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Die Zeit lauft...

Editorial

Konsequent regional —
mehr denn je

15 Jahre Unternehmermagazin LEADER: Das ist vor dem aktuellen Hintergrund eine ganz
besondere Marke. Zum einen ist es in der schnelllebigen Welt der Publikationen nicht selbst-
verstiandlich, ein solches Jubildum feiern zu diirfen. Und zum anderen ist derzeit rund um regi-
onale Medien vieles in Bewegung: Einzelne Titel werden eingestellt, andere neu lanciert, wie-
der andere kommen in neue Hande. Das gibt innerhalb der Branche jeweils viel zu reden. Fiir
die Leser ist hingegen ist nur eines entscheidend: Dass sie moglichst vielseitig und unabhéngig
informiert werden.

Doch was bedeutet Unabhangigkeit bei Medien wirklich? Verliert eine Zeitung die Unabhéangig-
keit, wenn sie neu einem Verlagshaus gehort, das in der Hand eines Ex-Bundesrats ist? Oder um-
gekehrt: Ist eine Zeitung vollig frei, wenn sie unter dem Dach eines privaten Verlags erscheint,
bei dem kein Politiker in Erscheinung tritt, der aber natiirlich auch seine Verbindungen (und
Verbindlichkeiten) hat? In erster Linie ist es fiir Gedeih und Verderb eines Mediums entschei-
dend, ob es gelesen wird. Denn in jedem Fall braucht es Einnahmen durch Abos und/oder An-
zeigen. Kein Verlag kann es sich auf Dauer leisten, an der Leserschaft vorbei zu schreiben. Dabei
dennoch eine freie Stimme zu bleiben und die Medienlandschaft zu bereichern, ist eine Grat-
wanderung, vor der alle Anbieter stehen.

Geht esumregionale Medien, ist die Verantwortung gegeniiber den Lesern besonders gross: Bei
nationalen und internationalen Themen wie der AHV oder Trump und Co. kann man sich aus
unzihligen Quellen informieren. Bei Ereignissen direkt vor der Haustiir hingegen muss man
sich auf eine oder zwei Stimmen verlassen konnen. In diesem Sinn ist jedes zusatzliche regi-
onale Medium wertvoll. Die laufende Konzentration im Ostschweizer Medienmarkt ist daher
beunruhigend. Vor allem, wenn die grossten Player in ihrem nationalen Verbund stirker zusam-
menspannen, die einzelnen Titel allmahlich zusammenfiihren und das als «Synergiegewinn»
verkaufen. Auf der Strecke bleiben erfahrungsgemass lokale und regionale Zusammenhénge.

Wir verstehen es deshalb auch im 16. Jahr des Bestehens als unsere Aufgabe, konsequent
Menschen und Unternehmen aus der Region in den Fokus zu riicken und ihnen eine Stimme zu

geben. Mehr als je zuvor.

Natal Schnetzer
Verleger
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Im Fokus | 5

Abgang nach zwei Jahren

Mitte September hat der Thurgauer FDP-Politiker Hermann Hess seinen Riick-
tritt als Nationalrat per 26. November 2017 bekannt gegeben. Sein Nachfolger
wird Unternehmer und Kantonsrat Hansjorg Brunner (50) aus Sirnach. Hess
wurde 2015 in den Nationalrat gewahlt. Die Griinde fiir seinen Riicktritt nach
nur zwei Jahren seien personlicher Natur. So méchte sich Hess wieder vermehrt
der unternehmerischen Tétigkeit sowie seinen Kindern widmen.
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Gesunder
Menschenverstand

Der SVP-Nationalrat
Thomas Miiller spricht
in einem Tagblatt-
Interview von «gesun-
den Rassisten». Das ist
in mehrerlei Hinsicht
ein Fehler. Uber die
Provokation wird nun
mehr gesprochen als
iiber den eigentlichen
Inhalt.

von Marcel Baumgartner

Der Rorschacher Stadtprésident hat schon vieles
geleistet — 6ffentlichkeitswirksam in erster Linie in
der Ostschweiz und weniger als Parlamentarier in
Bern. Unter ihm wurde der FC St.Gallen im Jahr
2000 Meister. Eine Leistung, die gerade aus aktuel-
ler Sichtweise nicht hoch genug einzuschéatzen ist.
Und er fiihrt seit 2003 die Stadt am See mit harter
Hand, kdmpft gegen den Sozialmissbrauch und fiir
ein neues Image von «seinem» Rorschach.

Der 64-Jéhrige riickte vor elf Jahren fiir Felix Wal-
ker in den Nationalrat nach. 2009 sagte Thomas
Miiller iber den deutschen Finanzminister Peer
Steinbriick: «Er erinnert mich an jene Generation
von Deutschen, die vor 60 Jahren mit Lederman-
tel, Stiefel und Armbinde durch die Gassen gegan-
gen sind.» 2011 sorgte er mit seinem Parteiwechsel
von der CVP in die SVP erneut fiir nationale
Schlagzeilen. Was er auch aktuell wieder tut.

Das aktuelle Interview ist umfassend, greift viele
Themen auf - von unsinniger Kulturférderung
iiber die Qualitdt der Medien bis hin zur Unter-
wiirfigkeit der Schweiz. Eben in diesem Zusam-
menhang ist die erwédhnte Aussage gefallen. Die
Brasilianer — Miillers Frau stammt aus Brasilien —
seien «gesunde Rassisten»: Sie bréchten es auf den
Punkt, wenn sie jemanden nicht haben wollen.
Und sie seien nicht so kniefallig gegeniiber dem
Ausland und fremden Kulturen wie die Schweizer.

Thomas Miiller hatte der Journalistin damit eine
perfekte Schlagzeile geliefert — die sie zwar so
nicht setzte (der Titel war «Der Islam hat hier nicht
verloren»), aber zum Leidwesen von Miiller und
der eigentlichen Thematik auch nicht weiter dazu
nachhakte. Miiller wird in der Folge mit dem
Vorwurf konfrontiert, Rassismus zu tolerieren —
und der eigentliche Kern seiner Ausserung geht in
der (gezielten?) Provokation unter. Er hat damit
vor allem seinen Kritikern (unter anderem Regie-
rungsrat Martin KI6ti) eine Steilvorlage geliefert.
Miiller ist ein kluger Kopf. Im aktuellen Fall hat

er jedoch unklug gehandelt.

Marcel Baumgartner ist LEADER-Chefredaktor

Danke, Abu Ramadan!

Der bartige Hassprediger aus Nidau BE ist seit Jahren
als Fliichtling anerkannt. Er hat sich bis heute beim
Sozialstaat mit mehr als 600 000 Franken bedient.
Steuerfrei. Dank Ramadan diskutieren wir die Exzesse
des Sozialstaats. Endlich.

von Roland Rino Biichel

Der Libyer weiss, wie man die Sozialkassen anzapft. Er tragt
einen Islamistenbart, seine Frau Kopftuch. Ist das vielleicht
mit ein Grund, dass sich keine Arbeit fiir die beiden finden
lasst? Bei uns kann offensichtlich auch gut leben, wer sich
am Morgen nicht auf den Weg zur Arbeit macht.

Wer iiber den Fliichtlingsstatus verfiigt, hat legal Zugang
zum Sozialstaat. Die Hohe der Unterstiitzung ist in den so-
genannten Skos-Richtlinien geregelt. Das heisst, dass die
Gemeinden von oben herab zu {ibertriebenen Sozialhilfe-

leistungen gendtigt werden. Handlungsspielraum haben ‘

sie praktisch keinen.

Umfangreiche Zusatzleistungen

Nehmen wir Ramadan als Beispiel, um das System zu erkldren. Mit zwei im
Haushalt lebenden Personen hat er Anspruch auf 1509 Franken Cash. Monat-
lich. Und die Gemeinde muss fiir die Wohnungsmiete aufkommen, inklusive
Nebenkosten. Man kann davon ausgehen, dass Nidau im Fall des Hasspredigers
mindestens 1300 Franken monatlich aufbringt.

Auch die Beitrége an die AHV/IV werden von der Allgemeinheit iibernommen.
Die Krankenkassen-Pradmien? Ebenfalls. Wie allen anderen Fiirsorgeabhangi-
gen werden fiir ihn die Rechnungen des Zahnarztes und der Hausratversiche-
rung beglichen. Nicht einmal fiir Bahn- und Bustickets zum Arzt muss er in die
eigene Tasche greifen. Und so weiter. Das ergibt Zusatzleistungen von Tausen-
den Franken pro Jahr. Hétten die Ramadans Kinder, so erhielten sie Zehntau-
sende Franken dazu. Jedes Jahr wieder.

Unterwanderung unseres Staates

Was tut der fromme Muslim, um sich die viele tote Zeit totzuschlagen? Von
seinen «Predigten» kursieren verschiedene Ubersetzungsvarianten. Glaubt
man dem Tagesanzeiger und der Rundschau, so ruft er seine Anhanger jeweils
auf, Christen und Juden zu vernichten und totzuschlagen. Zudem hat er unzih-
lige Male genau jenes Land besucht, in welchem er an Leib und Leben bedroht
sein will.

Wie Ramadan reisen immer wieder Fliichtlinge in ihre angeblichen Verfolger-
staaten. Deshalb wurde im Jahr 2015 genau 189 Personen der Asylstatus aber-
kannt. Zu Recht. Alles in Ordnung, also? Nein, denn kein einziger der vermeint-
lich Verfolgten musste unser Land tatséchlich verlassen. Auch Ramadan nicht.
Sein Fall zeigt exemplarisch: Die Zuwanderung via Asyl fithrt in vielen Féllen
zur Unterwanderung unseres Staates. Das fithrt zu einem markanten Sicher-
heitsverlust. Zudem greifen Leute wie Ramadan die Sozialsysteme frontal an.
All das geht zu Lasten der Arbeitgeber und der anstdndigen Biirger. «Koran,
Scharia und Sozialhilfe first» darf nicht 1anger das Motto sein. Es ist Zeit, dass
wir in diesem Land wieder klar machen, «wo der Bartli den Most holt».

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

LLEADER | September 2017



Glamourdser Schiffbruch:

Das einstige Lieblingskind der Szene zwischen Wirtschaft und Lifestyle, der
Rheintaler Oliver Fiechter, hat eine veritable Bruchlandung hingelegt. Mit der
Ubernahme der amerikanischen Kreativagentur Jed Root wollte der Investor und
Buchautor, der sich selbst als Vordenker eines neuen Wirtschaftssystems sieht,
einen grossen Coup landen und endlich international zur Kenntnis genommen
werden.Jed Root ist Geschichte, die Mitarbeiter entlassen, die Blros geschlossen.
Real existierend sind nur noch ein Schuldenberg und ausstehende Rechnungen
von Fotografen, Models und anderen Kreativen.Wie immer gibt es unterschiedli-
che Versionen daruber, wer die Schuld tragt. Die geballte Wut der direkt Leidtra-
genden richtet sich allerdings in erster Linie Richtung Heerbrugg, wo Fiechters
RPRT AG ihren Sitz hat.Oder wie es ein Betroffener in einem Blogbeitrag schreibt:
«Jed Root killed by Oliver Fiechter». Das mit dem steigenden Bekanntheitsgrad
hat auf alle Falle bestens geklappt.

Marketing:

Claudia Sauter hat per 1.September die Leitung der Unternehmenskommuni-
kation der Helvetia Gruppe ibernommen. In dieser Funktion ist sie verantwort-
lich fur die Public Relations und Kommunikation der international tdtigen
Versicherungsgruppe gegen Innen und Aussen. Zuletzt fihrte die 45-Jahrige
Uiber zehn Jahren die PR- und Kommunikationsabteilung von PwC Schweiz,
wo sie seit 2001 tatig war.

Weintipp:

Rully AC, 2015

Top-Domaine und wohl die Referenzadresse fiir Weissweine aus der
Burgunder Cote d'Or:die Domaine Leflaive wurde durch die 2015 viel
zu jung verstorbene, charismatische Anne-Claude Leflaive zu einer
Art biologisch-dynamischer Ikone und Lokomotive.Die Domaine
selbst liegt am idyllischen Dorfplatz von Puligny-Montrachet, dazu
gehoren aber mittlerweile auch mehrere Weine aus anderen Weiss-
weingemeinden des Burgunds.In der Appellation Rully zwischen
Chassagne-Montrachet und Mercurey erzeugt das Weingut einen

ek i

klassischen Burgunder Chardonnay, der sich nach einem einjahrigen |
Ausbau in Eichen-F(ts in herrlicher Harmonie und Eleganz zeigt. -

Digital:

Raiffeisen lanciert mit «Raiffeisen Music» eine eigene Musik-App: Raffeisen Schweiz
geht eine Partnerschaft mit der Universal Music Group ein.Im Rahmen der Neu-
ausrichtung des YoungMemberPlus-Angebots erhalten 12- bis 26-jahrige Kunden
mit «Raiffeisen Music» Zugang zu einer breit gefacherten Musikauswahl und sie
profitieren von Festival-Sponsorings sowie einem vielseitigen Ticketangebot.

Chefsessel:

Im August hat Werner Krsi die Leitung der
Niederlassung von Privatbankier Reichmuth in
St.Gallen tlbernommen. Anfang Jahr hat Privat-
bankiers Reichmuth & Co.an der Schmiedgasse
eine Niederlassung eroffnet.Werner Kriisi war
wahrend 25 Jahren fuir Wegelin & Co, zuletzt als
beschrankt haftender Teilhaber und stellvertre-

tender Leiter Anlageberatung und Vermdgens-

verwaltung, tatig.

Facts & Figures

Kopf des Monats:

Michael Steiner

Nach 40-jahrigem Engagement fiir die acrevis Bank,
mehr als 19 davon als deren Vorsitzender, hat Stephan
Weigelt den Wunsch gedussert, den Vorsitz der
Geschéftsleitung neuen Handen zu Gibergeben. Der
Verwaltungsrat hat den 41-jahrigen Michael Steiner,
heutiger Leiter Private Banking der acrevis, zu seinem
Nachfolger gewahlt. Er wird sein Amt am 24.Mdrz 2018
Gbernehmen.

Der Generalversammlung
vom 23.Mérz 2018 wird
vorgeschlagen, den Ver-
waltungsrat mit Stephan
Weigelt zu erganzen. Die
Selektion eines neuen Lei-
ters des Bereichs Private
Banking istim Gange.
Michael Steiner, Jahrgang
1976, hat sein Master-
studium der Volkswirt-
schaftslehre an der
Universitat St.Gallen mit
Vertiefung Finanz- &
Kapitalmarkte abge-
schlossen und seine Dis-
sertation mit dem Titel
«Risk Factors, Fund Perfor-
mance and Prediction in
the Swiss Stock Market» verfasst.

Er war Berater bei einem international tatigen Consul-
tant und hatte u.a.wahrend sieben Jahren Leitungs-
funktionen in den Bereichen Anlagemethode & Port-
foliomanagement und Investment Centre bei einer
St.Galler Privatbank. Zeitgleich arbeitete er in der Kun-
denberatung.Wahrend vier Jahren war er mit seiner
eigenen Firma in der Bankberatung und der strate-
gischen Vermoégensberatung tatig. Seit August 2016
leitet Michael Steiner den Bereich Private Banking.
Michael Steiner doziert an der Fachhochschule
St.Gallen und ist Mitglied der Schweizerischen Gesell-
schaft fur Finanzmarktforschung.Er ist verheiratet und
Vater von drei Kindern.

Ausgezeichnet:

Alle zwei Jahre zeichnen die KMU Frauen Thurgau eine
innovative, engagierte KMU-Frau mit dem Thurgauer
KMU-Frauenpreis aus.Im 2017 erhdlt die 41-jéhrige Ewa
Kressibucher diese Auszeichnung.Vor 15 Jahren hat sie
zusammen mit ihrer Familie die Naturdl AG in Lanzen-
neunforn gegriindet und kontinuierlich auf- und ausge-
baut.2002 hat sie mit der Herstellung der ersten Produk-
te auf dem Bauernhof begonnen. Heute beschéftigt sie
23 Teilzeitmitarbeitende, vorwiegend Frauen. Produkti-
onsrdume, Sortiment und der Hofladen wurden laufend
erweitert, modernisiert und mit neuen Gerdten besttickt,
damit die Produktion optimiert werden konnte.

LEADER | September 2017
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10 | Im Brennpunkt

Gelassen autf den Schlussspurt zu

Brigitte Haberli will 2019 wieder zur Standeratin gewahlt werden. Die

friihe Ankilindigung passt so gar nicht zur Politikerin, die meist unter dem
Radar der 6ffentlichen Wahrnehmung durchsegelt. lhre bisherige Bilanz
gibt aber wenig Anlass zur Kritik. Vielleicht mit Ausnahme wirtschafts-
politischer Fragen, in denen die CVP-Frau gegentuiber ihrer wankelmiuitigen

Partei linientreu bleibt.

Untiblich friih hat die Thurgauer Stéanderatin Brigitte
Haberli im Rahmen einer Veranstaltung erklart, dass
sie 2019 wieder kandidieren wird. Bei einer Wahl
wiirde sie die dritte Legislatur im Stdnderat in An-
griff nehmen, davor hatte sie bereits zwei Amtsdau-
ern lang im Nationalrat die Thurgauer CVP vertre-
ten. Alles in allem wére sie dann am Ende der néchs-
ten Legislatur iiber zwei Jahrzehnte im Bundeshaus
aktiv gewesen. Alles in allem eine runde, stabile Po-
litkarriere, welche die Frau aus Bichelsee — die Wie-
derwahl immer vorausgesetzt — dann mit 66 Jahren
abschliessen konnte.

Weder Alphatier noch Hinterbanklerin

Fiir eine abschliessende Bilanz ist es entsprechend
noch zu frith. Schon heute kann aber gesagt wer-
den, dass die Stinderitin es den iiblichen Eintei-
lungsversuchen der Medien bei Parlamentariern
schwermacht. Diese unterscheiden gerne zwischen
Alphatieren und Hinterbénklern. Brigitte Héberli ist
weder das eine noch das andere. Sie hat zwar kaum
je Schlagzeilen produziert oder mit provokanten Ide-
en auf sich aufmerksam gemacht. Als langjihrige

«Ein Grossteil meiner Arbeit
findet ziemlich unspektakular
im Hintergrund statt.»

Vizeprésidentin ihrer Fraktion im Nationalrat und
kurzzeitig im Gespréch als Parteiprédsidentin muss
sie aber zumindest innerhalb der CVP durchaus Fiih-
rungsqualitdten an den Tag gelegt haben. Und sie hat
auch eine stattliche Zahl von Vorstossen aufzuwei-
sen. Natiirlich besagt die Quantitdt noch nichts da-
riiber, was jemand in Bern auslost, aber es gibt Fille,
in denen Parlamentarier mehrere Jahre im Rat ver-
bracht haben, ohne sich zu Wort zu melden oder ein
Anliegen vorzutragen, und das irritiert doch einiger-
massen. Diesen Vorwurf muss sich Hiberli nicht ge-
fallen lassen.

Unstet in Wirtschaftsfragen

Rankings zeigen, dass die Sténderdtin eine sehr
hohe Ubereinstimmung mit ihrer Partei hat. Wih-
rend es Parlamentarier gibt, die sich in {iber zehn
Prozent der Abstimmungen quer legten zu ihren
Kolleginnen und Kollegen, liegt dieser Wert bei Ha-
berli je nach untersuchtem Jahr zwischen null und
drei Prozent. Das kdnnte man als dusserst linientreu
bezeichnen. Wie das Abstimmungsverhalten ge-
nau aussieht, wird beim Stidnderat im Unterschied
zum Nationalrat nicht in einer fiir die Offentlichkeit
nachvollziehbaren Form dokumentiert. Da die CVP
aber gerade in Wirtschafts- und Finanzfragen immer
mal wieder Richtung Links ausschert, ist anzuneh-
men, dass auch Héberli diesen Kurs mittragt. Da-
fiir spricht auch die Tatsache, dass bei Analysen der
Wirtschaftsfreundlichkeit von Parlamentariern Ha-
berli jeweils in der hinteren Hélfte der ausgewahlten
Profile lag. Das erstaunt umso mehr, als das von ihr
selbst angelegte Positionenprofil, der bekannte «Spi-
der», recht ausgepréagte Werte zugunsten wirtschaft-
licher Liberalisierung und restriktiver Finanzpolitik
aufweist. Auch ihre Vorstdsse zeigen keine Praferenz
fiir Wirtschaftsfragen, dort dominieren Bildung, Ge-
sundheit, Verkehr, Energie. Alles Themen, die natiir-
lich auch Auswirkungen auf den Wirtschaftsstandort
haben, aber nicht direkt den Unternehmen zu Gute
kommen.

«Ein Grossteil meiner Arbeit findet ziemlich unspek-
takuldr im Hintergrund statt», schreibt Brigitte Ha-
berli {iber sich selbst auf ihrer Webseite. Nun, wo sie
eine weitere und wohl letzte Legislatur als Stdnderé-
tin anpeilt, wire es eine spannende Herausforde-
rung, fallweise bewusst den Vordergrund zu suchen
und sich selbst starker als Verkéuferin in eigener Sa-
che zu sehen. Das ist das Schone an letzten Legisla-
turen: Man hat nichts mehr zu verlieren, aber noch
einiges zu gewinnen.

Text: Stefan Millius
Bild: Anthony Anex, Keystone
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CVP-Stiinderdtin Brigitte Hdberli:

Linientreu.

4 '.‘.."*h-.}-. "‘ ‘- é‘l -

o

-

LLEADER | September 2017



(]
.
1
8
e

E

Der neue VW Crafter. = .:-

Die neue Grosse. Bieainng D Fus s

Grosste Antriebsvielfalt, innovativste Assistenzsysteme, modernster Fahrer-
arbeitsplatz.

Der neue Crafter wurde genau auf die Bediirfnisse von Profis abgestimmt. Er ist der Einzige seiner
Klasse mit 8-Gang-Automatikgetriebe® und kombinierbar mit dem kraftvollen Heckantrieb, dem

vielseitigen Allradantrieb 4MOTION und dem neuen Frontantrieb. Der neue Crafter. Die beste
Investition bereits ab CHF 26'930.-"".

*Zu einem spateren Zeitpunkt verfiigbhar. " Angebot fiir Gewerbetreibende, Preis exkl. MwSt.

GNGAG
St. Gallerstrasse 93/99

9200 Gossau SG
Tel.07138857 57
www.gng.ch

Nutzfahrzeuge

|

L



Die linke Seite:

Mehr
Verbundenheit!

Als Biirgerin von Wolfhalden AR, in

St. Gallen aufgewachsene und nun im
Thurgau wohnende Ostschweizerin
stelle ich mirimmer wieder die Frage,
weshalb wir Ostschweizer und Ost-
schweizerinnen in kantonalen und
eidgendssischen Themen nicht starker
vereint und selbstbewusst auftreten.

Liegt es daran, dass keinem
der Kantone eine Fiithrungs-
rolle zugestanden wird?
Oder daran, dass Frauen-
feld nur zehn Minuten von
Winterthur entfernt ist und
wir mit dem Zug schneller
in Zirich als in St.Gallen
sind? Nicht selten fallt mir
auf, dass St.Galler Anliegen
als Ostschweizer Anliegen

bezeichnet werden und von
uns Thurgauerinnen und Thurgauern eine solidari-
sche Unterstiitzung erwartet wird.

Die geheime Liste

Geht es darum ein Anliegen, das fiir den Kanton
Thurgau wichtig ist vorwértszubringen und breit zu
unterstiitzen, bekomme ich héufig die Antwort, dass
es sich hier um ein Thurgauer Thema handelt, das fiir
die Ostschweiz nicht von tragender Bedeutung ist.
Vermutlich hat jemand irgendwann einmal definiert,
welches Thurgauer, St. Galler oder Ostschweizer
Themen sind. Vielleicht kann mir jemand diese Liste
zukommen lassen? Zum Gliick gibt es noch die bei-
den Kantone AI und AR. Die gehen unverkrampfter
mit dem Ostschweizer Thema um.

OLMA als Moglichkeit

Bald wird an der OLMA der Leu aus dem Thurgau los
sein. Das konnte doch ein idealer Meilenstein sein,
um in Zukunft verstiarkt Appenzeller, Thurgauer und
St. Galler Anliegen in Bern als Ostschweizer Themen
einzubringen und sich gemeinsam fiir eine starke
Ostschweiz zu engagieren. Tragen wir den Geist der
OLMA nach Bern. Es liegt an uns allen.

Edith Graf-Litscher, SP-Nationalrdtin

Kommentar

Dierechte Seite:

Ostschweiz:
Quo vadis?

Gibt es die Ostschweiz? Immer wieder beschaftigen
sich Politikerinnen und Politiker, aber auch Wirtschafts-
leute in den unterschiedlichsten Gremien mit dieser
Frage. Konsens findet man vor allem in der Beurteilung,
dass die Ostschweiz im Zusammenhang mit Standort-
attraktivitat im hinteren Bereich von Ranglisten zu

finden sei.

Was ist tiberhaupt die Ostschweiz? Aus Sicht des
Bundesamtes fiir Statistik besteht die Ostschweiz
aus den Kantonen Glarus, Schaffhausen, Ap-
penzell Ausserrhoden, Appenzell Innerrhoden,
St.Gallen, Graubiinden und Thurgau. Bei der Ost-
schweizer Regierungskonferenz ist auch Ziirich
als assoziiertes Mitglied dabei. Andere Gremien
haben die Auffassung, dass Glarus, Schaffhau-
sen und Graubiinden nicht dazugehéren. Haben
wir ein grundsétzliches Identitatsproblem? Wie
auch immer, wir brauchen klare Fakten um zu beweisen, dass wir viel bieten
konnen. Vor allem fiir jene, die das Gefiihl haben, dass die Schweiz nach Win-
terthur aufthore. Welche Fakten haben wir? Sind das etwa der Alpenbitter der
Innerrhoder, die Silvester-Chlause der Ausserrhoder, die Olma-Bratwurst der
St.Galler oder der Most der Thurgauer? Geniigt das? Haben wir auch etwas
Gemeinsames?

Auch die beiden Industrie- und Handelskammern St.Gallen-Appenzell und
Thurgau haben vor einigen Wochen zusammen mit politischen Grdssen aus
den vier Ostschweizer Kantonen St.Gallen, Thurgau, Appenzell Ausserrhoden
sowie Appenzell Innerrhoden und vielen Gasten aus Politik und Wirtschaft
versucht, diesen Ostschweizer-Fragen auf den Grund zu gehen. Fiir mich ist
Klar, dass allein der Wille fiir eine gemeinsame Zukunft nicht geniigt — es
braucht eine gemeinsame und klare Agenda. Diese muss sich grundsétzlich
auf Kernthemen fokussieren. Fiir mich ist das beispielsweise die Stdrkung
der Attraktivitdt der Ostschweiz als Wohn- und Arbeitsort. Dazu gehort un-
ter anderem ein zukunftsweisendes Bildungsangebot mit der Starkung der
Fachhochschulen durch strukturelle Anpassungen, einem zeitgerechten Aus-
bau im Bereich der Digitalisierung und den MINT-Kompetenzen auf allen Bil-
dungsstufen sowie die Weiterentwicklung der Berufsbildung. Ein attraktives
Steuerklima fiir Privatpersonen und Unternehmen gehort selbstverstandlich
auch dazu.

Kurzfristig bleibt zu hoffen, dass sich die Thurgauer auf die Rolle als Gastkan-

ton an der Olma freuen und sie dabei von den St.Gallern herzlich empfangen
werden. In diesem Sinn — schone Olma!

Michael Gotte ist Gemeindeprdsident von Tiibach
und Fraktionsprdsident der SVP SG

LEADER | September 2017
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Seit 15 Jahren
Begleiter der Wirtschaft

Das Unternehmermagazin LEADER gibt den Ostschweizer Unternehmen

seit 15 Jahren eine Stimme und ist in dieser Zeit selbst zu einer geworden.

Im Spannungsfeld zwischen Wirtschaft und Politik ibernehmen wir seit
der ersten Ausgabe die Rolle des Begleiters von Unternehmen und ihrer
Geschichte - und manchmal auch die des Rufers in der Wiiste.

Publikationen koénnen ganz unterschiedliche Ziele
haben. Manche informieren, andere unterhalten,
wieder andere verbreiten eine Botschaft. Als das
Ostschweizer Unternehmermagazin LEADER vor
15 Jahren ins Leben gerufen wurde, war es unser
Anspruch, alles zugleich zu tun. Das ist eine inter-
essante Mischung, wenn es gelingt — und klappt es
nicht, ist das Scheitern vorprogrammiert. Denn es
ist eine umfassende Aufgabe in die Breite, und es ist
immer einfacher, eine Nische zu fiillen, als auf ver-
schiedenen Feldern Wirkung zu erzielen. Der Verlag,
die MetroComm AG, entschied sich fiir eine Misch-

Die Geschichte einer Firma, das wurde bald klar,
ist unvollstandig, wenn sie nicht begleitet wird
von einer Beleuchtung der Umstande.

form: Thematisch breit, aber in einer geografischen
Nische. Ein Magazin fiir die Ostschweiz, bestritten
nur mit Stimmen aus der Ostschweiz: Das war die
Idee, die, wir erinnern immer wieder gern daran,
von selbsterkldrten Experten zu Beginn als zu wenig
tragfahig bezeichnet wurde.

Leser und Protagonisten zugleich

15 Jahre spéter steht 1dangst fest, dass die Idee durch-
aus trdgt. Das liegt vielleicht auch an einer Beson-
derheit: Die Ostschweizer Unternehmerinnen und
Unternehmer spielen in unserem Magazin eine Dop-
pelrolle. Sie sind unsere Leser und geniessen es, fiir
einmal nicht mit Namen und Ereignissen aus den
sogenannten Metropolen berieselt zu werden, son-
dern aus ihrem eigenen Lebensraum. Und sie sind
gleichzeitig selbst Akteure in diesem Umfeld, indem
sie fiir uns die Tiiren 6ffnen, ihre Erfolgsgeschichten
erzdhlen und andere an ihren Erfahrungen teilhaben
lassen. Hier begegnen sich die Leser und die Protago-
nisten auf Augenhdhe.

In den Anféngen haben wir den Schwerpunkt auf
klassische Unternehmerportréts und Interviews mit
Personlichkeiten aus der Wirtschaft gelegt. Diese
Elemente spielen auch heute noch eine grosse Rol-
le. Bald aber kam der politische Fokus dazu. Das war
keine bewusste Entscheidung, sie wuchs mit jeder
Begegnung. Denn in fast jedem Gespriach kam die
Rede auf politische Rahmenbedingungen fiir Un-
ternehmen, auf die Herausforderungen des Wirt-
schaftsstandorts. Die Geschichte einer Firma, das
wurde bald Kklar, ist unvollstdndig, wenn sie nicht
begleitet wird von einer Beleuchtung der Umsténde.
Unternehmen wollen, der Name sagt es, etwas unter-
nehmen. Aber sie sind dabei nicht so frei, wie man oft
glauben mochte, sondern eingespannt in das staatli-
che Korsett — und es spielt sehr wohl eine Rolle, wie
eng dieses geschniirt ist.

Zur Stimme geworden

Deshalb hat der LEADER je lénger, desto stérker
begonnen, den Unternehmern nicht nur eine Platt-
form zu bieten, sondern auch selbst eine Stimme zu
sein, das auszusprechen, was die Wirtschaft belas-
tet. Natiirlich haben nicht alle Firmeninhaber und
Fiihrungskréifte dieselbe Auffassung, wie der Staat
auszusehen und was die Politik zu tun hat. Es gibt
aber eine grosse Schnittmenge an Bediirfnissen. Da-
bei geht es keineswegs um Vergiinstigungen oder
Rosinen fiir Unternehmen, sondern in erster Linie
um den Spielraum, der den Unternehmen gewahrt
wird. Sie gedeihen nachweislich dann am besten,
wenn sie moglichst wenig Einschrankungen unter-
worfen sind.

Kritiker einer freien Wirtschaft monieren an solchen
Aussagen stets, dass die Gesellschaft geschiitzt wer-
den miisse vor zu viel unternehmerischer Freiheit.
Sie gehen davon aus, dass Arbeitnehmer ausgenutzt
und die Natur zerstort wird, wenn Unternehmer eine
lange Leine geniessen. Das kann nur denken, wer im
Alltag wenig Beriihrung mit der Wirtschaft hat. Un-
ternehmer sind auch Véter und Miitter, Vereinsmit-
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Die LEADER-Redaktoren
Marcel Baumgartner

(links) und Stefan Millius.

glieder, ehrenamtlich Engagierte und so weiter. Sie
interessieren sich fiir gesellschaftliche Fragen und
die Zukunft. Und sie wissen sehr wohl, dass es fiir
den wirtschaftlichen Erfolg eine funktionierende So-
zialpartnerschaft und eine intakte Umwelt braucht.
Mehr Spielraum fiir Unternehmen bedeutet nicht,
dass die vorhandenen menschlichen und natiirli-
chen Ressourcen schlecht behandelt oder Raubbau

Allerdings sind die kritischen Stimmen sehr laut,
und Unternehmer haben oft nicht die Zeit, ihnen
zu begegnen - sie mussen schliesslich arbeiten.

an ihnen betrieben wird. Niemand will eine vollig
regelungsfreie Wirtschaft. Es geht schlicht und er-
greifend darum, ohne unnétige Einschrankungen ar-
beiten und wachsen zu kdnnen. Wir haben zudem in
15 Jahren direktem Austausch mit Unternehmerper-
sonlichkeiten niemanden getroffen, der sich nicht
mit Herzblut fiir seine Angestellten eingesetzt hétte
und dem die natiirlichen Ressourcen egal sind. Es
mutet auch immer seltsam an, wenn Leute, die zeit-
lebens nie einen einzigen Arbeitsplatz geschaffen ha-
ben, anderen diktieren wollen, wie sie das richtig zu
machen haben.

In deutlichen Worten
Allerdings sind die kritischen Stimmen sehr laut,
und Unternehmer haben oft nicht die Zeit, ihnen

Schwerpunkt | 15
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zu begegnen - sie miissen schliesslich arbeiten. Und
so mancher CEO scheut sich auch davor, staatliche
Missstiande offentlich kundzutun, weil er fiirchtet,
beim nédchsten Bewilligungsverfahren nicht unbe-
dingt auf den Goodwill der Behorden zéhlen zu kon-
nen, wenn Spielraum bestiinde. Ganz allgemein mo-

gen sich viele Unternehmer nicht politisch dussern,
es ist schlicht nicht ihr Spielfeld. Deshalb haben wir
es zu unserem gemacht. Der LEADER kann nie die
Stimme der gesamten Wirtschaft sein, dazu ist sie zu
vielféltig. Aber die entscheidenden Fragen, von de-
nen sich fast jeder Betrieb beriihrt sieht, stellen wir
zur Diskussion. Gerne auch in deutlichen Worten.

15 Jahre: Das ist fast eine Generation. In dieser Zeit
hat der LEADER verschiedene Phasen der wirtschaft-
lichen Entwicklung begleitet, gute und bessere bis
hin zur eigentlichen Krise. Es war spannend zu be-
obachten, mit welcher Ruhe und Professionalitét
die meisten Unternehmen auch schwierige Jahre ge-
meistert haben. Viele Firmen sind sogar gestarkt aus
dem Tief hervorgegangen. Der Fokus der Gespréiche
hat sich in solchen Phasen verdndert, doch letztlich
ging es den Unternehmern abseits der gerade herr-
schenden Bedingungen immer darum, das Firmen-
schiff durch Untiefen zu steuern und in einen siche-
ren Hafen zu bringen — ohne nach dem Staat zu ru-
fen. Sie werden das auch in den néchsten 15 Jahren
tun. Weiterhin mit unserer Begleitung.

Text: Stefan Millius und Marcel Baumgartner

Bild: Stéphanie Engeler
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Von umstrittenen Titelbildern
und schweisstreibenden Momenten

In den Handen halten Sie die 133. Hauptausgabe des LEADERs.
Ein kleiner Streifzug durch die 15-jahrige Geschichte anhand der Covers.
Mit Hintergriinden, Anekdoten und unniitzem Wissen.

Ausgabe 1 - September 2002
Die allererste LEADER-Ausgabe
erschien im September 2002
mit einem stattlichen Umfang
von 84 Seiten.Der Anzeigen-
verkauf lief dermassen gut,
dass zahlreiche redaktionelle
Seiten nachproduziert werden
mussten, um ein ausgewoge-
nes Verhdltnis zu bekommen.
Das Sujet fur das Cover wurde
dann sprichwortlich in den
letzten Minuten erstellt —
schlicht und ergreifend, weil

es in der ganzen Hektik unter-
gegangen war. Das Titelbild

ist keine Glanzleistung, aber es wird flr immer
den Auftakt fiir das heute breit etablierte
Unternehmermagazin symbolisieren.

Ausgabe 19 - November/Dezember 2004
Wir geben es zu: Anfangs schoss es sich leich-
ter scharf.Wir hatten eine gewisse Narren-
freiheit als neue Publikation. Und
geschossen wurde vorwiegend
nach links — wie eigentlich auch
heute noch. Die LEADER-Rang-
liste der Wachstums-Verhinderer
fuhrte zu zahlreichen Reaktionen
- wie auch das Titelbild mit dem
Kreuz, das auf einem Wiler Fried-
hof fotografiert wurde. Platz eins

DIE TOTENGRABER . R
DER WIRTSCHAFT bei den Verhinderern belegte

O ULASES Aamybrre Sor
T

der Verkehrsclub der Schweiz,
gefolgt von den Gewerkschaften.
Schon, dass wir in der gleichen
Ausgabe auch noch ein Interview
mit SP-Politiker Paul Rechsteiner

publizierten konnten. Seither kennt und
unterschatzt er unsere Publikation.

Ausgabe 4 - A
Februar 2003 ] I" -
Ab der vierten Aus- i EXPOHISCHEAGER:

Ostschweizer Produkte
erobern die Welt

€y

die Shootings so aufwendig, stets waren die Resultate
kleinere Kunstwerke. Das Titelbild der Februar-Aus-

gabe setzten wir fur
léngere Zeit auf den
Top-Fotografen Jorma
Muiller.Selten waren

gabe von 2003 ist auch heute noch ein Hingucker.
Blattert man hingegen den Inhalt durch, wirkt die
Darstellung doch recht verstaubt.

Ausgabe 21 - Mai 2005
Seit jeher pflegen wir einen guten Austausch mit der
IHK St.Gallen-Appenzell. Kein Wunder: Die Werte sind
mehrheitlich deckungsgleich. Als die IHK im Mai 2005
an einer Pressekonferenz - einen Tag vor Druckab-
gabe des LEADERs - klare Forderungen aufstellte, wie
KMU entlastet werden
sollen, schaufelten wir
kurzerhand neun
Seiten im Inhalt sowie
das Cover frei,um dem
gebuihrend Raum zu
geben.Es ist die ein-
zige Titelseite, die
dreigeteilt wurde. So-
wohl Konrad Hummler
als auch Hubertus
Schmid kamen spater
nochmals auf die
Frontseite.
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Ausgabe 32 - Juni 2006

Dieses Sujet hing in einem grosse-
ren Format langere Zeit in den
Redaktionsraumen an der Neugas-

Ausgabe 45 - November/Dezember 2007

Okay, wir wissen heute nicht mehr, weshalb wir Roger
Koppel auf die Titelseite genommen haben. Der
Grundsatz, nur Ostschweizer Kopfe abzubilden, wur-
se in St.Gallen, wo es auch aufge- de damit komplett ignoriert. Wahrscheinlich hat uns
nommen wurde - nicht durch ei- einfach das Bild so gut gefallen. Auch das Interview
nen Fotografen, sondern durch ein
Redaktionsmitglied. Die St.Galler
DIE Stiftsbibliothek im Hintergrund

MACHTIG¢ wurde selbstverstandlich nachtrag-
SCHWI

ist uns noch bestens in Erinnerung geblieben. Unter
anderem deshalb, weil
das Aufnahmegerat nach
rund zehn Minuten den

lich hineinmontiert.Tatsachlich war Geist aufgegeben hatte

es in den Anfangszeiten gang und und der Journalist sich
gdbe, dass der Journalist auch gleich das
Bild schoss — und dies nicht digital, sondern
damals noch auf Film, was aufgrund der

Warterei und Unsicherheit zu schweiss-

bei der Umsetzung des
funfseitigen Interviews
ausschliesslich auf seine
Erinnerungen stiitzen

treibenden Momenten fiihren konnte. konnte.

Ausgabe 50 - Juni 2008

Im Juni 2008 erfolgte endlich ein umfassender Relaunch des LEADERs.
Unter anderem verschwand damit das farbige «D» im Titel.
Ab dieser Ausgabe war Fotograf Bodo Ruedi fur die opti-
schen Highlights zustandig. Er setzte in mehreren Jahren
unzahlige Personlichkeiten aus Wirtschaft und Politik
perfekt in Szene.Und dies oftmals so gut, dass wir uns nur

LADER

und Werner Signer.

Ausgabe 56 - M&drz 2009

Der Machtkampf rund um das Konstrukt des
FC St.Gallen wurde bekanntlich sehr emotio-
nal geftihrt und nahm auch im LEADER
regelméssig Raum ein. Fiir die Offentlichkeit
waren die Zusammen-
hange nur schwer ver-
standlich.Wir analysierten
das damals umfassend
und prasentieren eine
Uiberschaubare Auslege-
ordnung.Das Titelbild mit
Huppi, Oehler, Mistura
und Froehlich 16ste ent-
sprechendes Echo aus.
Unter anderem wurde es
von externer Stelle mit
dem Begriff «Trachten-
gruppe» kommentiert.

Hummler, Edgar Oehler, Karin Keller-Sutter, Pierin Vincenz

schwer fiir ein Sujet entscheiden konnte.In der Ausgabe
50 hatten wir beispielsweise die Wahl zwischen Konrad

Ausgabe 53 -
Oktober 2008
Die Titelgeschich-
te, die bei uns
intern am heftigs-
ten diskutiert

wurde. Dass wir
mit Carl-Friedrich
Frey alias Akron einen Magier und Astrologen
von Weltruf inszenierten, ist damals nicht bei
allen auf Anklang gestossen.Und dann noch
die Schlagzeile «Unser Wirtschaftssystem ist
wie ein wucherndes Krebsgeschwiir» ... Die
Anzeigenabteilung befiirchtete in der Folge
heftige Einnahmeeinbussen. Deshalb setzten
wir in der Folgeausgabe wieder ganz auf das
Kapital und bildeten Casino-Direktor Massimo
Schawalder mit der Aussage «Man hat mich
schon als Teufel bezeichnet» ab.
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Ausgabe 68 - Juni/Juli 2010

Die beiden Konzeptkinstler Frank
und Patrik Riklin stiegen fir dieses
Shooting extra auf einen Berg. Die Auf-

Ausgabe 74 - Mdrz 2011
Edgar Oehler hat uns einige Geschichten flr den
LEADER geliefert — und entsprechend auch vier Mal

[ g—
ghz::le Sterne
das Cover fiir sich beansprucht - hier bei seinem
Abgang als AFG-CEO im Méarz 2011 das (vorlaufig)
letzte Mal. Damit setzt er die Bestmarke, was einem

Mann wie ihm gefallen durfte. Gerlichteweise soll

nahmen sind einzigartig und wurden
in der Folge auch in zahlreichen ande-
ren Publikationen verwendet — was uns
nicht stort, sondern ehrt.In derselben
Ausgabe publizierten wir ausserdem

er in seiner Marketingabteilung schon einmal einen
LEADER im hohen Bogen durch die Rdume gewor-

ein Interview mit Wirtschaftsprofessor
Franz Jaeger — ein Mann, der durchaus
auch wirdig furs Cover gewesen ware.

fen haben.Nicht,
weil ihm die Inhalte
nicht zusagten, son-

Mit dem damals 68-jdhrigen Jaeger wurde ein dern weil einer sei-

Interviewzeitraum von einer Stunde definiert, ner Konkurrenten
mehr Inserateseiten

gebucht hatte als

letztlich wurden drei Stunden daraus. Spates-
tens ab dann wussten wir: Der Mann hat etwas

zu sagen - und Zeit. «seine» AFG.

Edgar Oehier:

Der Patron geht

Ausgabe 100 - Januar/Februar 2014
Ja, viele Frauen hatten wir in den 15 Jahren wirklich nicht auf dem

Cover — wofiir man uns auch schon kritisierte. Etwas Boden gut
machten wir aber im Jahr 2014, als wir Ruth Metzler-
Arnold, Caroline Forster und Caroline Magerl-Studer
auf den Titel setzen. Ubrigens druckten wir die

100. Ausgabe ohne grosses Aufsehen und Spektakel.

Ruth MetlerArmold:
«Die Schweiz
gerit zunehmend
unter Druck»
sete10

Sie war mit einem Umfang von 116 Seiten zwar
aussergewohnlich umfangreich, aber nicht etwa
aufgrund der runden Zahl, sondern wegen zahl-
reicher Inserateplatzierungen.Unter uns gesagt:
Wir haben erst spater bemerkt, dass es die
100.Ausgabe des LEADERs war...

Unternehmerpreis 2014;
Sechs Firmen
sind fiir den

«Prix SVC»
. nominiert
saeta

SPECIALS

20, Rheintaler

Wirtschaftsforum
swseie

" Erofinung

16 sportpark

Berght

Ausgabe 113 -

Juni/Juli 2015

Auch intern
Ausgabe - Januar/Februar 2016 werden Kampfe
ausgetragen.

Nichtimmer

Die Tagblatt-Medien wiirden uns 6ffentlich nie
als Konkurrenz bezeichnen — wohl eher als
kleinen Fisch im Becken.In den decken sich die
vergangenen 15 Jahren kam es Ansichten der Redaktion mit der Verlagsleitung.
aber dennoch zum einen oder Nicht immer ist man sich einige, wer eine Ge-
anderen Austausch. Einer davon schichte wert ist und wer nicht.Und ganz sicher-
lich sind hierbei auch die externen Ansichten

vollkommen unterschiedlich. Das vorliegende

fand vor Jahren in den Verlags-

raumen vom LEADER statt und

spitze sich derart zu, dass selbst
Anwesende im Stock dartiber

Cover wurde nicht gewahlt, weil die Ausgabe
inhaltlich Giberzeugt — das tut sie in diesem Fall
die Diskussion mitbekamen. zugegeben effektiv nicht —, sondern weil es
wohl eines der besten Titelbilder ist, die wir je

hatten.

Ubrigens: Der damalige Tagblatt-
Verantwortliche hat heute eine
andere Funktion inne —und
pflegt ein sehr gutes Verhaltnis
zur LEADER-Truppe.
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Bereit fiir Bern?

In der Oktoberausgabe 2005 fiihlte die LEADER-Redaktion den vier
Wirtschaftsforderern der Kantone St.Gallen, Thurgau, Innerrhoden und
Ausserrhoden auf den Zahn. Mit dabei war der heutige Direktor der
Genossenschaft Olma Messen St.Gallen, Nicolo Paganini (*1966). Im Inter-
view erinnert er sich an sein damaliges Tatigkeitsfeld und spricht iiber

einen moglichen Einzug in den Nationalrat.

Nicolo Paganini, in der LEADER-Ausgabe vom Ok-
tober 2005 luden wir den St.Galler, den Thurgauer
und die beiden Appenzeller Wirtschaftsfordereran
einen Tisch. Wissen Sie noch, wer damals in den an-
deren Kantonen die Faden zog?

Ja, ich denke das war die Zeitperiode mit Andreas
Balg im Thurgau, Ruedi Aerni in Ausserrhoden und
Dominik Baldegger in Innerrhoden.

«Am Anfang meiner Zeit als Amtsleiter
war ich in grosseren Fallen wie dem Untergang
der Swiss Dairy Food gefordert.»

Olma-Direktor Nicolo
Paganini: «Wir miissen
gute Cashflows erzielen.»

Korrekt. Sie sprachen damals in der Funktion als
Leiter Amt fiir Wirtschaft des Kantons St.Gallen.
Wie haben Sie diese berufliche Zeit in Erinnerung?
Am Anfang meiner Zeit als Amtsleiter war ich in gro-
sseren Fillen wie dem Untergang der Swiss Dairy
Food gefordert. Nachher standen das Ansiedlungs-
geschift oder der Aufbau der tripartiten Kommis-
sion zu den flankierenden Massnahmen zur Perso-
nenfreiziigigkeit im Fokus. Wichtig war mir immer,
neben der Arbeit im Biiro hinaus zu den Unterneh-
mern zu gehen, Unternehmungen zu besuchen oder
den Firmenvertretern an Anldssen zu begegnen.
Ich wollte fiir die Vertreter der Wirtschaft «einfach
greifbar» sein und als ihr Vertreter innerhalb der
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kantonalen Verwaltung fiir Wirtschaftsanliegen
kampfen konnen.

Welches waren Highlights, die Sie wahrend lhrer
Wirkungszeit setzen konnten?

Das letzte Jahrzehnt war fiir das Ansiedlungsge-
schift interessant. Der Kanton St.Gallen konnte
— nicht nur, aber auch - dank einer professionellen
Standortforderung immer wieder schone Erfolge
feiern. Mit einer harten Haltung bei der Vergabe von
Bundes- und Kantonsdarlehen konnten wir die Fusi-
on der Bergbahnen am Pizol erzwingen. Aus einer In-
dustriebrache am Walensee wurde ein Ferienresort.
Wirtschaftliche Schwerpunktgebiete wurden syste-
matisch fiir die Vermarktung fit gemacht. Plétzlich
wurde die halbe Welt mit Red Bull aus dem Rheintal
versorgt. Wichtige Ansiedlungen wie zum Beispiel
die der Wiirth-Gruppe in Rorschach nahmen ihren
Anfang noch in meiner Amtszeit.

Heute sind Sie Direktor der Olma-Messen. Sind
hier andere Kompetenzen gefragt?

Natiirlich stehen bei den Olma-Messen betriebswirt-
schaftliche Ziele mehr im Mittelpunkt. Wir miissen gute
Cashflows erzielen, damit wir laufend in Infrastruktur
und Messen investieren koénnen. Wie in der fritheren
Tétigkeit ist auch hier die Pflege eines guten Netzwerks
zu Ausstellern, Verwaltung, Politik oder Medien sehr
wichtig. Schon ist, dass die Wirkung der eigenen Tatig-
keit hdufig sehr rasch sichtbar ist: an begeisterten Mes-
sebesuchern oder an zufriedenen Ausstellern.

Bei den jiingsten Nationalratswahlen wurden Sie
auf der CVP-Liste erster Ersatz. Gut moglich, dass
Sie bald den Platz von Jakob Biichler erben. Sind
Sie bereit fiir Bern?

Es ist nicht so, dass ich den Fahrplan nach Bern be-
reits auswendig gelernt hitte. Wenn «bereit sein»
aber meint, dass ich bei einem allfilligen Riicktritt
aus der St.Galler CVP-Nationalratsdelegation das
Amt mit viel Freude und grossem Respekt antreten
wiirde: Ja, dann bin ich bereit.

Liesse sich dieses Mandate mit lhrer jetzigen
Funktion verbinden?

Diese Frage habe ich mit meinem Verwaltungsrat so-
wie der Geschiftsleitung selbstversténdlich bespro-
chen, bevor ich mich 2015 auf die Nationalratsliste
setzen liess. Die Bereitschaft zu organisatorischen
Anpassungen zu meiner Entlastung wurde mir klar
signalisiert. Es wiirde bestimmt nicht einfach wer-
den, alles unter einen Hut zu bringen. Aber noch
immer ist der Nationalrat als Milizparlament aufge-
stellt. Da wiirde ich gerne die Perspektive eines Ost-
schweizer KMU einbringen.

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: zVg

Schwerpunkt

Weniger «wilde» Kaufe

Unter der Marke «Goodtimer» bietet die Autofocus AG
von Marcel A. Widler seit 2004 ausschliesslich service-
gepflegte Oldtimer mit Reparaturnachweisen und
bekannter Historie an. Das Unternehmen mit Sitz in
St.Margrethen spiirt dabei auch die Bewegungen in
den Aktienmarkten.

Marcel A. Widler, im Artikel in der LEADER-Ausga-
be vom September 2009 sprachen Sie von einem
«regelrechten Boom». Wir titelten damals «Die
fahrbare Geldanlage». Konnte man diese Uber-
schrift auch heute noch setzen?

Es gilt derselbe Grundsatz: Oldtimer gehoren heute
noch zu den beliebtesten Geldanlagen und reihen
sich bereits vor der Kunstszene ein. Die Popularitét
ist in den vergangenen Jahren angestiegen — und
auch der Wettbewerb. Viele Neueinsteiger in der
Branche wittern das Geschéft und ruhen sich auf
Marktkenntnissen aus. Das fiihrt oftmals zu Fehlkau-
fen und Enttduschungen, da weder die Originalitét
noch der Zustand des Fahrzeuges den Werterhalt si-
chern und Freude bereiten. Dass ein klassisches Au-
tomobil nebst Marktkenntnissen auch Erfahrung der
Historie und der Technik bendtigt, wird oftmals un-
terschétzt.

T
Marcel A. Widler

Spiiren Sie eins zu eins, wenn sich die Aktienmarkte in eine negative
Richtung bewegen?

Ja, negative Schlagzeilen fiihren spiirbar zu mehr Anfragen in unserem Old-
timerzentrum. Da sich die Aktienmarkte jedoch seit Jahren volatil und so-
mit unzuverléssig fiir den Anleger bewegen, ist hier generell eine Beruhigung
eingetreten. Ahnlich wie im Aktienmarkt hat der Anleger auch bei Oldtimern
gesplirt, dass es sich lohnt, vorher den Markt zu priifen und eine Expertise
einzuholen. Die Euphorie ist einer gut bedachten Auswahl gewichen.

Nicht wenige Branchen mussten sich in der Vergangenheit neu erfinden.
Wie verhaéltsich das in lhrem Business?

Die wilden Kéufe haben sich zum Gliick stark reduziert. Es ist Know-how ge-
fragt, der Kéufer erkundigt sich bei Experten und priift das Fahrzeug intensi-
ver vor dem Kauf. Es sind auch vermehrt Dienstleistungen gefragt, insbeson-
dere Expertisen zum technischen Zustand und der Originalitat eines Oldti-
mers. Nachhaltigkeit im Oldtimergeschaft kann jemand nur aufrechterhalten,
wenn er auch iiber eine Werkstatt fiir den Unterhalt und Reparaturen verfiigt
sowie bei der Ermittlung des Fahrzeugzustandes, beim Transport und bei der
MFK-Veteranenpriifung helfen kann.

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: zVg
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Schwerpunkt

«Der Thurgau reagiert
besonders sensibel»

In der allerersten LEADER-Ausgabe wurde das Konstrukt eines «Kantons
Ostschweiz» thematisiert. Eine Vision, die vom damaligen Chefékonomen
der IHK St.Gallen-Appenzell, Peter Eisenhut (*1955), abgelehnt wurde.
Heute ist Eisenhut Inhaber der ecopol AG mit Sitz in St.Gallen. Einen «Super-
kanton» halt er nach wie vor fiir unrealistisch.

Peter Eisenhut, in der ersten LEADER-Ausga-
be gingen wir der Frage nach, ob ein Kanton Ost-
schweiz zukunftsgerichtet ware. Sie sprachen sich
damals in der Funktion des IHK-Chefékonomen
klar dagegen aus. Auch heute noch?

«Wenn wir das Niveau des BIP und der Produktivitat
betrachten, liegt der Wohlstand der Ostschweiz
unter den meisten Regionen der Schweiz.»

Wirtschaftsexperte
Peter Eisenhut: «Leider
ist es der Region bisher
nicht gelungen, dieses
Potenzial zu nutzen.»

Ein Kanton Ostschweiz ist heute ebenso unrealis-
tisch wie vor 15 Jahren. Einen solchen «Superkan-
ton» will weder die Politik noch die Bevolkerung.
So sind die beiden Appenzeller Halbkantone darauf
bedacht, sich zu differenzieren und nicht in einen
gemeinsamen Topf geworfen zu werden. Der Kan-
ton Thurgau reagiert besonders sensibel auf domi-
nantes Gebaren des Kantons St.Gallen. Es bleibt
dabei: Die kantonalen Identititen sind so lebendig,
dass ein Kanton Ostschweiz ein reines Planspiel ist.
So bleibt nichts anderes iibrig, als die Nachteile der
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kleinrdumigen Struktur und das Lamentieren {iber
den beschrédnkten Einfluss auf Bundesbern auf an-
deren Wegen wettzumachen.

Grundsatzlich: Wie steht die Region Ostschweiz
heute im schweizweiten Vergleich da?

Die Ostschweiz hat die Jahre nach der Finanz- und
Wirtschaftskrise und dem Frankenschock erstaun-
lich gut gemeistert. Im Vergleich mit anderen Regi-
onen war die Entwicklung der Exporte zwar unter-
durchschnittlich, aber die wesentlichen Treiber der
Ausfuhren der Schweiz waren die Pharma- und die
Uhrenindustrie sowie der Handel mit Rohstoffen, die
in der Ostschweiz schwach vertreten sind. Die MEM-
Industrie der Ostschweiz hat sich im Regionenver-
gleich hingegen {iberdurchschnittlich gut gehalten.
Besonders erfreulich ist der relativ starke Anstieg der
Arbeitsproduktivitit in der Ostschweiz, der eine Vo-
raussetzung zur Steigerung des Wohlstandes ist. So
ist denn auch das BIP pro Kopf in unserer Region in
den letzten Jahren stirker gestiegen als im schweize-
rischen Durchschnitt.

Das ist erfreulich. Wo sind die Schattenseiten?
Wenn wir das Niveau des BIP und der Produktivi-
tdt betrachten, liegt der Wohlstand der Ostschweiz
unter den meisten Regionen der Schweiz. Ebenso
unter dem Landesdurchschnitt liegt das Ressour-
cenpotenzial (die steuerbaren Einkommen und Ver-
mogen), weshalb die Ostschweizer Kantone auch
zu den Nehmerkantonen im nationalen Finanz-
ausgleich gehoren. Eigentlich liegt die Ostschweiz
inmitten einer bedeutenden Metropolitanregion,
namlich in der Vierldnderregion Bodensee, einer
Gegend mit hoher wirtschaftlicher Potenz und ent-
sprechendem Angebot an Arbeitsplétzen. Leider ist
es der Region bisher nicht gelungen, dieses Potenzi-
al zu nutzen.

Und fiir Sie personlich: Welches waren die Meilen-
steinein den vergangenen 15 Jahren?

Der bedeutendste war 2008 die Griindung der eco-
pol AG. Besonders freue ich mich {iber die langjéhri-
ge und sehr gute Zusammenarbeit mit der St.Galler
Kantonalbank beim Thema Ostschweizer Konjunk-
tur. Mein Geschéftspartner Max Koch hat in den letz-
ten Jahren das Beratungsgeschift der ecopol ag mit
Erfolg auf die Gemeinden ausgedehnt. Wichtig sind
mir auch mein Verwaltungsratsportfolio und der da-
mit verbundene Bezug zu den aktuellen wirtschaftli-
chen Herausforderungen fiir Unternehmen. Zudem
bin ich Présiden des Think Tank Zukunft Liechten-
stein und Autor des Lehrbuches «Aktuelle Volkswirt-
schaftslehre».

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: zVg

Schwerpunkt

Wie Erfolgsgeschichten
entstehen

«Der Megatrend in unserer Gesellschaft bewegt sich
in Richtung kea-isierung»», sagt Michael Fischbacher
(¥*1970). Vor neun Jahren wurde er CEO der Christian-
Fischbacher-Gruppe in St.Gallen.

Michael Fischbacher, 2008 iibernahmen
Sie die Fithrung der Christian Fischba-
cher Co. AG. Damals sagten Sie, lhr Ziel
sei, das zu bewahren, was sich bewahrt
hat, und jenes zu verdndern, wo Bedarf
bestehe. Welche Verdnderungen haben
Sie eingeleitet?

Die Zeit seit 2008 war fiir unsere Industrie
turbulent. Wir haben viel verdndert, haben
es aber geschafft, unsere Stiarken zu erhal-
ten: die grosse Leidenschaft fiir besonde-
re Textilien und ein kompromissloses Be-
kenntnis zu Qualitét in allen Bereichen. Das
ist die Basis, von der aus wir agieren und uns
fiir Neues 6ffnen.

Mit lhnen steht die sechste Generation
an der Spitze der Firma. Auf welche Wer-
te wird im Familienunternehmen seit je-
her gesetzt?

Fiir uns steht der Respekt fiir den Mitmenschen an erster Stelle. Respekt fiir un-
sere Kunden und unsere Mitarbeiter, aber auch fiir unsere Lieferanten. Als Her-
steller hochwertiger Bettwésche und Einrichtungsstoffe legen wir viel Wert auf
hochste Produktionsstandards, Kreativitdt und einen gewissen Feinsinn in allem,
was wir tun.

Michael Fischbacher

Die Textilindustrie musste sich schon mehrmals neu erfinden. Vor wel-
chen Herausforderungen stehen Sie aktuell?

Der Megatrend in unserer Gesellschaft bewegt sich in Richtung «lkea-isierung»
- und das ist eine Herausforderung. Fiir uns ist Nachhaltigkeit auch eine Frage
des Konsums. Wir verstehen es als unsere Aufgabe, Konsumenten von Produk-
ten zu iiberzeugen, die aufgrund ihrer Qualitét auf Langlebigkeit ausgelegt sind
und damit bereits nachhaltig sind. Es freut uns, dass wir damit gerade jiingere
Zielgruppen erreichen. Natiirlich denken wir als Hersteller auch iiber alternati-
ve Materialien nach. Es macht uns stolz, dass wir als erstes Textilunternehmen
hochwertige Einrichtungsstoffe entwickeln konnten, die aus Plastikflaschen re-
cycelt sind.

Was ist entscheidender: Tradition oder Innovation?
Tradition ist etwas Schones, das es zu erhalten gilt. Aber erst, wenn aus diesen
Wurzeln Innovation erwéchst, entstehen daraus Erfolgsgeschichten.

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: zVg
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«Wischiwaschi-Kurs»

Regierungsrat
Marc Mdchler

Schwerpunkt | 25

In der LEADER-Ausgabe vom Juni/Juli 2005 sprach Marc Machler (¥*1970) -
kurz nach der Wahl zum FDP-Prasidenten des Kantons St.Gallen - liber seine
weiteren politischen Optionen. 2016 wurde er in den St.Galler Regierungsrat
gewahlt. Die Laufbahnplanung scheint aufgegangen zu sein.

- N
.
Y

L 1

LWL W WY
-
L

L)
o
¥

Marc Machler, wie erlebten Sie die bisherige Zeit
im Regierungsrat?

Das Amt ist hochst spannend. Seit mehr als einem
Jahr habe ich das Privileg, diesem Siebner-Gremium
angehoren zu diirfen. Auch wenn die Tage aufgrund
des engen Terminkalenders intensiv sind, macht mir
die Arbeit viel Freude.

«lch bin mir bewusst, dass nicht alle Entscheide
tiberall gleich viel Freude auslosen.»

Sie sagten damals im Interview, dass der «Wischi-
waschi-Kurs», den gewisse Politiker anderer Par-
teien fahren, nur um niemandem auf die Fiisse tre-
ten zu miissen, nicht zum Erfolg fiihre. Sind Sie in
lhrer Zeit als FDP-Prasident vielen auf die Fiisse
getreten?

Ich bin iiberzeugt, dass die FDP in den letzten Jah-
ren ihr Profil deutlich geschérft hat und damit auch
die Positionen der Partei heute klarer sind. Dies war
mir 2005, als ich Parteiprasident wurde, sehr wich-
tig. Ich habe deshalb diesen Verweis auf den «Wischi-
waschi-Kurs» gemacht. Will man in der Politik Taten

vollbringen, so ist es eine Realitét, dass man es dabei
nicht allen recht machen kann. Diese Tatsache gilt
auch fiir mich als Regierungsrat: Ich bin mir bewusst,
dass nicht alle Entscheide tiberall gleich viel Freude
auslosen.

Muss man als Regierungsrat zwingend eine ande-
re Linie fahren als als Parteiprasident? Auch vom
Regierungsrat wiinscht man sich oft, dass er star-
ker in Erscheinung tritt.

Aus meiner Sicht ist es richtig und gewtinscht, dass
jeder Regierungsrat die Wertvorstellungen seiner
jeweiligen Partei einbringt. Damit ist sichergestellt,
dass in der Gesamtregierung alle Interessen ausrei-
chend vertreten sind. Selbstverstdndlich kann aber
ein Regierungsrat nicht in allen Fragen seiner Partei
folgen. Dies geht schon aufgrund des Kollegialitats-
prinzips nicht.

Ein weiteres Zitat aus dem besagten Interview ist
«In der Finanzpolitik gehore ich zu jenen, die ei-
nen harten Kurs fahren». Nun sind Sie Vorsteher
des Baudepartements. Wie hart ist lhr Kurs in die-
sem Segment?

Ich gehorte wiahrend meiner Zeit im Kantonsrat zwolf
Jahre der Finanzkommission an. Es trifft zu, dass ich
in dieser Zeit eine gradlinige Politik eines ausgegli-
chenen Haushalts vertrat. Ich denke, damit habe ich
mir eine relativ hohe Reputation als Finanzpolitiker
erarbeitet. Auch als Regierungsrat setze ich mich da-
fiir ein, dass wir mit den Steuergeldern haushalterisch
umgehen. Unsere Ausgaben sollen sich nach den Ein-
nahmen richten und nicht umgekehrt.

Vor welchen entscheidenden Hiirden stehen Sie
derzeit?

Als Vorsteher des Baudepartements habe ich viele
Grossprojekte und ich darf —ja muss sogar — viele Bau-
stellen haben. Wichtige Grossprojekte sind zum Bei-
spiel die Erweiterung der Universitat St.Gallen, der
Hochwasserschutz am Rhein oder die Engpassbesei-
tigung auf der St.Galler Stadtautobahn.

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: zVg
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«Ubung erfiillt!»

Neben dem LEADER feiert auch IHK-Direktor Kurt Weigelt (¥*1955) 2017 ein
Jubilaum: Seit zehn Jahren lenkt er die Wirtschaftskammer. 2007 musste

Weigelt gewissermassen den «Karren aus dem Dreck ziehen». Ein Riickblick
auf die Anfinge und ein Ausblick auf das Ende einer Ara.

Kurt Weigelt, im April 2007 wurden Sie zum neu-
en Direktor der IHK St.Gallen-Appenzell gewdhlit.
Sie feiern damit heuer lhr Zehn-Jahres-Jubilaum.
Welche Bilanz ziehen Sie?

Meine Wahl zum IHK-Direktor war nicht das Resul-
tat einer langfristigen Strategie. Vielmehr hat plotz-
lich alles zusammengepasst: Einerseits meine Aus-
bildung, die ich mit einer Doktorarbeit zu Fragen der

«Mein Ziel war und ist es, die IHK
wie ein Unternehmen zu fiihren.»

IHK-Direktor Kurt Weigelt:
«Als Insider wusste ich,
was mich erwartet.»

politischen Willensbildung abschloss. Andererseits
meine Erfahrungen als Geschéftsfithrer im eigenen
Betrieb. Mein Ziel war es, dieses Wissen zu verbinden
und in die IHK einzubringen. Heute denke ich, dass

wir einiges erreicht haben: Unsere Dienstleistungen,
Veranstaltungen und Publikationen stossen auf gro-
sses Interesse. Die eigene Grundlagenarbeit gibt uns
die Moglichkeit, unabhéngig und selbstbewusst an
politischen Diskussionen teilzunehmen. Uns geht es
dabei immer um die Sache. Die Herausforderungen
werden aber nicht kleiner: Auch wir miissen uns dem
durch die Digitalisierung angetriebenen gesellschaft-
lichen Wandel stellen.

Die IHK stand damals ein wenig in Schieflage. lhr
Vorganger Peter Schmid gab das Amt nach nur
neun Monaten ab. Er konnte die Liicke, welche Hu-
bertus Schmid hinterliess, nicht ausfiillen. Fiihl-
ten Sie sich unter Druck?

Vor meiner Wahl zum Direktor war ich wihrend zehn
Jahren Vorstandsmitglied der IHK. Als Insider wuss-
te ich, was mich erwartet. Gleichzeitig kannte ich das
grosse Potenzial der IHK. Dies setzte mich nicht unter
Druck. Vielmehr hat es mich motiviert, die IHK in ver-
schiedenen Aspekten neu zu erfinden.

Wir titelten damals «Kurt Weigelt - die neue Hoff-
nung der IHK». Mit welchem personlichen An-
spruch iibernahmen Sie das Amt?

Mein Ziel war und ist es, die IHK wie ein Unternehmen
zu fithren. Wir orientieren uns an den Bediirfnissen
unserer Kunden, den IHK-Mitgliedunternehmen, den-
ken in Strategien, entwickeln eigene Produkte und fi-
nanzieren uns iiber selbst erarbeitete Mittel.

Haben Sie fiir sich selbst schon definiert, wann
diese Arazu Ende gehen wird?

Diese Frage stellt sich in der Tat. Vorgesehen ist, dass
mit der Generalversammlung 2019 ein Nachfolger
oder eine Nachfolgerin meine Funktion iibernimmt.

Welche LEADER-Schlagzeile wiirden Sie sich fiir
diesen Moment dann wiinschen?

Fiir einmal erlaube ich mir etwas Nostalgie und ant-
worte mit der hochsten Form militdrischer Anerken-
nung: «Ubung erfiillt!»

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: zvVg
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Edgar Oehler:

Bedauert, dass die
Politik sich kaum
um mittelstdndische
Unternehmungen
bemiiht, die auch im
Ausland aktiv sind.

h




Schwerpunkt | 29

«Wir sind noch

nicht am Ende»

Als CEO der STI Group Hartchrom AG ist Edgar Oehler aktuell verantwortlich
am nachhaltigen Ausbau dieser Firmengruppe. Das lauft aber mehr oder
weniger unter Ausschluss der Offentlichkeit. Nicht selten ist Oehler in China
vor Ort, um Prozesse zu steuern und Strategien umzusetzen. Welches Bild
von der Schweiz prasentiert sich dem international tatigen Unternehmer?

Edgar Oehler, noch vor wenigen Jahren sorg-
ten Sie in der Schweiz regelmassig fiir Schlagzei-
len. Inzwischen ist es etwas ruhiger um Sie gewor-
den...

Ich habe mich in meiner beruflichen und politischen
Tétigkeit immer der Offentlichkeit gestellt. Mei-
ne Sprache ist direkt und ungeschminkt, aber auch
leicht verstdndlich. Als ehemaliger Chefredaktor —
wéhrend 13 Jahren - hatte ich mit Journalisten und
Medien grundsitzlich keine Probleme. Oft hatte ich
aber den Eindruck, dass bei gewissen Medienschaf-
fenden auch eine Prise versteckter Neid mitspielte
bzw. noch heute mitspielt — leider.

«Wo immer wir antreten
und uns fiir Auftrage bewerben,
stossen wir auf offene Ohren.»

Damit diirften Sie umgehen konnen. Immerhin
traten Sie schon in jungen Jahren ins Rampenlicht
- etwa mit der Wahl in den Nationalrat.

Ich hatte das grosse Gliick, 1971 als 29-Jéhriger in
den Nationalrat gewahlt zu werden. Die Tagesent-
schddigung betrug in den ersten Jahren noch 50
Franken... Deswegen war es unabdingbar, einen
Beruf zu haben, der eine wirtschaftliche Grundlage
schuf.

Sprechen wir vom Bild der Schweiz im Ausland.
Wie prasentiert es sich?

Unser Land hatte und hat im Ausland einen hervor-
ragenden Ruf. Zusammen mit meinem politischen
Amt und meinem militarischen Grad kann ich heute

noch weltweit fiir meine wirtschaftlichen Tatigkei-
ten und unseren Unternehmen Unterstiitzung er-
halten. Auch die Schweizer Wirtschaft hat weltweit
einen hervorragenden Ruf: Wir werden geschitzt,
unsere Leistungen sind anerkannt. Wo immer wir
antreten und uns fiir Auftrédge bewerben, stossen wir
auf offene Ohren. Fiir mich ist die Schweiz ein fun-
damentales Glitesiegel. Indessen kommt es auch
darauf an, wie man sich présentiert.

Macht die hiesige Politik geniigend, um die
Schweiz moglichst gut zu positionieren, um Na-
herboden fiir Innovationen zu schaffen?

Die Schweiz als solche ist die Grundlage fiir das An-
sehen und unseren Ruf. Die Politik selber kann die
Rahmenbedingungen schaffen, letztlich sind es die
Unternehmen, die Unternehmer und das Kader,
die den Erfolg zu Hause und im Ausland erarbeiten
miissen. Ich bedaure aber, dass die Politik sich wenig
bis gar nicht um mittelstdndische Unternehmungen
bemiiht, die auch im Ausland aktiv sind.

Die Schweizer Wirtschaft hat trotzdem in den ver-
gangenen Jahrzehnten massiv Unternehmungen
im Ausland erworben.

Richtig. Unser Unternehmen allein hat in Deutsch-
land, Frankreich, USA und China rund 20 Unter-
nehmungen gekauft oder gegriindet. Und wir sind
noch nicht am Ende. Denn der Wirtschaft, ihren
Geschiftsleitungen und Inhabern ist bewusst, dass
Stillstand Riickschritt ist.

Interview: Marcel Baumgartner
Bild: Archiv
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«Den Kunden Kontinuitat
versprochen»

Werner Kriisi zahlt nach tiber 30 Jahren im Geschaft zu den erfahrensten

Vermogensverwaltern auf dem Ostschweizer Finanzplatz. Mit 57 entschied
er sich, Partner der inhabergefiihrten Privatbankiers Reichmuth & Co zu
werden und den St. Galler Standort aufzubauen. Ein Gesprach liber Geld,

Gier und Unternehmertum.

Werner Kriisi, reden wir iiber Geld. Macht Geld
gliicklich?

Mein personliches Gliick finde ich nicht im Geld, son-
dern in erster Linie in meiner Familie, aber auch in
meiner Arbeit. Ich empfinde grosse Zufriedenheit,
wenn ich Menschen begleiten kann, die mit Sorgfalt
ein Vermogen aufgebaut haben. Dieser Beruf und
damit der tigliche Austausch mit interessanten Men-
schen ist fiir mich ein Stiick Gliick.

Klingt romantisch. Was sind die Schattenseiten
von Reichtum?

Geld geht leider manchmal einher mit Gier. Ich er-
lebe das zum Gliick selten. Aber wenn Geld zu ei-
ner Sucht nach dem Masslosen avanciert, wird es
schwierig. Die Bodenhaftung ist dann schnell weg.

«Mit meinem Engagement bei Reichmuth
bleibe ich meinen Werten treu.»

Was halt Sie auf dem Boden?
Mein Bauch (lacht).

Und sonst?

Zu wissen, wo meine Wurzeln sind, tut gut. Meine
Familie ist zentral. Mein Bruder und ich haben ein
Stiick Wald. Als Gelegenheitsholzer tausche ich an
den Wochenenden immer wieder mal die Krawatte
gegen die Sége. Nach einer spannenden Woche mit
anspruchsvollen Kunden und den globalen Finanz-
markten kann ich bei dieser Arbeit im Wald meine
Gedanken sortieren. Das eine oder andere erscheint
mir dann aus einer anderen Perspektive.

Mit 57 Jahren haben Sie sich entschlossen, Partner
von Reichmuth & Co zu werden und den Standort
in der Ostschweiz aufzubauen. Andere denken in
diesem Alter an den Ruhestand.

Im Gesprach mit den Inhabern des Bankhauses habe
ich die Altersfrage auch angesprochen. Die Antwort

war dann: Karl Reichmuth habe im Alter von 56 Jah-
ren die Bank gegriindet. Punkt.

Sie haben 25 Jahre bei Wegelin & Co., dort zuletzt
als Teilhaber, und anschliessend bei der Nachfol-
gebank Notenstein gewirkt. Weshalb der Wech-
sel?

Gegeniiber den Kunden und mir personlich habe
ich Kontinuitét versprochen. Es ist also an sich kein
klassischer Wechsel. Mit meinem Engagement bei
Reichmuth bleibe ich meinen Werten treu. In die-
sem Familienunternehmen kann ich als Partner un-
abhéngig, unternehmerisch und verantwortungsbe-
wusst meine Kunden betreuen.

Werte sind nur so viel wert, wie sie auch gelebt
werden.

Unabhéngigkeit bedeutet fiir mich, dass wir keine
Verkaufsziele verfolgen. Dariiber hinaus ist fiir mich
zentral, unternehmerisch zu denken und zu handeln.
Wir rennen nicht kurzfristigen Opportunitdten nach.
Die Eigentiimerstruktur des Familienunternehmens
sichert beispielsweise das langfristige Eigenkapital.

Sie haben auch noch das Verantwortungsbe-
wusstsein angesprochen. Das sagt doch jeder.
Schauen Sie, bei uns setzt jeder Kundenverantwort-
liche die Anlagestrategie seiner Kunden selber um.
Andere Bankhéduser delegieren diese Kernaufgabe
oft an eine zentrale Stelle irgendwo am Hauptsitz.
Aus meiner Uberzeugung lasst sich diese Verantwor-
tung aber nicht delegieren.

Sie sind mit einem Team von zehn Mitarbeitenden
gestartet. In der Region gibt es doch bereits ge-
nug Finanzinstitute.

Unser Team besteht aus Kundenverantwortlichen,
die alle hier verwurzelt sind und {iber langjéhrige Er-
fahrung in der Vermogensverwaltung verfiigen. Wir
spiiren ein grosses Bediirfnis nach unabhingigen
Privatbankiers. Wir definieren uns nicht tiber Grosse,
sondern {iber Kontinuitat und Qualitét. Uns ist aber
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bewusst, dass niemand auf uns gewartet hat. Aller-
dings motiviert uns dieser Umstand, unseren eige-
nen Weg zu gehen.

Wie sieht dieser Weg aus?

Als inhabergefiihrtes Familienunternehmen setzen
wir einen bewussten Kontrast zu managergefiihrten
Banken, die ihr Geschaftsmodell primar auf den Pro-
duktvertrieb ausrichten. Wir agieren unabhingig im
Interesse des Kunden.

Heute gibt es noch sechs Privatbankiers mit un-
beschrankt haftenden Gesellschaftern. Vor zehn
Jahren waren es noch doppelt so viele. Ist lhr An-
satz ein Auslaufmodell?

Vor ein paar Tagen hat mir ein Unternehmer gesagt,
dass die Welt mehr Banken brauche, wo die Inhaber
mit ihrem privaten Kapital fiir ihr Handeln haften.

Profil | 31

Privatbankiers im Herzen von St. Gallen

Im St. Galler Klosterviertel an der Schmiedgasse 28
haben einstim 16. Jahrhundert einflussreiche Kauf-
mannsfamilien weltweit Textilien gehandelt. Heute
wirken die Privatbankiers Reichmuth & Co in diesem
traditionsreichen Geschéftshaus. Das Innerschweizer
Bankhaus baut mit Werner Kriisi (57) den Standort

in der Region Ostschweiz auf. Krisi leitet als Partner
die Niederlassung mit zehn Kundenverantwortlichen
und lebt in Speicher. Zuvor wirkte er wahrend

25 Jahren bei Wegelin & Co., zuletzt als beschrankt
haftender Teilhaber, und wahrend fiinf Jahren als
Leiter der Region Ostschweiz bei Notenstein.
Reichmuth & Co haben per Anfang Jahrim Rahmen
einer Nachfolgelosung die St. Galler Sirius Wealth
Management von Ernst Eisenhut Gbernommen.

Die Privatbankiers sind spezialisiert auf integrale
Vermdgensverwaltung und beschaftigen in Luzern,
Zirich und St. Gallen rund 100 Mitarbeitende.

Das Bankhaus verwaltet Vermdgen in Hohe von Gber
8 Mrd. Franken.

Aus meiner Sicht férdert diese unbeschrankte Haf-
tung vor allem die langfristige Ausrichtung und eine
sehr vorsichtige Bilanzpolitik.

Was fasziniert Sie am Unternehmertum?

Mich faszinieren Menschen, die eine Idee in die Tat
umsetzen, dabei Risiken in Kauf nehmen und ihren
Mitarbeitenden und deren Familien ein Erwerbsein-
kommen erméglichen. Wohlstand muss taglich erar-
beitet werden und das tun viele Unternehmer mus-
tergliltig. Bei uns sind die Inhaber gleichzeitig im
Unternehmen tétig. Das sichert die Unabhéngigkeit
und die langfristige Ausrichtung. Dazu fordert diese
Struktur die Identifikation mit dem Unternehmen.
Bei uns wirken keine Mitarbeitende, sondern Mit-
unternehmer. Das ist ein spezieller Geist, den auch
unsere Kunden spiiren. Vielleicht sind wir auch hier
etwas anders als die anderen.
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«Wir arbeiten gerne
mit den Kunden von morgen»

Start-ups brauchen eine gute Idee - und fiir den nachhaltigen Erfolg noch
weit mehr als das. Das Wirtschaftsprifungs- und Beratungsunternehmen
Ernst & Young begleitet Griinder seit vielen Jahren von der Startphase
aus. Heinrich Christen, Office Managing Partner am Standort St.Gallen, im
Gesprach liber die Herausforderung in der Arbeit mit Start-ups, die Vor-

leistungen seines Unternehmens und die Chancen der Zusammenarbeit fiir

beide Seiten.

Heinrich Christen, Ernst & Young gehort zu den
«Big 4» der Wirtschaftspriifungs- und Beratungs-
gesellschaften. Die Frage liegt nahe: Sind Sie
iiberhaupt an Start-ups als Kunden interessiert?
Sehr sogar. Wir wiinschen uns ganz generell lang-
fristige Kundenbeziehungen, und eine solche kann
natiirlich auch oder gerade mit einem Start-up auf-
gebaut werden. Nattirlich investieren wir bei in die-
sem Bereich zuerst einmal viel Zeit und Arbeit, die
zunéchst bescheiden bezahlt ist. Aber wir tun das in
der Hoffnung, gemeinsam mit dem Start-up wach-
sen zu kénnen, wenn es erfolgreich ist. Manchmal
ist das der Fall, manchmal nicht. Deshalb konnen wir
auch nicht unbegrenzt viele Start-ups begleiten; wir
priifen die Anfragen, und wenn wir das Gefiihl ha-
ben, dass hier die richtigen Leute an einer guten Idee
arbeiten, engagieren wir uns gerne.

«Uns geht es bei Start-ups um
die langfristige Perspektive.»

Wie sieht dieses Engagement konkret aus?

Wir bieten eigene Start-up-Packages. Dazu gehort
unter anderem das Audit, ein sehr wichtiger Punkt:
Bei den meisten Finanzierungsrunden wird eine se-
riose Priifung vorausgesetzt. Viele Investoren, aber
auch Banken sind nur dann bereit zu einer Investi-
tion oder einem Kredit, wenn das Unternehmen von
einem «Big 4»-Unternehmen gepriift wurde. Eine
anerkannte Revisionsfirma ist also ein direkter Nut-
zen. Zum Zweiten sind wir nicht nur Priifer, sondern
verstehen uns auch als Coach: Wir zeigen, auf was es
beim Aufbau des Unternehmens ankommt. Und zum
Dritten kiimmern wir uns auch um Steuerfragen.
Start-ups schreiben zu Beginn selten Gewinn und
glauben oft, um die Steuern kénne man sich spater
kiimmern. Aber es ist wichtig, die Steuern von An-
fang an richtig zu strukturieren. Das gilt auch fiir die

Mehrwertsteuer; da konnen Fehler aus der Startpha-
se spater mithsam und teuer werden. Und schliess-
lich kénnen wir auch bei der Finanzierungssuche
helfen; wir haben ein grosses Netzwerk an Investo-
ren, die fiir gute Ideen offen sind.

Halten Sie Ausschau nach Start-ups aus bestimm-
ten Branchen?

Nein, die Branche ist nicht ausschlaggebend. Die Po-
litiker sprechen ja immer gerne von den sogenannten
Zukunftstechnologien. Aber das ist Kaffeesatzlesen —
wer weiss schon, was die Zukunft bringt? Im Dienst-
leistungsbereich beispielsweise gibt es immer wieder
sehr spannende Geschéftsideen, die nicht zwingend
auf einer weltbewegenden neuen Technologie basie-
ren. Aber natiirlich kommen heute viele Start-ups
aus Bereichen wie Life Science, Pharma, Biotech
oder Medtech. Und viele beruhen auf Entwicklungen
fiir das Internet oder eine neue App. Aber entschei-
dend sind die Idee und die Menschen dahinter.

Gibt es dafiir ein Beispiel?

Wir betreuen ein Unternehmen, das Personalver-
mittlung auf neue Weise abwickelt. Das ist eine rei-
ne Serviceidee, Personal zu vermitteln ist kein neuer
Geschiftszweig. Aber der Ansatz ist neu: Uber eine
App konnen Unternehmer temporéres Personal fiir
stunden- oder tageweise Einsdtze suchen. Das Gan-
ze lauft in Echtzeit mit umgehender Riickmeldung,
der ganze administrative Aufwand wird automatisch
abgewickelt. Das ist eine Nische, welche die grossen
Anbieter in der Branche nicht abdecken.

Dasist ein Beispiel, das offensichtlich funktioniert
hat. Die Quote der Start-ups, die scheitern, ist
aber hoch. Ist das kein Problem fiir ein Beratungs-
unternehmen?

Es geht immer ein Risiko mit einher. Wir betrachten
es von der anderen Seite: Wenn sich eines von fiinf
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Henry Christen:

«Wir verstehen uns
nicht nur als Priifer,
sondern auch als Coach.»
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Start-ups, die wir begleiten, gut entwickelt und wir
sind mit dabei, ist das auch fiir uns positiv. Man muss

klar sehen: Das Priifungs- und Beratungsgeschéft
mit Start-ups ist zunédchst einmal immer tiefrot. Wir
setzen erfahrene Leute ein und investieren viel Zeit.
Aber uns geht es um die langfristige Perspektive.

Beobachten Sie in der Zusammenarbeit mit Start-
ups bestimmte Fehler, die sich immer wieder wie-
derholen?

Der haufigste Fehler ist wohl, dass zu wenig Manage-
mentkapazitdt mit Erfahrung vorhanden ist. Meist
haben wir es mit jungen, ehrgeizigen Leuten mit ei-
ner tollen Idee zu tun. Aber sie wissen nicht, wie man
eine Firma und das Personal fiihrt. Es braucht zu-
mindest eine Personlichkeit mit Erfahrung im Team
oder im Verwaltungsrat. Darauf drdngen oft auch die
Investoren. Es gibt im Ubrigen immer wieder erfah-
rene Branchenfachleute in einem gewissen Alter, die
gerne als letzte Station nach einer erfolgreichen Kar-
riere ein Start-up begleiten. Sie bringen das mit, was
den jungen Griindern fehlt.

Wie beurteilen Sie die Start-up-Szene in der Ost-
schweiz?

Wir haben natiirlich einen gewissen Einblick durch
unsere eigene Veranstaltungsreihe «EY Entrepre-
neur Of The Year». Schweizweit betrachtet liegt die
Konzentration der Start-ups sicher in den Regionen
Ziirich und Lausanne, in Bezug auf Life Science im
Grossraum Basel. Die Ostschweiz fallt im Vergleich
nicht stark auf. Das heisst aber nicht, dass wir keine
hoffnungsvollen Start-ups haben: Rund um die Empa
gibt es einen interessanten industriellen Cluster, aus
der Universitét St.Gallen gehen auch immer wieder
Start-ups hervor. Und nicht erst in neuester Zeit, wenn
wir beispielsweise an Namics denken, deren Vorldufer
vor {iber 20 Jahren an der HSG entstanden ist.

Aber es gibt offensichtlich Luft nach oben. Wie
kann man Voraussetzungen dafiir schaffen, dass

die Ostschweiz mehr Start-ups mit Potenzial her-
vorbringt?

In erster Linie wohl iiber die Bildung von Clustern.
Wi stellen fest, dass Start-ups die physische Nahe zu
anderen Unternehmen in einer guten Umgebung su-
chen. Das Silicon Valley zeigt das bildhaft: Auf engs-
ten Raum, innerhalb einer Autostunde, sind dort un-
zahlige Unternehmen angesiedelt. Auch Investoren
suchen diese Ndhe, um eng interagieren zu konnen.
Der Technopark in Ziirich oder der Biotechnopark in
Schlieren sind weitere Beispiele. Die Néhe hat Vor-
teile: Man kann eine gemeinsame Infrastruktur nut-
zen, zusammen Netzwerk-Events durchfiihren, Mit-
arbeiter austauschen und so weiter. Dafiir braucht es
Raum, und den gibt es in St.Gallen.

Sie haben Investoren angesprochen, die bereit
sind, sich fiir Start-ups zu engagieren. Gibt es die-
se wirklich so zahlreich?

Fiir die Finanzierung gibt es verschiedene Moglich-
keiten. Wenn wir von Privatinvestoren sprechen:
Ja, es gibt vermogende Personlichkeiten in der Ost-
schweiz, die helfen, die ersten schwierigen Finanzie-
rungsrunden zu iiberstehen. Sie bringen meist einen
Zusatznutzen mit, ndmlich ihr grosses Beziehungs-
netz. Wir sprechen hier von «Smart Money». Natiir-
lich priifen diese Leute genau, wo sie investieren, aber
wenn es ein Start-up mit Potenzial gibt, sind sie bereit
zu einem Investment. Allerdings sind sie meist nicht
auf die Ostschweiz fixiert — wenn die bessere Idee an
einem anderen Ort entsteht, fliesst das Geld dorthin.

Sind wir als Region ganz generell zu wenig attrak-
tiv fiir neue Ideen? Man muss ja spatestens bei
Wachstum auch geniigend Fachkréfte finden.

Auch hier suchen junge Leute meist den Ort, an dem
schon andere Gleichgesinnte sind. Ein Beispiel da-
fiir ist Berlin: Viele wollen dort arbeiten, weil viel
Neues entstanden ist und eine Aufbruchsstimmung
herrscht. Dazu kommen die tiefen Kosten fiir Perso-
nal und Réumlichkeiten. Die Stadt zieht Fachleute
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aus Osteuropa, Israel, Amerika, aber auch aus der
Schweiz an. Aber wir haben in der Ostschweiz ja
ebenfalls eine attraktive Situation. Die Initiative «IT
St.Gallen rockt» zum Beispiel geht genau darauf ein:
Sie spricht Leute an, die hier wohnen und zur Arbeit
in andere Regionen pendeln. Dabei gébe es im IT-
Bereich in der Ostschweiz viele spannende Firmen,
die man oft einfach zu wenig kennt. Es geht also stark
um Offentlichkeitsarbeit und Information. Gleich-
zeitig miissen wir weiter daran arbeiten, dass wir bei
den natiirlichen Steuern wettbewerbsfihig sind. Die
Lebenshaltungskosten sind in der Ostschweiz tief-
er als beispielsweise in Ziirich, die Steuern aber ab
einem gewissen Einkommen signifikant hoher. Das
schreckt natiirlich die eine oder andere Fachkraft ab.

«Zusatzlich zur guten Idee
braucht es Managementerfahrung.»

Start-ups sind in der Regel klein und finanz-
schwach. Dadridngtsich die Frage auf, wieso sie die
Nahe zu einem Unternehmen wie Ernst & Young
suchen und nicht beispielsweise einen ebenfalls
kleinen Anbieter.

Es gibt viele Mythen rund um uns, vor allem natiir-
lich, dass wir vergleichsweise teuer seien. Das rela-
tiviert sich alles schnell, wenn man genau hinschaut
und iiber den Fall spricht. Unter unseren Mitbewer-
bern gehoren wir sicherlich zu denen, die sich beson-
ders stark fiir Start-ups engagieren. Wir haben als
Unternehmen ein grosses Interesse an der Zukunft,
wir arbeiten gerne heute schon mit den grossen Kun-
den von morgen. Natiirlich gibt es Anfragen, bei de-
nen wir aus bestimmten Griinden sagen miissen: Wir
sind der falsche Partner. Aber in den meisten Fal-
len kommt es zur Zusammenarbeit. Spricht uns ein
Start-up direkt an, ist das bereits ein gutes Zeichen
dafiir, dass es zwischen uns klappen konnte.

Man liest derzeit iiberdurchschnittlich viel von
Start-ups. Ist das ein subjektiver Eindruck oder
bewegt sich die Griinderszene besonders stark?
Ich stelle aus 20 Jahren Erfahrung heraus fest, dass
derzeit tatsdchlich ein grosser Hype rund um Start-
ups herrscht. Einige machen positive Schlagzeilen,
andere entwickeln sich zum Flop — das gehort dazu.
Aber ganz grundsétzlich ist es im Moment wieder
«in», zu griinden. Es gibt zahlreiche junge Menschen,
die ihre Ideen verwirklichen wollen. Was sie nun
brauchen, ist Zugang zu Kapital. Da sprechen wir fiir
eine erste Phase ja meist nicht von riesigen Betrégen,
um zu starten. Und in Bezug darauf haben wir in der
Schweiz und auch in der Ostschweiz wirklich gute
Voraussetzungen.

Interview: Stefan Millius

Bilder: Archiv
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Kolumne

Nachfolgeregelung —
wenn das Geld fehlt

In der Gestaltung der
Unternehmernachfolge
erleben wirimmer
wieder, dass Wollen

und Kénnen beim Fir-
meniibernehmer wohl
vorhanden sind, der
Verkauf jedoch an einer
mangelnden Probleml6-
sungsfahigkeitim finan-
ziellen Bereich scheitert.

von Leonhard Fopp

Die Trilogie «Ich», «<Du» und das «Geld»

Mit seiner personlichen Ich-Strategie obliegt es
dem Unternehmer, seine Zeit nach der Abgabe
der Unternehmensfiihrung zu strukturieren.
Wirkt er in der Firma weiter mit? Bleibt er Mit-
aktiondr? Was sind seine finanziellen Bed{irfnis-
se? Der Nachfolger seinerseits hat fiir sich zu kl&-
ren, wie er den Unternehmenseinstieg finanziell
verkraften kann. Hat er bzw. seine Familie genii-
gend eigene Mittel, um die Firmeniibernahme zu
tatigen? Verfiigt er iiber ein Investorennetzwerk?
Wenn der potenzielle Kdufer fast ohne Geld an-
tritt, sind innovative Finanzierungslésungen
gefragt. Hier helfen wir mit unserer Expertise
und gestalten tragfahige, nachhaltige Regel-
ungen, wie der Aktienbesitz zu ibertragen ist.

Mit einer Ubergabestrategie fiir Klarheit sorgen
Ausgehend von der sorgfaltigen Analyse der
finanziellen Situation der Abgeber- sowie der
Ubernehmerfamilie sind gemeinsame Bediirfnis-
se und zu finanzierende Liicken aufzuzeigen.
Bewihrt als Losungskonstrukt ist die Ubergabe
der Aktien an den neuen Eigner mit einem mehr-
jahrigen Stufenplan, jeweils mit klaren Preisen.
Alternativ gibt es die Variante, dass der Akti-
enverkauf durch ein Darlehen des Alteigentii-
mers finanziert wird. Moglich ist auch, dass der
Ubernehmer seine Schulden fremdfinanziert,
beispielsweise iiber Beteiligungsgesellschaften,
die einer Zwischenfinanzierung zustimmen. Der
Alteigner tibertragt so seine Aktien dem neuen
Mitaktiondr und wird direkt entschédigt. Zu-
gleich gilt es zu vereinbaren, dass der Jungunter-
nehmer diese dann nach einem abgestimmten
Plan {ibernimmt.

Solche und &hnliche Fragestellungen sind mit
beiden Parteien gemeinsam in durch uns ge-
coachten Workshops zu beantworten und schrift-
lich festzuhalten. Weitere starke Worte siehe
www.continuum.ch

Dr. oec. HSG Leonhard Fopp ist Verwaltungsrats-
prdsident der Continuum AG, St.Gallen
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F' . = Christoph Kempter:
b Mitverantwortlich datfiir, dass
.

Uwe Ochsenknecht gerne Alpenbitter trinkt.
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Vom Kise-Chef zum Gin-Erfinder

Christoph Kempter ist ehemaliger Klosterschiiler und «Appenzeller Kase»-CEO,
Whiskysammler, Saunagadnger, Waldarbeiter - und neuerdings auch Gin-
Erfinder: Der 49-Jahrige bringt nach neun Monaten tiifteln seinen eigenen
Gin auf den Markt, den «Bonifaz». Im Whiskykeller seines Hauses in Au
erzahlt er, weshalb er ausgerechnet einen Gin kreiert und welcher bekannte
Senor ihm einst eine Zigarre angeziindet hat.

Die Uhr an der Wand geht riickwarts. Kerzen bren-
nen, Jazzmusik 1duft. Auf dem Tisch liegen Biicher,
an den Wénden hiangen Bilder, eine Schwingerhose,
ein Speer. Vor allem sticht da aber eins ins Auge: ein
Regal, in dem etwa 200 Whiskyflaschen stehen. Stil-
echt beleuchtet, systematisch geordnet. Designt hat
das Regal der Sammler hochstpersonlich: Christoph
Kempter. Der Whiskykeller ist ihm der liebste Raum
in seinem Haus in Au SG. Mit dem Sammeln begon-
nen hater vor etwa 20 Jahren. «An einer Gastromesse
habe ich einen Malt Whisky probiert — eine super Spi-
rituose», erzahlt er. «Ich sagte, dass ich eine Flasche
kaufen wiirde und dachte, die kostet so 60 Franken.»

«Bis ich das ideale Rezept hatte,
dauerte es neun Monate. »

Sie kostete 200. «24 Stunden lang habe ich mich {iber
den Kauf aufgeregt. Und mich danach sechs Jahre
lang dariiber gefreut und davon getrunken.» Dann
wollte Kempter eine neue Flasche kaufen und stiess
dabei auf ein Malt-Whisky-Geschaft in Chur. Dort, in
einem schonen, alten Gewdlbekeller, nahm es ihm
schliesslich «den Armel rein». Seither kauft er jedes
Jahr ein paar neue Flaschen. Trotz aller Liebe zum
Whisky entschied er sich vor etwa zwei Jahren, einen
eigenen Gin zu erfinden. «Whisky selbst herzustel-
len, wiirde viel zu lange dauern.»

Neun Monate getiiftelt, 100 Liter produziert

Seit Kurzem ist «Bonifaz» nun auf dem Markt. Die
Hauptarbeit war das Tiifteln. Bis Christoph Kempter
das ideale Rezept hatte, die ideale Mischung der Ge-
wiirze, dauerte es neun Monate. «So lange braucht
es eben, bis etwas Schlaues entsteht. Wie bei den
Menschen», sagt er, schmunzelt. Gebrannt wird der
Ginin der Séntisblick-Destillerie in Niederbiiren. Ge-
meinsam mit Ginspezialist und Kollege Arthur Néage-
le hat Kempter immer wieder geprobelt, bis das erste
Destillat, 100 Liter, abfiillbereit war.

Mit dem Vertrieb der 20cl- und 50 cl-Flaschen hat
Kempter online begonnen. «Ich bin aber im Gesprich
mit verschiedensten Barbetreibern. Ziel ist, dass es
Bonifaz> in Bars und Laden zu kaufen gibt, die Wert
auf hochwertige, gewerblich hergestellte Produkte
legen.» Der Name des Gins stammt natiirlich auch
von Christoph Kempter. Und dass man ihn unweiger-
lich mit dem Klosterlichen verbindet, kommt nicht
von Ungefédhr: Aufgewachsen in Ziiberwangen bei
Wil als Sohn eines Bankverwalters und einer Lehre-
rin, hat Kempter in der «Marienburg» in Rheineck/
Thal das Gymnasium besucht und an der Stiftsschule
Einsiedeln die Matura gemacht. Hinter den Kloster-
mauern habe er manchmal schon gelitten, erzahlt
er. «Ich bin ein freiheitsliebender Mensch.» Und so
kletterte er mit einem Kollegen regelmaissig tiber die
Klostermauern, um ein paar Stunden frei zu sein —
eine dreiviertelstiindige, riskante Aktion, bei der er
aber in den zwei Jahren nur eine Hose ans spitze,
schmiedeeiserne Tor verlor. Kempter lacht: «Es war
eine gute Zeit. Ich habe immer noch Kontakt mit da-
maligen Mitschiilern, zum Beispiel mit Urban Fede-
rer, heute Abt im Kloster Einsiedeln.»

Nach der Matura absolvierte Christoph Kempter an
der ETH das Ingenieur-Agronom-Studium, arbeite-
te in Kanada auf einer Rasenproduktionsfarm, beim
Bauernverband, beim Landverband in Rebstein als
stellvertretender Geschéftsfiihrer im Bereich der
Gemiiseauf- und -verarbeitung und fiir Hilcona. Von
2006 bis 2012 war er Geschiéftsfithrer von Appen-
zeller Kase, das Unternehmen verliess er schliesslich
wegen «unterschiedlichen Auffassungen {iber die
strategische Ausrichtung». Es sei eine «sehr schone,
manchmal harte Zeit» gewesen, erzédhlt Kempter
riickblickend. Und eine Zeit, in der er bei Appenzeller
Kise einiges ins Rollen brachte. Kempter war es bei-
spielsweise, der die Idee hatte, Uwe Ochsenknecht
zu engagieren und die legendéren Werbungen mit
den Sennen zu realisieren. «Die ganze Umsetzung
war dann natiirlich der Verdienst eines grossen
Teams. Es waren unzédhlige Menschen an der Kam-
pagne beteiligt, ohne die hétte es nicht funktioniert.»
Kempter ist auch ein bisschen Schuld daran, dass
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Uwe Ochsenknecht gerne Alpenbitter trinkt: «Wir
waren gemeinsam essen und tranken zum Schluss ei-
nen Alpenbitter. Ein paar Tage spéter rief mich Och-
senknechtan und sagte: <Du, ich bin so richtig siichtig
nach dem Zeug.»» Weil er «das Zeug» in Deutschland
nicht bekam, schickte ihm Kempter eine Flasche.

Wenn der Don rasch Feuer gibt

Es ist nicht die einzige Anekdote mit einer bekann-
ten Person, die Kempter in seinem Repertoire hat.
Vor 17 Jahren haben er und seine Frau Jaana im post-
revolutiondren Kuba Don Alejandro Robaina Pereda
kennengelernt, Tabakpflanzer und damals Chef der
bekannten Premiumzigarrenmarke Vegas Robaina.

«ldeen sollte man auch umsetzen;
sie einfach nur zu haben, reicht nicht.»

Nach wie vor ziert sein Gesicht das Logo der Marke.
Zu sehen ist es auch auf einem Erinnerungsfoto, das
in Kempters Whiskykeller hangt — abgedriickt hat
seine Frau in dem Moment, in dem ihm Sefior Alejan-
dro Robaina Pereda hochstpersonlich eine Zigarre
anziindet. «Da bin ich heute noch ein bisschen stolz
darauf, wirklich», sagt Kempter und lehnt sich in sei-
nem Ledersessel zurtick.

Der Rheintaler erzihlt gerne Geschichten wie diese.
Ruhig, und im Tempo und mit dem Selbstverstédnd-
nis jener, die es sich gewohnt sind, dass andere ih-
nen zuhoren. Wenn nétig, sagt Kempter, konne er
aber durchaus resolut sein. Auch ungeduldig. Und
extrem diszipliniert. So wie vor einigen Jahren, als
er unverhofft gemeinsam mit dem Chefgepécktrager
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Der «Bonifaz»

Christoph Kempter hat mit dem «Bonifaz» einen
wachholderbetonten Dry Gin erfunden, der nach
traditioneller Art in der Niederbiirer Destillerie
Santisblick ber dem Feuer gebrannt wird.
Derzeit ist er Gber den Onlineshop erhltlich.
www.bonifaz.ch.

eine Wandergruppe auf den Kilimandscharo fiihren
musste, weil der eigentliche Expeditionsleiter un-
terwegs krank geworden war. «Wenn nétig, kann
ich auch sehr initiativ sein», sagt der 49-Jahrige, der
heute in St.Gallen das Personaldienstleistungsun-
ternehmen Sopac fiihrt, das auf die Vermittlung von
Filihrungskréften, Spezialisten und Kadermitglie-
dern spezialisiert ist. Wenn er Zeit findet zwischen
Biiro und Brennerei, arbeitet er gerne auf seinem
Waldstiick in Zuzwil oder schwitzt in seiner Sauna.
«Grundsétzlich denke ich, dass man Ideen auch um-
setzen sollte; sie einfach nur zu haben, reicht nicht»,
sagt Christoph Kempter dann. Mit dem «Bonifaz»
habe er eine umgesetzt und sich einen grossen
Traum erfiillt. Allerdings hatte er durchaus auch
noch ein paar andere grosse Traume: Zum Beispiel
eine Reise auf die Insel St.Helena im Siidatlantik,
wohin man einst Napoleon verbannt hatte. «Weil
es mich wahnsinnig fasziniert, wie durchmischt die
Bewohner dort sind.» Etwas ndher, zumindest geo-
grafisch, ldge ein anderer grosser Traum: ein eigenes
MOKkKi, ein Wochenendhaus, an einem See in Finn-
land. Bereits jetzt fahrt Kempter mit seiner Frau und
seiner Tochter Satu jedes Jahr nach Finnland in ein
solches MoKkki. «Dort leben wir dann ganz einfach,
ohne Strom und fliessend Wasser. Herrlich.» Kemp-
ters Frau ist Finnin, sie haben sich vor 20 Jahren an
der Olma kennengelernt. Und sie hat ihm auch sei-
nen finnischen Spitznamen gegeben, nach dem -
natiirlich — auch der Whiskykeller benannt ist: Hirvi,
auf Deutsch «Elch».

Text: Malolo Kessler

Bilder: Stéphanie Engeler
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Rolf Bollmann:

«Es gibt immer
Optimierungspotenzial.»

e
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«Qualitdt zahlt sich
eigentlich nicht aus»

Samtliche Wochenzeitungen des Zehnder-Verlags in Wil sind seit wenigen
Wochen in der Hand der BaZ Holding in Basel. Der neue CEO des Verlags ist
Rolf Bollmann. Seine Aufgabe ist es nicht nur, die Zeitungstitel zu betreiben
und weiterzuentwickeln. An ihm ist es auch, Vorurteile gegeniiber dem neuen
Mitbesitzer Christoph Blocher auszuraumen. Ein Lokaltermin in St.Gallen, wo
mit den St.Galler Nachrichten einer der gréssten Verlagstitel verbreitet wird.

Rolf Bollmann ist im Schuss. Auch wenn ihm das
nicht anzumerken ist. Er kommt von einem Lokalter-
min bei einer seiner neuen Zeitungen, am Tag davor
hat er einer anderen Redaktion einen Besuch abge-
stattet. Wer einen Verlag mit 25 Zeitungstiteln kauft,
der lernt die Schweiz kennen, das diirfte ihm spétes-
tens dieser Tage ddmmern. Aber Bollmann war schon
immer ein Reisender. Von seinem Wohnort Seuzach
aus pendelt der Verwaltungsratsprasident der Bas-
ler Zeitung taglich nach Basel. Und als Griinder von
«20 Minuten» war schon nach der Jahrtausendwen-
de die ganze Schweiz sein Tummelfeld.

«Was Qualitat ist, entscheiden die Leser,
nicht die Journalisten.»

Aufmischer

St.Gallen, sein heutiger Stopp, ist Rolf Bollmann al-
lerdings alles andere als fremd. In den 70er-Jahren
spielte er beim FC St.Gallen, eine seiner Stationen
als Profi. Auf Wikipedia wird er heute noch als «Rolf
Bollmann (Fussballspieler)» gefiihrt. Auch wenn er
als solcher erfolgreich war, ist es doch fraglich, ob es
wirklich diese Facette ist, an die man sich spéter erin-
nern wird. Denn in erster Linie mischt der Mann der-
zeit gerade nicht die gegnerischen Spieler, sondern
die Schweizer Medienlandschaft auf.

Wobei es Analogien gibt: Im Fussball wie bei Zeitun-
gen fiihlt sich jeder Beobachter berufen, mitzureden.
Als «20 Minuten» in die Schweiz kam, war die Rede
von einem Angriff auf die «Qualitétszeitungen».
Bollmann l4chelt. Er ist keiner, den man leicht krin-
ken kann. «Qualitét ist das, was die Leser als Qualitét
empfinden», sagt er. Und dieser Tage muss er diese
Antwort wieder hervorholen. Dann, wenn er auf die
Blétter des Zehnder-Verlags angesprochen wird, wel-
che die BaZ Holding vor wenigen Wochen gekauft
hat. Auch diese schweizweiten Wochentitel sind in
den Augen anderer Verlage keine Qualitdtsmedien.

«Ich verschaffe mir derzeit einen Uberblick iiber alle
Titel», sagt Bollmann, «und es gibt immer Optimie-
rungspotenzial.» Ganz allgemein stellt er den Zeitun-
gen aber ein gutes Niveau aus. Und als noch héher
als das zur Optimierung stuft er das bereits vorhan-
dene Potenzial ein: Wochenzeitungen mit einer klar
lokal-regionalen Ausrichtung, nahe an der Leser-
schaft. Und dass dieselben Journalisten, die Titeln
wie St.Galler Nachrichten, Wiler Nachrichten oder
Rheintaler Bote stets jede Qualitit abgesprochen ha-
ben, nun von einer «Gefahr fiir die Demokratie» spre-
chen, weil die Blétter neu unter anderem Christoph
Blocher gehoren, das amdiisiert Bollmann. Es ist ein
klarer Widerspruch in der Bewertung der Bedeutung
der Blatter, der nur denjenigen nicht auffallt, die ihn
erheben.

Wogen glitten

Womit das Stichwort gefallen ist: Blocher. Bollmann
gehort ein Drittel der BaZ-Holding, je ein weiterer
Drittel liegt bei Markus Somm und eben dem Ex-
SVP-Bundesrat. Landauf, landab war allerdings die
Rede von Blocher als Kaufer der Zeitungen. «Blocher
ist fiir viele seiner politischen Gegner der Teufel, und
wenn sein Name fillt, ist der Aufschrei immer sofort
gross», so Bollmann, der sich selbst als «vo6llig apoli-
tisch» bezeichnet. Dass Blocher beim Zehnder-Deal
medial im Vordergrund steht, stort ihn nicht im Ge-
ringsten — er {iberldsst dem Ex-Bundesrat gerne das
offentliche Feld.

Denn im Hintergrund gibt es viel zu tun. An Boll-
mann ist es derzeit, die Wogen zu glitten, die im Zug
der Verlagsiibernahme entstanden sind. Noch bevor
die erste Ausgabe unter neuer Besitzerschaft in den
Haushaltungen war, gab es politische Vorstosse und
besorgte Riickmeldungen. Bestes Beispiel ist Kreuz-
lingen. Dort sind die «Kreuzlinger Nachrichten» der-
zeit noch amtliches Publikationsorgan, bis Ende Jahr
lauft der entsprechende Vertrag — und derzeit denkt
der Stadtrat nicht an eine Verldngerung. Grundlage
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dafiir ist die Befiirchtung, das Blatt konnte nun zur
SVP-Postille werden. Es ist eine Art Angst auf Vor-
schuss. Rolf Bollmann schiittelt den Kopf und lachelt
milde. «Offenbar glauben diese Leute, Christoph Blo-
cher gebe jeden Morgen um 7 Uhr seine Direktiven
an die Redaktionen durch.»

Expansion mit Lokalblattern

Was bei solchen Angsten vergessen gehe, betont Boll-
mann: Blocher ist in erster Linie Unternehmer. Er
hat kein Interesse, ein funktionierendes System auf
seine politische Linie zu bringen und das Erfolgskon-
zept so zu gefadhrden. Und das Konzept ist tatsdchlich
erfolgreich: «Die Zeitungen des fritheren Zehnder-
Verlags haben in den vergangenen Jahren den Stand
gehalten oder sogar zugelegt, wahrend praktisch
alle anderen Titel an Umsatz eingebiisst haben.» Es
war unterem anderem diese niichterne Erkenntnis,
die letztlich zum Kauf gefiihrt hat. Man habe mit
der BaZ Holding expandieren wollen, erinnert sich
Bollmann, und die Diskussion sei in verschiedenste
Richtungen gelaufen. «Die Idee fiir eine Sonntags-
zeitung kam auf, kurz danach brachen auch dort
die Umsitze ein — und schliesslich fiel das Stichwort
Lokalzeitungen.» Dort, so waren Bollmann, Blocher
und Somm {iberzeugt, liegt heute noch Potenzial fiir
gedruckte Zeitungen. Und die Zehnder-Blétter mit

einer Gesamtauflage von iiber 700000 waren nach
dieser Erkenntnis eine logische Wahl.

Zum Verkauf kam es, weil Verleger Andreas Zehn-
der zwar mit dem Status quo zufrieden sein konnte,
er aber keine Perspektiven zur kiinftigen Weiterent-
wicklung oder einen Ausbau sah - das hétte den Rah-
men des Familienunternehmens gesprengt. Die BaZ
Holding verfiigt iiber diese Moglichkeiten. Und es ist
anzunehmen, dass sie diese wahrnehmen will, denn
keiner der drei Beteiligten ist bekannt dafiir, ein Unter-
nehmen nur zu verwalten. Er habe nun alle Redaktio-
nen besucht, die Titel studiert und einige Handlungs-
felder ausgemacht, sagt Bollmann. Mit der Erkenntnis:
«Unser Ziel ist es, in die Produktequalitit zu investie-
ren und guten Lokaljournalismus zu machen.» Dass
die Zeitungen «wirtschaftlich kaputtpolitisiert» wer-
den, das wiirde er niemals zulassen, so der Verleger,
«da steckt ja schliesslich auch mein Geld drin.»

Gefragtist Reichweite

Wie man Zeitungen macht, die Gewinn erwirt-
schaften, weiss Rolf Bollmann erwiesenermassen.
Wenn er von einem Sprung nach oben punkto Qua-
litat spricht, schrénkt er gleich darauf ein mit einem
Satz, der Journalisten vermutlich entsetzt: «Qualitét
zahlt sich eigentlich gar nicht aus.» Viele Journalis-
ten grosser Zeitungen, so der Verleger, verfallen dem
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Irrglauben, das, was sie schreiben, sei so gut, dass
man dafiir gerne bezahle. «Sie begreifen nicht, dass
entscheidend ist, was der Leser fiir gut hilt und nicht
der Journalist.» Selbst die beste Hintergrundrecher-
che sorge nicht automatisch einfach fiir Reichweite
und das Interesse des Werbemarkts. Will heissen:
Qualitat ja, aber vielleicht nicht in der Art, wie sie
den Edelfedern mancher Redaktion vorschwebt.
Apropos Reichweite: Die reicht der BaZ Holding mit
den 25 heutigen Titeln noch nicht. Angepeilt wird
eine Auflage von einer Million, indem geografische
Liicken im bestehenden Zehnder-Netz geschlossen
werden. «Uns wurden bereits einige einzelne Zeitun-
gen angeboten, die beispielsweise Nachfolgeproble-
me haben, und ich habe den Auftrag, mir diese Mog-
lichkeiten genau anzuschauen und je nachdem zuzu-
greifen.» Schon in diesem Jahr konnte der eine oder
andere Titel dazu kommen. Mikrozeitungen seien
die einzige Zukunft im Bereich der gedruckten Zei-
tungen, ist Bollmann iiberzeugt, «und natiirlich wére
esinteressant, in einem Netz aus 40 oder 50 Titeln re-
daktionelle Gemeinsamkeiten zu suchen und etwas
Grosses aufzubauen.»

«Wir wollen einfach guten
Lokaljournalismus machen.»

Vorlaufig sind es halb so viele, aber auch das ist be-
reits eine Mammutaufgabe. Jede Woche finden 25
Zeitungen den Weg nach Basel, wo sie unter die
Lupe genommen werden, um weitere Wege zur Ver-
besserung zu finden. Auch die kiinftige digitale Um-
setzung der Titel soll frither oder spater untersucht
werden. Das im Wissen, dass auch das heute funkti-
onierende Printmodell dereinst zumindest begleitet
werden muss von einer tragfahigen Onlineldsung,
die sich auch finanzieren l4sst.

Sich den Fragen stellen

Rolf Bollmann macht sich auf den Weg Richtung
Seuzach. Er wird auch in den kommenden Wochen
seine Tour quer durch die Schweiz fortsetzen und
den Puls der Leute in den Regionen spiiren, in de-
nen er nun mit einem Mal verlegerisch tétig ist. Es ist
anzunehmen, dass ihm dabei immer wieder die Blo-
cher-Frage gestellt wird: Wie viel Einfluss nimmt der
Ex-Politiker, was geschieht inhaltlich mit den Wo-
chenzeitungen? Er wird sich diesen Fragen geduldig
und mit ehrlichen Antworten annehmen. Aber es ist
ihm anzumerken, dass er es schade findet, dass der
Fokus auf unnétigen Angsten liegt statt bei der Tat-
sache, dass die Ubernahme die Medienvielfalt in der
Schweiz gesichert hat. «<Wissen Sie», sagt er abschlie-
ssend, «Christoph Blocher ist ein guter, angenehmer
Typ, mit dem man es richtig lustig haben kann.»

Text: Stefan Millius

Bild: Christian Beutler, Keystone

Die kantonalen Strassen-
verkehrsamter verkiin-
deten jlingst, dass der
Nothelferkurs nicht mehr
notig sei. Das Mobiltele-
fon sowie die kiirzeren
Anfahrtszeiten der Sani-
tatliessen es heutzutage
zu, dass unausgebildete
Personen an Unfallorten
untatig auf Hilfe warten
konnten.

von Sven Bradke

Kolumne

Hilfe in der Not!

43

] - e A8

Positiv ist, dass kantonale Amter fiir die Abschaf-
fung einer Vorschrift einstehen. Das kommt nicht
alle Tage vor. Bei der Velovignette war dies noch
anders. Der ehemalige Thurgau Sténderat Phil-
ipp Stdhelin musste damals noch mittels eines
Vorstosses nachhelfen. Ich teile auch die Mei-
nung, dass ein Nothelferkurs nicht unbedingt im
Zusammenhang mit dem Fiihrerausweis besucht

werden miisste.

Eine Erste Hilfe-Ausbildungist Gold wert

Am Nothelferkurs aber generell zu zweifeln,
iiberrascht mich dann doch. All jene, die schon in
schwierigen Situationen helfen mussten, wissen,
wie wertvoll lebensrettendes Grundwissen ist.
Nicht helfen zu konnen, ist im entscheidenden
Moment wohl die grosste Not. Wo immer Hilfe
bendtigt wird, auf der Skipiste, im Strandbad,
auf dem Wanderweg oder auf dem Fussballplatz,
eine Grundausbildung in Erster Hilfe ist Gold

wert.

Warten statt helfen?

Auch wenn diese Erste Hilfe heute nicht mehr
nach dem berithmten «G-A-B-I» erfolgt, so niitzt
dieses bekannte Kiirzel im Alltag noch immer.
Geht es doch um die wichtigen Fragen, wie einer
verletzten Personen in der Not geholfen werden
kann oder geholfen werden muss. Ohne Nothel-
fer- oder Erste Hilfe-Kurs diirfte dies zukiinftig

sehr schwierig werden.

Das ABC des Helfens

Es gibt wenig, was alle Menschen lernen sollten.
Hierzu zdhlen sicherlich das Lesen und das Rech-
nen. Dann kommt aber bald schon das «Versor-
gen» von verletzten und verunfallten Personen in
Notsituationen. Wenn diese Ausbildung nicht
mehr im Rahmen des Fiihrerscheins stattfindet,
dann sollte sie andernorts geschehen. Ein solcher
Kurs, wie immer er strukturiert und aufgebaut
ist, kann Leben retten. Und dies ist die Aufgabe

von uns allen.

Dr. Sven Bradke, Wirtschafts- und Kommunikations-
berater, Geschdftsfiithrer Mediapolis AG, St.Gallen
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Im 12-teiligen
Lehrgang werden

Schliisselpersonen
praxisnah und gezielt fiir
Fihrungsaufgaben
gefordert und gleichzeitig
als Fuihrungsper-
sonlichkeiten
gestarkt.

Flihrungsentwicklung fiir KMU-Praktiker:
Mehr Flihrungsstarke fur interne Aufsteiger.

Mehr Dynamik und Erfolg im Team. Mehr
Sicherheit bei Fihrungsentscheiden. Mehr
Selbstvertrauen und Fihrungsstérke. Unser
Lehrgang ,Fuhrungsentwicklung ftr KMU-
Praktiker’ verleiht Schlisselpersonen, die
aus der Praxis heraus in leitende Positionen
hineingewachsen sind, das Rustzeug zur
Fihrungs-Persénlichkeit. Sie werden dazu
beféahigt, ihre Fihrungsaufgaben im Alltag

noch professioneller und besser umzusetzen.

RAIFFEISEN

Wir laden Sie ein zu den kostenlosen Info-Events
«Fuhrungsentwicklung fur KMU-Praktiker»,

um mehr Uber den erfolgreichen Lehrgang zu
erfahren. Am Donnerstag, 28. September und am
Donnerstag, 26. Oktober von 16.30 bis 17.30 Uhr
im RUZ Gossau. Dieser Lehrgang ist auf die Be-
durfnisse von KMU und Gewerbe zugeschnitten
und wird aufgrund der grossen Nachfrage ab
Februar 2018 im RUZ Gossau bereits zum flunften
Mal durchgefihrt.

«Fuhrungsentwicklung fur KMU-Praktiker»
Kostenlose Infoveranstaltungen

28. September und 26. Oktober von 16:30-17:30Uhr
Raiffeisen Unternehmerzentrum AG

Fabrikstrasse 7, 9200 Gossau

Tel. 071 388 62 00 | www.ruz.ch

Das Unternehmerzentrum
der Raiffeisen Gruppe
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Fihrungsentwicklung
fiir KM U-Praktiker

Durch den Lehrgang <Fiihrungsentwicklung fiir KMU-Praktiker> im Raiffeisen
Unternehmerzentrum Gossau haben bereits zahlreiche Unternehmen
die Filhrungskompetenzen von internen Aufsteigern in Schliisselpositionen

verstarkt. Wie das funktioniert, erfahren Unternehmer aus KMU und
Gewerbe an den Informations-Veranstaltungen <Fiihrungsentwicklung fur
KMU-Praktiker> am 28. September und am 26. Oktober im RUZ.

Mehr Fiihrungsstarke fiir interne Aufsteiger

In KMU und Gewerbe kommt es haufig vor, dass gute
Mitarbeiter in Fiihrungspositionen hineinwachsen
und dabei zu wichtigen Schliisselpersonen fiir den
Unternehmenserfolg werden. Es lohnt sich, diese
Perlen zu férdern und mit gezieltem Ausbau ihrer
Fiihrungsqualitaten das Erfolgspotential noch besser
auszuschopfen. Einen praxisnahen Ausbildungsweg
dazu bietet der RUZ Lehrgang <Fithrungsentwick-
lung fiir KMU-Praktiker>. Ab dem 7. Februar 2018
startet der beliebte Lehrgang im RUZ Gossau bereits
zum fiinften Mal.

Mehrteiliger Intensiv-Lehrgang im RUZ

Im 12-teiligen Lehrgang lernen die Teilnehmer die
relevanten Zusammenhénge rund um professionelle
Fiihrung kennen und die neu erworbenen Kenntnis-
se im Alltag individuell anzuwenden. Der Fokus liegt
auf der Entwicklung einer gemeinsamen Fiihrungs-
sprache unter den besonderen Bedingungen in KMU

und Gewerbe. Die Schliisselpersonen werden gezielt
fiir Fiihrungsaufgaben gefordert.

Personlich und kompetent begleitet von erfahre-
nen Unternehmern, erwerben die Teilnehmerinnen
und Teilnehmer im Rahmen des Lehrgangs neue
und wertvolle Fahigkeiten und Kompetenzen fiir er-
folgreiches Fiithren im Alltag. Der Effekt: Mehr Fiih-
rungsstirke, mehr Selbstvertrauen, mehr Glaubwiir-
digkeit und mehr Sicherheit. Praktische Erfahrung
und Bewidhrtes sind in diesem Lehrgang viel wich-
tiger als Theorie. Von bisherigen Teilnehmern des
Lehrgangs besonders geschétzt wurde der intensive
Austausch untereinander.

Ein Fithrungsforum pro Jahr fiir Networking und
Updates im Raiffeisen Unternehmerzentrum ergénzt
die 12 Module des Lehrgangs zu einem umfassen-
den Programm fiir eine praxisnahe und erfolgreiche
Flihrungsentwicklung in KMU und Gewerbe.

Kostenlose Info-Events

am 28.September und 26. Oktober

Interessierte Unternehmer sind eingeladen, an

den Info-Events <Fiihrungsentwicklung fir KMU-
Praktiker» mehr Gber diese einzigartige Form der
Fihrungsausbildung zu erfahren. Die Anldsse finden
am Donnerstag, 28.September und am Donnerstag,
26.0ktober von 16.30 bis 17.30 Uhr im RUZ Gossau
statt.Im Anschluss daran stehen die RUZ Experten
fur Fragen zur Verfiigung. Die Teilnahme ist kostenlos.
Jetzt anmelden: www.ruz.ch oder 071 388 62 00

Das Unternehmerzentrum
der Raiffeisen Gruppe
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Vom Zelt in die Hallen: Wie sich
die Olma baulich entwickelt hat

Die erste Olma im
Jahr 1943: Der Eintritt
kostete fiir Erwachsene
1.30 Franken.

Die Olma feiert dieses Jahr ihre 75. Austragung. Obschon die Messe seit
Beginn viel Publikum anzieht, fand sie immer wieder in Provisorien statt.
Und auch die Frage nach dem Standort war lange ein Thema.

Am Anfang standen drei provisorische Zelthallen:
Die erste Olma fand im Jahr 1943 auf dem Unteren
Briihl vor der Tonhalle statt. In den Zelthallen gab es
Maschinen und Geréte sowie Klein- und Grossvieh
zu sehen, piinktlich um 15 Uhr wurden taglich Tiere
vorgefiihrt. Und selbstversténdlich gab es Festwirt-
schaften: Die «Moststube» in Zelthalle 2, die «Kiich-
listube» und die «Ostschweizer Weinstube» in der
Tonhalle. Der Eintritt kostete fiir Erwachsene damals
1.30 Franken. 91’500 Besucherinnen und Besucher
kamen, mehr als erwartet. Und so musste die Ost-
schweizer Messe fiir Landwirtschaft und Erndhrung
bereits im zweiten Jahr erweitert werden.

Die erste permanente Halle

In den ersten drei Olma-Jahren wurden aus 4500
Quadratmetern Hallenflache deren 18000, aus 150
Ausstellern 525. Das Olma-Areal breitete sich im
Kantonsschulpark und immer weiter in den Stadt-
park aus, wie es in der Olma-Chronik heisst. Im Jahr
1947 wurde dann an der Steinachstrasse die erste
permanente Halle aufgebaut, gegeniiber des Busde-
pots, wo heute das Athletik Zentrum steht: Halle 6.
Die Nummerierungen der einzelnen Hallen &nderten
sich allerdings {iber all die Jahre stetig wieder. Lan-
ge aktuell blieb hingegen die Standortfrage: Bereits
in den frithen Jahren habe diese — genauso wie die
Benutzung von Griinflichen und Plétzen bei Schul-

hausern — immer wieder zu teils heftigen Diskussi-
onen und alternativen Standortprojekten gefiihrt,
schreibt Théo Buff, stellvertretender Direktionssek-
retdr Bau und Planung der Stadt St.Gallen in der
Chronik weiter. Vorgeschlagen wurde die Erstellung
von Messebauten beispielsweise im Lerchenfeld, in
St.Georgen, auf dem Kinderfestplatz oder auf dem
Kreuzbleiche-Areal. Letzteres sei unter anderem aus
stddtebaulichen Griinden nicht zu rechtfertigen,
hiess es damals: Die Kreuzbleiche sei die einzige ebe-
ne Freifliche in der Ndhe des Stadtkerns und miisse
«auf alle Zeiten als Griinzone zwischen dichtbevol-
kerten Quartieren, als Tummelplatz fiir die Jugend,
als Turnplatz fiir Schulen, Vereine und sportliche An-
lasse frei gehalten werden». Eine Uberbauung kom-
me «weder fiir die Zwecke der Olma noch fiir irgend-
welche andere je in Frage».

Ab 1958 auf dem St. Jakob-Areal

Ebenfalls zur Debatte stand damals schon der heu-
tige Standort, das St. Jakob-Areal. Ab 1958 beleg-
te die Olma dann Teile dieses Areals, in den Folge-
jahren wurde es nach und nach mit verschiedenen
Hallen tiberbaut. Im Jahr 1980 erreichte die Messe
eine Flache von 65000 Quadratmetern und zéhlte
750 Aussteller. Gleich nach Ende der Messe in jenem
Jahr mussten allerdings Hallen gerdumt und abgeris-
sen werden: Der Bau der Nationalstrasse durch das
Olma-Areal begann. Wahrend mehrerer Jahre fand
die Messe teilweise in Provisorien statt. 1989 dann,
die Stadtautobahn war in der Zwischenzeit einge-
weiht und die Hallen 2 bis 4 an der St. Jakob-Strasse
erstellt worden, zdhlte die Olma neun Hallen. Noch-
mals zehn Jahre spiter — und ein Jahr vor dem Ab-
brennen der legendiren Halle 7 — wurde dann das
vorerst letzte grosse Projekt auf dem Areal realisiert:
die Halle 9. Jetzt, bald 20 Jahre spiter, steht ein neu-
es Grossprojekt an. Der Bau der neuen Halle 1, wofiir
das Ostportal des Rosenbergtunnels iiberdeckt wer-
den soll (siehe Box).

Text: Malolo Kessler

Bilder und Visualisierung: zVg
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Autobahn-Deckel fiir neue Halle

Auf dem Olma-Areal finden heute zahlreiche Messen
und Events statt. Weil das Gelande gemass den Olma
Messen St.Gallen immer wieder an Kapazitatsgrenzen
stosst und die Infrastruktur nicht mehr zeitgemass ist,
planen sie schon seit einigen Jahren eine neue Halle 1
mit 12'000 Quadratmetern. Fiir deren Bau misste die
Stadtautobahn auf einer Lénge von etwa 200 Metern
Uiberdeckt werden. Mit diesem Projekt, es tragt den
Namen «Neuland», kdnne der Messeplatz St.Gallen
endlich weiterentwickelt werden, schreiben die Olma
Messen im Projektbeschrieb. «Wéhrend andere Mes-
sestddte in den letzten Jahren massiv in die Infrastruk-
tur investierten, konnten in St. Gallen die notwendi-
gen Erweiterungsinvestitionen UGber Jahre nicht geta-
tigt werden.» Investitionen seien nun dringend nétig
und boten grosse Chancen fir die Region und die
Olma Messen. So erhalte die regionale Wirtschaft Im-
pulse, die Olma Messen St. Gallen wiirden als Unter-
nehmen langfristig gesichert, die Position der Stadt
im Standortwettbewerb gestarkt. Schliesslich profitie-
re auch das Quartier: «Flr das Quartier bedeutet der
Neubau eine Heilung des massiven Gelandeein-
schnitts rund um die Autobahn und eine Attraktivi-
tatssteigerung des Areals rund um die Olma Messen.»
Dass der Autobahn-Deckel umsetzbar wére, hat das
ASTRA vor zwei Jahren in einer Machbarkeitsstudie
evaluiert. Geht es nun nach den Olma-Messen, soll im
Jahr 2020 mit dem Bauprojekt begonnen werden,
2023 soll die neue Halle fertig sein. Noch nicht ab-
schliessend geklart ist die Finanzierung: Das gesamte
Investitionsvolumen belduft sich voraussichtlich auf
163,4 Millionen Franken. 41,6 Millionen kostet die Au-
tobahniiberdeckung, 121,8 Millionen Franken der Hal-
lenneubau samt Umgebungsgestaltung. Die Olma
Messen finanzieren den grdssten Teil davon selbst. Fiir
30 Millionen Franken sind sie aber auf die 6ffentliche
Hand angewiesen. So haben Stadt und Kanton Ende
August mitgeteilt, dass sie sich finanziell am Auto-
bahn-Deckel beteiligen mochten. Die Stadt mit einem
Investitionsbeitrag von 18 Millionen, der Kanton mit
12 Millionen. Beide Beitrdge bedingen sich gegensei-
tig, hiess es in der Mitteilung des Kantons weiter. Der
Kantonsrat wird die entsprechende Vorlage voraus-
sichtlich in erster Lesung an der Session Ende Novem-
ber behandeln. Das St. Galler Stadtparlament hat das
Geschift bereits vergangene Woche beraten, das Re-

sultat war bei Redaktionsschluss noch offen.

Projekt «Neuland»:
Fiir den Bau der neuen
Halle 1 wiirde ein Teil
der Stadtautobahn
iiberdeckelt.
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Nonsense

Denkmuster und
Fehler beim Unter-
nehmensverkauf.
Wie man sich selber
wiedererkennen,
aber auch sichund
andere motivieren
kann. Eine Auslege-
ordnung - wirtschaft-
lich, freundschaftlich,
spirituell.

von Rolf Staedler

Unsinn ist ein losgeldster Satz fern von Substanz,
Sinn und Logik zu einem Sachverhalt oder einer
Meinung. Unsinn ist etwas anderes als Sinn- oder
Aussichtslosigkeit. Ein wenig scherzhaft kommt

es auch daher — und Sinn? Eher ernsthaft. Die Meta-
pher und die Frage nach dem Sinn (oder Unsinn)

ist darum genau richtig. Ernst oder Scherz?

Im Kontext mit Unternehmensnachfolgen verbin-
den wir Sinn mit Zukunft, Nachhaltigkeit, Erfolg
und Geld. Was aber im Endeffekt Sinn im Gesamten
ergibt ist eine reine Gefiihlswelt. Ob etwas Sinn
gemacht hat, erfahren wir sowieso erst viel spater.

Ping! - Da ist der Entscheid fiir die Sinn-Entlee-
rung. Fiir die Nachfolger machen dann plétzlich
ganz andere Dinge Sinn. Die bisherige Sinn-Gestal-
tung erfihrt in der Werteskala eine massive Ande-
rung. Und das ist dann der springende Punkt. Von
der Bewertung reden wir hier noch nicht einmal.

Was machen wir daraus? Wir haben zwei Moglich-
keiten. Wir halten daran fest und glauben, darin das
Gliick zu finden — oder — wir sehen den bisherigen
Unsinn mit Humor und suchen neuen Sinn in ande-
ren Themen.

Wer noch nicht bereit ist, in ideellen Dingen seinen
personlichen Sinn zu finden, sollte sich weiterhin
mit seinen fiir ihn schénen Designs zudecken.

Das ist in keiner Art verwerflich. Materielle Dinge
sind immer Ausdruck von Ideen und Phantasien.
Vielleicht macht es sogar Sinn, den Outdoor-Jacuzzi
doch noch zu beniitzen. Die Grenze vom Ding zum
Sinn ist schleichend.

Darum ist es wichtig, schon vor dem Entscheid in
einen M&A-Prozess zu gehen, die Unsinn-Frage zu
stellen. Behutsam die Weichen zu stellen, um dann
bei den Kandidaten Sinn-Mdglichkeiten zu finden.
Eine grosse Aufgabe. Wie gesagt, was zuerst kommt,
muss jeder selber wissen. Was aber ganz bestimmt
nicht fehlen darf, ist Humor. Sonst bleibt man fiir
potentielle Nachfolger kaum interessant.

Weitere Gedankenanst0sse unter www.awit.ch
Rolf Staedler ist Leiter «Firmennachfolge»

der awit consulting ag
rolf.staedler@awit.ch
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Erfolg durch Praxisndhe

Die Qualifru GmbH ist spezialisiert auf Witterungsschutz und Bewasserungs-
systeme fiir Landwirtschaftsbetriebe. Das Unternehmen aus Opfershofen TG
wurde letztes Jahr fiir den Thurgauer Jungunternehmerpreis «Start Award»
nominiert. Inhaber und Geschaftsfiihrer Christoph Bar liber die ersten Jahre,
kleine Fehler und die Zukunft seines KMU.

Christoph Bir, Sie und lhre Frau Debora haben
Qualifru vor gut sechs Jahren gegriindet. Weshalb
haben Sie damals den Schritt ins Unternehmer-
tum gewagt?

Uns hat das Unternehmertum schon immer gereizt.
Wir hatten erstens Ideen, die wir umsetzen wollten.
Und wir haben gesehen, dass am Markt Potenzial fiir
unser Geschéftskonzept besteht. Ausserdem konn-
ten wir auf gute Partnerschaften setzen.

«In unseren Augen ist es wichtig, dass man mutig,
aber nicht libermutig ist.»

Christoph Bdr (*1982),
Inhaber und
Geschdftsfiihrer der
Qualifru GmbH.

Sie haben sich auf die Bereiche Witterungsschutz
und Bewadsserung spezialisiert. Was zeichnet lhre
Produkte und Dienstleistungen aus?

Durch unseren eigenen Landwirtschaftsbetrieb ha-
ben wir die grosstmogliche Praxisnidhe. Das stérkt
unser Vertrauen in unsere Produkte und auch das

Vertrauen der Kunden. Unser Ziel ist, dem Kunden
als praktischer Dienstleister einfache und technisch
originelle Losungen anbieten zu kénnen. Wir kom-
binieren Handel und Dienstleistung, das heisst, wir

bieten neben der reinen Komponentenlieferung von
der Erstberatung bis zur schliisselfertigen Montage
alles an. So konnen wir flexibel auf die Bediirfnisse
unserer Kunden eingehen. Der eine will nur Material,
der andere will nichts selber machen. Meistens aber
erstellen unsere ausgebildeten Monteure gemeinsam
mit dem Kunden und seinen Leuten die Anlage.

Besteht in lhrem Bereich kein Uberangebot?
Nein, wir bewegen uns in einem {iberschaubaren
Umfeld.

Wie schwer ist es, sich gegeniiber der Konkurrenz
behaupten zu kénnen?

Bereits vor der Unternehmensgriindung kannten wir
die Starken und Schwéchen der Mitbewerber gut. So
konnten wir uns eine Marktliicke suchen. Eine super
Idee oder ein schones Konzept ist aber nur erfolgs-
versprechend, wenn die Unternehmensbasis stimmt.
Dazu braucht es Werte, ohne die alles andere nichts
bringt. Unsere Werte basieren auf christlicher Ethik.
Das heisst: Zuverlassigkeit, Ehrlichkeit, Fleiss, Team-
arbeit, Vertrauen. Diese Werte sind ungemein wich-
tig und bilden fiir uns die Basis, um uns im Konkur-
renzumfeld behaupten zu kénnen.

i,
3
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Wir haben die Griindungszeit angesprochen:
Wenn Sie zuriickblicken, was war entscheidend
fiir den Erfolg?

Mit einem klaren Ziel und dem Glauben an die ei-
genen Stdrken und Vorteilen gegeniiber anderen
Marktteilnehmern zu starten. Entscheidend war
auch, von Beginn an einen professionellen Auf-
tritt zu haben, natiirlich zu wachsen und Schritt fiir
Schritt zu investieren und auszubauen. In unseren
Augen ist es wichtig, dass man mutig, aber nicht
iibermutig ist. Hierfiir braucht es unternehmerisches
Gesplir. Um es mit einem Bild zu sagen: Ein jung ge-
pflanzter Baum wéchst und bringt jedes Jahr mehr
Ertrag. Einen ausgewachsenen Baum zu pflanzen ist
verlockend, das Risiko, dass er abstirbt, aber entspre-
chend gross. Schliesslich gehort aber auch immer
eine grosse Portion Zufall oder Gliick dazu, dass et-
was funktioniert.

«Das Gleichgewicht zwischen
Geschaft und Privatem wurde
zwischenzeitlich arg strapaziert.»

Haben Sie anfangs auch Fehler gemacht?

Das Gleichgewicht zwischen Geschaft und Privatem
wurde zwischenzeitlich arg zugunsten des Geschifts
strapaziert — zum Gliick ohne Schéden. Dies ist und
bleibt wohl eine der grossten Herausforderungen.

Sie wurden 2016 fiir den Thurgauer Start Award
nominiert. Hat diese Publizitat fiir zusatzlichen
Schub gesorgt?

Einige bestehende Kunden sowie Privatpersonen ha-
ben das zwar wahrgenommen, einen zusitzlichen
Schub gegeben hat die Nomination aber nicht. Unsere
Zielgruppen erreichen wir hauptséchlich {iber fach-
spezifische Organe wie Messen oder Zeitschriften und
nicht {iber Medienberichte in der Tageszeitung.

Was sind lhre Zukunftsvisionen?

Erste Prioritédt hat weiterhin der Erhalt der Kunden-
zufriedenheit. Diese wollen wir nicht auf Kosten von
Wachstum opfern. Wir wollen nicht grosser werden
um des Grosserwerden-Willens, streben aber wei-
terhin ein gesundes, natiirliches Wachstum an. Und
wir wollen technisch am Ball bleiben, um dem Kun-
den weiterhin einen maximalen Nutzen durch prak-
tische Problemldsungen im Alltag zu bieten. Aktuell
iibergeben wir das Tagesgeschéft an unseren neuen
Betriebsleiter Lukas Kiefer. Dies, weil wir die steigen-
den Kundennachfragen weiterhin mit hoher Qualitét
bearbeiten mochten. Ausserdem mochte ich mehr
Kapazitat fiir die Geschéftsentwicklung sowie fiir
meinen eigenen Landwirtschaftsbetrieb haben.

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: Stéphanie Engeler
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Gelebte
Personlichkeit

Kreativitit, Asthetik,

Bodenstandigkeit, Stil, |

Wohlbefinden, Freude, 4 Y w f
Wertigkeit - das sind ‘ﬁfi’ J,r’

Themen und Wegbe- ( :
gleiter von Ursi Sutter, ,’
/@

im privaten wie auchim
beruflichen Umfeld. Ein .
Leaderinnen-Portrat. "‘/&

-

Thre Leidenschaft fiir das Schone, die Krauter-
welt und das Wohlbefinden entdeckte sie schon
friih, als sie mit ihren drei Briidern auf einem
Bauernhof aufwuchs.

Bereits in der Ausbildung zur Drogistin konnte
Ursi Sutter viele Interessen auf einen Nenner
bringen. Sie blieb dem vielseitigen Beruf zehn
Jahre treu; fiinf Jahre davon als GF-Stellvertrete-
rin in der Dropa Drogerie in Appenzell. Nach

der Geburt ihrer beiden Kinder entschied sie sich
fiir eine administrative Teilzeitstelle in einer Ge-
sundheitspraxis. Eine traditionelle Familienfrau
aus Uberzeugung, mit dem grossen Gliick, iiber
all die Jahre beruflich und insbesondere «in ihren
Themen» tétig sein zu konnen.

Eine berufliche Neuorientierung stand 2013 an.
Kreativitdt und Freude blieben in der aktuellen
Anstellung immer 6fter auf der Strecke. Ein eher
zufélliges Zusammentreffen mit der Inhaberin
Gabriela Manser legte den Grundstein fiir die
heutige erfiillende Aufgabe bei der Goba: Seit
2014 berat Ursi Sutter die Kunden in allen Fragen
rund um Firmengeschenke individuell und flexi-
bel. Sie schétzt das Privileg, mit Schonem und
Feinem aus der Goba-Welt unterwegs zu sein und
zugleich spannende Unternehmen kennenzuler-
nen. Mit dem Ziel, diese organisatorisch zu un-
terstiitzen und gleichzeitig in deren Kundenkreis
oder Teams Freude zu verbreiten, schliesst sich
der Kreis wunderbar.

Die genussvolle, von Hand hergestellte Auswahl
aus der Goba-Manufaktur findet sich in den stil-
vollen «Geschenktrocken» wieder: Individuelle
Présente fiir die unterschiedlichsten Branchen
iiberraschen Augen und Gaumen. Beim Ideen-
kreieren, oft auch etwas Ausgefallenerem, sieht
sich Ursi Sutter in erster Linie als Gastgeberin in
einem der schénen Goba-Liden oder besucht
ihre Kunden direkt in deren Unternehmen. Diese
Begegnungen und der wertvolle Austausch
schatzt sie insbesondere auch bei den Leaderin-
nen Ostschweiz, wo die Personlichkeit noch ge-
lebt wird.

LEADER | September 2017



50 | Profil

Eine Unternehmerbank
kommt nach St.Gallen

In St.Gallen fiir Sie da:
(v.L.n.r.) Christoph Ziir-
cher, Frang Osterwalder,
Laila Hertli und Markus
Blaser von der Banque
CIC (Suisse).

In St.Gallen eroffnet die Banque CIC (Suisse) ihre neunte Niederlassung.

Franz Osterwalder, Leiter in St.Gallen, liber die Beweggriinde und wie er

den Markt fiir sich gewinnen mochte.

Franz Osterwalder, die Banque CIC (Suisse) setzt
erstmals einen Fuss in die Ostschweiz. Weshalb?
Wir sehen ein bedeutendes Potenzial in der Ost-
schweiz. St.Gallen hat eine hohe Lebensqualitdt und
ist ein aktiver Wirtschaftsstandort, an dem sich vor
allem hochspezialisierte und innovative KMUs ange-
siedelt haben. Speziell fiir sie und fiir anspruchsvolle
Privatkunden stellen wir eine interessante Alternati-
ve dar. Ausserdem sollen Kunden aus der Ostschweiz
einen einfacheren und direkteren Zugang zu unse-
ren Dienstleistungen haben.

Wie wichtig ist die geografische Nahe?

Wir legen viel Wert auf den personlichen Kontakt
und Austausch. Wir setzen uns mit unseren Kunden
an einen Tisch und erarbeiten gemeinsam Lésungen.
Gerade auch, weil unsere Beratung sowohl das pri-
vate wie auch das kommerzielle Finanzgeschéft un-
serer Kunden umfasst und alle Phasen eines Lebens-
oder eines Unternehmenszyklus abdeckt, begleiten
wir unsere Kunden immer sehr eng. Die geografische
Néhe erleichtert dies.

Wie wollen Sie sich am Standort St.Gallen behaup-
ten?

Unser Geschiaftsmodell ist einmalig: Wir sind eine
stabile Traditionsbank, sehr breit aufgestellt und
konnen allen Finanzierungsbediirfnissen gerecht
werden, haben aber auch eine tiberschaubare Gro-
sse, um flexibel agieren zu kénnen, mit der gewohn-
ten Betreuung einer Privatbank. Wir sind also gross
und klein zugleich. Auch sind wir als Teil der genos-
senschaftlich organisierten Crédit Mutuel in einer
dussert starken Gruppe integriert. Das macht uns
zum idealen Partner fiir anspruchsvolle Finanzge-
schéfte. Die Banque CIC (Suisse) ist aufgrund ihres
Geschéftsmodells als «Privatbank unter den Univer-
salbanken» sehr nahe beim Kunden und geht voll-
standig auf seine Bediirfnisse ein.

Wer soll bei lhnen Kunde werden?

Unsere Kunden sind vor allem vermégende Privatkun-
den sowie Unternehmer und Unternehmen. Das Ange-
bot der Bank ist stark auf deren Bedtirfnisse ausgerich-
tet. Dabei handelt es sich primér um mittelgrosse Fir-

men. Basler Unternehmer haben vor iiber 140 Jahren
eine Bank fiir industrielle Aktivitdten gegriindet. Die-
se Tradition fithren wir weiter, und in diesem Bereich
werden wir unsere Kompetenzen weiter scharfen.

Wer sind die K6pfe am Standort St.Gallen?

Wir starten in St.Gallen mit einem etablierten Team,
das sich kennt und gut funktioniert. Das Team besteht
aus Markus Blaser und Christoph Ziircher, beides
Kundenberater, sowie Laila Hertli, die das Team in
der Kundenbetreuung unterstiitzt, und mir. Ich baute
in den letzten zehn Jahren das Premium Banking der
Migros Bank AG in der Region Ostschweiz auf und bin
seit 1999 in leitenden Positionen in der Finanzindus-
trie tétig. In St.Gallen bin ich geboren und aufgewach-
sen. Ausserdem war ich in diversen lokalen Vereinen
aktiv wie dem Handballverein TSV St.Otmar und in
der St.Galler Ski-Schule. D.h. ich bin in St.Gallen sehr
gut vernetzt und kenne die lokalen Gegebenheiten.

Uber die Banque CIC (Suisse)

Die Banque CIC (Suisse) ist eine lokal verankerte Uni-
versalbank, die auf dem starken Fundament ihrer
Uiber 100-jahrigen Geschichte und auf der Zugeho-
rigkeit zur genossenschaftlich organisierten, interna-
tionalen Bankengruppe Crédit Mutuel-CIC aufbaut.
Die Bank hat 350 Mitarbeitende und unterhalt neben
ihrem Hauptsitz in Basel acht Niederlassungen in Zi-
rich, St. Gallen, Genf, Lausanne, Neuchatel, Fribourg,
Sion und Lugano. Sie bietet fiir Unternehmen und
Unternehmer sowie fiir Privatkunden bedarfsgerech-
te Losungen im Anlagegeschaft, im Finanzierungs-
bereich und fiir Transaktionen aller Art und vereint
den personlich-individuellen Ansatz des Private Ban-
king und die Produktvielfalt des Kommerzgeschafts
flr einen einmaligen Kundennutzen.

www.cic.ch

BANQUE CIC |SUISSE

Neu in St.Gallen

Bank CIC (Schweiz) AG

Poststrasse 17,9001 St. Gallen
T+41715603900,F+41715603910
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«Viele verharren zu lange
in ihrer <Komfort-Zone»»

Christian Bartholet:
Fokussiert auf
umfassende Beratung.

Christian Bartholet leitet die Grass & Partner AG in St.Gallen, die heuer
ihr 20-Jahre-Jubilaum feiert. Der Spezialist fiir Out- und Bestplacement
im Gesprach liber Veranderungen in der Arbeitswelt, Griinde fiir
Neuorientierungen und die Chancen der Generation «50 plus» auf dem

Arbeitsmarkt

Christian Bartholet, wie hat die Firmengeschichte
von Grass & Partner angefangen?

Unser schweizweit fiihrendes Beratungsunterneh-
men im Outplacement wurde 1997 in Ziirich von Riet
Grass nach einer langjahrigen Karriere als Personal-
chef gegriindet. Heute unterstiitzen wir auch Unter-
nehmen bei Bestplacement-Mandaten, wo es darum
geht, die richtige Person am richtigen Ort einzuset-
zen. Zudem fiihren wir berufliche Standortbestim-
mungen fiir Privatpersonen durch.

Nun hat sich die Arbeitswelt seit 1997 verandert.
Wo am starksten?

Die Komplexitat nimmt {iberall zu, und es sind zu-
nehmend interkulturelle Kompetenz, eine hohe Sozi-
alkompetenz und technologisch-digitale Fahigkeiten
gefragt, gepaart mit spezifischem Fachwissen. Kar-
rierenverldaufe werden so vielschichtiger und unter-
schiedlicher.

«Im KMU- und industriellen Umfeld der Ostschweiz
werden Fachkompetenz, Erfahrung und
das Netzwerk starker gewichtet als das Alter.»

Und wie beeinflussen diese Verdanderungen das
Angebotsprofil von Grass & Partner?

Wir unterstiitzen heute auch berufliche Losungen
wie den Einstieg ins Interim-Management, die Griin-
dung eines Start-ups, die Ubernahme einer Firma
oder die Suche nach Verwaltungsratsmandaten. Im
Outplacement fokussieren wir mehr auf umfassende
Beratung als auf die simple Suche nach der nachsten
Feststelle. Unternehmen begleiten wir mit Bestpla-
cement-Change-Projekten, sei es bei Reorganisatio-
nen, Prozessoptimierungen oder Performance-Stei-
gerungen von Mitarbeitenden. Bei privaten Kunden
steht die Erhaltung der Arbeitsmarktfdhigkeit mit be-
ruflichen Standortbestimmungen im Vordergrund.

Nicht vor jeder Neuorientierung steht eine Kiindi-
gung. Was sind andere Griinde?

Die jiingere Generation ist top ausgebildet, global
denkend, digital vernetzt, und ihr stehen viele Mog-
lichkeiten offen. Irgendwann kommt dann aber die
Frage, wo der Fokus gesetzt werden soll und wie ein
Einstieg in ein ldngerfristiges Engagement gefunden
werden kann. Bei reiferen Karrieren ist es die Su-
che nach mehr Sinn, Balance, Eigenstandigkeit oder
nach einem neuen Arbeitgeber, der mehr Potenzia-
lentfaltung erlaubt. Viele verharren zu lange in ihrer
«Komfort-Zone».

Und wie helfen Sie hier konkret?

Da geht es vor allem darum, genau hinzuhéren, hin-
zuschauen und sich intensiv mit der Personlichkeit,
ihren Neigungen, Talenten, Erfahrungen und Wert-
vorstellungen zu beschaftigen. Das Gesprach und die
individuelle Beratung sind der Schliissel, deshalb ar-
beiten wir nur mit eigenen, erfahrenen und umsich-
tigen Beratern, die vollamtlich fiir Grass & Partner
tatig sind.

Der Generation 50plus werden kaum mehr Chan-
cen auf dem Arbeitsmarkt zugestanden. Stimmen
Sie dieser Einschatzung zu?

Nein. Ich stelle fest, dass gerade im KMU- und in-
dustriellen Umfeld der Ostschweiz Fachkompetenz,
Erfahrung und das Netzwerk stérker gewichtet wer-
den als das Alter. Dieses Bewusstsein braucht es auch
bei den Betroffenen; es ist entscheidend, dass man
seinen «USP», seine Einzigartigkeit im Skill-Set ver-
schiedener Fihigkeiten, Talente und Erfahrungen
kennt. Selbstverstindlich ist es entscheidend, dass
man mental und physisch fit ist und die Weiterbil-
dung nicht vernachléssigt hat.

Interview: Stephan Ziegler

Bild: zVg

LEADER | September 2017



52 | Profil

Jetzt kommt das zweite Alpenchique

Reto Allenspach, CEO
und Mitinhaber
Eventury Holding AG:
Trifft mit seinen

Club- und Event-Kongzep-
ten den Nerv der Zeit.

Roni Allenspach
Mitinhaber
Eventury
Holding AG

Reto Allenspach (¥*1977) ist CEO der Eventury Holding AG. Der Gastronom
betreibt nicht nur den St.Galler Club Alpenchique und das Restaurant

Alt St.Gallen, sondern vertreibt auch das Szenegetrank «Spada». Nun
eroffnet Allenspach Ende September ein zweites Alpenchique in Schaan
und organisiert das erste Oktoberfest in St.Gallen (28.-30.9.17).

Reto Allenspach, nachdem das Alpenchique vor
rund zwei Jahren seine Tore in den Raumlichkeiten
des ehemaligen «Casablanca» in St.Gallen 6ffnete,
machen Sie nun Ende September das «Alpenchique
Il» im einstigen «b’eat» in Schaan auf. Was gab den
Ausschlag?

Die zwei Jahre in St.Gallen haben gezeigt, dass wir
mit unserem Konzept den Nerv der Zeit getroffen ha-
ben: «Musik zum Tanzen und Mitsingen» in Kombi-
nation mit Unterhaltung fiir Erwachsene in gehobe-
nem Ambiente kommt sehr gut an. Der b’eat Club er-
fiillte unsere Anspriiche an ein zweites Alpenchique
perfekt, und punkto Erreichbarkeit und Einzugsge-
biet ist Schaan sehr vielversprechend, um die Marke
Alpenchique bekannt zu machen — im Fiirstentum
und im Rheintal.

Inwiefern wird sich das Schaaner Alpenchique
vom St.Galler unterscheiden?

Nur unwesentlich — das Konzept hat sich ja be-
wahrt. Wir haben bei der Auswahl der Lokalitit

g 8

- h‘..\-.

Matthias Buob  Philipp Bechtiger Michael Kronenberg
Mitinhaber Mitinhaber Mitinhaber
Eventury Eventury Eventury
HoldingAGund Holding AG Holding AG
Geschdftsfiihrer

Spada

darauf geachtet, dass wir einzelne stilgebende Ele-
mente wie die Alpine Lounge, das Stiibli, das Fu-
moir hinter der Bar oder das Effektfeuer wieder in-
tergieren konnen.

Und was diirfen die Gaste in beiden Clubs noch er-
warten?

Wir sprechen alle Ausgénger ab 25 Jahren an, die be-
reits um 22 Uhr Spass in der Disco haben wollen. Da-
fiir sorgen unsere erfahrenen DJs. Am besten iiber-
zeugen Sie sich selber davon — in St.Gallen oder ab
Ende September in Schaan.

Als Gastrounternehmer betreiben Sie nicht nur
die beiden Alpenchiques, sondern auch das Re-
staurant Alt St.Gallen. Daneben haben Sie das
Szenegetrdank «Spada» lanciert und veranstalten
Events. Wie bringen Sie das unter einen Hut?

Als ich vor iiber zehn Jahren mit meiner Frau im
Restaurant Alt St.Gallen angefangen habe, war es
einfach: Wir beide waren hinter der Bar, und es
lief. Heute ist Sabrina zwar nicht mehr hinter der
Bar aktiv, hélt mir aber den Riicken frei. Zur Ver-
einfachung der Fiihrung der einzelnen Geschéfte
haben wir im Sommer 2017 die Eventury Holding
AG gegriindet und die einzelnen Firmen neu orga-
nisiert. Diese Struktur erlaubt es mir, auf die ein-
zelnen Bereiche Einfluss zu nehmen und doch den
Geschaftsfiihrern grosse Freiheit zu lassen. Mir ist
es wichtig, mit Menschen zusammenzuarbeiten,
die ich gerne habe und auf die ich mich zu 100 Pro-

_

Iwan Nutt

Andreas Messmer Martin Durot
Mitinhaber Geschdftsfithrer  Geschdftsfiihrer
Alpenchique AG  Alpenchique Cocktailbar
und Geschdfts-  Schaan Alt St.Gallen
fithrer
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zent verlassen kann — bei Geschéftspartnern wie
bei Mitarbeitern.

Und wer ist fiir was verantwortlich?

Das Alt St.Gallen leitet Martin Durot. Er hat das Lo-
kal im letzten Jahr in eine hervorragende Cocktailbar
umfunktioniert. Mit Andreas Messmer —einem erfah-
renen Gastronom (Bolero, Elephant) — haben wir das
Konzept Alpenchique entwickelt und umgesetzt. Er
ist Miteigentiimer der Alpenchique AG und verant-
wortlich fiir den operativen Bereich beider Betriebe.
Fiir das Alpenchique Schaan konnten wir mit Iwan
Nutt einen «Einheimischen» gewinnen, der {iber
langjéhrige Erfahrung in der Club-Gastronomie ver-
fiigt. Beim Spada und bei den Events werde ich tat-
kréftig von meinem langjéhrigen Geschéftspartner
Matthias Buob und meinem Bruder Roni unterstiitzt.

«Mir ist wichtig, mit Menschen zusammen-
zuarbeiten, die ich gerne habe und auf
die ich mich zu 100 Prozent verlassen kann.»

Gibt es fiir Sie eine Art Erfolgsrezept, wie man
heute Clubs erfolgreich fiihrt?

Wichtig ist, dass sich der Gastronom auf seine Ziel-
gruppe fokussiert und seinem Konzept treu bleibt.
Bei uns ist der Name Alpenchique Programm: Der
Kunde weiss genau, was ihn erwartet. Alle Mitarbei-
ter leben das Konzept Alpenchique. Und das spiirt
der Gast, wenn er bei uns zu Besuch ist. Entschei-
dend ist auch eine konsequente Tiirpolitik: Fehlt die,
hat man plétzlich nicht mehr die Géste, die man ur-
spriinglich angesprochen hat.

Gleichzeitig zur Er6ffnung des Alpenchique Il rea-
lisieren Sie am Wochenende vom 28. bis 30. Sep-
tember das erste Oktoberfest in St.Gallen. Wen
sprechen Sie an?

Das Oktoberfest ist ein Volksfest. Und als solches fiir
alle, die Freude an dieser Unterhaltung haben. Wer
zu unserem Oktoberfest kommt, wird in erster Linie
iiber die spezielle Location staunen: Die ehemals of-
fene Kirche St.Gallen nutzen wir als Festsaal mit iiber
500 Sitzplatzen im Erdgeschoss und auf der Galerie.
Und mit Michelle konnten wir eine bekannte deutsche
Schlagerséngerin fiir den Freitagabend engagieren.

Zum Schluss: Wie erholen Sie sich von lhrem be-
ruflichen Alltag?

Ich bin seit zehn Jahren mit Sabrina verheiratet.
Mit unseren zwei Buben Patrice (8) und Jerome (6)
wohnen wir im wunderschonen Speicher — nahe am
Geschehen und doch fernab vom beruflichen Alltag.
Unter der Woche betitige ich mich gerne sportlich im
und um Speicher, und an den Sonntagen nutzen wir
die Nahe zur Natur oft fiir familidre Wanderungen.
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Das Oktoberfest St.Gallen

Das erste St.Galler
Oktoberfest findet
von Donnerstag,

28. September, bis
Samstag, 30. Sep-
tember, in der offe-
nen Kirche an der Bocklinstrasse 2 statt. Live-
musik zum Schunkeln und Mitsingen, Oktober-
festbier und bayrische Kulisse sorgen fiir eine
ordentliche Gaudi. Auf der Speisekarte stehen
Weisswurst, Haxn und Brezn. Stargast am Frei-
tag ist die Schlagersangerin Michelle, am Don-
nerstag treten die Alpenstiirmer auf, am Samstag
das Zillertaler Edelweiss-Duo. Am Donnerstag ist
der Eintritt frei, am Freitag und Samstag kostet
er CHF 25.-. Informationen, Tickets und Tisch-
reservationen: www.oktoberfestsg.ch

Spada
S P A D A Der von Reto
Allenspach und
PREMIUM SOFT DRINK  prowihiac Buob ent-
wickelte Softdrink
«Spada» ist alkoholfrei, schmeckt gut und tut gut.
Extrakte vornehmlich aus Granatapfeln, aber
auch aus Griinkaffee, Ringelblumen, Acai- und
Goji-Beeren, Ingwer, Agaven, Maca-Wurzeln,
Ginseng, Zimtrinde und Brennnesseln sorgen fiir
ein erfrischendes, fruchtiges Erlebnis — mit wenig
Kalorien und viel Geschmack. Spada 14sst sich
ebenso gut pur wie als Mixgetrénk, als Royal und
mit Gin oder Wodka geniessen. Es ist in den Clubs
sowie online erhéltlich: www.spadadrink.ch

Alpenchiquelundll

Die Alpenchiques in St.Gallen (Unterer Graben
21) und Schaan (Im alten Riet 22) sind Lokale,
die in gehobenem Ambiente Unterhaltung fiir
Erwachsene bieten. Die Clubs sind rustikal und
chique zugleich, was eine herrliche Wohlfiihlat-
mosphare schafft. Aufgrund des Konzepts sind
auch jene Ausgénger angesprochen, die bereits
ab 22 Uhr Spass haben wollen. Musikalisch wird
am Rad der Zeit gedreht: Lieder der 80er- und
90er-Jahre sowie deutsche Schlager sind ebenso
dabei wie aktuelle Songs aus der Hitparade. Das
Motto lautet: «Musik zum Tanzen und Mitsingen
—einfach Spass haben.» www.alpenchique.ch,
www.alpenchique.li
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Wirtschaft

Thomas Ahlburg folgt

auf Peter Spuhler

Der neue Mann an der
Spitze: Thomas Ahlburg.

Peter Spuhler libergibt die Funktion des Group CEO an Thomas Ahlburg
und konzentriert sich per 1. Januar 2018 auf das Amt des Verwaltungsrats-

prasidenten.

Per 1. Januar 2018 {ibernimmt Thomas Ahlburg neu
die Funktion des Group CEO von Stadler. Peter Spuh-
ler, Mehrheitsaktionir von Stadler, konzentriert sich
nach 30 Jahren in der operativen Verantwortung
von Stadler auf das Amt des Verwaltungsratsprési-
denten. 1989 hatte er die Firma mit damals 18 Mit-
arbeitern fiir circa 4,5 Millionen Schweizer Franken

Thomas Ahlburg fiihrt seit 2012 das
grosste Werk der Stadler-Gruppe in Bussnang
und ist stellvertretender Group CEO.

erworben. Heute zahlt das Unternehmen iiber 7000
Mitarbeiter und macht einen jahrlichen Umsatz von
iiber 2 Milliarden Schweizer Franken. In der Funkti-
on des Verwaltungsratsprésidenten obliegen Peter
Spuhler die sieben nicht iibertragbaren Aufgaben
des Verwaltungsrats gemiss dem Schweizerischen
Obligationenrecht. Die Anpassung der Fiihrungs-
struktur ermoglicht es Peter Spuhler dariiber hinaus,
sich noch stérker auf die Fiihrung des Strategiepro-
zesses, auf «Mergers & Acquisitions»-Projekte, die
strategischen Lokalisierungsanteile bei Joint Ventu-
res, die Begleitung des Angebotsprozesses sowie des-
sen Freigabe, die strategische Produktentwicklung
und speziell die Intensivierung der Kundenpflege zu
konzentrieren.

Seit 2012 bei Stadler

Thomas Ahlburg fiihrt seit 2012 das grosste Werk der
Stadler-Gruppe in Bussnang und ist stellvertretender
Group CEO. Sein Leistungsausweis in beiden Funkti-
onen ist hervorragend und er geniesst das volle Ver-
trauen des Verwaltungsrates und der Belegschaft.
Nach seinem Ingenieurstudium an der ETH Ziirich
und an der University of Cape Town (Siidafrika) war
Thomas Ahlburg zehn Jahre fiir die internationale
Beratungsfirma Booz & Company tétig. In dieser Zeit
hat er berufsbegleitend an der Georg-August-Uni-
versitét in Gottingen promoviert. Danach bekleidete
er verschiedene Fithrungspositionen bei MT Aeros-
pace, unter anderem als Leiter der Business-Unit Ari-
ane 5. Vor seinem Wechsel zu Stadler im Jahr 2012
hatte er die Leitung des Bombardier-Werks in Gorlitz
inne. Der ETH-Ingenieur ist 47 Jahre alt, verheiratet
mit der Harfenistin Nora Ahlburg und Vater eines
sechsjdhrigen Sohnes. Die Familie wohnt seit 2012 in
Kreuzlingen. Thomas Ahlburg ist in der IHK Thurgau
als Vorstandsmitglied aktiv.

Spuhler bleibt Haupteigentiimer

Die Nachfolge von Thomas Ahlburg fiir die Leitung
des Werks in Bussnang tibernimmt Georg Kapeller. Er
ist seit 2012 Produktionsleiter in Bussnang und war
zuvor iiber zehn Jahre in verschiedenen Fiithrungs-
funktionen im Engineering bei der Firma GDELS-
Mowag in Kreuzlingen tétig. Nach seinem Maschi-
nenbaustudium in Winterthur hat Georg Kapeller
berufsbegleitend ein Mechatronik- und ein Betriebs-
wirtschafts-Nachdiplomstudium, sowie die General-
stabsausbildung absolviert.

Mit der von langer Hand geplanten Anpassung der
Fiihrungsstruktur ist das Unternehmen optimal auf
die kommenden Herausforderungen, das weitere
Wachstum und die zunehmende Internationalisie-
rung vorbereitet. Peter Spuhler bleibt mit 80 Prozent
der Aktien Haupteigentiimer von Stadler. 10 Prozent
der Aktien befinden sich bei der RAG Stiftung und
weitere 10 Prozent bei etwa 160 Kadermitarbeitern.

Text: Marina Winder
Bild: zVg

LLEADER | September 2017



Kompakt | 55

STADLER

Stadler baut seit 75 Jahren Ziige. Der Systemanbieter von Losungen im Schienenfahrzeug-
bau hat seinen Hauptsitz im ostschweizerischen Bussnang. An mehreren Standorten in der
Schweiz, in Deutschland, Spanien, Polen, Ungarn, Tschechien, Italien, Osterreich, Niederlan-
den, Weissrussland, Algerien, UK und den USA arbeiten iiber 7000 Mitarbeitende. Stadler
bietet eine umfassende Produktpalette im Bereich der Vollbahnen und des Stadtverkehrs
an: Highspeed-Ziige, Intercity-Ziige, Regio- und S-Bahnen, U-Bahnen, Tram-Trains und
Trams. Uberdies stellt Stadler Streckenlokomotiven, Rangierlokomotiven und Reisezug-
wagen her. Darunter befindet sich auch Europas stirkste dieselelektrische Lokomotive.
Stadler ist der weltweit fithrende Hersteller von Zahnradbahnfahrzeugen.

Peter Spuhler (1959), CEO und Verwaltungsratsprdsident:

«Wir bauen fiir unsere Kunden die besten Ziige»

Griindungsjahr: 1942 Anzahl Mitarbeiter Total:  ca.7300
Umsatz: ca.CHF 2,1 Mrd. Anzahl Mitarbeiter Schweiz: ca.3000
Hauptsitz: Bussnang, Kanton Thurgau
B Produktionsstandorte: CH, DE, ES, PL,HU, BL, USA.
[l Servicestandorte: NL,NO, DZ, SE,DM, UK, DE, PL, BL, FR, CH, AT, HU, IT, ES

Ein entscheidender Meilenstein
in der Firmengeschichte:

Die Entwicklung der Produktfamilien:

1995 der Gelenktriebwagen, 2004 der FLIRT,
2008 der KISS, 2016 der Giruno fur die SBB
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DES OSTSCHWEIZER
FUSSBALLS
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2017

6. Nacht des
Ostschweizer
Fussballs

Wir freuen uns, Sie am 28. Oktober 2017 zur 6. Nacht
des Ostschweizer Fussballs begriissen zu diirfen.
Sichern Sie sich jetzt Tickets und Lose fiir den Gala-Abend
mit unserem diesjahrigen Stargast Alvaro Soler sowie
DJ Tanja La Croix.

Die Tombola hélt Preise im Gesamtwert von rund

CHF 200°000.- fiir Sie bereit - dabei kommen auch
die Erlése der Tombola dem Nachwuchsprojekt -
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Politik und Wirtschaftt
entfremden sich

Immer weniger Unternehmer finden den Weg in die Politik. Was heute als
bedauerlich empfunden werden kann, diirfte in einigen Jahrzehnten
verheerend sein: Politik und Wirtschaft entzweien sich und stehen nur noch
als verschiedene Lager aus der Distanz im Gesprach. Was immer mehr

fehlen wird, ist realer Wirtschaftssachverstand in der Politik — und politisches

Bewusstsein in den Unternehmen.

Es sind niichterne Zahlen, die bei ndherer Betrach-
tung alarmierend sind: Eine Auswertung der Uni-
versitit Lausanne, aufgearbeitet von der NZZ, zeigt,
dass immer weniger eidgendssische Parlamentari-
er bei den wichtigsten Unternehmen oder grossen
Wirtschaftsverbanden engagiert sind. Frither war
der Dreiklang Unternehmer-Militar-Politik schon
fast eine Selbstverstandlichkeit. Die Armee als
zwingender Faktor fiir eine berufliche oder poli-
tische Karriere ist schon langer kein Thema mehr.
Dass sich aber immer weniger Personlichkeiten in
der Schnittstelle Wirtschaft und Politik bewegen,
lasst aufhorchen.

dig zugenommen hat und eine Doppelbelastung
heute damit ungleich mehr wiegt als frither — oder
auch einfach nicht mehr machbar ist. Ein weite-
rer Grund ist der kometenhafte Aufstieg der SVP,
die viele Wirtschaftsfithrer aus FDP und CVP ver-
drangt hat. Auf der anderen Seite der Pole stehen
die Linken, bei denen tiiberdurchschnittlich viele
Mandatstréger aus der Politik einen faktischen Job
machen, also aus dem Erwerbsleben ausscheiden.
Die schleichende Entwicklung weg vom Milizparla-
ment macht es Unternehmern nicht unbedingt ver-
lockender, sich in einen Wahlkampf zu stiirzen. Das
war ja einst die Stérke unseres Systems: Menschen,
die taglich mit den Auswirkungen der Politik zu tun
haben, ob angestellt oder als Unternehmer, machen
die Politik auch.

«Selbst wirtschaftsferne Kreise miissten
wahrnehmen, dass die Wirtschaft ein

. . . . . Fehlende Wirtschaftsperspektive
wichtiger Pfeiler in unserer Gesellschaft ist.»

Selbst wirtschaftsferne Kreise miissten wahrneh-

Zahl hat sich halbiert

Konkret war vor 60 Jahren noch ein Viertel aller Na-
tional- und Stinderéte bei einem der 110 wichtigs-
ten Schweizer Unternehmen beschéftigt oder aktiv
flir einen Wirtschaftsverband, wie die NZZ feststellt.
2015 waren es noch 11,3 Prozent. Die wenigen, auf
die das noch zutrifft, machen zwar immer wieder
von sich reden, allen voran Peter Spuhler, Inhaber
von Stadler Rail und friiherer Nationalrat. Aber sie
konnen sich auf immer weniger Mitstreiter abstiitzen
und finden immer weniger Verstandnis fiir ihre Po-
sitionen.

Die wichtigsten Griinde fiir die Entwicklung sind
bekannt und nachvollziehbar, allen voran die Tat-
sache, dass die Belastung in den Unternehmen und
in der Politik in den vergangenen Jahrzehnten stan-

men, dass die Wirtschaft ein wichtiger Pfeiler in
unserer Gesellschaft ist. Wird sie aus der Politik
ausgeschlossen, weil immer weniger Wirtschafts-
vertreter selbst politisch aktiv sind, fehlt diese Per-
spektive. Man kann nun sagen, die Unternehmer
seien selbst schuld: Sie miissten sich nur zur Ver-
fligung stellen. Tatsache ist aber, dass es beispiels-
weise Angestellten der 6ffentlichen Hand leicht-
gemacht wird, ein politisches Mandat zu iiberneh-
men, ihnen kann es schlecht verweigert werden,
sich offentlich zu engagieren und sie geniessen
Privilegien wie eine Reduktion des Pensums. Eine
solche kann sich ein Unternehmer natiirlich theo-
retisch selbst zusprechen — aber wer macht die Ar-
beit, die liegen bleibt?

Text: Stefan Millius
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Wo Unternehmen in die
Privatsphdire ihrer Kunden eintreten

Das Internet hat die Touchpoints von Unternehmen und Kunden verandert.
Diese neuen Moglichkeiten von Kundengewinnung, Kundenpflege und
-betreuung weiss Roland Képpel gezielt zu nutzen. Seit 1998 begleite er mit

seiner Firma netz.werk koppel + partner gmbh in St.Gallen Unternehmen
in der digitalen Kundenbeziehung. Wie wichtig es ist, auch im Netz klare
Spuren zu hinterlassen und welche Stolpersteine es dabei gibt, erklart Képpel

in Interview.

Roland Koppel, gemdss lhrer Webseite sind Sie
seit 1995 im Internet aktiv, seit 1998 als geschafts-
filhrender Inhaber lhres Unternehmens. Ben6tig-
te es zu jener Zeit noch immense Uberzeugungs-
arbeit, um Firmen von der Notwendigkeit einer
kompetenten digitalen Kommunikation zu iiber-
zeugen?

Eher ja. Die Unternehmen sahen das Internet eher
als Ausdruck von «modern sein» und «mit der Zeit
gehen». Viele Websites wurden daher nur als Image-
auftritt realisiert, ohne weiter daran zu denken, was
es fiir Moglichkeiten bietet. En vogue waren Géste-
biicher, damit die Besucher der Website einen Gruss
hinterlassen konnten. Schnell merkte ich, dass diese
Dialogmoglichkeit eher als lastig empfunden wurde.
Schliesslich konnte man jeglichen Unsinn in diesen
Gasteblichern hinterlassen, und das erfordert immer
ein waches Auge.

Optimierung von Arbeitsprozessen und daher zu
Kostenersparnissen kommt — alles unter dem Stich-
wort «Digitale Transformation».

Und das zweite Handlungsfeld?

Schwieriger ist das zweite Thema: Social Media. Ob-
wohl ein Unternehmen mit Social-Media-Aktivitdten
ganz nah am Endkunden sein kann, Riickmeldungen
sowie Verbesserungsvorschldge zu Produkten und
Dienstleistungen bekommt und sich der Kundendi-
alog mit diesem Mittel sehr niederschwellig gestal-
tet, ist es fiir die meisten Unternehmen in erster Linie
personalintensiv. Sie sehen vor allem die laufenden
Kosten. Solche hat man beispielsweise mit einem ge-
druckten und einmal platzierten Plakat nicht. Und
dort ist auch kein Kunde, der seinen Arger auslassen
und einen Shitstorm verursachen kann. Diese Unsi-
cherheit und die Gefahr der plétzlichen Offentlich-
keit des Unternehmens schaffen mehr Abschreckung
vor dem Medium als Begeisterung iiber Social Me-

«Diese unverblimte Direktheit macht
den Unternehmen und den
Marketingabteilungen etwas zu schaffen.»

dia und den direkten Kundendialog. Ich habe den
Eindruck, dass die Unternehmen gar nicht mit den
Kunden sprechen wollen: Kaufen darf er schon, aber

Mit der Verbreitung des Internets diirfte auch lhre
Dienstleistungspalette angewachsen sein. Worin
besteht heute der grosste Bedarf?

Derzeit sehe ich zwei Handlungsfelder, in denen die
Auftraggeber tétig sind. Das erste ist die Integrati-
on der Website und der benutzergenerierten Daten
in die eigenen Datenquellen des Unternehmens und
umgekehrt. Das bedeutet, dass die Daten aus einer
Offertanfrage direkt in ein CRM-System fliessen und
einen Prozess zur Kundenbetreuung anstossen, der
aber voraussetzt, dass die Daten aus dem Warenwirt-
schaftssystem moglichst zeitnah in den Onlineshop
gelangen. Diese Integration verschiedener Systeme
ist fiir den Unternehmer sinnvoll, da es generell zur

dann soll er gefalligst wieder in der Stille verschwin-
den. Daher entwickeln Unternehmen eher zaghafte
Versuche in Social Media und schranken die Dialog-
moglichkeit moglichst stark ein.

Kann es nicht sein, dass es fiir zahlreiche Unter-
nehmen einfach schwierigist, aus der Vielzahl von
Kommunikationsmitteln den optimalen Mix zu-
sammenzustellen? Viele sind damit iiberfordert.
Wie kann man in diesem Dschungel der Méglich-
keiten die Ubersicht gewinnen?

Als digitaler Unternehmensberater sehe ich immer
wieder dicke Marketingplédne, die — wie ich vermute
- oft ungelesen und unbearbeitet in der unters-
ten Schublade verschwinden. Daher habe ich mit
den Kunden das «Touchpoint Marketing Canvas»
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Roland Képpel, Experte
fiir digitale Kommuni-
kation: «Ich habe den
Eindruck, dass die
Unternehmen gar nicht
mit den Kunden
sprechen wollen.»

entwickelt. Es bietet aus der Vogelperspektive zeich-
nerisch die Moglichkeit, alle Kontaktpunkte mit dem
Kunden festzuhalten und ihn durch den Kaufprozess
zu begleiten. Da dieser gezeichnete Marketingplan in
einem Workshop erstellt wird, sind alle Teilnehmer
informiert — Fehlinvestitionen in Werbung tauchen
auf und Locher im Bearbeitungsprozess des Kunden
ebenso. Schnell wird sichtbar, dass eine systemati-
sche E-Mail-Sammlung fehlt, um Newsletter zu ver-
senden, oder aber die Kundenbetreuung lahmt, da
kein Telefonskript zum Nachfassen fiir Offerten vor-
handen ist. Aufgrund dieser Ergebnisse konnen auch
Onlineaktivitaten entwickelt werden, um Kunden zu
gewinnen, zum Kauf zu leiten und zum erneuten Kauf
zu ermuntern. Wenn man diesen Prozessen folgt, er-
geben sich die benotigten Trager automatisch.

«lch sehe immer wieder dicke Marketingplane,
die oft ungelesen und unbearbeitet
in der untersten Schublade verschwinden.»

Was halten Sie von der Meinung, dass heute ein
gut gefiihrter Facebook-Auftritt weit mehr Wir-
kung erzielt als eine ordentliche Firmenwebseite?
Sie ist nur teilweise richtig. Ich wiirde behaupten,
dass sich Rollatoren einfach schlecht iiber Social Me-
dia verkaufen lassen, da sich die Zielgruppe nicht in
den Sozialen Netzwerken bewegt. Onlinetickets fiir
ein Konzert wie beispielsweise von Ed Sheeran wa-
ren hingegen online in sechs Minuten ausverkauft.
Die Harmonie der verschiedenen Mittel ist also aus-
schlaggebend. Die Frage ist: Welchen Kanal und wel-
che Funktionen muss ich wo anbieten, damit ich zu
den entsprechenden Kunden komme?

Nicht vergessen sollte man aber auch, dass Face-
book ein «Bring»-Mediumiist.
Genau! Die Nachrichten gelangen ohne weiteres

Zutun in den Nachrichtenstrom. Social-Media-

Aktivititen — insbesondere Werbung — koénnen oft
auch als stérend empfunden werden. Wohingegen die
Website ein «Hol»-Medium darstellt: Der Kunde muss

aktiv nach Produkten und Dienstleistungen suchen,
damit er dorthin gelangt. Dafiir ist der Kaufbedarf in
diesem Moment hoher. Und: Noch kann ich auf der
eigenen Website in punkte Funktionen und Services
einfach mehr machen als in den Sozialen Netzen.

Facebook und andere Social Media haben die
Kommunikationswelt nachhaltig verandert. Wird
hierirgendwann ein anderer Trend - allenfalls gar
ein Gegentrend - folgen?

Kaum. Wenn die Unternehmen auf den Social-Me-
dia-Kanilen aktiv werden, muss ihnen etwas be-
wusst sein: Sie treten in die Privatsphire der mog-
lichen Kunden ein. Und entsprechend personlich
verhélt sich auch die entsprechende «Zielgruppe»
— offen, direkt, verletzend, manchmal im Ton nicht
angebracht. Diese unverbliimte Direktheit macht
den Unternehmen und den Marketingabteilungen
etwas zu schaffen. Als Trend kann ich mir vorstel-
len, dass es zu mehr Special-Interest-Plattformen
kommt: Ein Jugendlicher mochte einfach nicht, dass
die Grossmutter auch im selben Netzwerk agiert wie
er. Dieser Trend ist heute schon spiirbar: Von der
neuen Klasse in Interaction Design an der GBS in
St.Gallen hat nur noch ein Viertel der Studenten ein
Facebook-Konto.

Und fiir einen Unternehmer bedeutet das?

Er muss der Zielgruppe in die entsprechenden Spe-
cial-Interrest-Netzwerke folgen, was zu noch mehr
spezialisierten Kundenbetreuern fiihrt. Es reicht
dann nicht mehr, einer PR-Assistentin die Pflege
der Social-Media-Kanéle zu iibertragen. Da miissen
Fachleute an die Kundenfront.

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: zVg
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Sparringpartner fiir
wachsende Kunden

Seit 1989 beriat die Lenz & Dudli Treuhandgesellschaft AG in Gossau ihre
Kunden. Das Treuhandunternehmen setzt dabei nicht nur auf die klassischen

Dienstleistungen, sondern versteht sich als Begleiter, der alle Aspekte des
Unternehmens und der Menschen, die es pragen, beriicksichtigt. Mit diesem
ganzheitlichen Ansatz und erfahrenen Ansprechpartnern gelingt es,
Unternehmen dabei zu unterstiitzen, erfolgreich zu sein und zu bleiben.

Bei der Griindung der Lenz & Dudli Treuhandge-
sellschaft AG 1989 stand das Angebot des externen
Finanz- und Rechnungswesens fiir Kunden aus der
eigenen Region im Vordergrund. Entwickelt hat
sich daraus, was das Unternehmen heute als «<Weg-
weiser in eine gesicherte Zukunft» bezeichnet. Ab-
geleitet aus dem urspriinglichen Angebot, wurden
aussagekriftige Fiihrungsinstrumente und Bera-
tungsansitze entwickelt, die auf umfassenden Un-
ternehmensanalysen basieren und eine angepasste
Strategie ermoglichen. «Der Kern unserer umfas-
senden Beratung sind unsere erfahrenen Ansprech-
partner», sagt Geschéftsinhaber Stefan Dudli dazu.

Ansprechpartner fiir alle Themen

Die klassischen Dienstleistungen bilden dabei den
Unterbau, entscheidend sei aber, was auf diesen ge-
setzt werde. Dudli dazu: «Unsere Mandatsleiter ent-
wickeln zusammen mit den Kunden Visionen, nur
so generieren sie fiir diese einen Mehrwert.» Dazu
gehort eine Vielzahl von Themen, die erkannt und
proaktiv vorgebracht werden miissen: Wie steht es
um die Risikokultur im Betrieb? Wie sieht die Or-
ganisationsform aus, wie die Fithrungskultur? Die
Kunden von Lenz & Dudli spiiren, dass sie mit ihren
Ansprechpartnern iiber die ganze Bandbreite des un-

ternehmerischen Alltags diskutieren konnen und bei
diesen auf Begeisterung stossen.

Um dieses breite Feld abzudecken, ist eine gewisse
Grosse unabdingbar. Die beiden Griinder begannen
einst mit zwei Mitarbeiterinnen. Aus diesen beschei-
denen Anféngen entwickelte sich schnell ein Wachs-
tum; heute beschéftigt das Treuhandunternehmen
17 Personen. Gewachsen ist es durch das Wachstum
der bestehenden Kundschaft und mit neuen Manda-
ten im In- und Ausland. Die einst repetitiven Aufga-
ben eines Treuhédnders haben sich durch die Jahre
durch die Digitalisierung verandert, gleichzeitig hat
das Unternehmen immer starker auf Beratungsthe-
men gesetzt. «Wir haben friih erkannt, dass viele
Kunden Aufgaben im Finanz- und Rechnungswesen
dank neuer Informatikldsungen selbst {ibernehmen
konnen und auch sollen», so Stefan Dudli, «und es
war uns wichtig, unsere eigenen Arbeitsplétze span-
nend zu gestalten.» Deshalb arbeiten in Gossau heu-
te Mandatsleiter und qualifizierte Sachbearbeiter,
die zum einen Generalisten sind, zum anderen iiber
unterschiedlichstes Spezialwissen verfiigen. Sie alle
bilden sich laufend weiter, um in der sich verdndern-
den Arbeitswelt auf dem neuesten Stand zu bleiben.

Unternehmerischer Ansatz

Das Rad neu zu erfinden im klassischen Treuhand-
bereich: Das sei kaum moglich und nétig, wie Dudli
betont. Einen Mehrwert fiir die Kunden generieren
konne man aber nach wie vor in vielen Feldern. Zum
Beispiel in der Steuerberatung: Dank dem internati-
onalen Netzwerk und Partnern im Ausland verfiigt
Lenz & Dudli iiber grosse Erfahrung, die den Kunden
zugutekommt, wenn sie die Grenzen iiberschreiten.
Zudem profitieren die Kunden vom unternehmeri-
schen Ansatz, den die Gossauer in der Begleitung
pflegen: Man diskutiere mit den Unternehmen etwa
iiber Markte und Mitbewerber, die innere Organisa-
tion und nicht zuletzt auch iiber Moglichkeiten der
Weiterentwicklung. Dudli: «Wir verstehen uns als
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Coach und Sparringpartner und versuchen, eine un-
ternehmerische Rolle zu tibernehmen.»

So begleiten er und sein Team auch diverse Verwal-
tungsréte. Der Einblick in die Zahlen durch das Fi-
nanz- und Rechnungswesen macht es moglich, ein
Unternehmen zu verstehen und so aus dem Vollen
zu schopfen, wenn es um unternehmerische Fragen
wie Strategien, Verdnderungsprozesse oder Investi-
tionen geht. Das, so Dudli, reiche bis hin zu Nachfol-
gelosungen. «Wir haben durch unsere Zusammenar-
beit mit dem Kunden die Basis mit einer Fiille von In-
formationen, gleichzeitig aber auch den Weitwinkel
dank unserer Sicht von aussen.»

Bestehende Beziehungen ausbauen

In Zukunft will Lenz & Dudli den Bereich Unterneh-
mensbegleitung und Steuerberatung weiter ausbau-
en — mit nationalem und internationalem Fokus.
Vielfach gehe es dabei darum, ein Unternehmen fiir
kiinftige Herausforderungen zu sensibilisieren. Die
Aufgabe der Mandatsleiter ist es auch, beispielswei-
se im Rahmen eines Kick-offs die richtigen Fragen zu
stellen und zu sensibilisieren, vor allem fiir Themen,
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die scheinbar nicht dringend sind, es aber je nach Si-
tuation plotzlich werden kénnen. Stefan Dudli nennt
die Risikominimierung als Beispiel: Hier kommen
unter anderem giiter- und erbrechtliche Fragen oder
Herausforderungen der Altersplanung auf, die recht-
zeitig angegangen und gelost werden sollten, auch
wenn deren Auswirkungen erst in der Ferne liegen.
Fiir die Branche vielleicht untypisch: Die Lenz &
Dudli Treuhandgesellschaft AG ist selten mit Wer-
bung zu sehen. Im Fokus steht, die bestehenden
Kundenverhéltnisse auszubauen und neue Bezie-
hungen aufgrund von Empfehlungen und dem
weitreichenden Netzwerk zu kniipfen. Strategieen-
twicklung, Analyse der Marktchancen, Prozesse und
Strukturen, der Einsatz von Fithrungsinstrumenten,
Nachfolgelésungen und die nationale und internati-
onale Steuerberatung: Hier sieht das Gossauer Un-
ternehmen seine Stirken, die noch vermehrt zum
Tragen kommen werden. «Wir decken fiir unsere
Kunden die ganze Bandbreite rund um die Weiter-
entwicklung und Sicherung des Unternehmens ab»,
so Dudli. Und hier sieht er auch die Zukunft des eige-
nen Unternehmens.

Steuerberatung muss ganzheitlich sein

Claudia Dittmer Liithi
ist Betriebsékonomin FH

und dipl. Steuerexpertin
bei der Lenz & Dudli
Treuhandgesellschaft AG

Claudia Dittmer Lithi, welche Veranderungen
bringt bei Lenz & Dudli die Einfiihrung des auto-
matischen Informationsaustauschs (AlA) zur Ver-
hinderung von grenziiberschreitender Steuerhin-
terziehung?

Die Schweiz bekennt sich zur Ubernahme dieses glo-
balen Standards der OECD. Seit dem 1.1.2017 wer-
den Daten gesammelt, und im Jahre 2018 sollen die-
se erstmals unter den Steuerbeh6rden ausgetauscht
werden. Wir erhalten Anfragen von bestehenden Kun-
den, vermehrt aber auch von neuen Kunden iiber die
steuerlichen Folgen des AIA und was zu tun ist, wenn
auslandische Vermégen und deren Ertrage bisher
nicht deklariert wurden. Die Anzahl der seit 2010 ge-
setzlich moglichen einmaligen straflosen Selbstanzei-
gen hat stetig zugenommen. Im Nachsteuerverfahren
konnen straffrei bisher nicht deklarierte Vermogens-
werte bei ausldndischen Banken, Versicherungen
oder Wertschriftendepots in Familienstiftungen, z.B.
im Filirstentum Liechtenstein, nachdeklariert wer-
den. Im Rahmen der einmaligen Selbstanzeige ist der
Kunde angehalten, jetzt alles offenzulegen, denn nur
einmal im Leben hat man das Recht und die Chance,
straflos auszugehen. Daher empfiehlt sich, nicht nur
die vom AIA betroffenen Finanzkonten offenzulegen,
sondern reinen Tisch zu machen und so etwa auch
ausldndische Immobilien zu deklarieren, die in der
Schweiz nur fiir eine angepasste Steuerausscheidung

berticksichtigt werden — mit zumeist geringfiigigen
Anpassungen bei der Festlegung der Steuerfaktoren.

Und wo liegen lhre Schwerpunkte im internatio-
nalen Bereich?

Dank unseres Netzwerks und der regen Zusammen-
arbeit mit erfahrenen Steuerberatern in Deutschland
und Osterreich haben wir interessante Betreuungs-
mandate mit Themen wie Ansiedlung in der Schweiz
und Festlegung des steueroptimalen Wohnsitzes
oder Firmenstandortes. Die Beratung darf aber nicht
nur steuerliche Optimierungen enthalten: Arbeits-
marktsituation, Mietsituation oder Immobilien-
markt, Schulen, Ndhe zum Flughafen etc. werden
bei der Wahl immer mitberiicksichtigt. Wir fithren
stellvertretend den Kontakt mit den Behérden und
Amtern. Weitere Themen sind die Erwerbstitigkeit
in mehreren Staaten oder Wohnen/Arbeiten in ver-
schiedenen Staaten und damit Fragen der Ansés-
sigkeit und Besteuerung, zudem die Steueroptimie-
rung dank richtiger Arbeitsvertragsausgestaltung.
Ein weiteres zentrales Thema bei internationaler
Tétigkeit ist die Unterstellungspflicht fiir die Sozi-
alversicherungen. Zu unseren Aufgaben gehoren
weiter die Beratung und Begleitung von internati-
onalen Firmengruppen bei Umstrukturierungen,
Finanzierungsfragen oder Sitzverlegungen. Dank
unserer Mitgliedschaft in einem Verbund unabhan-
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giger Rechtsanwiélte und Steuerberatungskanzleien
(WIRAS) konnen wir auch eine umfassende Bera-
tung zu ausldndischen Steuer-, Rechts- und Sozial-
versicherungsthemen anbieten.

Steuerberatung heisst also immer auch ganzheit-
liche Beratung?

Absolut. Was zu Beginn vielleicht als kleines Steu-
ermandat beginnt, entwickelt sich gerne je nach Le-
benssituation des Kunden zur gesamtheitlichen Bera-
tung. Die Beratung geht weiter, zum Beispiel bei der
Finanzierung des Eigenheims, bei arbeitsrechtlichen

Fragen, bei der Aufnahme von selbststindiger Er-
werbstatigkeit, beim Aufbau oder bei der Entwick-
lung des Unternehmens und auch bei Nachfolgel6-
sungen im Betrieb und bei Willensvollstreckerman-
daten. Der interne Informationsaustausch ist dank
vielseitiger Ausbildungsschwerpunkte unserer Man-
datsleiter (Steuern, Recht, Treuhand, Wirtschafts-
priifung) und der qualifizierten Sachbearbeiter ge-
geben, sodass eine ganzheitliche Beratung gewahr-
leistet ist. Der Kunde will einen Ansprechpartner fiir
all seine Themen. Dafiir hat Lenz & Dudli die ideale
Unternehmensgrosse.

Klarheit und Rechtssicherheit schaffen

Raphael Germann ist
Wirtschaftsjurist FH,
dipl. Treuhandexperte
und MAS FH Treuhand/
Unternehmensberatung
bei der Lenz & Dudli
Treuhandgesellschaft AG.

Raphael Germann, das Personal nimmt bei der Be-
ratung lhrer Kunden einen Schwerpunkt ein. Wie-
so?

Das Personal und dessen Kostenblock stellt bei der
Jahresrechnung eines KMU in der Regel ein ganz we-
sentliches Element dar. Deshalb ist es fiir den Berater
naheliegend, diese Position und all ihre Tiicken be-
sonders zu beachten.

Wo sehen Sie die gréssten Knackniisse?

Betriebe, die einem Gesamtarbeitsvertrag unterstellt
sind, miissen besonders auf der Hut sein: Die Regu-
lierungsdichte in den GAV ist in einigen Branchen
enorm. Viele sind mit der rechtskonformen Umset-
zung der Bestimmungen ganz einfach iiberfordert.
Bei einer Kontrolle werden sie dann angesichts der
Verstosse und Hohe der Nachforderungen {iber-
rascht. Solche unvorhergesehenen Ereignisse gilt es
proaktiv zu vermeiden, indem bei der Ausgestaltung
und Umsetzung von Arbeitsvertragen, Lohnabrech-
nungen und Reglementen die gesamtarbeitsvertrag-
lichen Vorgaben beriicksichtigt werden. Ist es aller-
dings bereits zu spét, begleiten wir unsere Kunden in
Kontroll- und Rechtsmittelverfahren und erarbeiten
sinnvolle Losungen fiir die Beteiligten.

Was sind weitere Beratungsschwerpunkte im Per-
sonalbereich?

Beispielsweise die Sozialversicherungen, die viel-
fach in einer Wechselwirkung zu steuerlichen Aspek-
ten stehen. Zum einen geht es um die Beratung im
beitragsrechtlichen Bereich. Zum anderen nehmen
auch Empfehlungen im Hinblick auf eine steuerop-
timierte Ausgestaltung von Vorsorgelosungen einen
zentralen Bestandteil ein.

Welche Instrumente kdnnen zur Optimierung im
Personalbereich beitragen?

In steuerlicher Hinsicht legen wir ein besonderes Au-
genmerk auf die Ausgestaltung von Spesen- und Fahr-
zeugreglementen, die sinnvollerweise dem Steueramt
zur Genehmigung vorgelegt werden. Dabei beriick-
sichtigen wir bei der Vertragsgestaltung die individu-
ellen Gegebenheiten des jeweiligen Unternehmens
und das optimale Zusammenwirken der Vertrage und
Reglemente. Letztlich geht es vor allem darum, Klar-
heit und Rechtssicherheit zu schaffen, sowohl fiir die
Mitarbeiter als auch fiir das Unternehmen. Das Re-
gulatoriensystem soll ein angepasstes Fithrungsinst-
rument darstellen und praxisdienlich die Unterneh-
mensleitung unterstiitzen.

Eine Nachfolge bietet Chancen

Urs Michel, in den nachsten Jahren stehen rund
75000 KMU-Betriebe vor der Ubergabe an eine
neue Generation. Ist Lenz & Dudli in diesem Be-
reich tatig?

Ja. Als ein fiihrendes regionales Beratungsunterneh-
men im Bereich von kleinen und mittelgrossen Unter-
nehmen haben wir uns zum Ziel gesetzt, ein Unter-
nehmen ganzheitlich und 16sungsorientiert beraten
zu kénnen. Wir begleiten eine Gesellschaft und deren
Eigentiimer von der Griindung bis zur Ubergabe an die
nédchste Generation oder an einen Nachfolger, wann

immer dies méglich ist. Eine Nachfolge 14sst sich nicht
vermeiden, doch sie 14sst sich planen. Je friiher diese
Planung einsetzt, desto grosser ist der verbleibende
Gestaltungsspielraum. Eine Nachfolgeregelung bietet
die Chance, ein Lebenswerk zu sichern oder einer Un-
ternehmung neue Impulse zu verschaffen.

Was gilt es bei einer Unternehmensnachfolge be-
sonders zu beachten?

Eine Nachfolgeregelung muss gut strukturiert sein,
und der Faktor Zeit spielt eine wesentliche Rolle. Im
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Urs Michel ist Betriebs-
6konom HWV, dipl.
Wirtschaftspriifer und
gugelassener Revisionsex-
perte bei der Lenz & Dudli
Treuhandgesellschaft AG.

Detail gekldrt werden miissen einerseits finanzielle,
betriebswirtschaftliche, steuerliche und rechtliche
Fragen, andererseits sind die Verhaltnisse in personli-
cher oder familidrer Hinsicht zu klaren — wie etwa der
zu finanzierende Lebensstil, die Abgeltung von Er-
banspriichen oder versicherungsrelevante Aspekte.

Wie gehen Sie bei einer Firmenabldsung konkret
vor?

Eine Nachfolgeregelung sollte als von der eigentli-
chen Geschaftstatigkeit losgeldstes Projekt definiert
werden und unter anderem folgende Phasen beinhal-
ten: Planung, Entscheidung, Umsetzung und Uber-
priifung. Je nach Grdsse und Komplexitdt empfiehlt
es sich, ein Projektteam zusammenzustellen. Zudem
sollte jemand bestimmt werden, der mit der Leitung
des Projekts beauftragt wird. Fiir eine erfolgsverspre-
chende Durchfiihrung der Aufgaben ist entscheidend,
dass der gesamte Prozess durch eine kompetente Per-
son begleitet und koordiniert wird. Aufgrund mogli-
cher interner Konflikte der direkt betroffenen Partei-
en bietet sich ein externer Berater an, der als Aussen-
stehender unabhéngig und mit einer gewissen Distanz
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agieren kann. Eine Nachfolgel6sung sollte folgende
Schritte beinhalten: Erstellung einer Ist-Analyse mit
Variantenmix (Drittverkauf, Management-Buy-out,
Management-Buy-in, Aufteilung des Unternehmens,
Familiennachfolge, Status quo, Liquidation, Stif-
tung), Erstellung Unternehmensbewertung mit Kauf-
preisermittlung, Nachfolger- respektive Kaufersuche
(intern, extern), Beurteilung der Angebote, Fithren
von Verhandlungen, Einigungserzielung, Vertragsab-
schluss und schliesslich die Umsetzung.

Was fiir Erfahrungen machen Sie bei Nachfolgere-
gelungen?

Die zahlreichen Nachfolgeprojekte, die wir in den
letzten Jahren begleiten durften, zeigen eines auf:
Ein Unternehmen muss fiir eine Nachfolge fit ge-
macht werden und fiir einen Kéufer finanzierbar sein.
Sowohl fiir den Verkéufer als auch fiir den Nachfolger
soll eine Win-win-Situation entstehen. Der bisherige
Inhaber muss iiberzeugt sein, dass er sein Lebens-
werk in gute Héande weitergibt. Beim gesamten Nach-
folgeprozess spielen zudem Emotionen eine wichtige
Rolle, die es mit zu beriicksichtigen gilt.

Mehrwertsteuer wird oft zu wenig beachtet

Martin Niedermann ist
Betriebsokonom FH,
MAS FH in Mehrwertsteu-
er bei der Lenz & Dudli
Treuhandgesellschaft AG.

Martin Niedermann, die Hoffnung auf eine Verein-
fachung der Mehrwertsteuer ist bei den meisten
verflogen. Gibt es sie dennoch zu finden, diese Er-
leichterungen?

Grundsatzlich ist man schon weit weg von der einst
geplanten Vereinfachung. Einzelne Erleichterungen
wie zum Beispiel die Beweisfreiheit oder das Nicht-
schulden der Steuer bei einem unrichtigen oder un-
berechtigten Steuerausweis, wenn dem Bund kein
Steuerausfall entstanden ist, reprisentieren auch
vonseiten des Gesetzgebers eine praxisbezogene
Haltung. Andererseits dominieren weiter die mehr-
wertsteuerlichen Herausforderungen wie etwa im
steuerbaren und ausgenommenen Bereich bei Im-
mobilien. Wann ist der Baubeginn, wie definiert sich
die Bemessungsgrundlage, wann liegt eine steuer-
bare Immobilienlieferung vor oder was ist eine sach-
gerechte Vorsteuerkorrektur? Das sind Fragen, die
bei fehlenden Kenntnissen respektive unterlassenen
Vorabklarungen durchaus hohe finanzielle Risiken
in sich bergen kénnen.

Worauf miissen lhre Mandanten bei grenziiber-
schreitenden Transaktionen besonders achten?

Als Ostschweizer Unternehmen in Grenzndhe sind
wir immer wieder mit grenziiberschreitenden Vor-
gangen konfrontiert. Bei bevorstehenden Transakti-
onen ist es wichtig, dass frithzeitig auch der Bereich
der Mehrwertsteuer durchleuchtet wird. Die Prii-
fung der Konsequenzen des geplanten Geschéftsab-
laufes kann durchaus dazu fithren, dass mit einer

entsprechenden Verdnderung der Prozesse Steue-
roptimierungen erzielt werden kénnen oder zumin-
dest daraus keine unerwarteten finanziellen und ad-
ministrativen Aufwendungen resultieren. Oft wird
leider das Thema Mehrwertsteuer bei Geschiftsab-
schliissen und sonstigen Transaktionen gar nicht, zu
wenig oder zu spét beachtet und verkommt zur nach-
traglichen Aufarbeitungspflicht mit wenig planeri-
schen Moglichkeiten.

Per 1. Januar 2018 tritt das revidierte Mehrwert-
steuergesetz in Kraft. Ergeben sich daraus auch
Anderungen fiir ausléndische Unternehmen mit
Ankniipfungspunkten in die Schweiz?

Ja. Die vor allem bis jetzt im Inland viel beachtete
Anderung aus der Teilrevision des Mehrwertsteuer-
gesetzes betrifft die Anderung des massgebenden
Umsatzes fiir die Bestimmung, ob eine Mehrwertsteu-
er-Registrierungspflicht in der Schweiz besteht. Mit
dem Einbezug des weltweiten Umsatzes relativiert
sich die bestehenbleibende Umsatzsteuerlimite von
CHF 100000 entsprechend. Fiir bisher befreite inlan-
dische Unternehmen mit Auslandumsatz, aber vor
allem auch fiir ausldndische Unternehmen mit Um-
sdtzen in der Schweiz konnte daher — auch ohne Ver-
dnderung des Umsatzvolumens — ab Januar 2018 eine
obligatorische Mehrwertsteuerpflicht in der Schweiz
resultieren. Auch hier kdnnen wir mit der Ubernahme
der Fiskalvertretung fiir betroffene auslandische Un-
ternehmen unsere Erfahrung und Dienstleistungen
anbieten.
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Fokus

«Unternehmer mit IT-Know-how
sind in Bern Mangelware»

FDP-Nationalrat
Marcel Dobler:
«Ich bin kein Freund

von halben Sachen.»

2015 wurde Marcel Dobler (*1980) fiir die FDP St.Gallen in den Nationalrat
gewahlt - durchaus liberraschend. Dort beschaftigt sich der Mitbegriinder
des Unternehmens Digitec schwerpunktmassig mit dem Thema
«Digitalisierung». Wo er Akzente setzen will und wie er den Spagat zwischen
Politik und Unternehmertum schafft, erklart Dobler im LEADER-Gesprach.

Marcel Dobler, seit lhrem Einzug in den National-
rat sind zwei Jahre vergangenen. Welche Eindrii-
cke nehmen Sie mit?

Ich habe mich sehr gut in Bern eingelebt und bin der
festen Uberzeugung, der Schweiz als Politiker einen
Mehrwert zu bieten. Unternehmer und Personen mit
echtem IT-Know-how sind in Bern Mangelware. Die
technologische Entwicklung schreitet weltweit vor-
an. Umso wichtiger ist es, gute Rahmenbedingungen
fiir die Schweizer Wirtschaft zu erhalten und diese
weiter zu entwickeln. Leider ist dies keine Selbstver-
standlichkeit, sondern man muss dafiir kimpfen.

Was war fiir Sie ein Highlight?

Die Bundesratswahlen: Die Innen- und Aussensicht
einer solchen Wahl hautnah zu erleben, ist ein Erleb-
nis. Von humorvollen, dusserst hartnédckigen Jour-
nalisten, die eine Einschétzung zur Lage der Nation
wollten, bis hin zur Nacht der «kurzen» Messer, bei
der eigentlich nicht viel mehr passierte, ausser dass
die «Bellevue Bar» den Umsatz des Jahres einfuhr,
war alles dabei. Am Ende stellte ich fest, dass strate-
gische Uberlegungen der Mehrheit der Parlamenta-
rier wichtiger waren, als den Besten zu wihlen.

«Am Ende stellte ich fest, dass strategische
Uberlegungen der Mehrheit der Parlamentarier
wichtiger waren, als den Besten zu wahlen.»

Sie traten mit dem Vorsatz zu den Wahlen an, die
unternehmerische Stimme einzubringen. Konnten
Sie sich schon Gehor verschaffen?

Gehor erreicht man durch Kompetenz. Ich wurde
in den Vorstand der FDP Schweiz gewéhlt und habe
das Présidium des Dachverbandes ICT Switzerland
von Ruedi Noser {ibernommen. Zudem wurde ich
im September in den Vorstand von Economiesuisse
gewahlt. Ich treibe Themen wie digitale Identitat,
Abbau von Handelshemmnissen, Liberalisierung bei

der Arbeitszeiterfassung, Bekampfung der Cyberkri-
minalitét, E-Voting und Fragen zur Landesverteidi-
gung voran. In diesen bin ich glaubwiirdig und kom-
petent.

Ein anderer neu gewahlter Unternehmer, Hermann
Hess aus dem Thurgau, bemingelt, dass man in
Bern nur schwer etwas verandern konne. Man spiirt
beiihm eine gewisse Frustration. Bei lhnen auch?
Es bereitet mir Freude, etwas aufzubauen und zu be-
wirken. Seit meiner Wahl bin ich sehr motiviert und
kann mich immer besser einbringen. Seit einem hal-
ben Jahr habe ich eine persénliche Mitarbeiterin, die
mich stark unterstiitzt. Das Présidium von ICT Swit-
zerland tibernahm ich, weil es exakt den Bediirfnis-
sen der Branche entspricht, in der ich 15 Jahre lang
tatig war. Dies erméglicht mir, auf die Ressourcen
des Verbandes zuzugreifen und auch die nétigen
Handlungsfelder zu identifizieren. Aber wenn Sie
mich nach der Umsetzungsgeschwindigkeit in Bern
fragen, werde ich mich wohl wie Hermann nie daran
gewohnen konnen.

Als Unternehmer konnen Sie heute Entscheide
féllen und morgen die Umsetzung vorantreiben.
In Bern ist das nicht moglich. Nun kann man sa-
gen, dass die langen Wege von Bern vor Schnell-
schiissen und Fehlentscheidungen schiitzen.
Man kénnte aber auch sagen, dass das System zu
schwerfillig sei, um das Land vorwaérts zu brin-
gen. Was trifft zu?

Unser politisches System ist massgeblich fiir Stabi-
litdt und Erfolg unseres Landes verantwortlich. Na-
tlirlich kommt diese Tragheit innovativen und neuen
Businessmodellen nicht entgegen. Wir als Gesetz-
geber sind viel langsamer als Uber, Booking.com,
AirBnB oder die Fintech-Branche. Es ist von zentra-
ler Bedeutung, dass die Vorteile unseres Systems er-
halten bleiben, dass aber Innovation ermdglicht und
nicht auf Vorrat reguliert wird. Es ist also ein wichti-
ges Zusammenspiel.
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Konkret: Wo konnten Sie bisher Einfluss nehmen,
um etwas zum Wohle der Unternehmer zu veran-
dern?

Die digitale Identitdt ist mir eine Herzensangele-
genheit, die ich vorantreibe. Durch die Einfiihrung
rechnet man mit Einsparungen in der Wirtschaft von
zwei Prozent des BIP. Auch habe ich unter anderem
Vorstosse zur Liberalisierung bei der Arbeitszeiter-
fassung, zur Bekampfung der Cyberkriminalitat oder
der Vereinfachung beim Zoll eingereicht.

Gab es auch Projekte, bei denen Sie rasch an star-
re Strukturen, an Grenzen gestossen sind?

Aus meiner Sicht geht die Diskussion bei der An-
schaffung des neuen Kampfflugzeuges im Moment
in die falsche Richtung. Die Riistungsanschaffungen
bis 2035 sind schon jetzt bekannt. Dann braucht es
auch eine angemessene Auslegeordnung und ein
korrektes Budget. Riistungsbeschaffungen gehoren,
sofern sie {iber das Budget gedeckt werden kénnen,
nicht vor das Volk. Darum habe ich in der letzten Ses-
sion eine umfangreiche Interpellation eingereicht.
Der Bundesrat bat mich, fiir die Beantwortung drei
Monate mehr Zeit zu erhalten. Ein gutes Zeichen, an-
statt die Fragen nicht richtig zu beantworten.

«Naturlich kommt diese Tragheit

innovativen und neuen

Businessmodellen nicht entgegen.»

Gehen Sie heute aufgrund lhrer Erfahrungen, die
Sie als Nationalrat machen durften, in der Unter-
nehmerwelt anders vor?

Grundsatzlich nicht. Das Mandat erméglicht jedoch,
auf ein ganz anderes Netzwerk zuzugreifen. Es 6ff-
nen sich Tiiren, die vorher nicht zugénglich waren.
Wo ich mich aber geédndert habe, ist: Ich fordere Un-
ternehmer auf, Missstinde zu melden und sich damit
an der Verbesserung und dem Erhalt unserer Rah-
menbedingungen zu beteiligen. Nicht jeder Unter-
nehmer muss im Gemeinderat oder Kantonsrat sein.
Einen Missstand mit einem Losungsvorschlag zu for-
mulieren und einem Politiker seines Vertrauens zu
mailen, sehe ich aber als machbar an.

Haben Sie sich schon gewiinscht, dass Sie eine ge-
wisse Zeit anstelle fiir den Politbetrieb ins eigene
Unternehmen investieren konnten?

Mein Nationalratsmandat ist fiir mich ein Lebens-
abschnitt, der mir viel Freude bereitet. Ich werde
mein Bestes geben. Ich bin kein Freund von halben
Sachen.

Interview: Marcel Baumgartner
Bild: zVg
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Sicherheit — Um-
denken und Handeln

Es vergeht kein Tag mit
Schreckensmeldungen
iiber spektakuldre
Naturereignisse, Ter-
roranschlage, Cyberan-
griffe oder kriegerische
Auseinandersetzungen
auf der ganzen Welt.

von Walter Locher

Langsam wéchst die Einsicht, dass Sicherheit die
erste Rahmenbedingung unseres Daseins und je-
des wirtschaftlichen Erfolges ist. Die vielen Bilder
von Krieg, Terror und Naturereignissen im In- und
Ausland, die uns seit Monaten tiberhdufen, fithren
endlich zu einem Umdenken.

In einer Ubung hat die Territorial Region 4 kiirz-
lich im Toggenburg gezeigt, was die Armee bei
Naturereignissen wie Erdbeben, Murgéngen usw.
fiir die Hilfe und Unterstiitzung der Zivilbevolke-
rung zu leisten imstande ist. Das ist gut so, wenn-
gleich wir festhalten miissen, dass bei einem
Grossereignis auch diese Mittel rasch begrenzt
waéren und daher weiter auszubauen sind.

De zunehmende Digitalisierung und Abhéngigkeit
vom Internet und der Elektronik und allen Lebens-
bereichen macht uns taglich verletzlicher. Keine
Wasserversorgung, keine industrielle Produktion,
keine Giiterverteilung, ja kein Lebensbereich funk-
tioniert mehr ohne Elektronik. Cyberangriffe kon-
nen unser Leben damit pl6tzlich lahm legen.

Der Bundesrat beugt sich derzeit neben der Ar-
meereform iiber die dringliche Neubeschaffung
von Kampfflugzeugen und Fliegerabwehrmitteln.
Selbst die SP verschliesst sich einer Modernisie-
rung der Luftwaffe nicht mehr. Es ist richtig, den
Niedergang der Luftverteidigung endlich zu stop-
pen. Eine plétzliche Spannung braucht am Boden
und in der Luft geniigend Mittel.

Unser komfortables Leben ist alles andere als
selbstverstindlich und nicht zum Nulltarif zu
haben. Der effiziente und effektive Schutz gegen
moderne Gefahren militarischer und nicht milita-
rischer Art ist zwingend. Im Ereignisfall z&hlt
einzig, was an Mitteln vorhanden ist und geiibt
eingesetzt werden kann. Eine stabile Gesellschaft
und eine funktionierende Wirtschaft brauchen
eine verldssliche und moderne Sicherheitsarchi-
tektur.

Walter Locher ist FDP-Kantonsrat
des Kantons St.Gallen
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«Bewerber reagieren gut
auf unsere Marke»

Der Personaldienstleister Wilhelm AG ist mittlerweile in der ganzen Schweiz

tatig und wurde 1979 in St. Gallen gegriindet. Daher ist das Unternehmen
in der Ostschweiz besonders stark verwurzelt und eine bestens bekannte
Marke. Das Unternehmen hat sich mit einem klaren Fokus aus Kundennahe,

kompetenter Beratung und einer breiten Dienstleistungspalette einen
Namen gemacht. Im Gesprach mit Hannes Grabher, Geschaftsleiter der

Wilhelm AG am Standort St.Gallen.

Hannes Grabher, schweizweit kennt man seit
Jahrzehnten den Namen Wilhelm Kaderselektion
AG.Vor zweiJahren erfolgte die Umfirmierung zur
Wilhelm AG. Vor welchem Hintergrund?

Wir haben uns 2015 fiir einen neuen Markenauftritt
entschieden und in diesem Zug die diversen Firmen,
die innerhalb der Gruppe tdtig waren, unter der
neuen Dachmarke Wilhelm AG zusammengefasst.
Das Ziel war es, unser Gesamtangebot als Personal-
dienstleister zu biindeln und im Auftritt gegen au-
ssen leichter fassbar zu machen. Ich erachte diesen
Schritt riickblickend als richtig und wichtig, denn
wir positionieren uns damit auf dem Markt klar als
Gesamtdienstleister in HR-Fragen.

Hatte der neue Auftritt auch Auswirkungen auf
das Angebot?

Wir sind und bleiben ein Personaldienstleister mit Fo-
kus auf die Rekrutierung von Fach- und Fiithrungspo-
sitionen. Unterstiitzt werden wir dabei von eigenen
Spezialisten fiir die Bereiche Assessment und Coa-
ching. Dieses Angebot bieten wir schweizweit und
auch im Ausland an, wobei die wichtigsten Merkma-
le, fiir die der Name Wilhelm seit 1979 steht, Qualitat,
einwandfreie Prozesse und Kundennihe, sich nicht
verdndert haben. Wir wollen heute noch mehr unsere
Kunden und ihre Kultur kennen und verstehen. Nur
so ist es uns moglich, im anspruchsvollen Mandats-
geschéaft unseren hohen Anspriichen und den berech-
tigten Erwartungen der Kunden gerecht zu werden.

Es gibt unzdhlige Personaldienstleister. Wo liegt
die Besonderheit, wenn man sich fiir die Wilhelm
AG entscheidet?

Dank der schweizweiten Prasenz kdnnen wir intern
auf Berater mit verschiedenen Branchen- und Fach-
kompetenzen zuriickgreifen und uns austauschen,
um den idealen Weg fiir die Kandidatensuche festzu-
legen. Entsprechend besteht dadurch ein Netzwerk

an Kandidaten, auf welches schnell zuriickgegriffen
werden kann. Davon profitieren letztlich auch unse-
re Kunden in St. Gallen und der Ostschweiz. Ein wei-
terer Vorteil ist unser Bekanntheitsgrad am Markt.
Wir stellen immer wieder fest, dass Bewerbende po-
sitiv auf unseren Namen reagieren. Wenn wir freie
Stellen ausschreiben, generieren wir damit oft eine
ganz andere Qualitiat von Kandidaten, als wenn su-
chende Unternehmen dies selbst tun. Somit kdnnen
weniger bekannte Arbeitgeber von unserer {iber viele
Jahre aufgebauten Marke profitieren.

Welche Dienstleistungen bieten Sie lhren Kunden
an? Geht es einfach darum, Stellen auszuschrei-
ben und Bewerbungen zu sammeln?

Der Prozess beginnt frither. Wir erarbeiten zusam-
men mit dem Kunden eine Beschreibung fiir die zu
besetzende Stelle und schérfen deren Profil. Dann
beginnt bereits die Ansprache im Netzwerk von Wil-
helm. Im Anschluss an die Stellenausschreibung
folgt die Vorselektion, die aufgrund von fachlichen
und personlichen Kriterien vorgenommen wird. Ins-
besondere die personliche/kulturelle Ebene kénnen
wir bei der Auswahl gut erfassen, weil wir das Auf-
trag gebende Unternehmen gut kennen. Der néchste
Schritt sind Interviews, zuerst durch unsere Berater,
dann beim Kunden. Fast am Ende des Prozesses fiih-
ren wir auf Wunsch Assessments durch. Bei Bedarf
begleiten wir den Kunden bei den Bewerbungsge-
spréachen und iibernehmen die Moderation.

Wo liegen die Vorteile dieses Vorgehens fiir lhre
Kunden neben der Vorauswahl?

Wir nehmen ihnen den administrativen Aufwand
rund um die Personalsuche ab. Selbst in Grossbetrie-
ben gelingt es nicht immer, bei vielen Bewerbungen
die Kommunikation korrekt abzuwickeln, da der Fo-
kus auf anderen Themen liegt und die Rekrutierungs-
prozesse im Tagesgeschéft eine untergeordnete Rolle
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spielen. Dabei ist dieser Prozess eine wichtige Visiten-
karte fiir ein Unternehmen, um als attraktiver Arbeit-

geber wahrgenommen zu werden. Wir informieren
unsere Bewerber regelmassig, halten sie zeitnah auf
dem Laufenden und senden am Schluss auch die Ab-
sagen. Niemand bleibt mit einer offenen Bewerbung
zuriick. Der Kreis des Verfahrens muss sich schliessen.
Das ist auch eine Frage des Respekts gegeniiber den
Bewerbern.

Der Kandidat ist gefunden und wird angestellt -
istlhre Aufgabe damit erledigt?

Im Mandatsgeschift ist es fiir uns selbstverstand-
lich, dass wir den Kunden unterstiitzen, wenn es mit
dem neuen Angestellten nicht klappt. Wir begleiten
beide wéhrend der Probezeit und dariiber hinaus,
um friih reagieren zu kénnen. Mit dem unterschrie-
benen Arbeitsvertrag ist fiir uns die Arbeit nicht ab-
geschlossen.

Man hort viel von neuen Arbeitsmodellen abseits
vom traditionellen Arbeitsvertrag. Wirkt sich das
auflhre Leistungen aus?

Derzeit noch nicht stark, da wir in der Ostschweiz vor-
wiegend fiir Arbeitgeber mit klassischen Arbeitsmo-
dellen tétig sind. Aber ich bin sicher, dass sich das ver-
dndert, zum Beispiel in Bezug auf temporére Anstel-
lungen. Auch Gewerbe- und Industriebetriebe sowie
Finanzdienstleister werden in Zukunft hochqualifi-
zierte Arbeitskréfte vermehrt projektbezogen auf Zeit
rekrutieren oder nur bestimmte Skills fiir ein Projekt
suchen. Wir unterstiitzen einige namhafte Organisati-
onen bereits bei ihren ersten Schritten in diesen Berei-
chen. Das beeinflusst aber weniger unsere Arbeit als
die Arbeitswelt an sich, da unsere Kernaufgabe auch
dann die Suche geeigneter Personen sein wird. Auf
Managementebene vermeidet man in der Regel kurz-
fristige Engagements, grosse und kleine Organisatio-
nen brauchen Kontinuitét in der Fiihrung.
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Zur Person

Der gebiirtige Osterreicher Hannes Grabher (¥1975)
wohnt seit zwdlf Jahren im Kanton St.Gallen. Obwohl
promovierter Jurist, zog es ihn nach dem Studium

in die Wirtschaft. Zunéchst als Trainee in einer Bank
spater als Firmenkundenberater. Dann wechselte er
in die Industrie und war fir ein international tatiges
Hightech-Unternehmen als Executive Vice President
Finance and Administration tatig. Seit dieser Zeit
sind HR-Themen standige Bestandteile seines beruf-
lichen Alltags. Im Jahr 2010 stiess Grabher zur dama-
ligen Wilhelm Kaderselektion AG — heute Wilhelm AG
- und betreut Banken und Industrie bei der Rekru-
tierung von Fach- und Managementpositionen. Vor
einem Jahr Ubernahm er die Geschéftsleitung des
Standorts St.Gallen.

Digitalisierung: Sie ist in praktisch jeder Branche
ein Thema. Auch bei Personaldienstleistern?

Ja, fiir uns wie auch fiir unsere Kunden. Die Frage ist
nur, was man darunter versteht. Es gibt sicher in Zu-
kunft mehr digitale Tools, die uns in den administrati-
ven Aufgaben unterstiitzen konnen. Aber bei uns wird
es immer einen analogen «Breaking Point» geben — das
personliche Gesprach mit dem Bewerber. Solange es
Organisationen gibt, in denen Menschen zusammenar-
beiten, ist es notig, sich ein, zwei oder mehrmals zu se-
hen. Gewisse Prozessschritte davor und danach kdnnen
durchaus digital sein. Im temporéren Sektor oder bei
Minijobs ist es denkbar, dass jemand ohne personliches
Gespréch angestellt wird. Sobald es aber um anspruchs-
volle, spezialisierte Aufgaben oder sogar Stellen mit
Fithrungsverantwortung geht, ist das kaum vorstellbar.

Gibt es dennoch Moéglichkeiten fiir Wilhelm, die
Digitalisierung zu nutzen?

Wie bereits erwdhnt, werden digitale Tools die Ar-
beit kiinftig erleichtern, wobei es hier vor allem um
Mehrwert fiir Kunden und Kandidaten geht. Bestes
Beispiel dafiir ist das ab diesen Herbst von Wilhelm
angebotene «Remote Assessment». Damit entspre-
chen wir einem wachsenden Bedtirfnis von Kunden-
und Bewerberseite, qualitativ hochwertige Assess-
ments durchzufithren und zwar ohne eine zeitauf-
wéndige physische Anwesenheit. Fiir das «Remote
Assessment» wurden Evaluationstools entwickelt,
die sehr viel vom klassischen Assessment beinhalten.
Die Assessments sind nicht vergleichbar mit den rei-
nen Selbstauskunftstests, welche schon lange online
durchgefithrt werden konnen. Die Kandidaten und
Assessoren stehen via Ton- und Bildverbindung in
Kontakt und 16sen Aufgaben online. Diese Art des As-
sessments wird nicht fiir alle zu besetzenden Stellen
das richtige Instrument sein. Insbesondere bei C-Le-
vel Positionen wird weiterhin die bisherige physische
Durchfiihrung das bevorzugte Mittel sein.
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Mehr Ostschweiz fiir die Schweiz

Mebhr als 150 Entscheidungstragerinnen und -tra-
ger aus Politik und Wirtschaft trafen sich zur ersten
EcoOst-Arena, um der Frage nach dem Ostschwei-
zer Zusammenhalt nachzugehen. Das Podium
vereinte Spitzenpolitiker aus den Kantonen Thur-
gau, St.Gallen und beiden Appenzell. Ausgangs-
punkt der Diskussionen war die Prasentation des
EcoOst-Monitors, der die wirtschaftliche Dynamik
der verschiedenen Regionen vergleicht. Die
Ostschweiz schneidet unterdurchschnittlich ab.

Weinbegeisterte Besucher an
der Martel Tour des Vins

Vom 13.bis 16. September 2017 ging das Martel-
Team mit iber 80 Weinen und zahlreichen
Winzergésten auf Tour. Die vier Degustationstage
in Ziirich und St.Gallen unter dem Motto «mediter-
rane Weinkultur» stiessen auf grosses Interesse.
Die Besucher liessen sich von den vielfaltigen und
charaktervollen Weinen aus Siidfrankreich, Italien,
Spanien und Portugal inspirieren und fithrten an-
geregte Gespréache mit den Winzern. Martel geht
seit iiber 25 Jahren auf Tour.

Ecofarm vor weiterem Ausbau

Modeunternehmen
lanciert
«Hemd-Aktien»

Das junge Schweizer Modelabel CARPASUS aus Ober-
riet sucht nach finanziellen Mitteln und lanciert eine
«Hemd-Aktie». Das Label von Michael Zach und René
Griinenfelder hat sich auf 6kologisch hergestellte
Herrenkleidung spezialisiert. Um weiter zu wachsen,
innovativ zu bleiben und neue Kollektionen zu lancie-
ren sind aber mehr finanzielle Mittel nétig, die das
Label nun mit den «Hemd-Aktien» beschaffen moch-
te. «Investoren» investieren 3000 Franken in eine
«Aktie» und erhalten als «Dividende» pro Jahr

ein hochwertiges, nachhaltig produziertes Hemd

der Marke im Wert von 149 Franken. Dies entspricht
einer Rendite von fiinf Prozent.

Uber 3800 Personen nutzten kiirzlich die Gelegen-
heit, die neu erstellte «ecofarm» der Blumenfamilie
Rutishauser in Ziiberwangen zu besichtigen. Auf ei-
ner Fldche von 45 000 Quadratmetern bekamen die
Gaste zu sehen, wie die Blumen und Topfpflanzen
heranwachsen. Mittels modernster Technologie und
kiinstlicher Intelligenz kultiviert die Blumenfamilie
hier in der Schweiz qualitativ hochwertige Produk-
te. Vorausschauend wurden die Gewéchshéuser so
konstruiert, dass sie mehrgeschossig genutzt werden
konnen. Der nichste Ausbauschritt in der «ecofarm»
ist bereits fiir das kommende Jahr geplant.
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Bauwerk sichert Standort

Schweiz

Das Schweizer Traditionsunternehmen Bauwerk
Parkett fertigt seit mehr als 80 Jahren mit Zuverlas-
sigkeit und Préazision Parkett fiir hochste Anspriiche.
Bis heute werden 67 Prozent des Bauwerk-Sorti-
ments am Standort St. Margrethen in der Ost-
schweiz produziert und daran soll sich auch zukiinf-
tig nichts &ndern. Im Jahr 2016 verkaufte Bauwerk
ca. 4,1 Millionen Quadratmeter Parkett und ist damit
einer der fiihrenden Produzenten in diesem Seg-
ment. Das Unternehmen bekennt sich ganz klar zum
Produktionsstandort St. Margrethen, in den es seit
2016 schon acht Millionen Franken investiert hat.

Aufrichte STENNA Flims

Nach drei Jahren Bauzeit wurde kiirzlich die Aufrich-
te des STENNA Flims gefeiert. Die fiir die Entwick-
lung und die Realisierung des Projekts zustidndige
Senn Resources AG und die Bauherrin CSA Real Esta-
te Switzerland, eine Anlagegruppe der Credit Suisse
Anlagestiftung, informierten iiber den Projektstand
und ermoglichten Anwohnern und Interessierten
einen Blick in den Rohbau des Hauptgebaudes.

Hilti investiert 100 Millionen

i
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Die Hilti Gruppe investiert rund 100 Millionen Fran-
ken in die Modernisierung des Hauptsitzes — ein kla-
res Bekenntnis zur langfristigen Weiterentwicklung
des Standorts Liechtenstein. In den néchsten fiinf
Jahren entstehen auf dem Areal zwei neue Biiroge-
baude, ein Parkhaus und ein grossziigig angelegter,
begriinter Campus. Damit erfahrt die Konzernzent-
rale erneut eine deutliche Aufwertung.

Spotlight

Unternehmerinnen
festigen ihr Netzwerk

Bei der Premiere im letzten Jahr stand noch am glei-
chen Abend fest: Der «Unternehmerinnen Rheintal
Event» ist ein Bediirfnis und muss unbedingt wieder
stattfinden. Ende August war es soweit. Uber 60 Frau-
en aus den unterschiedlichsten Branchen und in den
verschiedensten Phasen ihres Wirkens nahmen am
Anlass im Weiterbildungszentrum Rorschach- Rhein-
tal teil: Start-uperinnen, Selbsténdige mit Teilzeit-
pensen und Kindern, Geschéaftsinhaberinnen von
namhaften Rheintaler Unternehmen oder solche, die
im Betrieb ihres Mannes oder ihrer Familie mitarbei-
ten. Da traf also die Fotografin auf die Innenarchitek-
tin, die Treuhdnderin auf die Goldschmiedin und die
Geschiftsinhaberin des vegiveganen Lokals auf die
Marketingfrau. Das gab spannende Begegnungen und
viel Stoff fiir Gespréche. Was natiirlich rege benutzt
wurde, denn das Kniipfen von Kontakten, die Pflege
und das Festigen des Unternehmerinnen-Netzwerkes
ist ein wesentlicher Bestandteil des Anlasses.

HSG erneut
auf Spitzenplatz

Die «Financial Times» hat den Master in «Strategy and
International Management» (SIM-HSG) als weltweit
besten in seiner Kategorie eingestuft. Damit liegt das
Master-Programm der Universitit St.Gallen zum sieb-
ten Mal in Folge auf dem ersten Platz dieses kiirzlich
in London ver6ffentlichten Rankings von Master-
Studienprogrammen in Management. Das Ranking
der «Financial Times» erscheint jedes Jahr und

setzt weltweit die Messlatte fiir Master-Programme

in Management (MiM). Es bezieht 95 fithrende
Wirtschaftsuniversitaten mit ein.
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Wifo 2018 mit
«Starbesetzungy»

Das 24. Rheintaler Wirtschaftsforum vom 19. Januar
2018 wartet mit einer eigentlichen «Starbesetzung»
auf. Referentinnen und Referenten sind: Bundespra-
sidentin Doris Leuthard, Peter Voser, Verwaltungs-
ratspréasident ABB Group, Barbara Kux, Unterneh-
merin und Dozentin HSG, und der «einheimische»
Matthias Sutter aus Hard und Professor in K6ln.

Hotel Sdntispark auf Platz 1
der FOCUSwahl 2017

Das Hotel Séntispark wurde in der Kategorie
«Seminarhotel BUSINESS» der FOCUSwahl 2017,
einer schweizweit représentativen Wahl der besten
Seminarhotels und Tagungszentren durch
SPEKTRAmedia, auf den 1. Rang gewahlt und ge-
hort somit zu den Top-Seminarhotels und zu den
beliebtesten Hotels der Schweiz. Im letzten Jahr
war das Hotel Santispark bereits auf dem 4. Rang
und im Jahr 2015 auf dem 5. Rang platziert.

Der 1. Platz ist fiir das Hotelteam ein toller Erfolg
und eine grosse Anerkennung.

Schwellbrunn ist
schonstes Dorf

Schwellbrunn ist zum schénsten Dorf der Schweiz
gekiirt worden. In einem nationalen Wettbewerb
holte die Gemeinde im Kanton Appenzell
Ausserrhoden am meisten Publikums-Stimmen.
Eine prominente Jury, bestehend aus den TV-
Moderatoren Nik Hartmann, Mélanie Freymond,
Annina Campell und dem Musiker Sebalter,

hatte fiir den Wettbewerb «das schonste Dorf der
Schweiz 2017» 50 Dorfer nominiert.

40 Jahre Weibel

Im Jahr 1977 griindeten die Gebriider Franz und
Stefan Weibel als Zwei-Mann-Betrieb die Druckerei
Weibel AG. Heuer feiert der mittlerweile in Weibel
Druck & Design AG umbenannte Familienbetrieb mit
inzwischen 15 Mitarbeitenden das 40-Jahr-Jubilaum.
Im Jahr 2013 iibernahmen mit Dani und Thomas
Weibel (Sohne von Franz Weibel) sowie Pascal
Wauillemin (genoss bereits die Lehre bei Weibel)

das Ruder. Das neue Geschéftsleitungs-Trio fiihrt

die Firma mit Standorten in Tiibach und Arbon mit
frischen Ideen und neuen Angeboten in die Zukunft.

Weibel, Dani Weibel.

Haas wird Teil
der Biihler-Gruppe

Die Haas-Gruppe, der Weltmarktfiihrer fiir die Her-
stellung von Produktionsanlagen fiir Waffeln, Kekse
und Siisswaren, wird Teil der Biithler-Gruppe. Der
entsprechende Kaufvertrag wurde Anfang September
in Wien unterzeichnet. Wahrend Biihler mit dieser
strategischen Akquisition sein Produktportfolio im
Bereich Consumer Foods komplettiert, erhélt Haas
Zugang zu den Ressourcen des weltweiten Biihler
Verbunds, vor allem der rund 100 Servicestationen
und des Innovations-Netzwerks. «Aus einer Position
der Starke legen wir die Zukunft unseres Unterneh-
mens vertrauensvoll in die Hinde des Familienunter-
nehmens Biihler. So schaffen wir die besten Voraus-
setzungen fiir eine erfolgreiche Weiterentwicklung
unseres Geschifts, zum Wohl unserer Kunden und
Mitarbeitenden», sagt Johann Haas, Aufsichtsrat
von Haas. «Seit Jahren sind wir Haas freundschaftlich
verbunden. Gemeinsam kdnnen wir fiir unsere
Kunden bedeutende Mehrwerte entwickeln und den
Haas-Mitarbeitenden zusétzliche Perspektiven eroff-
nen», sagt Bithler-CEO Stefan Scheiber. Im Rahmen
der Transaktion sind die Arbeitsplatze und Standorte
gesichert.
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RLC wirkt am grossten Hochbau-
projekt der Schweiz mit

Reto Brunner, Mitglied
Geschdftsleitung RLC
Architekten AG Rheineck
und Gesamtprojektleiter
Planung THE CIRCLE.

Jedes Projekt ist einmalig. Ganz besonders gilt dies fiir das zurzeit grosste

Bauvorhaben der Schweiz. In Gehdistanz zu den Terminals entsteht

am Flughafen Ziirich das neue Dienstleistungszentrum THE CIRCLE. Zur
erfolgreichen Durchfiihrung eines solchen Grossprojektes benétigt

es Know-how und entsprechende Ressourcen.

Das Dienstleistungszentrum THE CIRCLE biindelt ei-
nen Mix von Nutzungen, darunter Hotels, internatio-
nale Brands, moderne Biiroflichen und eine Vielzahl
weiterer Angebote aus den Bereichen Gesundheit,
Kunst, Kultur, Gastronomie, Unterhaltung und Bil-
dung. Das Projekt wurde im Rahmen eines interna-
tionalen Architekturwettbewerbs im Jahr 2009 vom
japanischen Architekten Riken Yamamoto im Auftrag
der Flughafen Ziirich AG und der SwissLife AG ent-
worfen.

RLC erhielt mit zwei weiteren Architekturbiiros von
der beauftragten Totalunternehmerin HRS Real
Estate AG den Zuschlag fiir die Ausfiihrungsplanung
des Grossprojekts. Zudem stellt RLC die Gesamtpro-
jektleitung Planung fiir das ganze Bauvorhaben. Was
die besonderen Herausforderungen bei einem Bau-
projekt dieser Grosse sind, erklart der Gesamtpro-
jektleiter Planung Reto Brunner.

Reto Brunner, worin liegt die grosste Herausforde-
rung im Management eines Grossbauprojektes?

Beim Projekt THE CIRCLE ist eine zielfithrende Kom-
munikation unter den rund 150 beteiligten Planern

das A und O. Es stellen sich die Fragen: Wer benétigt
welche Informationen? Wie und wann gelangen die
Informationen zu den richtigen Personen? Damit das
Team nicht in der Informationsflut versinkt, gilt: So
wenig wie moglich, so viel wie notig.

Wie ist der Informationsaustausch zwischen den
beteiligten Planern organisiert?

Die passende Organisationsstruktur bildet die Basis
fiir den Informationsaustausch. Bei einem Projekt
wie THE CIRCLE ist eine Matrixorganisation not-
wendig, bei welcher sich in der Vertikalen die Teil-
objekte und in der Horizontalen die Fachgebiete wie-
derfinden. Mit einem durchdachten Sitzungsraster
sowie gleichentags erfolgender Protokollierung und
Weitergabe von Beschliissen und Entscheiden, wird
der Informationsfluss sichergestellt.

Was ist die wichtigste Maxime bei der Ausfiihrung
eines solchen Milliardenprojektes?

Vermutlich ist einer der wichtigsten Punkte das Fél-
len von Entscheiden. Entscheide féllen heisst Verant-
wortung iibernehmen, dies immer mit der Gefahr,
dass darunter auch Fehlentscheide sein konnen. Wer
keinen Mut hat Entscheidungen zu treffen, blockiert
die Planung und damit das ganze Vorhaben.

Die RLC Gruppe mit Sitz in Rheineck und Winterthur
ist eines der fihrenden Architekturbiiros der Ost-
schweiz. Sie steht seit Gber 55 Jahren fir Architektur,
Generalplanung und Projektentwicklung im Wohn-,
Industrie- und Blrogebdudebau.

RLC

Architektur, Projektentwicklung
Rheineck und Winterthur
www.rlc.ch
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IST AG - Sensoren aus dem
Toggenburg fiir die Welt

Moderne Reinraum-
technologie in der
IST-AG-Produktion
in Ebnat-Kappel.

Was 1991 im Toggenburg mit gerade einmal drei Leuten begann, hat sich
bis heute zu einem fiihrenden Anbieter in der Sensorik mit rund 350 Mit-
arbeitenden entwickelt. Die Innovative Sensor Technology IST AG blickt

auf eine beeindruckende Entwicklung zuriick - sowohl die Produktpalette
als auch die globale Firmenprasenz wurden in den letzten 26 Jahren laufend
erweitert. Doch von Ausruhen auf dem erreichten Erfolg kann bei dem
Sensorspezialist keine Rede sein - im Gegenteil: der Firmenhauptsitzin

Ebnat-Kappel wird derzeit erweitert.

Vom kleinen Tiiftler-Unternehmen

zum erfolgreichen KMU

Begonnen hat alles mit der Entwicklung eines auf
Diinnschicht basierenden Nickel-Temperatursen-
sors. Schon bald kamen neue Produkte hinzu. Pla-
tin-Temperatursensoren stellen seit vielen Jahren die
grosste Produktgruppe der IST AG dar. Neben dem
Temperatur-Bereich umfasst das Produktportfolio
der IST AG Sensoren fiir die Messung von gasférmi-
ger sowie fliissiger Stromung, Feuchte, Gasen, Leit-
fahigkeit und biologischen Messgrossen wie Glukose
oder Laktat. Dank des breiten, miteinander kompa-

tiblen Sensorangebots l&sst sich fiir nahezu jede Kun-
denapplikation eine geeignete Sensorlésung finden.
Dabei bietet das Unternehmen seinen Kunden neben
den géngigen Sensor-Serien insbesondere auch kun-
denspezifische Produkte an. Ein hochqualifiziertes
technisches Team bietet Experten-Knowhow und
individuelle Beratung. Die Realisierung eines kun-
denspezifischen Sensors kann von einer kleineren
Anpassung, z.B. einer anderen Drahtlidnge oder der
Anbringung eines speziellen Steckers, bis hin zur
kompletten Neuentwicklung eines Sensorprinzips
reichen. Egal bei welchem Projekt — die Zusammen-
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Der Hauptsitz der IST AG
in Ebnat-Kappel wird bis
Ende 2018 erweitert.

Dr. Mirko Lehmann,
CEO der ISTAG.

arbeit und Kommunikation mit dem Kunden ist zent-
raler Bestandteil der tdglichen Arbeit bei der IST AG.
Als Anbieter und Partner fiir physikalische, chemi-
sche und biologische Sensoren ist die IST AG welt-
weit tatig und prasent. Neben dem Hauptsitz in der
Schweiz hat die IST AG Standorte in Tschechien und
den USA sowie Aussendienstposten in China, Indien
und Irland. Der Biosensorik-Spezialist Jobst Tech-
nologies GmbH aus dem Siiddeutschen Freiburg im
Breisgau gehort seit 2015 ebenfalls zur IST AG.

Technologie und Innovation als zentrale Themen

Jahrlich werden bei der IST AG mehr als 25 Millio-
nen Sensoren in professionell ausgestatteten Rein-
rdumen produziert und bis zu 200 neue Produkte
entwickelt. Alle Produktionsschritte werden von der
IST AG selbst durchgefiihrt. Die Weiterentwicklung
bestehender Prozesse sowie die Entwicklung neuer
Technologien spielen hierbei eine zentrale Rolle. Den
Kunden wird eine grosse Bandbreite an technischen
Moglichkeiten geboten — beim Produktionsprozess
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INNOVATIVE SENSOR TECHNOLOGY

Innovative Sensor Technology IST AG
Stegrutistrasse 14

CH-9642 Ebnat-Kappel

info@ist-ag.com

Tel. 07199201 00

www.ist-ag.com

werden je nach Kundenbediirfnis unterschiedliche
Technologien sowie Materialvarianten genutzt. «Wir
wollen dem Kunden die Losung bieten, die seine
Problemstellung bestmdglich 16st. Im gemeinsamen
Gesprach finden wir heraus, was die Anforderungen
des Kunden an den Sensor sind. Wenn wir diesen mit
Produkten aus unserer bestehenden Palette nicht
gerecht werden konnen, finden wir zusammen eine
kundenspezifische Losung», so Dr. Mirko Lehmann,
CEO der IST AG.

Ausbau des Standorts Ebnat-Kappel

Im Jahr 2017 ist die IST AG weiterhin auf Wachs-
tumskurs. Aktuell sind {iber 200 Mitarbeitende in
der Schweiz tétig. Um den steigenden Produktions-
sowie Platzanforderungen gerecht zu werden, wird
der Hauptsitz des Unternehmens in Ebnat-Kappel
bis voraussichtlich Herbst 2018 erweitert. Durch den
Anbau wird die bisher zur Verfiigung stehende Fla-
che verdoppelt.

Um das Wachstum gut zu meistern und auch zukiinf-
tig die gewohnte Qualitét zu garantieren, braucht es
bestens qualifiziertes Personal. «Die Firma IST AG ist
zu einem wichtigen Arbeitgeber in der Region Tog-
genburg geworden. Wir kdnnen bereits auf sehr viele
fachkundige und motivierte Mitarbeitende zéhlen.
Aktuell sind wir auch laufend auf der Suche nach
neuen Fachkriften, welchen wir einen attraktiven
Arbeitsplatz in einem technologischen, aber auch
familidren Umfeld bieten», erldutert Lehmann. «Wir
arbeiten viel daran, dass sich potentielle Mitarbeiter
selbst ein Bild von unserer Firma und ihren zahlrei-
chen Méglichkeiten machen und sich nicht durch die
uneinheitliche und schlechte Aussendarstellung des
Toggenburgs (z.B. Bergbahnenstreit) beeinflussen
lassen. Ja, durch den Erweiterungsbau bekennen wir
uns zum Toggenburg, sehen es aber auch als uner-
lasslich an, dass wieder gemeinsam an einer attrak-
tiven und einheitlichen Aussenwirkung gearbeitet
wird.»

LEADER | September 2017



Jetzt weilterbilden.
MAS in Swiss Finance
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In St. Gallen fiir Sie da

Wir sind Ihr Partner fur anspruchsvolle Finanzgeschafte.

BANQUE CIC [SUISSE|

Die Bank der Privat- und Geschaftskunden

Bank CIC (Schweiz) AG

Poststrasse 17, Postfach
./ 9001 St. Gallen

T+4171560 3900

, , =z ) \ F +4171 560 39 10
Markus Blaser Laila Hertli Leiter Niederlassung Christoph Ziircher
Kundenberater Assistentin St. Gallen Kundenberater

T+4171560 39 05 T+4171560 39 02 T+417156039 01 T+4171560 39 06 www.cic.ch

Briilisauer ist der fihrende
Druckausrister der Ostschweiz.

Mit unserem neuen Maschinenpark kénnen wir viele Druckprodukte
ausristen. Aber vielmehr ist es die Innovationskraft unserer Mitarbeiter

und Mitarbeiterinnen, die alle Register ziehen, um lhre kreativen b - I -
Vorstellungen in die Technik umzusetzen. Und das vom Falzen Uber e ru I Sa uer
Sammelheften und Klebebinden bis hin zu Versandldsungen. print finishing

Fragen Sie uns, wenn Sie ganz Normales oder ganz Spezielles winschen!

Brilisauer Buchbinderei AG
Wilerstrasse 73
9200 Gossau

Telefon 071 385 05 05
info@bruelisauer.ch
www.bruelisauer.ch

BRIDGING EUROPE

Along the Silk Road.

_:::1! i B —

s

We are where you are.

Gebrlider Weiss ist Ihr Partner flr ganzheitliche Logistiklésungen — von
Europa bis Asien. Wir bringen lhre Produkte effizient in lhre Zielmarkte.
Mit zahlreichen eigenen Standorten entlang der historischen SeidenstraBe

verbinden wir regionales Know-how mit héchsten Qualitdtsstandards. Gebriider Weiss
Wohin durfen wir fir Sie unterwegs sein? www.gw-world.com/silkroad Transport und Logistik
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Ruckblick

Sitag-Besuch
mit Tom Liuithi

Kann man arbeiten und gleichzeitig gut leben? Ja, man kann — da-
von ist der Rheintaler Bliromébelhersteller Sitag iiberzeugt. Mitte
September machten sich rund 80 Mitglieder des AGV Rheintal bei
ihrem Besuch in Sennwald ein konkretes Bild davon. Auch Tom
Liithi, Moto2-Rennfahrer und zukiinftiger MotoGP-Teilnehmer,
war mit Highspeed und Motivationsstirke anwesend.

Hhplbr L PN

Rhaingg|
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WOEKSHOPS praxiswissen aus erster Hand
FORLIM: REFERATE UND START-UP-DUELL

start-up-Duell 2017
3 Finalist/innen stellen ihr Geschaftsmodell vor

Plattform fiir Grinder/innSr i
und junge Fithrungspersonlichkeiten,

TUROFFNUNG 1 Eintreffen der Teilnehmer/innen 15 Uhr
WORKSHOP &-C 15.15-16.15 Uhr
A Priifung deines Geschiftsmodelles

Urs Kappeler | HTW Chur, KMU-Zentrum Graubinden

B Unternehmensplanung und Finanzierung
Andreas Aeberhard | KMU-Finanzexperte mit eidg. Diplom, Mitglied der Direktion
Renato Heini | Berater KMU, Mitglied des Kaders

C Kundengewinnung dank Prisenz im Web, Mobile und in Verzeichnissen

Serge Breslaw 1 Leiter Key Account Management
WORKSHOP D=F

16.30-17.30 Uhr

D Versicherung und Vorsorge
Thomas M. Bergamin | Generalagent

E Rechtsform und Buchfiihrung
Marco Schidler 1 KMU-Berater und Treuhander

F Digitale Transformation
Remi Crameri | Fachvorsteher Logistik

GET-TOCGETHER 1 Informationen 1 Networking 1 Verpflegung 17.30 Uhr
BEGRUSSUNG 1 Urs Marti 1 Stadtprasident Chur 18 Uhr

IMPULS-REFERAT | Boxenstopp —Reflexion deines Filhrungsverhaltens
Justin Meyer | Leiter ibW-Seminare und Workshop-Leiter Firmen

START-UP-DUELL 1 Live-Prasentationen Start-ups

PRAXIS-REFERAT | Den Kopf in den Wolken und die Flisse am Boden
Barbara Laim | Geschaftsfrau

START-UP-FINAL | Gewinner/in 2017
Prasentation der Videoclips liber die 3 Finalist/innen
Interview mit Franco lenal, Buyfresh AG, Gewinner 2016

METWORKING 1 Apéro und Ausklang



VR-Symposium 2017 -Wo sich
KMU-Verwaltungsrite trefien

Rund 200 KMU-Verwaltungsrétinnen und -réte trafen sich am 15. September 2017
in Ziirich Oerlikon. An der Nachmittagsveranstaltung wurden in drei verschiedene
Sessionen Themen wie die richtige Zusammensetzung und die Suche eines VR, die
Arbeit des VR sowie die Besonderheiten bei der Suche sowie Einsetzung eines ex-
ternen CEO beleuchtet. Zum Abschluss referierte der ehemalige FC-Basel-Président
Bernhard Heusler iiber das Thema Fiihrung und Kommunikation von dynamischen
Teams. Der Anlass wurde von der OBT AG und dem KMU-HSG organisiert.

Ruckblick | 79

| Sackstarke
Dhanstlaistunger
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/Zwei Ostschweizer Firmen im Finale

Nominiert in der
Kategorie «Family
Business»: Jan Martel,
Martel AG St.Gallen.

Am 27. Oktober findet in Interlaken zum 20. Mal die Verleihung des
«EY Entrepreneur Of The Year» statt. Auf eine goldene Trophde hoffen

konnen 14 nominierte Unternehmen.

EY présentiert die Finalisten der 20. Ausgabe des En-
trepreneur Of The Year-Wettbewerbs in der Schweiz.
46 Personlichkeiten aus 44 international titigen
Schweizer Firmen haben sich 2017 dem Wettbewerb
gestellt. Die unabhéngige Jury hat sich auf 14 Fina-
listen festgelegt, davon zwei aus der Ostschweiz.
Diese Unternehmer machen das Rennen zum «Ent-
repreneur Of The Year 2017» in vier Kategorien un-
ter sich aus:

Kategorie «Dienstleistung/Handel»:

* Bernard Russi, Boas Gestion SA, Crissier,
Hotellerie/Wellness, 1654 Mitarbeitende

* Simon Stampfli, Stampfli AG, Subingen,
Facility Services, 519 Vollzeitstellen

* Thomas Hanan, Webrepublic AG, Ziirich,
Digital Marketing, 102 Mitarbeitende

Kategorie <Emerging Entrepreneur»:

* Dr. Christoph Gebald, Dr. Jan Wurzbacher,
Climeworks AG, Ziirich, Umwelttechnologie,
32 Mitarbeitende

* Dr. Yann Tissot, L.E.S.S. SA, Ecublens,
Beleuchtungstechnologie, 9 Mitarbeitende

* Jurgi Camblong, Sophia Genetics SA, Saint-Sulpice,
Gesundheitstechnologie, 40 Mitarbeitende

Kategorie «Industrie/High-Tech/Life Sciences»:

* Marcel Meyer, Robatech AG, Muri,
Industrielle Klebetechnik, 359 Mitarbeitende

* Beat Zaugg, Scott Sports SA, Givisez,
Outdoor-/Sportartikel, 843 Mitarbeitende

* Olivier Haegeli, Willemin-Macodel SA, Delémont,
Maschinen- und Werkzeugbau, 230 Mitarbeitende

* Paul J. Wyser, Wyon AG, Appenzell Steinegg,
Batterien, 108 Mitarbeitende

Kategorie «Family Business»:

¢ Marcel Frank, Frank Tiiren AG, Buochs,
Spezialtiiren, 53 Mitarbeitende

¢ Jan Martel, Martel AG St.Gallen, St.Gallen,
Detailhandel, 44 Mitarbeitende

* Max Renggli, Renggli AG, Schotz,
Holzbau, 202 Mitarbeitende

Samtliche Mitarbeiterzahlen beziehen sich jeweils
auf das Jahr 2016.

Alle Finalisten haben Ausserordentliches geleistet.
Sie iiberzeugen neben ihrem unternehmerischen
Leistungsausweis auch mit ihrem Engagement inner-
halb und ausserhalb ihrer Unternehmen. Aus diesem
illustren Kreis kiirt die Jury in den ndchsten Wochen
die Preistréger. Die Bekanntgabe der Gewinner, die
Preisverleihung und die zugehdrige Gala finden
am 27. Oktober 2017 in Interlaken statt. Das Hotel
VICTORIA-JUNGFRAU bietet den passenden Rah-
men fiir das 20-jahrige Jubildum des hochkarétigs-
ten Unternehmerpreises der Schweiz.

Die Jury

Fiir die Evaluation der Finalisten und die Vergabe der
Entrepreneur Of The Year-Awards ist eine 11-kopfige
Jury verantwortlich. Eigenstdndig und unabhéngig
von EY priift sie die preiswiirdigen Kandidatinnen
und Kandidaten. Die Jury setzt sich 2017 zusam-
men aus Adrienne Corboud Fumagalli (CEO Deep-
tion SA), Claude R. Cornaz (Vetropack Holding AG,
CEO und Entrepreneur Of The Year 2012), Beat Curti
(Unternehmer), Paul J. Hilg (Prasident des Verwal-
tungsrates Sika AG), Sara und Christoph Hiirlimann
(Griinder zahnarztzentrum.ch AG, Entrepreneur
Of The Year 2010), Jan Lichtenberg (CEO InSphero
AG, Entrepreneur Of The Year 2015), Simon Michel
(CEO Ypsomed AG), Edouard Pfister (Unterneh-
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Nominiertin der
Kategorie «Industrie/
High-Tech/Life Sciences»:
Paul J. Wyser, Wyon AG,
Appenzell Steinegg.

mer), Sébastien Tondeur (CEO MCI Group Holding
SA, Entrepreneur Of The Year 2011) sowie Thomas
Zellweger (Direktor Center for Family Business der
Universitat St.Gallen).

Ein Award mit Weltformat

Das Entrepreneur Of The Year-Programm von EY ist
weltweit einmalig. Ausgehend von den USA hat es
1986 seinen Siegeszug begonnen und hat sich seit-
her in tiber 70 Landern etabliert. Das Programm be-
inhaltet neben dem Wettbewerb auch diverse Mog-
lichkeiten fiir die Entrepreneurs, um Netzwerke
und den Erfahrungsaustausch voranzutreiben. Im
Rahmen des Wettbewerbs werden jedes Jahr in ge-

-/ Congress
: Events
St.Gallen

.--Raumfur Erlebnisse .«

- Weihnachtses's"e-r‘\, Firmenevent oder Grossanlass: Setzen Sie auf die
" vielseitigste Ostschweizer Event-Location. Sprechen Sie mit uns tiber lhre nachste
,Veranstaltung: +4171242 0166 oder congressevents.ch

*

Liken und gewinnen Sie OLMA-Tickets auf
congressevents.ch/facebook

Vorschau | 81

gen 150 Stadten dieser Welt wiirdige Preistréger ge-
feiert. Insgesamt bewerben sich jeweils iiber 10000
Unternehmerinnen und Unternehmer um den Titel
EY Entrepreneur Of The Year™. Im Frithsommer des
Folgejahres kiirt eine unabhingige Jury aus allen
Landessiegern den EY World Entrepreneur Of The
Year™. Damit ist EY die einzige Organisation mit
einem Unternehmerwettbewerb auf globaler Ebe-
ne. Die Schweiz wurde 2017 von Willi Miesch, Me-
dartis AG, vertreten. Miesch ist Entrepreneur Of The
Year 2016 in der Kategorie «Industrie/High-Tech/
Life Sciences».

EY wird im Entrepreneur Of The Year-Programm in
der Schweiz unterstiitzt von der Credit Suisse als
Programmpartnerin sowie AMAG, der Uhrenmanu-
faktur H. Moser & Cie., Die Mobiliar und SWISS. Der
Wettbewerb wird 2017 zum 20. Mal durchgefiihrt.
Im Vorfeld der Jubildumsgala vom 27. Oktober 2017
bietet EY den interessierten Unternehmerinnen und
Unternehmern ein massgeschneidertes Workshop-
Programm «von Entrepreneur zu Entrepreneur» an.

Text: Marcel Baumgartner

Bilder: Archiv

Anzeige

Swiss Location
Award 2017

©
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Schlusspunkt

Die Zauderer vom Bodensee

Jahrelang hielt Bauer Ulrich Kesselring auf seinem Hof in
Hefenhofen TG Dutzende von Tieren unter fragwiirdigen
Bedingungen. Immer wieder gingen bei den zustiandigen
Behorden Hinweise darauf ein, die meist ignoriert wurden.

Bis es im August unter massivem medialen Druck zum grossen
Knall kam: Der Hof wurde geraumt, die Tiere verkauft, der

Bauer verwahrt.

von Stephan Ziegler

Schon lange traute sich
der Thurgauer Kanton-
Witzig
nicht mehr auf den frag-
lichen Hof; einst hatte
ihn der Bauer massiv be-
droht. Darum wurde der
Ziichter zuletzt nur noch

stierarzt Paul

von auswartigen Kontrol-
leuren iiberpriift. Und es
gab eine Abmachung zwischen dem Kan-
ton und Ulrich Kesselring: Die Behorden
verzichten auf die Durchsetzung eines
Tierhalteverbots, das schon langst (2013)
gegen den Bauern ausgesprochen wur-
de, dieser sollte im Gegenzug kooperati-
ver werden. Der verantwortliche Regie-
rungsrat Walter Schonholzer bezeichnete
dieses Vorgehen gemadss «Blick» als «Ver-
handlungsstrategie fiir Verbesserungen in
kleinen Schritten». Der Sonderling zwang
also den Behorden seine Spielregeln auf.
Tatsdchlich verhielt sich Kesselring dank
dieses Sondersettings bei Kontrollen viel
zahmer - schliesslich beinhaltete die Ab-
machung mit dem Kanton, dass sich die
Inspekteure jeweils im Vor-
aus anzumelden hatten. Da-
mit blieb Zeit genug fiir den
Bauern, Missstinde zu ver-
tuschen. Kein Wunder, fand
Kesselring gegeniiber dem
«Blick» lobende Worte fiir
Schonholzer: Er freue sich,
dass hier «ein Mann im Amt ist, der end-
lich einmal so spurt, wie es sein sollte.
Dann ging eine ehemalige Mitarbeiterin
von Kesselring mit schockierenden Bil-
dern von dessen Hof an die Offentlichkeit,
nachdem sie mit diesen zuvor ans kan-
tonale Veterindramt gelangt war — ohne

Pythagoras:

Erfolg. Erst als der «Blick» und nach ihm
weitere Medien den Fall aufgriffen, re-
agierten die Thurgauer Behdrden — dann
aber Hals iiber Kopf: Nach vier Tagen wur-
de der Hof gerdumt, nach weiteren neun
Tagen gelangten die abtransportierten
Pferde in den Verkauf; zu Dumpingprei-
sen wurden die Tiere verschachert.

Der Thurgauer Regierungsrat hat nun
eine externe Untersuchungskommission
eingesetzt, die den Fall Kesselring «scho-
nungslos» aufklaren soll. Gleichzeitig sind
drei Strafanzeigen, darunter zwei von
Erwin Kessler, Préasident des «Vereins ge-
gen Tierfabriken», der einen jahrelangen
Kampf mit Ulrich Kesselring ausficht, und
eine des Thurgauischen Tierschutzver-
bandes, gegen Paul Witzig, dessen Stell-
vertreter Ulrich Weideli und/oder Walter
Schonholzer héngig.

Der Thurgauer Regierungsrat bedauert,
dass es so weit gekommen ist. «Riickbli-
ckend wiirden wir wohl einiges anders
machen. Was in Hefenhofen passiert ist,
darf sich nicht wiederholen», stellt er fest.
Gleichzeitig hat die Regierung verspro-

«Alles, was der Mensch den Tieren
antut, kommt auf den Menschen
wieder zuriick.»

chen, weitere Fille, in denen ein Tierhal-
teverbot angedroht oder ausgesprochen
wurde, zu iiberpriifen. Damit bleibt zu
hoffen, dass sich offensichtliche Fille von
Tierquélerei am Bodensee nicht wieder-
holen - selbst wenn die Medien nicht hin-
schauen.
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