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Editorial | 3

Aus Medienunternehmern
werden Beamte

Die No-Billag-Initiative, {iber die wir am 4. Mérz abstimmen, bringt lange vor der Ent-
scheidung unheilvolle Dinge zum Vorschein: Sie macht aus Unternehmern Staatsbeamte.
André Moesch, Leiter der elektronischen Medien bei den Tagblatt Medien und Prasident
von Telesuisse, dem Verband der Regionalfernsehen, weibelt seit Wochen fiir ein Nein
zur Initiative. Seine Botschaft: Ohne Radio- und Fernsehgebiihren verschwinden die re-
gionalen TV-Sender. Tele Ostschweiz beispielsweise wire aus seiner Sicht bei einem Ja
iiber Nacht Geschichte. Ausgangslage dieser Angst ist das sogenannte Gebiihrensplitting:
Regionale TV-Stationen erhalten dadurch einen Anteil der Billag-Gebiihren. Im Fall von
TVO sind das jahrlich rund 2,6 Millionen Franken, ab 2019 sollen es noch mehr sein.

So versténdlich es ist, dass niemand auf Geld verzichten will, das einfach so kommt, so
dramatisch ist es, wenn Medienunternehmer frei heraus erkldren, dass sie ohne staatliche
Hilfe untergehen. Regionales TV gab es bereits, bevor sich die Sender aus dem nationalen
Gebiihrentopf bedienen konnten. TVO ist zudem eingebettet in ein Verlagshaus mit Ta-
ges- und Wochenzeitungen, einem Radiosender und Onlineportalen — das alles unter dem
Dach der méchtigen NZZ. Die Frage sei erlaubt: Wenn es mit diesen Voraussetzungen nicht
moglich ist, regionales Fernsehen werbe- und sponsoringfinanziert zu machen, wann
dann? Und wenn es nicht geht, ist dann vielleicht das Bediirfnis nach diesem Angebot
ganz einfach zu klein?

Staatsgelder ldhmen. Sobald sie kommen, werden die eigenen Anstrengungen bewusst
oder unbewusst zuriickgefahren. Alle privaten Medien miissen sich im aktuellen Umfeld
zur Decke strecken. Sie iiberleben, indem sie die Kosten optimieren und ein attraktive-
res Werbeumfeld schaffen. Dass das im Bereich TV im Jahr 2018 nicht méglich sein soll,
ist nicht nachvollziehbar. Und vergessen wir nicht: Subventionen verzerren den Markt.
Wer sie bekommt, kann aus einer gesicherten Position heraus weitere Werbegelder akqui-
rieren, wihrend andere Medien um jeden Franken kdmpfen miissen.

Natal Schnetzer
Verleger
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Endlich in Bern angekommen

Er hat es geschafft: Nachdem Olmadirektor Nicolo Paganini bei den Wahlen in den Nationalrat auf der CVP-
Liste auf dem ersten Ersatzplatz landete, macht sein Parteikollege Jakob Biichler nun den Weg frei, raumt
den Stuhl — und Paganini nimmt im Marz darauf Platz. Der einstige Thurgauer CVP-Kantonsrat setzt also
seine politische Laufbahn fort. Und das mit guten Vorzeichen: Als ehemaliger Leiter des St.Galler Amts fiir
Wirtschaft und mit verschiedenen Funktionen in der Privatwirtschaft hat Paganini ein starkes Profil. Zudem
gilt er als entscheidungsstark, hat eine schnelle Auffassungsgabe und ist ein Generalist im positiven Sinn.
Dass er ankiindigt, sich vor allem fiir die KMU-Wirtschaft stark zu machen, macht ihn aus unserer Sicht
ohnehin zum Gewinn.
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Der Bierpreis
ist heiss

Die «Stiftung Sucht
Schweiz» will die Bier-
steuer erh6hen, um
Alkoholmissbrauch

zu bekampfen. Gleich-
zeitigwird inder
Schweiz so wenig
getrunken wie noch
nie. Ein absurder
Aktionismus.

Eigentlich sind es ja die Alkoholproduzenten,
allen voran die Bierbrauer, die Sorgen haben
miissten: Die Konsumzahlen sind seit Jahren riick-
laufig. Das Einzige, was steigt, ist die Zahl derer,
die vollig abstinent leben. Natiirlich wird immer
noch Alkohol getrunken, aber der Trend ist klar
riickldufig. Ausgerechnet in dieser Phase driickt
nun die «Stiftung Sucht Schweiz» den Panikknopf
und publiziert aus ihrer Sicht alarmierende
Zahlen rund um Alkoholmissbrauch. Natiirlich
nicht, ohne gleich auch einen Vorschlag zur
Losung des «Problems» zu prasentieren: Bier soll
weniger attraktiv sein, indem die Biersteuer er-
hoht wird.

Alkohol ist ein Genussmittel. Dort, wo es miss-
braucht wird, diirfte eine Anhebung der Bier-
steuer keinerlei Effekt haben. Man weicht dann
eben auf eine méglichst billige Pfiitze aus, um die
hoheren Preise verdauen zu konnen. Wirksam
ware die Massnahme hochstens, wenn das Bier so
viel teurer wiirde, dass es zum Luxusprodukt
wird. Die Stiftung selbst sagt zwar nicht, in wel-
chem Umfang eine Biersteuererhohung erfolgen
soll, aber vermutlich schwebt den Praventions-
experten eine Entwicklung wie beim Tabak vor.
Wie es ein Bekannter einmal formuliert hat:

Wer heute noch rauchen will, muss schon fast
beschaffungskriminell werden, um sich das
leisten zu kénnen.

Die Biersteuer als solche ist nicht unbestritten;
es gibt politische Anstrengungen, sie zu strei-
chen, weil sie von einigen als willkiirlich ange-
sehen wird — Wein beispielsweise wird nicht in
dieser Weise besteuert. Aber die Bierproduzen-
ten selbst scheinen sich mit der Steuer arrangiert
zu haben. Sie nun unter Druck zu setzen mit
einer solchen Forderung, ist unklug. Vor allem

in Zeiten, in denen der Konsum ohnehin ab-
nimmt.

Marcel Baumgartner ist LEADER-Chefredaktor

Der Trumpt der USA

Bescheiden? War Donald Trump wohl noch nie. Fur
seine Leistungen lobt er sich liber den griinen Klee. Er
ist anders als wir Schweizer. So what? Weil wir weltoffen
sind, akzeptieren wir die Welt so, wie sie ist. Schon,
wenn das den Opportunisten und den Gutmenschen

in unserem Land endlich auch bewusst wiirde.

von Roland Rino Biichel

Wie haben sich die USA in einem guten Jahr unter Trumps
Présidentschaft entwickelt? Fiir die Antwort verzichte ich
auf das Irrelevante. Und lasse beiseite, was wir mittels Me-
dien iiber Trump zu wissen glauben. 95 Prozent vom Ge-
schriebenen und Gesagten ist ohnehin {iberfliissig. Und ir-
relevant fiir unternehmerische und politische Entscheide.
Kommen wir zu den wichtigen Punkten: Donald Trump hat
mehr wirtschaftsfeindliche Regulierungen aufgehoben als
je ein Président vor ihm. Zudem haben seine Republika-
ner im Kongress eine matchentscheidende Steuerreform
durchgebracht; die Zwangsabgaben sind seit mehr als
drei Jahrzehnten nie mehr dermassen gesenkt worden. Wer war damals US-

Prasident? Ronald Reagan, ein anderer von den Medien lange Zeit Beldchel-
ter. Heute ist man sich einig: Mit seinem Leistungsausweis war der ehemalige
Schauspieler einer der erfolgreichsten Préasidenten, den die Vereinigten Staa-
ten je hatten. Doch dies nur nebenbei.

Riickgangige Arbeitslosenzahlen

Donald Trump, der Verschmahte, hat schon nach wenigen Monaten mehr Wirt-
schaftswachstum ausgeldst als der offenbar so grossartige Nobelpreistriger Ba-
rack Obama in acht Jahren. Die Arbeitslosenzahlen sind massiv zuriickgegangen.
Logisch, dass nicht ausschliesslich Trumps Verdienst ist. Entscheidend ist, dass
die Export- und Investitionschancen aus der Schweiz heraus kaum je so gross wa-
ren wie jetzt. Was fiir eine wichtige Alternative zur wackligen EU! Kann man sich
nun mit verbundenen Augen ins US-Business-Abenteuer stiirzen? Das dann schon
nicht. Warum? Der politische Druck auf den US-Présidenten wird zunehmen.

Die Gefahrenherde

Gefahrenherd Nummer eins, Aussenpolitik: Der Nahe Osten hat weiterhin Eska-
lationspotenzial. Nicht zu unterschétzen ist auch das Risiko im Zusammenhang
mit der nuklearen Riistung Nordkoreas. Gefahrenherd Nummer zwei, Innen-
politik: Die Demokraten méchten bei den Wahlen im November die Mehrheit er-
ringen. Sollte es so weit kommen, so hitten es weitere Trump-Reformen schwer.
Gefahrenherd Nummer drei, Politik unter der Giirtellinie: Das Geschwéitz von
irgendwelchen Mochtegern-Ex-Gespielinnen nimmt kein Ende. Wird dem Pré-
sidenten friiher oder spater eine «Meineidsfalle» gestellt, dhnlich wie weiland
Bill Clinton? Mit Blick auf die anhaltende Moralisierungswelle wiirde ich sagen:
Das ist im Moment die Konkreteste aller Bedrohungen. Zur wichtigsten Frage:
Soll ein Ostschweizer Unternehmen in den USA investieren? Ja, denn die Ver-
einigten Staaten werden sich in den kommenden Jahren gut entwickeln. Unse-
re innovative und wachstumsstarke Region kann von der Aufbruchsstimmung
profitieren. Die Chancen sind einmalig, die Risiken iiberschaubar.

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

Der Thurgauer Unternehmer Hermann Hess sass

fur die FDP von 2015 bis 2017 im Nationalrat.Nun
kritisiert der Amriswiler in der «Handelszeitung»
seine Partei: «Man muss sich nicht wundern, wenn
die FDP keinen Einfluss in der Wirtschaftspolitik hat.»
Es sei ein Missstand der Schweizer Politik, schreibt
die «Handelszeitung»:Im Parlament wimmle es von

grauen Mdusen, Bauernlobbyisten, Staatsangestell-
ten und Verbandsjuristen. Unternehmer, die mit
ihrem Vermaogen im Risiko stehen und fir Arbeitspldtze sorgen, miisse man mit
der Lupe suchen. Einer der wenigen, der sich trotz voller Agenda in Bundesbern
einbrachte, war FDP-Nationalrat Hermann Hess.War, denn der Immobilien- und
Schifffahrt-Unternehmer ist nach bloss zwei Jahren zurlickgetreten. Seine Erfah-
rungen sind gemadss «Handelszeitung» erntichternd: Unternehmerisches Denken
sei in Bern kaum vertreten. Statt sich fir den Standort einzusetzen, werde legife-
riert, was das Zeug halt. Hess' Fazit: «<In der Gesetzgebung will man alles und jedes
in absoluter Perfektion und bis ins kleinste Detail regeln.» Diese Hyperaktivitat
sei schddlich, gerade fiir die Wirtschaft.

Parolel:

Der Vorstand der IHK St.Gallen-Appenzell hat die Ja-Parole zur No-Billag-Initiative
beschlossen: Erstens werde die Doppelbelastung von Privathaushalten und
Unternehmen unverdndert als falsch beurteilt. Und zweitens sei der Vorstand
Uiberzeugt, dass staatliche Quasi-Monopole eine untaugliche Antwort auf die
Herausforderungen des digitalen Wandels sind. Keine Rolle wiirden bei den
Entscheidungen der IHK politische und taktische Uberlegungen spielen.

Diese Ja-Parole hat zum Teil fiir mediales Aufsehen gesorgt.

Parolell:

Der HEV St.Gallen pladiert wie der TCS, der ACS, die FDP, die SVP, die WISG, die
ProCity und das St.Galler Gewerbe am 4.Marz fur ein Ja zur Mobilitatsinitiative:
Alle Verkehrstrager sollen gemass technischem Fortschritt optimiert und auf-
einander abgestimmt werden. Die heutige Verkehrspolitik der Stadt sei eine
Einbahnstrasse; sie misse sich vermehrt an den Bediirfnissen von Bevdlkerung
und Wirtschaft orientieren.

Weintipp:

Sauvignon Blanc Klausen

Das Elite-Weingut der Neumeisters produziert in der charmant-
higeligen Steiermark im Siiden Osterreichs hochklassige Weiss-
weine. Mit sechs renommierten Produzentenkollegen haben sie
sich Mitte der 1980er Jahre zur Steirischen Terroir- und Klassik-

NEUMEISTED
AN LA
ALINEES

gruppe vereinigt. Man verfolgt strenge Qualitatskriterien. Natur-
naher Anbau, ausgesuchte Reblagen und eine schonende Vinifi-
zierung sind tragende Sdulen. Der Sauvignon Blanc «Klausen»
gedeiht im gleichnamigen kalkdurchsetzten Weingarten. Der Bo-
den und die Reifung im Fass verleihen dem Wein seinen fruchtig-
komplexen Duft und einen fullig-eleganten Korper.

Erhéltlich u.a.bei www.martel.ch.

Ausgezeichnet:

Die Elkuch Eisenring AG erhalt fur ihr Engagement im Gesundheitsmanagement
den 2.Preis des Grand Prix Suisse «Gesundheit im Unternehmen» 2018.Das
Jonschwiler Unternehmen ist Mitglied im Forum BGM - Betriebliches Gesund-
heitsmanagement Ostschweiz.

Facts & Figures

Kopf des Monats:

Filip P. Schwarz,
CEO Ifolor AG

Die Thurgauer Wirtschaft verleiht
den diesjahrigen Motivationspreis
an die Ifolor AG in Kreuzlingen. Die
Jury zeichnet damit ein Unterneh-
men aus, das frith den Wind der
Digitalisierung zu spiiren bekam,
aber die Herausforderungen pro-
aktiv und erfolgreich meisterte.
Die Ifolor AG wurde 1961 als Pho-
tocolor Kreuzlingen AG gegriindet
und betrieb ab 1968 einen der ers-
ten Fotoversande per Post.Heute
gehort Ifolor zu den umsatzstarks-
ten Schweizer E-Commerce-Unter-
nehmen und istin 15 Landern ak-
tiv — in der Schweiz und in Finnland als Marktfihrer. Seit
2007 tritt das Familienunternehmen vom Bodensee un-
ter der einheitlichen Marke Ifolor auf. Das KMU unter-
hélt zwei mit modernster Technologie ausgestattete
Produktionsstandorte am Hauptsitz in Kreuzlingen und
in Kerava bei Helsinki (Finnland).

An der Spitze von Ifolor steht heute mit CEO Filip P.
Schwarz ein Thurgauer mit Leib und Seele. Aufgewach-
sen in Bottighofen und in Kreuzlingen zur Schule ge-
gangen, ist er in seiner Thurgauer Heimat stark verwur-
zelt.Schwarz ist die treibende Kraft, wenn es um die Er-
schliessung zukunftsweisender neuer Markte geht, und
scheut sich auch nicht davor, unkonventionelle Wege
zu beschreiten. Ein Beispiel: Ifolor macht das Drucken
von 3D-Figuren massentauglich und fur jedermann fi-
nanzierbar. Ein Pilotprojekt am Fantastical Kreuzlingen
verliefim August 2017 dusserst erfolgversprechend.

Chefsessel:

Er bringt neben der nétigen
Professionalitat auch Emotio-
nen ins Gremium: Mit Matthias
Huppi hat die FC St.Gallen
Event AG einen Verwaltungs-
ratsprasidenten gewabhlt, der ei-
nerseits Kontinuitat und ande-
rerseits auch den langst erhoff-
ten Erfolg bringen soll. Mit ihm
am selben Strick ziehen die Verwaltungsrate Peter Ger-
mann, Stefan Wolf, Patrick Grtindler und Christoph
Hammer.Der gebiirtige St.Galler Matthias Huppi pragte
Uber fast 40 Jahre das Gesicht des Sports im Schweizer
Fernsehen und beendete nun seine Karriere als Sport-
moderator. Sdmtliche anderen Verwaltungsratsmitglie-
der haben wie Hiippi auch einen direkten Bezug zum
FCSG, waren sie doch selbst als Junioren des FCSG aktiv
oder spielten wie Germann und Wolf sogar in der 1.
Mannschaft der Espen.

LEADER | Jan./Feb. 2018
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Die linke Seite:

«No Billag» schadet
der Schweiz

Im Schlussspurt des Abstimmungskampfs zur
No-Billag-Initiative wird die Stimmung immer ge-
hassiger. Einerseits erklarbar: Schliesslich steht
sehr viel auf dem Spiel. Andererseits ist Hysterie
nie ein guter Ratgeber. Deshalb lohnt sich ein
niichterner Blick auf die Fakten.

Bei einer Annahme von No Bil-
lag wiirden der SRG auf einen
Schlag drei Viertel ihrer Einnah-
men wegbrechen. Eine mediale
Grundversorgung in allen Lan-
desteilen ware damit genau so
wenig moglich wie unabhéngi-
ger Journalismus oder die Ver-
breitung lokaler Anlédsse und
Kultur. Eine funktionierende
Demokratie braucht aber ebenso
wie die Wirtschaft — und insbe-
sondere die KMU - funktionie-
rende Medien. Arbeitgeber wie
auch Arbeitnehmende brauchen
Informationen, um verniinftige
Entscheide zu treffen. Und Pri-
vatpersonen ebenso wie Firmen
haben nichts davon, wenn sie
statt der Billag-Gebiihr zukiinftig
viel mehr Geld fiir Abos und Pay-

TV bezahlen miissten. Als langjahrige Gemeinde- und Kantonspo-
litikerin weiss ich, wie wichtig die SRG fiir die Berichterstattung
lokaler Zusammenhinge ist. In einer Zeit, in der insbesondere vie-
len kleinen Redaktionen die Ressourcen fehlen, ist die SRG oft das
einzige Medium, das relevante Entwicklungen fiir das Gewerbe und
Milizpolitiker genau verfolgt.

Von Christoph Kolumbus ist folgendes Zitat iiberliefert: «Zu-
verlassige Informationen sind unbedingt nétig fiir das Gelingen
eines Unternehmens.» Diese Erkenntnis scheint sich auch in biir-
gerlichen Kreisen immer mehr durchzusetzen. So beschloss der
St.Galler Gewerbeverband — entgegen dem SGV - Stimmfreiga-
be zur Anti-SRG-Initiative und setzte damit zusammen mit dem
Aargauer, dem Schwyzer (beide Nein), dem Luzerner, dem Berner
und dem Obwaldner Gewerbeverband (Stimmfreigabe) ein Zei-
chen gegen die ideologische nationale Verbandsspitze. Diese will
die SRG schwichen, koste es, was es wolle. Der 4. Mérz ist aber
der falsche Moment, um ein Zeichen zu setzen. Nur ein deutliches
Nein sichert den nationalen Zusammenhalt und garantiert ein
funktionierendes Mediensystem im Interesse aller.

Barbara Gysi ist SP-Nationalrdtin, Wil

Kommentar | 11

Dierechte Seite:

Staatliche
Finanzpolitik

Die Jahresabschliisse der offentlichen Hand
waren in den vergangenen Jahren fast

immer besser als prognostiziert. Ob dies iiber-
raschend oder gewollt ist, steht fiir mich

nicht im Vordergrund.

So zeigt auch der aktuelle Aufga-
ben- und Finanzplan des Kantons
St.Gallen - in ihm wird die Ent-
wicklung fiir die Jahre 2019 bis
2021 dargelegt — eine durchzoge-
ne Zukunft. Es ist klar zu erken-
nen, dass vor allem die Ausgaben-
seite nur eine Entwicklung kennt:
nach oben. Dieser unfinanzierbare
Trend muss gestoppt werden.

Der Staat muss lernen, sich mit weniger Geld auf die staatli-
chen Kernaufgaben zu konzentrieren. Es kénnen nicht immer
neue Aufgaben {ibernommen werden, die in den meisten Fallen
mehr Personal und somit auch mehr Kosten mit sich ziehen. Es
wire zu begriissen, wenn die Kernaufgaben mit den richtigen
Angestellten zufriedenstellend erledigt wiirden und beim ent-
sprechenden Personal auch eine verniinftige Lohnpolitik an-
gewendet wiirde — dazu gehoren von Zeit zu Zeit auch ange-
messene Lohnerhéhungen.

Der kantonale Steuerfuss, der die Haupteinnahmequelle eines
Kantons ist, wurde bei den letzten Sparpaketen zweimal um
zehn Prozent erhoht. Bei einer relativ stabilen Wirtschaftslage,
wie sie im Moment gliicklicherweise vorliegt, muss auch wie-
der einmal eine Korrektur nach unten vorgenommen werden.
Vor allem im Bereich der mittleren Einkommen befindet sich
St.Gallen am Schluss der Ostschweizer Kantone. Auch bei den
Gewinn- und Kapitalsteuern liegt die Belastung weit hoher als
bei den meisten anderen Kantonen.

In der Konsequenz, dass die Steuerprivilegien fiir Statusgesell-
schaften aufgehoben werden, wird sich der Steuerwettbewerb
fiir juristische Personen in den néchsten Jahren deutlich ver-
schérfen. Die Regierung ist in der Pflicht, die Standortattrak-
tivitdt zu verbessern. Hierzu muss das kantonale Parlament
die notigen Rahmenbedingungen formulieren. Es bleibt zu
hoffen, dass das biirgerliche Parlament eine verniinftige und
mehrheitsfdhige Losung erarbeitet, die unseren Kanton weiter-
bringt.

Michael Gotte ist Gemeindeprdsident von Tiibach
und Fraktionsprdsident der SVP SG
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Wer holt sich 2018
den Unternehmerpreis?

Die Gewinner der siebten
Verleihung im Jahr 2016.

h Y
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Am Donnerstag, 8. Marz, wird der Prix SVC Ostschweiz vor rund 1000 Gasten
aus Wirtschaft, Politik, Wissenschaft und Kultur in den St.Galler Olma-Hallen
2.1/3.1 verliehen. Die sechs Finalisten, allesamt erfolgreiche Ostschweizer
KMU, stehen fest: Im Finale diirfen Biichi Labortechnik AG (Flawil), Corvaglia
Holding AG (Eschlikon), HB-Therm AG (St.Gallen), Namics AG (St.Gallen),

MS Direct Group AG (St.Gallen) und Uffer AG (Savognin) auf die Auszeichnung

«Prix SVC Ostschweiz 2018» hoffen.

Mit dem Prix SVC Ostschweiz werden erfolgreiche
Klein- und Mittelunternehmen (KMU) der Region
vom Swiss Venture Club (SVC) ausgezeichnet, die
iiberzeugen: mit ihrer Firmenkultur, mit der Quali-
tat der Mitarbeiter und des Managements, mit ihren
Produkten und Innovationen sowie mit einem nach-
haltigen Erfolgsausweis. Seit 2004 wird der Prix SVC
Ostschweiz alle zwei Jahre vergeben, 2018 also be-
reits zum achten Mal.

EY:r. A

)

Unternehmen aus der ganzen Ostschweiz

Die Expertenjury, bestehend aus 13 Mitgliedern, hat
in einem mehrstufigen Verfahren — unter der Leitung
von Prof. Dr. Thomas Zellweger vom KMU-Institut
der HSG —aus einer Liste von rund 150 Unternehmen
die sechs Preistrager nominiert. Zur Auswahl stan-

den Firmen aus beiden Appenzell, Glarus, Graubiin-
den, St.Gallen und Thurgau. Als Finalisten fiir den
Prix SVC Ostschweiz 2018 nominiert sind (in alpha-
betischer Reihenfolge):

Dig Mobiliar

Ferrmeheratipen O lreniny
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Biichi Labortechnik AG

Der weltweit fithrende Anbieter von Labortech-
nologielésungen fiir Forschung und Entwicklung,
Qualitatssicherung und Produktion bietet Losun-
gen fiir die industrielle und parallele Verdampfung,
Spriihtrocknungen und Verkapselungen sowie fiir
Labor und Gefriertrocknung. Seit 75 Jahren entwi-
ckelt Biichi Labortechnik AG {iberzeugende Labor-
techniken fiir Branchen wie Pharmazie, Chemie,
Lebensmittel, Futtermittel, Umweltanalytik und
Hochschulen und beschéftigt am Hauptsitz in Flawil
und in 18 Niederlassungen (Asien, Europa, Amerika)
weltweit iiber 700 Mitarbeiter.

Corvaglia Group

Mit drei Standorten, Partnern in 15 Lindern und
Kunden auf der ganzen Welt beliefert die Corvaglia
Holding AG aus Eschlikon TG mit viel Pioniergeist
namhafte multinationale Grosskonzerne mit Ver-
schlusslosungen fiir PET-Flaschen. Als erfolgreicher
und innovativer Zulieferer der Getrdnkeindustrie
hat die Corvaglia Holding AG weltweit Massstéabe fiir
Kunststoffverschliisse gesetzt. Die 275 Mitarbeiter
besetzen die gesamte, vollintegrierte Prozesskette
- von Verschlussdesign und -entwicklung iiber For-
menbau und Verschlussproduktion bis hin zu Appli-
kation und technischem Support.

Seit 2004 wird der Prix SVC Ostschweiz alle zwei
Jahre vergeben, 2018 also bereits zum achten Mal.

HB-Therm AG

Die Automobil-, Medizinaltechnik-, Konsumgiiter-,
Optik- und Industriebranche werden mit innovativen
Temperiergerdten der HB-Therm AG ausgeriistet, die
damit Qualitdt und Wirtschaftlichkeit von Kunst-
stoffspritzguss-Teilen gewdhrleistet. Die 130 Ange-
stellten stehen ihren Kunden von der Geriteausle-
gung bis zum After-Sales-Service unterstiitzend zur
Seite. Die Produktion in St.Gallen vertreibt die Tem-
periergerite an die eigenen Vertriebsgesellschaften
in Deutschland und Frankreich sowie iiber ein Ver-
triebsnetz in tiber 50 weitere Lander.

Namics AG

Namics gehort zu den fithrenden Fullservice-Digi-
talagenturen fiir E-Commerce, Websites & Portals
sowie digitale Kommunikation. Als strategischer
Partner im digitalen Wandel bietet der E-Business-
Spezialist mit rund 500 Mitarbeitern strategische
Beratung, kreative Konzeption und technische Um-
setzung aus einer Hand. Das inhabergefiihrte Unter-
nehmen wurde 1995 gegriindet — urspriinglich als
Spin-off der HSG. Neben dem Griindungsstandort
St.Gallen ist die Namics AG an fiinf weiteren Stand-
orten in Deutschland und Serbien vertreten.

Schwerpunkt | 13

MS Direct Group AG

Die Schweizer Marktfiihrerin im Kundenbeziehungs-
management bietet Services in den Bereichen CRM,
Callcenter, Lettershop, IT-Losungen fiir E-Commerce
und Retourenlogistik. Thre Tochterfirma Quickmail
beliefert wochentlich drei Millionen Haushalte in der
Schweiz mit adressierten Mailings und Katalogen.
Die MS Direct Group AG mit Hauptsitz in St.Gallen
beschiéftigt rund 1200 Menschen an acht Standorten
in der ganzen Schweiz.

Uffer AG

Holzbau, Element- und Modulbau, Trockenbau,
Hoch- und Tiefbau sowie Sicherstellung von Elekt-
romobilitét in der Standortregion — die Uffer AG ist
breit aufgestellt. Mit Handwerkstradition und Zu-
kunftsvision ist sie Teil der «ela energiewelt», beher-
bergt das Kompetenzzentrum «Bauen und Energie»
und setzte mit dem System «Quadrin» einen Meilen-
stein im modularen Bauen. Als einer der grossten Ar-
beitgeber der Region beschiftigt die Uffer AG rund
80 Angestellte an jhrem Standort in Savognin.

Sdmtliche Finalisten stellen wir auf den nachfolgenden
Seiten ausfiihrlich vor.

Text: Marcel Baumgartner

Bild: Archiv

Der Swiss Venture Club (SVC) ist ein unabhangiger,
nicht-profitorientierter Verein von Unternehmern
fur Unternehmer. Er unterstiitzt und fordert KMU als
treibende Kraft der Schweizer Wirtschaft und tragt
damit zur Schaffung und der Erhaltung von Arbeits-
pldtzen in der Schweiz bei. Der SVC schafft in sieben
Wirtschaftsregionen Kontakt- und Netzwerkmdg-
lichkeiten flr seine Gber 3'000 Mitglieder und gene-
riert unternehmerische Impulse fiir den Wirtschafts-
standort Schweiz. Als Austauschplattform von Prak-
tikern fiir Praktiker schafft der SVC den Nahrboden
fur erfolgreiche Ideen und Geschaftsmoglichkeiten
und bietet damit einen Mehrwert fiir KMU. Der SVC
bietet neben dem wertvollen Netzwerk speziell

auf KMU ausgerichtete Dienstleistungen und Veran-
staltungen in folgenden Bereichen an: Prix SVC,

SVC Bildung, SVC Finanz und SVC Politik. Weitere
Informationen unter www.swiss-venture-club.ch.

Den Prix SVC Ostschweiz hat der Swiss Venture
Club zur Férderung des Unternehmertums in

der Ostschweiz geschaffen. Der Preis wurde - als
«SVC Unternehmerpreis Ostschweiz» — erstmals
2004 in St.Gallen verliehen. Gemeinsam mit einem
grossen Netzwerk von Sponsoren und Partnern
unterstitzt der SVC mit dieser Initiative aktiv die
Ostschweizer KMU.
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Christof Bircher, Mitglied der
Geschdftsleitung der Biichi.
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/wischen Hightech und Handwerk

Entstanden aus einer Ein-Mann-Glasblaserei, beschaftigt die Blichi Labor-
technik mit Hauptsitz in Flawil heute weltweit 700 Mitarbeitende. Die Firma,
nominiert fiir den diesjahrigen Prix SVC Ostschweiz, entwickelt Technologien
und stellt Gerate her, die in Labors zum Einsatz kommen. Was ausschliesslich
nach High-Tech tont, hat nach wie vor mit traditionellem Handwerk zu tun.

Postautohaltestelle «Alpsteinstrasse», Flawil. Die
Chauffeurin blickt in den Riickspiegel, bevor sie die
Tiiren 6ffnet, um die Passagiere aussteigen zu lassen:
«Isch guet do oder miiend Sie zu d& Biichi ufe?» Spa-
testens jetzt ist klar: Die Biichi, gut 100 Meter weiter
den Hiigel hoch, ist eine Institution in Flawil. Und
in der ganzen Region. Mit vollem Namen heisst das
Unternehmen Biichi Labortechnik AG. Es beschéf-
tigt hier in Flawil, unweit des Spitals, gut 250 Mitar-
beitende. Die Mitarbeiterin am Empfang telefoniert
gerade in Englisch, Géste aus Italien und Indien sind
heute auf Firmenbesuch, die «Meeting Rooms» im
Verwaltungsgebdude heissen «Mumbai», «Seoul»,
«Sao Paolo», «New Castle»: Es weht eine interna-
tionale Brise hier oben in der Meiersegg. Die Biichi
Labortechnik AG hat denn auch weltweit 18 Tochter-
gesellschaften sowie Distributionspartner in 60 Lan-
dern, weltweit 710 Mitarbeitende.

«Wir sind stark verbunden
mit der Gemeinde, mit der Region.»

Stoffe voneinander trennen

Das Labor der Biichi darf nur mit Schutzbrille be-
treten werden. Unzidhlige Reagenzglaser stehen da,
Maschinen brummen und surren, Schlduche winden
sich zwischen Apparaten. Auf den Tischen stehen
Glasflaschen, darin verschiedene Fliissigkeiten: des-
tilliertes Wasser, Methanol, Cyclohexan. Biichi ent-
wickelt hier Gerate, die in Labors eingesetzt werden,
dies vor allem in der Pharmazie-, Lebensmittel-, Um-
weltanalytik- und Chemiebranche. Das bekannteste
Biichi-Gerét ist der Rotationsverdampfer. «Er wird
in Entwicklungslaboren in der Pharmazie und Che-
mie eingesetzt», erklart Christof Bircher, Geschéfts-
leitungsmitglied und Kommunikationsleiter der Bii-
chi. «Vereinfacht gesagt dient er dazu, verschiedene
Stoffe voneinander zu trennen.» Daneben entwickelt
Biichi Technologien und Gerite fiir die Qualitdtskon-
trolle, mit denen der Fett- oder Fliissigkeitsanteil von
Lebensmitteln oder Futtermitteln gemessen werden
kann. In der Schweiz zédhlen beispielsweise Novartis
oder Roche zu den Kunden von Biichi, 98 Prozent des

Umsatzes generiert das Unternehmen aber im Aus-
land, wie Christof Bircher sagt. «Dort ist der Markt
natiirlich auch grosser.» Produziert wird sowohl
in Flawil als auch in Indien, entwickelt vor allem in
Flawil. «Wir sind stark verbunden mit der Gemein-
de, mit der Region», sagt Bircher. Die Biichi ist denn
auch, trotz internationaler Ausrichtung, nach wie
vor ein Familienunternehmen.

17 Franken fiir den ersten Auftrag

Gegriindet wurde die Biichi im Jahr 1939 in Heer-
brugg SG. Walter Biichi er6ffnete damals in einem
Keller eine Ein-Mann-Glasblaserei, der erste Auftrag
brachte ihm 17 Franken ein. In den Folgejahren be-
gann er, mit Spezialglas zu handeln - so erfolgreich,
dass er schliesslich 2000 Franken beisammen hatte,
die es ihm erméglichten, in ein altes Fabrikgebdude
nach Flawil umzuziehen. Dort entwickelte er 1957
den beriihmten Rotationsverdampfer und stellte
ihn, gemiss Firmenchronik, als erster weltweit in-
dustriell her. Damit gelang dem Unternehmen der
Durchbruch. Im Jahr 1973 verstarb der Firmengriin-
der. Sein Unternehmen entwickelte und produzierte
weiter, wuchs weiter. In Flawil wurde verschiedene
Male um- und angebaut. Auf dem Firmengeldnde
gibt es heute einen Tennisplatz fiir die Mitarbeiten-
den und ein 6ffentliches Restaurant, Labors, Lager,
Biiros, Werkstatten. Im Produktionsgebédude stapeln
sich Kisten, die bereit fiir den Transport in aller Her-
ren Lander sind. Ein paar Schritte weiter sind Glasge-
fasse ausgestellt, sauberlich sortiert, CNC-Frésen ar-
beiten automatisch vor sich hin. Und ganz unten und
ganz hinten im Produktionstrakt, zischen Flammen:
Hier betreibt die Biichi noch immer eine hauseigene
Glasblaserei, hier bildet sie als einziges Unterneh-
men weit und breit noch Glasbléser aus, die Glas-
behélter fiir die Biichi-Gerite herstellen. Dasselbe
passiertin Indien, wo die Glasblaserei eine lange Tra-
dition hat. Denn so entscheidend Hightech fiir das
Unternehmen heute ist, grundlegend fiir den Erfolg
ist nach wie vor auch traditionelles Handwerk.

Text: Malolo Kessler
Bild: Stéphanie Engeler
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Deckel fiir die ganze Welt

Michael Krueger, Doktor
der Naturwissenschaften,
fiihrt die Corvaglia
Group seit 2015.

Die Corvaglia Group mit Hauptsitz in Eschlikon stellt jahrlich Milliarden
von Verschliissen fiir Trinkflaschen her. Noch dieses Jahr er6ffnet
das Unternehmen, das fiir den diesjahrigen Prix SVC nominiert ist, einen

Produktionsstandort in den USA.

Jeder hatte es schon einmal in der Hand. Nicht bloss
jeder hierzulande, sondern vermutlich fast jeder
Mensch auf der ganzen Welt. Es ist ein Alltagspro-
dukt, iber das kaum einer nachdenkt, das in der
4000-Seelen-Gemeinde Eschlikon entsteht. Dort,
mitten im Thurgauer Tannzapfenland, stellt die Cor-
vaglia Group Deckel fiir PET-Flaschen her und entwi-
ckelt Formen, mit denen solche Verschliisse produ-

ziert werden kénnen. 80 Milliarden Verschliisse pro
Jahr entstehen bei Corvaglia und ihren Partnern mit
Corvaglia-Formen.

Insgesamt 270 Angestellte in der Schweiz

und in Mexiko

Gegriindet wurde das Unternehmen im Jahr 1991
von Romeo Corvaglia, heute Verwaltungsratspra-
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sident. In Steckborn begann er mit der Einzelfirma
«Corvaglia Development», Verschlusslosungen fiir
PET-Getrankeflaschen zu entwickeln. Bereits ein
Jahr spéter verkaufte er erste Anlagen zur Produk-
tion von Verschliissen nach China und Korea. 1997
iibernahm Corvaglia die «Werkzeugbau Kellenber-
ger AG» in Kaltenbach TG, 2004 erdffnete das Unter-
nehmen in Ixtlahuaca, Mexiko, eine Produktion. Im
Jahr darauf tibernahm Corvaglia ein 23000 Quad-
ratmeter grosses Fabrikationsgebdude in Eschlikon,
wo seit 2007 der Hauptsitz der damals gegriindeten
Corvaglia Holding AG ist. Fortan investierte Corvag-
lia stetig — und tut dies noch immer. 75 Millionen
Franken waren es zwischen 2003 und 2015, fiir die
in Eschlikon und Ixtlahuaca neue Anlagen und Ma-
schinen gekauft wurden.

«Wir diirfen weltweit alle grossen
Markeninhaber im Getrankesektor
zu unseren direkten Kunden zahlen.»

Die am Standort Eschlikon entwickelten und pro-
duzierten Formen fiir die Verschlussproduktion
werden auf alle Kontinente exportiert, sind also
weltweit im Einsatz. Mit den hierzulande herge-
stellten Deckeln beliefert Corvaglia vorwiegend
das nahe Ausland, wobei Italien laut CEO Michael
Krueger der wichtigste europaische Markt ist. «Wir
stellen aber in Eschlikon auch Sportverschliisse fiir
weiter entfernte Mérkte wie Stidafrika oder Austra-
lien her», sagt Krueger, der die operative Fiihrung
vor drei Jahren von Romeo Corvaglia {ibernom-
men hat. Wahrenddessen beliefert die Produktion
in Mexiko vorwiegend den mexikanischen Heim-
markt und das umliegende Ausland, also Kuba, El
Salvador, Honduras und Ecuador beispielsweise.
«Wir diirfen weltweit alle grossen Markeninhaber
im Getrénkesektor zu unseren direkten Kunden
zéhlen — darauf sind wir besonders stolz», sagt CEO
Krueger.

«Stetiges, verdaubares Wachstum»

Das Unternehmen strebt in den nichsten zehn Jah-
ren laut Krueger «stetiges, verdaubares Wachstum»
an. «Damit einhergehend werden wir den einen oder
anderen zusatzlichen Standort zur Produktion von
Verschliissen er6ffnen.» Der dritte Standort steht be-
reits im Herbst dieses Jahres an: Dann wird die Cor-
vaglia Group in den USA eine Produktion in Betrieb
nehmen, die Verschliisse fiir den US-Markt herstel-
len wird.

Text: Malolo Kessler

Bild: Stéphanie Engeler
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Die Partei
sucht Dich!

Im Thurgau sind nach
Angaben der «Thurgau-
er Zeitung» bereits 40 %
der Gemeinde- und
Stadtprisidentenimter o .
in parteiloser Hand. Der {
Trend scheintsichin
der Ostschweiz fortzu-
setzen, wurden doch
jlingst wieder in Kreuz-
lingen undin Gossau
parteilose Stadt-
prasidenten gewahlt.

von Sven Bradke

Woran liegt das? Ist die Rekrutierung von geeig-
netem «Politpersonal» doch die wichtigste Auf-
gabe der Parteien?

Die Partei als Kaderschmiede

Fakt ist, dass die Parteien auf kommunaler Ebene
eine eher untergeordnete Rolle spielen. Fakt ist
aber auch, dass viele Schweizer Politikerinnen
und Politiker jeglicher Couleur die sogenannte
«Ochsentour» gemacht haben: Sie haben ihre
Freizeit sowie ihr Konnen als Milizpolitiker zu-
erst einer Gemeinde, dann dem Kanton und
letztlich auch dem Bund zur Verfiigung gestellt.
Dieser politische Weg ist eine wertvolle Kader-
schmiede.

Keine Karriere ohne Partei

Damit eine geeignete Personalrekrutierung er-
folgen kann, benotigt eine Partei engagierte und
wahlfahige Mitglieder. Sind diese nicht vorhan-
den, wird die Besetzung von 6ffentlichen Amtern
schwierig. Fiir parlamentarische Amter im Pro-
porzsystem ist eine Parteimitgliedschaft eh
Pflicht. Eine politische Karriere verlangt deshalb
in der Regel auch einen offiziellen Parteibeitritt.
Je frither, desto besser!

Mitgliederrekrutierung

Die politischen Parteien sind aufgerufen, sich
wieder vermehrt um den Nachwuchs zu kiim-
mern. Geht es doch letztlich darum, frithzeitig
die besten und fahigsten Kopfe fiir wichtige poli-
tische Amter zu gewinnen. Politisch interessierte
Personen sollten sich andererseits mit einem all-
falligen Parteibeitritt beschéftigen. Selbstredend
gibt es keine Partei, die einem von den Werten
und der Politik her zu 100 % gefallt. Vielleicht
aber zu 51 %, fiir den Rest lasst sich ja dann par-
teiintern kdmpfen.

Dr. rer. publ. HSG Sven Bradke ist Geschdftsfiihrer der
Mediapolis AG fiir Wirtschaft und Kommunikation

in St.Gallen und Vizeprdsident der FDP des Kantons
St.Gallen
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Vom Verfolger zum Leader

Beschdftigt weltweit
130 Mitarbeiter:
Reto Ziircher (¥1979),

CEO der HB-Therm AG.

Im Automobilbau, in der Medizinaltechnik oder in der Handyindustrie: Die

Temperiergerate des St.Galler Unternehmens HB-Therm werden in ver-
schiedensten Branchen eingesetzt. Die Firma ist in allen grossen Kunststoff-
markten rund um den Globus prasent, der grosste europaische Hersteller von
Temperiergeraten fiir die kunststoffverarbeitende Industrie und nominiert
fiir den diesjahrigen Ostschweizer Prix SVC. CEO Reto Ziircher im Interview.

Reto Ziircher, HB-Therm konnte letztes Jahr das
50-Jahre-Jubildum feiern. Was waren die grossten
Erfolge in der Firmengeschichte?

Das Temperiergerategeschift wurde 1967 gegriindet
und spéter von der Firma Grossenbacher iibernom-
men. Unter dieser neuen Mutter musste HB-Therm
leider die erarbeiteten Mittel abgeben und konnte
diese nicht ins laufende Geschéft investieren. Das
dnderte sich mit dem Management-Buy-out meines
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Vaters Hans Peter Ziircher: Die Aufholjagd auf die
Schweizer und internationalen Mitbewerber konn-
te beginnen. Am Stammsitz St.Gallen wurde stark
in Maschinen und Produktentwicklung investiert.
Daraus folgten zwei Produkteserien, welche viele
bahnbrechenden Technologien eingefiihrt und im
Markt globale Trends gesetzt haben. Das halte ich fiir
die grossten Meilensteine in der Unternehmensge-
schichte — die Aufholjagd ist gegliickt. Heute sind wir
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mit rund 60 Millionen Franken Umsatz der grosste
europdische Temperiergeratehersteller fiir die kunst-
stoffverarbeitende Industrie.

Welche Branchen setzen lhre Gerite ein?

Die umsatzmassig stiarkste Branche ist der Automo-
tive-Sektor: In jedem Auto stecken unzahlige Kunst-
stoffteile, die exakte Temperaturverldufe wihrend
ihrer Herstellung benotigen, um den hohen Quali-
tatsanforderungen an Serienteile im Automobilbau
gerecht zu werden. Wir sehen dort auch ein starkes
Wachstum, da mit der Entwicklung der Kunststoffe
in Zukunft noch mehr Metallteile durch Kunststoff
substituiert werden konnen. Neben dem Bereich
technische Teile sind wir aber auch in der Medizinal-
branche stark. Auch hier sind hochste Qualitatsgren-
zen zuverldssig einzuhalten. Hinzu kommen hohe

«Wir erreichen auf dem Platz St.Gallen
Herstellungskosten, mit denen Lieferanten
aus dem Ausland nicht mithalten konnen.»

Anforderungen an die Reproduzierbarkeit. Auch die-
se Hersteller schétzen daher unsere Produkte sehr.
Weiter sind wir in der Industrie-, Konsumgiiter- und
Optikbranche tétig; unsere Geréte werden beispiels-
weise auch in der Linsenproduktion fiir Mobiltelefo-
ne eingesetzt. Wir sind stolz darauf, dass wir letztes
Jahr den Bestellungseingang gegeniiber dem Vorjahr
um 60 Prozent steigern konnten.

Sie haben Vertriebsgesellschaften in Deutschland
und Frankreich und ein Vertriebsnetz in iiber 50
weiteren Landern. Gibt es noch Markte, die Sie er-
schliessen mochten?

Wir sind in allen grossen Kunststoffméarkten prasent.
In einigen Landern ist unser Marktanteil noch nicht
dort, wo er sein kénnte. Daran arbeiten wir intensiv.
Wir werden dazu unsere Erfahrungen und die Er-
folgsrezepte aus anderen Mérkten adaptieren und
dort zielgerichtet umsetzen.

Produziert wird nur in St.Gallen. Rechnet sich das?
Wir haben das gesamte Entwicklungs- und Produk-
tions-Know-How in St.Gallen an einem zentralen
Standort gebiindelt. Damit férdern wir nicht nur die
Innovation, sondern erreichen auch Herstellungs-
kosten, mit denen Lieferanten aus dem Ausland nicht
mithalten kénnen. So ist auch der Frankenschock
spurlos an uns vorbeigegangen - und das bei {iber 90
Prozent Exportanteil.

Interview: Malolo Kessler

Bild: Stéphanie Engeler
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Rezepte gegen
finanzielle Risiken

Das Gesundheitswe-
senistim Umbruch. Die
Schweiz gibt jahrlich
80 Milliarden Franken
dafiir aus, doppelt so
viel wie vor 20 Jahren.
Standige steigende
Kosten belasten 6ffent-
liche und private Haus-
halte zunehmend.

von Walter Locher

Trotzdem halten die Regierungen der Ostschweiz
am veralteten Rezept fest, in moglichst jeder Region
ein teures Spital zu betreiben. Die St.Galler Bevol-
kerung hat das zwar —unterstiitzt durch eine massi-
ve Medienkampagne der Regierung — gutgeheissen.
Die Innerrhoder stimmen im April an der Lands-
gemeinde dariiber ab, ob in Appenzell ein Neubau
fiir ein ambulantes Versorgungszentrum inklusive
kleiner stationarer Abteilung erstellt werden soll.

Eine derartige Haufung von Spitédlern und Kliniken
ist in Zeiten zunehmender Kostensteigerung nicht
mehr zukunftstauglich. Die FDP ist davon {iber-
zeugt, dass bei der Finanzierung der Spitalbauten
im Kanton St.Gallen ein Fiasko vorprogrammiert
ist: Die Ertragslage der Spitéler verschlechtert sich
infolge sinkender Tarife und Riickgang an zusatz-
versicherten Patienten zunehmend.

Zwar raumt die Regierung in ihrer Antwort vom
Februar 2018 auf die Interpellation der FDP unter
dem Titel «Spitalinvestitionen — Fiasko vorpro-
grammiert!» ein, dass die Ertragslage der St.Galler
Spitaler tatsachlich bedenklich sei. Dass dadurch
aber die Finanzierung der beschlossenen Investitio-
nen nicht gesichert ist, verschweigt sie —und
mogliche Massnahmen beziiglich der Strukturen
der einzelnen Standorte sucht man in der Antwort
ebenfalls vergeblich. Obwohl zwei Gutachten

dem Verwaltungsrat der Spitalverbunde fiir den
Standort Altstitten Alternativen zum geplanten
Bauprojekt im Sinne einer Machbarkeitsstudie
empfohlen haben, wird darauf — wiederum nach
Riicksprache mit der Regierung — verzichtet.

Was nicht sein soll, darf eben nicht sein. Die Regie-
rung hat als Eignerin und Bestellerin der Spitalleis-
tungen aber die Pflicht, die sich konkret abzeich-
nenden Probleme proaktiv und rasch anzugehen.

Realitatsverweigerung ist bereits beim eigenen
Gesundheitszustand kein taugliches Rezept zur
Heilung. Im Gesundheitswesen ist sie fatal. Ein
Fiasko zulasten der Versicherten und der Steuer-
zahler ist damit vorprogrammiert.

Walter Locher ist FDP-Kantonsrat
des Kantons St.Gallen
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«Die Auszeichnung
hat grosse Strahlkraft»

Die Fullservice-Digitalagentur Namics ist ein Begriff im In- und Ausland. Die
Wiege des erfolgreichen Unternehmens liegt in St.Gallen, nach wie vor
befindet sich auch der Hauptsitz hier. Fiir CEO Bernd Schopp ist die regionale
Verbundenheit trotz internationaler Prasenz nach wie vor wichtig - und
deshalb freut ihn die Nomination fiir den Prix SVC Ostschweiz umso mehr.

Bernd Schopp, was bedeutet lhnen die Nominie-
rung fiir den Prix SVC?

Fiir mich als CEO und Partner ist sie ein besonde-
res Highlight. Immerhin wird Namics als vorbild-
liche Digitalagentur ausgezeichnet, die nicht nur
mit ihren Projekten iiberzeugt, sondern mit ihrer
Firmenkultur, der hohen Qualitdt der Mitarbeiter
und ihrer Innovationskraft. Aus 150 Mitbewerbern
der Region Ostschweiz zu den sechs Finalisten zu
gehoren, ist besonders in Hinblick auf den Griin-
dungsstandort St.Gallen eine grosse Bestdtigung
unserer Arbeit. Unser Versprechen ist es, Gewinner
im digitalen Wandel zu schaffen. Dass wir das kon-
nen, belegen nun nicht mehr nur unsere Projektaus-
zeichnungen, sondern auch die Nominierung des
Prix SVC.

«Wie wichtig uns der St.Galler Standort ist,
zeigt sich nicht zuletzt in dem Biironeubau
im Zentrum der Stadt.»

Und wie wurde sie von der Belegschaft entgegen-
genommen?

Mit grosser Freude. Kein Wunder, haben doch gera-
de unsere Schweizer Mitarbeiter uns intensiv bei der
Einreichung und dem mehrstufigen Auswahlprozess
unterstiitzt: Sei es bei der Zusammenstellung von
Unterlagen oder bei der Juryprasentation im neuen
St.Galler Biirogebaude. Gerade weil unsere Ange-
stellten und die Firmenkultur die hochsten Werte
darstellen, ist es sehr erfreulich, dass der Preis ne-
ben der Leistung des Managements insbesondere die
Qualitat der Namics-Experten honoriert.

Wie stufen Sie die Bedeutung dieses Unterneh-
merpreises ein, auch mit Blick auf zahlreiche an-
dere Wirtschaftspreise in der Region?

Fiir uns gehort der Prix SVC zu den wichtigsten Aus-
zeichnungen der Region. Dafiir spricht vor allem

die hohe Professionalitét. Die zeigt sich zum Bei-
spiel in der unabhéngigen Expertenjury, die stark
in der Region verankert sein und ein umfassendes
Know-how mitbringen muss. Hinzu kommen die
zwolf Kriterien, bestehend aus weichen und harten
sowie qualitativen und quantitativen Faktoren. Da-
riiber hinaus profitieren die Unternehmen von der
grossen Aufmerksamkeit, die mit dem Preis verbun-
den ist.

Der SVC will mit seinem Preis KMU-Perlen prasen-
tieren und Innovation belohnen. Was glauben Sie,
welche Aspekte haben die Jury auf Namics auf-
merksam gemacht?

Aus meiner Sicht konnten das drei sein: Zum ei-
nen ist Namics als Ostschweizer Unternehmen der
Marktfiihrer in einer sehr innovativen Branche. Zum
anderen unsere Kultur, die fiir Unternehmen ausser-
gewohnlich ist: Wir riicken nicht den Gewinn in den
Fokus, sondern die Freude der Mitarbeiter. Ob uns
das gelingt, wird regelméssig in Umfragen gepriift.
Ein dritter Aspekt ist unserer Struktur: Als inhaber-
gefiihrte Digitalagentur sind alle Partner bei uns im
Tagesgeschéft aktiv — und damit nah an den Mitar-
beitern und Kunden.

Einige der Nominierten sind eher unbekannte-
re Perlen, Namics hat bereits einen klingenden
Namen. Ein Sprungbrett wire der Preis damit
kaum. Was versprechen Sie sich von einem allfél-
ligen Gewinn?

Die Auszeichnung hat eine grosse Strahlkraft — so-
wohl nach innen als auch nach aussen. Daher erhof-
fen wir uns auf der einen Seite eine grosse Freude der
Mitarbeiter, deren Leistung hier honoriert wird. Auf
der anderen Seite ist es unser Wunsch, den Digital-
standort Ostschweiz und die Innovationskraft der
Region zu stérken. Das wiederum wiére ein iiberaus
positives Signal fiir die gesamte Schweiz, wenn gera-
de eine St.Galler Digitalagentur den renommierten
Unternehmenspreis erhalt.
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Namics-CEO Bernd Schopp:

«Wir riicken nicht den
Gewinn in den Fokus.»

Namics nimmt am Prix SVC Ostschweiz teil, ist
aber ein Unternehmen von schweizweiter Bedeu-
tung mit internationalen Niederlassungen. Inwie-
weit verstehen Sie sich als ostschweizerisch?

In der Ostschweiz liegt unser Ursprung: St.Gallen
ist der Griindungsstandort von Namics — von hier
aus haben wir seit 1995 das Geschéaft kontinuierlich

«Wir riicken nicht den Gewinn in den Fokus,
sondern die Freude der Mitarbeiter.»

entwickelt und ausgebaut. Trotz unserer insgesamt
sechs internationalen Standorte sind wir immer
noch stark mit der Region verbunden, wie die Néhe
zur HSG und das Engagement bei ITSG rockt unter-
streichen. Wir verstehen uns als internationales Un-
ternehmen mit Schweizer Wurzeln. Wie wichtig uns
der St.Galler Standort ist, zeigt sich nicht zuletzt in

‘1\\

dem Biironeubau im Zentrum der Stadt. Er wurde
Ende 2017 fertiggestellt und bietet rund 250 Mitar-
beitern Platz.

Interview: Stefan Millius

Bild: Stéphanie Engeler

Uber Namics

Die St.Galler Namics AG gehort zu den flihrenden
Fullservice-Digitalagenturen im deutschsprachigen
Raum. Das Leistungsspektrum umfasst E-=Commerce,
Websites und Portale, digitale Kommunikation,
Mobile Business Apps, Customer Relationship
Management und Managed Services. Das 1995 ent-
standene Unternehmen betreibt neben dem Haupt-
sitz in St.Gallen Standorte in Frankfurt, Hamburg,
Minchen, Ziirich und Belgrad und beschaftigt rund

500 Mitarbeiter.
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Im Dienste des Dialogs

Milo Stossel, CEO der

MS Direct Group AG, der
grossten privaten Full
Service Dienstleisterin fiir
E-Commerce und Kunden-
beziehungsmanagement.

Die MS Direct Group AG gehort zu den diesjahrigen sechs Finalisten fiir den

Prix SVC Ostschweiz. Das St.Galler Familienunternehmen, das heute von
Milo Stossel gefiihrt wird, blickt auf eine wechselvolle Geschichte zuriick.

Als «Heinzelménnchen-Valley» bezeichnete die Han-
delszeitung die MS Direct Group AG vor einigen Jah-
ren. Und Milo Stossel, Chef des Familienunterneh-
mens, als Dirigent dieses «Heeres von Heinzelménn-
chen», die das machen, was andere Unternehmen
auslagern: Callcenter, Mailingversand, Datenmana-
gement (CRM), Paketlogistik, Lagerhaltung, Retou-
renverarbeitung und Cross Border Solutions. Ob nun
Heinzelmédnnchen oder nicht — gut 3000 Personen
beschiftigt die MS Direct Group. Dies am Haupt-
sitz in St.Gallen, in Meilen, Muttenz, Wittenbach,
Otelfingen, Arbon, Bern, Lausanne und im Osterrei-
chischen Lauterach. Damit ist MS Direct die grosste
private Full Service Dienstleisterin fiir E-Commerce

und Kundenbeziehungsmanagement. Begonnen, so
heisst es in der Geschichte des Unternehmens, habe
alles im Jahr 1978 mit einer Occasionskuvertierma-
schine. Und mit einem Mann, der sich in den Jahr-
zehnten darauf in der ganzen Ostschweiz einen Na-
men gemacht hat: Peter Stossel.

Riickkauf und Ubernahmen

Bei der Griindung hiess die Firma noch MS Mail
Service AG. Sieben Jahre nach Griindung, im Jahr
1985, erstellt Peter Stossel einen Neubau mit Bahn-
anschluss im Westen der Stadt St.Gallen. Gleich-
zeitig stellt der Unternehmer auf elektronische Da-
tenverarbeitung um: MS Mail Service bot neu eine

¥
¢
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Kolumne

BVG: Zwang oder
IT-gestiitzte Lagerung der Waren. Ausserdem konnte S elb S tb e S timmung?

Stossel zahlreiche Firmen gewinnen, die in diesen

Jahren ihr Callcenter an sein Unternehmen ausla-
Kurz vor einer Abstim-

mung wird dem Sou-
veran das Recht auf
Mitbestimmung auf
nahezu allen Kandlen
pausenlosin Erinne-
rung gerufen - beson-
ders dann, wenn die
Vorlage kontrovers ist.
Die Entscheidungs-
freiheit gehort fiir mich

gerten. 1992, Stossel amtete bereits als OK-Prasident
des CSIO in St.Gallen, verkaufte er seine Firma an die
Karstadt-Quelle-Gruppe. Neun Jahre spiter kaufte
er sie wieder zuriick: Dies sei «ein klares Bekenntnis
der Familie Stossel, das Unternehmen weiterentwi-
ckeln und erfolgreich in die Zukunft fithren zu wol-
len», heisst es in der Chronik der Firma.

2007 wurde MS Mail Service Mehrheitsaktionérin
der Contact-Management-Firma rbc, 2008 iiber-
nahm Milo Stossel in zweiter Generation von Peter

Stossel die Geschéftsfithrung. Ein Jahr spéter griin- unbestritten zu den

dete MS Mail Service die Quickmail AG, das erste wertvollsten Grundsitzen, auf denen nicht

private Zustellunternehmen der Schweiz und Kon- bloss unsere Demokratie, sondern unsere

kurrentin der Post. Milo Stossel, der an der HSG den Gesellschaft und Wirtschaftim Allgemeinen

Master of Law erlangt hatte, trieb das E-Commerce- beruhen.

Business voran, so iibernahm er beispielsweise 2012

die Arvato Services in Muttenz. In jiingster Zeit hat die Selbstbestimmung auch

in einem ganz spezifischen Bereich an Bedeutung

«Mit unserem Full Service in Sachen gewonnen: in der beruflichen Vorsorge (BVG).

ial b .. f Wegen den tiefen Zinsen und der steigenden
Dia 0g verbessern wir immerto rt Lebenserwartung ist dort eine Art Zwangsumver-

die Beziehun g unserer Auftra gge ber teilung zu beobachten. Um die gesetzlich vorge-
mit ihren Kunden.» schriebenen hohen Rentenversprechen im Obliga-

torium zu finanzieren, findet eine systemwidrige

Quersubventionierung zulasten des Uberobligato-
Betty Bossi und Zalando riums statt. Wer dies vermeiden mdchte, redet
2013 starb Peter Stossel mit 69 Jahren. Milo Sto- bei der beruflichen Vorsorge mit und teilt seine
ssel iibernahm die Fiihrung der Gruppe und wurde Vorsorgelosung auf. Die Splittung des Vorsorge-
bei der Zusammenlegung von MS Mail Service und vermogens in die bewahrte kollektive Basisvor-
rbc Group zwei Jahre spater CEO und Verwaltungs- Sorge (Obligatori}lm) und in die davon losgeléste
ratsprasident, die Unternehmensgruppe wurde in Kadervorsorge (Uberobligatorium) hat zahlreiche
MS Direct AG umbenannt. Heute gehoren Unter- Vorziige. Die Basisvorsorge bleibt unverandert
nehmen wie Betty Bossi, Mercedes-Benz, Madeleine und bildet die Grundlage fiir eine spétere Renten-
Mode. Raiffei iz ’1 do 71 den K ’ d leistung. Eine Kadervorsorgelésung bietet Selb-

ode, Raiffeisen und Zalando zu den Kunden.
’ standigerwerbenden und Unternehmen mit Mit-

«Mit unserem Full Service in Sachen Dialog verbes- arbeitegn den. die im Jahr iiber CHF 126900 ver-
sern wir immerfort die Beziehung unserer Auftrag- dienen, hohe Flexibilitit in der Ausgestaltung
geber mit ihren Kunden», sagt Milo Stossel, der un-

4 Cen ) der Vorsorge und begrenzt eine unerwiinschte
langst wegen Sonntagsarbeit in die Schlagzeilen ge- Umverteilung. Mit dieser Losung bestimmen die

riet: Nachdem er mit seinem Anwalt jahrelang gegen Eigentiimer der Vorsorgeguthaben ihre eigene,
die Bewilligungspraxis des Seco gekdmpft hatte, er- auf die private Situation abgestimmte Anlage-
hielt die Firma definitiv keine Bewilligung fiir Sonn- strategie. Das Vorsorgevermégen wird transpa-
tagsarbeit mehr, wie die «Ostschweiz am Sonntag» rent in einem auf den Versicherten lautenden

im Januar berichtete. Dies fithrte zu 15 Entlassungen Portfolio verwaltet. Der Versicherte partizipiert
und einer Verlagerung von Arbeitsplitzen nach Os- damit 1:1 an der Wertentwicklung seines Vorsor-
terreich. «Wir wollten die Arbeitsplétze, die vor al- gevermogens und tiberfiihrt die Vermogenswerte
lem fiir Studenten und junge Miitter attraktiv waren, bei der Pensionierung in sein Privatvermogen.

in St.Gallen halten», so Stossel. Sein Ziel sei, in naher Zur steuerlichen Optimierung konnen Einkaufs-
Zukunft die Mitarbeiter- und Kundenentwicklung liicken geschlossen werden.

weiter voranzutreiben: «Neue geografische Markte Die Aufteilung des Vorsorgevermégens erweitert
sollen erschlossen werden. Ausserdem werden wir den eigenen Handlungsspie]raum und bedeutet
den Anteil digitaler Wertschopfung steigern.» Ubernahme von Verantwortung. Nehmen Sie

auch bei der Vorsorge das Heft selber in die Hand.

Text: Malolo Kessler Werner Kriisi ist Leiter der Niederlassung St.Gallen
Bild: Stéphanie Engeler und Partner bei Privatbankiers Reichmuth & Co
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[Innovation aus der Randregion

Enrico Uffer, den den
Familienbetrieb mit seiner
Ehefrau Andrea in

vierter Generation fithrt.

Wenn es um Holz geht, ist das Team der Uffer AG in seinem Element:

Die Biindner Firma ist spezialisiert auf Holzelementbau und hat mit ihren
Ideen schon landauf, landab fiir Aufsehen gesorgt. Nun ist der Familien-
betrieb fiir den Ostschweizer Prix SVC nominiert.

Quadrin war schon kreuz und quer in der ganzen
Schweiz unterwegs. An den Skiweltmeisterschaften
in St.Moritz, am «Moon and Stars»-Festival in Locar-
no. Quadrin kann Haus sein, Hotel oder Biiro, Show-
room, Kasse oder VIP-Lounge. Quadrin ist, so sagt es
sein Erfinder Enrico Uffer, ein Problemléser, Trau-
merfiiller und Moéglichmacher. Oder, etwas weniger
blumig formuliert: ein Holzmodulsystem der Savog-
niner Uffer AG, entstanden vor gut drei Jahren. Die
einzelnen Module sind standardisiert, stapel- und
transportierbar, es gibt sie bislang in vier verschiede-
nen Modellreihen. Mit Quadrin hat die Uffer AG in
den letzten Jahren Furore gemacht. Nun ist das Holz-
bauunternehmen fiir den Ostschweizer Prix SVC no-

miniert. «Dass wir als kleine, im Bauwesen tétige Fa-
milienunternehmung neben weltweit operierenden
Dienstleistungs- und Hightechunternehmen sowie
neben sehr innovativen Produktionsbetrieben nomi-
niert sind, ist fiir uns eine grosse Ehre», sagt Enrico
Uffer, der die Firma seit 2006 in vierter Generation
fithrt.

Ein Turm auf dem Julierpass

Die Uffer AG beschéftigt mittlerweile iiber 80 Mit-
arbeiter, zehn Mal so viele wie noch im Jahr 2000.
Enrico Uffer, gelernter Zimmermann, Baufiihrer und
Betriebswirtschafter, setzt auf immer wieder neue
Ideen, hat eine betriebseigene Abteilung fiir «Inno-
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Ein Leaderinnen-
Portrat.

Nadine Osterwalder

vation und Entwicklung» ins Leben gerufen. «Der
Baumarkt ist sehr umkadmpft. Da versuchen wir, in-
novative Produkte und Dienstleistungen anzubieten.
Das ist uns vor allem bei Quadrin gelungen», sagt er.
Als weiteren Meilenstein in der Geschichte der Firma
bezeichnet Uffer den temporiren Origen-Theater-
turm auf dem Julierpass: ein 30 Meter hoher Turm
aus 900 Holzteilen, den die Uffer AG letztes Jahr fiir
das Biindner Theaterfestival Origen gebaut hat.

In der wirtschaftsrechtlich orientierten All-
gemeinkanzlei mit Standorten in Herisau und
Staad begleitet sie ihre Kundschaft sowohl foren-
sisch als auch beratend vor allem in den Berei-
chen Ehe- und Erbrecht, Gesellschafts-, Arbeits-,
Vertrags- und Beurkundungsrecht. Die ehe-
malige Spitzenhandballerin kampft heute fiir
das Recht ihrer Mandantschaft.

«Die digitale Entwicklung hilft
uns, den Weg zu nationalen
und internationalen Markten

Aufgewachsen in St.Gallen widmete sich Nadine
Osterwalder wahrend ihrer schulischen und
beruflichen Ausbildung vorwiegend ihrer Lei-

besser zu finden.»

Digitalisierung als Chance

Nebst solchen unkonventionellen Projekten und Pro-
dukten bietet die Uffer AG auch die konventionellen
Holzbau-Dienstleistungen: Wohn- und Gewerbe-
hiuser in Elementbauweise, Renovationen, Sanie-
rungen, Fassaden, An- und Umbauten. In Savognin
ist Uffer die grosste Arbeitgeberin. Die Rekrutierung
von neuen Mitarbeitern und qualifizierten Kaderleu-
ten sei in der Berg- und Randregion allerdings &du-
sserst schwierig, sagt Enrico Uffer. Ein Grund dafiir,
dass sein Unternehmen Partnerschaften mit Firmen
in Zentren und Agglomerationen eingeht.

Der Geschéftsfiihrer setzt auch auf die Digitalisie-
rung: «Die digitale Entwicklung hilft uns, den Weg
zu nationalen und internationalen Mérkten besser
zu finden», sagt er. «So gesehen ist sie eine grosse
Chance fiir die Berg- und Randregionen.» Ein Blick
ins Internet zeigt, dass die Uffer AG in ihrer Berg-
und Randregion zumindest schon einmal in Sachen
Webauftritt so manch einem Unternehmen aus dem
Flachland voraus ist: Sie bietet eine Kamera mit
24-Stunden-Liveeinblick in die Werkhalle. Sodass
jeder von iiberallher jederzeit zum Beispiel die Ent-
stehung der Quadrins beobachten kann.

Text: Malolo Kessler

Bilder: zVg

denschaft, dem Handballsport. Gleichzeitig ver-
folgte sie zielstrebig ihre Ausbildung, welche
sie mit dem Studium der Rechtswissenschaften
an der Universitét in Ziirich abschloss. Danach
erlangte sie im Jahre 2007 in St.Gallen das
Anwaltspatent.

Der sportliche Wettkampf lehrte Nadine Oster-
walder, durchzubeissen, auf verschiedene Cha-
raktere einzugehen, sich fiir den Erfolg einzuset-
zen und dafiir zu kdmpfen. Alles Eigenschaften,
die sie heute mit Freude und Begeisterung fiir die
Anliegen ihrer Mandanten einsetzt. Der Wechsel
von der Sporthalle in die Advokatur und im Jahre
2011 in die Selbstandigkeit ist ihr daher leicht
gefallen. Sie liebt es, die Interessen ihrer Man-
dantschaft sorgfaltig und hartnéckig zu verfol-
gen. An oberster Stelle stehen dabei gute, mass-
geschneiderte und praktikable Losungen fiir ihre
Kundschaft. Dies bedingt auch eine offene Kom-
munikation tiber Risiken und Kosten, wobei nicht
nur das juristische Fachwissen sorgfaltig anzu-
wenden, sondern auch mit Empathie auf die
Anliegen der Klientel einzugehen ist. Dabei ist
sie sich bewusst, dass erfolgreiche Losungen nur
in einem gut funktionierenden, professionellen
Team moglich sind. Genau darauf kann sie bei
der ME Advocat AG zéhlen. Ihr Netzwerk pflegt
und erweitert Nadine Osterwalder als Mitglied
der Leaderinnen Ostschweiz regelmassig. Sie
schatzt den interessanten Austausch mit den
Mitgliedern und die spannenden Veranstaltun-
gen sehr.
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Nachgefragt

Albert Koller
Bereichsleiter Privat-
und Geschaftskunden
Mitglied der
Geschéftsleitung

Die St.Galler Kantonalbank engagiert sich stark
fiir die regionale Wirtschaft und KMU. Welche
Dienstleistungen bieten Sie KMU konkret?

Die St.Galler Kantonalbank begleitet KMU von der
Griindung bis zur Nachfolgeregelung. Die Jungunter-
nehmerforderung mit der Plattform Startfeld und
dem Zugang zu Risikokapital fiir innovative Unterneh-
men in der Griindungsphase ist nur ein Beispiel fiir
unser Engagement zu Gunsten der regionalen Wirt-
schaft. Mit diversen Fachveranstaltungen wie dem
Konjunkturforum «Horizonte», dem Kompetenzforum
«KMU Profil» oder dem «Immobilienforum» erreichen
wir eine Vielzahl von Unternehmerinnen und Unter-
nehmern.

Welche Bediirfnisse haben Ostschweizer

KMU generell?

Fiir die Unternehmer ist die Kontinuitat in der Bank-
beziehung und eine kompetente Kundenbetreuung
mit umfassender Beratung aus einer Hand wichtig.
Das Banking muss fiir KMU schlanke, effiziente und
durchgéngige Prozesse bieten. Dies gilt offline in
der Beratung und online im E-Banking.

Themen wie Vorsorge, Finanzierung und Nach-
folgeplanung in KMU erfordern eine ganzheitliche
Perspektive — wie gehen Sie damit um?

Unsere Unternehmenskunden haben einen Ansprech-
partner, der sich personlich um ihre Anliegen kiimmert.
Dieser kann auf verschiedene Spezialisten intern
zurlickgreifen, zum Beispiel wenn es um das Thema
Nachfolgeregelung, Steuern oder rechtliche Fragen
geht.

Von welchen Dienstleistungen und Produkten
profitieren KMU in Zukunft als Kunden der
St.Galler Kantonalbank?

Wir setzen einen starken Fokus auf die Digitalisierung
in den néchsten Jahren. Der Kunde will die Wahlfreiheit
zwischen Online- und Offline-Kontakt mit der Bank.

Es werden zahlreiche neue digitale Dienstleistungen
entwickelt, die Anbindung von Buchhaltungsprogram-
men wird optimiert, die Durchgangigkeit von Daten
verbessert. Davon profitieren vor allem auch Unterneh-
menskunden.

Impressum

Herausgeberin: St.Galler Kantonalbank AG, St.Leonhardstrasse,
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Rosige Zukunftsperspektiven oder
Dammerzustand:

Wie steht es um

die Ostschweizer
Wirtschaft?

Endlich sehen die Konjunkturprognosen wieder rosiger

aus. Doch die Ostschweiz muss Uber die Blicher
gehen, um in Zeiten des Wandels den Anschluss nicht

ZU verpassen.

Was ist bloss mit der Ostschweiz los, fragte die NZZ im vergangenen Oktober. Die Re-
gion scheine nicht vom Fleck zu kommen, sei politisch marginalisiert und es drohe ihr
die Uberalterung. Der Autor zeichnete ein diisteres Bild.

«Die Ostschweiz macht sich selber schlechter, als sie ist. Anstatt selbstbewusst die ei-
genen Vorziige herauszustreichen und zu verkaufen, glaubt sie die Beurteilungen, die
von Seiten Ziirichs und anderen Landesteilen kommeny, findet Peter Frischknecht, Ge-
schaftsfiihrer von Startfeld, der Forderplattform fiir Start-ups und Innovation fiir die
Region St. Gallen-Bodensee. Und auch die Wiler Standeratin Karin Keller-Sutter sagte
kiirzlich im Tagblatt: «Wer jammert, dem hdrt man nicht zu. Wir miissen uns von unse-
rer defensiven Haltung verabschieden.» Schluss also mit dem ewigen Gejammer (iber
die Randregion und die «Malaise Ostschweiz». Schliesslich liegt St.Gallen mitten im
Zentrum der pulsierenden Wirtschaftsregion Miinchen-Stuttgart-Mailand. Ein gutes
Zeugnis stellt auch Okonom Alexander Fust vom KMU-Institut der Uni St.Gallen der
Ostschweiz aus: «Ich wiirde nicht sagen, dass die Ostschweiz wirtschaftlich nicht vom
Fleck kommt. Immerhin sind hier zwischen 2013 und 2015 mehr als 14000 Firmen ge-
griindet worden und viele Arbeitsplatze in KMU und Grossunternehmen konnten neu
geschaffen werden.»
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Neue Wachstumsmotoren

Trotzdem, die Ostschweiz braucht mehr Dynamik. Gefragt sind neue Wachstumsmoto-
ren. Die IT-Branche ist zum Beispiel vielversprechend unterwegs — Unternehmen wie
Abacus oder Namics sind in der ganzen Schweiz bekannt und geschatzt. Auch Unter-
nehmen im Industriebereich haben sich einen ausgezeichneten Ruf erarbeitet und sor-
gen dafir, dass sich die Ostschweiz zu einem anerkannten Zentrum fiir die Industrie 4.0
entwickeln kann. Doch das reicht nicht aus.

«Die Ostschweizer Unternehmen miissen am Puls der Zeit bleiben. Es braucht optimale
Rahmenbedingungen, die genug Handlungsspielraum fiir Wachstum bieten. Es ist Auf-
gabe der Politik, diese Rahmenbedingungen KMU-freundlich zu gestalten», meint
etwa Felix Keller, Geschaftsfihrer Kantonaler Gewerbeverband St. Gallen. Auch Kurt
Weigelt, Direktor der Industrie- und Handelskammer St. Gallen-Appenzell, sieht die

Ostschweizer Konjunktur
im Vorwartsgang

Die Ostschweizer Wirtschaft blickt auf erfreuliche Monate zuriick.
Zuversicht ist auch fiir die ndchsten Monate angesagt. Die regionalen
Industriebetriebe berichten mehrheitlich Gber gute Geschafte. Dank der
erfreulichen Entwicklung der Weltwirtschaft fallt auch der Ausblick
zuversichtlich aus, er bleibt aber von Vorsicht geprégt. In der Bauwirt-
schaft halt das Hoch an, wobei sich im Ausblick die mittel- und lang-
fristigen Risiken im Wohnungsbau bemerkbar machen. Im Detailhandel
bleibt zwar der Geschéftsgang enttauschend, aber die Zuversicht auf
bessere Zeiten ist weiter angestiegen.

Der Konjunkturindex fiir die regionale Wirtschaft zeigt weiter nach oben
und hat wieder das Niveau von Mitte 2014 erreicht. Der Anstieg ist
sowohl der besseren Geschéaftslage als auch der steigenden Zuversicht
zu verdanken. In «Horizonte» zeigt Konjunkturexperte Peter Eisenhut
auf, wohin die Reise geht.
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Geschaftsfiihrender
Partner, ecopol ag
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Politik in der Verantwortung: «Um die Unternehmen mache ich mir keine Sorgen. Diese
erledigen ihre Hausaufgaben. Gefordert ist die Politik. In erster Linie braucht es iiber
die Regionen und die Kantone hinaus eine gemeinsame Agenda.»

Eine Frage der Mentalitat?

Aber vielleicht ist ja auch alles nur eine Frage der typischen Ostschweizer Mentalitat?
Im Sport ist gerade «das Mentale» das gewisse Etwas, das den Ausschlag (iber Sieg
oder Niederlage gibt. Publizist Ludwig Hasler fragt sich in diesem Zusammenhang, ob
fir die Wirtschaft dasselbe gilt. Und wenn ja: Mit welcher Mentalitat bleiben wir er-
folgreich?

So stellt er die These auf, dass wir viel zu einseitig auf Sach- und Fachkompetenzen
fokussiert sind. Und dies, obwohl wir taglich erleben, dass Fachkompetenzen alleine
kein Erfolgsgarant sind: Bei gleichen Kompetenzen kommt der eine nicht vom Fleck,
wahrend der andere aufdreht. Die Differenz liegt gemass Hasler im Antrieb: Mut, Ehr-
geiz, Ausdauer, Leidenschaft, Zuversicht — oder eben: in der Mentalitat.

Mehr dazu erldutert Hasler an der Veranstaltungsreihe «Horizonte» der St.Galler Kan-
tonalbank (siehe Kasten) — auf seine gewohnt augenzwinkernde Art.
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Kolumne

Etrit Hasler
Slampoet und Kantonsrat

Eine Welt ohne Traume

Kaum ein Satz wird haufiger falsch zitiert als der Spruch
des Kettenrauchers Helmut Schmidt: «WerVisionen

hat, sollte zum Arzt gehen.» Natirlich ware jeder Unter-
nehmer gerne der nachste Elon Musk oder Marc
Zuckerberg. Aber wie der Fall Facebook aufzeigt, ist der
Grat zwischen einer Schnapsidee und einer Weltver-
anderung sehr schmal. Unsere Leben basieren selten auf
«grossen ldeen» — vielmehr treffen wir Entscheidungen
aufgrund mangelhafter Informationen und viel Bauch-
gefiihl. Sind sie erfolgreich genug, werden sie von
anderen imitiert und setzen sich durch. Die Wirtschafts-
lehre nennt dies: Innovation.

Innovation bedingt einen wachen Geist, der auf kon-
krete Herausforderungen kreative Losungen findet.
«Out of the Box» denkt. Die Vision hingegen erdenkt
Maglichkeiten im freien Raum. Popkulturell gesprochen
ist Vision «Game of Thrones» und «Star Wars», Inno-
vation ist Bob Dylan und Poetry Slam.

Auf die Ostschweiz Ubersetzt: Vision ist die Idee, dass
die Stadt St. Gallen irgendwann wieder in einem Zug
mit Paris, London und Berlin genannt wird. Innovation
ist, wenn St. Galler Regisseure, Unternehmerinnen

und Kiinstler in Paris, London und Berlin erfolgreich
sind.

Die Ostschweiz braucht beides. Denn eine Welt ohne
Innovation bedeutet Stillstand. Doch eine Welt ohne
Vision bleibt eine Welt ohne Traume.

Veranstaltungsreihe

JHORIZONTE

Konjunktur- und Trendforum
der St.Galler Kantonalbank

Als regional verankertes Finanzinstitut verfiigt die
St.Galler Kantonalbank (iber fundierte Kompetenz
in volkswirtschaftlichen Fragen. Diese stellt sie

in diversen Anlassen der Offentlichkeit zur Verfii-
gung. Damit unterstreicht die St.Galler Kantonal-
bank ihre engagierte Haltung fiir ein erfolgreiches
Unternehmertum in der Ostschweiz.

Ein besonderes Highlight stellt jedes Jahr das
Konjunktur- und Trendforum «Horizonte» dar.
Hier erlautern Experten sowie Vertreter aus Wirt-
schaft und Politik die Auswirkungen der aktuellen
und der zu erwartenden Wirtschaftssituation

auf das regionale Gewerbe.

Die «Horizonte»-Veranstaltungen finden jeweils
im Februar und Marz in Widnau, Teufen, St. Gallen,
Wil und Rapperswil statt.
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«Nicht nur veraltet,
sondern auch zu klein»

Am 4. Marz gelangt der Kantonsratsbeschluss tiber die Erneuerung und den
Umbau des Theaters St.Gallen zur Abstimmung. Die Gesamtkosten fuir Er-
neuerung und Umbau belaufen sich auf 48,6 Millionen Franken. Marc Machler,

seit 2016 Regierungsrat und Vorsteher des Baudepartements des Kantons
St.Gallen, erklart im Interview, wieso die Mammutvorlage fiir die Zukunft
des Theaters zwingend ist und was im Fall eines Neins passierte.

Marc Maéchler, in den letzten 50 Jahren gab es
punktuelle Massnahmen, aber nie eine grund-
legende Instandstellung. Ware es aus heutiger
Sicht nicht sinnvoll gewesen, das St.Galler Theater
in kiirzeren Abstianden in Schuss zu bringen, statt
nun eine solche Mammutvorlage zu bringen?
Grundsatzlich ist es richtig und sinnvoll, Gebaude
regelmassig zu unterhalten und wo notig Arbeiten
durchzufiihren. Diese Antwort 16st aber unser Prob-
lem nicht, weil sie sich auf die Vergangenheit bezieht
und wir diese nicht &ndern kénnen. Wir haben aber
jetzt die Moglichkeit, das Theatergebdude endlich
erstmals umfassend zu sanieren. Die Notwendigkeit
dieser Gesamtsanierung war auch im Kantonsrat im
Grundsatz unbestritten. Mit der Sanierung stellen
wir sicher, dass in St.Gallen auch in Zukunft ein at-
traktives Theater betrieben werden kann.

«Wir haben verschiedenste Alternativen -
darunter auch einen Neubau - gepriift.»

Geplant ist nicht nur eine Instandstellung, son-
dern auch eine Erweiterung. Kritiker sagen, dass
der Betrieb auch mit den heutigen Voraussetzun-
gen moglich sei und eine reine Instandstellung
ausreiche. Sehen Sie das anders?

Das Theater ist nicht nur veraltet, es ist auch zu klein.
In der Vergangenheit hat man zusétzlich Platz ge-
schaffen, indem zum Beispiel der Kleiderfundus
oder die Garagen ausgelagert wurden. Diese innere
Verdichtung ist heute ausgereizt. Zudem haben sich
die Anforderungen an eine moderne Biihne veradn-
dert: Heute wird nicht mehr eine zwei-, sondern eine
dreidimensionale Kulisse erwartet. Die Kulissentei-
le miissen immer noch mithsam von Hand bewegt
werden. Ausserdem haben grosse und erfolgreiche
Theaterproduktionen wie etwa Musicals heute eine
Besetzung von iiber 100 Mitwirkenden. Die Gardero-
ben- und Maskenrdume sind darauf nicht ausgerich-

tet und viel zu klein. Es fehlen zudem sanitire Ein-
richtungen und geschlechtergetrennte Garderoben.
Ausserdem miissen Biihnenhandwerker im Unterge-
schoss ohne Tageslicht arbeiten. Deshalb wurde die-
se moderate Erweiterung im Kantonsrat auch nicht
kritisiert.

Waren Instandstellung und Erweiterung in einem
etwas bescheideneren Rahmen méglich gewesen,
um die Kosten zu senken?

Die Sanierung ist zwar umfassend, aber die Mass-
nahmen sind absolut notwendig und zweckmassig.
Dafiir miissen wir nur auf die lange Liste mit den
Miéngeln schauen: Die Haustechnik ist veraltet und
es fehlen heute Ersatzteile. Die Fassade weist Risse
und Abplatzungen auf. Die Theaterbestuhlung von
1993 ist durchgesessen. Die Glas-Metall-Fassade im
Foyer entspricht in keiner Wiese mehr den energeti-
schen Anforderungen; die Haupteingangstiiren sind
undicht und schliessen mangelhaft. 2009 hat das
Stimmvolk Ja gesagt zu den Beitrdgen an die Genos-
senschaft Konzert und Theater. Wir haben darum die
Verantwortung, auch in das Theatergebédude zu in-
vestieren und eine funktionierende Infrastruktur zu
schaffen. Das ist eine wichtige Voraussetzung, damit
das Theater weiterhin erfolgreich bleibt.

Ein Neubau, wie er auch immer wieder zur Spra-
che gebracht wird, wird als nicht sinnvoll erach-
tet, vor allem aufgrund der fehlenden Ortlichkeit.
Wurde denn nach Maglichkeiten gesucht?

Wir haben verschiedenste Alternativen — darunter
auch einen Neubau - gepriift. Es hat sich aber ge-
zeigt, dass fiir einen Neubau mit Kosten von 130 bis
150 Millionen gerechnet werden miissen. Die Ge-
samtsanierung von rund 49 Millionen Franken ist
also das Zwei- bis Dreifache giinstiger. Neben den
hoheren Kosten wiare unklar, was mit dem denkmal-
geschiitzten Theatergebdude, das nicht abgerissen
werden darf, passieren soll.
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Regierungsrat

Marc Mdchler: «Bei
einem Nein miissen wir
damit rechnen, dass

die technischen Anlagen
im Theater vermehrt
ausfallen.»

Viele Kritiker verstehen nicht, dass der erst einige
Jahrzehnte alte Bau denkmalgeschiitzt ist und da-
durch ein Neubau am alten Ort nicht méglich ist.
Wie lasst sich das erklaren?

Das Gebédude des Ziircher Architekten Claude Pail-
lard (1923-2004) gilt als eines der bedeutendsten

«Die Sanierung ist zwar umfassend, aber die Mass-
nahmen sind absolut notwendig und zweckmassig.»

Werke expressiver Theaterarchitektur. Aufgrund sei-
ner architektonischen und baukiinstlerischen Qua-
lititen ist es auch im Inventar der schiitzenswerten
Bauten der Stadt St.Gallen als schutzwiirdig klas-
siert.

... ganz in lhrer Nachbarschaft.
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Zur Person

Marc Méachler (¥*1970) ist seit 2016 Regierungsrat
und Vorsteher des Baudepartements des Kantons
St.Gallen. Zuvor war er 20 Jahre bei der UBS tatig,
zuletzt als Rayonleiter in der Vermdgensverwaltung
im Rang eines stellvertretenden Direktors. Von 2000
bis zu seiner Wahl in die Regierung war Machler
Kantonsrat fur den Wahlkreis Wil in der FDP-Fraktion.
Die Kantonalpartei der FDP prasidierte er von 2005
bis 2016. Der lizenzierte Volkswirt, der sein Studium
an der Universitat St.Gallen absolvierte, wohnt mit
seiner Frau und seinen drei Kindern in Zuzwil, wo er
auch aufgewachsen ist.

Und was passiert bei einem Nein zur Vorlage?
Dann miissen wir damit rechnen, dass die tech-
nischen Anlagen im Theater vermehrt ausfallen.
Ausserdem miissten dringende Bau- und Sanierungs-
massnahmen trotzdem durchgefiihrt werden. Diese
Teilsanierungen miissten {iber mehrere Jahre verteilt
stattfinden. Sie fielen in der Summe sicherlich hoher
aus als eine Gesamtsanierung. Auch der Spielbetrieb
wiére stark eingeschrankt und das Theater wiirde an
Attraktivitét verlieren. Wir laufen sogar Gefahr, dass
dem Theater langerfristig die Betriebsbewilligung
entzogen wiirde, da wir gewisse gesetzliche Vor-
schriften nicht fristgerecht umsetzen konnten.

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: zVg

Anzeige

Fest verwurzelt in der Ostschweiz und ein Partner des Schweizer
Patentamtes, fiihrt Da Vinci Partners die Da Vinci School fiir geistiges
Eigentum, welche Seminare im Bereich IP-Recht anbietet.

Wissen wird lhnen von einem hoch erfahrenen IP-Experten Team,
welches auf den weltweit wichtigsten Markten zugelassen ist, naher-
gebracht, sodass Sie besser ausgeriistet sind komplizierte Fragen im
IP-Recht beantworten zu kdnnen.

Seminare bieten wir liblicherweise in Arbon an. Abhdngig von der An-
zahl der Teilnehmer, ist es auf Wunsch auch mdglich, Seminare an lhrem
Standort abzuhalten.

Kontaktieren Sie uns fiir mehr Informationen unter
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«Alles wird in Waldstatt produziert»

Die Arcolor AG in Waldstatt wurde 1996 gegriindet und hat sich innerhalb
kurzer Zeit zum weltweit grossten Hersteller von wassrigen Druckfarben
entwickelt. Im Bereich Dekordruckfarben ist die Arcolor, die 75 Menschen

beschaftigt, Marktfiihrer. Weitere Anwendungsgebiete sind Druckfarben fiir
Verpackungen und industrielle Inkjets. Im Gesprach mit Jorg Muller (¥1960),

seit 2004 CEO des Unternehmens.

Jorg Miiller, Ihr Unternehmen ist Marktfiihrer im
Bereich Dekordruckfarben. Wo komme ich am
ehesten in Kontakt mit lhren Produkten?

Wenn Sie ein Mobelstiick in einem Mobelcenter kau-
fen und Sie stellen beim Zusammenbau fest, dass es
sich um beschichtete Span- oder Holzfaserplatten
handelt, dann ist die Aussenhiille mit grosster Wahr-
scheinlichkeit mit Arcolor-Farbe hergestellt worden.
Zum Beispiel wird ein grosser Teil der IKEA-Mobel
so produziert. Dasselbe gilt beim Kauf von Laminat-
fussboden.

«Bei den Kernprodukten sind wir Weltmarktfiihrer,
und das wollen wir auch bleiben.»

Die Produkte werden weltweit vertrieben. Wel-
ches sind die grossten Absatzmarkte?

Das wichtigste Land fiir uns ist seit der Griindung
Deutschland. Jedoch sehen wir seit einigen Jahren
das grosste Wachstum in China. China ist momentan
hinter Polen unser drittwichtigster Absatzmarkt und
wird ziemlich sicher in der Zukunft Deutschland als
grossten Markt ablosen.

Es erstaunt, dass ein stark exportorientiertes Un-
ternehmen seinen Sitz im landlichen Waldstatt
hat...

Diese Aussage horen wir immer wieder. Unser Stand-
ort geht auf die Firmengriindung zuriick. Damals
wurde ein geeigneter kostengiinstiger Standort in
der Ostschweiz gesucht, und da einer der Firmen-
griinder im Appenzellerland wohnte, bot sich Wald-
statt als Losung an. Wenn man Kunden auf der gan-
zen Welt bedient, spielt es distanzmaéssig keine Rolle,
ob das von Waldstatt oder von Ziirich aus geschieht.
Wir sind sehr zufrieden mit unserem Standort, und
auch unsere Kunden, die uns aus der ganzen Welt
besuchen, sind begeistert von unserem Firmensitz
in der einmaligen Appenzeller Landschaft. Das hilft
unserem Geschiéft, schafft emotionale Bindung und
unterstreicht unsere Firmenphilosophie mit viel

«Swissness». Wir tragen {ibrigens das AR aus dem
Appenzellerland in unserem Namen in die ganze
Welt: AR-Color.

Ist denn nach wie vor die gesamte Produktion in
Waldstatt stationiert?

Ja! Alles, was wir verkaufen, wird in Waldstatt pro-
duziert. Das sind im Jahr ungefdhr 17000 Tonnen
Druckfarbenkonzentrat.

Wie schaffen Sie es, gegen die Konkurrenz zu be-
stehen?

Wir fokussieren uns auf schwierige Anwendun-
gen, die sehr Know-how-intensiv sind. Bei solchen
Anwendungen steht beim Kunden nicht der Preis
im Vordergrund, sondern die technische Problem-
l6sung. Der Dekordruckmarkt kann als Nische im
Druckfarbenmarkt bezeichnet werden.

Wie stark machen lhnen die Wahrungsentwick-
lung zu schaffen?

Die Wahrung ist ein standiges Thema bei uns. Wir
sind im Vergleich zu anderen schweizerischen ex-
portorientierten Herstellern diesbeziiglich aber rela-
tiv immun: Unsere Hauptkosten sind die Rohstoffe.
Wir verarbeiten hochqualitative Spezialprodukte,
die nur von wenigen Herstellern auf der Welt produ-
ziert werden. Diese kaufen wir in Fremdwéhrung ein
und haben so ein recht grosses nattirliches Hedging.

Ist es, um die Marktstellung halten zu kénnen,
entscheidend,
hervorzubringen?

Innovation ist absolut wichtig. Uber unsere techni-
schen Losungen profilieren wir uns am Markt. Die
Wichtigkeit der Innovation erkennt man auch an un-
serer Organisation: Rund 30 Prozent aller Mitarbei-
ter arbeiten bei Arcolor in der Abteilung Forschung
& Entwicklung.

laufend Produkteinnovationen

Steht die Fokussierung auf die Kernprodukte im
Mittelpunkt oder ist ldngerfristig eine Erweite-
rung der Produktepalette denkbar?
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Arcolor-CEO Jorg Miiller:

«In der Finanzkrise 2009 hatten
wir Einbriiche bis zu
’ 60 Prozent auf Monatsbasis.»

i
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Bei den Kernprodukten sind wir Weltmarktfiihrer,
und das wollen wir auch bleiben. Das bedingt aber
eine stidndige Innovation in diesem Bereich. Da wir
hier aber nur mit dem Markt wachsen kénnen, haben
wir verwandte Bereiche identifiziert, in denen wir mit
ebenfalls hochwertigen wéssrigen Farben ein grosse-
res Wachstumspotenzial fiir die Zukunft sehen.

Wie und wann sind Sie persénlich zum Unterneh-
men gestossen?

Ich kam 2004 zum Unternehmen. Damals bin ich
nach mehreren Jahren in den USA mit meiner Fami-
lie in die Schweiz zuriickgekehrt und mit den Aktio-
néren von Arcolor in Kontakt gekommen.

Unternehmensspiegel | 33

Disruptive
Veranderungen

Ex Libris schliesst weitere 43 Filialen - unter an-
derem jenein St. Gallen -in der Schweiz und be-
lasst nur 14. Seit 2010 reduzierte sich der Umsatz
von 190 auf 110 Millionen Franken. Willkommen
in der Welt der disruptiven Veranderungen!

Der «disruptive Tornado» hat schon einige Sektoren
umgepfliigt, zum Beispiel Musik, Medien, Reise-
biiros oder Biicher. Und er wird weitere Branchen
fundamental verdndern — selbst solche, die im
Moment (noch) nicht betroffen sind. Etablierten
Unternehmen fallt es jedoch oft schwer, disruptive
Verdnderungen frithzeitig zu erkennen und sinnvolle
Massnahmen zu ergreifen.

Eigene Logik
Warum ist dies so? Disruptive Verdnderungen
gehorchen einer eigenen Logik: Sie bringen meist
* einfache (technische) Losungen
* mit weniger Leistungen
(im Vergleich zu etablierten Losungen)
* zugeringeren Kosten
* fiir eine neue (grossere) Zielgruppe
(oft Nicht-Kunden)

«Wir sind im Vergleich zu anderen « die immer besser werden
schweizerischen exportorientierten (Leistungen, Technologie)

. . . * aberviel Zeit brauchen
Herstellern relativ Wahrungs-immun.» « und daher oft unterschitzt werden

Gab es seither fiir das Unternehmen grosse Hiir-
den, die es zu meistern galt?

Mehrere: Ein grosser Schritt war die Planung, der
Bau und die Inbetriebnahme einer integrierten,
hochautomatischen Produktionsanlage in unser
neues Gebdude bis 2008. In der Finanzkrise 2009
hatten wir teilweise Einbriiche von 60 Prozent auf
Monatsbasis und mussten, wie viele andere Betriebe
im Produktionsbereich, fiir ein paar Monate Kurzar-
beit einfithren. 2011 griindeten wir schliesslich un-
sere Tochtergesellschaft in China als Vertriebsorga-
nisation, die heute sehr effizient arbeitet und fiir den
langerfristigen Erfolg in China unabdingbar ist.

Und welche Visionen hat man fiir die Zukunft?
Neben dem Dekordruck wollen wir in zwei weite-
ren Marktfeldern dhnlich hohe Umsétze erzielen: im
Verpackungsdruck und im industriellen Inkjet. Hier-
fiir werden wir in Waldstatt unser Gebdude erwei-
tern. Grundsétzlich wollen wir der kompetenteste
Partner und die Nummer eins sein, wenn es um An-
wendungen mit wéassrigen Druckfarben geht — ganz
nach dem Grundsatz: «Wenn es Arcolor nicht 16sen
kann, dann kann es niemand.»

Interview: Marcel Baumgartner

Bilder: Stéphanie Engeler

Das Thema «Disruptive Veranderungen» wird am
9. Unternehmensspiegel Ostschweiz behandelt. Der
Unternehmensspiegel ist der regionale KMU-Wirt-
schaftsanlass in St.Gallen und Teufen, veranstaltet
vom Institut fiir Unternehmensfiihrung IFU-FHS.
Inhalte der beiden Vorabendveranstaltungen sind:
* Was sind disruptive Verdnderungen?
* Welche Branchen sind durch disruptive
Veridnderungen betroffen?
* Welche Firmenbeispiele aus St.Gallen bzw. dem
Appenzellerland wenden disruptive Ansétze an?
* Was konnen KMUs von diesen Firmen lernen?

Es werden regionale Firmen vorgestellt, die bewusst
disruptive Ansétze verwenden bzw. sich gezielt auf
disruptive Herausforderungen einstellen.

Anlass in St.Gallen und Teufen

Am 14. Mérz (Pfalzkeller) und 21. Méarz (Linde Teu-
fen) findet der 9. Unternehmensspiegel Ostschweiz
statt. Im Pfalzkeller werden im Gespréch die Strate-
gien folgender St.Galler Firmen im Umgang mit
disruptiven Veranderungen reflektiert: Buchhand-
lung zur Rose, Boutique Moho, Orbeco Unterneh-
mensberatung und acrevis. In Teufen stehen Appen-
zeller Unternehmen im Zentrum: Appenzeller
Druckerei, Herisau und Goldener Mode, Appenzell.

Anmeldungen an den Unternehmensspiegel sind iiber
www.fhsg.ch/ifu-unternehmensspiegel maglich.
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Hohe Schlatqualitét als Schliissel
fir High-Performance

Zusammen mit europaischen Materialwissenschaftlern, Schlafforschern und
Textildesignern hat die Dagsmejan Ventures AG aus St.Gallen eine neue

Art von Schlafbekleidung entwickelt, die technologischen Fortschritt auf die
Schlafbekleidung iibertrdagt und so den Schlafkomfort deutlich verbessert.
Wie die Idee entstanden ist und welche Markte im Fokus stehen, erklaren die
beiden Griinder Catarina Dahlin und Andreas Lenzhofer.

lhr Unternehmen stellt ein Sortiment von «High
Performance Sleepwear» her, das die Schlafquali-
tat durch innovative Textilien und Verarbeitungs-
techniken positiv beeinflussen soll. Haben Sie
frither schlecht geschlafen?

Andreas Lenzhofer: Wir beide blicken zuriick auf
langjdhrige internationale Karrieren in der «Corpo-
rate World» inklusive Arbeitseinsidtzen mit intensiver
Reisetédtigkeit iiber mehrere Kontinente. Schon vor
langer Zeit haben wir deshalb angefangen, uns damit
zu beschaftigen, mit welchen Strategien wir unsere
Leistungsfahigkeit und Kreativitdt bestmdglich un-
terstiitzen konnen. Neben «Mindset», «Movement»
und «gesunder Erndhrung» hatten wir «Schlaf» als

«Temperatur ist ein zentraler,
aber haufig unterschatzter Einfluss-
faktor fiir einen guten Schlaf.»

wichtigsten Pfeiler hierfiir identifiziert und entspre-
chend angefangen, mit verschiedenen Techniken
unsere Schlafzeit zu optimieren — wer viel in Hotels
iibernachtet und in unterschiedlichen Zeitzonen
aufwacht, kennt die besonderen Herausforderungen
fiir Schlaf, die dieses Arbeitsmodell mit sich bringt.

Catarina Dahlin: Die Inspiration fiir «<High Perfor-
mance Sleepwear» kam dann aber aus unserer Lei-
denschaft fiir sportliche Aktivitaten: Es gibt heute
praktisch fiir jede In- & Outdoor-Sportart eine Sport-
bekleidung, die optimal auf die spezifischen Anfor-
derungen jener Sportart abgestimmt ist. Beispiels-
weise tragen wir im Bergsport heute drei verschiede-
ne Schichten, wovon jede Schicht einen bestimmten
Zweck erfiillt und sémtliche Schichten optimal aufei-
nander abgestimmt sind. Wer Marathon lauft, trégt
technische Fasern mit integrierten Beliiftungszo-
nen, welche die Feuchtigkeit optimal abfithren, und
im Schwimmsport haben wir in den letzten Jahren

verfolgen kénnen, wie innovative Textilien zum Pur-
zeln der Weltrekorde gefiihrt haben.

Lenhofer: Nun visualisieren wir unser Schlafsystem:
Wir kaufen Bett, Matratze, Aufleger, Decken, Kissen,
Bettwische, Schlafbekleidung an unterschiedlichen
Orten ein. Die einzelnen Elemente und Schichten
des Schlafsystems sind nicht aufeinander abge-
stimmt — und gerade bei der ersten Schicht, die wir
direkt auf unserer Haut tragen, haben wir in den letz-
ten 50 Jahren kaum Innovation gesehen.

Im Grundsatz geht es bei lhrem Produkt darum,
eine Ideal-Temperatur zu halten, ein Wohlgefiihl
auszulésen?

Dahlin: Temperatur ist ein zentraler, aber hiufig
unterschitzter Einflussfaktor fiir guten Schlaf. Um
ein- und vor allem durchschlafen zu kénnen, senkt
unser Korper die Kerntemperatur um bis zu 1°. Das
klingt nicht nach viel, aber jeder, der mit 38.5° Fieber
im Bett liegt, weiss, was 1° Unterschied in der Kor-
pertemperatur bedeutet. Die Hauttemperatur steigt
dabei gleichzeitig um bis zu 7°. Stérungen dieses
natiirlichen Temperatur-Musters — sei es durch en-
dogene Faktoren wie intensive Trdume in unseren
REM-Phasen oder durch hormonelle Schwankungen
respektive durch exogene Faktoren wie Raumtem-
peratur, das Bettsystem oder unseren Bettpartner —
beeintrachtigen unsere Schlafqualitdt empfindlich.
Mit unserer neu entwickelten Schlafbekleidung hel-
fen wir dem Korper, wahrend der ganzen Nacht in
der klimatischen Komfortzone zu bleiben und so die
Schlafqualitét insbesondere in den besonders wich-
tigen REM-Phasen zu verbessern.

Lenzhofer: Das Wohlgefiihl unterstiitzen wir durch
weitere Faktoren: Wir verwenden nur feinste Garne,
daunsere Haut wéhrend der Nacht deutlich empfind-
licher ist als wahrend des Tages, und haben deshalb
auch séamtliche Reibungspunkte wie Etiketten, Knop-
fe oder Néhte eliminiert oder minimiert. «The right
temperature» ist der Fokus unserer ersten Produkte,
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Andreas Lenzhofer

und Catarina Dahlin:

«Gutes Design

war von Anfang
- an sehr wichtig

fiir uns.»
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wir werden aber in den néchsten 24 Monaten weite-
re Produkte fiir sehr unterschiedliche Schlafanforde-
rungen auf den Markt bringen.

Was waren anfangs die ersten Schritte? Galt es,
Forschungsergebnisse zu erhalten oder mussten
Sie zuerst Uberzeugungsarbeit leisten?

Dahlin: Nachdem wir unseren Ideen in einem Busi-
ness Plan zusammengefasst hatten, ging es darum,
die richtigen Forschungs- und Entwicklungspartner
fiir unser Projekt zu finden. Mit Torbjérn Akerstedt, ei-
nem der fiihrenden Schlafwissenschaftler in Europa,
der Empa und der Hochschule fiir Kunst und Design in
Luzern konnten wir dann sehr schnell drei starke Part-
ner fiir unsere Ideen begeistern. Gemeinsam konnten
wir den Schweiz. Nationalfonds davon iiberzeugen,
unser Projekt im Rahmen des KTI-Forschungsforde-
rungsprograms zu unterstiitzen. Und {iber die Empa
sind wir letztlich auch in das Startfeld-Incubator-Pro-
gramm in St.Gallen aufgenommen worden. Hier kon-
nen wir vor Ort mit fithrenden Materialwissenschaft-
lern zusammenarbeiten und auf die Fahigkeiten der
Ostschweizer Textilindustrie zugreifen.

Wurden mitunter auch Kopfe geschiittelt oder
hat Ihr Umfeld umgehend die Innovation in der
Idee erkannt?

297 Architekten
147 Zimmereien
1 Kammerjager

Und tber 12’288 weitere
KMUSs bauen auf unsere
finanzielle Sicherheit.

Lenzhofer: Nachdem wenig Schlaf gerade auch
in der Geschéftswelt bis vor Kurzem noch als Leis-
tungsausweis angesehen worden ist, hat sich diese
Perspektive in den letzten ein, zwei Jahren — ausge-
hend einmal mehr vom Silicon Valley — nachhaltig
gedreht: Hohe Schlafqualitdt wird heute von Leis-
tungstrdgern als Schliissel fiir nachhaltige High-
Performance angesehen.

Wo werden die Produkte hergestellt?

Lenzhofer: Design, Textil-Engineering, Testing und
Quality Management sind in St.Gallen angesiedelt.
Die Produkte werden komplett in Europa hergestellt.
Ausgangsmaterial fiir unsere Schlafbekleidung ist
Buchenholz aus dem Alpenraum, das Garn daraus
wird in Bayern hergestellt und gesponnen. Die High-
tech-Garn-Ausriistung erfolgt in der Schweiz, aus
dem Garn wird in Osterreich der Stoff hergestellt,
in Portugal werden dann die Kleidungsstiicke ge-
schnitten und genéht. Jeder Produktionsschritt folgt
hochsten Oekotex-Standards.

Wie hat sich seit dem Verkaufsstart im Sommer
2017 die Nachfrage entwickelt?

Dahlin: Im Juni hatten wir unsere ersten Produkte
auf der Crowdsourcing-Plattform von Kickstarter
zum Vorverkauf angeboten. Mit iiber 1000 verkauf-

Anzeige

asga
pensionskasse

-
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ten Produkten in vier Wochen zahlt unsere Kampa-
gne zu den Top-5-Prozent aller Kampagnen, die je-
mals weltweit in der Kategorie «Apparel» auf dieser
Plattform gestartet worden sind. Seither haben wir
unsere Kollektion weiter verbreitert und parallel
dazu zahlreiche Kooperationen mit strategischen
Vertriebspartnern abgeschlossen. Zurzeit sind wir
nun in der Serienproduktion von unserer «Just the
right degree»-Kollektion, ab Mitte Dezember werden
unsere Produkte {iber unseren Webshop und unsere
strategischen Partner erhéltlich sein.

Bewegen Sie sich mit den Produkten in einem
Hochpreissegment?

Lenzhofer: Manche Leute geben heute 5000 Fran-
ken fiir ein hochwertiges Bettsystem aus, schlafen
dann aber in einem alten T-Shirt ohne funktionale
Optimierung. Unsere Schlafhohlentests haben alle
gezeigt, dass insbesondere die erste Schicht, die di-
rekt auf der Haut liegt, grossen Einfluss auf die Tem-
peratur- und Feuchtigkeitsregulierung in der Schlaf-
kammer hat. Ein Preis von 160 bis 180 Franken ist
sicherlich teurer als ein althergebrachter Pyjama
ohne funktionale Optimierung. Im Kontext des ge-
samten Bettsystems ist unsere Schlafbekleidung je-
doch geradezu ein Schnéppchen.

«Manche Leute geben heute 5000 Franken
fiir ein hochwertiges Bettsystem aus,
schlafen dann aber in einem alten T-Shirt.»

In einem ersten Schritt liegt lhr Schwerpunkt auf
Schlafbekleidung fiir Mdanner und Frauen, da-
nach soll das Portfolio sukzessive auf das gesam-
te Schlafsystem ausgedehnt werden. Welche Be-
reiche haben Sieim Auge?

Dahlin: Im néchsten Schritt werden wir dann Layer
2 und Layer 3 des textilen Schlafsystems optimie-
ren. Hier haben wir gerade ein spannendes Entwick-
lungsprojekt zusammen mit unseren Forschungs-
partnern gestartet.

Und beziiglich der Markte? Geht lhre Vision iiber
die Landesgrenze hinaus?

Lenzhofer: Mit unserer Kampagne konnten wir «Ba-
ckers» — so die Bezeichnung von Kaufern auf Kick-
starter — aus {iber 25 Ladndern von unserem Konzept
begeistern, was diese Hypothese vollauf bestatigt
hat. Mit unserem Logistikpartner haben wir ein Kon-
zept aufgesetzt, mit dem wir unsere Produkte auch
weltweit kostengiinstig ausliefern kénnen. In einer
ersten Phase werden wir unsere Vertriebsaktivitdten
aber vor allem auf die européischen Kernméarkte fo-
kussieren.

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: Gian Kaufmann

Wirtschaft

RUZ expandiert
gegen Westen

Das Raiffeisen-Unternehmerzentrum (RUZ)
hatsich in den vergangenen vier Jahren zu
einem zentralen Elementin der Firmen-
kundenstrategie von Raiffeisen entwickelt.
Zusétzlich zu den bestehenden drei Stand-
orten wird 2018 und 2019 je ein Zentrum

in der Westschweiz und in der Region Espace
Mittelland eroffnet.

Der Verwaltungsrat von Raiffeisen Schweiz

hat im Dezember 2017 griines Licht fiir zwei
weitere Raiffeisen Unternehmerzentren gege-
ben: «Das RUZ hat fiir die Firmenkundenstrate-
gie von Raiffeisen eine zentrale Bedeutung. Ich
freue mich deshalb sehr, dass wir nun auch in
der Westschweiz und in Espace Mittelland mit
der RUZ-Idee prasent sein werden», so Urs P.
Gauch, Leiter Departement Firmenkunden bei
Raiffeisen Schweiz. Der Entscheid des Raiffeisen-
Verwaltungsrates ist ein Meilenstein in der vier-
jahrigen RUZ-Geschichte.

Das neue RUZ in der Westschweiz (Raiffeisen
Centre des Entrepreneurs RCE) wird im Herbst
2018 in der Region Yverdon eroffnet. Ein weite-
rer Standort folgt im Frithjahr 2019 in der Region
Espace Mittelland im Kanton Bern.

In den drei Zentren in Gossau, Baar und Aarau-
West werden Unternehmer vom Start bis zur
Nachfolgeregelung begleitet — schwerpunkt-
maéssig in den Themen Innovation, Digitalisie-
rung, Effektivitat und Effizienz, Nachfolge und
Geschéftsmodelle der Zukunft. Der wesentliche
Unterschied zu den vielféltigen Beratungs-
angeboten am Markt liegt darin, dass die RUZ-
Begleiter und -Experten allesamt selbst Unter-
nehmer sind, welche die Herausforderungen
ihresgleichen kennen und Losungen aus eigenen
Erfahrungen aufzeigen konnen, die sich praxis-
nah umsetzen lassen.

Bis heute haben rund 37 000 Kunden die RUZ-
Dienstleistungen genutzt — von Veranstaltungen,
iiber Workshops bis hin zu Beratungsmandaten.
Der RUZ-Unternehmerclub zéhlt heute knapp
1500 Mitglieder und ist das grdsste Schweizer
Netzwerk, in dem ausschliesslich KMU-Inhaber
Mitglieder sind. Schliesslich haben 240 Unter-
nehmer den RUZ-Experten-Lehrgang besucht.

Mehr Infos unter www.ruz.ch.
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@ Wo Unternehmer Zukunft schaffen.

Die Unternehmens-Nachfolge rechtzeitig
regeln und die Zukunft nachhaltig sichern.

Effizient und
bediirfnisgerecht:
Das RUZ als
zuverlassiger
Begleiter bei der
Firmennachfolge.

Ganz egal, ob es sich um ein Gewerbe- oder
Industrie-KMU handelt — wenn es um die Re-
gelung der Nachfolge geht, sind enorm viele
Emotionen und Unsicherheiten im Spiel. Wie
geht man mit den unterschiedlichen Erwar-
tungen der Parteien um? Diese zentrale Frage
steht noch vor dem Finanziellen, dem Struk-
turellen und dem Operativen im Zentrum,
denn eine gute Lésung stimmt fiir alle Betei-
ligten.Die Experten im RUZ Gossau haben die
nétige Erfahrung, um Unternehmer in samtli-
chen Prozessen rund um Generationenwech-
sel und Nachfolgeregelungen sicher und sou-
veran zu begleiten und zu beraten. Mehr als
30 erfolgreiche Unternehmens-Nachfolgen in
drei Jahren sprechen fiir sich.

RUZ Gossau e Fabrikstrasse 7 ¢ 9200 Gossau © Tel. 071 388 62 00 ® www.ruz.ch
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Die RUZ Begleiter wissen Bescheid.

Friher oder spater ist es soweit: Ein Generationenwechsel steht
bevor. In den nachsten zehn Jahren werden schweizweit rund
70'000 Nachfolgen geregelt. Um die Zukunft des unternehmeri-
schen Lebenswerks zu sichern ist es wichtig, frihzeitig damit zu
beginnen. Eine Nachfolge 16st immer Unsicherheiten aus.

Wie wird die Ubergabe der eigenen Firma zur Win-Win Angele-
genheit fur alle Beteiligten? Wird das Lebenswerk gut weiterge-
fuhrt? Welcher Zeitpunkt ist der ideale fur die Ubergabe? Kann
ich mir das Uberhaupt leisten? Wie wird der prazise Wert der
Firma ermittelt? Bleibt es in Familienhand oder soll eine andere

Losung avisiert werden? Wie reagiert die Familie? Soll die jetzige
Eigentlmerschaft zuklnftig noch involviert sein? Was muss in
steuerlicher Hinsicht beachtet werden? Was mache ich persén-
lich nach der Ubergabe? Wer bin ich ohne meine Firma?
Bin ich bereit, loszulassen? Mit welchen Schritten sollte man am
besten beginnen?

Typisch RUZ: Fiir Unternehmer. Von Unternehmern.

Zusammen mit den Nachfolgeprofis im RUZ werden lhre Fragen
rechtzeitig beantwortet. Die Begleitung erfolgt durch samtliche
Prozesse auf Augenhohe, nach dem Motto «Fir Unternehmer. Von
Unternehmern.» Am Anfang steht das Unternehmergesprach — es
ist gesponsert von RAIFFEISEN. Im zweisttindigen Dialog versuchen
die Experten im RUZ herauszufinden, was wirklich wichtig ist. Rele-
vante Fragen zu beantworten, ohne gleich Lésungen vorzuschlagen.

Wo steht der Unternehmer? Wo das Unternehmen? Was wurde
bereits in die Wege geleitet? Ist das Unternehmen nachfolgefa-
hig? Wie sieht das Umfeld des Unternehmers aus? Wie steht es
zur Nachfolge? Wo gibt es emotionale Stolpersteine? Solche
«Soft facts» stehen am Anfang — Zahlen kommen spater. Um die
Erwartungshaltungen zu klaren und bedurfnisgerecht auf weite-
re Fragen einzugehen, werden weitere Termine vereinbart. Die
RUZ Begleiter sind alle selbst Unternehmer und gehen entspre-
chend fokussiert vor. Nun legt der gemeinsam erarbeitete Mass-
nahmenplan den Grundstein fur eine erfolgreiche und sichere
Nachfolgeregelung.

«Visionare Unternehmer ge-
stalten die Nachfolge recht-
zeitig. Andere bewdltigen
die Vergangenheit. Es reicht
nicht, sich die Nachfolge nur
zu winschen. Man muss aktiv
werden und daran arbeiten.»

Raimund Staubli,
RUZ Begleiter fiir Nachfolgefalle

www.ruz.ch * Gossau ¢ Baar * Aarau-West ¢ Bern
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Nachfolge geregelt. Zukunft gesichert.
Die Chasi Schonebiiel in St. Peterzell
hat alles richtig gemacht.

Mustergultig begleiteten die RUZ Begleiter die familien-
interne Nachfolgeplanung und die Geschaftsuibergabe
von Vater Ernst Naf zum Sohn Mathias Naf. In nur weni-
gen Wochen konnte die Nachfolge fur alle Seiten zu-
friedenstellend geregelt und die Zukunft der Chasi
Schénebuel gesichert werden.

Nachfolgespezialist Raimund Staubli weiss, wie wich-
tig es ist, bei Familiennachfolgen sensibel zu sein:
«Oberste Prioritat hat der Familienfriede. Was |6st es
aus, wenn der Vater sagt, er will aufhéren — das Unter-
nehmen weitergeben? Allein dieser Punkt gibt uns ein
Bild zur aktuellen Situation innerhalb einer Unterneh-
mung. Nun sind die exakt richtigen Schritte nétig, um
von Anfang an eine konstruktive und transparente
Atmosphare zu schaffen.

Fur die Betroffenen ist ein Generationenwechsel Neu-
land. Eine Nachfolgeregelung lernt man nicht. In den
meisten Fallen macht man das einmal in seinem Le-
ben. Darum muss es auf Anhieb sitzen, sonst konnte
es unnotige Konflikte geben. Alle mussen sehen und
daran glauben, dass es gut herauskommt. Wir zeigen
auch auf, dass es gut fur die Mitarbeiter ist, dass be-
wahrte Werte Bestand haben, usw. Alles andere bei
Nachfolgeregelungen ist Fleissarbeit und gekonntes
Handwerk.»

Nutzen Sie die Gelegenheit fur ein kostenloses Un-
ternehmergesprach im Raiffeisen Unternehmerzent-

rum Gossau. Das zukunftsweisende
Gesprach wird lhnen gesponsert
von RAIFFEISEN. www.ruz.ch

Jetzt buchen:
Kostenloses Unter-
nehmergesprach!

Anmeldung unter:
071388 62 00

Das Unternehmerzentrum der Raiffeisen Gruppe
Le Centre des Entrepreneurs du Groupe Raiffeisen
Il centro imprenditoriale del Gruppo Raiffeisen
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Fokus auf Personlichkeiten,
die Verantwortung tragen

Jede grosse Idee begann als Utopie und wurde schliesslich Realitat. So auch
das Vorhaben des Lilienberg-Griinders Dr. h. c. Walter Reist. In den friihen
1970er Jahren hat sich seine Idee einer Begegnungsstatte fiir Unternehmer
zum Projekt verdichtet. Mit dem Kauf der Liegenschaft Lilienberg fand das
Projekt 1985 eine Heimat, sodass 1989 das «Lilienberg Unternehmerforum»
festlich eingeweiht werden konnte. Heute ist das Forum, das 42 Mitarbeitende
beschaftigt, zum einen Treffpunkt fiir Wirtschaft, Politik und Gesellschaft
und zum anderen ein Konferenzzentrum mit Weitblick. Im Gesprach erklart

Daniel Anderes, seit 2008 CEO der Stiftung Lilienberg Unternehmerforum,
ob der Ort elitar sei oder ob er allen offen stehe.

Daniel Anderes, wann sind Sie zum ersten Mal mit
dem Lilienbergin Beriihrung gekommen?

Dies war vor rund 15 Jahren, als ich als Leiter Bench-
marking am Transferzentrum fiir Technologie-
management an der Universitit St.Gallen arbeite-
te. Unseren Studenten und Assistenten wurde die
Moglichkeit geboten, an Lilienberg Veranstaltungen
teilzunehmen und auf Augenhdhe den generatio-
neniibergreifenden Austausch mit erfahrenen Wirt-
schaftsfithrern zu pflegen.

«Wir sind nicht nur verantwortlich fiir das, was wir
tun, sondern auch fiir das, was wir nicht tun.»

Treffpunkte zum Gedankenaustausch bezie-
hungsweise Orte fiir Konferenzen gibt es in der
Schweiz unzdhlige. Was zeichnet das Lilienberg
Unternehmerforum aus?

Es ist die Ganzheit, die den Lilienberg so einzigartig
macht: Einerseits sind wir ein unternehmerisches
Netzwerk und bieten unseren Mitgliedern zahlrei-
che Moglichkeiten der Meinungsbildung und des
Gedankenaustausches auf Augenhéhe mit Person-
lichkeiten aus Wirtschaft, Politik und Gesellschaft.
Wobei wegen unserer gepflegten Konzerte auch
Liebhaber der klassischen Musik nicht zu kurz kom-
men. Andererseits hat man die Moglichkeit, zusam-
men mit uns die Zukunft zu gestalten. Als gesell-
schaftspolitischer Thinktank finden unsere in Lilien-
berg-Gedanken zusammengefassten Denkanstdsse
und Losungsansdtze grosse Beachtung. Zu guter
Letzt ist Lilienberg mit seinen Moglichkeiten fiir
Konferenzen, Seminare und Tagung auch ein Denk-

platz fiir Unternehmen und Institutionen aller Art.
Eingebettet in eine wunderschone Parkanlage mit
Weitblick auf den Untersee.

Inzwischen ist Lilienberg ldangst ein Begriff gewor-
den. Miissen Sie eigentlich noch Werbung machen
oder fiillt sich das Haus von selbst?

Tatsdchlich ist es toll zu erleben, was Mund-zu-
Mund-Propaganda fiir einen Effekt hat. Und ja, es
gibt Jahreszeiten, da wiinschte ich mir das Drei- bis
Vierfache an Kapazitat. Aber wie hat Henry Ford
gesagt: «Wer nicht wirbt, stirbt.» Oder wie ich es
ausdriicken wiirde: «Tue Gutes und sprich darii-
ber.»

Was ist fiir Sie eine typische Lilienberg-Veranstal-
tung? Und sind diese elitar?

Natiirlich gibt es Veranstaltungen, die ausschliess-
lich unseren Mitgliedern vorbehalten sind. Aber was
sollte jemanden davon abhalten, eine Mitgliedschaft
zu beantragen? Daneben bietet mein Geschiftslei-
tungskollege Christoph Vollenweider als Leiter Pro-
gramm und Publikationen eine Vielzahl Anlisse,
die auch der breiten Offentlichkeit zugénglich sind.
Unabhéngig davon legen wir grossen Wert darauf,
dass unsere Themen ganzheitlich, sprich mensch-
lich, sachlich und wirtschaftlich, beleuchtet werden.
Auch typisch ist, dass sie unsere Referenten — ob Bun-
desrat, Opinionleader oder Musikstar — nicht nur auf
der Biihne, sondern auch beim Apéro oder allenfalls
beim Nachtessen noch personlich und hautnah erle-
ben konnen.

Ihre eigenen Veranstaltungen beschiaftigen sich
mit den Spannungsfeldern zwischen Wirtschaft,
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Lieber unter vier Augen
als um sieben Ecken.

Kurze Wege zu Thnen sind uns wichtig. Im Raum Liechtenstein

und Ostschweiz beschéftigt PwC iiber 130 Mitarbeitende. Als
Branchenfiihrer stellen wir Thnen Expertise direkt aus der Region
zur Verfiigung - sei es fiir Wirtschaftspriifung, Steuerberatung oder
Consulting — und erarbeiten so ganzheitliche Losungen fiir Sie.

pwec

Beat Inauen, Leiter der Geschéftsstelle, +41 58 792 73 11

Roman Brunner, Leiter Steuer- und Rechtsberatung, +41 58 792 72 66
PwC, Vadianstrasse 25a/Neumarkt 5, 9001 St. Gallen

© 2018 PwC. All rights reserved. “PwC" refers to PricewaterhouseCoopers AG, which is a member firm of PricewaterhouseCoopers International Limited,

each member firm of which is a separate legal entity.

Logistikbetrieb hat noch Kapazitét!

Lagerung, Umschlag, Bearbeitung
Kommissionieren, verpacken, versenden
Normal-, Regal-, Kiihl-, Gefahrgutlager

Transporte tdglich schweizweit mit
eigenen, modernen Fahrzeugen!

Schéne Lagerrdume und gute Infrastruktur!

I.\x."!‘-‘;“;‘p".
Sehr zuverlassig, tadellos und preiswert!

8560 Marstetten
Tel. 071 658 60 75

www.hausammann-lagerhaus.ch
info@hausammann-lagerhaus.ch

Hausammann,
Lagerfiaus AG

Lager- und Transportlogistik vom Feinsten!

givMOPULS

LEADER ist eine Marke — und davon
profitieren auch Sie!

Der LEADER ist zum Label fiir ein starkes Unternehmertum mit
Visionen geworden. Ob Firma, Verband oder Organisator einer
Veranstaltung: Wir sind Thr Partner und realisieren mit [hnen
ein Magazin, das vollumfanglich oder teilweise anzeigenfinan-
ziert ist, professionell umgesetzt wird und direkt von unserer
Marke profitiert. Bei Fragen stehen wir Ihnen per Telefon unter
071 272 80 50 oder via Email unter leader@metrocomm.ch

gerne zur Verfiigung. Presented by p——
www.leaderonline.ch  |{DYANBJEAR ISPECIAL




Politik und Gesellschaft. Wie schwer ist es, hier je-
weils Personlichkeiten als Referenten zu gewin-
nen?

Die Quote der Zusagen liegt bei rund 90 Prozent.
Und wir zahlen keine Honorare!

Wie kann man als Leiter dem Angebot seinen eige-
nen Stempel aufdriicken?

Qualitat vor Quantitdt, und das konsequent. Ich
lege grossten Wert auf den Differenzierungsfaktor
Dienstleistung: Mit unserem «Dienen» und «Leisten»
diirfen wir hochwertige Produkte und sédmtliche da-
mit im Zusammenhang stehenden Dienstleistungen
in hochster Qualitiat und einmaliger Ambiance an-
bieten. Fiir mich sind Wachstum, Stabilitdt und Ge-
winn keine Ziele, sondern Ergebnisse. Und sie wer-
den umso besser, je hoher der Kundennutzen ist.

«Die Quote der Zusagen liegt bei rund 90 Prozent.
Und wir zahlen keine Honorare!l»

Muss man sich laufend weiterentwickeln oder
legen die Gaste eben gerade besonderen Wert auf
Kontinuitat?

Beides. Einerseits ist es wichtig, Traditionen verbun-
den zu bleiben, andererseits ist es unabdingbar, fiir
den Wandel der Zeit offen zu sein. Den richtigen Mix
zu finden, ist manchmal ein Spagat, zumal die dies-
beziiglichen Anspriiche eines Mitglieds nicht die glei-
chen sind wie diejenigen eines Tagungskunden. Aber
schliesslich sind wir nicht nur verantwortlich fiir das,
was wir tun, sondern auch fiir das, was wir nicht tun.

Steht das Haus grundsatzlich allen offen oder le-
gen Sie Wert auf eine klar unternehmerfreundli-
che Ausrichtung?

Als Unternehmerforum sind bei uns Unternehmerin-
nen und Unternehmer natiirlich sehr willkommen.
Wir legen den Fokus, ob bei Referenten oder Teilneh-
mern, aber grundsitzlich auf Personlichkeiten, die
in der Verantwortung stehen. Dabei spielt weder die

norm

Messebau.

Ausstellungssysteme.

Prasentationsmedien.

Leuchtwand LED
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Gesinnung noch die Parteizugehoérigkeit eine Rolle.
Im Gegenteil: Erst dadurch gelingt es, einem The-
ma umfassend gerecht zu werden. Und schliesslich
wiinschen wir uns unternehmerisches Denken und
Handeln nicht nur in der Wirtschaft, sondern auch
in Bereichen wie Verwaltung und Politik. Somit sind
wir eigentlich eine doppelt offene Institution: Viele
Anlésse sind Offentlich, wihrend die Infrastruktur
von Mitgliedern und Kunden fiir eigene Anlédsse und
private Feste genutzt werden kann.

Vierteljdhrlich erscheint eine Lilienberg-Zeit-
schrift. Darin enthalten sind auch meinungsbil-
dende Beitrdge. Welche Ziele verfolgt man mit
dieser Publikation?

Ziel ist es, das Unternehmertum in die Gesellschaft
hinein zu tragen. Orientierung und personliche Mei-
nungsbildung gehoéren dazu und sind Grundbediirf-
nisse in unserem immer komplexer werdenden wirt-
schaftlichen und gesellschaftlichen Umfeld. Nebst
der Lilienberg-Zeitschrift dienen insbesondere die
in Lilienberg-Gedanken formulierten Erkenntnisse
als Information, Inspiration und Gedankenanstoss.
Manche unserer Inhalte finden sich in Publikationen,
Referaten Abstimmungskampagnen und sogar Lehr-
mitteln wieder.

lhr Unternehmerforum pflegt in verschiedenen
Gebieten der Schweiz sogenannte Regionalgrup-
pen. Damit wirkt Lilienberg tief in die Unterneh-
merschaft hinein. Sind diese Gruppen eine Form
der aktiven Vernetzung von Unternehmerperson-
lichkeiten?

Ja. In den Regionalgruppen treffen sich Gleichge-
sinnte zum personlichen Gedankenaustausch. Schon
manch schwierige Herausforderung im Geschéftsall-
tag eines Einzelnen konnte so mit Hilfe der Gruppen-
mitglieder gel6st werden.

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: Stéphanie Engeler

Anzeige
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«Ruhestand steht nicht
zur Diskussion»

Arthur Philipp (¥*1938), Inhaber und Griinder der Heerbrugger APM Technica
AG, erhielt Ende November 2017 den Preis der Rheintaler Wirtschaft 2018

fiir seine Aufbauarbeit und sein Lebenswerk. Und das aus gutem Grund: Mit
64 Jahren kaufte Philipp 2002 ein Unternehmen in Form eines Management-
Buy-outs (MBO) aus der Leica Geosystems AG heraus. Dadurch konnten
Philipp und seine Mitarbeiter noch mehr Kompetenzen in allen Verbindungs-
fragen aufbauen. APM Technica bietet heute rasch und unkompliziert hoch-
spezialisierte Losungen, die sie entweder als Qualitatsprodukte aus ihrem
Sortiment oder als eigens fiir den Kunden gefertigte Produkte anbieten.

Arthur Philipp, kurz vor lhrer Pensionierung bei
Leica Geosystems machten Sie sich 2002 selbst-
standig. Hatten Sie iiberhaupt keine Lust, sich zu-
riickzulehnen?

Nein, das stand nicht zur Debatte. Das Arbeiten war
fiir mich nie ein Miissen, sondern viel mehr ein Hob-
by, das ich nicht aufgeben wollte. Ich bin gerne mit
meiner Frau auf unserem Boot auf dem Ziirichsee
und interessiere mich fiir Wassersport, aber meinen
Beruf wollte ich dennoch nicht missen.

«Sogar meine Frau habe ich erst einen Tag
vor der Griindung eingeweiht,
damit sie sich nicht unnétig Sorgen macht.»

Sie gingen ein unternehmerisches Risiko ein und
iibernahmen in Form eines Management-Buy-
outs das Labor, das sie zuvor 16 Jahre lang gelei-
tet hatten. Was veranlasste Sie zu diesem Schritt?
Der wichtigste Grund war, dass ich mein Team zu-
sammenhalten wollte, mit welchem ich viele Jah-
re bei der Leica Geosystems AG gearbeitet habe.
Ein weiterer Grund war, dass ich schon immer mal
selbststandiger Unternehmer sein wollte. So habe
ich die Gelegenheit genutzt.

Gab es in lhrem Umfeld auch Stimmen, die lhnen
davon abrieten?

Mein Vorhaben kannten nur die Betroffenen, daher
hat mir nicht wirklich jemand davon abgeraten. So-
gar meine Frau habe ich erst einen Tag vor der Un-
terzeichnung der Griindung {iber meinen Entscheid
eingeweiht, damit sie sich nicht unnétig Sorgen

macht. Sie hat mich aber stets bei meinen Entschei-
dungen unterstiitzt.

Daraus entstanden ist die APM Technica AG. Das
Unternehmen ist rasant gewachsen - von 19 auf
135 Angestellte. Hatten Sie eine Wachstumsstra-
tegie im Fokus?

Zu Beginn hatten wir einen bescheidenen Business-
plan; ich wollte alles im kleinen Rahmen halten. Ich
wollte nie die mehr als 45 Mitarbeiter, da mir ein fa-
milidres Klima sehr wichtig ist. Inzwischen haben wir
iiber 130 Leute und diverse Standorte in der Schweiz
und im Ausland.

Sie sind im Segment der Klebe- und Oberflachen-
technologie titig. Wie stark ist da die weltweite
Konkurrenz?

Allgegenwértig und immer stérker, genauso wie der
Preisdruck. Man muss mit der Zeit gehen und auf In-
novationen setzen, um sich auf dem Markt behaup-
ten zu konnen. Wir als APM Technica fiirchten uns
nicht vor der Konkurrenz, wir sehen sie als Heraus-
forderung.

Sind Sie vorwiegend in Heerbrugg tdtig oder
in erster Linie in Miinchen, La Chaux-de-Fonds,
Cham oder auf den Philippinen?

Als Verwaltungsratsprasident der APM Group bin
ich fiir alle Standorte gleichwertig da. Mein Biiro ist
jedoch in Heerbrugg; ich bin somit vorwiegend im
Rheintal tétig.

Sie werden 2018 80-jahrig. Halt Sie die unterneh-
merische Tatigkeit fit?

Ich wiirde schon sagen, dass mich die Arbeit fit halt.
Sein eigener Chef zu sein, macht mir immer mehr
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Arthur Philipp:

Der Jungunternehmer
im Seniorenalter.

LEADER | Jan./Feb.2018




UNSERE
UNTERNEHMENSNACHFOLGE?

Thurgauer
tkb.ch/nachfolge FURS GANZE LEBEN Kantonalbank
9. Unternehmens-
spiegel Ostschweiz Pk

Disruptive Veranderung

Interessante Beispiele von ausgewahlten KMU aus der
Region St.Gallen und dem Appenzellerland. Der Unterneh-
mensspiegel ist der Anlass flir Gewerbebetriebe und KMU.

- 14.Mdrz 2018, 18.00 Uhr, Pfalzkeller St.Gallen
= 271.Marz 2018, 18.00 Uhr, Hotel zur Linde, Teufen
Jeweils mit anschliessendem Apéro riche

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

i I . LN - =
acrevis (g greme | helvetiad |BDO  DELINAT JHERNIET

| FHS St.Gallen

. . Hochschule
fiir Angewandte Wissenschaften




Spass, und ich fithle mich kein Jahr alter in diesen 15
Jahren APM Technica. Natiirlich hélt mich auch die
sehr gute Unterstiitzung meines Teams jung.

An einen Ruhestand denken Sie demnach nicht?

Mit dieser Frage werde ich immer wieder konfron-
tiert, aber der Ruhestand steht nicht zur Diskussion.
Kiirzlich habe ich ein Interview mit einem 104-jah-
rigen Schauspieler gesehen, der betonte, dass in der

«Zu Beginn hatten wir einen bescheidenen
Businessplan; ich wollte alles im kleinen
Rahmen halten. Heute sind wir 130 Leute.»

SEMINARHOTEL BUSINESS

FOCUSwahlEIEEEgl

Bibel nichts von Ruhestand stehe. Ich sage immer zu
meiner Frau, dass ich 134 Jahre alt werde... Ich habe
also noch Zeit. Aber natiirlich wére es unverniinftig,
nicht iiber die Zukunft des Unternehmens nachzu-
denken. Doch ich habe ein sehr fahiges Team, mit
dem die Firma auch ohne mich lduft. Das beruhigt
mich sehr. Nichtsdestotrotz bin ich natiirlich Tag und
Nacht fiir meine Mitarbeiter erreichbar, wenn sie
mich brauchen.
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Welche Visionen mochten Sie mit der APM Techni-
canoch verwirklichen?

Die Produktionsstitten in Deutschland, La Chaux-
de-Fonds und in den Philippinen méchten wir aus-
bauen und den Standort in Heerbrugg halten. Hier
im Rheintal befindet sich unser Herzstiick, wo Ent-
wicklungen, Tests und Schadensanalysen gemacht
werden. Demnéchst erdffnen wir in Heerbrugg einen
neuen Reinraum, um weitere Kundenwiinsche be-
riicksichtigen zu konnen. Die Welt ist aber gross, wir
sind noch nicht tiberall (lacht).

Die Jungfreisinnigen Rheintal haben Sie im No-
vember mit dem «Liberal Award» geehrt. Kurz
danach wurden Sie mit dem Preis der Rheintaler
Wirtschaft 2018 ausgezeichnet. Welche Bedeu-
tung haben diese Anerkennungen fiir Sie?

Dass ich von den Jungfreisinnigen als 79-jahriger
Mann eine Auszeichnung erhalte, hat mich iiber-
rascht und geehrt. Kurz darauf wurde mir auch noch
der Rheintaler Wirtschaftspreis angeboten. Das ist
ebenfalls eine grosse Ehre — schliesslich gibt es im
Rheintal viele und starke Unternehmer, die den Preis
verdient hétten! Diese beiden Auszeichnungen moti-
vieren mein Team und mich.

Zum Schluss: Was geben Sie Jungen mit auf den
Weg, die eine Selbststandigkeitins Auge fassen?

Ich bewundere Start-up-Unternehmen; heutzuta-
ge gibt es fiir engagierte Leute viele Moglichkeiten,
beruflich Neues auf die Beine zu stellen. Doch es
braucht einen langen Atem. Ein Jungunternehmer
muss neugierig und mutig sein, ohne {ibermutig zu
werden. Ausserdem braucht es genug finanzielle
Mittel, um die Vision verwirklichen zu kénnen. Und:
Einen guten Coach mit der ndtigen Erfahrung, der ei-
nem zur Seite steht, finde ich sehr empfehlenswert.

Interview: Marcel Baumgartner

Bilder: Stéphanie Engeler
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Julius Bar — ein fester Wert
in der Ostschweiz

Michael Eicher und sein
sechskopfiges Team
betreuen die Kundschaft
an der Bahnhofstrasse 7
in St.Gallen. Mit weiteren
sechs Mitarbeitenden

ist Julius Bdr an der
Hauptstrasse 18 in
Kreugzlingen zu finden.

Nie hat Julius Bar die Schweizer Wurzeln aus den Augen verloren, trotz ihres
starken internationalen Wachstums. Michael Eicher, Niederlassungsleiter

in St.Gallen und Kreuzlingen, spricht iber die Bankendichte, was Kunden von
Julius Bar erwarten diirfen und wofiir sich die Bank lokal einsetzt.

Im Oktober 2008 hat die Bank Julius Bér eine Fili-
ale im Herzen von St.Gallen eroffnet. Herr Eicher,
Sie sind seit den Anféangen vor Ort dabei. War die
lokale Prasenz fiir Julius Bar der richtige Schritt?
Michael Eicher: Auf jeden Fall, wir haben uns iiber
die Jahre erfolgreich etabliert, nachdem wir eigent-
lich in einer schwierigen Zeit mitten in der Finanz-
krise gestartet sind. Aber St.Gallen ist nicht umsonst
neben Ziirich und Genf einer der grossen Finanz-
platze in der Schweiz. Die Gallusstadt hat eine lange
Tradition fiir Banken, und bereits im 18. Jahrhundert
wurde hier Schweizer Bankgeschichte geschrieben
im Zusammenhang mit dem europaweiten Textil-
handel.

Die Bankendichte ist in der Tat hoch in St.Gallen.
Wie gehen Sie mit dieser Herausforderung um?
Die Region Ostschweiz ist ein aktiver Wirtschafts-

und Forschungsplatz mit internationaler Positionie-

rung. Viele Unternehmen finden in und um St.Gal-
len ausgezeichnete und wettbewerbsfahige Rah-
menbedingungen. Wir profitieren unter anderem
von unserer renommierten Universitit, aber auch
von der hohen Lebensqualitidt und dem nahen Er-
holungsraum, die unsere Region zu einer gefragten
Wohnregion machen. All dies bildet ein ideales Um-
feld fiir die lokalen Finanzinstitute, auch fiir eine flo-
rierende Julius Bér. Und wir stellen uns gerne dem
Wettbewerb und wollen mit Leistungen die Kunden
abholen.

Welche Kunden bedienen Sie denn vor Ort und
was diirfen diese von lhnen erwarten?

Wir bedienen vermdgende Privatpersonen mit an-
spruchsvollen finanziellen Bediirfnissen. Wir legen
Wert darauf, unserer Kundschaft in der Schweiz eine
gesamtheitliche Beratung und umfassende Dienst-
leistungen anzubieten. Diese sind je nach jeweili-
ger Lebenssituation unterschiedlich, umfassen aber
sédmtliche wichtigen Entscheide und Aspekte der
Vermogens- und Finanzplanung.

Das bedeutet konkret?

Bei Unternehmern denke ich beispielsweise an spezi-
elle Vorsorgelosungen oder eine Regelung der Unter-
nehmensnachfolge. Aus Familienperspektive sind es
oftmals Erbschaftsfragen. Hinzu kommen selbstver-
standlich die klassische Vermoégensverwaltung und
die Beratung fiir Investitionen und Anlageentscheide
unterschiedlichster Art.

Die Vermogensverwaltung beruht traditioneller-
weise auf Vertrauen. Wie gehen Sie bei Julius Bar
mit der Herausforderung der Digitalisierung um?

Fiir Julius Bér steht zu jeder Zeit der Kunde im Zen-
trum. Dies zeigt sich auch in unserem umfassenden
Schweizer Filialnetz: Wir wollen wirklich nah am
Kunden sein. Wenn es um komplexe Finanzangele-
genheiten geht, vertrauen Menschen auf Menschen.
In einer zunehmend digitalen Welt wissen Kunden
den personlichen Austausch mit ihren Beratern
mehr denn je zu schitzen. Das bedeutet umgekehrt,
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I die Digitalisierung lauft bei uns im Hintergrund ab,
L] | ) bei administrativen Prozessen und Auswertungen

' beispielsweise, die dann unsere Beratung vereinfa-
chen und beschleunigen.

. E!
-

Julius Bar ist fester Bestandteil von St.Gallen. Wie
- zeigt sich dies in lhrer lokalen Verbundenheit?

Unser aktuell wichtigstes lokales Engagement ist die
Unterstiitzung des Theaters St.Gallen mit Fokus auf
die besonders kostenintensive Sparte der Opernpro-
duktionen. Bei der Férderung von Kunst und Kultur

haben fiir uns Aktivitidten Vorrang, die durch Dyna-

lullus Bir %

mik und Innovationskraft sowie Traditionsbewusst-
sein und eine aussergewohnliche Leistungsqualitét
beeindrucken. Dies finden wir beim Theater St.Gal-
len, das nicht zuletzt dank privater Finanzierung na-
tional und international mithalten kann. Es freut uns
sehr, dass wir St.Gallen und der Region, in der wir
tatig sind, etwas zuriickgeben und zum hiesigen kul-
turellen Leben beitragen kénnen.

YOUR WEALTH

UNSERE PERSONLICHE FINANZ-
BERATUNG BEGINNT MIT EINER FRAGE:

WAS IST IHNEN
WICHTIG?

Unternehmergeist

Fiihrungskréfte
BUSINESS )

Geschéftserweiterung
Nachfolge

juliusbaer.com/yourwealth

Julius Bar

YOUR PRIVATE BANK
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«Fir die Zukuntt bestens autgestellt»

Die Christian Jakob AG wachst: Sie hat mit der Alpina Chur AG den gréssten
privaten Garagenbetrieb im Kanton Graubiinden gekauft. Damit wird das
Unternehmen mit den weiteren zwei Standorten in St.Gallen und Widnau zu
einem der grossten BMW- und Mini-Vertreter in der Schweiz. Im Gesprach
mit Markus Schwingel und Daniel Engelberger, den Besitzern und Geschafts-

fihrern der Christian Jakob AG.

Markus Schwingel, Daniel Engelberger, per 1. Ja-
nuar hat die Christian Jakob AG die Alpina Chur AG,
eine weitere BMW- und Mini-Vertretung, iibernom-
men. Wie kam es dazu?

Schon seit geraumer Zeit haben wir im Verwaltungs-
rat entschieden, dass wir, wenn sich Wachstums-
moglichkeiten ergeben sollten, bei dem wir unsere
Kernkompetenzen ausbauen kénnen, aktiv werden.
Im Zuge der sogenannten «<BMW Dealer Consolida-
tion» haben wir die Chance wahrgenommen, die Zu-
kunft der Christian-Jakob-Gruppe aktiv und positiv
zu gestalten.

««Wir mochten den unterschiedlichen
Kulturen Raum gewahren.»»

Haben Sie mit dem Standort in Chur schon immer
geliebdugelt oder ist es Zufall, dass Sie gerade
einen Biindner Betrieb iibernommen haben?
Bereits in der Vergangenheit haben wir mit der Al-
pina Chur AG partnerschaftlich und erfolgreich zu-
sammengearbeitet. Somit wurden die Weichen fiir
eine Ubernahme schon friih gestellt. Daraus resul-
tierte diese fiir alle Beteiligten nachhaltige Losung.

Welche Verdnderungen wird dieser Schritt mit
sich bringen?

Damit haben wir einen wichtigen Meilenstein fiir die
Christian-Jakob-Gruppe gelegt und konnen somit
Kréfte biindeln und Synergien nutzen, werden doch
alle Angestellten der Alpina Chur AG iibernommen.
Fiir die Zukunft sind wir so bestens aufgestellt.

Welche Chancen sehen Sie nun, als einer der
grossten BMW- und Mini-Handler in der Schweiz?

Damit wir dem bevorstehenden Wandel in der Auto-
mobilbranche erfolgreich entgegenblicken kénnen,
bedarf es einerseits, sich zu spezialisieren, und an-
dererseits, auf dem Bestehenden aufzubauen. Da-
runter fallen unter anderem wichtige Punkte wie

Elektrifizierung der Fahrzeuge, autonomes Fahren,
neue Dienstleistungen sowie Digitalisierung in al-
len Prozessen. Die neue Unternehmensgrosse er-
laubt das professionelle Bespielen der ganzen Kla-
viatur.

Neu beschéftigen Sie 120 Menschen an drei
Standorten. Erkennen Sie unterschiedliche Unter-
nehmenskulturen?

Die neue Organisationsstruktur erméglicht ein Agie-
ren nach dem Motto «aus der Region fiir die Region»
oder «von St.Gallen iibers Rheintal bis ins Biind-
nerland». Schliesslich steht unser Kunde im Mittel-
punkt. Wir mochten den unterschiedlichen Kulturen
Raum gewédhren, damit wir authentisch bleiben, und
gleichzeitig die sehr &hnlichen Wertvorstellungen
starken.

Werden die neuen Besitzverhédltnisse fiir die
Kundschaftin Chur spiirbar sein?

Fiir die Verkéduferschaft war es elementar, dass der
neue Besitzer kein Konzern, sondern ein Familien-
betrieb ist. Dementsprechend kdnnen die Kundinnen
und Kunden auf die bewéhrten Werte zdhlen. Gleich-
zeitig werden wir auch neue Aktivitidten und Ideen
einfliessen lassen.

Interview: Stefan Millius

Bild: Stéphanie Engeler

Uber das Unternehmen

Die Christian Jakob AG feiert im kommenden Jahr ihr
30-jahriges Bestehen. Ihr Griinder Christian Jakob
legte den Grundstein flir das Unternehmen 1989 in
Widnau und tGibernahm drei Jahre spater eine BMW-
Garage in St.Gallen. Seit 2013 ist die Firma im Besitz
von Markus Schwingel und Daniel Engelberger. Die
Ubernahme der Alpina Chur AG ist ein weiterer Mei-
lenstein in der Geschichte der Firma, die insgesamt
rund 120 Mitarbeiter zahlt.
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SPECIAL Rheintaler Wirtschaftsforum

«Wir haben eine ideale
Durchmischung»

Vor 24 Jahren brauchte es einiges an unternehmerischem Mut, um das
Rheintaler Wirtschaftsforum ins Leben zu rufen. Denn an kritischen Stimmen
fehlte es nicht. Veranstalter Reinhard Frei hat den Beweis erbracht, dass

seine Idee tragfahig ist.

Reinhard Frei, das Rheintaler Wirtschaftsforum
ging Ende Januar 2018 in die 24. Runde. Haben die
Griinder diesen nachhaltigen Erfolg iiber bald ein
Vierteljahrhundert so erwartet?

Ich habe von Beginn an den Erfolg einer grossen
Wirtschaftstagung im Rheintal geglaubt. Daher habe
ich das Wifo 1995 auch auf eigene Initiative gegriin-
det, nachdem der Verwaltungsrat der damaligen
Rhema das Risiko als zu gross einschitzte.

«Der Fokus lag und liegt immer noch auf
einer kompakten, informativen,
auch unterhaltenden Halbtagesveranstaltung.»

Veranstalter Reinhard
Frei: «Das Forum wird
sich sicher wandeln und
anpassen miissen.»

Mit Blick zuriick: Wie hat sich das Wifo in den letz-
ten Jahren entwickelt, was den Fokus und die
Form angeht?

Das Rheintaler Wirtschaftsforum hat sich sehr gut
entwickelt und sich einen festen Platz in der Agenda
der Teilnehmer gesichert. Der Fokus lag und liegt im-
mer noch auf einer kompakten, informativen, auch
unterhaltenden Halbtagesveranstaltung mit einer
guten Infrastruktur und kompetenten, bekannten
Referenten. Grosses Augenmerk legen wir auch auf
die Moderation, bei der wir seit nunmehr neun Jah-

ren auf die beste Moderatorin der Schweiz zdhlen
diirfen — auf Susanne Wille Fischlin.

Referenten und Moderatoren sind in der Regel
hochkarédtige Personlichkeiten aus dem In- und
Ausland. Wieviel Rheintal steckt denn im Wifo?
Der regionale Bezug liegt bei der Preisverleihung des
Preises der Rheintaler Wirtschaft, beim Catering mit
Rheintaler Spezialititen, beim Rheintaler Uberra-
schungsgast und natiirlich bei den rund 45 Prozent
Teilnehmern, die aus dem Rheintal stammen. Auch
versuchen wir immer wieder, einen Referenten zu
verpflichten, der einen starken Bezug zum Rheintal
hat — wie dieses Jahr Matthias Sutter, der aus Hard
im Vorarlberg stammt, 2016 Hans Hess, der frithere
CEO der Leica Geosystem AG, und 2017 Jens Breu,
CEO der SFS-Gruppe.

Zum Forum gehort auch die Verleihung des
Rheintaler Wirtschaftspreises. Wird es alimahlich
schwierig, wiirdige Preistrager zu finden?
Tatsachlich besteht eine Qual der Wahl! Dies zeich-
net das Rheintal ja gerade aus — dass es viele aus-
zeichnungswiirdige Unternehmer hat. Fiir die Jury
ist es darum auch immer eher schwierig zu entschei-
den, wer den Preis erhalt.

Es gibt mittlerweile zahllose Foren, Symposien
und andere «Tage» rund um die Wirtschaft, selbst
in der Ostschweiz. Wie hebt sich das Wifo ab?

Das Rheintaler Wirtschaftsforum hat mit etwa 700
Teilnehmern eine Grosse, die ideal ist, um neue Kon-
takte zu kniipfen, sich zu vernetzen und sich auszu-
tauschen. Das Forum ist auch nicht so vollgepackt
wie andere Tagungen. Und da {iber 50 Prozent der
Teilnehmer von ausserhalb des Rheintals kommen,
ist auch die Durchmischung ideal. Weiters hebt es
sich von anderen Tagungen dadurch ab, dass sich
hier Politik und Wirtschaft personlich treffen — auf
dem Podium wie auch im Plenum.

Interview: Stefan Millius

Bild: zVg
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Ein stiller Schaffer
von Weltruf

Es ist nicht direkt eine Tellerwéascherkarriere, aber in
ihren Dimensionen ist die Laufbahn von Wifo-Referent
Peter Voser durchaus damit vergleichbar.

Heuer kann der Aargauer Peter Voser seinen 60. Geburtstag begehen. Was
seine Karriere angeht, hat er kaum mehr Nachholbedarf: Einst absolvierte er
eine kaufménnische Lehre, gab sich damit aber nicht zufrieden und besuch-
te die damalige HWV. Bald darauf kam Voser bereits bei einem Weltkonzern
zum Zug, mit 24 Jahren ergatterte er eine Anstellung als Buchpriifer bei Shell.
Damals ahnte er wohl noch nicht, wie pragend dieses Unternehmen fiir sein
Leben sein wiirde. Voser blieb dort vorerst 20 Jahre lang und wechselte 2002
als Finanzchef zu ABB.

Umschwung herbeigefiihrt

Der Energie- und Automati-
sierungstechnikkonzern  mit
Hauptsitz in Ziirich hatte kurz
zuvor sein 100-jdhriges Beste-
hen gefeiert und wirkte aus da-
maliger Perspektive wie eine
perfekte Adresse fiir den wei-
teren Aufstieg. Die briiske Ver-
lagerung auf die neuen Infor-
mationstechnologien unter der
Agide des damals noch amtsjun-
gen CEO Jorgen Centermann
sorgte allerdings fiir massive
Turbulenzen und einen starken

RHEINTMER
WIRTSCHAFTSHRR

mipmnE

Werteverlust. Es folgten diverse
Notmassnahmen, um den ange-
schlagenen Konzern wieder auf
Kurs zu bringen.

Peter Voser sorgte 2014 selbst fiir einen
Bruch, als er als CEO guriicktrat, um mehr
Zeit fiir Familie und Privatleben zu haben.

Bei diesem Manoéver entscheidend beteiligt war Peter Voser: Er trug seinen
wichtigen Teil zur Gesundung bei und wurde 2004 mit einem weiteren Karri-
eresprung belohnt: als Finanzchef von Royal Dutch Shell. 2009 iibernahm der
einstige Buchpriifer dort das Amt des CEO. Das war auch der Zeitpunkt, zu
dem der Aargauer von den Medien als bestbezahlter Konzernchef in Europa
gefiihrt wurde.

Riickkehrzur ABB

Voser sorgte 2014 selbst fiir einen Bruch in seiner makellosen Laufbahn, als
er als CEO zuriicktrat, um mehr Zeit fiir seine Familie und sein Privatleben zu
haben. Ein bemerkenswerter Schritt auf dem Hohepunkt der Berufslaufbahn.
Damit verbunden war auch die Riickkehr in die Schweiz. Untétig blieb er al-
lerdings nicht lange: Im April 2015 wurde Peter Voser zum Verwaltungsrats-
prasidenten der ABB gewéhlt — wieder eine Riickkehr mehr in der Biografie.
Und ein weiterer Beleg dafiir, dass jedes Unternehmen, fiir das er einmal tétig
war, seine Dienste schétzt und ihn gerne wieder in die Pflicht nimmt.

Text: Stefan Millius
Bild: zVg
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Noch keine Spur
von Miidigkeit

Mit Doris Leuthard war eine der wohl
schillerndsten Figuren der Schweizer Politik
zu Gast am Rheintaler Wirtschaftsforum.

Doris Leuthard:
Leidenschaft fiir
die Politik.

Man kann wahrlich nicht behaupten, dass Doris
Leuthard immer den einfachsten Weg gesucht
habe. Thre politische Laufbahn verlief zwar
schnurgerade und auf der Uberholspur — von der
Schulritin iiber die Kantonsrétin zur National-
réatin und schliesslich 2006 in den Bundesrat.
Dort fiihrte sie zunédchst das Volkswirtschaftsde-
partment. Mit dem Wechsel ins Departement fiir
Umwelt, Verkehr, Energie und Kommunikation
(UVEK) bewies die Aargauerin dann aber defini-
tiv, dass sie die Herausforderung nicht scheut,
selbst wenn sie diese elegant umgehen konnte.

Mammutaufgaben

Denn auch wenn ihr erstes Departement sicher-
lich auch kein einfaches war, so ist das UVEK
doch noch viel reicher an Baustellen — wortwort-
lich und im iibertragenen Sinn. Jeder einzelne
der Bereiche birgt Ziindstoff und enthalt Ge-
spréchsstoff fiir den Stammtisch. Die Energie-
wende, die Verkehrsstrategie, der Klimawandel,
die rasante Entwicklung der Medienlandschaft:
Das sind alles Themen, die schon fiir sich allein
Mammutaufgaben darstellen. Das UVEK vereint
sie, und die CVP-Bundesritin trégt die Verant-
wortung. Dass es Leuthard dabei gelungen ist,
im Einzelfall zwar kritisiert, aber im Gesamtbild
von einer Mehrheit als kompetente, zupackende
Magistratin wahrgenommen zu werden, ist eine
Leistung fiir sich.

Schon zwei Mal présidierte Doris Leuthard den
Bundesrat, und auch diese Jahre sind positiv in
Erinnerung geblieben. Das politische Ausnahme-
talent vermied Fettndpfchen, driickte ihren Prési-
diumsjahren ihren Stempel auf, ohne aber als
«Showgirl» aufzutreten und sich selbst in den
Vordergrund zu stellen. Deshalb gelang ihr auch
der Wechsel von der UNO-Klimakonferenz und
den Besuchen bei Staatsoberhduptern hin auf die
Biihne des Rheintaler Wirtschaftsforums bestens.

Text: Stefan Millius
Bild: zVg
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Von der Nachhaltigkeit
als Erfolgsfaktor

Barbara Kux sprach am
Rheintaler Wirtschafts-
forum iiber: «Nachhaltig-
keit als Erfolgsfaktor in
einer disruptiven Welt».

Sie war die erste Frau in der Konzernleitung von Siemens, galt als machtigste
Schweizer Managerin. Heute ist Barbara Kux Mitglied des Aufsichtsrats
bei Firmenich, Henkel und anderen Weltmarktfiihrern sowie strategische

Beraterin fiir die EU.

Barbara Kux, Sie sind spezialisiert auf nachhaltige
Unternehmensfiihrung. Weshalb gerade Nachhal-
tigkeit?

Nachhaltigkeit war immer von grosser Bedeutung
fiir unsere Gesellschaft, auch den Begriff gibt es ja
in der Forstwirtschaft bereits seit mehr als drei Jahr-
hunderten. Der Stellenwert nimmt freilich zu in
einer Welt, in der wir heute bereits die natiirlichen
Ressourcen von rund 1,6 Erden nutzen. Und mit dem
Wachstum der Weltbevélkerung werden es in sieben
Jahren bereits zwei Erden sein... Daher sind alle Un-
ternehmen gefragt, die natiirlichen Ressourcen zu
schonen und bewahren.

«Der Weltmarkt fiir nachhaltige Produkte
und Dienstleistungen lasst sich auf
rund drei Billionen Euro quantifizieren.»

Wie ist das wirtschaftlich moglich?

Wenn wir alle verfiigbaren Technologien konsequent
nutzen, konnen wir heute schon rund zwei Drittel des
CO,-Problemes 16sen. Gerade Verwaltungsréte sind
in der Lage auf die Unternehmen einzuwirken, dass
es eben nicht nur um das kurzfristige wirtschaftliche
Resultat geht, sondern auch um das Wohl der Men-
schen — Mitarbeiter, Kunden, Nachbarn, Zulieferer
—und letztlich um eine lebenswerte Umwelt. Das be-

greife ich als Teil meiner Aufgabe in den Gremien glo-
bal agierender Unternehmen. Und das gilt ebenso fiir
meine beratende Funktion fiir den EU-Kommissar fiir
Forschung, Entwicklung und Innovation. In einem
High-Level-Panel erarbeiten wir fiir ihn Empfehlun-
gen, mit welchen Massnahmen und Technologien
sich der CO,-Ausstoss in Europa senken lasst.

Heute will jedes Unternehmen irgendwie nach-
haltig sein - was muss man erfiillen, um das auch
wirklich zu sein?

Es geht darum, Nachhaltigkeit als festen Bestandteil
des Unternehmenszwecks und der Strategie zu be-
trachten. Mit gezielten Programmen fiir die gesamte
Wertschopfungskette 14sst sich der 6kologische Fuss-
abdruck des Unternehmens deutlich verbessern, das
schliesst auch Massnahmen bei den Kunden und Lie-
feranten mit ein. Es geht aber auch darum, attraktive
Marktchancen im Bereich der Nachhaltigkeit gezielt
auszuschopfen. Der Weltmarkt fiir nachhaltige Pro-
dukte und Dienstleistungen lésst sich auf rund drei
Billionen Euro quantifizieren. Gerade Schweizer Un-
ternehmen — die grossen und mittleren genauso wie
die kleinen «hidden Champions» — haben hier ganz
erhebliche Méglichkeiten, konnen durch ihren Vor-
sprung in Sachen Nachhaltigkeit kiinftig noch mehr
exportieren.

Wie stehen Schweizer Unternehmen im Moment
iminternationalen Vergleich da?

Positiv. Mich hat zum Beispiel sehr beeindruckt, wie
die meisten Unternehmungen mit der starken Fran-
kenaufwertung umgegangen sind. Wer entsprechen-
de Massnahmen umgesetzt hat, steht nach einer Er-
holung des Euro umso besser da. Qualitat gepaart
mit Rationalitat setzt sich eben durch.

Gibt es Bereiche, in denen es in der Schweiz Hand-
lungsbedarf gibt?

Wichtig wére, dass die politischen und wirtschaftli-
chen Rahmenbedingungen, die in der Schweiz bis-
lang zumeist berechenbar und gut planbar waren,
nicht noch volatiler werden. Investitionen mit einem

LEADER | Jan./Feb.2018



w = L #

Barbara Kux (Mitte)
mit Studenten und
Unternehmensvertretern
des «Strategy and Inter-
national Management»-
Master-Programmes

an der HSG, an der sie
dogiert.

Horizont von zehn bis 20 Jahren sind sonst nicht
kalkulierbar. Wir brauchen nachhaltige und plan-
bare Rahmenbedingungen wie eine wettbewerbso-
rientierte, effektive Unternehmenssteuerreform,
eine regelbasierte, langfristige Finanzierung der Al-
tersvorsorge wie eine gesicherte, langfristige 6kono-
mische Integration in Europa. Nur dann bleibt der
Wirtschaftsstandort Schweiz auch kiinftig im inter-
nationalen Vergleich wettbewerbsfahig.

Am Rheintaler Wirtschaftsforum haben Sie tiber
Nachhaltigkeit als Erfolgsfaktor in einer disrupti-
ven Welt gesprochen.

Digitalisierung ist das Megathema der heutigen Zeit.
Der Oberbegriff greift allerdings zu kurz: Im Einzel-
nen gibt es ein Dutzend Technologien, die unser Le-
ben und die Weltwirtschaft ganz wesentlich verén-
dern werden: mobiles Internet, Automatisierung von
Wissensarbeit, Cloud-Technologie, fortgeschrittene
Robotik, der 3D-Drucker — genauer: die additive Fer-
tigung -, autonome und halbautonome Fahrzeuge,

SPECIAL Rheintaler Wirtschaftsforum

aber auch die Gentechnik der néchsten Generation
oder hochentwickelte Materialien. Alle diese disrup-
tiven Technologien bergen enorme Chancen, aber
auch Risiken fiir grosse, mittlere und kleine Unter-
nehmen. Nur wer sie kennt und die Konsequenzen
fiir das eigene Unternehmen bewertet, kann nach-
haltig Erfolg haben.

Wird Nachhaltigkeit als Erfolgsfaktor von Unter-
nehmern unterschatzt?

Die meisten Unternehmen haben den Stellenwert
grundsétzlich erkannt, aber es gibt noch viel Poten-
zial. Das gilt auch im Wettbewerb um die besten Mit-
arbeiter der Zukunft. An der Universitdt St.Gallen
sehe ich, wie sehr sich unsere Studenten fiir Nach-
haltigkeit begeistern und dass sie ihre Arbeitgeber
bewusst nach diesem Kriterium auswéhlen.

Interview: Malolo Kessler

Bilder: zVg

Anzeige

«Durch das Intensivstudium KMU konnte ich mein Wissen
im General Management und meine Leadership-Fdhigkeiten

%
YA, Universitit St.Gallen

Raphael Erl

Weiterbildung SfGSUnternENmMeErische

vertiefen und professionalisieren.»

Geschiftsfiihrer Spross Ga-La-Bau AG

:

Personlichkeiten aus KMU '

Intensivstudium KMU

50 Seminartage in 10 Blockwochen
28. Durchfiihrung: April 2018 bis Juni 2019

KMU Leadership 8 Seminartage in 2 Blocken

14. Durchfiihrung: Marz/April 2018
15. Durchfiihrung: September/Oktober 2018

Fys

www.kmu.unisg.ch/wb
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Die Bedeutung der Geduld

Matthias Sutter ware fast Religionslehrer geworden. Dann begann er,

Volkswirtschaftslehre zu studieren und Experimente durchzufiihren,

um menschliches Verhalten zu erforschen.

Matthias Sutter, Sie haben katholische Theologie
studiert, bevor Sie sich der Wirtschaft widmeten.
Woher kam lhr Interesse an der Kirche?

Ich war in der Mittelschule in einem katholischen
Internat in Bregenz. Deshalb habe ich mich fiir
Theologie interessiert. Mein Ziel war, Religionsleh-
rer zu werden. Dann wollte ich an der theologischen

«Wenn der Eindruck entsteht, dass ungleiche
Einkommensverteilungen auf betriigerisches
Verhalten zurlickzufiihren sind, kann das

zu politischer Instabilitat fiihren.»

Matthias Sutter (*1968)
ist Exzellenzprofessor an
der Universitdt zu Koln
und Professor fiir experi-
mentelle Wirtschaftsfor-
schung an der Universitdt
Innsbruck. Am Wifo
sprach er iiber «Einkom-
mensverteilung und Ehr-
lichkeit».

Fakultit im Bereich «Gesellschaftslehre und Sozial-
ethik» promovieren. Der fiir dieses Fach zustédndige
Professor, Herwig Biichele SJ (Red.: Societas Jesu,
Jesuit), meinte aber, dass ich dazu etwas von Wirt-
schaft verstehen miisste. Also habe ich mit 24 Jahren
begonnen, Volkswirtschaftslehre zu studieren.

Fiir lhre Dissertation haben Sie sich erstmals mit
der experimentellen Wirtschaftsforschung be-
schiftigt, ein damals junges Feld, in dem Sie
heute Experte sind. Wie ist es dazu gekommen?

Inder Dissertation habe ich iiber den Stabilitéts- und
Wachstumspakt in der Europdischen Wahrungs-

union geforscht. Dabei habe ich die Abstimmungs-
macht im Strafverfahren bei iibermissigen Defiziten
mit spieltheoretischen Konzepten analysiert. Mein
Betreuer Manfried Gantner meinte dann, ich soll-
te doch mit einem Experiment analysieren, ob sich
Menschen wirklich so verhalten, wie die Spielthe-
orie das vorhersagen wiirde. So habe ich mein ers-
tes Experiment durchgefiihrt — mit eigenem Geld,
also ohne Forschungsgeld der Universitét. Ich fand
das ungemein spannend zu sehen, wie sich Men-
schen verhalten, wenn monetére Anreize im Spiel
sind. Diese Faszination fiir menschliches Verhalten
hat mich bis heute nicht mehr losgelassen — also seit
1998.

2014 haben Sie den Bestseller «Die Entdeckung
der Geduld» geschrieben. Warum interessiert Sie
gerade dieses Thema?

Im Rahmen eines Forschungsprojekts mit {iber 600
Tiroler Jugendlichen beschiftigte mich die Frage, ob
altere Jugendliche geduldiger sind als jiingere. Unter
Geduld versteht ein Okonom das Abwigen von Ge-
genwart und Zukunft, zum Beispiel bei der Entschei-
dung, ob jemand zehn Euro sofort oder elf Euro in
drei Wochen haben méchte. In unserer Studie zeigte
sich, dass Jugendliche, welche die zehn Euro sofort
nehmen, mit hoherer Wahrscheinlichkeit rauchen,
Alkohol konsumieren, schlechtere Schul- und Betra-
gensnoten haben und mit geringerer Wahrschein-
lichkeit Geld sparen. Diese Zusammenhénge fand
ich so spannend, dass ich ein ganzes Buch iiber die
Bedeutung von Geduld beziehungsweise Zukunfts-
orientierung geschrieben habe.

Wer geduldig ist, hat spéter eher Erfolg und lebt
eher gesund?

Ja, die Fahigkeit, geduldig auf ein Ziel in der Zukunft
hinzuarbeiten beziehungsweise kurzfristigen Versu-
chen nicht nachzugeben, ist unglaublich wichtig fiir
langfristigen Erfolg im Beruf und interessanterweise
auch fiir einen guten Gesundheitszustand. Wenn wir
unseren Kindern diese Féhigkeit vermitteln kénnen,
wiére fiir unsere Gesellschaft viel gewonnen.

Interview: Malolo Kessler

Bild: zVg
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Schneller und
transparenter

Als einer der Hauptsponsoren will sich die
Alpha Rheintal Bank aus Heerbrugg am Wirt-
schaftsforum als kompetente und innovative
Bank prasentieren. Kurzinterview mit Stefan
Frei, Vorsitzender der Geschaftsleitung.

Stefan Frei, wie wichtig sind fiir eine
Bank Veranstaltungen wie das Wifo
zur Netzwerkpflege?

Das Rheintaler Wirtschaftsforum ist
eine der bekanntesten Wirtschaftsver-
anstaltungen in der Ostschweiz und die
wichtigste Plattform in unserer Region,
auf der sich hochkarétige Referenten
und interessante Géste aus Wirtschaft,
Kultur und Politik treffen. Die Alpha
Rheintal Bank ist im St.Galler Rheintal

Stefan Frei, Vorsitzender
der Geschdftsleitung der

Alpha Rheintal Bank: und den angrenzenden Regionen stark
Stolz auf die Wirtschaft verwurzelt und kann sich am Wifo als
in unserer Region. kompetente, innovative Bank prasen-

tieren und die engen Kundenbezie-

hungen pflegen: Wir empfingen unsere
Gaéste vor dem Beginn des Wifo-Programms in einer eigenen Alpha-
Lounge und konnten danach iiber 750 Teilnehmern begegnen, den
personlichen Kontakt pflegen und gute Gesprache fiihren.

Welche Antwort geben Sie personlich auf das Tagungsthema
«Was uns und unsere Wirtschaft aus- und erfolgreich macht»?
Ich personlich bin stolz auf die Wirtschaft gerade in unserer Region.
Das «Precision Valley der Schweiz» hat gerade in den letzten Jahren
bewiesen, wie robust, widerstandsfdhig, innovativ und erfolgreich
es sich den grossen Herausforderungen stellt. Die bestens funktio-
nierende Demokratie unseres Landes mit seiner politischen Stabili-
tat und seiner hervorragenden Bildungspolitik, vor allem unser ein-
zigartiges duales Bildungssystem, bilden dazu die solide Basis.

Die Digitalisierung hat vieles verandert. Auch in lhrer Branche?
Ja, die Digitalisierung verdndert viele Prozesse, auch in der Fi-
nanzwelt. Sie macht diese schneller, transparenter und einfacher,
lasst dafiir jedoch mehr Freiraum zu, um den personlichen Kanal zu
intensivieren und zu pflegen. Mit dem Ausbau der digitalen Kanéle
sind wir alle einem verscharften Wettbewerb ausgesetzt: Einerseits
miissen wir den verdnderten Kundenbediirfnissen Rechnung tragen,
andererseits miissen wir stets damit rechnen, dass Kunden mit ei-
nem einzigen Mausklick zur Konkurrenz abwandern. Wir sprechen
unsere Kunden iiber mehrere Kanile an und sie kdnnen uns dariiber
ganz nach ihrem Wunsch kontaktieren. Die personliche Beziehung
steht fiir uns aber iiber alles gesehen an oberster Stelle.

Interview: Marcel Baumgartner
Bild: zVg
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«Es war keine
einfache Situation»

In welchem Zustand ist die Rheintaler
Wirtschaft? Und womit kann sie gegen die
Konkurrenz aus dem Ausland bestehen?
Antworten auf diese Fragen liefert Brigitte
Liichinger, Prasidentin des Arbeitgeber-
verbandes Rheintal AGV.

Brigitte Liichinger, das Rheinta-
ler Wirtschaftsforum themati-
sierte die Wettbewerbsfahigkeit.
Wie gut ist die Rheintaler Wirt-
schaft aufgestellt?

Sie ist sehr gut aufgestellt: Die Un-
ternehmen passen sich laufend den
verdnderten Gegebenheiten an,
sind flexibel und innovativ. Gerade

Brigitte Liichinger, in den vergangenen Jahren haben
Prdsidentin AGV Arbeit-  sie Widerstandskraft, Anpassungs-
geberverband Rheintal. und Leistungsfahigkeit bewiesen.

Und wo besteht am meisten Handlungsbedarf?
Es gibt immer Handlungsbedarf, denn ausruhen geht nicht. Si-
cher sehr gefordert ist der Detailhandel, wo die Grenzregion,
die Tendenz zu einem vollig verdnderten Einkaufsverhalten
und das Onlineshopping eine grosse Rolle spielen.

Stichwort Frankenstadrke: Habt sich die Rheintaler Wirt-
schaft damitarrangiert?

Nicht nur arrangiert, sondern dadurch Prozesse nochmals hin-
terfragt und angepasst. Es war keine einfache Situation, aber
unsere Unternehmen haben Stédrke und Engagement bewiesen.

Sie haben die Grenzregion angesprochen: Was muss unter-
nommen werden, um gegen die wachsende Konkurrenz aus
dem Ausland bestehen zu kénnen?

Das ist und bleibt eine grosse Herausforderung. Die Kosten-
struktur ist in der Schweiz hoch. Der Preis spielt immer eine
Rolle. Wir miissen einfach besser sein. Beim Einkaufsverhalten
appelliere ich an die Solidaritat — und es gilt zu beachten, dass
nebst dem Preis l4ngerfristig viele andere Faktoren wichtig sind.

Wie wichtig sind Events wie das Rheintaler Wirtschafts-
forum, um gemeinsam Ziele zu stecken, um gemeinsam
Schwiéchen und Starken zu definieren?

Solche Events finde ich nach wie vor wichtig. Nicht nur wegen
des Netzwerkens, sondern auch beziiglich gegenseitigen Aus-
tausches. Ich personlich nehme vom Wifo immer inspirierende
Inputs mit.

Interview: Marcel Baumgartner
Bild: zVg
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Zuverldssigkeit
und Fortschritt

Helvetia ist einer der Hauptsponsoren des
Rheintaler Wirtschaftsforums. Kurzinter-
view mit Christof Schwarber, Generalagent
Rheintal der Helvetia-Versicherungen.

o

>

-

Christof Schwarber, wie wichtig
sind lokale Events fiir die Helvetia?
Solche Anlésse sind sehr wichtig
fiir uns. Sie sind eine gute Gelegen-

L]

heit, unsere Leistungen und unser
Angebot einem breiten Publikum
vorzustellen. Als grosster Schweizer
Allbranchenversicherer verfiigt Hel-
vetia iiber eine breite Palette an L6-
sungen fiir KMU. Unser Beratungs-
ansatz KMU4 erlaubt es uns zudem,
alle relevanten Punkte aufeinander
abzustimmen und mogliche Versi-
cherungsliicken sofort zu erkennen.

¥

Christof Schwarber, Ge-
neralagent Rheintal der
Helvetia-Versicherungen.

Geht es vorwiegend darum, die Marke «Helvetia» zu star-
ken - oder holt man gezielt auch die Bediirfnisse der lokalen
Wirtschaftab?

Wir konnen hier zwei Fliegen mit einer Klappe schlagen: Unser
Ziel ist es natiirlich, die Bediirfnisse der hiesigen Wirtschaft zu
identifizieren und dafiir massgeschneiderte, aber auch einfache
Losungen zu bieten. Gelingt uns dies, stirken wir gleichzeitig
auch unsere Marke.

Das diesjdhrige Forum behandelt Werte, Wettbewerb und
Wohlistand. Es wird die Frage aufgeworfen, was uns letztlich
erfolgreich macht. Welche Antwort wiirden Sie darauf ge-
ben?

Ich glaube, dass uns typische Schweizer Werte erfolgreich ma-
chen: Kompetenz, Zuverléssigkeit und Fortschritt. Darauf basiert
wohl die weltweit hoch angesehene Schweizer Qualitét.

Im Versicherungsbereich ist Solidaritat gefragt. Hat ein sol-
cher Wert lhrer Meinung nach auch seinen Platz in der allge-
meinen Wirtschaft?

In der Tat spielt eine gewisse Solidaritét in der Versicherungs-
branche eine Rolle. Und zwar nicht nur unter den Versicherten,
sondern auch bei den Anbietern. Grosse Risiken konnen wir nicht
alleine versichern. So haben wir zum Beispiel den Bau des Gott-
hard-Basistunnels zu gleichen Teilen mit einer anderen Versiche-
rung versichert. Generell bin ich der Ansicht, dass Unternehmen
in vielen Bereichen mehr erreichen kénnen, wenn sie zusammen-
spannen und dem Kunden gemeinsame Angebote machen.

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: zVg
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Qualitat ist der Grund-
stein jedes Erfolgs
Schon mehr als ein halbes Jahrhundert gehort

RLC mit Wurzeln im St.Galler Rheintal zu den
fuhrenden Architekturbiiros in der Ostschweiz.

Die Verbundenheit zur Region der Rheinecker
zeigt sich auch mit dem Engagement am
Wirtschaftsforum.

Titus Ladner und Stephan
Rausch, welche Meilenstei-
ne sind riickblickend da-
fiir verantwortlich, dass lhr
Unternehmen heute eine
fiihrende Position innehat?
Die Basis unseres Erfolgs
wurde bereits durch die
Griindergeneration im Jahr
1961 gelegt: Zu dieser Zeit
gab es eine grosse Nachfrage
nach Infrastruktur- und In-

dustriebauten, Einkaufszen-
tren und Wohnraum, was
eine schnelle Entwicklung
des Architekturbiiros Rausch Ladner Clerici ermdglichte. Dazu ka-
men diverse Wettbewerbserfolge. Und: Unsere Griinder bedienten
schon friih eine Vielzahl von baulichen Sparten und verstanden es,
hervorragendes Networking zu betreiben und einen grossen Kun-
denkreis aufzubauen. Die 2. Generation trat ab 1993 in diese Fuss-
stapfen und entwickelte das Unternehmen mit der gleichen Firmen-
philosophie und Kultur erfolgreich weiter.

Stephan Rausch und Titus Ladner,
Gruppenleitung RLC AG (von links).

Welche Komponente ist in lhrem Business entscheidender: die
fachliche Qualitat oder die Verankerung in der Region?

Die fachliche Qualitét ist der Grundstein jedes Erfolgs. Sie schafft
Vertrauen und generiert wiederkehrende Kundenbeziehungen. Die
regionale Verbundenheit von RLC ist durch unsere Mitarbeiter, un-
sere Kunden und die bearbeiteten Projekte sehr hoch und hat auch
entscheidend zur erfolgreichen Entwicklung unseres Unternehmens
beigetragen.

Haben Sie lhr Marktgebiet in den vergangenen Jahren sukzessi-
ve erweitert oder liegt der Fokus nach wie vor im Rheintal?

Im Rahmen einer Nachfolgeregelung hat RLC 2011 die omg+ part-
ner architekten ag in Winterthur iibernommen und das Marktgebiet
damit auf den Grossraum Ziirich ausgedehnt. Dies war ein strategi-
scher Entscheid, der ein grosses Chancenpotenzial bietet — eine lo-
gische Konsequenz aus dem Erfolg und des Wachstums der vergan-
genen Jahre. Seit 2016 treten alle Gesellschaften unter dem Namen
RLC auf.

Interview: Marcel Baumgartner
Bild: zVg
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«Hier gibt es Verbesserungspotenzial»

Markus Meli, Partner
und Regionaldirektor
der BDO AG.

Die BDO AG unterstiitzt das Rheintaler Wirtschaftsforum als Hauptsponsor.
Sie moéchte finanziell dazu beitragen, dass es weiterhin ein liberregionaler
Topanlass bleibt. Wie wichtig das Lokale fiir die BDO ist, erklart Markus Meli,

Leiter Ost der BDO AG.

Markus Meli, das Thema des diesjahrigen Wirt-
schaftsforums lautete «Was uns und unsere Wirt-
schaft aus- und erfolgreich macht». Wie féllt lhre
Einschdatzung dazu aus?

In meiner langjahrigen Erfahrung als Berater in allen
moglichen wirtschaftlichen Fragestellungen habe ich
immer festgestellt, dass gute Produkte, Begeisterung
fiir die Leistungserbringung, Fleiss und Kundenori-
entiertheit wesentliche Erfolgskomponenten sind.
Diese Eigenschaften sind typisch fiir die Ostschweiz.
Alle unternehmerischen Bemiihungen sind aber nutz-
los, wenn die wirtschaftlichen Rahmenbedingungen
nicht stimmen. Und hier gibt es in der Ostschweiz noch
Verbesserungspotenzial: Wir miissen unsere Vorteile
nach aussen besser und selbstbewusster vertreten.

BDO bietet Dienstleistungen in den Segmenten
Priifung, Steuern, Beratung und Treuhand an. Wie
wichtig ist es hierbei, eine Vertrauensbasis zu po-
tenziellen Kunden herzustellen?

Es gibt kaum eine Branche, in der das gegenseitige
Vertrauen so wichtig ist wie bei Wirtschaftspriifern,
Treuhédndern und Steuerberatern. Fehlt es, wird dem
Mandatsverhéltnis die Grundlage entzogen. Wir be-
mithen uns deshalb — und erwarten dies auch vom
Kunden -, dass wir gemeinsam ein Fundament aus
gegenseitiger Integritdt und Offenheit schaffen. Diese

Kriterien sind fiir uns auch entscheidend, wenn es um
potenzielle Kunden geht.

Womit kann man sich dariiber hinaus einen Vor-
sprung gegeniiber anderen Anbietern sichern?

Einen echten Vorsprung kann man sich gegeniiber
der Konkurrenz schaffen, wenn man einzigartig ist.
Einzigartig ist BDO insofern, als sie mit 33 Nieder-
lassungen in der Schweiz lokal bestens verankert
ist, gleichzeitig aber in Spezialgebieten jederzeit auf
iiberregionale Fachkompetenz und ein ausgebautes
internationales Beraternetzwerk zuriickgreifen kann.

Und wie wesentlich ist es, dass man Kenntnis von
lokalen Marktverhaltnissen hat?

Umfassende Kenntnis von den lokalen Marktverhélt-
nissen signalisiert dem Kunden Interesse an seiner
spezifischen Situation und seinen Bediirfnissen. Es
erhoht die Akzeptanz beim Kunden, wenn der Berater
mit den ortlichen Eigenheiten vertraut ist und mitre-
den kann. Wichtig ist uns auch die lokale Entschei-
dungskompetenz, was zu pragmatischen Ergebnissen
und kurzen Entscheidungswegen fiihrt.

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: zVg

Anzeige

Architektur,

Projektentwicklung

Rheineck, Winterthur
www.rlc.ch
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Profil

Auswirkungen des AIA
auf Selbstanzeigen

Steuerpflichriger

mit Wohnsitz in CH und
Konto in AIA-Partnerstaat

Kantonale

Steuerverwaltung §

Mit Hilfe des globalen Standards fiir den automatischen Informationsaus-
tausch liber Finanzkonten (AlA) soll die grenziiberschreitende Steuer-
hinterziehung verhindert werden. Der Standard sieht vor, dass Staaten, die
den AIA untereinander vereinbart haben, gegenseitig Informationen

uber Finanzkonten austauschen.

Die Schweiz hat mit insgesamt 37 Partnerstaaten,
darunter die 28 EU-Lénder, den AIA mit Beginn am
1. Januar 2017 vereinbart. Zwischen der Schweiz
und diesen Partnerstaaten werden seit Anfang 2017
Daten gesammelt, und im Jahr 2018 werden diese
erstmals ausgetauscht. Mit insgesamt 41 weiteren
Landern, unter anderem auch mit Liechtenstein, ist
der AIA ein Jahr spéter, also am 1. Januar 2018, in
Kraft getreten. Mit diesen Landern erfolgt der erste
Datenaustausch im Jahr 2019.

Einmalige Chance einer straflosen Selbstanzeige
Fiir in der Schweiz steuerpflichtige Personen, welche
Vermogenswerte und Einkiinfte (beispielsweise eine
Bankbeziehung oder eine Liegenschaft) in einem
AlA-Partnerstaat bislang nicht oder nur teilweise
deklariert haben, steigt mit Einfiihrung des AIA das
Entdeckungsrisiko. Wer nicht von den Behdrden er-
tappt und gebiisst werden will, kann mit Hilfe einer
Selbstanzeige reinen Tisch machen.
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Bei einer Selbstanzeige besteht seit 1. Januar 2010
die Moglichkeit, einmal im Leben eine straflose Selb-
stanzeige einzureichen. Dabei werden die Vermo-
genswerte und Einkiinfte der letzten zehn Jahre plus
Verzugszins nachversteuert. Die Durchfiihrung eines
Strafverfahrens entfillt dann, wenn
* erstmals eine Steuerhinterziehung selbst
angezeigt wird;
¢ die Steuerhinterziehung zum Zeitpunkt der
Anzeige noch keiner Steuerbehérde bekannt war;
* die steuerpflichtige Person mit der Steuerbehérde
vorbehaltslos zusammenarbeitet, um den Betrag
der geschuldeten Steuer festzustellen;
* die steuerpflichtige Person sich ernstlich um die
Bezahlung der geschuldeten Nachsteuer bemdiht.
Im Zusammenhang mit der Einfiihrung des AIA stellt
sich die Frage, bis zu welchem Zeitpunkt eine Selb-
stanzeige noch aus eigenem Antrieb erfolgt bzw. ab
wann man davon ausgehen muss, dass die Steuerhin-
terziehung der Steuerbehorde bekannt ist.
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Bis wannist eine (straflose) Selbstanzeige
moglich?

Die Eidgenossische Steuerverwaltung (ESTV) hat
Mitte September 2017 ihre Haltung hinsichtlich
der Frage, wie sich der AIA auf die Moglichkeiten
zur (straflosen) Selbstanzeige auswirkt, kommu-
niziert. Nach Ansicht der ESTV wird die Kenntnis
iiber dem AIA unterliegende Steuerfaktoren spates-
tens ab dem 30. September des Jahres, in welchem
der diesbeziigliche Datenaustausch (erstmals)
stattfindet, vorausgesetzt. Eine Selbstanzeige nach
diesem Zeitpunkt erfolge nicht mehr aus eigenem
Antrieb. Deshalb ist nach Meinung der ESTV eine
(straflose) Selbstanzeige fiir dem AIA unterliegen-
de Steuerfaktoren ab diesem Zeitpunkt nicht mehr
moglich.

Konkret bedeutet dies laut der ESTV, dass eine Selb-
stanzeige betreffend ein bisher unversteuertes Kon-
to in Deutschland oder einem anderen EU-Land bis
spatestens 30. September 2018 erfolgen muss. Bei
einem Konto in Liechtenstein erfolgt der erste Daten-
austausch erst ein Jahr spater, weshalb der steuer-
pflichtigen Person bis spétestens 30. September 2019
Zeit bleibt.

Die Beurteilung, ob eine Selbstanzeige die gesetz-
lichen Voraussetzungen erfiillt, obliegt jedoch der
zustdndigen kantonalen Steuerverwaltung. Dies gilt
auch fiir die Frage, ob die Behérden von den zur An-
zeige gebrachten Steuerfaktoren Kenntnis hatte und
die Anzeige deshalb nicht mehr aus eigenem Antrieb
erfolgt. Die Kenntnis aus anderen Quellen sowie das
Erfiillen der iibrigen Voraussetzungen der Selbstan-
zeige sind unabhéngig von diesem Zeitpunkt.

Unterschiedliche Haltung der Kantone

Bis wann eine straflose Selbstanzeige im Zusammen-
hang mit dem AIA noch eingereicht werden kann,
richtet sich somit nach der Haltung des jeweiligen
Wohnsitzkantons der steuerpflichtigen Person. Wéh-
rend einige Kantone noch nicht final entschieden
haben, wie sie mit der Fragestellung umgehen wer-
den, orientieren sich die Kantone St.Gallen, Thurgau
und Graubiinden an der Haltung der ESTV. Alle drei
Kantone stiitzen jedoch nicht auf den 30. September
als fixes Datum, sondern auf den Zeitpunkt des ef-
fektiven Eintreffens der (erstmaligen) AIA-Daten bei
der ESTV ab. Treffen die Daten aus dem betroffenen
Land beispielsweise bereits am 3. August 2018 ein,
gilt dieser Zeitpunkt.

Liberal zeigt sich der Kanton Ziirich: Eine straflose
Selbstanzeige ist solange moglich, bis die Steuerhin-
terziehung durch den Steuerkommissér tatsdchlich
entdeckt wird. Die Tat gilt im Zusammenhang mit
dem AIA dann als entdeckt, wenn die Meldedaten
des Partnerstaates mit der Steuererklarung des Steu-
erhinterziehers abgeglichen wurden. Das blosse Ein-
treffen der AIA-Meldung bei den Steuerbehorden gilt
nicht als Tatentdeckung.
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Weniger Zeit bleibt den steuerpflichtigen Personen
im Kanton Schwyz: Die kantonale Steuerverwaltung
stiitzt auf das Datum des Inkrafttretens des AIA mit
dem jeweiligen Partnerstaat ab. Nach diesem Zeit-
punkt konne nicht mehr von «spontanem eigenen
Antrieb» gesprochen werden. Verfiigt ein Schwy-
zer Steuerpflichtiger {iber ein bisher unversteuertes
Konto in Deutschland oder einem anderen EU-Land,
hitte eine straflose Selbstanzeige noch vor dem 1. Ja-
nuar 2017 eingereicht werden miissen. Der AIA mit
Liechtenstein trat am 1. Januar 2018 in Kraft, wo-
mit der steuerpflichtigen Person mit einem Konto in
Liechtenstein nur bis Ende 2017 Zeit fiir die Einrei-
chung einer straflosen Selbstanzeige blieb.

Da der Kanton auch fiir die Erhebung der direkten
Bundessteuer zustandig ist, ist eine schweizweit
einheitliche Handhabung des massgebenden Zeit-
punkts notwendig. Entsprechende Diskussionen
sind zurzeit noch in Gang. Welche Haltung sich
durchsetzen wird, ist derzeit noch offen.

Fazit

Mit der Einfiihrung und der globalen Erweiterung
des AIA erhoht sich das Entdeckungsrisiko fiir Per-
sonen mit bislang unversteuerten Vermogenswer-
ten im Ausland. Wer nicht von den Behorden ertappt
und gebiisst werden will, sollte spétestens jetzt die
notwendigen Vorkehrungen fiir die Einreichung ei-
ner straflosen Selbstanzeige treffen. Bis wann eine
straflose Selbstanzeige eingereicht werden kann, ist
abhéngig vom Wohnsitzkanton und dem Land, in
welchem die bislang unversteuerten Vermoégenswer-
te liegen. Damit keine Fehler passieren, empfiehlt
sich professionelle Unterstiitzung.

Ansprechpartner

Roman Brunner

PwC | Partner

Tel. +41 5879272 66

Mobile +41 79676 40 63
roman.brunner@ch.pwc.com
PricewaterhouseCoopers AG
Vadianstrasse 25a | Neumarkt 5
9001 St. Gallen

www.pwc.ch

Ralph Bieri

PwC | Senior Manager

Tel. +41587927276

Mobile +41 79 643 14 37
ralph.bieri@ch.pwc.com
PricewaterhouseCoopers AG
Vadianstrasse 25a | Neumarkt 5
9001 St. Gallen

www.pwc.ch
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SPECIAL Kommunikationstag

«Der Andersdenkende ist kein Idiot»

PAUL

H

LG@@MMT

AUCH

In die Sprache der Next Generation iibersetzt, von
der am Kommunikations- und Querdenkertag auch
die Rede sein wird, bedeutet das Motto der diesjéh-
rigen Ausgabe von «Paul kommt auch» wohl Folgen-
des: «Wer anders tickt, ist kein Vollpfosten.» Paul
Watzlawick hétte diese Sprache zwar selbst nicht
verwendet, aber sicherlich nicht kritisiert. Vielmehr
hitte er das wohl als eine Art neue beziehungswei-
se andere Wirklichkeit akzeptiert und versucht, sich
in diese neue Generation hineinzudenken. «Idiot»
meint im urspriinglichen (altgriechischen) Wortsinn
iibrigens eine Person, die sich nur um ihre privaten
Dinge kiitmmert und sich nicht an der Polis (Gemein-
schaft, Staat) und deren Debatten beteiligt. Spater
wurde der Begriff zum Schimpfwort, wobei die Zu-
sammensetzung «Fachidiot» dann durchaus wieder
nahe beim Ursprung ist, indem es zeigt, dass Fach-
wissen, absolut gesetzt, auch Idiotie sein kann. Men-
schen, die Kommunikation verstehen, gelingt es, das
eigene Wissen und Koénnen im Dialog mit Anderen —
gerade wenn sie vollig anderer Meinung sind — wei-
terzuentwickeln und zu schérfen. Genau das ist auch

das Ziel des Kommunikations- und Querdenkertags
«Paul kommt auch»: Vom Andersdenkenden kann
ich immer lernen, sogar dann, wenn er ein Idiot ist.

Infos und Anmeldung

« Location: Pfalzkeller St.Gallen

» Preise: Reguldr CHF 350; Mitglieder PROL,
Werbeclub Ost, BR pr suisse CHF 200;
Studierende der Partnerinstitute CHF 100
(inkl. Apéro riche) Alle Preise exkl. MwSt.

+ Anmeldung: www.paul-kommt-auch.ch

Partner

« Initianten: Werbeclub Ost, PROL

» Co-Sponsoren: Historika Werbetechnik,
Typortron, visua.ch

+ Medienpartner: LEADER, St.Galler Tagblatt

« Partner:Viscom, PR Suisse, Kauménnischer Verband,
Schlbssli, Aequator, Schule fiir Gestaltung St.Gallen

- Organisation: alea iacta

Anzeige

Jeder meint, dass seine
Wirklichkeit die wirkliche
Wirklichkeit ist.

(Paul Watzlawick)

Damit Ihre Botschaften in der Wirklichkeit ankommen:
www.alea-iacta.ch

alea iacta-
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Jahrestretfen der Ostschweizer
Kommunikationsbranche
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Anita Schweiger

Der Public Relations Gesellschaft Ostschweiz/Liechtenstein und der
Werbeclub Ostschweiz haben «Paul kommt auch» 2016 mitinitiiert, sind seit-

her Partner des Kommunikations- und Querdenkertags und unterstiitzen

diesen als regionale Berufsverbande.

Kommunizieren ist Pflicht - im Dialog sein die Kiir
Hier noch husch ein emotionales Instagram-Video
aufschalten, da noch eine knackige Twitternachricht
verschicken. Und dann grad noch einen Newsletter
hinterher, zack, zack... Ja, das Leben von uns Kom-
munikationsleuten hat es in sich. Wir sind umzingelt
von Channels, Content, Messages, Stakeholders — in
Englisch tont das ja auch wirklich gut. Unser Sen-
dungsbewusstsein ist hoch. Doch: Die Botschaft ent-
steht auch heutzutage allein beim Empfanger - also
bei unserer Zielgruppe. Diese sollten wir darum gut
kennen und ihre Anspriiche und Positionen verste-
hen. Dafiir braucht es den Dialog — und die Fahigkeit,
hinzuhoéren. Nicht von ungeféhr spricht die Kommu-
nikationslehre von «Dialoggruppen». Darum: Ver-
gessen wir vor lauter Kommunikation den Dialog
nicht — die Kiir unserer Profession. Lebhaften Dialog
und inspirierende Begegnungen gibt es natiirlich
auch bei «Paul kommt auch» am 2. Marz. Fiir Sender
und Empfanger.

Anita Schweigzer, Prdsidentin PROL und Mitglied im
Zentralvorstand von pr suisse

Pascale Hoch

«Der Andersdenkende ist kein Idiot»

Das wohl berithmteste Zitat von Paul Watzlawick
sollte das Kredo eines jeden Kommunikationspro-
fis sein. Aufgrund des gesellschaftlichen Individu-
alismus stellt eine zielsichere Kommunikation eine
grosse Herausforderung dar. In der Vergangenheit
wurden die Dialoggruppen meist nach Kaufkraft und
einfachen soziodemografischen Merkmalen defi-
niert. Auch waren die Kommunikationskanéle iiber-
schaubar und nach B2B oder B2C zu definieren. Die-
se Gliederung in Stereotype bringt ldngst nicht mehr
den gewtiinschten Erfolg. Dazu kommt der generelle
Informations-Overload. Es ist also wichtiger als je
zuvor, das Denken und das Informations-Verhalten
der Dialoggruppen zu ermitteln. Psychologisches
Wissen und Empathie gehoéren heute zudem zu den
«Must-have-Skills». Und wie heisst es doch so schon:
Die Botschaft entsteht beim Empfanger: Querdenken

ist also total angesagt — sich in den Dialogpartner zu
versetzen. Also mit ihm zu sprechen, ihm zuzuhoren,
mit ihm zu fiihlen und ihm aber auch zuzusehen.
Denn der Fokus liegt heute vermehrt auf der visuel-
len Botschaft, ergénzt mit einer pragnanten verbalen
Aussage, die beriihrt und eine Handlung ausldst. Es
gilt also nach wie vor gute Stories zu finden, die Es-
senz herauszuschilen, diese in ein neues Erlebnis zu
verpacken und pro detailliert definierter Zielgruppe
in den passenden Informations-Kanélen zu transpor-
tieren.

Pascale Hoch, Inhaberin Kraftkom Kommunikation
und Design, Vorstand Werbeclub Ostschweiz

Die PROL

Die Public Relations Gesellschaft Ostschweiz/Liech-
tenstein (PROL) ist ein etabliertes Netzwerk von

PR- und Kommunikationsspezialisten. Diese enga-
gieren sich in Unternehmen, Agenturen und Institu-
tionen in der Ostschweiz und im Fiirstentum Liech-
tenstein fur professionelle Kommunikation. Die PROL
bietet attraktive Veranstaltungen zu aktuellen The-
men und ist eine gute Plattform fiir Erfahrungsaus-
tausch, Weiterbildung und Vernetzung. Die PROL ist
eine von sieben Regionalgesellschaften des Schwei-
zer PR-Verbandes pr suisse.

Der Werbeclub Ost

In Sachen Programm heissen die Stichworter Viel-
seitigkeit, Flexibilitat und Attraktivitat: Diskussionen
oder Interviews — in lockerer Folge und wechselnder
Besetzung, zugeschnitten auf die Kommunikations-
profis und solche, die es werden wollen. In Sachen
Werbung gilt: Von Mitgliedern fiir Mitglieder. Wir
wollen Menschen einander naherbringen. Oder Un-
ternehmen. Sich prasentieren ist erlaubt. Neuheiten
vorstellen ein Muss. Der Werbeclub Ostschweiz ist
ein attraktives Netzwerk und die Plattform fiir Inno-

vation und Initiative.
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Lieder fiir Leader:

“Time Waits for No One”
The Rolling Stones

“The Winner Takes It All”
Abba

“U Got A Problem?”

Ludacris

“Heaven Help!”

Lenny Kravitz

“Call me”
Blondie

“Nobody Does It Better”

Carly Simon

Rembrand

Marke. Design. Kommunikation.

Programm

«Paul kommt auch» bietet ein vielseitiges Pro-

gramm zum Thema «Der Andersdenkende ist
kein Idiot». Neu gibt es zwei Foren sowie par-
allel zwei Praxis-Werkstatten und zwei Quer-
denkergesprache mit Personlichkeiten.

13.00
13.15

Tiiro6ffnung
Auftakt

13.30

Forum 1 - «Wir miissen reden»

Wie man sich besser verstandigt

Im Dialog mit Mikael Krogerus und Roman
Tschéppeler, Autoren von «Das Kommunikations-
buch» und weiteren Bestsellern.

14.30

Raumwechsel

14.45

Praxis-Werkstatt 1: «<Die neuen Propheten»
Was Influencer bewirken konnen (oder auch nicht)
Fabian Pliiss, Founder von Kingfluencers Seed&Earn AG

14.45

Querdenker-Gesprach 1:

«Wie Verdanderinnen kommunizieren»

Jessica Zuber, Co-Présidentin Operation Libero Bern
und Co-Kampagnenleiterin Ehe fiir Alle

15.30

Raumwechsel und Pause

16.00

Forum 2 - «Vollprogramm oder Rosinenpicken?»
Neue Ansitze von Medien auf der Suche

nach (zahlendem) Publikum

Im Dialog mit Christine Bolt, Verlagsleiterin St.Galler
Tagblatt, und Peter Hogenkamp, Griinder von Scope AG.

16.45

Raumwechsel

17.00

Praxis-Werkstatt 2: «Checksches?»
Generation Y, Generation Z — Digital Natives
verstehen und erfolgreich mit Social Media
kommunizieren

Fabio Emch, Managing Partner jimjim AG

17.00

Querdenker-Gesprach 2:

«Wie Pioniere kommunizieren»
Roger Koch, Griinder, und Bjérn Koch,
Marketingchef von Koch&Gsell AG,
Herstellerin der «<Heimat»-Zigaretten

17.45
18.00

Abschluss
Stehen, schwatzen und geniessen




Experten im Dialog

Mikael Krogerus
Bilder: © Guy Perrenoud
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Der Kommunikations- und Querdenkertag «Paul kommt auch» lebt von seinen
offen gestalteten Debatten. In den beiden Foren versammeln sich alle
Teilnehmerinnen und Teilnehmer im Plenum des Pfalzkellers. Das Publikum
ist zur interaktiven Teilnahme aufgerufen. Es moderieren Sabine Bianchi

und Roger Tinner.

Forum 1
«Wirmiissen reden»
Wie man sich besser verstindigt

Mikael Krogerus und Roman Tschéppeler sind die
Autoren von «Das Kommunikationsbuch» - ein
rutschfester Begleiter iiber das glatte Parkett der
Kommunikation.

Mikael Krogerus, Finne, in Stockholm geboren,
schloss 2003 sein Studium an der Kaospilot School in
Danemark ab. Nach dem Studium arbeitete er fiir die
TV-Jugendsendung «Chat the Planet» in New York
und ab 2005 bei NZZ Folio, dem Magazin der Neu-
en Ziircher Zeitung. Seit 2015 ist er Redaktor bei Das
Magazin.

Roman Tschéppeler, Schweizer, in Bern geboren,
schloss 2003 sein Studium an der Kaospilot School in
Dénemark ab und absolvierte einen Masterlehrgang
der Ziircher Hochschule der Kiinste. Er konzipiert
und produziert in seinem Atelier «guzo» unter ande-
rem Filme, Kulturprojekte und Kleinkunstveranstal-
tungen.

Christine Bolt

Dr. Peter Hogenkamp

Forum 2

«Vollprogramm oder Rosenpicken?»

Neue Ansitze von Medien auf der Suche nach
(zahlendem) Publikum

Christine Bolt ist stellvertretende Leiterin der St.
Galler Tagblatt AG und fiihrt die Bereiche Lesermarkt
und Marketing. Damit kehrte sie nach Jahren im Tou-
rismus zu ihrer urspriinglichen Wirkungsstétte zu-
riick. Christine Bolt studierte einige Semester an der
Universitat St.Gallen, schloss nach einer Bankausbil-
dung die Ausbildungen zur eidgendssisch diplomier-
ten Marketingplanerin und Verkaufsleiterin ab. 2017
erlangte sie ein exekutives Masterdiplom der ZHAW
in «Coaching und Supervision in Organisationen».

Dr. Peter Hogenkamp, Jahrgang 1968, aus Det-
mold, studierte und promovierte an der Universitit
St. Gallen. Er griindete diverse Firmen wie die Usabi-

lity-Beratungsfirma Zeix und die Social-Media-Agen-
tur Blogwerk. Von 2010 bis 2013 war er Leiter Digi-
tale Medien bei der «Neuen Ziircher Zeitung». Seit
2014 ist er Prédsident und CEO von Scope Content,
eine Softwarefirma fiir handkuratierte Nachrichten.
Er ist Experte fiir digitale Medien und Geschéftsmo-
delle und Mitglied in diversen Gremien und Verwal-
tungsraten. 2015 wurde er mit dem «Digital Lifetime
Award» des Branchenverbands IAB Switzerland aus-
gezeichnet.

Nachgefragt: Gute Kommunikation

Mikael Krogerus, womit willst du das Ostschweizer
Publikum begeistern?

Wir fiihren es durch einige der grossen Fragen

und Fallgruben der Kommunikation: Wie gebe ich
Feedback? Steuern die Medien unser Denken?

Wieso starren alle die ganze Zeit auf ihr Smartphone?
Aber auch: Warum dauern Meetings so lange?

War das — gemdss eurem Kommunikationsbuch —
eine gute Frage? Weshalb?

Ja, denn Fragen, deren Antwort wir nicht vorher
kennen, sind gute Fragen. Ganz grundsétzlich
gilt aber: Wir alle bewundern Menschen, die gute
Antworten geben. Noch mehr bewundern wir
solche, die gute Fragen stellen. Am meisten aber
bleiben uns jene in Erinnerung, die wirklich
zuhoren.

Weshalb hast du mit Roman Tschédppeler

das Kommunikationsbuch geschrieben?

Weil es sehr haufig vorkommt, dass man sich
missversteht. Wir wollten herausfinden:
Woran liegt das? Und: Kann man das dndern?

Das Motto lautet ja: «<Der Andersdenkende ist kein
Idiot». Wie gelingt es, sein Gegenliber ernst zu nehmen?
Zuhéren, ohne zu bewerten. Klingt einfacher als

es ist. Versucht es einmal: Einen Tag lang Menschen
begegnen, ohne sich sofort ein Urteil zu bilden.
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Erfolg im digitalen Marketing

In den Praxis-Werkstatten zeigen die beiden digitalen Profis Fabian Pliiss
und Fabio Emch aktuelles Knowhow von der Front: Wie arbeiten sie konkret?
Wie flihrt man Influencer-Marketing oder Social-Media-Kampagnen fiir

Digital Natives zum Erfolg?

Praxis-Werkstatt 1: «Die neuen Propheten»

Was Influencer bewirken konnen (oder auch nicht)
Fabian Pliiss, Griinder von Kingfluencers, erste In-
fluencer-Agentur und -Plattform der Schweiz. Mar-
ketingthemen und effiziente Kommunikationskan-

A le begeisterten Fabian Pliiss zuerst auf Seiten eines
)

f L .\‘ﬂi Brands, dann wechselte er ins Agenturleben. Seit

Fabian Pliiss 2015 ist er nun selbstdndig mit Kingfluencers. Die

Word-of-Mouth-Verbreitung von Botschaften ist eine
der éltesten und bewahrtesten Kommunikationsme-
thoden. Unterdessen hat sie neue Kanile, extreme
Reichweite und Multiplikatoren. Professionelles da-
tengetriebenes Influencer-Marketing bedarf vieler
Insights und Expertise.

Fabio Emch

Praxis-Werkstatt 2 «Checksches?»

Generation Y, Generation Z - Digital Natives ver-
stehen und erfolgreich mit Social Media kommu-
nizieren

Fabio Emch arbeitete vor seiner Selbstandigkeit bei
Tamedia, AdLInk Internet Media (heute Goldbach),
Farner PR und im Marketing bei L'Oréal in Genf. Er
war zudem mitverantwortlich fiir den Aufbau der
mittlerweile grossten Jugend- und Studierenden-
Community STUcard.ch. Heute ist der studierte Be-
triebs6konom Geschéftsfithrer und Inhaber der auf
«NextGen Marketing» spezialisierten Agentur jim &
jim AG mit Standorten in Ziirich und Luzern.

Wer mit uns druckt,
.schont die Umwelt.

Wir arbeiten nach

Wir sind die einzige
komplett wasserlose  einem umfassenden

Wir produzieren

unseren eigenen

Strom mit einer
Photovoltaikanlage:

Wir sind mit Hybrid-
fahrzeugen unter-
wegs und entlasten
so unsere Luft:

Offsetdruckerei der
Schweiz:

Umwelt- und Quali-
tatsmanagement:

Wir nutzen die
Abwarme aus der
Produktion zur
Gebadudeheizung:

Nachgefragt: NextGen Marketing

Fabio Emch, was darf das Publikum von dir erwarten?
Erstmal danke, dass ich bei «Paul kommt auch» dabei
sein darf! Ich versuche, den NextGen-Kommunikati-
onsstil aufzuzeigen und schmackhaft zu machen.

Welche Fehler siehst du oft bei Social-Media-Kampagnen?
Die Content Pieces sind zu wenig adaptiert auf die un-
terschiedlichen Channels. Der Content ist zu wenig
angepasst an das durchschnittliche Mediennutzungs-
verhalten eines Millennials. Man vergisst, dass span-
nender Content und Werbung nicht das gleiche sind.

Was macht die Zielgruppe «NextGen» so speziell?

Die NextGen oder auch Generation Z ist aufgewach-
sen in einer «on-demand»-Welt. Sie ist extrem «social»
unterwegs und hat einen multioptionalen Mindset.
Sie adaptiert sich schnell und will selber mitgestalten.
Um nur ein paar wenige Eigenheiten zu nennen.

Deine persénliche Facebook-Seite hat seit 2012 zwei
neue Posts. Kannst du das erkldren?

Ich habe schon vor Jahren gemerkt, dass fir mir per-
sonlich Facebook nicht entspricht. Aus beruflicher
Sicht ist es noch immer sehr wichtig, obwohl die
GenZ nicht zwingend auf Facebook prasent ist. Mit
jim & jim sind wir auf Facebook. Zudem kreieren wir
fuir unsere Kunden Facebook-Content.

Anzeige

Druckerei Lutz AG
Hauptstrasse 18, 9042 Speicher AR
Telefon 071 344 1378
info@druckereilutz.ch
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Neue Perspektiven

Jessica Zuber

SPECIAL Kommunikationstag | 69

Neu bei «<Paul kommt auch» sind die Querdenkergesprache. Dabei erzdhlen
Personlichkeiten, wie sie herausfordernde Kommunikationssituationen
gemeistert haben - Roger und Bjorn Koch bei der Griindung von «Heimat»
und Jessica Zuber bei den Kampagnen der «Operation Libero».

Querdenker-Gesprach 1
«Wie Veranderinnen kommunizieren»

Jessica Zuber hat ihr Studium mit einem «Bachelor
of Arts in Social Sciences» und einem «Master of
Arts in Political Science» abgeschlossen. Sie war ta-
tig fiir die Berner Zeitung, die Schweizer Botschaft
in Washington D.C. und das Institut fiir Politikwis-
senschaften der Universitédt Bern. Aktuell ist sie Ge-
schéftsfithrerin der alliance F (Bund Schweizeri-
scher Frauenorganisationen), Public Affairs Consul-
tant bei Keen Public Relations und als ehrenamtliche
Co-Présidentin der Operation Libero Bern und Co-
Kampagnenleiterin «Ehe fiir alle» unterwegs.

Roger Koch
Jﬂ =/
m i

Bjorn Koch

Querdenker-Gesprach 2
«Wie Pioniere kommunizieren»

Roger Koch fiihrte seine Ubersetzungsfirma Diction
vom Ein-Mann-Betrieb zu einem der grossten An-
bieter Europas mit rund 100 Vollzeitmitarbeitenden
und Niederlassungen in fiinf Lindern. Anschliessend
griindete er die einzige unabhéngige Tabakmanufak-
tur der Schweiz mit der Zigarettenmarke «Heimat».
Der Durchbruch gelang ihm mit der ersten Tabak-
Hanf-Zigarette der Welt, die international fiir Aufse-
hen sorgte.

Bjorn Koch ist promovierter Historiker, der auf-
grund seiner Leidenschaft fiirs Geschichtenerzahlen
die Marketingwelt fiir sich entdeckte. Nach langjah-
riger Tatigkeit im Marketing einer Schweizer Gross-
bank griindete er das Massanzug-Label «Fasan», bei
dem er auch als Marketingleiter wirkt. Zudem ist er
Marketing- und PR-Verantwortlicher der Heimat-Zi-
garetten.

Nachgefragt: Gegen den Strom

Roger Koch, was macht dich zum Querdenker?
Benétigst du Hanf dazu?

Obwohl dies beim Macher der Hanf-Zigarette
naheliegend ware, habe ich keine Kiffer-Vergangen-
heit. Ich rauche zwar leidenschaftlich gerne,
jedoch schon immer ohne THC. Das Querdenken
hat also ganz andere Wurzeln und riihrt von einer
angeborenen Abscheu gegeniiber ausgetretenen
Pfaden. Meine Motivation steigt umgekehrt
proportional zur Anzahl Leute, die an eine Sache
glauben.

Wie willst du die eingefleischten Kommunikationsprofis
in St.Gallen liberraschen?

Fir Kommunikationsprofis ist sicher tiberraschend,
dass wir die Hanf-Zigaretten mit einem gegen

Null tendierenden Marketingbudget lanciert haben.
Wir haben es mit wenigen, geschickt orchestrierten
Massnahmen geschafft, fiir grosses Aufsehen zu
sorgen.

Die Tagung setzt die Zielgruppen in den Fokus.
Weshalb habt ihr mit «<Heimat» bei eurem Publikum
einen Nerv getroffen?

Hinter der Hanf-Zigarette steht kein langwierig
entwickeltes, auf Marktanalysen basierendes
Konzept. Es war/ist vielmehr eine relativ spontane
Idee, die wir alle bei Heimat cool fanden und dann
schnell zur Marktreife getrieben haben. Es steckt
also mehr Intuition und Gluck als Kalkdl hinter
dem Erfolg. Wir gehen davon aus, dass es fir (fast)
jede Idee Menschen gibt, die dasselbe toll finden.
Deshalb kann man sich wohl viele Marktstudien
schenken.

Wie verschafft ihr euch Gehér im «Konzert» der
Tabak-Grosskonzerne?

Unser Credo ist: Wir machen es so, wie wir es richtig
und gut finden. Frisch von der Leber weg, mit Ecken
und Kanten. Um im Bild zu bleiben: Und auch wenn
alle Harfe oder Violine spielen, so spielen wir Heavy
Metal. Nicht als Selbstzweck, sondern weil wir halt
so sind.
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Wie Ihr Unternehmen
relevant kommuniziert

Datengetriebene Kommunikation macht es heute moglich, Inhalte
direkt an einzelne Zielgruppensegmente und deren Journeys aus-
zurichten. Dennoch betreiben die meisten Schweizer Unternehmen
nach wie vor Giesskannenkommunikation. Warum? Weil viele Kom-
munikationsverantwortliche und Unternehmen gar nicht wissen,
was heute alles moglich ist.

«Je besser ein Unternehmen

Das Internet ist die wichtigste Informationsquelle und
Unternehmen sind online prdsenter denn je. Social
Advertising und SEO gehdren zum kommunikativen
Repertoire wie friiher der Pressetext. Mit Online-Sicht-
barkeit ist aber erst der Anfang gemacht. Nun stellt
sich die Frage, in welchem Licht man gesehen wird.
JebesserUnternehmen ihre
Aussenwirkung und ihre
Zielgruppen verstehen, des-

Seine AUSWIrkung und to eher kdénnen sie die

Zielgruppen versteht, umso
personalisierter l,lIld sierter und kontextsensiti-
kontextsensitiver kann es
kOmmuniZieren.» men auf weiteres digita-

notwendigen Anpassungen
vornehmen, um personali-

ver zu kommunizieren.
Dabei miissen Unterneh-

les Know-how wie Content
Marketing und Analytics- sowie Monitoring-Tools set-
zen,um Kenntnisse zu gewinnen, wo sich ihre Zielgrup-
pen bewegen, worliber sie kommunizieren und was fiir
sie von Relevanz ist und was nicht.

Als fliihrende Kommunikationsagentur berat YJOO
by Farner Kunden aller Branchen in der Konzeption
und Realisation ihrer integrierten Kommunikation.
Das Digital Team unter dem gemeinsamen Dach
Farner Consulting AG ist unter anderem spezialisiert
auf Analytics & Insights. Daniel Jérg, Head of Di-
gital, erldutert die Wichtigkeit des datengetriebenen
Ansatzes und wie sie heute Kompagnen messen.

Daniel Jorg, wieso ist die Analyse
von digitalen Daten im Campaigning
von Farner so wichtig?

Heute entstehen effiziente Kampagnen nicht mehr
einfach basierend auf guten Ideen und «Erfah-
rung», sondern auf echten Insights, die aus rele-
vanten Daten abgeleitet werden. Eine Kampagne
muss gut vorbereitet sein, aber es ist noch wichti-
ger, wdhrend dem Verlauf auf aktuelle Ereignisse,
Trends oder Dialoge einzugehen und die Kommu-
nikation anzupassen. Schafft man das nicht, dann
wirken Kampagnen heute nicht mehr.

Daniel Jorg, Head of Digital bei Farner
Consulting, ist Kommunikationsstratege mit
17 Jahren Beratungserfahrung. Allrounder
in Digital Marketing, Social Marketing,
Public Relations, Unternehmenskommuni-
kation und Werbung. Er pflegt eine inte-
grierte, digitale, soziale & mobile Denke.



Was misst und analysiert
lhr Team?

Entwickeln wir ein Kommunikationskonzept, dann
analysieren wir immer vier Bereiche:

News - Was sieht, hort oder liest das Publikum
zu einem bestimmten Thema?

Search- & Trend Analytics - Wofiir interessieren
sich Konsumenten wirklich?

Social Analytics - Worliber sprechen und
interagieren sie?

Traffic und Nufzung - Auf welche Inhalte
und Angebote der Marke reagieren sie, was
bewegt sie?

Diese Kenntnisse ermdglichen nicht nur die Konzep-
tion von besseren Komunikationsstrategien, sie
ermoglichen gleichzeitig die kontinuierliche Opti-
mierung der Kommunikationsaktivitdten. Dabei
betrachten wir nicht nur die eigenen Daten und
welche Inhalte am besten funktionieren, sondern
analysieren auch die Gegenseite. Die Wirkung unse-
rer eigenen Kampagnen messen wir mit Website-,
Social- und Ad-Analytics. Fir letzteres ist Facebook
ein gutes Beispiel fiir einen effizienten Werbeka-
nal, der aber gleichzeitig auch als Tool fur Markt-
forschung dient. Wir kénnen aufgrund von Werbe-
anzeigen analysieren, welche Segmente unserer
Zielgruppe auf welche Kampagneninhalte am meis-
ten reagieren und wie sie das tun.

YJOO by Farner

Was raten Sie Unternehmen?

Jedes Unternehmen sollte seine Customer Journey
kennen und sich die Kenntnisse daraus zu Nutze
machen, relevant und wirksam zu kommunizieren.
Die heutigen Plattformen ermdéglichen jedem KMU,
mit kleinstem Budget zu starten und erste Insights
fir seine zielgerichtete Kommunikation zu generie-
ren. Welche Botschaften nehmen unsere Zielgrup-
pen lber welche Kandle wahr? Worliber unterhal-
ten sie sich? Was tut unsere Konkurrenz erfolgreich?
Basierend auf diesen Insights werden Ideen und
Inhalte entwickelt, die Uber die passenden Kand-
le gesendet werden. Wir messen dann die Impacts
und kénnen so laufend Kampagnen steuern und
optimieren. Wichtig ist zudem, dass im Prozess die
Digital Experten, welche die richtigen Tools kennen,
mit den Kampagnenverantwortlichen zusammen-
gebrachten werden, welche die Experten im jewei-
ligen Thema sind.

Worin sehen Sie die grosste
Herausforderung?

Hat ein Unternehmen einmal datengetriebene Kom-
munikation gestartet, ist das grosste Risiko, dass
wieder klassisch weitergearbeitet wird. Genau dann
ist aber wichtig, auf den gewonnenen Kenntnissen
aufzubauen, die eigene Kommunikation entlang der
Insights zu optimieren und wieder den Impact zu
messen. Ich rate jedem Unternehmen, klein zu star-
ten und datengetriebene Kommunikation als Funda-
ment fir Kampagnen auszuprobieren. Relevantere
Kommunikation ist garantiert.
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In einer Zeit, in der wir immer mehr Auswahl und immer weniger Geduld haben, tun wir alle das Gleiche: Ausblenden, ignorieren,
selektionieren. In einer Zeit, in der Handel nicht mehr Online oder Offline ist, sondern beides, miissen wir uns alle vom Schubladen-
denken verabschieden. Und in einer Zeit, in der teilen genauso wichtig ist wie besitzen, in der Sinnhaftigkeit ein Entscheidungs-
kriterium ist, avanciert Vertrauen zur wichtigsten Ressource eines Unternehmens. Vertrauen entsteht durch Beziehungen. Wir ent-
wickeln diese liber Methodenkompetenz, Fachkompetenz, thematische Tiefe, Kreativitdt, Technologieverstdndnis, analytisches
Know-how sowie das Wissen um die Prozesse in Organisationen. Und schlussendlich mit Inhalten, die aktivieren, die involvieren
und die insbesondere eines sind: bemerkenswert. Denn nur, was Menschen heute eine Bemerkung wert ist, wird geteilt, geliked,
gekauft. Darum denken wir nicht in Kategorien wie Werbung oder Public Affairs. Sondern entwickeln Unternehmen ganzheitlich.
Vom Change-Management liber die Kommunikation bis zum POS. Mit bemerkenswerten Storys.

Start doing things YJOO love. Klingt spannend? Dann sollten wir uns kennenlernen.
Mit bewegenden Methoden. Mit der geballten Kompetenz von YJOO und Farner.

Samuel Giittinger,
Senior Consultant,
Leitung Ostschweiz

Sabine Bianchi,
Senior Consultant,

Mitglied der Geschdaftsleitung

YJCO. s

YJOO Communications AG
Poststrasse 23

9001 St.Gallen
T+41713211031

Martin Fuchs,
Creative Director,
Mitglied der Geschdaftsleitung

www.yjoo.ch
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Dialog liber die Disziplinen hinweg

«Paul kommt auch» lebt nicht nur von interessanten Referenten oder

Gesprachspartnerinnen, sondern vor allem auch von aktiven Teilnehmenden.
Vier, die an diesem Anlass noch nie fehlten, haben wir gefragt, wie sie ihre

Ziel- oder Dialoggruppen in ihrer Arbeit ansprechen.

Esther Friedli
Geschdftsfiihrerin/
Inhaberin
polestica GmbH

«Nur wer eine vertiefte Analyse alle Kommunika-
tionsgruppen erstellt, kommt zum Ziel. Das heisst
auch, dass ich Personengruppen, die meine Haltung
nicht teilen, genau betrachte und herausfinde, wel-
che Argumente sie antreiben. Erfolgreiche Kommu-
nikationsarbeit fokussiert am Schluss jedoch auf de-
finierte Zielgruppen und klare Botschaften.»

Benjamin Pipa

Berater & Filmproduzent
Swissfilm GmbH,

St. Gallen

«Zuhoren statt volltexten». Dieser gelebte Grund-
satz erlaubt mir, Andersdenkende, Querdenkende
und Nichtdenkende zu verstehen oder es zumindest
zu versuchen. Doch was genau geschieht mit diesen
Erkenntnissen? Manchmal, so muss ich sagen, gar
nichts — doch im Optimalfall genau die richtige Ge-
schichte fiir die gewiinschte Zielgruppe im richtigen
Kanal.

Roman Kohler
Leiter Kommunikation
Stadtpolizei St.Gallen

«Wir sollten unsere Zielgruppen ernst nehmen, in-
dem wir sie nicht mit plumpen Botschaften zuspam-
men, sondern ehrliche Gesprache mit ihnen fiihren.
In einer Zeit, die gepragt ist von sozialen Medien und
Dialog, konnen nur Gespriche Vertrauen schaffen.
Uberspitzt formuliert: Botschaften sind out, Gespra-
che sind in.»

Ivan Sedleger
Kommunikationsberater
TKF Kommunikation

& Design, St.Gallen

«Damit die angesprochenen Zielgruppen/An-
spruchsgruppen die Botschaften iiberhaupt verste-
hen bzw. sich ernst genommen fiihlen, ist es essenti-
ell, dass man ihre Sprache spricht. Die Tonalitdt und
und die Wortwahl muss fiir jede Zielgruppe abge-
stimmt sein. Nur dann kann man sie auch abholen.»
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EcoOst 2018:
Geschiafte im Wandel

Das Thema «What’s new? Geschéaftsmodelle im Wandel» stand im Zen-
trum des fiinften EcoOst-Symposiums am 12. Februar im St.Galler Ein-
stein Congress. Wertvolle Inputs erhielten die Géste von Prof Dr. Oliver
Gassmann (Universitat St.Gallen), Roland Ledergerber (CEO St.Galler
Kantonalbank), Walter Oberhénsli (CEO Zur Rose Group) und Zeno
Bohm (CFO Burkhalter Gruppe). Fotografiert hat Augustin Saleem.

Weitere Bilder unter www.leaderonline.ch/de/people
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«Unser CMS kann man
in fiintf Minuten bedienen»

Die chrisign gmbh mit Sitz in Weinfelden ist seit rund 16 Jahren auf
Webmanagement spezialisiert: Ob Webdesign, Social-Media-Anwendungen

oder Webapplikationen, die Thurgauer IT-Profis realisieren fiir Firmen,
Verbdnde und Privatpersonen intelligente Losungen im Web. Um ihren
Kunden ein méglichst einfach zu bedienendes, sicheres und flexibles
Content-Management-System anbieten zu konnen, hat die chrisign vor
tiber zehn Jahren ein eigenes entwickelt — das admiralCX. Cécile Kunz von
der chrisign erklart, warum dieses CMS einem offenen liberlegen ist.

Cécile Kunz, warum hat die chrisign ein eigenes
CMS entwickelt, es gibtjageniigend Open-Source-
Systeme?

Der Entscheid fiel vor iiber zehn Jahren. Ziel war ein
System, das durch jedermann innert fiinf Minuten
Lernaufwand bedient werden kann — und zwar ohne
vorher ein dickes Manual durchgeackert haben zu
miissen.

Und das klappt?

Ja, absolut! Die Einfachheit des Systems war ein zen-
traler Gedanke. Diese maximale Bedienerfreund-
lichkeit ist bei Open-Source-Systemen einfach nicht

gegeben. Mit dem Gewinn des WTT Young Leader
Awards 2013 hat die chrisign dann eine eigene Firma
fiir den Vertrieb und die Weiterentwicklung unseres
CMS gegriindet, die admiralCX GmbH. Folglich sind
Kunden mit admiralCX unabhéngig von chrisign —
jede technisch versierte Agentur hat die Moglichkeit,
ebenfalls mit admiralCX zu arbeiten. Somit verbin-
den wir die Vorteile von Open und Closed Source.

Was sind denn die Vorteile von lhrem gegeniiber
einem offenen CMS?

Zuerst einmal ist unser Quellcode nicht einseh-
bar, das bedeutet mehr Sicherheit! Denn allfallige

Cécile Kunz, Agenturleitung chrisign:
«Mit unserem CMS
bestimmen und pflegen
Sie alle Inhalte Ihrer
Webseite spielend leicht
selbst.»
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Schwachstellen sind durch Dritte weder auf-
find- noch ausnutzbar. Dann haben Sie bei einem
Open-Source-Projekt iiberhaupt keine Kontrolle
dariiber, in welche Richtung dessen Entwicklung
geht: Kommt eine neue Version, die fiir Sie vielleicht
schlechter ist, miissen Sie sie trotzdem nutzen. Sonst
fehlen Thnen die Sicherheitsupdates... Und bei wel-
chem Open-Source-Produkt kénnen Sie sich mit dem
Support auf Schweizerdeutsch unterhalten, sofern
iiberhaupt einer angeboten wird?

Sie bieten also auch entsprechenden Supportan?
Natiirlich, uns kann man jederzeit kontaktieren, wir
helfen gerne — und zwar von Weinfelden aus. Sie als
Nutzer erhalten den priméren Support von der um-
setzenden Agentur, zum Beispiel von der chrisign.
Als Programmierer erhalten Sie direkt von admiral-
CX Unterstiitzung. Wie gut und sicher unser ad-
miralCX ist, zeigt sich vielleicht auch darin, dass sich
schon mehrere Anwaltsverbande darauf verlassen —
ich glaube, das spricht fiir sich.

«admiralCX ist hochgradig individualisierbar;
wir haben unter den Nutzern Verbande,
KMU verschiedenster Grossen und Private.»

Sie haben jetzt von der Sicherheit und vom Sup-
port gesprochen. Mich interessiert als Nutzer
auch, wie einfach es bedient werden kann - und
wie individuell es an meine Bediirfnisse ange-
passt werden kann.

Sie konnen unser CMS zur Erstellung von modernen,
sicheren und dynamischen responsiven Webseiten
tatsachlich intuitiv bedienen — und zwar wie gesagt
nach fiinf Minuten. Und: admiralCX ist hochgradig
individualisierbar; wir haben unter den Nutzern Ver-
bande, KMU verschiedenster Grossen und Private.
Man merkt diesen Webauftritten nicht an, dass hin-
ter allen unser CMS steht.

Andere Anbieter argumentieren gerne, dass ein
geschlossenes CMS wie admiralCX einen in die
Abhéangigkeit einer Webagentur, in diesem Fall
von lhrer, treibt.

Das ist nicht der Fall, darum haben wir auch eine
eigene Firma fiir das CMS-System gegriindet. Sie
sind mit admiralCX also in keiner Weise «abhéngig»
von der chrisign — wir arbeiten gerne damit, genau-
so gut kann aber eine andere Webagentur damit zu-
rechtkommen. Versierte Agenturen kdnnen mit un-
serem CMS ebenso einfach arbeiten wie mit Word-
Press oder TYPO3 — aber ohne deren Nachteile. Wir
konnen sogar theoretisch eine WordPress-Installati-
on in unser CMS iibernehmen, in der Praxis kommt
das aber sehr selten vor. Ofter erleben wir, dass ein
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Was ist ein Content-Management-System?

Ein Content-Management-System (CMS, dt. Inhalts-
verwaltungssystem) ist eine Software zur Erstellung,
Bearbeitung und Organisation von Inhalten fur
Webseiten. Diese kdnnen aus Text- und Multimedia-
Dokumenten bestehen. Ein User kann ein solches
System ohne Programmier- oder HTML-Kenntnissen
bedienen, da die Systeme (iber eine grafische
Benutzeroberfliche nach dem «What you see is what
you get»-Prinzip verflgt.

Projekt neu aufgesetzt wird, wenn die externe Agen-
tur die Vorteile von admiralCX erkannt hat.

Somit konnen alle Agenturen mit admiralCX ar-
beiten?

Genau, der einzige Unterschied zu WordPress oder
TYPO3 ist, dass Sie bei uns eine einmalige Lizenz-
gebiihr bezahlen, dafiir aber Sicherheit und Support
immer gewdhrleistet sind — neben der tatsichlich
viel einfacheren Bedienbarkeit. Ein Programmierer
kann mit admiralCX, solide PHP-Kenntnisse voraus-
gesetzt, innerhalb eines Tages ein einfaches Projekt
umsetzen. Das ist keine Angeberei, sondern erlebte
Realitédt. admiralCX wurde komplett mit PHP entwi-
ckelt. Selbstverstdndlich kdnnen alle damit erstell-
ten Webseiten auf allen Endgeraten optimal darge-
stellt werden — egal ob Desktop, Laptop, Tablet oder
Smartphone.

Und diese Lizenz bezahle ich nur ein Mal?

Richtig. Das sind einmalig 1000 Franken. Und auch
die Grosse Ihres Internetauftrittes ist unerheblich:
Ob Sie es fiir eine kleine Webprésenz nutzen oder fiir
eine konzernweite Seite, spielt keine Rolle. Am bes-
ten lassen Sie sich admiralCX unverbindlich vorstel-
len - personlich und kostenlos. Dann werden Sie se-
hen, dass ich mit den fiinf Minuten keineswegs iiber-
trieben habe.

chrisign
websmanagement

@admiralcx

contentsmanagement

chrisign gmbh

Schmidstrasse 9, Postfach 71, CH-8570 Weinfelden
Tel.071 622 67 41, Fax 071 622 67 42

Mail info@chrisign.ch

www.chrisign.ch

www.admiralcx.com
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Steuert das Internet
der Dinge uns?

Digitale Technologien revolutionieren unser
Leben - und Ihr Geschaftsmodell. Wir zeigen
Ihnen, wie Sie zukunftsfahig bleiben.

www.ch.ey.com #BetterQuestions
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Erfolgreich in die Zukunft

Referenz Umsatz Preis

Beratungs- und Serviceunternehmen im Energiesektor CH0100738 CHF 219000.— CHF 200°000.—
Lokal verwurzelter Likér-Produzent mit einzigartigen Rezepturen CH0100863 m
Vollkommen unabhéngig gefiihrtes Einzelhandelsgeschaft CHO0100651 CHF 916°000.—- CHF 770°000.—
Schwimmbadbauer und Wartungsdienstleister CHO0100741 m
Angesehenes Unternehmen in der Kalte- und Klimatechnik CHO0100489 CHF 93600 CHF 180°000.—
Traditionsreiches Bauunternehmen fiir Hochbauarbeiten CH0100728 CHF 1‘710°000.— CHF 2200000.-
Kiichenspezialist mit mehr als 35 Jahren Erfahrung CHO0100926 CHF 1‘315‘000.- CHF 900°000.-

Umsatz- und margenstarker Werbeanbieter CHO0100867 CHF 2‘760'000.— CHF 3200°000.—
Zulieferer fiir die Pharma- und Chemiebranche CHO0100906 m
Attraktives Maschinenbau-Unternehmen CHO0100905 CHF 2°400°000.—- CHF 3'300°000.—-
Margenstarker Spezialist fiir Isolationen CHO0100735 CHF 1‘900°000.—- CHF 1‘800°000.—
Versicherungsmakler mit iiber CHF 2 Mio. EBITDA T2 CHF6160000—  GHF 114000000.—

www.businessbroker.ch

Die Stimme der Ostschweizer Wirtschaft.

www.leaderonline.ch




Fokus: Nachfolgeregelung

Vorteile fiir Kdaufer und Verkaufer

Rolf Brunner

Uber 90 % aller Unternehmen sind in Familienhand. Schitzungen zufolge
werden jedes Jahr rund 5000 Betriebe an Nachkommen oder Dritte

libergeben. Meist setzt sich der Eigentiimer zur Ruhe oder er zieht sich aus
gesundheitlichen Griinden zuriick. Laut Studien wird gut die Halfte der
Unternehmen (50 %) in der eigenen Familie libertragen. Knapp 30 % gehen
im Rahmen eines «kManagement-Buy-In» (MBI) an externe Kaufinteressenten
oder an andere Unternehmen. Etwa 20 % werden in einem «Management-
Buy-Out» (MBO) an (oft leitende) Mitarbeiter verkauft.

Die Ubertragung muss hiufig finanziert werden,
wenn ein Unternehmen in der Familie nicht ver-
schenkt, sondern verduflert wird, beispielsweise,
weil die Altersversorgung des Unternehmers anders
nicht gesichert wére oder wenn entferntere Ver-
wandte die Nachfolge antreten oder falls die steu-
erlichen Belastungen hoher wéren als die Finanzie-
rungskosten des Verkaufs.

Komplexe Transaktion

Neben Einigung auf einen Kaufpreis fiir das Unter-
nehmen ist dessen Finanzierung der zentrale Punkt
der meisten Ubergaben. Dank des Umfeldes von
niedrigen Zinsen und des vermehrt verfiigbaren
Beteiligungskapitals, war und ist der Generationen-
wechsel relativ gilinstig finanzierbar. Dennoch wer-
den von Existenzgriindern, die sich fiir eine Nachfol-
ge interessieren, die Herausforderungen der Finan-
zierung oft als Hemmnis genannt. Uberdies ist der
Kauf einer Firma in der Regel eine komplexe Trans-

aktion, die in der Praxis oft mit einem hohen Anteil
Fremdkapital einhergeht und Risiken fiir den Nach-
folger sowie fiir den Finanzierungspartner birgt. Zu-
dem fordern die Banken heute mehr Sicherheiten als
noch vor einigen Jahren.

Finanzierungslaufzeiten

Schon in der Vorbereitung der Akquisition gilt es, die
Kompetenzen zu biindeln. Dabei ist die Unterneh-
mung prazise zu bewerten, um allféllige verdeckte
Risiken zu erkennen. Dies erlaubt, einen méglichen
Kaufpreis realistisch einzuschitzen. Eine optima-
le Finanzierungsstruktur vergrdssert den strategi-
schen Spielraum, sowohl fiir den Ubernehmenden,
den Ubergebenden sowie aber auch fiir die Unter-
nehmung selber. Dabei sind lingerfristige Finan-
zierungslaufzeiten ebenso zu beriicksichtigen wie
vertragliche Vereinbarungen («Covenants») der
Nachfolgefinanzierung. Ferner geht es darum, die
verschiedenen Ziele und Interessen von Ubergeben-
den, Ubernehmenden, Banken, etc. zu homogenisie-
ren und auf das gemeinsame Ziel auszurichten. Die
Absicht soll darin bestehen, die am Prozess betei-
ligten Parteien koordinativ eng zu biindeln und ge-
meinsames Know-How auszubauen.

Anhand des erprobten Strategie-Quartetts der Conti-
nuum AG werden die vielfaltigen Interessen und Be-
diirfnisse erfragt, behandelt und massgeschneider-
ten Losungen zugefiihrt.

Text: Rolf Brunner, Partner und Mitglied des Verwaltungsrates

der Continuum AG
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Zur Person

Rolf Brunner ist Partner und Verwaltungsrat bei der
Continuum AG, einem unabhangigen Beratungs-
unternehmen mit Standorten in St.Gallen und Ziirich.
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Hollenstein & Partner mit
Doppelspitze in die Zukunft

Die seit 45 Jahren im Schweizer Markt tatige Werbe-
agentur Hollenstein & Partner AG in Oberuzwil gibt
einen Fithrungswechsel bekannt. Das zehnkopfige
Team der Werbeagentur steht neu unter der Leitung von
Adina und Cora Hollenstein, den Tochtern des Griinders
und bisherigen Geschiéftsfithrers Ruedi Hollenstein.

Ein Biiro fiir 35 Franken

An der Gaswerkstrasse 13 stehen bei «<CoWorking
Weinfelden» ab sofort flexible oder fixe Arbeitsplatze
zur Verfiigung, die rund um die Uhr genutzt werden
konnen. So kann man aus verschiedenen Angeboten
genau das auswéhlen, was das jeweilige Bediirfnis
am besten erfiillt. Ab 35 Franken pro Tag oder 110
pro Monat ist man dabei. Der neue Coworking-Space
befindet sich nur fiinf Minuten vom Bahnhof Wein-
felden entfernt.

600000 Franken Risikokapital
fiir OnlineDoctor

Das St.Galler Start-up OnlineDoctor AG, Anbieterin
der Teledermatologie-Plattform onlinedoctor.ch,

hat rund ein Jahr nach der Griindung eine Seed-Finan-
zierungsrunde durchgefiihrt. Zu den Investoren
zahlen Forty:one, die Stiftung Startfeld sowie zwei
niedergelassene Dermatologen. Mit dem Kapital soll
das Wachstum weiter beschleunigt, die Internationa-
lisierung forciert und die Plattform weiterentwickelt
werden.

Sportschiitze ist Botschafter
fiir die City-Garage

Das Sportschiitzen-Talent Christian Alther aus Grub
SG (rechts im Bild) fahrt ab sofort im platingrau-

en Renault Clio Grandtour zu seinen Trainings: Die
St.Galler City-Garage AG hat mit dem Sportler einen
Sponsoring-Vertrag abgeschlossen. Aktuell ist Alther
im Militdrdienst und absolviert in Magglingen die

Spitzensportler-RS.

Beteiligung

Die Osterwalder St.Gallen AG setzt auf einen
neuen Geschéftszweig: Wasserstoff als Treibstoff.
Dafiir beteiligt sich das Unternehmen an der
Opfiker H2 Energy AG.

Biihler erzielt starkes
Wachstum

2017 war fiir die Uzwiler Biihler-Gruppe ein erfolg-
reiches Jahr. Das Unternehmen steigerte den Auf-
tragseingang organisch um 10 % auf 2,8 Milliarden
Franken, den Umsatz um 9% auf 2,7 Milliarden und
den EBIT um 18 % auf 205 Millionen.

Direktionswechsel
im Hotel Santispark

Das Hotel Santispark hat eine neue Fiihrung: Seit
dem 9. Februar leitet Roland Rhyner die Geschicke
des Abtwiler Viersternehauses. Der 51-jahrige Rhyner
hat nach einem mehrwdchigen Einfithrungspro-
gramm die Nachfolge von Vera Wichmann offiziell
angetreten.

Unternehmertag
zum digitalen Wandel

Die 13. Ausgabe des Unternehmertags findet am

25. April ab 13.30 Uhr in der Spoerry-Halle in Vaduz
statt und widmet sich dem «Unternehmerischen Er-
folg in der digitalen Welt». Zu den Referenten gehdren
Heinrich Hiesinger, CEO ThyssenKrupp, Stephan Si-
grist, Griinder der Denkfabrik W.I.R.E., Tom Hanan,
Griinder Webrepublic und Entrepreneur Of The Year
2017 Schweiz, Roger Koch, Erfinder der Heimat-Ziga-
retten, Filip P. Schwarz, CEO Ifolor, Alex Vogt, CEO Op-
tics Balzers, und HSG-Professor Wolfgang Jenewein.

Entdeckungsreise
ins Silicon Valley

Wer die amerikanische Start-up-Metropole Nr. 1
hautnah erleben will, fiir den organisieren die Digi-
talisierungsspezialisten der Rorschacher Interactive
Friends AG eine gefiihrte Entdeckungsreise vom

1. bis zum 8. September. Geplant sind Besuche u. a.
bei Tesla, Google, Salesforce, Audi und Continental.
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Neues AB-Servicezentrum
nimmt Gestalt an

Die Appenzeller Bahnen planen in Appenzell im Gebiet «Rothus-Siid»
entlang der Eisenbahnstrecke Appenzell-Weissbad ein neues Service-
zentrum. Die umfassende Modernisierung der AB bietet die Chan-

ce, die Werkstattinfrastrukturen an den zwei Standorten Appenzell
(neu) und Speicher (bestehend) auf einen homogenen Fahrzeugpark
auszurichten. 2017 wurde ein Studienauftrag durchgefiihrt, 2021 soll
das Servicezentrum in Appenzell in Betrieb genommen werden.

Generationenwechsel in
der K+D-Geschaftsleitung

Per 1. Januar iibernahmen Ivo Kassel als Leiter Operations/COO und
Markus Naegeli als GL-Vorsitzender/Leiter Marketing und Verkauf
die operative Co-Gesamtleitung der St.Galler K+D AG. Stefan Kuhn
tritt nach 23 Jahren als Vorsitzender der Geschiftsleitung und als
Delegierter des Verwaltungsrates zuriick. Er konzentriert sich als exe-
kutiver Verwaltungsratsprésident fortan auf die strategische Fiihrung
und Entwicklung der K+D Gruppe. Gleichzeitig tritt nach 27 Jahren
Urs Metzler krankheitsbedingt aus der Geschiftsleitung zuriick. Er
wird kiinftig in Projekten mitarbeiten.

Das K+D-Management-Team von links nach rechts: Velibor Dragosav,
René Koller, Stefan Kuhn, Ruedi Kobelt, Ivo Kassel, Markus Naegeli

Zusammenschluss

Die beiden Familienunternehmen Manser Molki AG aus Morschwil
und Molkerei Fuchs AG aus Rorschach schliessen sich zusammen.

In Zukunft werden alle Produkte nur noch unter dem Namen «Fuchs»
erhiltlich sein.

Neu im Portfolio

Zum 1. Januar tibernahm der St.Galler Fachverlag und Vermark-
ter Kémedia AG die Vermarktung der Schweizer Marketing- und
Businessplattform «marketing.ch».

Spotlight | 79
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> Loser und Fritz
Der Verwaltungsrat der St.Galler Sa-
cin AG ordnet sich neu: Cornel Loser
iibernimmt die Funktion des Verwal-
tungsratsprasidenten. Neu tritt Michael
Fritz als Vertreter des Elektrizitatswerks
des Kanton Thurgau (EKT) in den
Verwaltungsrat ein.

) Hasler und Biihler
Roger Hasler leitet ab 1. Méarz die
Niederlassung Teufen der St.Galler
Kantonalbank. Er folgt auf Joachim
Biihler, der nach elf Jahren in Teufen
die Leitung Privatkunden der Nieder-
lassung St.Gallen iibernimmt.

) Maria Teresa Vacalli
Der Verwaltungsrat der St.Galler
Kantonalbank schldgt der General-
versammlung vom 25. April 2018
Maria Teresa Vacalli zur Wahl als
Mitglied des Verwaltungsrates vor.

> Beat Hodel
Raiffeisen ernannte den bisherigen
Leiter des Bereichs «Gruppen-Risiko-
steuerung», Beat Hodel, zum
neuen Departementsleiter «Risiko &
Compliance».

) Forster und Schefer
Den Posten des CEO der FC St.Gallen
Event AG tibernahm kiirzlich
Ivo Forster, CFO des FC St.Gallen 1879
wurde neu Walter Schefer.

) Sandro Schibli
Der Verwaltungsrat der Acrevis-Bank
hat Sandro Schibli per 24. Méarz zum
neuen Leiter Private Banking und
Mitglied der Geschéftsleitung ernannt.

> Kunz und Agosti
Patrick Kunz (Cablex AG) hat
von Sandro Agosti (Nisago GmbH)
das Prasidentenamt der Jungen
Wirtschaftskammer Appenzellerland
(Junior Chamber International JCI)
iibernommen.
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Unauthaltsame Entwicklung

Chris Boos gelang es,
das komplexe Thema
verstdandlich und mit-
reissend zu vermitteln.

Einmal mehr gelang es den Veranstaltern, unter dem Motto «Meet the
President» eine Personlichkeit von Weltformat ins Flirstentum Liechtenstein

zu lotsen: Chris Boos, bedeutender Vordenker rund ums Thema «Kiinstliche
Intelligenz», gab Einblicke in Gegenwart und Zukunft und wurde mit
vielen - auch kritischen - Fragen konfrontiert.

Der ganz grosse Aufmarsch blieb aufgrund vieler
krankheitsbedingter Absenzen unter den Angemel-
deten aus, als die neue Auflage von «Meet the Presi-
dent» stattfand, dieses Mal in Triesen. Hochkaratig
war das Publikum aber allemal, es war ein buntes
Gemisch aus Unternehmern und Spitzenkraften aus
der Verwaltung, die Chris Boos live erleben wollten.
Kein Wunder, der Deutsche gilt als global fithrende
Koryphée rund um das Zukunftsthema der Kiinstli-
chen Intelligenz. Spricht er, horen sonst auch gerne
Weltkonzerne zu, die in diesem Feld den Anschluss
nicht verpassen wollen. Der CEO der Frankfurter Ara-
go GmbH beschiéftigt heute rund 200 Spezialisten
auf mehreren Kontinenten. Was ihn auszeichnet: Bei
allem Fachwissen gelingt es ihm, sowohl den Istzu-
stand wie auch die Zukunftsszenarien einfach, leicht
verstindlich und nachvollziehbar zu skizzieren, mit
Beispielen zu untermauern und jedem Zuhorer das
Gefiihl zu geben, dass das oft abstrakt anmutende
Thema auch mit ihm ganz direkt zu tun habe.

Andere Sicht der Dinge

Live ist Chris Boos ein besonderes Erlebnis. Der
45-Jahrige ist nahezu blind, nur ein kleiner Rest an
Sehkraft ist ihm geblieben. Das hat ihn nie im Wort-
sinn «behindert», wie er mehrfach klarmacht, im Ge-
genteil: Es hat ihm vermutlich erméglicht, die Dinge
anders zu sehen als die Allgemeinheit, die sich auf
ihre bekannten Sinne verlasst — eine Eigenschaft, die
den meisten Visionéren eigen ist.

Die zentrale Frage war denn auch: Kann ein «Techie»,
ein Fachmann aus der Technologie, einer Reihe von
Unternehmerpersonlichkeiten aus der Region etwas
Wissenswertes und Verwertbares vermitteln? Hier
prallten zwei Welten aufeinander, und Boos selbst
war es, der darauf hinwies. Um die Bedeutung von
dem zu erkennen, was derzeit geschehe, miisse man
den Unterschied zwischen Technologie und Business
sehen. «Geschiftsleute haben Ziele, Techies haben
Probleme», so der Referent. Damit wolle er nicht an-
deuten, dass die Leute in der Technologie deprimiert
seien, sie sehen die Welt nur aus anderen Augen.
«Wer ein Ziel hat, 1duft geradewegs und mit Ehrgeiz
direkt darauf zu; wer hingegen ein konkretes Prob-
lem hat, nimmt ein Stiick aus dem Ganzen, betrach-
tet es aus einem anderen Blinkwinkel, arbeitet daran
— und irgendwann geht es.» Deshalb sei es Techno-
logiefirmen auch moéglich, immer wieder Losungen
fiir altbekannte Probleme zu finden. Dabei gelinge
es auch haufig, ganz neue Ansitze zu finden fiir Vor-
géinge, die «schon immer so» gemacht wurden. Chris
Boos liess dabei auch anklingen, dass so manche Fir-
ma genau daran scheitere, dass sie zu diesem Schritt
nicht bereit ist.

Befiirchtungen wurden laut

Geht es um Kiinstliche Intelligenz, das wurde Klar,
wird es sich kaum ein Unternehmen leisten kénnen,
diese Entwicklung einfach zu ignorieren. Uber prak-
tisch alle Sektoren und Branchen hinweg kann sie
ein Mittel sein, die Herstellung von Produkten und
das Anbieten von Dienstleistungen kostengiinstiger
und besser zu machen. Darauf steigen innovative Un-
ternehmen mit Sicherheit ein — und bringen alle an-
deren in Zugzwang. Es waren solche Aussagen, die
beim einen oder anderen Zuhérer auch Angste her-
vorriefen: Ist die Kiinstliche Intelligenz die Fortfiih-
rung der industriellen Revolution, die einst unzih-
lige Arbeitspldtze dahinraffte, weil Maschinen die
Aufgaben iibernahmen?

Chris Boos nahm sich wihrend des Referats und auch
im Eins-zu-eins-Gesprach danach viel Zeit, auf sol-
che Befiirchtungen einzugehen und sie weitgehend
zu zerstreuen. Es gebe sicher Tétigkeiten, die danach
nicht mehr von Menschenhand ausgefiihrt werden
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— die Frage sei nur, ob das auch Aufgaben seien, die
heute sinnvollerweise von Menschen {ibernommen
wiirden. Mit Verweis auf das Gesundheitssystem sag-
te er, dass Kiinstliche Intelligenz beispielsweise in
der Lage sei, aufgrund von Erkenntnissen wie Ront-
genbildern, Gewebeproben und Bluttests innerhalb
kiirzester Zeit Millionen von Datensatzen zu verglei-
chen und so die néchsten Schritte — Therapien oder
die richtige Medikamentendosis — zu ermitteln. «Das
geht schneller, genauer, und die Kiinstliche Intelli-
genz ermiidet nicht», so Boos. Viele Unternehmen
wiederum, zeigte er sich {iberzeugt, miinzen das
nicht zwingend in den Abbau von Arbeitsplédtzen um,
sondern nutzen diese Kostenoptimierung, um das
Personal sinnvoller einzusetzen — ihnen Aufgaben zu
geben, die wirklich fiir den Menschen gemacht sind.

Mensch gegen Maschine?

Solche Aufgaben gibt es durchaus. Wenn der deut-
sche Vordenker eines nicht ist, dann ein Guru der
Kiinstlichen Intelligenz, der nur an die Maschine
glaubt. Es gebe immer wieder die Legende, dass
Roboter bald dhnlich wie wir agieren, Emotionen
aufnehmen und ganz einfach «menschlicher» wer-
den. Er treffe sich regelméssig mit den Spitzenden-
kern der grossen Firmen, die an der Kiinstlichen
Intelligenz arbeiten, so Boos, «und ich kann ihnen
versichern: Kein Einziger von uns hat den leisesten
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Schimmer, wie wir auch nur in die Nédhe einer sol-
chen Entwicklung kommen koénnten». Sobald es um
zwischenmenschliche Aspekte geht, um Kreativitt,
um Coaching oder Betreuung, fiihre nichts am Men-
schen vorbei.

Den kritischeren Geistern, die ihre Vorbehalte laut
werden liessen, erklarte Chris Boos verstdndnisvoll,
aber niichtern, dass es nicht um die Frage gehe, ob
man die Entwicklung gut finde oder nicht. Sie kom-
me ohnehin. Nun gelte es, sich den praktischen Fran-
ken anzunehmen: Was heisst das Ganze fiir das ei-
gene Unternehmen? Wie miissen sich traditionelle
Branchen entwickeln? Und gelingt es, von der Ent-
wicklung nicht einfach mitgezogen zu werden, son-
dern am Steuer zu sitzen?

Was mit Sicherheit gelungen ist dank «Meet the
President»: Die Anwesenden fiir das wichtige Thema
zu sensibilisieren. Es ist nicht anzunehmen, dass im
Anschluss alle Unternehmer ein Konzept rund um
Kiinstliche Intelligenz entworfen haben. Mit Sicher-
heit haben sie das Bewusstsein dafiir gescharft, dass
wir schon mitten im Sturm sind — und das Plastik-
dach von gestern vermutlich nicht mehr den richti-
gen Schutz bietet.

Text: Stefan Millius
Bild: zVg

Anzeige
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Schlusspunkt

Verkehrsegoisten

Zugegeben: Mir personlich geht die «Mobilitatsinitiative» zu
wenig weit; ich sdhe es lieber, wenn sich St.Gallen klar als auto-
freundliche Stadt positionieren wiirde. Aber gut, besser als
jetzt wird es mit der Initiative allemal, soll doch der motorisierte
Individualverkehr neben dem 6ffentlichen und dem Langsam-
verkehr nicht mehr diskriminiert werden.

von Stephan Ziegler

Das Wachstum des Ver-
kehrsaufkommens in der
Stadt St.Gallen soll zu-
kiinftig wieder mit samt-
lichen Verkehrstragern
bewaltigt werden. Dazu
soll auf eine Plafonierung
des motorisierten Indivi-
dualverkehrs verzichtet
werden, wie es das jetzt
bestehende <«Reglement
fiir eine nachhaltige Verkehrsentwick-
lung» vorsieht. Die Mobilitétsinitiative
mochte dieses entsprechend korrigieren.
Richtig so! Eine Stadt bleibt ndmlich nur
dann lebenswert, wenn sie auch genutzt
wird — wenn sie zum Wohnen, zum Arbei-
ten, zum Einkaufen, zum Kulturgenuss,
zum Freizeiterlebnis, kurz: zum Leben
bestmoglich erreicht werden kann. Wie
das geschieht, soll jedem selbst {iberlassen
sein; wer das Velo nehmen will, kann das
gerne tun, wer das Auto nehmen will oder
muss, dem soll das ebenso freigestellt sein.
Das bestehende St.Galler
Reglement verlangt aller-
dings, dass das zukiinftige
Verkehrsaufkommen in der
Stadt durch die «umwelt-
freundlichen Verkehrsarten»
offentlicher, Fuss- und Velo-
verkehr {ibernommen wird.
Der motorisierte Individu-
alverkehr darf nicht weiter
wachsen. Kurz: Es wird ei-
nem vorgeschrieben, welche Verkehrsmit-
tel man zu benutzen hat. Rund 59 Prozent
der Abstimmenden haben diesem Unsinn
im Mérz 2010 zugestimmt.

Bei einer Stimmbeteilung von 44 Pro-
zent ist davon auszugehen, dass damals
vor allem Rot-Griin seine Fusstruppen

mobilisieren konnte. Denn dass sich die
St.Galler nicht umerziehen lassen, zeigen
etwa dramatisch gesunkene VBSG-Fahr-
gastzahlen: Zwei Millionen gingen in nur
drei Jahren verloren. Dafiir gehen in der
Innenstadt die Lichter aus: Kunden errei-
chen Geschifte nicht mehr, Anbieter ver-
lassen die Stadt, Liden stehen leer. Wir
brauchen also Rahmenbedingungen, die
es der Stadt erlauben, attraktiv zu bleiben
—und dazu gehort nun einmal die einfache
Erreichbarkeit mit allen Verkehrsmitteln
und ein breites Angebot an Parkiermdog-
lichkeiten.

Selbst in einem KMU tétig und mit einer
Frau verheiratet, die im Einzelhandel ar-
beitet, ist mir klar, wie wichtig eine be-
queme, schnelle Erreichbarkeit und ge-
niigend Parkplitze fiir das (Uber-)Leben
einer Stadt sind; wir wissen alle, wie ge-
fordert unsere Geschéfte mit Einkaufs-
tourismus und Onlinehandel sind. Lassen
wir es also nicht zu, dass einzelne Ver-
kehrsegoisten uns vorschreiben, wie wir

Wolfgang Kownatka:

«Es gentigt nicht, sich zur freien und
sozial verpflichtenden Marktwirtschaft
zu bekennen. Man muss ihr auch die
Rahmenbedingungen geben, in der sie
sich zum Wohl aller entwickeln kann.»

uns zu bewegen haben, nur damit sie uns
ihre Weltanschauung aufgezwungen ha-
ben — und damit unsere Stadt iiber kurz
oder lang ruinieren. Wenn alle biirgerli-
chen Kréfte ihr Votum an der Urne abge-
ben, kann das Steuer noch herumgeris-
sen werden.

Mit 64 Jahren i‘n
- - die Selbstandigkeit
& -
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KOMMUNIKATIONS-
UND QUERDENKERTAG

2. Marz 2018

im Pfalzkeller CHECKSCH
St.Gallen ES?

JETZT
ANMELDEN:

PAUL-KOMMT-AUCH.CH

Was ware, wenn wir uns einfach mal auf unser Gegenlber
einlassen wlrden? Ihm zuh&hren, ihn zu verstehen versuchen,
und vielleicht sogar seine Sichtweise zu unserer machen
wulrden? Finde heraus, wie es sich anfuhlt, den Blickwinkel zu
verandern - beim dritten Kommunikations- und Quer-
denkertag werden dir keine Grenzen gesetzt. «Paul kommt
auch» unterstutzt dich dabei, deiner Kommunikation

einen Perspektivenwechsel zu verpassen.

N\

/ ///
facebook.com/paulkommtauch Werbeclub prsuisse

twitter.com/paulkommtauch a I eala Cta‘ Ost L S




Martel Tour des Vins.
93 starke Weine
auf Herz und Gaumen
priifen.

(M

Basel Luzern Bern Ziirich St.Gallen
Les Trois Rois Schweizerhof Schweizerhof Martel am Bellevue  Martel im Neudorf
8. Marz 16 — 20 12. Marz 16 —20 13. Marz 16 —20 14. Marz 15-20 16. Marz 16—20
15. Marz 15-20 17. Marz 13 -17

www.martel.ch/tdv



