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Editorial | 3

Regionen kiimmern
sich nicht um Grenzen

«Kantonligeist»: Ein Begriff, der die Schweiz perfekt charakterisiert. Wir pflegen den Foderalis-
mus — der im Grundsatz hochzuhalten ist — hin und wieder in einer Perfektion, die ans Absurde
grenzt: Alles wird iiberall ein bisschen anders gemacht. Nicht unbedingt, weil es so besser wire,
sondern weil man an seinen Kompetenzen festhalten will. Umso mehr, als der Bund schleichend
versucht, seinen Einfluss in immer mehr Lebensbereichen auszubreiten und den Kantonen (und
den Gemeinden) ohnehin immer mehr Gestaltungsspielraum wegnimmt.

In der Realitét, vor allem in der wirtschaftlichen, haben die Kantone allerdings eine denkbar klei-
ne Bedeutung — mal abgesehen von den rechtlichen und administrativen Auflagen, die natiirlich
auch iiberall anders aussehen. Unternehmer denken in Méarkten, und die halten sich an keine
kiinstlichen Grenzen. Und sie denken in Partnerschaften — ganz egal, wo sich diese finden lassen.

Das Alpenrheintal, das sich iiber mehrere Lénder erstreckt, ist dafiir ein gutes Beispiel. Der
Rhein ist das verbindende Element, und ihm entlang haben sich iiberdurchschnittlich viele
beispielhafte Unternehmen entwickelt. Fiir sie ist das grenziiberschreitende Denken eine vol-
lige Selbstversténdlichkeit. Der gemeinsame Lebensraum fiihrt iber Schlagbdume. Man ist
sich aber liber Landesgrenzen hinweg viel ndher als so mancher Region im eigenen Land. Das
St.Galler Rheintal und das Vorarlberg beispielsweise teilen eine gemeinsame Kultur, auf der
sich Gemeinsames viel leichter aufbauen lasst als mit Partnern in Basel oder Wien.

Deshalb ist es manchmal seltsam, wenn die statistischen Amter brav ihre Kennzahlen iiber
einzelne Kantone sammeln, aufbereiten und vergleichen und dabei ausser Acht lassen, dass in
der Wirtschaft die Regionen die eigentlichen Treiber sind. Es gibt zwar grenziiberschreitende
Gremien in der Politik wie beispielsweise die Internationale Bodenseekonferenz. Aber deren
Arbeit mutet meist eher wie eine gemiitliche Debattierrunde bei gemeinsamem Essen an. Die
echten Kooperationen {iber Grenzen hinweg finden auf Stufe Wirtschaft statt. Und das Alpen-
rheintal, das wir in dieser Ausgabe beleuchten, ist ein gutes Beispiel dafiir, dass es funktioniert.

Natal Schnetzer
Verleger
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Biirotechnik fir schlaue Fichse
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Sandra Miintener (Leiterin Administration, GL), Claudia Eicher (Sekretariat), Fadri Cadénau (VR, Vorsitz GL),
Subi Srikantharajah (in Ausbildung).
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Effizienter drucken?
Mit uns lauft’'s perfekt.

Effizienter drucken spart nicht nur Geld, sondern macht
auch mehr Spass mit einer Komplettlésung von der
COFOX. Mit der richtigen Technik und optimaler Finanzie-
rung. Mit Komfort und Sicherheit nach Mass. Und mit unse-
rem erstklassigen Service, der sich auf Wunsch auch um
das Verbrauchsmaterial kiimmert. Mit uns lduft's perfekt.

Unser Office Team ist fiir Sie da: 071274 00 80

St.Gallen | Malans | Scuol | Schaffhausen cofox.ch



Der Abgang von Patrik Gisel

Seit Mitte Juli steht fest: Raiffeisen-CEO Patrik Gisel verlasst das Unternehmen auf Ende Jahr. Im
Rahmen der Aufarbeitung der Ara seines Vorgéingers, Pierin Vincenz, ist Gisel als damaliger Stell-
vertreter in der Offentlichkeit wiederholt kritisiert worden. «Mit meinem Riicktritt mochte ich die
offentliche Debatte um meine Person und die Bank beruhigen und die Reputation von Raiffeisen
schiitzen», begriindet Patrik Gisel, der Raiffeisen Schweiz seit Oktober 2015 operativ leitet, seinen
Entscheid.

Im Fokus | 5
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Man sieht, was
man sehen will

Da erscheint ein Artikel
von Christoph Blocher
in den 24 Gratiszeit-
ungen des Zehnder-
Verlags - und die
Linken laufen Sturm.
Goht’s no?

Vor rund einem Jahr iibernahm Christoph Blocher
den Wiler Zehnder-Verlag und seine 24 Gratis-
Wochenzeitungen, die rund 700 000 Schweizer
Haushalten zugestellt werden. Das SVP-Urgestein
gab damals das Versprechen ab, mit dem Kauf
keine politischen Ziele zu verfolgen. Eine Aussage,
der man Glauben schenken kann oder auch nicht.
Fakt ist: Inhaltlich haben sich die Zeitungen seither
nicht verdndert. Im Gegenteil: Einzelne Redakto-
ren schiessen in den Kommentarspalten mitunter
heftig gegen die SVP. Als wollten sie damit klar-
machen, dass sie nach wie vor eine grosse Auto-
nomie geniessen und keineswegs aus Herrliberg
ferngesteuert werden.

Den Nationalfeiertag nahm nun Christoph Blocher
aber zum Anlass, flichendeckend einen Kommen-
tar zum Zustand der Schweiz zu publizieren.

Und schon folgte der Aufschrei — vorwiegend von
linker Seite. Man befiirchtet die redaktionelle
Unabhéngigkeit. Man sieht sich in der Meinung
bestatigt, dass nun alle Zeitungen auf SVP-Kurs
getrimmt wiirden. Und man findet es eine un-
glaubliche Frechheit, dass Christoph Blocher —
immerhin ein Alt-Bundesrat — eine solche Platt-
form geboten wird.

Blocher gibt auf die Kritik die richtige Antwort,
indem er die Frage stellt, ob denn alle Kolumnen
schreiben diirften — ausser dem Eigentiimer.
Geméss der Logik der Kritiker diirften die Zehnder-
Blatter keinem SVP-Politiker mehr Raum geben.
Sie empfinden es nur dann als ausgewogene Be-
richterstattung, wenn 90 Prozent des Inhalts die
linke Sichtweise abbilden und die restlichen zehn
Prozent von Pizzeria-Eroffnungen, Quartierfesten
und Integrationskursen handeln.

Das St.Galler Kulturmagazin Saiten hat iibrigens
die neue Publikation dieostschweiz.ch schon
gerligt. Der Grund: Die Saiten-Redaktion fand
dort mehrere Artikel von FDP- und SVP-Politikern.
Verschwiegen wurde in der Kritik allerdings,

dass sie von fast ebenso vielen Gastkommentaren
von linker Seite umrahmt werden.

Oftmals sieht man einfach das, was man sehen
will. Und blendet alles aus, was nicht zum eigenen
Weltbild passt.

Marcel Baumgartner ist LEADER-Chefredaktor.

Beamtenmekka Schweiz

Erstens: Der Staat und die staatsnahen Betriebe haben
zu viel Personal. Zweitens: Die Verwaltung muss sich
wieder auf ihre Kernaufgaben konzentrieren und diese
effizient und effektiv erledigen. Drittens: Wir miissen
der schleichenden Zentralisierung entgegenwirken.

von Roland Rino Biichel

Die Anzahl an Vollzeitdquivalenzstellen (VZA) bei Bund,
Kanton und Gemeinden ist gemass der eidgendssischen Be-
schaftigungsstatistik in den letzten 15 Jahren von 120 000
auf 160000 gestiegen.

Richtiggehend krank ist die Entwicklung im Gesundheits-
und vor allem im sozialen Bereich: Dort haben sich die VZA
innerhalb von 25 Jahren auf 470 000 verdreifacht.

Diese staatlichen und staatsnahen Jobs belasten unsere
Portemonnaies massiv. Sollen wir dem einfach zuschauen?
Ganz nach dem Motto: Geniessen wir den heutigen Tag,

morgen wird es schlimmer?

Kosten ohne Grenzen

Wer soll das bezahlen? Wer tragt die Kosten fiir die privilegierten Angestellten
von staatlichen Institutionen und staatsnahen Betrieben? Es sind die privaten
Arbeitgeber und Arbeitnehmer mit ihren Steuern und Abgaben. Lohn hoch,
Herzinfarktrisiko tief — mit diesem Angebot saugt die 6ffentliche Hand der Pri-
vatwirtschaft die Leute ab. Wegen dieser Anreize arbeiten zu viele brauchbare
Leute beim Staat — und nicht im produktiven Bereich. Auch darum haben mehr
und mehr Arbeitgeber Miihe, qualifiziertes Personal zu finden.

Bei aller Kritik: Die Dienstleistungsorientierung unserer Staatsangestellten ist,
gerade hier im Osten, besser als in anderen Lédndern.

Doch die unzufriedenen Beamten sind zahlreich. Allzu gerne spannen sie Po-
litiker ein, die sich in Bundesbern und andernorts fiir ihre Anliegen starkma-
chen. Dann horen wir die altbekannte Leier vom «Kaputtsparen» der Institutio-
nen. Oft habe ich den Eindruck, dass eine neue Disziplin entstanden ist: Eigene
Pfriinde sichern und ausbauen - und dabei so tun, als ob das Wohl der Allge-
meinheit davon abhinge.

Wuchernder Staat

Der stetig wachsende Staatsapparat muss eingebremst werden. Die Ressour-
cen sind bestmoglich und im Sinne der Biirger einzusetzen. In der 6ffentlichen
Verwaltung und in den staatsnahen Betrieben gibt es noch gentigend Luft; Ein-
sparungen sind ohne Leistungsabbau maglich.

Insbesondere Bundesbern muss sich auf die Aufgaben zuriickbesinnen, welche
die Verfassung dem Zentralstaat explizit {ibertragen hat. Dieses Prinzip wird
im National- und im Stdnderat immer weniger gelebt. Im Bundesrat ist es noch
minder.

Seit bald drei Jahren haben die FDP und die SVP sowohl im Bundesrat als auch
im Nationalrat die absolute Mehrheit. Wann dringt das in den Entscheiden end-
lich durch? Das Ruder ist herumzureissen. Wenn wir das nicht konsequent tun,
tanzen uns die Linken auch kiinftig auf der Nase herum. Friiher oder spater
konnen wir uns deren Ausgabenwut nicht mehr leisten.

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

Lytton Springs 2014

Die Historie des kalifornischen Weingutes Ridge reicht bis 1885
zurlick. Die neuere Erfolgsgeschichte allerdings beginnt 1969
mit dem Eintritt von Winemaker-Koryphae Paul Draper.Neben

ECE dem Renommee flir seinen tiberragenden «Premier Cru» Monte
‘}ﬁ\ﬂﬁi‘ Bello Cabernet gilt Ridge als eigentlicher Zinfandel-Spezialist.
Die herausragende Lage daftr ist Lytton Springs bei Healdsburg,
femm— das mit Gber 100-jahrigen Zinfandel-Reben bestiickt ist. Der
lagerfahige Wein besticht durch Kraft und Eleganz, mit Rasse
- und intensiver Aromatik mit schwarzen Friichten und Gewdrzen.
Forderung:

Die SP hat ein eigenes Rezept fiir die Belebung der St.Galler Innenstadt:
Hauseigentiimer, die Ladenfldchen leer stehen lassen, sollen zur Kasse gebeten
werden.Nach der Logik der Linken wiirden mit so einer «Lenkungsabgabe»
Uiberhdhte Mieten zwangsmassig gesenkt.

Zitat:

«Glauben Sie, dass jedermann
Kolumnen schreiben kann,
mit Ausnahme des Eigentiimers?»

Christoph Blocher iiber die Kritik an seinem Artikel
in den 24 Gratiszeitungen des Swiss-Regiomedia-Verlags

Ubernahme:

Die Ostschweizer Internetagentur Webstobe GmbH tbernimmt die Geschafte
und Kunden der St.Galler Typo3-Agentur BossharTong GmbH. Seit 2011 war
BossharTong GmbH fiir zahlreiche namhafte Unternehmen in der ganzen
Schweiz als Dienstleister mit Fokus auf Typo3-Websites tatig. Seit dem 1.Juli
2018 werden die Kunden der BossharTong GmbH nun durch die Onlineagentur
Webstobe GmbH von Paddy Gloor mit Sitz in St.Gallen und Appenzell betreut.

10000

Artikel in der «<SonntagsZeitung» dem Ex-Raiffeisen-Chef Pierin Vincenz ausbezahlt.
Abgezeichnet wurde dieser «Beleg» durch den damaligen Verwaltungsratsprasiden-
ten Johannes Riiegg-Stirm.Warum bei solchen Betrdgen weder die Revision noch
die Compliance eingegriffen haben, sei unklar, so die SonntagsZeitung.

Franken Spesen ohne Beleg,
wurden gemadss einem

Erweiterung:

Die St.Galler Acrevis Bank AG richtet ihr Anlageangebot neu auch an institutio-
nelle Kunden. Dazu hat sie Anlagelésungen lanciert, die besonderen Fokus auf
das Risikomanagement legen. Die Renditen der Portfolios sind dadurch gerin-
geren Schwankungen unterworfen, erschliessen aber dennoch systematisch
Renditequellen. Die neuen Produkte fuir Pensionskassen, Stiftungen und Unter-
nehmungen basieren auf der von Acrevis seit einigen Jahren fir Privatanleger
erfolgreich eingesetzten, wissenschaftlich fundierten Anlagemethodik «Acrevis
Spektrumy.

Facts & Figures | 9

Kopf des Monats:

FDP-Nationalrat
Marcel Dobler

Eine Investorengruppe um CEO Yves Burger Giber-
nimmt von der franzosischen Ludendo-Gruppe 100 %
des Aktienkapitals der Franz Carl Weber AG und ermég-
licht damit den unternehmerischen Fortbestand auf
einer unabhdngigen Basis. Neben Burger beteiligen
sich auch Digitec-Griinder und FDP-Nationalrat Marcel
Dobler sowie der deutsche Spielwarenhersteller Simba
Dickie Group mit je 33 % an Franz Carl Weber.Dieser
neue Aktionarskreis soll das Schweizer Traditionshaus
mit seinen 19 Filialen zukunftsfahig machen. Damit
gewinnt Franz Carl Weber neue Flexibilitat und die
Voraussetzungen sind geschaffen, das Einkaufserlebnis
des Kunden noch klarer ins Zentrum zu riicken.

Mit den klassischen Fachhédndlerstarken eines breiten
Sortiments, Kundenndhe und einer hohen Beratungs-
kompetenz soll Franz Carl Weber wieder an seine
glanzvollste Zeit ankniipfen. Dass bisher noch keine
grossen Details zu erfahren waren, liegt fur Marcel
Dobler auf der Hand. «Nach einem solchen Abschluss
ist keine pfannenfertige Strategie zu

erwarten.» Vieles sei schon flr das
Weihnachtsgeschift aufgegleist.
Aber wesentliche Anpassungen
noch in diesem Jahr entspre-
chen laut Dobler nicht den
Branchengegebenheiten.Und
er flgt an:«Wir brauchen also
noch etwas Geduld, es braucht
keinen Schnellschuss, sondern
ein Gesamtkonzept.»

Markterschliessung:

Nun ist klar: Die Valiant-Bank kommt nach St.Gallen.
Im vergangenen Jahr eréffnete Valiant neue Standorte
in Brugg und Morges.Im laufenden Jahr werden Vevey
und Nyon eroffnet.Und 2019 geht es weiter: Den Auf-
takt macht die neue Geschéftsstelle an der Marktgasse
11 in St.Gallen, wo auch die neue Regionenleiterin
Adeline Duing-Jakob mit ihrem Team ihr Buiro beziehen
wird. Zuletzt arbeitete Diing als Leiterin Privatkunden
bei der Raiffeisenbank St.Gallen und war Mitglied

der Bankleitung. Fr Wil ist die Er6ffnung ebenso 2019
geplant.Rheinfelden und Frauenfeld werden 2019
resp.2020 eroffnet.
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Die linke Seite:

Wasser — unser
kostbarstes Gut

Viel Sonne und wenig Regen, abends ohne
Jacke mit kurzen Hosen gemiitlich im
Garten sitzen, so sieht ein idealer Sommer
fur Ferien zuhause aus.

Zwischendurch ein erfrischendes
Bad im See oder eine kiihlende Du-
sche, dann den Garten und die Blu-
men wiéssern, damit alles schon
bliiht: So lasst es sich leben! Doch
in diesem Sommer wurde uns allen
wieder bewusst, dass Wasser nicht
uneingeschrankt aus dem Hahn oder
dem Schlauch fliesst. Die Fotos in
den Medien und der Blick in die Na-
tur vor der Haustiire auf die verdorr-

ten Landwirtschaftsflachen und Wie-
sen stimmen mich nachdenklich.
Aus siidlichen Landern kennen wir diese Bilder. Aber aus der
Ostschweiz? Die Kiithe miissen zusétzlich gefiittert werden, weil
die Wiesen nicht genug Nahrung hergeben. Fische verenden in
unsern Fliissen, und wir werden aufgefordert, das Auto nicht
mehr zu waschen und auf das Trénken des Rasens zu verzich-
ten. Schauen wir es von der positiven Seite an: Dieser Sommer
fiithrt uns klar vor Augen, dass die Ressource Wasser auch bei
uns nicht grenzenlos vorhanden ist und wir in Zukunft etwas
sorgféltiger mit diesem kostbaren Gut umgehen und es nicht ins
Leere laufen lassen sollen.

In diesem Hitzesommer mit grosser Brandgefahr ist mir einmal
mehr die hohe Wichtigkeit einer gut ausgeriisteten Berufs- und
freiwilligen Feuerwehr, die Tag und Nacht flaichendeckend fiir
unsere Sicherheit sorgt, bewusst geworden. Dass wir am 1. Au-
gust auf jegliches Feuerwerk aus Sicherheitsgriinden verzichtet
haben, war aufgrund der méglichen Brandfolgen zwingend.
Dass es dann ausgerechnet an unserm Nationalfeiertag in vielen
Gemeinden starke Gewitter mit Uberschwemmungen gegeben
hat, kam sehr {iberraschend.

Mein Fazit aus dem Hitzesommer 2018: Tragen wir unsern Was-
serressourcen Sorge und schitzen wir die gute Wasserversor-
gung in unserm Land! Durch die Klimaerwdrmung kommen
neue gesellschaftliche und sicherheitsrelevante Herausforde-
rungen auf uns zu. Das fordert ein sensibilisiertes Verhalten von
jedem und jeder von uns und gleichzeitig Solidaritat und Inves-
titionen in die ndtigen personellen Ressourcen zum Schutz von
Mensch und Landschaft in unserm Land. Ob es ein Warnfinger
der Natur war, dass es ausgerechnet an unserem Nationalfeier-
tag in vielen Regionen geregnet und gestiirmt hat?

Edith Graf-Litscher ist SP-Nationalrdtin, Thurgau.

Kommentar

Dierechte Seite:

Heisser
Politherbst

Die Sommerpause ist vorbei, und vor uns liegt

ein intensiver Politherbst, bei dem neben
nationalen auch einige kantonale Themen
hervorstechen.

Die bevorstehende Steuerdebatte, die
durch die Steuervorlage 17 vom Bund
ausgelost wird, gibt Gesprachsstoff.
Der Bund musste nach dem Scheitern
der Unternehmenssteuerreform III ein
neues Paket schniiren, das dann in den
Kantonen umzusetzen ist. Fiir mich
ist klar, der Kanton St.Gallen muss als
Wirtschafts- und Steuerstandort wie-
der attraktiver werden. Nur so kann er
sich im verschérften Standortwettbe-
werb behaupten.

Allerdings geht mir die geplante kantonale Vorlage viel zu wenig
weit. Das Minimum ist eine Verbesserung beim Unternehmenssteu-
ersatz sowie die Senkung der kantonalen Mindeststeuer fiir Kapi-
talgesellschaften auf maximal CHF 100. Besonders bei der Gewinn-
steuerbelastung und bei der Besteuerung der Dividenden fordern
die biirgerlichen Parteien wie auch die Wirtschaftsverbande ein
mutigeres Vorgehen von Regierung und Parlament. Der Unterneh-
menssteuersatz soll bei 13 % festgelegt werden. Mit dem von der
Regierung vorgeschlagenen Steuersatz von 15,2 % wiirde der Kan-
ton St.Gallen im Standortwettbewerb weiter an Boden verlieren
und im nationalen Ranking voraussichtlich von Platz 14 auf Rang
20 abstiirzen. Ein Blick auf die geplanten Steuersitze der Nach-
barkantone verdeutlicht dies: Appenzell Innerrhoden plant mit
12,66 %, Appenzell Ausserrhoden mit 13,04 %, Glarus mit 12,43 %,
Schaffhausen mit 12,09 % oder Schwyz mi 12,51 %.

Ein weiteres wichtiges Anliegen ist mir, dass mit dieser Steuervor-
lage auch die Biirger entlastet werden. Daher ist der Pendlerabzug
eine erneute Debatte wert. Auch die bereits beschlossene Steuer-
erleichterung von jahrlich rund 25 Millionen Franken bei natiirli-
chen Personen ist mit dieser Steuergesetzrevision vorzulegen. Ein
Umsetzungsvorschlag ist die Eth6hung des Versicherungspréamien-
abzugs um mindestens 900 Franken bei Erwachsenen.

Vorerst miissen wir uns aber mit der Urnenabstimmung zur neuen
Fiihrungsstruktur der Berufsfachschulen auseinandersetzen. Mit
der geplanten Neuorganisation wird ein Schritt zur Kldrung der
Verantwortlichkeiten bei der Fithrung gemacht. Es ist aber offen-
sichtlich, dass die Anpassung in der Fiihrung noch lange nicht die
letzten Angleichungen in der Berufsbildung sein werden.

Michael Gotte ist Fraktionsprdsident der SVP St.Gallen und
Gemeindeprdsident von Tiibach.
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Nachruf

Unternehmertum als Lebensantrieb

Anfang August ist SFS-Griinder Hans Huber verstorben. Der Rheintaler
Unternehmer wurde fast 91 Jahre alt. Sein Lebenswerk ist beeindruckend:

Huber pragte mehrere Firmen und setzt sich nach dem Riickzug aus der
operativen Tatigkeit fiir die berufliche Ausbildung ein.

«Es macht mir keinen Spass, in der Vergangenheit
zu wiihlen. Darauf verwende ich keine Zeit», wurde
Hans Huber (*1927) dereinst in der «Bilanz» zitiert.
Publiziert wurde der fiinfseitige Artikel im Oktober
1988 unter der Rubrik «Mann des Monats». Im Leben
von Hans Huber hat die Arbeit stets einen hohen Stel-
lenwert eingenommen, ihm Freude bereitet und Fas-
zination bedeutet. «Ich bin immer davon ausgegan-
gen, dass dies auch fiir die Mitarbeitenden so ist und
sein soll. Ich war iiberzeugt, dass Mitarbeitende ge-
nau wie ich selbst unternehmerisch tétig sein wollen,

Die SFS-Mitarbeiter dankten es ihm
unter anderem mit einem Buch,

das sie ihm an der letzten Generalver-
sammlung tiberreichten.

dass sie eigenverantwortlich und selbststdndig han-
deln konnen, und dass ich ihnen vertrauen und somit
viel zutrauen kann», umschrieb es Huber anlasslich
seiner letzten Generalversammlung als Prasident der
SFS Holding AG im Mai 1999. Er blickte damals nicht
nur auf sein Schaffen zuriick, sondern konnte auch
von einem absoluten Spitzenergebnis im Jahr 1998
berichten: Der Umsatz steig um 66 Millionen auf 750
Millionen Franken.

Chancenin Problemen erkennen

Zwischen seiner letzten présidialen Rede 1999 und
dem Eintritt in die Eisenwarenhandlung B. Stadlers
Erben in Altstitten als KV-Lehrling im November
1943 liegen 56 Jahre — mehr als ein halbes Jahrhun-
dert, in denen Hans Huber die Entwicklung mehre-
rer Firmen pragte.

Ein erster entscheidender Markstein sollte die Griin-
dung der Stadler AG im Jahr 1957 zusammen mit
Josef Stadler werden. Huber wurde damit im Alter
von 30 Jahren zum Unternehmer, zum Eisenwaren-
héndler. Als solcher erkannte er schon frith Chan-
cen in den schwierigen Marktverhéltnissen. Versor-
gungsengpésse und die Abhéngigkeit von Lieferanten
machten Huber klar: Hier ist Potenzial vorhanden.
Statt sich von den Gegebenheiten treiben zu lassen,

wollte er diese mitbestimmen. Hans Huber schlug
daher Josef Stadler vor, die Produktion von Schrau-
ben als neues Geschéftsfeld zu besetzen, was in der
Entstehung der SFS Presswerk Heerbrugg AG im
Jahre 1960 griindete (SFS = Swiss Fastening Sys-
tems). Ein wegweisender Entschluss: Sowohl die
Handels- als auch die Fertigungstétigkeiten wurden
in den folgenden Jahrzehnten kontinuierlich erwei-
tert. Ab 1971 baute die Firma ein internationales
Netz von Marktorganisationen auf; 1993 wurde die
SFS-Gruppe unter dem Dach der SFS Holding AG
zusammengefasst.

Wihrend der rund 50 Jahre, in denen Hans Huber
den Aufbau der SFS-Gruppe zu einem bedeuten-
den, international tatigen Industrieunternehmen im
St.Galler Rheintal vorantrieb, setzte sich der Unter-
nehmer aber auch noch tatkraftig fiir weitere Firmen
ein. So prégte er als Verwaltungsrat bzw. als Verwal-
tungsratsprésident unter anderem die Gurit-Heber-
lein, die Sparkassa Berneck, die Geberit, die Fisba-
Optik oder die Huwa. Tatigkeiten, die nicht selten
mit harten Entscheiden und schlaflosen Néachten ver-
bunden waren.

Mitarbeiter zu Unternehmern machen

Der Kurzabriss eines Lebenswerkes in einigen Sdtzen
wird diesem natiirlich in keiner Weise gerecht. Wie
die meisten Unternehmer musste auch Hans Huber
Schicksalsschldge und Niederlagen verbuchen. Aber
diese liessen ihn nie das Ziel aus den Augen verlie-
ren. Und dabei hat er es stets verstanden, das fiir ein
Unternehmen so wichtige Gut — die Mitarbeitenden
— mit ins Boot zu holen. «Die Erfolgsbeteiligung fiir
die Mitarbeiter fiihrten wir etwa 1978 ein», sagte
Huber einmal. Die einfache Formel, die noch heute
angewendet wird: EBITA minus fiinf Prozent vom
betriebsnotwendigen Kapital, davon zehn Prozent
an die Mitarbeiter. «<Wir geben damit der gesamten
Mitarbeiterschaft im In- und Ausland etwa gleich viel
zuriick, wie wir an Dividenden an die Aktionére aus-
schiitten.»

In guten Geschéftsjahren kann das fiir einen Ange-
stellten vier bis fiinf Prozent des Jahresgehalts aus-
machen. Die SFS-Mitarbeiter dankten es ihm unter
anderem mit einem Buch, das sie ihm an der letzten
Generalversammlung iiberreichten. Darin loben sie
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Die Forderung des
Berufsnachwuchses war
ihm stets ein wichtiges
Anliegen: Hans Huber.

Hans Huber unter anderem wegen seinem respekt-
vollen Umgang und wegen seiner Bereitschaft, Ver-
antwortung zu iibernehmen. Und sie sprechen ihm
Dank aus fiir seine Hilfe, dass «wir alle zu selbststan-
dig denkenden Mitunternehmern geworden sind».
Gibt es fiir einen Unternehmer eine bessere Wiirdi-
gung als diese?

Der Kurzabriss eines Lebenswerkes in einigen Satzen
wird diesem in keiner Weise gerecht.

Forderung der beruflichen Ausbildung

Hans Hubers Leben war geprigt von seiner Philo-
sophie, die er wie folgt umschrieb: «Fiir mich heisst
«das Leben lebens, sich auf Menschen, auf die Dinge,
auf die Arbeit einzulassen mit ganzer Kraft. Damit
meine ich, seinem eigenen Leben Sinn geben, darii-

Nachruf

ber nachdenken, es gestalten — tétig sein im weiteren
Sinne.» Nicht zuletzt deshalb griindete er 1997, zwei
Jahre vor dem Riickzug aus der operativen Tatigkeit,
die «<Hans Huber Stiftung» zur Forderung der berufli-
chen Ausbildung. «Fiir Unternehmen unserer Art, ja
fiir alle Unternehmen, muss die Lehrlingsausbildung
ein besonderes Anliegen sein. Es darf nicht sein,
dass die Lehrlingsausbildung — wie beispielsweise in
Italien — durch die politische Hintertiir einfach ver-
schwindet.»

Beharrlichkeit, Disziplin und ein Gefiihl fiir Mérkte,
aber auch fiir Kunden und Mitarbeitenden zeich-
neten den Weg von Huber aus. So strafte er seinen
Lehrer Liigen, der ihm prophezeite: «Also Hans, aus
Dir wird nie etwas.»

Text: Marcel Baumgartner
Bild: Bodo Riiedi
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Sagt den Ziirchern Adieu
und sucht euch neue Freunde

Der Standort Ostschweiz krankt vor allem an einem: Er nimmt die

geografischen Grenzen noch immer als Massstab aller Dinge und orientiert
sich an den Schweizer Metropolen. Dabei hatte die Ostschweiz das

Zeug, zum Zentrum einer viel zukunftstrachtigeren Region zu werden:

des Alpenrheintals. Eine Betrachtung ohne Grenzen.

Wer St.Gallen als Wirtschaftsstandort bewertet,
nimmt meist Schweizer Metropolen als Vergleichs-
massstab: Was geschieht gerade in Ziirich, welche
Fortschritte macht die Region am Lac Léman? Wer
das tut, sollte sich die Frage gefallen lassen: Was inte-
ressiert uns das? Und was haben diese Regionen mit
uns zu tun? In Anlehnung an ein Bonmot aus dem
erfolgreichsten deutschen Fussballclub miisste man
stattdessen vielleicht einfach mal festhalten: «Wir
sind wir» — oder «Mia san mia» im Original.

Es ist eine natiirliche Verbundenheit,
die den Pass vergessen lasst und Chancen eréffnet.

Permanenter Anspruch

Was der Ausspruch im Grunde bedeutet, ist zwar im-
mer noch ein Rétsel. Einige Filmemacher versuchten
einst, das «Mia san mia» mit Sinn zu fiillen. Sie stell-
ten aber nur fest, dass jeder etwas anderes darunter
versteht. Eine Art «Uberlegenheitsanspruch» liege
dem Motto zugrunde, lautete das Fazit. Den perma-
nenten Anspruch an sich selbst zu haben, der Beste
zu sein: So verstand es ein anderer Kommentator.
Sicher ist nur: Wer permanent anderen nachliuft,
um sie einzuholen, wird irgendwann miide und frus-
triert — und landet doch nur als maximal Zweiter ins
Ziel. «Wir sind wir» hélt demgegentiber fest, dass
man sich mit einer gewissen Selbstverstdndlichkeit
in einer ganz eigenen Liga sieht und es deshalb gar
nicht notig hat, dem Beispiel anderer zu folgen.

Eine Selbstwahrnehmung, die in der Ostschweiz lei-
der fehlt.

Mit wem wetteifern wir?

Nicht ganz unschuldig daran sind die Medien. Sie
werden nicht miide, die Leistungen der Ostschweiz
mit der anderer Regionen zu vergleichen. Dabei blei-
ben sie stets brav in den Schweizer Grenzen. Und
das kann nicht gut kommen. Die Finanzmetropole

Zirich, die Pharmahochburg Basel, das internati-
onal ausgerichtete Gebiet um Genf: Wetteifern wir
wirklich mit ihnen? Wetteifern wir iiberhaupt mit
irgendjemandem? Wenn der Wirtschaftsstandort
Ostschweiz floriert, interessiert es dann irgendje-
manden, was andere tun?

Und da liegt die Losung: Der Wettbewerb mit Regio-
nen, die historisch oder strukturell ganz andere Be-
dingungen haben als wir, muss ein Ende haben. Statt
Konkurrenz brauchen wir Partnerschaften, die uns
weiterbringen. Und diese liegen buchstéblich vor der
eigenen Tiir. Denn die Ostschweiz ist nicht die Rand-
region der Schweiz, sondern ein integraler Bestand-
teil der Grossregion Alpenrheintal.

Natiirliche Verbundenheit

Zugegeben: Es ist ein relativ komplexes Gebilde. Das
Alpenrheintal reicht iiber vier Staaten hinweg: die
Schweiz, Deutschland, Osterreich und das Fiirsten-
tum Liechtenstein. Nur: Abgesehen von Grenzstei-
nen und Zollschlagbdumen haben wir wesentlich
mehr mit unseren direkten Nachbarn zu tun als mit
Ziirchern, Baslern oder Genfern. Ein Lied davon sin-
gen konnen die Rheintaler, die mentalitdtsmassig
mit den Vorarlbergern regelrecht verschwégert sind.
Auch einer aus Chur kann es mit einem Bregenzer
mit Garantie besser als mit einem, der am Parade-
platz seine Geschéfte macht. Es ist eine natiirliche
Verbundenheit, die den Pass vergessen lasst und
Chancen erdffnet. Das mag nicht gerade fiir Thur-
gauer Grenzgebiete zu Ziirich gelten, aber weite Tei-
le der Ostschweiz diirften sich stérker mit den poten-
ziellen ausléandischen Partnern identifizieren als mit
den ewigen Konkurrenten im eigenen Land.

Was das bringt? Es ist kaum ein Zufall, dass sich im
St.Galler Rheintal so viele erfolgreiche Industriebe-
triebe ballen. Man geht stets davon aus, dass diese
von den Grenzgdngern und den kurzen Wegen ins
Ausland profitieren, was sicher auch nicht falsch ist.
Nur: Die Ostschweizer Metropole St.Gallen ist keine
30 Minuten davon entfernt, eine Distanz, die im in-
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Das Alpenrheintal vom

Gebhardsberg aus nach Siiden.

ternationalen Geschéftsumfeld einen Katzensprung
darstellt. Dennoch weigert man sich in St.Gallen be-
harrlich, sich in diese Richtung zu orientieren. Zii-
rich ist und bleibt das Mass aller Dinge. Rational be-
griinden lasst sich das nicht, nur emotional mit dem
ewigen Bestreben, es «diesen Ziirchern» zu zeigen.

Innerhalb des Alpenrheintals
ist die Ostschweiz der Star und libt eine
grossere Anziehungskraft aus.

Man kann sich natiirlich in Detaildiskussionen da-
riiber verlieren, wer eigentlich Teil des Alpenrhein-
tals ist. Das ist aber wenig zielfithrend. Wer etwas
zum Konstrukt beitragt, erhélt automatisch seinen
Platz dort. Wiirde sich die Grossregion St.Gallen
in diese Richtung orientieren, hétte mit Sicherheit
keiner etwas dagegen. Zum Beispiel in der Ansied-
lungspolitik: Dort gilt noch immer als Sieger, wer
den anderen Schweizer Metropolen etwas weg-
schnappt. Was, wenn wir diesen Schauplatz einfach
vergessen und wir uns selbstbewusst in die andere
Richtung drehen?

Einiges zu bieten

Eines der grossten Probleme dabei ist nach wie vor,
dass wir auslédndische Grenzregionen anhand ihrer
Vorteile definieren. Tiefere Lohne, tiefere Preise:
Wer will damit konkurrenzieren? Der Thurgau bei-
spielsweise hat friih darauf gesetzt, Ziirich in diesem
Punkt zu schlagen: Private und Unternehmen wollte
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man dem Goliath abjagen mit dem Verweis auf tief-
ere Mietzinse und Lebenshaltungskosten bei hoher
Lebensqualitat. Dreht man das Ganze Richtung Siid-
deutschland und Vorarlberg, sind wir plétzlich die
Hochpreisinsel. Auf den ersten Blick keine attraktive
Ausgangslage.

Allerdings haben wir ja auch einiges zu bieten — den
Qualitatsanspruch, die Zuverlédssigkeit, die typi-
schen Schweizer Werte. Damit punktet man nicht,
wenn man gegen Ziirich antritt. Aber iiber die Gren-
zen hinaus macht das durchaus Eindruck. Umso ab-
surder, dass sich die Ostschweiz auf den Wettbewerb
mit anderen Schweizer Regionen einlésst. Wer nur
den Preisvorteil ins Feld fithren kann, hat schnell
verloren.

Innerhalb des Alpenrheintals hingegen ist die Ost-
schweiz der Star und {ibt eine grossere Anziehungs-
kraft aus. Ob sich ein Unternehmen in dieser grenz-
iiberschreitenden Region bewegt oder nicht, hat na-
tiirlich mit seiner eigenen Ausrichtung zu tun. Aber
hier geht es um die Frage, in welche Richtung sich
die Politik bewegt, mit wem sie sich misst, wo sie ihre
Herausforderungen sucht. Mit Blick aufs grosse Gan-
ze ware es an der Zeit, dass die Ostschweiz ihre Ori-
entierung im Gebiet zwischen Vorarlberg, dem Bre-
genzerwald, Lindau und den Appenzeller Voralpen
sucht. Hier haben wir etwas zu melden, hier haben
wir etwas zu suchen. Lassen wir die Ziircher, wo sie
sind.

Text: Stefan Millius
Bild: zvVg
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«Wir stehen zum
Werkplatz Ostschweiz»

Thomas Ahlburg (¥1969) ist seit Januar 2018 Group CEO von Stadler. Im
Gesprach mit dem LEADER erklart der ETH-Ingenieur, was den Ausschlag

flir den Standort St.Margrethen fiir das neue Stadler-Werk gegeben hat
und warum fiir Stadler ein Wegzug aus der Ostschweiz nie eine Option war.

Thomas Ahlburg, anfangs Juli konnte Stadler den
Grundstein fiir das neue Werk auf dem Altfeld-
Areal legen. Damit verlegen Sie lhr Kompetenz-
zentrum fiir Doppelstocker von Altenrhein nach
St.Margrethen. Warum?

Das Werk in Altenrhein wurde vor knapp hundert
Jahren von Claude Dornier fiir den Flugzeugbau
erstellt. Es ist deshalb nicht optimal auf die Anfor-
derungen an ein Kompetenzzentrum fiir Doppel-
stocktriebziige ausgerichtet. Dank der Unterstiit-
zung durch den Kanton St.Gallen, die Gemeinde
St.Margrethen sowie die Landeigentiimerin HIAG
haben wir in St.Margrethen ein ideales Areal ge-
funden: rund 68000 Quadratmeter — mit direktem
Schienenanschluss, nur etwa sechs Kilometer Luftli-
nie vom alten Standort weg.

«Wir wollten definitiv weiterhin
zwei Produktionsstandorte haben,
und zwar in der Ostschweiz.»

Geriichteweise war zu vernehmen, dass auch ein
Wegzug ins Ausland zur Diskussion stand.

Stadler steht wegen der Wahrungssituation und
des Lohnkostenniveaus in der Schweiz bei gleich-
zeitig hohem Exportanteil nach wie vor unter ho-
hem Margendruck. Ein Wegzug aus der Ostschweiz
stand nicht wirklich zur Debatte — um aber am
Standort Schweiz festhalten zu konnen, ist eine
Effizienzsteigerung notig, die mit dem Neubau
des Werks in St.Margrethen gelingen soll. Wir sind
froh, dass wir so nahe am alten Standort etwas
Neues gefunden haben, so konnen die Mitarbeiter
problemlos mit umziehen. Die Kastendetailferti-
gung mit 50 bis 70 Angestellten bleibt in Alten-
rhein. Auch kommt ein Grossteil unserer Zulieferer
aus den Postleitzahlengebieten 8000 und 9000.
Deshalb wiirde ein Umzug weiter weg fiir uns ab-
solut keinen Sinn machen. Wir stehen zum Werk-
platz Schweiz, und ganz besonders zum Werkplatz
Ostschweiz.

Was werden Sie in St.Margrethen genau machen?
Dort werden gegen 1000 Mitarbeiter in unserem
Kompetenzzentrum fiir Doppelstock-Triebziige ar-
beiten. Die Halle mit rund 27000 Quadratmetern
Produktionsflache wird so ausgestaltet, dass ein op-
timaler Arbeitsablauf gegeben ist, was in Altenrhein
nicht der Fall war. Da mussten wir einzelne Ziige bis
zu einem Kilometer weit rangieren. Ergénzend kom-
men in St.Margrethen rund 7000 Quadratmeter La-
ger- und 4000 Quadratmeter Biiroflache hinzu. Das
Ganze optimal aufeinander abgestimmt, sodass eine
bedeutende Effizienzsteigerung moglich sein wird.

Eine Zusammenlegung mit Bussnang war also
auch keine Option?

Nein. Es hétte keinen Vorteil gebracht, die beiden
grossen und komplexen Werke zusammenzulegen
und Bussnang noch grésser zu machen. Ausserdem
hat es durchaus seine Vorteile, dass die beiden Werke
in einem gewissen Wettbewerb zueinander stehen.
Das befliigelt die Arbeit. Die beiden Werke arbeiten
nicht deckungsgleich, bestimmte Abldufe und Kon-
zepte sind unterschiedlich. Sie haben aber beide das
gleiche Ziel: die besten Ziige zu bauen. Wir wollten
also definitiv weiterhin zwei Produktionsstandorte
haben, und zwar in der Ostschweiz. Denn gerade im
Dreildndereck haben wir Zugriff auf Fachkréfte nicht
nur aus der Schweiz, sondern auch aus Osterreich
und aus Deutschland. Das ist fiir uns iiberaus wich-
tig; die Schweiz alleine konnte unseren Bedarf zur-
zeit nicht decken.

Also spiiren Sie den Fachkraftemangel auch?

Jein. Stadler gilt als attraktiver Arbeitgeber, nicht
nur wegen der Produkte, die wir herstellen, sondern
auch wegen des internationalen Tétigkeitsgebiets.
Wir kénnen unseren Bedarf (noch) gut decken, die
Faszination Eisenbahn hilft uns dabei sicher auch.
Und wir bieten eine Beschaftigung mit Zukunft: Das
steigende Mobilitatsbediirfnis konnen Sie, vor allem
in der Agglomeration, nur auf der Schiene bewélti-
gen. Der Individualverkehr stosst da jetzt schon an
seine Grenzen.
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Stadler-CEO Thomas Ahlburgll.‘ |

Freut sich aufdas
Werk in St.Margtethédn
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Allerdings wird’s in Zukunft auch selbstfahrende
Automobile geben, die geteilt werden kdnnen.
Und was passiert, wenn wir wieder einmal einen
strengen Winter mit viel Schnee haben? Nur schon
an der Frage sehen Sie, dass strassengebundene
Fahrzeuge niemals den gesamten Verkehr bewalti-
gen konnen werden. Auch punkto Sicherheit steht
die Bahn ganz weit vorne: Das Risiko zu verunglii-
cken ist auf der Schiene rund hundert Mal tiefer als
auf der Strasse. Und das Bediirfnis nach Sicherheit
steigt.

«Wir sehen, wie wertvoll das duale
Bildungssystem der Schweiz ist.»

Und dann gibt’s da sicher auch den Angestellten,
der schon immer gerne mit einer Modelleisen-
bahn gespielt hatte und spater unbedingt etwas
mit der Eisenbahn machen wollte?

Auf jeden Fall, und nicht zu knapp. Die Bahn {ibt
nach wie vor einen grossen Reiz aus. Dazu kommt,
dass wir von A bis Z alles anbieten, anders als etwa
ein Zulieferbetrieb: Bei uns erleben die Mitarbeiter

Continuum zum Thema Entwicklung & Wandel:

das Endprodukt, an dem sie mitgearbeitet haben.
Etwas Sorge macht uns eher die zunehmende Aka-
demisierung: Wir brauchen wohl Ingenieure und
Techniker, aber auch Berufsleute, die ein Handwerk
gelernt haben.

Sie finden also nicht, dass wir mit rund 20 Prozent
Maturanden zu wenig haben, wie neulich ein ehe-
maliger Unirektor in den Medien verbreitete?

Im Gegenteil, wir sehen, wie wertvoll das duale Bil-
dungssystem der Schweiz ist. Wir {iberlegen uns zur-
zeit sogar, wie wir dieses System in unser neues Werk
in den USA transferieren konnen, entweder fiir eine
interne Ausbildung oder in Zusammenarbeit mit
einer dortigen Schule. Auch da sind wir in der Ost-
schweiz gut aufgestellt: Betriebe, die Fachleute aus-
bilden, finden Sie hier in grosser Dichte.

Und wie sehen Sie die Zusammenarbeit mit der
hiesigen Politik?

Sehr positiv. Wir haben hier wirklich schlanke Struk-
turen in Politik und Verwaltung; die Zuginglichkeit
zu Entscheidungstrigern ist vorbildlich, das konnten
wir jetzt im Zusammenhang mit St.Margrethen wie-
der sehen. Die Rahmenbedingungen stimmen, die

Anzeige

Zukunft nicht

vergessen.

www.continuum.ch

Continuum AG | St.Gallen | Zirich
Nachfolgeprozess | Unternehmensentwicklung | Familienvermogen

Die Frage ist nicht, ob sich Ihr Unternehmen verandern muss. Sondern in welche Richtung und auf welche
Weise. Flr unternehmerische Verdnderung, die strategisch Giberzeugt und operativ greift:

o CONTINUUM

Zukunft sichern.
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Verkehrslage ist hervorragend, und wir haben sogar
einen Flugplatz in der Néhe. Klar sind gewisse Bau-
vorgaben, v.a. im Bereich Brandschutz, in unseren
Augen {iibertrieben, hier konnte man sicher einiges
vereinfachen. Aber im Grossen und Ganzen sind wir
zufrieden.

Stadler trigt mit seinen Ziigen den Ruf der
Schweiz in die ganze Welt hinaus. Wie sehen Sie
den Ruf der Ostschweiz?

Deristdefinitiv verbesserungsfahig; wir neigen dazu,
unser Licht unter den Scheffel zu stellen. Die Ost-
schweiz hat ein Imageproblem, gilt eher als Provinz.
Darum ist es nicht einfach, junge, ehrgeizige Ingeni-
eure, die in Ziirich studiert haben, in die Ostschweiz
zu locken. Anders siehts dann aus, wenn man Familie
hat: Dann schitzt man die hohe Lebensqualitét, wel-
che die Ostschweiz bietet. Das noch aktiver publik zu
machen, ist Aufgabe der Politik.

Zum Schluss: Wissen Sie schon, welcher Zug als
erster das neue Werk St.Margrethen verlassen
wird?

Das wird wohl - Stand heute — einer der 52 Metro-
ziige fiir Liverpool sein, die wir fiir die dortige Be-
treibergesellschaft Merseytravel bauen diirfen.

Interview: Stephan Ziegler

Bilder: Jelena Gernert

Nach dem Ingenieursstudium an der University of
Cape Town in Stidafrika und an der ETH arbeitete
Dr.Thomas Ahlburg bei einer Unternehmensbera-
tung. Parallel promovierte er in Betriebswirtschaft
an der Uni Gottingen. Von 2006 bis 2010 arbeitete
Ahlburg in der Luft- und Raumfahrtindustrie bei
MT Aerospace; unter anderem war er Leiter der
Geschéftseinheit des Raketenprojekts Ariane

5. Anschliessend wechselte Ahlburg in die Bahn-
industrie zu Bombardier, wo er das Werk in Gorlitz
bis zu seinem Wechsel in die Schweiz 2012 leitete.
Der begeisterte Marathonldufer lebt mit Frau Nora
und Sohn Louis in Kreuzlingen und engagiert sich

im Vorstand der IHK Thurgau.
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Kolumne

Gewerkschatftliches
Sommertheater

Die Gewerkschaften
haben mitihrem Nein
zu Gesprachen iiber
die flankierenden
Massnahmen das
weitere Vorgehen be-
ziiglich des Rahmen-
abkommens mit

der EU heftig blockiert.

von Sven Bradke

SVP, Gewerkschaften und SP ziehen nun am
gleichen Strick. So, dass eine innenpolitisch
abgestiitzte Einigung mit der EU innerhalb des
offenen Zeitfensters kaum mehr méglich zu sein
scheint. Auch die eidgendssischen Wahlen 2019
diirften als Nebeneffekt dieses Schachzugs vom
Europathema «befreit» sein.

Gewerkschaften stellen auf stur

Mit ihrem Nein haben die Gewerkschaften nicht
nur unsere Verhandlungschancen sabotiert,
sondern auch ein grosses Mass an Dialogbereit-
schaft, Stil und Respekt vermissen lassen. Es
kann doch nicht sein, dass es im digitalen Zeit-
alter keinerlei Alternative zu einer achttiagigen
Meldepflicht auslandischer Anbieter gibt,

die einen ebenso wirksamen Lohnschutz bieten
wiirde.

Rechtsunsicherheit ist Gift fiir die Wirtschaft
Die medial inszenierte Gesprachsverweigerung
zum Sommerende war und bleibt ein Spiel mit
dem Feuer. Wer schiitzt die Arbeitnehmer, wenn
Arbeitsplétze plotzlich abwandern? Im Vereinig-
ten Konigreich erleben wir bereits, wie etablierte
Unternehmen wegen drohender Rechtsunsicher-
heit aktiv nach neuen Standorten Ausschau
halten.

Nein zur Selbstbestimmungsinitiative

Am 25. November dieses Jahres stimmen wir
dann auch noch iiber die Selbstbestimmungsini-
tiative ab. Diese will unser erprobtes, gewachse-
nes und erfolgreiches Rechtssystem im Bereich
der internationalen Vertrége in ein starres Kor-
sett mit rechtlichem Dauervorbehalt — sprich
Rechtsunsicherheit — zwéngen. Rund 5000 vol-
kerrechtliche Vertrége wéren bei einer Annahme
der Vorlage betroffen und miissten {iberpriift,
teilweise neu verhandelt oder sogar gekiindigt
werden... Sollte die Initiative wider Erwarten
angenommen werden, wiinsche ich heute schon
viel Gliick fiir die Verhandlungen!

Dr. Sven Bradke, Wirtschafts- und Kommunikations
berater, Geschdftsfiihrer Mediapolis AG, St.Gallen.
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Gut geplant ist halb gewonnen

HRS-CEO Martin Kull
(links im Bild,

beim Spatenstich):
Bedeutender Auftrag.

Martin Kull, CEO der HRS Real Estate AG, erlautert im Kurzinterview,
wie die HRS zu dem Stadler-Auftrag gekommen ist und was er fiir

das Frauenfelder Unternehmen bedeutet.

Martin Kull, was bedeutet es fiir die HRS, auf dem
St.Margrether Altfeld ein neues Stadler-Werk
bauen zu kdnnen?

Das neue Kompetenzzentrum der Stadler Rail fiir
Doppelstocktriebziige zu bauen, ist fiir uns ein be-
deutender Auftrag. Die Komplexitdt des Projekts
stellt grosse Anforderungen an die Planung und an
die Realisierung. Es ist herausfordernd, nicht nur,

«Beim Evaluationsprozess werden
Standorte in der Schweiz mit
Betriebsstatten im Ausland verglichen.»

um optimale Voraussetzungen fiir zeitgemasse und
moderne Arbeitsplatze zu schaffen, sondern auch
hinsichtlich der Grosse. Unsere langjahrige Erfah-
rung im Industriebau ermdglicht es uns aber, diese
Herausforderung zu meistern.

Und wie kam die HRS zu dem doch auch prestige-
trachtigen Auftrag?

Wir haben mit unserem Know-how, unserer umfas-
senden Vorabkldrung und einem im Industriebau
versierten Planungsteam iiberzeugt. Dank unserem
jahrzehntelangen Know-how in Planung und Re-
alisierung von Industriebauten verstehen wir die
Bediirfnisse der Bauherrschaft und konnen diese

bau- und betriebskosteneffizient umsetzen. Die Ge-
samtkostenbetrachtung ist heute ein sehr wichtiges
Element, da beim Standortevaluationsprozess Pro-
duktionsstandorte in der Schweiz mit Betriebsstét-
ten im Ausland verglichen werden. Auch die Bewil-
ligungsverfahren sind anspruchsvoll, speziell wenn
noch planungsrechtliche Grundlagen - in diesem
Fall der Uberbauungsplan — angepasst werden miis-
sen. Aber auch hier halfen uns unsere langjéhrige Er-
fahrung und gute Vernetzung, dass der neue Uber-
bauungsplan zeitnah genehmigt und die Baubewilli-
gung erteilt wurde.

Macht die HRS auch den Innenausbau des neuen
Werks oder errichten Sie «<nur» die Hiille?

Die HRS plant und realisiert den gesamten Betriebs-
neubau als Totalunternehmer.

Was wird fiir die HRS die grosste Herausforderung
beim Bau der neuen Halle?

Die Gebdudedimension ist nicht alltdglich und bringt
besondere Herausforderungen mit sich, wie etwa die
Auswahl der Subunternehmer sowie die Baulogistik,
Sicherheit und Einhaltung der Terminvorgaben. Wir
legen aber ebenso grossen Wert auf eine perfekte
Planung wie auf die Ausfiihrung, um einen reibungs-
losen Ablauf zu garantieren.

Das neue Werk St.Margrethen

Geplant sind Produktions- und Lagerflachen von
total rund 35000 Quadratmetern sowie klimatisierte
Biiro- und Sitzungszimmer in einem Verwaltungsbau
auf 5000 Quadratmetern. Der 86-Millionen-Franken-
Neubau gewahrleistet eine Prozessoptimierung und
optimale Produktionsmdglichkeiten zur Effizienz-
steigerung; er wird ganz auf die Produktionsabldufe
von Stadler abgestimmt. Eine moderne Kantine fiir
die Mitarbeiter wie auch die optimale Anbindung an
den offentlichen und privaten Verkehr sind weitere
Vorziige der Verlagerung. Gebaut werden sollen in
St.Margrethen Doppelstock-Treibzlige, Trams, meter-
spurige Schienenfahrzeuge und Reisezugwagen.
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Profil

PROFI 4.0 — Die digitale Losung

bei Personalnotstand

Mitarbeiterportal

Daten aktualisieren
Zeitrapport
Lohnabrechnungen

DER PROFI

PERSONALMANAGEMENT

Viele KMUs haben zu wenig Ressourcen um dringend benotigtes Fachpersonal
zu rekrutieren. Um diesem Anspruch gerecht zu werden fungiert der Profi
als Schnittstelle zwischen Unternehmen und Arbeitnehmer und sorgt mit

innovativen Losungen fiir rasche Hilfe.

Kundenportal

Kandidaten-Profile
Einsatze

Rechnungen

Rapporte visieren

24h Online-Tool

Projektbasierte Einsédtze sind heute an der Tages-
ordnung. Um diesem Anspruch gerecht zu werden,
entwickelte der Profi eine digitale Komplettlésung
fiir alle involvierten Parteien. Damit lassen sich die
wichtigsten Informationen zum Bewerbungsprozess
jederzeit und {iberall abrufen.

Zentralisierte Bewirtschaftung von
Online-Anzeigen

Zu besetzende Vakanzen werden innert Minuten
auf der eigenen Homepage und innert Stunden auf
den entsprechenden Job-Plattformen aufgeschaltet.
Eingehende Bewerbungen werden durch die Berater
direkt iiber die Vakanz online gepriift und entspre-
chend der Qualifikationen bearbeitet. Sobald man
potentielle Bewerber vorstellen kann werden diese
direkt aus dem System versendet. Das Unternehmen
hat durch einen Link direkten Zugang zu den Bewer-
bungen und falls gewiinscht mit den dazugehoren-
den Unterlagen des Kandidaten. Fiir jede einzelne
Bewerbung kann ein Rating und ein Kommentar ab-
gegeben werden. Wenn der Einsatz vereinbart wurde
konnen zudem verschiedene Konfigurationen vorge-
nommen werden wie Kontaktdaten, Lohn, Verrech-
nungsart, Stundenrapport...

Der Kunde steht im Mittelpunkt

Beim Profi werden das Denken und Handeln ganz
nach den Kundenbediirfnissen ausgerichtet, wobei
Verantwortungsbewusstsein, Transparenz und Fair-
ness eine tragende Rolle spielen. Fiir eine vollum-
fangliche Betreuung ist ein umfassendes Dienstleis-
tungsangebot unerlasslich, deshalb ist der Profi auch
Ansprechpartner bei klassischen Themen wie Perso-
nalverleih, Dauerstellenvermittlung, Kadervermitt-
lung und Personaltreuhand.

- DER PROFI 4.0~
O =ee*

I ) & &3
AUTOMATION ~ DIGITALISIERUNG  ONLINE-ERFASSUNG ~ PERFORMANCE ~ 24/7  SYSTEM INTEGRATION

«Viele Personalverantwortliche machen sich das Le-
ben immer noch unnétig schwer, dabei gibt es neue
Losungsansatze mit denen man bereits innert weni-
ger Stunden eine evaluierte Auswahl an geeigneten
Kandidaten erhélt.»

René Matzler
Inhaber und
Geschaftsfihrer

Seit 1986 unterstutzt René Matzler und das erfahre-
ne Team Unternehmungen aus diversen Branchen
bei der erfolgreichen Suche nach geeigneten Kadi-
datinnen und Kandidaten. Mit mehr als 30 Jahren
Erfahrung im Personalmanagement in Altstdtten,
Kriessern und Vaduz.

www.derprofi.ch
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«Ein Steilpass»

Reto Friedauer

(2. vonrechts):
Mit Stadler gepunktet.
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Reto Friedauer, Gemeindeprasident von St.Margrethen, freut sich liber den
Stadler-Zuzug. Und sieht bereits Folgeinvestitionen am Horizont.

Reto Friedauer, ab Anfang 2020 werden gegen
1000 Menschen mehr in St.Margrethen arbeiten.
Was bedeutet das fiir die Gemeinde - finanziell
und infrastrukturmassig?

Das Stadler-Neubauprojekt sichert hochwertige Ar-
beitsplatze fiir unsere gesamte Region und hat damit
hohe volkswirtschaftliche Relevanz. St.Margrethen
wird als bereits bedeutender Arbeitsort nochmals mar-
kant gestérkt. Davon wird auch das Gewerbe in allen
Sektoren profitieren. Mittelfristig erwarten wir natiir-
lich auch Zuziige in unsere aufstrebende Gemeinde.

Sie konnen sich also auf wichtige Entwicklungsim-
pulse - und eine wachsende Steuerkraft - freuen.
Absolut! Die Ansiedlung von Stadler setzt aber auch
namhafte Investitionen der Gemeinde voraus. Ich
denke insbesondere an die Erschliessung des Areals
iiber eine neue Bahnhofpasserelle fiir Fussgénger
und Velofahrer oder den Ausbau vorgelagerter Infra-
strukturen.

Wie kamen die ersten Kontakte zu Stadler zustan-
de, kam Stadler auf Sie zu oder haben Sie das Alt-
feld-Areal aktivangeboten?

Stadler kam im Dezember 2016 durch Vermittlung
der kantonalen Standortférderung auf die Gemein-
de zu. Die Standortférderung hatte das bedeutsame
wirtschaftliche Schwerpunktgebiet Altfeld immer
prominent auf ihrem Radar und spielte der Gemeinde
im entscheidenden Moment den richtigen Steilpass
zu, den wir natiirlich gerne angenommen haben.

Was fiir Folgeprojekte konnen Sie sich als Reakti-
on auf den Stadler-Zuzug vorstellen?

Das Investment von Stadler hat bereits katalytisch auf
weitere Arealentwicklungen im Zentrum unserer Ge-
meinde gewirkt! Gleich fiir mehrere gut erschlossene
Standorte laufen derzeit Planungen und Projektierun-

gen. Die Investitionsneigung hat sich spiirbar erh6ht.

Und wo sehen Sie die Bedeutung des neuen
Stadler-Werkes fiir die Ostschweiz allgemein?

Der unternehmerische Entscheid von Stadler ist ein
grossartiges Bekenntnis zum Werkplatz Ostschweiz.
Nur dort, wo produziert wird, entstehen Innovatio-
nen, die uns helfen, im Markt von morgen gegen die
globale Konkurrenz erfolgreich zu bestehen. Hier
haben wir mit Stadler gepunktet.

Das Altfeld-Areal

Das Altfeld beim Bahnhof St.Margrethen hat eine
bewegte Vergangenheit: 1876 wurde auf dem Areal
die Hiag («Holzindustrie AG») gegriindet, die hier
bis Anfang der 1990er-Jahre ein Holzhandelsunter-
nehmen betrieb. Abgesehen von einigen Zwischen-
nutzungen lag das 65'000 Quadratmeter grosse
Areal bis jetzt brach. Das 2006 lancierte 300-Millio-
nen-Projekt «Europuls» gab die Grundeigentlimerin,
die Basler Hiag Immobilien AG, 2015 auf. Auch
Plane des Zolls fiir eine Prif- und Abfertigungshalle

fr den Schwerverkehr wurden wieder verworfen.
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«Innovation ist in unseren Genen»

Die SwissOptic AG mit Sitz in Heerbrugg steht als Unternehmen der Berliner
Glas-Gruppe fiir weltweit anerkannte Qualitat und hochste Prazision

im Bereich Optik. Die Firma entwickelt und fertigt eine grosse Bandbreite
von beschichteten prazisionsoptischen Komponenten, Baugruppen

und Systemen.

Stetige Innovationen sind auch bei der SwissOptic AG
der Schliissel zum nachhaltigen Erfolg. Als Lieferant
von kundenspezifischen optischen Schliisselkompo-
nenten, Baugruppen und Losungen sei man gemiss
Peter Bauer, Business Development Manager, in der
gliicklichen Lage, Produktinnovation zusammen mit
den Kunden betreiben zu konnen. «Aber nicht nur
die Produktinnovation ist Kernstiick unserer Arbeit,
auch die Weiterentwicklung oder radikale Neuerfin-
dung unser Produktionstechnologien bedeutet fiir
uns Innovation.»

Dem Technologieteam wird die Freiheit
eingeraumt, nicht vollstandig
in Kundenprojekten verplant zu sein.

Technologieleiter
Thomas Ruppel:

«Die Ostschweiz und
speziell das Rheintal
sind sehr innovativ.»

Komplexitat fiihrt zur Entwicklung

Letztlich gebe es in diesem Geschift drei Bereiche,
die Ursprung einer Innovation sein konnen. Erstens
die Anwendung, die das Produkt bedient, zweitens
die Funktion oder Produkteigenschaft, die der Kun-
de erreichen mochte, und drittens die aus der Aus-

wabhl der optischen Schliisselkomponenten abgelei-
tete Fertigungstechnologie.

Zur Veranschaulichung nennt Thomas Ruppel, Lei-
ter Technologie, ein Beispiel: «Wir entwickeln und
fertigen die Optik fiir eine Netzhautkamera, mit de-
ren Hilfe Krankheiten wie Makuladegeneration und
Glaukome (Griiner Star) diagnostiziert werden kon-
nen.» Die Optik dieser Kameras habe physikalisch be-
dingt mit Reflexen zu kdmpfen, was sich nachteilig
auf die Bildqualitdt und damit auf die Sicherheit der
Diagnose auswirken konne. «Aus dem Verstédndnis der
Anwendung haben wir gemeinsam mit dem Kunden
den Abbildungspfad mit einer asphérischen Linse —
diese weicht von der sphirischen Form einer Linse
ab — modifiziert, wodurch die Anzahl der im System
verbauten Linsen und damit auch die Reflexe effektiv
gemindert werden konnten», so Ruppel. Der Einsatz
einer Asphéire schaffe hier also einen Vorteil, weil da-
durch zusétzliche Linsen eingespart werden kénnen.
«Die Herstellung einer asphérischen Linse ist aber fer-
tigungs- und messtechnisch in der geforderten Qua-
litat deutlich anspruchsvoller als die Herstellung von
sphérischen Linsen. Dies wirtschaftlich sinnvoll um-
zusetzen bringt uns schliesslich dazu, Innovation in
Fertigungsprozessen zu betreiben.»
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«Innovation ist in unseren Genen», unterstreicht
Peter Bauer. Obwohl die Physik hinter der Optik seit
iiber hundert Jahren ausgiebig erforscht sei, diirfe

man sich doch stindig neuen Herausforderungen
stellen, die Innovation im technischen Bereich, in
der Produktion und Prozesskette und selbst im Ge-
schéftsmodell notwendig machen wiirden. «Auch in
unserem Geschaft gilt: Stillstand ist Riickschritt in
der Wettbewerbsfahigkeit.»

«In unserer globalisierten Welt ist Innovation ein
zentraler Differenzierungsfaktor unseres Standorts.»

Freiheitenim Team

Innerhalb der SwissOptic AG nimmt der Bereich
«Zentrale Technologie» eine wichtige Position ein.
Die starke Verankerung als zentraler, nicht einem Ge-
schéft zugeordneter Bereich unterstiitzt das «Schau-
en iiber den Tellerrand» und die Fokussierung auf
die drei fiir das Unternehmen wichtigen Innovati-
onsmodi: Anwendungs-, Produkt- und Prozessinno-
vation. Dem Technologieteam wird hier die Freiheit
eingerdumt, nicht vollstdndig in Kundenprojekten
verplant zu sein. Das Resultat sind héufig neue Fa-
higkeiten, die helfen, dem dynamischen Kundenum-
feld proaktiv neue Losungswege anbieten zu konnen.
Ein wichtiger Meilenstein fiir die SwissOptic AG
war die Entwicklung einer neuen, um ein Vielfaches
schnelleren und robusten Prozesskette fiir die Her-
stellung hochgenauer Asphidren. Thomas Ruppel:
«Lassen Sie mich eine Analogie ziehen, um zu ver-
anschaulichen, in welchen Dimensionen wir hier ar-
beiten: Wenn Sie sich den Durchmesser einer hoch-
prézisen Asphére in der Grosse der Schweiz denken,
dann sind die Oberflachen, die wir herstellen kon-
nen, bis auf die Hohe einer 5-dl-Rivella-Flasche ge-
nau. Unser Prozess schafft es in diesem Modell au-
sserdem, zu entscheiden, ob ein Abtrag von Material
in Rivellaflaschenhéhe in Ziirich oder Winterthur
passieren soll.» Zum Vergleich: Der Querschnitt ei-
nes menschlichen Haars wiére in diesem Grdssen-
vergleich fast 90 Meter hoch. «Fiir unsere Kunden
bedeuten diese Asphéren, dass wir optische Systeme
realisieren konnen, die leichter, kompakter und vor
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allem auch besser in der Abbildung sein kénnen», so
der Leiter Technologie.

Differenzierungsfaktor

Wie wichtig ist demnach, stdndig mit Neuerungen
auf den Markt zu kommen? Peter Bauer erklért:
«Die SwissOptic AG ist als Zulieferer fiir Kunden im
Bereich der Produktentwicklung titig. So gesehen
kommen wir selbst nicht mit Neuerungen in den
Markt, sind aber sehr eng mit der Innovation unse-
rer Kunden verbunden.» Fiir die Wettbewerbsfahig-
keit sei allerdings essenziell, die Féhigkeiten standig
weiterzuentwickeln und Innovation in Design- und
Fertigungsprozessen, in Fertigungstechnologien
und der Messtechnik zu betreiben und somit Produk-
te realisieren zu konnen, die der Wettbewerb nicht
oder nur mit mehr Aufwand liefern kann. Bauer: «In
unserer globalisierten Welt ist dies ein zentraler Dif-
ferenzierungsfaktor unseres Standorts Schweiz. Zu-
dem iibertrégt sich diese Innovationskraft auch auf
unsere Zulieferer fiir Produktions- und Messtechnik,
die, um unsere Prozessinnovation zu bedienen, wie-
derum innovative Losungen mit neuen Merkmalen
und Féhigkeiten anbieten.»

Angesprochen auf den Standort, ergidnzt Thomas
Ruppel: «Die Ostschweiz und speziell das Rheintal
sind sehr innovativ. Hier haben wir die Méglichkeit,
mit hochklassigen Forschungseinrichtungen wie
zum Beispiel dem NTB oder der EMPA zusammenzu-
arbeiten.» In der Region seien viele Hidden Champi-
ons aus ganz verschiedenen Bereichen anséssig, und
grosse Weltmarktfiihrer wie Hilti, Thyssen und Leica
Geosystems hétten hier wichtige Entwicklungszent-
ren. In der Summe ergebe diese Kombination einen
wunderbaren Inkubator fiir innovative Losungen.
Und Peter Bauer fiigt an: «Die Grundtugenden Pra-
zision und Zuverlassigkeit gepaart mit hoher Reak-
tions- und Anpassungsfahigkeit bringen aus unserer
Sicht die Ostschweiz in eine Spitzenstellung im nati-
onalen und internationalen Umfeld.»

Die vergangenen beiden Jahre waren bei der Swiss-
Optic AG durch starkes Wachstum geprégt. Die sehr
positive Entwicklung sowohl im Bestands- als auch
im Neukundengeschift ist darauf zurlickzufiihren,
dass die Photonik als «Enabling Technology» in vie-
len boomenden Hochtechnologiebereichen eine
wichtige Rolle spielt. «Wir spiiren hier sehr positiv
die Entwicklung in der Display- und Halbleiterindus-
trie, aber auch zunehmende Produktionsautomati-
sierung —Industrie 4.0 —und das Internet der Dinge»,
so Bauer. «Eine der grossten Hiirden fiir uns ist, qua-
lifizierte Mitarbeitende zum Beispiel in der Optik-
fertigung oder der Entwicklung optischer Beschich-
tungen zu finden.»

Text: Marcel Baumgartner

Bilder: zVg
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«HR aus Uberzeugungy

Das PARCON-Team (von
links): Patrick Fritsche,
Manuela Graf, Lorenz
Bdngziger, Yvonne Haurti,
Erich & Maya Mosberger,
Steven Miiller, Monika
Kamber, Hans Tschudi.

Flir viele Firmen- und Privatkunden ist PARCON seit tiber 25 Jahren ein

Begriff. Das Beratungsunternehmen mit Standorten in Heerbrugg
und St.Gallen liberzeugt mit bewahrten externen HR-Dienstleistungen
und massgeschneiderten HRM-Lésungen.

Die im Sommer 1992 gegriindete PARCON Personal-
treuhand AG hat sich in den vergangenen 26 Jahren
als Personaldienstleisterin etabliert. Die Vision, das
St.Galler Rheintal mit bestqualifizierten Fachleuten
zu bedienen, hat nichts von ihrer damaligen Aktua-
litat verloren.

Die ganze Breite des Personalwesens

Die friither eindimensional ausgelegte Personalver-
mittlung integriert sich heute in einen auf die ganze
Breite des Personalwesens ausgeweiteten HR-Dienst-
leistungsfacher. PARCON betrachtet die wertvolle
Personalarbeit in den Unternehmen nicht als Neben-
prozess, sondern als unternehmerischen Kernpro-
zess. Nach den Werten «personlich, professionell,
profiliert» engagiert sich PARCON fiir Losungen in
der Personaladministration, -fiihrung, -entwicklung,
-ausbildung und -freisetzung.

Schon seit 1995 bietet PARCON Management AG ein
ganzheitliches Angebot rund um die Themen «Perso-
nalentwicklung und -ausbildung» an.

Seit 1998 ist die PARCON St.Gallen Personaltreu-
hand AG aktiv. Kunden- und Marktnihe reduzieren
sich bei PARCON nicht auf geografische Gegeben-

.,

y

[#
~

heiten: Individuelle, bediirfnisorientierte Perso-
nalarbeit findet vor Ort statt, in der Schweiz und im
deutsch- und englischsprachigen Ausland.

In allen Personalfunktionen zuhause

Fiir den Erfolg von PARCON sorgen neun begeisterte
«HRler», die ihre Arbeit nicht nur als Job verrichten,
sondern als Berufung verstehen. Sie sind die Stiitzen
des Unternehmens und die Verbindung zwischen
Theorie und Praxis. PARCON hat sich dem «Human
Resources Management» verschrieben, weil uns be-
wusst ist, dass ohne gut ausgebildetes, praxiserprob-
tes Personal in einem Unternehmen gar nichts geht.
Das Personal ist der Motor der Wirtschaft! Helle K6p-
fe finden neue Ideen, technisch talentierte Macher
kreieren neue Produkte, und kommunikative Wis-
senstrdager schaffen Kontakte fiir neue Geschifte.
In diesem prickelnden Umfeld sehen wir uns als er-
fahrene, resultatorientierte, neu- und wissbegierige
HR-Generalisten.

In allen Personalfunktionen sind wir heute zuhause
und bieten unseren Kunden unsere Erfahrung an. Er-
folgreich realisierte HR-Projekte sind Garant fiir un-
sere Kompetenzen.
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Entwicklung

Rekrutierung |l Administration

Fach- und Fiihrungskréfte aller Stufen

PARCON rekrutiert kaufméannische und technische
Fach- und Fithrungskrifte auf allen Stufen. Wir re-
alisieren im Kundenauftrag betriebsinterne Lea-
dership-Ausbildungen, Kultur-Seminare und Coa-
ching-Workshops und unterstiitzen unsere Kun-
den in der Gestaltung der HR-Strategie. Spannend
sind auch Laufbahn- und Nachfolgeplanungen
sowie Aufgaben rund um das Talent- und Perfor-
mance-Management. In Verdnderungsprozessen
eines Unternehmens fiithren wir interne und exter-
ne Kommunikationstrainings durch und begleiten
MbO-Workshops mit dem Ziel der gesamtunterneh-
merischen Profitabilitdtssteigerung.

Bei PARCON finden KMU-Kunden auch «Payrolling»-
Spezialisten, die Lohnbuchhaltungen im Mandats-
auftrag fiihren. In M&A- sowie Reorganisationspro-
jekten engagieren wir uns fiir die Neu- bzw. Umplat-
zierung von bewidhrten Mitarbeitenden.

Fiir den Erfolg von PARCON sorgen
neun begeisterte «HRler», die ihre
Arbeit nicht nur als Job verrichten,
sondern als Berufung verstehen.

Warum externe HR-Dienstleistungen?

Wir sind {iberzeugt, dass Unternehmen einen ent-
scheidenden Wettbewerbsvorteil erzielen, wenn es
ihnen gelingt, die richtigen Fachleute zu finden, an
sich zu binden und ein konstantes Team aufrecht
zu erhalten. In diesem Kontext entfaltet sich unser
HR-Dienstleistungsfacher.

Wir engagieren uns mit Herzblut, um an der nach-
haltigen Unternehmensentwicklung unserer Kunden
mitzuarbeiten. Der Mensch steht fiir uns seit 26 Jah-
ren im Zentrum allen unternehmerischen Wirkens.
Seine individuellen Stdrken und Begabungen zur
Erreichung gemeinsamer Ziele fithren zum Erfolg.
Schon in der Vergangenheit war der Mensch Trager
der Wirtschaftsentwicklung; in der Gegenwart ist er
Garant und Schliisselfaktor zur langfristigen Unter-
nehmenssicherung.

Profil | 29

Ausbildung

Das Personal (in) der Zukunft

Auch in Zukunft bleibt das Personal der wichtigste
Pfeiler fiir unternehmerischen Erfolg. In allen span-
nenden Zukunftsthemen wie «Digitale Transformati-
on» oder «Industrie 4.0» bleibt der Mensch die fass-
bare und entwicklungsfahige Konstante im nachhal-
tigen Arbeiten.

Wir betrachten «<HRM 4.0» als Verkniipfung von
Technologie, Datenauswertung sowie agiler Per-
sonalplanung und -organisation. Dazu kommt die
wichtige Komponente der sozialen Interaktion nach
innen und aussen sowie die Bereitschaft, sich an den
steten Wandel anzupassen. Wir stehen dafiir ein:
Wer die Digitalisierung auch im HR-Management
annimmt, gehort bereits heute zu den Gewinnern
des Marktes, denn die Megatrends der Digitalisie-
rung bergen nebst Risiken jede Menge Chancen.
PARCON hat sich mit der Erweiterung des Teams fiir
die Zukunft geriistet, um die wachsende Nachfrage
nach HR-Dienstleistungen noch besser zu befriedi-
gen. Damit sichern wir unsere wichtigsten Leitwerte:
«Professionalitat, Qualitdt und Geschwindigkeit».

cJon

PARCON PERSONALTREUHAND AG
Auer Strasse 6a, CH-9435 Heerbrugg
+4171727 11 11, parcon@parcon.ch

PARCON MANAGEMENT AG
Auer Strasse 6a, CH-9435 Heerbrugg
+4171727 11 11, management@parcon.ch

PARCON ST.GALLEN
PERSONALTREUHAND AG
Zwinglistrasse 10, CH-9000 St.Gallen
+41 71228 00 00, parcon.sg@parcon.ch

www.parcon.ch
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«Selbst gute Produkte
kann man noch verbessern»

1000 Mitarbeiter beschaftigt die Jansen AG mittlerweile. Gefiihrt wird
das Oberrieter Unternehmen in der dritten Generation von Priska und

Christoph Jansen. Im Interview erkldren sie, wie man die Internationalisie-
rung in den vergangenen Jahren vorantreiben konnte und wieso auch
im Stahl- und Kunststoffsegment Innovationen liberlebenswichtig sind.

Die grossen Automobilhersteller Europas — aber
auch aus dem asiatischen Raum — und internationa-
le Architekten vertrauen auf Stahlprodukte aus dem
Rheintal. Wenn der Reisende mit dem Zug durch die
Ostschweiz fahrt und dabei in Oberriet zwangslaufig
auch durch das Areal der Firma Jansen, dann fallen
ihm in erster Linie die Kunststoffrohre auf dem Fir-
mengelande auf, die in der Bauindustrie zur Versor-
gung- oder Entwésserung sowie zur Erdwarmenut-
zung verwendet werden. Den Ursprung hat das Tra-
ditionsunternehmen Jansen, das mittlerweile in der
dritten Generation von der Familie Jansen gefiihrt
wird, jedoch im Stahl: Als Rohrhersteller entwickelt,

Gibt es eine eigenstdndige Abteilung oder eigen-
standige Mitarbeiter, welche fiir die Entwicklung
neuer Ideen bzw. von Innovationen zustédndig sind?
Christoph Jansen: Ja, wir haben in allen Geschéfts-
feldern Abteilungen, die sich um die Entwicklung
neuer Losungen kiimmern. Diese Bereiche haben wir
in den letzten Jahren personell spiirbar verstarkt.

Mit Blick auf die Vergangenheit: Was wiirden Sie
als absolute Innovation in lhrem Unternehmen
bezeichnen?

Christoph Jansen: Wir waren beispielsweise eines
der ersten Stahlrohrenwerke weltweit, das Rohre mit
unterschiedlichem Wandstérkenverlauf, sogenannte
Tailored Tubes, prozesssicher herstellen konnte. Und

«Im Idealfall ist der eigene Drang so
gross, dass man den Druck der Konkurrenz
gar nicht erst zu spuren bekommt.»

im Bereich Erdsonden haben wir unsere Twin-Geo-
thermiesonde entwickelt. Statt wie iiblich auf der
Baustelle, wird die Sonde bereits bei uns intern fer-

fertigt und vertreibt das Unternehmen heute Prézi-
sionsstahlrohre fiir die Automobil- und Mébelindus-
trie sowie flir den Anlagen- und Maschinenbau. In
der Architektur- und Metallbaubranche {iberzeugt
Jansen Architekten, Investoren und Verarbeiter rund
um den Globus mit seinen Stahlprofilsystemen fiir
Fenster, Tiiren und Fassaden. Neben dem Hauptsitz
und Hauptproduktionsstandort Oberriet hat das Un-
ternehmen auch in Deutschland einen Produktions-
standort; in China und in der Tiirkei unterhalt Jan-
sen Biiros zur Marktbearbeitung.

Priska Jansen, wie stark werden in lhrem Unter-
nehmen Innovationen vorangetrieben?

Als produzierendes Unternehmen in der Schweiz
und Deutschland sind Innovationen fiir uns lebens-
wichtig. Nur mit innovativen Produkten kénnen wir
uns vom - oft giinstigeren — Wettbewerb differenzie-
ren. Wir betreiben Innovation sowohl bei unseren
Produkten und Dienstleistungen als auch bei den
Produktionsverfahren — zunehmend auch bei den
Geschaftsmodellen.

tig konfektioniert und gepriift. So kénnen wir sicher-
stellen, dass die Erdsonde 100% dicht ist, was bei
einer herkdmmlichen Verschweissung auf der Bau-
stelle nicht immer gegeben ist.

Priska Jansen: Bei den Stahlsystemen ist unser
schlankstes Profilsystem, Janisol Arte, eine echte
Innovation. Wir waren mit mehreren Jahren Vor-
sprung die Ersten weltweit, die ein isoliertes Fenster-
system auf den Markt gebracht haben, mit dem man
1:1 die Optik alter Industriefenster abbilden kann.
Dieses kommt zum Beispiel bei der Umnutzung von
Industriebauten zu Loftwohnungen zum Einsatz.

Wie wichtig ist es heute, stindig mit Neuerungen
auf den Markt zu kommen?

Christoph Jansen: Neuerungen helfen uns, immer
wieder einen Vorsprung gegeniiber Mitbewerbern zu
erzielen. Und Hand aufs Herz: Selbst gute Produkte
kann man immer noch verbessern.

Priska Jansen: Neue Produkte und Losungen sind
auch wichtig, um bei unseren Kunden im Gesprich
zu bleiben. Denn gerade auf Fachmessen und in der
Fachpresse wird fast ausschliesslich iiber Innovatio-
nen berichtet.
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Was treibt Sie starker an: Die Konkurrenz oder lhr
eigener Drang, Neues zu realisieren?

Christoph Jansen: Im Idealfall ist der eigene Drang
so gross, dass man den Druck der Konkurrenz gar
nicht erst zu spiliren bekommt (lacht). Unser An-
spruch ist es, in unseren Marktsegmenten zu den
Marktfiihrern zu gehoren. Das bedeutet konkret,
dass wir innovativer sein wollen als unsere Mitbe-
werber. Bisher ist uns dies meist gelungen.

«Im Rahmen unserer Digitalisierungsstrategie
sind wir gerade dabei, unsere kompletten
IT-Systeme innerhalb von fiinf Jahren zu erneuern.»

Und als wie innovativ beurteilen Sie die Ost-
schweiz?

Priska Jansen: Ich finde es immer wieder faszi-
nierend, wie viele Weltmarktfithrer wir in unserer
Region haben. Oft sind es Unternehmen, die hoch
spezialisiert in einer Nische tétig sind und die man
vom Namen her vielleicht gar nicht kennt. Aber oft
verwendet man deren Produkte téglich, ohne es zu
wissen. Dies ist fiir mich echte Innovation, wenn man
ein so gutes Gespiir fiir ein Marktbed{irfnis hat, dass
man sich damit zum Marktfiihrer entwickeln kann.
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Priska und Christoph Jansen:

«Wir wollen in unseren
Marktsegmenten zu den
Marltfiihrern gehoren.»

In welchem Bereich konnte sich die Ostschweiz
eine absolute Spitzenstellung sichern?

Christoph Jansen: Die Ndhe von produzierender
Industrie, Engineeringkompetenz und Wirtschafts-
wissenschaften ist in der Ostschweiz sicherlich ein-
malig. Damit haben wir eine gute Basis, um High-
techprodukte fiir den Weltmarkt zu entwickeln und
sie auch erfolgreich herzustellen.

Auf lhr Unternehmen bezogen: Wie hat es sich in
denvergangenen zweiJahren entwickelt?
Christoph Jansen: Wir konnten unsere Internatio-
nalisierung in den letzten Jahren stark vorantreiben.
Unsere Produkte aus der Schweiz und Deutschland
werden heute auch in China oder Mexiko nachge-
fragt. Der Aufbau dieser neuen Markte hat uns stark
gefordert, uns aber auch ein Wachstum im zweistelli-
gen Prozentbereich erméglicht.

Priska Jansen: Daneben haben wir an den «iiblichen
Fronten» gekdmpft: starker Schweizer Franken, Han-
delskrieg zwischen den USA und dem Rest der Welt,
steigende Regulierungsdichte in der Schweiz und
Europa, die Masseneinwanderungsinitiative usw.
Christoph Jansen: Und im Rahmen unserer Digi-
talisierungsstrategie sind wir gerade dabei, unsere
kompletten IT-Systeme innerhalb von fiinf Jahren
zu erneuern. Die grosste Herausforderung ist es, die
Mitarbeiter und die Organisation bei der hohen Ver-
anderungsgeschwindigkeit nicht zu tiberfordern.

Und welche Ziele streben Sie fiir die nachsten
zwei, drei Jahre an?

Priska Jansen: Zusammengefasst wollen wir das,
was wir tun, richtig machen. Wir wollen uns also
nicht verzetteln und zu vieles parallel angehen.
Vielmehr haben wir in unseren angestammten Ge-
schiftsfeldern einige spannenden Innovationen in
der Pipeline. Dariiber hinaus planen wir weitere In-
vestitionen ins Know-how unserer Angestellten, um
unsere Innovationskraft weiter zu stérken.

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: zVg
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«Mit Neuheiten

Wachstum generieren»

Die Produkte der HSB-Weibel AG befinden sich seit 30 Jahren in beinahe
jedem Schweizer Gebaude. Entwickelt und produziert werden unter
anderem Artikel fiir die Elektroinstallation. Das 1986 gegriindete Unterneh-
men mit seinen 20 Mitarbeitern hat den Hauptsitz in Heerbrugg und

einen weiteren Standort im Vorarlberg.

HSB-Weibel ist im Grundsatz ein klassisches, unter-
nehmergefithrtes KMU. Ein Umstand, der CEO Marc
Weibel durchaus wichtig ist. Denn in dieser Struktur
liege der Vorteil, dass gerade auch im Bezug auf In-
vestitionen und Entwicklungsprojekte schnelle Ent-
scheide getroffen werden konnen. «So kénnen wir

«Der starkste Antrieb ist nicht die Konkurrenz,
sondern es sind die Kunden.»

schnellstméglich auf Kundenwiinsche und Anforde-
rungen reagieren und in kiirzester Zeit Projekte re-
alisieren», erklért er. Und das tut man regelmaissig:
Jedes Jahr generiert das Unternehmen periodisch
mittels Analysen und Marktideen diverse Entwick-
lungen. Die Phase bis zur Serienreife dauert hier

CEO Marc Weibel:
«Die Attraktivitdt der
Ostschweiz als
Lebensmittelpunkt

ist zu wenig bekannt.»

von einigen Monaten bis hin zu einem Jahr. Fiir die
kunststoffgerechte Konstruktion, die Materialwahl
oder die Vermarktung werden vor allem interne
Fachkréfte wie auch enge Partner hinzugezogen. Fiir
Kundenauftrage der Sektoren Bau, Automotive und
Medical bietet HSB-Weibel differenzierte Losungen.

Agiler als Grosskonzerne

HSB-Weibel sieht sich als optimaler Partner, wenn es
darum geht, Teile bis zur Serienreife aus Kunststoff
zu fertigen oder ganze Baugruppen zu optimieren,
damit Montageschritte vereinfacht oder gar wegge-
lassen werden konnen. Das Agieren als Marktteil-
nehmer mit einem Eigensortiment im Bereich Elek-
troinstallation fordert geméass Weibel zudem stetiges
Entwickeln von Know-how. «Eigene Erfahrungen
in Qualitéitssicherung, Vermarktung und Produkti-
on wie auch Schlagfertigkeit und ein dynamisches
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Team garantieren unseren Geschéftserfolg. Anders
als ein typischer Grosskonzern sind wir fahig, Pro-
jekte schnell zu realisieren.» Spannend seien hierbei
vor allem jene Projekte, welche das ihnen zugedach-
te Potenzial noch tibertreffen wiirden. Oder mit an-
deren Worten: Bedeutenden Engineeringaufwianden
stehen einzigartige USPs fiir den Markt gegentiber.
Ein Beispiel hierzu ist ein Projekt zum Umspritzen ei-
ner Baugruppe mit einer bestiickten Elektronikplat-
te. Diese wird mittels Spritzgiessverfahren umge-
spritzt und damit wasserdicht ummantelt. Weiter hat
sich HSB-Weibel auf Kunststoffteile spezialisiert, die
mechanisch und thermisch extremen Belastungen
ausgesetzt sind. Diese Bauteile werden mit verschie-
denen Hochleistungskunststoffen realisiert.

«Anders als ein typischer
Grosskonzern sind wir fahig,
Projekte schnell zu realisieren.»

Kunden als Antrieb

«Fiir uns wie auch fiir andere KMU sind stetige Neu-
erungen ein wesentlicher Faktor, um bei kiirzeren
Produktlebenszyklen dem Markt gerecht zu werden
und den Bekanntheitsgrad zu steigern», erklart Wei-
bel. «Eine Herausforderung, die wir als KMU mit klei-
neren Ressourcen als Grossbetriebe meistern. Nur
mit Neuheiten kdnnen wir als Kunststoffhersteller in
der Schweiz Wachstum generieren.» Der starkste An-
trieb sei dabei nicht etwa die Konkurrenz, sondern
viel mehr seien es die Kunden und das Ziel von HSB-
Weibel, diese mit einer technisch und wirtschaftlich
bestméglichen Losung zu bedienen.

Spitzenstellung moglich?

Hierfiir sei gerade das Rheintal ein perfekter Stand-
ort, weil bekannt als Hochburg von Herstellern von
Spritzgussteilen fiir verschiedene Méarkte weltweit.
Dies habe zum Vorteil, dass hervorragende Dienst-
leistungen und Technologien fiir Spritzgusswerk-
zeuge, Prototypenfertigung und Materiallieferanten
in unmittelbarer Ndhe zur Verfiigung stiinden. Marc
Weibel: «Spinn-offs aus Grossbetrieben werden mit
innovativen Nischenprodukten iiber die Grenzen
hinweg bekannt. Demgegentiiber steht jedoch die
Herausforderung, Fachkrafte zu finden. Denn die At-
traktivitit der Ostschweiz als Lebensmittelpunkt ist
zu wenig bekannt.»

Die Frage sei letztlich auch hier, ob eine Spitzenstel-
lung fiir den Wirtschaftsstandort Ostschweiz in ei-
nem Bereich realistisch ist. «In unserer Branche sehe
ich in keiner Sparte Potenzial fiir eine Spitzenstel-
lung; es macht vielmehr Sinn, in verschiedenen Ni-
schen stark zu sein», ist Weibel {iberzeugt.

Text: Marcel Baumgartner
Bild: zVg
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Kolumne

Gespriachs-
verweigerung

Weder die Bauern noch
die Gewerkschaften
wollen derzeit mitdem
Bundesrat sprechen,
um Lésungen fiir eine
Anndherungihrer Posi-
tionen im Freihandel
oder bei der Weiter-
fiihrung der Bilateralen
zufinden.

von Walter Locher

Sie verweigern sich damit bewusst dem Gespréch.
Das ist zwar medienwirksam, aber in hohem Masse
unschweizerisch. Es schadet der Demokratie und
fordert die Spaltung der Gesellschaft.

Demokratie bedeutet Dialog. Das ist gerade in
einem Zeitpunkt, in dem die Schweiz volkerrecht-
lich und wirtschaftlich in vielen Bereichen neue For-
men der Zusammenarbeit mit andern Landern fin-
den muss, von grosser Wichtigkeit. Es ist und war
seit je eine Stédrke unseres Landes, sich bei Mei-
nungsdifferenzen nicht ins Reduit der eigenen Mei-
nung zuriickzuziehen. Aber Vereinfachung, Argu-
mentationsverweigerung, Radikalisierung und An-
prangerung des Gegentibers sind natiirlich ein-
facher zu vermitteln: Es ist leichter, den Gespréchs-
partner als Totengraber der eigenen Interessen, als
Auslaufmodell oder gar als «verriickt» zu bezeich-
nen, wie das im Februar der Prasident des Bauern-
verbandes gegeniiber dem zustdndigen Bundesrat
getan hat, als die eigene Position im Einzelnen und
fundiert darzulegen. Sie hétte vielleicht durchaus
gute Chancen, gehort zu werden. Wer aber einfach
ausgrenzt, hat nicht recht; er meint nur, recht zu
haben. Auf der Strecke bleiben die Fakten.

Eigentlich meint man, die Inquisition langst tiber-
wunden zu haben: Im 16. Jahrhundert wurde alles,
was nicht ins herrschende Weltbild oder die eigene
Uberzeugung passte, mit grosser Intoleranz ver-
folgt und ausgegrenzt. Viel haben wir seither offen-
bar doch nicht dazugelernt. Den Dialog zu verwei-
gern oder einzuschranken geht nicht an. Wer die
Freiheit der Ideen auf diese Weise auf den eigenen
Standpunkt reduziert, betreibt das Geschéft der In-
quisition und untergrabt die Fundamente der De-
mokratie. Sie beruht auf dem Prinzip, dass sich die
Akteure im Meinungsbildungsprozess nicht nur
ohne Bevormundung ihre Meinung bilden, sondern
diese direkt auch austauschen.

Gesprachsverweigerung ist unschweizerisch. Ein
offener und respektvoller Umgang miteinander be-
deutet nicht, die eigene Meinung aufzugeben. Ge-
sprachsverweigerung ist ein Zeichen von Schwache.

Walter Locher ist Rechtsanwalt
und FDP-Kantonsrat, St.Gallen.
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Zind — 90 Jahre Autos im Rheintal

Tankstelle der Garage Ziind
in den 1930er Jahren.

Als Niklaus Ziind 1926 seine Autoreparaturwerkstatt eroffnete,
fuhren erst drei Autos auf den Strassen um Altstatten.

Grundlagen fiir eine solide Entwicklung iiber mehr
als 90 Jahre sind und waren zufriedene Kunden, en-
gagierte Mitarbeiter und verléssliche Eigentiimer.
Das stidndige Arbeiten an diesen Grundlagen findet
sich auch im Grundsatz der Firmenphilosophie: «Wir
betreuen unsere Kunden wie einen personlichen
Freund.»

Drei grosse Automarken vertritt das Ziind MobilCen-
ter im Rheintal und ist damit den meisten Automobi-
listen ein Begriff: seit 1956 Peugeot, seit 1966 Opel
und seit 2009 Toyota.

Wie weiter?

Das Auto als bequemer Begleiter in Beruf und Frei-
zeit ist heute kaum mehr weg zu denken. Wir miis-
sen neue Losungen finden, die Umweltbelastung zu

reduzieren und die Verkehrsbelastung in Grenzen
zu halten. Wie konnen wir die CO, Ziele des Bundes
(Neutralitét bis 2050) erreichen und trotzdem mog-
lichst viel vom gewohnten Komfort behalten?
Uberschussenergie aus Solar-, Wind- und Was-
serkraftwerken kann in Speicherkraftwerken und
Fahrzeugbatterien gespeichert werden. Sie kann
aber auch in Form von Wasserstoff gespeichert
werden und in Brennstoffzellen eingesetzt oder
zur Produktion von Bioethanol verwendet wer-
den. So fahren auch Fahrzeuge mit Verbrennungs-
motor umweltfreundlich wie ein Elektromobil.
Ob ein Hybrid, Elektro- oder Verbrennungsmotor
Sinn macht, hdngt ab vom Einsatz. Wichtig ist die
umweltfreundliche Herstellung der verwendeten
Energie.

DIE PEUGEOT NUTZFAHRZEUGE

MIT BIS ZU

40 %

RABATT

MOTION & EMOTION

PEUGEOT
PROFESSIONAL

Angebote gultig fur alle zwischen dem 01.07.2018 und dem 30.09.2018 verkauften Fahrzeuge. Der angefiihrte Rabatt, verfligbar bei Boxer Kastenwagen 335/435/440, gilt ausschliesslich fur
Firmenkunden mit einem Fuhrpark von mindestens 3 Fahrzeugen gemass Peugeot-Reglement, nur bei den an der Aktion beteiligten Handlern. Alle Ausstattungsdetails sind modellabhdngig seri-
enmdssig, nicht verfiigbar oder als Option gegen Aufpreis erhdltlich. Der Durchschnittswert der CO,-Emissionen aller immatrikulierten Neuwagen betrégt fiir das Jahr 2018 133 g/km. Symbolfoto.

P ziindmobilcenter.ch

9450 Altstétten | Rorschacherstr. 132 | T071 757 80 20 | altstaetten@zmcag.ch
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(v.L.) Stefan, Alexander,
Louis, Markus, sowie
(hinten) Marie, Louis
sen. und Niklaus Ziind.

Ehrensache

Die Familie Ziind ist seit 92 Jahren der Branche und
dem Rheintal treu geblieben. Mit {iber 70 Mitarbei-
tern arbeiten heute sechs Mitglieder der 3. und 4. Ge-
neration Ziind im Familienbetrieb

Schon in den ersten Tagen iiben die Lehrlinge den
sorgsamen Umgang im Team und mit den Kunden.
Viele ehemalige Lernende bleiben dem Ziind Mobil-
Center iiber Jahrzehnte treu oder kommen nach Er-
fahrungen in anderen Betrieben wieder zuriick. Sie
schétzen das Klima, in welchem ehrliches Bemiihen
und top Arbeit angesagt sind.

JETZT EINST

i x

L

PP ziindmobilcenter.ch

9450 Altstatten | Rorschacherstr. 132 | T071 757 80 20 | altstaetten@zmcag.ch
9443 Widnau | Diepoldsauer Strasse 38 | T 071727 04 04 | widnau@zmcag.ch
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Als wichtigen Beitrag zur Zukunft unterstiitzt Ziind
die Weiterbildung auf allen Stufen, ob als Automobil-
diagnostiker, Verkaufsleiter, Technischer Kaufmann
oder als Betriebswirtschafter.

» Nichtsistso sicher wie der Wandel.

Facts zum Ziind MobilCenter

Standorte: Altstatten und Widnau

Verkauf: Opel, Peugeot, Toyota, Isuzu, Occasionen
Service: Chevrolet (inkl. Camaro, Corvette)

Dienstleistungen:
- Fachmannische Flottenbetreuung
flr grosse und kleinere Firmen
— Reparatur und Unterhalt aller Marken
- wertgerechte Reparaturen an dlteren Fahrzeugen
- Karosseriereparaturen, Beulen driicken
- Pneuservice Sommer und Winter
- Youngtimer + Oldtimer Reparaturen (Ziind Classic)

Lehrstellen in folgenden Berufen:
- Automobil-Mechatroniker/in und -Fachmann/frau
- Carrosserielackierer/in und Carrosseriespengler/in

- Kaufmann/frau

EN!

MOKKA X

=

DIE ZUKUNFT GEHORT ALLEN
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«Die Elektromobilitat wird unsere
Branche massiv verandern»

Die Heule Werkzeug AG stellt hochkomplexe Gerate fiir Metallbearbeitungs-

vorgdnge in der Automobil-, Flugzeug- und Maschinenindustrie her. Gegriin-
detim Jahr 1961, hat das Balgacher Unternehmen heute Tochtergesellschaf-

ten auf der ganzen Welt. Ulf Heule, CEO in zweiter Generation, im Interview.

Ulf Heule, Ihr Vater hat das Unternehmen vor bald
60 Jahren gegriindet. Was waren in lhren Augen
die grossten Erfolge in der Geschichte?

Heule war urspriinglich ein Lohnfertigungsbetrieb.
Die Entwicklung unserer ersten Entgratwerkzeuge
und deren Verkauf an die deutsche Automobilindus-
trie waren sicher grosse Schritte fiir die Entwicklung
unserer Firma. Heute sind Werkzeuge zum gleichzei-
tigen Vor- und Riickwértsentgraten sowie Werkzeu-
ge zum gleichzeitigen Bohren, Fasen und Entgraten
unsere Spezialitt.

«Wir werden sicher in unserer
kleinen Nische der vor- und riickseitigen
Bohrungsbearbeitung bleiben.»

Welchen Herausforderungen mussten Sie sich in
denletzten Jahrzehnten stellen?

In unserer Industrie ist wenig bekannt, wie viel man
mit Entgratwerkzeugen einsparen kann. Unsere
Werkzeuge sind etwas Neues, das auch der Fach-
mann nicht unbedingt kennt. Eine grosse Heraus-
forderung war und ist daher, die Kunden von der
Funktion und vom Nutzen unserer Werkzeuge zu
iiberzeugen.

Sie haben vor wenigen Jahren Tochtergesellschaf-
ten in China und Korea gegriindet. Haben Sie wei-
tere Expansionsplane?

Ja, sicher! Dieses Jahr haben wir bereits die «Heule
Germany» gegriindet. Wir wollen mit eigenen Mitar-
beitern ndher zum Kunden riicken. Und es gibt noch
einige weisse Flecken auf unserer Landkarte. Diese
werden wir Schritt fiir Schritt bearbeiten.

Wo sehen Sie lhr Unternehmen in fiinf Jahren?

Wir werden sicher in unserer kleinen Nische der vor-
und riickseitigen Bohrungsbearbeitung bleiben. Un-
ser Ziel ist, stérker in der Flugzeugindustrie Fuss zu
fassen. Ebenfalls werden wir, wie bereits erwéhnt,
den Markt intensiver bearbeiten.

Wenn Sie in die Zukunft schauen: Wie wird sich
lhre Branche in den nachsten Jahren verandern?
Die fortschreitende Elektromobilitdt wird unsere
Branche massiv verdndern! Sehr viele Firmen sind
direkt oder indirekt mit der Automobilindustrie ver-
netzt. Der Anteil der zerspanenden Fertigung wird
zuriickgehen. Dieser Umstand wird Auswirkungen
auf sehr viele Unternehmungen haben. Deshalb ist
es wichtig, sich heute zu iiberlegen, wie man diesen
Einbruch wettmachen kann. Bei uns werden es an-
dere Branchen sein, die wir stirker bearbeiten moch-
ten, wie etwa die Flugzeugindustrie.

Interview: Malolo Kessler
Bild: Axel Kirchhoff

Zur Person

Ulf Heule ist 1961 geboren und in Au aufgewachsen.
Er hat eine Berufslehre als Werkzeugmacher ge-
macht, Feinwerktechnik an der FH Buchs studiert
und ein Nachdiplomstudium in Unternehmens-
fihrung an der FH Burgdorf absolviert. Schon friih
arbeitete er im Unternehmen mit, 2008 Gibernahm
er die Fiilhrung der Heule Werkzeug AG.

Als Einmannfirma gestartet

Die Heule Werkzeug AG wurde 1961 von Heinrich
Heule gegriindet. Der gelernte Werkzeugmacher
stellte seine Werkzeuge erst im Keller des Hauses
seiner Schwiegermutter in Rheineck her und zligelte
wenig spater seine Firma in den Schopf seines
Elternhauses. Bereits flr einen seiner ersten Auftrage
musste Heule ein spezielles Werkzeug bauen und
stiess damit in eine Marktliicke vor. 1971 bezog seine
Firma ein Fabrikgebdude in Balgach und wuchs von
da an kontinuierlich. Der Durchbruch gelang der
Heule Werkzeug AG mit ihrem ersten Grosskunden,
Daimler-Benz. Heute beschiftigt der Familienbetrieb
Uiber 90 Mitarbeiter.
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CEO Ulf Heule:

«Unser Ziel ist,
stéirker in der
Flugzeugindustrie
Fuss zu fassen.»
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Noventa-CEO Patrick Besserer:

«Die Welt ist insgesamt
schnelllebiger geworden.»
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«Die «grosse Blihne> am Markt
tiberlassen wir unseren Kundeny»

Die Diepoldsauer Noventa AG ist beides: ein Engineering Dienstleister und

ein klassischer Produktionsbetrieb. «<\Wir machen aus guten Ideen erfolg-

reiche Produkte», heisst es am Hauptsitz kurz und biindig. Die Basis fiir die
Erfolgsgeschichte wurde 1994 gelegt. Wie sich das Unternehmen seither
entwickelt hat, erklart CEO Patrick Besserer (¥*1969) im Interview. Er ist seit
1996 fiir die Noventa AG tatig, seit Januar 2018 als Geschaftsfiihrer.

1994 unter dem Namen Technoplast Engineering
AG gegriindet, versteht sich die Noventa AG heu-
te als Outsourcingdienstleister. Im Auftrag des
Kunden entwickelt, gestaltet und fertigt Noven-
ta funktionale Baugruppen und komplette Pro-
duktsysteme. Patrick Besserer, was muss ich mir
als Laie darunter vorstellen?

Das typische Noventa-Produkt gibt es eigentlich gar
nicht. In den vergangenen knapp 25 Jahren haben
wir anspruchsvolle Kunststoffteile, technische Kom-
ponenten und komplette Produktlésungen fiir Kun-
den aus unterschiedlichen Branchen realisiert. Dazu

«Als Dienstleister sind Referenzprojekte sehr
wichtig. Diese erh6hen die Glaubwiirdigkeit.»

gehoren unter anderem Handtuch- und Seifenspen-
der fiir den Waschraumdienstleister CWS, profes-
sionelle Kaffeemaschinen fiir Nestlé, Reiseadapter
fiir die Marke SKROSS, technische Baugruppen fiir
Waschmaschinen von V-Zug sowie viele weitere her-
ausfordernde und innovative Produkte.

Ich komme also laufend mit lhren Produkten in
Beriihrung, ohne mir dessen bewusst zu sein?

Das ist richtig. Noventa versteht sich als Dienstleister
im Hintergrund, als technisches Kompetenzzentrum
und zuverldssiger Serienhersteller. Die «grosse Biih-
ne» am Markt {iberlassen wir gerne unseren Kunden.

lhr Unternehmen wirbt mit dem Slogan «Wir ma-
chen aus guten Ideen erfolgreiche Produkte».
In der Regel werden Sie demnach schon in einer
frithen Phase beigezogen?

Im Idealfall ist dies so. Unser Leistungsspektrum ist
sehr breit und erstreckt sich von technischen und
kommerziellen Machbarkeitsstudien in frithen Pha-
sen von Innovationsprojekten iiber die Mechanik-

und Elektronikentwicklung bis in die Serienferti-
gung und das Ersatzteilmanagement. Die vollstandi-
ge Integration dieser Leistungsbereiche, verbunden
mit der mittlerweile jahrzehntelangen Erfahrung
aus unterschiedlichen Projekten, schafft fiir viele un-
serer Kunden einen spiirbaren Mehrwert. Dieser du-
ssert sich beispielsweise in einer kiirzeren Time-to-
Market oder in innovativen technischen Losungen.

Womit kann man sich in dieser Branche einen Na-
men machen? Mit Referenzen? Mit eigenen Inno-
vationen? Oder geht es letztlich vor allem um ein
optimales Preis-/Leistungsverhaltnis?

Als Dienstleister sind Referenzprojekte natiirlich
sehr wichtig. Diese erhohen die Glaubwiirdigkeit
und lassen unser doch eher komplexes Leistungssys-
tem «greifbar» erscheinen. Zudem stecken in vielen
unserer Projekte eigene Ideen und innovative Losun-
gen, die unseren Kunden schon oft zu nachhaltigen
Wettbewerbsvorteilen verholfen haben. Dies alleine
reicht allerdings nicht aus, um sich am Markt be-
haupten zu kdnnen: Jede Dienstleistung, also auch
unsere, muss aus der Perspektive des Kunden ein op-
timales Preis-Leistungs-Verhéltnis bieten.

Nun ist lhr Unternehmen seit 24 Jahren tatig.
Haben sich die Anspriiche der Kundschaft in Be-
zug auf die Produkte und Fristen in dieser Zeit
verdndert?

In der Tat. Die Welt ist insgesamt schnelllebiger ge-
worden, neue Technologien — Stichwort Digitalisie-
rung - schaffen neue technische Méglichkeiten und
folglich neue Bediirfnisse. Heutzutage findet sich
beispielsweise in praktisch jedem Produkt ein gewis-
ser Anteil Elektronik, dementsprechend sind Kom-
petenzen im Bereich Hardware und Software heute
deutlich wichtiger als vor 20 Jahren. Zudem haben
sich die Entwicklungszyklen fiir neue Produkte dra-
matisch verkiirzt, das heisst, Innovationen miissen in
viel kiirzerer Zeit realisiert und marktfahig gemacht
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Vom Umgang
mit Konflikten

werden. Dies stellt sehr hohe Anforderungen an die
Fahigkeiten unserer Mitarbeiter, sowohl in techni-

. scher als auch in personlicher Hinsicht.
Idealerweise geht es

bei Konfliktenin
Familienunternehmen
mehrum das Verstand-
nis und den Umgang
damit-und nichtum
deren Eliminierung.

In vielen anderen Branchen hat in der Vergangen-
heit eine Marktbereinigung stattgefunden. Es
gab Zusammenschliisse, Kooperationen, und ge-
wisse Player sind verschwunden. Fand in lhrem
Segment eine dhnliche Umwailzung statt?

Wir stellen solche Konzentrationsprozesse grund-
sétzlich ebenfalls fest, allerdings weniger héufig in
unserem Segment als bei unseren Kunden. Dies be-
deutet fiir uns oftmals, dass wir nach solchen Zusam-

menschliissen neue Ansprechpartner haben oder

. . . sich die Prozesse auf der Kundenseite dndern. Dies
Warum? Konflikte spielen eine wertvolle Rolle

fordert ei isse A fahigkeit und Fle-
im menschlichen Bemiihen. Nur wenn wir durch erfordertemne gewlsse Anpassungstahigielt und e

. xibilitat in unserer eigenen Organisation.
Konflikte herausgefordert werden, lernen, & 8

wachsen und entwickeln wir uns als Individuen,
Familien, Unternehmen und Gesellschaften. Ein
gut organisierter Konflikt kann zu neuen Ansét-
zen, innovativen Strategien und Resilienz fiith- glbt es nicht.»
ren. Er kann zu niitzlichen Ideen iiber die Teilung

«Das typische Noventa-Produkt

von Macht, gegenseitigem Respekt, produktiver
Konversation und gute Planung fiihren. Es ist
durchaus moglich, dass Familien lernen, Kon-
flikte auf konstruktive Weise zu bewéltigen, was
ihren Erfolg und den ihrer Unternehmen fiir
kommende Generationen sichert.

Umgekehrt kann der Versuch, Konflikte zu ver-
meiden oder zu ignorieren, zu stagnierenden
Beziehungen und Organisationen fithren. Wenn
man sich nicht mit Konflikten befasst, fithrt dies
zu einer langsamen Erosion von Beziehungen,
der Entwicklung von Missgunst und kontra-
produktivem Verhalten und kann Stakeholder
und ihre Organisationen (sowohl Familien als
auch Unternehmen) dazu bringen, wertvolle
Gelegenheiten zu verpassen.

Noch beunruhigender ist, dass ein unangemesse-
ner Umgang mit Konflikten zu vermehrten
Unruhen und Verschwendung von wertvollen
Ressourcen wie Zeit, Geld, Humankapital und
Reputation fithren kann. Daher ist es ein méchti-
ger Wettbewerbsvorteil fiir Familien und ihre
Unternehmen, Konflikte richtig zu bewéltigen.

Damit eine Konfliktbewéltigungsmethodik fiir
Familienunternehmen effektiv ist, muss der
Umgang mit Emotionen, Beziehungen und
psychologischen Problemen vollsténdig in die
Frage integriert werden, wie sich die Methodik
auf die hdufigen Probleme von Geld und Macht
bezieht. Dementsprechend darf keine Methode,
die versucht, Konflikte in einem Familienunter-
nehmen zu bewiltigen, die damit verbundenen
starken Emotionen marginalisieren.

Rolf Brunner, Partner der Continuum AG, St.Gallen.

In wie vielen Mirkten sind Sie heute tatig?

Wir erbringen unsere Dienstleistungen aktuell an
drei Standorten. Der Hauptsitz befindet sich in der
Schweiz, dazu kommen zwei weitere Fertigungs-
standorte in Thailand und in Ruménien. Unsere Kun-
den sind fast ausschliesslich international oder sogar
global tatig.

Welchen Stellenwert nimmt denn der Schweizer
Markt noch ein?

Wir sind ein Schweizer Unternehmen, unser Haupt-
sitz ist in Diepoldsau im St.Galler Rheintal, viele un-
serer Kunden sind ebenfalls in der Schweiz zu Hause.
Insofern ist und bleibt der Schweizer Markt auch in
der heutigen, globalisierten Welt wichtig. Anderer-
seits bringt es die internationale Ausrichtung unse-
rer Kunden mit sich, dass unsere Produkte in vielen
Teilen der Welt verkauft oder weiterverarbeitet wer-
den. Dementsprechend ist die generelle Entwicklung
in diesen Markten auch fiir uns relevant.

Wie gross ist der Anteil der Produktion, der noch
inder Schweiz umgesetzt wird?

Abgesehen davon, dass sdmtliche Entwicklungsakti-
vitdten in der Schweiz beheimatet sind, ist der Stand-
ort Diepoldsau nach wie vor der umsatzstarkste Pro-
duktionsstandort innerhalb der Gruppe.

In gewissen Bereichen kann die Schweiz als Pro-
duktionsstandort gegeniiber dem Ausland nicht
wirklich punkten. Weshalb bleibt ein Unterneh-
men wie Noventa dem Standort trotzdem treu?

Die Entscheidung fiir einen Produktionsstandort
héngt von vielen Faktoren ab. Dazu zdhlen selbst-
verstindlich die Kosten, aber auch die Anforderun-
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gen an die Produkte, die Logistikprozesse, und nicht
zuletzt die Verfiigbarkeit qualifizierter Mitarbeiter.
Wir produzieren am Standort Diepoldsau beispiels-
weise Produkte, die ihre Absatzmirkte direkt in
der Schweiz oder in Europa haben, oder Produkte
mit hoher technischer Komplexitit wie z. B. unsere
Dusch-WCs. Zudem werden sdmtliche Produkte hier
in Diepoldsau entwickelt.

«Die Entscheidung fiir einen Produktions-
standort hangt von vielen Faktoren ab.»

Wie stark hat die Digitalisierung in den vergan-
genen Jahren lhr Business verdndert?

Die Digitalisierung ist in unserer Branche nicht erst
seit Kurzem ein Thema. In der Produktentwicklung
zum Beispiel sind CAE-basierte Tools bereits seit vie-
len Jahren gang und gibe. Was sich meiner Meinung
nach in der jiingeren Vergangenheit gedndert hat,
ist die Geschwindigkeit, mit der neue Technologien

ety B ELL .
o mit Mercedes wae

Die neue A

SternGarage.ch AG, auer
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auf den Markt kommen und die Art, wie wir arbei-
ten, verdndern. Dies sorgt einerseits fiir zahlreiche
Chancen hinsichtlich neuer Produktanwendungen,
Prozessoptimierungen oder komplett neuer Ge-
schéftsmodelle. Andererseits steigen dadurch auch
die Anforderungen an unsere Angestellten und an
unser Unternehmen als Ganzes.

Und wie wird diese Entwicklung in den nachsten
Jahren weitergehen?

Ich denke, dass diese Entwicklung noch lange nicht
abgeschlossen ist und sich in den kommenden Jah-
ren sogar noch akzentuieren wird. Dabei gilt es, die
damit verbundenen Chancen konsequent zu nutzen.
Unsere gewachsene Innovationskultur sowie die in
unserem Unternehmen verankerte Offenheit gegen-
iiber Verdnderungen bilden dafiir eine wichtige und
erfolgversprechende Grundlage.

Interview: Marcel Baumgartner
Bild: Axel Kirchhoff

Anzeige
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«Wir wollen gezielt
neue Markte erobern»

Geschdftsfiihrer Hansjorg
Lipp: «Neuerungen
bergen auch Gefahren.»

Als weltweiter Markt- und Technologiefiihrer entwickelt und produziert
die Menzi Muck AG im St.Galler Rheintal seit iber 50 Jahren den gleich-
namigen Mobil-Schreitbagger. Der «Menzi Muck» steht heute als Synonym
fiir diese Art Maschine, ist das Flaggschiff der Firma und wird weltweit

in verschiedensten Anwendungen erfolgreich eingesetzt.

1966 begann der unaufhaltsame Siegeszug des Menzi
Muck. Bis zu dieser Zeit konnte keine der herkémm-

lichen Baumaschinen fiir schwierige Arbeiten am
Hang eingesetzt werden. In Anlehnung an die legen-
dére Marchengestalt (Muck - der kleine Mann, der

«Wir werden unsere Internationalisierungsstrategie
konsequent weiter verfolgen. Dort wollen wir
gezielt neue Markte erobern und weiter wachsen.»

alles kann) wurde die erste Maschine 1966 ausge-
liefert. Innovation und stetige Weiterentwicklung in
engster Zusammenarbeit mit Menzi-Muck-Kunden
und -Fahrern waren schliesslich entscheidend fiir die
Entwicklung zur heutigen Allzweck-Maschine.

Immer wieder Verbesserungsbedarf

Fiir Geschaftsfiihrer Hansjorg Lipp steht fest: «Durch
die langjéhrige Erfahrung im Gebiet mobile Schreit-
bagger haben wir gute Kenntnis der Marktbediirfnis-

se, und mit unseren Produkten und Dienstleistungen
entsprechende Antworten auf Anforderungen aus
diesem Umfeld.» Die Produkte wiirden sich durch
hohe Qualitat und ausgereifte Funktionalitdt aus-
zeichnen. Und mit dem weltweiten Verkaufs- und
Servicenetz sei man zudem nahe bei den Kunden.
Ein entscheidender Faktor. Denn Neuerungen miis-
sen Verbesserungen bringen, sonst erzeugen sie nur
Aufwand. Lipp: «Wir entdecken zusammen mit unse-
ren Kunden immer wieder Verbesserungsbedarf, den
wir einordnen, priorisieren und laufend mit Neuent-
wicklungen abdecken - so entstehen zwangslaufig
Neuerungen.»

Neuerungen wiirden aber auch immer Gefahren in
sich bergen. «So fehlt bei der Einfiihrung von Neupro-
dukten immer die Langzeiterfahrung», unterstreicht
der Geschiftsfiihrer. «Wir arbeiten vor allem mit un-
seren bestehenden und potenziellen Kunden und ent-
wickeln dabei Losungen, die wir als erfolgsverspre-
chend fiir unsere Mérkte ansehen.» Natiirlich wiirde
man dabei auch die Konkurrenz mit deren Entwick-
lungen beobachten und reagieren, falls notwendig.
Heute beschéftigt das Unternehmen 210 Mitarbeiter
an den Standorten Kriessern, Ardon VS, Oey BE, El-
sau ZH und in der Slowakei, in Osterreich sowie in
Norwegen.

Internationale Markte

Fiir die entsprechenden Ideen und Innovationen ist
bei der Menzi Muck AG grundsitzlich jeder Ange-
stellte an seinem Platz und in seinem Aufgabengebiet
zustindig. Lipp dazu: «Produkteentwicklungen und
Anpassungen werden von den Mitarbeitern unserer
Technikabteilung geleitet. Dort sind unsere Ingeni-
eure, Konstrukteure und Versuchsmechaniker ange-
siedelt. Und wir arbeiten auch sehr eng mit Zuliefe-
rern und Bildungsinstitutionen zusammen.»

So sei es dem Unternehmen in der Vergangenheit ge-
lungen, stirker in internationalen Mérkten — Ubersee
und Asien - Fuss zu fassen. Insbesondere der Service
fiir Kunden in diesen Mérkten sei jedoch eine grosse
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Die Hauptinnovation
des Unternehmens ist

Herausforderung. Weiter wiirde man laufend durch
die erhohten Luftreinhalteverordnungen gefordert.
Diese umzusetzen, bedeute fiir einen kleinen Ni-
schenanbieter, wie es die Menzi Muck AG ist, immer
verhéltnismaéssig grosse Aufwendungen.

der mobile Schreitbagger
Menzi Muck.

«Es ist in den verschiedenen Betrieben viel Wissen
vorhanden, zu welchem wir Sorge tragen sollten.»

Verlegung des Hauptsitzes

Trotzdem oder gerade deshalb fehlt es nicht an Visio-
nen fiir die Zukunft. «<Wir haben einige gréssere Pro-
jekte am Laufen», verrat Hansjorg Lipp. Im Vorder-
grund stiinde dabei der Umzug des Hauptsitzes von
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Kriessern nach Riithi. «<Dort werden wir unsere Pro-
duktion optimieren, aber auch die internen Ablaufe
und die Administration.»

Dem Rheintal bleibt das Unternehmen also treu. «Die
Ostschweiz und dabei vor allem das Rheintal ist, ins-
besondere was Industrie und Exportwirtschaft be-
trifft, sehr gut aufgestellt. Es ist in den verschiedenen
Betrieben viel Wissen vorhanden, zu welchem wir
Sorge tragen und es der ndchsten Generation weiter-
geben sollten», so Lipp. Wichtig sei, dass die Region
weiterhin attraktive Arbeitsplatze —auch industrielle
— anbiete, sodass junge Leute hier ein gutes Auskom-
men finden. «Wir diirfen uns nicht zur reinen Dienst-
leistungsgesellschaft entwickeln — ein gesunder Mix
ist wichtig.»

2019 wird das Unternehmen iibrigens an der BAUMA
in Miinchen die neuste Generation von Menzi Muck
vorstellen. Lipp: «Weiter werden wir unsere Inter-
nationalisierungsstrategie konsequent weiter ver-
folgen. Wir wollen gezielt neue Mérkte erobern und
weiter wachsen.»

Text: Marcel Baumgartner

Bilder: zVg

Anzeige

SternGarage.ch AG, auerstrasse 34, 9435
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Profil

Stabile Verbindungen,
sichere Daten, Neuausrichtungen

Datenlecks oder Verbindungsunterbriiche konnen sich fiir Unternehmen zu
existenzbedrohenden Krisen auswachsen. Seit 20 Jahren ist die SpeedCom AG
einer der fiilhrenden Anbieter von Dienstleistungen in den Bereich Informatik
und Telekommunikation. Durch den Betrieb von zwei eigenstandigen
Datacentern in Liechtenstein sind viele der Dienstleistungen als Cloud
Services verfiigbar. Der Einsatz neuster Technologien garantiert heute

volle Zugriffskontrolle und stabile und sichere Internetleitungen.

Die jlingsten Storungsfélle haben eindriicklich ins
Bewusstsein gerufen, wie wichtig mittlerweile ein
stetig verfiigbarer und stabiler Internetzugang in
einer immer stérker vernetzten Welt ist. Wird diese
Kommunikation gestort, geht vielerorts fast nichts
Andreas Kollmann mehr. Fiir Unternehmen ist solch ein ungeplanter
(links) und Urs Frick. digital Detox alles andere als geschéftsfordernd,

weshalb einer erstklassigen IT- und Telekommuni-
kations-Infrastruktur grosse Beachtung geschenkt
werden sollte. Dabei werden die Anspriiche an die
Infrastruktur stetig grosser und komplexer. «Da kann
man leicht den Durchblick verlieren», sagt Andreas
Kollmann, CEO und Inhaber der SpeedCom AG. «Wir
haben uns darauf spezialisiert, Systemlosungen zu
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erarbeiten, die individuell den Kundenwiinschen an-
gepasst werden. So wollen wir den Alltag erleichtern
und die Arbeit effizienter gestalten.»

Innovation, Individuell, Ihr Erfolg

Die SpeedCom AG betreut langjidhrige Kunden im
Fiirstentum Liechtenstein und im Schweizer Rhein-
tal. Es beschéftigt hoch motivierte Spezialisten, die
sich um die Planung und Durchfiihrung der Projekte
sowie um die Einrichtung und Wartung der Gerate
und Systeme im IT wie auch im Telekommunika-
tions-Bereich kiimmern. Die Ausbildung von Lehr-
lingen ist ein fester Bestandteil der Unternehmens-
philosophie.

Daten bleibenin Liechtenstein

Netzstabilitdt und Sicherheit werden immer wich-
tiger. Bei der Abhéngigkeit von einem einzigen
Netzzugang kann immer wieder etwas passieren,
weshalb SpeedCom auf Redundanz setzt. «Unsere
Kunden verfiigen iiber eine direkte Internetanbin-
dung iiber einen redundanten Internet Backbone.
Beim Thema Datensicherheit und Cloud-Services
hat das Unternehmen Anfang 2016 durch die Uber-
nahme der Newsnet AG, einem fithrenden Anbieter
von Datacenter-Losungen, seine Kompetenzen ge-
starkt. «In der IT ist das Thema Datensicherheit ei-
nes der grossten Themen {iberhaupt», sagt Urs Frick,
CFO und Inhaber der SpeedCom AG. «Die angebo-
tenen Cloud-Services wie virtuelle Server, Mailar-
chivierung oder Cloud-Telefonie stammen alle aus
dem eigenen Datacenter. Es ist somit sichergestellt,
dass die Daten und Applikationen vollstindig auf
der eigenen Hardware in Liechtenstein betrieben
werden.» Nicht zuletzt auch wegen der Datenschutz
Grundverordnung der EU (DSGVO) gewinnt das
Thema, wo Daten gelagert werden und wer darauf
zugreifen kann, stark an Bedeutung. Die Speed-
Com-Server sind ausgestattet mit einer redundan-
ten Notstromversorgung mit Dieselgenerator so-
wie einem hochverfiigbaren Kiihlsystem. «Zudem
gewdhrleisten eine stetige Videoiiberwachung und
strikte Zutrittskontrollen die Sicherheit der Syste-
me» erklart Urs Frick.
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Telefonie vor technologischer Neuausrichtung

In der Telefonie steht auf Schweizerseite der grosste
Technologiewechsel seit Jahrzehnten an. Die Speed-
Com AG ermoglicht als unabhingiger Telefonie Part-
ner einen nahtlosen Ubergang von der herkémmli-
chen Festnetztelefonie zur wegweisenden IP-Tech-
nologie. Die Unternehmen kommunizieren kiinftig
einfacher, effizienter und flexibler.

Damit die Umstellung reibungslos klappt, werden
mit dem Kunden sorgféltig die Bediirfnisse geklart
und massgeschneiderte Losungen erarbeitet. «Nicht
immer muss die bestehende Telefonanlage ersetzt
werden und in vielen Fillen kann der bisherige In-
ternet-Serviceprovider in die neue Losung integriert
wurden» erldutert Rolf Pfeiffer, Geschaftsfiihrer und
Inhaber der SpeedCom (Schweiz) AG.

Zertifizierte Partnerschaften zu den Marktfithrern
wie Mitel (Goldstatus) und Swisscom (Platin) un-
terstreichen die Kompetenz in der Realisierung von
anspruchsvollen, integrierten Kommunikationslo-
sungen.

Umzug im Jubildumsjahr

Im 20. Jahr ihres Bestehens bezieht die SpeedCom
AG neue Réumlichkeiten in der Schaaner Industrie-
zone. Am neuen Standort befindet sich auch eines
der beiden Datacenter. «Unsere Mitarbeiter werden
mehr Platz haben und da alle Arbeitsplatze auf ei-
nem Stockwerk untergebracht werden kénnen, wird
auch der Austausch untereinander vereinfacht. Zu-
dem ergeben sich durch die Ndhe zum hauseigenen
Datacenter natiirlich zahlreiche Vorteile», erklart
Kollmann. Interessierte konnen sich am Tag der of-
fenen Tiir vom 27. Oktober 2018 ein Bild der neuen
Raumlichkeiten und dem Angebot des Unterneh-
mens machen. Davon profitiert auch der in Buchs an-
séssige Schweizer Standort, «Abldufe und Vorgénge
werden massiv vereinfacht» gemaéss Rolf Pfeiffer.
Fiir ihren Erfolg besteht die Moglichkeit vom 31.
August bis zum 8. September im Rahmen der Liech-
tensteinischen Industrie-, Handels- und Gewerbe-
ausstellung (LIHGA) die Moglichkeit, die SpeedCom
néher kennen zu lernen.

SPEEDCOM

SpeedCom AG

Langaulistrasse 37, CH-9470 Buchs
T+41 81 756 04 20, info@speedcom.ch
www.speedcom.ch

Im alten Riet 153, FL - 9494 Schaan
T+423 237 02 02, info@speedcom.li
www.speedcom.li
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Die DSGVO kennt
keine Staatsgrenzen

Rund drei Monate ist es her, seitdem die EU-Datenschutz-Grundverordnung
(DSGVO) eingehalten werden muss. Fakt ist, um es humorvoll zu sagen,
dass das Internet auch nach dem 25. Mai 2018 noch existiert. All zu grosse
Anderungen sind in der Schweiz (noch) nicht zu spiiren. Dennoch sind
Schweizer Unternehmen direkt von der DSGVO betroffen, auch wenn das

einigen noch gar nicht bewusst ist.

Im Hinblick auf die anstehende Revision des
Schweiz. Datenschutzgesetzes wird eine vertiefte
Auseinandersetzung mit dem Datenschutzrecht fiir
jedes Unternehmen unerlésslich. Doch auch die DS-
GVO nimmt bereits zahlreiche Schweizer Unterneh-
men in die Pflicht, und zwar unabhéngig davon, ob
sie nun in der EU, in der Schweiz oder anderswo eine
Niederlassung betreiben.

Er veranschaulichte, dass gerade im Onlinehandel
tatige Unternehmen in Sachen Datenschutz
immense Herausforderungen zu stemmen haben.»

Vor diesem Hintergrund veranstaltete die St.Galler
Anwaltskanzlei Schoch, Auer & Partner neulich ei-
nen halbtagigen Workshop fiir Unternehmer aus der
Ostschweiz. Im Einstein Congress St.Gallen vermit-
telten Anwalte von Schoch, Auer & Partner sowie die
Fachreferenten Patrick Kessler und Reto Zbinden die
Kernaussagen und Herausforderungen der DSGVO.
In Workshop-Sessions wurden den rund 60 Teilneh-
mern konkrete Umsetzungstipps und Musterdoku-
mente mit auf den Weg gegeben, um sie fiir die DS-
GVO fit zu machen. Wir geben Erstere hier wieder.

EU-Endkunden-Markt

Ausgangspunkt einer fundierten Auseinanderset-
zung mit der DSGVO ist stets die Uberpriifung, ob die
DSGVO fiir ein Unternehmen {iberhaupt anwendbar
ist. Dementsprechend erlduterten Schoch, Auer &
Partner in den einleitenden Ausfithrungen, dass die
DSGVO sich sachlich auf die Verarbeitung von perso-
nenbezogenen Daten (d. h. nicht auf Daten von juris-
tischen Personen) durch private Unternehmungen
und staatliche Organe bezieht. Fiir Schweizer Unter-
nehmen, die solche personenbezogenen Daten bear-
beiten, ist die DSGVO ortlich immer dann anwend-
bar, wenn Daten durch eine Niederlassung in der EU

verarbeitet werden (Bsp.: Ein Schweizer Unterneh-
men betreibt Tochterunternehmen in Deutschland),
wenn die Ausrichtung des Angebots in offensichtlich
beabsichtigter Art und Weise auch auf den EU-End-
kunden-Markt erfolgt (d.h.: Waren oder Dienstleis-
tungen werden an Personen in der EU angeboten)
oder wenn Verhaltensbeobachtungen von Personen
in der EU stattfinden (Bsp.: Webtracking).

So féllt ein Schweizer Unternehmen grundsatzlich
bereits unter die DSGVO, wenn es etwa Waren zur
Lieferung ins EU-Ausland anbietet oder Daten von
in der EU anséssigen Personen speichert, die sich
auf eine Stelle bei diesem Schweizer Unternehmen
bewerben. Sich damit zu befassen, lohnt sich, da die
Konsequenzen der Nichtbeachtung der DSGVO bis
zu Sanktionen in der Hohe von bis zu 4% des welt-
weiten Jahresumsatzes reichen.

Datenschutzerkldarung

Erachtet ein Unternehmen die DSGVO fiir sich als
anwendbar, bildet eine Bestandesaufnahme der be-
stehenden Datenschutzstrukturen der néchste rele-
vante Schritt auf dem Weg zur DSGVO-Konformitét.
Anschliessend empfiehlt es sich, die anhand einer
GAP-Analyse eruierten Massnahmen durch einen ri-
sikobasierten Ansatz zu definieren und umzusetzen.
Aus der Praxis der Onlinehdndler berichtete im
Rahmen des Workshops Patrick Kessler, Prasident
des Verbands des Schweiz. Versandhandels. Er ver-
anschaulichte, dass gerade im Onlinehandel tétige
Unternehmen in Sachen Datenschutz immense He-
rausforderungen zu stemmen haben. Es sei wichtig,
dass ein Unternehmen als Dateninhaber weiss, wo-
fiir es die ihm anvertrauten Daten verwendet, dies
unter anderem in der Datenschutzerklarung dekla-
riert und die nétigen Einwilligungen der Betroffe-
nen einholt. Kessler betonte sodann, dass die reine
Einwilligung eines Kunden in die Datenschutzerkla-
rung nicht ausreiche, um ihm bspw. anschliessend
einen Newsletter zuzustellen. Hierfiir und auch fiir
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Das Referenten-Team von
Schoch, Auer & Partner,
Rechtsanwidlte

(v. L.): Markus Neff,
Matthias Raschle, Sarah
Luber, Andreas Biirgler
und Martina Wdger.

die Datenverarbeitung zu einem anderen Zweck

(als fiir den Kunden ersichtlich) sowie immer dann,
wenn aus Kundendaten ein «Profil» erstellt wird,
sei stets eine separate Einwilligung erforderlich. Es
gelte jedoch nach wie vor keine «Double-Opt-in»-
Pflicht in der Schweiz, d.h. die aktive Einwilligung
(bspw. durch Setzen eines Hackchens im Bestellvor-
gang) muss nicht nochmals bestatigt werden (bspw.
durch Klicken auf den Link im Bestdtigungsmail).
Hingegen sei eine Einwilligung («Opt-in»), insbe-
sondere aufgrund des Lauterkeitsgesetzes, zwin-
gend notwendig.

Sodann besteht keine Pflicht zur Ernennung
eines Datenschutzbeauftragten.

In den zwei nachfolgenden Workshop-Sessions be-

fassten sich die Teilnehmer unter Anleitung mehrerer

Anwilte von Schoch, Auer & Partner sowie von Reto

Zbinden, CEO der Swiss Infosec AG, mit der konkre-

ten Umsetzung der DSGVO. Die wichtigsten Umset-

zungstipps, die je nach Unternehmen anders auszu-
gestalten sind, lassen sich wie folgt zusammenfassen:

e Zustidndigkeiten kldren und Datenschutzverant-
wortlichen bestimmen (z. B. Datenschutzweisung,
Pflichtenheft, Intercompany-Vertrag etc.)

* Eigene Datenbearbeitung dokumentieren
(z.B. Verzeichnis der Verarbeitungstétigkeiten)

* Datenschutzerklarung und entsprechendes Ver-
tragswerk (AGB, Allg. Arbeitsbedingungen etc.)
iiberarbeiten, insbesondere allfillige Vertrage mit
Dritten bzw. Auftragsdatenverarbeitern
(z.B. bei IT-Outsourcing) anpassen

» Notwendige Einwilligungen einholen
(z.B. fiir Newsletter)

e Einhaltung der Bearbeitungsgrundsatze
bzw. Umsetzung der Datenschutzmassnahmen
dokumentieren
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* Interne Prozessanpassungen sowie technische und
organisatorische Massnahmen zur Erfiillung der
Betroffenenrechte (bspw. Loschung, Korrektur,
Widerspruch, Auskunft, Datenportabilitat etc.)
und Gewdéhrleistung der Datensicherheit
(z.B. Zugriffsrechte, Abwehrmechanismen,
Monitoring etc.) vorsehen

* Einhaltung der Grundsétze «privacy by design»
(datenschutzfreundliche Technikausgestaltung)
und «privacy by default» (datenschutzfreundliche
Voreinstellungen)

* ggf. Vertreter in der EU bezeichnen

Doch auch wenn ein Schweizer Unternehmen nicht
in den Anwendungsbereich der DSGVO fillt, ist es
von der Einhaltung datenschutzrechtlicher Grund-
sétze nicht befreit. Mit der anstehenden Revision des
Schweizerischen Datenschutzgesetzes (DSG), de-
ren Inkrafttreten nicht vor 2019 in Aussicht ist, fin-
det ndmlich eine Anndherung des Schweiz. Daten-
schutzrechts an die DSGVO statt.

Schoch, Auer & Partner stellte dazu in den Ausfiih-
rungen jedoch fest, dass dem Entwurf des DSG im
Unterschied zur DSGVO der Grundsatz der Erlaub-
nis mit Verbotsvorbehalt und nicht das Verbot mit
Erlaubnisvorbehalt zugrunde liegt. Sodann besteht
keine Pflicht zur Ernennung eines Datenschutzbe-
auftragten. Die vorgesehenen Sanktionen sind so-
dann tiefer, jedoch besteht eine grundsatzliche Straf-
barkeit der verantwortlichen natiirlichen Personen.
Eines wird mit dem Entwurf des DSG offensichtlich:
Unternehmen, die sich bereits heute mit dem Daten-
schutz befassen und sich fiir die DSGVO fit machen,
werden auch das neue DSG erfolgreich meistern und
den andern einen Schritt voraus sein.

«Awareness»

Zusammengefasst steht fest, dass die DSGVO zu
einer fiir Unternehmen folgenreichen Beweislas-
tumkehr in Sachen Datenschutz fiihrt. Betroffene
Unternehmen miissen jederzeit in der Lage sein,
iiber die Datenverarbeitung entsprechend Rechen-
schaft ablegen zu konnen. Fiir eine massgeschnei-
derte und der Tétigkeit des Unternehmens ange-
passte Losung zur Einhaltung der datenschutz-
rechtlichen Vorgaben empfiehlt es sich daher, sich
im Hinblick auf mogliche Sanktionen rechtlich be-
raten zu lassen.

Alle Massnahmen und Grundsatze sind jedoch nur
zielfithrend und effektiv, wenn die Mitarbeiter sie
auch anwenden und einhalten. Es ist daher inner-
halb des Unternehmens diesbeziiglich «<Awareness»
zu schaffen und die Angestellten entsprechend zu
sensibilisieren.

Text: David Stillhart
Bild: zVg
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«Man schiesst mit Kanonen
auf Spatzen»

Wochenlang hielt die neue europdische Datenschutz-Grundverordnung die

Unternehmen auf Trab. Die Verunsicherung, was alles zu tun ist und was
droht, wenn man Fehler begeht, war gross. Inzwischen ist Ruhe eingekehrt.
Patrick Kessler vom Verband des Schweiz. Versandhandels sieht den
ganzen Prozess nicht nur negativ. Er ist aber liberzeugt, dass gerade den
Kleinunternehmen, die kaum das Ziel der Ubung waren, mit der DSGVO
libermassig viel Aufwand aufgebiirdet wurde. Und es bestehe die Gefahr

einer kAbmahnindustrie».

Patrick Kessler, am 25. Mai ist die neue Daten-
schutz-Grundverordnung in Kraft getreten. Gehe
ich recht in der Annahme, dass damit einige An-
walte ziemlich reich geworden sind? Die Verord-
nung war doch ein gefundenes Fressen fiir diese.
In der Tat konnte der Eindruck entstehen, dass hier
ein Thema bewirtschaftet worden ist. Die DSGVO
war vom Wortlaut her unheimlich komplex, und
auch nicht in der EU anséssige Unternehmen kon-
nen davon betroffen sein — Stichwort extraterritori-
ale Wirkung. Hinzugekommen ist eine Verunsiche-
rung insbesondere von Schweizer Unternehmen, ob
man nun davon betroffen sei oder nicht. Gleichzei-
tig hat das Thema mit dem Facebook-Datenskandal
so richtig schon Riickenwind bekommen. Der Sturm
scheint sich aber schon ein wenig gelegt zu haben.

«Es gibt leider erste Anzeichen, dass vor allem
aus Deutschland heraus Abmahnungen in
dieser Sache in der Welt herumgeschickt werden.

Aber einige Wochen lang gab es kaum ein ande-
res Thema mehr, die Mailboxen waren voll mit
Informationen zur Verordnung von unzdhligen
Firmen. Ich hatte den Eindruck, dass Normals-
terbliche dennoch bis zuletzt nicht genau verstan-
den haben, um was es ging. Die Verunsicherung
schien gross. Teilen Sie den Eindruck?

Ja, sowohl von Konsumentenseite, aber auch auf der
Unternehmerseite war die Verunsicherung spiirbar.
Wer sich nicht in der Tiefe mit dem Thema auseinan-
dergesetzt hat, war schlicht iiberfordert.

Um nun doch zu verstehen, was sich genau veran-
dert hat: Konnen Sie das an einem Beispiel aus der
Praxis zeigen?

Mein Lieblingsbeispiel aus der Praxis ist die neue Da-
tenschutzerklarung von PayPal mit der Auffiihrung
aller Dienstleister weltweit, welche Daten von PayPal
empfangen. Wenn Sie diese Liste mit einem her-
kémmlichen Drucker ausdrucken, werden 50 Seiten
ausgespuckt mit allen Details zu den Kooperations-
partnern von PayPal. Den Konsumenten interessiert
es kaum, die Konkurrenz wahrscheinlich schon...
Oder die Datenportabilitdt: Die DSGVO besagt, dass
man seine personlichen Daten in einer Form von ei-
nem Unternehmen verlangen darf, dass diese bei ei-
nem anderen Unternehmen wiederverwendet wer-
den konnen — «maschinenlesbar» oder so dhnlich.
Ich habe daraufhin bei Google meine gespeicherten
Daten angefordert und 6 mal 2 GB Datenfiles erhal-
ten. Ich habe mich dann gefragt, wer diese Daten nun
neu bearbeiten konnte. Ein drittes schones konkretes
Beispiel: Es gilt ein absolutes Koppelungsverbot, das
heisst, man darf die Einwilligung zur Datenschutzer-
klarung nicht mehr an eine andere Einwilligung kop-
peln. Das gezeigte Beispiel (siehe Illustration) ist neu
nicht mehr méglich.

Und konkret bezogen auf Schweizer Unterneh-
men: Was miissen sie alles beriicksichtigen?

Einfach formuliert gelten fiir die Daten von Schwei-
zer Konsumenten, welche irgendwo im Ausland be-
arbeitet werden, diese vier Punkte. Dokumentations-
pflicht: Damit man Personendaten bearbeiten darf,
muss ein Unternehmen genau dokumentieren, wel-
che Daten von wem und in welchem Land bearbeitet
werden und wer neben dem Unternehmen noch mit
den Daten arbeitet. Auftragsdatenverarbeitungsver-
trdge: Wenn ich Daten an Dritte zur Verarbeitung
weitergebe, muss ein Auftragsdatenverarbeitungs-
vertrag erstellt werden, der alle Details zur Daten-
verarbeitung regelt. Informationspflicht des Kun-
den inklusive Einwilligung: Konsumenten miissen
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Patrick Kessler:

«Im Prinzip unterstehen
heute schon alle
Unternehmen dem DSG.»
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Es ist inzwischen nicht
mehr erlaubt, mehrere
Einwilligungen an-
einander zu koppeln,
wie das in diesem
Beispiel geschieht.

Jetzt herunteriaden

iiber den Grad und die Ausprédgung der Datenverar-
beitung informiert werden. In Situationen, wo kein
«Consent by...» besteht, muss der Konsument fiir die
Datenverarbeitung sein Einverstédndnis geben. Recht
auf Selbstauskunft: Jeder Konsument kann von Un-
ternehmen eine Selbstauskunft iiber seine gespei-
cherten Daten einfordern.

«Den Konsumenten interessiert es kaum,
die Konkurrenz wahrscheinlich schon...»

Vielen war auch unklar, ob sie selbst betroffen
sind oder nicht. Beispielsweise Unternehmen, die
nur mit Kunden in der Schweiz zu tun haben und
nicht im EU-Raum. Gab es in lhrer Einschdatzung
auch Firmen, die aus nackter Angst, etwas Fal-
sches zu tun, mehr gemacht haben als n6tig?

Wir haben das sehr genau und streng formal ange-
schaut und kamen zum Schluss, dass wahrschein-
lich jedes Handelsunternehmen Personendaten von
Konsumenten irgendwo im Ausland liegen hat. Ein
Newsletter-Tool, Google Drive, Microsoft Cloud,
ein CRM oder dhnlich gehostet in Deutschland oder
Frankreich... und schon hat man den Fuss in der
DSGVO drin. Auch Unternehmen mit Grenzgiangern
sind zum Beispiel davon betroffen. Langer Rede kur-
zer Sinn: Fast jeder ist davon betroffen, die Frage ist
einfach, ob die Unternehmen die betroffenen Berei-
che richtig erkannt haben.

Und auf die andere Seite gefragt: Glauben Sie,
dass iiberall die neue Datenschutzverordnung be-
reits vollzogen wurde oder es einige drauf ankom-
men lassen?

Ich glaube nicht, dass alle auf der Hohe sind. Der
eine oder andere mag gar ganz darauf verzichtet
haben, etwas zu unternehmen. Vor allem bei klei-
nen Unternehmen, die nur wenige Personenkun-
dendaten halten, gehe ich nicht davon aus, dass viel
unternommen wurde. Ich denke da an den Hiithner-
ziichter, der gleichzeitig Eier direkt an Konsumenten
verteilt und seine Rechnungen mit Adresse auf einer
Dropbox speichert — auch er ist davon betroffen. Das
ist meines Erachtens auch die grosse Schwéche des
Gesetzes: Man schiesst mit Kanonen auf Spatzen, die
Kleinunternehmen sind damit vollig iiberfordert —
per DSGVO aber theoretisch davon betroffen.

Sie arbeiten fiir den Verband des Schweiz. Ver-
sandhandels. Dieser ist logischerweise stark be-
troffen, Adressen und Personendaten sind ein zen-
trales Element dieser Branche. Was haben Sie im
Vorfeld des 25. Mai alles gemacht fiir lhre Mitglie-
der - und wie haben diese auf das Ganze reagiert?
Wir haben schon den ganzen Gesetzgebungspro-
zess in Briissel mitverfolgt und immer wieder mal
berichtet, in welche Richtung es geht. Wir haben
2017 — im Zuge der Vernehmlassung der Revision
des Schweizer Datenschutzgesetzes — unseren Mit-
gliedern schon Infoveranstaltungen dazu angeboten
und Handlungsempfehlungen dazu abgegeben. In
der heissen Phase 2018 haben wir dann nochmals
mit zwei Veranstaltungen informiert, wir haben ein
Whitepaper fiir unsere Mitglieder verfasst und fiir
unsere Online-Héndler einen neuen Standard fiir
die Datenschutzerklarung zur Verfiigung gestellt.
Das interne Formalisieren konnten wir aber nicht
auch noch ibernehmen, das war Aufgabe der Unter-
nehmen — wir haben dazu aber Vorlagen zur Verfii-
gung gestellt.

Ich gehe davon aus, dass lhre Mitglieder einigen
zuséatzlichen Aufwand hatten, um die Verordnung
umzusetzen. Gab es weitere Auswirkungen?

Ja, es hat in der Umsetzung sicher Zusatzaufwand
verursacht, das Thema ist aber fiir unsere Branche
nicht ganz so fremd, da wir ja schon lange mit Per-
sonendaten arbeiten und dies unser wichtigstes Ak-
tivum ist. Aber ganz ehrlich: Ich empfinde es nicht
nur negativ, wenn ein Unternehmen sich selber mal
bewusst macht, wohin Personendaten tiberall flie-
ssen. Ich behaupte, mit einem Tag Aufwand kann
man sehr vieles gut bis sehr gut dokumentieren und
formalisieren. Man kann aber auch Wochen damit
verbringen, um Perfektion zu erlangen, hier sollte
man pragmatisch bleiben. In Bezug auf Auswirkun-
gen: Bis anhin habe ich nur vereinzelte Meldungen
erhalten. Dies betrifft vor allem Selbstauskunftsge-
suche iiber registrierte Personendaten. Hier sehe
ich fiir die Zukunft die grossten Aufwinde auf Un-
ternehmen zukommen. Ich empfehle jedem grosse-
ren Unternehmen, sich einen Standard fiir solche
Auskiinfte zurecht zulegen - eine Standardisierung
spart Zeit und macht einen guten Eindruck bei der
Beauskunftung.

Haben Sie personlich Verstindnis fiir die neue
Datenschutz-Grundverordnung oder halten Sie
diesefiir iiberzogen?

Ich halte die EU-DSGVO in gewissen Bereichen iiber-
zogen und glaube, dass mit der DSGVO wohl auf
Google, Facebook und Co. gezielt wurde, jedoch alle
KMU getroffen beziehungsweise «versenkt» wurden.
Grossunternehmen haben die Mittel, um sich auf
alle Anforderungen einzulassen, und gleichzeitig ist
man heute schon fast auf diese Dienste angewiesen.
Wir sprechen dann von Lock-in-Effekten: Der Nutzer
ist bereit, fast alles preiszugeben, um einen Dienst
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zu nutzen. Bei kleinen und mittleren Unternehmen
schaut es anders aus: Dort fehlen Zeit, personelle
Ressourcen und Know-how, um alles perfekt hinzu-
bekommen... und der Konsument schaut dann halt
auch mal beim Kleinen genauer hin als beim Gross-
en, weil er dort mehr Beschwerdemacht verspiirt.

In der Schweiz entsteht derzeit eine Schweizer Va-
riante der DSGVO, ein neues Bundesgesetz iiber
den Datenschutz. Wartet da noch einmal adminis-
trativer Aufwand auf die Unternehmen? Und sind
dann einfach restlos alles davon betroffen?

Der Gesetzgebungs- respektive Revisionsprozess
lauft. Aber im Prinzip unterstehen heute schon alle
Unternehmen dem DSG, welches trotz seines Alters
heute schon alle Firmen betrifft, die Personendaten
speichern. In der Vernehmlassung zur Totalrevision
haben wir uns dafiir starkgemacht, dass schweiz-
spezifische Regularien, die iiber die EU-DSGVO hin-
ausgehen eliminiert werden. Solche «Swiss Finish»-
Formulierungen wurden nun schon sehr stark eli-
miniert, sodass wir davon ausgehen, dass sich das
Schweizer DSG demjenigen der EU annahert, gewis-
se Punkte iibernimmt, aber nicht dariiber hinaus-
geht. Insofern gehen wir immer noch davon aus, dass
sich der erneute Anpassungsbedarf stark in Grenzen
halten sollte.

«lch halte die EU-DSGVO in gewissen
Bereichen liberzogen und glaube,
dass mit der DSGVO wohl auf Google,
Facebook und Co. gezielt wurde.»

Wer die Datenschutzverordnung nicht befolgt,
auf den warten Sanktionen. Gibt es bereits erste
Anzeichen dafiir, dass es hier zu einer Schwemme
von solchen Fillen kommt?

Ja, es gibt leider erste Anzeichen, dass vor allem aus
Deutschland heraus Abmahnungen in dieser Sache
in der Welt herumgeschickt werden. Es gibt aber
offenbar auch in der Schweiz erste Ansitze von An-
wilten, hier titig zu werden. Wir sind dann wieder
zuriick bei der ersten Frage: Man kann ein Gesetz auf
verschiedene Arten bewirtschaften. Die vorbereiten-
de Bewirtschaftung wére dann die positive Art und
Weise, damit umzugehen. Die Abmahnindustrie in
Deutschland ist dann eher als Unart zu bezeichnen,
einfach nur mithsam und wenig zielfiihrend. Wie
weit die echten finanziellen Sanktionen bei einer
richterlichen Verurteilung gehen, darauf wartet der-
zeit die ganze Branche. Wir denken, dass aber noch
ein paar Monate ins Land ziehen werden, bis erste
aussagekraftige Urteile gefallt werden.

Interview: Stefan Millius

Bilder: Jelena Genert, zVg
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Leaderinnen

Die personliche
Note

Regula Buzziol (¥*1961)
aus Marwil TG ist Ge-
schiftsfithrerin und
Verwaltungsratsmit-
glied der Academia
Euregio Bodensee AG.
Sieistseit 13 Jahren
fiir das Unternehmen
tatig, seit 2007 in der
Geschaftsfiihrung.

Regula Buzziol, was reizt Sie an der unterneh-
merischen Tatigkeit?

Ich bin Praktikerin, Kommunikatorin und Philan-
thropin. Als Geschéftsfiihrerin der Academia
Euregio habe ich die Moglichkeit, neue Projekte
zu lancieren, diese durchzufithren oder Anpassun-
gen und Verdnderungen voranzutreiben und
schliesslich Entscheidungen zu treffen. Auch der
Austausch mit Verbédnden und Arbeitgeberorgani-
sationen in der Branche macht mir Freude, ist
gleichzeitig auch herausfordernd und braucht
zuweilen Geduld und Durchsetzungsvermogen.

Aufwelche Meilensteine sind Sie besonders stolz?
Die Academia Euregio Bodensee AG ist eine von
drei Bildungsinstitutionen in der Deutschschweiz,
die Arbeitsagoginnen und -agogen an den Standor-
ten St.Gallen und Olten ausbildet. In Lehrgédngen,
Seminaren und Beratungen vermitteln wir Fach-
wissen {iber die Zusammenarbeit mit Menschen
mit einer Beeintrachtigung, mit einem schwierigen
Zugang zur Arbeitswelt. Fiir Arbeitsagoginnen und
-agogen steht die Arbeit klar im Vordergrund. Sie
unterstiitzen sehr unterschiedliche Menschen mit
sehr unterschiedlichen Hintergriinden. So betreu-
en sie neben Personen mit einer kérperlichen oder
geistigen Einschrankung auch Personen, die auf-
grund einer Beeintréchtigung infolge von Suchter-
krankung, Unfall oder Krankheit oder aufgrund ei-
nes Migrationshintergrundes Unterstiitzung beno-
tigen — immer mit dem Ziel, dass diese Personen
einmal selbststandig einer Arbeit nachgehen kon-
nen. Ich bin stolz, dass wir trotz méchtiger Mitbe-
werber, wohl dank der uns eigenen, personlichen
Note, im Markt bestehen konnen.

Und welche Vorteile bietet fiir Sie das Netzwerk
«Leaderinnen Ostschweiz»?

Das Kennenlernen von vielen spannenden Frauen
aus den unterschiedlichsten Branchen ist eine
Bereicherung. Ich darf Einblick in andere Wirt-
schaftszweige nehmen und kann um Meinungen
fragen und die eigenen Erfahrungen weitergeben.
An den Treffen wird aber nicht nur gefachsimpelt,
es hat auch Platz fiir Humor und Genuss.

www.leaderinnenostschweiz.ch

LEADER | August 2018



52

Wirtschaft

«St.Gallen braucht
ein klareres Profil»

Peter Kuratli, Leiter des Amts fiir Wirtschaft und Arbeit des Kantons St.Gallen,
raumte kiirzlich seinen Platz in der kantonalen Verwaltung. Er kehrte zuriick
zu seinen Wurzeln und wurde Partner der Wirtschaftskanzlei ME Advocat
Rechtsanwalte in Herisau und Staad. Seine langjédhrige Erfahrung in der
Verwaltung sieht Kuratli als ideale Voraussetzung fiir die neue Tatigkeit.

Peter Kuratli, aus einem kantonalen Amtsleiter
wird ein Partner einer Anwaltskanzlei. Das ist kein
alltdaglicher Vorgang.

Der Sprung ist nicht so gross, wie er scheint. Ich habe
jabereits nach meinem Studium in dieser Kanzlei ge-
arbeitet und mich dort auf das Anwaltspatent vorbe-
reitet. Aus dieser Zeit pflege ich noch gute Kontakte.
Ich wusste immer, dass ich vor 50 einen Grundsatz-
entscheid fiir meine berufliche Zukunft fallen moch-
te. Aus einigen Gesprachen hat sich diese Option er-
geben, die ich nun ergriffen habe.

«Man muss zwischen den Interessen
der Sozialpartner Briicken bauen.»

Dann kann man aus dem Wechsel nicht ableiten,
dass Sie beim AWA nicht gliicklich waren?

Im Gegenteil, meine Funktion hat mich sehr befrie-
digt. Das gilt auch fiir meine vorherige Aufgabe als
Generalsekretar des Volkswirtschaftsdepartements.
Damals hatte ich den Wunsch, wieder mehr operativ
tatig zu sein, und dieser hat sich mit der Amtsleitung
beim AWA erfiillt. Als Partner in einer Anwaltskanz-
lei mache ich nun gewissermassen auch noch den
Sprung in die Selbststandigkeit. Ich will jedenfalls
keine meiner Erfahrungen missen. Ich habe gelernt
zu fiihren, ich kenne die Verwaltung sehr gut, und
ich kann das alles nun in meine neue Aufgabe ein-
bringen.

Die Welt der Verwaltung und die einer Wirtschafts-
kanzlei unterscheiden sich aber doch erheblich.Im
Amtsstuben geht es wohl gemachlicher zu.

Es gibt dieses weitverbreitete Bild einer Verwaltung
tatsichlich. Ich kann nur fiir mein Amt sprechen,
aber hier trifft es nicht zu. Die Verwaltung arbeitet
heute sehr viel moderner, als es vielleicht von aussen
scheint. Die Prozesse haben sich dank der Informa-
tik beschleunigt, und die Verwaltung versteht sich

als Dienstleister. Wir haben im AWA stets versucht,
pragmatisch zu arbeiten und einen Mehrwert fiir alle
Seiten zu schaffen: fiir Stellensuchende wie fiir Un-
ternehmen. Ich wollte nie Leiter einer Kontrollbehor-
de sein, sondern vor allem Nutzen stiften.

Das AWA, das Sie nun verlassen haben, hat eine
bunte Geschichte. Einst war es das Kantonale Amt
fiir Industrie, Gewerbe und Arbeit (KIGA), dann
wurde dieses in zwei Amter aufgeteilt, dann wie-
der zusammengefiihrt...

...und noch frither war die Arbeitsvermittlung auf
Stufe Gemeinde angesiedelt in Form der Arbeits-
amter. Die Regionalen Arbeitsvermittlungszentren
(RAV) sind aus der Einsicht entstanden, dass man
hier professionalisieren muss. Es ist richtig, es gab
einige Umstrukturierungen. Und meine Aufgabe war
es damals, die beiden Amter wieder zusammenzu-
fithren. Aus meiner Sicht war das ein richtiger Ent-
scheid. Nicht nur, weil man so Ressourcen einsparen
konnte, sondern vor allem, weil es so moglich wurde,
integral aufzutreten, auch gegeniiber Unternehmen.
Der Ausdruck «one stop shop» mag etwas abgenutzt
sein, aber er trifft es. Arbeit ist immer mit Wirtschaft
verbunden; es macht keinen Sinn, diese Bereiche
voneinander zu trennen. Die Integration von Ar-
beitssuchenden, die Beratung der Unternehmen, das
alles gehort zusammen.

Mit der Zusammenlegung waren einige Hoffnun-
genverbunden. Konnten Sie diese erfiillen?

Die Ziele, die bei der Fusion definiert wurden, haben
wir erreicht. Es ist uns gelungen, gegentiber allen
Stakeholdern als leistungsfahiges Amt anerkannt zu
werden. Wobei das natiirlich nicht allein mein Ver-
dienst ist. Auch die Wirkung der RAV wurde kontinu-
ierlich gesteigert. Wir pflegen einen aktiven Arbeit-
geberservice und arbeiten gut mit den Unternehmen
zusammen. Dariiber hinaus liegen beim AWA viele
andere Themen. Wir haben einige tolle Tourismus-
projekte aufgegleist und zum Teil bereits abgeschlos-
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sen. Da denke ich etwa an die Ostschweizer Géste-

karte. Auch das Forschungs- und Innovationszent-
rum Rheintal (RhySearch) etabliert sich als weiteres
Beispiel aus dem Bereich Innovationsférderung

Unternehmen stehen kantonalen Behodrden stets
misstrauisch gegeniiber, weil sie von dort meist
mit neuen Vorschriften konfrontiert werden. Was
Sie sagen, klingt aber nach einem grossen Einver-
nehmen.

Wenn wir an Themen denken wie Arbeitsbewilli-
gungen zum Beispiel fiir Personen aus Drittstaaten,
dann gibt es hier tatséchlich sehr strenge Vorschrif-
ten und enge Kontingente. Diese kommen allerdings
vom Bund, nicht vom Kanton. Wir haben als Amt

«Die Qualitaten sind in St.Gallen vorhanden,
wir mussen sie nur noch zeigen.»

stets versucht, eine Losung zu finden, und das ist
auch vielfach gelungen. Ich habe die Erfahrung ge-
macht, dass sich fast immer eine Tir 6ffnet, wenn
man ein Gesuch richtig begriindet und geschickt
vorgeht. Die zunehmende Regulierung entsteht all-
gemein vor allem auf Bundesebene. Dann ist es an
uns, sie auf Stufe Kanton pragmatisch umzusetzen.
Was mich erstaunt: Die Klagen iiber zu viele Gesetze
und Vorschriften sind oft zu héren, und dennoch gibt
es immer mehr. Oft wird aus einem einzelnen Prob-
lem gleich eine Regulierung kreiert. Deshalb wéchst
die Zahl der Vorschriften, und gerade fiir KMU ist es
schwierig, da die Ubersicht zu behalten.

Was muss man mitbringen, um das Amt fiir Wirt-
schaft und Arbeit gut zu fithren?

Man muss Briicken bauen kénnen zwischen den ver-
schiedenen Interessen der Sozialpartner. Ein volks-
wirtschaftliches Verstandnis ist wichtig, ebenso aber,

dass man weiss, wie Unternehmen funktionieren
und wie sich deren Entscheide auf dem Arbeitsmarkt
auswirken. Gefragt ist also ein vernetztes, ganzheit-
liches Denken. Zudem fiihrt man in dieser Funktion
viele Verhandlungen, deshalb ist Verhandlungsge-
schick zentral. Gegen innen scheint es mir wichtig,
die Mitarbeiter im Rahmen des Moglichen kreativ
wirken zu lassen, daraus entstehen immer wieder
gute Ideen. Denn wir haben bei der Initiilerung von
Projekten stets proaktiv gearbeitet; wir haben nicht
einfach gewartet, bis ein Gesuch kam.

Das ist ein gutes Stichwort: Proaktives Handeln
wiinscht man sich auch rund um die Standortfor-
derung, die in lhrem Amt angesiedelt ist. Hier gab
es in jlingster Zeit kaum mehr aufféllige Erfolgs-
meldungen, wahrend andere Regionen zumin-
dest gefiihlt mehr davon hatten.

Es ist natiirlich so: Die grossen Areas haben sehr
viel mehr Ressourcen in der Standortférderung als
St.Gallen. Aber auch sie hatten in schwierigen Zei-
ten Riickgénge bei der Zahl der Ansiedlungen. Unse-
re Werte lagen stets etwa im gleichen Verhaltnis wie
bei den grosseren Regionen. Im Moment spiiren wir
auch wieder eine gewisse Aufbruchstimmung, wir
erhalten mehr Anfragen und haben Ansiedlungen
erreicht. Entscheidend ist, dass man seine Aufga-
ben in der Standortfdrderung laufend — unabhéngig
von konjunkturellen Schwankungen — erledigt: Man
muss sich als Standort gut positionieren, die wesent-
lichen Standortfaktoren pflegen und sich stets weiter
entwickeln, denn die Konkurrenz schlaft nicht.

Wo liegt da noch Potenzial fiir den Kanton
St.Gallen?

Wir sind ein sehr diversifizierter Kanton, was die
Branchen und unsere Industrie angeht. Das hat den
Vorteil, dass unsere Volkswirtschaft stabil und weni-
ger krisenanfillig ist. Zugleich erschwert es die Ver-
marktung: Es ist nicht einfach, bei dieser Ausgangsla-
ge ein Profil zu kreieren. Daran miissen wir arbeiten.
In den Bereichen, in denen wir uns positionieren,
sollten wir uns ein noch klareres Profil zulegen. Ein
Beispiel sind die Wirtschaftscluster in der ICT oder in
der Préazisionsindustrie. Hier sind Qualititen bereits
vorhanden, nun geht es darum, sie auch zu zeigen.
Die Ausgangslage insgesamt betrachte ich als gut,
wir haben beispielsweise eine starke Bildungsland-
schaft. Wichtig ist, dass wir steuerlich nicht an At-
traktivitat verlieren. Die Steuern sind zwar nicht der
einzige, aber doch ein wichtiger Faktor bei Standort-
fragen.

Und wie sieht es mit dem immer wieder beschwo-
renen Fachkrdaftemangel aus?

Jede Region will Fachkréfte und muss um sie buhlen.
Fiir uns ist das wohl noch etwas anspruchsvoller als
fiir Metropolen. Interessierten miissen wir zeigen
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konnen, dass sie hier einen attraktiven Arbeitsmarkt
vorfinden. Leider spricht man uns das von aussen
nicht einfach automatisch zu, deshalb tragen wir das
aktiv nach aussen.

Nun werden Sie wieder Anwalt, und das in einer
ausgepragten Wirtschaftskanzlei. Ist es Zufall
oder geplant, dass Sie bei einer Kanzlei mit die-
sem Fokus anheuern?

Es macht sicher Sinn, dass ich Themen wie Wirt-
schafts- und Verwaltungsrecht zum Schwerpunkt
habe. Im Unterschied zu Anwalten, welche die klassi-
sche Laufbahn absolviert haben, kenne ich die ande-
re Seite, die Verwaltung, sehr gut. Ich weiss, wie sie
funktioniert, wo es Spielrdume gibt und wie man sie
nutzen kann. Gleichzeitig konnte ich in der Funkti-
on als Amtsleiter in viele Unternehmen schauen und
kenne auch deren Bediirfnisse. Ich denke, es ist mein
Vorteil, dass ich Verstdndnis fiir die Bediirfnisse aller
Beteiligten und einen guten Zugang zu ihnen habe.
Was glauben Sie: Wird lhnen dieser Seitenwechsel
leichtfallen?

«Wir sind ein sehr diversifizierter

Kanton, was die Branchen

und unsere Industrie angeht.»

Ich habe mich schon als Amtsleiter immer wieder
mit rechtlichen Fragen befasst. Und ich werde in der
neuen Funktion sicherlich viele Mandate betreuen,
die in die Rechtsgebiete fallen, die mir vertraut sind.
Zu den Kunden der Kanzlei gehoren Unternehmen,
Privatpersonen, aber auch die 6ffentliche Hand. Ich
bin daher sicher, dass ich rasch meinen Teil zum Er-
folg der Kanzlei und natiirlich der Klienten beitragen
kann, auch wenn natiirlich wie bei jedem Stellen-
wechsel eine Lernphase dazugehort.

Interview: Stefan Millius
Bilder: Axel Kirchhoff

Zur Person

Peter Kuratli (¥*1969) war insgesamt zwolf Jahre
beim St.Galler Volkswirtschaftsdepartement tatig,
zundchst funf Jahre als Generalsekretar, danach
sieben Jahre als Leiter des Amts fiir Wirtschaft und
Arbeit. Zuvor hatte der Betriebsékonom und Anwalt
beim Steueramt sowie in der Treuhand- und Advo-
katurbranche gearbetet. Per 1. Juli 2018 trat Kuratli
seine neue Aufgabe als Partner der Wirtschafts-
kanzlei ME Advocat Rechtsanwalte mit Standorten

in Herisau und Staad an.
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Minimalvariante
von Luxus

Der weit liber die
Grenzen bekannte Hof
Weissbad erhilt einen
«verlangerten Arm»:
Die benachbarte
Weissbad Lodge, die
Ende Juli eréffnet
wurde, spricht ein
anderes Zielpublikum
an und ist Teil der neu-
en Gesamtstrategie.

Am 27. Juli wurde im innerrhodischen Weissbad
die «Weissbad Lodge» eroffnet. Gefiihrt wir es
vom Team des Hofs Weissbad, des 4-Sterne-Supe-
rior-Hotels, das einen Steinwurf von der neuen
Lodge entfernt liegt. Das neue Haus soll die «Mut-
ter» gewissermassen ergénzen, indem es ein ande-
res Zielpublikum anspricht. Die Preise fiir die 25
modernen Doppelzimmer seien moderat, so
Christian Lienhard, der Direktor des Hotels Hof
Weissbad, der Service reduziert. Angesprochen
werden Wanderer, Biker, Wintersportler, Semi-
nargéste, Familien, aber auch Gruppen- und Ge-
schiftsreisende. Entsprechend stehen unter ande-
rem auch Waschmaschine und Tumbler oder auch
Kleider- und Schuhtrocknungsrédume bereit.

Eine eigentliche Réception sucht man in der
Weissbad Lodge vergebens, ebenso ein Restau-
rant. Fiir das Einchecken und die Bewirtung sorgt
der benachbarte Hof Weissbad. Dort stehen neben
Restaurants und Bars auch die Terrasse und der
Bade- und Wellnessbereich zur Verfiigung.

Neuland betritt die Lodge auch mit dem Konzept
«Take it — bring it». Gaste leihen sich aus, was sie
sich fiir ihren Aufenthalt zusétzlich wiinschen, von
der Nespresso-Maschine tiber die Thermosflasche
bis zu Wanderbiichern, Rucksack oder Wander-
stocke und retournieren es am Ende wieder.

Christian Lienhard spricht von einer «Minimal-
variante von Luxus». Es sei alles vorhanden, was
notig ist, um die Natur zu erleben, Seminare bele-
gen oder einfach die Zweisamkeit zu geniessen.

Die Weissbad Lodge ist ein Element der Gesamt-
strategie des Hotels Hof Weissbad. Das gesamte
Grundstiick mit allen bestehenden Geb4duden soll
nach und nach zu einem Resort verschmelzen.
Nachdem in den vergangenen Monaten diverse
Umbauarbeiten erfolgt sind, stehen weitere Pro-
jekte in Planung, darunter ein Seminarpark sowie
der Wellnessbereich auf dem Gelande des bisheri-
gen Tennisplatzes. Gerade der neue Seminarbe-
reich diirfte von den zusétzlichen Zimmern in der
Lodge profitieren.

Text: Stefan Millius, Bild: zVg.
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actesy, Startup mit tiber 30 Jahren
[T-Migrationserfahrung

Peter Imthurn

Interview mit Peter Imthurn liber die Trends der Zukunft und warum der
Verwaltungsratsprasident und Griinder des ERP-Anbieters GUS Schweiz AG
mit dem Startup actesy noch einmal ganz von vorne anfangen will.

Herr Imthurn, Sie haben sich nach 30 Jahren - da-
von 18 Jahre als Verwaltungsratsprasident der
GUS Schweiz AG aus dem ERP Markt verabschie-
det. Warum?

Peter Imthurn: Ich glaube, dass der Fokus auf das
Enterprise Ressource Management heute nicht mehr
ausreicht, wenn man den Herausforderungen des di-
gitalen Wandels gentigen will. Ich glaube vielmehr,
die «Mission ERP» ist nahezu abgeschlossen. Dabei
ging es doch darum, dass Abteilungen nicht mehr ab-
geteilt und Zustandige nicht «stédndig zu» sind — mit
Arbeit meine ich natiirlich. ERP-Software hat alle
Unternehmensteile entlang dem Wertefluss im Un-
ternehmen integriert. Aber Industrie 4.0 zum Bei-
spiel verlangt, dass wir den Wertefluss noch besser
mit dem Warenfluss verbinden, auch {iber System-
und Firmengrenzen hinaus. Das ist die Chance, die
uns das Internet of Things er6ffnet. ERP plus IoT er-
gibt Industrie 4.0.

connecting digital worlds

Aber da sind doch die ERP-Anbieter durchaus im
Spiel, oder etwa nicht?

Ich wiirde sagen: «oder etwa nicht». Die Herausfor-
derungen, die sich mit dem digitalen Wandel erge-
ben — und Industrie 4.0 ist nur die Umsetzung der
Digitalisierung im Fertigungsbereich — liegen darin,
dass agile Unternehmen entstehen, die sich individu-
ell auf verdnderte Kundenwiinsche einstellen. Das ist
ein ganz anderes Geschéftsmodell, das neue Heraus-
forderungen im Zusammenspiel von Software stellt.
ERP ist die Super League der Unternehmenssoft-
ware. Aber Industrie 4.0 und andere Auswirkungen
des digitalen Wandels sind die Champions League.
Es geht darum, vollig neue Geschéftsmodelle zu er-
denken und zu erméglichen.

Und was ist daran anders?

Alles! Sehen Sie, praktisch alle heutigen ERP-Sys-
teme sind von ihrer Herkunft her monolithisch, das
heisst: Sie sind einmal als komplexer, in sich ge-

schlossener Software-Tower entwickelt worden und
wurden in modernere Architekturen migriert. Aber
im Prinzip sind diese Anwendungen immer noch rie-
sige Gebilde aus miteinander verkniipfter Business
Logik, die sich nur schwer modifizieren lasst. Das ist
das Gegenteil von Agilitdt. Nach einer ERP-Auswahl
ist der Anwender so fest an einen Anbieter gebunden
wie bei einer Eheschlieung. Und die Trennung ist
genau so schmerzhaft und kostenintensiv.

Mit actesy wollen wir die Anwender aus der Abhén-
gigkeit von ERP-Anbietern befreien, weil sie kiinftig
wie in einer Mall die beste App fiir Finance hier und
die beste Losung fiir die Fertigungssteuerung dort
erwerben und miteinander als Cloud Services ver-
kniipfen konnen. Mit actesy erfinden wir nicht die
Losungen neu, sondern die Integration. Deshalb:
«connecting digital worlds».

Und wie funktioniert das?

Wir haben bei actesy ein Framework entwickelt, mit
dem wir einerseits iiber leistungsfahige Tools eigene
Apps, also eigene Business Logik entwickeln konnen.
Andererseits sind wir aber auch in der Lage, aus den
bestehenden Datenbanken, die den installierten Un-
ternehmenslosungen zugrunde liegen, die Daten zu
adaptieren, die wir fiir neue Anwendungen benéti-
gen, um sie mit neuen Apps zu verkniipfen. Und drit-
tens sind wir in der Lage, mit dem actesy Framework
hybride Anwendungsarchitekturen zu schaffen, die
es einerseits unterschiedlichen Anwendungen er-
moglichen, mit einer gemeinsamen adaptierten Da-
tenbasis zu arbeiten, und andererseits auch die Wahl
lassen zwischen Anwendungen die vor Ort, also
On-Premises, laufen, oder in der Cloud oder mobil.

Das heisst, der Anwender kann Schritt fiir Schritt
in eine Cloud-Architektur wechseln oder mobile
Anwendungen zu seinen heute bestehenden An-
wendungen integrieren?

Das auf jeden Fall. Er kann aber auch sukzessive be-
stehende Anwendungsteile austauschen — beispiels-
weise die Finanzlosung des Anbieters S durch die
Finanzsoftware des Anbieters G — oder umgekehrt.
Wir haben inzwischen mehr als 100 Adaptoren
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geschrieben, mit denen der Austausch von Daten
und Anwendungsschritten moglich ist. So kdnnen
wir heute beispielsweise Salesforce adaptieren oder
SAP oder eben GUS-OS. Und trotzdem werden alle
Anwendungsteile durch eine Workflow-Engine pro-
zessorientiert harmonisiert.

Aber damit sind Sie nicht alleine am Markt?

Aber fast alleine und technologisch ganz weit vorne!
Mit actesy miissen wir keine Riicksicht auf eine be-
stehende Installationsbasis nehmen. Viele ERP-An-
bieter scheuen sich vor dieser Offenheit, weil die
Moglichkeit, andere Losungen zu integrieren, auch
die Moglichkeit miteinbezieht, dass die eigene Lo-
sung abgelost wird.

Doppelt so schnell und deshalb halb so teuer.

Und was sind lhre nachsten Schritte?

actesy zielt nicht auf den ERP-Markt, sondern auf
alle komplexen Softwarestrukturen, die einen Be-
freiungsschlag brauchen, wenn sie fit fiir den digita-
len Wandel sein sollen. Das gilt fiir Bankensysteme
ebenso wie fiir ERP- und Businesssysteme. Wir ha-
ben Anfragen aus praktisch allen Branchen - vor al-
lem aber aus dem Bereich Automotive, Finance, Che-
mie und Handel.

Wir wollen Anwender befahigen, mit dem actesy Fra-
mework eigensténdig ihre individuelle Digitalstrate-
gie umzusetzen. Deshalb setzen wir auf Schulungs-
konzepte und arbeiten daran, das Framework so
anwenderfreundlich wie méglich zu gestalten. Soft-
ware-Integration sollte per Drag-and-Drop funktio-
nieren. actesy steht fiir «act easy»! Das ist mein Credo
aus 30 Jahren «IT-Migrationshintergrund».

Insofern bin ich fest davon iiberzeugt, dass ich meine
Kunden, die in den letzten 30 Jahren vertrauensvoll
mit mir bei IT-Migrationsprojekten zusammengear-
beitet haben, auch in Projekten rund um den digi-
talen Wandel wiedersehen werde — und viele neue
dazu.

Und wohin wird das fiihren?

Die heutigen Softwarearchitekturen werden durch
eine Plattform-Architektur abgelost, darin stimme
ich iibrigens mit meinem ehemaligen Kollegen Dirk
Bingler, dem Geschéftsfithrer der GUS Deutsch-
land GmbH, also der Schwestergesellschaft der GUS
Schweiz AG, iiberein. Er hat dies zuletzt in einem
Whitepaper fiir den Arbeitskreis ERP im Bitkom, dem
deutschen Hightech-Verband, so formuliert. actesy
ist der Weg dorthin. Aber mit actesy kdnnen wir auch
selbst so eine Plattform sein. So wie AirBnB iiber keine
Wohnungen verfiigt, Uber iiber keine eigenen Autos,
so wird der actesy Marketplace nicht unbedingt eine
eigene Software-Entwicklung betreiben, sondern die
Services von Dritten adaptieren, integrieren und an-
bieten. actesy ist eine Plattform fiir den digitalen Wan-
del und fiir die Migration in die digitale Zukunft.

actesy AG - connecting digital worlds

actesy steht fur Prozessoptimierung, Systemoffen-
heit, Sicherheit und Agilitat. actesy ist Ihr Beschleuni-
ger fur die digitale Transformation, damit die Digitali-
sierung nachhaltig bewaltigt werden kann. actesy ist
ein einfach anzupassendes Metadaten-Framework,
das den Zugriff auf Daten, Kennzahlen und Prozesse
in Echtzeit Giber intuitiv zu bedienende und flexible
Oberflachen ermdoglicht.

Wir sehen uns in lhrem nachsten Digitalprojekt.

(ggtesy

actesy AG

Schiitzengartenweg 3, 9000 St. Gallen
+41715240100
peterimthurn@actesy.com
www.actesy.com

Mit Vertretungen in Berlin, Niederlande,
USA und Kanada
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Trommeln fiir Millionen Teilchen

Christoph Stalder fiihrt
die Stalder AG in zweiter
Generation.

Die Stalder AG veredelt seit bald 60 Jahren Oberflachen aus Metall.

Durch einen Zufall, eine Investition und unzahlige Arbeitsstunden hat das
Engelburger Unternehmen einen Coup gelandet. Einen, von dem nicht
zuletzt Mountainbike-Star Nino Schurter profitiert.

Es war bloss ein Zufall. Eine beildufige Erzéhlung,
die der Stalder AG zu einem Coup in ihrer Branche
verhalf: Vor gut drei Jahren horte das Engelburger
Familienunternehmen von einem Lieferanten, dass
eine ehemalige Reissverschlussfabrik in Deutsch-
land sich von einem Geschéftszweig trennen moch-
te. Zu diesem gehorte das sogenannte Trommelano-
disieren. Stalder wurde hellhorig. Drei Jahre, eine
Investition und unzahlige Arbeitsstunden spater ge-
hort das Verfahren mit dem sperrigen Namen nun zu
den Spezialitaten des Unternehmens: Die Stalder AG
bietet Trommelanodisieren von Kleinstteilen europa-
weit erfolgreich an.

Keine Handarbeit, viel Know-how

«Wir haben damals entschieden, die Rechte am Ver-
fahren zu {ibernehmen», blickt Christoph Stalder,
der das Familienunternehmen seit 2004 fiihrt, zu-
riick. «Anschliessend haben wir diesen Geschafts-
zweig in die Schweiz geholt und mit modernster
Technologie und unserem Know-how daraus eine ei-

gene neue Anlage entwickelt.» Eine Technologie, die
einigermassen komplex ist: Beim Anodisieren wird
die Oberfldche vom Aluminium-Kleinstteilen mittels
Oxidation verdndert und in einer gewiinschten Farbe
eingeférbt. Kleinstteile werden so extrem kratz- und
witterungsbestandig gemacht.

Klassisches Anodisieren von Aluteilen muss von
Hand gemacht werden, was in hohen Stiickzahlen
sehr zeit- und kostenaufwendig ist. Das Tromme-
lanodisieren, wie es Stalder anbietet, ermdglicht
nun Anodisieren in grossen Mengen: Die Alu-Teile
werden zu Tausenden in Trommeln gefiillt und «di-
rekt darin als Schiittgut veredelt», erklart Chris-
toph Stalder. «Diese Innovation erméglicht uns, in
der Schweiz Massenteile zu veredeln und so sogar
konkurrenzféhig sein», sagt Stalder. «Durch unsere
Technologie, die selbstverstidndlich geheim ist, kon-
nen wir jetzt anodisierte Alu-Kleinstteile zum besten
Preisen in ganz Europa absetzen.»

Die Qualitit gewahrleistet Stalder mit einem Hightech-
Priifautomaten, ebenfalls zu 100 Prozent automati-
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siert. Und das Spezialverfahren des Engelburger Un-
ternehmens hat sich in der Branche mittlerweile her-
umgesprochen: Stammten zuvor noch 98 Prozent ihrer
Kundschaft aus der Schweiz, beliefert die Firma heute
auch vermehrt Kunden aus dem europdischen Raum.

Nabenteile und Nippel

Ein Grossteil jener Kundschaft, die auf das neuste
Trommel-Verfahren der Stalder AG setzt, ist in der
Fahrradindustrie tétig. So ist die Stalder AG vor ei-
nigen Monaten eine Kooperation mit der DT Swiss
AG eingegangen. Die Bieler Firma stellt Fahrradkom-
ponenten her und gehort zu den Hidden Champi-
ons. Stalder beliefert DT Swiss mit in den Trommeln
veredelten Kleinstteilen fiir Fahrradrader: mit Spei-
chen-Nippeln, jenen Teilen, welche die Speichen mit
der Felge verbinden.

«Diese Innovation ermoglicht uns,
in der Schweiz Massenteile zu veredeln
und so sogar konkurrenzfahig sein.»

«Etwa 120 Millionen Nippel pro Jahr veredeln wir fiir
DT Swiss, in diversen Farben und Ausfiihrungen»,
sagt Christoph Stalder. Hinzu kdmen beispielsweise
350 000 Nabenteile fiir DT Swiss, die im klassischen
Anodisierprozess beschichtet werden. Das sind jene
Teile, welche in der Mitte eines Velorades die Spei-
chen zusammenhalten..<In der Fahrradindustrie
geht es um jedes Gramm, jede Komponente muss
moglichst leicht sein», erklart der CEO. «Und natiir-
lich sollten die Teile qualitativ hervorragend sein,
das konnen wir durch unser Verfahren garantieren.»
Dank der Zusammenarbeit mit DT Swiss profitieren
am Ende auch Profi-Sportler von den Engelburger
Spezialteilen: So fahren etwa die Mountainbike-Stars
Nino Schurter und Jolanda Neff mit Rddern von DT
Swiss, also mit Speichen-Nippeln der Stalder AG.

Text: Malolo Kessler

Bild: Axel Kirchhoff

Familienbetrieb in zweiter Generation

1959 Ubernehmen Isolde und Eugen Stalder in En-
gelburg eine kleine Verchromerei und legen damit
den Grundstein fur die Stalder AG. Sie beziehen noch
im selben Jahr einen Neubau, weiten zehn Jahre
spater ihr Dienstleistungsangebot aus und wandeln
die Einzelfirma 1973 in eine Aktiengesellschaft um.
Es folgen weitere Neubauten und Angebotserweite-
rungen, letztes Jahr bezog die Firma ein eigenes
Dienstleistungszentrum. Heute beschaftigt das
Unternehmen rund 80 Mitarbeiter. Christoph Stalder
fuhrt das Unternehmen seit 2004 in zweiter Genera-
tion. Und die dritte steht bereit: Seine beiden S6hne
arbeiten mittlerweile ebenfalls im Betrieb mit.
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Die passenden
Talente rekrutieren

Warum sind manche
Unternehmen erfolg-
reicher als andere, ob-
wohl sie scheinbar die
gleichen Dienstleistun-
gen anbieten und den
gleichen Zugang zu
Talenten haben?

Die Antwort liegtim
«Warumn». Mitarbeiten-
de von Spitzenfirmen
wissen, warum sie das tun, was sie jeden Tag
tun, und teilen klare Werte und Einstellungen.

Die Kunden wiederum entscheiden sich nicht
bloss fiir einen Service, sondern oft auch fiir eine
Haltung und Wertvorstellung, die sie anspricht
und fiir die sie auch zu zahlen bereit sind. Kurzum:
Menschen werden wichtiger.

Fiir mich wird deshalb die Unternehmenskultur
immer mehr zum Alleinstellungsmerkmal. Die
Rekrutierung von Talenten, die unsere klare Wert-
haltung teilen, ist jedoch alles andere als trivial.
Hin und wieder besetzen wir eine Stelle leider un-
gliicklich. Das ist unangenehm fiir die betroffene
Person und kann unseren Erfolg negativ beeinflus-
sen. Bei unseren Fehlbesetzungen mangelt es sel-
ten am Wissen oder an den Fihigkeiten, sondern
an der schwer iiberpriifbaren Grundeinstellung
der Bewerber. Im Bewerbungsgesprach ist die
Werthaltung oft stimmig; die Kandidaten kommen
jaauch gut vorbereitet. Ob die neuen Mitarbeiten-
den die Kultur unserer Firma, die uns vorwérts-
bringt, wirklich teilen, zeigt sich haufig erst durch
das Verhalten in der taglichen Arbeit.

Teilen Bewerber unsere Werte und Einstellung,
aber brauchen noch gewisse Entwicklungsschritte
bei den Fertigkeiten, ist das unproblematisch,
wenn sie das Entwicklungspotenzial aufweisen.
Schwieriger ist es jedoch mit Kandidaten, die zwar
die Fahigkeiten mitbringen, aber eine andere Ein-
stellung haben. Im besten Fall ist es ein voriiber-
gehendes Verstédndnisproblem. Im schlechtesten
Fall kommt es spéter zur Trennung und genau das
kostet Zeit und Geld.

Eine meiner wichtigeren Aufgaben ist es deshalb,
im Rekrutierungsprozess sicherzustellen, dass die
Bewerber spiiren und verstehen, welche Kultur
und Handlungsprinzipien uns auszeichnen. Etwas
mehr Zeit bei der Kandidatensuche macht den
Zeitverlust von Fehleinstellungen mehr als wett.

Christof Reichmuth ist unbeschrdnkt haftender
Gesellschafter von Privatbankiers Reichmuth & Co.
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Ein Biiro fiir alle Blockchain-Fragen

Ingenieur Philipp Biichel hat vor gut zwei Jahren in Liechtenstein das
Blockchain-Biiro gegriindet. Mittlerweile berat er Banken, Anwalte und Tech-
nologiefirmen, hdlt Vortrage an Bildungseinrichtungen und arbeitet fiir

die liechtensteinische Regierung. Was die Idee hinter dem Blockchain-Biiro
ist und wieso der erste Bitcoin-Wechselautomat des Fiirstentums Opfer
seines eigenen Erfolges wurde, erzdhlt Biichel im Interview.

Philipp Biichel, Sie fiihren seit zwei Jahren das
Blockchain-Biiro. Wie sind Sie auf die Idee gekom-
men, ein solches zu griinden?

Ich beschéftige mich schon seit 2012 intensiv mit
Kryptowdhrungen und Blockchain-Technologie. In
dieser Zeit konnte ich viel Geschichte miterleben und
zusehen, wie sich ein neuer Technologiebereich ent-
wickelt und erwachsen wird. Mit dem Blockchain-
Biiro mochte ich das Wissen, das ich in dieser Zeit
gesammelt habe, professionell weitergeben.

«Misste ich wetten, wiirde ich sagen,
dass sich nach dem Ausbruch der Altcoins wieder
vieles in Richtung von Bitcoin zuriickbewegt.»

Wem geben Sie dieses Wissen weiter, wer sind lhre
Kunden?

Banken, Rechtsanwilte, Technologiefirmen und
Treuhdnder gehoren zu den typischen Kunden. Ich
halte aber auch viele Seminare zu Kryptow&hrun-
gen, daher gehoren auch Bildungseinrichtungen
oder Marketingfirmen zu meinen Kunden.

Nebst diesen Seminaren bieten Sie noch eine Rei-
he anderer Dienstleistungen, was ist besonders
gefragtim Moment?

Beratungen fiir Unternehmungen, die Beriihrungs-
punkte mit Blockchain oder Geschéftsentwicklungs-
potenziale in diesem Bereich haben, sind sehr ge-
fragt. Zeitlich gesehen nehmen im Moment ein Auf-
trag der liechtensteinischen Regierung sowie meine
Masterthesis eine Menge Kapazitét in Anspruch.

Was machen Siefiir die Regierung?
Dariiber darf ich leider keine Auskunft geben.

Sie haben in Vaduz einen Bitcoin-Wechselautoma-
tenlanciert - wie muss man sich diesen vorstellen?
An einem Bitcoin-Wechselautomaten kann man Bar-
geld gegen Bitcoin wechseln. Geld, das man in den
Automaten steckt, wird zum aktuellen Kurs in die

Kryptowdhrung umgewandelt und direkt an eine
entsprechende Adresse geschickt oder auf einem so-
genannten «Paper-Wallet» ausgedruckt. Wir hatten
den Automaten nur wihrend etwa eines Jahres in Be-
trieb, wiahrend dieser Zeit wurde er viel mehr als er-
wartet genutzt. Der Automat eignet sich zum unkom-
plizierten, nicht haufigen Wechseln einer Staatswéh-
rung in Bitcoin, die dann einfach, direkt, zu tiefen
Gebiihren und unabhéngig von Drittparteien direkt
an jemanden transferiert werden kénnen.

Und weshalb hatten Sie ihn nur ein Jahr lang in
Betrieb?

Der Automat wurde ein Opfer seines eigenen Erfolgs:
An seinem Standort in einem Souvenirladen im Zent-
rum von Vaduz wurde er von zahlreichen Kunden be-
sucht, die oft viele Fragen hatten. Das hat zu viel Ka-
pazitit der Verkaufer in Anspruch genommen. Daher
haben wir beschlossen, die Maschine wieder zu ent-
fernen. Da der Automat vor allem ein wichtiges Mar-
ketinginstrument fiir das Blockchain-Biiro war, hatte
er nach einem Jahr seinen Dienst aber auch getan.

Blockchains und Bitcoins sind im Moment ein
Megathema. Wenn Sie in die Zukunft blicken, wel-
ches Potenzial sehen Sie?

Ein Blick in die Glaskugel ist schwierig — vor allem bei
sich schnell entwickelnden und disruptiven Techno-
logien. Ich bin mir ziemlich sicher, dass Kryptowéh-
rungen in Zukunft eine Rolle spielen werden. Miisste
ich wetten, wiirde ich sagen, dass sich nach dem Aus-
bruch der Altcoins (alternative Kryptowédhrungen)
wieder vieles in Richtung Bitcoins zuriickbewegt.
Dessen Aspekt als Grundprotokoll zur Transaktion
von Werten wird sicher eine bedeutsame Rolle spielen
und grosses Potenzial fiir den Aufbau weiterer Proto-
kollebenen bieten. Das wird sicher nicht das Ende der
Bankenwelt werden, konnte aber besonders im Trans-
aktionsgeschéft einiges an Veranderung bewirken.

Und Blockchains?
Bei der Blockchain-Technologie wird sich nach der

Entdeckung vieler theoretischer Anwendungsmog-
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Das Blockchain-Biiro von
Philipp Biichel berit
Unternehmen und erkldrt
in Seminaren die Welt

der Kryptowdhrungen
und Blockchain-Techno-
logie.
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lichkeiten zeigen miissen, wo sich diese praktisch
durchsetzen kann. Personlich sehe ich guten Chan-
cen, wenn es um eine gesicherte, historische Abbil-
dung von Besitz- oder dhnlichen Verhéltnissen geht,
genauso in einer neuen Art der Finanzierung von Ge-
schiftsmodellen. Besonders fiir Letzteres muss sich
aber zuerst einiges an Staub legen.

Im Blockchain-Biiro sind Sie im Moment zu zweit.
Welche Plane haben Sie fiir die Zukunft?

Ich mo6chte in den néchsten Jahren versuchen, die
verschiedenen Geschéftsbereiche, in denen ich im
Moment titig bin, weiter auszubauen und dadurch
Kklar zu definieren. Ich kann mir vorstellen, dass das

norm

Messebau.

Ausstellu

ngssysteme.

Prasentationsmedien.

Leuchtwand LED

Wirtschaft

Blockchain-Biiro dann in verschiedene Zweige auf-
geteilt ist, in denen sich Spezialisten den entspre-
chenden Aufgaben widmen.

Welche Herausforderungen werden sich in lhrer
doch sehr neuen und derzeit gehypten Branche
stellen?

Der Hype, der sich in den letzten zwei Jahren in
diesem Feld gebildet hat, zieht natiirlich viele neue
Akteure in die kleine Branche. Es gibt kaum Zerti-
fizierungen oder Ausbildungen fiir Blockchains,
der allgemeine Informationsstand ist eher gering.
Dadurch haben Aussenstehende wenig Moglichkeit
zwischen vertieftem Wissen und Oberflachlichkeit,
zwischen fachlichem Verstdndnis und Marketing-
getdse zu unterscheiden. Hier gilt auch, was man
als Grundregel fiir Blockchains bezeichnen kénnte:
Don’t trust. Verify.

Interview: Malolo Kessler

Bild: zVg

Philipp Blchel ist 1979 geboren und in Ruggell FL
aufgewachsen. Er ist Ingenieur, absolviert derzeit
einen MBA in Technologie und Innovation und

hat 2016 das Blockchain-Biro in seinem Heimatort
gegriindet. Zuvor war Blichel Lead Engineer bei
Optics Balzers und Projektleiter in der Forschung
und Entwicklung bei der VAT Vakuumventile AG.
Der Liechteinsteiner spielt Saxophon in einer

Big Band und hat eine Ausbildung zum Privatpiloten.

Anzeige

Showroom St.Gallen
Expo Norm AG
Schachenstrasse 9
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Publireportage/Bild und Text von COFOX COF O} ; Office

Birotechnik fiir schlaue Fiichse
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Digitalisierung nach Mass

So werden Drucker zu
starken Teamplayern

Digitale Drucklésungen von COFOX holen von jedem Ort, zu jeder Zeit und mit jedem Ge-
mehr aus Multifunktionsprintern heraus. rat. Fr neue, erweiterte Mdglichkeiten und fls-
Vereint iiber digitale Service-Plattformen, sige, effiziente Arbeitsablaufe.

sorgen sie als starke Teamplayer fiir mehr

Komfort, fiir Zeitersparnis, Sicherheit, Alles, was es dazu braucht, bietet die COFOX
Kostensenkung und hochste Effizienz. aus einer Hand - nah und persénlich, statt

anonym und global: Systeme, Software, Service,
Richtig in ein Gesamtsystem integriert, kdnnen Papier, Verbrauchsmaterial und Finanzierung

Multifunktionsprinter (MFP) heute viel mehr. nach Mass.

Mitarbeiter mit Services nach Mass entlasten.

Vertraulichkeit gewdhrleisten. Kosten senken. Die COFOX-Berater bringen Sie gerne auf
Ressourcen schonen. Nutzer erkennen. Sich den Weq. 071274 00 80

selber verwalten und volle Ubersicht bieten,
Uber samtliche Gerate, Benutzer und Kosten-
stellen. Die schlauen Fiichse von der COFOX
wissen genau, wie man die vielseitigen MFP zu
aktiven und starken Teamplayern macht. Der
Weg dazu fihrt Gber digitale Service-Plattfor-
men, die alle Gerdte und Funktionen zu einem
cleveren, vielseitigen und anpassungsfahigen
Gesamtsystem fir Druck und Dokumente ver-
einen.

Clevere Komplettldsungen
von COFOX - damit es immer
perfekt [duft.

Dabei lassen sich alle Funktionen und Gerate
optimal auf individuelle Voraussetzungen ab-
stimmen und sehr einfach Uberwachen. Fir ein-
fachsten Zugriff auf Drucker und Dokumente -

St. Gallen | Malans | Scuol | Schaffhausen cofox.ch



EIN DIENSTLEISTER -
ALLES IM FOKUS

Kommunikation. Digital Marketing. Druck.
Lokalzeitungen. Fachgeschaft.

Profitieren Sie vom Zusammenspiel unserer Kompetenzen. Ver-
langen Sie ein personliches Angebot flr Gedrucktes und Digitales.
www.stroebele.ch

Strgbele

mmunikation

digitales und gedrucktes

. Die digitale Organisation.

Ist Ihr Unternehmen fit fir die Zukunft?

Die Digitalisierung ist der Treiber fur Veranderungen und Trans-
formationen in zahlreichen Branchen und Themengebieten. Dabei
geht es nicht nur um technische Anpassungen, sondern um ein
vollsténdiges Uberdenken bestehender Prozesse.

" Gemeinsam mit Ihnen flllen wir diesen Begriff mit Leben und
generieren einen echten Nutzen flr Ihre Organisation, indem wir
Sie in der Analyse und der Uberarbeitung Ihrer Prozesse und beim
Aufbau von neuen digitalen Business Modellen beraten und beglei-
ten.

Informieren Sie sich unter www.csp-ag.ch Uber unsere konkreten
Dienstleistungen und nehmen Sie Kontakt mit uns auf.
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Neue Impulse sind gefragt

Stagnierende Bevolkerung, Leerstande bei Mietwohnungen und Laden-
flachen, Steuern auf Vorrat oder riicklaufige Fahrgastzahlen beim 6ffentli-
chen Verkehr: In den vergangenen Jahren sorgte die Stadt St.Gallen

nicht nur fiir positive Schlagzeilen. Der HEV hat deshalb mit einer Studie den
Wohnstandort St.Gallen unter die Lupe genommen. In den Schliisselbe-
reichen Verkehr, Finanzen, Wohnungsbau und Standortattraktivitat erkennt
der HEV Handlungsbedarf, damit St.Gallen bald neue Impulse erfahrt.

Beleuchtet wurden in der Studie des Biiros Fahrldn-
der Partner Raumentwicklung die Entwicklungen
bei Bevolkerung, Wirtschaft, Wohnungsmarkt, Ge-
schéftsflichenmarkt sowie Raumplanung und Infra-
struktur im Vergleich mit anderen Stédten. Der HEV
hat im Grundlagenbericht verschiedene Handlungs-
felder identifiziert und setzt bei der Starkung des
Wohnstandorts St.Gallen kiinftig auf vier Schliissel-
bereiche.

3.Rohre durch den Rosenberg (A1) und der Spange
Liebegg hohe Prioritét eingerdumt.

Finanzen:

Steuerfuss am Kantonsmittel ausrichten

Einen hohen negativen Wanderungssaldo weist die
Stadt St.Gallen insbesondere gegeniiber den um-
liegenden Gemeinden auf. Gerade die Ndhe zu Ap-
penzell Ausserrhoden, wo einzelne Gemeinden mit
tiefen Steuern locken, stellt eine grosse Herausfor-
derung dar. Die Entwicklung des durchschnittlichen

Bei den Informatik- und Kommunikations-
technologien ist die Beschaftigung in St.Gallen
seit 2011 um 17 % bzw. 35 % gestiegen.

Reineinkommens in der Stadt St.Gallen zeigt, dass
sich in den letzten Jahren Haushalte aus hoheren
Einkommensklassen vermehrt fiir einen Wegzug aus

Verkehr: S-Bahn-Konzept und 3. Rohre

Die Stadt St.Gallen weist im Vergleich mit anderen
Schweizer Stddten einen hohen Anteil von Halte-
stellen mit einer tiefen Taktfrequenz aus. Die zeit-
lich unvorteilhafte Verteilung der Stopps bei den
Stadtbahnhéfen fiihrt zudem zu einer ungeniigen-
den Erschliessung der stark wachsenden Quartie-
re Winkeln, Haggen und Bruggen. Der HEV fordert
deshalb, dass ein wirksames S-Bahn-Konzept eine
bessere Abstimmung zwischen Fernverkehr, S-Bahn
und stddtischen Verkehrsbetrieben begiinstigt. Die
bestehenden Infrastrukturen konnen so zielgerichte-
ter genutzt werden.

Die Studie zeigt auch auf, wie stark die Erreichbar-
keit von St.Gallen vom motorisierten Individualver-
kehr abhéngig bleibt: Im Umkreis von 15 Minuten
Fahrzeit lassen sich mit dem offentlichen Verkehr
zwar rund 100000 Personen erreichen, mit dem
MIV vergrossert sich Erreichbarkeit markant auf
rund 180000 Personen. Vergrossert man den Um-
kreis weiter, erhoht sich das Verhéltnis auf {iber
Faktor zwei. Die Erreichbarkeit von St.Gallen durch
qualifizierte Mitarbeiter, Kunden des Detailhandels
und weitere Besucher muss deshalb auch iiber den
MIV gewahrt bleiben. Bei den Verkehrsinfrastruktu-
ren werden deshalb aus Sicht des HEV dem Bau der

der Stadt St.Gallen entschieden haben. Dieser Ver-
lust von sogenannt guten Risiken wird denn in der
Studie als problematisch bezeichnet.

Damit wird auch die anhaltende Forderung des HEV
gestarkt, dass sich der stiadtische Steuerfuss stérker
am Kantonsmittel orientieren muss. Der Verband
wird die Entwicklungen der Wanderungssaldi und
die Entwicklung der Steuerkraft in Zukunft noch
schirfer beobachten.

Wohnungsbau: urbane Wohnkonzepte

fiir Familien und Kreative

Der Anteil der Gebdude aus der Bauperiode 1961-1970
istin St.Gallen eher hoch. In der Regel gentigen Gebéu-
de aus dieser Zeitperiode den Anforderungen hinsicht-
lich Energiestandards und Grundrissen nicht mehr
und sind teuer im Unterhalt. Im Vergleich zu anderen
Schweizer Stddten weist St.Gallen zwischen 2009 und
2017 tiefe durchschnittliche Investitionen pro Woh-
nung in Renovationen und Umbauten aus. Gerade die
Gebéaude dieser Bauperiode sind denn auch eine we-
sentliche Ursache fiir die im schweizweiten Vergleich
hohen Leerstandsquoten in der Stadt St.Gallen. Deren
Abbruch zur Neunutzung des Baulandes kann deshalb
fiir die Stadt St.Gallen zielfiihrend sein.

Vor allem der Wegzug von Familien tragt in St.Gallen
zu den negativen Wanderungssaldi gegeniiber den
Gemeinden in der niheren Umgebung bei. Gleich-
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Appenzell Innerrhoden, Kanton

St.Gallen und Walenstadt setzen
bereits auf OneGov GEVER. Und Sie?

OneGov GEVER - Schweizer Standardldésung fiir Geschéftsverwaltung

FUr Gemeinden, Stadte und Kantone

Die hochkarétige Standardldsung fiir Geschéaftsverwaltung
ist webbasiert, optimiert fiir Smartphones und Tablets und
somit jederzeit und standortunabhangig zugreifbar.

Mit Vorteilen wie der «papierlosen Verwaltung», der elekt-
ronischen Geschaftsverwaltung mit integrierter Sitzungs-
und Protokollverwaltung, haben Sie die optimale Basis
flr eine erfolgreiche Zusammenarbeit in Teams, Gremien
und Kommissionen. Profitieren Sie von unserem Sorg-

lospaket «Software as a Service», das OneGov GEVER
aus der Schweizer Cloud anbietet.

Lesen Sie online unsere Case Studies und erfahren Sie,
welche Kriterien fiir OneGov GEVER entscheidend sind:
www.onegovgever.ch/referenzen. Fir ein personliches
Gesprach oder eine Live-Demo stehen wir [hnen unver-
bindlich und gerne zur Verfugung. Wir freuen uns auf
Ihre Kontaktaufnahme.

4teamwork AG | Dammweg 9, CH-3013 Bern | T + 41 31 511 04 00 | contact@4teamwork.ch | www.4teamwork.ch

dustrie- und Gewerberecycling als
altige Rundum-Dienstleistung fiir Sie. Mit promptem

Service aus einer Hand, transparenter Abwicklung und fairen
Preisen finden Sie in uns einen kompetenten und verantwor-
tungsvollen Partner — Hand drauf!

SOLENTHALER
RECYCLING AG

Moosburg
9200 Gossau

www.sorec.ch
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Ein wirksames S-Bahn-

Konzept soll eine bessere
Abstimmung zwischen
Fernverkehr, S-Bahn und
stddtischen Verkehrs-
betrieben begiinstigen.

zeitig ergeben sich fiir spezifische Nachfragesegmen-
te mit gutem Bildungsniveau in St.Gallen Chancen,
sofern Wohnungen mit grossziigigen und offenen
Grundrissen in moderner Architektur in einem ur-
banen, trendigen Wohnumfeld geboten werden kon-
nen. Im Rahmen weiterer Abkldrungen wird der HEV
deshalb urbane Wohnkonzepte fiir Familien und
chancenreiche Nachfragersegmente entwickeln.

Die Entwicklung des durchschnittlichen
Reineinkommens in St.Gallen zeigt, dass sich
hohere Einkommensklassen vermehrt fur

einen Wegzug aus der Stadt entschieden haben.

Haus- und Grundeigentiimer, Investoren, Spezialis-
ten und Behdrden werden so zusammengefiihrt, um
in St.Gallen neue, moderne und zeitgemésse Wohn-
konzepte zu realisieren. Hindernisse aus Denkmal-
schutz, Planungs- und Baurecht sollen identifiziert
und reduziert werden. Gerade auch deshalb miissen
die Vorziige des neuen kantonalen Planungs- und
Baugesetzes (PBG) in der Stadt St.Gallen friiher als
geplant angewendet werden konnen.

Standortattraktivitat: Standort St.Fiden starken
Wo Arbeitsplatze sind, wird auch gewohnt. Ein po-
sitiver Strukturwandel hin zu mehr wertschop-

fungsintensiver Industrie und produktivitatsstarken
Dienstleistungsbranchen war in St.Gallen in den
letzten Jahren jedoch nicht zu beobachten. Wachs-
tumstreiber des Beschaftigungswachstums waren
von 2008 bis 2015 allen voran die sozialen und 6f-
fentlichen Dienste. Die Unternehmensdienstleistun-
gen hingegen entwickelten sich beschéftigungsmaé-
ssig entgegen dem schweizweiten Trend deutlich
riicklaufig.

Anlass zu Optimismus gibt die Tatsache, dass bei
den Informatik- und Kommunikationstechnologi-
en (ICT) die Beschéftigung in St.Gallen seit 2011
innert vier Jahren um 17 % bzw. 35 % gestiegen ist.
Der HEV engagiert sich deshalb weiterhin fiir die
Arealentwicklung beim Standort St.Fiden, damit an
diesem Standort ein moderner Arbeits- und Wohn-
standort mit Strahlkraft entwickelt werden kann.
Fiir wertschopfungsstarke Sektoren soll eine Sonder-
zone fiir Ansiedlungen unter Einbindung von HSG,
ETH (EMPA), Medical Master (UNIZH/HSG) sowie
OLMA geschaffen werden.

Text: Remo Daguati

Bild: Jelena Gernert

Die Studie «Wohnstandort St.Gallen» gibt's hier zum
Download: www.hev-stgallen.ch/studie-wohnstandort
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Uber den Umgang mit Chinas Aufstieg

Selbstverstandlich haben wir uns alle langst an die Tatsache einerimmer
wichtiger werdenden Teilnehmerin am Weltwirtschaftssystem gewéhnt, und
wir sind uns alle auch der immer grésser werdenden politischen Bedeutung

Chinas bewusst.

Von der militdrischen Aufriistung wird Kenntnis
genommen, wo solche Informationen auf Interesse
stossen. Die gesellschaftlich-kulturelle Komponente
des umfassenden Gesellschaftsmanagements mit-
tels Big Data ist jedoch noch weitgehend unbekannt.
Eine echte Wahrnehmungsliicke besteht unseres
Erachtens aber in der Erkenntnis, wie Konsistent
der chinesische Machtaufbau erfolgt: namlich in
systematisch aufeinander abgestimmten Prozessen
sowohl im wirtschaftlichen, im militdrischen und
politischen als auch im gesellschaftlich-kulturellen
Bereich.

wie vor Tatsache und pragt unseren Alltag, beispiels-
weise in der Omniprésenz des US-Dollars als einziger
relevanter Weltwahrung. Aber die chinesische Wirk-
lichkeit gewinnt an Bedeutung.

Zwei Hegemonen nebeneinander. Und ein guter Teil
der Welt, Afrika, halb Asien, Europa dazwischen. Das
ist die Herausforderung. Das bedeutet keineswegs,
dass zwingend kriegerische Auseinandersetzungen
bevorstehen. Aber die Wahrnehmung der chinesi-
schen Interessen ohne Waffengang kann man sich
im Siidchinesischen Meer kaum vorstellen; die Situ-
ation ist geféhrlich. Als insgesamt ebenso gefahrlich
muss allerdings auch die geringe militarische Beiss-
hemmung des alten Hegemonen USA eingestuft wer-

China wird beginnen, seine mangelnde
Eigenstandigkeit im internationalen
Zahlungsverkehr zu beseitigen.

den. Mag sein, dass mit dem kontinuierlichen Macht-
verlust die Affinitat zur Waffengewalt sogar noch
zunimmt; moglich ist aber auch eine Riickbesinnung

Aufstieg und Abstieg:

eine konflikttrachtige Situation

Im Gegensatz zu den Versuchen der friitheren Sow-
jetunion, mittels Warschauer Pakt und Comecon mit
den USA gleichzuziehen, muss den chinesischen An-
strengungen attestiert werden, dass die Aussichten
dazu ausgezeichnet stehen. Ja, es kdnnte sein, dass
aus der besagten Konsistenz und der offenkundigen
Schwéche der klassischen Industriestaaten, namlich
deren Fragmentierung und die den Zufélligkeiten
demokratischer Willensbildung ausgesetzte Zusam-
mensetzung der politischen Fiihrungsgremien, eine
Uberlegenheit Chinas in eigentlich allen Belangen
resultieren wird. Geschichtlich gesehen diirfte das
nicht iiberraschen, denn zuvor war das wihrend
Jahrtausenden schon der Fall.

Renaissance, Aufkldrung, Neuzeit und mithin westli-
che Uberlegenheit als relativ kurzzeitige Ausnahme
einer viel langeren Geschichte: Der Gedanke hat viel
fiir sich. Auf die Praxis des individuellen oder auch
unternehmerischen Lebens hinuntergebrochen, das
heisst auf die nachsten fiinf, vielleicht zehn Jahre be-
zogen, bedeutet es jedoch etwas anderes: Wir miis-
sen uns damit abfinden, dass wir es mit einem zwei-
ten, laufend machtiger und bedeutender werdenden
Hegemonen zu tun haben werden. Das atlantische
Zeitalter mit der Vorherrschaft der USA ist zwar nach

auf die engeren eigenen Interessen, wie sie schon die
Monroe-Doktrin statuierte. Was gewiss ist: Die Phase
des Abstiegs des einen und des Aufstiegs des anderen
Hegemonen ist historisch betrachtet ungemein kon-
flikttréachtig.

Weltwahrungssystem vor Umbruch

Am Rande der nicht-kooperativen Handlungsvari-
anten verfiigt der alte Hegemon dank seiner Welt-
wahrung US-Dollar iiber ein wihrend langer Zeit
unterschitztes Machtinstrument. Da letztlich jede
in Dollar denominierte Transaktion amerikanisches
Territorium ber{ihren muss beziehungsweise das
amerikanische Bankensystem stets Teil der weltwei-
ten Handelsaktivitéten ist, steht der US-Regierung
ein komfortables Durchsetzungsmittel fiir politische
Zwecke zur Verfiigung. Es braucht nicht einmal di-
rekt angewendet zu werden, sondern entfaltet seine
Hauptwirkung bereits antizipatorisch: Die Andro-
hung des Kappens von Bankverbindungen geniigt
bereits, um das internationale Bankensystem gefii-
gig zu machen. Keine Bank, die es noch wagen wiir-
de, mit einer unbotmaéssigen Bank (die zum Beispiel
mit einer «Unperson» wie Wiktor Vekselberg, des
Biirgers aus einem «Schurkenstaat», Geschéfte ta-
tigt) zusammenzuarbeiten. So lassen sich Sanktio-
nen und andere Massnahmen durchsetzen. Der Preis
dafiir ist allerdings eine enorme Verunsicherung im
internationalen Handel.
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Konrad Hummler:

«Die grosse Verdnderung
im Weltwdhrungs-
system wird kommen,
das ist gewiss.»

China wird beginnen, seine Achillesferse der man-
gelnden Eigenstandigkeit im internationalen Zah-
lungsverkehr zu beseitigen. Dies umso rascher, je
hemmungsloser der alte Hegemon das Druckmittel
anwendet. Der derzeitige Président scheint genau
wie sein Vorgédnger Gefallen an der extraterritoria-
len Anwendung seines Rechts zu haben. Man ist ja
Hegemon... China wird versuchen, seine Wahrung
in den Status einer Welthandelswédhrung zu erhe-
ben. Dies umso mehr, als der Euro diese Funktion nie
mehr wird einnehmen kdnnen. Ob das bis im Jahr
2020 schon der Fall sein wird, wie das aus bestimm-
ten Quellen hervorgeht, ist zu bezweifeln. Aber die
grosse Verdnderung im Weltwahrungssystem wird
kommen, das ist gewiss.

Der Charme dieser Strategievarianten
liegt darin, dass sie alle durchaus
simultan erfolgen kénnen.

Strategische Fragestellungen

Zwei Hegemonen nebeneinander, der grosse Rest
der Welt irgendwo dazwischen: Welche strategi-
schen Moglichkeiten ergeben sich daraus?

1. Eine bewusst stdrkere Annidherung bestimm-
ter Lander, allenfalls auch einzelner Unterneh-
mungen, an die eine oder andere Seite. Nennen
wir diese Variante «Unter die Fittiche schliip-
fen».

2. Die dezidierte und stolze Blockfreiheit, ohne sel-
ber aber die Miihe auf sich zu nehmen, auch noch
Hegemon werden zu wollen. Dazu muss man ge-
niigend gross, autark und auch etwas maéchtig
sein, wie zum Beispiel Indien. Nennen wir diese
Strategieoption «Indischer Stolz».

3. Den Versuch, selber zum Hegemon aufzusteigen.
Europa konnte sich der Ilusion dieser Moglich-
keit hingeben, schlimmstenfalls sogar zusammen
mit Russland oder der Tiirkei. Diese Strategieva-
riante heisst fiir uns «Drei sind zuviel».
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«bergsicht»

Dies ist ein Auszug aus der aktuellen Ausgabe der
«bergsicht». Die bergsicht stammt aus der Feder von
Dr. Konrad Hummler, ehemaliger unbeschrankt haf-
tender Teilhaber von Wegelin & Co. Privatbankiers
und nun Partner der M1 AG, einem privaten Think-
Tank fir strategische Beratung von Unternehmungen.
Mehr Informationen finden Sie auf www.m1ag.ch.

4. Das agile, moglichst neutrale Verhalten unter
Ausniitzung sich immer wieder neu ergebender
Handlungsspielrdume. Nennen wir diese Hand-
lungsvariante doch «La Suisse existe toujours» ...

5. Der Versuch des grossen Rests der Welt, die bei-
den nebeneinander existierenden Hegemonen
unbeirrbar und unermiidlich in das existierende
multilaterale Netzwerk (IMF, WTO, UNO usw.)
einzubinden. Wir taufen diese Variante «One
World 2.0».

Der Charme dieser Strategievarianten liegt darin,
dass sie alle durchaus simultan erfolgen konnen,
sich also nicht ausschliessen. Die Herausforderung
fiir all jene, die infolge des stipulierten Gesetzes zu
noch mehr Austausch weiterhin auf die Globalisie-
rungskarte setzen, liegt im Zwang zur Multipola-
ritiat, welche alle Varianten ausser der ersten nach
sich ziehen.

Ein Hub wird zu wenig sein, so die Botschaft. Das
gilt fiir global produzierende Industrieunterneh-
men genauso wie fiir Anleger, die ihr Vermogen
geografisch einigermassen verniinftig verteilen
wollen. Was soll kiinftig wo produziert werden?
Miissen die Effizienzkriterien durch strategische
Uberlegungen punkto Autonomie und Versor-
gungssicherheit ergdnzt werden? Wo soll die Fi-
nanzierung von grossen Unternehmungen statt-
finden? Braucht es kiinftig Sollbruchstellen im
Organigramm? Fiir den Anleger: Wie weit soll der
Anleger bei der geografischen Diversifikation ge-
hen? Reicht ihm ein US-denominiertes Zertifikat
auf den MSCI-World oder sollte er sich die Eigen-
tumsrechte in verschiedenen Jurisdiktionen si-
chern? Braucht er Sollbruchstellen in seinem Port-
folio? Welche Bank kann das?

Die neue Weltordnung verlangt nach strategischen
Schritten und Instrumentarien. Soviel ist gewiss.
Text: Konrad Hummler

Bild: zVg
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We are where you are.

In Ihren Mérkten sind wir zuhause. Mit eigenen Standorten, an denen

wir uns personlich fiir lhre Ziele einsetzen. Mit einem der effizientesten

Logistik-Netze der Welt. Und mit dem Anspruch, der uns seit mehr als

500 Jahren antreibt: Service Excellence. Wo brauchen Sie Unterstiitzung? Gebriider Weiss
www.gw-world.com Transport und Logistik

... ganz in lhrer Nachbarschaft.

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 kénnen.

Seminare bieten wir iiblicherweise in Arbon an. Abhangig von der An-
zahl der Teilnehmer, ist es auf Wunsch auch méglich, Seminare an lhrem
Standort abzuhalten.

Kontaktieren Sie uns fiir mehr Informationen unter

GESUNDHEIT

|

LEADER ist eine Marke — und davon profitieren auch Sie!

Der LEADER ist zum Label fiir ein starkes Unternehmertum mit Visionen geworden. Ob Firma, Verband oder Organi-
sator einer Veranstaltung: Wir sind Thr Partner und realisieren mit Thnen ein Magazin, das vollumfanglich oder teil-
weise anzeigenfinanziert ist, professionell umgesetzt wird und direkt von unserer Marke profitiert. Bei Fragen stehen
wir Thnen per Telefon unter 071 272 80 50 oder via Email unter Presented hy

leader@metrocomm.ch gerne zur Verfiigung. www.leaderonline.ch ISPECIAL




Wirtschaft

«Stimmt der Cloud-Partner, sind die
Vorteile grosser als die Nachteile»

(i

Ishan Don hat Wirtschafts-
informatik studiert und
fiihrt heute das Start-up
StackWorks.

Seit fiinf Jahren bietet die St.Galler StackWorks GmbH Dienstleistungen
im Bereich Cloud Services. Weshalb das Unternehmen vor allem auf
andere Start-ups und KMU setzt, erzahlt Griinder Ishan Don im Interview.

Ishan Don, wann sind Sie auf die Idee gekommen,
StackWorks zu griinden?

Das war im Frithling 2013. Wahrend meines Studi-
ums zum Wirtschaftsinformatiker sahen wir grosses
Potenzial, in den Bereich Infrastructure-as-a-Service
einzusteigen. Zu dieser Zeit waren noch viele Firmen
gegen die Cloud, weil sie unsicher sei und zu viele
unbekannte Risiken mit sich bringe. Wir wussten,
dass dies nicht stimmt: Denn wenn der Cloud-Part-
ner stimmt und das Paket ganzheitlich angeschaut
wird, sind die Vorteile grosser als die Nachteile. Und
heute verlieren viele IT-Dienstleister Kunden, wenn
sie keine Produkte aus der Cloud im Portfolio haben.

Sie fokussieren insbesondere auf andere Start-
ups und KMU.

Ja, mittlerweile haben wir uns auf Start-ups fokus-
siert. Zu einem, weil sie auf griiner Wiese starten und
zum anderen, weil sie auch offen sind fiir neue Tech-
nologien und den Schritt unkompliziert wagen. Fiir
viele IT-Dienste lohnt es sich heute nicht mehr, On-
Premises, also serverbasierte Software, zu betreiben,
wenn man seinen Fokus auf sein Kerngeschéft legen
will. Ausserdem bieten viele Softwarehersteller nur

«Wir mochten die erste Anlaufstelle fiir Cloud-
Losungen von Google in der Ostschweiz werden.»

noch Cloud-Lésungen an. Der Trend wird weiter in
diese Richtung gehen; dies lasst sich auch daran er-
kennen, dass immer mehr direkt aus dem Browser
gemacht wird und die Entwicklung in Richtung pro-
gressive Web-App geht. Weiter sind die Fixkosten
kalkulierbar, aber wichtiger ist, dass die IT sich flexi-
bel anpassen lasst.

Wer sind Ihre Kunden?

Zu unserem Cloud-Portfolio gehdren IT-Firmen
und Agenturen, darunter erfolgreiche Start-ups wie
Getyourguide oder Beekeeper. Wir schulen die IT-
Administratoren oder managen den Service gleich
selbst, beraten sie regelmassig und implementieren
auf Wunsch neue Features.

Und was sind derzeit die grossten Herausforde-
rungen?

Es braucht Mut, um von Office 365 oder von On-
Premises in die Cloud umzusteigen. Viele potenziel-
le Kunden vergleichen ihre jetzige Losung mit der
potenziell Neuen. Eins zu eins kann hier aber nicht
verglichen werden, es geht um mehr, auch die An-
passung an die Anforderungen und die neuen Mog-
lichkeiten miissen betrachtet werden. Eine neue L6-
sung soll schliesslich Mehrwert schaffen und nicht
bloss etwas Bisheriges ersetzen. Beim Kauf eines Au-
tos wird ja auch nicht nur auf die Motorleistung ge-
schaut, sondern darauf, ob das ganze Paket stimmt.

Haben Sie eine Unternehmensphilosophie?

Wir méchten effizient fiir unsere Kunden handeln,
damit Unndtiges unnoétig bleibt. Wir verfolgen klare
Ziele in unsicheren Méarkten. Und wir erkennen, nut-
zen und verbessern Starken kontinuierlich.

Wie soll sich StackWorks in den nachsten zwei
Jahren weiterentwickeln?

Wir mochten die erste Anlaufstelle fiir Cloud-Losun-
gen von Google in der Ostschweiz werden.

Interview: Malolo Kessler, Bild: zVg
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Ishan Don (*1988) hat Wirtschaftsinformatik studiert
und vor funf Jahren StackWorks gegriindet. Das Un-
ternehmen besteht heute aus einem siebenkopfigen
Team, das sich um die Bereiche Cloud Computing
und Softwareentwicklung kiimmert und sich dane-
ben dem zweiten Start-up www.sayblake.ch widmet.
Don istin St.Gallen aufgewachsen, macht derzeit
den Master in Entrepreneurship an der Universitat
Liechtenstein und war zuvor unter anderem Infor-
matikverantwortlicher im Kontingent 35 bei der
Swisscoy der Schweizer Armee im Kosovo. Er ist
Mitglied der Jungen Wirtschaftskammer St.Gallen,
Prifungsexperte fiir Informatik EFZ und Lehrer mit
Schwerpunkt Cloud Computing am Zentrum fir
berufliche Weiterbildung in St.Gallen.
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Wechsel im AB-Verwaltungsrat

An der Generalversammlung der Appenzeller Bah-
nen AG wurden ein neuer Verwaltungsratsprésident
und zwei neue -mitglieder gewéhlt. Als Prasident
wurde Ernst Boos, noch bis Ende 2018 Geschafts-
fithrer der Regionalbahn Thurbo, gewahlt. Eben-
falls neu im VR sind Markus Geyer, Utzenstorf, und
Daniel Weder, Birchwil. Anita Dorler, Kobi Frei,
Clemens Wick, Peter Jans und Thomas Rechsteiner
wurden wiedergewéhlt.

«Selbstorganisation kann
man trainieren»

Wie Erkenntnisse aus der moder-
nen Hirnforschung im Geschiéfts-
alltag nutzbar sind, schilderte
Neuropsychologe Lutz Jancke

an der jiingsten Fachtagung der
Sirnacher Innosourcing GmbH.
Jancke zeigte insbesondere auf,
wie das Verstandnis der Hirn-

funktionen helfen kann, querzu-
denken, Grenzen zu durchbre-
chen oder sein eigenes und das
Verhalten von Geschéftspartnern
besser zu verstehen.

Was im Alltag zahlt

Am 26. Oktober findet der 16. Schweizer KMU-Tag
statt. Er befasst sich mit «<KMU und Entscheidun-
gen —was im Alltag (wirklich) zahlt.» Seit Anfang
Juli haben sich schon mehrere Hundert Teilneh-
mer angemeldet, um die Referate von Miriam
Baumann-Blocher, Elgar Fleisch, Myriam Locher,
Hansjorg Hinrichs, Rolf Dobelli und Markus Merk
zu horen.

Unternehmerinnen unter sich

Simone Méchler-Fehr, Inhaberin der Agentur Fehr
in Altstatten, initiierte 2016 den Event «Unter-
nehmerin Rheintal». Die Unternehmerinnen
schétzen die lockere Atmosphére und begegnen
sich jeweils offen, interessiert und herzlich. Im
WZR Altstédtten wird der Event am 30. August zum
3. Mal durchgefiihrt. Dann geht es um Schwerpunk-
te wie Innovationen, Industrie 4.0, Nachfolgege-
nerationen und Expansion im Unternehmertum.
unternehmerinrheintal.ch

T 7

4

Nina Burri ist Mila-
d’'Opiz-Botschafterin

Die als Schlangenfrau und Multitalent bekannte
Berner Kiinstlerin Nina Burri ist das neue Gesicht von
Mila d’Opiz. Mit ihr als Markenbotschafterin lanciert
das renommierte St.Galler Kosmetikunternehmen
zum 80-Jahre-Jubildum auch gleich sein erstes Par-
fum: «Emilia» ist eine Hommage an die Firmengriin-
derin Mila Opitz-Altherr.

Debrunner Acifer
wird Goldsponsor

Im September finden in Bern die 2. Schweizer Be-
rufsmeisterschaften statt: die SwissSkills 2018. Die
Debrunner Acifer AG aus St.Gallen unterstiitzt als
Goldsponsor die Veranstaltung und das SwissSkills-
Team — die Berufsnationalmannschaft. Debrunner
Acifer bietet selbst rund 150 Lehrstellen an.

Wieland tritt zurtick

Andreas Wieland ist anlésslich der GV der St.Galler
Hélg Holding AG als Verwaltungsrat zuriickgetreten.
Er wurde 2016 in den Verwaltungsrat gewéhlt. Der
Grund fiir Wielands Riicktritt sei seine enorme zeitli-
che Belastung als CEO der Hamilton AG. Der freiwer-
dende Sitz im Verwaltungsrat der Halg Holding AG
wird bis auf Weiteres nicht besetzt.

SGKB wichst

Die St.Galler Kantonalbank war im ersten Halbjahr
2018 erfolgreich unterwegs: Der Betriebsertrag konn-
te um 4.9 % auf CHF 234.7 Mio. gesteigert werden.
Auch die verwalteten Vermégen und Kundenauslei-
hungen wachsen unveréndert solide, um 1.9 % resp.
0.6 %. Der Konzerngewinn liegt mit CHF 81.2 Mio.
leicht {iber Vorjahresniveau (4 0.8 %).

LLEADER | August 2018



Staatliche Grossauftrage
fiir 586 Millionen

Die offentliche Verwaltung sowie die staatlich dominierten Betriebe
im Kanton St.Gallen haben 2016 Grossauftrage im Wert von insge-
samt rund 586 Millionen Franken nach den wettbewerbsférdernden
Kriterien des WTO-Ubereinkommens an die Privatwirtschaft verge-
ben. In der Nummer 66 der Berichtsreihe «Statistik aktuell» publiziert
der Kanton die Details dazu.

Influencerin halt
Award-Referat

800'000 Menschen verfolgen regelmaissig die Youtube-Videos der
Schweizer Influencerin Julia Graf - von solcher Aufmerksamkeit
konnen die meisten klassischen Medien hierzulande nur trdumen.
Am WTT Young Leader Award 2018 zeigt Julia Graf als Referentin
auf, wie sie ihre Community aufbaute und wie ihr Geschaftsmodell
funktioniert. Der Anlass findet am Montag, 17. September, statt.

Erster «Tango» fahrt regular

Seit dem 15. August setzen die
Appenzeller Bahnen auf der Stre-
cke Teufen-Appenzell den ersten
«Tango» im regulédren Fahrgast-
betrieb ein. Bis Marz 2019 folgen
die zehn weiteren Fahrzeuge

auf der neu durchgehenden Linie

Trogen-St.Gallen-Appenzell.

Bildungsinitiative Smartfeld

Nach iiber einem Jahr Vorbereitung hat der Verein Startfeld Mitte
August das «Smartfeld» mit einem Festakt lanciert. Die Initianten
der interdisziplindren Bildungsinitiative wollen Kindern und Jugend-
lichen bessere Startchancen ins digitale Zeitalter erméglichen. Sie
schaffen eine Plattform, die es ermdglicht, Zukunftskompetenzen

in authentischen und férdernden Lernsituationen zu erwerben — mit
einem Schwerpunkt auf Technologie und Kreativitat.

Thurgauer Immobilien-
preise leicht im Plus

Die Thurgauer Wirtschaft bleibt auf Kurs. Dementsprechend profi-
tierte im ersten Halbjahr 2018 auch der Immobilienmarkt — beson-
ders in Frauenfeld. Die Nachfrage nach Wohneigentum im mittleren
Preissegment ist anhaltend hoch, sofern die Verkaufspreise markt-
konform angesetzt sind.
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Theater °t.callen

8/19

Matterhorn
Musical von Michael Kunze und
Albert Hammond
Wiederaufnahme 9. September 2018

Z

e

\

Die Jahreszeiten
Oratorium von Joseph Haydn
in einer Choreografie
von Beate Vollack
Premiere 22. September 2018

Szenen einer Ehe
Schauspiel von Ingmar Bergman
Premiere 28. September 2018

Don Carlo
Oper von Giuseppe Verdi
Premiere 27. Oktober 2018

Geschichten aus dem
Wiener Wald
Volksstlck in drei Teilen
von 0dén von Horvéath
Wiederaufnahme 31. Oktober 2018

Hello, Dolly!
Musical von Jerry Herman und
Michael Stewart
Premiere 15. Dezember 2018

Der nackte Wahnsinn
Komaddie von Michael Frayn
Premiere 11. Januar 2019

Norma
Oper von Vincenzo Bellini
Wiederaufnahme 17. Januar 2019

Der unsterbliche
Kaschtschei / Die Nachtigall
Oper von Nikolai Rimski-Korsakow/
Igor Strawinsky
Premiere 2. Februar 2019

Priscilla - Konigin der Wiiste
Musical von Stephan Elliott
und Allan Scott
Premiere 23. Februar 2019

L'elisir d’'amore
Oper von Gaetano Donizetti
Premiere 23. Marz 2019

Der Kirschgarten
Komddie von Anton Tschechow
Premiere 12. April 2019

L'incoronazione di Poppea
Oper von Claudio Monteverdi
Premiere 11. Mai 2019
Endstation Sehnsucht
Drama von Tennessee Williams
Premiere 7. Juni 2019

+4171242 06 06 | theatersg.ch
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Schlusspunkt

August

Allenthalben zum 1. August wird man damit beldstigt, was in der
Schweiz alles schlecht laufe und was hierzulande alles gedndert

werden misse — in Reden und «Leitartikeln», die darliber schwadro-

nieren, was wir alles besser machen sollten.

von Stephan Ziegler

Weniger Fleisch essen.
Toleranter sein. Weniger
fliegen. Multikulti toll
finden. Mehr Velo fah-
ren. Trump verachten.
Abfall vermeiden. Mehr
kompostieren.
sprechliche Namen in
der Nati gut finden. Nicht
rauchen. Migration als
Chance sehen. Das Auto

Unaus-

teilen. Mehr integrieren. Bio kaufen. Nicht
Zigeuner sagen. Weniger Zucker verwen-
den. Unsere Geschichte umschreiben. Kei-
nen Diesel fahren. Burkas normal finden.
Strom sparen. Frauenquoten befiirworten.
Weniger heizen. Der EU beitreten. PET re-
cyceln. Solidarisch sein. Wasser sparen.
Nicht SVP wihlen. Keine Plastiksicke ver-
wenden. Politisch korrekt sprechen. Alko-
holkonsum drosseln. Geschlechterrollen
hinterfragen. Den 6V benutzen. Weniger
diskriminieren. Sich mehr bewegen: Die
Liste dessen, was wir alles anders machen
sollten, ist lang.

Ebenso lang sind die diesbeziiglichen Be-
lehrungen jeweils zum 1. August, die wir
iiber uns ergehen lassen miissen. Denn
wer in Journalisten- und Po-
litikerkreisen etwas auf sich
hélt, packt die Gelegenheit
beim Schopf, zu unserem Na-
tionalfeiertag nicht etwa un-
sere Tugenden, Erfolge und
Leistungen  herauszustrei-
chen, sondern vielmehr das, was wir alles
falsch machen. Besser machen konnten.
Besser machen miissen.

Damit verkommt der 1. August vor allem zu
einer medialen Plattform fiir Vaterlands-
miide, die sie gerne nutzen, uns einen Zerr-
spiegel vorzuhalten, damit ein schlechtes
Gewissen erzeugen wollen und schliesslich

eine Umerziehung in ihrem Sinn erreichen
mochten. Denn sie wissen, wie der gute
Mensch von morgen zu denken, zu fiihlen
und zu handeln hat.

Dass der 1. August vom links-griinen, «ur-
banen», «aufgeklarten» Milieu dazu miss-
braucht wird, seine politische Agenda
durchsetzen zu wollen: Geschenkt, an das
Geschwurbel live und medial hat man sich
léangst gewohnt.

Denn wir wissen ja: Die Schweiz ist welt-
weit top, in verschiedensten Kategorien
— bei der Lebensqualitit, der Gesundheit,
der Beliebtheit, der Rechtssicherheit, dem
Wohlstand. Eine US-Studie bescheinigt
uns sogar, das «beste Land der Welt» zu
sein. Dazu triigen unter anderem eine fort-
schrittliche Sozial- und Umweltpolitik, die
hohe Lebensqualitit, die demokratischen
Mitbestimmungsmoglichkeiten sowie die
wirtschaftliche Offenheit bei. Zudem gilt
die Schweiz laut den Ergebnissen als bestes
Land fiir den Hauptsitz von Unternehmen.

Es gilt, dieser Schweiz Sorge zu tragen —es
gibt geniigend andere, die sorg-, ja verant-
wortungslos mit ihr umgehen. Unser Haus

Friedrich von Bodenstedt:

«So flieh auch aus des Schwatzers Kreis,
der Schlechtes nur von andern weiss!»

soll weiterhin sauber, sicher und behaglich
sein. Die Hausherren sollen bestimmen,
wer darin Gast sein darf und wie die Haus-
ordnung aussieht. Ebenso bestimmt die Fa-
milie, wer was macht — und wie er das tut.
Dazu brauchen wir, genauso wenig wie vor
727 Jahren, keine fremden Vogte. Norgeln-
de Geschwister miissen wir allerdings er-
tragen.

S uniWetkplatz
Jdﬂschwew
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Ihre KMU-Bank
Partnerschaftlich zum Erfolg

So individuell wie Ihr Unternehmen und lhre Winsche sind unsere Losungen.

Mit den KMU-Boxen Medium-Light, Medium und Large bieten wir Ihnen attraktive
Angebote mit transparenten Konditionen. Ob in der Finanzabwicklung, bei der
Finanzierung, im Anlagebereich oder bei der Vorsorge- und Nachlassplanung — wir
freuen uns, fur Sie da zu sein: personlich und kompetent.

Kontaktieren Sie uns: +800 880 110 00, www.lIb.li/firmenkunden

Liechtensteinische
Landesbank %

Tradition trifft Innovation.



