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Editorial | 3

Die dunkle Seite der Macht

St.Gallen ist stolz auf «seine» Raiffeisen. Und hat diese auch sichtbar gemacht mit dem «Roten
Platz». Es ist selten genug, dass die Ostschweiz Hauptsitz eines Unternehmens ist, das quer
durch die Schweiz flichendeckend présent ist und dessen Name buchstéblich jedes Kind
kennt. Diese Karte muss man natiirlich ausspielen.

Allerdings war dieser Name auch schon mit positiveren Assoziationen verbunden. Wie im-
mer, wenn rund um ein Unternehmen negative Schlagzeilen die positiven iiberwiegen, droht
das Kind mit dem Bade ausgeschdittet zu werden. Fast niemand hat sich in den letzten Wo-
chen und Monaten schlecht iiber das eigentliche Kerngeschéft von Raiffeisen geédussert. Die
Bank an sich, ihre Qualitdten und ihre Leistung werden kaum in Zweifel gezogen. Immer war
es das Gebaren einzelner, das zur Kritik Anlass gab. Entsprechend unfair und falsch wére es,
nun alles schlecht zu reden.

Was nicht heisst, dass man nicht daraus lernen sollte. Noch vor nicht allzu langer Zeit wé-
ren die Probleme in dieser Form kaum méglich gewesen. Die dezentrale Struktur von Raiff-
eisen mit ihren rund 250 unabhingigen Genossenschaften sorgte dafiir, dass sich einzel-
ne Verfehlungen nicht gleich auf die ganze Gruppe auswirkten. An dieser Struktur hat sich
zwar nichts gedndert, aber es kamen Leute an die Spitze, die das Tempo spiirbar erhohten,
den Faktor «Personality» starker nutzten und die Bank in die Richtung von Geschiftsfeldern
trieben, die — vorsichtig gesagt — eher untypisch waren fiir Raiffeisen. Bald waren sie es, die in
der offentlichen Wahrnehmung fiir Raiffeisen standen — und nicht mehr die «eigene» Bank.

In einigen Féllen war diese Strategie erfolgreich, in anderen weniger. In der Summe haben sie
die Nummer drei auf dem Bankenplatz aber mit Sicherheit angreifbarer gemacht. Raiffeisen
wurde immer 6fter nicht mehr mit der Dorfbank assoziiert, sondern mit der Zentrale — weil
diese omniprasent war. Das mag laut Marketingbiichern richtig sein. Lauft aber etwas schief,
kann man sich nicht mehr auf die alte Bescheidenheit und die Verankerung auf dem Land
berufen. Dieser Fall ist jetzt eingetreten. Und wir diirfen gespannt sein, ob es zur Strategie der
neuen Fithrung gehort, wieder zu den alten Werten zuriickzufinden.

Natal Schnetzer
Verleger
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COFOX o

Biirotechnik fir schlaue Fiichse

Das St.Galler Team der COFOX (v.l.): Brigitte Schweizer (Zubehér-Verkauf), Juan Albendiz (Technik), Bruno Klaus (Leiter Verkauf),

Angelo Hohl (Technik), Bruno Eugster (Technik), Louis Bauer (Technik), Sandra Miintener (Lei dinistration, GL),

Nino Botta (Technik), Enrica Cadonau-Freund (VR, Vorsitz GL), René Hollenstein (Verkauf), Fa onau (VR*‘tz'GL).
L o Jo— - ;| 1

Drucken im Sorglos-Paket?
Mit unslauft's perfekt.

Komplettlésungen nach Mass
mit cleverer Finanzierung

Schlaue Flichse schonen ihre Ressourcen. Sie nutzen die
Vorteile unserer Sorglos-Pakete. Da ist alles drin fir effizi-
entes Drucken zu bequemen Monatsraten: Drucker und
Software, Service, Verbrauchsmaterial und Finanzierung -
ohne Mindestvolumenverpflichtung. Auch der Austausch
Ihrer gesamten Burotechnik ist bei uns ohne Vorinvestition
moglich: mit dem beliebten Leistungspaket ,Alles neu -
ohne Vorinvestition’, samt Auskauf Ihrer alten Gerdte.

Auf unseren Service und unsere Lésungen ist dabei jeder-
zeit Verlass. Wir nehmen Qualitat persénlich und lassen
nicht locker, bis alles stimmt. Mit uns lauft's perfekt.
Wir freuen uns auf Ilhren Anruf: 071274 00 80

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



Walter Miiller
tritt 2019
nicht mehr an

Er war die grosse Unbekannte bei der St.Galler FDP.
Nun hat sich Nationalrat Walter Miiller entschie-
den: Er wird 2019 nicht mehr kandidieren. Der
Rheintaler Walter Miiller (*1948) sitzt seit Dezem-
ber 2003 im Nationalrat. Damit gehort der heute
70-Jahrige zur alteren Garde.

Im Fokus | 5
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Personlich und
nicht taktisch

Walter Locher wére ein
perfekter Wirtschafts-
vertreterim National-
rat. Er hat das Pech,
kein Landwirt zu sein.
Die FDP-Spitze muss
handeln.

Der Rheintaler Walter Miiller kiindigte kiirzlich
seinen Riickzug aus der Politik an. Damit verliert
die FDP eine gewichtige Stimme im Nationalrat.
Miiller kann ohne Ubertreibung als politisches
Schwergewicht bezeichnet werden. Er war nie ein
Hinterbénkler, sondern stets ein aktiver Strippen-
zieher — als Landwirt natiirlich auch fiir seine
Branche.

Die Riicktrittsankiindigung des 70-Jahrigen ist
keine Uberraschung. Der Umstand, dass er aber
nicht in der laufenden Legislatur abdankt und
damit dem ersten Ersatz die Moglichkeit gibt, sich
zu profilieren und bei den nationalen Wahlen 2019
als Bisheriger anzutreten, aber schon. Natiirlich
kann man von einem vorzeitigen Riicktritt halten,
was man will. Man kann einwerfen, dass wir
Politiker fiir eine ganze Amtsdauer wéhlen. Es ist
aber ldngst zur Norm geworden — in allen Parteien
—, dass man aus taktischen Griinden friihzeitig
zuriicktritt.

Walter Miiller tut das nicht. Der Vorwurf, er hitte
nur fiir einen anderen Landwirt den Platz ge-
rdumt, macht schon seit langer Zeit die Runde.
Vielleicht hat es Miiller tatséchlich nicht ge-
schmeckt, dass nicht etwa Gemiisebauer Stefan
Britschgi, sondern eben Anwalt Walter Locher hin-
ter den beiden Gewdahlten die meisten Stimmen
erhalten hat.

Was auch immer die Griinde fiir Miillers Strategie
sind: Da sie eher personlicher denn taktischer
Natur sein diirften, ist die FDP-Spitze gefordert.
Diese hat gross verkiindet, im Kanton St.Gallen
nicht nur die zwei Sitze halten, sondern einen
dritten gewinnen zu wollen. Das wird ihr mit der
aktuellen Ausgangslage kaum gelingen. Vor allem
auch, weil Walter Locher bereits bekannt gegeben
hat, nicht erneut kandidieren zu wollen. Man darf
nicht unterschétzen, welch enormes Stimmen-
potenzial der Président des Hauseigentiimerver-
bandes des Kantons St.Gallen alleine mit dieser
Funktion der FDP beschert hat. Noch besteht

eine kleine Chance, die Taktik zu &ndern. Aber die
Zeit dréngt.

Marcel Baumgartner ist LEADER-Chefredaktor

Die linke WOZ
tiberfliigelt alle

Die beste Zeitung der Schweiz ist - nein, nicht die NZZ,
nicht die Sonntagszeitung, nicht die Weltwoche. Und

genauso wenig der LEADER. Das St.Galler Tagblatt hat es
auch nicht in die Kranze geschafft. The Winner is WOZ.

von Roland Rino Biichel

Vielleicht haben Sie von der WOZ schon gehort. Es ist ein
sozialistisches Blatt mit einer Miniauflage. Doch im Ge-
gensatz zu fast allen anderen gedruckten Zeitungen ist die
Leserzahl wenigstens steigend. Die Zeitung sieht sich selbst
als «die einzige unabhéngige, {iberregionale linke Zeitung
der Deutschschweiz.» Sie steht zu dem, was sie ist. Ich finde
das gut. Die Redaktion ist ehrlich, Ausgewogenheit ist das
Letzte, was von ihr gewiinscht wird. Warum ging der Oscar
der eidgendssischen Printprodukte an die WOZ? Wer hat
das Urteil geféllt? Professoren der Universitit Ziirich haben
das neue «Jahrbuch Qualitat der Medien» verfasst. Diese
Qualitit wird vom Forschungsinstitut «Offentlichkeit und Gesellschaft» iibri-
gens sehr genau gemessen, auf zwei Stellen nach dem Komma.

Zwei Promille der Einwohner

Ich mag den Leuten von der WOZ den Sieg génnen, obwohl sie so ziemlich ge-
nau das Gegenteil von dem machen, was ich unter Qualitdtsjournalismus ver-
stehe, also Ausgewogenbheit, gesellschaftliche Relevanz und Meinungsvielfalt.
Die Wochenzeitung hat eine Auflage von knapp 18000 Exemplaren. Die
Schweiz hat achteinhalb Millionen Einwohner. Nach Adam Riese heisst das:
Auf zwei Promille der Einwohner unseres Landes entfillt eine WOZ. Gehen wir
einmal davon aus, dass das Blatt in gut sozialistischer Manier die Runde macht,
wie ein Joint bei den Jungsozialisten. Sogar wenn jede Zeitung von jeweils
fiinf Personen gelesen werden sollte, verbleiben 99 Prozent der Schweizerin-
nen und Schweizer, welche die angeblich beste Publikation nie zu Gesicht be-
kommen.

Wer interessiert sich fiir teure Studien?

Was sind deren Themen? Zum Beispiel der Strafprozess zu einem Saubanner-
zug linker Chaoten. Fiir die «Journalistinnen» der WOZ war das ein «eher klei-
ner Umzug gegen Rassismus, Repression, Vertreibung und Gentrifizierung».
Klein? Die Demonstranten warfen die Scheiben der UBS ein sowie diejenigen
verschiedener Versicherungen. Und, logischerweise, diejenigen der SVP-Zent-
rale. Es gab massenhaft Sachbeschédigungen, Sprayereien und Farbanschlédge.
Polizisten und Polizeiautos wurden mit grossen Steinen und Flaschen bewor-
fen. Und so weiter, Sachschaden sechsstellig. Wer kommt im Bericht gut weg?
Einzig die 18 Angeklagten!Was bewegt also ein Uniinstitut dazu, ein ideolo-
gisch dermassen verblendetes Blatt zum Vorbild der ganzen Branche zu kiiren?
Es liegt am Chef der Anstalt. Dem Armen wurde die Freud- und Humorlosig-
keit geradezu ins Gesicht gemeisselt. Fiir ihn bedeuten Subjektivitét, Vorurteile
und Thesenjournalismus offenbar «Qualité&t».

Gut, dass sich kein Mensch fiir die teuren Studien interessiert. Oder sind genau
Sie die Ausnahme, welche jede Regel bestétigt?

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

besteht aus Verena Herzog, Diana
Gutjahr, Stefan Muhlemann, Pascal Schmid, Manuel Strupler und Daniel Vetterli.

Die Delegierten werden am 19.Februar 2019 darlber entscheiden,
wer fur die SVP Thurgau ins Rennen geht.

Weintipp:

Eisele Vineyard Cabernet Sauvignon 2011

Der Eisele Vineyard ist so legendar wie Martha'’s Vineyard. Kein
Wunder, landete dieses Rebbergsjuwel im noblen kleinen Zirkel
um Chateau Latour. Grandios finessenreicher Cabernet Sauvignon,
ein Klassiker der 100-Punkte-Kategorie, perfekte Balance von Inten-
sitat und Eleganz, absolut edel die Frucht.Erhaltlich unter anderem
bei www.martel.ch.

Riicktritt:

Raiffeisen-Gruppe, ibernimmt das Zepter.

Nachwuchshoffnung:

Anfang November nominierte die FDP Flums Karin

Weigelt als freisinnige Sarganserldnder Kandidatin fir

die Nationalratswahlen vom 20.Oktober 2019.Weigelt

ist 34 Jahre jung und in der Region St.Gallen aufgewach-
sen.Derzeit wohnt sie in Kriessern und wird demnéchst

ihren Wohnsitz ins Sarganserland verlegen. Das politi-

sche Interesse wurde ihr sozusagen in die Wiege gelegt,
vertrat ihr Vater Peter Weigelt friiher (1995-2006) doch r
selbst die FDP des Kantons St.Gallen im Nationalrat.

Chefsessel:

tiven Geschicke des Ostschweizer

neue Direktor ibernimmt eine in der Ost-
schweizer Offentlichkeit und Politik gehérte und respektierte Institution. «Die
IHK St.Gallen-Appenzell soll auch unter meiner Fiihrung Impulsgeber fir strate-
gische Themen fur eine wirtschaftlich erfolgreiche und damit lebenswerte Kern-

region Ostschweiz seinx, so der 51-jahrige Ausserrhoder.

Der Kantonalvorstand der SVP
Thurgau empfiehlt den Delegier-
ten, entweder Nationalrat Markus
Hausammann oder Regierungsrat
Jakob Stark als Standeratskandi-
daten zu nominieren.Der Vor-
schlag fir die Nationalratsliste

Nach knapp 15 Jahren hort er auf: Sigmar Willi, Leiter
der Ehemaligenorganisation der FHS St.Gallen, FHS
Alumni, wechselt auf Ende Méarz 2019 in die Selbst-
standigkeit. Offentliche Aufmerksamkeit hat Willi vor
allem durch den Networking-Tag erlangt, den er als
festen Bestandteil im Event-Kalender fiir Grossanldsse
etablierte. Die Nachfolge ist bereits geregelt: Michael
Federer, Leiter Human-Resource-Management bei der

Eine neue Ara beginnt: Kurt Weigelt iiber-

gab die IHK-Direktion nach knapp zwolf Jah-
ren in neue Hande. Der Teufner Markus Ban-
ziger ist seit dem 1.November flr die opera-

Wirtschaftsverbandes verantwortlich. Der

Facts & Figures | 9

Kopf des Monats:

Guy Lachappelle,
Verwaltungsratsprdsident
von Raiffeisen Schweiz

An der ausserordentlichen Delegiertenversammlung
von Raiffeisen Schweiz in Brugg-Windisch haben 163
Delegierte von 246 Raiffeisenbanken Anfang Novem-
ber die Weichen fir die Zukunft der Gruppe gestellt.

Im Vordergrund standen die Ersatzwahlen in den Ver-
waltungsrat und die Wahl des Verwaltungsratsprasi-
denten.Der als Prasident nominierte Guy Lachappelle
wurde von den Delegierten mit Uberwaltigendem
Mehr gewahlt. Lachappelle danach: «lch werde meine
FUhrungsaufgabe mit aller Konsequenz wahrnehmen
und alles daransetzen, die Raiffeisen-Gruppe in eine
erfolgreiche Zukunft zu fihren.»

Guy Lachappelle war ab 2013 Vorsitzender der Kon-
zernleitung und CEO der Basler Kantonalbank. Zuvor
war der Jurist in verschiedenen Bankleitungs- und
Konzernfunktionen tatig. Er verfugt damit Gber ein fun-
diertes Bankfachwissen sowie Erfahrung in Fihrungs-,
Finanz-, Vertriebs- und Immobilienfragen.Welchen CEO
Lachappelle kiinftig kontrollieren wird, ist derzeit noch
unklar: Patrik Gisel trat Anfang November per sofort
zurlick. Michael Auer wird die operative Fihrung bis
auf Weiteres sicherstellen.Danach wird er die Organi-
sation auf eigenen Wunsch verlassen.

Die Ara Auer kénnte kurz ausfallen: Der frisch gewihlte
Verwaltungsratsprasident spricht von einer Ernennung
«noch vor Ende des Jahres».Laut Medienberichten
gebe es eine Shortlist mit drei bis funf Kandidaten.

Als mogliche Gisel- bzw. Auer-Nachfolger werden etwa
Roland Ledergerber, CEO der St.Galler
Kantonalbank und neuer IHK-Prési-

dent, sowie Stefan Loacker,ehemali-
ger Chef der Helvetia, gehandelt.
Wahrscheinlich ist jedenfalls, dass
ein externer Kandidat das Rennen
machen wird. Aus diesem nahm
sich Ledergerber eigentlich im
August:Er hege keine
Ambitionen auf das
Amt, sagte er da-
mals: «lch bin
glicklich bei

der SGKB und
habe hier

noch Ziele»

8000 m*

Mietflache umfasst das neue Geschaftshaus
«Vier Winkel», das in St.Gallen-St.Fiden entsteht.
Die franzosische Hotelkette Ibis er6ffnet darin
2019 ein Hotel mit 104 Zimmern.
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MoVE: Einzigartige Aktion nur fir
KMU mit Energiekosten bis zu crochenauTa Vo
100°000 Franken nergie®

Denn die glinstigste
und wirtschaftlichste
Kilowattstunde in
Ihrem Betrieb ist
jene, die gar nicht
gebraucht wird.

Erfolgreiche «Gwerbler» leisten sich heute keine Verschwendung mehr!

Mit dem Energie-Check KMU® — unserem Qualitatslabel, 100-fach erprobt — machen
wir Energie-Effizienz greifbar und zeigen lukrative Einsparpotenziale auf. Und wir
unterstiitzen unsere Kunden auch in der Umsetzungsphase, wahrend drei Jahren.
Let’s MoVE!

Kompetenz-Zentrum Erneuerbare Energie-Systeme Thurgau
Wilerstrasse 18, 9542 Munchwilen

Energie-Effizienz mit Kompetenz® Telefon +41 71 969 69 56 | info@keest.ch | www.keest.ch

h_;_-:*-';* . >'J'J.|'f;'l.~'.l,€
.. 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 tiblicherweise 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

Die Stimme der Ostschweizer Wirtschaft. | LEADER
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Die linke Seite:

Man schldgt den Sack
und meint den Esel

Wenn die Blatter fallen, flattert auch jeweils
die Pramienerh6hung ins Haus. Mit der Folge,
dass fiir viele Menschen die Begleichung der
Kankenkassenpramien ein grosses Problem ist.

Ein Thema des Wahljahrs 2019
ist gesetzt: die Gesundheits-
politik. Laufend steigende Ge-
sundheitskosten sind eine gro-
sse Sorge fiir die Bevolkerung.
Dabei sind es unter Umstdnden
wohl weniger die Kosten an
sich, sondern vor allem die dau-
ernd wachsende Belastung der
Haushalte. Daneben sind es kei-
neswegs nur Pramie, Franchise
und Selbstbehalt, die das Bud-
get belasten, sondern die zahl-
reichen anderen Kosten, die
aus dem eigenen Portemonnaie
bezahlt werden miissen, fiir Zahnarzt, Brille, Pflegeheim usw. Sie
fiihren dazu, dass die Schweizer Haushalte einen der héchsten

Anteil an die Gesundheitskosten selbst berappen miissen. Rech-
net man alles zusammen, sind es 64 Prozent.

Nun blést die Kassenlobby, die mit zahlreichen Vertreter/innen
im Parlament sitzt, erneut zum Angriff. Erstes Ziel sind die Fran-
chisen: Mit dem Scheinargument der Anpassung an die Teuerung
will der Bundesrat die Mindestfranchise schrittweise erhohen, die
Nationalratskommission gar in einem Schritt auf fast 500 Fran-
ken heraufsetzen. Leidtragende sind die Menschen, die aufgrund
ihres Gesundheitszustands gar nicht auf die Idee kommen, eine
hohere Franchise zu wahlen: Altere, chronisch- und mehrfach Er-
krankte. Der zweite Schlag gilt den «Franchisenwechslern»: Die
Wabhlfranchise soll mit einem Knebelvertrag auf drei Jahre fixiert
werden. Behauptet wird, es gebe zu viele unsolidarische Wech-
sel, wenn Krankheitskosten anstiinden. Die Argumentation ist so
falsch wie die Massnahme. Denn gerade mal 1,8 % wechselten in
den letzten Jahren in eine tiefere Franchise.

Selbstverstandlich sollen sinnvolle Massnahmen gegen das Kos-
tenwachstum ergriffen werden. Der Weg dazu fiihrt aber weder
iiber Knebelvertrédge und noch héhere Kosten fiir die Versicherten
noch eine Rationierung der Leistungen, wie sie die CVP mit ihrer
Initiative anstrebt. Damit schldgt man den Sack, wenn man doch
den Esel meint. Vielmehr miissen die Belastung durch die unsozi-
alen Kopfpréamien reduziert und ein hoéherer Anteil mit 6ffentli-
chen Geldern finanziert werden, so wie das die SP mit der geplan-
ten Entlastungsinitiative fordert: Diese verlangt, dass die Pramien
maximal 10 % des Haushaltseinkommens erreichen diirfen.

Barbara Gysi ist SP-Nationalrdtin, Wil.

Kommentar

Dierechte Seite:

Konstruktive Finanzpoli-
tik im Kanton St.Gallen

Ob man es glaubt oder nicht, die kantonale
St.Galler Politik hat sich fiir einen konstruktiven
Weg entschieden und sucht nicht die gegen-
seitige Konfrontation.

Im St.Galler Kantonsparlament wird
iiber die kantonale Umsetzung der ur-
spriinglichen Steuervorlage 17 (SV 17)
debattiert. Die SV 17, welche die Ant-
wort auf die an der Urne abgelehnte Un-
ternehmersteuerreform III ist, wurde in
den eidgendssischen Raten intensiv dis-
kutiert und mit der AHV-Finanzierung
gekoppelt. Somit miissen die Kantone
die Umsetzung des Bundesgesetzes iiber
die Steuerreform und die AHV-Finanzierung (STAF) selber 16sen.
Es ist komplex, alle diesbeziiglichen Vorgaben des Bundes kanto-
nal umzusetzen. Es kommen aber weitere Aspekte zur dringlichen
Verbesserung der steuerlichen Situation dazu. Fiir die Unterneh-
men gibt es aus kantonaler Motivation noch eine Reduktion der
Mindeststeuer. Fiir die natiirlichen Personen bzw. fiir den Mit-
telstand ist eine Erhohung des Versicherungspramienabzugs um
CHF 800 vorgesehen; der Pendlerabzug soll ebenfalls um CHF 600
erh6ht werden. Im Weiteren plant der Kantonsrat, den Topf fiir die
individuelle Pramienverbilligung ab dem Jahr 2020 um zehn Mil-
lionen zu erh6hen.

Zur gleichen Zeit wurde der Bericht «Familien- und schulergianzen-
de Kinderbetreuung im Kanton St.Gallen» beraten. In diesem wird
aufgezeigt, dass im Jahr 2016 in St. Gallen fiir 65000 Kinder im
Alter zwischen null und zwo6lf Jahren insgesamt 3800 Betreuungs-
plétze zur Verfiigung standen. Dies entspricht einem Versorgungs-
grad von sechs Prozent, was deutlich unter dem schweizerischen
Durchschnitt von zehn Prozent liegt. Der Handlungsbedarf wurde
von allen Parteien anerkannt. Fiir die Losung dieses Nachholbedar-
fes werden aber Subventionen von Staat und Firmen gefragt sein.
Umso interessanter ist, dass in der Kommissionsdebatte ein Kom-
promiss erarbeitet wurde, der die Familienzulage um CHF 30 er-
hoht. Unter dieser Voraussetzung war das Initiativkomitee von SP
und CVP bereit, in Aussicht zu stellen, dass sie die zustande gekom-
mene Initiative «Familien stérken und finanziell entlasten» zuriick-
zuziehen. Die hoheren Steuereinnahmen, die der Kanton und die
Gemeinden aus den hoheren Familienzulagen erhalten, miissen in
die Forderung der familien- und schulergédnzenden Kinderbetreu-
ung fliessen.

Es mag erstaunlich tonen, aber es ist tatsdchlich gelungen, iiber
alle Parteien und iiber unterschiedliche Kommissionen einen
mehrheitsfahigen Kompromiss zu erzielen.

Michael Gétte ist Fraktionsprdsident der SVP St.Gallen und
Gemeindeprdsident von Tiibach.
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Schwerpunkt

Beteiligungen und Fusionen
als Zeichen der Starke

Investoren Gibernehmen die Mehrheit eines Unternehmen. Ein anderes
Unternehmen steigt bei einem Betrieb ein. Zwei Firmen schliessen

sich zusammen: Schlagzeilen dieser Art gab es in den letzten Wochen in
der Ostschweiz liberdurchschnittlich viele. Fiir einige suggerieren

sie vorausgegangene Schwierigkeiten. Meist ist das Gegenteil der Fall:
Erst der anhaltende Erfolg ruft neue Player auf den Plan.

Quickmail ist eine St.Galler Erfolgsgeschichte. Nie-
mand handelte schneller als die MS Direct Group,
als sich in der Schweizer Postzustellpolitik etwas be-
wegte und der Markt — ein bisschen — offener wur-
de. Als Quickmail 2009 gegriindet wurde, war noch

Quickmail: Es gilt, unter den neuen
Besitzern die Position neben
der Post zu halten und auszubauen.

Quickmail: Trotz
neuer Investoren wird
am Standort St.Gallen
festgehalten.

iiberhaupt nicht absehbar, ob die Verteilung von ad-
ressierten Sendungen ein Geschift sein wiirde oder
nicht. Die St.Galler hatten den Mut, die Teillibera-

lisierung des Briefmarktes zu nutzen. Fortan wur-
den adressierte Briefe, Mailings, Kataloge und Zeit-
schriften von Geschéftskunden aus privater Hand an
Haushaltungen zugestellt. Einzige Vorgabe: Die Sen-
dungen mussten schwerer sein als 50 Gramm. Denn
die Schweizerische Post will sich ihr Hauptgeschéft
natiirlich nicht abgraben lassen.

Seither gibt es im Briefverkehr in der Schweiz zwei
Adressen: Die Post — und Quickmail. Dass die Ost-
schweiz damit eine Pionierrolle {ibernahm, ist be-
merkenswert. Deshalb lief es auch nicht gerduschlos
ab, als die MS Direct AG, das Mutterhaus von Quick-
mail, vor Kurzem bekannt gab, dass eine Mehrheit
des Unternehmens von einer Investorengruppe {iber-
nommen wird.
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Namics: Dank Einbin-

dung in ein internatio-
nales Netzwerk ist

das St.Galler Unter-
nehmen kiinftig noch
leistungsfdhiger.

Investitionen sind nétig

Der-verstindliche — Reflex war die Frage vieler: War
Quickmail in Schieflage? Dabei wird {ibersehen, dass
Investoren bei ganz unterschiedlichen Ausgangs-
lagen ins Spiel kommen. Natiirlich strecken sie die
Fiihler auch aus bei Firmen, die angeschlagen sind,
aber dennoch Potenzial aufweisen: Das riecht nach
einem Schnippchen. Im vorliegenden Fall sieht
es aber anders aus: Nach fast zehn Jahren auf dem
Markt und der erfolgreichen Aufbauarbeit ist Quick-
mail gefordert, weiter zu investieren und auszubau-
en. Zum einen, um die Position neben der Post zu

Namics: Als Teil eines Netzwerks konnen
die Starken noch besser ausgespielt werden.

verteidigen, zum anderen, um geriistet zu sein fiir
allfallige neue Mitbewerber. Das Geld, das dank der
neuen Investoren fliesst, wird fiir diesen Ausbau ge-
braucht. Stiinde Quickmail vor substanziellen Pro-
blemen, wére ihr bisheriger Verwaltungsratsprasi-
dent Milo St6ssel kaum mit einer namhaften Minder-
heitsbeteiligung an Bord geblieben.

Schwerpunkt | 13

Dazu kommt: Die Investorengruppe, vertreten durch
die Ziircher Verium AG, hat klare Signale dafiir aus-
gesendet, dass man nicht das schnelle Geld, sondern
das kontinuierliche Wachstum suche — und das heu-
tige Konstrukt fiir marktfdhig héalt. Dafiir spricht,
dass man an den bisherigen Geschéftsfithrern sowie
am Standort St.Gallen festhélt und keinen Stellenab-
bau plant. Mit anderen Worten: Die neuen Besitzver-
héltnisse werden gegen aussen gar nicht sichtbar. Be-
reits ist die Rede von der Expansion in angrenzende
Mérkte. Damit wird der Standort Ostschweiz durch
den Besitzerwechsel gestédrkt, nicht geschwécht.
Auch wenn das natiirlich eine Momentaufnahme ist
und die kiinftige Entwicklung nicht vorweggenom-
men werden kann.

Teil eines Netzwerks

Ahnlich sieht es aus im Fall von Namics. Das E-Busi-
ness-Unternehmen ist eine starke Marke, und das
nicht nur in der Schweiz. Entsprechend stolz kann
man sein, dass St.Gallen als Hauptsitz nie infrage
stand. Nun hat Dentsu Aegis Network, eine Agentur-
gruppe fiir Kommunikations- und Mediaberatung,
100 Prozent der Unternehmensanteile von Namics
iibernommen. Das St.Galler Unternehmen wird Teil
von Merkle, einem Teil des Netzwerks, der auf soge-
nanntes «people-based Marketing» spezialisiert ist.
Auch das ist ein Schritt, der von aussen betrachtet
kaum unabwendbar war. Namics gilt nicht etwa als
Problemfall, sondern als kerngesund — mit viel Luft
nach oben. Genau das aber hat wohl zur Entschei-
dung gefiihrt. Namics bringt seinerseits viel Erfah-
rung und Wissen und auch spannende Kunden ins
Netzwerk ein und «liefert»> Merkle gewissermassen
den Schweizer und den deutschen Markt. Namics
profitiert aber gleichzeitig davon, auf einen Schlag
das eigene Portfolio massiv zu erweitern und den
Kunden so mehr bieten zu kdnnen. Das selbststidndig
auf organischem Weg zu schaffen, ist ein langer, teu-
rer und unsicherer Weg.

Das neue Unternehmen, das unter dem Namen «Na-
mics — a Merkle Company» firmiert, kann nun eine
durchgéngige Beratung anbieten, wenn es um digita-
le Transformation und Technologieimplementierung
geht. Das ist ein Gebot der Stunde: Kein Kunde will
auf diesem Weg Dutzende von Adressen abklopfen.
Auch hier ist die Rede nicht von Kostenoptimierung
und Straffung, und die Schaffung von Synergien
steht nicht im Vordergrund. Stattdessen sollen die
bestehenden Standorte gestédrkt werden. Was, wenn
es so vollzogen wird, auch fiir die Ostschweiz nur von
Vorteil sein kann.

Expansion weitertreiben

Bleibt das Beispiel Nummer drei, das ebenfalls tau-
frisch ist: Variosystems in Steinach. Dort hat man
diesen Friihling das 25-Jahre-Jubildum mit einem
rauschenden Fest gefeiert. Und nun wurde bekannt,
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Variosystems: Zum

25. Jubildum gabs einen
neuen Mehrheitseigen-
tiimer, ansonsten bleibt
alles gleich.

dass die Beteiligungsgesellschaft Capvis neue Mehr-
heitseigentiimerin wird. Unmittelbarer Anlass war
der Ausstieg des Hauptaktiondrs, der bisher die Nie-
derlassung in den USA fiihrte.

Und auch hier macht der Schritt auf den zweiten
Blick viel Sinn: Variosystems ist rasant gewachsen,
nicht durch Akquisitionen, sondern durch den kon-
tinuierlichen Auf- und Ausbau mit Auslandsnieder-
lassungen und auf den entsprechenden Maérkten.

Variosystems: Die Expansionspolitik wird
dank der neuen Eigentiimer noch entschiedener
vorwartsgetrieben.

Von drei Griindern auf 1600 Mitarbeiter: Das ist ein

ganz schoner Sprung. Und es ist ein Stand, den es zu
wahren gilt. Dafiir sind weiteres Wachstum und eine
verstirkte Internationalisierung notig.

norm

Messebau.

Ausstellungssysteme.

Prasentationsmedien.

Leuchtwand LED
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Gewahr dafiir bieten will Capvis als neue Eigentii-
merin. Die Beteiligungsgesellschaft war immer wie-
der in der Ostschweiz aktiv, frither unter anderem
mit einer Minderheitsbeteiligung an Stadler Rail.
Auch wenn Capvis in aller Regel Beteiligungen er-
wirbt, um diese spater wieder abzustossen, wenn
das Unternehmen an einem neuen Punkt angelangt
ist, kann hier keine Rede von den gefiirchteten «Heu-
schrecken» sein, die Scherben zuriicklassen, indem
sie gut gehende Unternehmen in ihre Einzelteile zer-
legen und gewinnbringend verdussern.

Die neuen Besitzer haben durchblicken lassen, dass
sie einiges vorhaben mit Variosystems. Und sie set-
zen auf die bewéhrte Fiihrungsmannschaft. Auch
hier zeigt diese, dass sie selbst an das Unternehmen
glaubt. Die Geschéftsfiihrer am Hauptsitz in Stein-
ach, Peter Germann und Norbert Bachstein, bleiben
nicht nur im Amt, sie halten auch ihre Minderheits-
anteile.

In erster Linie bringt der Einstieg von Capvis also fri-
sches Kapital, das fiir die weitere Expansion genutzt
werden soll. Angesichts des Erfolgs, mit dem das Ost-
schweizer Unternehmen in der Vergangenheit neue
Markte erschlossen hat, macht das Sinn. Die Techno-
logie stimmt, ebenso die Beratungsleistung, der Ruf
ist hervorragend. Es wire eine verschenkte Chance,
das Wachstum nicht weiter zu suchen.

Drei Beispiele, ein gemeinsamer Nenner: Diese Ost-
schweizer Unternehmen sind so erfolgreich, dass sie
Interessenten auf den Plan gerufen haben. Und diese
sind schlau genug, die Erfolgsgeschichte nicht um-,
sondern weiterzuschreiben. Verbunden mit dem zu-
sétzlichen Kapital sind die Aussichten gut, dass das
gelingt.

Text: Stefan Millius
Bilder: Archiv, zVg

Anzeige

Showroom St.Gallen
Expo Norm AG
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9016 St.Gallen

T 0712823800

www.exponorm.ch
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«Viele Geschiaftsmodelle
scheitern am Widerstand»

Martin Zahner war unter anderem Journalist, CEO der Trimedia Schweiz und

bis vor 18 Monaten Eigner von YJOO Communications AG. Daneben amtet
er seit vielen Jahren als VRP des Openair St.Gallen. Nun hat Zahner mit
der «Leif — das Ganze denken» mit Sitz in St.Gallen ein neues Unternehmen

gegriindet. Im Fokus stehen die Beratung bei Transformationsprozessen
sowie die Weiterbildung von Fiihrungskraften in Transformation, Fiihrung

und Selbstentwicklung.

Martin Zahner, was hat Sie dazu veranlasst, mit
56 Jahren ein weiteres Start-up zu griinden?
Zuerst war da die wachsende Sehnsucht, noch inten-
siver am Wesentlichen mit den Menschen arbeiten zu
konnen, die Unternehmen und Organisationen len-
ken und leiten. Dazu kommt, dass ich mit Herz und
Seele Unternehmer bin. Ich weiss um die unbéndige
Geschwindigkeit, mit der wir in unserer Geschafts-
welt unser Leben vorantreiben, habe die Grenzen er-
fahren, an die sie uns bringt, in Hohen und Tiefen.

«Veranderungen machen uns Menschen Angst.
Diese macht auch vor Chefetagen nicht halt.»

Und dann kam Leif?

Leif ist meine Antwort auf das Bediirfnis, harte Busi-
nessziele mit Spass, Sinnhaftigkeit und somit mehr
Gesundheit zu erreichen - oft mit viel kreativer Ge-
schwindigkeit, die neues Denken und Erfahren ini-
tiiert, und oft auch mit Langsamkeit, die Tiefe und
Arbeit an der Essenz ermdglicht. Leif ist mein ganz
personlicher Wegpunkt durch meinen «Change». Oft
fragte ich mich frither, warum Projekte scheitern,
und die Erkenntnis war einfach: Wenn die fachlichen
Inhalte nicht auch im Kontext der Beziehungen un-
ter den Menschen gesehen werden, dann {ibersieht
man oft Wesentliches, das schliesslich zum Scheitern
fithrte — 70 Prozent aller Einfithrungen von neuen
Geschéaftsmodellen, Fusionen, Strategien scheitern
am Widerstand der Menschen, sei es bei den Mitar-
beitern, sei es im Management. Dies hat mich ange-
trieben, hier an den Wesenskern zu gelangen.

Was kennzeichnet denn lhre Change- und Trans-
formationsarbeit?

Veranderung und Transformation ist immer Arbeit an
Inhalten und an Beziehungen zeitgleich. Es ist wie ein

Tanz, ein Rhythmuswechsel, der beides zusammen-
bringt und so Nachhaltigkeit schafft. Das eine ohne
das andere geht nicht. Uns findet man deshalb an der
Verbindungsstelle von Organisations- und Kulturent-
wicklung, Fiihrung, Strategiearbeit und Kommunika-
tion —es sind diese Saulen, auf denen Transformation
beruht, oder anders gesagt: Wir helfen mit, Verande-
rungsarchitekturen nachhaltig zu planen und umzu-
setzen oder in einem Bereich erste Impulse zu setzen.

Und wo liegt der Fokus zu Beginn einer Transfor-
mationsphase?

Meine Erfahrung zeigt, dass das Sparring, das Re-
flektieren dariiber, wie der Weg sein soll, also die
Architektur eines Prozesses, und wer wann wie mit
eingebunden werden sollte, viel effektiver ist, als
Strategiepapiere in eine Uberperfektion bringen zu
wollen. Strategie ist wichtig, keine Frage. Aber die
Art der Flihrung, wie sie implementiert wird und die
Gestaltung des Weges sind das «Tun», das Umsetzen
— und sie entscheiden schliesslich {iber Erfolg und
Misserfolg. Darum ist Fiihrung — und damit meine
ich auch Selbstfithrung — der entscheidende Faktor.
Wenn es gelingt, Vertrauen aufzubauen, dann ist
schon viel gewonnen, denn Vertrauen ist einer der
hértesten 6konomischen Faktoren in einem Unter-
nehmen. Das ist keine Gefiihlsduselei, sondern harte
Realitét: Steigt das Vertrauen innerhalb von Organi-
sationen, vermindern sich die Transaktionskosten —
und die Ertrage steigen. Beobachten Sie sich selbst:
Vertrauen Sie jemandem, werden Sie viel weniger
Zeit in Kontrolle und Prozessgestaltung investieren
—es lauft einfach.

Kreisen wir das Gebiet etwas ein: Was wére eine
klassische Ausgangslage, bei der Sie hinzugezo-
gen werden konnten?

Eines vorneweg — wir sehen uns als Anwélte der
Zielsetzung, des Projektes und nicht ausschliesslich
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der Menschen, die uns beauftragen. Dies ist fiir die
Arbeit essenziell, denn nur so kénnen wir uns auch
erlauben, mit der notwendigen «Respektlosigkeit»
Offensichtliches, aber nicht Gewolltes, und auch Ver-
borgenes anzusprechen. Die zunehmende Komplexi-
tat lasst uns vielfach den Blick fiirs Notige und We-
sentliche verlieren. Hier versuchen wir mitzuhelfen,
die Grenzen der eigenen Wahrnehmung zu erwei-
tern. Nur wenn wir das Ganze gemeinsam denken
und sehen konnen, konnen wir auch die richtigen
Hebel setzen, um Verdnderung zu erméglichen —
dies kann auf Organisationsebene, aber auch Team-
oder Individualebene sein.

«Wenn es gelingt, Vertrauen aufzubauen,
dann ist schon viel gewonnen.»

Unsere Arbeit setzt dort an, wo Energie vorhanden
ist, Dinge anzupacken. Dies kann vielfiltig sein und
geht von Einzelarbeit im Businesscoaching bis hin
zu ganzen Transformations- und Change-Prozessen:
ein Fithrungsteam, das die eigene Arbeitsfahigkeit
verbessern mochte, die Erarbeitung einer neuen
Strategie in einem partizipativen, kooperativen Stil,
die noch mehr das Wissen aller Stakeholder nutzen
soll, die Einfithrung einer neuen Strategie im Unter-
nehmen, die Struktur- und Kulturverdnderungen mit
sich bringt, eine Fusion, die nachhaltig erfolgreich
aufgestellt werden soll, auch in Bezug auf die Men-
schen und nicht nur den Businesscase, der Start eines
komplexen Projektes oder schlicht ein Workshop, der
mit neuen Methoden und Tools ein neues Erleben von
inhaltlicher und Teamarbeit ermdglichen soll.

Muss ein gewisser Druck vorhanden sein, bis sich
ein CEO auf eine solche Beratung einldsst? Muss
eine Grenzerfahrung gemacht worden sein?

Das ist natiirlich sehr unterschiedlich. Es gibt immer
mehr CEOs und Verwaltungsrate, die wissen, dass
eine aktive Verdnderungsplanung mehr Sicherheit
gibt, als sich dann in einer reaktiven, defensiven Si-
tuation zu befinden. Oft ist es so, dass es alle schon
im Bauch haben, dass Verédnderung ansteht, aber
man will sie noch nicht wahrhaben - und zeigt sich
denn auch als «Opfer» der Verdnderung, wenn sie
dann akut ist. Verdnderungen machen uns Men-
schen Angst; diese macht auch vor Chefetagen viel-
fach nicht halt, da Verdnderung und Transformation
auch dort mit Existenz- und Machtfragen zusam-
menhéngen. Ich habe in den letzten Wochen zwei
CEOs erlebt, die explizit gesagt haben, dass der der-
zeitige Erfolg ihres Unternehmens auf Investments in
die Fithrungs- und Kulturarbeit beruhe: gemeinsame
Zukunftsbilder, gekldrte Beziehungen und eine stér-
kenorientierte Fithrung. Das heisst eine Fithrung, die
auf Ressourcen und Talenterkennung aufbaut und
nicht nur versucht, Schwichen bei Menschen aus-
zumerzen oder im neuenglischen Wort «Upskilling»

eine Heilmethode sieht. Auch dies ist berechtigt,
aber nicht ausschliesslich.

Und welche Ansdtze werden im anschliessenden
Prozess angewendet?

Die Vorgehensweise ist absolut auf die Situation an-
gepasst. Natiirlich gibt es gewisse Methoden und
Tools, die sich als sehr wertvoll erwiesen haben und
immer wieder eingesetzt werden — wie beispielswei-
se der Stirkentest in Fithrungsteams oder das syste-
mische Interview, um komplexe Situationen auf ein-
zelne Thesen und Handlungsfelder zu reduzieren.

Sie mochten mit lhrer Methode Starken zum Vor-
schein bringen. Wie aber geht man damit um,
wenn man bei Einzelnen offensichtliche Schwa-
chen aufdeckt?

Die Frage ist, ob diese Schwichen so ausgeprégt
sind, dass sie es der Person verunmoglichen, an die-
ser Position einen guten Job zu machen. Wenn dies
so ist, wird auch der Mitarbeiter nicht gliicklich sein,
denn wir alle wollen erfolgreich sein und einen guten
Job machen. Niemand steht morgens auf mit dem
Vorsatz: Heute liefere ich eine unterdurchschnitt-
liche Arbeitsleistung ab. Auch wenn es im Moment
schmerzhaft ist, macht es fiir beide Seiten viel mehr
Sinn, eine neue Position fiir diesen Angestellten zu
suchen, entweder inner- oder ausserhalb des Unter-
nehmens, auf der er seine Stiarken ausleben kann.

Wie wesentlich ist, dass die Involvierten den
Transformationsprozess auch fiir gut empfinden,
dass sie offen gegeniiber Veranderungen sind?
Die Menschen sind eigentlich immer offen, sobald
sie ernst genommen werden, mit all ihren Stérken,
aber auch Angsten und Schwichen. Werden sie in-
volviert, sind sie auch bereit mitzugehen, auch gegen
eigene Uberzeugungen. Respekt, Wertschitzung
und eine klare Vorstellung zur Zukunft sind Treib-
stoff fiir die Transformation.

Werden bei solchen Gesprachen mitunter Fakto-
ren ans Licht gebracht, die iiberraschend fiir alle
Beteiligten sind?

Ja zweifelsohne, denn da wir ja nicht nur nach Sym-
ptomen suchen, sondern vor allem gemeinsam deren
Ursachen eruieren wollen, konnen Resultate mitun-
ter auch iiberraschend und schmerzhaft sein. Oder
sie zeigen auf, was eigentlich alle wussten, aber sich
niemand getraute auszusprechen.

Sie haben Themen wie «Kultur», «Strategie» und
«Struktur» angesprochen. Welches ist am schwie-
rigsten zu verdndern?

Wir sind uns gewohnt, in Konzepten und Strategien
zu denken und so vermeintlich unser Unternehmen
und unser Leben zu steuern. Das ist eine Tauschung.
Ja, es ist gut, einen Plan zu haben, denn dies gibt
Ausrichtung und Orientierung. Wirkliche Erfahrung
liegt erst in der Begegnung, im Erleben des Austau-
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sches. Das ist die Kultur eines Unternehmens. Darum
ist die Verbindung von Strategie- mit der Kulturar-
beit, definiert als Arbeit an Inhalten und Beziehun-
gen, machtentscheidend.

Die Kultur ist aber ein oft auch schwer fassbares
Phanomen.

Ja. Es gibt Festgeschriebenes in Form von Werten,
von festgelegten Ritualen, aber der grosse Teil der
Kultur ist unsichtbar, ungeschriebene Gesetze, wie
man sich verhalten darf, wofiir man belohnt oder wo-
fiir man bestraft wird. Kulturen zu verdndern ist der
herausforderndste Teil und braucht Zeit. Die wich-
tigsten Hebel sind das Fiihrungsverhalten, Metho-
den und Arbeitsprozesse, Symbole und Rituale, die
Personalentwicklung sowie die Meeting- und Feed-
backkultur. Kulturen &ndern sich, wenn die Organi-
sation als komplexes System schliesslich gesamthaft
einen Sinn und ein Rezept fiir das eigene Uberleben
in den angestrebten Verdnderungen sieht. Ein Unter-
nehmen hat heute im Schnitt eine Lebensdauer von
rund 30 Jahren - hier spielt die Kultur eine entschei-
dende Rolle, ob Transformation mit dem Ziel, verén-
derungs- und wettbewerbsfiahig zu bleiben, zugelas-
sen, ja iberhaupt moglich gemacht wird.

«Unsere Arbeit schafft nachhaltiges
Vertrauen unter den Menschen.»

Natiirlich sind solche Aspekte bereits in den
kleinsten Unternehmen entscheidend. Dort diirf-
te aber im Gegensatz zu Grossunternehmen eine
gewisse Hemmschwelle bestehen, eine externe
Beratung hinzuzuziehen. Oder?

Ja und nein — unsere Art der Arbeit kann auch im
Kleinen Impulse setzen, sei es in einem Stirken-
Workshop mit der Geschéftsleitung oder in der Ge-
staltung einer Strategieretraite.

Unternehmer wollen in der Regel Nagel mit Kop-
fen machen, sie wollen Resultate sehen. In wel-
cher Form lasst sich lhre Tatigkeit messen?
Allesliegt im Beginn. Es ist viel gewonnen, wenn zum
Start der komplexen Unternehmensprojekte, unab-
héngig von ihrer Ausrichtung, das ganze Projektum-
feld mit gedacht wird. Unsere Arbeit verlangt mehr
Investition in die Arbeit zu Beginn, um dann in der
Umsetzung wirklich bedeutend schneller zu werden
als herkommliche Projekte, die eben oft gar nie rich-
tig Fahrt aufnehmen. Unsere Arbeit schafft nachhal-
tiges Vertrauen unter den Menschen. In einem Pro-
jekt, das wir begleiten, wird die Kulturverdnderungs-
arbeit auf harte 6konomische Ziele ausgerichtet und
jedes Jahr gemessen. Erfolgreich.

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: Marlies Thurnheer
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«Chomed Sie,
chaufed Sie!»

Massagesessel, Heiz-
decken, Gemiiseraffeln
- gewiefte Verkaufer
haben in den vergan-
genen Wochen anden
Herbstmessen und
-jahrmérktenin der
ganzen Schweiz wieder
einmal ihr Kbnnen
gezeigt.

Obwohl ich bei meinem Bummel durch die Olma
keine Sekunde ausgestrahlt habe, dass ich je
etwas kaufen wollte, wurde selbst ich von den
lockeren Spriichen und Wortspielen unterhalten
und fand mich plétzlich gut gelaunt mitten in
einem Verkaufsgespréch iiber einen Super-
schwamm wieder. Der rational denkende Oko-
nom wiirde sagen: Das funktioniert nicht! Fiir
ein Angebot, das eigentlich niemand ernsthaft
braucht, ist die Nachfrage zu gering. Doch die
cleveren Verkaufer beweisen das Gegenteil.

Was an Markten Tradition hat und funktioniert,
ist zum Jahresende auch immer mal wieder in der
Vermogensverwaltungsbranche zu beobachten:
Verkaufsgetriebene Banker, die sich mehr an der
Hohe ihrer Boni als an den Kunden interessieren
und mit dem Verkauf von Finanzprodukten noch
ihre Jahresziele erreichen oder tibertreffen wol-
len. Das érgert. Verantwortungsvolle Vermogens-
verwaltung heisst fiir mich: Der Kunde kommt
zuerst. Dabei geht es darum, die wahren Anliegen
zu verstehen. Dem Kunden zuhoren, nachfragen,
sich mit seinen Zielen identifizieren und eine
Losung entwickeln, die auf ihn abgestimmt ist. Da
hat der Verkauf von Produkten nichts verloren.

Einen guten Bankier erkennt man daran, dass
man als Kunde spiirt, dass er ein langfristiges
Interesse an der Zusammenarbeit hat. Seriose
Vermogensverwaltung heisst auch, iiber den
Tellerrand des Portfolios hinauszublicken und
komplexe vorsorge-, familien- oder steuerrechtli-
che Aspekte zu beriicksichtigen. Kurzum: Es geht
um weitsichtiges Denken und Handeln. Darauf
habe ich mich auch im Oktober an der Olma be-
sinnt, als ich den Schwamm, der wie von Zauber-
hand die hartnéckigsten Flecken entfernen soll,
dankend abgelehnt habe.

Werner Kriisi ist Partner und Leiter der Niederlassung
von Privatbankiers Reichmuth & Co in St.Gallen.
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«Nicht lauter briillen -
gemeinsam Sinn erzeugen»

Vor 18 Jahren machte sich Sibylle Jung selbststandig. Sie war damals 25.
Heute fiihrt sie eine Agentur mit acht Mitarbeiterinnen. Das reine
Frauenteam sei mehr Zufall als Strategie. Strategie ist jedoch jener Bereich,
der sie im Arbeitsalltag am meisten beschiaftigt. Im Interview erklart

Jung, worin hier der grosste Zauber liegt.

Sibylle Jung, lhre Pur Kommunikation AG mit Sitz
in St.Gallen besteht aus acht Frauen. In einer mén-
nerdominierten Branche ist das aussergewohn-
lich. Zeichnet Sie das geradezu aus oder fehlt mit-
unter auch die andere Sichtweise?

Das ist unser absolutes Erfolgsrezept (lacht). Spass
beiseite. Wir setzen Teams nach Fahigkeiten zusam-
men. Ins Team schafft es der, der am besten passt. Dass
wir aktuell ein reines Frauenteam sind, ist ein Zufall.
Und wenn Sie mit «anderer Sichtweise» die ménnliche
meinen: Keine Sorge, die spielt immer rein.

«lch tu’ mich schwer mit dem Begriff
<klassische Kommunikationsagentur> -
was zeichnet sie aus?»

Wann sind Sie in die Kommunikationsbranche hi-
neingerutscht?

Das war 1998. Und: Reingerutscht trifft es ganz gut.
Mein Steckenpferd war die Mathematik. Ich wollte
das gerne studieren, habe aber rasch gemerkt, dass
fiir mich in diesem Feld die Zukunftsperspektive
fehlt. Forschung? Eher nein. Lehrerin? Wohl kaum.
Mich interessieren Menschen und ihre Geschichten.
Und Unternehmen. Ich habe mit einem Praktikum im
Journalismus gestartet, dann in die PR-Branche ge-
wechselt und mich vor 18 Jahren mit einer eigenen
Agentur selbststédndig gemacht.

Und wie hat sich die Agentur seither entwickelt?
Unsere Starke ist seit jeher der Inhalt — oder wie man
heute sagt: der Content. 2001 war unser Schwer-
punkt Editorial Service. Wir haben fiir Unterneh-
men und Verlage redaktionelle Magazine konzipiert
und umgesetzt. Heute sind wir spezialisiert in der
B2B-Kommunikation mit Fokus Strategische Mar-
kenpositionierung, Markenstrategie und Content
Marketing — selbstredend im digitalen und analogen
Bereich; Grafik inklusive.

Gewandelt haben sich auch die Moglichkeiten
der Kommunikation. Ist es heute aufgrund der
verschiedenen Kanidle komplexer geworden, die
Kunden umfassend zu beraten?

Es geht darum, die Zielgruppe mit den richtigen Bot-
schaften zu erreichen, um Wirkung zu erzielen. Das
Relevanteste dabei ist, den Kunden, seine Ziele und
seinen Wirkungsbereich zu verstehen und die rich-
tigen Losungen zu entwickeln. Darin liegt wohl der
grosste Zauber. Und gleichzeitig auch das grosste Po-
tenzial.

Haben Sie auf eine bestimmte Sparte den Schwer-
punkt gelegt oder muss man als klassische Kom-
munikationsagentur die ganze Klaviatur beherr-
schen?

Ich tu’ mich schwer mit dem Begriff «klassische
Kommunikationsagentur» — was zeichnet eine sol-
che aus? Was den Schwerpunkt anbelangt: Wir sind
dann richtig, wenn wirkungsvolle Klarung, Uberset-
zung und Inszenierung gefragt sind. Die grossten
Erfahrungen haben wir im Bereich KMU aus Bau,
Industrie, Gewerbe sowie der Lebensmittelbranche.
Mein personliches Steckenpferd ist die B2B-Kommu-
nikation.

Wenn wir die Auftritte von Ostschweizer Unter-
nehmen betrachten: Welches Zeugnis stellen Sie
diesen aus? Sind wir zuriickhaltend, bodenstan-
dig, mutlos oder unspektakular?

Interessant, dass Sie nur negative konnotierte Be-
griffe wahlen. Ich bin da positiver. Und nicht ganz
so pauschal. Wie bei allem gibt es Vorzeigebeispiele
und andere. Was sicherlich typisch Ostschweiz ist:
Viele Unternehmen sind tendenziell zuriickhaltend.
Wir spiiren aber auch den Wunsch nach guter, sprich
wirkungsvoller Kommunikation. Und das ist den
Ostschweizern auch etwas wert.

Immer wieder heisst es, dass die gesamte Kommu-
nikation kiinftig nur noch iiber digitale Kanéle ab-
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Agenturinhaberin Sibylle Jung:

«Die richtige Story
ist essenziell.»
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laufen werde. Stehen wir vor dem «Aus» der klas-
sischen Kanédle wie Magazine und Plakate?

Ganz und gar nicht. Das Ziel gibt den Kanal vor. Ein
klassischer Kanal im richtigen Moment kann Gold
wert sein. Dass die digitalen Kanéle in der Unterneh-
menskommunikation entscheidend sind und langst
eine zentrale Rolle spielen (sollten), ist aber unbe-

stritten.

«Das Relevanteste ist, den Kunden und
seine Ziele zu verstehen und
die richtigen Losungen zu entwickeln.»

Wesentlich diirfte letztlich die Geschichte sein,
die man in der B2B-Kommunikation vermittelt -
das sogenannte Storytelling. Sind sich die Unter-
nehmen dessen bewusst?

Das ist von Unternehmen zu Unternehmen unter-
schiedlich. Grundsétzlich geht es darum, den Unter-
nehmer da abzuholen, wo er ist. Und dann gemein-
sam eine Geschichte zu schreiben — auf Augenhdhe.

Wann ist es einfacher, wenn Sie direkt mit dem CEO
zu tun haben oder mit einer Marketingabteilung?
Eindeutig: CEO.

Was sind typische Fehler, die in der Unternehmens-
kommunikationimmer wieder begangen werden?
Thre Bedeutung zu unterschétzen. Und: reine Grafik-
leistung als Kommunikation anzuschauen. Die richti-
ge Story, wie Sie sie angesprochen haben, ist essenzi-
ell. Und diese basiert auf einer sauberen Grundlagen-
arbeit. Die Erarbeitung kostet ein paar Franken. Aber
zahlt sich aus. Bereits ab der ersten Massnahme. Ein
Credo, das uns ganz besonders wichtig ist: Nicht lau-
ter briillen, sondern gemeinsam Sinn erzeugen.

Interview: Marcel Baumgartner

Bilder: Marlies Thurnheer
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Leaderinnen

«Eine belebende
Herausforderung»

Denise Martenet
Perone (¥*1970) aus
Eichbergist Leiterin
Events & Gdstebetreu-
ung bei der Stiftung
Kinderdorf Pestalozzi
mit Sitzin Trogen.

Denise Martenet Perone, was reizt Sie an lhrer
beruflichen Tatigkeit?

Sich immer wieder auf Neues einzulassen und
dadurch viele Erlebnisse und Eindriicke zu ge-
winnen. Es ist sehr spannend zu sehen wie ein
Unternehmen sich auf rasant wechselnde Markt-
gegebenheiten ausrichtet. Am Ball zu bleiben ist
eine belebende Herausforderung. Genauso, wie
auch sich selbst immer wieder mit den neusten
Erkenntnissen und Methoden auseinanderzu-
setzen und sich neues Wissen anzueignen, um
sich weiterzuentwickeln. Ein ganz besonderes
Anliegen an der unternehmerischen Tatigkeit
ist fiir mich der Mensch. Personalfithrung ist
etwas unglaublich Erfiillendes.

Auf welchen Meilenstein in Ihrer beruflichen
Laufbahn sind Sie besonders stolz?

Der Umgang mit Menschen ist mir immer wichtig
gewesen. Vor allem auf internationaler Ebene. Es
haben sich dadurch viele erfolgreiche Ideen und
Beziehungen entwickelt, die heute noch Bestand
haben. Das Zusammenarbeiten mit unterschied-
lichen Kulturen hat bei mir den Wunsch geweckt,
mich mit dem Thema néher zu beschéftigen.
Deshalb habe ich ein Studium in Bereich Trans-
kultureller Kommunikation & Mediation abge-
schlossen. Eine Vertiefung dieses Wissens habe
ich mir auf einer weiteren Ebene mit der Ausbil-
dung «Systemische Strukturaufstellungen SySt»
angeeignet. Ich bin fasziniert von der effizienten
Vorgehensweise fiir die Erarbeitung von Hand-
lungsoptionen, Ideenkreationen und Perspekti-
venwechsel. Diese Art von Weiterentwicklung
gebe ich nebenberuflich an Privatpersonen weiter.

Welche Vorteile bietet fiir Sie das Netzwerk
«Leaderinnen Ostschweiz»

Es bietet gute Austauschmoglichkeiten mit Ein-
blicken in das vielfiltige Angebot der Ostschweiz,
die im unternehmerischen Bereich ein wahres
Glanzstiick ist. Vor allem bei der facettenreichen
Vielfalt von Handwerk, Industrie und KMU. Der
Kontakt zu den Leaderinnen hat mir schon 6fters
geholfen, Ideen zu kreieren und diese dank des
Beziehungsnetzes speditiv umzusetzen.

www. leaderinnenostschweiz.ch
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«Wir wollen durch Leistung
liberzeugen»

Andreas Schweiss,
CEO und Inhaber der
KA BOOM Kommuni-
kationsagentur AG.

KA BOOM entwickelt sich rasant weiter. Die Ostschweizer Kommunikations-

agentur hat in den vergangenen Monaten ihr Fullservice-Angebot

erweitert, einen Standort in Italien er6ffnet und den Schweizer Sitz von
St.Gallen nach Gossau verlegt. Was bringt das der Agentur und
ihren Kunden? Ein Gesprach mit CEO und Inhaber Andreas Schweiss.

Andreas Schweiss, St. Gallen ist die Metropole
der Ostschweiz, KA BOOM war seit der Griindung
vor 27 Jahren hier zuhause. Wie sind Sie da auf die
Idee gekommen, ins Industriegebiet von Gossau
umzuziehen?

Das mag unverstiandlich erscheinen, doch der Grund
ist einfach: Unser Unternehmen ist in den vergange-
nen Jahren stark gewachsen. Wir brauchten mehr
Raum und fanden in der Stadt St.Gallen keine geeig-
neten Biiros. In Gossau haben wir nun seit Juni die

perfekte Location: Alle 55 Mitarbeitenden haben auf
der gleichen Etage Platz, zudem konnten wir hier un-
ser Fotostudio integrieren.

KA BOOM waéchst, wahrend andere Unternehmen
der Kommunikationsbranche auf Talfahrt sind.
Wie erklaren Sie sich den Erfolg?

Einerseits haben wir einfach den Drive, vorwérts-
zugehen und neue Chancen im Markt zu suchen.
Entscheidend ist jedoch sicher auch unser Konzept:
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KA BOOM-CEO Andreas
Schweiss (links) und

sein Bereichsleiter-Team.
Vordere Reihe, von links:
Valerie Baumgartner,
Kreation; Patrick Sommer,
Interactive; Katja Zwiker,
CEO-Assistentin. Hintere
Reihe: Marco Huber,
Beratung; Tobias Fischer,
Text/PR; Andreas Scherrer,
DTP/Fotografie.

Alle unsere Senior Berater sind — wie ich —ehemalige
Marketingleiter. Wir kommen also von der Seite der
Kunden und wissen aus eigener Erfahrung, welche
Bediirfnisse sie haben und was sie in der Zusammen-

arbeit mit Agenturen oft vermissen. Das ist einer der
Schliissel fiir unser starkes Wachstum in den letzten
Jahren. Wir wollen nicht in Schonheit sterben, son-
dern auf Augenho6he mit Unternehmen zusammen-
arbeiten und Losungen finden, die sie weiterbringen.

«Wir kennen die Bediirfnisse der Kunden.»

Sie haben es angedeutet: Am neuen Standort
konnten Sie ein Fotostudio integrieren. Warum
hat KA BOOM sein Dienstleistungsangebot im
vergangenen Jahr liberhaupt mit Fotografie er-
weitert?

Wir sind eine Fullservice-Agentur und wollen den
Kunden alles aus einer Hand bieten, mit Top-Profis
in jedem Bereich. Nun kénnen wir gerade im Bereich
Foodfotografie, einer Spezialdisziplin, einen Mehr-
wert bieten. Wir hatten das Riesengliick, mit And-
reas Scherrer einen renommierten Food- und Pro-
duktfotografen gewinnen zu kdnnen. Nun haben wir
ein eigenes Fototeam mit Fachleuten auch fiir Peo-
ple- und Reportagefotografie. Ob fiir den Neuauftritt
eines Unternehmens, eine Website, eine Kampagne
oder einen Geschiftsbericht: Wir kénnen nun wirk-
lich alles von A bis Z anbieten und haben alle Spezia-
listen unter einem Dach.

Ein grosser Ausbauschritt war die Griindung von
KA BOOM lItalia mit Standort Verona im Oktober
2017. Warum Italien - warum Verona?

Ausloser ist die Expansion von ALDI nach Italien. Als
dieser Schritt beschlossen war, wurden wir von un-
serem Grosskunden ALDI SUISSE angefragt, fiir den
wir dreisprachig arbeiten und Werbemittel produ-
zieren. Anfangs waren wir fiir ALDI in Italien bera-
tend tétig. Als die Kommunikationsdienstleistungen

Kommunikation

KA BOOM

Als Fullservice-Agentur ist KA BOOM in den Bereichen
Beratung, Kreation, Text/PR, Desktop Publishing, In-
teractive, Fotografie und Messebau tatig. Unter dem
Namen KA BOOM media bietet die Agentur zudem
Medien- und Marketingdienstleistungen fiir die
Gastronomie und Hotellerie an. KA BOOM beschf-
tigtin Gossau (SG) 55 Mitarbeitende, in Verona (1) 14.
Das Unternehmen wurde 1991 als BPR Werbeagentur
gegriindet, 2012 von Andreas Schweiss tibernom-
men und 2016 umbenannt auf KA BOOM Kommuni-
kationsagentur AG.

kaboom.ch
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ausgeschrieben wurden, erhielten wir den Zuschlag.
Und weil ALDI Italien den Sitz in Verona hat, lag die-
ser Standort fiir KA BOOM auf der Hand.

Welche Vorteile hat die Prasenz in Italien fiir lhre
Kunden in der Schweiz?

Fiir international ausgerichtete Schweizer Unter-
nehmen ist es natiirlich ein Vorteil, dass wir einen
Standort im EU-Raum haben. Das minimiert ihren
Aufwand, denn die Gesamtkoordination l4uft tiber
unseren Sitz in der Schweiz. Schweizerische Attri-
bute, die uns auszeichnen, konnen wir auch in Itali-
en anwenden. Unsere Prézision und unsere Effizienz
stechen dort heraus, ebenso unser Tempo. So staunen
Geschaftspartner in Italien, dass wir innerhalb von
zwei Stunden auf E-Mail-Anfragen reagieren und in-
nerhalb von zwei Tagen den Job erledigt haben. Wie
in der Schweiz wollen wir auch in Italien durch Leis-
tung iiberzeugen. Um das zu erreichen, haben wir
selbst ein Team aus italienischen Spezialisten zusam-
mengestellt und gecoacht, statt einfach eine italieni-
sche Agentur zu {ibernehmen. So konnten wir den KA
BOOM-Spirit von der Schweiz auf Italien tibertragen.

Wie geht es weiter mit KA BOOM: Noch mehr
Wachstum in der Schweiz, noch mehr Standorte
im Ausland?

Mein Grundsatz ist: Wir gehen dorthin, wo die Chan-
cen sind. Wir er6ffnen also nicht einfach so einen
weiteren Standort. Ich glaube jedoch, dass wir mit
unserem Konzept sehr grosse Chancen haben, auch
im europdischen Markt. Unsere Preise sind auch da
absolut konkurrenzfihig. Wichtig ist mir, dass wir
den Standort Schweiz weiterentwickeln. Dazu ge-
hort, auch die Chancen zu nutzen, die direkt vor der
Haustiir liegen. In unserer Region gibt es viele gute
Firmen, die wir gerne nachhaltig betreuen wiirden.
Und so, wie wir in der Schweiz aufgestellt sind — mit
dieser Grosse und dem breiten Dienstleistungsange-
bot - sind wir einzigartig.

Bilder: Tiziana Secchi
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Ammarkt mit Spitzenplatzierung

Im Werbeagentur-Rating 2018 der Media Search Group wurden 750 Werbe-

auftraggeber aus der ganzen Schweiz befragt. Die St.Galler Full-Service-

Agentur Ammarkt wurde dabei mit Bestnoten von ihren Auftraggebern
bewertet. Sie belegt schweizweit den ersten Platz in der Kategorie
«Beratung» und den zweiten Platz in der Kategorie «Strategie». Ammarkt
beweist damit, dass die Ostschweizer Agenturen mit den grossen und
bekannten Playern der Schweiz mithalten kénnen.

«Wir stellen uns tiglich dem umkdmpften Wettbe-
werbsumfeld und sind natiirlich gliicklich, wenn
die Auftraggeber uns sehr gut beurteilen und uns
mit 368 Stimmen als die Agentur mit der besten Be-
ratung und der zweitbesten Strategie-Abteilung be-
werten. Die hohe Kundenzufriedenheit ist einer der
Hauptgriinde, weshalb die Kunden Ammarkt im
Durchschnitt acht Jahre lang die Treue halten. Un-
ser grosstes Kundenmandat ist auch das langste: seit
15 Jahren betreuen wir einen nationalen Kunden als
Full-Service-Agentur», erklart Ammarkt-CEO Marcel
Odermatt.

-

@ .

s

Das Werbeagentur-Rating 2018 setzt sich aus den
folgenden Komponenten zusammen: Bekanntheits-
grad, dem Gesamteindruck, den Empfehlungen so-
wie den Einzelleistungen wie Kreativitat, Strategie,
Beratung und digitale Kompetenz. Als einzige Agen-
tur der Ostschweiz rangiert Ammarkt in der Gesamt-
beurteilung unter den Top 15 der Schweiz. Zur erst-
platzierten Agentur Jung von Matt/Limmat verlor
Ammarkt nur 0.62 Punkte. «Die Herausforderungen
unserer Kunden werden immer komplexer. Die Ge-
schwindigkeit der Verdnderungen in den Markten
nimmt ebenfalls zu. Darum beschiftigt unsere Agen-

Marcel Odermatt ist ein ausgewiesener
Marketing-Spezialist. Als CEO

der Ammarkt AG betreut er personlich
Mandate von regionalen und
nationalen Kunden in den Bereichen
Strategie und Beratung.
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tur ausgewiesene Experten aus diversen Diszipli-
nen. Externe Netzwerkpartner werden bei komple-
xen Auftriagen involviert, damit jederzeit die beste
Qualitdt an Service und Beratung garantiert werden
kann.» fiihrt Marcel Odermatt weiter aus.

Highlights 2018: Vier komplette Re-Brandings
Das laufende Jahr war fiir das ganze Team sehr an-
spruchsvoll und mit interessanten Herausforderun-
gen versehen. So durfte Ammarkt vier komplette
Re-Brandigs durchfiihren. Im Friihjahr fiir die Shop-
ping Arena St.Gallen, das grosste Einkaufszentrum
der Ostschweiz. Im Sommer fiir Bico, den Schweizer
Marktleader im Bereich Schlafen sowie fiir Happy,
die Kultmarke mit grosser Tradition aus Gossau.
Den Abschluss im Herbst machte das Um-Branding
von Toptip zu Livique, was von der Grosse und Be-
deutung her betrachtet, ein einmaliges Projekt dar-
stellte. «Alle Re-Brandings konnten erfolgreich um-
gesetzt werden. Und dies nebst dem Tagesgeschéft»,
stellt Odermatt klar.

Anfang des Jahres wurde ein
neuer Geschaftszweig mit dem Namen
Ammarkt Business gegriindet.

Neue Wege gehen.

Diese guten Resultate motiviere das gesamte Team
und zeige auf, dass der eingeschlagene Weg in die
richtige Richtung ziele. Auf den Lorbeeren ausruhen
mochte sich der CEO von Ammarkt jedoch nicht. Im
néchsten Jahr feiert die Agentur ihr 20-jahriges Ju-
bildum und Marcel Odermatt, der seit zehn Jahren
an vorderster Front der Agentur dabei ist, strotzt vor
neuen Ideen.

Anfang des Jahres hat er einen neuen Geschifts-
zweig mit dem Namen Ammarkt Business gegriin-
det. Das Profitcenter setzt sich zum Ziel, altbewé&hr-
tes mit neuen Geschéftsfeldern zu verkniipfen. Die
Themen sind vielféltig und reichen vom disruptiven
Marketing iiber die Unterstiitzung im Aufbau von
neuen Geschiftsfeldern bis hin zum Umgang mit
der digitalen Transformation. Dabei {ibernimmt
Ammarkt Business Teile der Vermarktung von Kern-
leistungen und Produkten, analog und/oder digital.
Odermatt: «Das attraktive an diesem Geschaftsmo-
dell ist, dass das Honorar erfolgsbasiert verrechnet
wird. Bereits erfolgreich umgesetzte Kundenprojek-
te zeigen auf, wie der digitale Werbefranken opti-
miert, die Qualitidt der Leads gesteigert und héhere
Umsétze mit weniger Kosten erzielt werden konn-
ten. Davon profitieren vor allem KMU, welche {iber
begrenzte Ressourcen oder zu wenig Kapazitat ver-
fligen.»

Text: Marcel Baumgartner

Bild: zVg
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Die Datenkrake

Wer nach Chinareist,
stelltfest, dass der
offentliche und zuneh-
mend auch der private
Raum liberall und fla-
chendeckend mit Milli-
onen von modernsten
Kameras iiberwacht
werden.

von Walter Locher

Européer erstaunt, dass das bevolkerungsreichste
Land der Welt seine Biirger so intensiv {iberwacht.
Selbst in Schulen wird neuerdings Gesichtserken-
nungssoftware eingesetzt, um die jederzeitige Auf-
merksambkeit der Schiiler feststellen zu konnen.
Diese Uberwachung findet in China kaum Wider-
stand —im Gegenteil. Es kann damit gezeigt wer-
den, dass die Digitalisierung und die eigene techno-
logische Kompetenz aus eigener Kompetenz sehr
weit fortgeschritten sind. Die China Merchants
Bank ermdglicht den Kunden bereits das Geldabhe-
ben per Gesichtserkennung. Neuestes Vorhaben der
Regierung ist ein Social-Credit-System, mit dessen
Hilfe nahezu alle Belange des gesellschaftlichen Le-
bens erfasst und erwiinschtes oder unerwiinschtes
Verhalten jedes Biirgers bewertet werden konnen.

Was haben wir doch noch fiir goldene Zeiten! Wir
sind zwar {iber solche Entwicklungen besorgt und
sprechen téglich iiber das Erfordernis eines wirksa-
men Datenschutzes. Aber wir hinterlassen derweil
auf Instagram, Facebook und Twitter stdndig und
in allen Augenblicken mit Selfies, Postings und Li-
kes im Netz ebenfalls eine fiir alle einsehbare und
auswertbare Présenz. Man nimmt von uns laufend
Daten — und wir geben sie freiwillig her.

Microsoft briistet sich derweil mit grossen Fort-
schritten im Bereich der kiinstlichen Intelligenz.
Mit «Eye Gaze» von Windows kann man mit den
Augen Texte schreiben, und die Sprachsteuerung
Cortana erinnert uns ungefragt an Verpflichtun-
gen, selbst wenn wir diese in einem E-Mail-Verkehr
eingegangen sind. Kiirzlich hat Microsoft-Chef Sa-
tya Nadella erklért, dass man angesichts der tech-
nologischen Entwicklung die Privatheit der Daten
zum Menschenrecht erkldren sollte. Das ist eine zy-
nische Aussage: Wieso soll die Privatheit der Daten
ein Menschenrecht sein, wenn gleichzeitig laufend
neue Programme und Anwendungen eingefiihrt
werden, die darauf ausgerichtet sind, in eben diese
Privatheit einzudringen?

Die personliche Freiheit ist bereits heute ein Men-
schenrecht — das Recht auf eigene Daten gehort
dazu. Wir brauchen deshalb nicht auch hier noch
eine neue Regulierung. Aber: Kein Staat kann den
Biirger schiitzen, wenn er seine Daten freiwillig
preisgibt.

Walter Locher ist Rechtsanwalt, VR-Prdsident der
DGS Druckgusssysteme AG und FDP-Kantonsrat.
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«Gold als vierte Saule»

Christian Brenner ist Geschaftsflihrer der Philoro Schweiz AG mit Sitz in
Wittenbach bei St.Gallen. Im LEADER-Gesprach verrat der Edelmetallhdndler,
warum immer mehr Schweizer auf Gold setzen — und warum sie das immer
weniger bei ihrer Hausbank tun. Bereits wird jeder fiinfte Goldbarren in
Europa in der Schweiz verkauft; weltweit ist die «Golddichte» hierzulande

am hochsten.

Christian Brenner, Sie handeln mit Edelmetallen
- Gold, Silber, Platin und Palladium. Gold ist da-
bei der absolute Renner. Warum auch noch im 21.
Jahrhundert, wo wir mehr von Swaps und Bitcoins
horen?

Genau das ist es: In einer immer komplexeren Welt
koénnen Sie mit Gold in ein Produkt investieren, das
einfach zu verstehen ist und das Sie physisch besitzen
konnen. Das ist der eine Vorteil. Der andere ist, dass
Sie mit Gold sozusagen Ihre Anlagen versichern —wie
Sie auch Ihr Haus, Thr Auto und Ihr Leben versichert
haben. Gold ist seit Tausenden von Jahren Leitwé&h-
rung; es ist krisenresistent und wertstabil, was man
von anderen Anlagen nicht immer sagen kann.

«Das Misstrauen gegeniiber hochkomplexen
Finanzprodukten wachst.»

Sie haben «investieren» als ersten Punkt genannt.
Lohntes sich denn, in Gold zu investieren?

Ja. Gold bildet die Kaufkraft eins zu eins ab, die
Performance steigt zumindest mit der Inflation. Ein
Beispiel: Im Alten Rom haben Sie fiir eine Toga eine
halbe Unze Gold bezahlt. Ebenso viel bezahlen Sie
heute fiir einen guten Anzug. In den letzten zehn, 15
Jahren hat Gold dariiber hinaus mit gut fiinf Prozen-
ten jahrlicher Wertsteigerung, nun ja, geglénzt.

Jetzt kann ich Gold aber auch bei meiner Bank
kaufen statt bei einem privaten Handler.

Noch, ja. Abgesehen davon, dass die Banken ihr Fili-
alnetz ausdiinnen und das Goldgeschéaft immer mehr
zuriickschrauben, weil die Marge sehr klein ist, be-
kommen Sie bei uns Ihr Gold auch giinstiger. Das kon-
nen Sie unter goldpreis.ch einfach nachpriifen. Und
Sie kénnen Thr Gold auch gleich mitnehmen — wir ha-
ben nicht nur ein breites, sondern auch ein tiefes Sor-
timent mit einem grossen Lager. Dariiber hinaus kon-
nen wir Sie als Experten umfassend beraten — Welcher
Zeitpunkt ist der richtige, wann lohnen sich Miinzen,
wann Barren, welche Stiickelung ist sinnvoll ...?

Ich kaufe doch einfach das Produkt, wo ich am
meisten Gold fiir meinen Franken bekomme, nicht?
Nicht unbedingt. Banken kaufeni. d. R. keine Fremd-
barren, also sind Sie beispielsweise mit internatio-
nal bekannten Miinzen besser bedient, wenn Sie im
Ausland oder ausserhalb Threr Hausbank verkaufen
wollen. Und eine kleine Stiickelung kann fiir dieje-
nigen Sinn machen, die sich auf den «Worst Case»
vorbereiten. Nach einer Apokalypse wollen Sie Ihre
Lebensmittel ja nicht mit Ein-Kilo-Barren bezahlen.
Und: Bei uns konnen Sie vollig legal bis CHF 25000
bar bezahlen, wiahrend Sie bei einer Bank nur mit ei-
nem dortigen Konto kaufen kénnen. Selbstverstadnd-
lich kommt all unser Gold auch aus iiberpriifbaren,
nachhaltigen und fairen Quellen. «Blutgold» gibt’s
bei uns Privaten ebenso wenig wie bei den Banken.

Sie kennen also die Herkunft lhres Goldes?

Jedes Gramms, ja. Wir kaufen nur von den interna-
tional renommiertesten Produzenten und Handlern
an, giessen lassen wir unsere eigenen Barren bei
Valcambi im Tessin. Und auch wenn wir Altgold von
Privaten kaufen, muss uns der Verkaufer schriftlich
bestétigen, dass das Gold ihm gehort. Dank unserer
umfassenden Priifung und Erfahrung wiirden wir
auch ziemlich schnell merken, wenn etwas nicht sau-
ber sein sollte. Dann lassen wir die Finger von dem
Geschift.

Sie haben die Philoro-Filiale in Wittenbach bei
St.Gallen im April 2018 eréffnet und seither be-
reits ein Prozent des Gesamtmarktes der Schweiz
erobert. Sie scheinen vieles richtig zu machen.

Danke - das bestdtigen uns auch Auszeichnungen
wie jene von «Focus Money» zum «Edelmetallhdnd-
ler des Jahres» 2016, 2017 und 2018. Wir haben 2011
in Osterreich und Deutschland mit dem Edelmetall-
handel begonnen und schone Erfolge erzielt. Jetzt
mochten wir in der Schweiz bis in etwa fiinf Jahren
auf zehn bis 15 Prozent Marktanteil kommen. Unre-
alistisch ist das nicht, wird doch schon heute in der
Schweiz mit rund 40 Tonnen im Jahr mehr Gold als
in den USA verkauft; die Golddichte ist hier mit 120 g
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Christian Brenner,
Managing Director
Philoro Schweiz AG:

Gold im Blut.

pro Kopf weltweit am hochsten. Die Schweizer lie-
ben also Gold, und wir — die Philoro-Inhaberfamilien
Brenner und Briickler — lieben es ebenso.

«In den letzten zehn, 15 Jahren hat Gold mit gut
flinf Prozenten jahrlicher Wertsteigerung geglanzt.»

Und woran liegt das?

Hierzulande ist das Prinzip der vierten Saule fiir die
Vorsorge so ausgeprigt wie nirgendwo selbst. Der
Schweizer geht gerne auf Nummer sicher, und mit
Gold tut er das in Reinform. Das Misstrauen gegen-
iiber hochkomplexen Finanzprodukten wéchst, und
die nichste Finanzkrise, welche definitiv kommt,
wird noch massiver ausfallen als die letzte. Also
mochte man in seinem Portfolio zumindest einen ab-
solut sicheren Teil haben. Und den bietet nur Gold.

Wirtschaft

Zum Schluss: Wie sieht der typische Philoro-Kun-
de aus?

Den gibt es schlicht nicht. Wir haben Peugeot bis Por-
sche, wenn Sie so wollen - Sie kénnen ein paar Hun-
dert Franken investieren, aber auch ein paar Millio-
nen. Das kénnen Sie bei uns in Wittenbach tun oder
aber online — all unsere Produkte sind auch in unse-
rem Webshop erhiéltlich.

Niemand kauft doch Gold im Internet, jedenfalls
nicht fiirh6here Betrage?

Oh doch — wihrend viele unsere ortliche Ndhe und
personliche Beratung schétzen, gibt’s aber auch an-
dere, die alles im Web erledigen. Wir erzielen bereits
heute einen Grossteil des Umsatzes online.

Text: Stephan Ziegler
Bild: Marlies Thurnheer
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Die Zeit ist ginstig fur
die Schweizer Industrie

Jean-Philippe Kohl
(2.v.l.) und Matthias
Weibel (3. v.L.) beschdf-
tigen sich intensiv

mit der Digitalisierung.

Die Entwicklung neuer digitaler Geschaftsmodelle beschaftigt die Industrie-

unternehmen in der Schweiz. Laut Jean-Philippe Kohl, Swissmem-Direktor a.i.,
und Matthias Weibel, Geschaftsfiihrer des Raiffeisen-Unternehmerzentrums
RUZ, sollten KMU die Gunst der Stunde nutzen und jetzt in Industrie-4.0-

Vorhaben investieren.

Nutzen Schweizer Industrie-KMU die Chancen,
welche die Digitalisierung bietet?

Jean-Philippe Kohl: Ja, das tun sie. Unsere Indust-
rie ist ja seit jeher stark dem internationalen Wettbe-
werb ausgesetzt und deshalb hochst innovationsfa-
hig. Die Digitalisierung ist eine Chance, um «Smart
Products and Services» und neue Geschéftsmodelle

I

!

zu entwickeln. Auch KMU sollten die Gunst der Stun-
de fiir Investitionen jetzt nutzen.

Matthias Weibel: Die KMU machen sich viele Ge-
danken tber ihre Wettbewerbsfahigkeit. Aber nicht
immer ist es einfach: Zulieferfirmen beispielsweise,
die kein eigenes Produkt haben, miissen ihren Kun-
den einen Zusatznutzen bieten. Wie kénnen sie ihren
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Kunden hochste Flexibilitat bei der Fertigung von
Hochprézisionsteilen in unterschiedlichen Mengen
und Ausfiihrungen bieten? Mit solchen und &hn-
lichen Fragestellungen beschiftigen sich Indust-
rie-4.0-Projekte.

Wer ist vom Wandel betroffen?

Kohl: Die Digitalisierung betrifft alle Betriebe. Vor
einigen Jahren stand bei den Unternehmern dabei
die Effizienzsteigerung in der Wertschopfungskette
im Vordergrund: Durch den Frankenschock muss-
ten sie die Kosten senken. Heute setzen die Betriebe
deutlich mehr auf Losungen, die zusétzlichen Kun-
dennutzen bringen. Sogar sehr traditionelle Betrie-
be haben erkannt, dass die Technologie ihnen hel-
fen kann, die Produktion in der Schweiz zu recht-
fertigen.

Jean-Philippe Kohl:

«Jetzt ist ein guter Zeitpunkt, um Unternehmen
digital fit zu machen und Fremdfinanzierungen
zu ermoglichen.»

Weibel: Auch kleinere und mittlere Industrieunter-
nehmen kénnen profitieren: Dank der Vernetzung
iiber Landergrenzen hinweg konnen sie sich welt-
weit viel besser positionieren und mit jhren Kunden
viel enger zusammenarbeiten, als dies frither der
Fall war. Dank der digitalen Moglichkeiten konnen
Geschéftsbeziehungen heute so ausgestaltet wer-
den, dass sie iiber das normale Kunden-Lieferanten-
Verhéltnis hinausgehen und fiir beide Parteien einen
hoéheren Gegenwert mit mehr Volumen und hoheren
Margen bieten.

Was brauchen KMU, damit Industrie 4.0-Vorhaben
gelingen?

Kohl: Wichtig ist es, den Einstieg zu finden. Das
Quickstartertool auf www.industrie2025.ch bietet
dabei eine wertvolle Hilfe. Dort, wo es Sinn ergibt
und Nutzen bringt, gilt es dann, die Digitalisierung
Schritt fiir Schritt voranzutreiben. Dafiir braucht es
einen offenen Geist und die richtigen Leute.

Weibel: Der Einstieg erfolgt in vielen Féllen {iber die
Optimierung der Prozesse. Allerdings ist es wichtig,
dass Industrie 4.0 nicht als technologiegetriebene
Herausforderung, sondern als unternehmerische
Gestaltungsaufgabe angesehen wird. Ich teile die
Meinung von Jean-Philippe Kohl: Es braucht zual-
lererst eine Vision und Strategie, wie Wertschopfung
und Leistungsangebot fiir den Kunden verbessert
werden konnen. Zur konkreten Umsetzung ihrer Pro-
jektideen brauchen KMU personelle und finanzielle
Ressourcen. Es ist entscheidend, dass sie gut ausge-
bildete Fachkréfte — auch aus dem EU-Raum — rek-
rutieren konnen. Und es braucht Fremdkapitalge-
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RUZ und Swissmem biindeln Kompetenz

Seit Oktober 2018 unterstiitzen sich das Raiffeisen-Un-
ternehmerzentrum RUZ und Swissmem gegenseitig
bei der Férderung von Industrie-4.0-Projekten in der
Schweiz. Sie biindeln Wissen, schliessen Wissensli-
cken aufseiten der Banken und der Unternehmer, pla-
nen gemeinsame Veranstaltungen und ebnen damit
den Weg fiir Fremdfinanzierungen bei Industrie-KMU.

Hilfe fiir KMU

Auf www.industrie2025.ch stellen die Initianten
Swissmem, swiss T.net und asut ein hilfreiches Quick-
starterangebot zur Verfiigung. In einem kostenlosen
Unternehmergesprach bei einem der funf RUZ erhal-
ten Unternehmer zudem praktische Unterstiitzung
bei der Umsetzung.

ber und Investoren, die die Chancen von Digitalisie-
rungsprojekten erkennen.

Was ist also der erste Schritt fiir ein KMU?

Kohl: Es gibt kein Patentrezept, denn jeder Betrieb
ist anders. Ganz wichtig ist, dass die Basis stimmt.
Wenn man einen schlechten Prozess digitalisiert, ist
der Prozess danach nicht besser.

Weibel: Ein (kostenloses) Unternehmergespréach im
RUZ erachte ich als guten ersten Schritt. Wenn ein
Unternehmen die Relevanz der Digitalisierung fiir die
eigene Wettbewerbsfdhigkeit und Zukunft erkannt
hat, lohnt sich eine saubere Auslegeordnung der Ist-
Situation und zu den weiteren Vorgehensschritten.
Beim RUZ arbeiten alles ehemalige Unternehmer
aus der Industrie und dem Gewerbe, welche Indust-
rie-4.0-Projekte aus eigener Erfahrung kennen.

Und welche Fehler machen KMU héaufig?

Weibel: Sie iiberlegen nur, welche neuen Technolo-
gien sie einsetzen wollen, statt sich grundsatzliche
Gedanken iiber ihr Geschéftsmodell zu machen. Und
sie schaffen im Betrieb keinen kulturellen Néhrbo-
den, der Innovationen fordert. Industrie 4.0 muss
man machen, man kann sie nicht einfach einkaufen
und das Thema auf diese Weise «erledigen».

Kohl: Ich erlebe auch oft, dass Industrie-4.0-Vorha-
ben an der Finanzierung scheitern. Viele Unterneh-
mer sagen, dass sie die Bank vom Mehrwert einer sol-
chen Investition nicht iiberzeugen konnten.

Weibel: Wie immer bei Investitionen in die Zukunft
kommt dem Finanzierungsmix eine hohe Bedeutung
zu-hier lohnt sich eine schlaue Vorgehensweise. Wir
konnen Unternehmer bei der Entwicklung von Busi-
nessplan und Kreditantrag fiir ihre Projekte unter-
stiitzen.

Warum aber zogern Banken bei der Vergabe von
Krediten fiir Industrie-4.0-Projekte?
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Weibel: Weil bei vielen Bankinstituten das Wissen
iiber Industrie 4.0 und der Risikoappetit auf neue
Geschéaftsmodelle ihrer Kunden manchmal fehlt. Wir
vom RUZ begleiten den Unternehmer ganz nahe bei
der Umsetzung seines Projektes, inklusive Finanzie-
rung. Manchmal limitieren sich die Unternehmer
aber auch selber, weil sie denken, die Bank finanziere
das Projekt sowieso nicht. Da lohnt sich ein Versuch!

Matthias Weibel:

«Die Technik ist heute
kein limitierender Faktor mehr.»

Kohl: KMU-Unternehmer miissen noch besser ver-
stehen, welche Zahlen und Fakten die Bank braucht,
um eine Kredit bewilligen zu kénnen. Wichtig ist,
dass der Unternehmer seinen Banker mit einer
glaubwiirdigen und datenbasierten Geschichte und
den zukiinftigen Cashflows iiberzeugen kann.

Weibel: Einem KMU empfehle ich, den Bankberater
durch seinen Betrieb zu fithren, den Nutzen der Inves-
tition zu erklaren und ihn fiir die Idee zu begeistern.
Im Falle der 3D Precision SA in Delémont etwa ist uns

das gut gelungen: Die Raiffeisenbank hat die Wachs-
tumsstrategie des Unternehmens mitfinanziert.

Interview: Anina Torrado Lara

Bild: zVg

Zu den Personen

Jean-Philippe Kohl ist Direktor a.i. und Mitglied der
Geschéftsleitung von Swissmem. Der Verband der
Schweizer Maschinen-, Elektro- und Metallindustrie
ist einer der drei Trager der Initiative «Industrie
2025», welche die Umsetzung von Industrie 4.0 ins-
besondere bei KMU unterstiitzt.

Matthias Weibel ist Geschéftsfiihrer des Raiffeisen-
Unternehmerzentrums RUZ. An fiinf Standorten in
der Schweiz berdt und begleitet er mit seinem Team
aus Begleitern und Experten Unternehmer auf Au-
genhéhe, von der Griindung bis zur Nachfolge. Das
RUZ sieht sich auch als Bindeglied zwischen Unter-
nehmern und Bank und vereint praktische Industrie-
und Finanzierungskompetenz unter einem Dach.
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Das Modell «Alleinherrscher»
scheint ausgedient zu haben

Friiher galt in Familienunternehmen ein ehernes Gesetz: das Unternehmen
zuerst, dann die Familie. Daraus leitete sich auch eine Verpflichtung zur
Nachfolge ab — meist der dltesten Sohne.

Diese Regeln 16sen sich nun zunehmend auf. Statt
Traditionen blind zu folgen, will die junge Genera-
tion vor allem den Sinn in ihren Projekten sehen. In
der Nachfolge miissen sich ihre individuellen Werte
und Lebensentwiirfe wiederfinden — nicht umge-
kehrt.

Empirische Studien zeigen, dass rund 60 Prozent
der potenziellen Nachfolger der sogenannten Gene-
ration Y entstammen. Geboren zwischen 1977 und
1999, gehoren die «Digital Natives» zu der ersten Ge-
neration, die mit dem Internet aufgewachsen ist. Sie
genossen eine hervorragende Ausbildung, vertreten
eine generell optimistische Lebenseinstellung und
streben nach Work-Life-Balance.

Unabhiangigkeit, Selbstbestimmung

Diese Selbstverwirklichung ist fiir die Generation Y
die zentrale Antriebsfeder sowohl im Privatleben als
auch beruflich. Werden «Y-er» danach gefragt, was
ihnen wichtig ist, nennen sie Begriffe wie Unabhan-
gigkeit, Selbstbestimmung, Spass am Leben und an
der Arbeit sowie Personlichkeitsentfaltung. In dieser
Generation steht das «Wir» weit vorn. Partnerschaft,
Familie und Freunde haben hier auch angesichts be-
ruflicher Herausforderungen einen festen Platz im
Lebenskonzept.

Nachfolger dieser Generation sind bei Ubernahme
im Schnitt 30 Jahre jung. Verglichen mit den vorher-
gehenden Generationen stellen sie sich dieser Aufga-
be immerhin drei Jahre friiher.

Verdnderte Arbeitskultur

In diesem Moment wird das Unternehmen zu einem
wichtigen Teil ihres Lebens — aber eben nicht zu ih-
rem Leben. Lebensbereiche wie Partner, Kinder,
Freunde, Sport, Weiterbildung und Netzwerke ge-
winnen fiir die jungen Nachfolger immer mehr an
Bedeutung. Fiir die Familienunternehmen bedeutet
dies, dass die Ubernahme durch die junge Generati-
on eine verdnderte Arbeitskultur mit sich bringt. Die
Prasenzkultur tritt in den Hintergrund. Die Delega-
tion von Verantwortung hélt in den Unternehmen
Einzug. Das Modell «Alleinherrscher» scheint ausge-
dient zu haben.

«Unsichtbare Tochter»

Die Generation Y und das Selbstverstidndnis, mit der
sie die Dinge auf den Kopf stellt, fegt auch einige pat-
riarchale Muster aus den Unternehmen: Mehr als die
Halfte der Nachfolger, so unsere Erkenntnis, sind kei-
ne Erstgeborenen mehr.

Noch vor fiinf Jahren titelten Wirtschaftsmagazi-
ne, wenn es um weibliche Nachfolge ging, regelma-
ssig von den «unsichtbaren Tochtern in den zweiten
Reihen». Dies hat sich verdndert: Immer mehr sind
es die Tochter, welche die Unternehmung {iberneh-
men; gerade angesichts des latent bestehenden Man-
gels an Nachfolgern in mittelstdndischen Unterneh-
men ein gutes Zeichen.

Anlésslich einer Umfrage, welche die Continuum AG
bei «NextGens» (Generation Y) anlésslich eines Anlas-
ses durchgefiihrt hat, haben sich interessante Ergeb-
nisse herauskristallisiert: Die Motive, welche fiir eine
Nachfolge sprechen, waren verhéltnisméssig homo-
gen verteilt, wobei bemerkenswert ist, dass die per-
sonliche Chance (Gestaltungsfreiheit) und unterneh-
merische Chance (Branche) im Vordergrund standen.
Die Befragten stehen vor Weichenstellungen in Kar-
riere und Lebensplanungen: Die Hauptgriinde gegen
eine Nachfolge sind attraktive Karrierealternativen
(22.7 %) und unternehmerische Risiken (22.7 %).

Es wird sich also kiinftig einiges tun bei Familienun-
ternehmen. Bereits jung {ibernehmen die zukiinf-
tigen Nachfolgerinnen und Nachfolger Verantwor-
tung fiir ihr Erbe. Aber anders als die Generation
davor lassen sie sich nicht von der Aufgabe verein-
nahmen. Sie wissen, was sie wollen, und nehmen
sich die Freiheit, auch anderen Themen Raum zu ge-
ben. Sie stehen hinter ihrer Aufgabe und empfinden
sie als sinnhaft.

Sie kiimmern sich auch um die nichste Generation,
denken und arbeiten als Netzwerk. Thre Welt ist digi-
tal und damit quasi unbegrenzt. Und der Erfolg gibt
ihnen recht.

Text: Rolf Brunner, Partner und Mitglied des Verwaltungsrates

der Continuum AG.
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«Wir wollen die Welt nicht erobern,
aber sauber halten»

Es ist ein Start-up wie aus dem Bilderbuch: drei Ingenieure, eine Idee - und
ein Produkt, das vor dem Durchbruch steht. Die Kemaro GmbH im thurgau-
ischen Eschlikon will die Reinigung von Industrieraumen revolutionieren.
Armin Koller, einer der drei Mitbegriinder, im Gesprach liber die Anfinge,
die Moglichkeiten auf dem Markt und die langfristige Mission.

Armin Koller, Kemaro entstand vor etwas mehr als
zwei Jahren. Was war damals der Ausldser fiir die
Griindung?

Wir, Thomas Oberholzer, Martin Gadient und ich,
haben nach dem Studium bei einem weltweit tatigen
Entwicklungsdienstleister gearbeitet. Die Aufgaben
waren spannend, allerdings fehlte uns das direkte
Feedback des Marktes und des Benutzers. Im Laufe
der Jahre hegten wir immer mehr den Wunsch, den
gesamten Produktlebenszyklus durchlaufen zu kon-
nen: von der Innovation {iber das Produkt hin zum
Verkauf und schliesslich zur Abwicklung. Da lag die

«Das Potenzial einer automatisierten
Reinigung wurde friiher gar nicht bertlicksichtigt -
und jetzt wird es nachgefragt.»

Idee auf der Hand, den Weg in die Selbststandigkeit
zuwagen. Nach einer ersten Sondierung unserer vie-
len Ideen, einer seri6sen Marktforschung, Gespra-
chen mit potenziellen Kunden und vielen Feldver-
suchen haben wir dann 2016 unser Start-up Kemaro
gegriindet und so die Idee des ersten industriellen
Trockenreinigungsroboters der Welt ins Leben geru-
fen: den Kemaro-800.

Kann man vereinfacht sagen: Sie haben den
automatischen Staubsauger aus dem Privathaus-
halt fiir die Industrie «gepimpt»?

Wir bewegen uns mit unserem Kemaro-800 in der
Welt von Industrie 4.0. Nur mit «Pimpen» eines
Staubsaugers aus dem Privathaushalt wiirde man
nie eine industrietaugliche Losung zustande brin-
gen. Da steckt wesentlich mehr dahinter. Schliess-
lich muss sich der Roboter in Hallen bis 10 000 Qua-
dratmeter zurechtfinden und mit viel Schmutz um-
gehen konnen. Wir haben uns eher an bestehenden
manuellen Reinigungsmaschinen fiir die Industrie

orientiert und sie mit intelligenter Robotik ausge-
stattet. Unser Roboter ist die Kombination vom ma-
nuellen Kehr-Saug-Prinzip mit Robotik, autonomer
Navigation, modernster Sensorik und kiinstlicher
Intelligenz.

Sie sprechen vom weltweit ersten Trockenreini-
gungsroboter fiir den industriellen Einsatz. Da
stellt sich die Frage: Warum hat es das bisher nicht
gegeben, wenn ein Bediirfnis da ist?

Bis vor wenigen Jahren war es technologisch noch
nicht moéglich. Die benétigten Sensoren und Prozes-
soren waren sehr teuer oder zu gross. Und Ihre Fra-
ge ist nicht ganz korrekt — die maschinelle Reinigung
von Lager- oder Produktionshallen bei den Firmen
war bisher kaum ein Thema, weil es von Menschen-
hand gemacht wurde. Aus diesen Griinden wurde
das Potenzial einer automatisierten Reinigung ei-
ner Logistikhalle gar nicht beriicksichtigt. Doch nun
gibt es unser Produkt, und es wird nachgefragt. Das
ist unsere wichtigste Erkenntnis. Um innovative Pro-
dukte zu erfinden, muss man nicht den Markt fragen.
Das iPhone oder das erste Automobil der Welt sind
die besten Beispiele.

Es gibt aber mit Sicherheit bereits Reinigungs-
roboter im Industriesektor. Wie unterscheidet
sich Ihr Produkt von diesen?

Es gibt dato verschiedene Anbieter — jedoch aus-
schliesslich fiir Nassreinigungsroboter. Unser Kema-
ro-800 unterscheidet sich von diesen im Reinigungs-
prinzip, der Kompaktheit, dem giinstigeren Preis
und in der intuitiven Bedienung. Das Reinigungs-
prinzip ermoglicht es dem Roboter, sehr viel und
groben Schmutz aufzunehmen. Er reinigt Staub und
feste Teile bis circa Halbliter-Petflaschengrdsse. Der
Schmutz wird iiber ein Biirstensystem in den 40 Liter
grossen Schmutzbehélter befordert. Die integrierte
Staubabsaugung reinigt den Staub aus der aufgewir-
belten Luft, um so die generelle Staubbelastung zu
reduzieren.

[LEADER | Nov./Dez.2018



Martin Gadient mit
Thomas Oberholzer und

Armin Koller (von links):

«Wir haben Expansions-
pldne, aber fiir diese
brauchen wir Kapital.»

lIhr Produkt wird nicht nur mit den Stoffen fertig,
die in der Industrie anfallen, er ist auch ziemlich
clever, was seine Bewegung im Raum angeht. Was
steckt allesim Gerat?

Die Nassreinigungsroboter miissen alle eingelernt
werden. Das heisst, bevor man sie einsetzen kann,
muss man ihnen den Raum mit einer Karte oder mit-
tels «Teach-in» vorgeben, was sehr umsténdlich ist.
Unser Ansatz ist einfach: Reinstellen und putzen
lassen ... Mittels kiinstlicher Intelligenz erstellt sich
unser Kehrmaschinenroboter selbst eine Karte der
bereits gereinigten Fldchen und navigiert systema-
tisch zu noch nicht gereinigten Bereichen. Somit fin-
det er auch immer wieder zuriick an die Ladestation.
Zusatzlich ist unser Roboter sehr kompakt und leicht
— 30 Zentimeter hoch, 30 Kilogramm schwer, und
seine Reinigungsbreite von 80 Zentimetern ist welt-
weit einzigartig. Durch diese Eigenschaften kann er
sehr flexibel eingesetzt werden, beispielsweise auch
unterhalb eines Hochregallagers oder einer Produk-
tionsanlage.

«Die Spezifikationen unseres Roboters
sind weltweit einzigartig.»

Planen Sie auf der Grundlage lhrer ersten Innova-
tion weitere?

Natiirlich schweben uns téglich viele mogliche Ro-
boterideen in den Koépfen herum. Grundsétzlich
kann man unsere Technologie auch beliebig adap-
tieren. Jedoch ist unser Fokus in naher Zukunft auf
dem Sektor der Reinigungsroboter. Wir sind bereits
an der Entwicklung eines kleineren Modells. Damit
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wollen wir eher kleinere Fldchen bis circa 1000 Qua-
dratmeter bei Grosshandel und KMU reinigen. Eben-
falls wollen wir die Roboter kiinftig starker mittels
Cloud-Reporting vernetzen. Unsere Vision ist es, in
Zukunft nicht mehr den Roboter zu verkaufen, son-
dern «saubere Flachen» als Serviceleistung. Der Ro-
boter soll dabei die gereinigten Quadratmeter an die
Cloud rapportieren, und der Kunde erhélt monatlich
eine prézise Abrechnung.

Und wo steht lhr Unternehmen nach zwei Jahren,
wie sehen die Reaktionen auf Kundenseite aus?
Aufgrund der vielen Anfragen aus dem EU-Raum,
speziell aus Deutschland, wollen wir rasch expan-
dieren. Unsere Expansionsplane zielen auf die EU
und die USA. Dies benétigt aber sehr viel Kapital.
Deshalb sind wir auf der Suche nach méglichen Ver-
triebspartnern und Investoren. Die erste Serie liefern
wir noch dieses Jahr an Kunden aus. Auf das Markt-
feedback sind wir als Griinder sehr gespannt. Es ste-
cken schliesslich iiber zweieinhalb Jahre unentgeltli-
che harte Arbeit darin.

Da Sie den weltweit ersten Trockenreinigungsro-
boter auf den Markt gebracht haben, liegt die Fra-
ge nahe: Wollen Sie damit nun die Welt erobern?
Wir wollen die Welt sauber halten. Nicht erobern.
Wir sind iiberzeugt davon, dass bis in 20 Jahren das
Reinigen im industriellen Bereich mit Robotern all-
téglich ist. Autonomes Autofahren ist in aller Munde,
wieso soll nicht auch autonom gereinigt werden?

Interview: Stefan Millius

Bild: Marlies Thurnheer
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Ein «Tag der Entscheidungen»

Elgar Fleisch und Miriam

Baumann-Blocher
im Gesprdch mit

Bernard Thurnheer.

Die Nachfrage nach dem Schweizer KMU-Tag ist ungebrochen hoch: Auch
zum Thema «KMU und Entscheidungen - was im Alltag (wirklich) zahlt»
kamen uber 1200 Teilnehmende nach St.Gallen in die grosste Olma-Halle.
Sechs Referentinnen und Referenten aus Praxis und Forschung beleuchteten
verschiedene Aspekte des Entscheidens in Klein- und Mittelunternehmen.

Jeweils am ersten Freitag nach der Olma wird
St.Gallen zum Treffpunkt der Schweizer KMU. Der
Schweizer KMU-Tag stellt jeweils ein praxisbezoge-
nes KMU-Thema in den Fokus, so dass die teilneh-
menden KMU-Fithrungskréfte «<handfeste Tipps» in
den Alltag mitnehmen koénnen. Dieses Jahr lag der
Fokus auf «<KMU und Entscheidungens».

Was Entscheidungen in KMU pragt

Zum ersten Mal war Tobi Wolf vom KMU-Institut der
Universitat offizieller Gastgeber am KMU-Tag — die-
se Funktion hatte ihm Vorgénger Urs Fueglistaller
im Vorjahr iibergeben. Wolf stellte die Resultate der
diesjahrigen KMU-Tag-Studie vor, an der rund 500
Inhaber(innen) und Fiihrungskréfte aus KMU teil-
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nahmen. Die Befragung zeigt, dass Entscheidungen
heute immer schneller und ohne vollstandige Infor-
mationen getroffen werden miissen. An Bedeutung
gewonnen haben dabei Intuition und die Mitarbei-
tenden. Insgesamt sind Schweizer KMU gemdss der
Studie zufrieden oder sogar sehr zufrieden mit der
Entscheidungskultur in ihren Unternehmen. Zu vie-
le Entscheider(innen) und Halbherzigkeit sind die
grossen Hemmer fiir Entscheidungen.

Vom «digitalen Bauch»

bis zum «Sich(er) entscheiden»

Traditionell er6ffnet ein HSG-Professor die Tagung.
Diesmal war das der Vorarlberger Elgar Fleisch, der
unter dem Titel «Der digitale Bauch» iiber das In-
ternet der Dinge sprach und neuste Erkenntnisse in
diesem Bereich vorstellte, bevor Lackerlihuus-Chefin
Miriam Baumann-Blocher aus ihrer Unternehmen-
spraxis zwischen Tradition und Innovation berich-
tete. Myriam Locher, Mehrfach-Griinderin und in
der Startup-Szene heimisch, wagte sich ans Thema
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«Kiinstliche Intelligenz» und vertrat vehement die
Ansicht, dass technologische Entwicklungen wich-
tige Probleme der Welt besser bewailtigen kénnen,
wéhrend Fotograf und Reiseunternehmer Hansjorg
Hinrichs das Publikum spannend in die Entschei-
dungskultur in der Siidsee einfiihrte. Erfolgsautor
und HSG-Absolvent Rolf Dobelli erlduterte locker,
aber einleuchtend die «Kunst des klaren Denkens»,
indem er typische Fehler im Alltag entlarvte. Der
frithere FIFA Schiedsrichter Markus Merk schliess-
lich gab enthusiastisch und mit vielen Beispielen aus
seiner internationalen Karriere wichtige Hinweise
dafiir, wie man auch in Unternehmen «sich(er) ent-
scheiden» kann.

«An keiner Tagung sind sich

die Schweizer KMU naher»

Am Schweizer KMU-Tag finden Unternehmerinnen
und Unternehmer und Fiihrungskréfte aus KMU
eine Plattform zum Austausch mit Kolleginnen und
Kollegen. Die Tagung gehort zu den gefragtesten
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Treffen dieser Art in der Schweiz und sagt von sich
selbst: «An keiner Tagung sind sich die Schweizer
KMU néher». Angeboten und durchgefiihrt wird der
der Schweizer KMU-Tag seit 2003 vom Schweizeri-
schen Institut fiir Klein- und Mittelunternehmen an
der Universitit St.Gallen (KMU-HSG) und von der
Agentur aleaiacta ag.

Am Schweizer KMU-Tag finden Unter-
nehmerinnen und Unternehmer und Fiihrungs-
krafte aus KMU eine Plattform zum Austausch
mit Kolleginnen und Kollegen.

-

BGOST

Der Schweizer KMU-Tag steht unter dem Patronat
des Schweizerischen Gewerbeverbands (SGV), von
economiesuisse, der Industrie- und Handelskammer
St.Gallen-Appenzell und des Kantonalen Gewer-
beverbands St.Gallen. Unterstiitzt wird der Anlass
durch langjdhrige Hauptsponsoren, denen KMU-
Anliegen sehr wichtig sind: Helvetia, Raiffeisen,

«Wir starken KMU»
CFSUD

Blirgschaftsgenossenschaft fiir KMU
Cooperativa di fideiussione per PMI

Die Beanspruchung einer Biirgschaft steht allen
Branchen des Gewerbes offen.

BGOST-SUD - 9006 St.Gallen - Tel. 071 242 00 60 - www.bgost.ch

OBT, ABACUS und Swisscom. Und der Temin fiir den
ndchsten Schweizer KMU-Tag steht ebenfalls bereits
fest: Er findet statt am Freitag, 25. Oktober 2019.

Text: Roger Tinner

Bild: Roger Sieber

Handlicher KMU-Ratgeber

«Fit fur den Startup-Spirit in KMU»

Auch dieses Jahr haben die KMU-Tag-Organisatoren
einen KMU-Ratgeber herausgegeben: Urs Fuegli-
staller, Roger Tinner, Walter Weber und Tobias Wolf
geben zu 7 x 3 Fragen konkre-te Antworten und
pragmatische Tipps und Hinweise zum «Startup-
Spirit in KMU». Der Ratge-ber geht der Frage nach,
in welchen Bereichen klassische Klein- und Mittelun-
ternehmen von ganz jungen Startups, deren Strate-
gien und Grundlagen profitieren konnen. Handlich
und les-bar in kleinen Happchen als Bett- oder

Der einfache Weg zum verbiirgten Kredit.

Die gewerblichen Biirgschaftsorganisationen férdern
entwicklungsfahige Klein- und Mittelbetriebe (KMU)
durch die Gewahrung von Biirgschaften mit dem Ziel,
diesen die Aufnahme von Bankkrediten zu erleichtern.

Pausenlektire. Zu bestellen tiber info@kmu-tag.ch.

Anzeige
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das geeignete Arbeitsgerat: zum Beispiel den neuen
Fiat Talento, der mit Agilitat und reichlich Ladekapazitat
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«Unmoglich wie ein
veganes Wienerschnitzel»

Was es mit dem «digitalen Bauch» auf sich hat, erklarte Elgar Fleisch
am KMU-Tag in St.Gallen. Er befasst sich seit Jahren mit
dem «Internet der Dinge», ein machtiges Instrument, wie er sagt.

Elgar Fleisch, der diesjahrige KMU-Tag stand un-
ter dem Motto «KMU und Entscheidungen - was im
Alltag (wirklich) zahlt». Welche Entscheidung in lh-
rem Leben fiel lhnen sorichtig, richtig schwer?

Am léngsten gerungen habe ich mit der Entschei-
dung, mit der ich mit Abstand am Gliicklichsten bin:
mit der Griindung unserer Familie.

Elgar Fleisch:

«Wir konnemund miissen
selber aktiv mitgestalten.»

Als Verwaltungsrat mehrerer Firmen miissen Sie
auch beruflich immer wieder Entscheide fallen.
Sind Sie eher ein Mann der Fakten oder des Bau-
ches?

Auf Fakten mochte ich nie verzichten und den soge-
nannten Bauch brauche ich, um die Fakten in einen
komplexen Kontext einzubetten, verschiedene Sich-
ten einzunehmen und die Ergebnisse kritisch zu hin-
terfragen.

Nehmen wir uns im Businessalltag geniigend Zeit,
Entscheidungen zu iiberdenken bzw. vorgangig
eine umfassende Auslegeordnung zu machen?

Es ist unmoglich, jede Entscheidung mit einer um-
fassenden Analyse zu starten. Wir kénnen uns nur
fiir die wichtigsten Entscheide, die wir zudem erst-
mal herausfiltern miissen, geniigend Zeit und Ener-
gie nehmen. Vor allem in den Start-ups, in denen
ich mitwirken darf, ist selbst das manchmal kaum
machbar.

lhr heutiger Forschungsschwerpunkt ist das «In-
ternet der Dinge» - kurz loT. Es bezeichnet Grup-
pen von digitalen Gerdten, wie beispielsweise In-
dustriesensoren, die Daten iiber das Internet sam-
meln und iibermitteln. Ist diese Beschreibung
geniigend auf den Punkt gebracht?

Das Internet der Dinge steht fiir die Vision, in der
nicht nur klassische Computer und Mobiltelefone,
sondern zusatzliche physische Gegenstande Teil des
Internets und damit friktionsfrei vernetzt sind. Zu
diesen Dingen zdhlen auch Industriemaschinen mit
allen ein- und angebauten Sensoren.

Inwiefern konnen wir das loT nutzen, um bessere
oder schnellere Entscheidungen zu féllen?

Mit seinen unendlich vielféltigen mit dem Internet
verbundenen Sinnen erzeugt das Internet der Dinge
ein neues, sehr méchtiges Instrument zur Vermes-
sung der physischen Welt, das tatsachlich eine neue
Ebene an zeitnahem und hochauflésendem Manage-
ment er6ffnet — von der Wiederbeschaffung iiber Pa-
tientensteuerung bis hin zum Robo-Taxi. Denn wir
kénnen nur managen, was wir messen konnen.
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Kommt ein <herkdmmliches» KMU iiberhaupt in
Kontakt mit dem loT?

Ja, in Maschinenbau, Landwirtschaft, Gesundheits-
wesen, Bauwirtschaft und vielen anderen Branchen
frither oder spéter sicher. Fiihlende und funkende
Dinge helfen iiberall, die Qualitét zu erh6hen und die
Kosten zu senken.
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Obwohl wir schon seit der allgemeinen Verfiigbar-
keit des Internets um 1995 gefiihlt deutlich schnel-
ler altern, stehen wir erst am Anfang der Digitalisie-
rung. Die zukiinftige Entwicklung diirfen wir nicht
mehr wie bisher dem Westen und Osten {iberlassen.
Wir kénnen und miissen selber aktiv mitgestalten —
in Technik, Wirtschaft und Governance.

«Die zukuinftige Entwicklung diirfen wir nicht
mehr dem Westen und Osten tiberlassen.»

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: Roger Sieber

Nun sprachen Sie am KMU-Tag nicht in erster Linie
iiber das loT, sondern iiber den «digitalen Bauch».
Konnen Sie diesen Ausdruck ndher erldutern?

Zur Person

Elgar Fleisch hat an der Universitdt Wien studiert
Die Kombination aus «Digital» und «Bauch» ist faszi- und promoviert. Er habilitierte sich an der HSG. Sein
nierend, weil sie intuitiv genauso unmoglich ist wie
ein veganes Wienerschnitzel. Sie bringt zum Aus-
druck, dass sich auch in Zeiten des Internet der Dinge
und der kiinstlichen Intelligenz Mensch und Maschi-

ne ergénzen und eng zusammenarbeiten.

heutiger Forschungsschwerpunkt ist das «Internet
der Dinge». Seit 2002 hat er eine Professur fiir Tech-
nologiemanagement an der HSG und seit 2004 eine
fur Informationsmanagement an der ETH Zirich,

ist Mitgriinder diverser Spin-offs und sitzt in zahlrei-
chen Steuerungsausschiissen und Verwaltungsraten
Welche Tipps gaben Sie den Anwesenden mit auf
den Weg?

grosser und kleiner Unternehmen. Fleisch lebt in
St.Gallen, ist verheiratet und hat vier Kinder.

Anzeige

.

26 Optikei'- Fachgeschafte
6 Glasblasereien
18 Fensterproduzenten

Und Gber 12’288
weitere KMUs haben.
bei uns den Durchblick.
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pensionskasse
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«Die Flut an Vorschriften ist
kaum noch zu bewaltigen»

Seit dem 1. Januar 2007 ist Miriam Baumann-Blocher als Inhaberin, Geschafts-
fiihrerin und VR-Prisidentin der Lackerli Huus AG tétig. Was sie an der Uber-
nahme des Traditionsunternehmens gereizt hat, wie stark Innovationen not-
wendig sind und ob sie dereinst nochmals etwas vollkommen anderes machen
mochte, erklart die Tochter von alt Bundesrat Christoph Blocher im Interview.

Miriam Baumann-Blocher:

Miriam Baumann, Sie haben vor elf Jahren das
Basler Traditionsunternehmen «Lackerli Huus»
iibernommen. Was reizte Sie an dieser Aufgabe?
Als Lebensmittelingenieurin arbeitete ich immer in
der Lebensmittelindustrie — das ist also mein Metier.
Die Grosse des Lackerli Huus fand ich ideal, nicht zu
gross, nicht zu klein. Zudem war die Firma gut auf-
gestellt, aber ich konnte darin auch noch Potenzial
sehen. Und last, but not least war ich schon immer
ein Fan der Original Basler Lackerli.

Hatten Sie auch Respekt vor der unternehmeri-
schen Aufgabe, oder wurde lhnen der Drang, eine
Firma zu lenken und zu gestalten, schon in die
Wiege gelegt?

Direkt ab Studium hétte ich mir nicht vorstellen kon-
nen, ein Unternehmen zu leiten. Fiir diese Entschei-
dung brauchte es einige Jahre in leitenden Positio-
nen, eine Portion Mut und viel Gliick.

Was war damals lhr Ansatz? Moglichst das «Alte»
zu bewahren oder aber schnell neue Ideen und
Visionen einzubringen?

Das Unternehmen war bei der Ubernahme gut auf-
gestellt, sodass es keine Eile brauchte. Ich gab mir
offiziell ein Jahr Zeit fiir Anderungen, aber natiir-
lich driickt man auch unbewusst ab dem ersten Tag
seinen Stempel auf. Wir haben bald ein Projekt ge-
startet, dass wir «entstauben» nannten: Wir wollten
das Lackerli Huus wieder zum Glénzen bringen, aber
beim Wegwischen der Staubschicht darunter keine
Kratzer hinterlassen.

Auf welche Meilensteine sind Sie heute - nach elf
Jahren Tatigkeit - besonders stolz?

Auf die konsequente Markenfiihrung, mit der wir
schweizweit das Lackerli Huus bekannt machen
konnten - und auf den Mut, Projekte durchzufiihren,
auch wenn diese nicht immer erfolgreich waren. So
haben wir vor einigen Jahren mit einem Joint Ven-
ture versucht, in China Fuss zu fassen, haben uns
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da aber inzwischen wieder zuriickgezogen. Aktuell
wollen wir neue Kunden in der Schweiz gewinnen,
indem wir ihnen hervorragende Schokoladenspezi-
alitdten bieten.

Am KMU-Tag stellten Sie Ihr Referat unter den
Titel «Tradition versus Innovation». Muss man da-
raus lesen, dass sich fiir Sie diese beiden Kompo-
nenten mitunter «beissen»?

Ja, tatséchlich leben wir téglich diesen Spagat, denn
Tradition verpflichtet. Allerdings bewahrt uns die
Tradition auch davor zu meinen, wir miissten jeden
kurzfristigen Trend mitmachen.

«lch bin iberzeugt, dass es auch in Zukunft
Ladengeschiafte geben wird.»

Man kennt die Produkte des «Lackerli Huus» in der
ganzen Schweiz. Man weiss, was man bekommt.
Sind Innovationen iiberhaupt gefragt?

Etwa 90% unserer Kunden fragen beim Betreten des
Léckerli Huus: «Was haben Sie Neues?» — Meist kau-
fen sie dann aber doch das Original Basler Lackerli ...
Innovationen gibt es nicht nur im Produktebereich,
so bieten wir zum Beispiel jede Saison neue Verpa-
ckungen an und zeichnen uns durch neue Dienstleis-
tungen aus, beispielsweise im Versand der Produkte.

lhr Unternehmen hat zehn eigene Laden. Wird es
diese auch in Zukunft noch geben oder wird der-
einst der Onlinehandel zum wesentlichen Absatz-
kanal?

Ich bin {iberzeugt, dass es auch in Zukunft Ladenge-
schéfte geben wird. Wie will man sonst degustieren,
unsere hochwertig gepragten Dosen spiiren, sich be-
raten lassen? Aber natiirlich spiiren auch wir die sin-
kenden Frequenzen in den Stadten und sind froh um
unseren Webshop laeckerli-huus.ch
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Zur Person

Miriam Baumann ist 43-jdhrig und Lebensmittel-
ingenieurin ETH. Nach dem Studium arbeitete sie
in leitenden Positionen verschiedener Betriebe

der Lebensmittelindustrie. Die Lackerli Huus AG aus
Frenkendorf BL vertreibt ihre slissen Spezialitaten
hauptsachlich direkt an Konsumenten - in zehn
eigenen Laden sowie Uiber Internet und Versand-
handel. Die Firma beschaftigt rund 150 Angestellte.
Baumann ist verheiratet und Mutter von zwei
Kindern.

laeckerli-huus.ch

Wir haben tiber Innovationen gesprochen. Eben-
so entscheidend in lhrer Branche sind aber wohl
auch die Regulationen. Wie stark werden Sie von
irgendwelchen Vorschriften eingeschrankt?

Wie in vielen Branchen nehmen die Regulationen
auch in unserem Bereich zu — das verteuert die Pro-
dukte. Die Flut der Vorschriften ist fiir ein KMU wie
unseres kaum noch zu bewéltigen.

Schliessen wir den Kreis mit den Visionen. Welche
haben Sie fiir das Unternehmen in den nachsten
zehn Jahren?

Meine Aufgabe ist es, dafiir zu sorgen, dass das La-
ckerli Huus auch in zehn Jahren so aufgestellt ist,
dass es dann fiir die Zukunft geriistet ist. Daran ar-
beiten wir jeden Tag.

Und fiir sich personlich? Konnen Sie sich vorstel-
len, dereinst nochmals etwas vollkommen ande-
res zu machen?

Sage niemals nie ...

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: zVg

Anzeige
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«Wasser, Erde, Feuer, Luft

und Technologie

Myriam Locher hat tiber zehn Jahre Erfahrung als Unternehmerin, mehrere
Unternehmen aufgebaut und einen erfolgreichen «Exit» hinter sich.

Sie ist liberzeugt, dass die Kiinstliche Intelligenz fiir den gréssten Entwick-
lungssprung sorgen wird, den die Menschheit je erlebt hat.

Myriam Locher:

«Im Moment lautet
die Frage: Wer arbeitet
zuerst mit KI2»

).
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Myriam Locher, vermehrt gibt es digitale Hilfsmit-
tel, die uns bei der Bewiltigung unseres Alltages
unterstiitzen sollen. Was halten Sie von solchen
Gadgets?

Ich selbst bin kein grosser Gadget-Fan, verstehe aber
deren Nutzen vollkommen. Auch wenn unser Leben
vollkommen ok wire ohne diese Dinge, so geht es da-
rum herauszufinden, wie wir Technik in unser Leben
integrieren konnen, sodass sie uns Freude macht,
sich intuitiv anfiihlt und tatsichlich hilft. Gadgets
sind ein spielerischer Weg, um das als Gesellschaft
zu lernen und in immer bessere Produkte zu {iber-
setzen — aber auch, um unsere Hemmschwellen,
Ahnungslosigkeit und Angste gegeniiber der Tech-
-nik abzubauen.

Sie selbst haben schon mehrere Firmen auf dem
Weg in die Digitalisierung begleitet. Was steht in
den meisten Féllen am Beginn des Transformati-
onsprozesses?

Vorstellungskraft basierend auf technologischem
Wissen und unternehmerischer Ambition. Entschei-
dungstriger miissen sich vorstellen konnen, was ihr
Unternehmen in der Lage ist zu leisten, wenn ihre
Mitarbeiter und/oder ihr Produkt verstérkt techno-
logiegetrieben arbeiten. Und diese Vision muss iiber-
zeugend genug sein, damit die echte Bereitschaft
entsteht, einen umfassenden Transformationspro-
zess einzuleiten.

Besteht mitunter die Gefahr, dass zu stark auf die
Technik und zu wenig auf die menschliche Kom-
ponente geachtet wird?

Natiirlich. Aber diese Gefahr, dass wir Ressourcen
falsch allokieren, gibt esimmer, wenn wir versuchen,
etwas besser zu machen. Das hat nicht unbedingt mit
der Technik an sich zu tun. Hier ist es aber beson-
ders wichtig, dass wir genug Aufmerksamkeit darauf
richten, den involvierten Mitarbeitern zu erkléren,
was wir tun, warum wir es tun und was es fiir sie be-
deutet, wie sie an der Entwicklung teilhaben und sie
mitgestalten kdnnen.
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Durch die Medien entsteht der Eindruck, alle Fir-
men miissten eine digitale Transformation voll-
ziehen. Gibt es auch solche, die sich verwehren
konnen?

Das glaube ich nicht. Ich glaube, Digitalisierung ist
wie ein flinftes Element zu verstehen. Es gibt Wasser,
Erde, Feuer, Luft und Technologie. Es ist eine Res-
source mit unglaublicher Kraft. Sich ihr zu verweh-
ren, macht keinen Sinn. Aber in welchem Mass und
in welchem Umfang ist natiirlich individuell.

Am KMU-Tag sprachen Sie zum Thema «Wie Kiinst-
liche Intelligenz uns beibringt, grosser zu den-
ken». Welche Aspekte wollten Sie den Anwesen-
den vermitteln?

Drei Punkte sind mir besonders wichtig. Erstens:
Kiinstliche Intelligenz wird fiir den gréssten Entwick-
lungssprung sorgen, den die Menschheit je erlebt
hat. Sie ist so méchtig, dass es schlicht keine Option
ist, sich nicht mit ihr zu befassen. Denn sie wird jeden
Markt durchdringen. Ob wir bei dieser Entwicklung
dabei sind oder {iberholt werden, liegt bei uns. Zwei-
tens miissen wir besser verstehen, wie Change-Pro-
zesse in Zeiten exponentieller Entwicklung funktio-
nieren und worauf wir dabei als Fiihrungspersonen
achten miissen.

«lch finde es interessant,
dass so viele sich sorgen, wir hatten
bald nichts mehr zu tun.»

Und drittens?

Mochte ich in Erinnerung rufen, in welcher gesell-
schaftlichen und politischen Lage wir uns gerade be-
finden. Wir haben eine Finanz-, eine Euro- und eine
Staatenkrise erlebt und sehen nun einen massiven
Rechtsrutsch und aufsteigenden Nationalismus. Vor
diesem Hintergrund kommt die grosste und schnells-
te technologische Entwicklung auf uns zu, die die
Menschheit je erlebt hat. Die Entwicklung ist kom-
plex, einige Menschen werden ihre Arbeit verlieren,
und das Vertrauen in die Politik wird weiter schwin-
den. Diese Konstellation ist fiir unsere Gesellschaft
brandgeféhrlich. Unser historisches Bewusstsein
muss uns alarmieren. Die Schweiz an sich ist pra-
destiniert, auch gesellschaftspolitische Losungen zu
entwickeln. Ich fiirchte aber, noch viel zu viele von
uns denken, das hétte mit uns nichts zu tun und wir
héatten noch ganz viel Zeit. Ein extrem gefahrlicher
Irrglaube.

Ungeachtet dessen, dass man sie nicht mehr ver-
hindern kann: Sind Sie ein Fan der Kiinstlichen In-
telligenz?

Ja, selbstverstdndlich. Die Frage ist seltsam. Keiner
hétte je gefragt: Sind sie ein Fan der Elektrizitat oder
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der Dampfmaschine? Grosse Entwicklungen ha-
ben die Menschheit immer auf ein ungeahntes neu-
es Mass weiterentwickelt und alle haben profitiert,
wenn auch ungleich viel. Das wird hier nicht anders
sein. Und ich finde, wir alle sollten uns diese Arro-
ganz abgewohnen. Denn wenn wir diese Technolo-
gie ablehnen, nehmen wir uns aus der Verantwor-
tung, sie mitzugestalten.

Wird sie uns allenfalls nicht nur grdsser, sondern
auch trager machen?

Ich finde es interessant, dass so viele sich sorgen,
wir hétten bald nichts mehr zu tun. Ich finde nicht,
dass die Welt wunderbar fiir alle ist. Es gibt unglaub-
lich viel Arbeit, aber sie wird nicht immer gemacht,
weil uns an vielen Stellen das Business-Modell fehlt.
So zum Beispiel fiir den Auftrag, die Meere zu sdu-
bern, Stadte zu begriinen, Menschen ausserhalb der
Grossstadt Anschluss an das moderne Leben zu ge-
ben, Schiilern experimentelles Lernen zu ermogli-
chen. Es fehlt {iberall an Betreuung fiir Kinder und
édltere Menschen. Und ich glaube nicht, dass eine
friihere Kassiererin, die vielleicht bald von ihrem
bedingungslosen Grundeinkommen lebt, nichts
Wertvolles zu dieser Welt beitragen kann. Wir un-
terschitzen den Menschen. Wir sind von Grund auf
neugierig, streben nach Verwirklichung und wiin-
schen uns eine Gesellschaft, die uns tragt. Wir ha-
ben hier die Chance, Kapitalismus neu zu denken
und ein Modell zu schaffen, in dem der Beitrag zur
Gesellschaft vergtitet wird. Ich bin {iberzeugt, jeder
wird seinen Beitrag leisten. Dadurch wird ein Gesell-
schaftsmodell méglich, das besser ist als alles, was
wir je gesehen haben.

Und wo bestehen die grossten Gefahren?

Dass wir uns zu spat mit dem Thema auseinanderset-
zen. Die Entwicklung kommt, und weil sie finanziell
attraktiv ist, nimmt sie in unsere Wirtschaft Einzug,
ohne dass wir vorbereitet sind. Unternehmen wer-
den vom Markt gewischt, Menschen werden ihre
Jobs verlieren, sich wiirdelos und bedroht fiihlen.
Das Vertrauen in die Politik wird schwinden und der
Ruf nach einer starken Fiihrungspersonlichkeit laut
werden. Menschen werden sich nach der «guten al-
ten Welt» zuriicksehen — und wir haben den perfek-
ten Nahrboden fiir fatalen Nationalismus. Und was
daraus entstehen kann, das wissen wir leider.

Welche Branchen werden denn am meisten profi-
tieren konnen?

Im Moment lautet die Frage eher: Wer arbeitet zuerst
mit KI? Alle Studien dazu zeigen das gleiche Bild: Ge-
sundheitswesen, Finanzbranche und Retail werden
zuerst profitieren, weil sie gepragt sind von vielen re-
petitiven Aufgaben, weil hohe Mengen vergleichba-
rer Datensitze vorhanden sind und weil der Nutzen
fiir den Konsumenten sofort sichtbar wird. In diesen
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Was im Alltag «wirklich» zahlt — bei OBT sind es Sie!

Ihre BedUrfnisse sind bei uns im Mittelpunkt. Sie erhalten
von uns eine gesamtheitliche und massgeschneiderte
Losung — alles aus einer Hand. Fur die volle Transparenz
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Zur Person

Myriam Locher ist Griinderin und CEO von Better-
mind, Partner von Blackboat, NLP-Trainer, Coach und
Keynote-Speakerin. lhr Fokus und ihre Passion sind
das Change-Management schnell wachsender Start-
ups und agiler mittelstandischer Unternehmen und
die Entwicklung unternehmerischer Personlichkei-
ten zu mentaler Hochstleistung. Locher lebt in Berlin,
ist Mutter zweier Kinder und verheiratet mit einem
Serial-Tech-Entrepreneur.

Branchen werden wir zuerst lernen, was Kl bedeuten  oder Dinge fiir uns zu erledigen. Unser Haushalt wird
kann. Das heisst aber nur, dass andere Branchenviel-  technologiegesteuert sein und uns helfen, dass wir
leicht ein bisschen mehr Zeit haben. Energie besser einsetzen und weniger Ressourcen
verschwenden. Roboter werden in Altersheimen und
in Schulen mithelfen. Unsere Finanzen werden von

«Wir alle sollten uns diese KI optimiert. Wir werden uns in der Tagesschau Zu-
Arrog anza bg ewohnen.» kunftsmodelle ansehen konnen und besser verste-

hen, was ein heutiges Handeln oder nicht Handeln
iibermorgen fiir Konsequenten haben kann. Wir
Was wird also unsere Generation noch alles er- werden mehr Zeit haben, fiir das, was wirklich z&hlt:
leben? die Menschen, unsere Kinder, Familien und Freunde
Das Auto wird selbst fahren, und wir werden kein und unser Planet.
eigenes mehr haben. Die Drohne wird den Einkauf
liefern. Eine Maschine schaut sich unsere Rontgen-

bilder an. Wir werden den ganzen Tag mit Techno- Interview: Marcel Baumgartner
logie reden, damit sie uns hilft, Antworten zu finden  Bilder: Roger Sieber

Anzeige

We are where you are.

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

wir uns personlich fir Ihre 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 Unterstitzung?  Grefriider Weiss
www.gw-world.com Transport und Logistik
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Mit Wissensmanagement
Wettbewerbsvorteile schatfen

Wissen teilen und verfiigbar machen, neue Ideen einbringen und Inno-

vationen vorantreiben - mit einer zentralisierten Informations- und
Wissensplattform verschaffen sich Unternehmen einen entscheidenden

Wettbewerbsvorteil fiir die Zukunft.

Daten und Informationen liegen an unterschiedli-
chen Stellen im Unternehmen verteilt. Bereits vor-

handenes Wissen wird somit nicht effizient genutzt
und immer wieder neu generiert. Das HR Maga-
zine veroOffentlichte 2004 einen Artikel, demnach
die von Forbes gelisteten Top 500 Firmen aufgrund
mangelnden Wissenstransfers bis zu 31,5 Milliarden
Dollar pro Jahr verlieren. Wissen teilen und verfiig-
bar machen sowie neue Ideen einbringen und ak-
tiv generieren sind deshalb entscheidend fiir die
Wettbewerbs- und Innovationsfahigkeit von Unter-
nehmen.

Diverse Anforderungen

Einen spannenden Einblick zum Aufbau eines Wis-
sensmanagements, gab der Workshop «Vorhan-
denes Wissen in Unternehmen teilen und nutzen»
von ELO Digital Office CH AG am Schweizer KMU-
Tag. «Ein digitales Datenmanagement-System
(DMS) beziehungsweise ein Enterprise-Content-
Management (ECM), das isolierte Daten-Silos in Ab-
teilungen zentral zusammenfiihrt, bietet dazu eine

gute Ausgangslage», erklart Thorsten Herb, Head
of Projects & Services. «Eine Wissensdatenbank er-
fordert jedoch ein eigenes Medium mit getrennten
Systemen fiir Knowledge Base, Forum und Ideen-
management», so Herb weiter. Zudem miissen die
Mitarbeitenden dazu motiviert werden, ihr Wissen
und ihre Ideen zu teilen. Transparenz und Sicherheit
vor Ideen-Diebstahl sind dabei sehr wichtig.

Austausch wie auf Social Media

Der internationale Software-Hersteller ELO Digital
Office gehort zu den weltweiten Marktfithrern im
Bereich DMS/ECM. Mit der ELO Business Solution
Knowledge Management kdnnen Mitarbeitende auf
Basis eines digitalen Archivsystems ihr Wissen und
ihre Erfahrung in einer unternehmensweiten Infor-
mations- und Wissensplattform biindeln und ihren
Arbeitskollegen oder auch nur einzelnen Teammit-
gliedern zugénglich machen.

Die Mitarbeitenden haben zahlreiche Moglichkeiten
zu partizipieren. «Beispielsweise Fragen stellen oder
beantworten, Beitrdge verfassen, neue Ideen und
Verbesserungsvorschldge einbringen oder Eintrage
bewerten», so Herb. Der Aufbau und Transfer von
Wissen und das Ideenmanagement gestalten sich
damit so effizient und effektiv wie auf Facebook.

Kontakt:

Helmar Steinmann
Niederlassungsleiter
ELO Digital Office CH AG
Industriestrasse 50b
CH-8304 Wallisellen

Tel. +41 (43) 5443910
Fax +41 (43) 5443919
www.elo.swiss
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«Sehnsucht Siidsee»
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Hansjorg Hinrichs — Entdecker, Fotograf und Autor - ist Griinder von «Pacific
Society» in Appenzell und verbringt jedes Jahr mehrere Monate auf Reisen.
Seine Erfahrungen hat er im Buch «Sehnsucht Slidsee» zusammengefasst.

Seit 1979 leitet Hansjorg Hinrichs exklusive Reisen
im kleinen Kreis in alle Teile der Siidsee, vom Aqua-
tor bis aufs antarktische Festland. Als Fotograf und
aufmerksamer Beobachter des Geschehens im Archi-
pel der 10000 Inseln hat er sich {iber den Kreis seiner
Reisegéste hinaus einen Namen geschaffen.

Mit dem Werk kaufen sich die Leser eine
Kopf- und Herzreise in die Siidsee.

Der Bildband «Sehnsucht Stidsee» vermittelt beriih-
rende Einblicke in die Inselwelten Melanesien, Mi-
kronesien und Polynesien. Der Buchtitel spielt auf
die Rolle des Autors und Fotografen als stiller Beob-
achter und Entdecker an. In seinen Texten hinter-
fragt Hinrichs verschiedene Formen und Folgen der
westlichen «Siidseeligkeit». Mit dem Werk kaufen
sich die Leser eine Kopf- und Herzreise in die Siidsee.
«Sehnsucht Siidsee» regt zum Nachdenken {iber Le-
bensqualitdt und die Bedingtheit unserer Werte an:

Reisen fithrt zu Begegnungen mit andern Welten und
anderen Menschen, zu neuen Erkenntnissen tiber die
Welt und iiber sich selbst. Ab sofort kann das Buch
bei Pacific Society bestellt werden. Es erscheint in
einer limitierten Auflage von 300 Exemplaren zum
Preis von je 600 Franken.

Der Erlos aus dem Buchverkauf geht vollumfanglich
an den gemeinniitzigen Verein «Medizin im Siidpa-
zifik» von Hermann Oberli. Der Schweizer Chirurg
engagiert sich seit iiber 20 Jahren im Sinn der «Hilfe
zur Selbsthilfe». Direkt, kontrolliert und unbiirokra-
tisch. Der 160-seitige Bildband und eine Dokumenta-
tion mit Hintergrundinformationen werden in einem
hochwertigen Schuber prasentiert. Stiick fiir Stiick
wird von Hand hergestellt. Dank aufwendiger Flat-
book-Bindung entsteht ein Buchblock, der sich v6llig
flach 6ffnen lasst. Die Bilder zeigen sich auf den Dop-
pelseiten ohne Ubergang.

Ein ausfiihrliches Interview mit Hansjorg Hinrichs

wird in unserer diesjdhrigen Ausgabe von «who’s who
Ostschweiz» publiziert.

Anzeige

%
¥4, Universitit St.Gallen

Pascal Huber

Intensivstudium KMU

50 Seminartage in 10 Blockwochen
29. Durchfiihrung: Marz 2019 bis August 2020

KMU Leadership 8 Seminartage in 2 Blocken

16. Durchfiihrung: Marz/April 2019
17. Durchfiihrung: September/Oktober 2019

«Durch die unterschiedlichen Praxisfdlle der Teilnehmenden
konnten wir das vermittelte Wissen anwenden und aus
verschiedenen Perspektiven besprechen.»

CEO Huber Fenster AG, Herisau

Weiterbildung SfGSURtErNERMEriISChe
Personlichkeiten aus KMU

Anmeldung ©

www.kmu.unisg.ch/wb
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Die Cloud bringt Sicherheit fiir KMU

Cyber-Attacken abwehren, bevor sie die Infrastruktur der Kunden angreifen:
Das ist die offensichtlichste Massnahme eines Cloud-Anbieters zum Schutz

der Kundendaten. Doch Cloud-Security geht noch viel weiter und unterstiitzt
kleine und mittlere Unternehmen auch in nicht so offensichtlichen Bereichen.

Wenn Thr Unternehmen von Ransomware wie Petya
oder WannaCry nicht betroffen war, kann das drei
Griinde haben: Sie wurden nicht angegriffen, haben
die passenden Schutzmassnahmen ergriffen oder Sie
waren iiber Thren Cloud-Anbieter bereits geschiitzt.
Gerade bei Cyber-Attacken ist eine frithzeitige Reak-
tion entscheidend. Die Sicherheitsexpertise und das
technische Sicherheitsdispositiv eines Cloud-Anbie-
ters kommen dabei direkt den Kunden zugute, deren
Anwendungen und Systeme in der Cloud laufen. Die
Nutzer profitieren, ohne selbst die entsprechende In-
frastruktur und das nétige Fachwissen aufbauen zu
miissen.

Cloud-Sicherheitist mehr als Schutz vor Malware

Doch der Schutz vor Cyber-Angriffen ist nur ein
Puzzleteil im gesamten System. Auch Zutrittskon-
trollen beim Eingang zum Rechenzentrum der
Cloud Anbieterin selbst gehoren dazu. Sie sind no-
tig, obwohl Attacken meist iibers Internet erfolgen.
Schlussendlich muss die Wirkung von Schutzmass-
nahmen aber auch belegbar sein. Dieser Beleg wird
als Compliance bezeichnet. Die Grundlagen bilden
ISO-Standards und regulatorische Anforderungen,
deren Einhaltung durch externe Kontrollstellen in
sogenannten Audits iiberpriift wird. KMU sind oft

mit Compliance-Anforderungen konfrontiert, die sie
selbst nur schwer nachweisen kénnen. Cloud-Provider
konnen diesen Nachweis fiir ihre Kunden erbringen.

«Swissness» fiir lokale Bediirfnisse
Zertifizierungen und Audits machen Sicherheits-
massnahmen nachvollziehbar. Diese Transparenz
schafft Vertrauen. Und es liegt auf der Hand, dass
Unternehmen von ihrem Cloud-Anbieter die Einhal-
tung von Sicherheitsstandards erwarten. Doch die
Anforderungen gehen {iber reine Sicherheitsmass-
nahmen hinaus. Kunden erwarten «Swissness». Das
bedeutet zum einen, dass die Daten in der Schweiz
gespeichert sind und der Vertrags- und Gerichts-
standort in der Schweiz liegt. Einige Kunden verlan-
gen aber auch, dass nur aus der Schweiz heraus auf
die Daten zugegriffen werden kann. Diese «Swiss-
ness»-Aspekte sind es denn auch, was Swisscom von
globalen Cloud-Anbietern unterscheidet. Swisscom
bietet ein lokales Cloud-Angebot fiir Unternehmen
mit spezifischen lokalen Bediirfnissen.

Weitere Informationen unter
www.swisscom.ch/it-outsourcing
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Der Klardenker
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Er ist einer der wenigen Schweizer, die sich als Bestsellerautor bezeichnen
durfen, ohne Zahlen zu schonen. Rolf Dobelli sprach am KMU-Tag tiber die
«Kunst des klaren Denkens». Dabei loste er ein, was man von ihm erwartet:
schnoérkellose und provozierende Ausfiihrungen, die haften bleiben.

Der Luzerner Rolf Dobelli, heute in Bern wohnhaft, hat
eine St.Galler Vergangenheit. Hier studierte er Wirt-
schaft und promovierte in Philosophie. Nachdem er
als Manager und Unternehmer titig gewesen war, ent-

Das Buch «Die Kunst des klaren Denkens»
belegte mehrere Monate den Spitzenplatz
der Spiegel-Bestsellerliste.

deckte er seine Leidenschaft also Autor. Dabei blieb er
aber stets auch unternehmerisch tétig, beispielsweise
mit der Griindung von «GetAbstract», das mit der Idee
von Kurzzusammenfassungen von Fachbiichern einen
eigentlichen Siegeszug um die Welt antrat.

Rolf Dobelli:

Vielleser.
Aber keine News.

Kolumnen zu Biichern

Der breiten Offentlichkeit ist er aber als Schriftsteller
bekannt. Wobei Dobelli friih den Weg beschritt, den
heute viele wéhlen: Er schrieb Kolumnen und verar-
beitete sie zu Biichern. Was schon als kleine Form be-
geisterte Leser hatte, erreichte in Buchform schnell
unzéhlige Leser, und das rund um den Globus.

Sein Markenzeichen: Er schafft es, komplexe Sach-
verhalte verstandlich zu machen. Eine Féhigkeit,
die vielen Denkern abgeht, die es nicht schaffen, aus
der eigenen Blase zu treten und ihr Wissen anderen
Kreisen zugédnglich zu machen. Eine Eigenschaft,
die ankommt. Das Buch «Die Kunst des klaren Den-
kens» belegte mehrere Monate den Spitzenplatz der
Spiegel-Bestsellerliste und figurierte schliesslich so-
gar zuoberst auf dem Treppchen als Jahresbestseller.
Auch «Die Kunst des klugen Handelns» blieb hartné-
ckig in den Spitzenréngen. Und das auch in so unter-
schiedlichen Lindern wie Grossbritannien, Korea,
Indien, Irland oder Singapur. Auch als Romanautor
war Rolf Dobelli in der Folge erfolgreich, wobei seine
Protagonisten oft aus der Unternehmenswelt stam-
men und deren Defizite sichtbar machen. Wie we-
nige Schriftsteller versteht er es, seine personlichen
Erfahrungen, seine Feststellungen und Analysen zu
verkniipfen mit Geschichten, die fesseln.

No News

Auch wenn Dobelli laut eigenem Bekunden ein Viel-
leser ist: News gehoren nicht dazu. Er sagt von sich,
er verzichte darauf, sie zu konsumieren, da er sie fiir
Gift fiir das Gehirn und den Geist halt. Eine Meinung,
die vielleicht beim niheren Nachdenken auch viele
seiner Zuhorer jeweils teilen, bevor sie dann doch
zum Smartphone greifen und sich iiber die aktuelle
Lage informieren. Dobelli ist dank seinem selbst ge-
wiéhlten Weg in der beneidenswerten Lage, sich aus
dem Tagesgeschéft ausklinken zu kénnen — und gro-
sser zu denken, als es die Nachrichtenlage zuldsst.
In diesem Sinn war auch sein Auftritt am KMU-Tag
wohl eher eine langfristig angelegte Inspiration an
die Zuhorerschaft als eine Anleitung zur sofortigen
Umsetzung. Aber eine, die Eindruck machte.

Text: Stefan Millius Bild: Roger Sieber
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fur einwandfreie Hygiene und perfekte Funktionalitét. So sind
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Chef auf dem Platz

Zahnarzte sind keine besonders beliebten Zeitgenossen. Fussballschieds-
richter auch nicht. Was also bekommt man, wenn man einen Zahnarzt

Markus Merk:
Dass er am KMU-Tag
mit dem Thema

Entscheidungssicherheit
auftrat, ist kein Zufall.
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und einen Schiedsrichter kreuzt? Einen Berater, Referenten und Fernseh-
kommentator namens Markus Merk. Der Deutsche referierte am KMU-Tag

zum Thema «Sich(er) entscheiden».

Bis 2004 war Markus Merk in seiner eigenen Praxis
als Zahnarzt tatig. Parallel dazu pfiff er als Unpar-
teiischer Fussballspiele. Dann verkaufte Merk seine
Praxis — und verkaufte fortan sich selbst als Motivati-
onstrainer. Spater moderierte er Fernsehsendungen,
dann war er mit Vortragen vor prominentem Publi-
kum unterwegs.

Flir Markus Merk heisst sicher entscheiden in
erster Linie, schnell und liberzeugend zu
entscheiden - und danach daran festzuhalten.

Weltschiedsrichter

Der Wechsel klingt {iberraschend, ist es beim néhe-
ren Hinsehen aber nicht. Im Zentrum der Aufmerk-
samkeit zu stehen, das war Merk nicht neu. Der heu-
te 56-Jdhrige pfiff viele Jahre Spiele in der deutschen
Bundesliga und bei der FIFA, stand also im Fokus
der Aufmerksamkeit, und das mit Erfolg. Allein in
Deutschland wurde der Freizeit-Triathlet sieben Mal
zum Schiedsrichter des Jahres gewahlt, weltweit wur-
de ihm diese Ehre drei Mal zuteil. Merk war aber einer
der wenigen seiner «Branche», die es schaffen, nach
dem Ende der aktiven Karriere eine neue zu starten.

Das tat er basierend auf seinen Erfahrungen. Der
Mann in Schwarz trifft im Verlauf eines Fussball-
spiels unzéhlige Entscheidungen. Also liess Markus
Merk fortan diejenigen, die mehr wissen wollen, an
seinem Erfahrungsschatz teilhaben. Dass der Otter-
bacher am KMU-Tag mit dem Thema Entscheidungs-
sicherheit auftrat, ist kein Zufall. Dem waren auch
schon frithere Vortrage gewidmet, die er zum Teil
bei grossen Konzernen hielt. Sein Markenzeichen:
Er verbindet seine eigenen Erfahrungen, Anekdoten
aus der Fussballwelt und Managerweisheiten mitein-
ander. Das klingt nattirlich spannender, als wenn ein
Betriebsokonom aus seinem Alltag spricht. Zumal
Merk dank seiner FIFA-Tatigkeit mit ganz grossen
Namen aufwarten kann. Beckham, Zidane und Kon-
sorten spielen eine Rolle, wenn er iiber Entscheidun-
gen spricht, da horcht das vorwiegend ménnliche
Publikum natiirlich auf.

Brillanter Redner

Eine scheinbar banale Lehre, die Markus Merk aber
iiberzeugend vertreten kann: Fiir ihn heisst sicher
entscheiden in erster Linie, schnell und {iberzeugend
zu entscheiden — und danach daran festzuhalten.
Das deutsche Handelsblatt nennt solche Erkenntnis-
se «nicht eben nobelpreisverdichtig», gibt aber auch
zu, dass es wohl leichter gesagt als getan ist. Und die
Zeitung attestiert ihm, ein brillanter Redner zu sein.

Wille ist auch ein Thema, das Merks Vortrége stets
beinhaltet. Er selbst ist dafiir ein gutes Beispiel, wie
eine kleine Anekdote zeigt. Auf dem Fussballplatz
hatte er vor rund 20 Jahren seine eher hohe Stim-
me satt, weil er der Meinung war, dass sie zu wenig
Autoritat verstromt. Und beginnt konsequent, seine
Stimme tiefer zu machen. Nicht etwa mit operativer
Hilfe, sondern mit viel Training. Angeblich erkennen
ihn seine besten Freunde danach nicht mehr am Tele-
fon. Es sind solche Geschichten, die auch Unterneh-
mer beeindrucken. Und die den Boden dafiir berei-
ten, dass man ihm gern zuhért - und ihm auch glaubt,
was er sagt.

Text: Stefan Millius
Bild: Roger Sieber
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Fokus KMU-Tag

Der neue Mister «KKMU-Tag»

Der Schweizer KMU-Tag war liber Jahre hinweg untrennbar mit dem Namen
Urs Fueglistaller verbunden. Bereits letztes Jahr stellte Fueglistaller

aber an der Veranstaltung seinen Nachfolger Tobi Wolf vor. 2018 iibte der
Rheintaler nun erstmals die Funktion als offizieller Gastgeber aus.

Die St.Galler Kantonalbank verlieh 2018 zum siebten
Mal den Award «Startfeld Diamant», mit welchem
die Leistungen junger und innovativer Unterneh-
men gewiirdigt werden. Als Sieger gekiirt wurde das
St.Galler Jungunternehmen OnlineDoctor AG, das
von Paul Scheidegger, Philipp Wustrow und Tobias
Wolf gegriindet wurde. Dank der Plattform Online-
Doctor konnen Dermatologen effizienter arbeiten,
und Patienten erhalten schnell und unkompliziert
eine fachérztliche Einschitzung. 80 Prozent aller
Hauterkrankungen lassen sich mittels Handyfotos
online rasch begutachten - ein Praxisbesuch ist nur
in wenigen Fallen notig.

«Unsere Gaste sind jeweils sehr
zufrieden mit dem Event. Es macht also
keinen Sinn, diesem einen vollkommen
neuen Stempel aufzudriicken.»

Erfolgreiche Premiere als
Gastgeber: Tobias Wolf.

Aus seinen Erfahrungen mit dem eigenen Start-up
weiss Tobi Wolf daher bestens, dass im heutigen dy-
namischen Marktumfeld Entscheidungen mitunter
sehr rasch und auch intuitiv getroffen werden miis-
sen. Insofern lag ihm das diesjahrige Thema des
Schweizer KMU-Tag, es lautete «<KKMU und Entschei-
dungen — was im Alltag (wirklich) z&hlt», beson-

ders am Herzen: Gerade in einem Start-up wiirden
fast téglich tief greifende Entschliisse gefasst, da ein
Jungunternehmen logischerweise noch nicht iiber
gefestigte Strukturen und eine klare strategische Po-
sitionierung verfiige. Entsprechend kdnne man aber
auch mutiger agieren, als es mitunter bereits etab-
lierte KMU tun.

Erfolgreiche Firmenkultur

Die diesjahrige KMU-Tag-Studie hat auch die Er-
kenntnis hervorgebracht, dass vermehrt die Zeit
fiir einen rationalen Entscheidungsfindungsprozess
fehlt. Das habe mit der Dynamik der Mérkte zu tun.
Diese miisse beriicksichtigt werden. Ebenso aber
das «neue» Bediirfnis der Mitarbeiter, eingebunden
zu werden. «Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter wol-
len heute vermehrt mitentscheiden, wohin sich ein
Unternehmen entwickelt», erklart Tobi Wolf. «Sie
wollen in einem Umfeld téatig sein, das ihnen Spass
macht und das sie mitgestalten konnen.» Je mehr
das der Fall sei, desto mehr fiihlen sie sich der Firma
verbunden. Es zeige sich auch, dass Unternehmen,
die eine solche Kultur pflegen, erfolgreicher unter-
wegs seien.

Der Grund ist einfach zu erkléren: Sie ziehen die rich-
tigen Leute an. Leute, die bereits sind, mitzudenken,
und kreative Inputs abgeben. Die grosse Schwierig-
keit sei nun, vermehrt den Spagat zwischen schnel-
len Entscheidungen und dem Einbezug aller wesent-
lichen Akteure hinzubekommen.

Optimierungen

Mit seinem Start-up-Unternehmen ist Tobi Wolf die-
ser Spagat bisher gelungen. Die OnlineDoctor AG ist
nach rund eineinhalb Jahren sehr erfolgreich unter-
wegs und auf Wachstumskurs. Und auch als neuer
Gastgeber des KMU-Tags weiss Wolf, dass er quasi als
Briickenbauer fungiert. Wie in einem Unternehmen
sei auch hier die Nachfolgeregelung mit Unsicher-
heit verbunden. Es liege nun an ihm, rasch fiir die
gewohnte Stabilitédt zu sorgen und das Format erfolg-
reich in die Zukunft zu fiihren.

Text: Marcel Baumgartner

Bild: Roger Sieber
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SCHWEIZER
NACHFOLGE
EXPERTEN

Suchen und finden. Kaufen und verkaufen. Die Schweizer Nachfolge Experten
sind die Drehscheibe rund um den Handel mit Firmen. Ubersichtlich, transparent,
kompetent. Und vor allem: Unabhéngig. Hier beginnt ein neues Kapitel in Ihrem
Leben. Als Kéufer oder Verkéufer.

ANGEBOTE

Kathodischer K i ' Bewachung und Sicherheit

Zuverlassiger und dauerhafter Schutz von Tank-und ~ Verkehrsumleitungen, Uberwachungen aller
Filteranlagen vor Kalkablagerung und Korrosion Art, Entlastung der ffentlichen Ordnungskrafte.
mittels Gleichstrom. 5 Mitarbeiter; Verkaufspreis: Verkaufspreis CHF 330'000; Region: Mittelland /
CHF 1'400'000; Region: Nordwestschweiz Stidostschweiz

Metallgewerbe Fitnessstudio

Fertigung und Einbau mechanischer Teile (Drehen, Langjahrig eingefiihrt, grosse Stammkundschaft,
Frasen usw.) und Baugruppen. 10 Mitarbeiter; Standorte an bester Lage, hochrentabel. Verkaufs-

Verkaufspreis CHF 1'104'000; Region: Ostschweiz preis CHF 6'650°000; Region: Grossraum Ziirich

Gartenbau Bodenleger

Gartenbau, Gartenpfl ege, Friedhofspfl ege auf Bodenbeldge und Inneneinrichtungen, Planung und
héchstem Niveau; Verkaufspreis auf Anfrage; Umsetzung aus einer Hand, Verkaufspreis auf
Region: Ostschweiz Anfrage, Region: Ostschweiz

Mobiles Massagestudio
Mobile Massage am Arbeitsort, wiederkehrende Kunden, seit 30 Jahren erfolgreich, Verkaufspreis auf
Anfrage, Region: Grossraum Zirich

KAUF-GESUCHE

Firmen dringend ht in fol B Investoren & Private
Recycling und Altstoffverwertung, Umwelttechnik, Kunststofftechnologie suchen laufend:
(Autozulieferer), Maschinenbau, IT und Software, Elektrotechnik, spannende, Schweizer
Elektronik, Gartenbau, Textil, Engineering KMU zum Verkauf

Mehr Informationen unter: www.schweizernachfolge.ch
Kontaktieren Sie uns: +41 58 220 55 50 oder info@schweizernachfolge.ch

Zertifizierung schafft
Vertrauen und damit
Sicherheit und Mehrwert

Das Swiss Safety Center zertifiziert nach einer
Vielzahl von Normen und Richtlinien.

LEADER ist eine Marke — und davon

Wir sind externe, unabhéngige Begutachter und

Ill'ﬂfltlﬂl‘ﬂn auch Sie! verstehen uns als partnerschaftliche Unterstiitzung
auf dem Weg der kontinuierlichen Verbesserung und
Der LEADER ist zum Label fiir ein starkes Unternehmertum mit bei der Anerkennu ng im Markt.
Visionen geworden. Ob Firma, Verband oder Organisator einer
Veranstaltung: Wir sind Thr Partner und realisieren mit Thnen Die erfolgte Zertifizierung schafft Vertrauen und

ein Magazin, das vollumfénglich oder teilweise anzeigenfinan- damit Sicherheit bei den Kunden sowie Mehrwert fiir

den Betrieb.

ziert ist, professionell umgesetzt wird und direkt von unserer
Marke profitiert. Bei Fragen stehen wir Ihnen per Telefon unter

071 272 80 50 oder via Email unter leader@metrocomm.ch Swiss Safety Center ist Teil des Kompetenzzentrums fiir

gerne zur Verfiigung. Presentedby . -. .. . -, technische Sicherheit und Risikomanagement der
www.leaderdigital.ch |1 D¥AND)DIR ISPIECIAL SVTI-Gruppe. &

www.safetycenter.ch
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Neue Risiken fiir KMU

Unternehmen sollten ihre Risiken kennen und ihre Risikosituation regel-
massig liberpriifen. Nur so konnen sie mogliches Gefahrenpotenzial

richtig abschatzen und geeignete Massnahmen treffen — von der Pravention
bis zur Abdeckung der Risiken durch eine Versicherung.

Neben offensichtlichen physischen Risiken, z.B.
Beschiddigung eines Gebdudes durch Feuer, beste-
hen weniger klare Risiken im Bereich der Daten-
sicherheit, der Wertschopfungskette oder der Haft-
pflichtanspriiche. Unternehmen miissen auch diese
Risikokategorien aktiv bearbeiten.

Cyber: Bei der taglichen Arbeit ansetzen

Die Risiken der Datensicherheit konnen Unterneh-
men bereits mit wenigen Schritten vermindern, z.B.
die Auswahl eines IT-Verantwortlichen und die Sen-
sibilisierung und Schulung von Mitarbeitenden. Hin-
zu kommen viele kleine Arbeitsschritte, die in der
taglichen Arbeit der IT-Mitarbeitenden verankert
sein sollten und so einen moglichst sicheren Cyber-
auftritt gewahrleisten. Dazu zédhlen u. a. technische
Schutzmassnahmen, wie Firewalls oder Spamfilter,
Passwort-Richtlinien und die Verschliisselung schiit-
zenswerter Daten. Aber auch bereits die tégliche
Datensicherung und deren sichere Aufbewahrung
kann im Falle von Stérungen (z.B. einem Verschliis-
selungsangriff) fiir Beruhigung sorgen.

Vernetzte Wertschopfung:
Betriebsausfall und Haftpflichtrisiken
Die Produktion ist grosstenteils abhéngig von einer

—
.Li
L]

. Cyber-Risiken

Checkliste, Uberprifen Sie lhren
Sicherheitszusiond. Hoben Sie an diese Punkle gedachi?

wwrwihalvetio.ch/cybar-versicherung

Maschine oder einem Lieferanten. Hier brauchen
Unternehmen einen praventiven Notfallplan, z. B. al-
ternative Produktionsmaschinen einsetzen oder mit
mehreren Lieferanten zusammenarbeiten. Ein Pau-
schalrezept gibt es nicht, aber es ist wichtig, dass sich
Unternehmen dieser Risiken bewusst sind und wis-
sen, wie im Notfall reagiert werden soll.

Um Haftpflichtrisiken zu minimieren, empfehlen wir
den Unternehmen die Allgemeinen Geschaftsbedin-
gungen (AGB) professionell zu erarbeiten. So setzen
sie sich keinen unnétigen Klagerisiken aus. Wichtig
ist auch, dass Unternehmen ihren Versicherungs-
schutz eng auf die AGBs abstimmen, damit hier keine
Deckungsliicken entstehen.

Autor: Adrian Kollegger, Leiter Nicht-Leben Schweiz
und Mitglied der Konzernleitung von Helvetia

www.helvetia.ch/geschéftskunden

einfach. klar. helvetia A

lhre Schweizer Versicherung

5 Tipps, wie Unternehmen ihre
Cyber-Risiken minimieren kdnnen:

Sichern Sie taglich Ihre Daten.

2. Treffen Sie technische Schutzmassnahmen
(z.B. Firewalls oder Virenscanner) und halten Sie
diese aktuell.

3. Betreiben Sie ein Patch- und Updatemanagement
damit Ihre Programme immer aktuell bleiben.

4. Schitzen Sie Ihre Daten mit sicheren Pass-
wortern. Verschlisseln Sie schiitzenswerte Daten.

5. Schulen Sie Ihre Mitarbeitende beztliglich
Cyber-Risiken.
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Lehmann wird neuer Amtsleiter

Der Regierungsrat von Appenzell Ausserrhoden

hat Daniel Lehmann zum neuen Leiter des Amtes
fiir Wirtschaft und Arbeit gewéhlt. Zuvor hatte Leh-
mann vergeblich versucht, Gossauer Stadtprésident
zu werden. Er iibernahm seine neue Aufgabe Mitte
November als Nachfolger von Karin Jung. Lehmann
wurde 1967 geboren und lebt mit seiner Familie

in Gossau. Er diplomierte 1994 an der ETH als
Bauingenieur und absolvierte erfolgreich mehrere
Aus- und Weiterbildungen. Lehmann fiihrte tiber
20 Jahre ein KMU in der Baunebenbranche als In-
haber und Geschaftsfiihrer.

Thurgauer Solarbauten
ausgezeichnet

Zwei Gebaude aus dem Thurgau gewinnen einen
Schweizer Solarpreis 2018: Das Schulhaus Kas-
tanienhof St.Margarethen bei Miinchwilen der
Dransfeld-Architekten aus Ermatingen erhélt den
2. Preis des Norman-Foster-Awards. Den Migros-
Bank-Sondersolarpreis fiir Mehrfamilienhauser ge-
winnt die Plusenergie-Uberbauung Zentrum Tobel
der Fent Solare Architektur aus Wil. Die Dransfeld-
Architekten gewannen auch den 3. Preis des
Norman-Foster-Awards fiir ein Fitness/Wellness-
Gebaude in Diibendorf sowie ein Diplom fiir einen
Plusenergiebau in Bottighofen.

Alpenbitter-Lok fahrt ins Tirol

Die Lok im Appenzeller-Alpenbitter-Design ist ab
sofort nicht mehr im Appenzellerland unterwegs.
Sie wurde an die Achenseebahn im Tirol verkauft.
Die neuen Besitzer lassen die Werbung auf dem
Triebwagen drauf - einfach, weil sie gut aussehe.

Branchentreff fiir Sport
und Tourismus

Am 18. Januar versammelt das «Sport.Tourismus.
Forums» Vertreter aus der Sport- und Tourismus-
wirtschaft. Vorgestellt werden die Trends, Stra-

tegien und Events im Sporttourismus. Am Forum
stehen die Themen «Digital», «Bike», «Ausdauer»
sowie «Trends und Events» im Fokus. Die vier Foren
liefern parallel ab 9 Uhr geballtes Experten-Wissen.
Am Nachmittag wird die Hauptbiihne zum Schau-
platz fiir Themen aus der Welt der Grosssport-
Veranstaltungen, Kooperationen und Sponsoring.

Infos unter sporttourismusforum.com.

Motivationspreis geht
an die De Martin AG

Die De Martin AG in Wéngi erhalt den 21. Motivati-
onspreis der Thurgauer Wirtschaft 2019. Die Jury
zeichnet damit ein Unternehmen aus, «das in der
funktionellen Oberfldchentechnik eine fithrende
Rolle einnimmt».

Provokationen
und Denkanstosse

Sind in der Schweiz Denkverbote und Einschrankung
der Meinungsfreiheit auf dem Vormarsch? Dazu dis-
kutierten fiinf Géste beim ersten 6ffentlichen Anlass
von «Die Ostschweiz» im Pfalzkeller. Grundlage fiir
die Podiumsdiskussion lieferte das neue Buch des
St.Galler Autors Giuseppe Gracia, «Das therapeuti-
sche Kalifat». Seine These: Die Meinungsfreiheit in
Westeuropa ist in Gefahr, weil «<Moralapostel und
Gesellschaftsverbesserer» alles verbieten wollen, was
nicht ihrer Gesinnung entspricht. Dariiber diskutier-
ten neben Gracia der Politsatiriker Andreas Thiel,

die Aargauer CVP-Grossratin Marianne Binder-Keller,
die Kolumnistin Tamara Wernli und der Publizist

und Lehrer Alain Pichard. Das Podium kann auf
dieostschweiz.ch als Podcast gehort werden.

Hasler Transport {iber-
nimmt Diggelmann

Per 1. November iibernahm die Hasler Transport AG
aus Weinfelden das Stiickgut- und Teilladungsge-
schéft der Jiirg Diggelmann GmbH aus Kreuzlingen.
Nun soll die Stellung im schweizerischen Logistik-
markt weiter ausgebaut werden. «Der hiesige Stiick-
gutmarkt entwickelt sich immer mehr Richtung
Oligopol», so CEO Dominik Hasler. Hasler sei noch
eines der wenigen unabhéngigen Transportunter-
nehmen in Familienhand, das dieser Entwicklung
trotze.
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Thurgauer Tourismuspreis
verliehen

Inhaber Harry Miiller durfte kiirzlich den 18. Thur-
gauer Tourismuspreis auf seinem Camping Wagen-
hausen entgegennehmen. Regierungsrat Walter
Schonholzer und Remo Lobsiger, Geschiftsleitungs-
mitglied der Thurgauer Kantonalbank, wiirdigten
den Camping Wagenhausen fiir seine erfolgreiche
Arbeit. «Eindriicklich, wie sich dieser Standort vom
einfachen ,Wohnwagenhausen’ zu einem attraktiven
Campingplatz entwickelt hat», so Schénholzer.

Die Gaste suchten vermehrt das Naturerlebnis,
wollten aber trotzdem nicht auf Komfort verzichten.
Der Camping Wagenhausen habe dieses Potenzial
geschickt erkannt und beispielhaft umgesetzt.

Neu mit Publikumspreis

Ab sofort konnen sich innovative Jungunternehmen
fiir den Startfeld Diamant 2019 bewerben. Zusétz-
lich vergibt die St.Galler Kantonalbank nichstes
Jahr neu einen Publikumspreis. Teilnahmeschluss
ist der 15. Januar 2019. Alle Informationen auf
sgkb.ch/startfelddiamant.

Mit Cassis im Gesprdch

Bundesrat Ignazio Cassis diskutierte Mitte Novem-
ber im Casino Frauenfeld mit Thurgauer Freisinni-
gen zum Thema «Grenzkanton — Chancen und He-
rausforderungen.» «Als intensiv mit dem Ausland
vernetzte Volkswirtschaft sind fiir unseren Wohl-
stand stabile Beziehungen zu unseren Nachbarn
wichtig. Aussenpolitik ist deshalb Innenpolitik»,
hielt Ignazio Cassis in seinem Referat fest. «Wir
Tessiner und Thurgauer sitzen im gleichen Boot.
Grenzregionen sind auf der einen Seite wirtschaft-
lich und kulturell eine Herausforderung, auf der an-
deren Seite eroffnet die Grenzlage auch Chancen.»

Digital zu mehr Kapazitit

Die SOB rechnet bis 2040 mit einem Passagiere-
Plus von iiber 50 Prozent. Um dieses bewéltigen
zu konnen, wird einerseits die Bahninfrastruktur
ausgebaut, andererseits nimmt die SOB am Bahn-
technologieprogramm Smartrail 4.0 teil: Mit Hilfe
digitaler Technologien sollen die Kapazitaten der
bestehenden Infrastruktur um 30 Prozent erhoht
werden.

Spotlight

Lidl wachst weiter

1) &2

Lidl Schweiz setzt einen néchsten Meilenstein in der
Unternehmensgeschichte. Das Wachstum zeigt sich
nicht nur am stetig wachsenden Filialnetz und in den
Geschéftszahlen: Auch der Platz am Hauptsitz in
Weinfelden wurde immer knapper. Deshalb hat sich
der Detailhidndler entschieden, in unmittelbarer Ndhe

seines jetzigen Hauptsitzes ein neues Gebaude zu
errichten. Nach knapp zwei Jahren Bauzeit wurde es
Anfang November mit geladenen Gésten und feierli-
cher Zeremonie eingeweiht.

Landammann
Fassler geht

Landammann Daniel Fassler hat auf die Landsge-
meinde vom 28. April 2019 seinen Riicktritt aus der
Standeskommission erklért. Der 58-jahrige Fassler
wurde 2008 von der Landsgemeinde zum Landam-
mann gewahlt. In dieser Funktion stand er in den
vergangenen elf Jahren dem Volkswirtschaftsdepar-
tement vor. Zuvor war er von 1999 bis 2004 Mitglied
des Bezirksgerichts Appenzell, von 2004 bis 2008
gehorte er dem Kantonsgericht an. Féassler wurde
von der Landsgemeinde insgesamt sechs Mal zum
regierenden Landammann des Kantons Appenzell
Innerrhoden gewdhlt.

Rechenzentren neu
in Frauenfeld

Nach einer Vorbereitungszeit von knapp eineinhalb
Jahren war es vor Kurzem so weit: Das Amt fiir In-
formatik des Kantons Thurgau hat in Frauenfeld ein
zweites Rechenzentrum bezogen. In den Rechenzen-
tren werden alle zentralen IT-Systeme, darunter rund
900 Server, betrieben. Letztlich war es eine Frage der
Sicherheit, warum das AFI eines der beiden Rechen-
zentren von Weinfelden nach Frauenfeld geziigelt hat.
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Zukunfts-Optimismus

Am Wirtschaftsforum Thurgau gingen die Referenten vor einer Rekordkulisse
der Frage nach, wie gute Entscheidungen zustande kommen, und gaben eine
Anleitung fiir einen Zukunfts-Optimismus. LEADER war vor Ort dabei.

Weitere Bilder unter www.leaderdigital.ch/galerien
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Die Digitalisierung sichtbar machen

Vorschau

Der LEADER Digital Award kommt: Am 28. Mdrz 2019 werden erstmals die
besten Digitalprojekte der Ostschweiz ausgezeichnet. Bewerbungen sind

bis zum 6. Januar 2019 moglich -

Ziel der Organisatoren aus dem Umfeld des LEA-
DERs ist es, digitale Exzellenz sichtbar zu machen
und jéhrlich auszuzeichnen. Vom Start-up iiber eta-
blierte Unternehmen bis zur 6ffentlichen Hand kon-
nen sich alle Bewerber mit den Besten messen, Auf-
merksamkeit gewinnen und an der Galanacht im

Anmeldungen und weitere Informationen:
www.leaderdigital.ch/award

Keynote-Referent:
Sportradar-CEO
Carsten Koerl.

Einstein Congress St.Gallen im festlichen Rahmen
mit Vertretern aus Wirtschaft und Politik netzwer-
ken. Flankiert wird die Pramierung von einem Unter-
haltungsprogramm und einem Nachtessen.

Ein Projekt kann in mehreren Kategorien eingereicht
werden; die Anmeldung ist bis zum 6. Januar 2019

5“"

Ao

innert 15 Minuten.

auf www.leaderdigital.ch/award méglich. Der Ein-
reichungsprozess wurde so einfach gehalten, dass er
innert 15 Minuten komplett online moglich ist. Die
Anmeldekosten belaufen sich auf CHF 390.

Eine Jury aus IT-affinen Fachleuten beurteilt die
eingereichten Projekte nach einem standardisier-
ten, objektiven Prozess. Sdmtliche Jurymitglieder
agieren vollkommen unabhéngig; der LEADER ist
weder in der Jury vertreten noch hat er ein Mitspra-
cherecht.

Das Keynote-Referat an der Verleihung wird Carsten
Koerl halten. Der Deutsche, der in Teufen wohnt, ist
Griinder, Chef und Mehrheitseigner von Sportradar
mit Sitz in St.Gallen. Das Unternehmen wird auf
rund 2,4 Milliarden Dollar geschétzt und ist globaler
Marktfithrer in der Auswertung und Uberwachung
von Sportveranstaltungen in 13 Sportarten. Es ana-
lysiert gegen 200000 Spiele pro Jahr und generiert
daraus jeden Tag rund fiinf Milliarden Datensétze.
Diese wiederum verkauft sie an Sportverbdnde wie
die Fifa, den Deutschen Fussballbund, die amerika-
nische NBA (Basketball), die NFL(Football) oder die
ITF (Tennis). Zu den Kunden zdhlen aber auch Medi-
enhduser und Anbieter von Sportwetten.

61

Die Kategorien
Projekte konnen in den folgenden drei Kategorien
eingereicht werden:

1.Start-up
Neue Geschaftsmodelle mit digitalem Charakter
(nicht alter 3 Jahre)

2.Business
Digitalisierungsprojekte bestehender Firmen
zur Steigerung des digitalen Reifegrads

3.0rganisation

Projekte von Non-Profit-Organisationen &
offentlichen Verwaltungen zur Steigerung
des digitalen Reifegrads

Publikumspreis
Auch das Publikum wird an der Galanacht

seinen Favoriten kiiren
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Vorschau

«Publizitat, Ruhm und Ehre»

Die Bewerbungsfrist fiir den ersten LEADER Digital Award ist eroffnet: Eine
prominent besetzte Jury aus IT-Experten sucht die vorbildlichsten Digital-
projekte der Ostschweiz. Die Besten der Besten werden an der grossen
LEADER Digital Award Night am 28. Marz 2019 im Einstein Congress St.Gallen
gekiirt. Mitorganisator Christoph Lanter sagt, um was es den Initianten

geht und was er sich von der Preisverleihung erhofft.

Christoph Lanter, haben wir nicht schon genug
Awardverleihungen in der Ostschweiz? Warum
braucht es nun auch noch einen Digitalaward?

Mit dem LEADER Digital Award 2019 werden erst-
mals herausragende Digitalprojekte aus der Ost-
schweiz ausgezeichnet — eigentliche Leuchtturm-
projekte, die weit {iber unsere Region hinaus strah-
len. Damit soll diesen nicht nur eine angemessene
Biihne und entsprechende mediale Prisenz gege-
ben, sondern auch die Gegend zwischen Boden-
see und Alpstein als ICT-Ndhrboden weit iiber die
Grenzen hinaus bekannt gemacht werden. Es gibt
in der Tat schon zahlreiche national ausgerichte-

«Das Keynote-Referat wird Carsten Koerl
halten, CEO der St.Galler Sportradar AG,
dem weltweit fiihrenden Anbieter von
Sport- und Wettdaten.»

te Awards in diesem Bereich. Oft sind die Teilnah-
megebiihren aber sehr hoch und die Chance eines
KMU im Vergleich zu den grossen national tétigen
Firmen eher bescheiden. Bei uns kénnen sich vom
Start-up iiber etablierte Unternehmen bis zur 6f-
fentlichen Hand alle Bewerber mit den Besten aus
der Region in ihrer Kategorie messen, Aufmerk-
samkeit gewinnen und an der Galanacht im fest-
lichen Rahmen mit Vertretern aus Wirtschaft und
Politik netzwerken.

Wem also empfehlen Sie eine Teilnahme?

Jedem - ob Start-up, staatliche Organisation, Ver-
ein oder Unternehmung, die in dem breiten Kontext
Digitalisierung bereits etwas erreicht hat! Ausge-
zeichnet werden allerdings ausschliesslich realisier-
te Projekte, keine Visionen oder «Luftschlésser».
Unser Ziel war es, dass man sich innert 15 Minuten
bewerben kann — es braucht fiir die Teilnahme keine
Hochglanz-Bewerbungsdossiers, alles geschieht, na-
tiirlich, digital tiber leaderdigital.ch/leader-digital-

award. Somit ist die Teilnahme bewusst KMU-taug-
lich gehalten. Bewerbungen sind bis zum 6. Januar
2019 moglich.

Falls ich mich entschliesse, mitzumachen: Was
habeich davon?

Kurz gesagt: Publizitdt, Ruhm und Ehre. Zudem
wird das Projekt von einer Fachjury begutachtet
und beurteilt. Damit erhalten Sie eine schone Be-
statigung fiir Thre Arbeit. Selbstverstandlich ist ein
Gewinn in einer Kategorie auch ein motivierendes
Signal an die eigenen Mitarbeiter — und last, but not
least haben Sie die Moglichkeit, am Galaabend im
Rampenlicht zu stehen und sich und IThr Projekt vor-
zustellen. Ein starkes mediales Echo und ebensolche
Inputs fiir die weitere Geschéftsentwicklung helfen
allen Teilnehmern, ihr Profil zu schérfen, ihren Be-
kanntheitsgrad zu steigern und ihre Marktposition
auszubauen.

Warum haben Sie sich fiir drei Kategorien ent-
schieden - und warum kann das Publikum noch
wahrend der Galanacht seinen Favoriten kiiren?
Die Einfachheit der Bewerbung soll auch in der
Kategorisierung gelten. Start-ups mit einem neuen,
digitalen Geschéftsmodell werden separat beurteilt.
Ebenfalls sind 6ffentliche Organisationen und Ver-
eine in einer eigenen Kategorie — alles andere wire
u. E. unfair. Neben der Fachjury soll allerdings auch
das Publikum die Mdglichkeit zur Beurteilung ha-
ben. Denn — wir sehen das auch bei politischen Ab-
stimmungen — nicht immer sind die Meinungen von
Fachleuten und von Laien identisch. Wir finden es
spannend, herauszufinden, ob sich Jury und Publi-
kum einig sind — oder nicht.

Und warum kostet die Eingabe etwas?

Die Teilnahme soll moglichst fiir alle offen sein, da-
her ist der Preis im Vergleich mit anderen Awards
bewusst tief gehalten. Das konnen wir nur anbieten,
weil wir den Eingabeprozess digitalisiert haben und
unsere Jury ehrenamtlich arbeitet. An dieser Stelle
mochte ich ihr dafiir schon mal ganz herzlich dan-
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ken! Im Preis enthalten ist auch eine Eintrittskarte
fiir den Galaabend.

Stichwort Jury: Wie stellen Sie deren Unabhingig-
keit sicher?

Unsere prominent besetzte Jury aus IT-affinen Fach-
leuten beurteilt die eingereichten Projekte nach ei-
nem standardisierten Prozess; der LEADER ist weder
in der Jury vertreten noch hat er ein Mitspracherecht
bei der Jurierung. Die MetroComm AG als LEADER-
Herausgeberin organisiert wohl den Rahmen und
stellt den technischen Ablauf sowie das Sekretariat
sicher. Die Jurymitglieder stimmen aber autonom
und komplett unabhingig ab — dies ist eines der
wichtigsten Elemente beim Vorgehen. Selbst Juryko-
ordinator Philipp Landmark hat, trotz viel Erfahrung
in diesem Bereich, kein Stimmrecht!

«Ausgezeichnet werden ausschliesslich
realisierte Projekte, keine Visionen
oder Luftschlosser.»

Sie haben gesagt, die Jury sei «xprominent besetzt».
Wie prominent?

Wir haben eine breite Mischung von verschiede-
nen Personlichkeiten mit Erfahrung aus den Ge-
bieten Unternehmertum, Digital, Bildung, Recht,
Start-ups gewinnen konnen. Die Namen lesen sich
denn auch wie ein «Who’s who» der Branche: Peter
Baumberger, Mitglied der Geschéftsleitung Abra-
xas Informatik AG, Michele Mégroz, Vorstandsmit-
glied «IT rockt!» und Geschéftsfiithrerin CSP AG,
Peter Frischknecht, Geschéftsfiihrer Startfeld, Phi-
lipp Zwahlen, Mitglied der Geschéftsleitung, Aba-
cus Research AG, Patric Preite, CEO Interactive Fri-
ends, Adrian Rufener, Anwalt und Wegbereiter Di-
gitalisierung Schweizer Anwaltschaft, Milo Stossel,
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Noch wahrend seines Fachhochschulstudiums
grindete Christoph Lanter (*1978) die Web-Agen-
tur chrisign in Weinfelden. Das ist 17 Jahre her, und
aus dem Einmannbetrieb wuchs ein gesundes KMU
mit Standorten in Weinfelden und Hamburg heran.
2017 verkaufte er seine Firma an die LEADER-Heraus-
geberin MetroComm AG. Lanter organisiert die
Grenzdenken-Konferenzen und engagiert sich als
Verwaltungsrat fir die MetroComm AG, Miiller Gleis-
bau AG, WEGA-Messe und Fleischmann Immobilien
AG. Der Weinfelder hat einen engen Bezug zum
Internet und zu Social Media: Lanter ist ein leiden-
schaftlicher Netzwerker, immer auf der Suche nach
innovativen Ideen und interessanten Projekten.

Ihn faszinieren Personen mit eigenen Meinungen
und speziellen Ideen.

CEO und VR-Prasident MS Direct, Tiziana Ferigutti,
Geschéftsfiihrerin Startnetzwerk Thurgau, Daniel
Miiller, Leiter Standortférderung Kanton St.Gallen,
Thomas Merz, Prorektor Pddagogische Hochschule
Thurgau, Thomas Hutter, CEO Hutter Consult AG,
sowie Daniel Niklaus, Webpionier und Inhaber Net-
live IT AG.

Und wie lauft der Jurierungsprozess ab?

In zwei Stufen: Zuerst wird jedes eingereichte Pro-
jekt durch alle Jurymitglieder individuell beurteilt
und benotet. Die besten Projekte je Kategorien wer-
den danach durch die Jury personlich besucht und
interviewt. Dann findet an einem Jurierungsnach-
mittag die Nominierung der Besten der Besten im
Plenum statt. Der Besuch bei den Teilnehmern ist uns
wichtig; wir wollen den «Spirit» der Unternehmen
erfahren.

Bieten Sie neben der Awardverleihung auch noch
ein Rahmenprogramm bei der Awardnacht?
Selbstverstdandlich! Am 28. Marz 2019 werden im
Rahmen einer festlichen Galanacht im Einstein Con-
gress St.Gallen die Auszeichnungen verliehen und
die Hintergriinde der Gewinner erldutert. Flankiert
wird die Pramierung von einem Unterhaltungspro-
gramm und einem Nachtessen. Das Keynote-Referat
wird Carsten Koerl halten, CEO der St.Galler Spor-
tradar AG, dem weltweit fiihrenden Anbieter von
Sport- und Wettdaten. Gegen 2000 Sportradar-Mit-
arbeiter an 36 Standorten erfassen Sportdaten und
verarbeiten sie zu digitalen Inhalten fiir iber 1000
Kunden in 80 Liandern, darunter Lotterien, TV-Sta-
tionen und Internetfirmen. Ich bin sicher, dass Cars-
ten Koerl uns Spannendes zu berichten hat!

Interview: Stephan Ziegler

Bild: zVg
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Vorschau

Die neue Arbeitswelt durch
Vorleben gestalten

Mitarbeitende wiinsche
sich Selbstbestimmung
und Freirdume.

Welche Leitplanken braucht die Einfiihrung neuer Arbeitsmodelle, damit
diese in Unternehmen akzeptiert werden? Eine Studie der FHS St.Gallen hat

das untersucht.

Die Arbeitswelt verdndert sich. Sei es durch die
Digitalisierung, den Fachkriftemangel, den Wer-
tewandel oder die fortschreitende Internationa-
lisierung, um nur einige Einflussgrossen auf die
inhaltliche Gestaltung der Arbeit der Zukunft zu
nennen. Mitarbeitende geben insbesondere die
Digitalisierung, Leistungsdruck und eine erhohte
Projektorientierung als Haupteinflussfaktoren an.
Diese Neugestaltung der Arbeit stellt nicht nur diese
vor grosse Herausforderungen, sondern auch Fiih-
rungskréfte. Sie sind damit betraut durch die digita-
le Transformation, die doch einige Unsicherheiten
birgt, zu flihren.

852 Teilnehmer

In einer Studie des HR-Panels New Work der Fach-
hochschule St.Gallen (FHS) «Gestaltung von Arbeit-
sportfolios» (2017) wurden Mitarbeitende und Fiih-
rungskrifte gefragt, welche organisationalen Rah-
menbedingungen und unterstiitzende Aktivitdten
sie bei der Einfiihrung von neuen Arbeitsmodellen
wiinschen. Die hier dargelegten Ergebnisse beziehen
sich auf jene 852 Studienteilnehmende, die anga-

ben, dass die Digitalisierung (sehr) stark die inhalt-
liche Arbeitsgestaltung beeinflussen wird.

Vorleben

Mitarbeitende, Fiihrungskriafte und Geschéftslei-
tung geben an, dass die inhaltliche Arbeitsgestaltung
durch neue Arbeitsmodelle insbesondere dann nach-
haltig verdndert werde, wenn diese durch die Unter-
nehmensleitung vorgelebt wird. Fiir Mitarbeitende
sind ebenso «flexible Arbeitsmodelle» von hoher Be-
deutung sowie die «Verringerung von Regeln und Bii-
rokratie» im Alltagsgeschéft, um die Arbeit inhaltlich
flexibler gestalten zu kénnen. Auch Fithrungskrifte
sprechen sich fiir eine «Verringerung der Regeln und
Biirokratie» und die «Gestaltung einer offeneren Un-
ternehmenskultur» aus, damit {iberhaupt eine Ver-
dnderung in der Arbeitsgestaltung geschehen kann.
Solche Studienteilnehmende, die in der Geschéfts-
leitung verortet sind, gewichten sogar die «Verrin-
gerung von Biirokratie und Regeln» stirker als Mit-
arbeitende und Fiihrungskréfte. Zusatzlich sehen sie
noch ein stirkeres, internes Angebot als Moglichkeit
zur inhaltlichen, flexiblen Arbeitsgestaltung.

[LEADER | Nov./Dez.2018



Anhand der Umfrageergebnisse kann festgehalten
werden, dass iiber alle Funktionsebenen das Vorle-
ben von Verinderungen und eine Offnung der Regel-
werke in den Unternehmen zum Gelingen einer neu-
en inhaltlichen Arbeitsgestaltung fithren konnen.

Diese Neugestaltung der Arbeit
stellt nicht nur diese Mitarbeitende
vor grosse Herausforderungen,
sondern auch Fiihrungskrafte.

Umgang mit Verdnderungen

Beziiglich der Uberlegung, wie Fiihrungskrifte die
Akzeptanz und Umsetzung von Arbeitsportfolios un-
terstiitzen konnen, werden die Antworten den drei
Funktionsebenen Mitarbeitende, Fiihrungskrafte
und Geschiftsleitung wesentlich heterogener. Wéh-
rend Studienteilnehmende auf Mitarbeitendenebene
«Wertschitzung», «Selbstbestimmung/Freiraum» und
«aktive Unterstiitzung» als besonders wichtige Hilfe-
stellung fiir den Umgang mit Verdnderungen benen-
nen, geben die Fiihrungskréfte selbst «Selbstbestim-
mung/Freiraum», «bessere Information und Kommu-
nikation» sowie «Partizipation an Entscheidungen»
an. Studienteilnehmende auf der Geschiftsleitung
geben wiederum «aktive Unterstiitzung», «<Wertschat-
zung» und mehr «Selbststandigkeit» als unterstiitzen-
de Aktivitdten durch die Fiihrungskréfte an.

Es fillt zudem auf, dass Mitarbeitende und Personen
aus der Geschiftsleitung insbesondere die Aspek-
te «aktive Unterstiitzung» und «Wertschédtzung» als
zentrale Elemente erachten.

Text: Prof. Dr. Alexandra Cloots und Prof. Dr. Sebastian Worwag

Bild: zVg

Wie geht es in die Zukunft?

In den Umfrageantworten zeigt sich auch, dass Fiih-
rungskrafte im Rahmen der Gestaltung von Arbeit-
sportfolios andere Elemente als wichtig ansehen.
Die einen fordern «Uberlassen Sie den Insassen die
Flihrung der Anstalt» (Bock 2013), andere fragen, wie
Fihrung im Rahmen einer digitalen Arbeit «vertret-
bar gestaltet» werden kann (Franken 2016). Es stellt
sich demnach die Frage, braucht es neue Fiihrungs-
stile im Zeitalter der Digitalisierung, oder sollen sich
Fuhrungskréafte auf ganz klassische Fiihrungsprin-
zipien wie Werteorientierung, Wertschdtzung oder
Eigenverantwortung riickbesinnen?

Diese und andere Fragen sollen im Rahmen des

2. St.Galler New Work Forums «Digital Human Work —
eine Utopie?» am 9. Januar 2019 in den Olma-Messen
St.Gallen diskutiert werden.
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«Nie wieder Krieg!»

In den letzten Wochen
fanden zahlreiche
Gedenkveranstaltun-
genzum Ende des
Ersten Weltkriegs vor

ﬂ '.-
100 Jahren statt.
Diesen haben wir ;'.'
halbwegs unbeschadet
iiberstanden. k/r
von Sven Bradke 1‘

Anders sah es in unseren Nachbarldndern aus:
Die kriegerischen Auseinandersetzungen hatten
Millionen von Opfer gefordert. Insofern waren
die Entstehung, die Dauer und das Ausmass die-
ses Krieges in jeder Beziehung ausserordentlich.
Die europdische Landkarte gestaltete sich als-
dann auch neu; in Russland, Deutschland und
Osterreich wurden Kénigshiuser entmachtet
und neue Staatsformen ausgerufen.

Kurzer Frieden

Bedauerlicherweise dauerte dieser Frieden nicht
lange. 1939 brach mit dem Angriff Deutschlands
auf Polen erneut ein Krieg aus, der sich wie ein
Flachenbrand {iber mehrere Kontinente ausbrei-
tete. Der Zweite Weltkrieg forderte noch mehr
Opfer. Er fithrte aber auch zur Einsicht, dass sich
ein solcher Krieg nicht wiederholen diirfe.

Friedenshelfer

Infolgedessen griindeten im Oktober 1945

51 Staaten die Vereinten Nationen (UNO). Ein
paar Jahre spéter wurde auch die Europdische
Gemeinschaft fiir Kohle und Stahl (EGKS) ins
Leben gerufen. Sie sollte fiir sechs europaische
Staaten den Zugang zu Kohle und Stahl als
wichtige Riistungsgiiter gemeinsam regeln und
so Krieg verhindern. In der Praambel des Ver-
trags wurde darauf hingewiesen, dass «der Welt-
friede nur durch schopferische, den drohenden
Gefahren angemessene Anstrengungen gesichert
werden kann» und dass ein solcher Beitrag

«zur Aufrechterhaltung friedlicher Beziehungen
unerlésslich» sei.

Recht statt Krieg

Aus diesem gemeinsamen Markt fiir Kohle und
Stahl ist spéter die Europédische Gemeinschaft,
die heutige EU, hervorgegangen. Auch sie hat
dazu beitragen, dass ehemals verfeindete euro-
péische Nationen heute miteinander nach gang-
baren Losungen Ausschau halten. Wie immer
wir die UNO und die EU aus Schweizer Sicht be-
urteilen, sie haben mitgeholfen, dass wir auf
dem europaischen Kontinent seit 1945 mehr
oder weniger in Frieden leben durften.

Dr. Sven Bradke, Wirtschafts- und Kommunikations-
berater, Geschdftsfiihrer Mediapolis AG, St.Gallen
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66 | Schlusspunkt

Lehren

Nach monatelangen Untersuchungen wurde Ende Oktober der
Schlussbericht im Fall des Tierqualers Ulrich Kesselring aus Hefen-
hofen vorgestellt. Fehleinschatzungen und Fehlentscheide auf
verschiedenen Ebenen hatten einen wirkungsvollen Vollzug des

Tierschutzgesetzes verhindert - Tierhalteverbote wurden jahrelang

nicht durchgesetzt. Verantwortlich dafiir ist: niemand wirklich.

von Stephan Ziegler

«Der Umfang und der
Ernst der Lage wurden
nicht erkannt — bis hin
zum Regierungsrat», dies
sei das Ergebnis des Un-
tersuchungsberichts der
unabhéngigen Untersu-
chungskommission zum
Fall Hefenhofen, berich-
ten u.a. «Tagblatt» und
«NZZ». Auf dem Hefenho-
fer Bauernhof des Pferdehalters Ulrich Kes-
selring bestanden iiber Jahre Tierschutz-
probleme. Ein Tierhalteverbot wére ge-
mass Bericht schon vor zehn Jahren notig
gewesen. Die Behorden hitten die Mass-
nahmen aber nicht umgesetzt, weil die be-
teiligten Amter zwischen Deeskalation und
Repression schwankten. «Bewusst pflicht-
widriges Handeln» hat die Untersuchungs-
kommission bei den Thurgauer Behorden
aber nicht festgestellt.

Der Grundfehler bestand offenbar darin,
dass die Differenzen der einzelnen Am-
ter nicht zu Boden diskutiert wurden. Da-
durch sei ein kritisch-konstruktiver Aus-
tausch stark erschwert worden.
Dem Regierungsrat sei zu wenig
bewusst gewesen, dass er durch-

wurden zumindest Massnahmen beschlos-
sen, damit sich solche Dinge nicht mehr er-
eignen konnen. Personelle Folgen hat der
Fall aber nicht — die Schuld fiir die beh6rd-
lichen Fehlentscheide und Versdumnisse
sei, eben, nicht «einem Amt oder einer Per-
son» anzulasten, sagte Regierungsprasi-
dentin Cornelia Komposch.

Tierschiitzer Erwin Kessler {ibte, we-
nig iiberraschend, scharfe Kritik an den
Schlussfolgerungen aus dem Untersu-
chungsbericht. Er bezeichnete die von der
Regierung angekiindigten organisatori-
schen Verbesserungen als «grosses Blabla»
ohne Wirkung, da die Verantwortlichen
weiterhin auf ihren Posten blieben. «Un-
fahigkeit», polterte Kessler, «kann nicht
organisatorisch kompensiert werden.» Die
Zeit wird zeigen, ob er richtig lag — oder,
hoffentlich, nicht.

«Nachher ist man immer gescheiter», be-
tonte der Leiter der Untersuchungskom-
mission, der Zuger alt Regierungsrat Han-
speter Uster. Aufgabe der Untersuchungs-
kommission sei gewesen, Lehren aus dem

Arthur Schopenhauer:

aus Steuerungsmoglichkeiten ge- «\Wer gegen Tiere grausam iSt,

habt hétte. Allerdings sei nicht
nur das Veteriniramt unter Re-
gierungsrat Walter Schonholzer
verantwortlich, sondern der Gesamtregie-
rungsrat. Im Klartext: So richtig zustin-
dig fiir die gequalten Tiere fiihlte sich nie-
mand. Den léstigen Auseinandersetzungen
mit dem Widerborst Kesselring ging man
lieber aus dem Weg.

Die Thurgauer Regierung gesteht zwar ein,
dass Unrecht geduldet worden sei. Und es

kann kein guter Mensch sein.»

Fall Hefenhofen zu ziehen. Wichtig sei,
dass die Behorden kiinftig ihre Fiihrungs-
verantwortung ibernehmen, mehr Bereit-
schaft fiir kontroverse Diskussionen zei-
gen und die Zusammenarbeit verbessern.
Das werden vor allem die geschundenen
und getéteten Tiere erfreut zur Kenntnis
nehmen.
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; RENAULT
k-. Passion for life

™

Renault BUSINESS LINE

Profitieren Sie von 18 bis 20 % Flottenrabatt.

Entdecken Sie jetzt die Renault Business Line mit ausgewadhlter Ausstattung. Das
exklusive Ausstattungspaket setzt sich zusamsmmen aus den meistgenutzen Optionen
unserer zahlreichen Businesskunden. Profitieren Sie zudem als Geschaftskunde von
einem attraktiven Preisvorteil mit Flottenrabatt auf ausgewahlte Modelle.

Weitere Informationen unter: businessline.renault.ch

St. Gallen, CITY-GARAGE AG,071 274 80 74 — St. Gallen, Bach-Garage Gschwend AG, 07122312 12
Oberburen, BUGA Buchental-Garage AG, 071 955 05 05 — Schwarzenbach, Daniel Grob AG,

071925 25 50 — Nafels, Freihof-Garage AG, 055 618 44 88 — Chur, Garage Bayer AG, 081 257 19 20
Goldach, Garage Bram AG, 071 844 00 30 — Altnau, Garage Hofer AG, 071 695 11 14 —

Amriswil, Garage Hofer AG, 071 410 24 14 — Balgach, Hirn Balgach AG, 071 722 27 88 —
Weinfelden, Kreuzgarage AG, 071 622 65 44 — Marbach, Kurt Koppel AG, 071 75563 63 —

Vaduz, MUhleholz-Garage AG, 00423 239 80 90 — Oberriet, Schachengarage AG, 071 761 11 42 —
Wil, WOLGENSINGER AG, 071911 11 12 — Herisau, WOLGENSINGER AG, 071 351 51 56

Angebot gultig fir Geschaftskunden (Handelsregister-Eintrag und Behorden, ohne Rahmenvereinbarung) auf ausgewahlte Modelle bei Ihrem Renault Handler bis auf Widerruf. Beispiele
Flottenrabatt: Clio Business Line Energy TCe 90, 4,7 1/100 km, 105 g COz/km, CO2-Emissionen aus der Treibstoff- und/oder der Strombereitstellung 25 g/km, Energieeffizienz-Kategorie

D, Katalogpreis Fr. 17 920.15, abzuglich 20 % Flottenrabatt Fr. 3 584.— = Fr. 14 336.15. Mégane Grandtour Business Line TCe 100 PF, 5,7 1/100 km, 130 g CO2/km, CO2-Emissionen aus der
Treibstoff- und/oder der Strombereitstellung 35 g/km, Energieeffizienz-Kategorie G, Katalogpreis Fr. 23 119.80, abziglich 18 % Flottenrabatt Fr. 4 161.55 = Fr. 18 958.25. Durchschnitt aller
erstmals immatrikulierten Personenwagen 133 g COz/km. Alle Betrage sind exkl. MwSt.



