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FRPORSCHE

Der Einzige seiner Art.

DER NEUE 911 TURBO S.
JETZT BEI UNS BESTELLBAR.

Porsche Zentrum St.Gallen
City Sportscar St.Gallen AG
Ziircher Strasse 511

9015 St.Gallen

Tel. 071 244 54 40
porsche-stgallen.ch

911 Turbo S Coupé (WLTP): Kraftstoffverbrauch kombiniert: 11.7 — 11.5 /100 km,
CO2-Emissionen kombiniert (WLTP): 266 — 262 g/km, Effizienzklasse (WLTP): G; Status: 09/2025



Editorial 3

lll Und das im Thurgau!

Der Thurgau greift zum grossen Hebel: Mit 79 zu 34 Stimmen beauftragt der Grosse Rat ein
Kantonsreferendum gegen die bundesweite Individualbesteuerung und erklart damit fak-
tisch, am heutigen Splitting festhalten zu wollen. «Zu teuer, zu kompliziert, zu viel Birokratie,
heisst es. Man verweist auf IT-Kosten, zusatzliche Dossiers, mehr Personal. Kurz: Man schaut
auf die Staatskasse. Statt auf das Wohl der Birger.

Die Individualbesteuerungist nicht kmoderne Mode», sondern tUberfallige System-
pflege. Sie beendet die Heiratsstrafe auf Bundesebene, setzt klare Erwerbsanreize
und behandelt Erwachsene als das, was sie sind: eigenstédndige Steuerpflichtige -
unabhangig vom Zivilstand. Wer arbeitet, soll den Ertrag seines zusatzlichen
Pensums sehen und nicht in Progressionsfallen geraten. Die vorgebrachten Ein-
wénde klingen beeindruckend, sind es aber nur kurzfristig. Ja, die Umstellung
kostet. Ja, es braucht IT, Prozesse, Schulungen. Aber das sind einmalige Investi-
tionen in ein System, das danach fairer, glinstiger und leistungsfreundlicher ist.
Ein Staat, der Reformen mit dem Hinweis auf Umstellungskosten bremst,

schiebt die Rechnung den Biirgern zu. Weniger Steuern beim einzelnen Bur-

ger hingegen bedeuten einen schlankeren Staat, mehr verfigbares Einkom-
men und Rickenwind fir Konsum, Sparen und Investitionen. Das starkt auch

im Thurgau das Ruckgrat der Wirtschaft: die KMU.

Auch der Birokratievorwurf ist schief: Eine moderne Verwaltung digitalisiert
Dossiers, automatisiert Plausibilitaten und entlastet Mitarbeiter. Wer heute
Bewerbungen, Krankenkassen oder Bankgeschéfte digital bewaltigt, kann
auch eine eigene Steuererklarung ausfillen.

Politisch ist das Kantonsreferendum mehr Symbolik als Lésung. Acht Kantone
werden sich wohl finden, danach entscheidet die Schweiz. Entscheiden sollte sie
tber Prinzipien, nicht tiber Angste: Gerechtigkeit, Leistungsanreize, Teilhabe am
Arbeitsmarkt, Kaufkraft. Wer Verantwortung gross schreibt, starkt die Burger -
nicht die Birokratie. In diesem Sinn liegt der Thurgau mit seinem Reflex, vor
allem die eigenen Finanzen zu schiitzen, kreuzfalsch.

Natal Schnetzer, Verleger

Anzeige

Huber+Monsch

Starkstrom | Automation | Telematik I Informatik

www.hubermonsch.ch

v/ |nc°net Wir verbinden Menschen

Information Communication Network

www. inconet.ch ; g 4 und Technik.
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Alle reden von Effizienz und Nachhaltigkeit. Aber was heisst das
eigentlich im Biiroalltag? Unsere eigens entwickelte COFOXBOX ist
die Antwort darauf.

* Schluss mit Chaos und Doppelspurigkeiten

* Effizienz und Sicherheit beim Scannen Ihrer Dokumente
e Optimierung aller Dokumentenworkflows

* Nachhaltige Reduktion von Toner- und Papierverbrauch
* Im Flatrate-Abo ab CHF 39.90/ Mt.

Unsere Softwareldsung verbessert den Workflow in lhrem Biiro, indem
sie Effizienz und Nachhaltigkeit zusammenbringt. Wir unterstiitzen Sie
persdnlich bei der Implementierung:

St. Gallen 071274 00 80
Zizers 081307 3030
Scuol 0818502300

St.Gallen | Zizers | Scuol | Schaffhausen

Eine '
COFOXBOX, |
weniger
Gerate

cofox.ch/cofoxbox
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Bl Sia Abrasives streicht 28 Stellen

[ i n
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Die Schleifmittelproduzentin Sia Abrasives Industries AG hat 28 Angestellten die Kiindigung aus-
gesprochen. Das Frauenfelder Unternehmen begriindet den Schritt mit der anhaltend schwierigen
Marktsituation und will mit dem Stellenabbau die Zukunft des Betriebs sichern.

Die gesamte Schleifmittelbranche befinde sich seit geraumer ~ Weitere Entlassungen seien derzeit nicht geplant, teilt das

Zeit in einer Stagnation, eine deutliche Verbesserung sei auf Unternehmen mit. Jede frei werdende Stelle aufgrund natir-

l&dngere Sicht nicht absehbar. Trotz kontinuierlicher Arbeit an licher Abgange werde jedoch sorgfaltig gepruft.

Neuheiten und Innovationen kdnne das Unternehmen den Sia Abrasives beschaftigt in Frauenfeld rund 350 Menschen

Markt derzeit nur eingeschrénkt beeinflussen, sagte es zum und gehort seit 2008 zur Bosch-Gruppe. Der letzte grosse

«St.Galler Tagblatt». Stellenabbau erfolgte 2015, als die Konfektion geschlossen
und nach Osteuropa und Deutschland verlagert wurde, was

Von den Kindigungen betroffen sind Gberwiegend Mitarbei- damals etwa 260 Stellen betraf.

ter aus dem Verwaltungsbereich verschiedener Abteilungen.
Sie erhalten Unterstitzung bei der Stellensuche, unter ande-
rem durch Outplacement-Angebote, Workshops und Einzel-
coachings. Zudem sieht ein Sozialplan finanzielle Entschadi-
gungen nach Dienstalter vor.

Text: Stephan Ziegler
Bild: zVg
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People

Alles, was recht ist

Stérkere Rechte
bei Baumiangeln

Der Bundesrat setzt auf den 1. Januar
2026 Anpassungen im OR und im ZGB in
Kraft, welche die Rechte von Bauherren
und Immobilienkdufern starken.

Kinftig besteht ein unabdingbarer An-
spruch auf unentgeltliche Nachbesserung
von Bauméngeln an Bauten, die fiir den
personlichen oder familidren Gebrauch
bestimmt sind. Dieser Anspruch gilt so-
wohl im Werkvertrag als auch beim
Grundstiickkauf, wenn es sich um Neu-
bauten handelt, also solche, die noch zu er-
stellen sind oder in den letzten zwei Jahren
erstellt wurden.

Bei der Méngelrtige gilt statt «<sofort» neu
eine Frist von 60 Tagen. Diese lauft ab Ab-
lieferung (offene Méngel) bzw. ab Entde-
ckung (versteckte Mangel) - selbst wenn
die SIA-Norm 118 tibernommen wird. Eine
vertragliche Verkilirzung ist ausgeschlos-
sen. Damit wird ein Fallstrick beseitigt,
der regelméssig zum Verlust von Anspri-
chen fithrte. Und: Nach bisheriger Recht-
sprechung galt eine Ersatzsicherheit nur
dann als «<hinreichend», wenn sie wie das
Bauhandwerkerpfandrecht zeitlich unbe-
schriankt Verzugszinsen deckte. Die Revisi-
on prézisiert nun, dass es gentgt, wenn sie
nebst der Forderungssumme Verzugszin-
sen fir zehn Jahre abdeckt.

Die Revision bringt erhebliche Verbesse-
rungen: ldngere Riigefristen, zwingende
Nachbesserung, klarere Regeln. Unterneh-
mer und Verkéufer sollten ihre Vertrags-
vorlagen priifen, da Freizeichnungsklau-
seln kiinftig unwirksam sind. Wichtig
bleibt fiir Bauherren: Madngel sorgféltig

dokumentieren und innert 60 Tagen rigen.

Dr. Patrick Stach, Rechtsanwalt und Notar,
Stach Rechtsanwalte AG, St.Gallen

Klartext von Pascal:
Noch mehr Blirokratie?

Die USA haben den Zollhammer fallen lassen: 39 Prozent Strafzoll
auf Schweizer Produkte. Hérter trifft es kein anderes europdisches
Land. Doch statt selbstbewusst zu reagieren, fallen viele Politiker

in gewohnte Muster zuriick: Sie schauen nach Briissel.

Ausgerechnet mehr EU-Burokratie soll die Antwort auf amerikanische
Strafzolle sein. Wer so denkt, hat nichts verstanden: Die EU-Turbos reden
von «Bilateralen ll1». Doch selbst nach EU-Recht handelt es sich nicht um
bilaterale Vertrage, sondern um Assoziierungsvertrage. Also nicht Ver-
trage auf Augenhohe, sondern Anbindungsvertrage - das Ende des bila-
teralen Wegs.

Die Folgen waren verheerend: Statt Schutz vor Zéllen brachten sie
uns auf einen Schlag eine Flut von neuen EU-Vorschriften, die automati-
sierte Ubernahme neuer EU-Vorschriften (die in Briissel am Fliessband
produziert werden), die Unterstellung unter fremde Richter und Milliar-
denzahlungen.

Schon heute leidet die Wirtschaft unterimmer mehr Vorschriften,
die wir von der EU Ubernehmen. Denken wir nur an Datenschutzerklarun-
gen, Nachhaltigkeitsberichte, Gleichstellungsanalysen, Sorgfaltspflichten
bei Konfliktmineralien etc. Jede neue Vorschrift verteuert unsere Pro-
dukte, schwacht unsere Konkurrenzfahigkeit und blaht unsere Verwal-
tungen weiter auf.

Geradezu absurd ist, dass die EU-Turbos die neuen Vertrage als
«wirtschaftliche Notwendigkeit» verkaufen. Dabei steht mittlerweile
fest, dass der Nutzen der Bilateralen massiv Uberschatzt wurde, ja selbst
deren Wegfall volkswirtschaftlich vernachlassigbar ware. Die vom Bund
in Auftrag gegebene Ecoplan-Studie belegt das deutlich. Mit anderen
Worten: Wir bezahlen mit Souveranitatsverlust, Regulierungswachstum
und Milliarden von Steuerfranken - und erhalten fast nichts zurtck.

Die Schweiz warimmer dann erfolgreich, wenn sie ihren eigenen
Weg mutig und selbstbestimmt ging. Unsere Antwort auf den Zollham-
mer muss deshalb lauten: Starkung der Unabhéngigkeit, Entlastung im
Inland, Freihandelsabkommen mit dem Ausland. Eine Anbindung an die
EU wére hingegen fatal - sie wiirde das Erfolgsmodell Schweiz zerstéren.

Pascal Schmid, Nationalrat TG (SVP)
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Hafeli wird CEO KOpf des Monats

Nach einem Jahrzehnt herausragen-
der FUhrungsarbeit wird Johannes
Wick Ende 2025 von seiner Position
als CEO Grains & Food zuriicktreten,
um eine neue strategische Position
innerhalb von Bihler zu GUbernehmen.
sein Nachfolger wird Mike Hafeli.

Nicolas Hartsch

Frei wird Fraktionsprasident

Raphael Frei ibernimmt ab dem 1. Okto-
ber das Prasidium der FDP-Kantons-
ratsfraktion. Nach neun Jahren als
Parteiprasident konzentriert er sich
kUnftig auf die Vertretung und Mehr-
heitsfindung burgerlich-freisinniger
Lésungen im Kantonsrat.

An der Jahresversammlung von Econo-
mieSuisse vom 5. September wurden

13 neue Vorstandsmitglieder gewéahlt.
Unter ihnen befindet sich auch Nicolas
Hairtsch, CEO der Varioprint AG aus Hei-
den und Vorstandsmitglied der IHK
St.Gallen-Appenzell.

Seit Sommer 2020 ist Nicolas Hartsch
(*1984) CEO und Mitinhaber der Variop-
rint AG. Er fiihrt und entwickelt die stark
international ausgerichtete Leiterplatten-
herstellerin aus Heiden, die in ihrer Bran-
che zu den weltweit flihrenden Unterneh-

Allgaier und Kern im Finale

20 Organisationen und neun Einzelper-
sonen sind fur den Final des «Digital Eco-
nomy Award 2025» am 13. November im
Hallenstadion Zurich nominiert. Darunter
sind auch die beiden Ostschweizerinnen -
Nathalie Kern (OST) und Alexandra All- men gehort.

gaier (HSG).
Daneben ist der iiberzeugte Unternehmer

in weiteren Unternehmen als Prasident
oder Mitglied des Verwaltungsrats tatig
(Flawa AG, Osterwalder- oder Lohmann &
Rauscher-Gruppe).

PR

i\ s‘l A

Braunwalder fiihrt Thurgau Tourismus

Bei Thurgau Tourismus gab es einen Im Frithling 2024 wurde Héartsch zum
Flhrungswechsel: Der langjahrige Présidenten des Vorstandes von Industrie
Geschaftsleiter Rolf Miller dbernahm AR gewiihlt und zudem als Mitglied des
per 1. September 2025 das Prasidium. Vorstandes der IHK St.Gallen-Appenzell.
Seine Nachfolge tritt Adrian Braunwal- Er hat an der HSG Rechtswissenschaft
deran, der seit mehreren Jahren Teil studiert und besitzt das Anwaltspatent.

der Geschéftsleitung ist.

In seiner Freizeit verbringt der Flawiler
bevorzugt Zeit mit seiner Familie oder
mit sportlichen Aktivitdten wie Tennis,
Laufen oder Rennradfahren.

Fengler unter den Finalisten

Mit Martin Fengler, Griinder und CEO
der Meteomatics AG aus St.Gallen, zéhlt
auch ein Vertreter aus der Ostschweiz
zu den Finalisten des Programms «EY
Entrepreneur Of The Year 2025 Switzer-
land». Die Jury nominierte ihnin der
Kategorie «Visionary Entrepreneurs».

Bereits im Vorstand vertreten ist IHK-Vize-
préasident Stefan Scheiber, CEO der Biihler
Group, der als Vertreter von Swissmem
Einsitz hat. Mit Nicolas Hartsch wird die
Stimme der Ostschweiz innerhalb des
wichtigsten Schweizer Wirtschaftsdach-
verbandes weiter gestarkt.
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Wichtiges in Kiirze

Spotlight

Galenica iibernimmt
«Labor Team»

Galenica hat die Ubernahme der Diagnostics
Group GmbH aus Goldach und damit der
Labor-Team-Gruppe, einer der fihrenden
Schweizer Diagnostik-Dienstleisterinnen,
abgeschlossen. Nach der Zustimmung der
Eidgendssischen Wettbewerbskommission
wurde die Transaktion am 9. September
2025, rund zwei Monate nach Bekanntgabe
der Ubernahme, vollzogen.

Dietsche tibernimmt
Preisig

Per Mitte September 2025 hat die Hugo
Dietsche AG aus Kriessern die Preisig AG
Ubernpmmen. Das in Teufen anséssige Bau-
unternehmen wird unter gleichem Namen
und mit der bisherigen Fihrung weiterge-
fahrt.

Preis der Thurgauer
Wirtschaft 2025 geht
an Sky-Frame

Der Thurgauer Wirtschaftspreis geht
2025 an das Unternehmen Sky-Frame.
In feierlichem Rahmen erfolgte die Preis-
verleihung am 4. September vor Gasten
aus Politik und Wirtschaft an den welt-
weit fihrenden Anbieter von rahmenlo-
sen Schiebefenstersystemen am archi-
tektonisch herausragenden und
markanten Hauptsitz in Frauenfeld.

Lichinger Metallbau
regelt Nachfolge

Thomas Zuger und Leslie Marquart, zwei
erfahrene Mitarbeiter, Ubernehmen ab
dem 1. Januar 2026 die operative
Geschaftsleitung in Kriessern. Brigitte
Lichinger GUbernimmt das Verwaltungs-
ratsprasidium und bleibt operativ tatig,
Stefan Luchinger wirkt weiterhinim Ver-
waltungsrat mit und bleibt ebenfalls ope-
rativ tatig.

LEADER | September2025

Spar Schweiz ist verkauft

Die stidafrikanische Spar Group Ltd. verkauft die Spar-Gruppe Schweiz
mit Hauptsitz in St.Gallen an die Basler Tannenwald Holding AG. «Mit
der Ubergabe schlagen wir ein neues Kapitel in einer beinahe 300-jah-
rigen Geschichte auf», sagt Reto Suhner, Interims-CEO und langjahriger
CFO der Spar-Gruppe Schweiz.

«Die neuen Eigentiimer sind lokal verankert und im Spar-Geschéft ver-
siert. Dieser Ubergang steht fiir Vertrauen in die Schweizer Wirtschaft,
fur Stabilitdt und fir neue Chancen.»

Im Rahmen des Besitzerwechsels ist Gary Alberts als CEO zurtiickge-
treten. Suhner fithrt das Unternehmen interimistisch, wahrend André
Scherrer als neuer COO in die Geschéftsleitung eintritt.

Fiir Mitarbeiter, Franchisepartner und Lieferanten bleibe die Richtung
klar, sagt Suhner: «Unsere bekannten Formate wie Eurospar, Spar,
Spar-Express, Spar-Mini, TopCC und Maxi/// bleiben bestehen. Das
Tagesgeschaft lauft wie gewohnt weiter, Qualitdt und Verladsslichkeit
bleiben unsere entscheidenden Werte.»
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Baumer iibernimmt
X-Sensors AG

Baumer baut seine Position in der Kraft-
und Dehnungsmessung aus. Zum Start
der «Sindex» in Bern gibt der Frauenfel-
der Sensorspezialist die Ubernahme der
Diessenhofener X-Sensors AG bekannt.
X-Sensors entwickelt und produziert seit

. . 25 Jahren hochprazise Kraft- und Deh-
Berlin startet mit U-Bahn-Wagen nungssensoren fiir flihrende OEMs in
von Stadler in die Zukunft Spezialapplikationen.

Am 8. September 2025 haben die Berliner Verkehrsbetriebe gemeinsam

git Hersteller?tadler den FTr?:stbS;rieb mit d\(jn U-Bahnen der neuesten Ku rz kommt
eneration aufgenommen. Auf der U2 ging am Vormittag

der erste Zug der Baureihe JK auf Premierenfahrt. naCh Vad uz

Am 12. November 2025 findet in Vaduz
der Business-Event «Wirtschaftswunder»
statt. Unter dem Motto «Baustelle
Zukunft» stehen politische, wirtschaftli-
che und gesellschaftliche Herausforde-
rungen im Fokus. Mit dabeiist auch der
ehemalige osterreichische Bundeskanzler
und KI-Unternehmer Sebastian Kurz.

Mubea stellt wohl
Produktion in Arbon ein

Die Mubea Prazisionsstahlrohr AG in Arbon

FS Partners wird Teil der Valtus Group

Der Herisauer Spezialist fiur CFO- und Finance-Interim-Management hat ein erneutes Konsultationsverfahren
schliesst sich mit dem globalen Marktfihrer Valtus aus Paris zusammen. eroffnet. Gepriift wird die mogliche Einstel-
Kunden von FS Partners erhalten damit Zugang zu neuen Dienstleistun- lung der Produktion im Verlauf des ersten
gen und einem internationalen Netzwerk - bei gleichbleibender Betreu- Halbjahres 2026. Dies hatte den Abbau von

ung durch das bewahrte Team vor Ort.

LEADER ue

Publizieren Sie Ihre Veranstal-

tung gratis auf leaderdigital.ch,
der grossten Wirtschaftsnews-
Plattform der Ostschweiz.

Sie kdnnen |hre Veranstaltung selbst

auf leaderdigital.ch/news/agenda ein-
tragen. Damit wird die LEADER-Web-
seite zum One-Stop-Shop fur News, Jobs

Ein Stiick Tisca rollt liber amerika-
nISChe nghspeed-Glelse und Events aus der wirtschaftlichen

Ostschweiz. Voraussetzungen fur einen
Eintrag sind: Veranstaltungsort in der

Beim Start der Acela-Next-Generation-Highspeed-Zige von Amtrak
zwischen Boston, New York und Washington D.C. ist auch das Appen-
zeller Unternehmen Tisca mit an Bord. Das Traditionshaus aus Buhler
liefert die textilen Bodenbeldge fur die neuen Zige - gefertigt aus
recycelten, nachhaltigen Materialien und entwickelt fir hochste Stra-
pazierfahigkeit und Langlebigkeit im Hochgeschwindigkeitsbetrieb.

Ostschweiz (SG, AR, Al,
TG, FL), 6ffentliche
Veranstaltung mit noch
freien Platzen, wirt-

schaftsnahe Themen.

LEADER | September2025
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Verbandelt

«Miese Spiele passieren,
miese Referate sollte
man vermeiden»

In der Rubrik «Verbandelt» trifft sich der LEADER mit den Geschaftsflihrern der kleinen und
grossen Ostschweizer Wirtschaftsverbande, Vereinen und Organisationen auf einen Kaffee.
Heute dabei: Stefan Frei, Prasident des Club 2000.

Stefan Frei, was hat Sie gereizt, das Prasidentenamt im
Club 2000 zu ibernehmen - und was hat Sie am meisten
Uberrascht?

Geplant war das nicht - ich bin fir einen Freund eingesprun-
gen, der verhindert war. Als friherer Vizeprasident fUhlte ich
mich dem Club 2000 gegenuber verpflichtet. Nach einigen
Gesprachen und ein paar schlaflosen Nachten war ich bereit,
das Amt zu tibernehmen. Uberrascht haben mich im Nachhin-
ein die vielen Glickwiinsche und die spirbare Dankbarkeit
aus dem Kreis der Mitglieder. Das tut gut und motiviert.

Was macht fiir Sie den Reiz dieses Gonnerclubs aus - die
N&he zum Spitzensport oder das Netzwerk im Hintergrund?
Es sind vor allem die bereichernden Begegnungen mit Men-
schen aus anderen Berufen und mit anderem Erfahrungshori-
zont. In meinem Alltag als noch berufstatiger Arzt ist das
Umfeld recht klar definiert - da sind Anlésse, die den Horizont
erweitern, besonders willkommen. Die Nédhe zum Spitzensport
sollim Clubleben kiinftig wieder stérker verankert werden -
ganzim Sinne unserer fast 40 Jahre alten Grindungs-DNA.
Unsere rund 450 Mitglieder schatzen das Networking, stehen
aber auch weiterhin hinter dem finanziellen Sponsoring. Das ist
fur Handball Otmar nach wie vor essenziell.

Der Club 2000 bringt Personlichkeiten aus Wirtschaft,
Politik und Gesellschaft zusammen. Wie wiirden Sie den
Spirit in einem Satz beschreiben?

Wir pflegen Geselligkeit und Freundschaft am Horizont erwei-
ternden «Stammtisch», wir unterstitzen uns gegenseitig und
wir helfen dem Handball, national mitspielen zu kdnnen.

—\\
\\ ‘

Club 2000

9000 St.Gallen
+4178 606 5157
www.club2000sg.ch

LEADER | September2025

Wenn Sie ein Club-Event der letzten Jahre nochmals
erleben kénnten - welches wire das?

Da gibt es mehrere: unvergessliche Skitage, Treffen mit Politi-
kern wie Gregor Gysi oder Karl-Theodor zu Guttenberg, per-
sonliche Gesprache mit Kennern globaler Konflikte. Besonders
eindrlcklich bleiben aber die Begegnungen mit Wolfgang
Beltracchi, dem «Jahrhundert-Bilderfalscher».

Sie sind Nachfolger von Patrick Stach. Gab es einen Rat-
schlag, den Sie bis heute beherzigen?

Patrick hat bewusst auf Ratschlége verzichtet - vielleicht auch
im Wissen, dass ich nicht zum ersten Mal ein zivilgesellschaftli-
ches Amt ibernehme.

Wie gelingt es Ihnen, die Mitglieder fiir neue Themen und
Veranstaltungen zu begeistern, trotz voller Terminkalender?
Wirim Vorstand geben uns Muhe, ein attraktives Jahrespro-
gramm auf die Beine zu stellen. Das gegenseitige Networking
offnet dabei immer wieder, oft auch Uberraschend, wichtige
Tdren.

Der TSV St. Otmar steht sportlich wie organisatorisch vor
grossen Herausforderungen. Wie kann der Club 2000
konkret helfen?

Durch verlassliches finanzielles Sponsoring; das gibt dem Ver-
ein Planungssicherheit.

Was ist Ihnen wichtiger: Ein mitreissendes Spiel auf der
Kreuzbleiche oder ein spannender Referent beim Club-
abend?

Das Referat lasst sich planen, der Sport bleibt unberechenbar -
und das ist auch gut so. Miese Spiele passieren, miese Referate
sollte man vermeiden. Insofern sind mir gelungene Referate
wichtiger.

Als Arzt fiihren Sie ein ganz anderes Berufsleben. Ist der
Club 2000 fiir Sie eher Ausgleich oder auch ein bisschen
Sportleidenschaft?

Beides. Ein gutes Programm zu gestalten, dafiir positive Rick-
meldungen zu bekommen, gemeinsam mit Mitgliedern ein Bier



Stefan Frei, Prasident des Club 2000.

zu trinken, interessante Anlasse zu besuchen - das ist ein schoner
Ausgleich, der aber auch viel Einsatz verlangt. Diesen leiste ich
gerne. Und wenn dazu noch sportlicher Erfolg kommt, schlagt das
Herz naturlich hoher.

Und zum Schluss: Gibt es eine Begegnung im Club, die Sie
besonders geprégt oder inspiriert hat?

Far Pragungen war ich wohl schon zu alt - aber Inspiration nehme
ich aus den Anldssen mit dem Club 2000 immer wieder mit.

Text: Patrick Stampfli

Bild: Marlies Beeler-Thurnheer

Kolumne 13

Sozialistischer Umbau
der Gesamtwirtschaft?

Am 30. November steht die
Juso-Initiative «Fiir eine sozia-
le Klimapolitik - steuerlich
gerecht finanziert (Initiative
fiir eine Zukunft)» zur Ab-
stimmung an. Ein scheinbar
harmloser Titel. In Tat und
Wahrheit handelt es sich bei
dieser Initiative aber um eine
fatale, dusserst wirtschafts-
feindliche Vorlage.

Worum geht es? Um eine Besteuerung des Nachlasses
und der Schenkungen nattrlicher Personen «zur sozi-
al gerechten Bekdmpfung der Klimakrise sowie fiir
den daftir notwendigen Umbau der Gesamtwirt-
schaft». Der Steuersatz soll unglaubliche 50 Prozent
betragen.

Steuerfreibetrag?

Ja, es gibt einen Steuerfreibetrag in der Hohe von

50 Millionen Franken. Der Betrag klingt im ersten
Moment hoch, doch Achtung: In zahlreichen kleine-
ren, mittleren und grossen Unternehmen sind 50 Mil-
lionen und mehr fest investiert. Besitzer solcher Fami-
lienunternehmen wiirden diese ihren Nachkommen
nicht mehr tbertragen kénnen. Sind investierte Gel-
der doch in der Regel gebunden. Eine 50-prozentige
Zahlung an den Staat liegt da nicht drin.

Gefdhrliche Riickwirkung

Noch perfider ist die in den Ubergangsartikeln for-
mulierte Riickwirkung: Sollen doch alle Nachlasse
und Schenkungen ab der Annahme der Initiative
«ruckwirkend Anwendung» erfahren. Auf die nétige
Ausfihrungsgesetzgebung wird gar nicht erst gewar-
tet, die neue Regelung gilt per sofort.

Achtung Enteignung!

Die «Juso-Enteignungsinitiative», wie die Vorlage sei-
tens der Gegner genannt wird, ist abzulehnen. Sie
gefdhrdet nicht nur unsere Unternehmen, sondern
auch unsere Werte, unser politisches System, unsere
Tradition und unsere Arbeitsplétze.

Fokussieren wir uns auf die echten Wirtschaftspro-
bleme, namentlich auf die Revitalisierung unseres
Standorts wie auch auf die Schaffung zeitgemésser
vertraglicher Grundlagen mit der EU. Dies hat Zu-
kunft! In diesem Sinne gilt es, den wirtschaftlichen
und politischen Fokus wieder vermehrt auf unsere
Nachbarstaaten zu legen.

Dr.rer. publ. HSG Sven Bradke
Wirtschafts- und Kommunikationsberater,
Geschaftsfuhrer Mediapolis AG in St.Gallen
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Die linke Seite

Zollhammer:
Fokus verlagern

Es war eine harte Landung am Nationalfeiertag. Statt der
erhofften «Sonderbehandlung» gab es «Saures»: Donald
Trump verhédngte 39 Prozent Zélle fiir die Schweiz. Absurd
und nicht nachvollziehbar, derzeit aber auch schwer verhan-
delbar. Was noch kommt, wissen wir nicht, da der amerikani-
sche Prasident unberechenbar ist.

Die Schweizer Exportwirtschaft ist hart getroffen, die hohen
Zblle belasten sie enorm. Gerade die Ostschweiz spUrt das
stark. Lésungen zu finden, ist nicht ganz einfach. Doch eines
ist klar: Trump zu hofieren, bringt nichts.

Frihere Krisen haben gezeigt: Die Schweizer Wirtschaft
ist resilient. Wir missen darum die Instrumente, die wir haben,
nutzen. In der Herbstsession soll die Kurzarbeitsentschadigung
ausgebaut werden und der Bundesrat die Kompetenz erhalten,
die KAE um zusatzliche sechs auf 24 Monate zu verlangern.
as gibt den Firmen Zeit, sich zu orientieren, ohne gleich Fach-
krafte entlassen zu missen. Auch missen neue Mérkte
erschlossen werden, dafiir haben wir das bewéhrte Instrument
der Exportforderung. Nebst den Zéllen belastet auch der
starke Franken. Darum muss der Druck auf die SNB erhéht
werden, diesen zu schwéachen.

Gleichzeitig missen wir uns breiter aufstellen und in erster
Linie die Zusammenarbeit mit Europa starken. Dazu gehoren
namentlich die Bilateralen Ill. Doch auch Massnahmen gegen
die hohen Zolle missen wir mit der EU koordinieren. Denn es ist
klar: Die Schweiz ist zu klein, um im Alleingang etwas zu errei-
chen. Exportzdlle auf Gold oder Massnahmen gegen die Tech-
konzerne sollten im Verbund mit anderen Staaten in Erwdgung
gezogen werden. Letztere sollten auch dazu fihren, dass wir
uns unabhéngiger von US-Tech-Giganten machen und euro-
péaische Lésungen entwickeln. Statt die amerikanischen, immer
teurer werdenden Kampfjets F35 zu kaufen, sollten wir auf ein
europaisches Modell setzen. Nicht folgen diirfen wir den Rufen
nach Deregulierung und Steuersenkungen! Weder der Arbeit-
nehmenden- noch der Umweltschutz darf angetastet werden.
Steuersenkungen wirden nicht den Firmen, die von hohen Zol-
len betroffen sind, nutzen, weil diese in der Krise kaum Steuern
bezahlen. Wenn schon, dann braucht es gezielte Investitionen
in denjenigen Bereichen, die stark betroffen sind.

Barbara Gysi, Nationalratin SG (SP)

Meinung

Die rechte Seite

Wir haben es
selbst in der Hand

Der Zollhammer von Donald Trump hat zugeschlagen: Die
Schweizer Exportindustrie wird fiirihren Erfolg mit einem
Zollsatz von 39 Prozent bestraft. Obwohl der hohe Export-
tiberschuss auf die Pharmaindustrie und den Goldhandel
zuriickgeht, gehort die Ostschweizer Metall- und Maschi-
nenindustrie zu den Leidtragenden.

Offenist, wie sich die Angelegenheit entwickeln wird. Das einzig
Berechenbare bei Trump ist seine Unberechenbarkeit. Nicht zu
Ubersehenist aber, dass fur Grossméchte die Rechtsicherheit
und das gegenseitige Vertrauen an Wert verlieren.Dies gilt nicht
nur fir die USA: Als die Schweiz im Jahre 2021die Verhandlun-
gen zu einem Rahmenabkommen mit der EU beendete, re-
agierte diese mit dem Rauswurf der Schweizer Universitaten aus
den européischen Forschungs-und Bildungsprogrammen. Eine
plumpe Strafaktion. Zwischen dem Rahmenvertrag und «Hori-
zon» gab es keinen inhaltlichen Zusammenhang.

Was tun? Auf der einen Seite bleibt uns nichts Anderes tbrig,
als weiter zu verhandeln. Spatestens wenn sich die Zollpolitik
von Donald Trump gegendie Interessen seiner Wahlerrichtet,
werden die Karten neu gemischt. Vor allem aber missen wir
unsere eigenen Hausaufgaben erledigen: Wir haben esin der
Hand, mit einem konsequenten Fitnessprogramm die Wettbe-
werbsfahigkeit unserer Unternehmen zu starken.

Dazu gehdrt, dass wir uns endlich davon verabschieden,
links-griine Wunschprogramme auf dem Buckel unserer Un-
ternehmen umzusetzen. Der Staat und nicht die Unternehmen
sind die verantwortlichen Akteure der Gesellschafts-und Sozi-
alpolitik. Dazu gehoren aber auch finanzielle Entlastungen: Fatal
istes, wenn die Arbeitskosten in der Schweiz durch neue Lohn-
abzlge standig erhdht werden. Bemerkenswerter sind es dabei
insbesondere die Gewerkschaften, die mitihren Forderungen
der Schweizer Wirtschaft und ihren Beschéftigten das Grab
schaufeln wollen. In der Vergangenheit hat unsere Wirtschaft
immer wieder bewiesen, dass sie auf externe Schocks erfolg-
reich reagieren kann. Voraussetzungist, dass die Politik fir die
entsprechenden Rahmenbedingungen sorgt. Dabeigibt eseine
einfache, von Jack Welch auf den Punkt gebrachte Leitlinie:
«Letthemdo theirjob.»

Michael Gotte, Nationalrat SG (SVP)
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Starke Logistiklésungen flr unsere Zukunft.

Wir verstehen uns seit jeher als Teil von Wirtschaft und Gesellschaft. Wir arbeiten
laufend daran, unsere Transport- und Logistikleistungen, nicht nur zuverlassig zu
erbringen, sondern auch nachhaltig.
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«lch nenne es einfach:
Lust auf Wirkung»

Im Chat mit Thomas Hutter, CEO der Hutter Consult AG.

Thomas Hutter, Sie beschiftigen sich seit Jahren intensiv
mit den Meta-Plattformen. Was hat sich am stédrksten ver-
andert - und was ist geblieben?

Friher war Meta ein soziales Netzwerk - heute ist es eine High-
tech-Werbemaschine. Kl, Algorithmen, neue Formate im
Sekundentakt. Komplexitat ist das neue Normal. Gebliebenist
nur eins: Der Mensch will Aufmerksamkeit. Likes, Reactions,
Bestétigung. Das Spiel hat sich nicht veréndert, nur das Spiel-
feld. Und wer es versteht, kann richtig punkten.

Ihre Agentur gehért zu den fiihrenden Adressen fiir Perfor-
mance-Marketing im deutschsprachigen Raum. Was macht
eine gute Kampagne aus?

Eine gute Kampagne ballert. In der Feed-Scrollhdlle hast du
1,5 Sekunden. Entweder es knallt - oder es knickt. Was es
braucht? Klare Message, starke ldee, saubere Umsetzung und
Performance im Blut. Ohne Relevanz, Emotion und Testing ist
es nur hiibscher Larm - und der verkauft nichts. Die besten
Kampagnen sind wie gute Memes: direkt, verstandlich, teilbar.
Der Restist Agentur-Ego.

Sie beraten, schulen, bloggen - und sind gleichzeitig opera-
tiv stark eingebunden. Woher nehmen Sie diese Energie?
Ich brauch wenig Schlaf, denke schnell, bin gut organisiert und
nutze Tools, die mich nicht entlasten, sondern beschleunigen.
Stillstand ist nicht mein Ding. Ich brauch keine Work-Life-
Balance -ich brauch Spass, Sinn, Geschwindigkeit und gute
|deen. Wenn man liebt, was man tut, verschwimmt die Grenze
zwischen «Work» und «Life». Ich nenn es einfach: Lust auf
Wirkung.

LinkedIn wird oft als das «Business-Facebook» bezeichnet -
zu Recht? Und wie nutzen Sie die Plattform persénlich?
LinkedlIn ist Business-Facebook fur Spatziinder mit Anzug,
aber trotzdem Like-Zwang. Es wird genetzwerkt, genickt und
gelobt, was das Zeug halt. Aber ja: Es funktioniert - und kann
enorm wirksam sein, wenn man weiss, wie. Ilch nutze LinkedIn
als Spielfeld: zum Teilen von Impulsen und Know-how - oft
auch zum Polarisieren. Wer sichtbar sein will, braucht Haltung,
nicht nur Anwesenheit. Und wer das Spiel versteht, macht aus
einem simplen Post massive Reichweite.

Vernetzt

Vernetzen

Die Méglichkeiten im Bereich Kl entwickeln sich rasant.
Wo sehen Sie aktuell die gréssten Chancen fiir Marketer?
In der radikalen Effizienzsteigerung und kreativen Skalierung.
Klist kein Ersatz fur kluge Kopfe - aber ein Turbo fir Tempo,
Ideenfindung und Personalisierung. Wer heute noch stunden-
lang an Texten feilt oder Copy-Paste-Kampagnen zusammen-
stopselt, lebt digital wie 2015. Kl ist die beste Assistenzkraft,
die man sich vorstellen kann: schnell, lernféhig, rund um die
Uhr verflgbar - aber nur so gut wie das Briefing. Und genau da
scheitern viele. Die grosste Chance liegt im strategischen Ein-
satz entlang der ganzen Journey. Wer Kl nur fur Texte nutzt,
verhalt sich wie jemand, der Zahlen aus Excel in Word abtippt.
Kurz: Wer Kl nicht ernst nimmt, wird ersetzt - von denen, die
estun.

Ihre Agentur hat den Sitz in Aadorf, Ihr Wirkungskreis ist
international. Was bedeutet Ihnen der Standort?

Aadorfist meine Heimat - und das bleibt sie auch. Der Stand-
ort hat fir unsere Arbeit kaum noch Relevanz, weil vieles
online, hybrid oder remote funktioniert. Unsere Kunden sitzen
in der ganzen DACH-Region. Sie erwarten Ergebnisse, nicht
geografische Néhe. Klar: Die Personalkosten in der Schweiz
sind hoch. Das zwingt uns zu Effizienz und Fokus - aber genau
das scharft unser Profil.

Wann hatten Sie zuletzt ein digitales Aha-Erlebnis, das Sie
nachhaltig beeindruckt hat?

Taglich. Wer sich ernsthaft mit Kl beschaftigt, stolpertim
Wochentakt Uber Dinge, die vor einem Jahr undenkbar waren.
Ein GPT-Agent, der Workflows abarbeitet, oder ein Tool, das
aus einem Skript ein fertiges Video baut - mit Voice-over,
Schnitt und Soundtrack. Das Aha kommt nicht selten vor dem
ersten Kaffee. Wir leben in einer Zeit, in der digitale Magie All-
tag wird. Und genau das ist fir mich der Beweis: Die Zukunft
hat langst begonnen.

Text: Patrick Stampfli
Bilder:zVg
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Digital & Start-ups

900’000 Seiten «Thurgauer Zeitung»
digitalisiert

- - Die Kantonsbibliothek Thurgau hat gemeinsam mit
E a S t d I I t a I der Schweizerischen Nationalbibliothek und dem Me-
dienhaus CH Media fast 900’000 Seiten der «Thurgau-

er Zeitung» und ihrer Vorganger digitalisiert, knapp

ALLE DIGITALNEWS DER OSTSCHWEIZ 500’000 davon sind bereits online zuganglich.
AUF EASTDIGITAL.CH

Der Hub «east#digital» der LEADER-Herausgeberin MetroComm AG
begleitet den digitalen Wandel der Ostschweiz - dreimal pro Jahr mit einem
Sonderteil im LEADER und mit der Newsplattform www.eastdigital.ch St.Galler lancieren Schweizer Kl

Die Netsafe AG hat mit netsafe.Al eine Al-Lésung
aufden Markt gebracht, die Schweizer Daten-
schutzstandards mit moderner Leistungsfahig-
keit verbindet. Die Anwendung basiert aufder
Open-Source-Techno-
logie DataStax Lang-
flow und richtet sich
an Unternehmen, die
Wert auf Datensicher-
heit, Effizienz und fle-

Carigiet Glbernimmt Curion -
Geschaftsleitung

Die Curion Business Software AG aus Chur hat mit
Flurin Carigiet eine neue Geschaftsleitung erhalten.

xible Einsatzmoglich-
keiten legen.

Der Betriebsdkonom ist seit mehreren Jahren in der
Unternehmensgruppe tatig und bringt fundiertes
technisches Verstandnis sowie ausgepragte Bran-
chenkenntnisse mit.

«femallTy»
starkt und ver-
netzt Frauen

in MINT-Berufen

In der Schweizer MINT-Branche sind Frauen noch im-
mer in der Minderheit. Der Netzwerkanlass «femallTy»

1500 historische Aufnahmen aus dem
Appenzellerland sind online

Das Ausserrhoder Staatsarchiv hat rund 1500 historische
Ortsaufnahmen von allen Gemeinden des Kantons digita-
lisiert und online gestellt. Die Bilder wurden von 1921 bis
1940 von Fotografen des St.Galler Geschafts «Foto Gross»
aufgenommen.

willdas andern, indem er Frauen in MINT-Berufen sicht-
bar macht und dadurch gezielt Vorbilder schafft. Zum
dritten Mal vernetzte er Ende August 2025 Fachkrafte
in der Ostschweizer MINT-Branche.



Neuer CEO bei Sorba

Beider Sorba EDV AG in St.Gallen kam es per 1. September
zu einem Wechsel an der Unternehmensspitze: Urs Weber
wurde neuer CEO. Mitihm Ubernimmt ein versierter IT-Fach-
mann die Verantwortung in einer Phase, die von Wachstum
und strategischer Weiterentwicklung gepragtist.

AlpineAl schafft datensichere Ki-Basis

Mit SwissGPT und der neuen Losung HIN Al legt AlpineAl
aus Davos den Grundstein fur KI-Anwendungen im
Schweizer Gesundheitswesen —datenschutzkonform,
praxisnah und unabhangig von US-Anbietern.

Digital & Start-ups

Neue Plattform zeigt das KI-Potenzial

der Ostschweiz

Am 22. Oktober 2025 feiert «east#Kl» in St.Gallen Pre-
miere. Der Event bringt Wirtschaft, Wissenschaft und
interessierte Besucher zusammen. Die Veranstaltung
soll den Austausch fordern und zeigen, wie vielfaltig
und praxisnah Ki
bereits heutein
der Region ge-
nutzt wird.

Produkte erziahlenihre
Geschichte

Mit «<RAM-ONDp» ist in St.Gallen eine Anwendung entwickelt
worden, die Produkte mit digitalen Zusatzinformationen
verbindet. Durch eine einfache Smartphone-BerUhrung
erhalten Nutzer Zugriff auf Daten zu Herkunft, Echtheit,
Nachhaltigkeit oder Hintergrinden von Moébeln, Getran-
ken, Kunstwerken oder Wahrzeichen. Eine spezielle App ist
dafur nicht notwendig.

LDA-Gewinnerim Rennenum

Schweizer Softwarepreis

Das Low-Code-Portal «e-Container» des Verbands KVA
Thurgau ist fur den «Best of Swiss Software»-Award nomi-
niert. Die Softwareldésung wurde bereits im Mai 2025 mit
dem LEADER Digital Award ausgezeichnet.

Eine Landkarte voller KI-Power

IT rockt! ruft alle Organisationen und Unternehmen in der Ost-
schweiz auf, ihre KI-Kompetenzen sichtbar zu machen: Der Verein
erstellt ein umfassendes Kompetenzprofil, das die Starken der Re-
gion aufeiner interaktiven Landkarte bundelt. Den Link zur Teil-
nahme finden Sie aufitrockt.ch.

LDA-Gewinnerim Rennen

um Schweizer Softwarepreis

Das Low-Code-Portal «e-Container» des Verbands KVA
Thurgau ist fur den «Best of Swiss Softwarex»-Award
nominiert. Die Softwarelésung wurde bereits im Mai
2025 mitdem LEADER Digital Award ausgezeichnet.

i

east#digital @EZ

1.

[l] eastdigital.ch
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Il Sinn kommt vor Gewinn

Unternehmer sind Opportunisten, weil sie Chancen erkennen und danach

handeln. Deswegen sind sie aber keine Hasardeure, vielmehr ist das Wirken
Uber alle Generationen hinweg von Verantwortung gepragt. Gerade jungen
Unternehmern ist es immer wichtiger, dass ihr Handeln einer ethischen und
sozialen Werthaltung entspricht.

LEADER | September 2025



Schwerpunkt Neue Unternehmergeneration

Was zeichnet eigentlich Unternehmer aus? Und: Gilt das
auch noch fur die heutige Generation? Wer die Frage mal
einfach soim Netz stellt, wird mit Binsenwahrheiten und
Sprichen ohne Ende eingedeckt. In diesem Schwerpunkt
haben wir versucht, etwas reflektierte Antworten auf die ver-
meintlich einfachen Fragen zu erhalten - von einem Experten
wie Simon May, der viele Unternehmensgrindungen beglei-
tete, oder von einem Experten wie Urs Flglistaller, der Gene-
rationen von Unternehmern ausbildete.

Wie die junge Unternehmer-Generation tickt, zeigen drei
Beispiele: Bauunternehmerin Tina Gautschi, die in sechster
Generation ein Familienunternehmen leitet, Influencer Noah
Bachofner, dessen Geschaftsmodell es vor Social Media noch
gar nicht gab, und die Brider Simon und Aaron Riedener, die
ihr Start-up auf den neuen Maoglichkeiten der Kiinstlichen
Intelligenz aufbauen.

Fiihrung dreht sich um Menschen

In allen Gespréchen wurde Uber kurz oder lang Unterneh-
mertum mit den zwei gleichen Dimensionen beschrieben:
Verantwortung und Gestaltung. Schon Patrons alter Schule
zeichneten sich dadurch aus, dass sie «ihren Leuten
schauen», dass das Wohl ihnrer Mitarbeiter einen hohen Stel-
lenwert hatte - und auch darum ganz sicher nie ein Gewerk-
schafter den Fuss Uber die Schwelle des Geschafts setzen
durfte. Heute geht diese Verantwortung fur die - wesentlich
anspruchsvolleren - Mitarbeiter weiter. «Letztlich geht esin
der Fihrung eines Unternehmens immer um Menscheny,
sagt Tina Gautschi.

HSG-Professor Urs Fluglistaller legt seinerseits dar, dass
die Verantwortung von Unternehmern die Wertschopfung,
die Wertschatzung und die Werthaltung umfasst - philoso-
phische Gedanken, die zu Ende gedacht ganz praktische
Auswirkungen haben. Und zeigen, dass die Wertschopfung
allein kein Selbstzweck ist. Jungen Unternehmern ist Status
zunehmend egal, sie wollen nicht einfach Gewinn machen,
sondern nachhaltig Sinn stiften. Das gehort beiihnen zur
umfassenden Verantwortung und ist auch Ausdruck einer
gewissen Demut, die erfolgreiche Unternehmer schon immer
auszeichnete.

Freude an der Arbeit

Die Moglichkeit, «die Zukunft aktiv mitzugestalten», ist insbe-
sondere flr viele Grinder eine Motivation, sich als Unterneh-
mer zu versuchen - auch wenn sie wie Simon und Aaron Rie-
dener auf gut bezahlte Jobs verzichten und daflr umso hérter
arbeiten missen. Nach harter Arbeit sieht das Produkt von
Noah Bachofner nicht aus, es scheint, der Food Creator habe
Spass am Leben und lebe davon. Ganz so einfach ist es dann
doch nicht: Wer sich als Influencer von den Milliarden anderer
Beitrége auf Social Media abheben und eine genligend gro-
sse Zahl an Followern erreichen will, muss kontinuierlich gute
Inhalte liefern. Das artet dann schnell in Arbeit aus, und so gilt
far Influencer wie fur traditionelle Unternehmer: Gut kann nur
sein, wer Freude an seiner Arbeit hat.

Text: Philipp Landmark

Bild: Pixabay
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Urs Fliglistaller, als einer der drei Direktoren des KMU-Ins-
tituts der HSG und als ehemaliger Verwaltungsrat in vielen
Firmen haben Sie jahrzehntelang Unternehmer beobach-
tet. Was zeichnet einen Unternehmer aus?

Ein Unternehmer Gbernimmt Verantwortung, und zwar fur
die «drei W»: Zum einen die Wertschopfung, das liegt auf der
Hand. Ein Unternehmer muss schauen, dass der Laden l3uft,
dass er Liquiditat erwirtschaftet und gute Werke - Dienstleis-
tungen, Produkte, Aktivitdten - erschafft. Zum anderen muss
er auch die Wertschatzung leben. Dafiir muss man seinem
Vis-a-vis auf Augenhdhe begegnen.

Wer ist dieses Vis-a-vis?

Man kénnte auch von Gegenuber oder von Stakeholdern spre-
chen: Mitarbeiter, Lieferanten, Kunden, Banken, Behorden ...
Mir geféllt der Begriff Vis-a-vis jedoch viel besser. Und Wert-
schatzung kann man nur geben, wenn man sich auf sein Vis-a-
vis freut; man muss sich der Begriffe, der verwendeten Sprache
und auch der nonverbalen Kommunikation bewusst sein -
«Lebenskorrektheit» nennt es Sloterdijk mit kritischem Blick.
Das bedingt jedoch den dritten W-Begriff: die Werthaltung.
Sieist fir mich der Ursprung, dass man Gberhaupt Wertschat-
zung geben kann.

«Der Dreiklang Wertschopfung,
Werthaltung, Wertschatzung
umschreibt sehr gut, was einen
Unternehmer ausmacht.»

Das klingt sehr philosophisch. Im KMU-Institut der HSG
umschreiben Sie Wirtschaftstheorie stets auch sehr prag-
matisch ...

Wenn sich ein Unternehmer auf seinen Kunden freut, sich auf
den Montagmorgen freut, wenn er wieder mit seinen Leuten -
auch operativ - zusammenarbeiten kann, dann hat das sehr
viel mit Werthaltung zu tun. Werthaltung kann man auch mit
der «via negativa» beschreiben - also mit dem, was man sicher
nicht machen will.

Funktioniert das?

Wenn wir in Workshops mit KMU einmal nicht weiterkommen,
drehen wir die Frage um und fragen: Was macht ihr sicher
nicht? Dann sprudelt es. Und das hat mit Werthaltung zu tun.
Ich erinnere mich an einen IT-Hersteller, der sagte, er liefere
seine Produkte sicher nichtin die USA fir den Einsatz in deren
Panzern. Dadurch ist ihm ein Millionenauftrag entgangen. Die
Amerikaner wollten ihn unbedingt, weil sie keine chinesischen
Lieferanten mehr wollten.

Die Werthaltung kann also iiber der Wertschépfung
stehen.

Der Dreiklang Wertschopfung, Werthaltung, Wertschatzung
und das Jonglieren mit diesen drei Werten umschreiben sehr
gut, was einen Unternehmer ausmacht. Die drei Ws sind in
Bewegung. Es gibt keine Prioritat in diesem Dreiklang.

Schwerpunkt Neue Unternehmergeneration

Ein Unternehmer jongliert also?

Ja, und er oszilliert. Diese Fahigkeit ist etwas vom Wichtigsten:
das Oszillieren zwischen strategischem Denken und opera-
tivem Handeln. Fir mich war es in den vergangenen bald

40 Jahren faszinierend, Unternehmer zu erleben, die ganz
nahe an und tief drin in ihrem Geschaft sind - und trotzdem
ihre Firma von aussen betrachten konnen. Menschen, die
genau wissen, wie ihre Drehmaschine funktioniert, was die
Abflllanlage kann - und gleichzeitig strategisch top sind:
«Fusse auf dem Boden, Nase im Wind».

Unternehmer miissen sich also auch dehnen kénnen.

Das ist ein gutes Bild. Denn Dehnen ist kontinuierliche Arbeit.
Man kann nicht einmal im Monat Dehniibungen machen, man
muss sich jeden Morgen dehnen. Unternehmer missen nicht
einen Spagat vollfihren, aber sich dehnen im Sinne einer lie-
bevollen Art, mit den drei W umzugehen: Operatives und Stra-
tegisches, Vergangenheit und Zukunft, Erfolge und Nieder-
lagen zu verbinden. Das sind ganz viele Oszillationen, das ist
far mich Unternehmertum.

Sprechen wir hier von universalen Werten, oder unterliegen
diese dem Zeitgeist? Haben Sie vor 20 Jahren andere
Dinge gepredigt, oder gibt es fundamentale Werte, die
heute noch gleich sind?

Lustig ist ja, dass Sie das Wort «predigen» in den Mund neh-
men. Ich bin eher der «Wahrnehmer». Das Vis-a-vis zu schat-
zen, habe ich schon vor 20 oder 30 Jahren fir eminent wichtig
gehalten. Was ich heute viel mehr gewichte, und das ist viel-
leicht eine Anderung: Ich binimmer starker tiberzeugt, dass es
Sinnhaftigkeit und Sinnlichkeit in der Fihrung auf allen Ebe-
nen braucht. Vor einigen Jahrzehnten galt die Orientierung
auf die Wertschépfung noch mehr - Lean Management, Just-
in-Time waren angesagte Theorien. Es galt, moglichst viel Geld
zu verdienen, der Shareholder-Value war wichtig.

Das ist erimmer noch.

Natdrlich, aber erganzt mit einer Werthaltung. Bei mir
bekommt inzwischen auch der Begriff Asthetik eine bedeu-
tende Rolle.

Im Management-Vokabular ein eher seltener Begriff.

Klar, und wenn man einem Unternehmen, das gerade extrem
unter Druck steht, weil es von den US-Zdllen stark betroffen
ist, damit kommt, ist das einigermassen kontrovers. Wenn es
um das nackte Uberleben geht, zahlt Asthetik wenig. Ich
bleibe aber dabei, dass Sinnhaftigkeit und Sinnlichkeit wichtig
sind - auch im Geschaft mit den Amerikanern.

Und die Asthetik?

Die Straight-Forward-Haltung von einigen unserer Industrie-
Patrons, die wir vielleicht als coole Typen bezeichnen, hat
durchaus eine gewisse Asthetik.

Wenn Sie einen solchen Wertekanon von Unternehmern
skizzieren, sieht das Bild von jungen Unternehmern anders
aus?

Junge Unternehmer haben grundsatzlich die gleichen Werte,
aber diese stehen in einer anderen Hierarchie. Die Bedeutung
von Cashflow, die Bedeutung von Ebitda wird relativiert durch
Fragen wie: Kannich 60 Prozent arbeiten? Gibt es eine Mdg-
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lichkeit, dass wir uns 6konomisch und auch 6kologisch verhal-
ten? Und auch sozialvertraglich? Das sind sehr ernste Themen,
die frher kaum eine Rolle spielten. Jetzt aber erlebe ich bei
meinen Studenten, dass sie sehr stark darauf ansprechen.

Das klingt nach Zeitgeist.

Sie fragen sich, ob sie es so wie friihere Generationen machen
wollen: 100 Prozent Lohn erhalten, deutlich mehrals 100 Pro-
zent dafiir arbeiten. Die Antwort ist: Sie wollen es nicht. Die
jungen Leute haben andere Lebenskonzepte als die Generati-
onen vor ihnen, und trotzdem ist Wertschépfung noch wichtig,
dessen sind sie sich sehr wohl bewusst.

«Die jungen Leute haben
andere Lebenskonzepte als
die Generationen vor ihnen.»

Aber die Werte dndern sich?

Es gibt einen Wandel bei der Konkretisierung der Werthal-
tung. Heute kann eine Arztin fir sich beschliessen, dass es
okay ist, 60 Prozent zu arbeiten - obwohl sie weiss, dass sie
politisch wahnsinnig unter Druck kommt: Sie wurde fir Hun-
derttausende von Franken ausgebildet, also soll sie gefélligst
auch 100 Prozent arbeiten. Doch die jungen Leute organi-
sieren sich lieber anders, sie entwickeln neue Modelle, Arzte
beispielsweise in Praxisgemeinschaften. Hinter all dem steht
eine Werthaltung.

Die Wertschopfung ist somit kein Selbstzweck?
Sinnhaftigkeit und Sinnlichkeit liegen nahe bei Werthaltung
und Wertschopfung. Die Wertschétzung folgt dann daraus.
Das kann sich darin dussern, dass die Arztin sich nicht nurum
ihr eigenes Wohlbefinden kimmert, sondern sich auch mehr
Zeit fUr einen Patienten nimmt, weil sie merkt, dass dessen
Problem nicht bloss eine vordergrindige medizinische Frage
ist. Ubertragen auf Unternehmer stellt sich die Frage: Ist mein
Gegeniber jemand, der mein Anliegen ernst nimmt, oder
mochte er nur Geld verdienen an mir? Unternehmer konnen
mit ihrer Sprache, mit ihrer Kérperhaltung signalisieren, dass
sie mit ihrem Vis-a-vis eine vertrauensvolle Beziehung auf-
bauen wollen.

Ticken die jungen Unternehmer so?
Ja.

Einzelne, oder ist das ein Trend, der generell fiir diese
Generation gilt?

Das ist einer von mehreren Trends. Es gibt selbstverstandlich
auch heute Leute, die sich ausschliesslich an der Wertschop-
fung orientieren. Die Jungen ticken nicht alle gleich.

Wie wirkt sich das in Familienunternehmen aus, wenn

die junge Generation Werte anders gewichtet als ihre
Vorgédnger?

Da habe ich einige spannende Beobachtungen gemacht. Das
Credo von Familienunternehmen ist traditionellerweise: Wir
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wollen auch nach 30 Jahren noch existieren. Heute gibt es
aber Nachkommen in Unternehmerfamilien, die geradeheraus
fragen: Wieso sollen wir die Firma weiterfihren? Wir konnten
sie ja auch verkaufen oder in ein Joint Venture einbringen und
dann etwas anderes machen.

Das gibt Krach am Familientisch.

Ohja, ein solcher Befreiungsschlag ist dramatisch. In einem
«Das-haben-wir-schon-immer-so-gemacht-Milieu» kommt
plotzlich ein Sprossling und sagt: «Papi, ich kann die Firma
auch einfach verkaufen.» Der Vater antwortet in der Regel mit:
«Das kommt gar nicht infrage!» Am schlimmsten ist es, wenn
eine solche Situation zu einer Lethargie fihrt und die Tochter
oder der Sohn sagt, okay, dann mache ich das eben noch ein
bisschen - ohne Herzblut.

Dann fehlt gemass lhrer Terminologie die Komponente
Sinnhaftigkeit.

Genau. Und wenn die Sinnhaftigkeit weg ist, nitzt die ganze
Sinnlichkeit auch nichts mehr. Deshalb stellen sich die Jungen
genau solche Fragen. Momentan erleben wir eine Liberalisie-
rung in dem Sinne, dass es mehr Freiheit gibt, was man mit
einer geerbten Firma machen kann. Die Jungen sprechen
neue Themen an, sie wagen neue Optionen. Deshalb wird die
riesige Anzahl von Familienfirmen der Babyboomer nicht aus-
schliesslich in Familienhand bleiben.

Die - potenziellen - Unternehmer von morgen agieren rati-
onaler und darum auch freier?

Hmmm, nochmals ja. Seit den Sechzigerjahren hatten wirin
der Schweiz keine ernsthafte kriegerische Bedrohung, wir
Eltern haben Geld verdient, sie wuchsen in einem warmen
Nest auf. Sie haben das Gefihl von Freiheit, aber auf der ande-
ren Seite ein Gedankengut, das ich sehr schétze, das zum
nichternen Abwagen aller Optionen fuhrt. Sie denken alle
Szenarien durch.

Das klingt nach einer komfortablen Situation.

Das ist auch geféhrlich. In den letzten 40 Jahren ist viel Tafel-
silber angesammelt worden, es wurden grosse Vermdgens-
werte aufgebaut. Manchen Betrieben bricht der Umsatz kom-
plett weg, aber gleichzeitig haben sie noch viel Eigenkapital.
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Esist extrem gefahrlich, wenn die Umsatzentwicklung gegen
null tendiert, aber die Haltung «Wir haben ja noch Geld» vor-
herrscht. Da wiegt man sich in falscher Sicherheit. Da braucht
es einen Mahnfinger, da muss man aufzeigen, dass es nicht nur
um Freiheit geht, sondern auch um Wertschopfung. Aber wer
macht das?

Sie?

Ich bin es nicht mehr; jedoch war ich es Gber lange Jahre.

Ich bin mittlerweile aus allen meinen Engagements in Verwal-
tungsraten ausgestiegen.

«Die Jungen sprechen neue
Themen an, sie wagen neue
Optionen.»

Heute sind gute Verwaltungsrate nach komplementéren
Kompetenzen zusammengesetzt - brauchen junge Unter-
nehmer idealerweise erfahrene Sparringpartner?
Diejenigen Firmen, die gerade - auch meinetwegen - neue
Verwaltungsréte suchen, tun dies sehr gezielt. Sie mochten
jemanden fur das Thema Digitalisierung, jemanden mit Know-
how in Marketing. Dann allenfalls noch juristisches Wissen.
Themen wie Produktion oder Logistik sind in den Verwaltungs-
raten meistens schon abgebildet. Dass es Frauen braucht in
Verwaltungsraten, ist eigentlich selbstverstandlich. Was ich
jetzt aber sehe: Die Verwaltungsrate werden massiv jinger.

Also keine Ratschldge von erfahrenen Wirtschaftsgrossen?
Nein, das Vis-a-vis in einer strategischen Diskussion ist nicht
mehr zwingend ein reiferer friiherer Manager, sondern viel-
leicht ein 32-jéhriger IT-Nerd oder eine junge Frau, die viel
Designkompetenz mitbringt. Da gibt es eine grundlegende
Veranderung. Und das ist richtig.

Text: Philipp Landmark

Bilder: Marlies Beeler-Thurnheer, zVg

1
|



MASERATI GRECALE MODENA

i‘ DARE 10 BE
¥ || || EXCEPTIONAL,

¥
i o

*

NEUEROFFNUNG - «TAG DER OFFENEN TUR»
SAMSTAG, 25. OKTOBER 2025 - 10.00 BIS 1700 UHR

Rorschacherstrasse 89, 9402 Mdrschwil

Grecale Modena
Kraftstoffverbrauch kombiniert: 8.8-9.3 1/100 km. CO,-Emissionen kombiniert: 199-210 g/km.

ST.GALLEN




Schwerpunkt Neue Unternehmergeneration 27

Junge Unternehmer

ticken anders

Jungen Unternehmern ist die Sinnhaftigkeit wichtiger als der Status,
beobachtet der Spezialist fir Unternehmensgriindungen Simon May.

Far Simon May, Co-CEOQO des schweizweit tatigen Instituts
far Jungunternehmen (IFJ) mit Hauptsitz St.Gallen, ist klar:
«Unternehmer ist kein Titel, es ist eine Haltung.» Unterneh-
merisch tétig zu sein bedeute, mit offenen Augen durchs
Leben zu gehen - «Probleme nicht nur zu sehen, sondern
sie aktivin Losungen zu verwandeln».

Rund 3000 Firmengrindungen begleitet das IFJ Jahr fur
Jahr; Simon May und sein 30-kdpfiges Team treffen perma-
nent Menschen, die den Traum vom eigenen Unternehmen
verwirklichen moéchten. Menschen mit der Bereitschaft,
Chancen zu erkennen, Neues zu wagen und Verantwortung
zu Ubernehmen, auch wenn die Zukunft ungewiss sei. «<Es
geht um Gestaltungswille, Risikobereitschaft und Durchhal-
tevermdgeny, sagt Simon May, «aber auch um die Fahigkeit,
Menschen fur eine Idee zu begeistern und mitzunehmen.»

«Sie wollen nicht nur Gewinn,
sondern einen gesellschaftlichen
Beitrag leisten.»

Gewinn ist nicht alles
Uber die Jahre beobachtet Simon May, dass die neue Gene-
ration von Unternehmern in vielerlei Hinsicht anders tickt als
ihre Vorganger. «Heute ist Unternehmertum weniger stark
mit Besitz oder Status verknipft, sondern vielmehr mit Sinn,
nachhaltiger Wirkung und Flexibilitat», erklart May.

Junge Unternehmer starten oft leichter, digitaler und
internationaler - mit kleinerem Kapital, aber grésserer Reich-
weite. «Viele sind Sinn-getrieben: Sie wollen nicht nur
Gewinn, sondern einen gesellschaftlichen Beitrag leisten.
Und wenn immer moglich ihre eigenen, persénlichen
Lebensziele dabei nicht aus den Augen verlieren.»

Simon May istCo-Geschaftsfilirer des Instituts
fur Jungunternehmen aus St.Gallen.

Neue Herausforderungen

Auch die Rahmenbedingungen fir Unternehmer haben sich
in den letzten Jahren stark verandert: Globalisierung, Digitali-
sierung, Automatisierung und Kinstliche Intelligenz, Fach-
kréftemangel, aber auch das Konsumverhalten der Bevolke-
rung stellen ganz neue Herausforderungen dar - Heraus-
forderungen, die gleichzeitig auch unternehmerische Chan-
cen sind. Wahrend frihere Generationen oft langfristig in
einer Branche verwurzelt waren, missen Unternehmer heute
merklich agiler bleiben, Geschaftsmodelle schneller anpas-
sen und mit Unsicherheit umgehen kdnnen. «Gleichzeitig
haben sie aber auch mehr Werkzeuge in der Hand», betont
Simon May, «vom Zugang zu Wissen Uber globale Netzwerke
und Kl, weniger Landesbarrieren dank sprachlicher Ausbil-
dung bis zu Finanzierungsmadglichkeiten, die friher nicht
existent waren.»

Text: Philipp Landmark

Bild: Marlies Beeler-Thurnheer
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Tina Gautschiist seit 2020
CEOder Gautschi—Gruplpe
aus St.Margrethen mit acht
Bauunternehmungen. .J
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Chefin in sechster Generation

Schon als Kind entwickelte Tina Gautschi eine Faszination fiir Baumaschinen. Heute fiihrt sie
als CEO das Unternehmen ihrer Familie in St.Margrethen und weiss, dass eine Baumaschine
nur dann wirklich cool ist, wenn sich ihre Anschaffung auch wirtschaftlich rechnet.

In einem Familienunternehmen aufzuwachsen, sei eine
«schone Chance», sagt die 38-jahrige Tina Gautschi. Als Kind
sei sie zwar nicht bei Geschaftsleitungssitzungen dabei gewe-
sen, doch vieles wurde im traditionsreichen Familienunterneh-
men von ihrem Vater, inrer Mutter, ihrem Grossvater und ihrer
Tante zu Hause am Mittagstisch erdrtert. «Als Kind bekommt
man die Konversation der Erwachsenen mit, ob man will oder
nicht.» Im Familienrahmen wurde Uber aktuelle Themen
gesprochen, es wurden wichtige Auftrage diskutiert und auch
Uber Mitarbeiterschicksale geredet. Tina Gautschi horte mit
und lernte ihre ersten Unternehmerinnen-Lektionen, auch
wenn das Kind noch keinen Gedanken daran verschwendete,
maoglicherweise einmal Chefin dieses Unternehmens zu sein.

Dieser Gedanke reifte erst spater, als sich Tina Gautschiim
Baubereich weitergebildet hatte. «<Konkret wuchs der Wunsch,
den Schritt zu wagen und das Unternehmen zu Gbernehmen,
erst 2018», sagt Gautschi. Zu jenem Zeitpunkt gehorte die
Gautschi-Gruppe in St.Margrethen ihrem Vater als Hauptaktio-
nar und ihrer Tante, die keine Kinder hat. Tina Gautschi selbst
hat eine Schwester, die aber kein Interesse am Bau zeigte.

«Wir haben uns einen
Spass daraus gemacht,
mit alten Dumpern im
Steinbruch rumzufahren.»

Leidenschaft fliir Baumaschinen

Das war bei Tina Gautschi ganz anders, schon als kleines Kind
hatte sie Freude an Baggern, an Krdanen, an Baustellen - «ich
habe eine aussergewdhnliche Leidenschaft fir Baumaschinen,
das habe ich wohl von meinem Vater geerbt».

Diese Faszination lebte sie nicht nur theoretisch aus: «Als
Kind bin ich im Werkhof und im Steinbruch mit dem Jeep, dem
Bulldozer und Uberhaupt allem, was so herumstand, gefahren.
Damals ging so etwas noch.» Und weil die Pfadi sich gleich
neben dem Firmengeladnde traf, wurde das Bauunternehmen
von «Pfadi-Tina» Gautschi und ihren Gspénli als Spielplatz
genutzt. «Wir haben alles verwendet, was nicht niet- und
nagelfest war», erinnert sie sich, «wir haben uns einen Spass
daraus gemacht, mit alten Dumpern im Steinbruch herumzu-
fahren.»

Eigentlich hatte dieser Spielplatz nach dem Gusto von Tina
Gautschiauch ihr Ausbildungsort werden sollen, eine Maurer-
lehre hatte ihr zugesagt. |hr Vaterriet ihr jedoch ab und emp-
fahl, einen Beruf zu erlernen, bei dem sie spéater als Mutter ein-

fach wieder einsteigen kdnnte. Also machte sie eine KV-Lehre
bei SFS, sie verkaufte Bewehrungsstahl und hatte somit auch
einen Bezug zur Baubranche, obwohl sie lieber selbst gebaut
hatte. Sie lernte auch die Zahlenseite des Geschafts kennen,
«heute seheich das als Vorteil».

Unmittelbar nach der ersten Berufsausbildung zog es
Gautschiin die Rekrutenschule, in der Armee wurde sie, wenig
Uberraschend, den Sappeuren zugeteilt - den Genie-Truppen
also, deren «Waffen» primar Baumaschinen sind.

Einstieg bei anderen Baufirmen
Nach dem Militar zog es Tina Gautschi nicht zurlick ins Buro,
sondern auf Baustellen. Sie arbeitete bei Baufirmen in Grau-
blnden, wo sie nicht als fille & papa galt: «<Die Leute kannten
mich nicht, sie wussten nicht, dass ich ein Spross von Bauun-
ternehmern bin», sagt Tina Gautschi. «lch musste ganz normal
arbeiten, wie alle anderen auch. Ich musste zeigen, dassich da
bin, weil ich etwas kann, nicht wegen meines Nachnamens.»
Sie wollte fur ihr Kénnen respektiert und nicht als Tochter vom
Chef behandelt werden. Das Kénnen stimmte, sie konnte mit
der Zeit Ausbildungen bis zur Baufihrerin absolvieren und in
dieser Funktion verantwortungsvolle Aufgaben Gibernehmen.
In dieser Zeit hat Tina Gautschi als Nebeneffekt auch
andere Firmenkulturen kennengelernt; erst 2018 kam sie
zurtick ins Familienunternehmen. Damals reifte in ihr der Ent-
schluss, die Familienfirma zu Gbernehmen. Darum hat sie sich
mit einer Unternehmerschulung an der HSG darauf vorberei-
tet, sie absolvierte das CAS-Programm St.Galler Management
Seminar fur KMU. «Da habe ich viele spannende Leute ken-
nengelernt, etwa den stellvertretenden Direktor der Schweize-
rischen Nationalbank oder den Logistikchef von Coop. Ich
habe schnell festgestellt, dass wir uns sehr oft mit den gleichen
Themen beschéftigen, obwohl wir aus ganz anderen Branchen
kommeny, sagt Tina Gautschi. «Letztlich geht esin der Fih-
rung eines Unternehmens immer um Menschen.»

Unbequeme Fragen

Zu Hause in St.Margrethen musste Tina Gautschi erst einmal
«unser Unternehmen wieder kennenlernen», darum arbeitete
sie in der Gautschi AG vorerst als Bauflhrerin. «lch musste
mich auch hier ein bisschen beweisen, musste zeigen, dass ich
ein Platzchen verdient habe. Ich kam auch nicht gleich in die
Geschaftsleitung.» Als Baufihrerin war sie im Autobahnbau
aktiv und konnte so viele Mitarbeiter im Einsatz naher kennen-
lernen. Auch als sie Mitglied der Geschaftsleitung wurde,
fUhrte sie weiterhin Baustellen. 2020 war es dann so weit: Tina
Gautschi Ubernahm die Gruppenleitung und wurde CEO, ihr
Vater Christoph Gautschi blieb als Verwaltungsratsprasident
im Unternehmen.
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Nach ihrer Rtckkehr, mit der Erfahrung aus anderen Bau-
firmen, hat Tina Gautschi das eigene Familienunternehmen
mit anderen Augen gesehen - und auch einige Dinge auf den
Kopf gestellt. «Klar, ich habe alle geérgert, alle Kollegen in der
Geschaftsleitung, die 40 Jahre miteinander gearbeitet habeny,
erzahlt sie lachend. «Pl6tzlich kam ich und stellte unbequeme
Fragen, die niemand beantworten konnte. Weil man es ja
immer so gemacht hatte.» Viele dieser gewohnten Ablaufe
seien nicht per se falsch gewesen, doch die Zeiten hatten sich
eben gedndert. Durch ihre andere Sicht entstanden auch
Konflikte, was Tina Gautschi nicht aus der Ruhe brachte: «<Kon-
flikte sind nicht weiter tragisch, sie kdnnen ein Unternehmen
weiterbringen», betont sie, «nur mit Ja sagen kommt man nicht
weiter. Man muss ab und zu alles kritisch hinterfragen und eine
Standortbestimmung machen.»

Als sie neu in die Fihrungsebene des Unternehmens kam,
konnte sie viele fir die Kollegen selbstverstéandliche Dinge gar
nicht wissen. «Ich hatte das Privileg, nachfragen zu durfens,
sagt sie und nennt ein simples Beispiel: «Wieso haben wir seit
30 Jahren ein Magazin an diesem Standort, obwohl es extrem
unpraktisch ist?» Als Neuling hat man die Chance, vermeintlich
bléde Fragen zu stellen, Tina Gautschi hat diese Chance
genutzt. «Weil ich auch andere Abldufe, andere Systeme gese-
hen habe, konnte ich das, was wir tun, hinterfragen.» Dabei
erkannte sie: «<Es gibt auch Dinge, die seit 40 Jahren gleich
gehandhabt werden und heute noch gut sind.»

«Das ist wohl etwas vom
Schwierigsten: selbst loslassen,
sich zuriickzuziehen und den
jungen Leuten das Ruder zu
uberlassen.»

Kein Zwang, die Firma weiterzufiihren

Dass Tina Gautschi eines Tages den Familienbetrieb Gberneh-
men wirde, war alles andere als selbstverstandlich, sie wurde
nicht in diese Richtung gedrangt. «Es gab keinen Zwang», erin-
nert sie sich. «Darin liegt auch eine Chance, denn ich bin Gber-
zeugt: Wenn man jemanden zwingt, dann kommt es nicht gut.»
Als sie sich dann mit einer méglichen Ubernahme des Unter-
nehmens beschaftigte, fragte ihr Vater, ob sie sich wirklich
sicher sei, ob sie sich bewusst sei, was das bedeutet. «<Er sagte
zu mir: <Du musst das Geschaft nicht Gbernehmen - aberwenn
du das willst, dann sind wir Feuer und Flamme.»»

Ahnliches wird Tina Gautschi in ein paar Jahren vermutlich
selbst sagen. Sie ist Mutter eines vierjahrigen Sohns, den sie
nicht dazu dréngen méchte, dereinst in ihre Fussstapfen zu
treten. Den Bezug zum Familienunternehmen habe der Bub
allerdings schon: «Mein Sohn ist viel mit meinem Mann unter-
wegs, der mehr zu Hause ist», sagt sie, «<dann erzahlt er manch-
mal, dass er auf einer Baustelle einen Kran gesehen habe, der
kein Gautschi-Kran sei, weil er namlich griin war.» Wenn ihr
Sohn dannzumal Interesse am Unternehmen zeigt, sei das
okay, «wenn nicht, ist das auch recht. Wir sind da offen».
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Vater stand vorbildlich zuriick

Heute ist Tina Gautschiimmer noch sehr dankbar, dass sie
diese Chance bekam. «Und dass mich mein Vater machen
liess. Er hat das vorbildlich gemacht, erist zurlickgestanden»,
sagt Gautschi, das hatten nicht alle Generationen gleich gut
gemacht. «Das ist wohl etwas vom Schwierigsten: Selbst loslas-
sen, sich zurlckzuziehen und den jungen Leuten das Ruder zu
Uberlassen. Mein Grossvater konnte das nicht so gut wie mein
Vater.»

Christoph Gautschiist als Verwaltungsratsprasident nicht
mehr operativ tatig, doch Tina Gautschi spirte nach ihrer
Ubernahme manchmal, dass ihr Vater sie zwar gewahren liess,
es selbst aber wohl anders geldst hatte. «<Er kam gelegentlich
zu mirins Buro und hat etwas angesprochen, auch weil er
wollte, dass die Neuerungen nicht Uberhand nehmen und ich
nicht den roten Faden verliere», erzahlt Gautschi. «Solche
Inputs gab erim Hintergrund, der Rest der Firmenleitung hat
davon wenig mitbekommen.» |hr Vater habe sich umgekehrt
auch 6fter von ihren Ideen Uberzeugen lassen, sagt Gautschi.
Es habe durchaus sein Gutes, bei Entscheidungen auf einen
gewissen Widerstand zu treffen: So musse sie ihre Argumente
schéarfen, um ihr Gegeniiber zu Gberzeugen.

«Den Markt kann man nicht
dandern, man kann nur das
Unternehmen neu ausrichten,
optimieren, umstrukturieren.»

Vom Ur-Ur-Ur-Grossvater gegriindet

Das heutige Bauunternehmen wurde 1890 von Gottlieb Gaut-
schials Steinmetzbetrieb in Zurich gegrindet, 1902 zog er
nach St.Margrethen, ibernahm den Steinbruch und baute den
Werkhof an der Hauptstrasse. Heute gehdren acht Unterneh-
mungen mit gegen 200 Mitarbeitern zur Gautschi-Gruppe.
Menschen, fur die Tina Gautschi eine grosse Verantwortung
wahrnimmt: «Vor diesem Teil meines Jobs habe ich einen Rie-
sen-Respekt», sagt sie, «<denn das ist die grosste Aufgabe eines
Familienunternehmens, es geht um Familien, nicht nur um
unsere Familie.»

Das Unternehmen wird seit sechs Generationen von Tina
Gautschis Familie gefihrt, «und wir arbeiten zum Teil mit der
sechsten Generation von Angestellten zusammen. Schon die
Vorfahren der heutigen Belegschaft hatten bei meinem Ur-Ur-
Ur-Grossvater gearbeitet». Die damaligen und die heutigen
Mitarbeiter hatten eine hohe Erwartungshaltung an die Unter-
nehmerfamilie, «das ist auch etwas Schones, denn es bedeu-
tet, dass meine Vorfahren nicht alles falsch gemacht haben».
Die junge Chefin fuhlt sich nicht nur fir den einzelnen Mitar-
beiter verantwortlich, sondern auch fir dessen Familie und
Umfeld. «Wir kennen die Angehdrigen, wir kennen die Kinder.»
Esist etwas anderes, mit solchen Angestellten zu arbeiten als
mit Leuten, die man nicht personlich kennt. «Ich bin stolz dar-
auf, dass wir unsere Leute so gut kennen und darum auch opti-
mal einsetzen kdnnen, dort, wo sie stark sind. Das ist ein Vorteil
eines Familienunternehmens.»

M



Mitarbeiter mit Mitsprache

Die Verantwortung fur die Angestellten wurde im Familienun-
ternehmen schon immer grossgeschrieben, dennoch stehen
die einzelnen Menschen heute noch starker im Zentrum als bei
frheren Generationen. Sichtbar wird dies dadurch, dass die
Mitarbeiter viel mehr Mitspracherecht haben als friher, «schon
bei meinem Vater war das viel starker ausgepragt als bei mei-
nem Grossvater». Friher habe es eine klassische Hierarchie
gegeben, «der Mitarbeiter hat einfach gearbeitet, es war nicht
vorgesehen, dass er mitgestaltet und mitentscheidet», sagt
Tina Gautschi. «Heute tun unsere Leute genau das.» Uber die
sechs FUhrungsgenerationen betrachtet, habe da eine massive
Verdnderung stattgefunden. Gute Mitarbeiter wollen aktiv
mitgestalten, sich einbringen und Verantwortung tberneh-
men. Bei der Gautschi-Gruppe kdnnen sie das, und das Unter-
nehmen kann wiederum das Know-how seiner Leute viel bes-
ser nutzen. Seitim Unternehmen ein Sportverein der
Angestellten gegriindet wurde, dient dieser der Firmenkultur
und dem Zusammenhalt der Leute untereinander. «Das ist
aber auch eine zusatzliche Austauschplattform, da entstehen
gute Ideen, die das Unternehmen weiterbringen», sagt Gaut-
schi. Ahnliches passiert, wenn sich die Baupoliere gelegentlich
zu einer Grillade im Steinbruch treffen. «Auch da entstehen
gute Diskussionen. Da wurde etwa der Vorschlag formuliert,
dass man alle unsere Magazine an einem Standort zusammen-
ziehen kdnnte, damit die Poliere nicht durch die Gegend fah-
ren und an jedem Ort etwas aufladen muissen», sagt Gautschi.
«Der Chefpolier hat die Idee dann in der Geschéftsleitung pra-
sentiert. Dort hat der schlaue Vorschlag Gberzeugt, zumal er
auch auf der Kostenseite besserist.» Damit solche Verbesse-
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rungen im Arbeitsalltag entstehen kdnnen, sei es notwendig,
dass die Leute frei sagen kdnnen, was sie denken. «Das Um-
setzen guter Ideen zeigt dann, dass wir unsere Leute ernst
nehmen.»

Schwieriger Markt

Als Tina Gautschi die CEO-Funktion Gbernahm, hatte sie noch
die Hoffnung, dass sich die Baukonjunktur, die seit der Jahr-
tausendwende in einer schwierigen Phase steckte, wieder sta-
bilisiere. Doch: «Als ich Gbernahm, kam auch noch Corona.»
Dadurch geriet die Baubranche zusatzlich in die Krise, insbe-
sondere die Bauteuerung machte den Betrieben zu schaffen.
Fiur die junge Chefin des Traditionsunternehmens Anlass, die
Armel hochzukrempeln: «Den Markt kann man nicht andern,
man kann nur das Unternehmen neu ausrichten, optimieren,
umstrukturieren.» Dabei denkt sie, typisch fir Familienunter-
nehmen, auch immer in einer ldngerfristigen Dimension.
«Schon mein Grossvater sagte, dass alle Entscheide enkel-
tauglich sein mussen.» Als Familienunternehmen mache man
vielleicht eher etwas, das in einem kurzfristig denkenden Kon-
zern verpont ware. Dennoch komme es auch in einem Famili-
enunternehmen vor, dass man sich aufgrund der Konjunktur
von Mitarbeitern trennen musse. «Wir versuchen aber, auch in
schwierigen Situationen gute Leute zu halten - und wir haben
nur gute Leute, dasist in solchen Momenten ein Problem.» Die
grosste Herausforderung sei es fur sie als CEO, Stabilitat zu
gewinnen: «Um trotz unruhigem Markt Ruhe in die Firma zu

bringen.»
Text: Philipp Landmark
Bilder: Marlies Beeler-Thurnheer
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Die Zukunft mitgestalten

Zwei Begriffe fallen immer wieder, wenn die Start-up-Griinder
Simon und Aaron Riedener Giber Unternehmertum sprechen:
«Verantwortung» und «aktiv mitgestalten».

Aaron und Simon Riedener wollen als Start-up-Unter-
nehmer Kiunstliche Intelligenz fir ihre Kunden sinnvoll
nutzbar machen.




Wer ein Start-up griindet, mochte Unternehmer werden -
weiss aber auch, dass man lange Zeit viel investiert, bevor sich
vielleicht Erfolg einstellt. Die beiden Brider Simon und Aaron
Riedener aus Untereggen arbeiten gezielt darauf hin, ein
erfolgreiches Unternehmen aufzubauen, das auf kiinstlicher
Intelligenz basierende Dienstleistungen anbietet.

«Unternehmertum bedeutet fir mich, Verantwortung zu
Ubernehmen und mutig voranzugehen - nicht nur Gber Ideen
zu sprechen, sondern sie konsequent umzusetzen», beschreibt
Simon Riedener, der CEO des Start-ups QuantalQ, seine
Motivation. Sein Bruder Aaron Riedener, der zweite Grinder
und CTO des jungen Unternehmens, figt an: «Far mich
bedeutet Unternehmertum, die Freiheit zu haben, Chancen
zu ergreifen - und gleichzeitig die Verantwortung, daraus
nachhaltigen Nutzen zu schaffen.»

«Wir verstehen KI nicht

als Selbstzweck, sondern

als Technologie, die erst dann
Wert entfaltet, wenn sie
konkrete Probleme lost.»

Konkrete Probleme I6sen

Das 2024 gegrindete Start-up steckt noch in einer sehr fri-
hen Phase, doch die beiden Griinder sprechen stets auch von
Verantwortung. «Unternehmertum ist fir mich die Kombina-
tion aus Gestaltungsfreiheit, Verantwortung und dem
Antrieb, Zukunft aktiv mitzugestalten», bringt es Simon Rie-
dener auf den Punkt. Das schliesst auch die Verantwortung
mit ein, wegweisende Entwicklungen nicht nur den USA und
China zu Uberlassen: «Wir wollen auch hier in Europa ein star-
kes Zentrum fur Kiinstliche Intelligenz aufbauen.»

Die Mission von QuantalQ und seinen Grindern ist mehr
als eine Tuftelei. Die Brider haben ein innovatives Produkt
entwickelt, von dem sie Uberzeugt sind und dem sie nun zum
Durchbruch verhelfen wollen. «Wir verstehen Kl nicht als
Selbstzweck, sondern als Technologie, die erst dann Wert
entfaltet, wenn sie konkrete Probleme [6st», erklart Simon
Riedener. Aus seiner Sicht blieben viele heutige KI-Angebote
im akademischen oder experimentellen Bereich. «Das ist
interessant, aber flr den konkreten Einsatz in Unternehmen
kaum relevant.»

Die junge Firma nimmt fir sich in Anspruch, komplexe
Technologien in praxistaugliche, schlanke Losungen zu Gber-
setzen, die sofort messbaren Nutzen bringen: QuantalQ
automatisiert die Erstellung und Pflege von Software-Doku-
mentationen direkt aus dem Quellcode. «Damit [6sen wir ein
Problem, das in praktisch jedem Unternehmen existiert: Die
Erstellung von Dokumentation ist zeitaufwendig, teuer und
wird oft vernachléssigt, obwohl der Nutzen einer guten und
zielgerichteten Dokumentation sehr gross ist», sagt Simon
Riedener.
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Die selbstbewussten Grinder wollen nicht von «Kl-
Potenzialen» sprechen, sondern direkt einsatzfahige Werk-
zeuge liefern, die ihre Kunden effizienter, kostenglnstiger
und wettbewerbsfahiger machen. «Unser Fokus liegt darauf,
Barrieren fur den Einsatz zu senken - sei es durch nahtlose
Integration in bestehende Prozesse oder durch das kom-
plette Neudenken von Ablaufen.»

QuantalQ bietet Software-as-a-Service-Losungen an, die
in enger Co-Kreation mit Kunden entwickelt werden.
Dadurch gewinnt das Start-up doménenspezifisches Wissen,
das direkt in die Weiterentwicklung der Plattform einfliesst.
Die technische Kompetenz und das tiefe Verstandnis fur die
Anforderungen und Abléufe der Kunden machen die Quan-
talQ-Losung einzigartig, wie Simon Riedener sagt: «Dadurch
sind wir nur schwer kopierbar.»

Von Anfang an hat das Start-up die Produktentwicklung
eng mit ersten Kunden aus der Industrie abgeglichen, «um
sicherzugehen, dass wir mit den gesetzten Schwerpunkten
nicht in die falsche Richtung laufen», wie Simon Riedener
sagt. Unternehmen wie Gietz oder Helbling Technik Wil
waren schon frih in die Entwicklung erster Prototypen invol-
viert und gaben wertvolles Feedback, das in die Weiterent-
wicklung einfloss.

Kreative Arbeit fordern
Anwendungen Kinstlicher Intelligenz entwickeln sich gerade
rasant weiter; deshalb sei es wichtig, nicht jeder Neuerung
blind zu folgen, sondern klug zu entscheiden, «welche Ent-
wicklungen einen Mehrwert bringen und ins Produkt integ-
riert werden - und welche wir bewusst Uberspringen».
Unternehmertum sieht Aaron Riedenerin Zeiten des
rasanten Wandels auch als Chance, die Zukunft aktiv mitzu-
gestalten: «Technologien nicht nur zu nutzen, sondern so ein-
zusetzen, dass sie Menschen entlasten, kreative Arbeit for-
dern und Unternehmen widerstandsfahiger machen.» Simon
Riedener sieht die Mission als Start-up-Unternehmer so:
«Werte zu schaffen, Risiken bewusst einzugehen, Chancen zu
nutzen - und auch in schwierigen Phasen durchzuhalten.» Fur
den CEO bedeutet Unternehmertum «standiges Lernen»,
um zu wachsen, will er eine Umgebung schaffen, «in der Inno-
vation wirklich stattfinden kann».

Langjdhrige Expertise

Das Start-up QuantalQ st ein Jahr alt, auf der Website ist
abervon 15 Jahren Erfahrung der beiden Brider zu lesen.
Ihre Expertise erwarben sie sich in vielen Jahren in der Soft-
ware- und Systementwicklung; dabei hat sie auch das Umfeld
gepragt. «Wir waren beide in Unternehmen tatig, in denen
Entwicklungsprojekte Gberwiegend auf Dienstleisterbasis
durchgefihrt wurden», erzahlt Simon Riedener. Dadurch
erhielten die Grinder Einblick in unterschiedlichste Firmen
und Branchen -von Embedded Systems tGber Internet of
Things (loT) bis zu grossen Enterprise-Software-Projekten.
Aaron Riedener hat als Head of Development bei Helbling
Technik umfassende Erfahrung in der Fihrung komplexer
Entwicklungsprojekte gesammelt, Simon Riedener hat Uber
ein Jahrzehnt als Entwickler, Lead Developer, Projektleiter,
Requirements Engineer und Product Owner bei Netcetera
gearbeitet.
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Mit diesen Qualifikationen kdnnten Aaron und Simon
Riedener als gesuchte Fachkrafte gut bezahlte Jobs in der
IT-Branche annehmen, die Unternehmen wirden ihnen wohl
den roten Teppich ausrollen. Doch die beiden wollen auch
Unternehmer sein.

«Wissen wird zugdnglich,
verstdndlich und
fiir Menschen nutzbar.»

Wissen wird nutzbar

Seit dem «ChatGPT-Moment» ist Simon Riedener fasziniert
von der Dynamik im Bereich Kunstliche Intelligenz. Eine
Technologie, die lange Zeit eher unter dem Radar lief, sei
plotzlich fur jedermann greifbar geworden. «Ich bin Gber-
zeugt, dass genau hier enorme Chancen liegen, die von ein-
zelnen Personen und Unternehmen genutzt werden wollen.»

«Meine Vision ist eine Zukunft, in der KI-Agenten Pro-
zesse automatisieren und Unternehmen dadurch effizienter
und transparenter werden», sagt Aaron Riedener. Mit den
intelligenten Dokumentationen lege QuantalQ das Funda-
ment dafir: « Wissen wird zuganglich, verstéandlich und fur
Menschen nutzbar. So kdnnen sich Menschen starker auf kre-
ative und wertschopfende Arbeit konzentrieren, statt Zeit in
repetitive Aufgaben zu investieren», betont Aaron Riedener.
Er fUhrt auch noch eine weitere Motivation an, sich selbst mit
Kl-Technologien zu befassen: «Ich bin mir bewusst, dass Kl
auch Risiken birgt - etwa die Gefahr einer starken Machtkon-
zentration, wenn wirtschaftliche und machtpolitische Inter-
essen Uber den gesellschaftlichen Nutzen gestellt werden.
Gerade deshalb ist es fir mich wichtig, vorne bei der Ent-
wicklung dabei zu sein, um diese Zukunft mitgestalten zu
konnen.»

Ein Start-up habe bei diesem Vorhaben grosse Vorteile,
erklart Simon Riedener: «Es bietet die notwendige Flexibili-
tat, umin einem hochdynamischen Umfeld schnell zu agie-
ren.» lhn reizt zudem der Gedanke, ein Unternehmen von
Beginn an mit einem «Al-First»-Ansatz aufzubauen, statt es
Schritt far Schritt umzubauen. «Gleichzeitig ist es fir mich ein
logischer nachster Schritt, um mich personlich weiterzuent-
wickeln, moderne Formen der Geschéftsfuhrung auszupro-
bieren, Netzwerke mit anderen innovativen Unternehmen zu
knUpfen und neue, faszinierende Produkte voranzutreiben.»

Parallel dazu bereitet QuantalQ ein Innosuisse-For-
schungsprojekt vor, um ein bislang fehlendes Verfahren im
Bereich Kl-gestutzter, automatisierter Dokumentationen zu
entwickeln. Dieses Verfahren soll direkt in das Produkt des
Start-ups integriert werden und das Potenzial fir eine Paten-
tierung des Know-hows erhoéhen.

Text: Philipp Landmark

Bild: Marlies Beeler-Thurnheer
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Unternehmerin

mit Herz und Mut

Regina Schmid ist CEO der Primo
Real Estate AG in Lommis. Was sie
an der unternehmerischen Tatig-
keit reizt, bringt sie schnell auf
den Punkt: die eigenen Ideen so
umsetzen zu konnen, wie sie es
fiir richtig halt.

Naturlich gehoren auch Pflicht-
aufgaben dazu, doch diese werden
durch die sinnerfillten, spannenden
Tétigkeiten bei Weitem tibertroffen. «Die
Auswirkungen meines Tuns treffen mich direkt:

gute Entscheide bedeuten Erfolg, schlechte Misser-
folg. Doch aus Fehlern kann ich lernen und komme
weiter», sagt sie. Entscheidend sei, das eigene Tempo
und den Rhythmus bestimmen zu kénnen und dabei
Freude an der Arbeit zu haben. «<Wenn man etwas mit
Freude tut, macht man es auch gut.» Stolz ist Regina
Schmid aufihren Mut, immer wieder weiterzuma-
chen. Riickschlége gehoren zum Unternehmertum;
entscheidend sei, aufzustehen, die Krone zu richten
und den Weg fortzusetzen. Mit Anfang dreissig griin-
dete sie ihre eigene Firma und arbeitete zwei Jahre
lang ausschliesslich fiir die Primo Real Estate AG.
Nach einigen Riickschldgen fand sie ein Modell, das
fur sieideal ist: eine Balance zwischen Anstellung
und Unternehmertum.

«So geniesse ich die Vorteile beider Modelle: Einer-
seits habe ich mit der kantonalen Verwaltung einen
Arbeitgeber, bei dem ich Teil des Teams bin. Auf der
anderen Seite meine eigene Firma, in der ich frei ent-
scheiden kann, solange ich rechtliche und ethische
Rahmenbedingungen einhalte. Erlaubt ist alles, was
den Kunden und mich am Ende gliicklich macht.»

Ihr Herz schlégt fiir Immobilien — und fiir Netzwer-
ke. Besonders dankbar ist sie fiir ihre Mitgliedschaft
beiden «Leaderinnen Ostschweiz». «Hier habe ich
viele ambitionierte, engagierte und gut veranker-

te Frauen kennengelernt. Es ist eine Mischung aus
Freundschaft und geschéaftlichem Nutzen», erklart
sie. Das breite Spektrum an Anlédssen — vom Apéro
uber gemeinsame Aktivitaten bis zu Lunches mit In-
putreferaten — ermdgliche echte Begegnungen. Beson-
ders schétzt sie das Format der Inputreferate: «Es ist
toll, dass man sich und seine Tétigkeit den anderen
Frauen présentieren darf. Auch ich konnte so meine
beiden Tatigkeitsbereiche vorstellen.»

Die «Leaderinnen Ostschweiz» bringen Fach-und
Flhrungsfrauen zusammen, fordern
den Austausch, vermitteln Wissen und
unterstreichen mit ihrer Arbeit die Ver-
bundenheit zur regionalen Wirtschaft.
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ll Direkt, frech, ehrlich, jung

Langst nicht alle Influencer gehdren in die Bling-Bling-Schublade. Ein erfrischend bodenstan-
diges Ostschweizer Beispiel fiir einen Unternehmer, dessen wichtigstes Produkt er selbst ist,
findet man im Glarnerland und auf Social Media: den gelernten Koch Noah Bachofen.

Das passt: Wahrend der Hype um das Eidgendssische Schwing-
und Alplerfest im Glarnerland auf seinen Hohepunkt zusteu-
ert, huldigt einer der erfolgreichsten Ostschweizer Influencer
Glarner Gaumenfreuden. Der Glarner Koch - oder eher: Food-
Creator - Noah Bachofen zeigt, wie man das Glarner Landsge-
meinde-Meni Kalberwurst mit Herdopfelstock, Zwiebelsauce
und eingelegten Dorrzwetschgen «richtig macht».

Genau 79 Sekunden dauert das Video auf Instagram, die
einzelnen Schritte sind ein rasanter Zusammenschnitt mehre-
rer Sequenzen, Protagonist Bachofen doppelt seine eigenen
Erlduterungen mit Ergdnzungen aus dem Off, was das Gefihl
von Tempo noch verstarkt. Dennoch wird die Zubereitung ver-
stédndlich erklart, und es bleibt auch noch Zeit fir den Hinweis,
dass das Rezept fUr eine vegetarische Variante des Gerichts in
Noah Bachofens Kochbuch «Waérli guéat» nachzulesen ist.

Kochen macht Freude

Seine Leidenschaft firs Kochen hat der heutige Influencer
schon frih entdeckt, «mit zwolf Jahren oder vielleicht noch
junger habe ich zu Hause fur meine Familie gekocht», erinnert
sich Noah Bachofen. Spéater habe er mit einem Kollegen ange-
fangen, fur die Nachbarschaft zu backen. «Dabei habe ich
gemerkt, wie viel Freude mir das macht, und mich dann fir die
Kochausbildung entschieden.»

Wie vermutlich jeder Koch hat auch er in Gedanken durch-
gespielt, wie es wére, ein eigenes Restaurant zu fihren, «das
war aber auch mit viel Respekt verbunden. Ehrlich gesagt,
habe ich nie wirklich davon getraumt, ein eigenes Restaurant
zu fuhren.» Eine konkrete Gelegenheit dazu ergab sich nicht,
dafilr eréffneten sich andere, digitale Wege.
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Ein bisschen experimentieren

Als erim schwyzerischen Rickenbach im angesagten Restau-
rant «Magdalena» als Sous-Chef arbeitete, startete er parallel
auf Social Media durch. «Das ist alles ziemlich spontan pas-
siert», sagt Bachofen. Ausloser war 2020 die Corona-Pande-
mie, alle Restaurants mussten damals geschlossen bleiben.
«lch begann, ein bisschen zu experimentieren. Vorbilder hatte
ich keine -ich bin da blind reingestartet.» Es waren auch nicht
Geschichten rund ums Essen, die Noah Bachofen als erste
Inhalte ins Netz stellte, «<ich habe einfach Dinge aus meinem
Alltag gezeigt.» Erst als das «Magdalena» wieder 6ffnen durfte,
postete Noah Bachofen auch Videos aus dem Restaurant.
«Dann habeich die Idee entwickelt, Kochvideos zu machen.»
Heute folgen Noah Bachofen auf Instagram 176’000 Follower,
manchmal wird ein Video 1,4 Millionen Mal aufgerufen, etwa
das Rezept flr einen vegetarischen Hotdog. Anstelle des
Wirstchens packt Noah Bachofen ein gebackenes und dann
mit Bier und Thymian glasiertes RUebliins Brotchen.

Woher kommt der Erfolg, wie entsteht eine derartige
Reichweite? «<Am Ende geht es darum, fleissig guten Content
zu posten - Inhalte, die die Leute wirklich sehen wollen. Dann
folgen sie dir auch», sagt Noah Bachofen. Neben Instagram
bespielt der Food-Influencer auch YouTube und TikTok. «Dort
recycle ich meine Inhalte, weil die Leute unterschiedliche
Plattformen nutzen», erklart Bachofen, «so erreiche ich mit
einfachen Mitteln mdglichst viele Leute.»

Kochshow im Fernsehen
Der umtriebige Koch ist inzwischen nicht nur auf neuen
Medien zu sehen, auch das traditionelle Fernsehen gehort zu
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Noah Bachofen erreicht als Food-Creator allein auf Instagram 176’000 Follower.

seinen Kanalen. Auf Sat.1 Schweiz befasst sich Noah Bachofen
in «<Hype Kitchen» mit Food-Trends; die Folgen kénnen auch
Uber die Streamingplattform Joyn von ProSiebenSat.1 abgeru-
fen werden. «Der Sender ist auf mich zugekommen, weil sie
meine Inhalte auf Social Media gesehen haben und fanden,
dassich auch im Fernsehen funktionieren kdnnte», sagt Noah
Bachofen zu diesem Engagement.

Gefahr, dass er mit den Ublichen TV-Kdchen in einen Topf
geschmissen wird, besteht bei diesem Setup nicht. «Ich setze
mich von anderen vor allem durch meine Art ab, sowohl beim
Kochen als auch als Person», erklart Noah Bachofen, und figt
gleich an, was ihn ausmacht: «Ich bin direkt, frech, ehrlich, jung,
und ich probiere gerne Neues aus. Gerade im Fernsehen, wo
vieles schon tausendmal gemacht wurde, macht es mir beson-
ders Spass, neue Wege zu gehen.»

«Am Ende geht es darum,
fleissig guten Content zu posten.»

Agentur fiir Influencer-Marketing
In den Fernsehepisoden gibt Noah Bachofen nicht nur Tipps
fur ein gelungenes Gericht, er gibt auch sein Wissen tUber
Social Media weiter. Was am Bildschirm so leichtfussig
daherkommt, ist heute ein weiteres professionelles
Standbein des jungen Unternehmers. Zusammen mit
seinem Kumpel, dem Social-Media-

und Video-Spezialisten Nico Franzoni, hat er
die Agentur N&N gegriindet, um einerseits
Influencer und andererseits Unternehmen zu
unterstitzen. Die Agentur entwickelt Kon-
zepte, von TV-Shows bis zu Werbung,

«wir bringen die richtigen Leute dafir
zusammen». Das missen dann eben

nicht zwingend Franzoni und Bachofen sein, oft vermitteln sie
auch andere Influencer.

Die Erfahrung als Influencer zeigt Unternehmer Bachofen,
dass es sich kaum lohnt, andere Kampagnen zu kopieren.
«Mein wichtigster Tipp ist: neue Wege denken, nicht das
machen, was schon hundertmal da war», betont Noah Bach-
ofen. «Und vor allem: authentisch bleiben!»

Farihn geht dieses Rezept jedenfalls auf, Noah Bachofen
generiert seine Einnahmen hauptsachlich durch Kooperatio-
nen mit meist namhaften Brands. Viele der heutigen Partner
sind Uber Agenturen auf Noah Bachofen gestossen, andere
haben ihn auch direkt angeschrieben. Manchmal geht die Initi-
ative auch von ihm aus. «lWC zum Beispiel habe ich selbst kon-
taktiert, weil ich schon immer ein grosser Fan dieser Uhren war
und wusste, dass sie auch mit Kdchen zusammenarbeiten. Sie
fanden die Idee sofort spannend.» Als die finnische Hauptstadt
Helsinki Food Ambassadors suchte, meldete sich Bachofen
zusammen mit seinem Freund, dem Koch und Podcaster Chris
Blos, «und wir haben die Rolle tatséchlich bekommen». Auf
Instagram kann man sehen, wie die beiden durch Helsinki
streifen, immer wieder mal etwas essen und offensichtlich
Spass haben. Etwas, das andere Leute auch tun, doch im Fall
von Noah Bachofen steht Spass haben und das Posten eben
auch fir ein durchdachtes Business.

'Ej] www.noahbachofen.ch

Instagram: @noahbachofen_

Text: Philipp Landmark

Bilder: Marlies Beeler-Thurnheer
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Sponsoring zwischen
Herz und Strategie

ist heute weit mehr als Werbung: Es verbmd.a;t unternehmerische Verantwortung
ftllchem Engagement und s Menschen, Projekten und Partnern.
der Charity - Barb D Immobilien AG in Horn und Karl
Joya Retail AG in Rog ; arum sie sich engagieren und wes-
halb Herz un Batﬁoft wichtiger sind als Busmesspian |




Barbara Denk erinnert sich an die Anfdnge des D+D-Sponso-
ring-Engagements: «Der Ausloser war zweigeteilt: Einerseits
unsere personliche Uberzeugung - als Privatpersonen legen
wir grossen Wert auf <zurlickgeben, dankbar sein> und méch-
ten lokal eine splrbare Wirkung erméglichen. Andererseits
sehen wir, dass sinnvolle Engagements unsere Markenbe-
kanntheit in der Region starken, Vertrauen aufbauen und uns
naher an die Menschen und Partner vor Ort bringen.»

Karl Muller ging es @hnlich: «Fir mich war es nie eine Frage,
ob wir uns engagieren - sondern immer nur, wie. Schon von
meinen Eltern habe ich als Kind gelernt: Geben ist wichtig,
gerade dann, wenn es nicht einfach ist. Diese Haltung begleitet
mich bis heute. Ich glaube fest daran, dass Geben immer Gutes
zurtickbringt. Vielleicht ist das einer der Griinde, warum es
unserer Familie und unseren Unternehmen gut geht.»

Menschen statt Businesspldne

Far Denk stand frih fest, welche Sponsoringfelder fur sie Sinn
ergeben: «In den vergangenen Jahren haben wir die Liste
unserer Engagements stetig erweitert - von den beiden
grossen Sportvereinen der Region, dem FC St.Gallen 1879 und
dem TSV St.Otmar, GUber die Nacht des Ostschweizer Fussballs
bis hin zur Kispi-Night.» Sie sagt, dass es sich nicht um eine
strategisch erarbeitete Liste handelt: «Wir haben jeden Ent-
scheid aus dem Bauch getroffen. Die Menschen und die Ideen
hinter einem Vorhaben sind fir uns wichtiger als Businessplane
oder Strategiepapiere.»

Auch Mdller kennt diesen Zugang: «Friher stand primar
die Hilfe fur die Hilflosen im Zentrum - und das tun wir auch
heute noch, indem wir Schuhe spenden. Aber meine finanziel-
len Mittel setze ich inzwischen anders ein: Ich unterstitze
Menschen, die den Willen haben, selbst etwas zu bewegen.
Menschen, die proaktiv handeln, weil genau dort die grosste
Wirkung entsteht.»

Far die Immobilienunternehmerin ist Sponsoring auch eine
Frage der Identitat: «Speziell in unserer Arbeit ist es wichtig,
Vertrauen zu schaffen. Mit dem FCSG, dem TSV St.Otmar und
dem Kinderspital haben wir die richtigen Partner gefunden,
unsere Werte zu transportieren: Bestandigkeit, Verlasslichkeit
und Tradition.» Besonders am Herzen liegt ihr die Kispi-Night
als Charityanlass: «Als Mutter ist es mir wichtig, das Ostschwei-
zer Kinderspital zu unterstitzen. Deshalb bin ich auch sehr
stolz, seit diesem Sommer Teil des Organisationskomitees der
Kispi-Night zu sein.»

Auch Karl Mller spricht offen tGber seine Haltung zur Stra-
tegie: «Im schnellen Business-Alltag hat Sponsoring keine
Prioritat - dafir ist das Geschaft zu dynamisch, die Themen
wechseln zu schnell. Genau deshalb braucht es Events wie die
Kispi-Night oder die Fussballnacht, die mich bewusst mit
einem Charity-Thema in Berihrung bringen. Mit den Sport-
lern, Kiinstlern oder Menschen, die ich unterstitze, stehe ich
allerdings regelmassig im Austausch. Das gibt mir Energie und
zeigt mir, dass Geben Wirkung entfalten kann.»

Briicke zwischen den Welten

Bei der Auswahl von Projekten unterstreicht Barbara Denk ihre
Spontaneitat: «Wir arbeiten ohne starre Férderkriterien. Wenn
wir die Idee oder das Vorhaben aus unserer Sicht als gut und
sinnstiftend empfinden, unterstitzen wir gerne.» Fir sie gilt
der Grundsatz: «Aus der Region, fir die Region. Wir engagie-
ren uns ausschliesslich hier.» Muller halt es internationaler: «Ich
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habe keinen klassischen Entscheidungsprozess - entweder
mein Herz sagt 100 Prozent Ja, oder es sagt Nein. Mich muss
ein Projekt wirklich berihren. Ein Beispiel: Anfang des Jahres
kam ein Triathlet zu mir und sagte, er wolle seinen Job kindi-
gen und alles auf den Sport setzen. Sein Mut, diesen Weg
kompromisslos zu gehen - damit konnte ich mich identifizie-
ren. Also habe ich ihn unterstitzt, ohne Werbeleistung, ein-
fach weil ich Teil seiner Geschichte sein wollte.» Zugleich
betont er: «Flr mich ist Sponsoring beides. Regional, weil wir
hier unsere Wurzeln haben. Aber mein Leben war von Anfang
aninternational. Deshalb engagiere ich mich dort, wo Men-
schen aus meinem Umfeld aktiv sind - und naturlich auch an
unseren Produktionsstandorten wie Indonesien oder Std-
korea. Fir mich ist Sponsoring eine Bricke zwischen den
Welten.»

«Sponsoring ist flir uns
immer eine Bauchentscheidung.»

Raum fiir Begegnungen, Inspiration und Freude

Wenn es um gelungene Engagements geht, sieht Barbara
Denk klare Kriterien: «Ein guter Anlass vermittelt, wofir die
Mittel eingesetzt werden und welchen konkreten Unterschied
sie machen. Er bringt Menschen zusammen, die ahnliche
Werte teilen, schafft Ndhe und Austausch. Zugleich bietet er
schoéne, unbeschwerte Stunden - mit Raum fir Begegnungen,
Inspiration und Freude.»

Karl Muller fasst es so zusammen: «FUr mich ist ein Event
gelungen, wenn Menschen mit dhnlicher Mission zusammen-
kommen, sich austauschen - und am Ende etwas Konkretes
entsteht.»

Auch bei den Must-haves ahneln sich die Haltungen. Die
Immobilienunternehmerin sagt: «Beim ersten Gedanken muss
man selbst Freude versplren. Der Mensch muss im Mittel-
punkt stehen.» Und der «Schuhmacher der Nation» meint:
«Unverzichtbar ist fir mich Authentizitat - ehrliche Absicht,
klare Ziele und transparente Umsetzung.»

Gibt es auch No-Gos? «Ja, ganz klar», sagt Denk: «Wenn es
die Gesellschaft spaltet.» Muller formuliert er so: «Indemich an
einem Event teilnehme, bekraftige ich, dass es eine gute Sache
ist. Darum engagiere ich mich nur dort, wo ich mit voller Uber-
zeugung dahinterstehen kann - denn alles andere wirde
weder mir noch der Sache gerecht.»

Input ist nicht gleich Output

Und wie misst man den Erfolg eines Sponsoringengagements,
gerade wenn es um einen Charityevent geht? Barbara Denk
winkt ab: «Den Erfolg kann man tber kurze Zeit nicht messen.
Input ist nicht gleich Output. Vertrauen erarbeitet man sich
Uber Zeit. Grundlagen dafur sind ehrliche, tugendhafte und
qualitativ hochwertige Arbeit.» Auch Muller sieht es pragma-
tisch: «Es ist nicht meine Aufgabe sicherzustellen, dass Kosten
und Nutzen im perfekten Verhéltnis stehen. Wenn ein Event
Champagner und Kaviar auftischt und trotzdem ernsthaft
Mittel fur Kinder zusammenkommen - warum nicht? Mir ist lie-
ber, jemand macht etwas, auch wenn es unkonventionell wirkt,
als dass nur kritisiert und gar nichts getan wird.»
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aul der Schwagalp oder dem Santis

Tauchen Sie ein in die atemberaubende Bergwelt der Schwégalp und des Santis und erleben
sie einen unvergesslichen Anlass, der ganz nach Ihren Wiinschen gestaltet ist.

Ihr Vorteil: Wir Gbernehmen die gesamte Organisation und Vorbereitung, damit Sie sich
entspannt zurlicklehnen und die Feier in vollen Zigen geniessen kénnen. Reservieren Sie
noch heute Thr Wunschdatum.




Beim Einbezug der Mitarbeiter unterscheiden sich die
Ansatze. Denk erklart: «Mein Mann Colin und ich entscheiden
am Mittagstisch.» MUller dagegen sagt: «Unsere Mitarbeiter
helfen mit, zum Beispiel wenn wir gebrauchte Schuhe aufbe-
reiten, um diese an Bedurftige zu verteilen. Und immer wieder
unterstitzen wir auch Projekte, die direkt von Angestellten
angestossen werden - wir sind daftr offen und schéatzen es,
wenn sie eigene |[deen einbringen.»

«Ich unterstiitze Menschen,
die den Willen haben, selbst
etwas zu bewegen.»

«Wirklich etwas bewirken»

Sehr personlich wird Barbara Denk, wenn sie auf die Wirkung
angesprochen wird: « Wenn wir durch St.Gallen laufen und ich
all die kleinen Kinder mit ihren griin-weissen Trikots sehe, bei
welchen wir Armelsponsor sind, erfullt das mich mit Stolz.
Gleichzeitig bin ich dankbar, Teil von so grossen Projekten zu
sein.» Muller kennt ein dahnliches Gefihl: «<Es macht mich dank-
bar, wenn wir als Team mit unserem Engagement wirklich
etwas bewirken.»

Beide wagen einen Blick nach vorn. Denk wirde sich
freuen, «wenn Themen rund um unsere Kinder noch starker in
den Vordergrund riicken. Der Satz «Jeder ist seines Glickes
Schmied> gilt fir die Kleinsten nicht; sie sind auf Schutz, Unter-
stitzung und faire Chancen angewiesen. Deshalb mUssen wir
unsere Kinder - unsere Zukunft - starken und fordern.»

Miuiller stimmt zu, setzt aber noch einen anderen Akzent:
«Stérker im Fokus wiinsche ich mir, dass auch Menschen, die
sich unsere Produkte nicht leisten kdnnen, Zugang erhalten -
weil wir gerade jenen mit Gehschmerzen enorm helfen kén-
nen.Zum anderen mdchte ich die ndchste Generation von
Schweizer Machern férdern; Menschen, die mutig, unterneh-
merisch und innovativ denken, damit unsere Lebensqualitat
auch in Zukunft gesichert bleibt.»

Wirtschaft

Zu den wichtigsten Charity-Anlédssen in der Ost-
schweiz zéhlen die Nacht des Ostschweizer Fuss-
balls und die Kispi-Night St.Gallen. Die Fussballnacht
findet jeweils Ende Oktober in der Olmahalle 9.1 statt.
Die grosse Charity-Gala mit Gala-Dinner, Tombola
und Award-Verleihungen unterstutzt das Fussball-
Nachwuchsprojekt «Future Champs Ostschweiz»
und gehort mittlerweile zu den festen Terminen im
regionalen Kalender.

Die Kispi-Night im Einstein Congress St.Gallen
ist ein weiterer Hohepunkt. Der exklusive Gala-
Abend findet jeweils im Marz statt und hat sich seit
der Premiere zu einem der erfolgreichsten Charity-
Events der Region entwickelt. 2025 ging die vierte
Ausgabe Uber die Biihne, die erneut eine Rekord-
summe fur das Ostschweizer Kinderspital einbrachte.

Daneben gibt es weitere wiederkehrende Bene-
fizanldsse mit hoher Strahlkraft. Dazu gehort der
Christmas Bowl des American-Football-Clubs St.
Gallen Bears, der jeweils im Dezember im Stadion
Grundenmoos gespielt wird. Die Einnahmen fliessen
in die OKS-Spendenaktion «Zeit schenken». Eben-
falls beliebt ist der Stadtlauf St.Gallen, derim Sep-
tember jeweils einen inklusiven Promi-Charity-Lauf
integriert, dessen Erlés Organisationen wie SOSWI
oder Special Olympics zugutekommt. Neu hinzu
kommt per 2026 das FCSG-Charity-Golfturnier auf
dem Golfplatzin Gonten. Es dient ebenfalls der
UnterstUtzung des hiesigen Fussballnachwuchses
und soll sich zu einer Serie entwickeln.

Auch kulturelle Formate haben ihren Platz: Wie-
derkehrende Benefizkonzerte in der Tonhalle St.Gal-
len - unter anderem mit dem Schweizer Mediziner-
Orchester - generieren regelmaéssig Spenden
zugunsten des Ostschweizer Kinderspitals. Oder die
jahrliche «<Merry Christmas»-Show von Beat Ante-
nen in Teufen, die mit einem bunten Mix an Stars und
Sternchen schon Uber eine Viertelmillion Franken fir
soziale Institutionen generiert hat.

Im Thurgau wiederum sind der OnkoLAUF der
Krebsliga Thurgau in Bichelsee-Balterswil sowie der
Frauenfelder 2-Stunden-Lauf etablierte Formate.
Beide Anlasse finden im Spatsommer beziehungs-
weise Herbst statt und verbinden Sport mit direkter
UnterstUtzung fur Hilfsorganisationen.

Nicht zuletzt sorgt die jéhrlich von Oktober bis
Dezember laufende Sammelaktion «Ostschweiz hilft
Ostschweiz» des St.Galler Tagblatts fur Aufmerk-
samkeit. Die breit abgestitzte Kampagne generiert
Direkthilfe fir Menschen in Not in der Ostschweiz
und gilt als eine der bedeutendsten Solidaritatsaktio-
nen der Region.

Text: Stephan Ziegler

Bilder: Marlies Beeler-Thurnheer, Pixabay
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Wenn Emotionen,
Verantwortung und
Wirkung zusammentreffen

Charity-Events sind weit mehr als festliche Spendenabende. Richtig geplant und authentisch
umgesetzt, werden sie zu Plattformen, auf denen gesellschaftliches Engagement, unternehme-
rische Verantwortung und besondere Emotionen verschmelzen. Davon profitieren Organisato-
ren, Sponsoren und Publikum gleichermassen - vorausgesetzt, die Erfolgsfaktoren stimmen.
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Charity-Events sind langst mehr als feierliche Spen-
denabende: Sie schaffen eine Drehscheibe, auf der sich gesell-
schaftliches Engagement, unternehmerische Verantwortung
und personliche Erlebnisse treffen. Wenn sie professionell
geplant und authentisch umgesetzt werden, profitieren alle
Beteiligten: Organisatoren erzielen Sichtbarkeit und Spenden,
Sponsoren stéarken ihre Marke, und das Publikum erlebt Sinn
und besondere Emotionen. Doch was macht Charity-Events
so wirkungsvoll? Und wie lassen sie sich professionell und
nachhaltig organisieren?

Erfolgsfaktoren fiir Veranstalter
Far Organisatoren bieten Charity-Events die Méglichkeit, Auf-
merksamkeit fr ihre Anliegen zu generieren, finanzielle Mittel
zu sammeln und gleichzeitig ihre Reputation zu starken. Ent-
scheidend ist, dabeiimmer die Geschichte hinter dem Projekt
zu erzahlen: Menschen folgen keiner blossen Présentation,
sondern werden durch personliche und bewegende Sto-
rys erreicht. Oft bleibt eine authentische Botschaft
nachhaltiger im Gedachtnis als perfekte Eventpla-

nung.

Mehrwert fiir Sponsoren

Fir Sponsoren und Unternehmen sind Charity-Events
eine ideale Gelegenheit, sich in einem glaubwirdigen
sozialen Kontext zu positionieren. Anders als klassi-
sche Werbung ermdglichen diese Veranstaltungen
einen emotionalen und personlichen Zugang zur Ziel-
gruppe.

Besonders effektiv ist das Engagement, wenn Sponsoren
mehr als monetare Unterstitzung leisten: Aktive Mitgestal-
tung, Co-Branding, exklusive Sponsoring-Pakete und Einbin-
dungin das Programm schaffen echte Mehrwerte. So wird aus
Sponsoring Teilhabe und die Marke gewinnt Sympathiepunkte.

«Oft bleibt eine authentische
Botschaft nachhaltiger im
Geddchtnis als perfekte Event-
planung.»

Das Publikum als Teil des Erfolgs
Das Publikum erwartet heute mehr als blosse Unterhaltung: Es
mochte mitgestalten, Teil einer Community sein und erleben,
wie sein Beitrag wirklich etwas bewirkt. Aktive Teilnahme starkt
das Gemeinschaftsgefihl und erhoht die Spendenbereit-
schaft. Gelungene Charity-Events verbinden Erlebnisse mit
dem Gefuhl, Teil von etwas Grosserem zu sein. Das macht sie
attraktiv und unvergesslich. Wer einen unvergesslichen Abend
erlebt und zugleich Gutes bewirkt, wird gern wiederkommen.
Ein Charity-Event ist dann erfolgreich, wenn Organisato-
ren, Sponsoren und Publikum gleichermassen profitieren - von
Begegnung, Emotionalitat und nachhaltiger Wirkung bis hin
zu erfolgreicher Positionierung und positiver Markenbindung.
Wer Emotion, Professionalitat und Transparenz verbindet,
schafft Veranstaltungen, die weit Gber den Abend hinaus wir-
ken und echten gesellschaftlichen Wandel anstossen.

Wirtschaft

AKE THIS
WORLD

BETTER

So wird Ihr Charity-Event ein Erfolg

Klare Zielsetzung: Definieren Sie Zweck, Ziel-
gruppe und gewlnschte Wirkung. Geht es
vorrangig um Spendensummen, Reichweite,

Awareness oder Netzwerkaufbau? Nur mit kla-

ren Zielen kdnnen Sie den Erfolg spater messen.

Emotionales Storytelling: Menschen spenden nicht nur
mit dem Kopf, sondern mit dem Herzen. Ein Charity-
Event bietet eine Biihne, um Geschichten zu erzahlen,
die berlhren. Personliche Schicksale wirken starker als
abstrakte Zahlen. Wer emotional berihrt wird, 6ffnet
nicht nur die Geldborse, sondern auch sein Netzwerk.

Passendes Format wahlen: Ob Gala, Benefizkonzert,
Sportevent oder digitale Kampagne - das Format muss
zur Zielgruppe und dem Spendenziel passen.

Professionelle Partner und Sponsoren: Partner und
Sponsoren sollten frihzeitig, sichtbar und authentisch

eingebunden und kreativ in den Gestaltungsprozess
miteinbezogen werden.

Teilnehmeraktivierung: Interaktive Elemente wie Spen-
denauktionen, Live-Challenges oder Verlosungen stei-
gern den Mitmach-Faktor.

Kommunikation & Reichweite: Social Media, klassische
PR und Influencer-Marketing gezielt nutzen, um Auf-
merksamkeit und Vernetzung zu erhéhen.

Transparenz & Nachhaltigkeit: Offen kommunizieren,
wie Spenden eingesetzt werden. Dank und Berichte

schaffen Vertrauen und Motivation fir kommende
Events.

Text: Christian Lang

Bilder: zVg, Pixabay
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Hightech-Fasern aus St.Gallen
erobern den Globus

Die Biontec - Bionic Composite Technologies AG in St.Gallen verbindet textile Tradition mit
Hightech-Innovation: Das Unternehmen entwickelt und produziert Composite-Bauteile, die
in Luft- und Raumfahrt, Medizintechnik oder Maschinenbau weltweit gefragt sind. CEO Ste-
fan Germann skizziert, was die bionische Faserablage einzigartig macht, warum St.Gallen der
ideale Standort ist und wie die Verbindung zu Forster Rohner bis heute pragend wirkt.

«Biontec ist ein Hightech-Unternehmen, das sich auf die Ent-
wicklung und industrielle Fertigung von Composite-Bautei-
len spezialisiert hat», fasst CEO Stefan Germann zusammen.
«Unsere Starke liegt in einer bionischen Faserablage, die sich
an der Natur orientiert. Wir setzen das Material genau dort
ein, wo es gebraucht wird - und nicht nach dem Schema F. So
entstehen nicht nur leichte, sondern auch extrem belastbare
und zugleich effiziente Strukturen.»

«Wir richten Fasern nach den
tatsdachlichen Lastpfaden des
Bauteils aus.»

Von der Stickerei zum Leichtbau

Die Wurzeln von Biontec reichen bis ins Jahr 2009 zuriick:
Damals griindeten die Patrons der Forster Rohner, Erika und
Ueli Forster, sowie der Stickereiunternehmer Martin Bohler
gemeinsam mit dem Liechtensteiner Automatisierungsspezi-
alisten Pantec das Unternehmen in St.Gallen. «Die |dee war,
das reiche Stickerei-Know-how mit der Leichtbautechnolo-
gie zu verbindeny, erklart Germann. «Aus dieser Kombination
ist eine Fertigungsmethode entstanden, die heute weltweit
einzigartigist.»

Von Beginn an war klar: Die Textilstadt St.Gallen sollte
nicht nur Mode hervorbringen, sondern auch technisch
anspruchsvolle Bauteile aus textilen Verfahren. «Die Prazision
der Stickerei, die Fahigkeit, Garne in den vielféltigsten Mus-
tern abzulegen, und das umfassende Materialverstéandnis - all
das haben wir Gbernommen und in Composite-Bauteile
Ubertragen. Das ist unser Fundament.»

Einsatz in unterschiedlichsten Branchen

Heute beliefert Biontec zahlreiche Industrien. «Unsere Kun-
den stammen aus der Luft- und Raumfahrt, der Medizintech-
nik, dem Maschinenbau, dem Defensebereich, der Mobilitat
oder dem Sport. Uberall dort, wo Gewicht, Festigkeit und
Prazision entscheidend sind, ist unsere Technologie gefragt.
Besonders stark wachst aktuell der Luftfahrtbereich, weil dort
der Druck auf Effizienz und Nachhaltigkeit enorm ist.»
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Auch in der Medizintechnik zeigen sich die Vorteile deut-
lich: «<Ein Carbon-Bauteil ist auch strahlentransparent und
erlaubt deshalb Operieren ohne storende Schatten. Mit
unseren Composite-Losungen haben wir bereits bahnbrech-
ende Innovationen fir die Medizinaltechnik realisiert, worauf
wir sehr stolz sind.»

In der Messtechnik kommt die geringe thermische Aus-
dehnung zum Tragen. «Die Préazision von Messungen ist
damit unerreicht hoher. Dank der Leichtigkeit sind handge-
fUhrte Scannersysteme mit unserer Technologie auch in der
Anwendung beliebt», so Germann.

Unsichtbare Bauteile mit grosser Wirkung

Im Maschinenbau Uberzeugen vor allem Gewicht und Steifig-
keit. «Bauteile konnen dank dem tieferen Gewicht und der
hohen Steifigkeit préazise und schneller bewegt werden als
Konkurrenzprodukte. Das spart Energie und Kosten bei glei-
cher Prazision oder ermdglicht eine hohere Taktfrequenz»,
sagter.

Viele dieser Komponenten bleiben fir Endkunden
unsichtbar. «Vor allem bei Teilen fur die Maschinenindustrie
stimmt das. Oft verschwinden sie im Inneren eines Geréts
oder einer Maschine.» Der Unterschied zeige sich jedoch klar
in der Performance: weniger Energieverbrauch, hohere Prazi-
sion, geringerer Wartungsaufwand. «Angesichts der Vorteile
ist es einfach, diese den Kunden transparent zu machen, weil
fur sie die harten Fakten zahlen.»

Bionische Ablage statt Schema F

Technologisch unterscheidet sich Biontec deutlich von klassi-
schen Herstellverfahren. «Wahrend herkdmmliche Metho-
den Fasern schichtweise ablegen, richten wir sie nach den
tatsachlichen Lastpfaden des Bauteils aus. Das ist effizienter,
spart Material und er6ffnet eine neue Freiheit in Design und
Konstruktion. Wir konnen damit Strukturen realisieren, die
bisher nicht méglich waren. Unsere Prozesse sind halbauto-
matisiert und damit fUr grosse Stlckzahlen ausgelegt», erklart
Germann.

Dass all die Produkte «Developed in St.Gallen» sind, ist fur
Germann ein Qualitatssiegel. «Die Stadt hat eine Gber hun-
dertjahrige Tradition im textilen Engineering. Die Prazision,
die Erfahrung mit Faden, Mustern und Strukturen - all das
fliesst bei unsin den Hightech-Leichtbau ein. Dieses Umfeld
gibt es so nur hier, und es pragt unsere Kultur.»
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Die Verbindung zu Forster Rohner ist bis heute eng.
«Forster Rohner bringt textile Kompetenz und Innovations-
geist mit. Wir Ubersetzen dies in die Welt der Carbon-Bau-
teile. Man kann sagen: Die DNA der Stickerei lebt bei uns wei-
ter - nurebenin einer anderen Industrieumgebung.»

«Wir konnen Strukturen
realisieren, die bisher
nicht moglich waren.»

Innovation als Dauerauftrag

Stillstand ist fur Stefan Germann keine Option. «Wir arbeiten
laufend daran, unsere Verfahren weiter zu verfeinern - von
noch praziseren Faserablagen bis hin zu starker automatisier-
ten Prozessen. Unser Ziel ist es, komplexe Bauteile in Serie
wirtschaftlich herzustellen, ohne Kompromisse bei Qualitat
oder Individualitat.» Ein wichtiger Schritt war die Entwicklung
eigener Optimierungsprogramme. «2019 haben wir eine
Software entwickelt, mit der wir die Faserablage virtuell simu-
lieren kdnnen», erklart Germann. «Damit lassen sich Belas-
tungen im Voraus analysieren und das Material gezielt einset-
zen. So entsteht ein digitaler Zwilling des spateren Bauteils,
bis auf die Faser heruntergebrochen, was die Entwicklung
beschleunigt und die Sicherheit erhoht.»

Forschung und Entwicklung sind fur Biontec Kernarbeit.
«Wir entwickeln vieles intern, arbeiten aber auch mit Hoch-
schulen und Forschungsinstituten zusammen. Das bringt uns
frische Impulse - etwa bei Simulationen, neuen Harzsyste-
men oder Automatisierungslosungen - und erlaubt uns
gleichzeitig, Ideen rasch in die industrielle Praxis zu Uber-
tragen.»
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St.Gallen bleibt Herzstiick

Neben Innovation spielt Nachhaltigkeit eine zentrale Rolle.
«Unsere Composite-Bauteile haben von Natur aus einen res-
sourcenschonenden Charakter, weil wir Material nur dort ein-
setzen, wo es wirklich gebraucht wird. Ferner entwickeln wir
Verfahren, die Abfall reduzieren und den Energieeinsatz mini-
mieren. FUr unsist Leichtbau nicht nur eine technische Diszip-
lin, sondern auch ein Beitrag zur Ressourcenschonung», betont
Germann.

Auch die Expansion ins Ausland treibt Biontec voran. «Wir
haben Kapazitdten bei einer der Gruppengesellschaften in
Rumaénien aufgebaut und im Sommer 2025 den Produktions-
standort in China offiziell eréffnet. Damit sind wir ndher bei den
Kunden, die weltweit tatig sind, und kénnen zugleich die Inno-
vationskraft und Entwicklungsféhigkeit in St.Gallen sichern.»

Der Standort St.Gallen bleibe jedoch Herzstlick der Firma.
«Furunsist klar: Die Zentrale bleibt in St.Gallen, aber wir den-
ken und arbeiten global.»

Partnerschaften statt Zuliefererrolle

Die Zusammenarbeit mit den Kunden sei dabeiimmer partner-
schaftlich. «\Wenn ein Kunde mit einem Vorhaben zu uns
kommt, setzen wir uns an einen Tisch, analysieren die Anforde-
rungen und entwickeln gemeinsam ein Konzept. Von der
Simulation Gber Prototypen bis zur Serienfertigung begleiten
wir den gesamten Weg.»

Far Germann ist das gelebte Kultur: «Wir verstehen uns als
Partner unserer Kunden, nicht als reiner Zulieferer. Unser
Anspruch ist es nicht, einfach ein Bauteil zu liefern - sondern
eine Losung, die den entscheidenden Unterschied macht. Die-
ses Denken hat uns in den vergangenen 15 Jahren gepragt und
wird uns auch in Zukunft leiten.»

Text: Stephan Ziegler
Bilder: Marlies Beeler-Thurnheer
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Nellen & Partner
Der feine Unterschied zwischen
Suchen und Finden.

Verwaltungsrate brauchen
Vielfalt, nicht Vertrautheit

Nellen & Partner fordert strategisches Umdenken in Schweizer KMU-Gremien.

Schluss mit Alibi-Gremien! Liebe KMU: Euer Verwaltungsrat Trotzdem sind viele Gremien noch immer zu homogen -

ist kein gemutlicher Stammtisch mit Protokoll - erist euerstra-  und damit blind fir neue Chancen. Dabei ist gerade Diversitat

tegisches Powerhouse. der Schlissel zu besseren Entscheidungen und resilienteren
Wer den Verwaltungsrat nur als formalen Pflichttermin Unternehmen.

sieht, verschenkt enormes Potenzial. In unserer taglichen
Arbeit zeigt sich: Die besten Gremien sind nicht nur fachlich

stark, sondern auch menschlich vielfiltig. Unsere Partnerin «Ein wirksamer Verwaltungsrat

Nicole Schmidt bringt es auf den Punkt: «Ein wirksamer Ver- entsteht niCht Zdellig.»

waltungsrat entsteht nicht zuféllig - er ist das Resultat

bewusster Auswahl, strategischer Vielfalt und echtem Mut zur

Veranderung.» Wir bei Nellen & Partner sagen klar: Wer heute nur auf

Vertrautes setzt, riskiert morgen den Anschluss. Wir
unterstitzen Organisationen dabei, ihre Verwaltungsrate

zukunftsfahig aufzustellen - mit einem klaren Blick fur
Kompetenzen, Kultur und Charakter. Denn wer Viel-

falt zuldsst, trifft die besseren Entscheidungen.

«Wer heute nur auf
Vertrautes setzt, riskiert
morgen den Anschluss.»

990
g

NELLENESBPARTNER

EXECUTIVE SEARCH SINCE 19392

E — E Nellen & Partner AG
Redingstrasse 6
i CH-9000 St.Gallen

E T+417122833 66
.E info@nellen.ch

Die Anforderungen an den Verwaltungs-
rat steigen: Digitale Kompetenz, Nachhal-
tigkeitsverstandnis, Innovationskraft und
unternehmerisches Denken sind heute
Pflicht.

Nicole Schmidt, Partnerin.
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«Made in Sennwald»
bleibt das Erfolgsrezept

Tobias Wolf ibernimmt die Leitung der Sennwalder Wolf Storen AG in dritter Generation.
Jetzt wirft der promovierte Okonom, Entrepreneur und ehemalige Digitalexperte von Online-
Doctor den Blick nach vorn: Richtung Digitalisierung, Wettbewerbsdynamik und Zukunft des

Schweizer Handwerks.

Tobias Wolf, welche drei Ziele haben Sie sich fiir die ersten
18 Monate gesetzt?

Zukunft braucht Herkunft. Mein wichtigstes Ziel ist es, unsere
Tradition und Werte des Familienunternehmens mit der
Zukunft zu verbinden. Wolf Storen steht seit knapp 60 Jahren
fur Qualitat und Verlasslichkeit - Werte, die meine Eltern und
Grosseltern gepréagt haben. Darauf mochte ich aufbauen. Kon-
kret habe ich mir vorgenommen, die digitalen Prozesse zu star-
ken, unsere Mitarbeiter einzubeziehen und zu entwickeln und
gleichzeitig neue Impulse im Markt zu setzen sowie Kooperati-
onen auszubauen - sei es Uber smarte Losungen, gemeinsame
Okosysteme oder durch besondere Servicequalitat.

Und wie bringt lhre Erfahrung bei OnlineDoctor das Unter-
nehmen in Sachen Digitalisierung und Kundenfokus voran?
Meine Erfahrungen bei OnlineDoctor haben mir gezeigt, wie
wichtig es ist, das Handeln konsequent auf die Kundenbedurf-
nisse auszurichten. Digitalisierung kann dabei helfen, ist aber
nicht das Allheilmittel. Das wichtigste Gut und Differenzie-
rungspotenzial ist unser Team - und die dazugehdrige Kultur.

Wolf Storen fertigt im Rheintal mit knapp 100 Mitarbeitern.
Wie sichern Sie im digitalen Zeitalter Ihre Kostenstruktur,
ohne den Qualitadtsvorteil in Schweizer Fertigung aufzuge-
ben?

Die Antwort liegt im Detail: Wir investieren in effiziente Pro-
zesse und moderne Technologien, verzichten aber nicht auf
die Qualitat, die unsere Kunden erwarten. Wir haben keine
Serienfertigung, sondern produzieren auf Mass - fir jeden
Kundenauftrag individuell. Schweizer Fertigung heisst fur uns:
kurze Wege, hohe Prézision und verlassliche Lieferzeiten. Ich
habe bei meinem Einstieg unserem Produktionsleiter und mei-
nem Vater dieselbe Frage gestellt. Ihre Antwort leuchtet ein:
«Am Ende ist Qualitat immer der kostenginstigste Weg.»

Viele Mitbewerber lassen in Osteuropa oder Asien fertigen.
Warum halten Sie am Standort Rheintal fest - und was sind
die Mehrwerte fiir den Kunden, wenn er sich fiir ein Produkt
«Made in Sennwald» entscheidet, das teurerist als ein
Import?

Weil wir Uberzeugt sind, dass unsere Kunden den Unterschied
spiuren. «<Made in Sennwald» bedeutet: persénliche Betreu-
ung, langlebige Produkte und regionale Wertschopfung. Auch
meine Eltern haben diesen Standortimmer verteidigt - aus
Uberzeugung.
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Planen Sie Investitionen in moderne Automation oder
kiirzere Durchlaufzeiten?

Ja, absolut. Auch in den vergangenen Jahren wurde unser
Betrieb stetig modernisiert, und darauf bauen wir auf. Erst in
diesem Jahr haben wir fir unsere Administration ein neues
Birogebéaude erstellt - ein Generationenbau. Der ndchste
Schritt ist, unsere Ablaufe noch digitaler zu verzahnen - vom
Auftragseingang bis zur Montage. So verkirzen wir die Durch-
laufzeiten, bleiben aber flexibel genug fur individuelle Kun-
denwinsche. In der Produktion investieren wir insbesondere
in die Fahigkeit, Spezialanfertigungen in allen Formen und
Grossen produzieren zu kdnnen.

«Junge Talente suchen
Entwicklungsperspektive
und Identifikation.»

Der Bereich ServiceWolf deckt Wartung und Montage auch
fremder Marken ab. Welcher Anteil des Umsatzes entféllt
aktuell auf Neugeschift vs. Retrofit- und Servicevertriage?
Unser Geschaftsbereich ServiceWolf ist stark wachsend und
nimmt durch zahlreiche Kooperationen mit Liegenschaftsver-
waltungen, Versicherungen und Immobilienbesitzern Jahr fir
Jahr deutlich zu. Auch hier wollen wir weiter investieren, um
unser Service-Netzwerk schweizweit auszubauen und
gemeinsam mit Kooperationspartnern zu wachsen.

Wie gehen Sie mit Liefer- und Preisrisiken bei Aluminium-
profilen, Elektroantrieben oder Beschichtungen um?

Wir setzen auf enge und langjahrige Partnerschaften mit unse-
ren Lieferanten, teilweise auch auf Doppelstrategien. Gleich-
zeitig achten wir auf langfristige Vertréage, um Planungssicher-
heit zu haben. Mir war es wichtig, bereits in meinen ersten
Wochen unsere Hauptlieferanten zu besuchen und den beste-
henden Kontakt zu intensivieren. Gerade in heutigen Zeiten ist
die Verlasslichkeit der Lieferkette zentral. Zudem haben wir mit

einer grossen eigenen Beschichtungsanlage den grossten Teil ¢

der Wertschopfung im Haus.

-
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«Wir haben keine
Serienfertigung, sondern
produzieren auf Mass.»

Welche Berufe rekrutieren Sie am stéarksten und wie
machen Sie das Unternehmen attraktiv fiir die ndchste
Generation?

Unser Team wachst und wir suchen Kollegen in fast allen
Bereichen: ob in der Montage, als Servicetechniker, in der Pro-
duktion, in der Administration oder im Verkauf. Junge Talente
wollen heute nicht nur einen «Job». Sie suchen eine Entwick-
lungsperspektive und wollen sich mit dem Arbeitsinhalt und
vor allem mit der Firma identifizieren. Nebst attraktiven
Arbeitsplatzen kdnnen wir uns Uber das familidre Umfeld und
die Moglichkeit, in einem innovativen Handwerksbetrieb Ver-
antwortung zu Ubernehmen, differenzieren. Fur mich ist klar:
Unser Erfolgsfaktor sind unsere Mitarbeiter - seien dies
unsere Lehrlinge, die gemeinsam mit miram 1. August gestar-
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tet sind, oder unsere treuen, langjahrigen Mitarbeiter, von
denenich bereits zwei « Wo6lfen» an meinem zweiten Arbeits-
tag zum 40. Firmenjubildum gratulieren durfte.

Und wie haben Sie die Aufgabenverteilung zwischen sich
und lhrem Vater Jochen Wolf geregelt, um den Generatio-
nenwechsel agil und nicht reaktiv zu gestalten?

Wir haben uns bewusst fir ein Miteinander entschieden. Mein
Vater bringt bis Ende dieses Jahres weiterhin seine jahrzehnte-
lange Erfahrung ein und leitet in den néchsten Monaten noch
unser grosses Verkaufsteam. Ich Gbernehme zunehmend die
Gesamtverantwortung, setze neue Impulse und kiimmere mich
um Themen wie Finanzen, Personal, Digitalisierung und strate-
gische Weiterentwicklung. Dieser fliessende Ubergang gibt
uns Stabilitdt und macht unser KMU zukunftsfahig - ganzim
Sinne von: Zukunft braucht Herkunft.

Text: Stephan Ziegler
Bilder: Marlies Beeler-Thurnheer
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Neuer Lebensmittelpunkt, neue
Perspektiven in der Schweiz

Heute wendet sich diese Kolumne an Leader-Leserinnen und -Leser, die (noch) nicht in der
Schweiz wohnen, aber vielleicht schon hier arbeiten und daher diese Zeitschrift am Arbeitsplatz
lesen. Vielleicht stellt sich auch fir einige dieser Personen die Frage eines Wohnsitzwechsels in
die Schweiz. Dann haben wir hier ein paar Tipps.

Die Schweiz ist von einer hohen Lebensqualitat gepragt, von
Stabilitat, einer hervorragenden Gesundheitsversorgung und
einem attraktiven wirtschaftlichen Umfeld. Das Uberzeugt
Privatpersonen oder Unternehmerinnen und Unternehmer,
die ihren Lebensmittelpunkt bzw. Standort neu definieren
mochten.

Wenn der Wechsel strategisch und langfristig geplant
wird, spielen Uberlegungen im Zusammenhang mit dem Ein-
tritt in den Ruhestand, der Unternehmensverlagerung und
Nachfolgeplanung eine wichtige Rolle. Erfolgt die Entschei-
dung spontaner, meist ausgeldst durch persénliche und
manchmal kurzfristige Griinde wie z.B. ein neues Jobangebot
oder eine neue Partnerschaft, missen viele organisatorische
und rechtliche Fragen geklart werden.

Zunéchst ist die Wohnsitzwahl entscheidend. Wir verfi-
gen Uber eine entsprechende Expertise, welches typische
Ansiedlungsgemeinden sind. Die nachste Frage lautet: Mie-
ten oder kaufen? Wir empfehlen zunachst die Miete eines
Objektes. Aufgrund des knappen Wohnraums in der Schweiz,
insbesondere in Agglomerationen, kommen Neuansiedelnde
manchmal aber nicht ums «Kaufen» herum. Dann ist es noch
wichtiger, vorher mit einem Ansiedlungsspezialisten wie wir
es sind zu sprechen. Wir finanzieren oft Wohnraum in der
deutschsprachigen Schweiz und verfigen Uber das notwen-
dige Netzwerk, um hier in sémtlichen Fragestellungen ganz-
heitlich zu unterstttzen.

Steuerliche Fallstricke gilt es zu vermeiden, wenn es um
die An-und Abmeldung des alten bzw. neuen Wohnsitzes
geht. Weitere Themen sind die Vermietung oder Aufgabe der
Immobilie im Heimatland, die Verlagerung von Kapitalvermo-
gen sowie die Anpassung von Ehe-und Erbvertrédgen, Testa-
ment und Vorsorgevollmachten an das Schweizer Recht.
Unternehmer und Unternehmerinnen sollten zudem ihre
Gesellschaftsstruktur und potenzielle Stiftungsregelungen
Uberdenken.

Je nach Gestaltung der Sparpléne kdnnen grosse steuer-
wirksame Einzahlungen in die Schweizer Pensionskasse vor-
genommen werden. In unserer grenziberschreitenden Ver-
mogensstrukturberatung fur Private und Unternehmen
werden viele weitere Themen, die hier leider keinen Platz fin-
den, bericksichtigt.

Ihr Walter Ernst Niederlassungsleiter
Regionaldirektor Schweiz

Hypo Vorarlberg St.Gallen
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Wachstum

mit Geschmack

Mit dem Neubau der Ceposa AG in Tagerwilen will die
Tavola-Gruppe ein Zeichen fir Wachstum, Qualitat
und regionale Verankerung setzen. CEO Chris-

toph Franzen spricht mit dem LEADER {iber
den strategischen Hintergrund des Projekts,
die Rolle von Handwerk und Automatisie-
rung, das breite Antipasti-Portfolio
sowie die Zukunftspléane der
Unternehmensgruppe.

Christoph Franzen, Ceposa kehrt mit dem Neubau an den
Ursprungsort Tagerwilen zuriick. Was ist der strategische
Kernzweck dieses Projekts - geht es primér um zusatzliche
Kapazitdten, um Qualitédtssicherung oder um die Erweite-
rung des Sortiments liber Antipasti hinaus?

Am heutigen Standort in Kreuzlingen ist die Ceposa AG in
einem é&lteren Industriebau eingemietet, der urspringlich fur

einen anderen Betrieb errichtet wurde und nur bedingt sowie
mit substanziellen Investitionen fur die Herstellung hochwerti-
ger Antipasti geeignet ist. Die Liegenschaft in Kreuzlingen soll
von den Eigentimern umgebaut und neuen Nutzungen zuge-
fuhrt werden. Ceposa hat sich deshalb nach einem neuen
Standort umgesehen und die Moglichkeit gefunden, in Tager-
wilen eine massgeschneiderte Produktionsanlage zu bauen.
Dort lassen sich Maschinenpark, Kihlanlagen, Logistikpro-
zesse und Warenflisse optimal gestalten, um weiterhin
hochste Produktqualitdt zu bezahlbaren Preisen anbieten zu
kdénnen.
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Ceposa bleibt zugleich einer Manufaktur-Philosophie ver-
pflichtet. Wie bringen Sie dieses Erbe mit den Anforderun-
gen einer modernen Produktion in Einklang?

Die Antipasti der Tavola-Gruppe sind Naturprodukte, die frisch
und mit grosser Sorgfalt verarbeitet werden. Die Rohstoffe
stammen Uberwiegend aus sldlichen Landern wie Italien, Spa-
nien, Portugal, Griechenland, Zypern oder der Tiirkei, teils
auch aus entfernteren Regionen. Unsere Firma «Frische & Ser-
vice GmbH» in Wiesentheid bei Wirzburg produziert Antipasti
fur den deutschen und européischen Markt, die Ceposa pro-
duziert ausschliesslich Antipasti fir den anspruchsvollen
Schweizer Markt in wesentlich kleineren Mengen. Regionale
Produkte verarbeiten wir ebenfalls, sie machen aber nur einen
geringen Anteil der gesamthaft eingekauften Rohstoffe aus.

Tavola produziert heute rund 260°000 Portionen Antipasti
pro Tag. Wie und wo entstehen diese Mengen?

Die Antipasti der Tavola-Gruppe sind Naturprodukte, die frisch
und mit grosser Sorgfalt verarbeitet werden. Die Rohstoffe
stammen Uberwiegend aus sldlichen Léandern wie Italien, Spa-
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nien, Portugal, Griechenland, Zypern oder der Tirkei, teils
auch aus entfernteren Regionen. Unsere Firma «Frische & Ser-
vice GmbH» in Wiesentheid bei Wirzburg produziert Antipasti
fir den deutschen und européaischen Markt, die Ceposa pro-
duziert ausschliesslich Antipasti fir den anspruchsvollen
Schweizer Markt in wesentlich kleineren Mengen. Regionale
Produkte verarbeiten wir ebenfalls, sie machen aber nur einen
geringen Anteil der gesamthaft eingekauften Rohstoffe aus.

Der Neubau ist Teil der Wachstumsstrategie der Tavola-
Gruppe. Wie ergédnzen sich Ceposa in der Schweiz und Fri-
sche & Service in Deutschland?

Ceposaistim anspruchsvollen Schweizer Markt die Marktfiih-
rerin im Premiumsegment hochwertiger Antipasti. Sie bleibt
eine Manufaktur, entwickelt kontinuierlich neue Produktideen
und passt sich den wandelnden Bedirfnissen des Schweizer
Marktes an. In Deutschland dominieren grosse Lebensmittel-
ketten den Markt - Frische & Service konzentriert sich deshalb
auf diesen Bereich und exportiert zusatzlich hochwertige Pro-
dukte in verschiedene EU-Lander.

Wirtschaft

Und wie verdndert der neue Standort lhre Sourcing-und
Logistikstrategie zwischen der Schweiz und der EU?

Da sich die Markte Schweiz und Deutschland stark unterschei-
den, hat der neue Standort hier nur geringen Einfluss. Der
Anteil von Frische-&-Service-Produkten, die in der Schweiz
nachgefragt werden, ist klein. Ein oft entscheidender Faktor ist
auch die Verzollung beim Import aus der EU, die Produkte fur
Schweizer Kunden erheblich verteuern kann.

Welche Kundensegmente entwickeln sich fiir die Gruppe
derzeit am dynamischsten - Detailhandel, Gastronomie
oder Convenience?

In der Schweiz fokussieren wir auf Detailhandel, Gastronomie,
Backereien, Metzgereien sowie Spitzenhotellerie und -restau-
rants. Im Neubau steht deshalb die Verbindung von Antipasti-
Manufaktur mit moderner Technik und Anlagen im Vorder-
grund, zugeschnitten auf den Schweizer Markt.

«Der Trend geht zu fixfertigen
Antipasti und Saucen.»

Was ist lhren Abnehmern - Gross- und Einzelhandel, Gast-
ronomie, Catering - heute besonders wichtig? Lauft alles
tiber den Preis?

Ceposa differenziert sich primar durch Uberzeugenden
Geschmack, attraktive Optik und absolute Frische. Nachhal-
tigkeit ist eng mit unseren Naturprodukten verbunden. Selbst-
verstandlich ist aber auch das Preis-Leistungs-Verhaltnis wich-
tig fir unsere Kunden.

Verkaufen Sie eigentlich nur Antipasti «ab Stange» oder
entwickeln Sie auch individuell fiir Kunden?

Beides. Die Tavola-Firmen bieten Standardprodukte an, gehen
aber oft auch auf spezifische Kundenwlinsche ein, sei es bei
Rezepturen oder bei Kombinationen.

Wie entstehen neue Produkte - kommen die Impulse von
Kunden oder gehen Sie mit Innovationen aktiv auf den
Markt?

In der Regel gehen wir aktiv mit Innovationen und Ideen auf
den Markt. Gleichzeitig sind wir sehr offen fir Kundenanre-
gungen und kdénnen dank unserer Kompetenz neue Rezeptu-
renin kurzer Zeit realisieren.

Gibt es aktuelle Trends, die sich in Ihrer Produktentwick-
lung widerspiegeln - etwa eine steigende Nachfrage nach
vegetarischen oder veganen Antipasti?

Unsere Produkte sind in der Regel vegetarisch. Der Trend zu
veganen Antipastiist leicht rickldufig und eher ein paralleler
Markt. Dagegen sehen wir eine wachsende Nachfrage nach
fixfertigen Produkten und Saucen, die direkt in Sandwiches
oder Gerichten verwendet werden kénnen - eine Entwicklung,
die auch mit dem Fachkraftemangel zusammenhéngt.

Text: Stephan Ziegler
Bild: Marlies Beeler-Thurnheer
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«Wir wollen zum fuihrenden
Logistik-Tech-Player Europas

werden»

Die MS Direct AG eroffnet im aargauischen Oftringen einen neuen Fulfillment-Standort.
Damit reagiert das St.Galler Unternehmen auf die steigenden Anforderungen des boo-
menden Onlinehandels. CEO Luca Graf spricht tiber die strategische Bedeutung von
Oftringen, den Trend zur Automatisierung, die Herausforderungen im Retourenmanage-

ment und Uber die Zukunft des Versandhandels.

Luca Graf, was war ausschlaggebend fiir die Entscheidung
«pro Oftringen»?

Der Schritt ins Mittelland ist fir uns weit mehr als ein Umzug:
Wir gewinnen mehr Flache, stéarken mit einem vollintegrier-
ten AutoStore unsere Automatisierung und schaffen so die
Basis fur weiteres Wachstum. Gemeinsam mit unserem Auto-
Store-System in Arbon bewirtschaften wir kiinftig Gber
100’000 Behalter. Damit erhéhen wir die Servicequalitat fur
unsere Kunden und positionieren MS Direct als noch verlass-
licheren Fulfillment-Partner im Schweizer Markt.

Welche konkreten Vorteile bringt die Lage am Schnitt-
punkt A1/A2 fiir Geschwindigkeit und Flexibilitat?

Die Lage unseres neuen Standorts mit rund 10°000 Quadrat-
metern Nutzfldche ist hervorragend - einerseits beziglich
der Erreichbarkeit im Mittelland direkt am Autobahnkreuz,
andererseits aufgrund des kurzen Wegs zu den Paketzentren
der Schweizerischen Post in Harkingen oder von Planzerin
Kolliken. Somit konnen wir bis spat abends die Auftrage unse-
rer Kunden verarbeiten und noch taggleich versenden.

«Die Logistik steht einerseits
unter Kostendruck, andererseits
fehlt es an Arbeitskrdften.»

Und welche Rolle bleibt der Ostschweiz im Zusammen-
spiel mit dem boomenden Onlinegeschéft?

Oftringen wird der sechste Standort in unserem Netzwerk.
Wir betreiben zum einen Logistikzentren in der Ostschweiz in
St.Gallen und Arbon, zum anderen neu eben im Mittelland
sowie einen Standort in Kaufbeuren (Deutschland). Es ist
wichtig, den Kunden verschiedene Optionen im In-und Aus-
land entlang der wichtigsten Transportstrecken zu bieten.
Damit kann ein schneller Versand der Waren zum Endkunden
ermdglicht werden. Dies ist einer der Erfolgsfaktoren im
Onlinehandel.

Haben auch unqualifizierte Mitarbeiter fiir eine Branche,
die von Automatisierung und Effizienz getrieben wird,
noch eine Bedeutung?

Ja.In unseren Logistikzentren gibt es nach wie vor Tatigkei-
ten, fur die es aktuell noch keine praktikablen oder wirt-
schaftlich sinnvollen Automatisierungsldsungen gibt. Ein Bei-
spielist die Retourenverarbeitung, in der viele Arbeitsschritte
weiterhin manuell durchgefihrt werden und bei der auch die
Erfahrung unserer Mitarbeiter wichtig ist. Unser Ziel ist es,
durch gezielte Automatisierung repetitive Aufgaben zu redu-
zieren. So schaffen wir auch Raum fur vielfaltigere, weniger
monotone Tatigkeiten. Erste Pilotprojekte in diesem Bereich
laufen bereits, auch wenn es noch etwas dauern wird, bis
diese Losungen flachendeckend einsatzbereit sind.

«Wir lassen kiinftig iiber
100°000 Behdlter von Robotern
bewirtschaften.»

Dann setzen Sie im neuen Standort noch stérker auf Auto-
matisierung, Robotik und digitale Systeme?

In Arbon haben wir bereits viele Prozessschritte erfolgreich
mit Hilfe von Robotics und systemischer Unterstitzung auto-
matisiert. In Oftringen werden die gleichen Konzepte zum
Einsatz kommen. Wir werden dann mit Hilfe unserer Auto-
Store-Systeme Artikel in Gber 100’000 Behéltern lagern und
automatisiert ein- und auslagern kdnnen. Denn die Logistik
steht einerseits unter starkem Kostendruck, andererseits fehlt
es an verfigbaren Arbeitskraften. Die Automatisierung hilft
uns in beiden Punkten und erlaubt es, die Leistungsfahigkeit
der Betriebe zu steigern und den Betrieb auch wirtschaftlich
auf die Nacht auszudehnen. Durch den Einsatz von Robotics
sichern wir zudem die Prozessstabilitdt und konnen damit die
Qualitat unserer Leistungen weiter erhdhen.
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LO SummitT
Pramiert fiir Teamarbeit

Der LO Summit T Uberzeugt mit klarer Formensprache
und hochwertiger Verarbeitung. Ausgezeichnet mit
dem Red Dot Design Award 2025 - ein Statement fur
moderne Arbeitsumgebungen.

Drei verschiedene Designs.
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Teamtable Meet

Teamtable Board Teamtable Agree

Entdecken Sie unsere Produkte sowie eine vielfaltige
Auswahl an hochwertigen Partnermarken in unserem
Showroom! Wir freuen uns auf Ihren Besuch!

o= 1@ Lista Office Vertriebs AG

fLE LO Ostschweiz
1 4 Zircherstrasse, Geschaftshaus Neuhof
== nasltE3 0015 St. Gallen-Winkeln

lista-office.com/ostschweiz
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Der grenziiberschreitende Versand gilt als Kénigsdisziplin
im E-Commerce. Welche Rolle spielt Oftringen in lhrer
Cross-Border-Strategie?

Auch fur unser neues Logistikzentrum werden wir nattrlich
eine Zolllizenz beantragen. Damit ist eine zolltechnische
Abfertigung der Transporte aus dem Ausland auch an diesem
Standort moglich. Das ist insbesondere sinnvoll fir Trans-
porte, die aus Stidwestdeutschland oder Frankreich in die
Schweiz gelangen. Mit der kurzen Distanz zu den Paketzent-
ren in Harkingen und Kolliken kdnnen die Pakete nach der
Verzollung quasi vor der Haustlr an den Lieferdienst Uberge-
ben werden.

«Der Onlinehandel in
der Schweiz wdchst stetig.»

Mit jahrlich Millionen von Retouren: Welche Innovationen
sieht MS Direct im Retourenmanagement?

Zum einen versuchen wir, die Retourenverarbeitung stetig
effizienter zu gestalten, zum anderen mdéchten wir die ver-
schiedenen Wertschopfungen von der einfachen Erfassung
der Retoure bis zur vollstdndigen Aufbereitung inklusive Rei-
nigungsservice anbieten. Unser Ziel ist es, jeden Artikel wie
neu erscheinen zu lassen. Neue Dienstleistungen sehen wir
im Rahmen der Aufbereitung von gebrauchten Artikeln, die
Uber den Secondhand-Markt wieder veraussert werden kon-
nen. Damit kdnnen wir unseren Kunden helfen, die Nachhal-
tigkeit ihres Angebots zu verbessern.

Wirtschaft

Rechnen Sie mit einem weiterhin starken Wachstum

des Onlinehandels?

Ja. Der Onlinehandel in der Schweiz wéchst stetig - gemass
den letzten Zahlen von Carpathia um acht Prozent im ersten
Halbjahr 2025 -, wahrend der stationdre Handel stagniert.
Auch die Anzahl derim Ausland bestellten Sendungen
wachst. Wir glauben, dass sich dieses Wachstum im einstelli-
gen Prozentbereich Uber die ndchsten Jahre fortschreiben
wird. Entsprechend investieren wir in den Ausbau unserer
Kapazitaten.

Bleibt MS Direct ein fiihrender Partner fiir E-Commerce-
Fulfillment «nur» in der Schweiz oder denken Sie an einen
stdrkeren internationalen Ausbau?

Unsere Vision ist, zum fihrenden Tech-Player in der europai-
schen E-Commerce-Logistik zu werden. Wir setzen Techno-
logie immer dann ein, wenn wir damit unsere Leistungen
noch effizienter und kundenfreundlicher im In- und Ausland
anbieten kdnnen. Das bedingt, dass wir auch ausserhalb der
Schweiz tatig sind. Heute schon verfliigen wir Uber ein Logis-
tikzentrum in Deutschland sowie eines, das wir gemeinsam
mit einem Partner in England betreiben. Ein Grossteil unserer
Kunden kommt aus Deutschland und anderen europaischen
Landern - und da sehen wir definitiv noch Potenzial.

Text: Stephan Ziegler

Bilder: Marlies Beeler-Thurnheer
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Matthias Bach, Swisspacer steht fiir die «\Warme Kante».
Weshalb tragt gerade dieses kleine Bauteil so wesentlich
zur Gesamtleistung eines Fensters bei?

Der Abstandhalter wirkt auf den ersten Blick unscheinbar, ist
aber ein wichtiger Faktor fur die Gesamtleistung. Er liegt
genau am Ubergang zwischen Innen- und Aussenklima und
beeinflusst, wie viel Warme nach draussen verloren geht.
Moderne «Warme Kante»-L&sungen wie Swisspacer reduzie-
ren diese Warmebrlcke deutlich. Das verbessert die Energie-
bilanz, senkt Heiz- und Kihlkosten und sorgt fir ein angeneh-
meres Raumklima. Naturlich ist der Abstandhalter nur ein
Baustein im Gesamtfenster, aber ein entscheidender: Denn
der Glasrand tragt wesentlich dazu bei, ob ein Fenster sein
Potenzial beziiglich Energieeffizienz und Komfort ausschopfen
kann.

Weshalb ist denn der Glasrand so entscheidend?

Der Glasrand ist oft die unsichtbare Schwachstelle eines Fens-
ters. Aluminium wird dort noch haufig eingesetzt, leitet Warme
jedoch stark und verursacht spirbare Energieverluste. Mit
Swisspacer lasst sich das vermeiden: Eine Studie des Passiv-
haus Instituts in Darmstadt zeigt, dass bis zu acht Prozent
Energieeinsparungen durch den Einsatz von Swisspacer erzielt
werden konnen. Fir Bewohner bedeutet das geringere Heiz-
kosten und ein besseres Raumklima, fir die Branche die M6g-
lichkeit, gesetzliche Energieeffizienzstandards einzuhalten
und die Anforderungen von Nachhaltigkeitszertifizierungen
fur Gebaude zu erfillen.

Und wer setzt Swisspacer-Produkte ein?

Unsere Kunden sind Isolierglashersteller, Fensterproduzenten
und Fassadenbauer. Swisspacer kommt in Wohnbauten
ebenso zum Einsatz wie in komplexen Gebaudehillen. Beson-
ders stark sind wir in Europa mit traditionell hohen Effizienzan-
forderungen. In Nordamerika und Asien nimmt die Dynamik zu
- getrieben von strengeren Standards, steigenden Energieko-
sten und einem wachsenden Nachhaltigkeitsbewusstsein,
gerade bei Grossprojekten. Doch letztlich hat auch der End-
verbraucher Einfluss: Wer in energieeffiziente Fenster inves-
tiert, setzt damit haufig auf Losungen wie Swisspacer.

Sie verlegen lhren internationalen Hauptsitz von Kreuzlin-
gen nach Lengwil. Weshalb?

Wir wollten im Thurgau bleiben. Lengwil steht fir Schweizer
Prazision, Verlasslichkeit und eine Wertehaltung, die zu uns
passt. Die Steuerung liegt bewusst in der Ostschweiz. Produ-
ziert wird in Lengwil und in Gliwice (Polen) - modern, hochau-
tomatisiert, mit 100 Prozent grinem Strom - und ab Ende des
Jahres zusatzlich in Chennai (Indien). Damit verbinden wir
Schweizer Engineering mit effizienter Fertigung in der EU
sowie Kundennahe in Asien. Das starkt Resilienz, Lieferfahig-
keit und Wettbewerbsfahigkeit.

Welche Funktionen biindeln Sie am neuen Hauptsitz?
Neben Produktion und Generalmanagement bindeln wirin
Lengwil die Kompetenzen in Marketing, Produktmanagement
und Produktentwicklung. Ein weicher, aber entscheidender
Faktor ist der «Spirit»: Teamgefihl, Motivation, Identifikation
mit dem Standort. Wir messen die Zufriedenheit unserer Mit-
arbeiter jahrlich konzernweit und stehen im laufenden Dialog.
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Daraus leiten wir konkrete Massnahmen ab - von Massagen
am Arbeitsplatz bis zu einem 3:2-Modell aus Prasenz und
mobilem Arbeiten. Erfolg bedeutet fir uns: zufriedene Teams,
reibungslose Prozesse, kurze Wege und zeitgleich spirbare
Kundenvorteile.

Was kann Lengwil, was der alte Standort nicht konnte?

Wir verfligen Uber moderne Kollaborationsflachen und deut-
lich mehr Raum fur Qualitatslabore. Perspektivisch konnen
zusatzliche R&D-Flachen in der Schweiz angesiedelt werden,
die heute noch am internationalen Forschungszentrum in Her-
zogenrath (Deutschland) liegen. In der Fertigung setzen wir
auf smarte Logistik: automatisiertes Packen der Abstandshal-
ter, Paternoster-Regalanlagen flr ergonomische, raumeffizi-
ente Werkzeuglagerung sowie eine vollstandig digitale Erfas-
sung von Produktionsparametern wie Geschwindigkeit,
Ausbringung und Gesamtanlageneffektivitat. Kinftig halten
wir Fertigmaterialien in Silos vor; das senkt den Staplerverkehr
und erhoht den Automatisierungsgrad. Der Standort ist Gbri-
gens ausbaubar: Spatestens 2027 planen wir eine zusatzliche
Produktionslinie im Zuge der Einfihrung neuer Produkte.

«Wir wachsen in Europa,
beschleunigen in Nordamerika
und skalieren in Asien.»

Wie prégt der Standortentscheid lhre Talentstrategie

im Thurgau?

Der Entscheid ist ein klares Bekenntnis zur Region. Wir bauen
Kompetenzen in Forschung und Entwicklung sowie in der Ext-
rusionstechnologie aus - mit einem gesunden Mix aus jungen
Talenten und erfahrenen Profis. Fir Bewerber sendet das ein
eindeutiges Signal: Swisspacer investiert hier langfristig und
bietet Entwicklung in einem internationalen Umfeld mit
Schweizer Qualitatsverstandnis.

Digitale Services wie «Caluwin» begleiten Planung und
Verarbeitung. Welche Rolle spielen solche Tools in lhrer
Go-to-Market-Strategie?

Digitale Services sind ein fester Bestandteil unserer Marktstra-
tegie. Mit Caluwin bieten wir ein Tool zur Simulation und
Berechnung von Fenster- und Glaskombinationen. Uberdies
sind unsere Swisspacer-Produkte inzwischen als Auswahlmog-
lichkeit im Calumen-Glaskalkulator von Saint-Gobain verfug-
bar - so konnen Architekten, Planer und Fassadenbauer ihre
Konstruktionen direkt mit Swisspacer berechnen und verglei-
chen. Entscheidend ist fir uns, dass diese digitalen Angebote
echten Mehrwert schaffen. Deshalb entwickeln wir sie in
engem Austausch mit unseren Kunden weiter: in Workshops,
Pilotprojekten und durch kontinuierliches Feedback, das
direkt in Updates und Neuentwicklungen einfliesst.

Sie sind Teil der franzésischen Saint-Gobain-Gruppe. Wie

nutzen Sie das Netzwerk, ohne die Schweizer Positionie-
rung zu verwéassern?
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tkb.ch/kmu-fussballgolf

Thurgauer
Kantonalbank
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Eigentumer statt

Ideologen starken

Links-griine Politiker, die nie
auch nur den Ansatz einer
Leistung in der Realwirt-
schaft gebracht haben, wii-
ten dieser Tage wie die Ber-
serker. Und zwar gegen die
Abschaffung des Eigen-
mietwertes. Einige Funktio-
nére aus Verbdnden der Bau-
wirtschaft sind mitihnen in
deren Lotterbett gestiegen.

Gemeinsam behaupten sie frisch und fréh-

lich, dass bei der Abschaffung der Eigenmietwert-
steuer keine Unterhaltsarbeiten und energetischen
Sanierungen mehr gemacht wiirden. Das Gegenteil
ist der Fall: Wenn Eigentiimer weniger Steuern ab-
driicken miissen, bleibt ihnen mehr Geld, um ihr
Eigentum im Schuss zu halten.

Das Netzwerk eroffnet uns Zugénge zu Mérkten, Forschung, Die erwdhnten Baubiirolisten haben zudem ein
Vertrieb und digitalen Tools; es verstarkt unsere Innovations- schlechtes Gedédchtnis oder wenig Ahnung vom Ge-
kraft. Gleichzeitig bleibt das Herz in Lengwil: Schweizer Quali- schehen im Land: Vor gut 20 Jahren wurde an der
tatsverstandnis, Prazision, Verlasslichkeit. Wachstum sehen wir Urne ein umfangreiches Steuerpaket abgelehnt. Die
weiterhin in Europa, in Nordamerika Uber verscharfte Energy Abschaffung des Eigenmietwertes war Teil davon.
Codes und Férderprogramme sowie in Asien - insbesondere Die Schuldzinsen waren damals weit hoher waren
China, Stdkorea, Japan und Indien - durch Urbanisierung, als heute. Deshalb konnten die Wohneigentiimer
neue Standards und steigende Effizienzanforderungen. Die fast 300 Millionen mehr Zinskosten von ihrem steu-
Kombination aus regionaler Verankerung und internationaler erbaren Einkommen abziehen, als ihnen Eigen-
Wirkung ist unser Markenzeichen. mietwerte aufgebrummt wurden.

Das heisst: Bei der Abschaffung des Eigenmietwer-
tes und der Zinsabziige hétten die Eigenheimbesit-

«S'pat.eStens 2027 planen zer mehr Steuern bezahlen miissen. Um die Vorlage
wir eine zusdctzliche «steuerneutral» zu machen, wiren die erwdhnten

. L) Abziige flir Unterhaltskosten damals weiterhin zu-
Produktionslinie.» gelassen worden,
Es hatte eine gewisse Logik, dass sich die Linken

Zum Schluss: Wo setzen Sie die ndchsten Innovationshebel - gegen die Vorlage stellten. Fiir sie war es kaum aus-
Material, Verarbeitung, Okobilanz oder Partnerschaften? zuhalten, dass «die Reichen mit Steuerprivilegien
Alle genannten Bereiche sind fir uns relevant. In Materialre- begliickt» werden sollten. Damit wiirde der Unter-
zepturen zur Reduktion von CO,-Emissionen und «embodied schied zwischen arm und reich im Land noch gro-
carbon». In automatisierten Verarbeitungslésungen und sser, lamentierten sie 2004.
Maschinenkonzepten fir unsere Kunden. In Recycling, in gri-
ner Energie und in der kontinuierlichen Verbesserung unserer Dass einige Baufunktionére nun bei der Abstim-
Umweltproduktdeklarationen. Und sehr bewusst in System- mung vom 28. September 2025 auf die Eigentums-
partnerschaften mit Glas-, Fenster- und Fassadenherstellern, feinde hereinfallen, ist peinlich und penibel. Seit
orchestriert durch unser Key-Account-Management. Innova- Jahren drohen deren Verbiindete, die gleichen Ro-
tionist fir uns kein einmaliger Schritt, sondern ein kontinuierli- ten und Griinen wie damals, den Wohneigenti-
cher Prozess, derimmer am Kundennutzen und an der Nach- mern permanent mit tiblem Theater. Auch Enteig-
haltigkeit ausgerichtet ist. nungen sind Teil der Plane. Glauben die naiven

Funktionare der Baubranche allen Ernstes, dass es
im Sinn der Bauwirtschaft sei, wenn sie dem &args-

ten Gegner die besten Passe zuspielen?
Text: Stephan Ziegler
Bilder: Marlies Seeler-Thurnheer Roland Rino Biichel, Nationalrat SG (SVP)
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Die heutige Business Unit der Leica Geosystems steht seit Jahrzehnten fir Prazisionsmechanik,
Oberflachentechnik, Baugruppenmontage und Industrie-Services auf Top-Niveau: Mit Walter
Looser hat die Heerbrugger Polymeca, die sowohl fiir den Mutterkonzern als auch fir Indust-
riekunden tatig ist, seit Marz 2025 einen Business Unit Director an der Spitze, der die Verbin-
dung von technologischer Exzellenz, Lean Management und nachhaltigem Wachstum voran-

treiben will.

Polymeca blickt auf eine lange Geschichte zurlck: Das Unter-
nehmen entstand aus den Strukturen der friheren Wild/Leitz-
Werke in Heerbrugg, die seit den 1920er-Jahren weltweite
Massstabe in Optik und Prazision gesetzt haben. Heute geho-
ren Leica Geosystems und damit Polymeca zur schwedischen
Hexagon-Gruppe, die in den Bereichen digitale Realitdt und
industrielle Messtechnik international fihrend ist. Die Veran-
kerung im Rheintal bleibt aber bestehen, ebenso wie die kon-
sequente Ausrichtung auf Prézision, Innovation und Verlass-
lichkeit.

«Polymeca hat mich durch ihre Prazision, Flexibilitat und
Kundennahe Uberzeugt», sagt Walter Looser, der seit Marz
2025 die Geschicke des Unternehmens leitet. «Mich fasziniert
besonders die Fahigkeit, anspruchsvolle Projekte mit einem
hochqualifizierten Team, das Technik lebt, effizient umzuset-
zen. Das grosste Potenzial seheich in der Verbindung von
technischem Know-how und agiler Umsetzung - ein Wettbe-
werbsvorteil, den wir weiter ausbauen wollen.»

«Lean ist ftir mich kein Selbst-
zweck, sondern ein Werkzeug.»

Technologische Exzellenz als Kernkompetenz

Die Stéarken von Polymeca liegen in einer beeindruckenden
Fertigungstiefe. «Wir verfligen Gber eine enorme Bandbreite -
von der hochautomatisierten CNC-Fertigung (Prazisionsfra-
sen, -drehen, -schleifen u. v.m.) bis zu Oberfladchentechnolo-
gien wie Eloxieren, Galvanik oder Lackierung», erklart Looser.
«Diese Prozesse ermaoglichen es uns, hochprazise, komplett
bearbeitete Produkte aus einer Hand zu liefern. Ergénzt wird
dies durch unsere leistungsfdhige Messtechnik, die hochste
Qualitatsstandards im klimatisierten Messraum absichert.
Mein Ziel ist es, diese Starken noch gezielter im Markt zu posi-
tionieren - als Komplettanbieter fur Prézisionsmechanik auf
hochstem Niveau.»

Doch Polymeca produziert nicht nur fir die eigene Wert-
schopfung. «Fir unseren umfangreichen Maschinenpark
haben wir Spezialisten, die regelmassige Servicearbeiten aus-
fihren - bis zum Wechseln von Spindeln oder ganzen Steue-
rungen», sagt Looser. «Diesen Service bieten wir auch umlie-
genden Betrieben an, beispielsweise in Form von Wartungen,
Reparaturen oder Upgrades élterer Maschinen. So starken wir
das regionale Industriecluster und fordern langfristige Kun-
denbindungen.»

Innovation durch Kundennéhe
Apropos Kundenbindung: Fir Walter Looser steht der Kunde
stets im Mittelpunkt. «Das bedeutet, seine Anforderungen

nicht nur zu verstehen, sondern weiterzudenken», sagt er. «Wir
wollen Trends frihzeitig erkennen, gezielt in Technologien
investieren und vor allem eng mit unseren Kunden zusammen-
arbeiten. Das schafft Vertrauen und echte Innovation mit star-
ker Kundenorientierung.»

Diese Agilitatist ein Markenzeichen von Polymeca. «Agili-
tat bedeutet fir uns, flexibel auf Kundenbedurfnisse einzuge-
hen - sei es bei Prototypen oder komplexen Systemen und/
oder Serien», so Looser. «Dank unserer integrierten Prozesse in
der mechanischen Bearbeitung, der hochautomatisierten
CNC-Prézisionsfertigung und der Oberflachentechnik sind wir
in der Lage, Projekte schnell und in hochster Qualitat umzu-
setzen.» Er sehe seine Rolle darin, diese Prozesse kontinuier-
lich weiterzuentwickeln und seinen Teams den Freiraum zu
geben, innovative Loésungen zu realisieren.

Der Business Unit Director legt besonderen Wert darauf,
die Fertigung auch aus Kundensicht zu optimieren. «Bei
Bedarf bieten wir bei neuen Produkten auch fertigungstechni-
sche Produktoptimierungen an. Ziel ist es, die Produkte so
zu gestalten, dass sie kostengtinstig, prozesssicher und den
Qualitatsanforderungen entsprechend produziert werden
konnen.»

Die Kunden von Polymeca stammen aus Branchen, die
hochste Anforderungen stellen, von der Halbleiter- und Vaku-
umtechnik Uber die optische Industrie und Antriebstechnik bis
hin zur Messtechnik und dem Defence-Bereich. « Wir liefern
nicht nur Komponenten - wir liefern Préazision und Vertraueny,
bringt es Looser auf den Punkt. «Unsere Prazisionsmechanik,
kombiniert mit hochmoderner 3D-Messtechnik und umfas-
sender Oberflachenveredelung, ermdglicht uns, komplette,
montagebereite Baugruppen anzubieten.» Durch diese Wert-
schopfungstiefe wollen die Heerbrugger ihren Kunden
hochste Qualitat, absolute Termintreue und maximale Pro-
zesssicherheit garantieren.

«Wir liefern Prdzision
und Vertrauen.»

Lean Management und Nachhaltigkeit als Zukunfts-
faktoren

Walter Looser konnte sich in seiner Karriere (Greiner, Spitalre-
gion Rheintal/Werdenberg/Sarganserland) tiefes Wissen in
strategischem Management und Lean-Transformation aneig-
nen. «Ich bringe einen systematischen Blick auf Prozesse und
Strukturen mit, gepaart mit der Uberzeugung, dass echte Ver-
besserung nurim Dialog mit den Teams entsteht», sagt er.
«Lean ist fir mich kein Selbstzweck, sondern ein Werkzeug,
um Kundennutzen und Kosteneffizienz gleichzeitig zu stei-
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gern.» Auch Nachhaltigkeit ist fir ihn ein zentrales Thema. «Sie

ist fur uns weit mehr als nur ein Schlagwort», sagt Looser. «Wir
setzen auf langlebige, prazise gefertigte Produkte mit hoher
Energieeffizienz und legen grossen Wert auf ressourcenscho-
nende Prozesse von der Entwicklung bis zur Auslieferung. In

meiner Rolle méchte ich diesen Weg konsequent weiterverfol-

gen, etwa durch den Ausbau kreislaufwirtschaftlicher Anséatze,
Investitionen in emissionsarme Produktionstechnologien und
die enge Zusammenarbeit mit Partnern, die unsere Werte tei-
len.» Nachhaltiges Handeln sei fur ihn integraler Bestandteil
unternehmerischer Verantwortung und ein klarer Wettbe-
werbsfaktor.

Heerbrugg als Erfolgsfaktor

Der Standort Heerbrugg spielt fiir Polymeca eine Schlissel-
rolle. «Das Rheintal ist tief in unserer DNA verankert», sagt
Looser. «Seit der Griindung sind hier nicht nur Know-how und
Technologie gewachsen, sondern auch eine Kultur der Prazi-
sion, Verlasslichkeit und Innovation.» Die Nahe zu fihrenden
Industrieunternehmen, Hochschulen und Fachkréften schaffe
ein starkes Netzwerk, das Polymecas Entwicklung Uber Jahr-
zehnte gepragt hat. Auch heute sei Heerbrugg ein strategisch

Ich will
Ieh will

leh will

Ich brauche
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wichtiger Standort: zentral, hochqualifiziert, mit exzellenter
Infrastruktur. «Fir mich ist klar: Der Standort ist nicht nur Teil
unserer Geschichte, sondern ein Erfolgsfaktor fur die Zukunft.»

«Nachhaltiges Handeln
ist ein Wettbewerbsfaktor.»

Walter Looser hat eine Vision fur die kommenden Jahre:
«lch sehe Polymeca als gefragten Systempartner fir komplexe
und hochgenaue Anwendungen, mit einem noch starkeren
Fokus auf Gesamtlésungen und Engineering-Kompetenz.
Technologisch wollen wir an der Spitze bleiben, etwa durch
Automatisierung, Digitalisierung und smarte Fertigung.» Und
auch strategisch ist das Ziel klar: «Nachhaltiges Wachstum mit
echtem Mehrwert fir unsere Kunden.»

Text: Stephan Ziegler
Bilder: Marlies Beeler-Thurnheer

Anzeige

expo

Mit diesem Rundumservice haban Sie
kurze Wege zu lhrem Messestand:
Beratung, ldee, Umsetzung.
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ll 2,4 Milliarden auf der Kippe

Seit dem 7. August gilt auf viele Schweizer Exporte in die USA ein Strafzoll von 39 Prozent.
Besonders betroffen ist die exportorientierte Ostschweizer Industrie.
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Die neuen Massnahmen aus Washington tref-
fen insbesondere technologiegetriebene
Unternehmen in den Kantonen St.Gallen,
Thurgau sowie Appenzell Ausser-und
Innerrhoden. «Dazu zahlen insbeson-
dere der Maschinenbau, die Elektronik,
die Optik sowie die Herstellung von
Prazisionsinstrumenten», sagt Markus
Banziger, Direktor der IHK St.Gallen-
Appenzell. Diese Branchen machen
mehr als die Halfte der Ostschweizer
Warenexporte in die USA aus - und die
Zolle auf Investitionsgtiter lassen sich kaum
weiterverrechnen. Investitionen setzen Vertrauen
und Planungssicherheit voraus. Doch genau daran fehlt
es derzeit.

Eine gemeinsame Umfrage der beiden IHK mit Gber
200 Betrieben im August zeigt ein deutlich eingetriibtes Bild:
Zwei Drittel der Unternehmen rechnen mit negativen Auswir-
kungen. Rund ein Viertel der Firmen erwartet bis zu zehn
Prozent weniger Umsatz, weitere zwdlf Prozent Einbussen
von zehn bis 20 Prozent. Uber sieben Prozent der Unterneh-
men gehen von noch starkeren Verlusten aus. Bereits jetzt
bauen drei Prozent Stellen ab, 15 Prozent halten dies fur
wahrscheinlich.

«In der Ostschweiz hdngen
bis zu 10°000 Arbeitsplatze
direkt am US-Geschdift.»

Regionale Schwergewichte

unter Druck

In den Kantonen St.Gallen und Appen-

zell Inner-und Ausserrhoden gibt es
mehrere bedeutende Exportfirmen

mit starkem Nordamerika-Geschéft:
Coltene etwa erwirtschaftet fast die

Halfte ihres Umsatzes in Nordamerika

(48,9 Prozent). Bei Buhler liegt der Anteil
der Region «Americas» bei rund 28 Prozent,
Leica Geosystems (Hexagon) kommt in ihrer
Division «Geosystems» auf etwa 33 Prozent. VAT

erzielt knapp 19 Prozent ihres Umsatzes in den USA, SFS rund
17 Prozent in Nordamerika. Metrohm und Buchi Labortechnik
veroffentlichen keine konkreten Zahlen, der US-Markt zahlt
aber zu ihren wichtigsten. Diese Firmen sind mehrheitlich im
InvestitionsgUterbereich tatig - also genau in dem Segment,
das von den seit August 2025 geltenden US-Zdllen von

39 Prozent besonders hart getroffen wird und sich kurzfristig
kaum kompensieren lasst.

Im Thurgau zeigt sich ein dhnliches Bild: «Beispielsweise
die Baumer Group, Bernina International, Eugster Frismag,
Geobrugg, Pureon oder Awema sind im US-Markt aktiv»,
sagt Jérédme Muggler, Direktor der IHK Thurgau. Neben den
Zollen belastet die Unternehmen zudem die Schwache des
Dollars. Die Auswirkungen auf den Export sind entsprechend
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direkt und spurbar. Laut der beiden Handels-
P kammern liefert die Ostschweiz Waren im
Wert von rund 2,4 Milliarden Franken in die
| USA - nach Deutschland der zweitwich-
- tigste Markt. Davon stammen mindes-
tens 1,2 Milliarden aus dem Tech-Sektor,
der fast vollstandig von den Zollen
erfasst wird. «In der Ostschweiz hangen
bis zu 10’000 Arbeitsplatze direkt am
US-Geschéft», so Muggler. Rechnet man
Zulieferer und Dienstleister hinzu, durfte
die Zahl noch deutlich hoher liegen.

4

Preisanpassungen, Verlagerung, Abwarten
Viele Firmen reagieren mit Preisanpassungen. «Uber 40
Prozent der Firmen mit Exporten in die Vereinigten Staaten
haben bereits Preisanpassungen fir ihre US-Kunden vorge-
nommen oder ziehen solche in Betracht», sagt Banziger. Wei-
tere Massnahmen reichen von Logistikoptimierungen tber
Kostenreduktion bis zur Wahrungsabsicherung.

Rund 17 Prozent der befragten Unternehmen erwégen
eine Produktionsverlagerung - nicht nur in die USA, sondern
auch nach Mexiko oder in europaische Staaten. Nur eine Min-
derheit erwagt einen Lieferstopp, doch auch das zeigt, wie
ernst die Lage eingeschatzt wird. «Nur wenige Betriebe
sehenim US-Markt eine echte Option. Damit verfehlen die
Zolle ihr Ziel, Produktion in die USA zu verlagern - teils tritt
sogar das Gegenteil ein», sagt Banziger.

Forderungen an die Politik
Die Politik mUsse rasch handeln, fordert Muggler: «Die
Gesprache mit den amerikanischen Behdrden missen
mit hochster Prioritat weitergefiihrt werden.»
Gleichzeitig brauche es eine starkere Diversifi-
zierung der Handelsbeziehungen - insbe-
sondere zu Indien, den Mercosur-Staaten,
Malaysia und Thailand - sowie gesicherte
bilaterale Vertrage mit der EU.
Doch das allein reicht nicht. «Die
Politik ist gefordert, ein umfassendes
Entlastungspaket zu schniren. Dazu
gehoren ein langfristiger Burokratieab-
bau, kein weiterer Ausbau der Lohnne-
benkosten und ein langerer Zugang zur
Kurzarbeit fur betroffene Unternehmen», so
Muggler. Nur so kdnne verhindert werden, dass
derindustrielle Kern in der Ostschweiz schleichend
erodiert.

Planung ohne Planbarkeit

Far die Ostschweizer Wirtschaft bleiben die Aussichten
ungewiss. «Rund 20 Prozent der Unternehmen rechnen
damit, dass der aktuelle Zollsatz auch nachstes Jahr bestehen
bleibt. 35 Prozent erwarten eine Teilreduktion - allerdings auf
weiterhin hohem Niveau», sagt Banziger. «Diese Spannbreite
verdeutlicht, dass die Betriebe derzeit Uber keine verlassliche
Planungsgrundlage verfligen.»

Text: Patrick Stampfli

Bild: Marlies Beeler-Thurnheer
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«lnnovation beginn+t bei
den Rahmenbedingungen»

es Kantons St.Gallen ist seit rund einem Jahr i

die grossten Hebel liegen uWeshalb die Ost- * /
I der Kapitalmobilisierung noch Auf 'blpotenzial hat.
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Beat Tinner, was wurde in dem Jahr nach der Lancierung der
Innovationsstrategie fiir KMU schon umgesetzt?

Ein Schwerpunkt lag auf den Vorbereitungen zum «Sensor
Innovation Hub» am Standort Buchs der OST - Ostschweizer
Fachhochschule. Die OST, RhySearch und der Switzerland Inno-
vation Park Ost werden die Nutzungsmaglichkeiten des Rein-
raums modernisieren, erweitern und besser zuganglich machen.
Ziel ist es, diese Infrastruktur fur Unternehmen besser nutzbar
zu machen - insbesondere in der Prazisionsfertigung.

Das ist aber noch nicht alles, oder?

Nein. Parallel dazu laufen mehrere Projekte aus der Umset-
zungsplanung. So wurde im Sommer die Konzeptphase fir ein
digitales Innovationsportal abgeschlossen. Es soll KMU

ab dem ersten Halbjahr 2026 den Zugang zu Informationen,
Ansprechpartnern und Finanzierungshilfen erleichtern. Auch
die Starkung branchentbergreifender Netzwerke kommt voran:
Ab Herbst 2025 startet eine Pilotphase, um den Austausch zwi-
schen KMU zu aktuellen Herausforderungen zu férdern und
Losungen dafir zu entwickeln.

«In der Ostschweiz gibt
es noch Potenzial bei der
Kapitalmobilisierung.»

Welche Riickmeldungen aus der Wirtschaft haben Sie bis-
lang erhalten?

Die Ruckmeldungen aus der KMU-Landschaft sind durchwegs
positiv. Bereits wahrend der Erarbeitung der Strategie waren
rund 100 KMU beteiligt, ihre Inputs flossen in die Umsetzungs-
planung ein. Erste Tests mit Prototypen des Innovationsportals
zeigen grosses Interesse. Besonders stark war die Resonanz auf
den «Sensor Innovation Hub». Insbesondere aus der Prézisions-
fertigung wird er als wertvolle Entwicklung begrusst.

Konkret: Wie viele Projekte wurden bisher unterstiitzt?

Als Tréagerkanton von INOS - dem Innovationsnetzwerk Ost-
schweiz - fordern wir gezielt Innovationsvorhaben in KMU.
2024 wurden allein aus dem Kanton St.Gallen 82 Projekte
unterstitzt - ein sehr hoher Wert. Die in der Strategie zusatzlich
vorgesehene Massnahme «Finanzierung Innovationsprojekte»
befindet sich derzeit im Aufbau.

Bei der Lancierung wurde gesagt, dass viele KMU ihr Innova-
tionspotenzial nicht kennen wiirden. Wie gehen Sie dieses
Thema an?

Unsere KMU sind bereits heute in vielen Bereichen innovativ.
Die Strategie zielt darauf ab, diese Stéarke noch gezielter zu for-
dern. Dafir schaffen wir Rahmenbedingungen, die Innovation
erleichtern - etwa durch bessere Vernetzung mit Forschung,
Bildung und Wirtschaft. So sollen bestehende Potenziale sicht-
barer und einfacher nutzbar werden.

Und wie stellen Sie sicher, dass auch kleinere und weniger
vernetzte Unternehmen profitieren?

Das digitale Innovationsportal sowie eine geplante physische
Anlaufstelle sind hier zentral. Sie sollen KMU niederschwellige
Zugénge zu Informationen, Netzwerken und Fordermaoglichkei-
ten bieten. Auch vereinfachte Prozesse spielen dabei eine wich-
tige Rolle.

Wirtschaft

Wie entwickelt sich die Innovationsinfrastruktur im Kanton
St.Gallen?

Der erwéhnte «Sensor Innovation Hub» ist ein zentrales Ele-
ment. Er starkt nicht nur bestehende Unternehmen, sondern
schafft auch neue Perspektiven fur Start-ups, Fachkrafte und
Bildungsinstitutionen. Er verbessert die Aus- und Weiterbildung
und macht den Standort insgesamt attraktiver. Die St.Galler
Regierung, der Kantonsrat und auch der Landtag des Fursten-
tums Liechtenstein unterstitzen das Projekt. Im November
2025 entscheidet die Stimmbevolkerung Uber die kantonale
Kostenbeteiligung.

Welche Rolle spielt das geplante Innovationsportal im
Gesamtkontext?

Das Portal ist ein zentrales Element der Strategie. Es soll den
Zugang zu Ansprechpartnern, Fordermitteln und Netzwerken
digital erleichtern - ergénzt durch eine physische Anlaufstelle.
Zielist es, Innovationshirden zu senken, insbesondere fur klei-
nere Unternehmen.

Die Strategie sieht vor, wirtschaftliche Schliisselthemen zu
definieren. Welche stehen derzeit im Fokus?

Im Vordergrund stehen die Branchen Gesundheit, ICT und Pra-
zisionsfertigung. Die Themen werden aktuell mit Partnerinstitu-
tionen aus dem Innovationsdkosystem weiter konkretisiert.
Auch im Rahmen meiner Prasidialtatigkeit liegt der Fokus klar
auf dem Leitthema «Innovation schafft Fortschritt».

Die Wirksamkeit der Strategie wird auch tberpriift, oder?
Ja. Die Projektfortschritte werden auf operativer Ebene laufend
Uberprift. Da die Umsetzung im Sommer 2024 begonnen hat,
ist es fUr eine belastbare Wirkungsevaluation derzeit allerdings
noch zu frih.

Wurden bereits Mittel aus dem Sonderkredit oder der NRP
abgerufen?

Ja, die bisherigen Aufwendungen wurden wie geplant aus dem
Sonderkredit fir das Mehrjahresprogramm der Standortférde-
rung 2023-2027 finanziert. Die Ausgaben liegen im vorgesehe-
nen Budgetrahmen.

Hat das aktuelle Zinsumfeld die Innovationsbereitschaft
eigentlich der KMU beeinflusst?

Das Zinsumfeld ist ein Faktor unter mehreren. Die jiingsten Sen-
kungen der SNB haben ein kapitalfreundlicheres Klima geschaf-
fen, das Innovationsprojekte beginstigt. Gleichzeitig sehen wir
in der Ostschweiz im Vergleich zu Zirich oder der Romandie
noch Potenzial bei der Mobilisierung von Kapital und Netzwer-
ken - hier setzt unsere Strategie gezielt an.

Die angekiindigten US-Zdlle auf Schweizer Exporte
sorgen fiir Verunsicherung. Welche Folgen erwarten Sie
fir St.Galler KMU?

Rund 18 Prozent der Exporte aus dem Kanton St.Gallen gehen
in die USA. Die Zolle stellen daher eine ernsthafte Bedrohung
fir viele Unternehmen dar. Die Herausforderung muss aber
gesamtschweizerisch angegangen werden. Wichtig ist, dass
Politik und Wirtschaft geeint auftreten. Kurzfristig stehen
bewahrte Instrumente wie die Kurzarbeitsentschadigung zur
Verfligung.

Text: Patrick Stampfli

Bilder: Marlies Beeler-Thurnheer
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Digitalisierung im
Doppelspur-Modus

Wahrend Appenzell Ausserrhoden Mitte Juli 2025 ein «KKompetenzzentrum Digitale Transforma-
tion» aufgegleist hat, muss Appenzell Innerrhoden zentrale Digitalisierungsprojekte auf Eis
legen. Grund sind personelle Engpasse. Ursulina Kélbener vom Fachbereich digitale Verwaltung

erlautert die Hintergriinde und zeigt auf, welche Folgen die Verschiebungen fiir Verwaltung,

Politik und Wirtschaft haben.

Die Standeskommission Appenzell Innerrhoden hat entschie-
den, zwei zentrale Digitalisierungsprojekte nicht wie geplant
umzusetzen. Betroffen sind die Einfiihrung des elektronischen
Dossiers und das neue Ratsinformationssystem. Beide Vorha-
ben sollten 2025 starten, missen nun aber auf 2026 verscho-
ben werden. «Die Ressourcen im Amt fur Informatik reichen
nicht aus, um diese Projekte parallel zu den dringenden
Betriebsaufgaben zu stemmeny, sagt Ursulina Kélbener. Damit
wird ausgerechnet in einer Phase, in der die digitale Transfor-
mation in der offentlichen Verwaltung an Dynamik gewinnt,
der kleine Kanton Appenzell |.Rh. ausgebremst.

«Das elektronische Dossier gilt
als Schliissel fiir eine durchgdingige
Digitalisierung von Prozessen.»

Mehr als ein Update

Beim elektronischen Dossier handelt es sich um weit mehrals
nur ein technisches Update: Mit ihm soll das digitale Primat in
der Schriftgutverwaltung eingeftihrt werden. Die Postein-
génge wirden kunftig zentral gescannt und in digitaler Form
weiterverarbeitet. «Damit schaffen wir die Grundlage fir eine
konsequent digitale Bearbeitung von Verwaltungsvorgangen»,
erklart Kélbener. Auch das Ratsinformationssystem hatte
erneuert werden sollen. Es soll die Plattform grinfo.ai.ch ablo-
sen und den Grossréaten eine moderne Sitzungs-App zur Ver-
flgung stellen, mit der sie sich auf die Sessionen vorbereiten
und wahrenddessen direkt digital arbeiten konnen.

Beide Projekte sind strategisch bedeutsam: Das elektroni-
sche Dossier gilt als Schlussel fur eine durchgangige Digitali-
sierung von Prozessen innerhalb der Verwaltung. Ohne diese
Basis lassen sich viele nachgelagerte Vorhaben nur schwer
umsetzen. Das neue Ratsinformationssystem wiederum ware
ein sichtbares Signal an die Politik gewesen, dass auch die
Legislative in den digitalen Wandel einbezogen wird. «Die Ver-
schiebung ist deshalb ein Rickschlag, weil wir interne Ablaufe
nicht wie geplant optimieren kdnnen», sagt Kélbener.
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Weniger Personal, weniger Ressourcen
Der Grund fur den Stopp liegt nicht in mangelnder Bereit-
schaft, sondern in den politischen Rahmenbedingungen:
Urspriinglich war vorgesehen, das Amt fur Informatik personell
zu verstarken. Doch der Grosse Rat kirzte im Dezember 2024
das Personalbudget. In der Folge konnten geplante Stellen
nicht besetzt werden. Entsprechend mussten Projekte ver-
schoben werden. «Wir bendtigen alle verfigbaren Kréfte fur
Betriebsprojekte wie etwa die Abldsung von Skype for Busi-
ness. Zusatzliche Anwendungen, die intern betrieben werden,
lassen sich aktuell schlicht nicht einfiihren», sagt Kélbener.
Auf die Frage, ob diese Verzégerungen Auswirkungen auf
Unternehmen héatten, sagt sie: «lm Moment bleiben die Effekte
verwaltungsintern. Aber die Verschiebung bedeutet natirlich
auch, dass nachgelagerte Vorhaben spater starten kdnnen.
Damit kann sich die Umsetzung digitaler Dienstleistungen fur
Unternehmen verzégern.» Wer also in den kommenden Jah-
ren auf neue Online-Services gehofft hatte, wird sich unter
Umstanden ldnger gedulden missen.

«Ein reiner Outsourcing-Ansatz
wiirde der Verwaltung langfristig
mehr schaden als nutzen.»

Mitwirkungsplattform kommt dennoch
Immerhin gibt es auch eine positive Nachricht: Ein anderes
Projekt, das urspringlich spater geplant war, wird nun vorgezo-
gen:die Einfihrung einer Mitwirkungsplattform. Sie soll Bir-
gerinnen und Birgern, politischen Verbanden und Unterneh-
men ermdglichen, sich aktiv in politische Prozesse
einzubringen. Da die Plattform als Software as a Service betrie-
ben wird, bindet sie im Amt fur Informatik deutlich weniger
Ressourcen. «Wir konnten hier Prioritaten verschieben und
trotzdem einen Fortschritt erzielen», sagt Ursulina Kélbener.
Das Beispiel zeigt die Gratwanderung, in der sich eine Ver-
waltung befindet: Einerseits besteht politischer und gesell-
schaftlicher Druck, die Digitalisierung voranzutreiben. Ande-



Grundstein fiir die digitale Transformation

Hansueli Reutegger, Landammann und Vorsteher des
Departements Finanzen, erlautert die Plane des Kan-
tons Appenzell Ausserrhoden fur das neue Kompe-
tenzzentrum Digitale Transformation und nennt dessen
Ziele bis 2035.

«Mit der Schaffung des Kompetenzzentrums Digi-
tale Transformation legt der Kanton Appenzell
Ausserrhoden einen zentralen Grundstein, um die im
Regierungsprogramm formulierten Ziele zur digitalen
Transformation zu erreichen. Bis 2027 sollen die orga-
nisatorischen und technischen Voraussetzungen
geschaffen sein, um bis 2035 ein breites, bedtirfnisge-
rechtes digitales Leistungsangebot fir Bevolkerung
und Wirtschaft bereitzustellen. Der Aufbau des Kom-
petenzzentrums erfolgt schrittweise. Ziel ist, die Lei-
tungsfunktion auf Anfang 2026 zu besetzen. Die
kinftige Leitung wird im Auftrag des Regierungsrates
die strategische Ausrichtung des Kompetenzzent-
rums und der digitalen Transformation mitentwickeln
und vorantreiben, insbesondere mit dem Ziel,
Geschafte medienbruchfrei digital abwickeln zu kon-
nen. Die Strategieerarbeitung wird in geeigneter
Weise unter Einbezug der relevanten Interessengrup-
pen, speziell der Wirtschaft, erfolgen. Wo immer
moglich und zweckdienlich, wird eine Zusammenar-
beit mit anderen Kantonen angestrebt, um insbeson-
dere Erfahrungen auszutauschen und Synergien nut-
zen zu kdnnen.»

rerseits sind die Mittel beschrankt. Externe Partner
werden zwar regelmassig beigezogen, doch ganze
Projekte lassen sich kaum auslagern. «In aller Regel
ist die IT-Infrastruktur des Kantons betroffen. Weiter
ist es fUr uns zentral, das Know-how auch intern auf-
zubaueny, erklért Kélbener. Ein reiner Outsourcing-
Ansatz wirde der Verwaltung langfristig mehr scha-
den als nutzen.

Ausserrhoden baut aus

Fiar die Zukunft gibt es dennoch Hoffnung. Eine Stellenaufsto-
ckungim Amt fUr Informatik ist bereits budgetiert, das letzte
Wort hat der Grosse Rat in der Dezember-Session. Sollte er
zustimmen, kdnnten die beiden grossen Projekte, das elek-
tronische Dossier und das Ratsinformationssystem, die

schon weit fortgeschritten sind, 2026 weitergefihrt wer-

den. «Wir gehen davon aus, dass wir die Arbeiten dann wie-
der aufnehmen und erfolgreich abschliessen kdnnen», so
Kolbener. Interessant ist der Vergleich mit dem Nachbar-
kanton Appenzell Ausserrhoden: Dort wurde im Juli 2025

das Konzept fir ein Kompetenzzentrum Digitale Transfor-
mation verabschiedet. Wurde nie in Betracht gezogen, ob

sich Innerrhoden nicht am ausserrhodischen Kompetenzzent-
rum beteiligen wolle oder dieses fir beide Kantone eingerich-
tet werden kdnnte? Ursulina Kdlbener verneint: «Die kantonale
Verwaltung Appenzell |.Rh. betreibt bereits seit 2022 mit dem
Fachbereich digitale Verwaltung ein Kompetenzzentrum far
digitale Transformation und KI. Appenzell A.Rh. hat den Auf-
bau eines solchen Zentrums gerade beschlossen. Selbstver-
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Das Ziel-Areal in Appenzell bietet
den perfekten Raum von 200 bis
2000 m2 um lhre unternehmerischen
Vorhaben zu verwirklichen.

ZIEL

APPENZELL

Sind Sie vorbereitet?

Kriege, Lieferengpasse in globalen Lieferketten,
zunehmende Cyberattacken und neue gesetz-
liche Regulatorien: Unternehmerische Risiken sind
immer starker vernetzt und lassen sich nur selten
isoliert betrachten. Funk unterstutzt Ihr Unterneh-
men pragmatisch und zeigt auf, wie diese aktuel-
len Herausforderungen effektiv bewaltigt werden
konnen - heute und in Zukunft.

info@funk-gruppe.ch
www.funk-gruppe.ch




standlich binich im Austausch mit unseren Nachbarkantonen
- strategisch, aber auch konkret projektbezogen.»

Austausch und Vernetzung helfen

Denn Kooperationen sind auch fir Innerrhoden ein Thema.
«Wir stehen in engem Austausch - nicht nur mit Appenzell
A.Rh., sondern auch mit Verwaltungen in der ganzen Schweiz»,
sagt Kolbener. Der Erfahrungsaustausch helfe, eigene Pro-
jekte gezielter zu planen und Fehler zu vermeiden. Gerade

far einen kleinen Kanton sei die Vernetzung entscheidend, um
nicht ins Hintertreffen zu geraten. So bleibt am Ende ein
gemischtes Bild: Appenzell .Rh. muss wichtige Projekte ver-
schieben, weil Personal fehlt. Gleichzeitig zeigt der Kanton
aber die Bereitschaft, mit pragmatischen Lésungen wie der
Mitwirkungsplattform vorwartszumachen und den Kontakt zu
anderen Verwaltungen zu pflegen.

Ob die Aufstockung im Amt fur Informatik tatséchlich
kommt, wird sich im Dezember 2025 entscheiden. Klar ist
schon jetzt: Die digitale Zukunft wartet nicht, und Innerrho-
den wird sich daran messen lassen missen, wie schnell es
den Anschluss wieder findet.

Text: Patrick Stampfli, Stephan Ziegler

Bilder: Marlies Beeler-Thurnheer

Kolumne

Sonderfall Schweiz

Die Schweiz ist ein Sonderfall,
aber auch Deutschland,
Frankreich, Italien, das Ver-
einigte Konigreich und ei-
gentlich jeder européaische
Staat sind etwas Einzigar-
tiges. Europa lebt seit je
davon, dass im Lauf der
Geschichte viele Sonder-
fille nebeneinander exis-
tierten und oft auch gegenei-
nander um die Vorherrschaft
kampften.

Im 19. und 20. Jahrhundert forderten diese Kriege
um die kontinentale Vormacht bei allen Beteiligten
einen derart hohen Blutzoll, dass dabei auch die his-
torische Vormachtstellung Europas in der Welt verlo-
ren ging.

Erst nach dem Zweiten Weltkrieg setzte sich die in
der Schweiz verwirklichte Idee durch, dass ein fried-
liches, gleichberechtigtes Miteinander trotz unter-
schiedlicher Sprachen und Traditionen die besten
Zukunftsoptionen offeriert. Aber dieser immer noch
vielfdltige Kontinent kann seinem Wesen nach nicht
zentral regiert und administriert werden, und es
zeigt sich heute immer deutlicher, dass es besser ist,
im friedlichen Wettbewerb voneinander zu lernen,
als utopische Einheitslésungen anzustreben.

Die Wirtschaftspolitik der Schweiz ist generell nicht
wesentlich liberaler als die unserer Nachbarn. Auch
in der Schweiz wachst die Staatsquote — einzig bei
der Staatsverschuldung fallen wir gliicklicherweise
positiv aus dem Rahmen. Unser politisches System ist
dank den Volksrechten nicht sprunghaft verdnder-
bar. Wir begehen daher viele Irrtiimer und Fehler et-
was langsamer und non-zentraler als andere.

Jedes politische System, jedes Gesellschaftssystem
und jedes Wirtschaftssystem ist ein Experiment. Im
Unterschied zur Schule istin der Politik und in der
Wirtschaft «<Abgucken» erlaubt und sogar er-
wiinscht. Man sollte im freien Systemvergleich und
ohne Zwang von oben herausfinden, was andernorts
besser ist und besser funktioniert. Je kleiner die Ge-
meinschaften sind, welche mit der besten Form des
Zusammenlebens — und damit auch mit der besten
Wirtschaftspolitik — experimentieren, desto kleiner
sind die Risiken grosser und fundamentaler Irrtii-
mer.

Robert Nef, Publizist, St.Gallen
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«Tiefe Steuern

sind oft ein Turoffner»

Mit 65 Firmensitzverlegungen belegte Appenzell Ausserrhoden 2024 Rang drei unter allen
Schweizer Kantonen. Der Aufwartstrend setzt sich fort. Martin Geiser, Leiter Standortféorde-
rung, Uber die Griinde fiir das Interesse am Standort, den Einfluss der Verwaltung und das neue

Bundesgesetz gegen missbrauchliche Konkurse.

Martin Geiser, wie fillt lhr Fazit zu den Sitzverlegungen im
Jahr 2024 aus?

Appenzell Ausserrhoden ist ein attraktiver Standort fir KMU.
Grinde dafir sind tiefere Fixkosten, glinstige steuerliche Rah-
menbedingungen und eine effiziente Verwaltung. In den ver-
gangenen funf Jahren ist die Anzahl juristischer Personenim
Kanton um Uber 12 Prozent gestiegen. Die Zuziige betreffen
haufig kleinere Unternehmen mit wenig Personal - darunter
auch Domizilgesellschaften. Die Griinde werden von uns nicht
systematisch erhoben, sind aber meist vielschichtig.

Gibt es Branchen oder Regionen, aus denen die Zuziiger
besonders hiufig stammen?

Ein Monitoring dazu fihren wir nicht. Doch die meisten neuen
Unternehmen stammen aus den Nachbarkantonen St.Gallen
und Thurgau oder aus dem Raum Zurich. Auch bei den Bran-
chen fihren wir keine systematische Erhebung; tendenziell
beobachten wir jedoch eine leichte Verschiebung hin zum
Dienstleistungssektor.

Wie ordnen Sie die Entwicklung im nationalen Vergleich
ein?

Wir fihren kein nationales Ranking Uber Sitzverlegungen und
stehen auch nicht in direkter Konkurrenz mit anderen Kanto-
nen. Entscheidend ist fiir uns nicht die Anzahl der Verlegun-
gen, sondern die Starkung einer breit abgestitzten Wirt-
schaftsstrukturim Kanton.

Was macht Ausserrhoden dennoch besonders attraktiv fiir
Unternehmen?

Unsere Uberschaubare Grosse und die schlanke Verwaltung
erlauben eine schnelle, kundenorientierte Abwicklung. Das
Handelsregister ist als Abteilung direkt dem Amt fur Wirtschaft
und Arbeit zugeordnet - diese Ndhe sorgt fir kurze Entschei-
dungswege. Das Register ist bekannt fir seine kompetente
und speditive Arbeitsweise. Die Unternehmen schatzen genau
diese Effizienz.

Welche weiteren Faktoren beeinflussen die Standortwahi?
Neben der Verwaltung zéhlen auch tiefere Lebenshaltungs-
und Betriebskosten - etwa bei Mieten oder Bauland - zu den
haufig genannten Argumenten. Auch die Lage im Vierldande-
reck, das Arbeitskréftepotenzial in der Region und die gute
Erschliessung der Gewerbe- und Industriestandorte spielen
eine wichtige Rolle. Hinzu kommt die hohe Lebensqualitat: In
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Appenzell Ausserrhoden kann gearbeitet werden, wo andere
Ferien machen.

Wie wichtig ist die Verkehrsanbindung fiir Unternehmen?
Gewerbe-und Industriebetriebe messen dem Warentrans-
port, der Mobilitdt und der passenden Infrastruktur eine zent-
rale Bedeutung zu. Die wesentlichen Standorte in Appenzell
Ausserrhoden sind gut erschlossen. Ein leistungsfahiges Stra-
ssen-und Autobahnnetzin der gesamten Region bildet auch
kiinftig das Rickgrat von Gewerbe und Industrie.

«Reine Sitzverlegungen
verlaufen meist reibungslos.»

Welche Rolle spielt die Steuerbelastung tatsachlich?

Tiefe Steuern sind oft ein TUroéffner in Gespréachen, bei der
konkreten Standortwahl aber selten ausschlaggebend. Ent-
scheidend sind meist die Gesamtbedingungen: Infrastruktur,
Erreichbarkeit, Arbeitskréfteangebot und die Zusammenarbeit
mit der Verwaltung.

Gibt es aktuelle Entwicklungen, die sich auf die Anzahl
juristischer Personen auswirken kénnten?

Ja.Seitdem 1. Januar 2025 ist das neue Bundesgesetz zur
Bekampfung missbrduchlicher Konkurse in Kraft. Unterneh-
men, die ihre Jahresrechnung nicht einreichen, kdnnen dem
Handelsregister gemeldet und bei Organisationsméangein
gerichtlich aufgeldst werden. Es ist deshalb mit einer gewissen
Bereinigung zu rechnen - nicht nur bei uns, sondern
schweizweit.

Wie lduft eine Sitzverlegung in der Praxis ab?

Die Verlegung erfolgt Uber das Handelsregister des Zielkan-
tons. Entweder werden eintragungsféhige Belege eingereicht
oder es beginnt mit dem Entwurf neuer Statuten und weiteren
Dokumenten zur Vorbereitung der Beurkundung. Nach der
Prafung wird ein Beurkundungstermin angesetzt.

Wie unterstiitzt der Kanton Unternehmen dabei?
Reine Sitzverlegungen verlaufen Gberwiegend reibungslos -
dabeisind Unterstutzungsleistungen in der Regel kaum
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gefragt. Bei grosseren Unternehmensentwicklungsprojekten
hingegen sind individuelle Begleitungen gefragt. Hier bringen
wir uns bedarfsgerecht ein.

Welche Massnahmen sind geplant, um den Standort weiter
zu stérken?

Das Regierungsprogramm 2024-2027 legt den Fokus auf die
Weiterentwicklung des Kantons als attraktiven Wohn-und
Arbeitsstandort. Geplant sind Massnahmen zur Férderung von
Innovation, Digitalisierung und Fachkraftesicherung. Auch die
Weiterentwicklung von Arbeitszonen, eine gezielte Arealent-
wicklung und ein unkomplizierter Zugang zu Verwaltungs-
dienstleistungen stehen im Zentrum.

Wie méchte die Standortférderung diese Ziele konkret
umsetzen?

«Uberzeugungskraft»

hat nichts mit Alter, Geschlecht
oder Herkunft zu tun.

Wirtschaft
]

Su

Wir setzen auf kurze Wege und eine flexible, bedarfsgerechte
UnterstUtzung. Ziel ist es, die Bedurfnisse von Unternehmen
und Bevolkerung noch besser zu erfassen und unsere Dienst-
leistungen laufend zu verbessern. Der direkte Kontakt und die
|6sungsorientierte Haltung bleiben zentrale Pfeiler.

Wo sehen Sie Appenzell Ausserrhoden in fiinf Jahren im
Standortwettbewerb?

Wir verfolgen unseren Weg konsequent weiter. Der Kanton
bleibt eine Region, in der sich Wirtschaft, Verwaltung und Poli-
tik unkompliziert austauschen. Mit seinen naturlichen Vorza-
gen, der Lebensqualitat und der guten Erreichbarkeit wird
Appenzell Ausserrhoden auch klnftig zur positiven Entwick-
lung der Ostschweiz beitragen.

Text: Patrick Stampfli

Bild: Marlies Beeler-Thurnheer

Anzeige
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Mit dem Skills-Manager
keine passenden
Menschen mehr tbersehen.

[E] e

LEADER | September2025




Wirtschaft

Weichen-
stellung

fur Wirtschaft
und Verkehr

Mit der «Kantonsstrasse zum See» samt
Anschluss Witen entsteht eines der zen-
tralen Infrastrukturprojekte im Kanton
St.Gallen. Marcel Aebischer vom TCS
erlautert, wie die Verbindung die regio-
nale Standortattraktivitat starkt, Chan-
cen fur Gewerbe und Tourismus eréffnet
und weshalb die Abstimmung tiber den
Baukredit Signalwirkung fiir den ganzen
Kanton hat.
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Marcel Aebischer, welchen konkreten Nutzen der «Kan-
tonsstrasse zum See» sehen Sie fiir die Bevélkerung?
Die Region leidet seit Jahren unter einem Uberlasteten Ver-
kehrssystem, das historisch gewachsen ist und stadtebauli-
che Entwicklungen behindert. Mit der neuen Verbindung
gelingt ein Befreiungsschlag: Die Zentren werden entlastet,
das Verkehrsnetz neu geordnet, und die Sicherheit fur alle
Verkehrsteilnehmer steigt. Das ist nicht nur verkehrspoli-
tisch, sondern auch stadtebaulich eine Weichenstellung fur
die ndchsten Generationen. Die lokale Bevolkerung hat
dem Projekt zugestimmt, weil sie das Zielbild des Master-
plans teilt: eine Region, die sich im bestehenden Siedlungs-
raum ohne grossen Kulturlandverbrauch entwickeln kann.

Kritiker sprechen von einer «Monsterstrasse» und ver-
weisen auf hohe Kosten.

Die gelungene Einbettung in den bestehenden Siedlungs-
raum hat ihren Preis, das stimmt. Mit zwei Tunnels sorgt das
Projekt aber daflr, dass zwei Drittel der neuen Verbindung
auf oder unter bestehenden Strassen und nur 380 Meter
durch aktuelles Kulturland verlaufen. Die Finanzierung
erfolgt Uber den Strassenfonds, der vom Auto- und Lastwa-
genverkehr getragen wird - also ohne Auswirkungen auf
Bildung, Soziales oder den offentlichen Verkehr.

Und welche Wirkung erwarten Sie auf den heutigen
Ortsachsen?

Die Hauptachsen durch Rorschach und Goldach werden
vom Lastwagen-und Arbeitsverkehrin das Industrie- und
Gewerbegebiet Blumenfeld befreit. Den Mobilitédtsbedurf-
nissen aus und in der Region, insbesondere zu den Arbeits-
platzen und in die Wohngebiete sudlich der Bahnlinie, kann
man endlich gerecht werden. Die Quartiere nordlich der
Bahnlinie werden sicherer und verkehrlich beruhigt. Dazu
tragen auch Uber 20 Begleitmassnahmen bei, etwa die Auf-
hebung eines Bahnlibergangs oder die Neugestaltung der
stark befahrenen Kantonsstrasse von Goldach nach Ror-
schach.

Im politischen Prozess steht die Abstimmung zum kan-
tonalen Baukredit an. Mit welchen Botschaften wird der
TCS argumentieren?

Wir werden hervorheben, dass das Projekt nicht mehr, son-
dern besser gelenkten Verkehr schafft. Es geht um mehr
Lebensqualitat, mehr Sicherheit und eine zeitgemasse Ver-
kehrsinfrastruktur - Erschliessung fur alle, egal ob mit Auto,
Velo oder Bus. Nachdem sich die lokale Bevolkerung fur
das Projekt ausgesprochen hat, liegt die Entscheidung nun
bei der Bevolkerung des Kantons. Wer in den Kanton inves-
tiert, starkt dessen Zukunft. Dieses Mal profitiert die Region
Rorschach, ein anderes Mal eine andere Region.

Die Vorlage verbindet Strasse, OV und Veloverkehr.
Welche Anforderungen stellt der TCS an diese Multimo-
dalitat?

Wir erwarten, dass die geplante Integration auch gelebt
wird. Der Erfolg bemisst sich daran, ob die neue Infrastruk-
tur nicht nur den motorisierten Individualverkehr, sondern
auch den offentlichen Verkehr sowie den Velo- und Fuss-
verkehr starkt. Es braucht nahtlose Ubergénge, sichere
Wege und klare Prioritsten fiir den OV. Die Angebotsent-
wicklung sieht vor, dass kinftig vier S-Bahnen pro Stunde



von St.Gallen nach Rorschach verkehren. Rorschach profitiert
zudem von der verbesserten Anbindung an den Fernverkehr.

Blicken wir nach St.Gallen: Der Spielraum der Stadt bei
Tempo-30-Zonen wurde auch dank des TCS eingeschrankt.
Welche Alternativen sehen Sie, um Stau, Ldrm und Sicher-
heit auf Hauptachsen wirksam zu verbessern?

Der TCS hat in jingerer Vergangenheit zwei Rekursverfahren
gewonnen und damit angeordnete Temporeduktionen auf zen-
tralen Verkehrsachsen in St.Gallen verhindert. Dies bedeutet,
dass kinftig gerade auf wichtigen Strassenabschnitten ver-
starkt darauf zu achten ist, ob die gesetzlichen Voraussetzun-
gen fur eine Temporeduktion wirklich erfillt sind oder ob man
einfach versucht, den politisch vorherrschenden Willen durch-
zusetzen. Alternativen zu Tempo 30 auf Hauptachsen sind lar-
marme Strassenbeldge, intelligente Verkehrssteuerung durch
Lichtsignalanlagen oder die Entflechtung der Verkehrstrager,
indem insbesondere der Veloverkehr nicht auf Hauptachsen
geflhrt wird.

Tempo 30 soll priméar auf siedlungsorientierten Strassen
gelten, nicht auf verkehrsorientierten Achsen. Wo verlauft
diese Linie konkret?

Man kann sich grundsétzlich an der Strassenklassierung orien-
tieren: Kantonsstrassen und Gemeindestrassen 1. Klasse sind
verkehrsorientierte Strassen, weshalb auf ihnen Tempo 50 gilt.
Vorbehalten bleiben Ausnahmen, zum Beispiel vor Schulen
oder Spitélern. Die Ubrigen Strassen sind siedlungsorientiert.
Ich mochte aber betonen, dass auch dort die gesetzlichen Vor-
aussetzungen fr eine Reduktion auf Tempo 30 erfillt sein
mussen. Andernfalls ist auf eine Temporeduktion zu verzichten.

Zuriick zur «Kantonsstrasse zum See»: Welche Chancen
sehen Sie fiir Gewerbe, Tourismus und Logistik in der
Region?

Eine gute Erreichbarkeit istimmer entscheidend fur die Attrak-
tivitat einer Region - egal, ob es um gewerbliche oder touristi-
sche Angebote geht. Die Anbindung des Industrie-und
Gewerbegebiets Blumenfeld an die Autobahn ist zentral. Die-
ses Gebiet lag bei seiner Entstehung am Rand der Stadt Ror-
schach, heute liegt es mitten im Siedlungsraum. Ohne neue
Erschliessung drohen Stillstand und Abwanderung von Unter-
nehmen.

Welche Instrumente braucht es, damit das Projekt nicht aus
dem Ruder lauft?

Der Kanton wird klare Etappierungen, Kosten- und Wirkungs-
kontrollen einbauen. Wichtig ist auch, dass die Kommunikation
transparent bleibt - gerade in der langen Bauphase. Wer Ver-
trauen will, muss friih sagen, was wann wo passiert.

Und falls das Projekt an der Urne scheitert - was dann?
Dann kann die Region ihr Entwicklungspotenzial bei weitem
nicht ausschopfen und ihre Zentrumsfunktion am See immer
schlechter wahrnehmen. Stau, Larm und Umgehungsverkehr
auf den Quartierstrassen werden bleiben. Das ware aus Sicht
des TCS eine verpasste Chance - nicht nur fur die Region, son-
dern fir den ganzen Kanton.

Text: Patrick Stampfli

Bild: Marlies Beeler-Thurnheer

Kolumne 77

Nod luggloh gwiinnt

21. August 2025, 8 Uhr. Ein Sat-
telschlepper rollt in unser La-
ger in St. Gallen-Neudorf. Er
bringt kistenweise besten
Malbec aus Argentinien.

Der Wein wurde im
Schiffscontainer von Siid-
amerika iiber den Atlan-

tik nach Rotterdam und
dann den Rhein hoch bis
nach Basel gebracht. Das letz- _
te Stiick reist der Container auf ]
der Strasse per LKW. Nur diesmal

ist der Lastwagen nicht mit Diesel, sondern
mit Strom unterwegs.

Ein kleiner Unterschied und ein grosses Signal.
Zugegeben: Lieferungen per E-Lastwagen sind
noch selten. Doch es geht vorwérts mit dem umwelt-
bewussteren Transport und Wirtschaften.

Als Familienunternehmen in der fiinften Generation
bleiben wir beim Thema Nachhaltigkeit mit St.Galler
Hartnéckigkeit und Durchhaltewillen dran. Fiir uns
ist der schonende Umgang mit den Ressourcen kein
Modetrend, sondern Teil der Martel-DNA. Wein ist
ein Naturprodukt. Wer Wein liebt, trdgt Verantwor-
tung fir die Umwelt, in der er wéichst und genossen
wird.

Deshalb wollen wir Verantwortung tibernehmen.
Als erste Schweizer Weinhandlung liessen wir uns
nach FAIR’N GREEN zertifizieren. Dieses von Win-
zern gegrindete, unabhdngige und wissenschaftlich
fundierte Nachhaltigkeitslabel betrachtet Unterneh-
men ganzheitlich.

Neben 6kologischen Aspekten spielen auch wirt-
schaftliche Kriterien (ist das Unternehmen finanziell
gesund?), soziale Faktoren (wie gut wird fir die Mit-
arbeitenden gesorgt?) sowie das gesellschaftliche
Engagement (zum Beispiel in Kultur, Sport oder im
Naturschutz) eine Rolle.

Insgesamt wurden 210 Kriterien in 26 Kategorien
gepriift. Das Ergebnis zeigt: Unsere Weinhandlung
ist bereits sehr gut unterwegs. Perfekt sind wir nicht.
Wir verstehen Nachhaltigkeit als fortlaufenden Pro-
zess, bei dem wir uns stetig in kleinen und grossen
Schritten verbessern.

Denn wir St.Galler wissen: Nod luggloh gwiinnt.

Jan Martel, Geschéftsfihrer Martel AG
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10 Jahre i}é&t :
Weisser Wiirfel Wt

Zehn Jahre, drei Perspektiven: Ein Gast,
ein Partner und der Inhaber erzahlen,

was den Weissen Wiirfel in Vaduz fir
sie besonders macht.
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Ein Einzelstick, vom Material Uber die Struktur bis hin zur
Gravur: Die Eheringe haben Janine und Manuel Wirz zusam-
men mit Berylund Norman J. Huber entworfen.

«Der Name hat sich bei den Gésten etabliert. Man trifft sich
nicht bei Huber im Stéadtle 34, sondern im Weissen Wurfel»,
sagt Inhaber Norman J. Huber. Die Bezeichnung erinnert an
einen neutralen Ausstellungsraum in Galerien und Museen.
Und ja, auch im Weissen Wurfel in Vaduz wird Kunst ausge-
stellt: Die Raumlichkeiten der Hilti Art Foundation sind unter-
irdisch mit dem angrenzenden Kunstmuseum Liechtenstein
verbunden. Das grauschwarze Kunstmuseum - ein liegender
rechteckiger Baukdrper - und als stehender Gegenpol der
Weisse Wiirfel wurden beide von Morger Partner Architekten
entworfen, im Abstand von finfzehn Jahren.

Elegant und gastfreundlich

Von aussen wirkt der Bau nlichtern und kihl. Innen lasst er
uns eintauchen in eine rundum warme Atmosphaére. Sanfte
Musik ertont, ein erdiger Duft umarmt den Raum - passend
zu den Farbtonen des Interieurs. «Die Qualitat der Ausstat-
tung ist Extraklasse. Dies spurt man von dem Moment an, in
dem man das Geschaft betritt», sagte der verantwortliche
Innenarchitekt Tino Zervudachi 2015.

Die Philosophie von Huber: Glicksmomente schenken.
«Der Weisse Wirfel ist Huber pur - elegant und gastfreund-
lich und in diesem Sinne exklusiv, aber nicht elitar. Bei unsist
jeder Gast willkommen», sagt Norman J. Huber.

Die schwungvolle, leuchtende Treppe ist Manuel Wirz,
Inhaber des Restaurants Ochsen im Thurgau, von seinem ers-
ten Besuch im Weissen Wirfel besonders in Erinnerung
geblieben. Gemeinsam mit seiner damaligen Verlobten nahm
er Stufe um Stufe, bis sie im Salon angekommen waren. Die
Eheringe, die die beiden im Januar 2025 ausgetauscht
haben, haben sie hier mit Beryl und Norman J. Huber entwor-
fen. Ein Einzelstlck, vom Material Gber die Struktur bis hin zur
Gravur. Was in diesem Prozess half: Neben der Beratung tru-

1.{"

Norman J. Huber an seinem Lieblingsortim Weissen Wurfel:
dem kleinen Goldenen Salon.

gen das Ambiente und die Liebe zum Detail zum Wohlfihlen
bei. Die Einrichtung wirkt offen - und garantiert dennoch
jedem Gast die Diskretion, die er sich bei der Auswahl seines
Schmuckstiicks winscht.

Gelebte Werte

Wer den Salon im Untergeschoss besucht, dessen Auge wird
an den Schmuckstiicken von Ole Lynggaard Copenhagen zur
Ruhe kommen. Die dénische Manufaktur greiftin ihren
Designs Formen aus der Natur auf und Ubersetzt sie in Haute
Joaillerie. Der Weisse Wirfel habe beiihm einen bleibenden
Eindruck hinterlassen, ein Geflhl von Raffinesse, sagt Seren
Lynggaard, der CEQ. «Es ist ein einzigartiges Erlebnis, das die
Werte der Familie Huber widerspiegelt.» Seit vielen Jahren
arbeiten Ole Lynggaard Copenhagen und Huber zusammen.

Im Weissen Wurfel wird die Begegnung von Mensch zu
Mensch zelebriert, das personliche Erleben mit allen Sinnen.
Dass Huber Glicksmomente schafft, wird spatestens hier nie-
mand mehr bezweifeln. Und das Schoénste daran: Diese
Glicksmomente lassen sich wiederholen - mit jedem Blick,
den man auf das eigene Schmuckstlck oder die eigene Uhr
wirft.

Zehn Jahre steht nun der Weisse Wiirfel in Vaduz. Und die
Zukunft? Wie darf sich das Geb&ude weiterentwickeln? Mit
seiner Antwort lasst Norman J. Huber vieles offen - und pflegt
doch den gewohnten Weitblick. «Mit meiner Tochter Beryl
wirkt bereits die finfte Generation im Familienunternehmen
mit. Sie hat gute Ideen, und wir erganzen uns.»

HUBER - Fine Watches & Jewellery - Weisser Wiirfel
Vaduz, Liechtenstein +423 2371414
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1kas Schereris ganisation und Fiihrung an der OST - Osts
) Institut fr Organisation und Leade:fship (10L
ansformationen und verantwortet We'ii’
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Lukas Scherer, wenn Sie die aktuelle Fiihrungslandschaft
betrachten: Vor welchen gréssten Herausforderungen ste-
hen Fiihrungskrafte - und was unterscheidet die wirksa-
men von den weniger wirksamen?

Die Rolle von Fihrung war nie einfach, aber heute ist sie
besonders komplex: Globalisierung, digitale Transformation,
gesellschaftlicher Wandel und neue Erwartungen der Mitar-
beitenden verandern die Spielregeln. Die grosste Herausfor-
derungist die Dynamik des Wandels - er kommt haufiger,
schneller und oft radikaler, idealerweise ohne operative
Unterbriche. Was vielerorts fehlt, ist Zeit, Ruhe und Gelas-
senheit.

Wirksame FUhrungspersonen kennen ihre Starken und
Begrenzungen, bauen bewusst auf starke Teams, lassen sich
nicht treiben, héren zu und bleiben neugierig - gegentber
Kunden, Kollegen und Mitarbeitern. Sie erklaren das
«Warumpy, setzen klare Rahmen und Spielregeln und schaffen
so Orientierung in Unsicherheit. Entscheidend ist die Fahig-
keit, Widerspriche auszuhalten: konsequent sein und doch
lernoffen; ambitioniert und doch realistisch.

Welche drei Fahigkeiten sollten Fiihrungskréfte in den
nidchsten fiinf Jahren prioritdr entwickeln, damit Organi-
sationen in unsicheren Mirkten schneller entscheiden und
konsequenter umsetzen?

Erstens Prasenz und Achtsamkeit: sichtbar sein, ohne alles
selbst zu entscheiden; Zwischenténe erkennen, Klarheit und
Ruhe schaffen - besonders dann, wenn es unlbersichtlich
wird.

Zweitens Ausgeglichenheit, Agilitdt und Resilienz: Nicht
immer die schnellste, sondern die stimmigste Entscheidung
finden - im Sinne der Kunden, Mitarbeitenden und Stakehol-
der. Das verlangt Priorisierung, Mut zum Weglassen und die
Fahigkeit, Tempo bewusst zu variieren.

Drittens Demut und Sinnorientierung: Fihrung ist keine
Blhne zur Selbstverwirklichung, sondern das Zuricknehmen
des Egos zugunsten von Team und Organisation. Menschen -
nicht nur die jingere Generation - suchen Sinn, Zugehorig-
keit und Entwicklung. Wer das «Warum» erklért und vorlebt,
ermdglicht Verantwortung statt Gehorsam.

Fiihrung findet nie im luftleeren Raum statt. Wie veran-
dern sich Strukturen und Entscheidrechte in wirksamen
Organisationen - mehr Dezentralitét, klarere Rollen, kiir-
zere Entscheidzyklen?

Das Bild vom «luftleeren Raumn» ist treffend: Luft steht fur
Durchatmen, Inspiration, kritisches Hinterfragen - fir alle.
Organisationen werden wirksam, wenn Verantwortung und
Kompetenz dorthin gelangen, wo die Aufgabe gelost werden
kann - und gelost werden will. Die Fihrung behalt die
Gesamtverantwortung fir das « Warumn», setzt Leitplanken
und sorgt fr Koharenz.

Pseudo-Agilitat entsteht, wenn Rituale die Substanz
ersetzen: «Daily Stand-ups» ohne Entscheidungskompetenz,
Prozesse, die nur abgespult werden, Fehlervermeidung statt
Fehlerlernen. Agilitét verlangt Entscheidnéhe, klare Rollen,
echte Verantwortung und die Haltung, aus Irrtimern schnell
und sichtbar zu lernen.

Strukturen reichen nicht, wenn die Kultur nicht stimmt.
Was sind die wirksamsten Hebel, um eine Leistungskultur

Fokus Consulting

zu etablieren, die Fehlerlernen zuldsst und dennoch hohe
Qualitatsanspriiche durchsetzt?

Vertrauen und Wertschatzung sind zentral - und sie entste-
hen nicht per Dekret. Sie wachsen durch gemeinsames Den-
ken und Tun, durch gemeisterte Herausforderungen, durch
klare Prinzipien und Haltungen. Gute FUhrungspersonen
leben Vorbild, wirdigen Leistung, fragen interessiert nach
und geben verstandliches Feedback - auch bei Nichtzieler-
reichung. Kultur heisst, Regeln und Verhalten so abzustim-
men, dass Leistung und Lernen sich gegenseitig verstarken.

Viele Unternehmen investieren in Datenplattformen und
KIl. Wie lasst sich Kl in Entscheidungen integrieren, ohne
sich von Algorithmen treiben zu lassen?

Das Zusammenwirken menschlicher und kiinstlicher Intelli-
genzist sinnvoll - vorausgesetzt, es wird reflektiert gestaltet.
Verlockend ist, bei anspruchsvollen Fragen rasch auf KI-Ant-
worten zu setzen; diese sind oft anregend, umfassend, lehr-
buchhaft. Das Risiko: Unkritische Ubernahme ohne Kontext-
verstandnis. Kontext, Personlichkeit, Interessen, Starken und
Schwachen des Gegenlbers kdnnen beim Prompten leicht
untergehen. Sinnbildlich geféallt mir die Aussage von Sundar
Pichai, CEO Google: Fiir die Planung einer Geburtstagsfeier
frage ich die Kl; bei einer Therapiesuche fur ein krebskrankes
Kind frage ich zusatzlich Menschen. Kl ist Werkzeug, nicht
Weisungsgeber. Sie erweitert Perspektiven - den Entscheid
verantworten weiterhin Menschen.

«Vertrauen und Wertschatzung
entstehen nicht per Dekret.»

Neben Filihrung geht es um Unternehmertum. Was macht
gutes Entrepreneurship bzw. Intrapreneurship aus?
Im Kern geht es darum, Neues zu schaffen und wirksam zu
etablieren. Entrepreneure tragen volle Verantwortung und
personliche Risiken - oft mit eigenen Mitteln. Intrapreneure
bewegen sich im «geschitzten» Rahmen bestehender Orga-
nisationen, setzen aber Reputation und Karriere aufs Spiel.
Wichtig sind in beiden Féllen: eine tragféhige, skalierbare
Geschéftsidee, «freedom to operate» (Schutzrechte Dritter
sind geklart), Denken in Varianten, Design Thinking, Kunden-
verstandnis, Testen und Evaluieren. Notwendig ist Frustrati-
onstoleranz - was in klassischer Fihrung Resilienz heisst.
Unterschiede in Motivation und Risikoneigung gibt es; fih-
rungsseitig zdhlen eher die Gemeinsamkeiten: Zusammenar-
beit Uber Funktionen hinweg, Stakeholder einbinden, Tempo
und Risiko dosieren.

Verdnderungsprozesse scheitern hdufig. Was erh6ht die
Erfolgswahrscheinlichkeit von betrieblichem Wandel und
Innovationsprojekten?

Change ist breit untersucht - Lewin, Kotter, Kriger, Senge,
neuere Lean-und Agile-Change-Ansatze. Auf den Punkt
gebracht braucht es drei Kernelemente: Sachlich-fachliche
Arbeitspakete, die wirklich zum Problem beitragen, statt nur
Aktivitat zu erzeugen. Dann Menschen - intern und extern,
direkt Betroffene und zu Beteiligende - mit Blick auf Motiva-
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tion (Wollen) und Féhigkeiten (Kénnen). Emotionen und das
Erkennen des «Warum» spielen die Hauptrolle. Und last, but
not least Kommunikation Uber alle Phasen: zuhdren, verste-

hen, erklaren, unterstitzen, schulen, Feedback geben, dran-
bleiben und verstetigen.

Wesentlich ist die Bricke zwischen Transformation und
Tagesgeschaft. Wandel darf das Kerngeschéft nicht erdrii-
cken; umgekehrt darf das Kerngeschaft den Wandel nicht
ersticken. Hier entscheidet der Fokus: Was muss heute laufen
-und was muss sich heute bereits verandern, damit morgen
noch etwas lauft?

«Wesentlich ist die Briicke
zwischen Transformation
und Tagesgeschdift.»

Welche Rolle spielt das Middle Management, um Strate-
gie in den Alltag zu libersetzen, Widerstande produktiv zu
machen und Change-Miidigkeit zu vermeiden?

Das Middle Management ist heute starker gefordert denn je.
Es wirkt als Scharnier zwischen Alltagsgeschaft und Verédnde-
rungsprogramm, halt das Kerngeschaft stabil und soll zu-
gleich Neues vorantreiben. Dieses Ambidextrie-Dilemma
(Exploitation vs. Exploration) erzeugt Druck, Unsicherheit
und Widersténde.

Bendtigt werden Change Agents mit Prozessmodera-
tions- und Kommunikationskompetenz und gentigend Fach-
expertise, damit sie ernst genommen werden. Unverzichtbar
ist das Commitment des Topmanagements. Wirksam werden
die eingangs genannten Haltungen: Prasenz (achtsames
Zuhoren, Klarheit), Gelassenheit (Ruhe, Resilienz), Sinnorien-
tierung (Demut, Servicedenken). So gelingt Ubersetzung: aus
strategischen Absichten konkrete Schritte mit klarer Verant-
wortlichkeit.

Kommen wir zur Aus- und Weiterbildung: Wie miissen
Leadership-Programme und ein MAS/EMBA aufgebaut

- -
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Lukas Scherer:

Praktische

Wirksamkeit. «
y»

. "_‘""1

sein, damit Teilnehmer nicht nur Wissen aufnehmen, son-
dernin ihren Unternehmen messbare Resultate erzielen?
Wirksam ist ein Programm, wenn Transfer gelingt - fur die
Person und fur die Organisation. Inhalte miUssen halten, was
sie versprechen, und einem roten Faden folgen. Praxis- und
lehrerfahrene Dozierende vermitteln Stoff und beziehen die
Teilnehmenden ein; sie werden laufend evaluiert. Lehrmittel
sind inspirierend und digital zugénglich.

Real-Life-Cases mit Transferaufgaben verankern das Ler-
nenim Alltag. Formate wie Bar Camps, Kamingesprache oder
Outdoor-Blocke 6ffnen den Blick, eine heterogene Teilneh-
merschaft erweitert die Perspektiven. Alumni- und ERFA-
Gruppen sichern Wirkung tber den Lehrgang hinaus. Leis-
tungsnachweise sollten auf betriebliche Anliegen einzahlen
-idealerweise mit Interesse und Unterstitzung der Vorge-
setzten, damit Erkenntnisse sichtbar und Folgeschritte einge-
fordert werden.

Zum Schluss: Wie unterstiitzt das IOL-OST Firmen in der
Ostschweiz konkret?

Das IOL-OST versteht sich als Briickenbauer zwischen Wis-
senschaft und Praxis. Wir arbeiten mit aktuellen, wissen-
schaftlich fundierten Erkenntnissen, bearbeiten gemeinsam
mit Wirtschaft und Gesellschaft praxisrelevante Fragen und
Ubersetzen die Resultate in handhabbare Empfehlungen,
Leitfaden und Publikationen. Wir stehen Einzelpersonen,
KMU und éffentlichen Verwaltungen als Coach, Berater, Pro-
jektleiter und Referent zur Seite. Inhaltlich fokussieren wir auf
vier Leitfragen: Geschaftsmodelle: Wie lassen sie sich innova-
tiv gestalten? Organisation: Wie entwickelt sie sich nachhaltig
weiter? Performance & Qualitat: Wie steigern wir Wirkung
und Prozessqualitat?Und last, but not least: Leadership &
Schlusselrollen: Was macht wirksame FUhrung in einer digita-
len Welt aus? Unser Anspruch ist praktische Wirksamkeit:
Erkenntnisse Ubersetzen, gemeinsam erproben, messbar
machen - und so Organisationen starken, die ihre Zukunft
proaktiv gestalten.

Text: Stephan Ziegler
Bilder: Rebekka Grossglauser

LEADER | September2025

83



-

84 Fokus Consulting

«Intrap eneursnip
ist ein Uberleben prinzip»

apreneurship - also unternehmerisches Denken innerhalb bestehender Unternehmen -iist’
fur Katja Zwilling kein Schlagwort, sondern zentraler Hebel fiir Verdnderung. Die Griinderin

der Breakout GmbH in Steinach begleitet KMU, Hochschulen und 6ffentliche Organisationen
Transformatlonsproz n, Ubernimmt Interimsaufgaben und agiert als Sparringspartnerin.




Als Sparringspartnerin, Projektbegleiterin und Impulsgeberin

setzt Katja Zwilling bei ihrer tédglichen Arbeit stark auf systemi-
sches Denken und unternehmerische Verantwortung - insbe-
sondere in Form von Intrapreneurship.

Neue Denkweisen erméglichen

«Consulting heisst heute nicht mehr, nur Prozesse zu optimie-
ren oder Strategien zu entwickeln. Es heisst vor allem auch,
neue Denkweisen zu ermaoglichen», sagt Zwilling. lhrer Erfah-
rung nach stehen viele Organisationen nicht primér vor einem
Wissensproblem, sondern vor einer kulturellen Herausforde-
rung: «Wie schaffe ich es als Unternehmen, Strukturen zu
schaffen, in denen Menschen Verantwortung Ubernehmen,
querdenken und gestalten wollen?»

Hier setzt die Expertin mit ihrer Arbeit an. «Ich begleite
KMU und Bildungseinrichtungen nicht als klassische Berate-
rin, sondern als Impulsgeberin mit Aussenblick und unterneh-
merischem Fundament. Dabei sehe ich es als meine Aufgabe,
Organisationen aufzuzeigen, an welchen Hebeln man drehen
kann, damit Veranderung angestossen werden kann», sagt
sie. Ihre vielféltige berufliche Laufbahn - von der Medienbran-
che Uber Hochschulprojekte bis hin zu innovativen HR-Ansat-
zen und strategischer Weiterbildung - erlaube es ihr, unter-
nehmerisches Denken nicht isoliert, sondern systemisch zu
betrachten: «Diese Erfahrung gebe ich in Form von Impulsen,
Workshops oder Dialogformaten weiter.»

«Es braucht Strukturen,

in denen Mut, Neugier und
Eigeninitiative gefordert
werden.»

Eigenverantwortlich, kreativ und I6sungsorientiert
handeln

Zentrales Thema ihrer Arbeit ist das Intrapreneurship. «Int-
rapreneurship bedeutet unternehmerisches Denken inner-
halb bestehender Unternehmen. Es beschreibt die Fahigkeit
von Angestellten, eigenverantwortlich, kreativ und I6sungsori-
entiert zu handeln - so, als waren sie selbst Unternehmer», so
Zwilling. Intrapreneure seien keine klassischen Projektleiter,
sondern «Bewegerim System»: «Sie denken quer, hinterfra-
gen, sehen Mdglichkeiten statt Probleme und bringen Ideen
mutig ins Tun - innerhalb der Strukturen oder eben auch
gegensie.»

Gerade Fuhrungskrafte kdnnten davon profitieren, sagt
Katja Zwilling: «Viele winschen sich mehr Eigenverantwor-
tung und Initiative in ihren Teams und argern sich gleichzeitig
Uber Passivitat, interne Biurokratie oder fehlende Innovations-
kraft. Intrapreneurship kann diese Lucke schliessen. Es schafft
einen Raum, in dem Mitarbeiter lernen dirfen, innerhalb
sicherer Rahmen unternehmerisch zu denken und zu handeln.
Das bedeutet weniger Micromanagement, mehr selbstorgani-
sierte Verantwortung und mehr Innovationspotenzial aus dem
eigenen Unternehmen heraus.»
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Fiihrungskréfte in Schllisselrollen

Gleichzeitig sei Intrapreneurship kein Werkzeug, das man ein-
fach implementieren konne. «Es ist ein Kulturthema», betont
Zwilling. Unternehmerisches Denken entstehe nicht auf
Knopfdruck, sondern dort, «<wo Menschen sich sicher fihlen,
Verantwortung zu Ubernehmen und auch mal scheitern dur-
fen». Fihrungskréafte spielten dabei eine Schlusselrolle: «Sie
gestalten den Raum, in dem Intrapreneure wirken kénnen -
oder sie verhindern ihn unbewusst.»

Dabei gehe es nicht darum, dass alle alles entscheiden sol-
len. «Menschen sollen Verantwortung Gbernehmen dirfen,
wenn die Rahmenbedingungen stimmen. Es braucht Struktu-
ren, in denen Mut, Neugier und Eigeninitiative nicht abge-
straft, sondern gefordert werden», so Zwilling.

Besondersin einer Zeit, in der permanente Veranderung
die neue Realitat ist, brauche es mehr als nur Abarbeiten.
«Unternehmen brauchen Menschen, die Uber den Tellerrand
denken, sich mit dem grossen Ganzen verbinden und Gestal-
tungsverantwortung Ubernehmen. Intrapreneurship ist kein
nettes Add-on, es ist mehr ein Uberlebensprinzip fir Unter-
nehmen, die langfristig relevant bleiben wollen.»

Mehr Eigenverantwortung, Zukunftsdenken und
Bewegung

Mit ihrem Unternehmen unterstitzt Zwilling Organisationen
dabei, dieses Mindset zu entwickeln: «<Mehr Eigenverantwor-
tung, mehr Zukunftsdenken, mehr Bewegung!» Sie betont:
«Es geht mir nicht um klassische Beratung oder Detailumset-
zung. Ich arbeite als Impulsgeberin in Form von Workshops,
Talks oder Eventformaten, die Verdnderung auslosen. Denn
echte Veranderung beginnt oft nicht mit einem Excel-Sheet,
sondern mit einem Gespréch, einer Frage oder einem Pers-
pektivwechsel.»

Was Fuhrungskrafte konkret tun konnen, fasst sie in funf
Punkten zusammen: «Fordere psychologische Sicherheit -
Menschen werden nur dann unternehmerisch denken, wenn
sie sich trauen, [deen zu dussern, auch wenn diese nicht per-
fekt sind. Rede Uber das grosse Ganze - teile die Vision hinter
dem Unternehmen. Gib Handlungsspielrdume - auch kleine
Entscheidungen, die eigensténdig getroffen werden durfen,
machen einen grossen Unterschied. Mache <innere Arbeit>
sichtbar - zeig, wie Selbstreflexion, Haltung und personliches
Wachstum im Unternehmen Platz haben. Und hole Impulse
von aussen - manchmal braucht es jemanden, der das Offen-
sichtliche ausspricht.»

Far Katja Zwilling ist klar: «Intrapreneurship ist mehr als ein
Modewort. Es ist eine Einladung, verantwortungsvoll, kreativ
und mutig mit der Zukunft umzugehen - auf allen Ebenen.»
Organisationen, die es schaffen, dieses Denken in ihrer Kultur
zu verankern, seien nicht nur resilienter, sondern auch
menschlicher: «Sie kdnnen schneller auf Veranderungen
reagieren. Und vielleicht ist genau das der wichtigste Wettbe-
werbsvorteil der nachsten Jahre.»

Text: Stephan Ziegler
Bild: Marlies Beeler-Thurnheer
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35 Jahre MANRES:
Wenn Beratung zur Begleitung
auf Augenhohe wird

Warum erfolgreiche Transformation mehr als Strategie braucht - und was MANRES

seit 35 Jahren anders macht.

In einer Welt voller Umbriiche braucht es mehr als klassische
Beratung. Es braucht echte Begleitung - mit Tiefgang, Erfah-
rung und Wirkung. Seit 35 Jahren steht MANRES genau dafir:
fur nachhaltige Entwicklung von Menschen, Teams und Orga-
nisationen.

Was 1990 in Zirich begann, ist heute ein international tati-
ges Beratungsunternehmen mit Standorten in Zurich und Ber-
lin. Uber 1000 Unternehmen und mehr als 500 Fiihrungskrafte
hat MANRES seither durch anspruchsvolle Transformationen
begleitet - mit messbarem Erfolg und spirbarer Néhe.

Psychologie trifft Sachlogik

Der Beratungsansatz von MANRES kombiniert psychologische
Tiefe mit betriebswirtschaftlicher Klarheit. cMANRES war
damals Pionierin in der Verbindung von Psychologie und Sach-
logik», betont Prof. Dr. Thomas Gutzwiller von der Universitat
St. Gallen. Diese Kombination bleibt bis heute das Fundament -
wissenschaftlich verankert, menschlich nah. Seit 2007 arbeitet
MANRES eng mit der HSG zusammen. CEO Prof. Dr. Peter
Fankhauser lehrt an der Executive School - und bringt aktuelle
Forschung direkt in die Praxis.

Wirksamkeit, die weiterempfohlen wird

Ob Leadership Development, Board Evaluation oder Potenzial-
analyse - die Formate von MANRES sind individuell, intensiv
und wirksam. Das bestatigen nicht nur zahlreiche Kund:innen,
sondern auch der Net Promoter Score von 80 - ein Spitzenwert
in der Beratungsbranche.

«Seit 2018 arbeiten wir mit MANRES zusammen, um das <Ich
und Win in unserem Team zu starken», sagt Andreas Stucki,
Geschaftsfihrer von Solcept. «Heute steht MANRES bei uns
einfach fur Personlichkeits- und Teamentwicklung.»

Auch bei Elvaston hat MANRES Uberzeugt: «Die Zusam-
menarbeit hat uns geholfen, unser Women Leadership Program
auf den Weg zu bringen», so Anastasiia Hurina. kcMANRES hort
wirklich zu und geht auf unsere individuellen Bedurfnisse ein.»

Fiihrung mit Wirkung
«MANRES ist fUr mich derideale Partner fir Unternehmer und
Unternehmeny, sagt Peter Raskin, CEO der Bergos AG. «Man
spurt, dass die Berater:innen selbst Fihrung gelebt haben.»
35 Jahre MANRES sind kein Riickblick, sondern ein Verspre-
chen: auch in Zukunft Organisationen zu stéarken, die mehr
wollen als Konzepte - ndmlich echte Verdnderung mit Subs-
tanz.

Mehr als Beratung: MANRES steht seit 35 Jahren fur echte
Veranderung. Scannen Sie den QR-Code und erfahren Sie
mehr.

Manres AG
Kantstrasse 14
8044 Zirich
+4144 3962244
mail@manres.com

MANRES

EST. 1960

LEADER | September2025



88 Fokus Consulting

enscha
aften»

ger, Leiter des Zentru
HAW, skizziert, wie
enskultur spielt unc
halten sollte.

Simon Hardegger, Sie fiihren tiaglich Gespriache mit Men-
schen, die in sicherheitskritischen Berufen arbeiten. Was
kénnen Unternehmer daraus lernen, wenn es um die Aus-
wahl von Fiihrungskréften geht?

Das Wichtigste ist, dass man bewusst auf risikotreibende
Aspekte und destruktive Neigungen achtet! Gemeinhin wer-
denvor allem Fahigkeiten, Kompetenzen und weitere Res-
sourcen in den Vordergrund gestellt. Und das ist auch gut
und wichtig. Wer jedoch nicht auch negative Aspekte beider
Auswahl mitberUcksichtigt, wird dazu auch keine Antworten
mit entsprechenden Erkenntnissen gewinnen. Damit bleiben
kritische Risiken im Dunkeln.

In Assessments erkennen Sie innert kiirzester Zeit, ob
jemand fiir eine verantwortungsvolle Rolle geeignet ist.
Was sind fiir Sie die hdufigsten Warnzeichen fiir toxische
Fiihrung?

Wenn man weiss, worauf zu achten ist, und wahrend des
Assessments gezielt ein Augenmerk darauf hat, erkennt man
Warnzeichen rasch, auch wenn sie prima vista nicht sichtbar
sind. Warnzeichen sind fir uns Eigenschaften, Denkmuster
und Verhaltensmerkmale, die klassischerweise und durch
Forschung belegt auf toxisches Flihrungsverhalten hinweisen.
Insgesamt treten solche Warnzeichen nicht so haufig auf -
zum GlUck. Falls doch, dann sind es vor allem Aspekte wie
starke Unvertraglichkeit, die Bereitschaft, Regeln zu dehnen
oder zu brechen, ausgepragter Egoismus, latente Gewissen-
losigkeit oder arrogantes und herablassendes Benehmen.
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Warum schaffen es ausgerechnet narzisstische, kontrollie-
rende Personlichkeiten immer wieder in Fiihrungspositio-
nen - auch in KMU?

Personen mit narzisstischen Verhaltenstendenzen oder
sogenannte Mikro-Manager weisen neben eher negativen
Eigenschaften eben auch viele positive auf. Dazu gehoren
Begeisterungsfahigkeit, Verhandlungsgeschick, Risikobereit-
schaft oder Sinn fr Details. Haufig werden diese positiven
Eigenschaften «dankend» angenommen und vorschnell eine
Analyse beendet. Um Personen ganzheitlich zu erfassen -
inklusive einer stellenbezogenen Risikoeinschatzung -, muss
gezielt nach potenziellen menschlichen Risiken gesucht wer-
den, um hinter die Fassade blicken und allfallige Nachteile fur
eine Organisation abschétzen zu kénnen.

Welchen Einfluss hat schlechte Fiihrung auf die psychi-
sche Gesundheit von Mitarbeitern - gerade in kleinen und
mittleren Unternehmen mit flachen Hierarchien?

Man weiss aus der Forschung schon eine ganze Weile, dass
schlechte Fihrung Stress auslost - ganz unabhéngig von der
Grosse der Organisation. Uber die Zeit kdnnen sich negative
Konsequenzen fur betroffene Personen auf der Ebene der
Gesundheit zeigen, bis hin zu Burnout-Konstellationen und
einer Verschlechterung des emotionalen Wohlbefindens im
Privatleben. Verbunden damit sind zum Beispiel auch tiefere
Leistungsbereitschaft, schlechtere Arbeitszufriedenheit,
hohere Kindigungsabsicht und sogar die Bereitschaft, sich
selbst destruktiv gegen die eigene Organisation zu verhalten.




Wie kann ein Unternehmer ohne psychologischen Hinter-
grund im Bewerbungsgesprach erkennen, ob jemand nur
glanzt oder wirklich fihren kann?

Die beste Methode istimmer noch, Bewerber in moglichst
realistischen Situationen direkt zu beobachten. Man konnte
also fur eine bestimmte Flihrungsposition eine erfolgskriti-
sche Situation - zum Beispiel ein Verhandlungsgespréach - zu
einer kurzen Ubung modellieren, das gezeigte Verhalten
beobachten und mit der vorher definierten Erwartung abglei-
chen. Dazu erstellt man vorab eine Liste von Kriterien, die fur
ein erfolgreiches Abschneiden in der erfolgskritischen Situa-
tion gezeigt werden sollen. Diese kann mit negativen Aspek-
ten erganzt werden, die explizit nicht gezeigt werden sollen.
Far den fundierten Blick hinter die Fassade ist aber immer
noch eine Zusammenarbeit mit Auswahl-Profis notwendig.

Ihnen ist Sozialkompetenz sehr wichtig. Wird diese bei der
Rekrutierung von Filihrungskréften noch immer unter-
schatzt?

Das denke ich nicht. Durch die vielen Kontakte mit Unterneh-
mern oder verantwortlichen Personen fir Auswahlprozesse in
den Organisationen sehe ich, dass Sozialkompetenz absolut
im Bewusstsein der Leute ist. Man ist durchaus sensitiv, und
die meisten Personen mit Berufserfahrung haben schon
erlebt, was es heisst, wenn Sozialkompetenz nur ungentigend
vorhanden ist. Der Haken liegt dann eher darin, in belastbarer
Weise positive und wirkungsvolle Sozialkompetenz erkennen
zu kdnnen sowie gleichzeitig negative und destruktive Ten-
denzen nicht zu Ubersehen. Vorausgesetzt nattrlich, man hat
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Uberhaupt eine Auswahl und ist nicht unter dem Druck, eine
Stelle um jeden Preis besetzen zu mussen.

«Wer bei der Auswahl von
Fiihrungskrdften nur auf Kompe-
tenzen achtet, lasst kritische
Risiken im Dunkeln.»

Welche Rolle spielt die Unternehmenskultur in der
Entwicklung von guten - oder schlechten - Flihrungs-
personlichkeiten?

Sie spieltinsofern eine Rolle, als dass sie Dinge ermdglicht
oder unterbindet. Als Taktgeberin fir ein gemeinsames Ver-
standnis Uber die Ausfihrung von Arbeiten, Kommunikati-
onsstile, Entscheidungsprozesse, Werte und den Umgang
miteinander - nach innen und aussen - wird die Unterneh-
menskultur auch Einfluss auf das Fihrungsverstandnis,
akzeptierte FUhrungsstile, Fihrungskommunikation, Fih-
rungskrafteentwicklung oder eben auch die Toleranz von
destruktiven Verhaltenstendenzen haben. Mitunter kdnnen
auch Subkulturen in einzelnen Abteilungen korrigierend oder
verschlimmernd wirken. Wichtig bleibt zuletzt das aktive
Wahrnehmen von Verantwortung durch die Geschafts-
leitung.
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Wenn ein Mitarbeiter oder ein Team unter einer schwieri-
gen Fiihrungskraft leidet, wird das in vielen KMU lange
toleriert. Was raten Sie Unternehmern in solchen Situ-
ationen?

Die oberste Instanz fir das Tolerieren von Fehlverhalten ist
die Geschéftsleitung. Sie ist eine zentrale Tragerin der Unter-
nehmenskultur und hat neben der rechtlich verbindlichen
Farsorgepflicht auch eine moralische Verantwortung, Dinge
zu korrigieren, die nicht richtig laufen. Es ist ganz einfach: Die
verantwortlichen Personen missen hinschauen. Das ist unter
Umstdnden nicht angenehm, aber es fihrt kein Weg daran
vorbei. Praventiv geht es fur eine Geschéftsleitung auch
darum, frihzeitig Konstellationen wahrzunehmen, die poten-
ziell Leid verursachen. Dazu ist ein regelmassiger Austausch
mit den FUhrungskraften sowie den Mitarbeitern notwendig,
um nichts zu verpassen oder nicht pl6tzlich Uberrascht zu
werden.

In lhrer Arbeit geht es nicht nur um Eignung, sondern auch
um Verantwortung. Sollte psychologische Eignungsdiag-
nostik nicht viel breiter eingesetzt werden?
Psychologische Eignungsdiagnostik sollte Gberall dort zum
Einsatz kommen, wo man es wirklich wissen will. Es braucht
also eine Priorisierung, wo man die Zusatzinvestition effektiv
tatigen will und wo man mit anderen Methoden ausreichend
bedient ist. Die Aufwande fur psychologische Eignungsdiag-
nostik sind in der Regel vollig Uberschaubar, der Gewinn, den
man daraus zieht, meistens um ein Vielfaches grosser. Verant-
wortung ist eine bewusste Haltung, die fur bestimmte Positio-
nen - aufgrund der Tragweite von Entscheidungen oder des




Simon Hardegger:

Genau
hinschauen.

Schadenspotenzials bei mangelnder Kompetenz - wichtiger
ist als bei anderen Funktionen. Diese Haltung lasst sich relativ
einfach feststellen. Wo dies erfolgen soll, muss die Geschafts-
leitung entscheiden.

Sie selbst haben schwere Zeiten erlebt. Wie préagt lhre
persdnliche Geschichte den Blick auf Menschen - und wie
beeinflusst sie lhre Arbeit als Diagnostiker und Fiihrungs-
kraftecoach?

Ich hatte das Gluck, dass ich auch sehr schwierige Situationen
einigermassen gut in mein Leben integrieren konnte - auch
durch ein gutes soziales Umfeld. Das hilft enorm. Nicht nur
deswegen, aber auch mit etwas Lebenserfahrung und
bewusster personlicher Weiterentwicklung betrachte ich
heute vieles differenzierter und bringe die Dinge auch weni-
ger mit mirin Verbindung. Es ist mir klarer und bewusster, wo
ich wofir zusténdig bin und wo ich auf welche Weise effektiv
unterstltzen kann. Ich bin sicher auch offener und akzeptie-
render geworden, kann Lebensumstande von anderen viel-
leicht besser einordnen und weiss auch besser, wie Belas-
tungsfaktoren wirken kénnen. Als spezialisierter Psychologe
fur selektive Auswahlprozesse funktioniere ich sehr klar und
professionell, orientiere mich konsequent an Standards und
Prozessen - und ich weiss, dass ich nicht einfach mit irgendei-
ner «Gabe» Resultate erziele, sondern durch methodisches
Arbeiten und hartnédckige Qualitatssicherung.

Text: Stephan Ziegler
Bilder: Marlies Beeler-Thurnheer
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Intelligent speichern

fur die Energiewende

Im Sommer 2024 hat die SAK
neben ihrem Unterwerk in
Rheineck einen Grosshatte-
riespeicher in Betrieb ge-
nommen. Ziel ist es, die
Netzstabilitit zu erhohen
und erneuerbare Energien
effizienter zu nutzen.

Die Anlage mit 6,24 MWh Ka-
pazitidt und 5 MW Leistung spei-
chert tiberschtssige Energie und
gibt sie bei hoher Nachfrage wieder

ab — wichtig zur Vermeidung von Lastspitzen

und zur Entlastung der Netze. Sie erbringt System-
dienstleistungen fiir Swissgrid wie die Netzfrequenz-
stabilisierung. Trotz hoher Investitionen bieten solche
Speicher langfristig Vorteile: Sie verbessern die Nut-
zung erneuerbarer Energien, senken Kosten und ge-
winnen mit technischem Fortschritt weiter an Bedeu-
tung.

Was sind die Vorteile eines solchen Speichers? Der
Speicher in Rheineck stérkt die Netzstabilitét, indem
er Regelenergie bereitstellt und kurzfristige Schwan-
kungen ausgleicht. So bleiben Frequenz und Span-
nung stabil, die Versorgungssicherheit steigt, erneuer-
bare Energien lassen sich besser integrieren und das
Netz wird widerstandsfahiger.

Werden wir zukiinftig mehr davon sehen? Mit dem
Ausbau erneuerbarer Energien wachst weltweit die
Nachfrage nach Grossbatteriespeichern. Sie gleichen
Schwankungen von Wind- und Solarstrom aus, stei-
gern die Effizienz und werden dank Fortschritt immer
kostengtnstiger.

Hat ein Batteriespeicher auch Nachteile? Der Bau
und die Installation erfordern hohe Anfangsinvestiti-
onen, was besonders fiir kleinere Unternehmen eine
Herausforderung darstellt.

Wo liegen die Herausforderungen? Ein Grossprojekt
wie Rheineck erfordert enge Zusammenarbeit vieler
Akteure. Wichtig ist eine zentrale Koordination, die
alle Beteiligten gezielt zusammenbringt. Diese Rolle
kann die SAK iibernehmen.

Was sollten Unternehmen beachten? Ein Speicher ist
eine langfristige Investition mit vielfaltigen Einsatz-
moglichkeiten. Wer technologische Entwicklungen
und Energiemérkte im Blick behdlt, vermeidet ineffizi-
ente Losungen. Neugierig geworden? Kommen sie auf
uns zu unter: beratung@sak.ch oder: +41 71 229 50 00

Simon Mettler, Projektleiter Innovation
St.Gallisch-Appenzellische Kraftwerke AG (SAK)
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«PowerPoint-Beratung

reicht nicht»

Viele Consultants verkauften teure Konzepte und Softwarelésungen, die in der Praxis schei-
tern: Michael Pertek, CEO, und Pascal Niesch, CTO des IT-Beraters Diselva aus St.Gallen,
kritisieren die Branche scharf; Fehlende Praxiserfahrung, kurzfristiges Denken und Abhéangig-

keiten von Anbietern seien gang und gabe. Im Gesprach erklaren sie, warum Unternehmen

interne Teams starker einbeziehen, unabhingige Expertise suchen und auf modulare Archi-
tekturen setzen sollten, wenn ihre Investitionen in die digitale Zukunft nachhaltig Wirkung

zeigen sollen.

Michael Pertek, Pascal Niiesch, was ist lhr grosster Kritik-
punkt an der Beraterbranche?

MP: Dass der Fokus der Beratung in IT-Projekten oftmals nicht
auf der Wertschopfung fur den Kunden liegt, sondern auf dem
eigenen Umsatz. Es werden kurzfristige oder nicht entspre-
chend evaluierte Softwareldsungen verkauft. Die Berater kon-
zipieren etwas, beziehen ihr Honorar und sind wieder weg,
bevor sich zeigt, ob die Lésung wirklich funktioniert, nachhaltig
ist und in den Unternehmensalltag passt.

«Digitale Transformation scheitert
nicht an Technik, sondern an nutz-
losen Leuchttiirmen.»

Sie sprechen die fehlende Nachhaltigkeit an. Wie dussert
sich das konkret?

PN: Es fehlt an Tiefe. Viele Berater kommen in Technologiefra-
gen mit einem theoretischen «Best Practice»-Ansatz, der auf
einer Softwareldsung basiert. Aber sie kennen die Technolo-
gien und Alternativen nichtim Detail und wissen selten, was es
fir das Umsetzungsprojekt bedeutet und welche Auswirkun-
gen es auf das Unternehmen hat. Man bekommt eine schéne
PowerPoint-Préasentation mit beeindruckenden Grafiken, die
sich im echten Leben nur schwer oder teuer umsetzen lasst.

Warum ist lhnen die Einbindung der internen Teams so
wichtig?

MP: Wir kdnnen die Zukunft eines Unternehmens nicht ohne
seine eigenen Mitarbeiter gestalten. Ein Berater kann ein Kon-
zept liefern, aber nur die Angestellten wissen, wie die Prozesse
wirklich funktionieren und wo die wahren Herausforderungen
liegen. Wenn sie nicht von Anfang an Teil des Lésungsweges
sind, fihlen sie sich Ubergangen und die Ergebnisse sind
unvollstandig. Die Folge: fehlende Akzeptanz und aktiver
Widerstand. Eine erfolgreiche Transformation braucht die
Leute, die am Ende mit den neuen Systemen arbeiten missen.

Das klingt, als hatten Sie schlechte Erfahrungen gemacht.
Wie sollte eine gute Beratung stattdessen aussehen?

PN: Ein guter Berater ist kein externer Lehrer, sondern Coach
und Partner. Erist Experte und hoffentlich mehr als einen
Schritt voraus, aber mit Kommunikation auf Augenhohe. Er
bringt nicht die eine fertige Lésung, sondern hilft dabei,
zusammen die beste Lésung zu finden, die zur Firmengrdsse,
zu den Werten, zu den Zielen - und ganz wichtig - auch zum
Budget passt.

Viele Unternehmen suchen aber Berater, um ihre digitale
Transformation zu stemmen. Was lduft lhrer Meinung nach
dabei oft schief?

MP: Der grosste Fehlerist, dass die Beratungswelt zu oft wie
ein Verkdufer agiert: Man bekommt nicht die beste Losung,
sondern schlimmstenfalls die Losung, fir die der Berater eine
Partnerschaft oder eine Provision hat. Der sogenannte «Ven-
dor Lock-in» ist ein riesiges Problem. Anstatt die wirklich pas-
sende Technologie auszuwahlen, wird dem Kunden ein System
empfohlen, das vielleicht nur die zweitbeste Wahl ist, aber dem
Berater nltzt.

PN: Ein weiterer Punkt ist die Ausrichtung des Vorgehens am
vorhandenen Budget. Viele Berater kommen mit ihrem fixen
Vorgehen, verbrauchen dadurch im Verhaltnis zum Gesamt-
budget zu viele Ressourcen. Das heisst, der Kunde hat schlus-
sendlich ein eindriickliches Konzept, aber zu wenig Geld fur
die tatséchliche Umsetzung. Schone Beispiele gibt es da aus
dem bundesnahen Umfeld, wo man keine Ricksicht nimmt,
weil irgendwoher jaimmer wieder Budget organisiert wird.

Und wie positioniert sich Ihr Unternehmen hier anders?
MP: Wir versuchen nicht, ein fixes Vorgehen durchzudriicken,
sondern finden in einer schlanken Analysephase heraus, wo
der Schuh tatséchlich driickt, und definieren Fokuspunkte,
damit das vorhandene Budget zielgerichtet investiert werden
kann. Zudem sind wir komplett unabhangig. Unsere Loyalitat
gilt dem Kunden und seinen Zielen. Wir alle kennen das
Dienstleistungsgeschéft auf der Umsetzungsseite und sind
erfahrene Software-Architekten, Berater und Projektleiter.
PN: Wir haben Projekte von Grund auf aufgebaut und wissen,
welche Technologien bzw. Produkte wirklich skalieren und
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welche nur auf dem Papier gut aussehen. Wir haben in Projek-
ten sowohl gute als auch weniger gute Ergebnisse erlebt -und
fur beides Verantwortung getragen. Ein paar «blutige Nasen»
haben uns eindricklich gezeigt, wie entscheidend Kundenein-
bezug, offener Diskurs tber die richtige Lésung und die Wahl
der passenden Software sind.

Das heisst, Sie schliessen die Liicke zwischen Strategie und
Umsetzung?

MP: Genau. Der klassische Berater kommt mit einem Konzept,
das oft von der Realitat des Kunden losgeldst ist. Die Power-
Point-Architektur sieht wunderschén und zielfihrend aus,
bricht aberin der Praxis zusammen. Unsere Architekten den-
ken anders: Sie entwerfen eine Lésung, die nicht nur strate-
gisch sinnvoll, sondern auch technisch umsetzbar ist.

Und wie stellen Sie sicher, dass das Wissen beim Kunden
bleibt und nicht mit lhnen geht, wenn das Projekt beendet
ist?

PN: Wir sehen uns als Enabler. Unser Ziel ist es, die internen
Teams des Kunden so stark zu machen, dass sie uns irgend-
wann nicht mehr brauchen oder fir andere Aufgaben einset-
zen. Das klingt paradox fur ein Beratungsunternehmen, ist aber
die einzige Art, nachhaltig zu arbeiten. Wenn wir gehen, hat
das Team nicht nur eine funktionierende Losung, sondern auch
die Fahigkeiten, diese anzuwenden und weiterzuentwickeln.

Die Lebenszyklen von Software werden immer kiirzer. Wie
konnen Unternehmen sicherstellen, dass ihre Investitionen
nicht in wenigen Jahren veraltet sind?

MP: Das ist der entscheidende Punkt. Ein Unternehmen sollte
nicht mehrin ein einziges, monolithisches Softwareprodukt
investieren. Die Technologie entwickelt sich so schnell, dass
eine Losung, die heute State of the Art ist, morgen schon nicht
mehr den Anforderungen gentigt. Wir sehen uns als Architek-
ten, die ein Haus bauen, dessen einzelne Raume oder Wande
jederzeit modifiziert werden kdnnen, ohne die gesamte Struk-
tur einzureissen.

PN: Das bedeutet, wir entwerfen modulare, auf Interoperabili-
tat ausgelegte Architekturen mit offenen Schnittstellen. So
konnen veraltete Komponenten ausgetauscht werden, ohne
das gesamte System neu aufsetzen zu mussen.

Wenn Sie mit Geschéftsleitungen oder Verwaltungsrédten
sprechen: Welches Bedauern héren Sie am hdufigsten im
Zusammenhang mit Investitionen in zentrale Systeme?
MP: Es ist weniger Bedauern als vielmehr schade, wenn
enorme Summen in die Entwicklung einer zentralen Kernappli-
kation fliessen, die am Ende nicht die formulierten Anforde-
rungen unterstitzt oder wenn die Software selbst so stark
angepasst wird, dass sie die bestehenden, nicht Uberarbeite-
ten Prozesse bedienen kann. Anstatt Effizienz und Qualitat zu
steigern, entstehen hohe Betriebs- und Weiterentwicklungs-
kosten.

PN: Damit werden genau jene Ressourcen blockiert, die
eigentlich in innovative Themen investiert werden sollten.
Besonders sichtbar wird dies derzeit beim Einsatz von Al:

So bindet etwa die Einflihrung und der Betrieb eines CRM-
oder ERP-Systems sémtliche Krafte und verschlingt das
gesamte Budget, wodurch fur die Entwicklung relevanter
Anwendungsfelder neuer Technologien weder Zeit noch
finanzielle Mittel Gbrig bleiben.

«Transformation gelingt
nur mit den Mitarbeitern,
die die Systeme nutzen.»

Welchen Rat wiirden Sie also Unternehmen geben, die
einen Technologieberater suchen?

MP: Fragen Sie nach der Praxiserfahrung der Menschen, die
Sie beraten werden. Fragen Sie, ob die Berater schon selbst ein
Projekt technisch umgesetzt haben - welche Rolle sie gespielt
haben und welche Verantwortung sie bereit sind zu Gberneh-
men. Und vor allem: Kléren Sie ab, ob |hr potenzieller Partner
herstellerunabhangig ist. Eine Beratung sollte immer im besten
Interesse des Kunden handeln, und das geht nur mit volliger
Freiheit in der Wahl der besten Technologie.

Text: Stephan Ziegler

Bilder: Marlies Beeler-Thurnheer




Simulationen

von Cyberattacken

Hackerangriffe nehmen zu und selbst die beste
Technik kann dies nicht verhindern - denn das
grosste Risiko ist der Mensch. Zurich Schweiz
hat das Online-Sicherheitstraining fir KMU-
Mitarbeitende aktualisiert und erweitert.

Cyberattacken haben in der Schweiz enorm zugenommen.
Dem Nationalen Zentrum fur Cybersicherheit (heute Bun-
desamt fur Cybersicherheit) wurden 2024 knapp 63°000
Félle gemeldet - ein Plus von 26 Prozent gegenliber dem
Vorjahr! Hacker manipulieren Mitarbeitende, damit diese auf
schadliche Inhalte einer Phishing-E-Mail klicken, oder sie
versuchen, das Passwort zu knacken, wenn Mitarbeitende
sich durch Fernzugriff ins Firmensystem einloggen. «Das
grosste Risiko fur die Cybersicherheit eines Unternehmens
sind immer noch die Benutzerinnen und Benutzer», sagt
Christian Zanvit, Head Cyber Underwriting bei Zurich
Schweiz. Neben technischen Sicherheitsmassnahmen wie
einem aktuell gehaltenen System, Malwareschutz und einem
funktionierendem Back-up-Konzept ist es deshalb enorm
wichtig, auch die Mitarbeitenden zu sensibilisieren. Zurich
Schweiz setzt hier an und bietet zuséatzlich zur Cyberversiche-
rung fur KMU ein kostenloses Préventionstraining an, das in
Zusammenarbeit mit dem deutschen Cybersicherheitsspezi-
alisten SoSafe entwickelt wurde. «Damit unsere Firmenkun-
den optimal davon profitieren kdnnen, haben wir eine
Umfrage durchgefihrt, um das Préventionsangebot anzu-
passen», so Eve Platzer. Sie zéhlt zum Zurich-Team, welches
das Cyberversicherungskonzept fur Firmen entwickelt hat.
Bei der Umfrage zeigte sich, dass insbesondere das Thema
«Phishing» einen hohen Stellenwert hat.

Personlich beraten und bestens geschiitzt

Die Zurich Cyberversicherung fir KMU schitzt Sie wirkungsvoll: Wir kommen
far Kosten auf, die durch Hackerangriffe verursacht werden, etwa bei der
Virenbereinigung von Computern oder der Wiederherstellung von Daten.
Zudem erhalten Sie als versichertes Unternehmen Zugang zu Juristinnen
und Juristen. Diese beraten z.B. bei der Umsetzung rechtlicher Sofort-

massnahmen.

Zurich, Generalagentur Alex Pfister
Alex Pfister AG
Bahnhofstrasse 27a, 9443 Widnau

zurich.ch/pfister

¢ ZURICH

0717261919

Generalagent

Fokus Consulting

Phishing-Simulationen

Basierend auf diesen Ergebnissen ist das Sicherheitstraining
aktualisiert worden. Das Angebot umfasst 20 interaktive
E-Learning-Module, vier davon betreffen das 2023 revidierte
Schweizer Datenschutzgesetz (DSG). Zudem wurden Phis-
hing-Simulationen eingebaut, um die Mitarbeitenden fir den
sicheren Umgang mit EMails zu sensibilisieren. Denn ohne
ein Bewusstsein flr Cybergefahren lasst sich jeder dritte Mit-
arbeitende dazu verleiten, auf moglicherweise schadliche
E-Mail-Inhalte zu klicken.

Das Praventionsangebot richtet sich an KMU mit bis zu
100 Mitarbeitenden und umfasst auch eine kontinuierliche
Auswertung, damit der Arbeitgeber nachvollziehen kann,
wie stark die Mitarbeitenden bereits sensibilisiert sind. Unter-
nehmen mit mehr als 100 Mitarbeitenden empfiehlt Zurich
ein massgeschneidertes Trainingsprogramm von SoSafe.
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Nachfolge ohne Nachfolger?

Die Nachfolge in Familienunternehmen ist komplexer geworden: Wahrend institutionelle
Strukturen wachsen, fehlt es oft an Nachkommen, die bereit sind, operative Verantwortung zu
ubernehmen. Rolf Brunner von der St.Galler Nachfolgespezialistin Continuum AG spricht
Uber das Spannungsfeld zwischen Familienunternehmen und Unternehmerfamilie, Giber eine

eher abnehmende Bereitschaft der ndchsten Generation, in die Fiihrung einzutreten, und
tiber das Continuum Forum 2025, das am 13. November auch solche Fragen beantworten will.

«lhre These, die heutige Generation potenzieller Nachfolger
sei zu bequem, um Verantwortung im Familienunternehmen
zu Ubernehmen, ist falsch», antwortet Rolf Brunner zu Beginn
auf meine entsprechende Frage. «Eher fehlt es noch am Wil-
len, Verantwortung in allen Facetten zu tragen. Und eine Ver-
allgemeinerung ware ohnehin nicht richtig, denn es gibt
durchaus Beispiele, wo man sich hinstellt und Gbernimmt.»
Damit widerspricht er dem gangigen Vorurteil, dass die
Jugend nicht bereit sei, die Armel hochzukrempeln.

Nicht seltener, aber aufwendiger

Nach seiner Einschatzung ist der Ubernahmeprozess nicht
seltener geworden, dafir aufwendiger. «In den Generationen
XundY gibt esimmer mehr Familienmitglieder, die von den
Babyboomern ein Unternehmen Gbernehmen sollen, kdnnen
und wollen. Die Vorbereitung ist umfangreicher geworden -
keine Frage.» Viele junge Menschen wollten zuerst eigene
Erfahrungen sammeln, was Brunner nachvollziehen kann.
Entscheidend sei, den Wiedereinstieg attraktiv zu halten.
«Man muss Gefasse schaffen, in denen sich die Familie wie-
derfindet, und pro Familienmitglied ein Forderungs-und For-
derungsprogramm aufsetzen. Es geht darum, zu zeigen, dass
nichts von ungefédhr kommt und dennoch die Chancen intakt
sind. Man muss wollen wollen.»

Auch zur Frage nach Pflichtjahren ausserhalb des Famili-
enbetriebs hat Brunner eine klare Haltung: «So absolut sehe
ich es nicht. Aber Lehr-und Wanderjahre sind sinnvoll, kon-
krete Beispiele zeigen das. Wichtig ist, dass ein Wiederein-
stieg geplant wird und nicht einfach im Hauruck-Verfahren
geschieht.»

Sinn und Wirkung sind gefragt

Viele der nachfolgenden Generationen suchten Sinn, Wir-
kung und neue Technologien. «Sie sind top ausgebildet - da
haben die Babyboomer einen super Job gemacht und wich-
tige Voraussetzungen geschaffen. Es gibt nicht nur materi-
elle, pekunidre Werte, sondern auch ideelle. Lernen zu dir-
fen, ist ein Vermogen.» Genau deswegen habe Continuum
ihrem traditionellen Forum (13. November, Einstein St.Gallen)
heuer eine Werkstatt vorangestellt. «Wir wollen die nachste
Generation auf kommende Herausforderungen sensibilisie-
ren - etwa Risikomanagement, grenziberschreitendes Ban-
king oder intelligentes Wealth Management. So haben wir ein
Programm geschaffen, das Basisarbeit Uber Generationen
hinweg leisten will.»
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Denn zentral sei fur alle Ubergabebereiten Familienunter-
nehmen, eine Familienverfassung zu entwickeln, die Merito-
kratie sichert, ohne den familidren Charakter zu verlieren.
«Alle Familienmitglieder, auch Angeheiratete, sollen einbezo-
gen werden. Werte wie Bescheidenheit und Demut missen
erarbeitet, festgehalten und gelebt werden. Das ist die Basis
fur eine Eignerstrategie, die von allen mitgetragen wird. Ein
cooler Prozess», findet Brunner.

«Lernen zu diirfen,
ist ein Vermaogen.»

«Zukunft braucht Herkunft»

Nicht immer fihre der Weg Uber die operative Leitung.
«Zukunft braucht Herkunft. Wer seine Wurzeln kennt, findet
leichter den Weg. Es geht nicht darum, um jeden Preis eine
operative Rolle einzunehmen. Weshalb nicht Gber einen Ein-
stieg in den Verwaltungsrat oder einen Gestaltungsrat? Die
Generation ist top ausgebildet - dieses Potenzial ungenutzt
zu lassen, ware schade.»

__—-'---_—
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Und was, wenn sich kein Nachkomme fir die Fihrung fin-
det? «Wir sprechen bewusst von einem familienexternen
CEO, nicht einfach von einem externen. Das gibt Nahe und
unterstreicht die Rolle der Familie. Aber auch hier gilt: Ganz-
heitlich denken, nicht zu frih Losungen vorgeben. Wenn ein
Vater meint, die Tochter wolle nicht - wurde sie Uberhaupt
gefragt? Mit unserem Strategie-Quartett etwa zeigen wir
Handlungsalternativen auf und, einmal entschieden, setzen
sie konsequent um», sagt Rolf Brunner.

Gerade heikle Themen wie Ruckzug der Senior-Genera-
tion, Vergltung oder Leistungskultur missten in der Familie
bewusst adressiert werden. «Wir beispielsweise gehen vom
Individuum zur Familie. Ausgehend von der Ich-Strategie -
was will ich? - wird eine Familienstrategie erarbeitet, die in
eine Familienverfassung mindet. Dort sind Werte verankert,
ebenso wie Diskussionskultur, Familienanlasse oder der
Umgang mit Streit.»

«Nicht immer fiihre der Weg
iiber die operative Leitung.»

Externe Begleitung ist entscheidend

Far diesen Prozess sei externe Begleitung oft entscheidend.
«Eine professionelle Begleitung hilft, zu strukturieren, zu sys-
tematisieren und umzusetzen. Es gibt viele Projektkdnige,
aber auch Umsetzungszwerge. Wir missen auf die Umset-
zung achten -sie ist der Schlissel.»

Das Continuum Forum 2025 steht unter dem Motto «Das
Familienmitglied im Spannungsfeld zwischen Familienunter-
nehmen und Unternehmerfamilie». Brunner will den Teilneh-
mern verdeutlichen, dass ein Familienunternehmer viele Rol-
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len gleichzeitig tréagt - Vater, Mutter, Eigner, Geschaftsfihrer.
«Das ergibt ein Spannungsfeld per se. Aber mit dem erprob-
ten Ansatz ASESOEFFU - Ausrichten auf das Ziel, Schwerge-
wichtsbildung, Einfachheit der Planung, Sicherheit fir Familie
und Unternehmung, Okonomie der Krafte, Einheitlichkeit
des Handelns, Flexibilitat, Freiheit nehmen sowie zeitweilig
Uberraschen - kann jede Nachfolgelosung erfolgreich sein.
Man muss nur wollen - und dann machen.»

«Meritokratie sichern, ohne den
familidaren Charakter zu verlieren —
das ist die Kunst.»

Das Forum beginnt mit Werkstatten, in denen Partner wie
Hypobank Vorarlberg, Funk Insurance und Swiss Life kon-
krete Themen fir die junge Generation ansprechen. Im
Hauptprogramm referiert Neurowissenschaftler Lutz Jancke
Uber das menschliche Gehirn und Verhaltensmuster. «Ich bin
neugierig, wie er das Dilemma Nachfolge beleuchtet und
welche Lésungen er aufzeigt», so Rolf Brunner. Mit Oliver
Vietze, einem erfolgreichen Unternehmer mit starker Famili-
enbande (Baumer Group), kommt zudem eine gewichtige
Unternehmerstimme zu Wort. Den Abschluss bildet eine
moderierte Podiumsdiskussion mit Praxisbeispielen, die das
Programm abrunden.

Am Ende gibt Brunner Unternehmerfamilien mit auf
den Weg: «Seien Sie authentisch, handeln Sie einfach und
getrauen Sie sich, den Kompass immer wieder neu zu
richten.»

Text: Stephan Ziegler
Bilder: Marlies Beeler-Thurnheer
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Vom Start-up zum breit aufge-
stellten HR- und Finanzpartner

Vor 13 Jahren startete H2K mit einer Vision: professionelles HR fir kleinere Betriebe.
Heute beschéftigt das Unternehmen 23 Mitarbeitende und ist in drei Abteilungen tatig -
HR-Outsourcing, HR-Projekte & Interimsmanagement sowie Finanzen. Der neue Finanz-

bereich hat sich rasch etabliert.»

Florian Vonwiller ist Leiter Finanzen bei H2K. Er skizziert,
wo die Personal- und Finanzspezialisten aus Oberuzwil KMU
unterstUtzen konnen.

Florian Vonwiller, Sie leiten den neu aufgebauten Finanzbe-
reich. Wie kam es dazu?

Das war ein logischer Schritt. Immer mehr Kunden regten an:
«lhrmacht unser HR, konnt ihr nicht auch unsere Finanzen
unterstitzen?» Gerade KMU haben auch in der Finanzab-
teilung oft Engpasse - durch Absenzen, Kiindigungen oder
schlicht, weil Ressourcen fehlen. Da lag es auf der Hand, dass
wir unser Angebot erweitern.

Was bietet H2K im Bereich Finanzen an?

Das ganze Spektrum. Das reicht von der klassischen Buchhal-
tung bis hin zu komplexeren Themen wie Jahresabschlissen,
Finanzplanung, Budgetierung und Mehrwertsteuerabrechnun-
gen. Ein besonderes Highlight ist unsere Abacus-Expertise;
viele KMU arbeiten mit dieser Software, und wir haben Spezia-
listen, die genau hier unterstitzen kdnnen.

EMLJT
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Und natirlich Gbernehmen wir auch interimistisch Aufgaben
in der Finanzabteilung, wenn es einen personellen Engpass
gibt. Wir sind schnell zur Stelle und sorgen dafir, dass nichts
liegen bleibt.

Kénnen Sie Beispiele geben?

Ein Kunde hatte plotzlich eine Licke im Finanzteam - mitten in
der Abschlussvorbereitung. Wir konnten sofort einspringen
und haben den Abschluss termingerecht durchgezogen. Bei
einem anderen Mandanten haben wir die gesamte Buchhal-
tung Ubernommen, weil er schlicht niemanden hatte, der sich
darum kiimmern konnte. Fir den Kunden bedeutet das: keine
Sorgen, keine Verzégerungen und volle Transparenz Uber die
Finanzen.

Was unterscheidet H2K von klassischen Treuhdndern?
Treuhander sind stark im Steuerbereich und bei rechtlichen
Themen. Wir verstehen uns als verlangerte Werkbank fir KMU:
Wir packen dort an, wo es im Tagesgeschéft brennt.

Und wie beschreiben Sie die Kultur bei H2K?

Wir sind enorm flexibel, hands-on, pragmatisch und nahbar.
Unsere Kunden schatzen, dass wir keine Theoretiker sind. Wir
setzen uns hin, machen die Arbeit und sorgen dafir, dass alle
wieder ruhig schlafen kénnen. Auch unsere Begeisterung an
der Sache und die hohe Professionalitat zeichnen uns aus.
Bei uns gibt es keine endlosen PowerPoints, sondern Men-
schen, die anpacken. Wir sind sehr kundennah und haben
Freude an dem, was wir tun. Das splren auch unsere Kunden:
Sie bezeichnen uns als sympathisch, offen, unkompliziert.
Und selbstverstandlich liefern wir hochste Qualitét.

Zum Schluss: Was ist lhr personliches Highlight seit lhrem
Start 2024 bei H2K?

Ganz klar: die Geschwindigkeit, mit der der neue Bereich Fahrt
aufgenommen hat. Wir hatten ab Tag 1spannende Mandate,
und die Rickmeldungen der Kunden sind sehr positiv. Und
natdrlich das Team -ich bin beeindruckt, wie viel Energie, Pro-
fessionalitdt und Begeisterung hier herrscht. Wir sind wirklich
ein Team von Machern, das sich mit voller Power fir die Kun-
den einsetzt. Wir halten KMU den Ricken frei,im HR und in
den Finanzen. Damit sie sich auf das konzentrieren konnen, was
sie am besten konnen.

Florian Vonwiller, Leiter Finan- H2K GmbH

zen, Laila Saladin, Leiterin HR Gewerbestrasse 4
Outsourcing, Mitinhaberin, Carole 9242 Oberuzwil
Morellon, Leiterin HR Interimsma- Telefon 0719501778

nagement & Projekte, Mitinhaberin
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Cornel Mller:

Gezielte -
Weiterentwicklung.
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«Skills sind die neue harte
Wahrung auf dem Arbeitsmarkt»

Mit der Work-ID lancierte die Work-1D AG den ersten digitalen Skills-Ausweis der Schweiz.
Er dokumentiert anonym, was Arbeitnehmer kénnen - unabhangig von Alter, Herkunft oder
Ausbildung. Fiir Arbeitgeber steht der Skills-Manager als Werkzeug fiir Skills-basierte Rekru-
tierung, interne Mobilitat und Entwicklung bereit. Griinder und Lead-Investor Cornel Miiller
spricht Uber Transparenz im Arbeitsmarkt, die Macht der Daten und die Chancen einer Skills-

basierten Wirtschaft.

Cornel Miiller, welches Problem will die Work-ID fiir die
Schweizer Arbeitswelt I16sen?

Im zweiten Quartal 2025 gab es in der Schweiz Gber 220°000
ausgeschriebene Stellenanzeigen. Das Hauptproblem auf dem
Arbeitsmarkt ist mangelnde Transparenz, sodass sich Arbeit-
nehmer und Firmen nicht finden. Wir bringen Transparenzin
den Arbeitsmarkt, indem wir sichtbar machen, was Menschen
kénnen - sprich, welche Skills sie mitbringen - und was Unter-
nehmen genau suchen - also, welche Skills sie bendtigen.

Und darum braucht es einen digitalen Skills-Ausweis?

Ja, weil sich der Arbeitsmarkt in einem massiven Umbruch
befindet. Berufe verdndern sich, verschwinden oder entstehen
ganz neu. Geméss dem «Future of Jobs Report» des WEF mis-
sen bis 2030 59 Prozent der Angestellten weitergebildet wer-
den, umim Unternehmen bleiben zu kénnen. Viele Recruiting-
Prozesse basieren aber auf starren Berufsbildern und
Lebenslaufen. Darin stehen viele Informationen, teilweise sehr
personliche, aber kaum das, was eine Person wirklich kann. Die
Work-ID, der digitale Skills-Ausweis fir die Schweiz, zeigt
genau das: was jemand kann. Unabhéngig von Alter, Herkunft
oder Ausbildung. Skills sind die neue harte Wéhrung auf dem
Arbeitsmarkt!

«Die Work-ID gehort der Person
selbst, nicht einem Unternehmen
oder einer Plattform.»

Welche Funktionen stehen den Nutzern zur Verfiigung?
Arbeitnehmer und alle, die gerne arbeiten mochten, kdnnen
ihre Skills und personlichen Werte in der Work-ID (work-id.ch)
erfassen. Die Darstellung erfolgt anonymisiert. Basierend auf
den Skills werden den Menschen passende Jobs angezeigt, fir
die sie mit einem Klick ihr Interesse dussern kénnen.

Wir behalten dabei aber die Kontrolle iiber unsere eigenen
Daten, oder?

Ja. Die Kontrolle Uber die Daten liegt komplett bei den Nutzern.
Die Work-ID gehort der Person selbst, nicht einem Unterneh-
men oder einer Plattform. Die Nutzer entscheiden, welche
Informationen sichtbar sind und fiir wen. Alle Angaben sind
freiwillig, anonymisiert und jederzeit editierbar. Es geht darum,
Menschen zu erméchtigen und ihnen eine Stimme zu geben -
jenseits von klassischen Bewerbungsunterlagen.

«Rekrutieren iiber Skills
ist fiinfmal aussagekridftiger
als tiber Abschliisse.»

Und was bringt lhr «Skills-Manager» fiir Unternehmen im
Recruiting und in der internen Mobilitit?

Unternehmen erhalten mit dem Skills-Manager (skills-mana-
ger.ch) ein Werkzeug, mit dem sie die Skills von Mitarbeitern,
Bewerbern und anderen am Unternehmen interessierten Per-
sonen sehen. Sie kdnnen so ein Inventar derim Unternehmen
vorhandenen Skills erstellen lassen und externe potenziell pas-
sende Menschen in ihren Talentpool aufnehmen. So entsteht
eine neue Sicht auf Potenziale im Unternehmen, die heute
gerne Ubersehen werden: Wer kann mit wenig Upskilling in
einer anderen Tatigkeit eingesetzt werden, die zukunftsfahig
ist? Wer kdnnte voribergehend aufgrund passender Skills in
diesem oder jenem Projekt eingesetzt werden? Das ermaoglicht
gezielte Weiterentwicklung, spart Zeit und verhindert, dass
Menschen das Unternehmen verlassen.

Welche KPI oder Effizienzgewinne kénnen Arbeitgeber
erwarten?

Laut einer McKinsey-Studie ist das Rekrutieren Uber Skills finf-
mal aussagekraftiger fur die zukinftige Arbeitsleistung als das
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Rekrutieren Uber Abschlisse. Eine globale Deloitte-Umfrage
zeigt ausserdem, dass skillsbasierte Organisationen um 57 Pro-
zent wahrscheinlicher Verdnderungen frihzeitig erkennen und
wirksam darauf reagieren. Die Wahrscheinlichkeit, dass diese
Unternehmen Leistungstragerim Unternehmen halten kon-
nen, liegt bei 98 Prozent.

«Niemand soll
mehr arbeitslos sein.»

Gibt es bereits Partner oder Institutionen, die das Skills-
Okosystem mit tragen?

Selbstverstandlich, die Work-1D AG baut die Erkenntnisse des
Innosuisse-Flagship-Projekts «Swiss Circular Economy for
Skills and Competences» An diesem Forschungsprojekt sind
mit der HSG, der Universitat Zirich, der EPFL, der ZHAW sowie
der Eidgendssischen Hochschule fir Berufsbildung namhafte
Partner beteiligt. Zu den Investoren und strategischen Partnern
zahlen der Kaufmannische Verband Schweiz und der Kaufman-
nische Verband Zurich - zwei zentrale Akteure im Schweizer
Bildungs-und Arbeitsmarkt.

Und wie stellen Sie sicher, dass das Matching zwischen Jobs
und Skills fair und transparent ablauft?

Indem wir auf objektive, nachvollziehbare Kriterien setzen und
auf algorithmische Transparenz achten. Es gibt bei uns keine
versteckten Filter, keine Blackbox. Das Matching basiert auf
Skills und Werten, nicht auf Ausserlichkeiten. Menschen sollen
verstehen, warum sie auf eine Stelle passen oder nicht.

«Das Hauptproblem auf dem
Arbeitsmarkt ist mangelnde
Transparenz.»

Welche messbaren Impacts méchten Sie nach dem Launch
vorweisen - etwa fiir dltere Angestellte oder Menschen mit
nichtlinearen Lebenslaufen?

Ich winsche mir, dass Menschen mit Licken im Lebenslauf,
Quereinsteiger oder Personen aus weniger privilegierten Kon-
texten sichtbar werden. Wenn wir es schaffen, dass eine 55-jah-
rige Wiedereinsteigerin wieder eingestellt wird - nicht, weil ihr
Lebenslauf glanzt, sondern weil ihre Skills passen -, dann haben
wir viel erreicht. Unser Anspruch ist nicht weniger als das: Nie-
mand soll mehr arbeitslos sein.

Wenn ein Unternehmen nun mit der Work-ID loslegen will ...
...ist das ganz einfach: Fir Menschen gibt es die App unter
work-id.ch. Arbeitgeber finden den Skills-Manager unter skills-

manager.ch.

Text: Stephan Ziegler
Bild: Marlies Beeler-Thurnheer




Profil

W+P begleitet Werksentwick-
lung bei Hilcona in Schaan

Im schonen Firstentum Liechtenstein, genauer gesagt in Schaan, entsteht ein Produktions- und
Logistikstandort, der auf Convenience-Zukunft ausgelegt ist. Die W+P Weber und Partner AG
begleitet die Hilcona AG seit 2021 als Generalplanerin. Im Juli 2025 wurde die zweite grosse

Etappe fertiggestellt.

Die Hilcona AG mit Hauptsitz in Schaan z&hlt zu den fihrenden
Anbietern von Frische-Convenience-Produkten im deutsch-
sprachigen Raum. Als Tochtergesellschaft der Bell Food Group
beschaftigt sie rund 1800 Mitarbeitende und beliefert Detail-
handel, Gastronomie und Systemverpflegung. Am Standort
Schaan werden zentrale Funktionen wie Entwicklung, Produk-
tion, Qualitatssicherung und Logistik gebindelt - und systema-
tisch weiterentwickelt.

Ein Standort im Wandel

Seit 2017 treibt Hilcona am Hauptsitz einen umfassenden
Werksentwicklungsplan (WEP) voran, mit kleineren und gro-
sseren Bauprojekten. Ziel ist eine Infrastruktur, die mit dem
Unternehmen mitwéachst: technologisch modern, ressourcen-
schonend und betrieblich belastbar. Die W+P Weber und Part-
ner AG mit Hauptsitz in Wil/SG begleitet das Projekt als Gene-
ralplanerin seit 2021 - mit Verantwortung fur Planung,
Koordination und Umsetzung aller Fachbereiche. «Das Projekt
bei Hilcona forderte von Anfang an Flexibilitat, Weitsicht und
das Zusammenspiel vieler Fachdisziplinen», sagt Giovanni Cor-
rado, Projektleiter bei W+P.

Etappe 1erfolgreich abgeschlossen

[Im Juli 2025 nun wurde die zweite Bauetappe abgeschlossen.
Realisiert wurde nun ein automatisiertes Hochregallager mit
Uber 17°000 Palettenpldtzen. Damit verfiigt der Standort
Schaan Uber eine durchgangige Logistikkette mit klaren Ablau-
fen und gesteigerter Lagerkapazitat. Die Bauetappe wurde
unter laufendem Betrieb realisiert - unterstitzt durch ein integ-
rales BIM-Modell, das die Planung digital, transparent und
interdisziplinar fihrte. Auch die neue Trafostation und die zent-

rale Haustechnikzentrale wurden in dieser Phase in Betrieb
genommen. «Wir haben Wert darauf gelegt, Prozesse nicht ein-
fach zu erweitern, sondern gezielt zu verbessern. Das zeigt sich
in den neuen logistischen Abldufen ganz konkret», so Corrado.

Form folgt Funktion - konsequent umgesetzt

Architektonisch folgt das Projekt - wie alle Bauten der W+P
Weber und Partner AG - dem Prinzip «Form follows Function”.»
Die Gebéaude sind modular aufgebaut, funktional strukturiert
und flgen sich trotz industriellem Charakter stimmig in das
Landschaftsbild der Gemeinde Schaan ein. Arbeitsplatzergono-
mie und Raumnutzung wurden ebenso berlcksichtigt wie nach-
haltige Materialien und wartungsfreundliche Systeme.

Zusammenarbeit als Erfolgsfaktor

Die W+P arbeitet im engen Austausch mit der Bauherrschaft
sowie Projektpartnern wie MWB Baumanagement (Projektsteu-
erung) und F+G Ingenieure (Tragwerksplanung). Die Zusam-
menarbeit basiert auf kurzen Entscheidungswegen und hoher
technischer Prazision - getragen von einem gemeinsamen Ver-
standnis fur Qualitdt und Wirtschaftlichkeit. «<Die Kommunika-
tion mit der Bauherrschaft warimmer offen und 16sungsorien-
tiert. Das hat massgeblich zum Projekterfolg beigetragen», sagt
Giovanni Corrado.

Im September 2025 startet die dritte Bauetappe. Geplant
sind weitere Produktionsflachen sowie infrastrukturelle Ergan-
zungen. Fur die W+P und die Hilcona ist klar: Der Standort
Schaan wird in enger Partnerschaft weiterentwickelt - Schritt fur
Schritt, mit hoher Funktionalitat und einem nachhaltigen Blick
nach vorn.

W+P Weber und Partner AG
Titlisstrasse 9, CH-9500 Wil
Tel. +4171929 90 40
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Kaufmann Oberholzer
eroffnet neue Produktionshalle

Am 12. (fur Partner) und 13. September 2025 (fiir die Bevolkerung) feierte die Kaufmann Ober-
holzer AG in Buhwil die Er6ffnung ihrer neuen Produktions- und Birohalle. Bei strahlendem
Spatsommerwetter stromten zahlreiche Gaste auf das Geldnde, um einen einmaligen Einblick in
die gesamte Wertschopfungskette von Holz zu erhalten. Fotografiert wahrend des Partneranlas-

ses hat Rebekka Grossglauser.

Der Auftakt am Freitagabend war den Partnern des Unterneh-
mens vorbehalten. Am Samstag stand das neue Holzkompe-
tenzzentrum dann der breiten Bevdlkerung offen - und Hun-
derte nutzten die Gelegenheit, die faszinierende Welt der
Holzverarbeitung aus nachster Nahe zu erleben. Der Anlass war
eingebettet in die nationalen «Tage des Schweizer Holzes», die
an diesem Wochenende an tber 40 Standorten in der ganzen
Schweiz stattfanden.

«Besonders eindriicklich war

die Verbindung von traditionellem
Handwerk mit modernster
Technologie.»

Vom Wald bis zum fertigen Bauteil

Der Rundgang durch das Kompetenzzentrum fihrte die Besu-
cher durch alle Stationen der Wertschépfungskette: vom Wald
Uber die Ségerei bis hin zu modernem Holzbau und Schreinerei.
Fachleute erklarten Maschinen, Techniken und Arbeitspro-
zesse und machten sichtbar, wie aus dem Rohstoff Holz prazise
gefertigte Bauteile und hochwertige Produkte entstehen.
Besonders eindriicklich war die Verbindung von traditionellem
Handwerk mit modernster Technologie.

LEADER | September2025

Das Programm bot nicht nur fachliche Einblicke, sondern auch
vielfaltige Erlebnisse fur Gross und Klein. Familien nutzten die
Gelegenheit zum Staunen, Entdecken und Austausch, wah-
rend die Festwirtschaft fir das leibliche Wohl sorgte. So wurde
die Eréffnung zu einem Treffpunkt fur Fachinteressierte, Nach-
barn, Kunden und Partner gleichermassen.

Meilenstein fiir die Region

Mit dem Ausbau ihres Holzkompetenzzentrums setzt Kauf-
mann Oberholzer ein uniibersehbares Zeichen fur Innovations-
kraft, Nachhaltigkeit und regionale Verankerung. «Die grosse
Resonanz zeigt, wie sehr die Faszination Holz die Menschen
bewegt und wie wichtig unsere Branche fur unsere Region ist»,
sagt CEO Rico Kaufmann.

Das neue Kompetenzzentrum gilt als Meilenstein in der
Unternehmensgeschichte und als Ort, an dem die Begeiste-
rung fur Holz auch kiinftig intensiv vermittelt werden kann. Die
erfolgreiche Eréffnung hat gezeigt, dass Kaufmann Oberholzer
nicht nur baut, sondern auch Briicken schlagt - zwischen
Handwerk, Technologie und der Bevdlkerung.

FEERE  Zur Bildergalerie
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Kiwanis Convention

Vom 4. bis 6. September 2025 trafen sich rund
400 Kiwaner aus der ganzen Schweiz und Liech-
tenstein zur 56. Kiwanis Convention. Die Conven-
tion ist ein zentraler Anlass fur die Organisation,
um gemeinsam Strategien im Sinne des Kiwanis-
Mottos «Serving the Children of the World» fur
das kommende Amtsjahr festzulegen. Fotografiert
im Haus WUrth in Rorschach fur den

LEADER hat Rebekka Grossglauser.




Inspiration-Day OST

Mit dem Thema «Captain Future - Bausteine fir deine
Zukunft» wurde der Inspiration-Day OST am 4. Septem-
ber erneut zur Plattform fir Inspiration, Austausch und
Netzwerkpflege flr rund 350 Ehemalige und Interes-
sierte. Fotografiert fir den LEADER auf dem

Campus St.Gallen der OST

hat Rebekka Grossglauser.

Riickblick

i
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St.Galler Forum fiir
Finanzmanagement
und Controlling

Am 9. St.Galler Forum fur Finanzmanagement und
Controlling erklarten und diskutierten Experten am
15. August den Einfluss von Wirtschaftskriminalitat auf
Accounting und Controlling. Sie gingen auf aktuelle
Entwicklungen ein, zeigten Methoden und Modelle
der Abwehr von Wirtschaftsdelikten und skizzierten
typische Taterprofile. Fotografiert fir den

LEADER in der OST in St.Gallen

hat Rebekka Grossglauser.

Zur Bildergalerie
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ProOst

Bei der Veranstaltung ProOst hatten am 11. September gut
ausgebildete Fach- und FUihrungskrafte zum 11. Mal Gele-
genheit, personliche Kontakte mit Ostschweizer Arbeitge-
bern zu knUpfen und ihre Karrierechancen in der Region
kennenzulernen. Fotografiert im Kybunpark

St.Gallen fir den LEADER hat

Rebekka Grossglauser.

OST

Eine Inhiotive der Ostachwolzer Kontone

Fernfachhochschule
Schwelz
Wighaed mor SUES
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Immo Vision

Im Zentrum der Immo Vision 2025 des HEV Kanton
St.Gallen, des SVIT Ostschweiz und der St.Galler
Kantonalbank standen am 20. August Gegenwart
und Zukunft des Schweizer Immobilienmarkts.
Fotografiert fur den LEADER im Wrth

Haus Rorschach hat Gian Kaufmann.

Zur Bildergalerie
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%Y. GRUNDEN.

~ " WACHSEN.

Tag des Griindens

Am 20. August fand an der Ostschweizer Fachhoch-
schule in St.Gallen der «Tag des Grindens» 2025
statt. Rund acht Stunden lang drehte sich alles um den
Weg zum eigenen Unternehmen - von der Idee bis zur
erfolgreichen Umsetzung. Der Anlass wurde

vom |FJ Institut fUr Jungunternehmen,

der Standortforderung Kanton St.Gallen ok
und der Stadt St.Gallen organisiert. T

Fotografiert in der OST flr den
LEADER hat Leo Boesinger. Zur Bildergalerie

o




Vorschau

Hochschulen als Impulsgeber

der Wirtschaft

Im internationalen Vergleich zahlt die Schweiz zu den fihrenden Innovationsnationen.
Doch in Sachen Innovation stehen viele KMU vor enormen Herausforderungen. Auch die
Ostschweiz weist mit ihrer ausgepragten KMU-Landschaft laut dem kantonalen Wettbe-
werbsindikator der UBS im Vergleich zu anderen Regionen der Schweiz noch Entwick-

lungspotenzial im Bereich Innovation auf. Wie gelingt es KMU, auch ohne eigene For-
schungsabteilung immer wieder innovative Lésungen hervorzubringen?

Die Antwort liegt oft ndher, als man denkt: bei den Hochschu-
len, Forschungseinrichtungen und anderen Organisationen im
Rahmen von Wissens- und Technologietransfer. Diese Koope-
rationen ermdglichen es KMU, neueste wissenschaftliche
Erkenntnisse rasch in marktfahige Lésungen zu Uberfihren.

Mit ihren Fachkompetenzen, praxisorientierten Projekten
und Netzwerken leisten Hochschulen einen zentralen Beitrag
zum regionalen Innovationsékosystem. Sie bringen nicht nur
neue Technologien in die Region, sondern auch Methoden,
Denkansatze und Losungen fir aktuelle Herausforderungen -
sei esim Bereich Digitalisierung, Nachhaltigkeit oder des geo-
politischen Umfelds.

Viele KMU wissen um das Potenzial der Hochschulen,
scheuen aber den Kontakt. Die Grinde sind vielfaltig: Struktu-
ren erscheinen hdufig komplex, Ansprechpartner sind oft
schwer auffindbar, der Nutzen ist oft nicht sofort greifbar. Dabei
muss es gar nicht immer um grosse Forschungsprojekte gehen.

«Hochschulkooperationen
ermoglichen KMU, neueste
Erkenntnisse rasch in markt-
fahige Losungen zu tiberfiihren.»

Fordermittel und Unterstiitzungsmoglichkeiten
Niederschwellige Formen der Zusammenarbeit zwischen
Hochschulen und Unternehmen kénnen Uber verschiedene
Gefésse organisiert werden - und bieten der Ostschweizer
Wirtschaft wertvolle Impulse:

Studentische Beratungsprojekte: Studierendenteams bear-
beiten unter Anleitung von Dozierenden konkrete Fragestel-
lungen von Unternehmen - etwa im Marketing, in der Strate-
giearbeit oder der Prozessoptimierung. Diese
Beratungsprojekte werden wéhrend fiinf Monaten von vier bis
sechs Bachelor-Studierenden umgesetzt. Die besten werden
am WTT Young Leader Award ausgezeichnet.

Innovationsnetzwerk Ostschweiz (INOS): Mit dem Innovati-
onscoaching beraten erfahrene Coaches Unternehmen mit
ihrer Technologie- und Innovationsexpertise. Dieses Angebot

¥

A 4

Die Dozenten Claudia Bronimann und Karl Neumuller
am OST-Institut fUr Strategie und Marketing.

eignet sich besonders fir erste Innovationsvorhaben, Prozess-
optimierungen oder die Entwicklung neuer Geschéftsmodelle.

Innosuisse Forschungsprojekte oder Innovationsschecks:
Wissenschaftsbasierte Projekte unterstlitzen Unternehmen bei
der Entwicklung marktfahiger Innovationen. Ziel ist es, GUber
Kooperationen zwischen Unternehmen und Hochschulen
neue Produkte, Dienstleistungen oder Prozesse zu entwickeln,
die auf neuesten wissenschaftlichen Erkenntnissen basieren.
Die Forderung umfasst finanzielle Beitrage zu Projektkosten
sowie methodische Unterstitzung.

Kooperation auf Augenhéhe

Fur Unternehmen liegt der Nutzen auf der Hand: Zugang zu
aktuellem Wissen, neue Impulse fir Innovation, Erweiterung
des Netzwerks und Unterstitzung bei der Umsetzung von Vor-
haben. Wer als KMU innovationsfahig bleiben will, sollte sich
die Potenziale des regionalen Wissenstransfers erschliessen. Es
braucht keine tiefgreifenden Forschungsprojekte oder grosse
Budgets - manchmal reicht schon ein gemeinsames Gesprach.

OST

Ostechweizer
Fachhochschule

OST - Ostschweizer Fachhochschule, Kompetenzzentrum
Wissenstransfer & Innovation (www.ost.ch/praxisprojekte-wi)
Innovationsnetzwerk Ostschweiz (INOS) (www.inos.swiss)
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114 Schlusspunkt

lll Leistung

Die Stadt St.Gallen will ab dem kommenden Schuljahr Real-
und Sekundarschiler gemeinsam unterrichten - bis 2030 fla-
chendeckend. Begriindet wird dies mit «Gerechtigkeit»: Die
Selektion nach der sechsten Klasse komme zu friih, ausschlag-
gebend sei zu oft das soziale Umfeld. Ich halte diesen Schritt
far einen Irrweg.

Nicht, weil Chancengerechtigkeit unwichtig ware - im Gegenteil. Sondern weil dieses
Modell das Niveau eher nach unten nivelliert, statt Leistungen zu heben. Die getrenn-
ten Real- und Sekundarschulen wurden nicht aus Willkir geschaffen, sondern weil
Schiler unterschiedliche Lernvoraussetzungen und Tempi haben. Wer Tempo und
Tiefe kiinstlich angleicht, riskiert genau das, was niemand will: Uberforderung bei den
Schwacheren, Unterforderung bei den Starkeren und am Ende weniger substanzielle
Lerngewinne fir beide Gruppen.

Die Argumentation der Stadt klingt modern, Gbersieht aber Wesentliches. Erstens:
Gerechtigkeit entsteht nicht dadurch, dass man Leistungsunterschiede administrativ
ausblendet. Sie entsteht durch gezielte Forderung - frih, intensiv, verbindlich. Wer
soziale Nachteile kompensieren will, braucht Sprachprogramme, Forderlektionen und
verbindliche Ziele. Zweitens: Leistung ist kein soziales Stigma, sondern

der Motor sozialer Mobilitat. Wer Leistung systematisch relativiert,
trifft jene, die sich Uber Leistung nach oben arbeiten wollen.

«Hindernisse und Schwierigkeiten
sind Stufen, auf denen wir in die
Hohe steigen.»

Friedrich Nietzsche (1844-1900), deutscher Philosoph.

Die Stadt spricht von «<Heben des Gesamtni-
veaus». Das gelingt nur, wenn Anspruch, Verbind-
lichkeit und Leistungskultur steigen. In heteroge-

nen Klassen braucht es dafir massive

Zusatzressourcen: mehr Forderstunden, Team-
teaching, diagnostisch fundierte Lernziele, leistungs-

differenzierte Materialien, regelméassige Messpunkte ...

Das ist teuer und ineffizient. Aber: Ohne diese Archi-
tektur wird aus dem Versprechen vom «Aufwarts»
schnell ein «Seitwarts» - oder «Abwarts».

Was ware konsequent? Erstens: Leistung wieder als
das benennen, was sie ist: die Voraussetzung fir echte
Chancen. Fordern heisst auch fordern - nicht Erwartun-
gen absenken. Zweitens: Das Zwei-Niveausystem beibe-
halten, aber die Durchlassigkeit weiter erhohen und die
frihe Férderung ausbauen. Drittens: Dort, wo Gemischt-
klassen pilotiert werden, klare Erfolgskennzahlen definie-
ren: Lernzuwachs pro Schiiler, Ubergangsquoten in
anspruchsvolle Ausbildungen, Zufriedenheit von

Lehrern und Schilern - und zwar unabhéngig eva-
luiert. Falls keine klaren Erfolgszahlen daftr spre-
chen: Ubung abbrechen!

Stephan Ziegler, LEADER-Chefredaktor
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