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0.9% Leasing
Jetzt umsteigen

ktrisch— —

i

Der neue ID.4 und der neue ID.3

Profitieren Sie jetzt von unserem attraktiven Leasingangebot auf unseren neuen ID. Modellen.
Beide begeistern mit elektrisierender Performance, wegweisendem Design und innovativen
Features. Uberzeugen Sie sich jetzt selbst und starten Sie mit uns in eine neue Ara der Mobilitit.
Wir freuen uns auf lhren Besuch!

Aktion giiltig fiir Vertragsabschliisse vom 1.3. bis 30.4.2021. Nur gliltig bei durch die AMAG Import AG importierten Neuwagen und Lagerfahrzeugen
bei Finanzierung iiber die AMAG Leasing AG. Nur giiltig fiir Fahrzeuge mit vollelektrischem Antrieb und Plug-in-Hybrid-Technologie.

Nur fiir Privatkunden. Rechnungsbeispiel mit Kaufpreis: CHF 33'200.-. Effektiver Jahreszins Leasing: 0.9%, Laufzeit: 48 Monate (10’000 km/Jahr),
Sonderzahlung 20%: CHF 6040.-, Leasingrate: CHF 229.-/Mt., exkl. obligatorischer Vollkaskoversicherung. Die Kreditvergabe ist verboten, falls sie
zur Uberschuldung des Konsumenten fiihrt. Anderungen vorbehalten.

PP Autotreff AG

PP AutotrEff Arbonerstrasse 19

ﬁ SEIT 1996 FUR SIE DA 9300 Wittenbach 5G
www.ppautotreff.ch



Editorial 3

Arbeit statt Almosen

In der Bewaltigung der Covid-Krise tut sich ein Graben auf: Die eine Hélfte will schnell(er) lockern,
die andere langsamer oder gar nicht. Die Grenze verlduft ziemlich genau zwischen links und rechts.

Woran liegts? In der Natur der Sache: Wahrend der «Rechte» eher in der freien Marktwirtschaft unter-
wegs ist, bedient sich der «Linke» grossmehrheitlich am Futtertrog des Staates. Die SP ist ja langst
nicht mehr die Arbeiter-, sondern die Staatsdienerpartei. Und auch bei den Griinen ist der Anteil

von Beamteten sehr hoch; der Arbeiter hat meist andere Probleme als gendergerechte Sprache

oder klimaneutrale Fleischproduktion.

Kein Wunder, verstehen die Apparatschiks links der Mitte die Probleme der produktiv tatigen
Bevolkerung immer weniger. In warmen Amtsstuben sitzend, l&sst sich fremdes Geld gut vertei-
len. Man muss es ja nicht erst verdienen, das machen andere. Also lieber noch ldnger warten, noch
mehr verteilen, noch zaghafter unterwegs sein. Der eigene Lebensstandard ist nicht be-
troffen. Unter dem Lockdown und seinen faktischen Berufsverboten
leiden nicht die Staatsbeamten, sondern die in der freien Wirtschaft.

Fairerweise muss man sagen, dass sich die Politiker auf verlassliche
Signale von aussen in dieser historisch einmaligen Situation kaum
stitzen konnten. Virologen widersprechen sich diametral, das Ausland
bietet von Offnung bis zur Ausgangssperre alle Variationen, und selbst
die Frage der Zustandigkeit (Bund/Kantone) ist offen fir Interpretatio-
nen. Wie sollen da unsere Politiker fundierte Entscheide féallen? Die Ant-
wort lautet: Sie kdnnen nicht «richtig» entscheiden, weil das Wissen dazu
(noch) fehlt. Damit bleibt nur, nach dem gesunden Menschenverstand
zu handeln. Und der sagt: Testen, Impfen, Offnen. Und Privilegieren von
Immunisierten, wenns sein muss.

Die massiven Hilfsmassnahmen hingegen, die im geflhlten Tagestakt aufge-
stockt werden, egalisieren einerseits den Schuldenabbau, den der Bundinden
letzten Jahren vornehmen konnte. Andererseits wird der neue Schuldenberg
kommende Generationen massiv belasten. Aber was solls, man kann ja jederzeit
die Steuern erhdhen - gerade bei den «Reichen» und den Unternehmen geht doch
immer noch etwas, nicht wahr, liebe SP?

Es scheint, dass manim linken Lager den Puck nicht gesehen hat, der da heisst:

Die Leute wollen nicht gnadigerweise von Vaterchen Staat Almosen erhalten,
sondern sie wollen arbeiten, ihr Geld verdienen. Dazu sind sie bereit, sich und andere
zu schitzen. Wenn man sie nur lasst.

Natal Schnetzer
Verleger
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COFOX -

Biirotechnik fir schlaue Fiichse

Wichtiger denn je:
Vertrauliches
Drucken
im digitalen
Zeitalter.

Vertrauliches Drucken schafft Sicherheit und Ordnung.

Im Biiroalltag werden Prints oft nicht direkt nach dem Druckvorgang abgeholt und
selbst vertrauliche Dokumente bleiben nicht selten den ganzen Tag iiber auf dem
Kopierer liegen. Weil Druckjobs vermischt werden und Scans auch mal an die falsche
Person gelangen, ist das Chaos schnell passiert. Der Stress, der durch ungeordnetes
Drucken und das Offenliegen vertraulicher Dokumente entsteht, muss nicht sein.
Mit COFOX wird Drucken im Biiro und im Homeoffice vertraulich, klar und sicher.

Vertrauliche Dokumente brauchen eine vertrauliche Umgebung

Das Herumliegenlassen von vertraulichen Dokumenten im Biiro ist ein Problem, das oft viel zu wenig
ernst genommen wird. Lohnausweise, Arbeitszeugnisse oder Kundenvertrdge sind nicht fir alle
bestimmt, sondern nur fir jene, die direkt mit dem Inhalt des betreffenden Dokuments vertraut sind.
Gerade bei Vertragen kann das Verdffentlichen von vertraulichen Inhalten auch juristische Folgen
haben. Je digitaler die Welt, desto wichtiger ist ein sicherer Umgang mit gedruckten Dokumenten.

COFOX sorgt fiir vertrauliches Drucken nach Mass

Als Benutzer entscheiden Sie, wann und wo Sie Ihre Dokumente drucken und abholen. Auch Scans
kommen sicher zum Empfanger. Vertrauliche Dokumente liegen nicht mehr auf dem Kopierer,
Dokumente kénnen nicht mehr einfach so verschwinden und unnétige Ausdrucke werden minimiert.

Vertrauliches Drucken ist heute genau so wichtig wie vertrauliches Sprechen.
Rufen Sie uns an — wir beraten Sie gerne: 071274 00 80

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



Im Fokus 5

Bettina Fleisch, CEO

Die Kunststoffverpackungs-Herstellerin Séntis Packaging AG aus Riithi hat per
26. Februar die Kunststoffverarbeiterin Swiss Prime Pack AG aus Altstatten von
Eigentiimerin Esther Mandelbaum iibernommen.

GrUndervater und Pionier Roman Mandelbaum baute Swiss Prime Pack ab 1970

zu einem wichtigen europaischen Marktteilnehmerim Vending-Bereich auf.

Heute richtet sich der Fokus verstarkt auch auf Verpackungen fir die Milchindustrie.
Die Santis Packaging AG hingegen hat sich als Spezialist fur Barriere-Verpackungen,
insbesondere Kaffeekapseln, etabliert.

«Die Ubernahme starkt unsere Position auf dem Schweizer Markt und dient der
Erweiterung unseres Produkte- und Kundenportfolios. Unser erklartes Ziel ist es,
gemeinsam weiter zu wachsen in Europa und synergetische Krafte zu nutzen fur

die Entwicklung von nachhaltigen Verpackungslosungen», so Bettina Fleisch (Bild),
CEO und Inhaberin der Santis Packaging AG.

LEADER | Marz 2021
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chrisign

web.smanagement

Eine Fiir Alle

Immer mehr Surfen mit mobilen Geraten.

Ist auch Ihre Webseite Mobilfahig?

Jetzt anrufen!
071 622 67 41

chrisign gmbh  Schmidstrasse 9 8570 Weinfelden
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People

Wenn der Bund

IT-Projekte plant...

Herr und Frau Schwei-
zer haben die E-ID an
der Urne mit itber
64 Prozent Nein-
Stimmen deutlich
versenkt. Streit-
punkt bei der Vorla-
gewar vor allem die
¥ Aufgabe von Privaten
A bei der vorgeschlage-
— nen E-ID-Lésung.

Geht esnach den Gegnern, soll ausschliess-
lich der Staat fiir die E-ID verantwortlich
sein. Das kann man so machen; ob es auch
klug ist, ist eine andere Frage. Inshesonde-
re, wenn man einen Blick auf die IT-Projek-
te des Bundes der vergangenen Jahre wirft.

So investierte das VBS bekanntlich rund
700 Mio. Franken in ein neues Fithrungs-
informationssystem, bevor sich heraus-
stellte, dass es in der Praxis mit der Daten-
flut iiberfordert ist.

Das Informatikprojekt «Insieme» der Eidg.
Steuerverwaltung wurde 2012 nach zahl-
reichen Pannen gestoppt. Uber 100 Millio-
nen Franken wurden in den Sand gesetzt.

Im Astra sorgte das Projekt «Mistra» fiir
schlechte Stimmung. Die Kosten fiir das
Verwaltungssystem beliefen sich statt auf
die budgetierten 45 Millionen auf mehr als
100 Millionen Franken.

2010 gonnte sich die Bundesanwaltschaft
fur 18 Millionen Franken mit dem «ISS»
ein neues Abhorsystem. Im Herbst 2013
wurde die Ubung abgebrochen, weil das
System nicht funktionierte.

Und last, but not least hat auch der Amts-
schalter «ch.ch» von Bund und Kantonen
nicht funktioniert. Geplanter Start war
Ende 2001, doch die Integration der ver-
schiedenen Systeme erwies sich als un-
moglich. 2005 wurde das Projekt nach
Investitionen von 18 Millionen Franken

gestoppt.

Eine rein staatliche E-ID konnte uns also
ziemlich teuer zu stehen kommen.

Patrick Stampfli
Redaktor east#digital und LEADER

Der Blattschuss

«Nein, niemand hitte sich eine Pandemie dieses Ausmasses ausmalen
konnen. Aber den Staat, in dem wir derzeit leben, hatte ich mir genau-
so wenig vorstellen kénnen, mehr noch: Ich hitte ihn fiir ausgeschlos-
sen gehalten.»

Das hatten auch meine Worte sein kdnnen. Sind es aber nicht. Bild-
Chefredaktor Julian Reichelt, der Mann, der das kirzlich geschrieben
hat, verfasst nun keine Texte mehr. Dafiir hat er ein Verfahren wegen
Notigung und Mobbing am Hals.

Wourde er ein Opfer von Merkels Zorn, weil er deren
Corona-Politik als «Total-Debakel» beschrieben
hatte? Auf jeden Fall ist der Chef des Blattes quasi
mittels «Blattschuss» erledigt worden.

Es gefiel definitiv nicht, dass er kritisierte und

mit einleuchtenden Beispielen aufzeigte, wie in
Deutschland «Stehenbleiben» derzeit 50 Euro
Strafe kostet, « Weglaufen» gar 150 und wie dane-
ben sich Gbermassig pflichtbewusste Polizisten
benehmen kénnen.

Far noch weniger Entziickung sorgte
wohl, dass Julian Reichelt monierte, wie
die Politik «das strafliche Versagen bei
der Impfstoff-Beschaffung entschul-
digt und schdongeredet» habe. Die
Bundeskanzlerin und deren Leute
offen kritisieren? Verboten! Wer

von einem Regelwerk schreibt, das
«noch die Vernunftigsten im Land

in den Wahnsinn treibt», den gibt

man in Deutschland offenbar zum
Abschuss frei.

Seit einem Jahr erleben wir auch
in unserem Land massive Eingrif-
fe in unsere personliche Freiheit.
Die Grundrechte werden be-
schnitten, gerne mit der « Wis-
senschaft» begrindet. Die
Wissenschaft? Ich hore daraus
allzu oft lebensunerfahrene

und mediengeile Theoretiker.

«Wirwollen wieder ein Land
sein, in dem nicht Uber uns
regiert wird, sondern flr uns»,
lautete Reichelts Forderung.
Diese Forderung gilt auch
beiuns.

Der Rheintaler SVP-Nationalrat

Roland Rino Blichelist Mitglied der Aussenpolitischen Kommission
und Mitglied des Europarates.
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Hens berit Acrevis

Mit einem eigenstandigen Aktienfonds
macht die Acrevis Bank AG ihr Anlagemo- :

dell «Acrevis Spektrum» neu auch professio- & M onats
nellen Anlegern wie Vorsorgeeinrichtungen, \
Stiftungen oder Family Offices zugénglich.
Verantwortlich fur die strategische Allokati-

Kopf des

oninnerhalb der Acrevis-Anlagewelt ist das Anlagekomitee, bestehend St.Gallen hat die
aus Anlagespezialisten der Acrevis und partnerschaftlichen Mitgliedern. Kandidatur fiir das
Dazu gehoren die beiden Finanzexperten Prof. Dr. Thorsten Hens (Bild) ESAF2025 gegen die
und Alfons Cortés. Mitbewerber aus
dem Glarnerland
verloren. Die Glar-
ner setzten beiihrer
N Priisentation auf die
f Nach einer Ubergangsphase zieht sich der st.Galler Kraftkom
ol Untern“e-hmgr Gunter Heu‘berger ausder GmbH von Pascale Hoch.
w \ Geschéftsleitung von Radio Top und Tele Pascale
; ’_:"_:\} Top zuriick. Heuberger war wahrend Jahr- Hoch
” | zehnten als Medienunternehmerin der

Ostschweiz undin Zirich tatig. Heubergers Die Abgeordneten des Eidgendssischen
Nachfolger Philippe Pfiffnerist seit 2005 Schwingerverbandes haben gesprochen:
fur die Top-Medien tatig. Das Eidg. Schwing- und Alplerfest 2025
findet nicht auf dem St.Galler Breitfeld
statt. Trotz toller Infrastruktur und einer
soliden Kandidatur blieb St.Gallen ohne
Chance. Mit 242:18 Abgeordneten-Stim-
men fiel das Resultat am Schluss fiir die
St.Galler Verantwortlichen gar brutal aus.

f
:

Hilpert folgt auf Strebel

In der Geschaftsleitung der
Thurgauer Kantonalbank gibt es
Mitte Jahr einen Wechsel: Tobias
Hilpert (Bild) Gbernimmt von
David Strebel die Leitung des
Bereichs Marktleistungen. Der
Bankfachmann leitet das Produkt-
und Segmentsmanagement der TKB und ist derzeit Stellvertreter von
Strebel. Dieser verlasst die Bank auf eigenen Wunsch, um beruflich
kirzerzutreten.

Ein bisschen St.Gallen steckt aber auch in
der Glarner Kandidatur: Pascale Hoch mit
ihrer Agentur Kraftkom war fiir Konzept
& Strategie verantwortlich. «<Am Schluss
war es wahrscheinlich das Gesamtpaket,
das die Stimmberechtigten tiberzeu-

gen konnte. Tradition, Bescheidenheit,
Brauchtum, Kampf und Kameradschaft

i schreiben die Glarner gross, was auch
GNG hlt Zubian Bord - ) an der Zusammenarbeit tiber die Kan-
Sport, insbesondere Fussball, gehort seit

jeher zu den bevorzugten Sponsorings der
GNG AG. Nun hat das Gossauer Autohaus
einen namhaften «Transfer» gemacht und
Torwartlegende Pascal «Zubi» Zuberbihler
als Botschafter gewonnen.

tons- und Teilverbandsgrenzen hinaus
zu sehen ist—wéahrend St.Gallen nicht
auf die Region, sondern nur auf die Stadt
gesetzt hat», bilanziert Hoch. Dies seien
Werte, welche die Schwinger leben — und
die wohl auch deshalb aufviel Anklang
gestossen seien. «Auch die Tatsache, dass
im Glarnerland bis jetzt kein Eidgends-
sisches> durchgefithrt wurde, hat sicher
geholfen.»

Weibel wird Redaktionsleiter des «Nebelspalters»

Ralf Weibel steigt per April zum Redaktionsleiter der
Printversion des «Nebelspalters» auf. Damit folgt
Weibel auf Marco Ratschiller, der auf eigenen Wunsch

Ob die St.Gallerin auch die Gesamtkom-
munikation fiir das ESAF2025 Glarner-

von der Position zuriicktritt. Ratschiller werde dem
«Nebelspalter» aberals regelmassiger Satiriker und
Karikaturist erhalten bleiben. Weibel (Bild) ist seit
2018 als Produzent beim «Nebi» beschéftigt.

Der geburtige St.Galler hat sich als scharfziingiger
Journalist und Satiriker einen Namen gemacht.

Aktuelle News aus der Ostschweizer Wirtschaft und Politik

finden Sie taglich auf www.leaderdigital.ch

land+ ibernehmen kann, ist noch offen.
«Wir freuen uns aufjeden Fall, dass wir
mit unserer Arbeit tiberzeugen konnten.
Ein weinendes Auge ist allerdings auch
dabei-ich hétte auch ameiner> Stadt den
Sieg gegonnt.»
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Spotlight
INOS will Innovationskraft
in der Ostschweiz biindeln
Das Innovationsnetzwerk Ostschweiz will Unternehmen durch
das Bindeln von Kraften aus Wissenschaft und Praxisin
. Sachen Innovation unter die Arme greifen. Getragen wird inos.
Op trel errelCht 99} 8' swiss, dessen Geschaftsstelle bei der HSG angesiedelt ist, von
prozentige Filtereﬁzienz den Kantonen Glarus, Schaffhausen, Appenzell Ausserrhoden,
Eine neue Atemschutzmaske «Made im Toggenburg» schirmtihre APpenzeII Innerrhoden, 5t.Gallen, Graubinden, Thurgau, dem
Trager zu fast 100 Prozent von Aerosolen ab. Das Halbomaskensys- Zircher Berggebiet und dem Bund.
tem schiitzt 4400-fach besser als herkdmmliche Hygienemasken

und fast 620 Mal besser als FFP2-Masken. Die Wattwiler Optrel
AG adressiert mit dem neuen Produkt Berufe mit Kunden-resp.
Patientenkontakt sowie Risikogruppen.

i
T

3 Csef]
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Arbon Energie starkt
Netzbau

Die Arbon Energie AG hat eine 40-Prozent-Beteiligung an
der HD Netzbau AG erworben. Einerseits konnen so Arbeiten,
welche die eigene Kapazitat Ubersteigen, kiinftig von der HD
Netzbau AG ausgeflhrt werden, andererseits sollen neue,
flexible Dienstleistungen fur Verteilnetzbetreiber angeboten
werden.

Anzeige

Jacqueline Ramel
Studierende Executive MBA
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Frei, Braun & Krummenacher
griinden neue Agentur

Als Freicom Partners AG entstehtin Au eine neue Agentur.
Reinhard Frei (M.), Canisius Braun (I.) und J6rg Krummenacher

(r.) haben sich zusammengetan, um im Anschluss anihre friiheren
Tatigkeiten neue Aufgaben anzupacken. Freicom Partners will sich
als fihrende Boutique-Agentur etablieren; sie stehe fir massge-
schneiderte, auf spezifische Kundenbeddirfnisse zugeschnittene
Kommunikationsberatung.

Edelweiss nimmt Neubau
in Betrieb

Mit dem Neubau in Minchwilen schafft die Edelweiss Fenster
AG neue Kapazitaten. Trotz hoher Automatisierung generiert
die neue Fabrikation auch Arbeitsplatze. «Denn Kunststoff-
Fensteraus Schweizer Produktion sind gefragt», so Geschafts-
flhrer Walter Koller. Der Neubau - eine 100 Meter lange

und 25 Meter breite Produktionshalle - beinhaltet eine der
modernsten und schnellsten Kunststoff-Fenster-Produktions-
anlagen der Schweiz.

Aus Projekt wird Firma

Beinext-art.com kann man Kunstwerke online erwerben oder

aber das Kunstwerk und den Kiinstler vorher in der «richtigen
Welt» kennenlernen. Nun ist aus dem Projekt next-art.com eine
Firma geworden: Mit der Griindung der next-ART Kunst GmbH
tritt Hans Meli, CEO der St.Galler IT-Agentur Next Economy
Solutions AG, mitins Business seiner Lebenspartnerin, der
Staaderin Myriam Waldvogel, ein.

Spotlight

Thaa AG gliedert
Zerspanung aus

Neben dem Nachscharfen und Aufbereiten von allen Zerspa-
nungswerkzeugen will die neue Thaa Service AG aus Felben
schweizweit ein zuverlassiger Partner fir anspruchsvolle Zer-
spanungslosungen sein. Die Thaa AG ihrerseits konzentriert

sich in Zukunft auf den Handelsbereich.

Biihler will kohlendioxid-
armere Lebensmittel-
anlagen

Die Buhler-Gruppe aus Uzwil und die belgische Vyncke
NV gehen eine strategische Partnerschaft ein. Damit wolle
man integrierte Losungen anbieten, mit denen Biomasse-
Nebenstrome in saubere Prozessenergie umgewandelt
werden konnen, wahrend gleichzeitig der Kohlendioxid-
fussabdruck der Kunden reduziert wird, so Johannes Wick,
CEO von Buhler Grains & Food.

THAL....

-

('

y

L

Ostschweiz iibernimmt
Vetter Druck

Die Ostschweiz-Druck-Gruppe aus Wittenbach hatam 1. Januar
die Vetter Druck Thal GmbH Gbernommen. Namen, Standort und
Arbeitsplatze bleiben erhalten. Fir Inhaber Rino Frei (rechtsim
Bild) ist der Kauf ein logischer Schritt: « Wir wollen nachhaltig
wachsen und schauen auch in dieser schwierigen Zeit nach vorne.»

LEADER | Marz 2021
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«Malbuner» steigt beim
FCSG ein

Die Herbert Ospelt Anstalt aus Bendern ist neue Platin-
Sponsorin des FC St.Gallen 1879. Das Logo ihrer Marke
Malbuner ist ab sofort auf den Hosen der ersten Mannschaft
zu sehen. Der Sponsoringvertrag lauft bis Sommer 2023.

Stadler gewinnt Milliarden-
auftrag in Spanien

Das staatliche spanische Eisenbahnunternehmen RENFE hat T B’
Stadler Valencia um CEO IAigo Parra mit Bau und Lieferung Qe i
von 59 Hochkapazitats-Nahverkehrsziigen im Wert von einer — .
Milliarde Euro beauftragt. Der Vertrag beinhaltet auch i %_1']" !.E.' ‘.. :
Ersatzteile und Wartung fir 15 Jahre. o :r&"- s == i . e
e 3] o B
i NN '
oy Rk ] ]

Inficon macht
weniger Gewinn

Letztes Jahr hat das Messetechnikunternehmen Inficon aus

- ?‘ Bad Ragaz weniger verdient: Der Reingewinn liegt bei

v 49,3 Millionen US-Dollar, sieben Prozent weniger als im Vor-
J’} F. ' jahr. Die Dividende pro Aktie liegt dieses Jahr bei 16 Franken

L8 b

(-2). Der Umsatz nahm um 4,2 Prozent zu und erhdhte sich
auf 397,8 Millionen Franken. Der Betriebsgewinn nahm um
vier Prozent ab und sank auf 61,9 Millionen.

Acrevis steigert
Reingewinn erneut

Die Acrevis Bank AG, die 2021ihr zehnjahriges Jubilaum feiert,

kann auf ein erfolgreiches Geschéftsjahr 2020 zuriickblicken: Rekordjahr fllr VAT

Wiederum wurde das Vorjahr betreffend Reingewinn (+3.8 %) Der Vakuumventilehersteller VAT aus Haag verzeichnete im
und Geschéftserfolg (+5.0 %) Gbertroffen. Auch bei Anlagevolu- Jahr 2020 einen deutlich héheren Nettoumsatz, eine hdhere
men, Kundenausleihungen und Kundengeldern hat Acrevis Profitabilitdt und einen hoheren Cashflow und baute seinen
erneut ein gesundes Wachstum verzeichnet. Zudem konnte im Marktanteil trotz der Pandemie aus. Der Auftragseingang
Bereich Nachhaltigkeit der Meilenstein « CO2-Neutralitat» lag mit CHF 725 Mio. 24 % Uber dem Vorjahr, wobei der
erreicht werden. Auftragsbestand zum Jahresende CHF 145 Mio. betrug und

damit den Vorjahreswert um 27 % Gbertraf. Der Nettoumsatz
erreichte mit CHF 692 Mio. beinahe eine neue Bestmarke
und wuchsum 21%.

SFS macht weniger Umsatz

Nach einem markanten Nachfragerickgang im ersten Halbjahr
erholte sich die Nachfrage ab den Sommermonaten deutlich.
Der SFS-Umsatz 2020 betrug CHF 1704.9 Mio. und lag mit -
4.3 % nur leicht unter dem Vorjahr. Die erarbeitete EBIT-Marge
erreichte mit 13.3 % das Vorjahresniveau. Der Heerbrugger
Konzerngewinn sank auf CHF 184.8 Mio.

LEADER | Marz 2021
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. Model mit mehr Volumen,
wADE e | aber weniger Umsatz
51 . Die Model-Gruppe aus Weinfelden erzielte 2020 einen konsoli-
- dierten Gruppenumsatz von 859 Millionen Franken (-9 %). Dafur

stellte das Verpackungsunternehmen tber 1,5 Milliarden Quad-

ratmeter Wellkartonverpackungen bzw. -bégen her (4 %).

St.Galler Betriebe starken

Die Initiative «<Made in St.Gallen» will produzierende Betriebe
jeder Couleur, vom KMU bis zum Konzern, vereinigen. Der Verein
gibt dem Kanton ein Gesicht als Produktionsstandort und lanciert
eine offizielle Herkunftsbezeichnung.

«Startfeld Diamant»-
Finalisten sind bekannt

Kasparg&, Bottle+, CAOS, Galventa und Gossik heissen die
Ostschweizer Jungunternehmen, die sich fiir die Endrunde
des «Startfeld Diamant» 2021 qualifiziert haben. Sparklys
Switzerland AG aus Altstatten gewinnt den Publikumspreis.
Die Preisverleihung findet am 8. Juni statt.

Wer hat Arbeit zu vergeben?

Die Thurgauer Arbeitsintegration «Kompass» beschaftigt

wegen Corona so viele Stellenlose wie kaum zuvor. Allerdings ist
es schwierig, Partner aus der Wirtschaft zu finden, die Projekte
auslagern oder einzelne Arbeitsschritte in Auftrag geben. Das
waére wichtig, damit Arbeitslose in der Krise auf den Wiedereintritt
ins Erwerbsleben vorbereitet werden konnen. « Wir sind darauf
angewiesen, dass uns Gewerbe und Industrie jetzt Auftrége
erteilen, die sie sonst nicht konkurrenzfahig erledigen kénnten.
Damit kdnnen wir beidseitig die Vorteile nutzen um die Corona-
krise gemeinsam zu meistern», sagt Kompass-Geschéftsleitungs-
mitglied Joachim Brunnschweiler.

Arbonia steigert Konzerner-
gebnis um 70 Prozent

Trotz eines tieferen Finanzergebnisses aufgrund der Aufwertung
des Frankens sowie einer héheren Steuerbelastung aufgrund des
besseren Ergebnisses vor Steuern konnte die Arbonia ihr Konzern-
ergebnis um 71.4 % auf CHF 44.9 Mio. (Vorjahr: CHF 26.2 Mio.)
erhdhen.

Publizieren Sie lhre Veranstaltung

gratis auf leaderdigital.ch LEADER | comes

Sie konnen lhre Veranstaltung selbst auf leaderdigital.ch/agenda eintragen. Damit wird die
LEADER-Webseite zum One-Stop-Shop fur News, Jobs und Events aus der wirtschaftlichen
Ostschweiz. Voraussetzungen fur einen Eintrag sind: Veranstaltungsort in der Ostschweiz
(SG, AR, Al, TG, FL), offentliche Veranstaltung mit noch freien Platzen, wirtschaftsnahe Themen.
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Venture Capital

lasst Innovation gedeihen

Investitionen in Start-ups sind en vogue: Innert weniger Jahre ist das Volumen
des eingesetzten Wagniskapitals in der Schweiz sprunghaft angestiegen.
Wurden 2012 vielversprechende Jungunternehmen noch mit 300 Millionen
Franken finanziert, waren es 2020 bereits 2,2 Milliarden Franken.

Kapitalismus ist ein wunderbar einfaches Prinzip. Mit dem
Kauf von Aktien dokumentiert man den Glauben an die Ge-
schéftsidee einer Firma, und wenn man richtig liegt, zahlt sich
das in Form von Dividenden und einem héheren Aktienkurs
aus. Wer auf bestandene Wirtschaftsgrossen setzt, geht bei
seiner Wette ein Uberschaubares Risiko ein - dementspre-
chend ist die Belohnung im Erfolgsfall meistens auch tber-
schaubar.

Anders sieht es aus, wenn man auf Firmen setzt, die gera-
de erst gegriindet wurden, um Produkte zu vermarkten,
die es erst als Idee gibt. Wer hier investiert, bewegt sich im
Hochrisiko-Bereich; die selten verwendete deutsche Ent-
sprechung von Venture Capital heisst nicht ohne Grund
«Wagniskapital».

In Start-ups zu investieren, die vielleicht «das nachste gro-
sse Ding» anschieben, wahrscheinlicher aber nach miihsamer
Aufbauarbeit sang- und klanglos eingehen, ist nicht jeder-
manns Sache. «Privatleute sollten in Start-ups nur investie-
ren, wenn sie das dafir benutzte Geld wirklich nicht brauchen
und nicht existentiell betroffen wéren, wenn sie alles davon
verlieren», betont Andreas Goldi, «die meisten Start-ups
scheitern.» Goldi ist selbst Mitgrinder einiger erfolgreicher
Start-ups. Heute finanziert er als einer von vier Partnern des
Digital Tech Fund von btov Partners vielversprechende Jung-
unternehmen. btov mit Niederlassungen in St.Gallen, Berlin,
Minchen und Luxembourg ist eine der grossten Venture-
Capital-Firmen in Europa und managt Investitionen von tber
500 Millionen Euro.

Top oder flop

«Investitionen in Start-ups sind meistens top oder flop», halt
Urs Hausler fest. «Es heisst ja <\Wagniskapital> - wenn es funk-
tioniert, hat man einen hohen Return auf seinen Einsatz. Aber
oft kann ein Totalverlust des Investments resultieren.» Der
Geschaftsfuhrer des Digitalisierungspezialisten Valantic en-
gagiert sich auch als Prasident der Stiftung Startfeld (siehe
separaten Artikel) und ist Mitgriinder des Verbands Schwei-
zer Start-ups. Die Stiftung hilft Start-ups in einer sehr fra-
hen Phase, erste Finanzierungen auf die Beine zu stellen.
«Da besteht ein grosser Unterschied zu klassischen Anla-
gen: Man hat keine Zahlen aus der Vergangenheit, das neu
entstehende Unternehmen hat noch keinen Markt und
keine Umsatze. Aber: Man glaubt an dessen Zukunft.»
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Diese Zukunft ist selten gleich morgen. Auch im glnstigen
Fall brauche ein Investor einen langen Zeithorizont, sagt
Andreas Goldi, weil Start-ups im Durchschnitt sieben bis
zehn Jahre bendétigten, um erfolgreich zu werden. So lange
ist das Investment illiquid, «man kann nicht einfach die An-
teile verkaufen, wenn es der Firma schlechter geht - anders
als etwa bei Aktien, die man an der Borse erwirbt.» Dadurch
ist ein Start-up-Investment sehr risikobehaftet, umgekehrt
sind die Gewinnmdglichkeit im Erfolgsfall sehr viel grosser.
«Erfolgreiche Start-ups kdnnen ein Investment mit einem
Faktor zehn oder mehr zurlickzahlen», erklart Goldi.

«Business Angel kbnnen am Anfang
auch wertvolle Sparringpartner
fiir die Griinder sein.»

Urs Hausler

Dieser Fall tritt aber nicht so oft ein. Urs Hausler rechnet vor,
dass gut 50 Prozent der Start-ups eingehen und weitere
40 Prozent zwar nicht gerade sterben, aber mehr oder weni-
ger erfolglos herumdiUmpeln. Nur zehn Prozent hatten wirk-
lich Erfolg. «Ein professioneller Venture Capitalist investiert
deshalb schon aus rein statistischen Uberlegungen nur in
Unternehmen, von denen er glaubt, dass sie das Zehnfache
der Investition zurlickbringen.»

Aufgrund des hohen Ausfallrisikos machen die meisten priva-
ten Start-up-Investoren solche Investments «mit einem sehr
Uberschaubaren Teil ihres gesamten Portfolios», sagt Andreas
Goldi, und macht eine weitere Einschrankung: «<Am besten
investiert man in Themen, von denen man etwas versteht. Es
gibt schon genug Unsicherheiten bei Start-ups, und darum
macht ein gewisses Sachverstandnis ein erfolgreiches Invest-
ment wahrscheinlicher.»

Aus Sicht von Urs Héausler sind in einer frGhen Phase zwei
Faktoren fir ein Investment ausschlaggebend. «Man glaubt
an ein Team, daran, dass diese Leute umsetzen kénnen, was
sie sagen. Und man glaubt, dass das Start-up eine Lésung fur
ein wirkliches Problem hat und ein gentigend grosser Markt
daist, der diese Losung sucht.»
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Nicht zu viele Investoren

Mit ein paar hundert Franken l&sst sich ein Investment in ein
Start-up-Investment kaum realisieren. Eine sinnvolle Min-
dest-Ticket-Grosse sei ab 20000, manchmal auch 50000
Franken, sagt Urs Hausler. Sich ein breit diversifiziertes Port-
folio anzulegen, liege bei diesen Grossenordnungen nicht
fur jedermann drin. Das sei aber durchaus auch im Interesse
eines Start-ups: «Es ist nicht praktikabel, 150 Investoren im
Unternehmen zu haben, die mit 5000 Franken engagiert
sind.» Der Aufwand fur das Start-up werde sonst zu gross:
«Alle Investoren haben ein Informationsrecht, alle missen
in Aktionarsbindungsvertrage aufgenommen werden, was
Anderungen der Vertrage und Nachfolgefinanzierungen
sehr kompliziert macht.»

«Eine sinnvolle Mindestgrosse ist
20000, manchmal 50000 Franken.»

Deshalb misse ein Start-up auch darauf achten, dass es am
Anfang nicht ein zu breit gestreutes Aktionariat habe und je-
dem, der einen kleinen Beitrag geleistet habe, einen klei-
nen Anteil gebe. «Das schreckt dann némlich professionelle
Investoren ab», sagt Urs Hausler. Hingegen wirden sich
professionelle Investoren wiinschen, dass das Grinderteam
selbst moglichst lange eine Mehrheit am eigenen Unterneh-
men halte: «Grinder sollten maximal involviert sein, also am
meisten zu verlieren haben, wenn es nicht funktioniert. Das ist
die beste Motivation.»

In frGhen Finanzierungsrunden sind die Investoren oft Busi-
ness Angel - Investoren, die nicht nur Geld ins Unternehmen
stecken, sondern «Smart Money», wie Urs Hausler erlautert:
«Business Angel kdnnen am Anfang auch wertvolle Sparring-
partner fur die Grinder sein.» Solche Investoren brachten
neben Geld auch fachliches Know-how aus dem Zielmarkt
des Start-ups mit. «<Manchmal haben sie etwas Ahnliches
schon selbst gemacht, oder sie haben ein grosses Netzwerk
und kennen potentielle Kunden, Partner und Zulieferanten.»

Ehemalige Griinder als Investoren

Auffallend oft kommen Investments in Start-ups von erfolg-
reichen friheren Grindern, die ein Vermdgen gemacht ha-
ben. Sind das die idealtypischen Investoren? «Nicht not-
wendigerweise», meint Andreas Goldi. «Frihere Grinder
haben den Vorteil, dass sie die vielen Aufs und Abs der Start-
up-Existenz aus eigener Erfahrung kennen und damit ten-
denziell mehr Empathie mit heutigen Grindern haben.»
Sie wirden nicht so schnell nervés, wenn ein Start-up mal
durch eine schwierige Phase gehe. Aber: «Frihere Grin-
der tun sich manchmal schwer, distanziert genug zu blei-
ben. Sie verlieben sich ofter in ein Konzept oder eine Tech-
nologie statt in das finanzielle Potential eines Start-ups.»
Investment-Entscheidungen bei btov wirden genau aus
diesem Grund von einem Team mit vielfaltigem Hintergrund
und unterschiedlichen Perspektiven geféllt. «Aber prak-
tisch alle Teammitglieder bei btov haben irgendwann in ihrer
Karriere eigene Erfahrung in Start-ups oder als Grinder ge-
sammelt», erklart Goldi. «Das ist schon eine wichtige Voraus-
setzung fur das Verstandnis des Sektors.»

Goldi sammelte seine ersten Erfahrungen als Grinder 1995,
als er mit zwei weiteren HSG-Absolventen, Hans Meli und
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Philipp Ldmmlin, die Delta Consulting grindete. Daraus
wurde Namics, heute eine der fihrenden Digital-Agenturen
im deutschsprachigen Raum und Teil der global operieren-
den Dentsu Aegis Gruppe. «Die Firma hatten wir mit relativ
bescheidenen Mitteln aus eigenen Ersparnissen und Beitra-
gen von Freunden und Familienmitgliedern finanziert», erin-
nert sich Goldi. «Spater kam auch externes Kapital dazu, aber
daist die Firma schon schnell gewachsen und war profitabel.»

Nur Absagen

Die néchsten Firmen grindete Andreas Goldi in den USA,
diese finanzierte er in der jeweiligen Frihphase mit Geld von
Business Angels und dann mit Investitionen von Venture-
Capital-Firmen. «Es ist fir meine heutige Arbeit sehr nitz-
lich, diese verschiedenen Methoden aus eigener Erfahrung
zu kennen und auch die Psychologie heutiger Grinder zu
verstehen», sagt Andreas Goldi. Als Grinder habe er bei Pit-
ches vielleicht 90 oder 100 Venture-Capital-Firmen kennen
gelernt, «bis auf vier oder finf davon habe ich nur Absagen
bekommen.» Daran denke er oft, wenn er heute selbst Pra-
sentationen von Start-ups anhore, um Investmententschei-
dungen zu fallen. «lch bemUhe mich immer, auch bei Absa-
gen eine ausfuhrliche Begriindung mitzuliefern, denn daraus
konnen die Grinderteams immerhin lernen.»

Den einen oder anderen Entscheid wirden Investoren im
Nachhinein gerne anders fallen. Das geht auch Andreas
Goldi so: «Klar, Fehlentscheide passieren immer wieder und
gehoren zum Handwerk eines Start-up-Investors dazu. Wir
féllen unsere Entscheidungen mit sehr limitierter und un-
scharfer Information, und da liegt man zwangslaufig immer
wieder mal daneben.» Goldi versucht, mit seinem Team dazu
zu lernen und analysiert regelmassig Firmen, die von btov ab-
gelehnt wurden, sich dann aber erfolgreich entwickelt haben.
«Wir fragen uns, ob wir falsch lagen und warum, oder ob wir
wieder gleich entscheiden wirden.» So kdnne man Uber die
Zeit seine Kriterien schéarfen. «Unser interner Klassiker ist,
dass wir 2010 ein Investment in das inzwischen sehr erfolg-
reiche Uber abgelehnt haben, weil wir den Markt fur solche
neuartigen Taxidienste als sehr klein erachtet haben.»

«Die meisten Start-ups unter-
schdtzen den Kapitalbedarf stark.»

Kapitalbedarf wird unterschitzt

Wie viel Kapital ein Start-up in einer bestimmten Phase be-
ndtigt, wissen die Grinder selbst oft nicht. «Die Finanzplane
eines jungen Start-ups sind natirlich ein Stick weit Fiktion,
eher ein Ausdruck der Weltsicht und Ambition eines Grin-
derteams als eine Vorhersage der Zukunft», stellt Andreas
Goldi fest. «Die meisten Start-ups unterschatzen am Anfang
den Kapitalbedarf stark.» Investoren orientieren sich dann
auch an Erfahrungswerten: «Man weiss ungefahr, wie viel
Kapital in welcher zeitlichen Staffelung man braucht, um
beispielsweise eine international erfolgreiche Softwarefirma
zu bauen.»

Vergleicht man das in der Schweiz investierte Venture
Capital mit den Nachbarn, ergibt sich ein schmeichelhaftes
Bild. «Die Schweiz spielt angesichts der Grosse des Landes
einesehrwichtige Rolle», sagt Andreas Goldi, «<in Deutschland
wird nur dreieinhalb mal so viel Venture Capital investiert,
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Stiftung Startfeld
Anschubfinanzierung in einer frihen Phase

Der Name Startfeld ist Raum St.Gallen langst ein Sy-
nonym fur die Start-up-Szene geworden. Im Start-
feld verknlpfen sich genau genommen mehre-
re Handlungsstrange: Der 2010 gegriindete Verein
Startfeld mit Geschaftsfihrer Peter Frischknecht
hilft Unternehmen in der Griindungsphase unter
anderem mit Beratungen durch gestandene Coa-
ches aus Fachgebieten wie Marketing, Recht oder
Finanzen. Seit 2010 haben weit Gber 1000 Start-ups
von diesem Angebot profitiert. Startfeld ist auch ein
Innovationszentrum, nach Anfédngen im Lerchenfeld
konnten 2016 Raumlichkeiten im Tagblatt-Komplex
gleich neben der Empa Ubernommen werden. In-
zwischen sind hier auf Uber 6000 Quadratmetern
Uber 30 Firmen ansassig.

2011 wurde mit funf Millionen Franken von der
St.Galler Kantonalbank die Stiftung Startfeld ge-
grindet. Als 2020 die urspringlich gestiftete Stum-
me fast vollstdndig an Start-ups vergeben war, hat
die SGKB mit weiteren funf Millionen Franken das
Stiftungskapital verdoppelt. Die Stiftung mit Ge-
schaftsfihrerin Cornelia Gut (Bild) ist Anlaufstel-
le fUr Start-ups in einer frihen Phase, die eine erste
Finanzierung Uber «Friends, Fools and Family» hin-
aus anstreben.

Nicht zu friih fremdfinanzeren

Ursprunglich konnte die Stiftung bis zu 300 000 Franken als Darlehen sprechen, inzwischen ist es moglich, diese Sum-
me auch als Equity, als Beteiligung am Start-up, zu sprechen, wie Stiftungsratsprasident Urs Hausler erklart. Er emp-
fiehlt Start-ups, moglichst lange ohne Fremdfinanzierung auszukommen: «Die Technologie, die es braucht, um ein
Unternehmen zu starten, war noch nie so glinstig», sagt Hausler. Erst, wenn das Start-up einen Prototypen, ein Mini-
mum Viable Product, entwickelt oder ein erstes Produkt kreiert habe, sollte es Fremdkapital aufnehmen. Mit der ersten
Finanzierungsrunde kénne das Unternehmen den Markteintritt und Kundenwachstum realisieren, Geld ins Marke-
ting investieren und zusatzliche Programmierer und Sales Mitarbeiter anstellen und das Produkt schneller entwickeln.
Wenn das funktioniere, dann werden neue und grdssere Finanzierungsrunden fir die weitere Skalierung und Interna-
tionalisierung genutzt. «<Es lohnt sich, Finanzierungsrunden erst zu diesen Zeitpunkten zu machen, weil dann die Be-
wertung dessen, was man schon erreicht hat, hdher ist», sagt Urs Hausler. Denn in der Regel gebe das Start-up fir das
investierte Kapital einen Anteil von der theoretischen Bewertung des Unternehmens ab: «Wenn das Unternehmen
2,5 Millionen Franken braucht und es vor der Finanzierung mit zehn Millionen Franken bewertet wird, gibt es
20 Prozent vom entstandenen Firmenwert nach der Finanzierung an die Investoren ab.»

Professioneller Pitch

Um an eine Anschubfinanzierung der Stiftung Startfeld zu kommen, muss ein Start-up seine Vision und sein Geschafts-
modell in einem professionellen Pitch darlegen. Ein Pitch Deck ausarbeiten, einen Businessplan auf den Punkt brin-
gen oder einen Marketingplan formulieren ist fir viele Jungunternehmer Neuland, weshalb ihnen das Mentoring-
Programm im Startfeld mit gutem Rat beiseite steht.

Der Stiftungsrat wird schon vor einem Pitch ausfihrlich mit Businessplan und Finanzkennzahlen dokumentiert, am
Pitch selbst hat das Start-up dann 20 Minuten Zeit, sich zu prasentieren und wird dann rund 30 Minuten zum Case
befragt. Der Stiftungsrat berat sich anschliessend und eréffnet den Griindern weniger als eine Stunde nach ihrer Pra-
sentation, ob ein Investment gesprochen wird - oder warum dies nicht der Fall ist. Das Investment kann auch von ge-
wissen Bedingungen abhangig gemacht werden, beispielsweise der Erganzung des Teams mit einem bestimmten Spe-
zialisten.Oft bendtigt ein Jungunternehmen deutlich mehr als 300000 Franken fur die nédchste Phase. Dann spricht
die Stiftung Startfeld ihren Beitrag unter dem Vorbehalt, dass weitere Investoren gefunden werden. Das hilft diesen
Start-ups dann sehr bei der weiteren Investorensuche, denn die Zusage der Stiftung Startfeld gilt inzwischen als ein
Gutesiegel, wie Urs Hausler darlegt: «<Den ersten Investor zu gewinnen ist immer schwieriger als den dritten und vierten
zu Uberzeugen.»
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in Osterreich weniger als zehn Prozent des Schweizer
Volumens.» Die Schweiz habe eine sehr starke Stellungin Life
Sciences, Medizintechnik und IT-Themen wie Kl, Fintech
und Robotik. Dennoch: Trotz betréchtlichem Wachstum an
Venture Capital habe die Schweiz viel Luft nach oben. «Im
globalen Vergleich liegen wir noch deutlich zurtick hinter den
amerikanischen Zentren wie Silicon Valley und Boston und
auch deutlich hinter Israel.»

In der Schweiz liessen sich inzwischen auch grossere, kapital-
intensivere Finanzierungsrunden realisieren, allerdings kom-
me das Geld dafiir dann meistens aus dem Ausland. «Schwei-
zer VC-Firmen sind nach wie vor auf frUhere Phasen mit
kleineren Investments fokussiert», sagt Andreas Goldi. Das

Andreas Goldi:

«Berlihrungsangste
zu Zurich helfen @
nicht.»

liege nicht zuletzt daran, dass die nationale Kapitalbasis sich
schwer tue mit VC-Investments. «Schweizer Pensionskassen
investieren noch fast gar nicht in Venture Capital, und das ist
ein echter Standortnachteil.»

«Am besten investiert man in
Themen, von denen man
etwas versteht.»

Andreas Goldi

- RiETR S




Potential fiir die Top-Liga

Als Kenner der globalen Start-up-Szene findet Andreas
Goldi lobende Worte fur das Geschehen vor seiner Haus-
ture: «Die Ostschweiz entwickelt sich sehr gut. Hier gibt es
viel Kompetenz in attraktiven Sektoren wie Materialtechno-
logie, Medizintechnik und auch ICT.» Das Okosystem wach-
se immer mehr, «nicht zuletzt getrieben durch die hervor-
ragende Arbeit, die unter anderem bei Startfeld und Star-
tup@HSG geleistet wird.» Mit der HSG, der Empa, der OST
und den verschiedenen auch international erfolgreichen
Technologiefirmen wie Frontify gebe es einen Cluster, der
sehr viel Potential fur weiteres Wachstum biete. «Auch auf
der Investorenseite entwickeln sich die Dinge sehr positiv mit
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immer mehr Leuten, die zum Beispiel als Angel-Investoren
tatig werden.»

Dem Lob schiebt Goldi aber postwended ein paar mahnen-
de Worte hinterher: Er wirde sich mehr Bereitschaft zur
Ubergreifenden Kooperation statt Eifersichteleien win-
schen. «BerlUhrungséngste zu Zurich helfen nicht. In Silicon
Valley diskutiert niemand, ob ein Start-up in San Francisco
oder San José zu Hause ist, das ist einfach eine Einheit. Und
das ist etwa die gleiche geographische Distanz wie Zurich-
St.Gallen.» Auf dieser Achse mit all den international fihren-
den Bildungsinstituten und starken Firmen gebe es eine kriti-
sche Masse an Innovationskraft, die in der globalen Top-Liga
mitspielen kdnne - «wenn wir nur wollen.»

19

Lobbying flir Start-ups
Rahmenbedingungen verbessern

«Ein Start-up zu griinden ist mit einer Leidensgeschichte verbunden», sagt Urs Hausler und vergleicht die Grindung
mit der Fahrt auf einer Achterbahn. «Wenn man wisste, was alles passieren kann, wirde man es nicht machen - zum
Glick weiss man es nicht und macht es.»

Wer bei Start-ups sofort an Milliardare wie Elon Musk oder Mark Zuckerberg denkt, liege falsch: «Es sind junge Leu-
te, die ihr Erspartes investieren, nie Ferien machen, am Schluss vielleicht mit nichts dastehen und nicht einmal Arbeits-
losengeld bekommen.» Tatsachlich sind Start-up-Grinder gesetzlich gesehen Miteigentimer ihrer Firma und in
leitender Funktion tatig. Sie missen zwar in die Arbeitslosenkasse einzahlen - sind aber nicht bezugsberechtigt. «Da le-
genwirunsin der Schweiz selbst Steine in den Wegp, stellt Urs Hausler fest, «wir brauchen noch bessere Rahmenbedin-
gungen.» Hausler hat deshalb die Verbande Swiss Startup Association und Swiss Finance Startups mitgegriindet, um als
Sprachrohr der Szene die Politik fur die Bedurfnisse der Start-ups zu sensibilisieren. Das ist nicht nur Selbstzweck, wie
Hausler betont: «Es ist wichtig fir die Schweiz, dass die Start-ups funktionieren, weil in Zukunft mehr Arbeitsplatze so
geschaffen werden als auf dem traditionellen Weg.» Unternehmen wiirden heute anders gebaut als noch vor 20 oder
100 Jahren. «Durch das Internet ist die Konkurrenz global geworden.» Noch schaffe es Europa nicht, stark zu sein - «wir
werden zwischen den USA und Asien zerdrlckt. Alle Big Tech Companies kommen von dort.»

Keine Corona-Hilfe fiir Start-ups

Seit den letzten Wahlen gebe es in Bern mehr Leute mit Digitalisierungs-Know-how, halt Hausler fest, und nennt Po-
litikerinnen und Politiker wie Marcel Dobler (FDP/SG), Judith Bellaiche (GLP/ZH), Jacqueline Badran (SP/ZH) oder
Andri Silberschmidt (FDP/ZH). Das weitherum aber immer noch ein traditionelles Wirtschaftsbild dominiere, habe sich
gezeigt, als bei den vielféltigen Corona-Hilfsmassnahmen die Start-ups schlicht vergessen wurden.

Dass althergebrachte Betrachtungsweisen bei Start-ups nicht funktionieren, zeigt sich immer noch oft bei der falschen
Unternehmensbewertung durch Steuerbehoérden, die Start-ups teilweise zum Verkehrswert der letzten Finanzie-
rungsrunde bewerten. Daraus ergeben sich unverhaltnismassig hohe Vermogenssteuern fur die Grinder und Business
Angels sowie Einkommens- und Vermoégenssteuern bei Mitarbeiterbeteiligungen auf rein theoretische Vermoégens-
werte, die bei Uber 50 Prozent der Start-ups nie erreicht werden. So dass am Schluss nur das Steueramt Geld am
Start-up verdient hat. «Die Grinder mussten Anteile vom Unternehmen verkaufen, um Steuern zu zahlen, obwohl der
Wert gar noch nicht realisiert ist.» In anderen Landern, etwa dem Vereinigten Konigreich, konnen Business Angels
Investitionen in Start-ups steuerlich abziehen.

Brain-Dump verhindern

Start-ups konnen oft keinen Marktlohn zahlen, darum werden wichtige Mitarbeiter am Unternehmen beteiligt. Fir die
Steuerbehorde ist das einkommens- und vermogenssteuerpflichtig. Wenn nun ein Start-up fir eine Arbeitsbewilligung
ein Drittstaaten-Kontingent beansprucht, um etwa ETH-Absolventen aus den USA anzustellen, dann will das Amt fur
Arbeit Lohndumping verhindern und rechnet aus, was ein ETH-Absolvent verdienen misste - wesentlich mehr, als das
Start-up zahlen kann. Den Ausgleich durch Anteile an der Firma lasst ein Amt fir Arbeit im Widerspruch zu einer Steu-
erbehdérde nicht gelten. Wird deshalb die Arbeitsbewilligung nicht erteilt, missen Leute, die hier mit Steuergeldern
ausgebildet wurden, das Land verlassen. «Ein Brain-Dump», argert sich Urs Hausler, «es ist idiotisch, diese Leute wieder
gehen zu lassen, obwohl wir das Know-how bei uns brauchen. Sie nehmen niemandem einen Arbeitsplatz weg, sondern

generieren vielmehr weitere Arbeitsplatze.»
Text: Philipp Landmark
Bilder: Marlies Thurnheer
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«Man lernt als Investor
am meisten, wenn es mal
nicht gut lauft»

Thomas Diibendorfer ist selbst ein Griinder; als Prasident des
Swiss ICT Investor Club (SICTIC) sorgt er inzwischen dafiir,
das andere vielversprechende Start-ups sich finanzieren
kénnen. Aus Erfahrung weiss er: Nicht nur eine Geschaftsidee
muss gut sein, der erhoffte Erfolg hdngt auch stark von der

Personlichkeit der Griinder ab.

Thomas Diibendorfer, Sie geben im Innovationshub Start-
feld in St.Gallen Workshops fiir angehende Angel-Investo-
ren. Was miissen denn Investoren, die in der Regel ja schon
ein Vermégen erarbeitet haben, liberhaupt noch lernen?
Viele Leute in der Schweiz hatten noch nie direkten Kontakt
mit Start-up-Griindern und haben auch noch nie in eine Ak-
tiengesellschaft investiert, die nicht an einer Borse kotiert ist.
Da stellen sich viele Fragen: Wie man vorgehen muss, um ein
Start-up-Investment zu finden und um es zu beurteilen, aber
auch, was es konkret bedeutet, wenn man dann Minderheits-
aktionér einer nichtkotierten Firma ist. Das Ziel vom Angel-
Investor-Workshop im Startfeld ist es, einen leichten Einstieg
ins Thema Angel Investing zu bieten.

«Wer mehr riskiert, kann
auch mehr gewinnen.»

Wie gelingt das?

Anhand konkreter Beispiele von Schweizer Technologie-
Start-ups zeigen wir auf, warum es sinnvoll ist und auch viel
Spass machen kann, in ein Start-up zu investieren und die
Grunder aufihrem Weg zu begleiten. Start-ups schaffen neue
und zukunftsgerichtete Jobs und helfen der Schweiz, ihre
internationale Leader-Rolle in Sachen Innovation zu halten.

Investments in Start-ups unterscheiden sich demnach von
klassischen Anlagen.

Wer an der Borse investiert, kann jederzeit sein Investment
verkaufen. Es gibt einen liquiden Markt. Eine Investition in
Start-up-Aktien ist dagegen eine langfristige Anlage mit Hal-
tefristen von oft mehr als finf Jahren. Erst wenn das Start-up
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verkauft wird oder einen IPO macht, konnen die Aktien ein-
fach verkauft werden. Zudem ist das Ausfall-Risiko massiv
hoher als bei einer reifen borsenkotierten Firma. Daflr rech-
nen die Investoren aber auch mit hoheren Renditen alsan der
Borse und erhalten oft ein Mehrfaches ihres investierten Ver-
maogens zurlick bei einem Start-up-Exit. Wer mehr riskiert,
kann auch mehr gewinnen.

Das klingt verlockend ... Sie sind Griinder und Prasident
des Swiss ICT Investor Clubs: Wer sollte in Start-ups inves-
tieren - und wer nicht?

Prinzipiell kann jede Privatperson in Start-ups investieren, die
etwas von Unternehmertum versteht, sich gerne mit Grin-
dern austauscht und auch einen kompletten Verlust eines
Start-ups-Investments gut verkraften kann. Damit das Invest-
ment-Risiko gut balanciert ist, empfiehlt es sich sehr, Uber
funf bis zehn Jahre in gegen zehn verschiedene Start-ups zu
investieren und sich damit ein Start-up-Portfolio aufzubauen.
Als Mindest-Investment empfiehlt der SICTIC, der Swiss ICT
Investor Club, 20 000 Franken pro Start-up. Einige Angel-In-
vestoren in der Schweiz investieren aber auch 50000 oder
gar 200000 Franken und mehr pro Start-up, je nach finan-
zieller Situation. Im Gegensatz zu Investments in Fonds oder
als Angel-Investor im Ausland braucht man in der Schweiz
far Direktinvestments in Schweizer Start-ups kein besonders
qualifizierter Anleger zu sein, und man muss auch nicht Uber
ein ansehnliches Vermdgen verfigen. Bei SICTIC hat es auch
einige Angel-Investoren mit eher bescheidenen Vermogen,
die ihre Boniin Start-ups investieren.

Sind erfolgreiche frithere Griinder die idealtypischen
Investoren?

Wer sein eigenes Start-up erfolgreich gross gemacht und
verkauft hat, bringt exzellente Voraussetzungen mit, auch




Thomas Dubendorferist
Prasident des Swiss ICT Investor
Club (SICTIC).




anderen Start-up-Griindern mit Rat, Tat und Geld zu helfen.
Allerdings gibt es davon zu wenige Leute in der Schweiz,
da insbesondere Schweizer KMU ja nur selten eine starke
Wachstumsstrategie mit Risikokapital verfolgen und dann
verkauft werden. Oft wachsen Schweizer KMU langsam, aus
eigener Kraft, und bleiben auch Gber Generationen innerhalb
der gleichen Familie.

Wie definiert sich die Rolle als «<Business Angel», wie weit
sollen Investoren auch Know-how in ein Unternehmen
bringen?

Um die Chancen auf den Erfolg eines Start-up-Investments
zu erhohen, 6ffnen die Investoren oft ihr berufliches Netz-
werk fur das Start-up, indem sie potentielle Kunden identifi-
zieren und mit den Grindern frihzeitig zusammenbringen.
Sie geben Feedback zum Produkt und stehen bei schwieri-
gen Fragen zur Strategie beratend zur Seite. Dabei sind das
Netzwerk und die Kenntnis vom Markt oft wichtiger als rein
fachliches Know-how. Naturlich hilft es ungemein, wenn
man Angel-Investoren hat, die schon mehrere Start-ups von
Grundung bis Exit begleitet haben und wissen, was auf die
Grunder als ndchstes zukommen wird. Solche Investoren ge-
hen dann oft in den Verwaltungsrat, um bei der Ausarbeitung
der Produkt- und Wachstumsstrategie des Start-ups direkt
mitzuwirken.

Und wie finden Griinder die richtigen Business Angels?

Um Angel-Investoren zu finden, pitchen viele Start-ups bei
einem Business Angel Club. Mit gut 400 Investoren und
13 Venture Capitalists als Co-Investoren ist der Swiss ICT In-
vestor Club mit Abstand der grosste und aktivste Angel Club
der Schweiz. SICTIC hat schon Uber 100 Schweizer Start-
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ups erfolgreich finanziert und konnte mehrere erfolgreiche
Start-up-Exits verzeichnen.

Téuscht der Eindruck, dass in der Schweiz wesentlich mehr
Venture Capital verfiligbar ist als noch vor zehn Jahren?
Oder spricht man jetzt einfach mehr dariiber?

Esist tatsachlich so, dass heute viel mehr Venture Capital ver-
fagbar ist. Im Jahr 2012 flossen gut 300 Millionen Franken
Venture Capital in Schweizer Start-ups. Im Jahr 2020 waren
es 2200 Millionen, also gut sieben Mal mehr! Die Schweizer
Start-ups haben damit in etwa gleich viel Risikokapital er-
halten, wie alle Start-ups auf dem afrikanischen Kontinent
zusammen.

Gibt es umgekehrt geniligend spannende Start-ups, in die
sich zu investieren lohnt?

Es gibt aktuell mehr Schweizer Start-ups mit gutem Potential
als es Investoren-Gelder gibt. Die Angel-Investoren kdnnen
sich die Start-ups in der Schweiz somit aussuchen und ste-
hen auch selten unter massivem Zeitdruck, weil ihnen sonst
der Deal davonlaufen wirde. Im Silicon Valley in den USA ist
das anders; man kommt dort bei den guten Deals kaum rein
als Privatinvestor, weil die Szene dort viel alter und dadurch
auch starker professionalisiert ist.

Welche Merkmale unterscheiden ein tatsachlich vielver-
sprechendes Start-up von einem, das nur heisse Luft ver-
stromt?

Ein gutes Start-up orientiert sich am echten Kundennut-
zen und nicht nur an einer innovativen Technologie. Zudem
ist der Charakter der Grinder entscheidend. Grinder mit ei-
nem langfristigen Zeithorizont, die eine grosse Herausforde-




rung annehmen und einen grossen Durchhaltewillen zeigen,
haben mehr Chancen, ein reales Problem gut zu I16sen. Das
Start-up muss einen echten Wert fir den Kunden erzeugen
und nicht nur toll ténen.

«Es ist tatsdchlich so, dass heute
viel mehr Venture Capital
verfiigbar ist.»

Wann lassen Sie die Finger von einem méglichen
Investment?

Wenn aus dem Pitch Deck, der Prasentation der Geschafts-
idee fur Investoren, nicht klar rauskommt, welches Problem
eigentlich fir welche Kundengruppen geldst wird, und wer
vom Team sich voll fir das Start-up verpflichtet hat, steckt oft
kein echter Business Case dahinter. Ebenso, wenn das Pitch
Deck mit Buzzwords wie «Blockchain», «Artificial Intelligen-
ce» usw. um sich wirft, ohne zu erklaren, warum das die richti-
gen Technologien sind, um das Problem zu I16sen. Wenn sol-
che Pitch Decks dann noch von gut bezahlten Fundraisern,
die selber keinen Franken in das Start-up investiert haben,
vollmundig angepriesen werden, oft per Telefonmarketing
oder LinkedlIn, oder wenn es gar Versprechungen lber einen
hohen zukilnftigen Return on Investment fir Investoren drin
hat, sollte man misstrauisch werden.

Haben Sie sich trotzdem schon in der Beurteilung eines
Unternehmens getéduscht?

Ja, klar. Ab und zu passiert das jedem aktiven Investor, der ein
grosseres Start-up-Portfolio aufbaut, in meinem Fall mit gut
25 direkten Investments und zusammen mit indirekten total
schon fast 100 Start-up-Investments.

Wo ging es denn schief?

In einem Fall hatte ich auf eine lukrative Markt-Opportuni-
tat gesetzt im Bereich Social Media Entertainment, die aber
voll von einer Daten-Schnittstelle von Facebook abhing. Lei-
der merkte Facebook es zu schnell, dass Externe damit gutes
Geld verdienen konnten, und hat die Schnittstelle dann um-
gehend technisch abgeédndert und zudem die Nutzungsbe-
dingungen massiv eingeschrankt, was den Markt fur Externe
Uber Nacht zerstort hat. Wir waren uns der Abhéangigkeit von
Facebook von Anfang an bewusst, hatten aber nicht erwar-
tet, dass Facebook so schnell reagiert, um diese Daten sel-
ber zu monetisieren und Externe so brutal auszuschliessen.
Ein anderes Mal hatte ich mich im Charakter eines Einzel-
grinders getduscht, der - kaum hatte er das Geld der Inves-
toren erhalten - sich nur noch um sein persénliches finan-
zielles Wohl kimmerte und sowohl Investoren wie auch sein
Advisory Board mit leeren Versprechen lockte und dann
schamlos ausnutzte.

Das muss eine schmerzhafte Erfahrung sein.

Nun, auch wenn solche Erlebnisse im Einzelfall argerlich
sein mogen: Man lernt als Investor am meisten, wenn es mal
nicht gut lauft, und es hilft einem festzustellen, worauf man
bei einem néachsten Investment besonders achten muss.
Zum Gluck sind solche Falle sehr selten in der Schweiz.
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Zentralisierung

ist keine Losung

Im Zusammenhang mit der Pan-
demie-Politik wurde immer
wieder der «Kantonligeist»
kritisiert. In Krisensituati-
onen mag eine einheitliche
Regelung Vorziige haben -

aber nur, wenn vergleich-

bare Verhiltnisse vorliegen.

Gleiches muss gleich, aber Unglei-
ches nach Massgabe seiner Ungleich-
heit ungleich behandelt werden. Das
ermoglicht Vergleiche und gegenseitiges Lernen.
Der allgemeine Trend lauft heute auch ausserhalb
von Pandemiezeiten leider in die Richtung von im-
mer mehr Zentralisierung. Oft handelt es sich um
eine fast blinde Flucht in den Zentralismus, ein
eigentlicher Kult, der aufimmer zentraleren
Vorschriften und Verteilungsregeln beruht.

Zentralisierung wird nicht nur von machthungrigen
Regierungen und Verwaltung vorangetrieben. Sie
beruht auch auf einem Mechanismus des gezielten
Abschiebens aller politischen Kosten nach oben,
wéhrend man den politischen Nutzen des Verteilens
und Umverteilens in der Hand behalten méchte. Man
nennt das tible Spiel in der Wirtschaft «Kollektivie-
rung der Kosten und Privatisierung der Nutzen».

Das Steuersystem setzt solchen Entwicklungen aller-
dings enge Grenzen.

Das Gegenprinzip dazuist die Subsidiaritat, die ver-
langt, dass 6ffentliche Aufgaben und deren Finanzie-
rung auf der tiefstmoglichen Stufe wahrgenommen
werden. Das Subsidiaritdtsprinzip ermdglicht die
biirgernahe Lésung und Finanzierung 6ffentlicher
Aufgaben. Es handelt sich um ein sehr 6konomisches
Verfahren, denn es geht nicht nur um die Abgren-
zung von lokalen, regionalen, nationalen und inter-
nationalen Politikebenen, sondern primér um die
Abgrenzung von «privat» (kommerziell, familienbe-
zogen und karitativ) und «staatlich» (zwangsweise).

Vielleicht gibt es eine Fortsetzung des Subsidiaritéts-
prinzips im privaten Bereich, die man so formulie-
ren konnte: So wenig Zwang und so wenig Staat wie
moglich, so viel einvernehmlichen wirtschaftlichen
Austausch wie moglich und - ergdnzend - so viel
innerfamilidre, nachbarschaftliche und karitative
Unterstiitzung wie verkraftbar. Das ist nicht riick-
standig, sondern fortschrittlich.

Robert Nef, Publizist, St.Gallen



«sg west» — Gewerbe- und Industrie-
bauland mit Entwicklungspotenzial

Die Stadt St.Gallen ist das wirtschaftliche, politische,
gesellschaftliche und kulturelle Zentrum der Ost-
schweiz. Mit rund 80’000 Einwohnerinnen und Ein-
wohnern ist sie die achtgrésste Stadt der Schweiz.
Angeboten werden rund 80'000 m? hervorragend
erschlossenes Gewerbe- und Industriebauland in
einem zukunftsorientierten Umfeld.

Das gesamte Gebiet «sg west» ist hervorragend an den
motorisierten Individual- und an den &ffentlichen Verkehr
angebunden. Das garantieren der direkte Anschluss an
die Autobahn A1, die Ndhe zum Bahnhof St.Gallen Win-
keln und eng getaktete Busverbindungen mit Haltestel-
len direkt an den jeweiligen Arealen. Die Areale «Piccard-
strasse», «ZU0rcher Strasse» und «Movenstrasse» sind
Teil eines innovativen Industrie- und Dienstleistungs-
standorts. Sie Uberzeugen mit attraktiven Rahmenbedin-
gungen und einem hohen Entwicklungspotenzial.

Zukunftsweisende Entwicklung
Das Gebiet St.Gallen West — Gossau Ost bildet einen
der grossten Wirtschaftsrdume der Ostschweiz.
Viele namhafte Unternehmen aus zukunftsorientierten
Branchen sind bereits heute in «sg west» vertreten.
Der Innovations- und Produktionsstandort gewinnt
zunehmend an Ausstrahlung und Dynamik und hat
grosses Synergiepotenzial.

Arbeitsort und Lebensraum
Neben besten wirtschaftlichen Voraussetzungen bietet
«sg west» attraktive Einkaufs- und Freizeitangebote:
Die Shopping Arena, der Kybunpark, Heimstadion
des FC St.Gallen, der Santispark und das Westcenter
tragen massgeblich zur Attraktivitdt dieses pulsierenden
Standorts bei. Die angrenzenden Naherholungsrédume
in Gehdistanz eignen sich optimal fir Erholung und Sport.

Kontakt

Standortférderung Stadt St.Gallen
Telefon +4171224 47 47
standortfoerderung@stadt.sg.ch
sg-west.ch

44 st gallen

sg west

1 0 m2
80'00 dustrieb°U|°“d

und In

Gewerbe"




Ich habe viel Freude an meinen Start-up-Investments und
teile auch viele schéne Erlebnisse mit Grindern aus meinem
Start-up-Portfolio.

Ist die Schweiz im internationalen Vergleich in Sachen
Venture Capital gut aufgestellt?

Die Schweiz hat sehr gute Voraussetzungen fir erfolgreiche
Start-ups, ist aber im Vergleich zu anderen Start-up-Hubs
immer noch recht klein in Bezug auf Anzahl und Grosse der
Start-ups. Andere Lénder haben massive finanzielle Unter-
stitzungen fUr Start-ups durch die Regierung, was bei uns
fehlt. Auchist die Start-up-Szene Uber die ganze Schweiz und
in viele verschiedene Industriesektoren verteilt, wahrend an-
dere Start-up-Hubs geografisch stark fokussiert und auf we-
nige Sektoren ausgerichtet sind.

«Ein gutes Start-up
orientiert sich am
echten Kundennutzen.»

Aus Ostschweizer Sicht ist es gut, dass nicht alles auf
Ziirich und den Arc Lémanique fokussiert ist. Aber kann die
Ostschweiz mit der restlichen Schweiz mithalten?

Dass auch die Ostschweiz viel Start-up-Potential hat, zeigen
die Aktivitdten ums Startfeld, aber auch erfolgreiche Scale-
Ups wie etwa die von mir als Angel-Investor mitgegrinde-
te Firma Frontify mit Sitz in St.Gallen. Die ist mit inzwischen
Uber 160 Volistellen und Niederlassungen in Deutschland
und New York dank Venture Capital stark auf Wachstums-
kurs. Wir werden noch dieses Jahr die Marke von 200 Mitar-
beitern knacken.

Wenn ein Start-up so richtig durchstartet: Lassen sich in
der Schweiz auch gréssere, kapitalintensive Finanzierungs-
runden realisieren?

Runden von Technologie-Start-ups bis zu zehn Millionen
Franken kriegt man noch knapp zusammen mit lokalen Ven-
ture Capitalists, aber wenn man mehr braucht, ist man in der
Regel auf auslandische Investoren angewiesen. Das war aber
ja schon zu Alfred Eschers Pionier-Zeiten so, denn der Gott-
hardtunnel wurde damals ja auch primar von Deutschen
Investoren aus Berlin finanziert.

Dr. Thomas Diibendorfer hat an der ETH Informatik
studiert, doktoriert und dann sieben Jahre bei Google
gearbeitet. Er ist Grinder oder Mitgriinder von neun
Unternehmen. 2014 hat er den Swiss ICT Investor Club
(SICTIC) gegriindet, heute ist er Prasident des gross-
ten Business Angel Club der Schweiz. Dibendorfer ist
auch Herausgeber vom Swiss Angel-Investor Hand-
book, das im Jahr 2021 erscheint und beim SICTIC
erhéltlich ist.

Text: Philipp Landmark

Bild: Marlies Thurnheer

Leaderinnen

An Herausforderungen

gewachsen

Susanne Biirge-Stieger (*1969)
ist seit 2019 Leiterin Personal/
Finanzen im eSwiss Medical &
Surgical Center in St.Gallen.
Nebenbei unterrichtet die ge-
lernte Bankkauffrau Pilates
und Faszienkurse in ihrem
eigenen Studio in Flawil.

Zwei Jobs, die unterschiedli-
cher nicht sein konnten, sich
jedoch ausgezeichnet ergianzen.

Susanne Biirge, was reizt Sie an Ihrer unterneh-
merischen Tatigkeit?

Die Zukunft eines Betriebes mitzugestalten. Gerade
in Zeiten der Digitalisierung darf der Mensch als
wichtigstes Gut nicht vergessen gehen und soll
gepflegt werden. Deshalb versuche ich, in meiner
Arbeit nach dem Zitat der Publizistin Wilma
Thomalla zu handeln: Fiithren ist an der Hand neh-
men, ohne festzuhalten — und loslassen, ohne fallen
zulassen. Ausserdem reizt es mich, an den tdglichen
Aufgaben zu wachsen und flexibel zu bleiben.

Alles verdndert sich, so auch der Bereich der Human
Ressources. Deshalb ist es essentiell, den Anschluss
nicht zu verpassen - sei es bei den Mitarbeitern

oder im Recruiting.

Aufwelchen Meilenstein in Threr beruflichen
Laufbahn sind Sie besonders stolz?

Als urspriingliche Familienfrau in klassischer
Rollenverteilung den Anschluss nicht verloren und
trotzdem das Heranwachsen meiner Tochter nicht
verpasst zu haben! Konkret bedeutet das, dass

ich mein eigenes Geschaft aufgebaut und parallel
dazu Weiterbildungen besucht habe. Das gibt mir
heute die Moglichkeit, in einer verantwortungsvol-
len Position meinem Wunschjob nachgehen zu
kénnen. Retrospektiv bin ich an diesen Herausforde-
rungen gewachsen und kann dadurch mit Empathie
und Geduld meinem Job nachgehen.

Welchen Vorteil bietet fiir Sie das Netzwerk
«Leaderinnen Ostschweiz»?

Nach einem ldngeren Auslandaufenthalt mit meiner
Familie erhielt ich bei den Leaderinnen die Chance,
viele interessante Frauen kennenzulernen und mir
wieder ein Netzwerk aufzubauen. Die Vielfalt der
Anléasse, die man nach seinem Geschmack, jedoch
ohne Druck besuchen kann, schéitze ich besonders.

www.leaderinnenostschweiz.ch
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Tobias Wolf ist Mitgriinder von Online Doctor und
Verwaltungsratsprasident des Start-ups. Daneben ist
er Dozent an der Universitat St.Gallen und Gastgeber
am Schweizerischen KMU-Tag.




Schwerpunkt Venture Capital

Investoren strategisch

auswahlen

Wie kommt eine vielversprechende junge Firma zu Kapital?
Das mehrfach ausgezeichnete St.Galler Start-up OnlineDoctor
hat die verschiedenen Finanzierungsrunden mustergiiltig

aufgegleist. Ein Fallbeispiel.

Als der Betriebswirtschaftler Tobias Wolf an einem Seminar
an der HSG Themen wie Businessmodelle und Unterneh-
mertum unterrichtete, wurde aus der Theorie unvermittelt
Praxis.Nach derVorlesungkamder Arzt Paul Scheidegger, ein
Dermatologe, auf ihn zu, und erzdhlte ihm von einer Idee.
Dermatologen, so wusste der Seminarteilnehmer aus eigener
Erfahrung, kénnen vielleicht 30 Patienten pro Tag zu Konsul-
tationen empfangen und sind auf viele Monate hinaus ausge-
bucht. Mindestens vier Funftel der Félle sind allerdings trivial,
es genlgen eine einfache Blick-Diagnostik und wenige Zu-
satzinformationen, um dem Patienten eine Handlungsemp-
fehlung zu geben. Deshalb arbeitete Scheidegger sporadisch
schon mit Fotos, die per Email, Whatsapp oder SMS an ihn
geschickt wurden. Die Idee, die er Tobias Wolf vortrug, war,
diese noch rudimentére digitale Diagnostik in ein professio-
nelles Tool zu Uberflhren.

2018 grindeten Wolf und Scheidegger zusammen mit dem
Betriebswirtschaftler Philipp Wustrow OnlineDoctor. Heute
ist das Unternehmen ein mehrfach preisgekrontes Start-up,
die Grinder konnten ihre Vision erfolgreich umsetzen. Auch,
weil sie zum jeweils richtigen Zeitpunkt die richtigen Investo-
renan Bord holten.

Erste Phase: Lohnverzicht

Ganz zu Beginn hatten die drei Grinder nicht viel mehr als
ihre Idee und ihren Willen. «Die ersten eineinhalb Jahre ha-
ben wir gratis gearbeitet», erinnert sich Tobias Wolf. Mehr
noch: Um ein allererstes Produkt zu entwickeln, steckten die
drei Grinder auch noch je 50 000 Franken aus dem eigenen
Sackinihr Unternehmen.

Mit diesem Startkapital liess OnlineDoctor bei einer Agen-
tur einen Prototypen entwickeln. Ein solches Minimum Vi-
able Product kann im Markt getestet werden und dient un-
ter anderem dazu, frihzeitig ein Feedback von potenziellen
Nutzern zu bekommen. Im Fall von OnlineDoctor war einer
der Grunder, Paul Scheidegger, gleichzeitig auch der erste
Anwender und Kunde.

Scheidegger liess zum Test Patienten zusatzlich und kosten-
frei Uber die neu entwickelte Plattform Anfragen stellen. Da-
bei ging es einerseits darum, brauchbare Bilder zu bekom-
men, andererseits darum, einen Chatbot zu entwickeln, der
mit seinen Fragen die richtigen Zusatzinformationen vom
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Dermatologen konnen viele Diagnosen online stellen.

Patienten einholt. Das hat funktioniert: «Wir haben gemerkt,
dass es in Uber 90 Prozent der Félle keinen physischen Ter-
min beim Dermatologen braucht», sagt Tobias Wolf. Mit der
Applikation kdnne ein Arzt den Patientenstrom viel besser
steuern und offensichtliche einfache Diagnosen wie Haut-
ausschlag oder Ekzem digital stellen.

«Die ersten eineinhalb Jahre haben
wir gratis gearbeitet.»

Fir eine digitale Konsultation benotigt eine Arztin oder ein
Arzt drei bis finf Minuten, in der Praxis wenden sie bis zu 30
Minuten pro Patientin oder Patient auf. Von dieser Effizienz-
steigerung profitierten auch die Patienten, betont Tobias
Wolf: Sie mUssten nicht ein Vierteljahr oder langer auf einen
Termin warten, sondern bekdmen innert 48 Stunden eine
Rickmeldung. Und bei einer unklaren Diagnose oder einem
Verdacht auf eine schwerwiegendere Erkrankung werden
die Patienten umgehend zu einem physischen Termin in die
Praxis aufgeboten. Potenziell gefahrliche Krankheitsbilder
werden so viel friher erkannt.
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OnlineDoctor is the strongly growing market leader in asynchronous telemedicine
with expertise in technology and teledermatology

Market

The digital health market is growing extremely fast
and sustainably transforming the healthcare sector

@R

EUR 155bn

Europe's digital healthcare market
forecast to grow to EUR 155 billion by
2025

8%

In 2025, digital health will account for 8%
of the overall healthcare market

Digital health invest. 2020

Est. 12bn USD

Digital Health Exits 2020

> GO M&A transactions

OnlineDoctor at a glance
- | Founded in 2018 |__t| > CHF 8m funding

User-centric asynchronous platform technology

Connected medical network

> 600 dermatologists ' g2
> 15 health insurances & hospitals
> 300 pharmacies

- B
n —
Media coverage

> 350 articles

Revenue growth 18-20.

+ ca. 450 %

OnlineDoctor in der Ubersicht: Mit solchen Angaben pitcht ein Start-up um Investoren.

Zweite Phase: Produkt finalisieren

Im Wissen darum, dass die Applikation grundsétzlich funk-
tioniert, ging OnlineDoctor einen Schritt weiter. Im Kan-
tonsspital Baden wurde das Tool in einer Testumgebung an-
gewendet. Auch in den Handen der potenziellen Kunden
funktionierte das Produkt wie erhofft: «Sie waren extrem zu-
frieden,» sagt Tobias Wolf. Die Wirksamkeit wurde mit einer
Studie Uberprift, 100 Patientenanfragen lies man digital Gber
das Tool laufen lassen und schickte die gleichen 100 Patien-
ten auch noch physisch zum Arzt. «Wir haben die Diagno-
sen und Handlungsempfehlungen verglichen, sie waren zu
99 Prozent identisch», sagt Tobias Wolf. Das habe erneut ge-
zeigt, dass das Tool funktioniere, eine Optimierung der Wirt-
schaftlichkeit darstelle und fur die Patienten eine schnellere
Rickmeldung bringe. Deshalb konnte OnlineDoctor schon
in diesem frihen Stadium einen Abnahmevertrag mit diesem
Spital abschliessen.

Damit war der Boden fur die ndchste Phase bereitet. Die
junge Firma wusste, dass sie Uber ein grundsatzlich funkti-
onsféhiges Produkt verfugt, das auch gut vom Markt auf-
genommen wird - das Start-up konnte schon echte Kunden
vorweisen. Damit machte sich OnlineDoctor auf, um in ei-
ner Pre-Seed-Runde erste Investoren zu Uberzeugen. Dabei
ging es darum, Geld zu bekommen, um das Produkt zu fina-
lisieren und aktiv in den Markt zu gehen. 350000 Franken
bendtigte das inzwischen sechskopfige Team; diese Summe
wurde von Business Angels aufgebracht: Der St.Galler Pri-
vate-Equity-Firma Fortyone, der Stiftung Startfeld und zwei
Schweizer Dermatologen.

Um diese ersten Investoren zu Uberzeugen, musste das jun-
ge Unternehmen glaubwirdige Kennzahlen Uber die Wachs-
tumschancen herleiten. Investoren in Start-ups setzen auf ein
exponentielles Wachstum durch Skalierungseffekte. Diese
Erfolgsausichten mussen plausibilisiertwerden.

Gestartet ist OnlineDoctor in der Schweiz, einem kleinen
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Mark, der relativ geschitzt ist. «Fur auslandische Grossinves-
toren und Start-ups ist die Schweiz nicht so lukrativ, weil der
Total Adressable Market> einfach klein ist», erldutert Tobias
Wolf. Im Fall vom OnlineDoctor umfasst der Markt Schweiz
rund 600 Dermatologen. Die Modellrechnung fir Investoren
kann dann so aussehen: Wenn das Start-up 20 Prozent von
der Fachérzte als Kunden gewinnen kdnnte und nur jeweils
ein Patient pro Tag eine digitale Konsultation fur 55 Fran-
ken wahlt, ist bereits ein Umsatz von gegen zwei Millionen
Franken realistisch.

«Wir haben den
Investoren gesagt:
Jetzt ist <Time To Shine>.»

Zwischenphase: Internationalisierung

OnlineDoctor entwickelte seine Losung weiter und war in der
Schweiz erfolgreich unterwegs. Schon im ersten Jahr liessen
sich 40 Arzte von der Lésung tiberzeugen. Im sehr viel grés-
seren deutschen Markt gab es zu dieser Zeit immer noch ein
Fernbehandlungsverbot. «Als das Gesetz dort geandert wur-
deundderMarktsich 6ffnete, hatten wir ein fertiges Produkt»,
sagt Tobias Wolf, «wir konnten extrem schnell expandieren.»
Daftr nahm das Start-up mit einer eigens eingeschobenen
Finanzierungsrunde, einer Pre-Series A, Geld auf: «Wir haben
den Investoren gesagt: Jetzt ist <time to shine»s, wir brauchen
Kapital, wir missen den deutschen Markt erobern.» Das
bendtigte Kapital, 2,5 Millionen Franken, hatte das Unter-
nehmen schnell beisammen, in Deutschland gelang es
OnlineDoctor dann, einen Verband von der Teledermato-
logie-Losung zu Uberzeugen.
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Typisch fur die Erwartungen eines Start-ups ist das exponentielle Wachstum.

Inzwischen gibt es die Plattform OnlineDoctor auch in
Osterreich, in den drei Landern sind Uber 600 Facharzte
angeschlossen. Mit 130 Dermatologen liegt der Marktan-
teil in der Schweiz bei 28 Prozent, in Deutschland mit 450
Arzten bei etwa 15 Prozent.

Kunden sind auch zahlreiche Spitéler und Kliniken, Kranken-
kassen sowie Uber 300 Apotheken. Auch fir Krankenkassen
liege der Nutzen von OnlineDoctor auf der Hand, sagt Tobias
Wolf «Einerseits beinhalte die Lésung ein enormes Einspa-
rungspotenzial andererseits stelle die Losung den Patienten
ins Zentrum.

Die Krankenkassen hatten realisiert, dass die Teledermato-
logie in Kombination mit der traditionellen Dermatologie ein
zukunftsfahiges Modell sein werde. Das eine schliesst jedoch
das andere nicht aus -im Gegenteil.

Beschleunigt wurde der Wechsel von physischer zu digita-
ler Konsultation und damit das Wachstum von OnlineDoctor
auch durch die Corona-Pandemie. Viele Menschen wollten
nicht in eine Praxis gehen, in Deutschland waren in gewissen
Bundeslandern Arzt-Praxen ausser fur Notfallpatienten zeit-
weise sogar geschlossen.

Dritte Phase: Wachstum

Der Finanzbedarf fur die unterschiedlichen Phasen im Le-
ben eines Start-ups ergibt sich aus jeweils unterschiedlichen
Perspektiven. Ganz am Anfang geht es um die Frage, wie viel
Manpower von eigenem Personal oder externen Dienstleis-
tern es braucht, um ein Produkt zu entwickeln. In der folgen-
den Phase muss das Start-up gegenuber ersten Investoren
den theoretischen Beweis erbringen, dass mit diesem Pro-
dukt Geld zu verdienen ist. Idealerweise kann das Start-up
dann auch schon aufzeigen, dass sein Produkt im Markt funk-
tioniert und dass erste Kunden gewonnen werden konnten.
Nach diesen Schritten strebt ein Jungunternehmen die
nachste Phase an: Eine erste grossere Finanzierung, um

gezielt ins Wachstum der Firma investieren zu kénnen.
Dafir bracht es gegenlber den Investoren schlissige Ant-
worten auf Fragen nach der Grosse des Marktes, dem ange-
strebten Marktanteil und der Zeit, die benétigt wird, um die-
sen Marktanteil zu realisieren. Im Fall von OnlineDoctor war
es durch den Expansionsschritt und die Zwischenfinanzie-
rung nicht mehr nur die Absicht, den deutschen Markt zu er-
obern, das Start-up war bereits da. «<Was es jetzt braucht, ist
Kapital, um zu wachsen», betont Tobias Wolf. «Wir brauchen
Sales-Forces, wir brauchen neue Leute im Produktentwick-
lungsbereich.»

Diese Wachstumsphase hat OnlineDoctor im Dezember
2020 mit einer Series-A-Finanzierung eingeldutet. 5,5 Mil-
lionen Franken wurden in dieser Runde aufgenommen, die
Finanzierungwar Gberzeichnet, OnlineDoctor konnte sich die
Geldgeber und deren Gewicht somit aussuchen. Den Lead
hat mit der Swiss Health Ventures AG ein Fonds der Kranken-
versicherung CSS. Weitere Geldgeber sind Mutschler Ven-
tures, ein in der Starup-Szene sehr aktives Family Office aus
Zug, und Pilot Rock Ventures aus den USA. Auch die bisheri-
gen Kapitalgeber mit dem friheren Hauptinvestor Fortyone
aus St.Gallen, der Venture-Capital-Gesellschaft EquityPit-
cher und dem Angel-Investor Ole Wiesinger (friherer CEO
der Hirslanden-Gruppe) beteiligten sich an der Kapitaler-
hohung. Mit Abschluss dieser Runde ist OnlineDoctor ins-
gesamt Uber 8 Millionen Franken Risikokapital zugeflossen
FUr dieses Kapital mussten die Grinder jeweils Anteile an
ihrer Firma abgeben. «Naturlich tut das zu einem gewissen
Grad weh», raumt Tobias Wolf ein, «aber lieber habe ich we-
niger Anteile an einem Firmenwert, der relativ hoch ist, als
100 Prozent von einer Firma, die nichts wert ist.» Wichtig sei,
dass kein Kontrollverlust daraus resultiere - zudem héatten die
Investoren ja ihrerseits ein Interesse daran, dass die Bedin-
gungen und das Upside, das Wertsteigerungspotential, fur
Grunder attraktiv blieben.
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Knowhow an Bord holen

«Wir wollten nicht nur Leute reinholen, die Kapital bringen -
Kapital hat es genug am Markt», sagt Tobias Wolf. «Wich-
tig ist, dass man seine Investoren strategisch auswahlt. Wir
haben stets Uberlegt: Wo bringt uns welcher Investor added
value, wo fehlt uns selbst das Wissen?»

Mit der Krankenkasse CSS als Investor hat sich das junge
Unternehmen beispielsweise viel Know-how Uber den
Schweizer Tarifdschungel an Bord geholt. Das Modell der Te-
ledermatologie ist noch so neu, dass es im Regelwerk Tardoc
noch keine Tarifposition dafur gibt. «Wir arbeiten darauf hin,
dass wir eine solche Tarifposition bekommen, damit die Leis-
tung des Arztes auch von der Grundversicherung abgedeckt
werden kann», erkléart Tobias Wolf. Da ist Deutschland schon
weiter: Dort kdnnen bereits Uber zehn Millionen Versicher-
te aufgrund von Selektivvertrdgen das Angebot von Online-
Doctor kostenfrei nutzen.

Davor, dass die Investoren das Start-up in eine unerwlinschte
Richtung lenken, flrchtet sich Tobias Wolf nicht: «Einerseits
haben wir als Grinder immer noch die Mehrheit im Unter-
nehmen anderseits haben wir sehr gute Investoren, die in die
gleiche Richtung laufen wie wir.»

Nachste Phase vorgezeichnet

Nicht schlecht gewahlt ist auch der Name des Start-ups, das
nicht OnlineDermatologist, sondern eben OnlineDoctor
heisst - die Ausweitung der Plattform in andere medizinische
Fachgebiete wurde dem Start-up quasi in die Wiege gelegt.
«Seit der Grindung ist das die Vision», bestéatigt Tobias Wolf.
«Wir wollen eine fiihrende Plattform in Europa fur die asyn-
chrone Telemedizin sein.» Asynchron meint, dass Arzt und
Patient nicht gleichzeitig in einer Video-Konsultation zusam-
mentreffen, sondern Informationen gesammelt und struktu-
riert an den Facharzt weiter geleitet werden und dieser dann
nach seiner Analyse dem Patienten eine Handlungsempfeh-
lung zurickschickt. Dafur bieten sich etwa Augenheilkunde,
Dental- oder Zungendiagnostik sowie das Wundmanage-
mentan.

Investoren fur eine Series-B-Finanzierung wird sich Online-

Doctor wieder aussuchen kénnen.

Auch 300 Apotheken gehoren zu den Kunden von
OnlineDoctor.

Text: Philipp Landmark
Bilder: Marlies Thurnheer, zVg
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Schnelle Zerstorung -

langer Wiederaufbau

Ein Licht am Tunnel sei sichtbar,
hiess es. Das Licht ist vielleicht
sichtbar, aber hell leuchtet es
nicht. Vor dem Spatsommer
diirfte noch keine Erholung
der pandemischen Situation
erfolgen.

Bis dahin bleiben Leben und
Arbeiten verlangsamt, die Wirt-
schaft fahrtim Kriechgang, und -
allseits wird restrukturiert. Disruption

geschieht schnell - und neue Fundamente benotigen
Zeit. Ein Zurick zu alten Zeiten wird es nicht geben.
Die Welt hat sich verédndert, verandert sich taglich
und wird sich weiter verdndern; lokal, national

und international.

Freizeit und Erholung

Private Reisen werden im Sinne der ersehnten
Freiheit, Erholung und Unterhaltung wieder zuneh-
men. Lieferketten diirften redundanter und euro-
paischer werden. Veranstaltungen konnten Schritt
fiir Schritt wieder zum Renner werden. Das frithere
Niveau mit Firmen-, Messe-, Kultur- und Sportver-
anstaltungen sowie mit Festen und Partys alliberall
werden wir aber kaum mehr erreichen.

Darunter leiden die Veranstalter ebenso wie alle
vor- und nachgelagerten Dienstleister, von der
Grafikerin tiber die Marketing-Experten bis hin

zu den Medien. Aus Angst vor Nachfrage-, Umsatz-
und Einkommenseinbriichen wurden auch zahlrei-
che Investitionen von Privaten und Unternehmen
zurtiickgestellt. Wird weniger investiert, gibt es
auch weniger Auftrage fiir Dienstleister und

das Gewerbe.

Verloren bleibt verloren

Und wie sieht es mit den Laden aus? Werden sie

den Terrainverlust gegentiber dem Online-Handel
wieder wettmachen? Teilweise ja; alles, was speziell
und von besonderer Qualitdt ist, bendtigt ein beson-
deres Einkaufserlebnis. Auch die gebeutelten Restau-
rants werden wieder Umsdtze machen. Was verloren
ist, bleibt aber verloren. Schliessungen werden
folgen. Zerstorung geht eben schnell und ein
Wiederaufbau dauert Jahre!

Dr.rer. publ. HSG Sven Bradke
Wirtschafts- und Kommunikationsberater,
Geschaftsfihrer Mediapolis AG in St.Gallen
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Bl «<Eine Schande»

Den unabhangigen Medien weht zurzeit ein rauer Wind entgegen -

aus zwei Richtungen: Nicht nur haben sie wegen der Coronapandemie
mit Umsatzeinbussen an der Werbefront zu kdmpfen, sondern sie
drohen auch bei den geplanten Bundessubventionen fiir Medien leer
auszugehen. Profitieren davon sollen nur die grossen nationalen Verlage.




l l
Bruno Hug,
Verleger, Portal24-Gruppe

Das Geschéftsjahr 2020 war fur den grossten Teil der Wirt-
schaft kein erfreuliches Jahr. So auch fir die Medien. Verleger
Bruno Hug von der Portal24-Gruppe (bspw. «stgallen24.ch»)
fasst zusammen, wie es wohl den meisten Medien ergangen
ist: «Die Einnahmen sanken gegeniber Budget um rund 30
Prozent.» Stefan Heini, Leiter Unternehmenskommunika-
tion von CH Media (bspw. «St.Galler Tagblatt»), skizziert die
Situation von CH Media so: «Es wurden zahlreiche Projekte
coronabedingt zuriickgestellt. Bei den Zeitungen wurden
verschiedentlich inhaltliche Anpassungen vorgenommen,
Kultur und Sportberichterstattung fielen gezwungenerma-
ssen aus und 2020 wurde beispielsweise das Ostschweizer
Wochenmagazin <A’ eingestellt.»

Knappere Umfiange, verzégerte Auslieferungen

Daniel Ettlinger, CEO der Galledia-Gruppe (bspw. «Der
Rheintaler»), befindet sich in einer dhnlichen Situation: «Wir
haben zwar keine Ausgaben gestrichen oder Titel einge-
stellt. Die Zeitungsumfénge fielen aber knapper aus, da im
letzten Jahr wahrend Monaten keine politischen, wirtschaft-
lichen oder kulturellen Veranstaltungen durchgefihrt wer-
den konnten, Uber die wir hatten berichten kdnnen.» Wenig
Probleme hatte auch Verlagsleiter Marcel Baumgartner von
der Ostschweizer Medien AG: «Die Lockdowns in den Frih-
jahren 2020 und 2021 haben lediglich zu leichten Verzége-
rungen beim Erscheinungsdatum des Printmagazins gefihrt.
Diesvorallemim Interesse der Anzeigenkunden, dieverstand-
licherweise nicht bei geschlossenen Ladentiren werben
wollen.»

Waéren Subventionen in dieser Situation nicht die Rettung?
«Nein», finden Daniel Ettlinger und Marcel Baumgartner:
«Subventionen sind nie die Rettung. Weder fur die Unterneh-
men noch fur den Staat - und schon gar nicht fir Steuerzahler
und Konsumenten», so Baumgartner. Und Ettlinger doppelt
nach: «Medien schaffen sich ihre Berechtigung durch qualifi-
zierte Inhalte, die die Leser interessieren und fur die sie bereit
sind, einen Beitrag zu bezahlen.» Er erachtet die seit Jahren
zur Anwendung kommende indirekte Presseforderung, die
zu angemessenen Posttarifen bei der Zustellung von Tages-
zeitungen fuhrt, als gute Losung. «Alle Tageszeitungen haben
hier die gleichen Tarife. Dadurch ist der Wettbewerb nicht
verzerrt.» Mehr brauche es nicht.

Medien

Daniel Ettlinger,
CEO, Galledia-Gruppe

Subventionen Ja oder Nein?

Ein erklarter Gegner von Subventionen ist auch Bruno Hug:
«Subventionen ist das falsche Wort. Wenn schon musste uns
der Bund unterstitzen, weil er die Wirtschaft zurlickgefah-
ren und teils unter Zwang eingestellt hat.» Diese Unterstut-
zung habe der Bund den grossen Medienhausern zukommen
lassen, «selbst borsenkotierte Verlage wie die NZZ, Tamedia
oder Grossverlage wie CH Media, Privatradios und TV-Sta-
tionen erhielten Staatsgeld geschenkt, wahrend dem viele
Kleingewerbler fast verhungern». Entsprechend staatstreu
wulrden die Medien berichten. «Uns lokale Online-Medien
aber beschenkte der Bundesrat nicht.» Subventionen hinge-
gen lehnt Hug strikt ab: «<Subventionen sind immer schadlich.
Sie sind abzulehnen. Vor allem bei den Medien, die frei sein
sollten.»

Stefan Heini hingegen fragt rhetorisch: «Weshalb «wéaren>?
Zum einen erhélt die gedruckte Presse bereits heute Sub-
ventionen, z. B. bei der Zustellung, zum anderen kam mit der
Kurzarbeitsentschddigung und der Mediennothilfe massiv
staatliche Hilfe in dieser extremen Ausnahmesituation hin-
zu.» Insofern habe der Staat schon stark eingegriffen, um die
Auswirkungen der Krise abzufedern. «Subventionen greifen
zwar in den Markt und den Wettbewerb ein. Der Gesetzge-
ber entscheidet sich allerdings aktiv dazu - zum Wohle der
Burger. Auch die Wettbewerbskommission tut dies, wenn sie
z. B. Monopolbildung verhindern mochte.» Wichtig sei ein-
fach das Ziel bei der Regulierung: Die Medienférderung soll
zum einen Meinungsvielfalt sicherstellen und zum anderen
Qualitatsjournalismus ermdglichen.

Marcel Baumgartner kann damit nicht viel anfangen: «Unsere
Haltung war immer klar die, dass Medien - wie vieles ande-
re auch - nicht staatlich geférdert werden dirfen. Wird es
dennoch gemacht, sind kleine Verlage wie wir nur schon aus
Griunden der gleich langen Spiesse aber ebenfalls zu berlck-
sichtigen. Sonst wird nur dem gegeben, der schon hat. Was
zur absurden Lage fuhrt, dass sogar wir zumindest indirekt
gezwungen sind, um Subventionen zu kampfen, obwohl wir
den freien Markt bevorzugen.»

«ldeologisch gepragte Sicht»

Warum will denn der Bund ausgerechnet die grossen Ver-
lage unterstitzen? «Daflir kann man keinen Grund nennen,
weil es schlicht keinen gibt. Die Kriterien des Bundesrats bei

LEADER | Marz 2021

33



34

Medien

Stefan Heini,
Leiter Unternehmenskommunikation, CH Media

der Beurteilung der Qualitat oder des Werts von Medien sind
absurd. Fur den Leser kostenlos soll einfach schlecht sein:
Das ist eine ideologisch gepragte Sicht, keine sachliche», ist
Baumgartner Uberzeugt. Stefan Heini widerspricht: «Das Par-
lament ringt ja genau um ein ausgewogenes und faires Paket.
Alle Verlage tragen zur Meinungsvielfalt bei. Und ja, manche
erreichen mehr Leser, andere weniger. Manche investieren
mehr in Journalismus oder technologische Innovationen, an-
dere weniger. Es gilt eben, Losungen zu entwickeln, die die
richtigen Anreize setzen, um auch zukinftig Meinungsvielfalt
und Qualitatsjournalismus zu ermdglichen. Am Schluss ist die
Leistung, die Verlage fur das Funktionieren unserer Demo-
kratie erbringen, entscheidend.»

Subventionen sind allerdings generell wettbewerbsverzer-
rend. Warum soll das bei der Medienférderung anders sein?
«Weil sie angeblich demokratierelevant sind, um dieses un-
mogliche Wort des Bundesrats zu verwenden.» Wirklich rele-
vant fur die Demokratie seien aber kritische, méglichst staats-
ferne Medien, weil diese flr eine unabhangige Information
der Bevolkerung und fir Meinungsvielfalt sorgen. «Subventi-
onen fordern genau das Gegenteil», so Marcel Baumgartner.
Anders sieht das Stefan Heini: «Wenn gar keine Subventio-
nen mehr fliessen, beschleunigt sich das Zeitungssterben.
Wird alles dem Markt Uberlassen, riskieren wir eine Situation
wie in den USA: Es Uberleben bloss grosse Angebote in den
Zentren, Lokal- und Regionaljournalismus sterben aus. Inso-
fern haben Sie recht: Der Markt wiirde das regeln. Ob unsere
Demokratie mit dem Ergebnis leben kdnnte, steht auf einem
anderen Blatt.»

Né&he zwischen Regierung und grossen Verlagen

Und wo vermutet Baumgartner die «Unterstitzungslust»
des Parlaments fur grosse Verlage, die von Skaleneffekten
und Synergien profitieren kdnnen und deshalb weniger als
die kleinen auf Unterstitzung angewiesen wéaren? «Natur-
lich behaupten die Verleger, dass Subventionen nicht zu ei-
ner freundlicheren Berichterstattung fuhrten. Die schon
jetzt unheimliche Néhe zwischen der Landesregierung und
den grossen Verlagen wurde aber durch die Coronasituation
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Marcel Baumgartner,
Verlagsleiter, Ostschweizer Medien AG

Uberdeutlich, und sie wird mit jedem Franken verstarkt.»
Bruno Hug sieht das dhnlich: «Wie kann eine unabhangige
Berichterstattung noch moglich sein, wenn der Bund be-
zahlt? Schauen Sie SRF und beobachten Sie deren Unter-
wurfigkeit vor der Staatspolitik. Oder ein anderes Beispiel:
Der Verlag Somedia, Medien-Monopolist im Blndnerland,
erhielt in den letzten zwdlf Monaten fast zehn Millionen
Franken Staatsgeld. Glauben Sie, dieser Verlag kritisiert noch
den Staat? Auch das St.Galler Tagblatt> kassiert viel Geld
vom Bund. Und TVO: TVO gehort auch zu CH Media, faktisch
kontrolliert von der steinreichen Verleger-Familie Wanner
aus Baden. TVO kassiert jahrlich fast 3.5 Millionen Franken
Staatsgeld! Einfach so, aus dem GebUhrensplitting. Patron
Peter Wanner ist Vizeprasident des Schweizer Verlegerver-
bandes. Weiter sitzt im Verleger-Vorstand Andrea Masuger.
Er ist Delegierter des Verwaltungsrates des Bandner Gross-
verlages Somedia. Sein Chef, Hanspeter Lebrument, war zu-
vor Prasident des Verleger-Verbandes. Heute ist es Pietro
Supino, Chef des Zircher Grossverlages Tamedia/TX-
Group, auch er ein Empfanger von Staats-Subventionen
in Millionen-Hoéhe ...» Daniel Ettlinger nimmt hingegen die
grossen Verlage in Schutz: «Die Massnahmen des Bundes
zielen darauf ab, die Medienvielfalt zu erhalten. Journalistisch
aufbereitete Inhalte sollen in allen Landesteilen Interessier-
ten zugéanglich sein. Dafur leisten auch die grosseren Verlage
ihren Beitrag.»

Bruno Hug ist Uberzeugt, dass guter Journalismus auch ohne
Subventionen madglich ist. «Wenn gar keine Subventionen
mehr fliessen, regelt der Markt die Situation. Dann haben alle
gleich lange Spiesse.» Wer sich nicht selber finanzieren kann,
habe zu teuer produziert, uninteressanten Inhalt angebo-
ten oder die Kosten nicht im Griff. Marcel Baumgartner sieht
es ahnlich: «Teuer ist es, wenn man die Digitalisierung ver-
schlaft oder Uberrissene Projekte anzettelt und sie danach
einstampfen muss, so wie das viele grosse Verlage getan
haben. Die Wahrheit zu schreiben kostet nicht viel Geld.
Man kann auch ein Medium schlank aufbauen. Aufgebléhte
Apparate missen sich nicht wundern, wenn die Rechnung
nicht aufgeht.»
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Meinungsfreiheit

verkaufen?

Wer am Inhalt spart, verliert bei den Abos

«Nurwenn der Wettkampf in der gleichen Gewichtsklasse
ausgetragen wird, kann er fair sein. Der Markt regelt nicht
immer alles richtig. Unsere sozialkompetente Gesellschaft
hat sich so organisiert, dass auch schwéchere Mitglieder
darin Platz finden, auch wenn daflr ein finanzieller Bei-
trag geleistet werden muss», gibt Daniel Ettlinger zu be-
denken. Zeitungsinhalte mussten attraktiv und von guter
Qualitat sein, dass sie gelesen werden und dass daflr
bezahlt wird. Wer bei den Inhalten spare, werde zahlen-
de Leser verlieren und damit die Ertragsquelle, um guten
Journalismus zu finanzieren.

Wer zahlt, befiehlt: Wie soll eine unabhéngige Berichter-
stattung noch moglich sein, wenn der Bund bezahlt? «Das
ist immer ein Argument gegen den staatlichen Eingriff.
Grundsatzlich gilt: Je indirekter und je pauschaler Sub-
ventionen gesprochen werden, desto weniger stark greift
das Argument», so Stefan Heini. Damit spricht sich sogar
der Vertreter von CH Media indirekt fUr einen gerecht
(er)en VerteilschlUssel aus, sollten tatsachlich Subventi-
onsmillionen fliessen.

In eigener Sache

Der MetroComm AG geht es ahnlich wie den an-
deren Verlagen: Coronabedingt hat sie 2020
einen Umsatzeinbruch von rund 25 Prozent
verzeichnen mussen. Dabei sind die Ruckgéange
nicht gleichmaéssig Uber alle Produkte verteilt: Der
LEADER als Flaggschiff der MetroComm AG blieb
umsatzmassig nahezu beim Vorjahr. Mehr zu schaf-
fen machten dem unabhéangigen St.Galler Verlags-
haus der Rickgang im Online-Werbebereich und
der pandemiebegriindete Ausfall von zahlreichen
LEADER-Sonderausgaben zu Events oder Firmen-
jubilden.

Als Betreiberin von Online-Newsportalen ohne
Bezahlschranke (stgallen24, rheintal24) ginge die
MetroComm AG beim geplanten «Medienforde-
rungsgesetz» des Bundes leer aus, da dieses nur
grosse Verlage bericksichtigen will, die auf be-
zahlte Inhalte setzen. Wir lehnen nicht nur diese
Subventionierung ab, die Big Player schamlosbe-
vorzugt, sondern sehen Subventionen im Medien-
bereich generell als gefdhrlich an, da sie der Hof-
berichterstattung Tur und Tor 6ffnen. Die Klingelei
zwischen Regierung und grossen Medienhausern
bei der Pandemiebewaltigung hat uns einen Vor-
geschmack darauf gegeben, welchen Wert staatsfi-
nanzierte Berichterstattung haben wirde.

Text: Stephan Ziegler

Bilder: zVg, lllustration: Markos Koc

Was in Bern unter dem Titel «staat-
liche Medienforderung» zu-
sammengeschustert wird, ist
staats- wie medienpolitisch
fragwiirdig. Denn die geplanten
Medien-Subventionen in drei-
stelliger Millionenzahl fiillen
nicht nur die Taschen der gros-
sen Verlage, sondern untergraben
auch die Rolle der Medien als

«4. Gewalt». Staatlich finanzierte
Medien verlieren ihre Wachterfunktion
gegeniiber Politik und Verwaltung. Ihre Staatsab-
hingigkeit macht sie unglaubwiirdig.

Die Verlage kassieren heute schon jahrlich 81 Millionen
Franken SRG-Gebiihren. Weitere 130 Millionen schenkt
ihnen der Bund durch den reduzierten Mehrwertsteu-
ersatz. Jetzt sollen diese Subventionen nochmals aufge-
stockt werden. Insgesamt wiirden die Verleger und ihre
Radio-und TV-Stationen die Steuerzahler jahrlich gegen
400 Millionen kosten — zusatzlich zu den Radio- und TV-
Gebiihren von jéhrlich 1.2 Milliarden.

Neu sollen auch Online-Medien subventioniert werden.
Aber nur jene, die abonniert sind. Kostenlose Medi-
enangebote — ob Online oder Print - sind ausgeschlos-
sen. Der Bund mdchte den Verlegern kiinftig fiir jedes
Online-Abonnement nochmals 60 Prozent davon zuste-
cken. Regionale Gratis-Online-Dienste werden so gezielt
vom Markt gedrdngt. Man wére gezwungen, Online-
Abos der Grossverlage zu kaufen.

Um das Modell der subventionsabhdngigen Landwirt-
schaft auch in der Medienbranche umzusetzen, schlagt
der Bundesrat eine Anderung des Postgesetzes und des
Radio- und Fernseh-Gesetzes vor. Und dies, obwohl die
Wettbewerbskommission diese Subventionen als
«verfassungswidrig», «<wettbewerbsverzerrend» und
«ineffizient» beschreibt. Sie beantragte dem Bundes-
rat, den Subventions-Ausbau «vollumfénglich zu strei-
chen». Ohne Erfolg, das Lobbying der Verlage und die
Anbiederung des Parlaments ldsst das siisse Gift der
Milliardensubventionen verfassungswidrig fliessen.

Ephraim Kishon sagte einmal: «<Medien sind bellende
Wachhunde der Demokratie». In der Schweiz mutieren
diese immer mehr zu Schosshiindchen von Amtstra-
gern, die an den Schleusen der Staatskasse sitzen.

Peter Weigelt, Unternehmer

Nationalrat von 1995 -2006

damals Kommissionssprecher zum revidierten
Bundesgesetz Uber Radio und Fernsehen (RTVG)
und zum revidierten Fernmeldegesetz (FMG)
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I «Bio» als Geschaftsmodell

Marlene und Bruno Schweizer leisten auf ihrem Bauernhof in Brunnadern
Pionierarbeit: Sie bauen die erste Bio-Trutenzucht der Schweiz auf. Und
schon jetzt steht fest: Das Interesse an Bio-Trutenkiiken ist gross. Denn
dadurch entféllt fir den Biomarkt bald der Import von befruchteten Eiern
oder eintagigen Kiiken aus dem Ausland.

Der Bio-Hof von Bruno und Marlene Schweizer und ihren drei
Buben liegt auf GUber 850 Meter Uber Meer. Rundum Natur
pur. Bis 2019 arbeitete Bruno Schweizer, der auf dem Hof im
Toggenburg aufgewachsen ist, auswarts als Zaunbauer. Seit
2011 gehort der Hof der Familie, sie halt Aufzucht- und Mast-
rinder, wenige Schweine und Ziegen. Seit 25 Jahren wird der
Betrieb nach Bio-Richtlinien geflihrt. Das Fleisch ihrer Tiere
verkaufen die Schweizers direkt ab Hof.

Seit letztem Herbst leben 50 Truthennen und zehn Truthahne
mit auf dem Hof. «<Anfangs war die Idee, Truten zu mésten und
das Fleisch zu verkaufen. Uns storte aber der Gedanke, kon-
ventionelle Kiiken zu kaufen, sie nach Bio-Richtlinien zu mas-
ten und dann als Bio-Fleisch zu verkaufen», erzdhlen Marlene
und Bruno Schweizer. Dies ware mit einer Bewilligung erlaubt
gewesen, solange keine Bio-Kiken vorhanden sind.

«Fur das Frithjahr sind wir
bereits ausverkauft.»

Elterntiere nach Bio-Richtlinien

«Wir wollten keine halben Sachen, also mussen auch die
Kiken sowie deren Elterntiere nach Bio-Richtlinien gehalten
werden», betont Bruno Schweizer. Zudem sei es ihnen wich-
tig zu wissen, wie die Elterntiere gehalten wurden. «Das ist im
Moment sehr intransparent», so Schweizer. Die Schweizers
entschieden sich fur Kelly-Bronze-Truten aus England. Die
Rasse ist ausgesprochen robust und geeignet fir die Weide-
haltung. «Es war aber sehr schwierig, GUberhaupt an Elterntie-
re zu kommenn, erklart Marlene Schweizer. Aktuell kontrollie-
ren drei Konzerne den Markt an Truten-Elterntieren - Kelly
sei ein eher kleiner Ziichter, der eigensténdig gebliebenist.
Dass Bruno und Marlene Schweizer die Ersten sind, die sich
in der Schweiz an eine Bio-Trutenzucht heranwagen, er-
staunt sie selber. Aber: «Es ist nicht so einfach, weil keine
Erfahrung vorhanden ist», erkléart Bruno Schweizer. Truten-
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eier ausbriten sei eine heikle Angelegenheit und die Kiken-
aufzucht sehr aufwendig. «Schlussendlich muss sehr viel Zeit,
Energie und Geld investiert werden, ohne zu wissen, ob das
Geschaftsmodell funktioniert», so Bruno Schweizer. Sogar
Bio-Organisationen hatten ihnen nahegelegt, «doch etwas
Einfacheres zu machen».

Wissen selber aneignen

Was die Trutenzucht anbelangt, mussten sich Bruno und
Marlene Schweizer denn auch viel Wissen selber aneignen,
da esin der Schweiz an Know-how fehlt. «Wir versuchen, uns
stets an der Natur zu orientieren, um moglichst das natirliche
Verhalten und somit das Wohlbefinden der Truten zu star-
ken», sagt Marlene Schweizer. Einiges konnten sie im Inter-
net abfragen oder in Fachliteratur nachlesen. Das sein denn
auch die grosste Herausforderung fur sie: «Es gibt weder ei-
nen Tierarzt noch einen Futterberater noch sonnst wer, der
irgendwas Uber die Trutenzucht weiss», so Bruno Schweizer.
«Als wir die Eintagskiken von England importiert haben, ist
eine Kantonstieradrztin vorbeigekommen, um die Tiere zu
kontrollieren. Sie musste aber zugeben, dass sie keine Ah-
nung Uber Truten habe», gibt Marlene Schweizer ein Beispiel.
Aktuell gibt es in der Schweiz auch keine Richtlinien fur Bio-
Elterntiere. Um sicherzustellen, dass ihre Bio-Trutenkiken
auch als solche zertifiziert werden, orientieren sich Marlene
und Bruno Schweizer an den Richtlinien fur die Bio-Mast -
dies sei mit Bio-Suisse so abgesprochen. «iIm Moment ist es
ein bisschen ein Herausfinden, was die Tiere wirklich brau-
chen », so Bruno Schweizer. Gerade im Winter, wenn nur be-
grenzt Weide vorhanden sei, gehen sie beispielsweise davon
aus, dass die Tiere mehr Platz brauchen, als dies die Mast-
Richtlinien erahnen lassen.

Ehrgeiziges Geschaftsmodell

Das Geschéaftsmodell von Marlene und Bruno Schweizer
sieht vor, dass sie in den acht Monaten zwischen Méarz und
Oktober jeweils rund 3000 Kiken aufziehen und an Bio-
Mastbetriebe verkaufen. «Im ersten Jahr ist das sicherlich



noch schwierig, da die jungen Elterntiere das erste Jahr Eier
legen. Bessere Legeleistung erwarten wir im zweiten Jahr,
dann sollte es méglich seiny, ist Bruno Schweizer Uberzeugt.
Auch preislich kdnnen Schweizers mithalten: «Wir haben den
grossen Vorteil, dass es in der Schweiz bis jetzt nur einen ein-
zigen Importeur gibt. Der hat seine Preise natirlich nicht im
Keller, daher kénnen wir mit den Importtieren mithalten», er-
klart Marlene Schweizer. Eine genaue Preisberechnung sei
aktuell aber noch schwierig, da viele Parameter geschatzt
werden mussten.

Bio-Trutenfleisch ist gefragt

Die Nachfrage nach Bio-Trutenkiiken ist gross. «Firdas Frih-
jahr sind wir bereits ausverkauft, fir den Herbst kdnnen wir
noch Kiken anbieten. Einige Bestellungen haben wir schon
fur das Jahr 2022», freut sich Marlene Schweizer. Aufgrund
der grossen Nachfrage nach Bio-Trutenfleisch werden sie
einige Tiere selber masten und das Fleisch direkt ab Hof
verkaufen.

Marlene und Bruno Schweizer sind von der Bio-Trutenzucht
Uberzeugt: Im Gegensatz zu herkdmmlichen Trutenzuch-
ten durfen die Elterntiere auf die Weide, die Befruchtung
geschieht naturlich, die Stallgrundfléache pro Tier ist ein Viel-
faches grosser als bei der konventionellen Haltung, zudem
ist der Medikamenteneinsatz auf ein Minimum reduziert,
das Futter bio-zertifiziert und stammt zu 100 Prozent aus der
Schweiz und der EU.

«Niemand wusste etwas
liber Trutenzucht.»

Text: Tanja Millius
Bild: Marlies Thurnheer
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Den US-Markt aus
Altstatten erobert

Die Icotec AG hat im Februarin den USA mit der Vermarktung
ihres Implantatsystems fiir die Halswirbelsdule begonnen. Das
System wird bei Tumorpatienten eingesetzt und ist in Europa
bereits zugelassen und erprobt. Icotec-CEO Roger Stadler
erklart, was dafiir nétig war und was diese Zulassung bedeutet.

Das Icotec-Implantat (Anterior Cervical Plate) ist ein
hochfestes, rontgendurchlassiges Implantat, das hohen
mechanischen Anforderungen standhalt und Artefakte
in Rontgen, CT und MRT minimiert.

Roger Stadler, nach der Zulassung der US-Behérde Food
and Drug Administration kann lhr Implantatsystem nun
auch in den USA vertreiben werden. Was bedeutet das fiir
Ihr Unternehmen?

Die Freigabe unserer Halswirbelplatte durch die Behdrden in
den USA ist ein weiterer wichtiger Meilenstein beim Aufbau
unseres Kernmarktes, den USA. Sie bestatigt auch die her-
vorragende Arbeit, die unser gesamtes Team erbringt. Es ist
sehr anspruchsvoll, mit solch neuen und innovativen Produk-
ten die FDA-Zulassung zu erlangen. Wir haben in den letz-
ten Jahren konsequent das Portfolio fur die Behandlung von
Tumorerkrankungen der Wirbelsédule auf- und ausgebaut.
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Warum gerade die USA?

Der US-Medtech-Markt als der mit Abstand weltgrosste war
schon immer in unserem Hauptfokus. Wir sind nach und nach
daran, unsere Produkte, die wirauchin Europazugelassen ha-
ben, in den Staaten beim FDA zu registrieren. Die Halswirbel-
platte komplettiert weiter unser Portfolio in den USA. Wir
kénnen damit auch hier den Patienten mit einer Tumorer-
krankung an der Halswirbelsdule eine komplette Lésung
anbieten.

Was ist alles notwendig, um in den USA eine Zulassung fiir
Implantatsysteme zu erhalten?

Ubergeordnet braucht es einen koordinierten und effizien-
ten Teamapproach. Sie missen sich vorstellen, dass bei einer
solchen Zulassung nicht nur alle Dokumente der Implanta-
te sauber geflihrt sein missen, sondern auch alle Schritte bei
der Entwicklung, in unserer Produktion wie auch bei unseren
Lieferanten und unserem Vertrieb - alles muss detailliert ge-
prift und notiert werden.

Und Tests gehoren da sicher auch dazu?

Genau. Ausfihrliche Tests der Produkte und Erfahrungen aus
klinischen Studien sind selbstverstandlich. Es kommen aber
auch noch Aspekte wie das Prifen der Verpackungen bezlg-
lich Transportsicherheit oder Lagerféhigkeit hinzu. Zuletzt
braucht es Top-Experten vor Ort in den Staaten, die uns un-
terstitzen und die Briicke zu den US-Behorden bilden.

Hatte die Corona-Pandemie in den vergangenen Monaten
auch Auswirkungen auf lhre Arbeit?

Absolut! Unsere Implantate werden bei Notfall-Operationen
primér eingesetzt. Deshalb mussten wir die Firma maximal
aufrecht halten. Schwierig war, dass unsere Aussendienstkol-
legen oft gar nicht in die Spitéler reindurften und somit das
Unterstiitzen der Arzte nicht méglich war.
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«Es ist sehr anspruchsvoll, mit
neuen Produkten in den USA eine
Zulassung zu erlangen.»

Die Corona-Situation in den USA wird die Sache auch nicht
einfacher gemacht haben.

Das ist so. In den USA ist die Situation sehr fragmentiert von
Staat zu Staat und beziglich der Entwicklung ziemlich un-
Ubersichtlich. Unser Team, intern wie auch im Aussendienst,
machte und macht einen fantastischen Job beim Bewaltigen
dieser komplexen Situation. Ein grosses Dankeschon allen!

Was ist denn das Besondere an lhren Implantaten?

Unsere Produkte sind alle aus kohlefaserverstarktem Kunst-
stoff hergestellt. Man kennt solche Materialien von modernen
Bikes, aus der Formel 1 oder aus der Luftfahrt. Diese sind
gleich fest wie metallische Implantate aus Titan oder Stahl.
Nur dass sie einen entscheidenden Vorteil mitbringen: Sie
sind «durchlassig» fur Strahlen der Bildgebung, beispielswei-
se fur Rontgenstrahlen, CT oder MR, aber auch fur Strahlen
der Tumortherapie.

Und wo liegen weitere Vorteile gegeniiber herkémmlichen
Implantatsystemen?

Unsere Implantate aus High-Tech Kunststoff verursachen
in der Bildgebung keine Schatten, sog. Artefakte, und in der
Wirbelsdulen-Tumorbehandlung eroffnen sie neue Moglich-
keiten bei der Strahlentherapie. Dank unseren Implantaten
kénnen Planung und Durchflihrung einer Strahlentherapie
stark vereinfacht und verbessert werden. Der grésste Vor-
teil aber liegt darin, dass bei Verwendung unserer Implantate
Tumorzellen, die nach der Strahlentherapie noch aktiv sind,
sofort detektiert werden konnen und der Patient - falls not-
wendig -sogleich weiter behandelt werden kann. Dieses
«Sehen» und Finden von noch aktiven Tumorzellen wére bei
metallischen Implantaten stark eingeschrankt.

«Planung und Durchfiihrung
einer Strahlentherapie werden
damit stark vereinfacht
und verbessert.»

Wo, ausser in den USA, ist dieses System bereits im
Einsatz?

Wir vertreiben unsere Produkte weltweit, auf allen Kontinen-
ten. In den USA, in Deutschland, der Schweiz und Osterreich
vertreiben wir direkt. Das heisst, dass unsere Kollegen im Ver-
trieb direkt mit den Kliniken und den behandelnden Radio-

onkologen und Chirurgen im Kontakt stehen und diese in-
tensiv beiihrer Arbeit zum Wohle der Patienten unterstitzen.
In weiteren internationalen Mérkten - in Europa, aber auch
in Australien, Neuseeland oder Singapur - werden unsere
Produkte Gber Distributionspartner vertrieben.

«Schwierig war, dass
unsere Aussendienstkollegen
oft gar nicht in die Spitdler
reindurften.»

Die Icotec AG mit Sitz in Altstatten entwickelt und
produziert innovative, hochfeste Implantate aus koh-
lefaserverstarktem Kunststoff flr die operative Ver-
sorgung von Patienten in den Bereichen Wirbelsaule
und Unfallchirurgie. Seit der Griindung im Jahr 2000
und auf Basis eines von Icotec entwickelten Ver-
fahrens - Injection Molding CFM (Composite Flow
Molding) - hat sich das Ostschweizer Unternehmen
zum weltweiten Marktfiihrer im Bereich von kohle-
faserverstarkten Implantaten fur Erkrankungen der
Wirbelsédule entwickelt.

Text: Patrick Stampfili

Bild: Marlies Thurnheer, zVg
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Hoffen auf den Fall

von Privilegien

Die St.Galler Quickmail AG, einzige private Briefdienstleisterin

der Schweiz, hat 2020 ihren Umsatz gegentiber Vorjahr um fiinf

auf 66 Millionen Franken erh6ht und gegen 260 neue Arbeitsplatze
geschaffen. Geschaftsfiihrer Bernard Germanier erwartet nun eine
Verdoppelung der beforderten Pakete.

Bernard Germanier, trotz Corona und starker Konkurrenz
durch elektronische Medien konnte Quickmail 2020 den
Umsatz um fiinf Millionen Franken steigern. Wie?

Der Anstieg war durch unseren Einstieg in den Paketmarkt
bedingt. Hier waren wir erstmals ein volles Jahr tatig, haben
durch ein weiteres Depot (in Dietikon) die Anzahl der von uns
erreichten Haushalte erhoht und konnten viele Neukunden
gewinnen.

Insgesamt wurden 2020 gesamthaft weniger Briefe ver-
schickt, Quickmail verzeichnete aber auch hier eine Zunah-
me. Was machen Sie besser als die Konkurrenz?

Wir fokussieren auf adressierte Werbesendungen, deren
verschickte Mengen im Gegensatz zu Briefsendungen wie
Kontoausziigen und Rechnungen nahezu konstant blei-
ben. Zudem sprechen unsere Kunden vor allem ihre eigenen
Stammkunden an. Und der Dialog mit den Stammkunden ist
heute wichtiger denn je.

«Wir erwarten eine Verdoppelung
der von uns beforderten Pakete.»

Nicht nur der Umsatz ist 2020 bei Quickmail gestiegen,
sondern auch die Zahl der Arbeitspldtze. Rund 260 sind
neu entstanden. In welchen Bereichen?

Die Arbeitsplatze sind vor allem im Bereich der Paketzustel-
lung entstanden, wo wir - anders als einige private Mitbe-
werber - nicht auf Subunternehmer setzen, sondern auf im
Monatslohn angestellte Zusteller.

Wie sehr haben die Corona-Massnahmen l|hre Arbeit
beeinflusst?

Einerseits haben die Corona-Massnahmen durch die zeit-
weise Schliessung von Geschéften zu einem starken Wachs-
tum der Paketmengen gefihrt. Unsere Mitarbeiter haben mit
grosser Bereitschaft in - natiirlich bezahlten - Uberstunden
zur Bewaltigung der Menge beigetragen. Andererseits haben

die notwendigen Schutzmassnahmen uns ordentlich auf Trab
gehalten. Dadurch konnten wir aber bisher Ansteckungen
innerhalb der Depots oder Biiros verhindern.

Sie haben zum vergangenen Geschiftsjahr erstmals Um-
satzangaben veréffentlicht. Warum haben Sie das bislang
nicht gemacht?

Das hat im wortlichen Sinne politische Griinde: Die Mehrheit
der Parlamentarier sind immer noch auf die veraltete Vorstel-
lung fixiert, dass Briefe und Pakete von Staatsunternehmen
zugestellt werden sollen. Mit der Veroéffentlichung unserer
Umsatzangaben wollen wir darauf aufmerksam machen, dass
es auch relevante Privatunternehmen in diesem Segment
gibt - und hoffen drauf, dass die vielen Privilegien der Schwei-
zerischen Post wie das Restmonopol, der Postfachzugang
und die Pressesubventionierung eines Tages der Vergangen-
heitangehoren.

Quickmail wichst seit zehn Jahren in Folge. Was erwarten
Sie fiir das laufende Jahr?

Wir erwarten ein dynamisches Wachstum im Paketgeschéft
mit einer Verdoppelung der von uns befdrderten Pakete.
Im Briefgeschaft erwarten wir eine Seitwartsbewegung:
Waéhrend Branchen wie Onlinehandel und Fundraiser mehr
adressierte Werbesendungen verschicken, stehen die Reise-
branche und der Detailhandel eher auf der Bremse.

Wie stark pragt die Digitalisierung lhr Geschift?

Das Wachstum im Paketmarkt wird noch viele Jahre anhalten.
Nachdem es im letzten Jahr aufgrund des hohen Volumen-
zuwachses vor allem wichtig war, die Pakete - egal wie -von A
nach B zu beférdern wird es fir Onlineshops zuklnftigimmer
wichtiger, sich von ihren Mitbewerbern abzuheben. Zum Bei-
spiel dadurch, dass Pakete nicht mehr mit Dieselfahrzeugen
zugestellt werden oder noch am Tag der Bestellung ausgelie-
fert werden. Daflir sehen wir uns optimal positioniert.

Text: Patrick Stampfli

Bild: Marlies Thurnheer
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Flumser Wunderwaffe

gegen Staus

Die Bartholet Maschinenbau AG um CEO und Verwaltungsratsprasident
Roland Bartholet hat Grosses vor: Mit einer neuartigen autonomen Seilbahn,
dem «Ropetaxi», soll der Verkehr revolutioniert werden. Ziel ist, dass das
Seilbahntaxi kiinftig in stadtischen und touristischen Bereichen eingesetzt
wird; Pendler kénnten in Zukunft ohne Umsteigen von A nach B und C gelan-
gen. In der Schweiz wird das Ropetaxi erstmals in Flims Laax Falera realisiert.

Roland Bartholet, wie funktioniert das Ropetaxi genau?
Das neue Betriebssystem Ropetaxi ermoglicht im Wesentli-
chen das autonome Fahren der Kabinen in Stationen durch
ihren eigenen Elektroantrieb, den eMotion. Mittels paten-
tiertem Logistiksystem innerhalb der Stationen kodnnen
ganze Seilbahn-Netzwerke und flexible Kombinationen von
Strecken gebildet werden. Eine Destinationswahl per Knopf-
druck vor dem Einstieg ermdglicht eine ungehinderte Fahrt
ohne Umsteigen direkt ans Ziel. Dank dem sicheren Ein- und
Ausstieg in stehende Kabinen ist sogar die Basis fir einen
mannlosen Betrieb geschaffen.

«Entscheidender Vorteil
von Seilbahnen in
der Stadt ist der
Transport ohne Stau.»

Ihr Unternehmen hat jahrelange Erfahrung im Seilbahn-
bau; Bartholet ist hier die Welthummer 3: Wieso kommt die
autonome Bahn erst jetzt?

Unsere langjahrige Erfahrung im Seilbahnbau und die durch
die Coronakrise freigesetzte Zeit haben es uns ermoglicht,
mit unseren Entwicklungsingenieuren die Seilbahn der Zu-
kunft genau zu evaluieren. Aus der Zusammenarbeit mit dem
ersten Kunden der Weisse-Arena-Gruppe aus Flims Laax
Falera konnte das neue Betriebskonzept projektreif entwi-
ckelt werden. Das Ropetaxi basiert zwar auf der langjahrig
bewéhrten Bartholet-Technik. Diese Seilbahntechnik mit der
Automobiltechnik zu verknipfen, war aber eine grosse und
zeitaufwendige Herausforderung.

Gibt es irgendwo auf der Welt ein dhnliches System, das
bereits in Betrieb ist?

Im Wesentlichen dndern wir am Seilbahnsystem nichts.
Lediglich das Logistikkonzept der Stationen wurde neu ent-
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wickelt. Dieses Betriebskonzept von Bartholet ist wohl eine
Weltneuheit, die sich aber durch dasselbe hohe Sicherheits-
niveau ausgezeichnet wie eine gangige kuppelbare Anlage.

Wo soll das Ropetaxi liberall eingesetzt werden - eine Seil-
bahn verbindet man derzeit vor allem mit Bergen.
Sowohlim urbanen als auch im touristischen Bereich. Grund-
sétzlich kénnen Seilbahnen mit dem neuen Betriebskonzept
Uberall eingesetzt werden, wo Passagiere von Anach Bund C
wollen. Durch ein patentiertes Logistiksystem innerhalb der
Stationen kdénnen ganze Seilbahn-Netzwerke und flexible
Kombinationen von Strecken gebildet werden, was beispiels-
weise eine direkte Fahrt vom Einkaufszentrum oder Flug-
hafen zum Hotel oder Museum ermoéglicht.

Wo sehen Sie die grossten Vorteile des Ropetaxi im
Gegensatz zu Bus, Bahn oder Tram?

Entscheidender Vorteil von Seilbahnen in urbanem Um-
feld ist der Transport ohne Stau. Das Ropetaxi kann leicht an
das bestehende Verkehrsnetz angebunden werden und so-
mit hoch frequentierte Verkehrsachsen entlasten. Geringe
Emissionen, ein leiser Betrieb und ein dusserst langlebiger
Einsatz sind weitere Vorteile. Die kurze Bauzeit von ein bis
zwei Jahren und der geringe Platzbedarf der Stationen er-
moglichen schnelle und effiziente Losungen fur stadtische
Regionen.

Was muss topografisch erfiillt sein, damit eine Stadt wie,
sagen wir, St.Gallen liberhaupt fiir eine Ropetaxi-Anlage
in Frage kommt?

Bei der Planung einer neuen Anlage werden neben vielen
weiteren auch die topografischen Bedingungen genau eva-
luiert. Unsere Seilbahnanlagen sind immer massgeschnei-
derte Losungen fur die entsprechenden Gebiete. Mit dem
neuen Ropetaxi System sind wir in der Lage, nicht nur wie
bis anhin gerade Strecken zu fahren, sondern auch Kurven,
Strecken im Untergrund und sogar Durchquerungen von
Gebéauden. Und Steigungen sind, wie bei allen Seilbahnen,
natUrlich Gberhaupt kein Problem.



- - ' \ Roland Bartholet:

Die Seilbahn der
Zukunft meistert
Kurven, Durch-
‘querunhgen und
Untergriinde.
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In der Schweiz wird die erste Anlage im Gebiet Flims Laax
Falera realisiert. Was ist hier genau geplant?

Das erste Ropetaxi dient zur Erschliessung der Unesco-
Tektonikarena Sardona. Das Projekt umfasst eine Ropetaxi-
Seilbahn mit funf Sektionen. Die geplante Bahn mit Zehner-
gondeln im Design «Design by Porsche Design Studio» fihrt
von der Talstation Flims Uber Foppa, Stratgels, Nagens Sura
und Segneshutte bis hinauf nach Cassons. Wir sind stolz, als
Schweizer Seilbahnbauer dieses bahnbrechende Projekt
umsetzen zu dirfen.

Was sind die Vorteile fiir ein Skigebiet, wenn es statt der
herkémmlichen Seilbahn iiber ein Ropetaxi verfiigt?

Die Betriebs- und Unterhaltskosten kdnnen stark reduziert
werden, da die Gondeln nur bei Bedarf fahren, also wenn Pas-
sagiere vor Ort sind. Innerhalb eines Ropetaxi-Netzwerks
kénnen dynamische Kapazitaten beférdert werden. Ist bei-
spielsweise eine Teilstrecke (Sektion) gut besucht, wird die
maximale Forderleistung gefahren. Gleichzeitig kdnnen we-
niger gut besuchte Sektionen in der Férderleistung reduziert
werden. Je nachdem, wie viele Besucher vor Ort sind, erlaubt
das Ropetaxi eine ideale Auslastung der Bahn und reduziert
Leerfahrten.

«Jetzt konnen ganze Seilbahn-Netz-
werke und flexible Kombinationen
von Strecken gebildet werden.»

Gibt es weitere Vorteile?

Der Einstieg erfolgt in stehende Kabinen und macht die Seil-
bahn zum ersten Mal absolut barrierefrei. Die Stationen wer-
den zusétzlich als Garage genutzt. Dadurch ist keine separa-
te Infrastruktur nétig und der tagliche Prozess des Ein- und
Ausgaragieren entfallt. Das Ropetaxi ist sofort betriebsbereit.

Koénnten Bergbahnen ihre aktuellen Bahnen auf Ropetaxis
umriisten?

Wir arbeiten bereits an Retrofit-Losungen und werden zeit-
nah auch fur bestehende Bahnen Losungen anbieten.

Wie sieht es beziiglich der Investitionskosten fiir eine
Ropetaxi-Seilbahn aus?

Die Investitionskosten des Ropetaxis sind nur unwesentlich
hoher als bei einer Standard-Einseilumlaufbahn. Die Kosten
Uber den ganzen Lebenszyklus gesehen kdnnen hingegen
stark reduziert werden.

Und wie ist der Energieverbrauch des Ropetaxi im Ver-
gleich zu einer herkémmlichen Bahn?

Die Seilbahn ist bereits eines der umweltfreundlichsten
Transportmittel, nicht zuletzt auch wegen der langen Le-
bensdauer. Eine Analyse hat ergeben, dass mit dem System
Ropetaxi bis 50 Prozent der Leerfahrten vermieden werden
konnen, da das Fahrzeug nur fahrt, wenn auch Fahrgéaste
einsteigen. Und dank der Energierlckgewinnung durch
Rekuperation zeichnet sich das Ropetaxi durch einen bis
zur Hélfte geringeren Energieverbrauch aus.

Wirtschaft

Die Bartholet Maschinenbau AG

Flumser Hersteller von Seilbahnen (Nr. 3 in der Welt)
und Innovationsfihrer. Bartholet hat bisher tber 300
Seilbahnanlagen in 18 Landern erfolgreich realisiert.
Im 2018 hat das Team von RT-Bartholet in Moskau die
erste Stadtseilbahn erfolgreich in Betrieb genommen:
Die Gondelbahn Vorobyovy Gory-Luzhniki ist 720
Meter lang, Uberquert dabei den Fluss Moskwa und
beférdert jéhrlich rund 1,5 Millionen Fahrgaste.

Text: Tanja Millius

Bilder: Marlies Thurnheer
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Phoenix aus der Asche

Bis Ende Juni wird der Fensterbauer EgoKiefer sein Firmenareal

mitten in Altstatten gerdumt haben. In das grosse Betriebsgeldnde wird
aber neues Leben einziehen: Die Diepoldsauer Valrheno Immobilien AG
positioniert das Areal als Gewerbepark «Frame» neu.




Profil

4,5 ha Flache mitten Altstatten. Riesige, inzwischen beinahe
leere Hallen, wo einst von EgoKiefer-Fenster erzeugt wurden.
25000 m? Nutzflache in vier mehrgeschossigen Hallenmo-
dulen. Hallenmodule, die jetzt schon gespenstisch anmuten.
Kaum ein menschliches Wesen zu sehen, die Maschinen sind
teilweise schon mit Aufschriften versehen, wohin sie nach
ihrem Abbau geliefert werden sollen.

«Die Umnutzung ist ein Gewinn
fiir die ganze Region.»

Das erste Kunststofffenster der Schweiz

Die Urspriinge dieses modernen Industrieareals gehen in
das Jahr 1932 zurlck, als Ernst Gohner die Schreinerei J.B.
Geisserin Altstatten erwirbt und damit den Grundstein fur
die heutige EgoKiefer gelegt hatte. Von da an geht es rasch
bergauf. So verlasst 1957 das erste Kunststofffenster der
Schweiz die Produktion im Rheintal. Durch Expansion wird
die Gohner Gruppe grosser und grosser. Bis sie 1971 selbst
an die Elektrowatt verkauft wird. Die damaligen Egowerke
werden zur selbststandigen Tochtergesellschaft. Und tber-
nehmen schon ein Jahr spater den zweitgréssten Fenster-
hersteller der Schweiz, die Fenster Kiefer AG.

Nur wenige Jahre spéter verschmelzen die beiden Unter-
nehmen zur EgoKiefer AG. Uber Umwege gelangt die Ego-
Kiefer AG dann 2004 zur AFG Arbonia-Forster-Holding
AG. Und immer wieder taucht in der Firmengeschichte der
Satz auf: «<EgoKiefer baut den Hauptsitz in Altstatten aus.»
Das war einmal. Denn seit 2018 befindet sich der Hauptsitz
des zum Arbonia-Konzern gehérenden Unternehmens in
Diepoldsau.

Produktion ins Ausland verlagert

Die Produktion in Altstdtten wurde in den letzten Jahren suk-
zessive heruntergefahren und nach Polen, in die Slowakei
und nach Deutschland verlagert. In der Schweiz besteht ge-
mass den Aussagen auf der EgoKiefer-Webseite nur mehrein

«Service-Shop fiir Sonderldsungen». Man wusste bei Arbo-
nia, dass das Betriebsgelande Altstétten bald ungenutzt sein
wurde, und kimmerte sich rechtzeitig um einen Kaufer - der
in der Valrheno Immobilien AG aus Diepoldsau, eine mit der
Sonnenbau AG verwandte Gesellschaft, gefunden wurde.
Anfang Juli werden die neuen Eigentimer beginnen, die
weitldufigen Hallen mit neuem Leben zu fillen. Der Gewer-
bepark «Frame» soll das Areal wieder mit gewerblich-wirt-
schaftlichem Leben erflllen, das Beste aus den vorhandenen
Méglichkeiten machen und wie Phoenix aus der Asche stei-
gen. Die grossen Produktions- und Lagefldchen sowie Buro-
réaumlichkeiten liegen mit guter Erschliessung an den 6ffent-
lichen Personennahverkehr und das Uberortliche Strassen-
netz perfekt: ein in sich geschlossenes Industrieareal mitten
in der Stadt Altstatten, mit ausreichenden Parkplatzflachen,
mit Bushaltestellen praktisch direkt neben den Produktions-
hallen und nur wenige Minuten vom Bahnhof Altstatten
entfernt.

Flexibel gestaltbare Rdumlichkeiten

«Weil diese Raumlichkeiten flexibel gestaltbar sind, hohe
Nutzlasten und Raumhohen aufweisen sowie viele Anpas-
sungsmoglichkeiten bieten, sind sie fir die unterschiedlichs-
ten Branchen interessant: fur Produktion, Handel, Indust-
rie, Technologie, Logistik oder Freizeit», sagt Livia Koller von
der Diepoldsauer Sonnenbau Dienstleistungs AG, die fur die
Vermietung und Beratung des Areals verantwortlich zeich-
net. «Ausserdem ist das Areal bestens erschlossen und die
Gebéaude befinden sich in sehr gutem baulichem Zustand.»
Gemietet werden kdnnen je nach Bedarf Flachen von 500 bis
25000 m2. Ein grosses Plus fur alle Mieter, die taglich volumi-
ndse Warentransporte durchzufihren haben, ist das grosse
Uberdachte LKW-Anlieferungsterminal mit zwei Fahrspuren.
«Es ist perfekt fur die Bereitstellung, Verladung und fur den
Transport von Gutern. Die Hallen kénnen auf den verschiede-
nen Ebenen direkt oder Uber Warenlifte und Kréne bestlckt
werden», sagt Koller, die seitens der Sonnenbau AG fir die
Vermarktung und die Koordination von «Frame» zusténdig
ist. Tatsachlich ist dieses Anlieferungsterminal eine optimale
Lésung, perfekt fir eine speditive Logistik.
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Biiroflaichen werden frei

«Auf dem Frames>-Areal befinden sich auch Buroflachen
von rund 3000 m?, die bis auf Weiteres vom Bundesamt fur
Bauten und Logistik fir das Staatssekretariat fir Migration
angemietet sind. Sie sollen nach Fertigstellung des neuen
Altstatter Asylzentrums frei werden.

«Es ist ein Gliicksfall, dass das
Areal neuen Nutzern zuganglich
gemacht wird.»

Derzeit gibt es eine kleinere Kantine im Burotrakt. «Ob spa-
ter ein Gastronomiebetrieb das Areal ergénzt, kann derzeit
noch nicht gesagt werden. Das wird eine Frage des Mieter-
mixes sein», sagt Livia Koller. Was auch nicht unbedingt not-
wendig sein wird, ist doch die Altstatter Innenstadt mit ihren
vielen Gastrobetrieben innert weniger Minuten fusslaufig
erreichbar.

Gewinn fiir die ganze Region

«Frame» soll ein zukunftsweisendes Projekt werden - vari-
abel an jeden Mieter und dessen Bedurfnisse anpassbar.
Mesut Schmid, bei der Sonnenbau-Gruppe und beim Pro-
jekt «Frame» fUr den technischen Bereich verantwortlich:
«Wir werden bei erforderlichen Massnahmen bei der Infra-
struktur direkt auf die Mieter eingehen.» Der dritte im Bunde
im Sonnenbau-Team, welches das Projekt «Frame» betreut,
ist Slaven Ratkovac, der fur die Bewirtschaftung des Areals
zustandig ist.

Gewerbe und Industrie soll im Gewerbepark «Frame» eine
unternehmerische Zukunft geboten und damit die ganze
Wirtschaftsregion Rheintal gestarkt werden. Darlber freut
sich Altstattens Stadtoberhaupt Ruedi Mattle besonders:
«Es ist ein Glucksfall, dass das Areal im Besitz einer regional
verankerten Immobiliengesellschaft ist und neuen Nutzern
zuganglich gemacht wird. Wir erhoffen uns dadurch neue
Arbeitsplatze und Aktivitat - das ist fir Altstatten von gros-
ser Bedeutung.»

Auch Daniel Mdller, Leiter Standortférderung des Kantons
St.Gallen, begrusst die Moglichkeiten, die sich dank «Frame»
fur Gewerbe und Industrie eréffnen. «Das einstige EgoKiefer-
Areal ist im Kanton ein wirtschaftliches Schwerpunktgebiet,
denn so grosse zusammenhangende Gewerbeflachen an gut
erschlossener Lage sind rar. Aus Sicht der Standortférderung
ist die Umnutzung ein Gewinn fur die ganze Region.»

Weitere Informationen zum Gewerbepark «Frame» erhalten
Sie unter www.frame9450.ch

Text: Gerhard Huber
Bilder: Ulrike Huber, zVg
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In Bitcoin investieren?

Bitcoin hat das Jahr 2020 mit
einem Plus von rund 300 Pro-
zent beendet. Auch der Start
ins neue Jahr verlief fulmi-
nant - nicht zuletzt wohl des-
halb, weil Paypal es seinen
Kunden ermoglichen will,

mit Kryptowdhrungen zu be-
zahlen. Bevor man begeistert
in diese Wahrung investiert,
lohnen sich jedoch trotz diesem
«Ritterschlag» ein paar Gedanken.

Bitcoin ist kein Geld: Es weist zwar Eigenschaften
von Geld auf, erfillt aber die zentralen Funktionen
des Geldes als Zahlungsmittel, Wertaufbewahrung
und Recheneinheit in einer Volkswirtschaft nicht.
Esist auch kein Schuldpapier wie es bei Zentral-
bankgeld der Fallist. Und der Preis ist allein

durch die Nachfrage getrieben, die zumeist
spekulativ ist.

Bitcoin ist kein Rohstoff: Weil Bitcoin quasi wie

in einer (digitalen) Mine «geschiirft» werden,
konnte man sie als Rohstoff sehen. Im Gegensatz
zurealen Rohstoffen kann man mit Bitcoin jedoch
nichts herstellen. Zudem hat Bitcoin keinen inneren
oder fairen Wert. Vielmehr ist die Kryptowdhrung
lediglich ein Eintrag in einem digitalen Register.

Bitcoin ist kein Wertpapier: Anders als bei Aktien
sind bei Investitionen in Bitcoin keine Ausschiittun-
gen zu erwarten. Mittlerweile gibt es jedoch einige
verldssliche Moglichkeiten in Bitcoin zu investie-
ren, indem man CHF, EUR oder USD bei der Bitcoin
Suisse AG in Bitcoin wechselt, in «Exchange Traded
Products (ETP)» bei CoinShare oder Zertifikate
aufBitcoin investiert, wie sie etwa Vontobel
anbietet.

Bitcoin ist definitiv der Platzhirsch im Universum
der Krypto-Assets und bildet zusammen mit ande-
ren Kryptowdhrungen eine Klasse von Anlagen,
die auch zukiinftig Bestand haben wird. Wer seine
Anlagen diversifizieren will, der kann als risiko-
freudiger Privatanleger durchaus auch hier

uber Investments nachdenken. Selbst unter
Beachtung seridser Anbieter bleibt Bitcoin aber
hochspekulativ.

Walter Ernst,
designierter Niederlassungsleiter
Hypobank St.Gallen
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Wenn die Komfortzone
verlassen werden muss

Friher war der berufliche Weg von nachriickenden Unternehmer-Kindern
haufig vorgezeichnet: Es war klar, dass jeweils der Sohn oder die Tochter

in den elterlichen Betrieb einstiegen und diesen schliesslich iibernahmen.
Die heutigen Unternehmer-Eltern liben auf ihre Kinder weniger Druck
hinsichtlich einer familieninternen Nachfolge aus, gilt es doch, verschiedene
Faktoren gut abzuwéagen. Frank Halter, Griindungsmitglied des Center for
Family Business an der Universitat St.Gallen und Initiant der Plattform
«St.Galler Nachfolge-Praxis», weiss, was es braucht, damit der Genera-
tionenwechsel erfolgreich tUber die Biihne geht.

Frank Halter, ist die familieninterne Nachfolgeregelung
ein Auslaufmodell?

Die Statistik zeigt deutlich, dass die Quote der familieninter-
nen Nachfolgeregelung in den letzten zehn Jahren abge-
nommen hat. Aktuell befinden wir uns immer noch in einer
wirtschaftlich komfortablen Situation, welche Vollbeschéfti-
gung und Wahlfreiheit fir junge Menschen zuldsst. Sollte sich
die Konjunktur aber komplett verdndern, kdnnte die familien-
interne Nachfolgeregelung wieder an Attraktivitat gewinnen.

Was ist der Hauptgrund, der die «<Next-Gens» davon ab-
hélt, in den Familienbetrieb einzusteigen?

Fehlende Fachkenntnisse! Je kleiner ein Unternehmen ist,
desto wichtiger sind die Berufskenntnisse. Haufig sind die
Unternehmerkinder heute akademisiert - im Gegenzug feh-
lenihnen die praktischen Erfahrungen im elterlichen Betrieb.
Ich kenne zwei Beispiele, wo Unternehmerkinder nach ei-
nem Hochschulabschluss zuséatzlich eine Malerlehre mach-
ten, sich so die praktischen Kenntnisse aneigneten und den
elterlichen Betrieb schliesslich Gbernommen haben oder sich
im Nachfolgeprozess befinden. Das ist selten und beein-
druckt mich sehr!

Gibt es weitere Griinde?

Es braucht die Bereitschaft, sich auf die unterschiedlichen
Erwartungen innerhalb der Familie einzulassen. Hier braucht
es Mut und Kraft, gemeinsam in den Dialog einzusteigen
und gleichzeitig Konfliktfahigkeit, sich unterschiedlichen
Ansichten zu stellen.

Wann ist fiir Sie eine familieninterne Nachfolge erfolgs-
versprechend?

Wenn beide Generationen I6sungsorientiert und zukunftsge-
richtet sind. Es geht nicht nur um Eigeninteressen, sondern

LEADER | Marz 2021

um das Gemeinsame - und vor allem um das Unternehmen,
dass dieses auch kinftig gut aufgestellt ist. Hier braucht
es eine gemeinsame Vision und ein gemeinsames Nach-
folgeleitbild.

Und wann raten Sie davon ab?

Wenn man nicht gestalten will, keine Ideen und Visionen hat -
oder diese zwischen beiden Generationen uniberbrickbar
auseinanderliegen -, dann rate ich von einer familieninternen
Nachfolgeregelung ab.

«Idealerweise wird der
gemeinsame Nenner in ein
Nachfolgeleitbild gegossen.»

Ein moglicher Stolperstein sind die Emotionen, da sich bei
einer familieninternen Nachfolgelésung Berufliches und
Privates nur schwer trennen lassen.

Absolut! Es geht darum, offen und transparent mit den
eigenen Starken und Schwachen umzugehen. Gerade im
familieninternen Kontext ist es schwierig, Uber die eige-
nen Schwachen zu reden, da sich die berufliche und private
Ebene vermischen. Hier gilt es erneut, im Interesse des Un-
ternehmens zu denken. So moéchte die Tochter zum Beispiel
weiterhin vom Know-how des Vaters profitieren und muss
damit leben kdnnen, dass der Vater nicht digital unterwegs
ist. Hier ist es wichtig, dass man in der Kommunikation
den richtigen «Hut» trdgt und in dieser Funktion sachlich
argumentiert - also die Tochter in ihrer Funktion im Familien-
betrieb und nicht als Tochter innerhalb der Familie.
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Was raten Sie, wenn zum Beispiel die Vorstellungen iiber
die kiinftige Ausrichtung bei Vater und Sohn weit ausein-
anderliegen?

Eine Klarung, wer zu welchem Zeitpunkt welche Verant-
wortlichkeiten hat. Dabei gilt es, Schnittstellen und Verbind-
lichkeiten ins Zentrum zu stellen - und auch, wie eine allfalli-
ge kinftige Zusammenarbeit aussieht. Liegen die Ansichten
zu weit auseinander, empfehle ich einen harten Schnitt, das
heisst, dass sich der Vater ganz aus Betrieb herausnimmt.

«Es braucht die Bereitschaft, sich
auf unterschiedliche Erwartungen
einzulassen.»

Und wie werden die «vorigen» Geschwister angemessen
eingebunden?

Im Zentrum steht die Frage, was fair und gerecht ist. Dabei
handelt es sich um eine Empfindung, denn die absolute Ge-
rechtigkeit gibt es nicht. Im Sinne der Prozessgerechtigkeit
empfiehlt es sich, die Geschwister in den Nachfolgeprozess
zumindest einzubinden, damit diese die Nachfolgeldsung im
Idealfall mittragen.

Ist Ihnen ein Fall bekannt, wo gleich zwei Geschwister die
véterliche Nachfolge antreten wollten?

Ich erlebe selten, dass sich der Patron bei der Nachfolgere-
gelung zwischen zwei Kindern entscheiden muss. Die Regel
ist, dass - wenn beispielsweise zwei S6hne die elterliche Fir-
ma Ubernehmen wollen - nicht der Patron entscheidet, wer
kinftig welche Funktion Gbernimmt, sondern dass er seinen
Soéhnen den Auftrag gibt, sich untereinander zu einigen. Da
braucht es eine ehrliche Auseinandersetzung zwischen den
Soéhnen, welche Aufteilung fir das Unternehmen am viel-
versprechendsten ist.

Gibt es weitere heikle Themen, denen man bei einer fami-
lieninternen L6sung Beachtung schenken sollte?

Aus meiner Erfahrung sind Themen wie Lohne, Einkommen
und Vermogen héaufig tabu. Hier muss bei einer Nachfolge-
|6sung aber alles auf den Tisch! Auch Weltbilder, die Religion
und alte Verletzungen kénnen Konfliktpotenzial beinhalten -
bis hin zur gleichgeschlechtlichen Ehe - also ob der Vater
beispielsweise akzeptieren kann, dass seine Tochter, der er
die Firma Ubergeben mochte, mit einer Frau zusammenlebt.
Oder ob erdamit leben kann, dass er sich mit dem Schwieger-
sohn einfach nicht versteht.

Und wie vermeidet ein Unternehmer, dass sein Nachfolger
das mithsam Aufgebaute zugrunde richtet, sprich sich am
Unternehmen bereichert oder es sogar ausbluten ladsst,
zum eigenen Vorteil?

Im Minimum gilt es im Kaufvertrag festzuhalten, unter wel-
chen Bedingungen ein Unternehmen vom Verkaufer zurtck-
genommen werden kann. Zum Beispiel wenn die Amortisa-
tion eines Verkauferdarlehens noch nicht abgeschlossen ist.
Wenn jedoch alle Vertragsbedingungen erflllt sind, gibt es
grundsatzlich kein Zurlick mehr.

Wirtschaft NextGen

Was raten Sie Familienunternehmen, die sichin den Nach-
folgeprozess begeben, dass sich die Familienmitglieder
mdoglichst nicht den Haaren liegen?

Es ist zwingend, die individuellen Erwartungen und Bedurf-
nisse darzulegen und herauszufinden, bevor irgendwelche
finanziellen Fragen geklart werden. Idealerweise wird der
gemeinsame Nenner in ein Nachfolgeleitbild gegossen und
damit der Fokus auf gemeinsame Ziele gelegt.

Heute gibt es vermehrt eine abgednderte Form der klas-
sischen familieninternen Nachfolge: Das Unternehmen
bleibt zwar im Besitz der Familie, die Stelle des CEO wird
aber extern vergeben.

Ein wesentlicher Vorteil liegt darin, dass familidre Starken und
Schwachen am richtigen Ort genutzt und eingesetzt werden.
Der grosse Nachteil ist, dass oft nicht geklart wird, was die
Erwartungen auf Eigentimer- und Familienebene sind, was
auf strategischer -im Verwaltungsrat - und was auf operativer
Ebene. Entscheidend ist auch, wie weit oder eng das Hand-
lungskorsett des externen CEQO ist.

Zum Schluss: Was sind lhre drei wichtigsten Tipps, damit
eine familieninterne Nachfolgeregelung gelingen kann?
Offenheit, Ehrlichkeit und Transparenz - und dafir braucht
es Mut. Alle Beteiligten missen bereit sein, Ihre Komfortzone
zu verlassen.

Dr. rer. pol. Frank Halter ist Grindungsmitglied und
Research-Fellow des Center for Family Business der
Universitat St.Gallen (CFB-HSG) und Initiant sowie
Trager der St.Galler Nachfolge-Praxis. Seine Haupt-
themen sind «Unternehmensnachfolge», «Komple-
xitdt und Dynamik von Familienunternehmen» und
«KMU-Fihrungskompetenz», und er begleitet jahr-
lich viele Familien in deren Nachfolgeprozesse. Fur
Halter als «empathischer Wadenbeisser» steht die
Umsetzbarkeit von Lésungen im Zentrum. sgnafo.ch.

Text: Tanja Millius

Bilder: Marlies Thurnheer
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Bl Die Genugtuung danach

2020 erfolgte der Generationenwechsel bei der Autowelt von Rotz AG
in Miinchwilen. Geschéaftsgriinder Hanspeter von Rotz (*1952) Gbergab
operative Fiihrung und Inhaberschaft an Tochter Karin (*1985), Sohn
Daniel (*1983) und Schwiegersohn Andrej Riiegg (*1985). Im Gesprach
gehen CEO Karin und Verwaltungsratsprasident Hanspeter von Rotz den

Weg noch einmal.

«lch habe von klein auf Erschaffung und Wachstum der Von-
Rotz-Gruppe miterleben dirfen», erzahlt Karin von Rotz. |hr
Vater habe sie und ihren Bruder Daniel von Anfang an mit-
einbezogen und ihnen Wissen und Fertigkeiten vermittelt.
«Diese Verbundenheit war massgebend fiir den Entscheid, in
zweiter Generation zu Ubernehmen», sagt von Rotz. «Es er-
fallt mich mit Stolz, das Lebenswerk unseres Vaters weiter-
fihren und neue Geschéftsfelder erschliessen zu dirfen.»
Dass Karin von Rotz heute die operative Leitung des Unter-
nehmens innehat, war nicht vorbestimmt: «Unserem Vater
war es wichtig, uns nicht in eine bestimmte Rolle zu drédngen.
Wir sollten selbst herausfinden, was uns begeistert und wo
wir unsere Fahigkeiten einbringen und entwickeln wollen»,
betont von Rotz.

Von der Pike auf gelernt

Die Geschwister durchliefen deswegen im Betrieb nahezu
alle Abteilungen und lernten von der Pike auf. «Der Entscheid
wurde dann aufgrund unserer Préferenzen geféllt», sagt Ka-
rin von Rotz. Ihr Bruder Daniel sei in technischen Fragen un-
glaublich stark. So baute erinnert kurzer Zeit den Onlineshop
auf und verdoppelte im vergangenen Jahr den Umsatz. Den
Onlineshop und das Pneuhaus betreibe er mit Herzblut. «Mit
seinem ausgepréagten technischen Verstandnis ist mir Daniel
eine enorm wichtige Stutze in der Fihrung des Betriebes»,
sagtvon Rotz.

«Ziehen Sie Gewinne nicht aus
dem Unternehmen ab, sondern
investieren Sie sie.»

lhre Starken verortet sie in Fihrungs- und Marketingaufga-
ben, was sich optimal ergénze. «Kurzum, wir haben uns auf-
grund unserer Talente und Winsche fur diese Aufteilung
entschieden und sind damit zufrieden», halt von Rotz fest.
«Als Vorsitzende der Geschéaftsleitung ist es gut, dass ich
ein ausgeglichener Mensch bin und gerne die Ubersicht be-
halte. Das hilft mir, der Verantwortung fir die ganze Gruppe
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gerecht zu werden.» Zur Gruppe zahlen nebst der Auto Welt
zwei Werkstéatten, eine Spenglerei/Lackiererei, eine Auto-
vermietung, ein Café mit Tankstelle und Waschanlage, ein
Jungwagencenter mit Jahreswagen und Occasionen, die Im-
portwagenabteilung Swissimport, eine Immobilienfirma und
ein Hotel.

Karin von Rotz’ Ehemann Andrej Riegg sei der gebore-
ne Verkaufer und ein sehr kreativer Kopf. «Er baute das Ge-
schaft mit Jahreswagen von Grund auf und leitet diese
Geschaftssparten und jene der Occasionen. Zudem treibt
er die Digitalisierung voran.» Das vierte Geschéftsleitungs-
mitglied, Marius Huber, absolvierte vor rund 25 Jahren seine
Lehre im Betrieb und leitet heute die SwissImport AG.

Riistzeug im Ausland erlernt

Ilhr Fachwissen erwarben sich Andrej Ruegg, Daniel und
Karin von Rotz im Ausland: Alle drei absolvierten in Deutsch-
land den Lehrgang zum Betriebswirt. Zusammen mit ihrem
Bruder machte Karin von Rotz zusatzlich verschiedene Hos-
pitationen in namhaften Autocentern in den Vereinigten
Staaten. «Diese Weiterbildungen gaben extrem viele Inputs
und 6ffneten den Horizont fir die Entwicklungsstrémungen
und -chancen in der Automobilbranche», erklart von Rotz.
Sehr viel gelernt habe sie auch beim Durchlaufen der ver-
schiedenen Abteilungen im Familienbetrieb. «Weil ich die
Tatigkeiten Uber einen langeren Zeitraum auslbte, lernte
ich die Prozesse und Herausforderungen so kennen, wie sie
kein Lehrbuch zu vermitteln vermag. Von dieser Kombination
aus Theorie und Praxis profitiere ich heute enorm.»

Seit 1978 baute Hanspeter von Rotz die Autowelt von Rotz
AG mit viel Herzblut auf und aus. Im September 2020 Uber-
gab er das Zepter an die jungere Generation. «Weil das Inte-
resse von Daniel, Karin und Andrej von Anfang an so gross
war, fiel mir das Abgeben leicht. Wir durchliefen ja auch ei-
nen schrittweisen Prozess, sodass alle in ihre neuen Rollen
hineinwachsen konnten. Mich erflllt es mit grosser Freude,
wenn ich sehe, wie meine Nachfolger etappenweise einen
Teil Gbernehmen und mit frischen Ideen weiterentwickeln»,
so von Rotz. «Es gibt keine grossere Genugtuung als zu seh-
en, dass meine Kinder und Andrej mit ihrem Engagement
Erfolg haben und das Unternehmen wéachst.» Ein Autohaus
bendtige heute unglaublich viele verschiedene Fahigkeiten



Karin und Hanspeter von Rotz:

Eine erfolgreiche

Ubergabe bedeutet
Arbeit.
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und Kenntnisse. In der neuen Geschéaftsleitung kumuliere
sich dieses Know-how. «Das ist ein echter Glicksfalll», betont
von Rotz.

Friihzeitige Planung wichtig

Hanspeter von Rotz begann bereits vor acht Jahren mit der
Ubergabeplanung und hat seitdem «sehr viel Zeit und Geld»
in die Nachfolgeregelung investiert. Externe Spezialisten ha-
ben sie wahrend dieser Zeit begleitet. In unzédhligen Sitzun-
gen hat man die Nachfolge gemeinsam erarbeitet. «Die Re-
sultate fullen so manchen Ordner», so von Rotz. Wichtig sei
von Beginn weg ein Bewusstsein dafir, dass eine Geschafts-
Ubergabe viel Arbeit bedeute. «Es reicht nicht, einfach den
SchlUssel an die Nachfolger zu Ubergeben. Zugunsten der
Nachhaltigkeit des Unternehmens muss Wissen transpor-
tiert und transformiert werden. Es einfach verordnen zu wol-
len, ist zum Scheitern verurteilt.»

«Wir haben sehr viel miteinander diskutiert, gestritten haben
wir aber nie», erzahlt Hanspeter von Rotz. «Natilrlich gab es
Meinungsverschiedenheiten. Doch gerade manch engagiert
gefuhrte Debatte brachte uns wichtige Denkanstdsse und
Lésungsansatze.» Wichtig sei auch hier gewesen, dass die
Ziele immer gemeinsam festgelegt wurden. «Unsere Nach-
folgeregelung war ein ausgesprochen partizipativer Prozess,
in den wir auch Marius Huber und andere Kaderleute invol-
vierten», erklart von Rotz. «<Unsere Entscheidungen griinden
immer auf unseren Werten. Als Erstes hatten wir deswegen
eine Familienverfassung, danach den Aktionarsbindungsver-
trag und zuletzt die Unternehmensstrategie festgelegt.» Die
Strategie werde jahrlich beurteilt und wo nétig angepasst.

Gute Kommunikation ist das Aund O

Auch aus Sicht von Karin von Rotz ging der Nachfolgepro-
zess reibungslos vonstatten. «Die grosste Herausforderung
war die Kommunikation», halt sie fest. «Es ist unglaublich
wichtig, dass sich die scheidenden und neuen Geschafts-
fUhrer regelmaéssig austauschen und Unklarheiten sofort und
offen ansprechen», betont von Rotz. «Dies ist uns sehr gut
gelungen - wir kdnnen Uber alles sprechen, uns auf Augen-
hohe begegnen und stets zum Wohl des Unternehmens
entscheiden.»

Ilhr Vater Hanspeter ergéanzt: «Ich hatte vorab nie gedacht,
dass der Prozess so viel Zeit beansprucht. Heute sind wir aber
glucklich, dass wir ihn serids und diszipliniert durchlaufen ha-
ben.» Er sei sehr zufrieden mit der Nachfolgeregelung. «Wir
teilen alle die Passion firs Automobil und wollen nachhalti-
gen Erfolg fir das Unternehmen und damit auch fir unsere
Angestellten», halt von Rotz fest. Durch diese geteilte Uber-
zeugung suchte niemand den schnellen Profit oder personli-
chen Vorteil. «<Freude ziehen wir daraus, wenn wir sehen, dass
das Unternehmen prosperiert.»

Verschiedene Standbeine haben

Die Von-Rotz-Gruppe ist heute langst nicht nurim Automo-
bil-tatig, sondernauchim Immobilienbereich und besitzt seit
2019 ein Hotel in Wil. Dieser Bereich soll unter der neuen Ge-
neration weiter ausgebaut werden. «Mit Wil West befinden
wir uns an einem sehr guten Standort. Hier mdchten wir zwei
grosse Gewerbehauser mit Blros erstellen. Dazu suchen wir
noch einen Ankermieter», erklért Karin von Rotz. Erste Ge-
spréche fuhrten sie bereits. «Weiter planen wir ein Parkhaus
fUr unsere Neuwagen, die Fahrzeuge unserer Mitarbeiter so-
wie fir Fremdmieter.» Zudem soll Raum geschaffen werden
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far die Online- und Tuning-Abteilung sowie fir eine neue
Werkstatt fur Elektro-Fahrzeuge. «Bezlglich Elektromobi-
litat planen wir auch Projekte zu Batterierecycling und -wie-
deraufbereitung», so von Rotz.

Gerade heute, wo sich der Autohandel in einem noch nie
dagewesenen Wandel befindet und niemand genau weiss,
in welche Richtung er sich entwickelt, sei Diversifizierung
sehr wichtig. «Unsere Strategie war es immer, verschiedene
Standbeine zu haben und so die Abhéngigkeiten zu reduzie-
ren. Dies zahlt sich aus.»

«Wir konnen tber alles sprechen,

uns auf Augenhohe begegnen und

stets zum Wohl des Unternehmens
entscheiden.»

Weiter erfolgreich wachsen

Die Geschéaftsstrategie der Autowelt von Rotz AG tragt
Grunder Hanspeter von Rotz als Verwaltungsratsprasident
weiterhin mit: «Meine Erfahrung will ich zugunsten der Nach-
folgegeneration einbringen, in ihrem Erfolg will ich sie unter-
stltzen», erklért von Rotz. Aufgrund der Diversifizierung des
Unternehmens kdmen dem Verwaltungsrat wichtige Auf-
gaben zu.

Das grosste Wachstumspotenzial fir seine Autowelt sieht von
Rotz nach wie vor in der Mobilitat - klassisch sowie mit alter-
nativen Antrieben. «Wir fokussieren uns dabei auf die Digita-
lisierung sowie auf Prozessoptimierungens, hélt von Rotz fest.
Grosses Potenzial sieht von Rotz auch im Gebiet Wil West -
davon zeugt der von ihm in den nachsten sechs Jahren ge-
plante Innovations- und Gewerbepark im Umfang von meh-
reren Millionen Franken, ein klares Bekenntnis zur Region.
«Der Standort ist ideal; in erster Linie kdnnen wir Synergien
mit unserem bestehenden Betrieb nutzen und weiterentwi-
ckeln», sagt von Rotz. «Wir glauben an Wil West, weil es fur
die Region eine riesige Chance darstellt. Mit Wil West gewin-
nen alle viel: Verkehrsentlastung, Arbeitsplatze, Mobilitats-
vorteile dank neuen Verkehrserschliessungen mit Bahn, Bus,
Velo und einem neuen Autobahnzubringer sowie neue Frei-
zeitangebote», ist Hanspeter von Rotz Gberzeugt.

Viel Potenzial also fur die junge Von-Rotz-Generation, die
Autowelt von Rotz AG weiter voranzubringen. Was sind ab-
schliessend die Tipps von Hanspeter und Karin von Rotz
far eine erfolgreiche familieninterne Nachfolgeregelung?
«Beginnen Sie frih genug mit der Nachfolgeregelung und
sprechen Sie Befurchtungen und Missstdnde umgehend an.
Sprechen Sie den <Elefanten im Raum> an», betont Karin von
Rotz. Und Hanspeter von Rotz rat: «Glauben Sie an die kinf-
tigen Erfolge lhrer Nachfolger und schéatzen Sie sie fur |hr
Wissen, |hr Engagement und |hren Charakter. Bleiben Sie
bescheiden. Ziehen Sie Gewinne nicht aus dem Unterneh-
men ab, sondern investieren Sie sie. Sie geben damit der
Nachfolgegeneration die Chance, den Betrieb zu Wachstum
und Prosperitat zu fihren.»

Text: Tanja Millius

Bild: Marlies Thurnheer
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Ubergabe nach iiber
sechs Jahrzehnten

Anfang 2021 ging der St.Galler Kosmetikhersteller M. Opitz & Co. AG
mit der Eigenmarke Mila d'Opiz ganz in die Hande von CEO Caroline
Studer lGber: Patron Wolf Studer verkaufte samtliche Aktien an die

dritte Familiengeneration.

2020 war «dank» Corona fur viele Betriebe ein Schicksalsjahr.
So auch fiir die M. Opitz & Co. AG aus St.Gallen: Inhaber und
Verwaltungsratspréasident Wolf Studer (*1930) musste die -
inoffizielle - FUhrung coronabedingt abgeben. Mit seinen
90 Jahren gehort der Seniorchef zur Risikogruppe Nummer
1, was zur Folge hatte, dass Studer 2020 grossmehrheitlich
gezwungen war, zu Hause zu bleiben und nicht mehr, wie vor-
her Ublich, taglich in sein Geschaft gehen konnte.

Die Appenzellerin Emilie Opitz-Altherr, genannt
Mila, war 1938 35 Jahre jung und steckte voller I[deen.
lhre eigenen Hautprobleme bekdmpfte sie nicht ein-
fach mit den Mitteln, die der damals bescheidene
Markt bot. Deshalb entschied sie sich kurzerhand,
selbst mit pflegenden Substanzen zu experimentie-
ren. Sie entwickelte eine bahnbrechende Neuheit:
eine Hormoncréme. Das war die Grundlage fir ein
eigenes Kosmetikunternehmen mit dem Namen
«Milopa» - eine Kurzform fur Mila Opitz-Altherr. 1945
wurde die Firma ins St.Galler Handelsregister ein-
getragen und die erste Fabrik gebaut. Bereits 1950
exportierte die Firma die ersten Produkte ins Ausland.
1965 stand das Unternehmen vor einem Namens-
streit. Der Babynahrungshersteller Milupa storte sich
an der Ahnlichkeit des Firmennamens Milopa. Diese
setzte nicht auf Anwalte, sondern auf die eigene Kre-
ativitat - und taufte sich kurzerhand um. Und zwar in
«Mila d'Opiz»: ein Name, der viel mehr Glamour und
Internationalitat ausstrahlt. 1986 erfolgte der Umzug
in einen Neubau, ebenfalls in St.Gallen. Die neue In-
frastruktur erlaubte einen langen ersehnten Ausbau:
die Produktion im Auftrag von Drittfirmen.

1951 trat Silva Opitz, die Tochter der Griinderin, in die
Firma ein und entwickelte dieses zusammen mit ihnrem
Mann Wolf Studer weiter. 2008 war dann die Reihe
an der dritten Generation: Caroline Studer entschied
sich, das Erbe weiterzutragen, und war zunéachst fir
Marketing und Verkauf verantwortlich. Seit 2014 steht
sie als CEO an der Spitze des Unternehmens.

Corona als fruchtbarer Boden

«Es war ein hartes Ringen, die bestmdgliche Ldsung fur die
Ubernahme zu finden», erinnert sich Tochter Caroline Studer.
«Hat Papa vor Corona noch praktisch alle Entscheide mitge-
pragt, war das mit Corona nun plétzlich nicht mehr moglich.»
Wenn man der Pandemie etwas Gutes abgewinnen will, dann
das: Sie war ein fruchtbarer Boden, die Geschicke der Fir-
ma neu zu organisieren und sie fur die Zukunft aufzustellen.
«Mein Vater war schlicht gezwungen, immer mehr loszulas-
sen, auch wenn ihm das schwergefallen ist.»

Die Umstande liessen aber keinen anderen Weg zu. So kam
auch die Ubergabe der Aktien an Tochter Caroline zur Spra-
che, was vor Corona noch nicht kein Thema war. «Wie in so
vielen Unternehmen klafften auch bei uns die Vorstellun-
gen des Patrons und die Bewertung der Bank weit auseinan-
der», so Caroline Studer. «Schlussendlich haben wir uns aber
gefunden.» Und so ist die Enkelin der Firmengrinderin Mila
Opitz nun seit Januar im Besitz von sédmtlichen M.-Opitz-&-
Co.-AG-Aktien.

«Hdatten wir das geahnt, hdtten
wir diesen Schritt wohl schon
vor Jahren gemacht.»

Bank zog mit

Dass Caroline Studer kiinftig alle Aktien halten soll, war Be-
dingung der Bank. «Zur Diskussion stand auch ein externer
Investor, der bei uns einsteigen kdnnte», erldutert Caroline
Studer. «Allerdings war es - auch wieder wegen Corona -
2020 praktisch unmoglich, jemanden zu finden, der einen
Millionenbetrag in ein Kosmetikunternehmen stecken woll-
te.» Die St.Galler Kantonalbank hat sich dann bereit erklart,
bei der Ubernahme durch Studer mitzuziehen - unter der
Bedingung, dass sie alle Aktien erwerbe. «Das hat mich sehr
gefreut, zeigt es doch, dass die Bank an mich glaubt», sagt
Studer. «Daflir geblhrt der KB ein grosses Dankeschon, ist
es doch nicht selbstversténdlich, in diesen Zeiten einen
produzierenden Betrieb so zu starken.»



Wolf und Caroline Studer: Abschiednehmen fallt nie leicht.

Naturlich hat die KB nicht «einfach so» mitgemacht, «unter
anderem mussten wir einen Finf-Jahres-Businessplan vorle-
gen». Und auch bei der Preisfindung mit Vater Wolf blieb die
Bankhart. Dann hat mansich aber -im Guten -gefunden, und
per Anfang Jahr gingen Aktien und Schlissel an Caroline
Studer Uber. Studer hat noch eine Schwester, die - eben-
so wenig wie der Seniorchef - nun keine Aktien mehr halt.
«Auch fur sie wurde aber eine faire Lésung gefunden.»

Ende gut, alles gut

Das Schwierigste bei dem Ubergabeprozess war - wie in so
vielen Unternehmen - das Abnabeln des Seniorchefs. «Ich
glaube, ohne Corona ware mein Vater auch noch mit Uber
90 der Patron geblieben.» Kein Wunder, wenn man sich ein
Lebenlang gewdhntist, die Zigelin der Hand zu halten. «Papa
musste mit 26 die GeschéftsfiUhrung von meiner Gross-
mutter Gbernehmen, die damals erkrankte. Der Erfolg der
M. Opitz & Co. AG ist untrennbar mit ihm und meiner Mut-
ter Silva verbunden, sie haben den Betrieb ausgebaut sowie
die Marke Mila d’Opiz gross und international erfolgreich ge-
macht.» Da fallt das Abschiednehmen nicht leicht. «Erfreu-
licherweise ist es aber so, dass mein Vater seit dem Moment
der Ubergabe tatsachlich loslassen konnte. Wir sprechen
zwar noch ab und zu lbers Geschéft, aber nur en passant.»
Das Verhéltnis habe sich merklich entspannt, es sei ihm wohl
auch eine Last von den Schultern genommen worden.
Caroline Studer ist seit 2008 in dem Familienunternehmen
tatig, seit 2014 als CEO. Nichtsdestotrotz blieb Vater Wolf
als Mehrheitsaktiondr und Verwaltungsratsprasident die -
mehr oder weniger - graue Eminenz im Betrieb, die sich nicht
scheute, auch bei Detailfragen mitzureden, im Gegenteil:
«Er war ein typischer Patron, der immer wusste, was richtig
war und was nicht». Deshalb sei es umso schoner zu erleben,
dass erjetzt, wo der Abnabelungsschritt nolens volens vollzo-
gen werden musste, wider alle Beflrchtungen gltcklich und
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zufrieden sei. «<Hatten wir beide das geahnt, hatten wir diesen
Schritt wohl schon vor Jahren gemacht.»

Caroline Studer will nun noch mehr «Vollgas» geben. Dazu
hat sie bereits zwei wichtige Weichen gestellt: Zusammen mit
ihrem Vater und ihrer Mutter hat der ganze bisherige Verwal-
tungsrat aus Altersgriinden demissioniert. Studer als Prési-
dentin hat nun den St.Galler Wirtschaftsanwalt Markus Neff
in den Verwaltungsrat berufen, der sie in der Nachfolgepla-
nung begleitet hatundin derder M. Opitz & Co. AG unterstit-
zen wird. «Ich habe den Verwaltungsrat bewusst verschlankt
und will mit der bisherigen, bewédhrten Geschaftsleitung
sowie der voll motivierten Belegschaft nun meine Firma
vorantreiben.» Ein zweites Schwergewicht setzt Studer im
weiteren Aufbau der Auslandsmarkte, wobei auch der Markt
Schweiz weiterhin attraktive bleibe.

Caroline Studer (*1964) hat zunachst eine Ausbil-
dung zur Primarlehrerin absolviert und danach die
HSG mit dem Bachelor abgeschlossen. Nach einigen
Jahren als Lehrerin verbrachte sie ein Jahr in Stdafri-
ka und war dort an der Reorganisation der Verkaufs-
abteilung eines Unternehmens beteiligt. Zurick in
der Schweiz trat Studer ins Familienunternehmen im
Bereich Personalabteilung und Einkauf ein. Nach sie-
ben Jahren folgte eine Neuorientierung: Die Mutter
von zwei Kindern kehrte zuriick ins Klassenzimmer
und absolvierte nebenberuflich ein Psychologiestudi-
um. Seit 2008 steht Caroline Studer wieder im Dienst
von Mila d'Opiz.

Text: Stephan Ziegler
Bild: zVg
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«NextGen» -
die kuinftigen Macher der
Ostschweizer Wirtschaft

Eine familieninterne Nachfolgeregelung ist heute langst nicht mehr selbst-
verstandlich. Und doch gibt es sie, die «<NextGen», die nachste Generation,
die den Familienbetrieb weiterfiihrt. Der LEADER stellt eine Auswahl an
jungen Leuten aus der Ostschweizer Wirtschaft vor, die den elterlichen
Betrieb vor Kurzem Gibernommen haben oder es in absehbarer Zeit tun.

RAMON HERZOG
(*1982), SG, GL-Mitglied,

Pronto AG

=

Die Geschichte von Pronto begann 1958,
als Hans und Hedwig Herzog in Luzern
ein Reinigungsunternehmen eroffneten.
1967 erfolgte der Umzug nach St.Gallen;
Mit Hans (1987) und Werner Herzog
(2000) trat die zweite Generation in den
Betrieb ein. Heute beschaftigt die Pronto
AG in St.Gallen und Rotkreuz rund 360

Mitarbeiter, und mit GL-Mitglied und Mitinhaber Ramon Herzog, Sohn von
Hans und Heidi Herzog und Leiter des Pronto-Bereichs Innovation und
Entwicklung, steht bereits die dritte Generation in den Startléchern.

LEADER | Marz 2021

DARIO HOFMANN
(*1991), SG, stv. Geschiftsfiihrer,
Hofmann Malerei AG

Seit 136 Jahren bewahrt sich die Firma
Hofmann Malerei AG in der St.Galler
Bauwirtschaft: 1885 von Jakob Hofmann
gegriindet, Ubernahmen seine Sohne
Arthur und Anton Hofmann den Betrieb
1925. Arthur «Thuri» Hofmann, der heu-
tige Inhaber, betrat 1975 als vierte Ge-
neration nach seinem Vater - ebenfalls
einem Arthur - die FirmenbUhne. Mit
Dario Hofmann als stellvertretendem
Geschaftsfuhrer ist 2012 die funfte
Generation in den Familienbetrieb ein-
gestiegen; Dario wird die Geschafts-
fuhrung 2023/2024 Gbernehmen.

DOMINIK FUCHS

(*1989), SG, CEO Molkerei Fuchs AG

Als Ferdinand Fuchs 1879 nach dem
Tod seines Vaters Johann Baptist
Fuchs das Geschéft Ubernimmt, ent-
wickelt er die Molkerei Fuchs zu ei-
ner der modernsten Buttereien sei-
ner Zeit: Fuchs Butter wird in ganz
Europa vertrieben. Heute produziert
die Molkerei Fuchs in Rorschach eine
breite Palette an Milchfrischproduk-
ten, beschéftigt 70 Mitarbeiter und
steht unter der Leitung von Domi-
nik Fuchs, der 2020 den Betrieb in
finfter Generation von seinem Vater
Patrick Ubernommen hat. Dominik
war zuvor sieben Jahre lang im
Betrieb fur Marketing, Strategie und
Produktentwicklung zustandig.
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CHRISTIAN
UND
THOMAS
SALLMANN
(*1986/*1988), TG,
Verwaltungsrite,
ISA Sallmann AG

ADINA HOLLENSTEIN
UND CORA SANCHEZ-
HOLLENSTEIN
(*1986/*1988), SG,
Geschiftsleiterinnen,

Hollenstein & Partner AG

Die 1973 in Oberuzwil von Ruedi Hollen-
stein gegrindete Werbeagentur Hollenstein
& Partner AG steht seit 2018 unter der Lei-
tung von Adina und Cora, den Téchtern des
Griunders. Adina Hollenstein ist seit meh-
reren Jahren als Projektleiterin und Bera-
terin im Familienunternehmen tatig, Cora

Im Jahr 1849 eroéffnete
JohannSallmannin Am-
riswil eine Textilfabrik und
wird zum Begrinder der
schweizerischen  Trikot-
industrie. 2019 leitete die

Sanchez als Creative Director und Berufs- Sallmann-Textilgruppe
bildnerin. Die Full-Service-Werbeagentur aus Amriswil den Ubergang von der sechsten auf die siebte
mit ihrem zehnkdpfigen Team ist Mitte Familiengeneration ein: Christian Sallmann trat als COO in die Ge-
Januar 2018 mit dem «Power-Duo» am schéaftsleitung ein, wahrend Vater und CEO Andreas Sallmann sich
Steuer in die Zukunft gestartet. auf Marketing und Verkauf konzentrierte. 2020 trat dann Bruder

Thomas Sallmann als Bereichsleiter Marketing/Verkauf in die GL ein.

JRE
<

JENNY MAGERL
(*1996), SG,
Marketingleiterin,

M. Opitz & Co. AG

Seit 2008 ist mit CEO Caroline
Studer die dritte Generation
im St.Galler Kosmetikunterneh-
men M. Opitz & Co. AG tatig.
Den Grundstein legte 1938
Emilia Opitz, die Grossmutter von
Caroline Studer. 1951 trat Studers
Mutter Silva Opitz ins Geschaft
ein, Caroline Studer folgte 2008.
Mit Jenny Magerl ist seit 2018 die
vierte Generation im Familien-
unternehmen tatig. Sie ist fur die
Bereiche Marketing und Verkauf
zustandig und entwickelt neue
Produkte mit.

LUKAS UND VERA WEBER
(*1989/*1990) SG, GL-Mitglieder, Mode Weber

Erich und Inge Weber flihren das gleichnamige Modeimperium mit Haupt-
sitz in St.Gallen in der dritten Generation, und mit ihren Kindern Lukas und
Vera ist seit 2016 bereits die vierte im Unternehmen aktiv: Lukas als Mitglied
der GL und verantwortlich fUr die Sparte Herren, Vera als Mitglied der GL
und verantwortlich fur die Sparte Damen. Gegriindet wurde das Unterneh-
men 1919 von Ernst und Anna Weber in Wattwil, heute betreibt die Mode-
kette 22 Léden zwischen Chur und Winterthur. Lukas und Vera Weber
sollen die Fihrung des Unternehmens bis 2023 ganz Gbernehmen.
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LOUIS WEHRLE
(*1995), SG, Fillialleiter,
Assistenz der GL, Liluca
Suisse AG

Mode und Verkauf sind seine
grosse Leidenschaft. Seit Januar
2020 arbeitet der studierte Tex-
tilbetriebswirt Louis Wehrle zu
100% im Familienbetrieb Liluca,
dem grossten Anbieter von Brau-
kleidern und Festmode in der
Schweiz mit Filialen in Zirich und
St.Gallen. Mit Louis Wehrle fasst
bereits die 4. Generation Fuss bei
Liluca. Er ist Filialleiter in ZUrich
und Assistent der Geschéftslei-
tung. Aktuell ist Vater Urs Wehrle
der alleinige Inhaber der Firma
und wird sie Sohn Louis in den
ndchsten Jahren Schritt fur
Schritt Ubergeben.

THOMAS OSTERWALDER
(*1983), SG, CEO, Osterwalder St.Gallen AG

1855 erdffneten Johann Joseph und Ursula Osterwalder-Durr ein Kolonial-
warengeschaft in St.Gallen, die zweite Generation erweiterte 20 Jahre spéater das
Geschéft um den Petroleumhandel, und 1927 waren die Osterwalders massgeb-
lich an der Griindung der Avia-Vereinigung unabhangiger Schweizer Erddlim-
porteure beteiligt. Heute steht mit Thomas Osterwalder die sechste Generation
an der Spitze des St.Galler Energielieferanten. Thomas hat 2017 die Geschéftslei-
tung von seinem Vater Peter Ubernommen, nachdem er seit 2013 als Mitarbeiter
Unternehmensentwicklung im Betrieb tatig war.

MARIO SIDLER UND DANIEL KELLER
(*1982/*1981), TG, Geschiftsfiihrer, Sidler Metallwaren AG

1964 wurde Sidler als Unternehmen zur Herstellung von Beleuchtungskor-
per-Halbfabrikaten in Romanshorn von Otto Sidler gegriindet; vier Jahre
spater wurde der erste Lichtspiegelschrank erfolgreich lanciert. Im Frihling
2020 begann ein lang geplanter Generationenwechsel in der Geschaftsfih-
rung: Die beiden Inhaber Peter Sidler und Martin Keller, die seit Anfang der
1990er-Jahre die Geschicke bei Sidler leiteten, gaben ihren Posten an ihre
Sohne weiter. Damit fihren die Cousins Mario Sidler und Daniel Keller das
Familienunternehmen in dritter Generation fort.

MICHAEL KOCH

(*1982), Al, Geschéftsfiihrer Koch
Mobelhandwerk AG

Die Freude am Handwerk und die stetig neu-
en Herausforderungen waren die Haupt-
griinde, dass Michael Koch den elterlichen
Betrieb 2014 in 2. Generation Gbernahm.
Seither ist Michael Koch Inhaber und VR-
Prasident der Koch Mébelhandwerk AG mit
Sitz in Gonten. Seit 2019 ist er auch im Besitz
aller Aktien. Vater Karl Koch engagiert sich
weiterhin im Betrieb. Die Koch Mébelhand-
werk AG ist spezialisiert auf die Herstellung
von Massivholzmobel nach Kundenwunsch.
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KARIN FEDERER & JEANNINE
GLEICHMANN-FEDERER
(*1986/*1984), SG, Walter Zoo

Die beiden Schwestern Karin Federer (Zootierarztin, rechts
auf Bild) und Jeannine Gleichmann-Federer (Artistin) sind
seit ihrer Kindheit im Gossauer Zoo involviert und seit 2011
in der Geschéftsleitung. Die dritte Generation fihrt zusam-
men mit ihren Eltern Ernst «Fedi» Federer und Gabi Federer
Greulach, den von ihren Grosseltern - Herr und Frau Tierli
Walter - gegriindeten Zoo. Die gemeinnltzige AG ist im
Besitz der Familie, der Stadt Gossau sowie einiger Liebha-
beraktionare. Die Nachfolge des Zoos ist somit geregelt und
Karin und Jeannine fihren den Walter Zoo gemeinsam in
die Zukunft.

FLAVIO UND
CHRISTIAN
BRUNNER

(*1985/*1986), AR, Verkaufs-
leitung, CEO Stardecor AG,
Landenberg AG

Sie wollen eine Vision in einer
wunderschonen Branche wei-
terflhren - die Bruder Flavio und
Christian Brunner. Vor ein paar
Jahren stiegen sie in die Famili-
en-Textilbetriebe Stardecor und
Landenberg AG ein. Diese sind
spezialisiert auf Gardinen und
Dekorations- sowie Mobelstof-
fe mit einem Konfektionsatelier in Teufen. Flavio Brunner (rechts im Bild)

ist Verkaufs-und Exportleiter der Stardecor und Verwaltungsrat bei der

Landenberg AG. Bruder Christian Brunner ist CEO der Landenberg AG FABIENNE

und Verwaltungsrat der Stardecor AG. In den nachsten 3 bis 5 Jahren SON DEREGGER

erfolgt die Geschéaftsiibernahme von Vater Manfred Brunner. (*1987), AR, Mitglied der GL
Sonderegger AG Herisau, F.T.
Sonderegger AG

BETTINA Nachdem ihre berufliche Karriere
WEISHAUPT bis 2019 im Consulting verlief, war es

Fabienne Sonderegger ein Anlie-
(*1985), Al, Geschiftsfiihrerin ' gger em Anl

Weish AGI b gen, Verantwortung fur das familiare
elshaupt nnenausbau Erbe zu Ubernehmen und Vorbild zu

sein. Sie entschloss sich, neben ihren
Verwaltungsratsmandaten in beiden
Familiengesellschaften im Rahmen
der Nachfolgeregelung operativ tatig
zu werden. Heute flhrt sie die Betrie-
be gemeinsam mit ihrem Vater Heinz
Sonderegger. Das Uber 60-jdhrige
Familienunternehmen aus Herisau
ist spezialisiert auf den Import, Ver-
kauf, Kundendienst und den Ver-
trieb von professionellen Reinigungs-
systemen.

Sie ist Mutter einer funfjahrigen
Tochter und hat 2018 den elterli-
chen Betrieb, die Weishaupt AG
Innenausbau, als Geschaftsfih-
rerin in vierter Generation Uber-
nommen. Bettina Weishaupt
bringt erfolgreich beide Aufgaben unter einen Hut. Mitentscheidend fur
den Voll-Einstieg in die Firma war, die Familientradition und Arbeitsplatze
zu erhalten. Die Firma ist spezialisiert auf Innenausbau inklusive Planung
bis hin zur Ausarbeitung von 3D Visualisierungen. Vater Bruno Weishaupt
bleibt Mehrheitsaktionar und Verwaltungsratsprasident.
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THOMAS

UND MARC
PORTMANN

TG/SG, (*1979/*1982),
Geschiftsfiihrer, Mitinhaber
Urs Portmann Tabakwaren AG

Die Passion fur den Zigarren -und
Pfeifengenuss war fir Thomas
(rechts im Bild) und Marc Port-
mann mitentscheidend, dass sie
2018 die operative Leitung der
Urs Portmann Tabakwaren AG
mit je einem Standort in St.Gallen
und Kreuzlingen in zweiter Gene-
ration Ubernommen haben. Zu-
vor waren beide bereits im elter-
lichen Betrieb tatig. Die offizielle
Ubergabe ist je nach Pandemie-
Situation dieses Jahr anléasslich
des 50-Jahr-Jubildums der Firma
geplant. Nebst Thomas und Marc
Portmann sitzt auch ihre Mut-
ter Marlene Portmann im Ver-
waltungsrat, Vater Urs Portmann
bleibt VR-Prasident.

NICOLAS HARTSCH
(*1984), SG, CEO Varioprint

2014 Ubernahm Nicolas Hartsch als
damals 30-Jahriger in vierter Gene-
ration die Aktienmehrheit und zu-
gleich die Fihrung der Flawa in Flawil.
Als CEO brachte er den Betrieb seiner
Familie wieder auf Kurs und konnte
den Produktionsstandort Flawil er-
halten und starken. Hartsch suchte
sich danach eine neue Herausforde-
rung und ist seit Juli 2020 CEO der
Leitplattenherstellerin Varioprint mit
Sitz in Heiden. Der 36-Jahrige hat
die Mehrheit der Aktien seines Vor-
gangers Andreas Schmidheini Uber-
nommen.

CHERYL BOSSI
(*1986), SG, CEO Divina Textil AG

Cheryl Bossi und ihr Ehemann Rico fihren den

Familienbetrieb mit Sitz in Rheineck bereits in dritter

Generation. Ubernommen haben sie die Geschafts-

leitung 2018 von ihrer Mutter. Gegriindet wurde das

Ostschweizer Traditionsunternehmen im Jahre 1954.

Seit jeher produziert Divina am Standort Rheineck
- Bettwasche und Heimtextilien. Immer mehr Arti-
kel stammen zu 100 % aus der Schweiz, etwas Ein-
maliges im Textilbereich. Divina ist traditionell ein
Unternehmen in Privateigentum, was fir maximale
Soliditat und Seriositét garantiert - gestern, heute
und morgen.

ke —-

THOMAS KURER
(*1987), SG, VR Schiitzengarten AG

Die Brauerei Schitzengarten AG wurde 1779 gegrindet und ist die &lteste
Brauerei der Schweiz - und nach wie vor eigenstandig. Christoph Kurer trat
1971 ins Unternehmen ein und ist seit 2012 Verwaltungsratsprasident. Mit
seinem Sohn Thomas Kurer ist nun die nachste Generation im Gremium da-
bei. Er kennt die Brauerei von klein auf und wurde Ende 2019 in den Verwal-
tungsrat gewdhlt. Beruflich ist er als Leiter Forschungsprojekte am Institut
far Politikwissenschaften der Universitat Zurich tatig.
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CEDRICUND
ROBIN STALDER

(*1994/*1996), SG, Mitglied GL,
Bereichsleiter, Stalder AG

Die beiden Bruder stehen fur die drit-
te Generation Stalder AG aus Engel-
burg. Aktuell wird der 1959 gegrin-
dete Familienbetrieb zusammen mit
ihrem Vater Christoph Stalder ge-
fahrt. Die Stalder Bruder sind aktiv
in das Geschéaftsgeschehen einge-
bunden, und in den nachsten Jahren
ist eine Ubernahme durch die jinge-
re Generation geplant. Wahrenddem
wird der Ausbau von Swissfinish mit
Innovationen konsequent vorange-
trieben. Cedric Stalder (links im Bild)
ist gelernter Galvaniker und seit An-
fang 2020 Mitglied der Geschéfts-
leitung. Metallbauer Robin Stalder ist
aktuell Bereichsleiter Innere Dienste.

KATJATINNER UND MARIO TINNER
(*1988/*1992), SG, Projektleiter alea iacta ag

Sie sind Geschwister, stammen aus dem Rheintal und sind seit mehreren Jah-
ren als Projektleiter fur Anldsse wie den Schweizer KMU-Tag, Verbénde und
weitere Kunden tatig. Innerhalb der nachsten drei bis fUnf Jahre Gbernehmen
die Marketing-Fachfrau und der studierte Anglist von ihren Eltern Marléne und
Roger die Gesamtverantwortung fur die Agentur. Beide sind mit einer KV-Leh-
rein der Industrie in ihre berufliche Laufbahn gestartet und heute dank Weiter-
bildungen und langjahriger Praxis Kommunikations- und Eventprofis.

Wirtschaft NextGen

ANDREA CRISTUZZI & DANIEL ROMER,
MARCO CRISTUZZI
(*1984/1978/*1989), SG, Geschéftsleitung Cristuzzi Gruppe

Die Cristuzzi Gruppe wird seit 2015 durch die 3. Unternehmergeneration
gefihrt: Andrea Cristuzzi und ihr Mann Daniel Romer fihren die Geschi-
cke der Cristuzzi Immobilien-Treuhand AG, wahrend Marco Cristuzzi
(Cousin) fur die Cristuzzi Architektur AG verantwortlich zeichnet. Die
Cristuzzi Gruppe agiert erfolgreich rund um Architektur und Immobi-
lien seit Uber 65 Jahren an ihrem Hauptsitz in Widnau und in den beiden
Zweigniederlassungen in Mels und Zirich. Das Ostschweizer Familien-
unternehmen beschaftigt rund 35 Mitarbeiter.

ALBERT WYSS
(*1984), Al, Geschéftsfiihrer Berggasthaus Rosteinpass GmbH

Sein Arbeitsort liegt von Juni bis Oktober auf Gber 2000 m.i.M: Seit 2016
fahrt Albert Wyss jun. das Berggasthaus Rotsteinpass zusammen mit
seiner Frau Anita. Inhaber sind seine Eltern Cacilia und Albert Wyss sen.,
die weiterhin tatkréftig im Familienbetrieb mitarbeiten. Die Firmen-
Ubergabe der Berggasthaus Rotsteinpass GmbH ist auf 2025 geplant.
Das Spezielle: Im Winter arbeitet Albert Wyss jun. jeweils bei der Firma
Bischofberger AG, bekannt fur ihre Bérli-Biberli, und als Pistenpatroullier
und Skiliftmitarbeiter im Skigebiet Ebenalp.
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PASCAL LOEPFE-BRUGGER
(*1979), Al, Geschéftsfiihrer Appenzeller Alpenbitter AG

Seit dem 1. Oktober 2020 ist Pascal Loepfe-Brigger neuer Geschéafts-
fihrer der Appenzeller Alpenbitter AG. Mit ihm Gbernahm nach knapp
50 Jahren wieder ein Mitglied der Aktionarsfamilie diese Aufgabe. Der
42-jahrige Betriebsdkonom kennt das Traditionsunternehmen be-
reits als langjahriger Verwaltungsrat und als Leiter diverser Projek-
te. Zu seinen beruflichen Stationen gehdren Red Bull (Schweiz) AG, die
damalige CCA Angehrn AG und Coop (Verkaufsregion Ostschweiz-
Ticino).

FABIENNE
DAVID & KURATLI-SUTER &

SAMUEL MIRCO SUTER
HOLENSTEIN (1988/1985), SG, Geschiiftslei-

(*1990/*1993), SG, tung Auto-Zentrum West AG
Herold Taxi AG
Nach dem Tod von Inhaber und
Mitte 2019 Gbergab Daniel Geschaftsfihrer René Suter im Juni
Holenstein die operative 2019 Gbernahmen seine zwei Kinder
Flhrung der Herold Taxi AG Fabienne und Mirco gemeinsam die
an seine Séhne David und Leitung der Auto-Zentrum West AG
Samuelund somitan die finfte in St.Gallen. Fabienne Kuratli-Suter
Generation. Im Unternehmen als VRP ist fur die Bereiche Personal,
tatig sind die beiden bereits Finanzen und Administration zustan-
seit 2015. David Holenstein dig, Mirco Suter leitet den operativen
ist diplomierter Betriebswirt- Teil, das heisst die Werkstatt und den
schafter, Samuel hat an der Verkauf. Das Unternehmen beschaf-
Universitat St.Gallen den Master in Volkswirtschaft abgeschlossen. Die tigt 35 Mitarbeiter. Das Geschwister-
Herold Taxi AG ist mit GUber 90 Fahrzeugen das fihrende Taxi, Kleinbus paar setzt Bewihrtes fort und gestal-
und Rollstuhlbusunternehmen in der Ostschweiz. tet die Zukunft aktiv.

OLIVER & ROMAN
GOLDINGER,

SANDRA PETROCELLI,
ECKBERT BOHNER
(*1988/*1966/*1969/*1968), TG/SG,
GOLDINGER Immobilien AG

2019 Ubergaben die bisherigen Inhaber Eugen und Guido
Goldinger das operative Geschéft an die ndchste Genera-
tion weiter. Die neuen Eigentimer sind Oliver und Roman
Goldinger, Eckbert Bohner sowie Sandra Petrocelli, die das Geschéft leiten. Alle neuen Inhaber waren auch schon in der
Vergangenheit Mitglieder der Geschéftsleitung von Goldinger Immobilien. Das Familienunternehmen hat heute an den
Standorten in Frauenfeld, Kreuzlingen, Amriswil, St.Gallen sowie Sargans Uber 60 Mitarbeiter.
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NICOS
HOHENER
(*1980), SG, CEO
Heimgartner
Fahnen AG

Seit drei Jahren ist Nicos
Hohener Geschaftsfuhrer
des Unternehmens, das
seit der Grindungim 1948
in Familienbesitz ist. Seit 2020 ist Hohener auch Eigen-
timer der Aktienmehrheit. Die Heimgartner Fahnen AG
ist bei vielen unter anderem wegen der 80 mal 80 Meter
grossen Schweizer Fahne am Séantis bekannt, die jedes
Jahr fur den Nationalfeiertag ausgerollt wird. Am Pro-
duktionsstandort in Wil arbeiten 50 Mitarbeiter.

MARCHERZOG
(*1979), TG,
CEO HERZOG Kiichen AG

Als Vertreter der vierten Herzog
Generation Ubernahm Marc Herzog
am 1. Januar 2019 den Vorsitz der
Geschéftsleitung der HERZOG
Kichen AG. Als diplomierter Holz-
ingenieur FH und langjahriger
Projektleiter kennt er sowohl die
praktische Seite des Kichenbaus
als auch die betriebswirtschaftlichen Aspekte. Seit 2009
ist er bei HERZOG Kuchen téatig, zunadchst als Projekt-
leiter Verkauf, dann mit stetig zunehmendem Kompe-
tenzbereich. Heute ist Marc Herzog u.a. zusténdig fur den
Verkauf, das Produktmanagement und das Marketing.

MICHAEL KLAUS

(*1985), SG, Verkaufsleiter
#GNG AG Gossau SG

Michael Klaus ist seit 01.01.2021
Verkaufsleiter und Beisitzender im
VR der GNG AG mit Sitz in Gossau.
Er und seine vier Geschwister berei-
ten sich auf die Fihrung des Famili-
enunternehmens in der 3. Genera-
tion vor. Der Familienbetrieb wurde
1947 als Einmannbetrieb durch Emil
Klaus gegriindet. Derzeit beschéftigt
die GNG AG ca. 100 Mitarbeiter und
ist eine der modernsten und neusten
Garagen in der Ostschweiz. Die GNG
Uberzeugt mit ihrem Know-how und
ihrer Markenvielfalt (VW, Audi, SEAT,
CUPRA und VW Nutzfahrzeuge).

Kommentar

Zeit und Strategie

Die vorliegenden Beispiele bewei-
sen eindriicklich: Nachfolgere-
gelungen konnen erfolgreich
durchgefithrt werden. Wenn
man zwei Faktoren beachtet.

Wir durften einige der genann-

ten Unternehmen aufihrem

Weg begleiten. Nicht nur dabei

hat sich herausgestellt, dass zwei
Parameter entscheidend sind, damit
am Schluss alle zufrieden sind: Zeit und

Strategie.

Man kann es nicht oft genug sagen: Eine Firmen-
ubergabe ist frithzeitig aufzugleisen. In der Praxis
haben sich fiinf bis sieben Jahre als ideal herausge-
stellt. Denn «husch, husch» geht keine nachhaltige
Nachfolgeregelung vonstatten.

Der zweite matchentscheidene Faktor ist, dass man
mit einer klaren Strategie an den Prozess herangeht.
Beiuns etwa nennen wir diese das «Strategie-
Quartett». Es garantiert, dass alle wesentlichen
Aspekte angemessen und ausgewogen berticksich-
tigt werden.

Warum Quartett? Die Mittel fiir langfristigen Erfolg
heissen, personliche, familidre, vermogensspezifi-
sche und unternehmerische Fragen zeitlich sowie
inhaltlich abzustimmen und dabei die Priorititen
zu erkennen.

Es niitzt beispielsweise nichts, wenn man einen gu-
ten Preis fiir sein Unternehmen erzielen kann (die
vermogensbezogene Frage ist beantwortet), dabei
aber nicht oder zu wenig plant, wie die Zukunft nach
der unternehmerischen Tétigkeit erfiillend gestaltet
werden kann.

Oder manlést zwar den familidren Aspekt—alle
Familienmitglieder sind zufrieden -, vernachléssigt
aber den unternehmerischen und setzt «um des
lieben Friedens willen» einen Sohn oder eine Toch-
ter an die Spitze, der oder die dazu nicht geeignet ist.
Man sieht: Nur eine ganzheitliche Betrachtung
garantiert Erfolg. Diese kann im Idealfall selbst
arrangiert werden. In der Praxis allerdings hat sich
gezeigt, dass dazu oft Hilfe von aussen wertvoll ist.
Auch, weil man als Unternehmer hiufig dazu ten-
diert, schon zu wissen, was die andern wollen (und
was gut fiir sie ist).

Dem ist, das beweist wieder die Praxis, in der aller-
wenigsten Féllen so. Hier kann eine unabhéngige,
neutrale und erfahrene Aussensicht helfen, sdmt-
liche Aspekte ins Lot zu bringen. Damit am Schluss
wirklich alle zufrieden sind.

Rolf Brunner, Partner und Prasident des Verwal-
tungsrates der Continuum AG, St.Gallen
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Bl Zwischen Bitcoin und Sparheft

Das Zinsniveau ist aktuell historisch tief. Als Folge bringt traditionelles Sparen
kaum mehr Rendite. Und auch ein stattliches Kontoguthaben wirft selbst
nach jahrelangem Sparen nur ein paar Franken Zinsgewinn ab. Wegen der
Vermdgenssteuern kann das Vermoégen sogar abnehmen. Profitabler sind hier
Anlagel6sungen oder ein Vermdgensverwaltungsmandat. Sandro Schibili,
Bereichsleiter Private Banking der Acrevis Bank AG, weiss, worauf man beim

Anlegen achten muss.

Sandro Schibli, wie viele Bitcoins
besitzen Sie?
Wie viele andere Entwicklungen im Fi-
nanzbereich verfolge ich das Thema
Bitcoin bzw. Kryptowahrungen sehr
aufmerksam. Bitcoins besitze ich
aber keine - und dies aus Uber-
zeugung: Bei Anlagen ist mir
wichtig, dass sie maglichst mit
direkten, fassbaren Werten in
Verbindung gebracht werden
konnen, beispielsweise einer
Fabrik, Maschinen oder Tech-
nik. Die Managementquali-
tat ist ebenfalls ein wichtiger
Erfolgsfaktor einer Unter-
nehmung und schlussend-
lich eines Anlageinstrumen-
tes. Unter dem Strich kann
ich viele dieser Elemen-
te nicht in einen fir mich
fassbaren Bezug zu den
noch wenig regulierten Bit-
coins bzw. Kryptowahrungen
setzen.

Am anderen Ende der «Innova-
tionsskala» steht das klassische
Sparkonto. Obwohl es kaum mehr
Zinsen abwirft, halten viele Bank-
kunden nach wie vor daran fest.
Wieso?
Ein Stlck weit gehdrt esin der Schweiz
flr viele einfach dazu, ein Sparkonto

Sandro Schibli:
Personlicher Austausch
bleibt wichtig.

zu besitzen. Zudem gibt es Anleger, die bewusst Geld auf ei-
nem Sparkonto parkieren, um so zum Beispiel mittelfristig
bendotigte Liquiditat fur Anschaffungen etc. zur Verfigung zu
haben. Anderen fehlt das Know-how, wenn es ums Anlegen
geht: Wie funktioniert das, ist das etwas fir mich? Hier kdn-
nen wir als Expertenbank mit einer fundierten, persénlichen
Beratung Unsicherheiten abbauen, Wissen vermitteln und
individuelle Lésungen aufzeigen.

Als Alternative gibt es die Vermégensverwaltung durch
eine Bank. Was ist der Vorteil dieser L6sung?

Nicht jeder will und kann sich permanent mit Finanz- und
Anlagefragen befassen, weil das nétige Wissen oder die Zeit
fehlt. Mit einem Vermdgensverwaltungsmandat legt man die
Vermdgensbildung in die professionellen Hande erfahrener
Experten. Als Basis dazu dient das personliche Anlagepro-
fil des Anlegers. Gestlitzt auf unsere eigenen Research- und
Anlagekompetenzen verwalten wir das Kundenvermdogen,
agieren am Puls der Zeit und der Markte und schalten mit ei-
ner konsequent verfolgten Strategie auch Fehler des emotio-
nalen Handelns aus.

Eignet sich eine Vermdgensverwaltung nur fiir Gutbe-
tuchte?

Dieses Vorurteil halt sich hartnackig, stimmt aber ganz klar
nicht: Bei Acrevis beispielsweise ist eine Vermogensver-
waltung mit einer individuellen Anlagestrategie bereits ab
20000 Franken moglich.

Nebst der Vermdgensverwaltung bieten Banken nachhal-
tige Anlagelésungen an. Was heisst hier «<nachhaltig»?
Nachhaltige Anleger zielen darauf ab, bei ihren Investments
eine negative Beeinflussung der Umwelt und der Gesell-
schaft zu minimieren. Vor diesem Hintergrund bieten auch
wir beispielsweise mit «Acrevis invest expert Nachhaltigkeit»
eine Anlageldsung bereits ab 50 000 Franken an, die Kapital
mittels spezieller Anlagefonds in umwelt- und sozialvertragli-
che Anlageklassen investiert undim Rahmen der ESG-Nach-
haltigkeitskriterien (Environment, Social und Governance)
bewirtschaftet.



Was heisst das konkret?
Wir bericksichtigen bei Investmententscheidungen soziale,
okologische und ethische Gesichtspunkte und strenge ESG-
Filterkriterien. Diese werden von einer unabhéngigen ESG-
Ratingagentur bewertet.

Das befreit mich aber nicht vom Risiko eines Verlustes?
Nein. Das selbstbestimmte Risikoprofil mit den Elementen
Risikofahigkeit und Risikobereitschaft gehort zur Kapitalan-
lage wie die eigene Renditeerwartung. Dieses Spannungs-
feld ist Teil einer sorgféltigen Risikoprofilierung eines jeden
Anlegers, um schlussendlich die passende personliche Anla-
gestrategie zu bestimmen.

Und wie beurteilen Sie Lendingplattformen, auf denen ich
mein Geld beispielsweise als Kredit in Schweizer Firmen
investieren kann?

Das sind spannende Modelle, die wir aufmerksam verfolgen.
Wirwerden in einigen Jahren sehen, welche Plattformen und
Geschaftsmodelle sich langfristig etablieren. Im Moment
handelt es sich eher noch um Nischen fur Anleger mit sehr
spezifischen Anlagewiinschen. Fir mich bildet jedoch die
sténdig zur Verfigung stehende Handelsliquiditat ein Krite-
rium, die bei vielen solcher Plattformen, wenn Uberhaupt, nur
eingeschrankt zur Verfligung steht.

Wie stark bedrohen solche digitalen Lésungen von
Fintech-Unternehmen das klassische Bankgeschéft?
Unbestritten: Der Bankensektor ist im Wandel, das Geschaft
verlagert sich immer mehr vom traditionellen Schalter ins In-
ternet respektive in neue Okosysteme. Corona hat dies noch
akzentuiert. Acrevis gestaltet diesen Wandel aktiv mit und
investiert in Technologien und zukunftsorientierte Bera-
tungsformen. Fintechs besetzen oft Nischen und kénnen da
durchaus einen Wettbewerbsvorteil aufweisen. Trotzdem:
Allein hierauf zu setzen, ware in meinen Augen falsch.

Weil?

Im Sinne eines Omni-Channel-Ansatzes sehen wir digitale
Angebote primar als optimale Ergdnzung der persénlichen
Beratung. Denn auch wenn heute vieles technisch mach-
bar ist: Unsere Kunden schéatzen weiterhin den persdnlichen
Austausch und die langjéhrige Erfahrung unserer Experten.
Wir sind Uberzeugt, ihnen mit dieser Kombination aus indi-
vidueller Beratung und digitalen Services einen Mehrwert
bieten zu kénnen.

Sandro Schibli (*1967) ist Mitglied der Geschafts-
leitung der in St.Gallen anséssigen Acrevis Bank AG
und leitet seit rund drei Jahren den Bereich Private
Banking. Der eidg. und europ. dipl. Vermdgensver-
walter und Finanzanalytiker begann seine Banklauf-
bahn 1989 bei der Bank in Gossau. Die Beratung von
Anlagekunden nimmt Schibli seither ohne Unter-
bruch wahr und fungierte zuletzt als Stellvertreter des
Leiters Private Banking. Seine berufliche Ausbildung
erganzte er 2016 mit einem CAS in Digital Banking.
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Digitalisierung wahrend

Coronaim Sprint

Wihrend in der Privatwirtschaft
die Digitalisierung in den letz-
ten Jahren fortlaufend voran-
getrieben wurde, blieb ein

Teil der offentlichen Verwal-
tung stehen.

Mit dem Corona-Schock im

Frihling 2020 wurden offen-
sichtliche Liicken bei der Digitali-
sierung im Gesundheitswesen festge-
stellt. Auch die 6ffentlichen Verwaltungen

standen mit den bisherigen kleinen Fortschritten in
der Digitalisierung vor einem fast nicht tiberwind-
baren Berg: Teilweise konnten Anliegen der Burger
uber vorhandene Online-Tools abgewickelt werden.
In Bezug auf Homeoffice mussten hingegen innert
kiirzester Zeit digitale Losungen erstellt werden.
Denn viele Verwaltungsangestellte konnten viele
Téatigkeiten, die noch in Papierform ausgefiithrt
werden, nicht von zu Hause aus erledigen.

Nach den ersten iberwundenen Hindernissen stan-
den bereits grossere Schwierigkeiten wie Wahlen
oder Biirgerversammlungen vor Tiire. So konnten
die Biirger tiber Geschéfte der Biirgerversammlung
nicht physisch abstimmen, sondern wurden an die
Urne verwiesen.

Auch der Gemeinderat Tibach hat entschieden, tiber
die Geschéafte der Gemeindeversammlung an der
Urne abzustimmen. Um den Dialog zwischen Behor-
de und Bevdlkerung aufrecht zu erhalten, wurde die-
ses Jahr vor der Urnenabstimmung ein Livestream
fiir Fragen aus der Bevdlkerung durchgefiihrt. Eine
Variante, die in der Wirtschaft schon langst zum
Alltag gehort.

Sehen wir den Corona-Schock also auch als Chance
fiir eine schnellere Entwicklung der Digitalisierung.
So kénnen zukiinftig Besprechungen online durch-
geflihrt werden, um Arbeitswege und Sitzungsdauer
zu verkirzen und den Behordentourismus einzu-
schrdnken. Und: Mit einem modernen Arbeitsplatz
werden auch zukiinftige Lehrlinge motiviert, eine
Ausbildung auf einer 6ffentlichen Verwaltung aus-
zuiben.

So fortschrittlich die digitale Entwicklung ist, so
motivierend sind jedoch auch persénliche Kontakte,
Gesprache und Diskussionen, die wir trotzdem nicht
missen mochten.

Michael Gotte,Gemeindeprasident Tubach,
Kantonsrat SVP St.Gallen
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«Eine 1e-Vorsorgelosung
lohnt sich fast immer»

Die Altersvorsorge gehort seit Jahren zu den gréssten Sorgen

der Schweizerinnen und Schweizer, das zeigen Umfragen immer
wieder. Michael Eicher, Leiter Ostschweiz der Bank Julius Bar,
erlautert, wo die Knackpunkte liegen und wie am besten vorzugehen
ist, um die Vorsorge zu optimieren - bei h6heren Einkommen zum
Beispiel mittels einer 1e-Losung.

Herr Eicher, ab wann sollte man sich mit dem Thema Vor-
sorge befassen?

So friih wie méglich. Mit der Aufnung der Saule 3a kann be-
reits bei Eintritt in die Erwerbstatigkeit begonnen werden.
Spatestens mit 50 Jahren sollte man sich intensiv mit seiner
Vorsorge befassen. Dann bleiben gut 15 Jahre, um bis zum
offiziellen Pensionsalter seine Finanzen zu optimieren und
Licken zu schliessen. Sich erst mit 64 Jahren mit seiner Vor-
sorge zu beschéftigen, ist zu spat!

Und wie die Planung der Altersvorsorge anpacken?

Das Schweizer Vorsorgesystem basiert auf drei Saulen, de-
ren Mdéglichkeiten man kennen sollte. So sind etwa die AHV-
Renten begrenzt. Dagegen kann eine 2. Sdule mit Einkdufen
steuerbeglinstigt ausgebaut werden und es gibt moglicher-
weise Spielraum im Uberobligatorischen Bereich der beruf-
lichen Vorsorge. Saule 3a-Beitrédge sind ebenfalls steuerlich
beginstigt. Mit Hilfe einer guten Finanzplanung lasst sich
simulieren, wo man nach der Pensionierung finanziell steht,
aber auch, was das Sparpotenzial fir Investitionen in Vorsor-
geldsungen ist oder welche Optionen es gibt.

Wo liegen aus lhrer Sicht aktuell die Schwierigkeiten des
Schweizer Vorsorgesystems?

Das 3-S&aulen-System ist gut diversifiziert, doch unsere Al-
tersvorsorge ist der demografischen Entwicklung mit stetig
zunehmender Lebenserwartung und einer voranschreiten-
den Uberalterung der Bevoélkerung ausgesetzt. Hinzu kom-
men die niedrigen Zinsen an den Kapitalméarkten. Wegen
fehlender Reformen in den vergangenen Jahren stehen die
erste und die zweite Saule in einem Ungleichgewicht. So be-
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tragt laut Daten der Oberaufsicht der beruflichen Vorsorge
in der zweiten S&ule die Umverteilung von den Versicherten
zu den Rentnern jahrlich ca. 7 Milliarden Franken, was etwa
0.8 % Rendite pro Jahr entspricht.

Was bedeutet das fiir die aktiven Versicherten?

Far Arbeitnehmende, aber auch Arbeitgeber wird es immer
wichtiger, wie ihre berufliche Vorsorge strukturiert ist und wie
fit einzelne Vorsorgeeinrichtungen sind. Man sollte sich Ge-
danken machen, ob die zu versichernden Léhne auf mehre-
re Vorsorgeeinrichtungen verteilt werden kdnnen. Oder ob in
einem bestimmten Einkommensbereich ganz auf Rentenop-
tionen verzichtet werden kann.

Wo sehen Sie konkret Handlungsspielraum?

Wir stellen fest, dass zahlreiche Arbeitgeber die Notwendig-
keit einer attraktiven beruflichen Vorsorgel6sung fiir ihre Ar-
beitnehmer langst erkannt haben. Viele Unternehmen ge-
hen Uber das vom Gesetzgeber Vorgegebene hinaus. In der
2. Séule ist vorgeschrieben, dass Lohne zwischen dem Koor-
dinationsabzug von 25 095 Franken und der BVG Lohnober-
grenze von 86040 Franken obligatorisch zu versichern sind.
Auf diesen Lohnbestandteilen gilt aktuell der vom Bundes-
rat jahrlich festgelegte Mindestzins von 1% und der im Gesetz
verankerte und viel diskutierte Umwandlungssatz von 6.8 %.
In diesem Umfeld bieten sich fir Mitarbeitende mit héheren
Einkommen im Uberobligatorischen Bereich sogenannte Te-
Vorsorgeldsungen an.

Erkldren Sie uns, wie solche 1e-Lésungen ausgestaltet sind.
Diese auch Kadervorsorge genannten Vorsorgeldsungen



Michael Eicher und sein Team von 15 Mitarbeitenden betreuen die Kundschaftin der Julius Bar-Niederlassung an
der Bahnhofstrasse 7in St.Gallen.

Versicherbarer Lohn in der beruflichen Vorsarge

AHV-Lohn

Mlcht versicharbar

== CHF B60 400 - In der 2. Saule

Uberobligatorischer Tell
ab CHF 86 040 {treiwillig)

=b CHF 129 060:

Individuelle Anlage-
strategie dber 1e-Plan
maglich

= Ausserhalb des Bereichs
dies Sicherheltsfonds

=+ CHF 129 060 >

= CHF 86040 »
Ohbligatorischer Tell
gemass BVG

= CHF 25095 BV G-Koordinationsabiug

Versicherbare Lohnbereiche in der beruflichen
Vorsorge 2021 (2. Séaule), Quelle: Bundesgesetz Uber
die beruflichen Vorsorge BVG

zeichnen sich dadurch aus, dass die Anlagestrategie fur
Lohnbestandteile ab derzeit 129060 Franken selbst und
frei gewdahlt werden kann. Dabei stellen die Vorsorgeeinrich-
tungen den Versicherten bis zu zehn verschiedene Anlage-
strategien zur Verfiigung, davon muss eine risikoarm sein.
Im Gegensatz zu traditionellen Vorsorgelésungen mit ein-
heitlicher Verzinsung fir alle Versicherten investiert man
mit einem le-Plan direkt am Geld- und am Kapitalmarkt.
Versicherte profitieren damit von der gesamten Perfor-
mance - nach Abzug der Kosten.

Wie steht es um die Chancen und Risiken, wenn man seine
Vorsorgeguthaben unmittelbar am Markt investiert?

Die Chancen, von der direkten Investition zu profitieren ste-
hen gut, gerade, wenn der Anlagehorizont noch sehr lange
ist. Die Wahlfreiheit und die Vermeidung der systemfrem-
den Umverteilung zu Rentnern haben die positive Folge, dass
Versicherte das in le-Losungen investierte Geld mehr als ihr
eigenes wahrnehmen. Konsequenterweise tragen sie auch
das Risiko von Wertschriftenanlagen.

Alles in allem ein Erfolgsmodell, das zu empfehlenist.
Ja, eine 1le-Vorsorgeldsung lohnt sich fast immer. Die Kosten
daflr sind zwar eher hdher als jene fur traditionelle umhul-
lende Pensionskassen. Aber die Vorteile fir die Versicher-
ten Uberwiegen dank den Wahlmdglichkeiten von individu-
ellen, auf die persénlichen Bedurfnisse und das Risikoprofil
ausgerichteten Anlagestrategien. Und die systemfremde
Umverteilung wird eliminiert. Auch fur Arbeitgeber sind
le-Plane attraktive Argumente gegeniber potentiellen
Mitarbeitenden.
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Wie man seinen

Lebensstandard sichert

Ein Grossteil der Ersparnisse von Herr und Frau Schweizer sind Vorsorge-
gelder. Im aktuellen Marktumfeld und angesichts der vielen gesetzlichen
Bestimmungen ist es umso wichtiger, diese Vermogen optimal zu verwal-
ten. Daniel Kummer, GL-Mitglied der Thurgauer Kantonalbank, erklart,

worauf Sie achten sollten.

Daniel Kummer, seit der Finanzkrise von 2008 befinden
sich die Zinsen in der Schweiz im Sinkflug. Andert sich
daran in naher Zukunft etwas?

In den letzten Wochen haben wir einen leichten Anstieg der
Zinsen am Kapitalmarkt gesehen. Dies als Reaktion auf die
mit dem erfolgten Start der Impfkampagnen verbundenen
Hoffnung auf eine schnelle Erholung der Wirtschaft im zwei-
ten Halbjahr. Zuséatzlich werden wir in den nachsten Mona-
ten alleine aufgrund von Basiseffekten der deutlich hdheren
Energiepreise steigende Inflationsraten sehen. Das kdonnte
die Zinsbewegungen noch etwas ausgepragter ausfallen las-
sen. Die Notenbanken werden die Geldpolitik sehr expansiv
belassen und die Wertpapierkaufprogramme werden kurz-
fristig eher vergréssert als verkleinert. Der Zinsanstieg wird
insgesamt deshalb sehr moderat ausfallen.

Warum sollte man trotz Tiefzinsphase anlegen und vor-
sorgen?

Die Einkinfte aus AHV und Pensionskasse reichen je langer,
je weniger aus, um den Lebensstandard im Alter zu sichern.
Darum wird die private Vorsorge immer wichtiger. Beim Vor-
sorgesparen hat sich das Sparen 3a bewahrt. Immer mehr ge-
sucht ist aber auch das 3a-Sparen mit Wertschriften, gerade
darum, weil das Sparkonto praktisch keinen Zins mehr ab-
wirft. Wir empfehlen jeweils, die personliche finanzielle Situ-
ation zu analysieren und Opportunitaten auszuloten. Bei der
TKB etwa bieten wir hierfur Finanz- und Vorsorgeberatungen
an, die gerade in der aktuellen Zeit bei unseren Kunden stark
gefragt sind. Bei Anlegen und Vorsorgen setzen wir auf den
Ansatz des zielbasierten Investierens.

Das heisst?

Unsere Berater definieren mit dem Kunden Ziele - beispiels-
weise eine geplante Weiterbildung, ein Hauskaufin zehn Jah-
ren oder die Pensionierung. Aufgrund dieser legen wir dann
eine personliche Anlage-und Vorsorgestrategie fest. Ziel da-
beiist es, genligend Mittel zur Verfligung zu haben, wenn die
Investition ansteht.

Wie finde ich heraus, welche Anlagestrategie am besten fiir
mich geeignet ist auch als Unternehmer?
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Einerseits ist es wichtig, sich mit den persénlichen Zielen und
dem verflgbaren Zeithorizont auseinanderzusetzen. Und
dann spielen auch Faktoren wie die objektive Risikoféhig-
keit und die subjektive Risikobereitschaft beziehungsweise
die personlichen Lebensumstédnde eine Rolle. Mit zielbasier-
tem Investieren hat man Gewissheit, diese Faktoren optimal
zu berlcksichtigen. Fur Unternehmer gilt, diese Faktoren
auch im Kontext mit ihrem geschéftlichen Engagement an-
zuschauen. Wieist es um das Unternehmen bestellt? Wie viel
persdnliche Mittel sind investiert - und steht vielleicht bald
eine Nachfolgeldsung an?

Ab welchem Betrag ist eine Vermégensverwaltung liber-
haupt sinnvoll?

Auch hier ist es abhangig von der persdnlichen Situation. Wir
etwa bieten bereits fir Vermogen ab 20000 Franken stan-
dardisierte Verwaltungslosungen an, aber auch individuel-
le Lésungen fir hohere Vermogen. Wir sehen hier eine er-
freuliche Nachfrage. Und, dartber freuen wir uns besonders:
In den letzten funf Jahren konnten unsere Kunden von einer
sehr guten Performance profitieren.

Auch haben Sie jungst lhre Vermégensverwaltungsman-
date auf Nachhaltigkeit ausgerichtet.

Ja, denn wir glauben daran, dass nachhaltige Anlagen lang-
fristig erfolgreicher sind. Auch beobachten wir, dass Spar-
|6sungen auf Basis von Anlagefonds aufgrund der Tiefzins-
phase gesucht sind. Das heisst, dass zum Beispiel auch Eltern
far ihre Kinder nicht mehr das klassische Sparkonto er6ffnen,
sondern auf einen Fondssparplan setzen. Der dafur grund-
satzlich notwendige, léangere Planungshorizont fir Wert-
papieranlagen ist ja beispielhaft vorhanden.

Die persénliche Beratung hat in den letzten Jahren eine
noch zentralere Rolle eingenommen - trotz Digitalisierung,
oder?

Absolut! Dafur investieren wir laufend in die Weiterbildung
der Berater, nutzen aber auch konsequent die Méglichkeiten
der Digitalisierung. Wir schaffen darum mehr Raum fir Bera-
tung in den Geschaftsstellen, indem wir diese in den néchs-
ten Jahren zu Beratungsbanken umbauen.



Daniel Kummer:
«Wirglauben daran,

dass nachhaltige Anlagen
langfristig erfolgreicher sind.»

Heutzutage betreuen also nicht nur Berater aus Fleisch
und Blut Kunden, sondern auch digitale Vermégensver-
walter?

Der grosse Unterschied ist, dass ein Robo-Advisor nicht im
eigentlichen Sinne berét, also nicht mit den Kunden in ei-
nen Dialog tritt und Ziele oder Handlungsoptionen bespricht
oder hinterfragt. Oftmals tragen Fragen des interessierten
Gegenibers der Entscheidungsfindung am meisten bei. Und
gerade das ist in meinen Augen der Mehrwert einer personli-
chen Beratung. Das ist auch der Grund, weshalb uns die Nahe
zu unseren Kunden wichtig ist. Bei wichtigen finanziellen Ent-
scheidungenim Leben ist es zentral, auf seine Bank vertrauen
zu kénnen. Dieses Vertrauen entsteht meist durch personli-
che Kontakte, worauf wir Wert legen. Aber naturlich: Wir set-
zen zunehmend und gezielt digitale Beratungstools ein, weil
sie - richtig angewendet - das personliche Gesprach noch
aufwerten.

Werden Kunden dereinst ausschliesslich von Robo-
Advisors betreut?

Aktuell denke ich nicht, dass der Bankberater durch Compu-
terprogramme ersetzt werden kann. Gerade dann, wenn es
um komplexe Fragestellungen bei Vorsorge, Anlegen oder
Eigenheim geht, schatzen viele den persdnlichen Kontakt zu
einem Berater aus Fleisch und Blut und die Moglichkeit, eine
Zweitmeinung zu horen. Ich glaube aber, dass das Kundener-
lebnis mit der Bank hybrider wird.

Das heisst?

Der Beratungsprozess beginnt digital, zum Beispiel mit einem
Vergleich im Internet. Die Beratung erfolgt dann persénlich -
wobei hier auch Online-Chats denkbar sind und der Bera-
ter vermehrt digitale Hilfsmittel einsetzt. Und der Abschluss,
zum Beispiel eine Depoteroffnung, kdnnte dann wieder on-
line erfolgen. Um die Schnittstellen zwischen digital und
persdnlich optimal zu gestalten, wollen wir das Selbstbedie-
nungsangebot ausbauen - dort, wo es Sinn macht.

Seit 150 Jahren leistet die Thurgauer Kantonalbank
TKB als verlassliche Finanzpartnerin der Wirtschaft
und der Bevdlkerung einen Beitrag, damit ihre Kunden
etwas bewegen kdnnen - sei es privat oder geschaft-
lich. Bewegen mochte die Bank sowohl im wortlichen
alsauchim Gbertragenen Sinn: Beispielsweise mit dem
Projekt «Fit 21», bei dem die Bank in Arbon, Frauen-
feld, Kreuzlingen, Sirnach und Weinfelden je einen
Fitnesspark realisiert. TKB-Kunden profitieren im
Jubildumsjahr zudem von diversen Extras und die
Mitarbeiter der Bank kdnnen im Jubildumsjahr einen
gemeinnltzigen Einsatz fur die Gesellschaft leisten.
Mehr dazu: www.tkb.ch/150jahre

Text: Patrick Stampfli
Bild: zVg
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Die Postfinance kiindigt ihre KMU-

Kredite («Zahlungsverkehrslimiten»)

per August 2021.

Seit 2013 verfugt die Post-
Tochter zwar Uber eine
Banklizenz, darf aber kei-
ne Kredite vergeben. Dass
sie aber das Zinsgeschaft
doch betrieben hat, irgend-
wie, wissen KMU-ler: Es gibt
sogenannte «Zahlungsver-
kehrslimiten». Firmen, Ge-
meinden und Privatinvesto-
ren kénnen ihr Konto damit
bis zu einem bestimmen Be-
trag Uberziehen. Damit ist
jetzt Schluss: Per Ende Au-
gust mussen alle Kunden
im Plus sein, ihre faktischen
Kredite also zurlckzahlen.

Rinaldo Tibolla:
Aufdem Prifstand.

«Unrentables Produkt»

Diese Zahlungsverkehrslimite bis zu 100 000 Franken durfte
fur kurzfristige Uberzlige genutzt werden. «Der Kunde ver-
pflichtete sich, mit der Zahlungsverkehrslimite keine langfris-
tigen Finanzierungen zu tatigen», sagt Postfinance-Sprecher
Rinaldo Tibolladem LEADER.

Im Zuge der Neuausrichtung lege man nun vieles auf den
Prufstand. «Da das Produkt Zahlungsverkehrslimite ohne
vollstandiges Kreditangebot aus betriebswirtschaftlicher
Sicht unrentabel ist, wollen wir dieses nicht mehr anbieten.
Darum wird es per August gestrichen.» Die Massnahme be-
treffe nur wenige hundert Geschéaftskunden. «Postfinance
hat rund 250000 KMU als Kunden. Es sind weniger als 0,5
Prozent betroffen», rechnet Tibolla vor.

Postfinance verweist Kunden, die weiter mit Fremdgeld ar-
beiten moéchten, fur die Finanzierung von Investitionen oder
Anlagevermdgen auf ihre neue Plattform «Lend», eine On-
line-Kredit-Borse. «Und fur offentlich-rechtliche Korper-
schaften stehen Schuldscheindarlehen zur Verfigung»,
so Tibolla weiter. «In Hartefallen ist Postfinance bereit, mit
Kunden einen individuellen Abzahlungsplan zu vereinbaren.»

«Kolossales Scheitern der Postfinance»
Der Rausschmiss der Kreditkunden ist fur Lukas Hassig von
«inside-paradeplatz.ch» Beleg fir ein «kolossales Scheitern
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der Postfinance und ihrer Verantwortlichen»: Nach der gros-
sen Finanzkrise von 2008 hatten diese massenhaft Kunden
mit tollen Zinsen gekodert. «Das viele Geld auf der Bilanz
haben die Finanzfirsten von Bern aber nicht in Aktien oder
andere Wertpapiere mit guten Erfolgschancen investiert,
sondern in mindelsichere Obligationen.»

«Postfinance hat rund 250000 KMU
als Kunden. Es sind weniger als
0,5 Prozent betroffen.»

Als Anfang 2015 der Minuszins kam, stand die Post gemass
Hassig mit abgesdagten Hosen da. Ihre aktiven Anlagen brach-
ten immer weniger. Heute muss bezahlen, wer dem Bund
Geld leiht. Auf der Passivseite zahlte die Postfinance den von
den anderen Banken abgeworbenen Privatkunden weiter
Zins. «Das konnte nicht aufgehen.» Nun stehe die Bank des
Gelben Riesen vor einem Scherbenhaufen. Letzter Ausweg:
volle Privatisierung. «Daflir aber muss die Postfinance die
Blcher offnen. Wenn sich zeigt, dass sie faktisch das Kre-
ditverbot umgangen hat, und dies ohne richtiges Risikoma-
nagement, dann sinkt der Wert. Also schnell weg damit», so
Hassig weiter.

Das sieht Rinaldo Tibolla anders: «Die Post ist aufgrund
des Grundversorgungsauftrages verpflichtet, Zahlungsver-
kehrs-Dienstleistungen anzubieten. Die Postfinance darf
zur Verwaltung der Kundengelder Konti fihren sowie damit
zusammenhangende Vor- und Nebenleistungen wie Kon-
tolberziige anbieten. Folglich wurde das Institut der Limi-
ten immer als Teil des Zahlungsverkehrsangebotes betrach-
tet.» Der Entscheid, diese Dienstleistung aufzuheben, sei
bereits im Oktober 2020 gefallt worden und stehe in keinem
Zusammenhang mit dem Bundesratsentscheid von Mitte
Januar 2021, die Vorlage Teilrevision des Postorganisations-
gesetzes® mit einer allfalligen Privatisierung der Postfinance
zu erweitern.
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Sportradar liebaugelt
mit US-Biirsengang

Die St.Galler Digitalfirma um CEO Carsten Koerl er-
wagt einen IPO Uber eine Blankoscheckfirma (SPAC).
Laut gut informierten Quellen verhandelt Sportradar
mit dem US-Unternehmer Todd Boehly. Boehly besitzt ei-

ner der neuartigen SPAC, die anderen Unternehmen auf einfache
Weise einen Borsengang ermdglichen.

GuestReady und Airhosted
schalten auf Wachstum

Das global tatige Trogener Start-up GuestReady und Airhosted aus
Zug bieten Services fur Vermieter rund um Kurzzeit-Vermietungen
an. Nach dem Einbruch im vergangenen Jahr zieht die Nachfrage
wieder an. Nun arbeiten die beiden PropTech-Unternehmen zu-
sammen, um in der Schweiz gemeinsam stark zu wachsen. Die Zu-
sammenarbeit mit GuestReady rustet Airhosted mit der nétigen
Technologie und Expertise aus, um kinftig auch Objekte fur Im-
mobiliengesellschaften und weitere B2B-Kunden zu betreuen.

«Schmaobi» baut Stahlhandel-
Digitalisierung aus

Die Wiler Schmolz + Bickenbach Stahlcenter AG machte vor zwei
Jahren mitder Lancierung des Stahlportals schmobi.ch einen gros-
sen Schritt in der Digitalisierung des Schweizer Stahlhandels. Nun
wurde das Portal erweitert. Neu stehen im Konfigurator Daten-
blatter zu den verschiedenen Werkstoffen zur Verfigung. Mehr-
wert bietet den Benutzern auch die neue Varianten-Kalkulation.

Prime stellt neues Reseller-
programim vor

Der St.Galler Hersteller von lufterlosen Mini-PCs und Servern
stellt sein komplett Uberarbeitetes Resellerprogramm vor. Es
gliedert sich neu in drei Stufen - «Reseller», «Certified Reseller»
und «Certified Platinum Reseller» - und soll neue Anreize fir die
Prime-Distributoren schaffen.

Smarter Thurgau und «Myni
Gmeind» spannen zusammen

Der Verein Smarter Thurgau und der Verein Myni Gmeind ha-
ben sich entschlossen, zukinftig fur die Digitalisierung der Ge-
meinden im Kanton Thurgau und die erfolgreiche Entwicklung
des Vereins Myni Gmeind zusammenzuarbeiten. In Planung
sind etwa ein Grundkurs Digitalisierung fur Gemeinden, Erfah-
rungsgruppen und Auftritte von Smarter Thurgau in den Online-
Webinaren von Myni Gmeind.

S i

HSG bietet neuen IT-CAS an

Das Institut flur Wirtschaftsinformatik der Universitat

St.Gallen bietet neu einen «CAS Innovation durch IT» an.

Der berufsbegleitende sechsmonatige Lehrgang startet im
Oktober mit maximal 15 Personen.

Neue Partnerschaft zwischen

«[Ost-maobil» und «MOVE»

Die Mobilitatsplattform «Ost-mobil» erweitert durch die Zu-
sammenarbeit mit der Move Mobility AG ihr Angebot im Bereich
Elektromobilitat. Fur die Kunden von «Ost-mobil» dussert sich dies
in einem Wechsel der Abrechnungs- und Bezahlplattform. Dafiir
erhalten sie Zugang zu einem noch dichteren Netz an Lademdg-
lichkeiten in der Schweiz und in Europa.

Heute am Paradeplatz. morgen-
auf der Skipiste

Die St.Galler Deskbird AG will den globalen Wandel zu Remote
Work beschleunigen: Menschen sollen an Orten arbeiten kon-
nen, die sie lieben. Die Deskbird App erméglicht das Buchen von
Arbeitsplatzen in Coworking Spaces und anderen inspirierenden
Arbeitsorten in drei Klicks. Seit Februar sind rund 100 Arbeitsorte
in der Schweiz, Deutschland und Osterreich verfiighar - ab vier
Franken pro Stunde.

Keine Anmeldekosten fiir
Start-ups

jobchannel.ch, fihrender Anbieter von Jobplattformen in der
Schweiz, steigt als Sponsor beim LEADER Digital Award ein. Er
Ubernimmt in dieser Funktion die Anmeldekosten fiir Jungunter-
nehmen. Somit nehmen alle Start-ups am 17. Juni gratis teil.

Die digitale Ust-
schweiz im Fokus

FUr einmal integrieren wir unser east#digital-Magazin in den
LEADER, sodass auch dessen Abonnenten einen Einblick in die
mannigfaltigen Aspekte der digitalen Ostschweiz erhalten. Bei-
spielsweise erfahren Sie, wie es Ostschweizer ICT-Unternehmen in
Zeiten der Pandemie geht und wie sie die Zukunft beurteilen.

www.eastdigital.ch
www.facebook.com/eastdigital.ch

east#digital
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Unternehmen

Corona: ICT-Unternehmen
sind vorsichtig optimistisch

Die Ostschweizer ICT-Unternehmen rechnen zwar damit, dass die coronabedingten
Erschwernisse noch langer anhalten werden, sie bleiben aber grundsatzlich optimistisch.

Das zeigt eine aktuelle IHK-Umfrage.

Kurzlich prasentierten die IHK St.Gallen-Appen-
zell und «ITrockt!» die Resultate der 6. IHK-Un-
ternehmensumfrage «Coronavirus und Ost-
schweizer Wirtschaft», die von den Industrie-
und Handelskammern St.Gallen-Appenzell und
Thurgau durchgefihrt wurde. Sie zeigt: ICT
stellen fur alle Branchen wichtige Technologi-
en zur Verfigung. Kurzfristigen konjunkturellen
Schwankungen kénnen sie sich deswegen aber
nichtentziehen.

Mindestens noch neun Monate

Insbesondere die Nachfrage nach ICT-
Dienstleistungen ist stark eingebrochen. Dazu
kommen Arbeitsausfalle und zu hohe Personal-
bestande. Insgesamt scheint die Branche aber
etwas weniger stark von Corona-Erschwernis-
sen betroffen zu sein. Ein Fnftel gibt sogar an,
dass sie nicht mit Erschwernissen zu kampfen
haben.

Verglichen mit den Resultaten aus anderen Bran-
chen gehen die befragten ICT-Unternehmen
aber starker davon aus, dass die coronabeding-
ten Erschwernisse noch langer anhalten werden.
Uber 60 Prozent rechnen damit, dass sie noch
neun Monate oder langer anhalten werden. In
der gesamten Kernregion und Uber alle Bran-
chen hinweg sind es knapp 50 Prozent.

Dennoch schétzt die Mehrheit die aktuelle Ge-
schéftslage als gut ein. Positiv stimmt, dass auch
im ICT-Bereich unmittelbar weder mit einer Kiin-
digungs- noch mit einer Konkurswelle zu rech-
nen ist. Insgesamt ist das Ausdruck einer ausge-
pragten Anpassungsfahigkeit. «Unsere
Mitglieder haben rasch auf die neue Situation re-
agiert und tragen weiterhin einen erheblichen
Beitrag zur Wirtschaftsleistung der Region bei.

Entscheidend wird hier aber die Dauer der
Pandemie sein», sagt Eva De Salvatore-Spaar,
Geschaftsfuhrerin des Vereins «ITrockt!».

Wann kommt der Aufschwung?

Sorgen bereitet aber die hohe Zurtckhal-
tung im Investitionsverhalten bei den ICT-Un-
ternehmen. Uber 70 Prozent der befragten Un-
ternehmen halten aktuell Investitionen zurtick
und wollen diese weiterhin zurtickhalten. «Kein
gutes Vorzeichen, wenn man bedenkt, dass
heutige Investitionen das kunftige Wachstum
sind», sagt Alessandro Sgro, Chefékonom der
IHK St.Gallen-Appenzell.

Zwei von funf befragten Unternehmen rechnen
gemass Umfrage im zweiten Halbjahr 2021 mit
einem splrbaren wirtschaftlichen Aufschwung;
drei von zehn erst im ersten Halbjahr 2022. Da
vieles von der weiteren Entwicklung der Corona-
Pandemie abhangt, bleiben die Unsicherheiten
entsprechend hoch.

Hier sind Unternehmen aus dem ICT-Bereich mit
ihrer hohen Anpassungs- und Innovationsfahig-
keit allerdings in einer guten Ausgangslage, in-
dem sie digitale Dienstleistungen anbieten, die
Unternehmen aus verschiedenen Branchen in
der weiteren Entwicklung unterstltzen. Dieser
Trend ist strukturell und langerfristig.

Gesucht:

Ostschweizer Unternehmer
Warum Konjunkturumfragen wichtig
sind und wie Sie ein Teil davon sein
konnen, erfahren Sie, wenn Sie den
QR-Code scannen:
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Gastbeitrag

Mit Kl die Herausforderungen
im Arbeitsmarkt meistern

Nutzen Sie schon kunstliche Intelligenz? Vermutlich taglich. Allein in einem
modernen Smartphone steckt heute mehr Kil, als die NASA vor zehn Jahren fur
ihre Weltraummissionen einsetzte. Ihr Smartphone erkennt lhr Gesicht, um Sie
anzumelden - KI. Ihr Smartphone korrigiert bei einem Foto automatisch rote
Augen - KI. Sie rufen «Hey Siri» oder «Okay Google» - dann antwortet Ihnen Ihr
Smartphone mit kuinstlicher Intelligenz.

Kunstliche Intelligenz ermd&glicht Softwareldsun-
gen, die vor Kurzem unvorstellbar waren. Doch
wie macht sie das? Einfach gesagt, sind es selbst-
lernende Algorithmen. Anstatt eine Software
zu schreiben, die rote Augen in Bildern erkennt,
schreibt man eine Software, die beliebige Muster
in Bildern erkennt. Im Idealfall zeigt man dieser
Software dann 10 000 Bilder mit Menschen, die
bei der Aufnahme rote Augen hatten - und sie
lernt, diese eigenstandig zu erkennen. Funktio-
niert die Mustererkennung bei roten Augen, kon-
nen Sie derselben Software beibringen, Végel,
Autos oder Surfboards zu unterscheiden.

«Kiinstliche Intelligenz ermiiglicht
Softwareltsungen, die vor Kurzem
unvorstellbar waren.»

Reine Spielerei oder einsetzbar in der Praxis?

Am Universitatsspital Zurich traten drei er-
fahrene Radiologen gegen eine Software mit
kunstlicher Intelligenz an. Allen wurde eine
Sammlung von Mammografien zur Brust-
krebserkennung vorgelegt. Die diagnostische
Genauigkeit des trainierten Computer-Pro-
gramms erreichte ungefdhr die Leistung der
Radiologen. Die Radiologen lagen treffsicherer
in der Erkennung der Gefahrlichkeit, wahrend
die kunstliche Intelligenz eher problematische
Félle entdeckte, die die Arzte verpassten. Das
ergibt eine gute Aufgabenteilung: Der Compu-

ter sorgt daflr, dass weniger Félle Gbersehen
werden - und das arztliche Fachpersonal be-
stimmt das weitere Vorgehen.

Von Bild zu Text zu Sprache

Dasselbe Prinzip der Mustererkennung nut-
zen auch die Sprachassistenten Siri und Alexa.
Damit uns Computer verstehen und antworten
kénnen, bendtigte das Sprachtraining Zehn-
tausende Stunden an Audioaufnahmen. Die
Algorithmen missen dabei gleich mehrere
Disziplinen meistern, wenn die Aufforderung
lautet: «Hey Siri, rufe Julia an». Zuerst wird das
Gesagte in Text gewandelt. Anschliessend er-
kennt der Computer die Entitat «julia» und
die Intention «anrufen», um die Nummer aus
dem Adressbuch zu suchen und anzurufen.
Dies alles funktioniert schon erstaunlich gut
- besonders in Englisch, da es dort gentigend
Trainingsdaten gibt. Dabei geht Google noch
einen Schritt weiter und lancierte den automa-
tisierten Assistenten Duplex, der fur Sie Anrufe
fur Terminreservationen im Restaurant, beim
Friseur oder die Buchung von Mietwagen und
Kinotickets erledigt.

Beispiel Duplex-Assistent




Gastbeitrag

Was bedeutet dies fiir Unternehmen?
Klnstliche Intelligenz ist keine Wunder-
waffe, die alle Probleme der Welt auf ein-
mal 18st, aber sie ist ein Quantensprung in
Daniel Niklaus der digitalen Entwicklung. Dinge, die vorher
Inhaber der Netlive IT AG undenkbar waren, kdnnen jetzt geldst wer-
den. Banken sollten zum Beispiel taglich
nach «Adverse-Media», also Negativ-Nach-
richten, Ausschau halten und diese mit ih-

rem eigenen Kundenstamm abgleichen, um
Geldwasche, Betrugsskandale und Terro-
rismusfinanzierungen zu verhindern. Eine
unmogliche Aufgabe ohne KI: Alleine im
deutschsprachigen Raum werden taglich
mehr als 200 000 Artikel publiziert. Auf Eng-
lisch sind eszehnmal mehr. Nicht einmal eine
Grossbank kann es sich leisten, alle diese Ar-
tikel durchlesen zu lassen und die kritischen
Namen von Personen und Organisationen

mit dem eigenen Kundenstamm abzuglei-
chen. Computer dagegen kénnen mittels Ki
in unvergleichlich héherem Tempo die Arti-
kel kategorisieren, daraus die relevanten Na-
men extrahieren und mit dem eigenen Kun-
denstamm abgleichen. Selbstverstandlich ist
die KI nicht perfekt, aber bei Weitem besser,

als wenn Menschen nur einen Bruchteil der
Artikel durchlesen.

Kosten sparen, Neues méglich machen
Es ist die enorme Geschwindigkeit der
- Mustererkennung, die kinstliche Intel-
.\ ligenz fur Projekte spannend macht.
8 :f\-f._ In all den bisher genannten Bei-
r-'- _, spielen wandelt der Computer
"\; . Texte, Bilder oder Audio in
¥ Zahlen um. Zahlen sind qua-
Y si das Rohél, das verarbeitet
wird. Zahlen gibt es Uberall:
ob Zahlungsstréme bei Versi-
cherungen, in der Logistik oder
in der Landwirtschaft. Heute gibt
es wohl keine Branche, die nicht
unmittelbar von Kl profitiert. Die
AXA stellt ihren Agenturen eine kunst-
liche Intelligenz zur Verflgung, damit
sie schneller und préaziser Daten abfragen

kénnen. Siemens optimiert mit KI-Simula-
tionen die Fertigung. ABB kooperiert mit
Microsoft, um in Skandinavien ge-
siinderen Lachs kostengiins-
¥ tiger und umweltfreundlicher
_ aufzuziehen. Es ist diese Kom-
“~ . bination von Kosten sparen und
—=Neues ermoglichen, die eine Investition in
kiinstliche Intelligenz lohnenswert macht.
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Mit Kl die Welt verédndern

Der rasche Fortschritt wird in den nachsten
Jahren eine Branche nach der anderen erfas-
sen. Die wohl folgenschwerste Veranderung fur
unsere Wirtschaft wird dann eintreten, wenn
kiinstliche Intelligenz den Autos zum autono-
men Fahren verhilft - wovon wir nicht mehr
weit entfernt sind. Nach einer erfolgreichen
zweijahrigen Testphase in Phoenix bietet die
Google-Firma Waymo seit letzten Oktober das
erste selbstfahrende Auto im Tagesbetrieb an.
Per App bestellt man sich das Roboter-Taxi und
wird ohne Fahrer abgeholt. Die langfristigen
Auswirkungen werden flr unsere Wirtschaft
gigantisch sein. Das fangt mit kleinen Sachen
wie der Parkplatzsuche an: In Spitzenzeiten
kann die Parkplatzsuche in der Innenstadt bis
zu einem Drittel des Staus ausmachen, die-
ser fallt weg, weil autonome Autos nicht in den
Innenstadten parken mussen.

«Kl ist keine Wunderwaffe,
die alle Probleme der Welt auf
einmal last.»

Damit fallt auch der Bedarf an Stadt-Parkplatzen
allgemein weg. Parkbussen wird es nicht mehr
geben, und auf einmal steht uns viel neuer Platz
zur Verfiigung. Uberlegen Sie sich die Auswir-
kungen auf die Autoindustrie, wenn Sie kein Auto
mehr besitzen mussen, sondern wir nur noch
autonome Taxis teilen, die einen Drittel von dem
kosten, was wir heute fir das Auto ausgeben.
Da fallen offensichtliche Berufe wie die der Fern-
fahrer weg. Aber auch weniger offensichtliche
Stellen werden abgebaut - etwa Rettungssani-
tater, weil es weniger Unfélle gibt. Und ganze
Filialnetze von Versicherungen stehen zur Di-
sposition, wenn wir das Auto nicht mehr besit-
zen und keine personliche Autoversicherung
mehr bendtigen, weil wir die Fahrt nur noch von
wenigen grossen Anbietern buchen.

Wo liegen die Grenzen?

Bei all den Jubelrufen: Was passiert, wenn
uns die Maschinen a la Terminator ausléschen
wollen? Hollywood hat viel getan, dass wir uns
vor kunstlicher Intelligenz fUrchten. Schaut
man sich aber die Leistungsfahigkeit von Kl an,
ist sie noch weit weg von den Mdglichkeiten ei-
nes Menschen. Obwohl Computer heute schon
besser als Menschen Schach spielen, schneller
Texte erkennen und womdglich auch bald

ﬁs—v-
el

besser Auto fahren, sind das alles Spezialfahig-
keiten.EssindeinzelneProgramme, dieeinzelne
Dinge hervorragend kénnen. Bis heutewarnoch
niemand fahig, die Komplexitat der mensch-
lichen Gedanken auch nur annahernd zu ko-
pieren. Ohne unerwarteten Durchbruch droht
keine Gefahr.

Gefahr droht eher von falsch eingesetzten Algo-
rithmen. Wird ein Algorithmus mit nicht repra-
sentativen Daten trainiert, entsteht ein soge-
nannter Bias - ein Vorurteil. Eine Untersuchung
im Jahr 2018 ergab, dass Gesichtserkennungs-
software bei weissen Mannern eine Fehlerrate
von nur 1% hatte, wahrend diese bei dunkel-
hautigen Frauen bis zu 35 % anstieg. Dies vor al-
lem, weil beim Trainingsset die dunkelhautigen
Frauen unterreprasentiert waren.

Da bei der kunstlichen Intelligenz der Compu-
ter seinen eigenen Weg sucht, gibt der Mensch
eine gewisse Kontrolle ab. Wer in Zukunft auf
kinstliche Intelligenz setzt, hat sowohl eine mo-
ralische Verpflichtung wie auch eine geschaftli-
che Anforderung, sich gut zu liberlegen, wie sich
die Auswahl der Trainingsdaten auf das Resultat
auswirkt.

Was bedeutet dies fiir lhr Unternehmen?

Die gute Nachricht lautet: Es ist alles weni-
ger kompliziert, als es sich anhort. Es stehen
heute eine Vielzahl von Kl-Bauelementen zur
Verfigung, um Ki-ldeen schon mit einer klei-
nen Erstinvestition zu verwirklichen. Ein Startin
die Welt der kunstlichen Intelligenz ist heute so
einfach wie nie zuvor. Aus Erfahrung empfehle
ich Ihnen, suchen Sie sich als erstes ein kleines
Projekt aus. Eignen Sie sich in Ihrer Firma Uber
einen Dienstleister und/oder mit einem klei-
nen Team erste Erfahrungen an. Lernen Sie das
Handwerk der kiinstlichen Intelligenz und dann
revolutionieren Sie Ihre Branche.
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Nutzen wir diese Entwicklung fiir eine neue,
bessere Welt

Die vergangenen 100 Jahre zeigten, dass der
Fortschritt nicht aufhaltbar ist. Gesellschaften,
die sich auf Veranderung einstellen und ihre
Ressourcen fur die Gestaltung der Neuen Welt
nutzen, erhalten die Chance, die Herausforde-
rungen der Zeit erfolgreich zu meistern.

Auch wenn es keine Garantie fur den Erfolg gibt,
eines steht fest: Die Schweiz ist in einer hervor-
ragenden Position, um die technologische Ent-
wicklung zu ihrem Vorteil zu nutzen. Und wir
sollten diese Chancen nutzen, weil unser Ar-
beitsmarkt in den nachsten 15 Jahren die grés-
ste Veranderung seit den Babyboomer-Jahren
durchmachen wird. Bis 2035 gehen wegen des
demografischen Wandels ohne Migration mehr
als 600 000 Personen mehrin die Pension, als wie
Menschen ins arbeitsfahige Alter kommen.

Der Einsatz von kunstlicher Intelligenz bietet
eine enorme Chance, diese Herausforderung
des Arbeitsmarktes zu meistern. Indem wir

mittels KI unsere Arbeitsprozesse optimieren
und neue Ideen kreieren, erhalten wir nicht nur
die Wirtschaftskraft der Schweiz, sondern star-
ken sie sogar fir die nachste Generation. Packen
wir gemeinsam diese Chance. Bereiten Sie Ihr
Unternehmen auf das Zeitalter der kiinstlichen
Intelligenz vor.

Text: Daniel Niklaus Bilder: Marlies Thurnheer

Daniel Niklaus ist Ostschweizer Webpionier und Inhaber
der Netlive IT AG in Teufen. Bereits seit 1993 hilft Niklaus
seinen Kunden dabei, ihren Mitbewerbern regelmassig
einen digitalen Schritt voraus zu sein - mit Software fur
kinstliche Intelligenz und interaktiven Weblésungen. Die
Netlive IT AG erarbeitet unter anderem ClearScan-Lésungen
frBanken, dieihre Dateneffizientundinhoher Qualitatnach
problematischen Transaktionen oder Kundenbeziehun-
gen durchforsten wollen. 2019 war Niklaus Jurymitglied des
Leader Digital Awards, ein Jahr spater wurde er von
east#digital in die Liste der 100 Digital Shapers der Ost-
schweiz aufgenommen.

Anzeige

chrisign

web.smanagement

chrisign gmbh

Eine Fiir Alle

Immer mehr surfen mit mobilen Geraten.

Ist auch Ihre Webseite mobilfahig?

Schmidstrasse 9 8570 Weinfelden

info@chrisign.ch

\ Jetzt anrufen!
071 622 67 41

www.chrisign.ch f X in (@ o
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Messenger

Andreas Wiebe

| - - Swisscows-Griinder

Das Fort Knox
unter den Messengern

Vor sieben Jahren hat Andreas Wiebe mit seiner Suchmaschine «Swisscows»
Google den Kampf angesagt. Anfang dieses Jahres ist er nun mit dem
Messenger «Teleguard» in Konkurrenz zu Whatsapp & Co getreten.

Uber seine Beweggriinde und dariiber, was kiinftig noch zu erwarten ist,

hat er mit east#digital gesprochen.

Andreas Wiebe, warum haben Sie nach
Google nun auch Whatsapp den Kampf an-
gesagt?

Weil wir absolut gegen die Uberwachung
sind! Ebenfalls ist es unsere Strategie, langfris-
tig ein Eco-System aufzubauen, in dem Nutzer
ohne Uberwachung ihr soziales Leben ausleben
kénnen.

Worin unterscheidet sich Thr Messenger von
den bekannten?

Teleguard hat einen wesentlichen und doch
sehr einfachen Unterschied: Er ist total sicher.
Es gibt keine Uberwachung, keine Bindung

per Mail oder Telefonnummer. Die Teilneh-
mer-ldentifikation erfolgt ausschliesslich tUber
eine achtstellige ID oder uUber einen QR-Code.
Der Messenger greift auch niemals auf das
Telefonbuch des Nutzers zu. Teleguard ist quasi
das Fort Knox unter den Messengern, also ein
Bunker.

Und was ist die wichtigste Eigenschaft von
Teleguard?

Die absolute Ergebenheit zum und die Inte-
ressenvertretung des Nutzers. Nichts wird ge-
speichert. Alle User sind anonym. Und: Man
kann Teleguard auch ohne SIM-Karte nutzen.



Nachrichten auf Teleguard werden ver-
schliisselt. Das bieten aber auch andere
Messenger.

Hier muss man den wichtigen Aspekt der
Glaubwiirdigkeit ins Visier nehmen: Amerika-
nische Unternehmen, die nur auf reiner Geld-
gier basieren, kdnnen viel erzdhlen - ob alles
stimmt, weiss man nicht. Damit spreche ich
ganz klar Whatsapp und Signal an; Telegram
wiederum ist nicht verschlisselt. Im Gegensatz
dazu ist Teleguard sogar hochgradig verschlus-
selt. Dafur stehe ich mit meinem Namen und
mit unserer ganzen Strategie.

«[leleguard greift niemals auf das
Telefanbuch des Nutzers zu.»

Welche Verschliisselungstechnologie wird
beim Teleguard-Messenger verwendet?

Mit SALSA20 verwenden wir verwenden
die beste Verschlisselungstechnik, die es im
Moment gibt. Was das bedeutet, kann ich mit
einem Beispiel erkldren: Um eine Nachricht bei
Teleguard zu entschlisseln, wirden die mo-
dernsten Server dieser Welt etwa 25 000 Jahre
bendtigen.

Wo stehen die Server und wer hat, ausser
lhnen, Zugriff darauf?

Alle Server stehen bei unsin der Schweiz und
ausser uns intern hat niemand Zugriff. Aber
selbst wenn jemand in die Server einbrechen
kodnnte, wirde er da nichts finden, da alle Nach-
richten nach dem Empfang auf der Stelle ge-
|6scht werden.

Messenger

lhr Ziel sind 50 bis 100 Millionen Nutzer noch
indiesem Jahr. Wie ist der Stand aktuell?

Ja, das ist eine Ansage, ich weiss. Aber wir
sind auf dem guten Weg. Man darf nicht ver-
gessen, dass Teleguard noch nicht einmal zwei
Monate alt ist. Die Welt und somit auch Whats-
app-Nutzer sind gerade sehr verunsichert und
auf der Suche nach Alternativen. Es ist also ge-
nau der richtige Moment fir ein solches Vor-
haben. Zudem haben wir unsere Google-Alter-
native Swisscows, wo wir unsere Nutzer zum
Umdenken anregen. Wir sind auch nicht nur
in der Schweiz gestartet, sondern gleich in 18
Landern weltweit.

Wird Teleguard noch weiter ausgebaut?

Selbstverstandlich! Erst kirzlich haben wir
eine neue Funktion aufgeschaltet, mit der Nut-
zer themenbasiert Videos, Bilder und Texte an-
schauen, anhéren und lesen kdnnen. Die User
kénnen ihren Lieblingsthemen und -interessen
folgen und Berichte liken oder weiterleiten. Zu-
dem hat jeder Nutzer die Moglichkeit, eigene
Clubs zu erstellen und sich eine Community
aufzubauen. Zu finden ist diese Funktion in der
App unter «MyClubs».

Nachdem Sie der gréssten Suchmaschi-
ne und nun auch Whatsapp den Kampf an-
gesagt haben, widre der nédchste logische
Schritt eine Social-Media-Plattform. Beste-
hen diesbeziiglich allenfalls bereits Plane?

Wir arbeiten gerade an Alternativen, wie
beispielsweise einem sicheren E-Mail. Eine
Social-Media-Plattform ist aber noch nicht in
Sicht - aber wer weiss? (lacht)

Interview: Patrick Stampfli Bild: Marlies Thurnheer

Anzeige
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Vom Push-

Tools

zum Pull-Prinzip

Nach einem zweiten Platz 2017 erhielt die St.Galler CSP AG im vergangenen
Jahr die Auszeichnung «Best Workplace Small» von «Great Place to Work». Mit
zur Verbesserung von Arbeitsplatzkultur und -attraktivitat beigetragen haben

neben organisatorischen Veranderungen auch digitale Tools und Prozesse, wie

CSP-CEO Michéle Mégroz erklart.

Michéle Mégroz, welchen Anteil hatten und
haben digitale Systeme bei der Verbesse-
rung der Arbeitsplatzkultur und -attraktivi-
tit beider CSP?

Ein zentraler Teil ist Kommunikation und
Transparenz. Hier kénnen Tools stark unter-
stUtzen und die Effizienz steigern. Es darf aberin
keinem Fall ein Primat des Tools sein. Eine gute
Arbeitsplatzkultur bedingt viel mehr. Wichtiger
sind der Mensch, der Teamspirit, die Zusam-
menarbeit, das Vertrauen und der Spass an der
Arbeit. Insofern hat unsere Selbstorganisati-
on, CSPstars (selbstorganisiert, teamorientiert,
agil, resilient, smart) einen grdsseren Einfluss
auf die Arbeitsattraktivitat. Wobei CSPstars
ohne sinnvolle Toolunterstitzung kaum funkti-
onierenwidrde.

«Bei uns lauft ein Grossteil der
Kommunikation und Interaktion
tiber Chats und Teams.»

Welche Vorteile bringen dieses Tools im
Vergleich zu analogen Méglichkeiten?

Videokonferenzen, das Teilen von Bildschir-
men und virtuelle Break-out-Sessions sind op-
timale Moglichkeiten einer ortsunabhangigen
Zusammenarbeit und gehoéren mittlerweile
wohl in jeder Organisation zum Alltag. Grosse
Chancen seheich in der sinnvollen Nutzung von
Kollaborations-Tools bezuglich Transparenz
und Information der Mitarbeiter - untereinan-
derund firmenweit.

Das heisst konkret?

Bei uns lauft mittlerweile ein Grossteil der
Kommunikation Uber Chats oder MS Teams
und kaum mehr Uber Mail. Gerade wahrend
einer Umstellung kann es herausfordernd sein,
sich einerseits in der Informationsflut nicht zu
verlieren, andererseits aber die wichtigen Infos
mitzubekommen. Es findet ein Umdenken vom
Push- zum Pull-Prinzip satt - man muss sich viel
besser Uberlegen, wo aktiv informiert werden
muss und wo es reicht, wenn die Informationen
zuganglich gemacht werden. Insgesamt unter-
stitzen moderne Tools die Zusammenarbeit,
Kommunikation und Interaktion gut. Die Art
der Zusammenarbeit und die Prozesse missen
jedoch toolunabhangig definiert werden.

Wo lagen die Herausforderungen bei der
Einfliihrung neuer digitaler Tools? Gab es
die Giberhaupt? Schliesslich ist die CSP ja Ex-
pertin auf dem Gebiet der digitalen Trans-
formation.

Gerade weil die digitale Transformation viel
mehr als die Einfihrung von Tools ist und oft-
mals ganze Organisationen verandert werden,
braucht sie Zeit, Geduld, Mut und Vertrauen
ins Team. Wir haben uns in der CSP viel Zeit ge-
nommen, um CSPstars zu definieren, und alle
Mitarbeiter in den Prozess miteinbezogen. Die
Umstellung wird uns noch langer begleiten; wir
befinden uns aktuell in einem spannenden und
wichtigen Lernprozess. Die Zeit, welche dieser
braucht, darf nicht unterschatzt werden, denn
die neue Organisation bedeutet auch ein kom-
plett neues Mindset. Und dieser Change ist her-



Tools

ausfordernd, man kann ihn nicht verordnen.
Hier sind Kommunikation, Transparenz und
Leadership notwendig. Zudem muss man auch
schwierige Diskussionen, Statusfragen und Un-
sicherheiten aushalten. Es gilt, eine gute Mi-
schung zwischen klarer Fihrung und der Zu-
versicht, dass es gut kommt, zu etablieren.

«[Brosse Chancen sehe ich
in der sinnvollen Nutzung von
Kollaborations-Tools.»

In einer Zeit, wo physische Treffen auf ein
Minimum reduziert sind, ist eine organisa-
torische Umstellung vermutlich besonders
herausfordernd.

Das ist richtig. Ungeplante Zusammen-
treffen, Gesprache im Pausenraum, physische
Prasenz und Sichtbarkeit jedes Einzelnen, das
«Gspdri» untereinander, etc. sind insbesonde-
re wadhrend einem solchen Change wichtige Ele-
mente. Viele zentrale Aspekte wie Motivation,
Teamspirit oder Sicherheit kdnnen tber digitale
Tools nicht gleich transportiert werden.

Werden Sie dennoch weitere neue digitale
Systeme einfiihren?

Wir haben unsere Toollandschaftin den letz-
ten anderthalb Jahren vollstandig erneuert und
sind nun sehr gut aufgestellt. MS Teams bildet
die Grundlage fur unsere tagliche Arbeit, was
(Video-)Telefonie, Datenablage, Kommunika-
tion und Kollaboration betrifft. Ebenfalls er-
reichen wir mit der neuen ERP-LOsung sowie
unserem Dashboard Uber PowerBI eine hohe
Transparenz - und dank einer professionellen
Rekrutierungslésung konnten wir unseren Re-
krutierungsprozess optimieren. Weitere Ele-
mente sind in Prifung.

Ein Unternehmen wie die CSP braucht gut
ausgebildete Digital-Experten. Was machen
Sie in Sachen Weiterbildung fiir lhre Mit-

arbeiter?

Mit der CSPacademy haben wir einen Rah-
men, der die vielen verschiedenen Weiterbil- Michele Mégroz
dungsgefdsse zusammenfasst. So haben wir CEO der CSP AG

CSP-weit jahrlich einen tagigen Refresher,
ein dreitatiges Seminar, vierteljdhrliche WuM
(Wissen Uber Mittag), situative Firmenkurse
(ITIL, Scrum, HERMES, etc.) und diverse Gefas-
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se mehr, zu denen wir Referenten zu aktuellen
Themen einladen. Vor Corona haben wir die-
se Veranstaltungen physisch gemacht, denn
es geht nicht allein um die Wissensvermitt-
lung, sondern der Kulturaspekt ist genauso
entscheidend. Den Grossteil unserer Arbeits-
zeit verbringen wir bei und mit Kunden. Umso
wichtiger sind CSP-interne Treffen - sei es fur
Weiterbildungen oder fiir Freizeitanlasse.

«Maotivation oder Teamspirit
kiinnen iiber digitale Tools nicht
gleich transportiert werden.»

Die in der Coronazeit auch nicht mehr phy-
sisch stattfinden konnten.

Ja. Mit Corona hat sich leider einiges gean-
dert, und auch wir mussten zu virtuellen Wei-
terbildungen Ubergehen. Dies hat - abgesehen
vom fehlenden menschlichen Kontakt - sehr
gut funktioniert. Ebenfalls sind wir mitten in
der Evaluation eines Learning-Management-
Systems flir unsere internen Weiterbildungen
sowie unsere Kundenkurse. Hier werden wir
einiges Uberarbeiten, wobei die physischen
Treffen beibehalten und digitale Weiterbildun-
gen als Erganzung gesehen werden.

Tools

Sie haben Einblick in viele Unternehmen.
Wie ist es um die Digitalisierung im Bereich
Mitarbeiterfiihrung bestellt?

Insgesamt kann man feststellen, dass Co-
rona fur die Akzeptanz neuer Tools und Zu-
sammenarbeitsformen schon fast eine Chance
war. So hatsich die virtuelle Zusammenarbeitin
vielen Betrieben etabliert. Gerade bei der Mit-
arbeiterfihrung bin ich aber Uberzeugt, dass
Tools nur unterstitzen und der physische Kon-
takt enorm wichtig bleibt.

Gibt es typische Fehler, die man vermeiden
kann?

Oftwird die Digitalisierung der Kernprozesse
noch immer als eine Eins-zu-Eins-Ubersetzung
der analogen Prozesse verstanden. Es fehlt der
Mut, Prozesse grundlegend zu Uberdenken.
Ebenfalls wird bereits bei der Einfihrung von
Digitalisierungsprojekten ein grosses Einspa-
rungspotenzial erwartet. Dieses kann allerdings
erstrealisiert werden, wenn der Prozess End-to-
End betrachtet wird. Teilweise wird vergessen,
dass der analoge Prozess parallel weiterhin be-
trieben werden muss, da wichtige Vorausset-
zungen wie digitale Unterschriften noch nicht
etabliert sind oder Kunden dies wiinschen. Im
Extremfall wird der Kernprozess dann zweimal
erbracht: analog und digital. So kann nicht ge-
spartwerden.



Tools

Was raten Sie Unternehmen, die bei Mitar-
beiterfihrung und Arbeitsplatzkultur eine
digitale Transformation umsetzen méchten?

Die Toolfrage darf nicht im Zentrum stehen!
Man muss sich sehr gut Giberlegen, was man er-
reichen mdchte, was die Ubergeordneten Ziele
sind. Ich bin Uberzeugt, dass jedes Unterneh-
men seinen eigenen Weg finden muss und man

daflr gentigend Zeit einberechnen soll. Sicher
macht es Sinn, sich ndher mit verschiedenen Seit Juni 2017 ist Michéle Mégroz CEO der CSP AG. Mit ihr
Organisationsformen zu befassen und sich mit ist erstmals eine Frau an der Spitze der Businessberatungs-
anderen Unternehmen dazu auszutauschen. firma mit Hauptsitz in St.Gallen und Niederlassungen in
Wichtig sind zwei Punkte: ein gemeinsames Bern und Zirich. Nach Abschluss des Wirtschaftsstudiums
Mindset, das klar auf die Chancen der Digitali- an der Hochschule St.Gallen war Mégroz Leiterin Qualitats-
sierung fokussiert, sowie der Mut, um insbe- sicherung einer international tatigen Zertifizierungsfirma.
sondere Kernprozesse neu zu denken und auf- Vor dem Wechsel zur CSP AG arbeitete sie als Projektleiterin
zubauen. Eine agile und auf Selbstorganisation in der Wirtschaftsférderung. Michéele Mégroz wurde 2018 in
ausgerichtete Einheit kann hier eine spannende den Vorstand von «IT rockt!» gewahlt und ist seit Juni 2019
und erstaunlich produktive Veranderung aus- im Vorstand der Industrie- und Handelskammer St.Gallen-
|6sen. Appenzell. Sie ist zudem Vizeprasidentin im Vorstand von
Obvita, Verwaltungsratin von Edorex und Jurymitglied des
Interview: Patrick Stampfli diesjahrigen Leader Digital Awards.
Bilder: Marlies Thurnheer
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mit der «HeidiCHain» das weltweit erste

Blockchain-Netzwerk im Tc

¢

Orlando Bergamin

Geschaftsfuhrer
Heidiland-Tourismus

=Y

Orlando Bergamin, warum lancieren Sie ein
touristisches Blockchain-Netzwerk?
Einerseits mochten wir mit technologischen
Hilfsmitteln den Aufenthalt fir unsere Gaste
vereinfachen und verbessern. Sei dies mit ein-
fachen Buchungs- und Reservationsmoglich-
keiten diverser Freizeiterlebnisse oder in Form
benutzerspezifischer Informationen zum tou-
ristischen Angebot in der Region. Dies ware
auch ohne ein Blockchain-Netzwerk umsetzbar,
aber da kommt der zweite Aspekt zum Tragen,
der entscheidend ist: Das Ferienerlebnis wird
zwar als Gesamtheit wahrgenommen, besteht
aber ausvielen kleinen Einzelleistungen von un-
terschiedlichen Betrieben wie Unterkunft, OV,
Gastronomie, Sportshop, Ski- oder Bikeschule.

«Mit der <HeidiCHain> soll der
Gast einen digitalen Schlissel
zur Region erhalten.»

Somit wird auch die Interaktion zwischen
den Anbietern gefordert...

Genau. Die Tourismusbranche ist bekannt-
lich kleinstrukturiert und fragmentiert - und
die Interaktion zwischen diesen unterschiedli-

chen Anbieternist bislang kaum vorhanden. Mit
dem Blockchain-Netzwerk mdéchten wir diese
Barrieren abbauen sowie die Zusammenarbeit
verbessern bzw. das Zusammenspiel der ver-
schiedenen Player erst ermdglichen, um wirk-
liche Wettbewerbsvorteile zu erzielen und das
Gasteerlebnis nachhaltig zu verbessern. Lang-
fristig soll eine Skalierung weit Uber unserer Fe-
rienregion erzielt werden. Dafur ist das Block-
chain-Netzwerk ideal.

Als erste Anwendung soll eine digitalisierte
Kurtaxen-Administration lanciert werden.
Weshalb gerade dieser Bereich?

Zugegeben, dieser Use-Case ist nicht gerade
der attraktivste, aber flr uns bringt er zwei we-
sentliche Vorteile in der Projektphase: Erstens
ist die aktuelle Kurtaxenverwaltung sehr auf-
wendig und fehleranféllig aufgrund verschie-
denster manueller Prozesse. Durch die Digi-
talisierung von Eingabe und Abrechnung kann
der Administrationsaufwand massiv reduziert
und die Datenerhebung und -qualitat verbes-
sert werden. Zweitens tangiert die Kurtaxen-
abrechnung samtliche Beherbergungsbetriebe
und ist fur alle Gbernachtenden Gaste relevant.
So kdnnen wir von Anfang an zahlreiche Partner
(Hotellerie und Parahotellerie) integrieren und
eine Anwendung mit direktem Bezug fir Uber-
nachtungsgaste lancieren.



Grundsatzlich gibt es aber noch viele weite-
re Anwendungsméglichkeiten.

Naturlich. Ganz wichtig fur uns ist, dass wir
den Fokus immer auf den Gaste-Nutzwert le-
gen. Flr uns bedeutet die «HeidiCHain» insbe-
sondere eine verbesserte Zusammenarbeit in-
nerhalb der Tourismusregion und eine Chance,
«echte» Kooperationen ausserhalb der Ferien-
region Heidiland zu erméglichen.

Wie sollen Kunden sonst noch von diesem
Blockchain-Netzwerk profitieren?

Unsere Vision ist, dass der Gast dank der
«HeidiCHain» einen digitalen Schlissel zur Regi-
on erhalt, mitdem er einfach und unkompliziert
sein personliches Ferienerlebnis barrierefrei
geniessen kann. Konkret kdnnte dies in Zukunft
so aussehen: Der Gast bucht seinen Aufenthalt
im Heidiland. Er erhdlt seine Tourist-ID oder
den «digitalen SchlUssel» auf sein Smartpho-
ne, mit dem er die Ferienwohnungstiir 6ffnen
kann. Am nachsten Tag reserviert er online ein
Velo im Sportshop, 6ffnet mit dem QR-Code das
Schloss; ohne an der Kasse anzustehen fahrt er

Blockchain

mit der Bergbahn auf den Gipfel und begibt sich
auf seine Tour. Auf seinem Smartphone sieht
er, welches Bergrestaurant noch freie Platze auf
der Terrasse hat, und kann gleich sein Mittag-
essen bestellen. Nach der Tour nutzt er wieder-
um sein Smartphone, um durchs Drehkreuz ins
Thermalbad zu gehen, und abends besucht er
noch eine Kulturveranstaltung, die ihm als Tipp
aufdem Handy angezeigt wird.

Wo liegen die Herausforderungen bei der
Umsetzung dieses Projekts?

Wir sind erst am Start der Projektumsetzung,
viele Herausforderungen werden in der Projekt-
laufzeit zum Vorschein kommen. Viel mehr als
die technischen Herausforderungen gilt es, die
Bereitschaft zur Partizipation der zahlreichen
Anspruchsgruppen zu beachten. Das Projekt
hangt stark von der Innovationskultur der Un-
ternehmen ab, also dem Willen, Zeit und Res-
sourcen zu investieren.

Interview: Patrick Stampfli
Bild: Marlies Thurnheer
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Investieren ab einem
Franken

Das St.Galler Start-up «Kaspar&» sieht sich als Partner fur das Finanzleben
seiner Kunden. Deshalb macht es professionellste Finanzdienstleistungen
far diese zuganglich - digital, transparent und gunstig. «<Wir wollen den
Mittelstand gewinnen», sagt Jan-Philip Schade, Co-Founder und Partner von

«Kasparé&».

Jan-Philip Schade, wie ist die Idee zu
«Kaspar&» entstanden?

Das Grunderteam hat jahrelange For-
schungs- und Arbeitserfahrung in Vermdégens-
verwaltung und Portfolio-Management. Dabei
haben wir vor allem Anlagestrategien fur grosse
institutionelle Investoren und Banken entwi-
ckelt. Irgendwann ist uns aufgefallen, dass un-
ser gesamtes Know-how und die jahrelange
Ausbildung so nur einer kleinen Gruppe von An-

legern zugutekommen.

Das heisst?

Das ist in etwa so, wie wenn wir alle sehr gut
ausgebildete Facharzte waren, jedoch nur fur
wenige Operationen eingesetzt werden, ob-
wohl die breite Masse nicht oder nur mittelmas-
sig versorgt wird. In einer Welt, in der durch die
Negativzinspolitik das gut verzinste Sparheft
wegfallt, wird Otto Normalverbraucher faktisch
die Mdglichkeit genommen, einfach vorzusor-
gen und anzulegen. Das mochten wir mit «Kas-
par&» beenden, denn wir glauben, dass alle
Zugang zu modernen und professionellen Anla-
geldsungen haben sollten.

Sie haben das Unternehmen am 14. August
2020 gegriindet, also zwischen der ersten
und zweiten Corona-Welle. Hat lhnen das
keine schlaflosen Nachte bereitet?

Das war sicherlich kein einfaches Umfeld fur
eine Grindung. Allerdings kdnnen wir mit den
aktuellen Umstanden verhaltnismassig gut um-
gehen, da wir uns in einer sehr intensiven Ent-
wicklungsphase befinden, bei der wir einen
Grossteil unserer Kapazitaten fur die Lancie-
rung unseres Alpha-Produktes einsetzen. Wenn

keine Bars offen sind und keine Veranstaltun-
gen stattfinden, ist es auch nicht so schlimm,
wenn man mal eine Extra-Nachtschicht einle-
gen muss (lacht). Aber natirlich hoffen wir, dass
sich die Gesamtsituation rasch wieder bessert.
Denn sobald wir unsere Marketing- und Ver-
triebsanstrengungen hochfahren, sind wir auf
physische Treffen und Veranstaltungen ange-
wiesen.

«deder sollte Zugang zu

FinTech

modernen und professionellen

Anlageliisungen erhalten.»

Spuren Sie in Ihrem Sektor iiberhaupt Aus-
wirkungen der Pandemie?

Es scheint, als ob viele Kunden durch die Kri-
se zur Erkenntnis gekommen sind, dass es wich-
tig ist, personlich finanziell vorzusorgen. Das
zeigt sich beispielsweise darin, dass Mitbewer-
ber am Markt neue Rekordstdnde an Anmel-
dungen verzeichnen. Fur uns wird die Frage,
ob jemand anlegt, nicht dadurch entschieden,
ob er Uber hohe finanzielle Mittel verfiigt. Je-
der sollte die Méglichkeit haben, professionell
anzulegen! Deshalb erlauben wir das Anlegen
und Investieren ab einem Franken und bieten
die Moglichkeit, Kleinstbetrage via unserer Kar-
ten-Spar-Lésung systematisch zu investieren.

Was braucht es, um in einem doch eher kon-
servativen Markt wie dem Finanzmarkt als
Start-up Fuss zu fassen?

Entscheidend ist, dass wir unseren Kunden
zeigen kdnnen, dass wir professionell und seri-



FinTech

6s handeln. Uns helfen dabei auf der einen Seite
Jan-Philip Schade unsere Erfahrung, Ausbildung und Forschungs-
Co-Founder und Partner von expertise. Auf der anderen Seite verstecken wir
«Kaspar&n» uns nicht, sondern zeigen uns, damit auf An-
hieb klar ist, dass «Kaspar&» nicht irgendeine
anonyme App ist, sondern ein durch Menschen
geflhrtes, offenes und transparentes Unter-
nehmen.

«Wenn keine Bars offen sind,
sind Extra-Nachtschichten nicht
mehr so schlimm.»

Was fur einen Finanzdienstleister ja essen-
ziellist...

Genau. Denn nur wenn die Kunden sehen,
dass sie auch einen Ansprechpartner vor Ort
haben, zu dem sie im Notfall persénlich hinge-
hen kdénnen, werden sie Vertrauen fassen und
aufbauen kénnen.

Weshalb sollte man einem Start-up wie
Kaspar&das Vertrauen schenken?

Wir sind der Uberzeugung, dass Vertrauen
auch dadurch geschaffen wird, dass ein Produkt
vollumfanglich getestet werden kann. Wah-
rend andere Anbieter Testkonten oder ahnli-
ches anbieten, bei denen mit virtuellem Geld
die Dienstleistung erprobt werden kann, ist es
bei uns moglich, bereits einen Franken voll di-
versifiziert zu investieren. Man kann uns also
«in echt» testen, ohne daflir einen grosseren
Betrag einsetzen zu missen.

Und man sieht, wie «Kaspar&» arbeitet.

So ist es. Beispielsweise, wie und wann wir
Gebuhren abziehen, wie wir investieren und
wie sich unsere Anlagen verhalten. Sobald ein
Interessent dann das Vertrauen gefasst hat und
Uberzeugt ist, dass «Kaspar&» die richtige Lo-
sungist, kann er einfach und bequem in grésse-
re Volumina konvertieren. Um zu starten, brau-
chen Sie Ubrigens nur finf Minuten.

Sie schaffen gemadass eigenen Aussagen ei-
nen «nahtlosen und einfachen Zugang zu
professionellen  Finanzdienstleistungen».
Wo liegen denn fiir gewéhnlich die Hurden
dabei?

Wir sind es von digitalen Losungen gewohnt,
dass diese schnell, einfach und sofort funkti-

onieren. Das ist im Grunde das absolute Ge-
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genteil von dem, was wir heute am Markt fur
Finanzprodukte beobachten kénnen: Umstand-
liche und langjahrige Onboardingverfahren, Pa-
pierkram und Mindestanlagen sind leider oftan
der Tagesordnung. Hinzu kommt das implizite
Erfordernis, sich bereits mit Anlegen und Inves-
tieren auszukennen.

«Kaspart ist keine anonyme App.
sondern ein offenes und
transparentes Unternehmen.»

Das schreckt vermutlich viele potenzielle
Anleger ab?

Ja, und darum gehen wir hier mit einem ra-
dikalen Ansatz an den Markt, indem wir darauf
abzielen einen einfachen, schnellen und pa-
pierlosen Onboardingprozess zu gewahrleisten
und die Mindestanlage auf nur einen Franken
zu reduzieren. Mit «Kaspar&» gibt es so gut wie
keine Ausrede mehr, es nicht selber zu probie-
ren. Das ist in unseren Augen auch der Schlis-
sel, um Kunden dazu zu bewegen, mit uns zu in-
vestieren.

Wer ist Ihre Zielgruppe?

Der Schweizer Mittelstand. Somit ist «Kas-
par&» der erste digitale Wealth-Manager, der
den gesamten Mittelstand abholt und sich nicht
auf kleine Subgruppen fokussiert. Wir sind
Uberzeugt, dass wir dadurch eine deutlich gro-
ssere Kundenzahl als bestehende Anbieter ge-
winnen kénnen.

Durfen lhre Kunden auch aktiv mitbestim-
men?

Absolut. Und zwar nicht nur, ob ihr Wech-
selgeld bei Zahlungen mit unserer Kreditkar-
te automatisch investiert werden soll - oder
eben nicht. Sie kdnnen auch tber die Auswahl
bestimmter Fokusthemen wie Elektromobili-
tat oder Robotics entscheiden. Wir achten aber
stets darauf, dass das finale Portfolio nicht nur
im Einklang mit dem Risikoprofil der Kunden
bleibt, sondern auch breit diversifiziert und ri-
sikokontrolliert ist. Nur so kénnen Kunden ihr
Finanzwissen dauerhaft aufbauen und nachhal-
tig Vermogen aufbauen.

Sie haben Ihr Unternehmen im vergangenen
Jahr an der east#digital conference vorge-
stellt. Gab es Reaktionen darauf?

Wir wurden von vielen Seiten angesprochen
und haben sehr positive Resonanz erhalten. Vor
allem hat uns gefreut, dass wir auch direktes
Feedback in Form von neuen Alpha-User-An-
meldungen erhalten haben.

Und wie sieht die nahere Zukunft von Kas-
par&aus?

Wir werden noch diesen Fruhling mit unse-
rer ersten Testphase, bzw. dem «Family & Fri-
ends Launch» beginnen. Basierend auf diesen
Erfahrungen mochten wir unterschiedliche Pro-
dukterweiterungen evaluieren und diese dann
schnellstméglich integrieren. Fur alle, die be-
reits in der «Family & Friends»-Phase dabei sein
mochten, besteht schon heute die Mdglichkeit,
sich auf unserer Homepage unverbindlich als
Alpha-User anzumelden.

Interview: Patrick Stampfli
Bild: Marlies Thurnheer/zVg
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Uber Kaspar&

Kaspar& bietet eine einfache, zugangliche und innovative
All-in-one-L&sung flr Bezahlen, Anlegen und Vorsorgen. Die
Anmeldung erfolgt Uber die Kaspar&-App. Alles was man
braucht, sind 5 Minuten, ein Smartphone und einen Startbe-
tragvon lediglich 1 Franken.

Daflr erhalt man ein vollwertiges Schweizer Bankkonto so-
wie eine individualisierte Kaspar&-Zahlungskarte. Der Clou
dabei: Dank eines innovativen Mechanismus wird bei jeder
Zahlung mit der Kaspar&-Karte auf den nachsten Franken
aufgerundet, das resultierende Wechselgeld wird investiert.
Naturlich kénnen Kunden dabei jederzeit individuell tiber
Ihre Anlage mitbestimmen.

Damit wird Anlegen und Vorsorgen nicht nur direkt in den
Alltag der Kunden integriert, es ermdglichtihnen auch, ohne
grosse Startsumme eine Investition zu tatigen. Ein monat-
licher Sparplan und die Mdglichkeit flexibler Einmalzahlun-
gen hilft den Kunden zudem, ihre Anlage- und Vorsorgeziele
zu erreichen.
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Schlusspunkt

Bl Bahnhofprominenz

Aktuell beschéaftigt die SP-Fraktion ein heisses
Thema: Diskriminierung bei der Kantonspolizei!
Diesmal sollen Schluckspechte Opfer der
Unmenschen in Uniform sein.

In einer Mitte Mérz eingereichten einfachen Anfrage bezieht sich die
SP-Fraktion auf Ausfihrungen des Polizeisprechers Hanspeter Krisi
gegeniber dem «St.Galler Tagblatt». Es ging dabei um ein Treffen von
Corona-Massnahmenskeptikern in einem Restaurant in Gommiswald.
Der Sprecher hatte dazu erklart, dass es unverhéaltnismassig gewesen
waére, das Restaurant zu stirmen und alle Beteiligten zu identifizieren.
Ersagte: «Im Restaurant befanden sich Leute wie Sie und ich, nicht die
Ubliche Bahnhofprominenz.»
Ich kdnnte Krisi fur diese tréfe Wortschopfung ja knutschen: Jeder
weiss sofort, was gemeint ist - die an allen Bahnhofen der Schweiz
auftretenden Gestalten mit Bierflaschen in der einen Hand, Ziga-
rette in deranderen und oft noch einem Hund an der Leine.
Die SP drickt es vornehmer aus: Damit seien «Leute in prekaren
Lebenssituationen» gemeint, «Personen die sich regelmaéssig
am Bahnhof in Gruppen aufhalten», insbesondere solche mit
Suchtproblemen. Ganz genau, das hat der Krusi gemeint - und
mit «Bahnhofprominenz» auch bestens beschrieben. So what?

«Der Berg kreisste und

gebar eine Maus.»
Horaz (65-8 v. Chr.), romischer Satiriker und Dichter

Die SP wittert Diskriminierung: Hanspeter Krisi bringe zum Ausdruck,
dass fr eine Intervention die Zugehdrigkeit zu einer sozialen Gruppe
massgebend sei. Das bedeute, dass das Recht nicht auf alle gleich an-
gewendet werde, schlussfolgert die Partei. Skandal!
Vollig falsch, liebe SP: Die Kapo kennt einfach ihre Klientel. Und sie
weiss, wer dazu neigt, seine Mitmenschen zu beldstigen, auszurasten
oder sich unflatig zu benehmen. Das nennt sich «Erfahrung». Dank
dieser kdnnen die Polizisten einschatzen, welche Handlungen wann
angebracht sind.
Das ist Verhaltnismassigkeit: Wenn ein Eingreifen das Risiko birgt,
dass mehr Schaden angerichtet als Nutzen gestiftet wird, verzichtet
die Polizei und setzt auf Deeskalation - ein Prinzip, von dem die Lin-
ken bei zahlreichen Demos und «Abendspaziergangen» profitieren.
In Gommiswald hat die Polizei beurteilt, dass von den Coronamass-
nahmenkritikern keine Gefahr ausgehe, weder fir andere Menschen
noch fir die offentliche Ordnung. Was bei der, nun ja, «Bahnhofpro-
minenz» vielleicht anders ausgesehen hatte.
Die SP-Fraktion will nun von der Regierung wissen, ob Handlungs-
bedarf bestehe. Die Frage muss die Regierung beantworten. Sie hat
jaauch nichts Besseres zu tun in diesen sonst so ereignislosen Zeiten.

Stephan Ziegler
LEADER-Chefredaktor
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