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Editorial

Bleibende Werte stehen hoch im Kurs

eltsame Welt: Da hat die Krise, die uns auf die eine oder andere Weise alle beschaftigt,

doch eigentlich auf dem amerikanischen Immobilienmarkt begonnen. Doch in unseren

Breitengraden geniesst gerade dieser Markt in diesen Zeiten eine besonders hohe Wert-

schatzung.Wo Finanzmérkte, deren Funktionieren wir als selbstverstandlich voraussetz-

ten, sich plotzlich als Seifenblasen entpuppen, werden reale Werte wie Liegenschaften
plétzlich zum Hoffnungstrager.Wer mit Immobilien handelt, wird zwar immer behaupten, der Zeit-
punkt zum Kauf sei gut. Selten aber herrschte bei dieser Beurteilung so viel Ubereinstimmung wie
jetzt, wo die Hypothekarzinsen in nie geahnten Tiefen diimpeln.

Gleichzeitig hat die Immobilienbranche neben Fakten, die fur diese Form der Anlage sprechen,
natirlich auch mit den oftmals irrationalen Angsten der potenziellen Kéuferschaft zu kimpfen. Im-
mer wieder wird am Stammtisch darliber r&soniert, ob bei uns eintreten konnte, was die Vereinigten
Staaten wirtschaftlich erschittert hat. Und die Tatsache, dass unser Immobilienmarkt und die Hypo-
thekarpolitik unserer Banken in keiner Weise mit den Verhdltnissen in den USA zu vergleichen ist,
dringt oft nicht durch beim Durchschnittsverbraucher.

Fast schon hysterische Begeisterung einerseits, Beunruhigung und Vorsicht andererseits: Eine
spannende Zeit also fiir die Immobilienbranche. Doch die seriésen Anbieter versuchen nun nicht
einfach, die herrschende Unsicherheit kurzfristig fir ihre Sache auszunutzen, sondern bauen ihre
Position weiter sorgféltig und langfristig auf. Die Vorgénge, die zur Krise der Finanzmérkte fuhrten,
haben uns die entsprechende Lektion gelehrt.

In dieser Ausgabe des LEADER Special «immoPuls» ndhern wir uns wie in denVorjahren den
Themen rund um Bauen,Wohnen und Einrichten von verschiedenen Seiten. Sichtbar wird in allen
Beitragen, dass dieser Markt in Bewegung ist, dass er sich entwickelt, dass er spielt — und vor allem:
Dass er funktioniert. Hier begegnen wir realen, fassbaren Werten, fernab von abstrakten Zahlen und
Kurven. Die Immobilie als sinnliche Form der Wertschopfung steht hoch im Kurs gerade bei denen,
die Geld verloren haben mit Anlagemdglichkeiten, die sie selbst im Grunde nie verstanden haben —
und vielleicht auch ihre Berater nicht.

i

Marcel Baumgartner
Chefredaktor
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«Als uberraschend stabil
erweist sich die Bauwirtschaft.»

Jean-Pierre Jetzer, Vertretung Ostschweiz
der Schweizerischen Nationalbank
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hintergrund

Grobe Risse im Konjunkturbild -
stabile Bau- und Immobilienmarkte

Die Einschédtzung der internationalen Konjunktur- und Finanzmarktsituation hat sich im
Verlauf des vergangenen Jahres deutlich verédndert. Die Finanzkrise hat sich zeitlich ver-
zOgert auf die Realwirtschaft Gbertragen und hat nun auch die Ubrigen Wirtschaftszweige
erfasst. Die gleichzeitige Eintribung der Wirtschaftsaussichten in den fiihrenden Volks-
wirtschaften ab Oktober 2008 veranlasste die Schweizerische Nationalbank (SNB), ihre
Geldpolitik entschieden zu lockern. Seit dem 8. Oktober wurde der Leitzins (3-Monats-
Libor) in vier Schritten um 2,25% auf nunmehr 0,50% gesenkt. Fir das laufende Jahr
zeichnet sich eine schwierige Phase ab, welche die Wirtschaft einem verstérkten Anpas-
sungsdruck aussetzen wird. Anhaltend stabil tendieren die Bau- und Immobilienmarkte.

Text: Jean-Pierre Jetzer*
Bild: Bodo RUedi

ie Nationalbank rechnet fur das gesamte Jahr

2009 mit einem negativen Wachstum des rea-

len Bruttoinlandprodukts (BIP) zwischen

—-0,5% und —1%. Die Prognose-Unsicherheit

ist indessen erheblich.Vom Abschwung durften
alle Nachfragekomponenten betroffen sein, allerdings in unter-
schiedlichem Ausmass. Bereits ab September 2008 hat die stark
exportorientierte Investitionsglterindustrie einen abrupten Ein-
bruch der Auftragseingange etwa aus der Automobilindustrie re-
gistriert. Die kurze, aber heftige Aufwertung des Schweizer Fran-
kens gegentiber dem Euro hat die Exporteure zusétzlich verunsi-
chert. Die Unternehmen reagieren mit Kapazitdtsanpassungen
und signalisieren entsprechend eine Zuriickhaltung gegeniiber
Investitionspldnen. Die Kurzarbeit hat — ausgehend von einem
tiefen Niveau — sprunghaft zugenommen, was einen Anstieg
der Arbeitslosigkeit erwarten I&sst. Das Baugewerbe und die
Wohnbauinvestitionen als dessen Hauptkomponente verzeich-
nen eine etwas andere Entwicklung. Der Wohnungsbau verhielt
sich bis in die jlngste Vergangenheit sehr robust. Die sich
abzeichnende Abflachung kénnte durch die sinkenden Hypo-
thekarzinssatze zum Teil abgeschwacht werden. Der private
Konsum wird von den Unsicherheiten auf dem Arbeitsmarkt
nicht unberthrt bleiben. Der Verbrauch durfte zwar weiter
steigen, aber in einem moderateren Ausmass. Die aufgrund
fallender Rohstoff- und Erdélpreise markant sinkende Inflation
erweist sich als Konsumstiitze, weil sie zu einer Erhéhung der
realen Einkommen beitrdgt. Die Inflationsrate wird im Jahres-
durchschnitt 2009 vermutlich unter 1% liegen.

Anhand der von der SNB regelméssig durchgefiihrten
Erhebungen im Kreditsektor bestehen gegenwartig weder
Anzeichen einer Kreditverknappung noch einer generellen
Verscharfung der Kreditkonditionen. Eine restriktive Kreditver-
gabepraxis der Banken hatte zusatzliche negative Auswirkungen
auf die Realwirtschaft zur Folge. Um einer solchen Negativ-
spirale zuvorzukommen, erachtet es die Nationalbank als richtig,

die Konjunktur mittels geld- und finanzpolitischer Impulse zu
stiitzen. Obschon sich angesichts der beispiellosen Verwerfun-
gen auf den Finanzmarkten ein Vergleich mit dem Bdrsencrash
von 1929 aufdrdngen mag, gibt es einen wesentlichen Unter-
schied zur Situation in den 30er Jahren des letzten Jahrhun-
derts: Die entschlossene Reaktion der Geld- und Fiskalpolitik
sowie die umfassenden Staatsinterventionen zugunsten des
Bankensystems vermochten die Funktionsfahigkeit der Finanz-
markte weitestgehend zu gewdhrleisten. Es ist heute unbe-
stritten, dass die Zentralbanken einen wichtigen Beitrag zu
Stabilisierung des Finanzsystems leisten mussen, um dadurch
das kapitale Vertrauen unter den Marktpartnern zu stérken.

Die Ostschweizer Wirtschaft wurde von der raschen Abkuh-
lung der Investitionsguterindustrie in den wichtigen Absatzmérk-
ten auf breiter Front erfasst. Der zum Teil noch erfreuliche Auf-
tragsbestand wird jedoch durch die deutliche Korrektur bei den
Bestellungseingédngen insbesondere in der Metall-, Maschinen-
und Elektroindustrie belastet. Nach dem zyklischen Textilma-
schinenbau, der bereits im ersten Semester 2008 eine massive
Verschlechterung der Auftragslage meldete, beklagten die in der
Ostschweiz zahlreich vertretenen Automobilzulieferer nach der
Sommerpause einen schlagartigen Riickgang der Bestellungen.
Inzwischen zeigen die Anmeldungen fir Kurzarbeit vorab in der
Exportwirtschaft stark nach oben. Nach wie vor zuversichtlich
sind mitunter jene Unternehmen gestimmt, die Maschinen/
Werkzeuge und Anlagen fiir den Energiesektor oder die Nah-
rungsmittelverarbeitung herstellen, sowie die Produzenten von
Spezial- und Schienenfahrzeugen. Als tberraschend stabil erwei-
sen sich bisher die Bauwirtschaft und der private Konsum auf der
Detailhandelsstufe. Eine hohe Auslastung verzeichnet aufgrund
der regen Wohnbautétigkeit das Ausbaugewerbe.

Ausgeglichener Immobilienmarkt
Die nach wie vor steigenden Preise im Immaobiliensektor signali-

sieren, dass der Schweizer Markt von der Finanzkrise verschont
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{{Recht hatte Keynes indessen, was den Wert

der Stabilitat und einer auf deren Erreichen
und Aufrechterhaltung zielenden Regierungs-
politik anbetrifft.Vielleicht wird diese Bot-
schaft, von zentraler Bedeutung in all seinen
Werken zur Wahrungswirtschaft und lange
vernachléssigt, eines Tages wieder entdeckt. ))

Allan H. Meltzer,

fihrender Vertreter des Monetarismus (1988)

geblieben ist. Im internationalen Vergleich verzeichnete die hie-
sige Preisentwicklung eine deutlich weniger akzentuierte Dyna-
mik. Zwar ist der Siedlungsdruck augenféllig und mag — nebst
verbreiteter Trivialarchitektur und funktional nicht Gberall opti-
maler Raumentwicklung — lokal zu Preisubertreibungen gefiihrt
haben. Insgesamt spricht aber nichts fir einen Preiseinbruch auf
breiter Basis. Gewisse Korrekturen sind dagegen eher im oberen
Preissegment der Wohnimmobilien und insbesondere im stark
konjunktursensitiven Blro- und Gewerbebereich zu erwarten.
Verschiedene Entwicklungen deuten darauf hin, dass sich der
Wohnbaumarkt auf hohem Niveau konsolidiert (siehe Grafik 1,
Schweizer Baumarkt). Die Anzahl noch im Bau befindlicher
Wohneinheiten lag im dritten Quartal 2008 um rund 4% unter
dem Vorjahresbetreffnis. Die anhaltend tiefen, regional indessen
sehr unterschiedlichen Leerstandsziffern verandern sich nur mar-
ginal, und die Angebotspreise von Immobilien in allen Wohn-
segmenten entwickeln sich landesweit und in der Ostschweiz
weiterhin moderat nach oben (siehe Grafik 2 und 3, Entwicklung
der Angebotspreise fir die Schweiz und die Ostschweiz). Die
Mieten bei Erstvermietungen, welche die Marktkréfte in geeig-

Zur Institution

Die Schweizerische Nationalbank (SNB) filhrt als unabhéngige
Zentralbank die Geld- und Wahrungspolitik des Landes. Das vor-
rangige Ziel ist die Erhaltung der Preisstabilitdt. Dabei bertick-
sichtigt sie die konjunkturelle Entwicklung. Ferner leistet die SNB
auch einen wichtigen Beitrag zur Finanzmarktstabilitat.

Die Nationalbank ist als spezialgesetzliche Aktiengesellschaft aus-
gestaltet und hat ihren Geschéftsbetrieb 1907 aufgenommen.
Das Aktienkapital betragt 25 Mio. Franken und ist zu rund 63% in
offentlicher Hand. Neben dem dreikdpfigen Direktorium sind rund
650 Mitarbeiter bei der SNB beschéftigt.

Sechs regionale Vertretungen und die beiden Hauptsitze Bern und
Zirich erstellen regelméssig konjunkturelle Stimmungsberichte im
Dialog mit den Unternehmungen und sind zudem mit der Erlaute-
rung der Geldpolitik in der Offentlichkeit betraut. Die Ostschweizer
Vertretung befindet sich in St.Gallen und beschaftigt zwei Mit-
arbeiter.
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neter Weise zu widerspiegeln vermdgen, erhdhten sich im dritten
Quartal 2008 nur um schwache 0,2% (Vorquartal: 1,6%). Ins-
gesamt befindet sich der Schweizer Immobilienmarkt in einer
ausgeglichenen Situation. Der Neuzugang an Wohnungen wurde
in den letzten Jahren von der steigenden Nachfrage erstaunlich
gut absorbiert.

Bei den Hypothekarkrediten, die mit tiber 80% den grossten
Teil der gesamten Bankausleihungen ausmachen, hat sich die
Zuwachsrate, die 2007 riicklaufig tendierte, in den ersten drei
Quartalen 2008 nun auf tieferem Niveau stabilisiert (siehe Grafik
4, Bankkredite). Die gegenwaértigen Finanzierungsbedingungen
wirken weiterhin stitzend auf die Nachfrage nach Wohneigen-
tum.

Gute Auslastung des Ostschweizer Baus
Bei den Bauinvestitionen setzte sich der zyklisch bedingte Ab-
wartstrend im dritten Quartal zwar fort. Das immer noch grosse
Projektvolumen sichert der Ostschweizer Bauwirtschaft aber
einen hohen Auftragsbestand und eine gute Auslastung. Entspre-
chend befindet sie sich in anhaltend guter Verfassung. Aufgrund
der sich eintriibenden konjunkturellen Rahmenbedingungen ist
indessen nicht auszuschliessen, dass trotz erfreulichem Stand der
Baubewilligungen gewisse Projekte redimensioniert oder zeitlich
aufgeschoben werden kodnnten. Bau- und Immobilienmérkte
zeichnen sich dadurch aus, dass sie dem Konjunkturzyklus ver-
z6gert folgen. Auch ist davon auszugehen, dass der beachtliche
Zustrom von qualifizierten Arbeitskraften aus dem EU-Raum in
wirtschaftlich schwierigeren Zeiten nachlasst. Davon betroffen
wdren auch die Wohnungsmérkte und Immobilienpreise. Eine
teilweise Kompensation ist durch die — auch energiepolitisch
bedingt — steigende Bedeutung von Erneuerung und Unterhalt
der bestehenden Gebdude sowie durch fiskalpolitische Konjunk-
turimpulse des Bundes und allenfalls vereinzelter Kantone zu er-
warten. Zudem gewinnen in einem schwierigeren Wirschafts-
umfeld die Sachwerte an Attraktivitat, sodass Renditeobjekte im
Wohnbereich nach wie vor in der Gunst der institutionellen
Anleger liegen.

[
*Dr. Jean-Pierre Jetzer, Direktor
Vertretung Ostschweiz der Schweizerischen Nationalbank (SNB),
St.Gallen



1) Schweizer Baumarkt
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2) Entwicklung der Angebotspreise fur die Schweiz
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3) Entwicklung der Angebotspreise fir die Ostschweiz
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4) Bankkredite
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«Wir trauen uns heute mehr zu.»

Klauspeter Nuesch, Griinder der Investitions-
beratungsfirma Nesch Development
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gesprach

«ES Ist nicht riskant, mutig zu seiny

Er bezeichnet sich als Generalist, Querdenker und Vermittler.WWo andere Generalunternehmer
ein einzelnes Geschéftshaus planen, denkt er am liebsten Uber ganze Stadtteile nach. Klaus-
peter Nuesch, Grinder der Bau- und Investitionsberatungsfirma Nuesch Development, im
Gespréach uber den Blick fur langfristige Trends, die Mutlosigkeit mancher Investoren und

seine ganz personliche Risikofreudigkeit.

Interview: Stefan Millius
Bilder: Bodo Riedi

Klauspeter Nuesch, Sie haben sich selbst auch schon als
professionellen Spinner bezeichnet. Wie spinnt man profes-
sionell?

Indem man in der Sache professionell arbeitet, aber dennoch
kreativ ist und nicht einfach dem Mainstream folgt. Vielleicht
gibt es Unternehmen, die effizienter sind als wir, aber wir ma-
chen den Unterschied mit unkonventionellen Lésungen. Nicht,
weil wir einfach aus Prinzip anders sein wollen als die anderen,
sondern weil ich glaube, dass es vollig normal ist, aus dem Rah-
men zu fallen.

Wieso ist fur Sie das nicht Alltagliche der Normalfall?
Nehmen Sie einen Handyhersteller. Es ist doch vollig klar, das
sich dieser nicht einfach das Handy entwickelt, das vor zwei oder
drei Jahren gefragt war, sondern dass er an einem Modell arbeitet,
das in Zukunft gefragt sein wird. Nur auf dem Immobilienmarkt
verhélt man sich heute noch wie in den 1960er-Jahren. Systeme,
die sich dort friiher bewéhrt haben, werden einfach weiter gezo-
gen, weil man daflir eine Finanzierung erhalt.

Zum Beispiel?

Heute will niemand mehr Vier-Zimmer-Wohnungen, weil wir
immer mehr Singles haben, aber gebaut werden sie weiter. Ich bin
Uberzeugt: Es ist gar nicht riskant, mutig zu sein. Riskant lebt, wer
nicht versucht, die Zukunft vorweg zu nehmen. Das Wesen von
Wachstum ist es doch, Produkte und Dienstleistungen zu ent-
wickeln, die es noch nicht gibt, die aber die kommenden Bedrf-
nisse befriedigen. Im Immobilienmarkt wird das anders gehand-
habt, konservativer. Denn hier werden sehr viele Mittel gebun-
den, es ist ein kapitalintensives Geschéft. Oft haben wir es hier mit
Pensionskassengeldern zu tun, die investiert werden. Man hat
Angst, das Geld in den Sand zu setzen.

Das hort sich ja im Grunde auch verniunftig an.

Mein Gegenargument:Wenn ein Objekt leer steht, weil es an den
Bedurfnissen vorbei gebaut wurde, dann ist das Geld ebenfalls in
den Sand gesetzt. Interessant ist ja:Wer das tut, was alle tun, und
damit keinen Erfolg hat, der wird weniger hart kritisiert als derje-
nige, der experimentiert und Pech hat — auf den wird nachher
mit dem Finger gezeigt. Fiir den Entscheidungstréger ist es des-
halb weniger riskant, konservativ zu planen.

Werden wir konkreter. Sie bezeichnen sich nicht als Gene-
ralunternehmer, sondern als Entwickler. Was ist die Aufga-
be eines Entwicklers?

Fur ein Immobilienprojekt braucht es einige Fixpunkte: Man
braucht Land, einen Investor, einen Nutzer, Behorden, die mitzie-
hen, und eine Offentlichkeit, die das Projekt akzeptiert. Als Ent-
wickler bringen wir alle diese Seiten unter ein Dach. Sehr oft ist
zu dem Zeitpunkt, zu dem wir einsteigen, eine der genannten
Kriterien bereits gegeben.

Ist das von Vorteil?

Wir haben ganz gerne die Landeigentimer mdglichst frih an
Bord. Denn der Standort ist unverrtickbar und definitiv gegeben.
Wias den Rest angeht, beginnen wir gerne bei Null. Wir schauen
uns die Situation an und fragen uns: Was tut der Markt? Wo ent-
wickeln sich Bedurfnisse? VWelches Projekt wird dem Standort ge-

«In der Immobilienbranche herrscht die Angst,
Geld in den Sand zu setzen.»

recht? Ein Beispiel: Die Schweiz wird sich in den n&chsten 20 bis
30 Jahren nur noch rund um S-Bahn-Stationen herum ent-
wickeln.Wenn Sie also wissen wollen, wo sich die kiinftige Ent-
wicklung abspielt, ziehen Sie einfach einen Kreis von 300 Metern
Durchmesser rund um unsere Bahnhofe. Wer Land ausserhalb
dieser Zonen hat, sollte dieses verkaufen. Dort wird sich nichts
mehr tun.

Wie kommen Sie auf eine solche langfristige Prognose?

Wenn Sie oft mit dem Auto durch die Schweiz fahren, erkennen
Sie heute schon: Das Autobahnsystem kollabiert friiher oder spa-
ter, Unternehmen und Private wird es immer mehr Richtung
Bahnhofe ziehen, weil es nur noch mit dem 6ffentlichen Verkehr
vorwarts geht. Die Folge ist Klar: In diesen Kerngebieten wird es
eng, weil alle dort sein wollen. Also bauen wir rund um Bahnhofe
verdichtet — keine Gebdude mit vier oder finf Stockwerken,
sondern solche mit 40 oder 50. Im Erdgeschoss findet man einen
Laden, in den nachsten Stockwerken eine Schule, Anwalte, Arzte,
dariiber weitere Biros, danach Wohnungen. Die gemischte Nut-
zung findet tbereinander statt. Die heutigen Bauordnungen sind
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darauf nattrlich noch nicht ausgerichtet. Aber so sieht die Zu-
kunft aus — so wird die Schweiz funktionieren.

Das alles hort sich sehr visionar an. Sie brauchen jeweils
Partner, die da mitziehen - also auch professionelle Spinner
sind.

Je ldnger es uns gibt, desto leichter wird das.Wir haben heute eine
Reihe von Referenzobjekten vorzuweisen, die Leute sehen, was
wir tun und was daraus wird. Wir schaffen Wertschdpfung durch
die bessere Idee. Nehmen Sie das Westside in Bern, eines unserer
Projekte. Unser Ziel war es, die erste hochwertige Shopping Mall
der Schweiz zu schaffen, die emotional angereichert ist. Kunden
sollen sich heimisch fuhlen, gerne dort sein, die Mall als Treff-
punkt empfinden und nicht nur shoppen — der Raum in sich soll
einen Wert darstellen. Ein gutes Beispiel fur diesen Ansatz ist auch
der rote Platz in St.Gallen. Ich bin oft auf der ganzen Welt unter-
wegs und kann lhnen sagen: Dieser Platz ist einmalig, er strahlt
unglaublich viele Emotionen aus. Teenager gehen dorthin, um ein
bisschen zu plaudern, obwohl es dort im Grunde gar kein Ange-
bot fur sie gibt.

Wie reichert man einen Platz oder eine Immobilie emotional
an?

Wie jedes andere Produkt: Indem ich mit einer bestimmten
Wahrnehmung arbeite. Ein Polo-Shirt ohne bestimmtes Label
kostet vielleicht 50 Franken, dasjenige einer bestimmten Marke
130 Franken. Das Material und die Verarbeitung sind nicht selten
identisch. Ich bezahle also 80 Franken mehr fir ein kleines Signet
auf der Brust. Denn die betreffende Marke ist emotional angerei-
chert, sie wertet mich als den Trager des Shirts auf — oder ich

«Wir fragen uns stdndig: Wohin bewegen
sich die Trends langfristig?»

glaube das jedenfalls. Beim Wohnen spielen dieselben Mechanis-
men. Lofts beispielsweise gelten als cool. Im Grunde handelt es
sich einfach um eine Wohnung, bei der die Wénde weggelassen
wurden. Aber dank des positiven Images des Loft-Wohnens kann
ich mehr Miete verlangen. Auch eine teure Glas-Stahl-Fassade bei
einem Geschéaftshaus tragt kaum dazu bei, dass dort besser gear-
beitet wird. Aber das Aussere widerspiegelt das Selbstverstandnis
der betreffenden Firma und hat damit fir diese einen Wert.
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Zur Person

Klauspeter Niesch war nach dem Studium der Architektur und
einem MBA als Berater fiir McKinsey tatig. 1988 griindete er
Niesch Development in St.Gallen, 1993 die Bauengineering. Er
ist Mitglied und Préasident mehrerer Verwaltungsréte.

Dann verkaufen Sie keine echten Bedurfnisse, sondern Illu-
sionen?

Natdrlich beruht das, was ich eben skizziert habe, auf menschli-
chen Schwéchen. Aber auch lllusionen kdnnen Bedirfnisse sein.
Es geht darum, diese zu entdecken, und wir tun das im Bereich
Immobilien. Und zwar mdglichst weit voraus. Ich will sehen, was
kommt, was heute noch nicht massentauglich ist, aber die Rich-
tung andeutet, in die wir uns bewegen. Zuerst realisieren wir dar-
aus vielleicht ein kleines Projekt fir eine Minderheit, die voraus-
geht, spater geht es in grosserem Stil weiter.

Sie miussen also heute spuren, wo der Markt in funf Jahren
steht. Kann man das lernen oder muss einem das gegeben
sein?

Ich habe nach meinem Architekturstudium Betriebswirtschaft
studiert und war danach als Unternehmensberater tatig. Dafiir bin
ich viel gereist, meist alleine, habe viel Zeit auf Flughafen ver-
bracht und hatte die Gelegenheit, unzdhlige Menschen zu beob-
achten. Ich war immer von der Frage fasziniert, wie Menschen
funktionieren, und habe durch die Beobachtung viel tber sie ge-
lernt.

Wie hilft lThnen das konkret bei der Entwicklung neuer
ldeen?

Ich spire dadurch, wieso die Welt so ist, wie sie ist — und nicht
anders. Ich kann Trends einschatzen und beurteilen, ob sie lang-
fristig tauglich sind oder nicht. Eine Strdmung, die maximal vier
oder flinf Jahre anhélt und dann vorbei ist, bringt mir nichts — bis
das Projekt umgesetzt ist, ist auch der Trend langst wieder ver-
schwunden. Und es geht auch nicht um kleine Trends, sondern
um diejenigen, die unser Leben wirklich beeinflussen. Ein wichti-
ges Thema ist hier Offenheit: Gerade wenn man in einer anderen
Region als der eigenen tatig ist, ist es wichtig, lokale Themen
herauszuspiren. Dazu muss man mit den Menschen dort spre-
chen und darf nicht arrogant an die Sache herangehen.

Gelingt lhnen das immer?

Ich bin seit einiger Zeit in grossen Projekten in Oman engagiert.
Wenn ich dort bin, merke ich: Ich bin zwar vom Naturell her ein
offener Mensch, aber nicht vollig gefeit vor Vorurteilen. In uns
Européern ist das Gefuhl verwurzelt, wir mussten Menschen aus
anderen Kulturen stets etwas beibringen. Seien wir doch ehrlich:
Wihrend hier bei uns Gallus noch im Wald gehaust hat und nie-



mand lesen oder schreiben konnte, hatten die Araber bereits eine
Weltkultur.Wenn man Klischees tiberwindet und zuhért, kommt
man als Beobachter von aussen in eine gute Situation: Man kann
aus dem Staunen heraus Ideen entwickeln.

Aus dem Staunen soll ja kein béses Erwachen werden. Sind
Sie sich Ihrer Sache immer sicher, wenn sie in anderen Lan-
dern ganze Stadtteile neu erfinden?

Unsere Aufgabe ist Uber die Jahre im Grunde einfacher geworden
— vom Markt her, aber auch vom eigenen Erfahrungsschatz her.
Wir trauen uns heute mehr zu, weil wir wissen, wie wir es schaf-
fen. Und dieses Bewusstsein verleiht uns auch Uberzeugungskraft
gegentber Dritten. Als Entwickler ist es normal, dass ein gewisser
Prozentsatz der Projekte, die man startet, nicht realisiert wird. In
unseren Anfangszeiten wurde ein einziges von zehn wirklich ver-
wirklicht. Die Quote der Projekte, die endgultig sterben, ist seit-

«Wir optimieren den Nutzen — der Profit
kommt dann von alleine.»

her kontinuierlich gesunken. Anders ausgedriickt: Heute sterben
unsere Projekte von der ersten Idee bis zum Abschluss mehrmals,
werden aber immer wieder aufgenommen. Denn heute wissen
unsere Kunden aus Erfahrung, dass wir sie ins Ziel bringen. Wir
mussen das Projekt moglicherweise einfach immer wieder Uber-
denken und neu erfinden.

Das macht ein Projekt unter dem Strich nicht gerade billiger.
Wir investieren immer eigenes Geld in unsere Arbeit, schiessen es
also gewissermassen vor. Ein durchschnittlicher Architekt erbringt
in der Regel Vorleistungen im Umfang von einem Vierteljahr, die
er im schlimmsten Fall nicht in Rechnung stellen kann. Bei uns
sprechen wir eher von Vorleistungen von vier Jahren. Das hat
natiirlich Auswirkungen: So bezahlen wir beispielsweise deutlich
tiefere Lohne als unsere Mitbewerber.WWenn ein wirklich grosses

gesprach

Projekt zum Abschluss kommt, kdnnen unsere Mitarbeitenden
unter Umstdnden einen schénen Bonus erzielen — aber nur dann.
Sie sehen daran, dass auch unsere Leute anders funktionieren als
die Norm.

Das bringt uns zum Stichwort Geld. lhre Ideen missen
letztlich auch Gewinn abwerfen, ansonsten funktioniert Ihr
System nicht.

Ja, aber diese Uberlegung steht nicht am Anfang. Wir diirfen auf
keinen Fall Profitoptimierer sein, sondern Nutzenoptimierer. Wir
suchen eine Losung, von der alle Beteiligten profitieren. Wenn
uns das gelingt, resultiert am Ende ohnehin ein Profit — ganz von
allein.Wenn Sie uns in einer internen Sitzung zuhdrten, wiirden
Sie staunen: Wir sprechen nie von einer bestimmten Marge. Bei
uns geht es immer um die Frage, wie wir eine bestimmte Stadt
oder Region weiter bringen kdnnen. Unsere Konkurrenten, die
Generalunternehmer, haben in der Regel einen anderen Ansatz.
Die Uberlegen sich, wie sie ein Mehrfamilienhaus noch glnstiger
bauen kdnnen, damit jede einzelne Wohnung mehr Gewinn ab-
wirft. Wir denken anders.

Wie stellen Sie sicher, dass dieser Ansatz der anderen Art
langfristig gesichert ist — also ganz konkret auch in der Zeit
nach lhnen?

Ich bin mir bewusst, dass wir ein Problem mit allen Griinderfir-
men teilen: Es gibt keine exakte Kopie von mir. Als Griinder und
Chef muss ich in einer Person mehr Eigenschaften zusammen-
flhren als spéater ein Einzelner in sich vereinen kann. Ich muss al-
les, was es in einer Firma braucht, einigermassen gut kénnen. Fr
die Nachfolge geht es darum, Teilfahigkeiten in einzelnen Leuten
aufzubauen. Wenn drei Jiingere gemeinsam das Profil aufweisen,
mich zu ersetzen, kdnnen wir auch als Unternehmen grosser
werden, denn eine solche Fihrung hat dann natirlich die dreifa-
che Kapazitat gegentiber mir als Einzelnem.Wir haben also auch
klare Vorstellungen beziglich unseres Wachstums.
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Baukeramik und Natursteine
Naturstein, Wohn- und Objektkeramik der bekanntesten Hersteller aus aller Welt. Unsere Ausstellungen gehéren zu
den Schoénsten in der Schweiz

Altendorf SZ, Basel, Bern, Biel/Bienne, Chur, Crissier, Herzogenbuchsee, Interlaken, Landquart, Luzern, Schlieren,
Steinhausen, St. Gallen, St. Moritz, Villars-sur-Glane, Wil SG, Winterthur, Zernez.
www.sponagel.ch
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Verbliffend echte Effekte aus Keramik!

SPONAGEL Baukeramik.Vom 20. bis 22. Mérz 2009 an der Immo-Messe in St. Gallen.
Sie sollen Emotionen wecken und Sinne anregen. Holzig, gerippt, pluschig, ledern, steinig,
geflochten. Der Vielseitigkeit von Keramikplatten sind langst keine Grenzen mehr gesetzt.
Die Moglichkeiten gehen weit Gber Formen und Farben hinaus und téduschen das Auge

mit verbliffend echten Nachbildungen.

eramik geniesst den Ruf eines langlebigen und

pflegeleichten Materials und steht seit kurzem,

dank neuen Produktionsverfahren, punkto

Charme, Gemditlichkeit und Wohlbehagen den

holzernen oder textilen Oberflichen in nichts
mehr nach. Im Gegenteil! Da der Anspruch an Hygiene stetig
steigt, sind Keramikplatten langst nicht mehr nur in Bad und
Kiche zu finden, sondern zieren in unzéhligen Farben und For-
men private und geschaftliche Lebensrdume.

SPONAGEL Baukeramik
(Schuster-Gebaude)
Furstenlandstrasse 96

9014 St. Gallen

SPONAGEL Baukeramik
St. Gallerstrasse 58e
9500 Wil

071272 80 10
0712728011

Tel.: 071 914 70 90
Fax: 071 914 70 99

Weitere Ausstellungen in der gesamten Schweiz unter www.sponagel.ch

SPONAGEL Baukeramik présentiert an der Immo-Messe
2009 eine Auswahl der neusten Trends. Keramik mit der warmen
Ausstrahlung und Optik von Parkett. Schillernde Mosaikwénde.
Edle Formen aus Naturstein. Der Messebesucher findet am Stand
von SPONAGEL Baukeramik Inspiration zu vollig neuen Mog-
lichkeiten, seinen Lebensraum ganz nach seinem personlichen Stil
zu gestalten. Weitere Anregungen vermitteln zudem die zahlrei-
chen Ausstellungen.

SPONAGEL Baukeramik
(Geschaftshaus Banane)
Brunngasse 6

8400 Winterthur

052 269 17 22
052 269 17 20
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baubranche

Die Auftragsbucher sprechen nicht

von einer Krise

«Eigentlich musste es derzeit den Bauunternehmer noch gut geheny, ist Werner Fitze,
Geschéftsfihrer der Stutz Bauunternehmung St.Gallen, tiberzeugt. Die Branche befand
sich in den vergangenen zwei, drei Jahren endlich wieder in einem Hoch, muss sich
nun aber auf die bevorstehende Abschwéchung einstellen. Laufende Herausforderungen
darften die Bauwirtschaft aber abgehartet haben.

Text: Marcel Baumgartner
Bild: Bodo Ruedi

ie zahlreichen Foren zur Wirtschaftsentwicklung

sind noch in bester Erinnerung. Experten und

solche, die es gerne wadren, prophezeiten noch vor

wenigen Monaten praktisch sémtlichen Branchen

glorreiche Zukunftsaussichten. Das Schlusslicht
bildet jeweils das Baugewerbe. Teilweise wurde der Bereich schon fast
tot geschrieben, so negativ waren die Prognosen. Dass nun ein Ruck
durch die ganzen Forschungsabteilungen ging und samtliche Power-
Point-Présentationen neu erstellt werden mussen, schadet sicherlich
nichts. Denn einerseits waren die «Horoskope» fiir die boomenden
Segmente zu positiv formuliert, andererseits kam die Baubranche
meistens schlechter weg, als sie in Tat und Wahrheit positioniert war.
«So dster haben wir die Situation nie gesehen, wie sie jeweils herauf-
beschworen wurde», beschwichtigt Werner Fitze, seit zwei Jahren Ge-
schaftsfiihrer der Stutz Bauunternehmung St.Gallen. «Mit schwarzen
Wolken hat jede Branche hin und wieder zu kdmpfen. Wir sind
womdaglich in einem hérter umkampften Markt tétig. Aber wer sich
hier gut positioniert und qualitativ hoch stehende Arbeit verrichtet,
kann sich gut behaupten.» Ausserdem kdnne man auch unter blauem
Himmel harte Bedingungen antreffen.

Grundauslastung ist vorhanden

Sonnige Zeiten erlebte auch die Stutz AG — und Uberhaupt die ge-
samte Branche — in den vergangenen drei Jahren. Das Auftrags-
volumen des Unternehmens war rund 15 Prozent hoher als die Jahre
zuvor. «Bei gleich bleibendem Personalbestand erreichten wir eine
enorme Leistungssteigerung», erklart Fitze. Dazu verholfen haben
einerseits die gute Konjunktur, andererseits die Neustrukturierung
der Gesamtorganisation des Familienunternehmens, das heute in der
vierten Generation durch Alfred Mdiller gefihrt wird. «Es war eine
sehr erfolgreiche Phase», bilanziert Fitze — im Wissen, dass sich die
Kurve in den néchsten Monaten wieder abschwéchen wird. Doch auf
den mdglichen Einbruch ist man vorbereitet: Man startete mit einer
guten Auftragslage ins 2009, konnte Akquisitionen tétigen, die lange
Zeit flr eine gewisse Grundauslastung sorgen. «Wirde man heute
vollkommen neutral unsere Buicher bewerten, so wiirde man sicher
nicht von einer Rezession sprecheny, ist Fitze Uberzeugt. Aber weil
alle Welt von der Krise rede, werde man unweigerlich auch davon be-
einflusst.
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Vier Faktoren

Gerade die Baubranche ist sich aber seit jeher gewohnt, grosse
Herausforderungen ohne grosse Verluste zu meistern. Sie muss sich
tagtéglich mit einem hohen Termindruck, einem enormen Preis-
kampf, auslandischen Anbietern und starken Sozialpartnern auseinan-
dersetzen. Und trotz all dieser Faktoren nimmt die Qualitét alljéhrlich
zu. Oder wird auch hier einmal mehr durch die Medien ein zu
schwarzes Bild gemalt?

Faktor auslandische Anbieter: Fiir Werner Fitze ist der Einfluss
geringer, als von der Presse dargestellt. «Glaubt man sémtlichen Zei-
tungsartikeln, dann misste das flr uns ein grosseres Problem darstel-
len. Bei Grossobjekten ist die Konkurrenz sicher je langer je mehr
spurbar. Solange aber dieselben sozialen Standards und flankierenden
Massnahmen geméss Landesmantelvertrag von ausldndischen Anbie-
tern eingehalten werden, setzen sich unsere besseren Marktkenntnis-
se, unsere Leistungsfahigkeit und unsere Qualitatsvorteile durch. Wir
haben bisher relativ wenig Berlihrungen mit solchen Mitbewerbern
und Konkurrenten.»

Faktor Preiskampf: Dass Anbieter einen Preis offerieren, der gera-
de einmal die effektiven Kosten deckt, entspricht laut dem Geschafts-
flhrer der Stutz AG nur der halben Wahrheit. «Wdre es fléchen-
deckend wirklich so, gébe es die eine oder andere Bauunternehmung
wahrscheinlich nicht mehr. Aber der Preiskampf ist in der Tat
enorm.» Und im Grunde genommen erbringe jeder eine austausch-
bare Leistung. Folglich wiirden jene bestehen, die mit dem geringsten
notwendigen Aufwand die beste Produktionsleistung erzielen.

Faktor Termindruck: Gerade wenn Grossinvestoren Kapital fur
ein Projekt sprechen, drangt die Umsetzung. Je schneller die Vollen-
dung des Bauvorhabens, desto schneller kann Ertrag erwirtschaftet
werden. «Voraussetzung, diesem Druck stand zu halten, ist fachlich
gut ausgebildetes Personal. Wenn Sie Ihre Mannschaft von der Idee
begeistern kdnnen, wird auch eine hohere Produktionsleistung er-
bracht», so Fitze. Dennoch seien die Resultate stark von einer opti-
malen Planung der Bauabldufe abhéngig. «Es ist immer von Vorteil,
hier etwas mehr Zeit zu investieren.»

Faktor Gewerkschaften: Bauarbeiter sind — vor allem in der Ost-
schweiz — keine unloyalen Mitarbeiter. Die Situation miisste beinahe
aussichtslos sein, bis hier Uberhaupt das Wort «Streik» in den Mund
genommen wird. Einfluss geltend gemacht haben die Sozialpartner
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«So duster haben wir
die Situation nie gesehen.»
Werner Fitze, Stutz Bauunternehmung
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insbesondere bei den Lohnverhandlungen. «Im Bauhauptgewerbe
werden heute absolut faire Lohne bezahlt», ist Fitze Gberzeugt. Das sei
auch entscheidend, denn schliesslich bilden die Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter die beste Grundlage firr ein erfolgreiches Unternehmen —
und zudem tragt eine hohe Kaufkraft zu einer florierenden Binnen-
wirtschaft bei.

Nicht nur Produkt entscheidet

Mit all diesen Einflissen miissen sich Bauunternehmer auseinander-
setzen. Dabei nicht nur gut, sondern besser zu sein als die Konkur-
renz, ist letztlich entscheidend fiir den Erfolg. Die Formel dafiir tont
so einfach wie einleuchtend: «Sie missen Ihre Kunden in den Mittel-
punkt stellen und deren Bedirfnisse am besten erfiillen, bringt es
Werner Fitze auf den Punkt. «Dabei spreche ich nun nicht nur vom
Produkt, sondern auch von der Beratung, der Betreuung und der
Begleitung.» Gelinge es einem, das Vertrauen des Kunden zu gewin-
nen, dann sei dieser auch gewillt, sich ins gleiche Boot zu setzen, um
einVorhaben gemeinsam zu realisieren.

Dieses Vertrauen hat die Stutz AG schon in unzéhligen Féllen
geschenkt bekommen — nicht selten auch von Generalunternehmun-
gen. Das ist auch mit ein Grund, weshalb sich die Stutz AG bei
Projektentwicklungen zuriickhalt. Man will nicht zur Konkurrenz
der eigenen Auftraggeber werden. «Wir sehen unsere Hauptstarke
sowieso im Bereich der Organisation von Bauabldufen und in der
Umsetzung von komplexen Bauaufgaben. In Sachen Gesamtange-
boten, Architektur und Asthetik gibt es Anbieter, die das besser be-
herrschen als wir.» So gehdren denn auch die Industrie, das Gewerbe,
Organisationen, Stiftungen und die 6ffentliche Hand zu den wichtig-
sten Kunden der Stutz AG. Das Angebot schliesst aber sehr wohl auch
Private mit ein. «Sie sind letztlich Imagetrager, die uns zu einem Auf-
trag in den vorerwahnten Sparten verhelfen konnen. Hinterlassen wir
dort einen positiven Eindruck, kann dass zu Folgeauftragen fuhren.»

Der Markt setzt sich eigene Messlatte

Dadurch hat sich die Stutz AG auf dem Markt einen sehr guten
Namen verschafft. Dass ein guter Ruf aber schneller zerstort als auf-
gebaut ist, weiss Fitze: «Dazu gentgt eine Negativmeldung, ein grober
Fehler. Das spricht sich sofort herum.» Und dieser harten Messlatte
kann sich kein Anbieter entziehen. Insbesondere nicht im Schweizer
Qualitatsmarkt, der sich damit gewissermassen selbst ein Gitesiegel
aufdrtickt. Hinzu kommen die zahlreichenVorschriften und Normen,
welche die Leistungen der Unternehmen definieren.

«Wir sind in einer Branche tétig, die sich stindig weiterent-
wickelt, in der die Konkurrenz nicht schl&ft und wo man mit zahl-
reichen dusseren Einflussen konfrontiert wird. Da sind wir schon
etwas stolz, diesen Anforderungen immer wieder aufs Neue gerecht
zu werden, lautet Werner Fitzes Fazit.
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«Hier funktioniert oy
das gangige Muster nicht mehr.» | 4
Avrchitekt Marcel Ferrier ' {7
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«Manchmal gelingt es, etwas
zu entwickeln, das Kraft erzeugt»

In den vergangenen Wochen sorgte vor allem sein Projekt «Baumhaus» fur Schlagzeilen.
Im Interview mit dem LEADER erkléart Architekt Marcel Ferrier wie er sich trotz
reglementierten Einschrankungen entfalten kann, wieso in der Ostschweiz nur selten
Trends gesetzt werden und welches Projekt er dereinst noch gerne realisieren mochte.

Interview: Marcel Baumgartner
Bild: Bodo Ruedi

Marcel Ferrier, welches sind die architektonisch imposan-
testen Bauten der Ostschweiz?

Da denkt man zuerst an den Stiftsbezirk im mittelalterlichen
Stadtgeflige von St.Gallen, mit der Barockkathedrale und der
Stiftsbibliothek. Dann mdochte ich die HSG auf dem Rosen-
berg von Forderer/Otto/Zwimpfer und das Stadttheater von
Paillard/Lehmann, beide in St.Gallen, hervorheben. In jun-
gerer Zeit zu erwéhnen sind vor allem das Bad in Vals von
Peter Zumthor oder etwa das Museum Liner von Gigon/
Gujer in Appenzell. Wenn man den nationalen und interna-
tionalen Experten vertraut, gehort auch das Baumhaus in
St.Gallen dazu.

Die Architektur hat sich in den vergangenen Jahren stark
verandert. Welchen Einfluss darauf hat der gesamte Min-
ergie-Bereich?

Energetische Anforderungen haben heute zu Recht hohe Prio-
ritdt. Allerdings entspricht die dafiir notwendige Bereitschaft
der Investoren, daftir mehr finanzielle Mittel einzusetzen, noch
nicht der Dringlichkeit des Problems. Andererseits sind diese
Themen seit Vitruv (1. Jhdt. v. Chr.) immer ein wichtiger
Aspekt der Architektur gewesen und also nicht so neu, wie es
scheint. Neu sind unsere immer hoheren Anspriiche an die
Behaglichkeit und der stdndig wachsende Kostendruck. Im
Wohnungsbau fiihren Normierung und die «Markttauglichkeit»
dazu, dass es zukunftsweisende Experimente mit energetischem
Mehrwert schwer haben, Fuss zu fassen. Wenn ich zudem die
Mehrheit der neuen Buro-Ganzglashauten betrachte, welche
das Minergie-Ettikett tragen, zweifle ich etwas an der Glaub-
wairdigkeit der Bestrebungen. Dass der Minergie-Standard
einen wesentlichen Einfluss auf die Verdnderung der Architek-
tur hétte, wdre zu weit gegriffen.

Welcher Trend ist in der Architektur feststellbar?

Die derzeitige oOffentliche Fokussierung auf wenige einzelne
Stararchitekturen wie etwa das Westside Center in Bern ver-
stellt den Blick auf die hochstehende Produktion mehrerer Ge-
nerationen von Schweizer Architekten. Die Sensibilitat fur eine

stadtebauliche Situation, fur die Stimmung einer bestimmten
Umgebung und das Anwenden fortschrittlicher handwerklicher
Féhigkeiten sind Starken in der Schweiz, die mit der Zeit als
«Trends» wahrnehmbar sind. Dazu gehoren die Entwicklung
neuer Raume, Raumbeziehungen und Raumfiguren, die unser
tégliches Umfeld beleben und unser Bewusstsein fiir tagliches
Handeln schdrfen kdnnen. Es setzt sich glicklicherweise in
Architekturwettbewerben doch oft eine Raumlichkeit durch,

«Es kommt eher auf den Umgang mit Ein-
schrankungen an.»

die sich der plakativen und sprichwdrtlichen Oberflachlichkeit
widersetzt. Einen anderen, noch jungen Trend stellt die Investo-
renfreizligigkeit im schweizerischen Alpenraum dar. Die neuen
Ressorts mit ihrer auf ein internationales Publikum getrimm-
ten, markttauglichen Architektur bilden die neue Hoffnung
gegen die um sich greifende Abwanderung, in der alle gdngigen
Gesetzméssigkeiten ausgehebelt werden. Uber Nutzen oder
Schaden dieser Vorhaben und vor allem tber die zu erwartende
Gesamtqualitat wird noch wenig debattiert.

Kann man in der Ostschweiz eigene Trends setzen oder
orientiert man sich hier in der Regel an den grossen
Metropolen?
Man kann verschiedene Vorgénge beobachten: Bewusste und
unbewusste Orientierung an denVorgéngen in den Zentren ha-
ben eine lange Tradition. Das kann zu provinziell abgeschwéch-
ten Losungen, aber auch zu herausragenden Weiterentwicklun-
gen fiihren. «Eigene Trends» oder richtungsweisende Ldsungen
entstehen meist Uberraschend aus besonderen Konstellationen
heraus, oft auch als Beitrag von Aussenstehenden, als Autoren-
projekte etwa, mit einer besonderen Kraft und Ausstrahlung, die
Uberzeugt. Grosse Gestik genugt dafiir nicht.

Der Einfluss der Schulen, der Austausch an den Ausbil-
dungsstdtten der Architektur spielt bei dieser Frage eine wichti-
ge Rolle. Da besteht bekannterweise in der Ostschweiz ein
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«13 Immobilien-Verkaufer bringen Gluick!»

bert / Rolf Gygax / Manuela Bertschinger 7vome v.I.n.r..: Stefan
Frauenknecht / Peter Kellenberger / Esther Brunschwiler

hinten v..n.r.. Alex Schanenberger / Gallus Hasler / Christof Ge
Baumer / Hansjorg Gloor / Josy Frenda / Daniel Hogger / Peter
rechts: Hanspeter Wild (Verkaufsleiter)

Sind auch Sie dabei und prasentieren Sie lhr Objekt an
unserem Stand an der Immo-Messe vom 20. bis 22. Marz 2009!

lhr Nutzen / wir bieten:

+13 Immobilienverkaufer bringen Ihnen den Verkaufserfolg

« 6 Prasentationsmappen, welche professionell gestaltet am Stand aufliegen

« PowerPoint-Prasentation am Messestand wahrend 3 Tagen auf 2 Flat-Screens

* 1 Monat Objektprasentation im Internet unter immoscout.ch & immodream.ch

* 1 Monat aktiver Verkauf durch unsere Verkaufer (1.5% Spezial Verkaufs-Provision bei
Verkaufs-Erfolg)

Investition in lhren Erfolg:
» CHF 300.-- exkl. MwSt.
» Spezialkonditionen bei mehreren Objekten

*» Verbands-Mitglieder profitieren von 10% Mitgliederrabatt /\ A
Anmeldung:
Anmeldetalon einsenden bis 17. Marz 2009 H E V St G d | |e N

i Verwaltungs AG
Fragen / Informationen:
Sandro Rutsche, Leiter Marketing | Verkaufsinnendienst

Telefon: 071 227 42 60, E-Mail: s.ruetsche@hevsg.ch FeetiEsss 10

9001 St. Gallen

Tel 071 227 42 60
Fax 071 227 42 29
www.hevsg.ch

Ja, wir prasentieren unser(e) Objekt(e) an der Immo-Messe 2009 am Stand des
Hauseigentiimerverbandes St. Gallen. Talon an die rechts aufgefiihrte Adresse [ Objekt Haus (EFH)
einsenden (zu Handen Sandro Riitsche). :

__| Objekt Wohnung

HEV-Mitglied: || Nein |Ja, Mitglied-Nr __| Neubauprojekt
MName Vorname

Strasse PLZ/Ort

Telefon-Nr. E-Malil

Datum Unterschrift



grosses Vakuum, denn die Architekturschulen befinden sich in
den angrenzenden Regionen, in Zurich, Winterthur, Vaduz,
Konstanz. Trendsetzungen haben es in der Ostschweiz be-
sonders schwer, weil hierzulande Politik und Wirtschaft die
Impulse einer reifen Baukultur weitgehend ignorieren und
deshalb auch den Nutzen aus diesen Leistungen verpassen.

Gebaudehohe.

Praktisch alles ist inzwischen reglementiert.

Denkmalpflege, kubische Berechnungen,
Inwiefern
schrankt das die Gestaltung ein? Kann man sich architek-
tonisch Uberhaupt noch entfalten?

Grundsétzlich kénnte man sagen, dass Einschrankungen das
Potenzial in sich bergen, intelligente, unerwartete L&sungen
zu generieren. Bei der Beurteilung solcher Lésungen ist dann
allerdings die Wahrscheinlichkeit zunehmend, dass diese biiro-
kratisch zerredet werden und schlussendlich erst eine mittlere
Unzufriedenheit die entscheidende Mehrheit fur ein Resultat
ergibt.

Die schweizerische Praxis der kubischen Berechnung, so
bewihrt sie ist, schrankt grossziigige oder hohe Innenrdume zu
sehr ein, ein wesentlicher Verlust raumlicher Qualitat. Anders
herum gibt es auch die Mdglichkeit, etwas Kkleiner zu gestalten
als reglementarisch mdglich. Das kann durchaus 6konomischer
und qualitativ besser sein als das Maximum. Allerdings erregen
sich dann viele Leute, wie ich aus eigener Erfahrung weiss.
Denn hier funktioniert das géngige Muster nicht mehr.

«Grosse Gestik gendgt daftir nicht»

Namlich: zuviel fordern/einsprechen/zurtickstufen/streiten/
Genugtuung erlangen/Verschlechterung des Resultates in Kauf
nehmen. Es kommt also nach meiner Einschatzung eher auf
den Umgang mit Einschrénkungen an. Die professionelle Ob-
jektivierung von Gestaltungsfragen ist allemal besser als hilflose
Willkiir bei der Entscheidungsfindung.

Welches ist die grossere Herausforderung, ein Umbau ei-
ner bestehenden Baute oder ein Neubau?

Ich kenne keine Neubausituation — insbesondere in der dicht
besiedelten Schweiz, wo weitgehend auch die Natur von
Menschenhand gemacht ist —, die nicht durch eine bestehende
Umgebung, durch eine spezielle Nachbarschaft, ein natirliches
oder gebautes Umfeld gepragt ware. Diese Bedingungen neh-
me ich in meine Entwurfe auf und mache etwas Neues daraus.

baubranche

Wo ist also der Unterschied zu einem Umbau, bei dem
ebenfalls Vorhandenes beriicksichtigt ist? In meinem Verstandnis
ist das Bestehende in beiden Féllen im Neuen in einer
bestimmten Art préasent. Aber es ist trotzdem so, dass etwas
Neues zu erschaffen in der Regel eine hohere Herausforderung
darstellt, denn die Fragen der Zeit werden nach Aussen hin
konkret sichtbar.

Gibt es einen Bereich im Einfamilienhaus, dem in architek-
tonischer Hinsicht meist zu wenig Beachtung geschenkt
wird?

Die Einfamilienhduser sind aus der Entstehung heraus zu Recht
individuell gepragt, ausser vielleicht in Siedlungen oder Ensem-
bles, die oft eine wohltuende Gesamtheit bilden. Mancherorts

«Trendsetzungen haben es in der Ostschweiz
besonders schwer.»

fuhren die Anhdufung von so viel Individualitét und das Defizit
an stadtebaulicher Qualitét solcher Gebiete zu einer unertragli-
chen Monokultur, zu einer Monotonie der Vielfalt.

Diesen eher negativen Faktoren kdnnte begegnet werden,
indem die Zufahrten, Erschliessungen und Zugédnge zu den
Grundstlicken in einem Quartier — also der 6ffentliche Raum —
gewissen generellen Gestaltungsregeln untergeordnet ware. Mit
andern Worten ist es die individualisierte Umgebung, welche
die Landschaft so veréndert, dass die Bewohner letztendlich
nicht mehr die Qualitdten vorfinden, die sie sich urspriinglich
vorgestellt und gesucht haben.

Welches Projekt wiirden Sie dereinst gerne noch realisieren?

Es gibt zunehmend bestimmte entwerferische Fragen, die mich
mehr interessieren als andere. Diese Fragen werden immer
grundsétzlicher. Nun kann man aber eine Aufgabe selten selbst
wahlen, ausser bei Wettbewerbsprojekten, die jedoch kaum
realisiert werden.

Manchmal gelingt es aber, unabhéngig von den &usseren
Bedingungen — welche durchaus ernst zu nehmen sind —, etwas
zu entwickeln, das Kraft und Présenz erzeugt, das in den Men-
schen etwas bewegt. Oft gelingt dies mit Bauherren oder Part-
nern, die bereit sind, auf Neuland vorzustossen und eigene
Grenzen zu Uberwinden. Dieses Projekt méchte ich gerne
noch realisieren.
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Stephan Wiistemann, CEO Bauengineering

«Die Region ist etwas anfalliger»

Wechsel an der Spitze der Bauengineering: Peter Mettler, Mitgrinder und CEO der Bau-
engineering, tbergab die Leitung per Anfang 2009 an Stephan Wustemann. Der dipl. Architekt
SIA und dipl. Wirtschaftsingenieur FH war Leiter der Geschaftsstelle Nord.\West.Schweiz

und verflgt tber langjahrige Erfahrung im General- und Totalunternehmer-Bereich, abgestutzt
durch fundiertes Wissen in unterschiedlichen Kompetenzgebieten.

Text: mba
Bilder: zVg.

eter Mettler bleibt aktiv im Unternehmen tétig. Er

will sich kinftig, in seinen Funktionen als Verwal-

tungsratsprasident und Gruppenleiter, verstarkt auf

die Akquisition und Projektentwicklung konzen-

trieren. In den 16 Jahren seit der Griindung hat er

zusammen mit einem engagierten Team die Bauengineering zum

bedeutenden Unternehmen und Arbeitgeber mit umfassendem

Dienstleistungs-Angebot als Projektentwickler, General- oder To-
talunternehmer und Vermarkter aufgebaut.

Dereinst zu den fuhrenden Generalunternehmen der Schweiz

zu gehoren, war denn auch die klare Absicht bei der Griindung
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1992. Mit zur Bauengineering-Gruppe gehtren heute die Swis-
shuilding, als eigenstandige Partnerin zustdndig fur strategische
Aufgaben im Rahmen der Projektentwicklung, und die Domo,
die im Bereich\Vermarktung und Bewirtschaftung tétig ist.

Ahnlich ambitionierte Ziele setzt sich auch der neue CEO
Stephan Wustemann: «lch mdchte nicht nur die erreichten Mark-
tanteile sichern, sondern die Margen steigern, in Zukunft in der
Region Zirich noch starker werden und unsere Présenz in der
Region Bern ausweiten.» Das ist fiir ihn auch eine Garantie, das
Vertrauen und die Kompetenz gegenlber Bauherren, Investoren
und Unternehmern weiter auszubauen.



Zur Firma

Die Bauengineering.com AG mit Hauptsitz in St.Gallen ist General-
und Totalunternehmerin. Seit Jahren plant und realisiert sie mit
Uber 100 Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern ganzheitliche Ldsun-
gen und dbernimmt die umfassende Verantwortung fiir komplexe
Bauvorhaben — vom Konzept bis zur Ubergabe der betriebsbereiten
Gesamtanlage. Die Bauengineering-Gruppe bilden die Bauenginee-
ring.com AG, die Swissbuilding Concept AG und die Domo AG.

Stephan Wistemann, vergangenes Jahr berichteten wir von
einer Erholung der Baubranche. Nun steht «die Krise» Uber
allem. Wie sieht es in der Branche denn nun wirklich aus?
Momentan ist die Situation verhalten ruhig. In der Baubranche
spiren wir die Auswirkungen einer Krise jeweils mit einerVerzo-
gerung von 9 bis 12 Monaten. Naturlich sind bereits erste Anzei-
chen sichtbar, aber nur ansatzweise. Wir profitieren derzeit sicher-
lich von den moderat tiefen Zinsen.

Herrscht bei den Investoren eine gewisse Unsicherheit?

Man splrt eine gewisse Vorsicht. Auch werden Projekte, die sich in
der Pipeline befinden, teilweise abgebremst, wenn sie in einer
zuklnftig wirtschaftlich weniger starken Region realisiert werden
sollen. Anders ausgedriickt: In Wirtschaftsregionen, die stark von
Luxusgutern abhangig sind, ist man derzeit etwas zurtickhaltender.

Sie haben die Leitung der Bauengineering per 1. Januar
Ubernommen. War fur die wirtschaftliche Situation beim
«Stellenantritt» eine zusatzliche Schwierigkeit?

Nein. Die Vorteile iberwiegen bei weitem. Den Entscheid, dass
man die operative Fuhrung der beiden Unternehmen Bauen-
gineering und Swissbuilding in zwei unterschiedliche Hénde
gibt, beurteile ich als &usserst verniinftig. Mit der neuen Konstel-
lation kann man die Kréfte klarer konzentrieren. Man muss se-
hen: Die Bauengineering ist mittlerweile zu einem Unternehmen
mit Uber 100 Mitarbeitenden und einem Umsatzvolumen von
fast 400 Millionen Franken herangewachsen. Da ist es schwer, sich
in einer Person noch auf eine weitere Firma zu konzentrieren. Im

baubranche

Ubrigen ist die Kommunikation mit Peter Mettler hervorragend,
und als Gruppenleiter ist er stets am Puls des Geschehens.

Wie wirden Sie lhren Fuhrungsstil bezeichnen?

Das ist eine schwere Frage. Ich versuche sicherlich, kollegial und
unterstutzend zu flhren, aber auch mit dem notwendigen Durch-
setzungsvermogen. Und ich will nahe bei den Mitarbeitern und
den Projekten sein.

Was sind die wesentlichen Vorteile, welche die Zusammen-
arbeit mit einem Generalunternehmen mit sich bringt?

Fur die Bauherrschaft und die Investoren liegen diese Vorteile bei
der Termin- und Kostengarantie. Das gesamte Projekt wird von
uns jeweils flankierend mit einschlagigen Garantien abgesichert.
Damit sind Sie gegen negative Uberraschungen, beispielsweise
Kostenexplosionen, gefeit.

Welche Region sollte man im Bezug auf das Entwicklungs-
potenzial in den nadchsten Jahren im Auge behalten?

Mit Sicherheit die Region Bern. Und allenfalls den Kanton
Graubuinden. Dort liegt das grosste Potenzial im Tourismus.

Und die Ostschweiz bildet das Schlusslicht?

Das nicht gerade. Aber leider hat die Vergangenheit gezeigt, dass
die Ostschweizer Baubranche jeweils sehr schnell und sehr stark
auf Entwicklungen reagiert — im negativen wie im positiven Sin-
ne. Die Region ist dadurch etwas anfélliger.
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projekte

Der Mensch im Mittelpunkt

der Architektur

In Kirze erfolgt in Gossau der Baubeginn des Projektes «Wohnutberbauung Haldenhof».
Bis zum Sommer 2010 entstehen hier 9 Mehrfamilienhduser mit insgesamt 80 Wohnungen.

as Grundstiick, auf dem das Projekt «Halden-

hof» an der Bischofzellerstrasse 10—20 realisiert

werden soll, liegt westlich vom Stadtzentrum

Gossau. Die geplante Uberbauung, mit insge-

samt 24 Miet- und 56 STWE-Wohneinheiten,
stehen an idealer Lage. Sdmtliche Infrastrukturen des taglichen
Bedarfs wie Einkaufsmdglichkeiten, Post, Kindergarten Schulen
und Bahnhof, als auch furr die medizinische Versorgung befinden
sich in einem Umkreis von weniger als 900 Metern.

Die Licht- und Raumarchitektur machen deutlich, hier ent-
wickelten Fachleute, die nicht flr anonyme Dritte bauen, son-
dern so, als wiirden sie selber morgen eine der neuen Wohnungen
beziehen.Vielfalt, individuelle Wohnformen, grossziigige Flachen-
angebote und ein attraktives Freiraumkonzept zeichnet diese
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Uberbauung aus. Optimale Besonnung und hochwertige Materi-
alsierungen bilden echte Mehrwerte.

Die Wohniberbauung «Haldenhof» besteht aus 3 Mehrfami-
lienhduser (A1-A3) mit je 8 Mietwohnungen und 6 Mehrfamili-
enhéduser (B1-B6) mit insgesamt 56 Eigentumswohnungen und
einer gemeinsamen Tiefgarage. Fur die 3 Mehrfamilienhduser
A1-A3 sind zusatzlich 23 Carports geplant. [ |

Bauherrschaft
Swissbuilding Concept AG
www.swissbuilding.ch

Verkauf und Beratung

JOY IMMOBILIEN GmbH
Kesselhaldenstr. 85a, 9016 St.Gallen
Frau Joy Béchle, Tel. 071 260 20 28
www.haldenhof-gossau.ch




projekte

Die ideale Lage fur moderne,
urbane Leute

In Rorschach steht ein weiteres grosses Bauprojekt vor der Umsetzung: Die Zentrumstber-
bauung Trischliplatz. Der Baubeginn ist fir Herbst 2009, das Bauende fir Dezember 2011

vorgesehen.

it der Uberbauung Trischliplatz wird eine

seit bald 30 Jahren bestehende Baullicke

im Zentrum von Rorschach geschlossen.

Die Swissbuilding tritt als Bauherrin auf,

die Bauengineering als Totalunternehme-
rin und das Buro Hubert Bischoff, Wolfhalden als Architekt.
Geplant ist eine zeitgemdsse Zentrumslberbauung in hoher
stadtebaulicher Quialitat.

Die Gebdude flgen sich in der Hohe und mit den auf-
lockernden Abstdnden bestens in das gewachsene Stadtbild ein.
Das Erdgeschoss wird an die Migros Ostschweiz vermietet, die
dort auf 2800 Quadratmetern einen Migros Markt sowie ein
Restaurant einrichten wird. Der Zugang zur Migros erfolgt
vom 0Ostlich angrenzenden Marktplatz her. Der neue Trischli-
platz direkt vor dem Geschéftseingang wird als Fussgéngerzone
gestaltet. Auf dem Plateau, welches das Erdgeschoss bildet, wer-
den funf Gebdude mit rund 50 Mietwohnungen (2%- bis 4%-
Zimmer-Wohnungen) im Minergie-Standard realisiert.

In zwei Untergeschossen ist eine Tiefgarage mit rund 240
Parkplatzen, davon rund 190 offentlichen, untergebracht. Die
offentliche Parkgarage wird von der Stadt Rorschach betrieben
werden. Die Zufahrt zur Tiefgarage erfolgt von Suden Uber die
Trischlistrasse. Ins Projekt integriert ist eine Bushaltestelle im
ndrdlichen Teil der Trischlistrasse, womit die Anbindung an den
oOffentlichen Verkehr gewéhrleistet ist.

Das Wohnungsangebot richtet sich an moderne, urbane
Leute, die die Vorziige der absolut zentralen Lage zu schétzen
wissen. Sdmtliche Wohnungen verfligen Uber einen privaten
Aussenraum, der in den Obergeschossen als Loggien ausgebil-
det ist und einen innerhalb der Wohnungen untergebrachten
Abstellraum. Die Wohnungen der oberen Etagen haben sogar
Seesicht.

Dank der Lage mitten im Stadtzentrum sind in néchster
Umgebung verschiedenste Einkaufsmdglichkeiten zu Fuss er-
reichbar. Der Marktplatz ist durch Wochenmaérkte, Konzerte
und andere o6ffentliche Veranstaltungen zum Mittelpunkt von
Rorschach geworden. Diverse fir die Funktion als Regional-
zentrum (blichen Einrichtungen wie Arzte, Zahnarzte, Apo-
theke, Bahn- und Busstationen, Bank und Post befinden sich in
unmittelbarer Nahe. Kindergarten, Schule und Sportanlagen,
Schiffsquai und Seeufer sind jeweils in maximal 5 Gehminuten
erreichbar.

Kontakt

Swissbuilding Concept AG

Schuppistrasse 7 071 280 80 50
9016 St.Gallen www.swissbuilding.ch
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makler

Dubai — ein Immobilienmarchen 1im
Strudel der Finanzkrise

Dubai — dieser Name steht fur ein Emirat, dass durch seine visiondren Immobilienprojekte,
seine gigantischen Bauten und einer Architektur der Superlative viele Anleger aus der

ganzen Welt in den Bann zieht.

un, scheint es, als habe sich Dubai verzockt.

Die Zeiten des schnellen Geldes am aufge-

heizten Immobilienmarkt sind vorbei und die

Finanzkrise hinterlasst auch bei der Immobi-

lienbranche in Dubai ihre Spuren. Der auf
Pump finanzierte Immobilienmarkt des reichen Emirates kommt
ins Wanken. Es wird ein Riickzug der Kredite sowohl von inter-
nationalen wie auch lokalen Banken beobachtet. Diese finanzie-
ren kaum noch Projekte in Dubai. Die Geldgeber bleiben aus,
viele sich im Bau befindlichen Projekte sind vom Baustopp be-
troffen. Die auslandischen Anleger, vor allem Deutsche, Briten,
Iraner, Chinesen und Russen bekommen nun die Krise zu splren
und versuchen zu retten, was zu retten ist.

Verlustgeschaft abwenden

In einer solchen Mission war auch Christoph Wanner, Broker/
Owner von RE/MAX Bodensee im Sommer 2008 fur einen
Schweizer Kunden nach Dubai gereist. Er hat sich ein Bild der
Lage gemacht und die Entwicklung mit Maklerkollegen vor Ort
diskutiert. «<Hier in Dubai spirt man alle Facetten der Globalisie-
rung hautnah», so Christoph Wanner. Nach dessen Einschatzung
weicht das Immobiliengeschaft in Dubai weit ab von dem nor-
malen Immobilienhandel, zu dem er sich als RE/MAX-Makler
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in der Schweiz verpflichtet fuhlt. Die Empfehlung an seinen
Klienten war, alle Appartements, die dieser als Spekulationsobjekt
vor den Toren Dubais erworben hatte abzustossen, um einVerlust-
geschaft abzuwenden.

Kéaufer streiken

Seit Oktober 2008, so Christoph Wanner, ist das Immobilien-
geschéft in Dubai reduziert. Das Vertrauen in den dortigen
Immobilienmarkt hat sich abgeschwécht. Nachdem jahrelang die
Immaobilienpreise nur einen Weg kannten, némlich den nach
oben, werden nun Apartments und Hauser in Toplage mit Rabat-
ten von bis zu 25% gehandelt. Trotzdem rufen immer weniger In-
teressenten bei den Immobilienbiiros an. Das System von Ange-
bot und Nachfrage funktioniere nicht mehr. «Es ist als wirden die
Kéufer streiken», berichtet Christoph Wanner. Das Heer von
Maklern, die noch vor einem Jahr den Traum vom Reichtum in
Dubai getrdumt haben, wird nun von der Realitdt eingeholt.
Zahlreiche Agenturen, die nur das schnelle Geld im Auge hatten
mussen nun schliessen. Christoph Wanner ist Gberzeugt, dass sich
auch hier am Ende nur der erfahrene Immobilienmakler behaup-
ten kann. Werte wie seridse, kompetente Kundenbetreuung und
ein gutes Netzwerk entscheiden dann Uber die Position am enger
werdenden Markt.

SPECIAL



Anteil an einem Stuck Wistensand

Obwohl das ganz grosse Desaster bis Heute ausgeblieben ist, dreht
sich die Spirale abwaérts. Besonders betroffen ist das Segment der
«Off Plan Properties»: Hierbei handelt es ich um den Verkauf von
Immobilien, die nur auf dem Papier existieren, ohne dass mit dem
Bau begonnen worden waére. Diese Immobilien werden nach
dem in Dubai sehr beliebten Prinzip des «Flippings» gehandelt,
das nach einer Art Schneeballsystem funktioniert. Hierbei wird
vor Baubeginn eine Anzahlung von 5 bis 10 % des Kaufpreises
geleistet und dann der erworbene Anteil mit Gewinn an den
nachsten Anleger weiterverkauft. Solange diese Kette nicht unter-
brochen wird, funktioniert das System. Nun, da die Banken so gut
wie keine Hypotheken mehr flr diese Immobilien gewéhren,
bleiben die Anschlusskdufer aus.Viele dieser Immobilien werden
nicht mehr realisiert. «\Wenn man Pech hat», so Christoph Wan-
ner, «besitzt man als Anleger jetzt nur noch einen Anteilschein an
einem Stiick Wistensand».

makler

Christoph Wanner, Broker/Owner von RE/MAX Bodensee

Optimistisch fur Zukunft

Den Markt wieder in die Balance zu bringen und das Vertrauen
der Anleger zuriickzugewinnen wird die grosse Herausforderung
der Zukunft sein. Die nationale Regierung hat dies erkannt. Kurz
nach Ausbruch der Krise haben die Vereinigten Arabischen Emi-
rate als erster Golfstaat eine Staatsgarantie flir alle Bankkonten
tbernommen und Kapitalspritzen angekiindigt. Es wird erwartet,
dass dieses Konzept aufgeht. Damit wéchst die Zuversicht, dass
die Anleger in den kommenden Monaten wieder Vertrauen fassen
und eine Erholung auf dem Immobilienmarkt in Sicht kommt.
Christoph Wanner ist zuversichtlich. Nach seiner Einschatzung
wird es auch in Zukunft gute Anlagemdglichkeiten in Dubai ge-
ben, so dass sich Investitionen auf diesem interessanten Markt
lohnen, sobald sich die Uberhitzte Situation abgekihlt hat.

Jedem
sein Heim.

homegate.ch: Hier
sehen 3,6 Mio.
Besucher pro Monat Ihr
Immobilien-Inserat.

X homegate.ch

Das Immobilienportal

Anzeige

SPECIAL
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Einfach individuell
finanzieren

Als lokal verankerte Bank treffen wir Entscheidungen vor Ort.
Rasch und unkompliziert.

Sie profitieren von flexiblen Losungen.

Sprechen Sie mit uns. Wir sind gerne fiir Sie da.

Gih
Mosnang

e T Clientis
info@ebt.clientis.ch = " Y v
www.cbt.clientis.ch e Bank Toggenburg

Wo ist Ihr Vermégen noch sicher?

...Richtig — bei Ihnen zu Hause!

Voraussetzung?

...Richtig — geschiitzt in einem sicheren Tresor von WALDIS!

www.tresoreach

WALDIS

WALDIS Tresore AG | 8153 Riimlang | Tel. 043 /211 12 00 | info@tresore.ch

Thurgauer Eigenheim

Messe 09

SONDERTHEMA Bodenseearena
«Wohnen am See»

Kreuzlingen

Die Gemeinden Kreuzlingen, Romans-
horn, Egnach und Steckborn stellen sich o

an der Thurgauver Eigenheimmesse vor 17.- 18' Aprll 2009
und zeigen anhand von Modellen, Pla- - -
nen, Videos und Fotos was sie zu bieten Freitag  16.00 bis 20.00 Uhr
haben. Die Organisation Thurgau Touris-  Samstag 10.00 bis 17.00 Uhr
mus présentiert zudem die vielen Vorzi-
ge des Thurgaus als Wohnkanton.

Gratis Eintritt, Kinderhort, Messerestaurant,
Vortragsforum

Erleben Sie die Vielfalt dieser Seegemein-
den und erfahren in einem Vortragsfo-
rum alles Wichtige zum Thema Wohnei-
gentum. Fachspezialisten referieren Uber
die Themen Ehe- und Erbrecht, Steuern
und informieren Uber rechtliche Aspekte

) . Thurgauer
im Zusammenhang mit dem Erwerb von
Wohneigentum, ( Kantonalbank

Gemeinsam wachsen.

Detaillierte Informationen finden Sie unter

www.tkb.ch/eigenheimmesse
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Joe Haas, UBS AG

Der Weg zum Eigenheim

Fir den Kauf eines Hauses oder einer Eigentumswohnung ist es nitzlich, einige Grundsétze
sowie den Ablauf der Finanzierung zu kennen.Wer sich friihzeitig die richtigen Fragen
stellt, kann damit bereits das finanzielle Fundament des Eigenheims legen.

Text: Joe Haas*

er von den eigenen vier Wénden traumt,

will dem Traum haufig auch Taten

folgen lassen. Am Anfang steht da in der

Regel das Beratungsgesprach bei der

Bank, um den finanziellen Rahmen abzu-
stecken. Thema sind dabei etwa die verschiedenen Mdoglichkeiten
zur Eigenmittelbeschaffung:Welche Vorsorgegelder der zweiten und
dritten Séule kdnnen und sollen eingesetzt werden und welche
Auswirkungen hat dies auf die Alters- und Risikovorsorge? Kénnen
allenfalls die Eltern mit einer Schenkung oder einem Erbvorbezug
unter die Arme greifen? Daneben erféhrt der Interessent auch mehr
Uber das steuerbegtinstigte Sparen fiir Wohneigentum via Sdule 3a,
und die Bank erstellt gemeinsam mit ihm einen Sparplan.

Zwei «goldene Finanzierungsregeln»

Sobald das Wunschobjekt gefunden oder mit dem Architekten ent-
worfen wurde, steht ein weiteres Beratungsgesprach mit der Bank
an. Diesmal geht es um den definitiven Finanzierungsentscheid der
Bank. Diese benétigt dafiir vom Interessenten einige Angaben und
Unterlagen zur finanziellen Situation (Lohnausweis, Steuerer-
klarung, Pensionskassenausweis etc.) und zum Wunschobjekt
(Grundbuchauszug, Situations- und Grundrissplane, Verkaufsdoku-
mentation etc.). Bei ihrem Entscheid priift die Bank die Einhaltung

der zwei «goldenen Finanzierungsregeln», ndmlich die finanzielle
Belastung (Zinsen, Amortisation und Nebenkosten) im Verhaltnis
zum Gesamteinkommen und die Eigenmittel im Verhaltnis zum
Kaufpreis bzw. dem von der Bank geschétzten Verkehrswert des
Objektes. Die Belastung sollte nicht mehr als einen Drittel des
Gesamteinkommens und die Eigenmittel mindestens 20% (inkl.
allféllige Vorsorgegelder) betragen. Der Kreditentscheid der Bank
kann heute oft sehr schnell geféllt werden.

Die passende Finanzierungsstrategie finden
Bei Auswahl und Kombination der Hypothekarprodukte gilt es die
richtige Balance zu finden zwischen den Winschen, der finanziel-
len Ausgangslage und Risikoneigung des Interessenten sowie dem
aktuellen Zinsumfeld. Nach der gemeinsamen Erarbeitung eines
personlichen Hypothekarprofils unterbreitet die Bank dem Interes-
senten massgeschneiderte Finanzierungsvorschldge. Im Anschluss
an den definitiven Entscheid fir eine der vorgeschlagenen Finan-
zierungsvarianten erhalt dieser innert weniger Tage die entspre-
chenden Hypothekarvertrdge zur Unterzeichnung. Das finanzielle
Fundament des Eigenheims steht damit. Und der Einzug kann
vielleicht schon bald beginnen.

|
*Joe Haas ist Leiter Geschéftskunden Thurgau bei der UBS AG

Anzeige

Ob eine Hypothek tragbar bleibt, hangt nicht
nur von der Zinsentwicklung ab. Deshalb
gehen wir hier — ganz bewusst — ausgespro-
chen kundennahe Wege. Das heisst: Wir
bieten Finanzierungsformen an, die sich lhrer
individuellen Situation und objektspezifischen
Gegebenheiten anpassen (lassen) — nicht
zuletzt, falls diese sich im Lauf der Zeit

Wenn Sie nicht nur fur den
Hypothekarzins arbeiten wollen...

verandern. Wohin das fuhrt, liegt auf der
Hand: Zu Finanzierungslosungen, die lang-
fristig tragbar bleiben.

Bank CA St.Gallen

Marktplatz 1, 9004 St.Gallen
071 226 73 73, www.casg.ch
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Mit Minergie-Standard bares Geld
sparen

Im Interview mit Charles Lehmann, Leiter Privat- und Geschéftskunden Region St. Gallen

bei der St. Galler Kantonalbank

Herr Lehmann, seit langerem sind der Klimaschutz und
der verantwortungsvolle Umgang mit nicht erneuerbaren
Energien Dauerthemen in den Medien. Welche Mdglich-
keiten bieten sich Wohneigentimern bei der St. Galler
Kantonalbank in Bezug auf energiebewusstes Bauen und
Sanieren?

Wir unterstitzen interessierte Kunden, welche ihr Wohn-
eigentum nach MINERGIE-Standards bauen, mit einer
umfassenden Beratung und stehen auch beim Umbau von
Wohneigentum mit attraktiven Zinsboni zur Seite.

Was halten Sie in diesem Zusammenhang vom Sanieren
und vom Bauen nach den MINERGIE-Standards?

Ich glaube personlich, dass es sinnvoll ist, wenn man sich beim
Bauen oder beim Sanieren langerfristig Gedanken macht. Man
sollte darauf achten, dass man auch in 10 oder 20 Jahren ein
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Haus besitzt, dessen Energiekosten auch dann noch tragbar
sind.

Die Energienachfrage steigt stetig, wahrend das Angebot
an nicht erneuerbaren Energien sinkt. Uber kurz oder lang
muss der Wohneigentiimer mit weiteren Preisanstiegen rech-
nen. Insofern kann ich den Einsatz zukunftsweisender und
energiesparender Technologien — dazu zéhlt auch die Beruck-
sichtigung der MINERGIE-Standards — beim Wohnbau nur
unterstitzen.

Heisst Sparen im Normalfall nicht in erster Linie verzich-
ten?

Ja, wobei es sich in diesem Fall wohl eher um einen\erzicht in
Bezug auf den Energieverbrauch handelt, welcher fir die
Mehrheit verkraftbar ist. Diese Sparsamkeit hat bei der Umset-
zung der MINERGIE-Standards durchaus angenehme Neben-

SPECIAL



effekte. Nicht nur dies, sondern es steigert auch den Wohn-
komfort und sorgt Uberdies fir den langfristigen Werterhalt
des Wohneigentums.

Ist der Umstieg auf die MINERGIE-Standards nicht eine
kostspielige Angelegenheit?

Klar ist die MINERGIE-Modernisierung kostspieliger als eine
konventionelle Sanierung. Die Mehrkosten (reine Baukosten,
ohne Umgebungsarbeiten und Ahnliches) betragen allerdings
maximal 10 %. Dies trifft Gbrigens auch auf MINERGIE-
Neubauten zu.Wer jedoch langfristig rechnet, hat diese Mehr-
kosten in der Regel innert sieben Jahren amortisiert und kann
anschliessend viel Geld sparen.

Fur den Einzelnen kann das trotzdem schnell teuer wer-
den. Existieren Finanzhilfen fur MINERGIE-Interessierte?
Ja, es gibt von den Kantonen Forderprogramme, die Umwelt-
schutzmassnahmen und/oder Investitionen in Energiespar-
massnahmen finanziell unterstiitzen. Diese finanzielle Liicke
schliessen einstweilen kommunale Initiativen mit Energie-
fonds. Die Stadt St.Gallen und weitere Ostschweizer Gemein-
den haben derartige Fonds bereits eingerichtet. Eine Riickfra-
ge nach Forderbeitrdagen bei der ortlichen Wohngemeinde
lohnt sich deshalb auf jeden Fall. Auf nationaler Ebene existiert
schliesslich noch das Forderprogramm der Stiftung Klimarap-
pen, das u.a. energetische Sanierungen finanziell unterstitzt.
Nicht zu vergessen ist auch die indirekte Unterstiitzung durch
den Fiskus: Investitionen, die dem Umweltschutz und dem
Energiesparen dienen, sind im Kanton St. Gallen in der Regel
steuerlich absetzbar.

Man hort immer wieder von der kostendeckenden Ein-
speisevergutung. Was versteht man darunter?

Die kostendeckende Einspeisevergutung (KEV) ist eine der
Massnahmen, die im Rahmen des revidierten Energiegesetzes
(renEnG) verabschiedet wurden. Dahinter steht die Idee, er-
neuerbare Energien sowie die Effizienz im Elektrizitatsbereich
in der Schweiz langfristig zu fordern.

Wer kommt in den Genuss dieser Vergutung?
In den Genuss der Einspeisevergutung gelangen grundsétzlich
alle staatlichen und privaten Produzenten von Strom aus er-

finanzierung

Charles Lehmann

Leiter Privat- und Geschéftskunden
Region St.Gallen

Mitglied der Direktion

St. Galler Kantonalbank

neuerbaren Energien wie Wasserkraft, Photovoltaik, Wind-
energie, Geothermie, Biomasse und Abféllen aus Biomasse.

Mit welchem Vergutungsbetrag kann dabei gerechnet
werden?

Die Hohe der Vergitung richtet sich in der Regel nach der
Art der gewdhlten Technologie und der Grdsse der Anlage,
respektive deren Leistung. Die Dauer derVergitungen ist lang-
fristig (20 — 25 Jahre) ausgerichtet und damit fiir den Anlage-
betreiber finanziell attraktiv. Da die zur Verfligung stehenden
Fordermittel beschrankt sind, ist eine Anmeldung bei der
nationalen Netzwerkgesellschaft swissgrid ag notwendig. Der
Fordertopf fur grinen Strom ist flr das Jahr 2009 bereits
ausgeschopft.

Wird ein Gesuch der swissgrid ag bewilligt, so profitiert

der Kunde auch hier von Sonderkonditionen im Hypothekar-
bereich.
Man sieht immer mehr Sonnenkollektoren auf den
Dachern. Wann ist der richtige Zeitpunkt eine solche
Anlage zu installieren?
Sobald das Dach oder die Heizung sanierungsbedirftig ist
lohnt sich auf jeden Fall der Umstieg auf die Solarenergie. Falls
sich die Gebdudehulle in einem guten Zustand befindet,
kommt womdéglich eine kombinierte Solaranlage fur Warm-
wasser und Raumheizung in Frage. Diese liefert zusétzlich
rund einen Viertel der Raumwaérme.

Die Kosten fir die Solaranlage kénnen sogar von den
Steuern abgezogen werden.

Und was raten Sie einem unschlissigen Wohneigentu-
mer, der sein Wohneigentum in naher Zukunft renovieren
will und dabei auch etwas fur die Umwelt tun méchte?
Okologisches und kostenbewusstes Bauen oder Sanieren ist
anspruchsvoll und braucht klare Zielvorgaben, ein vernetztes
Wissen und eine gesamtheitliche Betrachtungsweise. Das
neugegrundete ImmoEnergie Kompetenzzentrum Ostschweiz
an der Bionstrasse 4 in 9015 St. Gallen bietet genau diese
Dienstleistungen an.

Fur einen Beratungstermin koénnen Sie sich direkt unter
Tel. 071 310 12 45 anmelden oder mittels Kontaktformular auf
www.immoenergie.ch. [}
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Das eigene Zuhause — so attraktiv
wie schon lange nicht mehr

Die Hypothekarzinsen sind in den letzten Monaten deutlich gesunken. Die Finanzierung
von Wohneigentum ist entsprechend so glinstig wie schon lange nicht mehr.Was gilt es zu
beachten, wenn man sich den Traum von den eigenen vier Wénden erfullen mdchte?

Text: Bruno Brugger*

er Wohneigentum erwirbt, gestaltet

nicht nur sein Zuhause nach seinen

Winschen, sondern geniesst weitere

Vorteile: Investitionen in Immobilien

sind langfristige, attraktive Vermdgens-
anlagen mit interessanten Mdoglichkeiten zur Steueroptimie-
rung. Wohneigentum eignet sich zudem daftr, um fur das Alter
vorzusorgen und das Budget nach der Pensionierung durch tiefe
Wohnkosten zu entlasten.

Sorgféltig planen
Der Bau oder der Kauf eines Eigenheims ist fur viele Menschen
die grosste Investition ihres Lebens.

Dies bedingt eine umsichtige Planung sowie einen Finanz-

partner, der kompetent und engagiert zur Seite steht. Bei der

Planung gilt es, verschiedene Aspekte zu beachten:

> Wohnform: Ob Einfamilienhaus, Reihenhaus, Eigentums-
wohnung oder Mehrfamilienhaus mit privat genutzten Wohn-
einheiten — jede Wohnform ist anders. Das frei stehende Ein-
familienhaus ist verhdltnismassig teuer, bietet aber ein Maxi-
mum an Individualitdt. Reihenhaus und Eigentumswohnung
sind kostenginstigere Alternativen. Beim Kauf eines Mehrfa-
milienhauses kdnnen die private Nutzung einer Wohnung
und die Vermietung der restlichen Wohnfléche vorteilhaft sein.

> Architekt: Ihren Architekten sollten Sie sorgfaltig auswéhlen.
Er ist Ihr wichtigster Ansprechpartner, der Sie wahrend der
gesamten Bauphase gegeniiber Dritten vertritt, falls Sie nicht
mit einem Generalunternehmer zusammenarbeiten. Holen
Sie Auskiinfte und Referenzen ein und besichtigen Sie bereits
realisierte Objekte.

Wie viel kostet Sie Ihr Eigenheim?

Ermitteln Sie mit dem «Eigenheimrechner» auf der Internetseite
der Clientis Bank Toggenburg individuell die Finanzierung und die
Kosten fur Ihr eigenes Zuhause online. Mit wenigen Eingaben zeigt
Ihnen der Rechner auf, wie viel mehr oder weniger Sie gegen-
Uber Ihrer heutigen Wohnsituation bezahlen: www.cbt.clientis.ch
(Rubrik «e-Tools»).
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> Wohnraumplanung: Mit den lJahren verdndern sich die
Familienverhdltnisse und damit die Anforderungen an den
Wohnraum. Sind Kinder geplant, steigt der Raumbedarf.
Verlassen diese das Elternhaus, konnen die Kinderzimmer
anderweitig genutzt werden. Beziehen Sie die Lebens- und
Familienplanung daher friihzeitig in lhre Uberlegungen mit
ein.

» Standortwahl: Dem Standort kommt eine grosse Bedeutung
zu. Stichworte sind Verkehrsanbindungen, Entfernungen zu
Einkaufsmdglichkeiten, Schulen und Naherholungs- bzw.
Industriegebieten oder die lokale Steuersituation und Bau-
ordnung.

Vielfaltige finanzielle Analyse

Fur die Finanzierung lhres Eigenheims wird lhre Bank mit Ih-
nen zundchst den gegenwartigen Kapitalbedarf und die kinfti-
gen finanziellen Belastungen analysieren:

» Anlage- und Gestehungskosten: Dazu gehoren alle Kosten
bis zur Fertigstellung eines Hauses, némlich Grundsttickskosten
inkl. Erschliessung, Gebdudekosten, Umgebungsarbeiten, Ho-
norare, Geblhren, Bauversicherungen und Baukreditkosten.
Um Uberraschungen vorzubeugen, sollten die Kosten so exakt
wie moglich berechnet werden. Eine Schatzung der Gebéaude-
kosten kann der Architekt bereits aufgrund erster Projekt-
skizzen und mit Hilfe des Baukostenindexes vornehmen.
Eigenkapital: In der Regel bringen Sie rund 20% der An-
lagekosten bzw. des Kaufpreises als Eigenkapital ein. Unter
Umstdnden kann dieser Betrag durch zusatzliche Sicherheiten
gesenkt werden. Geméss Gesetz dirfen Sie lhr Pensionskas-
senguthaben (2. S&ule) und Ihre gebundene private Vorsorge
(Saule 3a) zur Finanzierung von selbst genutztem Wohneigen-
tum verwenden.

Unterhaltskosten: Die Hohe der Kosten fiir Renovationsar-
beiten und den Ersatz von Apparaten hangt vom Alter der
Liegenschaft und der Einrichtungen ab und betragt rund 0.5%
bis 1% des Kaufpreises bzw. der Anlagekosten. Hierflr sollten
Sie regelmdssig finanzielle Ricklagen bilden.

Tragbarkeit: Die Kosten fur Ihr Wohneigentum mdussen
auch langfristig finanziell tragbar sein. Hypothekarzinsen,
Amortisationsraten (direkte oder indirekte Amortisation) so-
wie Unterhalts- und Nebenkosten sollten nicht mehr als ein
Drittel Ihres Bruttoeinkommens ausmachen. Dabei ist zu be-
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achten, dass der gegenwadrtig glnstige Hypothekarzins je
nach Marktsituation wieder steigen (aber auch weiter sinken)
kann.

» Einkommenssteuer: Den Eigenmietwert Ihres Wohneigen-
tums missen Sie als Einkommen versteuern. Hingegen
kdnnen Sie die Hypothekarzinsen sowie den Unterhalt vom
steuerbaren Einkommen abziehen.

> Vermogenssteuer: Sie mussen Thr Wohneigentum als Ver-
mogen deklarieren. Als Grundlage der Berechnung dient
der Steuerwert, von dem Sie die Hypothekarschuld abziehen
kénnen.

Neben den rein immobilienbezogenen Beratungsinhalten gibt

es weitere Fragen, welche beim Erwerb einer Liegenschaft ge-

klart werden sollten.

> Lebensstandard: Wie wollen Sie leben? Was wollen Sie sich
leisten konnen nach Abzug der Kosten fur die Liegenschaft?
Reicht das verbleibende Einkommen dafir aus? Welche finan-
ziellen Massnahmen massen Sie hierzu treffen?

> Familie: Haben Sie Kinder oder wollen Sie kunftig Kinder
haben? Welches sind die damit verbundenen finanziellen Aus-
wirkungen (insbesondere bei Wegfall eines Doppelverdien-
stes)? Wollen Sie flir die Ausbildung der Kinder heute schon
vorsorgen?

> Arbeit/Karriere: Wie wird sich Ihre berufliche Karriere
entwickeln? Welches sind die mdglichen oder wahrscheinli-
chen Auswirkungen finanzieller Art?

Der richtige Partner

Die Finanzierung von Immobilien ist das eigentliche Kerngeschaft
der Clientis Bank Toggenburg. Als regional verankerte Bank
kennen wir unseren Immobilienmarkt ausgezeichnet und verfiigen
Uber bewahrte Finanzierungsmodelle. Unsere Kundinnen und
Kunden profitieren von kurzen Wegen, unbirokratischen Ablaufen
und schnellen Entscheidungen. Wir beraten Sie gerne bei der
Wahl der passenden Hypothek, bei der Planung der Amortisation
und bei allen weiteren Fragen rund um lhr Wohneigentum.
Kundennah, persénlich und kompetent.

finanzierung

Bruno Brugger, Clientis Bank Toggenburg

» Projekte/Plane: Planen Sie zu einem spéteren Zeitpunkt
eine Auszeit? Wie kann diese finanziert werden? Wollen Sie in
absehbarer Zukunft eine grossere Anschaffung tatigen? Wie
beeinflussen diese Pléane Ihre finanzielle Zukunft?

> Vorsorge: Welches sind die Auswirkungen eines Vorbezugs
aus Pensionskasse? Welche Rente erwarten Sie zu einem spa-
teren Zeitpunkt? Soll eine Beitragsliicke geschlossen werden?
Wie kann dies Uber Zeit geschehen? Welches sind weitere
steueroptimierte Vorsorgeldsungen, welche bezogen auf die
individuelle Situation, Thre Winsche und Vorstellungen Sinn
machen?

Damit wird ersichtlich, dass der Kauf oder Bau einer Liegen-

schaft fr den Einzelnen weit mehr ist, als bloss die Regelung

der Finanzierung. Letztlich ist es die nachhaltige Sicherung des

Lebensstandards anhand der persénlichen Vorstellungen.

Individuelle Finanzierung

Nach der umfassenden Beratung und Planung geht es darum,
die Finanzierung des Vorhabens sicherzustellen. Haben Sie sich
fur den Bau eines Eigenheims entschieden, bendtigen Sie
zunéchst einen Baukredit. Dieser wird nach der Fertigstellung in
einen Hypothekarkredit umgewandelt.

Erwerben Sie ein bestehendes Haus oder eine Eigentums-
wohnung, erfolgt die Finanzierung direkt durch die Erdffnung
neuer oder die Ubernahme bestehender Hypotheken. Generell
gilt bei Hypotheken die Faustregel: Je kiirzer die Laufzeit, desto
tiefer der Zinssatz. Die tieferen kurzfristigen Zinsen sind
starkeren Schwankungen unterworfen als die mittel- und lang-
fristigen Zinsen. Deshalb ist eine Mischung von Hypotheken
mit unterschiedlichen Laufzeiten oft empfehlenswert. Dabei
haben Sie die Wahl zwischen festen und variablen Hypothe-
ken.

Nebst der Finanzierung der Liegenschaft kénnen die weite-
ren finanziellen Massnahmen, die sich aus der Beratung ergeben
haben, ebenfalls umgesetzt werden.

Zur Verwirklichung Thres Wohn- und Lebenstraums bespre-
chen und regeln wir mit Ihnen gerne alle Fragen, damit lhre
Zukunft finanziell gesichert ist.

*Bruno Brugger ist Vorsitzender der Geschéftsleitung der Clientis Bank
Toggenburg
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«EinTisch ist nicht einfach nur A & "
ein Tisch, sondern oft das Zentrum g %
einer Wohnung oder eines Hauses, 3 .

dort trifft man sich.» '

Mabelschreiner Thomas Sutter \ !

2

-
'
*
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Ein Weltmeister startet durch

Mit individuellem Mobeldesign und exklusiver Innenraumgestaltung hat sich der 27 Jahre
junge Appenzeller Mobelschreiner Thomas Sutter in wenigen Jahren einen Namen Uber die
Region hinaus gemacht. Die Tische, Betten, Stiihle oder Sideboards aus seiner Werkstatt
sind nicht billig, aber einzigartig in Handwerk und Design. Die Geschichte eines Unterneh-
mens, das rasch gewachsen ist, ohne das Wachstum ins Zentrum zu stellen.

Text: Stefan Millius
Bilder: Bodo Riiedi

ass der Appenzeller Thomas Sutter ein ausser-

gewdhnlicher Berufsmann ist, war spatestens

klar, als er 2003 die Berufs-WM der Mdobel-

schreiner fur sich entschied. Doch die Weichen

zur Selbstandigkeit wurden schon friher ge-
stellt: Sutter wuchs in einer Hotellerie-Familie an der Hauptgasse
in Appenzell auf und erlebte damit friih, was es heisst, unterneh-
merisch tatig zu sein. «<Der Wunsch, selbstandig zu sein, unabhén-
gig arbeiten zu konnen, begleitete mich schon lange», erinnert
sich Thomas Sutter im Gesprach.

Start dank guter Zwischenlésung

Ausgangspunkt fur den konkreten Entscheid, die eigene Firma
zu grinden, war die Suche nach der passenden Aufgabe. Er sei
immer mit Leib und Seele Schreiner gewesen und habe schone
Formen geliebt, «doch ich habe irgendwann gemerkt, dass ich
meine ldeen als Angestellter nicht wie gewdinscht umsetzen
kanny. Sutter beschloss, sich selbstdndig zu machen. Kein leich-
tes Unterfangen in seiner Branche: «Eine Firmengriindung als
Schreiner ist mit grossen Investitionen verbunden.» Dass er es
dennoch wagte, war einem Glicksfall zu verdanken: Sutter

«Das unternehmerische Denken wurde mir
in die Wiege gelegt.»

konnte sich gegen ein Fixum in der bestehenden Schreinerei
von Markus Inauen in Degersheim einmieten und dessen Ré&u-
me und Gerdtschaften nutzen. «Wir waren im Grunde zwei un-
abhéngige Schreinereien in einem Gebéude», erklart Thomas
Sutter.

Ein gutes Jahr arbeitete der Appenzeller, der sich mit knapp
22 Jahren selbstdndig gemacht hatte, auf diese Weise und nutzte
die Zeit, um herauszusplren, in welche Richtung es fur ihn
und seinen jungen Betrieb gehen sollte. Die Grundsatzfrage
lautete: Sollte er wie so viele andere auch einfach eine Schrei-
nerei fir Kundenauftrage betreiben oder versuchen, eine eigene
Mobelkollektion aufzubauen? Als Sutter beschloss, einen Laden
an der Hauptgasse im Innerrhoder Hauptort zu mieten, war der

Entscheid gefallen — hier sollten kiinftig die Md&belkreationen
des Jungunternehmers gezeigt und verkauft werden. Und
wieder zeigte sich dessen Erfindungsgeist: Um den Laden per-
manent betreut zu wissen, wéhrend er selbst in der Schreinerei
arbeiten musste, wurde eine «Shop-in-Shop»-Ldsung mit der
Betreiberin einesVorhangateliers gefunden.

Schnell gewachsen
Danach ging alles sehr schnell: Nach drei Monaten hatte Sutter
bereits drei Personen angestellt, um die Nachfrage nach M6-
beln zu bewéltigen — eine turbulente Zeit. «lch war 23 Jahre alt
und hatte im Grunde keine Fuhrungserfahrung, aber das Un-
ternehmerische ist mir glticklicherweise durch mein Elternhaus
in die Wiege gelegt worden.» Das Tempo, in dem sich alles ent-
wickelte, ist Sutter im Ruckblicks selbst fast unheimlich, doch
sei ihm das damals nicht in diesem Ausmass bewusst gewesen.
Der damalige Ansatz — die Verbindung von Handwerk,
Kreativitdt und dem Naturprodukt Holz — ist bis heute der
Leitfaden fiir das Unternehmen geblieben, das inzwischen neun
Mitarbeitende zahlt. «Wir sind weder eine Schreinerei noch ein
Mobelgeschéft, sondern eine Art Zwischending», sagt Thomas
Sutter. Eine solche Nische bendtige besondere Pflege — die
Marke muss aufgebaut werden, von der Présentation im Laden
bis zur Gestaltung der Broschlre muss alles stimmen. «Fadenge-
rade durchziehen» misse man eine Marke, um erfolgreich zu
sein, ist Sutter Uberzeugt. «<Auch wenn wir eine kleine Firma
sind: Unser Auftritt wird verglichen mit dem von grossen
Unternehmen, wir missen genau so professionell arbeiten wie
diese.» Was die Qualitdt und Prasentation seiner Werke angeht,
will sich der Appenzeller mit den Besten der Branche messen.

Individualitat ermdoglichen

Einfach ist das nicht. Manch ein Kunde ist erstaunt darlber,
dass sich beispielsweise hochwertige Stiihle in der vergleichs-
weise tiefen Stlickzahl herstellen lassen und die Rechnung
dennoch aufgeht. Gerade das aber ist laut Thomas Sutter das
Erfolgsrezept — als kleiner Nischenanbieter sei man naher beim
Kunden und kénne flexibler auf Wiinsche eingehen. «Ein Tisch
ist nicht einfach nur ein Tisch, sondern oft das Zentrum einer
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35 Jahre Ihr Fachgeschéft fiir sémtl. Reinigungen

BB-Gebaudereinigung AG

= 24 Std. Service = Umzugsreinigungen

= Geb&udereinigungen < RAumungen

= Abonnemente = Hauswartungen

Rorschach
Telefon 071 855 80 90

9009 St.Gallen
Telefon 071 245 50 55

Telefax 071 245 66 58
Natel

Diepoldsau

079 209 51 43  Telefon 071 733 13 59

Erstaunlich -
75% der
Heizenergie
mmt
gratis aus
unserem
ten!
,‘ . .
-
oid 3
1.
Erdwarme ist die
umw}chonende
Energie, die mit
Erdwarmesonden

der HASTAG
gewonnen wird.

HASTAG St.Gallen
Erdwérme
Waldmannstr. 9a
9014 St.Gallen

T0712742323
F 0712742333
erdwaerme@hastag.ch
www.hastag.ch

" HASTAG

Erdwérme - Energie aus der Tiefe.

Die Grosste. ,
A

IMMO MESSE
SCHWEIZ]

EIGENTUMeUMWELTENERGIE

20.-22.Marz 2009

Olma-Hallen St. Gallen

Fr. 15.00-19.30, Sa. 10.00-18.00, So. 10.00-17.00
Anmeldung: Messebiiro Nicole Wiithrich 079 348 79 31

www.immomesse.ch
mit nat. MINERGIE-P/Passivhaus-Tagen

Do. 19.03.09 09.00-17.30 Uhr Planungsseminar MINERGIE-P fiir Fachleute an der EMPA, St.Gallen

Fr. 20.03.09 09.00-16.00 Uhr Fachtagung «Bauen mit Holz: okologisch, energieeffizient, nachhaltig»
Themen: MINERGIE, PASSIVHAUS/MINERGIE-P, MINERGIE-P-ECO
fiir Holzbau-Unternehmen, Architekten, Ingenieure, HLK-Planer,
Studierende, Politiker, Investoren, Generalunternehmen

Sa. 21.03.09 10.00-12.00 Uhr Bauherrenseminar «Passivhaus/MINERGIE-P: Bestes Bauen»

Sa. 21.03.09 13.00-15.00 Uhr Bauherrenseminar «Erneuern gem. MINERGIE®-Standard: Tipps und Tricksh

Sa. 21.03.09 16.00-18.00 Uhr Bauherrenseminar «Holzbau: Design, Asthetik und Komfort»

Reservierung: www.immomesse.ch/passivhaustage

Patronat: 1G Passivhaus Schweiz, Verein MINERGIE®
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LEADER.
Das Ostschweizer
Unternehmermagazin.

Thomas Miller, Stadtprasident
Rorschach und CVP-Nationalrat

Wussten Sie schon, dass es nun auch eine Ostschweizer Aus-
gabe des Standardwerks «Whao's who» gibt? Und zwar die
Liste unserer Abonnenten. Die fihrenden Personlichkeiten
unserer Region finden Sie hier - im Magazin oder unter der
Leserschaft. Denn wir setzen auf Qualitat statt Quantitat, auf
Klasse statt Masse. — Elitar, finden Sie? Da haben Sie véllig

Recht. www.leaderonline.ch




Zur Person

2004 machte sich der damals 22 Jahre junge Thomas Sutter mit
einer eigenen Schreinerei selbstandig, 2006 bezog er einen Laden
an der Hauptgasse in Appenzell. Seither hat sich die Qualitat sei-
ner Arbeiten weit herum gesprochen, und das Interesse an seiner
Kollektion wéchst sténdig. Die Mébelschreinerei ist inzwischen auf
neun Mitarbeitende angewachsen. Weitere Informationen im In-
ternet unter www.thomassutter-design.ch.

Wohnung oder eines Hauses, dort trifft man sich», so der M6-
belschreiner. Viele Kunden wiirden es daher schétzen, dass ihr
neuer Tisch nicht einfach aus einer anonymen Fabrik kommt,
sondern eine Geschichte und einen regionalen Bezug hat.
Nicht selten suchen sich Kéufer vorgdngig im Holzlager den
personlichen Holzstamm aus, der spater zum Esstisch werden
soll. 30 Prozent seiner Produkte, schétzt Sutter, seien solche in-
dividuelle Arbeiten.

Stichwort Region: Im Unterschied zu vielen Anbietern will
sich der Innerrhoder nicht einfach an der weltbekannten Mar-
ke Appenzell abstiitzen und von ihr profitieren. «Wir durfen die
Marke Appenzell nicht einfach benutzen, sondern wir mussen
sie pflegen und weiter ausbauen», ist er Uberzeugt. Das sei nur
moglich mit Uberzeugenden Produkten aus dieser Region.
Einfach alles und jedes mit dem prominenten Label auszustat-
ten, sei der falsche Weg. «Ich spiele die Marke jedenfalls nicht
bewusst aus.»

ImVordergrund steht fir ihn ohnehin die Mund-zu-Mund-
Werbung. Einen neuen Esstisch braucht man nicht alle Tage, der
Kaufentscheid — gerade in diesen Preisklassen — will sorgféltig
getroffen sein. Umso wichtiger sind Tipps aus dem eigenen
Umfeld. Immer o6fter finden potenzielle Kunden aufgrund ei-
ner Empfehlung in den Laden an der Appenzeller Hauptgasse.

Auf eigene Starken setzen

Zwar werde sich erst in einigen Jahren wirklich abschéatzen
lassen, ob der eingeschlagene Weg der richtige sei, doch die
Richtung dirfte stimmen. Sutter dazu: «Wichtig ist es, sich
nicht zu verzetteln, sondern auf die starkste Karte zu setzen.»
Konsequent fertigt er daher ausschliesslich Mébel an und ver-
zichtet darauf, das Sortiment auszudehnen, beispielsweise auf
Kuchen und Turen. Rein fachlich wére das mdglich, betont
Sutter, aber er wolle den gewéhlten Weg geradlinig gehen.
«Sonst waren wir vielleicht noch schneller gewachsen, und das
ist nicht zwingend von Vorteil.» Entscheidend sei ein qualitativ
gutes Wachstum, was in der Praxis bedeutet, vielleicht auch

ambiente

einmal zu verzichten, wenn ein schéner Auftrag lockt, um sich
selbst treu zu bleiben.

Ohnehin: Auch so ist das Wachstum noch beachtlich. Vor
rund einem Jahr bezog Thomas Sutter mit seinem Team eine
neu erworbene Liegenschaft in Haslen bei Appenzell, in der die
Schreinerei eingerichtet wurde und wo der Firmeninhaber mit
seiner jungen Familie auch wohnt. Ein weiterer Ausbauschritt,
der mit der Gewissheit, dass das Konzept funktioniert, in An-
griff ggnommen werden konnte.

Konsolidierung statt Abenteuer

Ein mdoglicher néchster Schritt wére der Aufbau weiterer L&-
den, in denen Thomas Sutter seine Kreationen préasentieren
kann. Das sei durchaus ein Gedanke, mit dem er gelegentlich
spiele, «aber dabei ist es bisher auch geblieben». Denn der Ent-
scheid hatte grosse Tragweite. Mit weiteren Ladengeschaften
warde sich innerbetrieblich viel verdndern, und auch Sutters
eigenes Aufgabengebiet séhe wohl anders aus. Deshalb steht im

«Weitere Laden? — Das ist vorlaufig nur ein
Gedankenspiel.»

Moment die Konsolidierung im Vordergrund. Das schnell ge-
wachsene Unternehmen soll Zeit haben, sich zu festigen.

Die Wirtschaftskrise, auf deren Auswirkungen buchstéblich
die ganze Welt wartet, sollte den Ambitionen von Thomas Sut-
ter keinen Strich durch die Rechnung machen — im Gegenteil.
«In solchen Zeiten werden qualitativ hochstehende Produkte
von Familienbetrieben und anderen kleineren Firmen eher
wieder mehr geschétzt», ist er Uberzeugt. Personliche Beratung
und die Einzigartigkeit, die in jedem Mdobel steckt, seien dann
erst recht gefragt. Denn, so Sutter: «In jeder Krise gibt es ja
nicht nurVerlierer, sondern auch Gewinner.»
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«Man orientiert sich wieder
vermehrt am Komfort.»

Ruedi Bosshard, Geschéftsfiihrer
der Interio AG, Abtwil

Text: Marcel Baumgartner
Bilder: Bodo Riedi

m besten wir treffen uns an einem Vormittag.
Dann ist hier jeweils noch nicht so viel los», sagt
Ruedi Bosshard, Geschéftsfuhrer der Interio AG
Abtwil, als wir ihn fir ein LEADER-Gesprach
kontaktieren. Und er hat Recht: Die Anfahrt ist
muhelos, unmittelbar vor dem Eingang findet sich ein Parkplatz.
Nachmittags und insbesondere am Samstag wird einem ein ande-
res Bild présentiert: Am Wochenende zwéngen sich die Fahrzeuge
formlich in den Kreisel, um zu OBI, zu den Kinos, zum McDo-
nald’s oder zur Interio zu gelangen. EinVerkehrskadett weist hof-
lich darauf hin, dass die Parkpléatze vor der Interio nur fir deren
Besucher bestimmt sind. Ein Massnahme, die sein muss. Denn im
Gegensatz zu vielen der benachbarten Geschéfte kann man bei
der Interio das Fahrzeug noch gratis abstellen. An dem will man
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auch weiterhin festhalten — einerseits, weil die Kunden dieses
«Entgegenkommen» &usserst schétzen, andererseits, weil eine
Parkplatzbewirtschaftung enorm aufwéndig wére und wichtige
Parkfelder eingebisst werden missten. Ein Verlust von Abstell-
platzen waére pures Gift fiir den Einrichtungsanbieter.

Die Besucher inspirieren

An diesem Morgen aber ist es verhdltnisméssig ruhig. Vor einer
Stunde wurde die Turen fur Kunden ge6ffnet. Zwar stromen die-
se schon zahlreich durch die beiden Etagen, doch auf den rund
4500 Quadratmetern verteilen sich die Besucher rasch. Ruedi
Bosshard bespricht gerade mit der Dekochefin den Ausstellungs-
bereich unmittelbar neben dem Eingang. Dem Zuhdrer féllt auf,
wie viele Details es dabei zu beachten gilt. Es ist der erste Ein-
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Retro wurde boykottiert

Das Gebiet im Westen von St.Gallen entwickelte sich in den vergangenen
Jahren immer mehr zum eigentlichen Einkaufs-Mekka der Ostschweiz.
Erst kirzlich setzten der neue Autobahnanschluss und die Eréffnung der
OBI-Filiale dem ganzen Angebot die Krone auf. Ein Anbieter der ersten
Stunde ist die Interio AG, die ihre Turen vor rund 23 Jahren, am 1. Mérz
1986, eroffnete. Ein Rundgang mit Geschéftsfihrer Ruedi Bosshard.

druck, der zéhlt. Und der soll so gut wie mdglich sein. «Wir wol-
len unsere Besucherinnen und Besucher im Einrichtungshaus in-
spiriereny, erklart Bosshard. Dafur bendtige man Raum, Mut zur
Lucke und geschultes Personal.

70 Prozent mit Stammkunden

Wer hier durch die Génge schlendert, findet keine randvollen
Regale, keine Wegweiser, die zum Ausgang fihren, keine ver-
steckten «Schleichwege». Es ist fast so, als wiirde man gemditlich
durch mehrere Wohn-, Ess- und Schlafzimmer schlendern. Dabei
findet man in den entsprechenden Bereichen jeweils ruhig und
Ubersichtlich angeordnet die entsprechenden Boutique-Artikel.
Hier soll der Besucher dort angesprochen werden, wo er sensibel
ist: Bei seinem Geschmack. «Das ist ein Grund, weshalb wir auch

SPECIAL

auf unserer Webseite keinen eigentlichen Online-Shop mit sémt-
lichen Produkten anbieten. Sie soll hauptsdchlich einen informa-
tiven Charakter aufweisen», so Bosshard, wohl wissend, dass es die
Konkurrenz teilweise ganz anders handhabt.

Die Umsatzzahlen aber zeigen, dass die Strategie fiir das Kun-
densegment der Interio AG die richtige ist: «In Abtwil erzielen
wir 70 Prozent unseres Gesamtumsatzes mit Stammkunden. Da-
mit weisen wir von allen neun Interio-Einrichtungshdusern der
Schweiz den grossten Anteil an wiederkehrenden Kunden auf»,
sagt Bosshard nicht ganz ohne Stolz. Bei einem Gesamtumsatz
von 30 Millionen Franken eine durchaus kauffreudige Stamm-
kundschaft.

Schweizweit ist die Interio AG mit 8 Einrichtungshdusern, 5
Wohngalerien und 7 Boutiquen prasent und erwirtschaftet ein
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Umsatzvolumen von rund 300 Millionen Franken. Damit zéhlt
sie zu den grossten Einrichtungshdusern der Schweiz. «In Abtwil
erwirtschaften wir rund 55 Prozent des Umsatzes mit Md&beln»,
sagt Bosshard. Insbesondere der Schlafbereich finde grossen An-
klang. «Die Kunden wissen, dass sie bei uns Topprodukte zu ei-
nem Preis, der rund15 bis 20 Prozent unter dem Fachhandelspreis
liegt, erhalten.»

Konventionelle Formen

Somit gehort die Interio nicht zu den Anbietern im obersten
Preissegment. «Gute und hochstehende» Produkte will man an-
bieten — und das fir alle Kaufkraftklassen und Altersgruppen.
«Entscheidend ist doch letztlich immer das Budget, das man fur
sich selber aufstellt», weiss Bosshard. «Je nachdem wahle ich den
einen oder anderen Anbieter.» Selbstverstandlich findet man aber

«Hier soll der Besucher dort angesprochen
werden, wo er sensibel ist: Bei seinem Ge-
schmack.»

beim Geschéftsfiihrer zu Hause nur Stiicke aus dem eigenen Sor-
timent. «Ich bin seit 23 Jahren — also seit es die Interio Abtwil gibt
— fur das Unternehmen tatig. Das fuhrt schon zu einer gewissen
Verbundenheit.»

Dadurch hat Bosshard auch tber mehr als zwei Jahrzehnte
hinweg die Trends mitverfolgt. Ausgangspunkt ist jeweils die Mo-
demesse in Mailand. Sie gibt die Farbtrends vor. Daran orientie-
ren sich dann nicht nur die Textildesigner, sondern auch die ande-
ren Branchen.Wer derzeit «in» sein will, sollte sich auf konventio-

nelle Formen und helle, warme Farben konzentrieren. Glanzend
oder hochglédnzend. Sicher fahrt man auch mit Holz, das als zeit-
los eingestuft wird.

Sich dem Trend widersetzen

Die Bestitigung dieser Trends findet man auf der gesamten La-
denflache. Auch ein «<Modemuffel» kann sich dem nicht entzie-
hen. Der Gegenpol ist der Ausstellungsbereich mit asiatisch inspi-
rierten Produkten. «Das ist ebenfalls eine Welle, die bei unserer

«Dafiir bendtigt man Raum, Mut zur Licke
und geschultes Personal.»

Kundschaft sehr gut ankommt», sagt Ruedi Bosshard. Lange Zeit
schlug sich das auch in den Mobeln nieder. Tiefe Sofas und noch
tiefere Clubtische waren angesagt. «<Davon ist man etwas wegge-
kommen. Man orientiert sich wieder vermehrt am Komfort und
an der Bequemlichkeit.» Das Wohnzimmer darf wieder mit ei-
nem Sofa ausgestattet werden, von dem man ohne fremde Hilfe
aufstehen kann.

Auch wenn man Trends nicht Ubersehen kann, so kann man
sich ihnen doch widersetzen.Welchen Anklang einzelne Produk-
te finden, wird genauestens erfasst. Was sich nicht verkauft, wird
entfernt. «<So kam beispielsweise der gesamte Retro-Trend gar
nicht gut an», blickt Bosshard zurlick. Verspielte Formen mit
gelb-griin-orangen Farben wurden von den Kunden quasi boy-
kottiert. Geschmack ist folglich keine Eigenschaft, mit der sich
nur Maildnder Designer briisten kénnen.
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Wie der Garten zur Oase wird

Der Showgarten «Incontro» der Egli Griin AG aus Sirnach steht im Zeichen der Gastlich-
keit. Er zeigt, wie in einem Garten einladende Orte von unterschiedlicher «Temperatur»
geschaffen werden kdnnen, die Begegnungen im Stehen, im Sitzen und im gemutlichen
privaten Beisammensein ermdglichen.

ber zwei Blockstufentreppen aus Granit er-

reicht man den intimeren Teil des Showgar-

tens «Incontro». Ein erster Begegnhungsraum

Offnet sich unter vier im Quadrat angeordne-

ten Kugel-Trompetenbdumen. Unter den
dichten runden Kronen dieses attraktiven Zierbaums erlebt man
die Begriissung in einem Entrée oder Garten-Vorzimmer.

Von hier aus schweift der Blick Uber zwei weitere Begeg-
nungsfelder, die harmonisch in eine Bepflanzung aus japanischem
Ahorn, Rhododendron, Solitéreiben, Eibenhecke, Farn und Gré-
ser eingebettet sind. Eine geschwungene Sandsteintreppe fiihrt zu
einem grosszligigen ovalen Pavillon, der mit massgefertigten Lo-
ungemobeln und einem eleganten Natursteinbelag stilvoll ausge-
stattet ist.

Der angrenzende Liegerost bildet den persdnlichsten Begeg-
nungsort der gesamten Anlage. Aus einheimischen Holzern gefer-
tigt, erhalt er seine spezielle Ambiance von einem plétschernden
Brunnen.Vor diesen Gartenelementen ist eine sanft bewegte Ra-
sen- und Kiesflache angelegt, die der Anlage eine grosszligige Tie-
fenwirkung verleiht.

Ein markanter Gartenweg aus Naturstein, dessen kontrastieren-
de Oberflachen naturgespalten bis fein bearbeitet sind, fihrt zu
zwei weiteren einladenden Sitzgelegenheiten unter Badumen. Eine
erfrischende, schimmernde Wasserwand und eine geschwungene
Sitzmauer aus Sandstein bilden hier die Anziehungspunkte. Ein
raffiniertes Highlight, das Gartenliebhaber zu schétzen wissen, ist
die Bodengestaltung aus Natursteinplatten mit Rasenfugen.
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Special

ostnews.ch — Ein neues Medium fir

eine starke Region

Regionale Mitteilungen aus den Bereichen Politik, Wirtschaft, Boulevard, Kultur und
Sport: Das alles finden Sie ab sofort auf ostnews.ch, der Onlineplattform fir die Kantone
St.Gallen, Thurgau, Innerrhoden und Ausserrhoden.

ieso morgen in der Zeitung lesen, was
heute bereits in der Kaffeepause oder
am Stammtisch diskutiert wird? Mit
ostnews.ch sind Sie ab sofort rund um
die Uhr Uber Ereignisse aus der Ost-
schweiz informiert. Eine sechskdpfige Redaktion sowie freie
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter sorgen dafiir, dass die Online-
Zeitung an 365 Tagen im Jahr tagesaktuelle Inhalte bietet.

Der Themenbogen reicht von Politik und Wirtschaft tber
Unfélle und Verbrechen bis zu Kultur, Sport und dem Vereinsle-
ben. Ergdnzt werden die Artikel durch Filmbeitrdge, weiter-
fuhrende Links sowie Umfragen zum Thema. Neben dem
Newsbereich bietet ostnews.ch umfassende Serviceleistungen in
den Bereichen Tourismus, Gastronomie, Freizeit, Gewerbe und
Veranstaltungen. Getragen wird das Projekt von der MetroComm
AG, welche bereits die regionalen Onlineplattformen appen-
zell24.ch und leaderonline.ch sowie das schweizweite Medium
polizeinews.ch betreut. ostnews.ch ist — wie alle weiteren Inter-
netzeitungen aus dem Hause MetroComm - inseratefinanziert
und fur Leserinnen und Leser damit vollig kostenlos.

Bei Fragen zum redaktionellen Inhalt oder zu einem Werbeauf-
tritt erreichen Sie uns per Email unter redaktion@ostnews.ch
oder telefonisch unter 071 272 80 50.

Medien im Netz

Mit appenzell24.ch wurde im Herbst 2006 von den LEADER-Re-
daktoren Stefan Millius und Marcel Baumgartner der Grundstein
zu mehreren regionalen Online-Zeitungen gelegt. Kurz darauf folg-
ten mit leaderonline.ch und polizeinews.ch zwei weitere Plattfor-
men, die auf hohe Beachtung stiessen. Das Angebot wurde
schliesslich mit stadt24.ch, einem Medium fiir die Stadt und Re-
gion St.Gallen, abgerundet. stadt24.ch wurde nun in den neuen
Auftritt ostnews.ch integriert. Gleichzeitig wurde fiir sdmtliche
Webseiten von der Vadian.Net AG eine neue technische Ldsung
entwickelt. Damit erhalten die Leserinnen und Leser noch mehr
interaktive Inhalte und fiir Werbeauftritte werden verschiedene
attraktive Mdglichkeiten geboten.
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Vom Preisgewinner zum Durchstarter

ie IG Holz Toggenburg wurde mit dem Pro-
jekt «Toggenburger Holz» am Wettbewerb der
Holzkette St. Gallen ausgezeichnet. Innovative
«H®blzige» setzen die kreativen Ideen um. Dar-
aus ist die Holz Tog-
genburg AG entstanden, welche mit der
Holz Borse, dem Holz Element und
dem Toggenburger Modulhaus sich als
Nischenplayer mit einer Gesamtdienst-
leistung etablieren. Das Modulhaus mit
Minergie-Standard ist modern, nattrlich
und flexibel. Damit trifft die Holz Tog-
genburg AG das Bedirfnis der neuen
Hausbesitzergeneration.

Die Basis fuir das Toggenburger Mo-
dulhaus ist auf einem Holzelement im Raster von 1.25 Meter
aufgebaut. Damit lassen sich interessante und moderne Grun-
drisse fur Einfamilien-, Zweifamilien- und Mehrfamilienh&u-
ser entwickeln. Mit spannenden Anbauten ist ein Wintergar-
ten, ein Atelier oder auch ein grossziigiger Eingangsbereich
realisierbar.

Hinter dem innovativen Unternehmen steht die Philoso-
phie, dass mit einer einfachen Konstruktion, mit handwerkli-
cher Tradition und sinnlicher Présenz ein naturliches und mo-
dernes Wohngefuhl vermittelt werden kann. Damit stillen die
Toggenburger Modulhausbauer die Sehn-
sucht, die viele Menschen als Haustraum in
sich tragen.

Das Modulhaus kann spéter zum «Mehr-
generationen-Haus» umgewandelt werden.
Die Elemente sind einfach zu transportieren.
Durch die Bauweise kann auch an schwer
zugénglichen Orten, oder auf einer bereits
bebauten Parzelle, preisbewusst ein Modul-
haus oder ein Anbau realisiert werden. Denn
nichts ist so wertvoll, wie die eigene Ge-
sundheit, die eigene Familie und das eigene Haus. Das Holz ist
in den Toggenburger Wéldern gewachsen. Das Haus wird mit
wenig Energie gebaut und verbraucht wenig Energie. Das ist
die Antwort auf das Beddirfnis fur ein gesundes Wohn- und Le-
bensklima und fihrt zu einer ausgeglichenen Balance.

nOILZ

Hofstetttenstrasse 11
9125 Brunnadern

Fon: 071/ 633 26 88
www.holztoggenburg.ch

Stand 20 - Olma Halle 9

|
Besuchen Sie uns an der E ! IHI AU SER
IMMO-MESSE SCHWEIZ '
vom 20. bis 22, Mérz 2009 i IN HOLZ
onderauste ung der Holzkette St. Gallen l

Mit dem Toggenburger Modulhaus erleben Sie ein natirliches, modernes Wohngefihl

Gutschein flr ein kostenloses Architekten-Gesprach

»  Sie wollen lhren Haustraum verwirklichen?
» Sie suchen einen natirlichen, modernen Baustil?
» |hr neues Zuhause soll echt, fréhlich und flexibel nutzbar sein?

Lassen Sie sich Uberraschen und bringéﬁ Sie diesen Gutschein m;i't_.-.--“

MODULHAUSER

» Einfache Konstruktion

» Handwerkliche Tradition
» Sinnliche Prasenz

» Farbliche Akzente
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Philippe Starck neuer Star Designer
der AFG Arbonia-Forster-Holding AG

Markteinfuhrung von Philippe-Starck-Kuchen im
Herbst 2009

Die AFG Arbonia-Forster-Holding AG, Arbon, einer der
fuhrenden européischen Bauausriister, hat mit dem franzdsi-
schen Star Designer Philippe Starck eine exklusive Zusammen-
arbeitsvereinbarung abgeschlossen. Philippe Starck wird fiir die
AFG vorerst exklusive Kiichen gestalten und diese werden tber
das bestehende internationale Vertriebsnetz einem ebenso ex-
klusiven Kreis von Kunden angeboten. Die Philippe-Starck-
Kichen werden das Sortiment der von AFG produzierten
Kichen im Premium-Bereich abrunden. Die ersten Modelle
sollen im September 2009 an der deutschen Kichenmobel-
messe «Kiichenmeile A30» vorgestellt und ab Oktober im Markt
eingeflhrt werden. Sie werden sich durch das unverwechselbare
Design von Philippe Starck auszeichnen, der mit zahlreichen
seiner von ihm gestalteten Produkte weltweit hdchste Design-
und Architektur-Preise gewonnen hat und von denen viele
inzwischen Kult-Status erreicht haben.

Piatti, Forster und Miele Die Kuche - fuhrende
Kuchenproduzenten Europas

Insgesamt produziert die AFG Arbonia-Forster-Holding AG in
ihren Werken in der Schweiz und in Deutschland jahrlich rund
20'000 Kiichen. Damit gehort die AFG mit ihren Marken Piatti,
Forster Kuchen und Miele Die Kiiche zu Europas fuhrenden
Kiichenproduzenten. «Mit Philippe Starck werden wir auch
unserem Fuhrungsanspruch in Bezug auf das Design, die benut-

SPECIAL

zerfreundliche Funktionalitdt und die eigene Identitat unserer
Produkte gerecht», sagt dazu Edgar Oehler, der Prasident und
Delegierte des Verwaltungsrates der AFG. «Wir werden mit Phi-
lippe Starck und seinen charismatischen Designerqualititen
neue Standards fiir exklusive Kiichen setzen».

Philippe Starck - ein internationaler Designer
Philippe Starck stosst mit seinen bahnbrechenden Designs die
Tir zu den menschlichen Gefuhlen und Gedanken weit auf.
Auch ausserhalb von Frankreich mischte Starck die Traditionen
und Kulturen der grossten Metropolen der Welt auf. So findet
man seine Werke auch in allen grossen Museen dieser Welt:
New York, London, Miinchen, Chicago, Paris usw. Momentan
verfolgt Philippe Starck diverse architektonische Projekte in
Europa und China, im Mitteleren Osten, in Mexico und in den
Vereinigten Staaten: Auch dort wird er attraktive Orte schaffen,
die garantiert fur Aufsehen sorgen und in denenVergnigen und
Geselligkeit im Mittelpunkt stehen werden.

Weitere Informationen:
AFG Arbonia-Forster-Holding AG
Amriswilerstrasse 50

Postfach 134

9320 Arbon

T+41 71 447 41 41
F +41 71 447 45 88
info.holding@afg.ch
www.afg.ch
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So sind Sie auch 2009 im Trend

Neue Trends und innovatives Design: An der «<imm cologne» in K6In werden alljahrlich die
Trends des kommenden Jahres gezeigt. Hier werden Visionen geboren, hier werden innova-
tive Designideen zu internationalen Verkaufserfolgen. LEADER zeigt einen Uberblick von

den Neuheiten des laufenden Jahres.
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Frahlingserwachen — Mit Holzbdden

von Belcolor

Die Tage werden langer, die Natur erwacht und mit ihr das Bedurfnis sich wieder kreativ
und individuell zu verwirklichen. Oft bedeutet dies auch die eigene Wohnqualitat zu
verbessern. Dabei spielt der Boden eine zentrale Rolle. Innovation ist gefragt. Die Suche
nach neuen zukunftsweisenden Produkten ist das Spezialgebiet von Geschaftsfihrer

Dr. Stefan Krummenacher. Dank dieses Aufwandes verfiigt Belcolor Gber ein grosses
Spektrum an attraktiven Bdden. Durch ihre Nattrlichkeit verleihen sie jedem Raum ein

aussergewohnliches Ambiente.

Eine Besonderheit sind die exklusiv fir Belcolor ausgewéhlten
exotischen Holzer. Dabei wird speziell auf Okologie und Nach-
haltigkeit geachtet. Gesunde Waélder sind lebenswichtig. Nebst
dem Verhindern der unwiederbringlichen Zerstérung von Wal-
dern in einigen Weltregionen gilt allgemein, Walder vor Uber-
nutzung und schlechter Bewirtschaftung zu schiitzen. Dank der
durchgefihrten Kontrollen dirfen 'Exoten’ heute mit gutem Ge-
wissen eingesetzt werden. Sie garantieren durch ihre Einzigartig-
keit individuelle Gestaltungsmoglichkeiten und verleihen jedem
Raum einen unvergleichlichen Charme.

Diese Holzer weisen viele Vorteile auf. Nebst dem sozialen und
umweltbezogenen Aspekt, tiberzeugen sie durch ihre Strapazier-
fahigkeit und Bestandigkeit. Exotische Holzer erweisen sich auf
Grund der Wachstumsbedingungen oder im Fall der Stauseehol-
zer durch ihre Lagerung im Susswasser als besonders widerstands-

Dr. Stefan Krummenacher, Belcolor AG Flooring

Dr. Stefan Krummenacher promovierte an der Universitat St. Gal-
len und ist seit 1995 im Industriesektor tatig. Erfahrungen sam-
melte er in leitender Position fir verschiedene Unternehmen in un-
terschiedlichen Teilen der Welt. 2005 iibernahm er die Leitung als
Geschaftsfihrer von Belcolor AG Flooring in St. Gallen, dem
fuhrenden Importeur fiir Bodenbelége. Belcolor beschéftigt moti-
vierte und erfahrene Bodenbelags-Fachkrafte.

Die Verkaufsleiter und Produktmanager konzentrieren sich auf die
Gegenwart und arbeiten prozess- und designorientiert. ,Als Un-
ternehmer lebe ich in der Gegenwart wie in der Zukunft und pflege
intensiv den Kontakt mit aussergewéhnlichen Menschen®, erklart
Dr. Stefan Krummenacher.
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fahig. Es kann ihnen viel abverlangt werden und somit eignen sie
sich hervorragend als Bodenbelag. Seine Resistenz erdffnet eine
Vielfalt an Einsatzgebieten. Der Boden riickt in den Mittelpunkt.
Er wird zum zentralen Gestaltungselement. Réumlichkeiten er-
halten so eine eigene Pragung. Sie wirken durch sich selbst und
vermitteln ein besonderes Lebensgefiihl. Die natlrliche Harte des
Holzes schiitzt die Boden vor uberméssiger Abnutzung. Sie profi-
tieren von ihrer Langlebigkeit und sind dadurch eine sinnvolle
Investition in die Zukunft.

Weitere Informationen erhalten Sie unter
www.belcolor.ch

Belcolor AG Flooring
Zircherstrasse 493
9015 St. Gallen
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Echtes Feuer ohne Kaminzug!

Kaum zu glauben, aber mdglich; gemditliche Kaminatmosphére
bei flackerndem Feuer in jeder Wohnung, Wintergarten, Terrasse,
Garten, jedem Restaurant oder Hotel. Fur alle, die in diesen
Genuss kommen mdchten, gibt es jetzt einen neuartigen Kamin,
der ganzlich ohne Kaminzug auskommt — weil er, trotz offenem
Feuer, gar keinen Rauch oder Qualm verursacht.

Befeuert werden die Safretti Edelstahl-Kamine mit einem
speziellen Brennstoff (Bioalkohol). Dieser wird in einen inte-
grierten Metalleinsatz gefillt, angeziindet und verbrennt zu 100%
riickstandsfrei mit wunderschonen Flammen. Die Flammengrosse

l&sst sich ebenso regulieren wie die Brenndauer, und so einfach
das Feuer entziindet ist, so schnell l&sst es sich wieder l6schen.
Zusétzlich entfallen bei diesem Brennstoff (giinstiger als Holz)
die Probleme mit der Holz-Beschaffung und -Lagerung, dem
Schmutz und Russ und der Sorge wegen der gliihenden Asche.

Info:

A.S. Design — Safretti Schweiz, Zelglistrasse 7, 5620 Bremgarten
Tel. 056 631 43 01, Fax 056 631 43 02

info@safretti.ch, www.safretti.ch

Echtes Feuer ohne Kamin!

(wird mit Bioalkohol

moblle Desugner—Feuerstelle

A.S. Design - Safretti Schwz
Zelglistrasse /7 - CH-5620 Bremgarten
Tel. 056 - 631 43 01

www.safretti ch

betrieben)
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Nachhaltig und energieeffizient bauen

Was bedeutet «6kologisch und energieeffizient bauen»? Die Fachtagung «Bauen mit Holz,
die am 20. Mdrz 2009 im Rahmen der 2. nat. MINERGIE-P/Passivhaustage in der Olma-
Halle 9.2 in St. Gallen stattfindet, beantwortet diese Fragen mit dem aktuellsten Wissen aus
Forschung und Praxis. Besonderes Gewicht liegt dabei auf den Bauweisen Minergie, Miner-
gie-Eco und Minergie-P/Passivhaus. Ein Schwerpunkt ist der Altbaumodernisierung, ein
weiterer neuartigen Holzbausystemen gewidmet. Parallel dazu findet vom 20. - 22. Mérz in
St. Gallen die 11. Immo-Messe Schweiz fur Eigentum, Umwelt, Energie statt.

achhaltig Bauen liegt im Trend. Damit ist

nicht nur die effiziente Nutzung von Ener-

gie gemeint (Passivhaus/MINERGIE-P),

sondern auch der Einsatz 6kologischer Bau-

materialien und einheimischer Rohstoffe.
Sowohl an der Immo-Messe wie an der Fachtagung und an drei
Bauherren-Seminaren am Samstag, 21. Mdarz 09 steht das ener-
gieeffiziente, 6kologische und nachhaltige Bauen im Zentrum.
Bereits heute ist feststellbar, dass MINERGIE-Gebéude oder
Passivhduser einen hdheren Marktwert haben und entsprechen-
de Wohnungen besser vermietet werden kdnnen. Verstarken
wird sich der Trend hin zum energieeffizienten Bauen mit der
Einfihrung des Energiepasses, die jetzt in mehreren Kantonen
vorbereitet wird. Die kantonalen Amter fiir Umwelt und Ener-
gie orientieren die Besucher von Messe und nat. MINERGIE-
P/Passivhaustagen. An drei Bauherren-Seminaren erhalten die
Besucher am Samstag, 21. Mérz 09 wichtige Infos zum Neubau
von Passivhausern und zum Erneuern nach MINERGIE.

Im Passivhaus ist es behaglich warm, auch bei grosster Winterkélte. Bauten in
dieser nachhaltigen und energieeffizienten Bauweise haben schon heute einen
hoheren Marktwert als konventionelle Liegenschaften. Foto: Visiobau Architek-
turbiiro, Muolen.

Altbauten mit Holzmodulen sanieren

Die Fachtagung «Bauen mit Holz: 6kologisch, energieeffizient,
nachhaltig» stellt ebenfalls die Bauweisen nach MINERGIE/
Passivhaus ins Zentrum. Besonderes Gewicht im Programm der
Fachtagung hat die Bauerneuerung. Bis jetzt gab es kaum einen
vernlnftigen Standard oder ein allgemein gultiges Vorgehen
fur die energieeffiziente Erneuerung von Altliegenschaften.
Empa und ETH haben im Rahmen eines europdischen For-
schungsprojektes Abhilfe geschaffen. An der Fachtagung «Bau-
en mit Holz» vom 20.Mérz zeigt Mark Zimmermann, Empa
Abt. Bautechnologien, wie eine nachhaltige energieeffiziente
Renovierung mit Modulen méglich ist. Beat Kémpfen, Ar-
chitekt aus Zurich, setzt die im Programm CCEM-Retrofit
entwickelten Module derzeit als Pionier ein. Er erldutert in
einem Werkstattbericht, wie zwei typische Mehrfamilienhau-
ser aus den 50er, resp. 30er-Jahren in der Stadt Ziirich moder-
nisiert und gleichzeitig auf den Minergie-P Standard gebracht
werden.

Praktische Beispiele flr Minergie und Minergie-Eco
Zudem wird gezeigt, wie Minergie-Eco praktisch umgesetzt
wird, und zwar anhand von ftinfgeschossigen Holzelementbauten
in Gossau. Ein Haus aus EURO-Paletten haben die Studieren-
den der TU Wien entwickelt. Karin Stieldorf, TU Wien, erlautert
das preisgekronte Niedrigenergiebauwerk. Bestechend ist, dass
diese Bauweise flexibel, leicht auf- und abbaubar, kostengiinstig
und Okologisch ist. Das Palettenhaus kann einerseits als Ferien-
haus in unseren Breiten, aber auch als Unterkunft in Krisengebie-
ten eingesetzt werden, da der Baustoff als Abfallmaterial weltweit
vorhanden ist.

Ruckbaubares Holzbausystem

Gemaéss den neuen Minergie-Richtlinien kommt dem som-
merlichen Wéarmeschutz bei Holzbauten besondere Bedeutung
zu. Martin Ménard, erldutert die neuen Richtlinien. Zum Ab-
schluss der Fachtagung stellt Peter Lipp, Erfinder/Entwickler
des patentierten Holzbausystems Cross-House™ das Hightech
Holzbausystem fir Niedrigenergiehéuser, vor. Es handelt sich
um einen vorgefertigten Modulbau fir mehrgeschossige Ge-
baude. Bestechend ist, dass das System problemlos riickbau-,
ausbau- und aufstockbar ist.
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Architektur

Jedem Raum
seine Form

- Wohnraumerweiterungen

- Energie- und Erneuerungskonzepte
fiir Ein- und Mehrfamilienhduser

- Baueingabe

- Bauleitung und GU

+ Ausfiihrung bis zur Endabnahme

- Expertisen

Wohn-Wintergarten

Jedem Raum
seine Atmosphare

- Planung individueller Wintergarten

- Bauleitung und Ausfiihrung

- Wartung und Service

- vorwiegend in dsthetischer
Holz-Metall-Konstruktion

Glas-Fassaden

Jedem Raum
sein Licht

- filigrane, lichtdurchflutete
Energiefassaden mit viel Glas
+ Holz-Metall-Konstruktion

- Fassadenlésungen fiir anspruchsvolle
Architektur

REKA Feriendorf, Urnasch

Lignaplan Waldstatt AG
Hinterdorf 209 - CH-9104 Waldstatt AR - Telefon 071 353 09 19 - Telefax 071 353 09 11 - www.lignaplan.ch - info@lignaplan.ch
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Infos aus erster Hand

Am 17. und 18. April 2009 findet in der Bodenseearena Kreuzlingen die zwolfte Thurgauer
Eigenheimmesse statt. Rund 30 Aussteller aus der Region présentieren eine Fille von In-
formationen rund um das Wohneigentum und bieten interessante Kaufobjekte und Bauland

in allen Preisklassen an.

ie Thurgauer Eigenheimmesse wird dieses Jahr

bereits zum zwdlften Mal durchgefihrt. Aus-

tragungsort ist erneut die Bodenseearena

Kreuzlingen. Dort kénnen sich die Besuche-

rinnen und Besucher am Freitag, 17. April,

und am Samstag, 18. April, wieder Informationen rund um das
Thema «Wohneigentumy aus erster Hand einholen.

Damit sich Eltern an der Messe in aller Ruhe mit den Fach-

personen unterhalten kdnnen, steht eine betreute Kinderecke zur

Verfligung. Hier konnen die jlngsten Besucherinnen und Besu-

cher spielen und basteln. Der Eintritt zur Eigenheimmesse ist frei.
Geoffnet ist die Halle am Freitag von 16 bis 20 Uhr und am
Samstag von 10 bis 17 Uhr.

Die Messehalle ist sowohl mit dem Auto als auch mit dem 6f-
fentlichen Verkehr bequem zu erreichen. Den Besucherinnen und
Besuchern stehen ausreichend Parkplétze zurVerfligung.

Noch nicht bekannt war bis Redaktionsschluss das Thema der
diesjahrigen Sonderschau. Alle Infos sowie der Messeftihrer kén-
nen aber ab dem 6. April 2009 unter www.tkb.ch/eigenheimmes-
se heruntergeladen werden. [ |

Januar/Februar 2009 11 55



w

Bei uns finden Sie
lhr Traumhaus.

ww.s-l.ch

ARCHITEKTUR s I I
BAUMANAGEMENT

S+L Architektur AG

9443 Widnau
Tel. 071 727 00 00

9450 Altstatten
Tel. 071 757 85 00

e-mail: info@s-l.ch

Gebaudetechnik aus einer Hand.

L] ] ] - ]

Elektro

Heizung, Liftung, Klima, Sanitar
Telekommunikation

Sicherheit & Automation
Technische Hauswartungen

Atel Gebaudetechnik AG
Lindentalstrasse 10 « 9006 St. Gallen
Tel. 071 242 22 22 « Fax 071 242 21 21
info.stgallen@group-ait.com

Sl




Fassadensanierung

nachhaltiges bauen

— wertver-

mehrende Investitionen

Eine Mietzinserh6hung ist in der Regel nicht missbrauchlich, wenn sie durch Kosten-
steigerungen oder Mehrleistungen desVermieters begrindet ist. Als Mehrleistungen
gelten unter anderem wertvermehrende Verbesserungen.

Text: lic. iur. Cyrill Zumbuhl*
Bild: zVg.

ei umfassenden Uberholungen gelten in der Regel

50 bis 70 % der Kosten als wertvermehrende Investi-

tionen. Die besondere Regelung fur umfassende

Uberholungen bezweckt einerseits, den Vermieter

durch eine vereinfachte und fur ihn oft auch vorteil-
haftere Abrechnungsart zur Sanierung alterer Bauten zu ermuntern
oder ihn wenigstens nicht davon abzuhalten. Andererseits soll die
bei grosseren Umbauten oft schwierige Unterscheidung zwischen
reinen Unterhalts- und wertvermehrenden Arbeiten durch einen
Pauschalansatz von 50 bis 70% erleichtert werden. Kénnen die ein-
zelnen Arbeiten hingegen konkret als wertvermehrend oder werter-
haltend qualifiziert werden, gelangt der Pauschalansatz von 50 bis
70% nicht zur Anwendung. Eine Mietzinserhdhung ist in diesem
Fall nur nach Massgabe der effektiven Mehrleistungen zulassig.

Fassadensanierung

Renovationsarbeiten haben oft zugleich werterhaltenden und wert-
vermehrenden Charakter. Dies trifft beispielsweise auch fur eine
Fassadensanierung zu, bei der gleichzeitig Isolationsarbeiten aus-
geftihrt werden. In einem solchen Fall ist zu bestimmen, welcher
Anteil als reiner Unterhalt zu qualifizieren ist, der vomVermieter zu
tragen ist, und welcher Anteil eine Mehrleistung darstellt, die auf
den Mieter Uberwdlzt werden kann.

Betragen beispielsweise die Gesamtkosten einer Fassadensanie-
rung mit Isolation Fr. 100°000.— und kann aus der Bauabrechnung
ermittelt werden, dass davon Fr. 70’000.— als reiner Unterhalt und
Fr. 30’000.— fur die Isolationsarbeiten aufgewendet wurden, kann
die Mietzinserhdhung lediglich von Fr. 30’000.— aus berechnet
werden.

Berechnung der Mietzinserhéhung

Der Betrag von Fr. 30°000.— ist nun zu verzinsen und auf die Mieter
zu Uberwdlzen. Art. 14 Abs. 2 VMWG definiert den allgemeinen
Grundsatz wie folgt: «<Mietzinserhthung wegen wertvermehrender
Verbesserungen sind nicht missbrauchlich, wenn sie den angemesse-

nen Satz fiir Verzinsung, Amortisation und Unterhalt der Investition
nicht berschreiten». Aus der Praxis scheint folgende Faustregel zur
Berechnung desVerzinsungssatzes tauglich:

Zins auf wertvermehrende Investition =

(Satz fiir 1. Hypothek + % %) : 2 + Amortisation + 1% Unterhalt

Fir die Hohe der Amortisationsquote beim Zinsaufschlag ist die
durchschnittliche Lebensdauer der Investition massgebend. Die in
Zusammenarbeit verschiedener Interessenverbénde herausgegebene
«paritatische Lebensdauertabelle» gibt eine umfassende Ubersicht
Uber die Amortisationsdauer der einzelnen, im Rahmen von Wohn-
und Geschaftsrdumen mdglichen Investitionsgliter.

Das Bundesgericht hatte in einem konkreten Fall zu prifen, ob
ein vomVermieter in Anschlag gebrachter Anteil von 10% der Sum-
me vonVerzinsung und Amortisation missbrauchlich sei, was jedoch
verneint wurde. Bedingt durch dieses Bundesgerichtsurteil hat sich
seither diese Praxis als Regel fur die Berechnung des Zinssatzes der
wertvermehrenden Investition etabliert:

((Satz fur 1. Hypothek + % %) : 2 + 100/Lebensdauer) + 10%

Fur den konkreten Fall der Fassadensanierung sieht die Berechnung
folgendermassen aus:
((3,5+0,5) : 2 + 100/25) + 10% = 6,6%

Bei anrechenbaren wertvermehrenden Investitionskosten von Fr.
30°000.— betrégt die jahrliche Mietzinserhohung pro Liegenschaft
somit Fr. 1'980.— oder Fr. 165.— pro Monat. Dieser Betrag muss nun
noch auf die einzelnen Mieter Uiberwélzt werden.

Das Bundesgericht erachtet verschiedene Berechnungsmetho-
den als zuléssig. Als Verteilschlussel qualifiziert es insbesondere die
prozentual gleichmassige Uberwélzung auf der Basis der bisherigen
Mietzinse, nach der Grosse der Wohnungen (m2) oder nach einheit-
lichen Betragen pro WWohnungstyp (Zimmeranzahl) als zuléssig.

*Cyrill Zumbtihl ist Leiter Rechtsdienst der HEV Verwaltungs AG
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«WIr haben fur jeden Zweig unsere

Spezialisten»

Wann lohnt sich die Zusammenarbeit mit einem Generalunternehmen? Und wird die Bau-
branche in Zukunft durch neue Normen noch komplexer? Thomas Miller, Geschaftsflhrer
der BAUKLA Generalunternehmung AG St.Gallen, gibt Auskunft.

Thomas Miiller, die BAUKLA kann 2009 ihr 25-Jahr-Jubilaum
feiern. Wenn wir zurickblicken: Was hat sich in Ihrer Bran-
che im letzten Vierteljahrhundert am starksten verandert?
Das sind vor allem die Anforderungen der Bauherrschaft in den
Bereichen Quialitat, Terminplanung und Angebot. Das kommt uns
als Generalunternehmen sehr entgegen, weil wir in allen Segmen-
ten von Beginn an klare Leistungen garantieren. Der Bauherr
weiss, was er in welchem Zeitrahmen zu welchem Preis erhdlt.
Fruher, als das Angebot der Generalunternehmer noch nicht so
ausgepragt war und man eher mit Planern und Architekten zu tun
hatte, musste man sich immer wieder mit unliebsamen Uberra-
schungen auseinandersetzen.

Heisst das, dass mehr Zeit in die Planung investiert werden
muss?

Unter anderem. Entscheidend ist, dass wir bereits in einer friilhen
Phase wissen, was der Bauherr will. So kdnnen wir seine Wiinsche
in die Planung integrieren, ihm ein Topangebot machen und alle
Seiten wissen in der Ausfiihrung, von was die Rede ist.

Es durfte aber fur die Bauherrschaft nicht immer einfach
sein, in einem fruhen Stadium schon alle Entscheide zu tref-
fen?

Natiirlich kénnen auch wiéhrend der Ausfiihrung noch Anderun-
gen vorgenommen werden. Man muss sich aber im Klaren dartiber
sein, dass dies Preisunterschiede zur Folge haben kann. Will ein
Bauherr eine absolute Preissicherheit, so sollte er sich so gut wie
maoglich in der Planungsphase auf Ausfiihrungsarten und Materiali-
en festlegen.

Reden wir hier vor allem von Grossbauten?

Die BAUKLA ibernimmt jegliche Arten von Hochbauten, seien
es ein Einfamilienhaus, eine Industrieanlage, ein offentlicher Bau
oder Projekte fiir institutionelle Anleger. Fir jeden dieser Bereiche
bendtigt es ein ganz anderes Fachwissen, welches wir mit unseren
Projekt- und Bauleitern abdecken. Wir haben fiir jeden Zweig
verschiedene Spezialisten. Und wichtig erscheint mir, dass dieser
Spezialist das Projekt dann auch von A bis Z betreut. Darin liegt
klar unsere Starke.

Investieren Anleger in ein Projekt, moéchten sie in der Regel
so schnell wie mdglich einen Return erzielen. Da ist der Zeit-

druck noch hoher.
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Institutionellen Anlegern kdnnen wir auch fixfertige Projekte in-
klusive Baubewilligung vorlegen. Wir kennen die wesentlichen
Kennzahlen solcher Bauvorhaben und wissen, welche Rendite eine
Immobilie abwerfen sollte. Auf dieser Grundlage planen und ent-
wickeln wir auf unser eigenes Risiko hin und bieten das Gesamt-
projekt einem madglichen Investor an. Sobald er das Geld spricht,
kann auch schon mit dem Baustart begonnen werden. Hierfir sind
wir laufend auf der Suche nach interessanten Standorten.

Wie viele interessante Standorte gibt es in der Ostschweiz
noch?

Es gibt nach wie vor in jeder Gemeinde Perlen. Diese zu finden, ist
aber nicht ganz einfach. In Zukunft wird es wohl eher eine Ver-
dichtung geben. Und Umbauprojekte werden einen héheren Stel-
lenwert einnehmen.

Wird wieder vermehrt in die Hohe gebaut?

Das auch. Durch die Verdichtung werden die Grundstiicke natir-
lich besser genutzt werden. Bereits sind in verschiedenen Gemein-
den Bestrebungen im Gange, dass man wieder Hochhauser erstel-
len darf.

Wie kann man sich gegeniber der Konkurrenz abgrenzen?
Wir sind ein dynamisches, von den Inhabern geflihrtes Unterneh-
men, in dem jeder Mitarbeiter eine hohe Kompetenz aufweist. Die
Hierarchie ist flach, die Entscheidungswege sind kurz. Als Kunde
haben Sie folglich immer einen direkten Ansprechpartner.

Zum Unternehmen

Im Lebenszyklus einer Immobilie schafft die BAUKLA Generalun-
ternehmung AG mit ihren Leistungen individuelle, bedirfnis-, nut-
zen- und funktionsorientierte Lésungen. Die Haupt-Kompetenzen
des Unternehmens sind: General- und Totalunternehmung, Archi-
tektur, Generalplanung, Immobilien-Bewirtschaftung und Baubera-
tung. Speziell ist die BAUKLA auch im Hotelbereich tatig. Hier
wird von der Planung, Entwicklung und Ausflihrung bis hin zur Lie-
ferung von Einrichtung alles angeboten. Derzeit sind an den drei
Standorten in Kreuzlingen, St.Gallen und Zirich 15 Personen be-
schaftigt. Jahrlich erwirtschaftet das Unternehmen einen Umsatz
von rund 35 Millionen Franken. Weitere Infos unter www.baukla.ch



Zudem bieten wir ein grosses Netzwerk von Planern an. Wir
haben gute Beziehungen zu den unterschiedlichsten Architekten.
Je nach Projekt holen wir den dafiir am besten geeigneten Archi-
tekten an Bord.

Sie haben es angesprochen: Verandert hat sich auch die Qua-
litdt der Bauten. Inwiefern hat das Einfluss auf die Planung?
Nehmen wir den Energiebereich als Beispiel. Das Bewusstsein
hierfir ist stark in denVordergrund geriickt. Bauten werden besser
gedammt, die Schwierigkeiten liegen oftmals in den Details. Da ist
es notwendig, dass man ein konsequentes Projektqualitdtsmanage-
ment anwendet. Man muss Spezialisten wie Bauphysiker und
Fachingenieure in den Prozess einbeziehen und die einzelnen
Arbeitsschritte genauestens Uberwachen. Diese Qualitatskontrol-
len haben bei uns einen enorm hohen Stellenwert.

Wird die gesamte Baubranche in Zukunft noch komplexer?
Betrachtet man die Normen, die einem die Gesetzgebung vor-
schreibt, dann wird es tatsdchlich immer komplizierter. Unter
anderem st beispielsweise der Schallschutz in den vergangenen
Jahren stark aufgewertet worden. Plétzlich haben Sie es mit ganz
anderen Konstruktionen zu tun. Und um hier den Uberblick nicht
zu verlieren, bendtigen Sie Spezialisten, die sich mit der Materie
in- und auswendig auskennen.

Wie sieht derzeit — inmitten der Krise - das Auftragsvolumen
aus?

Bei den grosseren Projekten sind die Gelder bereits gesprochen
worden. Und auch die Immobilienfonds haben sich als dusserst
krisenresistent herausgestellt — in den vergangenen 52 Wochen
konnte hier ein Wachstum von rund 10 Prozent verzeichnet
werden. Auch der Kanton St.Gallen hat weitere Gelder fir Infra-
strukturprojekte freigegeben. Folglich sptiren wir tGberhaupt kei-
nen Riickgang — noch nicht. Wir rechnen mit einem leichten
Einbruch, vertrauen aber darauf, dass wir auf dem hohen Niveau
bleiben werden. Nicht zuletzt, weil Immobilien zu jeder Zeit
einen sicheren Wert darstellen.

Kontakt
BAUKLA Generalunternehmung AG
Stéhlistrasse 45/Postfach

BAUKLA Generalunternehmung AG
Rosenbergweg 19/Postfach

publireportage

Thomas Miiller

BAUKLA Generalunternehmung AG
Luegislandstrasse 27/ Postfach

8280 Kreuzlingen 9001 St.Gallen 8051 Ziirich
Telefon 071 666 87 27 Telefon 071 223 22 23 Telefon 043 299 51 46
Telefax 071 666 87 37 Telefax 071 223 21 23 Telefax 043 299 51 47
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Brunner Erben AG

Kreuzlingen

Maurerstrasse 3

CH-8280 Kreuzlingen
Telefon 071 686 86 86
Telefax 071 686 86 87
E-Mail info@brunnererben.ch

Menschen bauen fur Menschen

Neubau
Umbau
Tiefbau

Spezialtiefbau

www.brunnererben.ch

cricstuzzi

www.cristuzzi.ch

Kompetenz in Immobilien und Architektur

Cristuzzi Immobilien-Treuhand AG - 9435 Heerbrugg - Tel. 071 727 06 20
Cristuzzi Architektur AG - 9443 Widnau - Tel. 071 727 89 89
Cristuzzi Generalunternehmung AG - 9443 Widnau - Tel. 071 727 89 89

{Schone

Grten...

™

Waldburger
Garten

Herisau Gossau Oberuzwil
Telefon 071 353 50 00
www.waldburger-gaerten.ch
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Text: Claudia Baumer

rivathaushalte bendtigen Uber vier Finftel ihres

Energieverbrauches fir die Heizung und Warm-

wasserbereitung. Deshalb liegen dort die wichtigs-

ten Einsparpotenziale. Die notwendigen Energie-

Effizienzsteigerungen sind nicht nur wichtig, um
das Klima zu schonen, sondern sie senken die Erdél- und Erdgas-
Einfuhren und damit die Abhéngigkeit von Energieimporten. So
erhoht Energieeffizienz auch die Versorgungssicherheit und hilft,
den Geldbeutel zu entlasten. Der Trend zu mehr Klimaschutz
durch Energieeffizienz und erneuerbare Energien steht allerdings
erst am Anfang: Sonnen- und Bioenergie sowie Erdwéarme kon-
nen mittelfristig einen grossen Teil des heute anfallenden Heizen-
ergiebedarfes decken.

Effizienz beim Heizen und der
Warmwasseraufbereitung: bis 80% sind machbar
¢ Haushalt: bei Neubau und Sanierung: 70%
¢ Dienstleistung und Landwirtschaft: 70% bei Neubau,

50% bei Sanierung
* Industrie: 80% bei Neubau, 40% bei Sanierung
Quelle: Bundesamt flir Energie BFE

Bundesrat engagiert

sich fur erneuerbare Energien

Obwohl man annehmen muss, dass der Markt allein schon wegen
der Tatsache spielt, dass die Vorrate an fossilen Energieressourcen
in Zukunft abnehmen und damit die Preise flr solche Energie-
quellen in die HOhe steigen werden, setzt sich auch die Politik fur
erneuerbare Energien ein. So hat der Bundesrat kiirzlich Mass-
nahmen beschlossen, die die Energieversorgung nachhaltig sicher-
stellen, den Klimawandel bekdmpfen und die Abhéngigkeit vom
Erdol reduzieren sollen. Der Anteil erneuerbarer Energien soll
von heute 16% auf 24% erhoht werden.

Bereit fur die Zukunft

Wihrend alle von Energiekonzepten reden und sowohl Kantone
wie auch Gemeinden gefordert sind, die vom Bund verlangten
Energieeinsparungen umzusetzen, hat die Halg Group langst eine

SPECIAL

rneuerbare E

en in erneuerbare Energien und energiesparende Heizungen sind in der
rgiepreise und wachsendem Umweltbewusstsein
ur Umwelt und die Wirtschaft, denn im Geb&ude-
ingespart und die Abhangigkeit von fossilen

publireportage

effizienz
rgien boomen

Vorreiterfunktion Ubernommen. So planen und installieren wir
schon lange hocheffiziente und ressourcenschonende Gebéude-
technikanlagen — allein rund 100 jéhrlich wéhrend der letzten
drei Jahre.\Von Nahwérmeverbinden, bei denen ganze Doérfer mit
Wairme aus Holzfeuerungen versorgt werden, tber Liftungs-
anlagen mit Warmepumpen fiir die Gebdudeheizung bis hin zu
Solaranlagen flr die Warmwasseraufbereitung: Die Palette, die wir
abdecken, ist riesig. Wir sind bereit flr die zukunftigen Heraus-
forderungen.

[
\ ’4) Erneuerbare
Energien
Halg&Co. AG, St.Gallen
Telefon 071 243 38 38, www.haelg.ch

60 0o Gratis-Warmwassenr?
Nutzen Sie Solarenergie!

B Nutzung kostenloser Sonnenenergie
B Weniger Umweltbelastung

W Kompatibel mit jedem Heizsystem
W Unkomplizierte Realisierung

B Unabhingigkeit von Gas- und Olpreisen
W Steuervorteile

W Verschiedenste Forderbeitrage

W Vernunftiger Luxus

Profitieren Sie von diversen Vorteilen und lassen Sie sich unverbindlich beraten.

Halg & Co. AG, St.Gallen - Heizung, Liiftung, Klima, Kélte ‘3’:)
Ihr Ansprechpartner: Giorgio Mascello, Telefon 071 243 38 38, www.haelg.ch 9

engineering.installation.facility management.contracting erneuerbare energien
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REMIX

REMBX Ostschweiz —12 x in lhrer Nahe

Die Expansionsstrategie von RE/MAX in der Ostschweiz zeigt weitere Erfolge: In den Kantonen St. Gallen, Thurgau, Appenzell Al
und AR sind bereits 10 erfolgreiche und expandierende Buiros mit tiber 30 Maklern am Markt. Im Zentrum der Stadt St. Gallen sowie
im Sarganserland werden am 6. Mérz 2009 zwei weitere Standorte erdffnet.

Eréffnung: 6. Marz 09

in_ St.Gallen

Kontakt

RE/MAX
Region Bodensee
Landquartstr. 3
9320 Arbon

071 447 88 77

Eroffnung: 6. Marz 09 ‘ RE/MAX

‘ Region Wil — Toggenburg
Sonnenhofstr. 1

9500 Wil

0719119191

RE/MAX
Region St. Gallen
Schmiedgasse 13
9000 St. Gallen

in Sargans 071 223 50 90
RE/MAX
Region Rheintal
. ) . Bahnhofstrasse 20
Traumberuf Immobilienmaklerin? — Wir suchen Sie! 9471 Buchs
0848 844 488
Zeichnen Sie sich durch Erfolgswillen aus und sind Sie leistungsorientiert?
Interessieren Sie sich fur eine berufliche Selbstandigkeit als Immobilien- RE/MAX
maklerln und verfiigen Sie tber Startkapital? Region Appenzellerland
Dann freuen wir uns auf Ihre Kontaktaufnahme. www.remax.ch gowggsif;:::zl?
071 353 35 05
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Oberbiiren
SG

Mehrfamilienhaus mit 18 Wohnungen

Die Billwilerstrasse ist eine ruhige Quartierstrasse und ca. 5 Gehminuten vom
Dorfzentrum entfernt. Die Uberbauung zeichnet sich durch die ruhige, sonnige
Lage im Griinen und die gute Bauqulitdt aus. Schulen, Infrastruktur und 6ffent-
liche Verkehrsmittel sind schnell und problemlos zu Fuss erreichbar.

Wir freuen uns auf Ihren Anruf!

Christoph Wanner Tel: 071 447 88 77

Sennwald
SG

Gewerbeliegenschaft mit Baulandreserve

In Sennwald verkaufen wir diese Gewerbeliegenschaft mit grosser Bauland-
reserve. Direkt am Autobahnzubringer A13. Der Bauzustand ist von sehr hoher
Qualitat. Das Gebaude ist ideal fiir Eigennutzung oder auch als Anlageobjekt.
Der Preis ist inkl. Baulandreserve von ca. 6°800 m? (1Z).

Preisbasis CHF 4'600°000.—

Klaus Schneeberger Tel: 079 207 70 82

Heiden
AR

Minergie-Einfamilienhaus mit unverbaubarer Seesicht

An ruhiger, sonniger Top-Lage. Uber 75% weniger Energieverbrauch dank
Passivhausaussenwand. Ausbauwiinsche und Grundrissanpassungen maglich.
Grundstiickflache 855 m?*/ Wohnflache 190 m2.

Gerne zeigen wir lhnen unser Musterhaus.

VP CHF 930°000.— (inkl. Doppelgarage)

Peter Haltiner Tel: 079 431 89 77

Wil
SG

Paradiesisch Wohnen im 8'2-Zi-Einfamilienhaus

Grossziigige, gepflegte Gartenanlage und eine tolle Aussicht auf Wil und in den
Alpstein. Kinderfreundliche Umgebung, schnell in der freien Natur und trotzdem
stadtnah sind weitere Vorteile. Grundstiickflache 1'219m? Kubatur 1'647m?,
Nutzflache ca. 416m? davon Schwimmhalle 60m?

Albin Bohi Tel: 079 507 07 91

REMBX Ostschweiz

an der IMMO-Messe

vom 20. — 22.03.2009 in St. Gallen

RE/MAX Ostschweiz wird in St. Gallen mit ei-
nem eigenen Stand vertreten sein und den Mes-
sebesuchern einen Auszug aus den schweizweit
tber 3000 Objekten prasentieren.

Der personliche Kontakt mit den Kunden, seien
esVerkdufer oder Kéufer, ist flir die Maklerinnen
und Makler sehr wichtig. Ein Messeauftritt ist
fur diesen Zweck bestens geeignet. — Wir freuen
uns auf lhren Besuch an unserem Messestand
Nr. 203!
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Gehrig Kiichen AG Flawil - die Kiichendesigner

Kichen geben dem Leben Raum

(tu) Dass die Kiiche nicht nur «Arbeitsraum» sein muss,
dafiir sorgt seit 1991 Marcus Gehrig mit seiner «Gehrig
Kiichen AG Flawil». In seinem Fachgeschdft an der Bahn-
hofstrasse bietet der Kiichen- und Badprofi alles von
A bis Z aus einer Hand an. Mit einem Top-Programm,
modernsten technischen Hilfsmitteln und viel Raum fiir
Kreativitat bringt Gehrig Kiichen AG Flawil lhre Kiiche
zum Leben.

Kiichen, Bader, Umbauten und Renovationen sind das
Standbein der flexiblen Flawiler Firma. Im Programm
sind Kichen von Alno, Impuls und Nobilia — alles hoch-
wertige Produkte, die trotzdem in jedes Budget passen.
Im Badbereich sind die Marken Novelini, Nolf und Puris
die Favoriten. Aber auch Grossgerate wie Kihlschrénke,
Kochherde, Backofen, Waschmaschinen und Tumbler,
Mikrowellengerdte und Steamer hat die Gehrig Kiichen
AG im Programm.

Umbauen und Renovieren von Bad und Kiiche — inklusive
Planung - ist eine weitere Spezialitdt der Flawiler Profis.
Verlangen auch Sie beim nachsten «Vorhaben» eine
Offerte.

Sie erreichen die Kiichenprofis telefonisch unter Telefon
071 393 80 07 und per Fax unter 071 393 80 59.
Natirlich freut sich Marcus Gehrig auch iber eine E-Mail
von lhnen, die Sie an diese Adresse senden kdnnen:
gehrig_kuechen@bluewin.ch.

In aller Kirze sollten Sie Folgendes iber Gehrig Kiichen
wissen: Das innovative Unternehmen steht seit 14 Jahren
fir herausragende Kiichen und Einbaugerdte. Die vielen
langjahrigen Kunden schétzen an den Profis besonders
die grosse Vielfalt und den makellosen Service. Die
Geschéftsrdume befinden sich in der Bahnhofstrasse 13
in 9230 Flawil.

Fir lhre Kiiche
® Beratung

e CAD-Planung

* Ausfihrung

e Umbau/Neubau

® Reparaturen

® Laminatbdden

e Badezimmer

® Haushaltgerate

GEHRIG Kiichen AG
Bahnhofstrasse 13
9230 Flawil

Tel. 071 393 80 08
Fax 071 393 80 56
info@gehrig-kuechen.ch




GEHRIG - Klichen und Bader

4 Beratung
¢ CAD-Planung

¢ Ausfiihrung

¢ Um-/Neubauten
¢ Reparaturen

¢ Laminatboden
¢ Badezimmer

¢ Haushaltgerate

Besuchen Sie unsere
Ausstellung, denn
reinschauen kostet nichts.

GEHRIG Kichen AG

Bahnhofstrasse 13 « CH-9230 Flawil
telefon 071 393 80 07 - Fax 071 393 80 59
info@gehrig-kuechen.ch « www.gehrig-kuechen.ch
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Der bose Eigenheimbesitzer

In der Schweiz mieten mehr Leute ihre Behausung als es
Eigentumsbesitzer gibt. Das ware kein Problem — wenn

den Eigentiimern nicht von der mietenden Mehrheit gleich-
zeitig das Leben schwer gemacht wurde.

Text: Stefan Millius

In Irland beispielsweise, das bezuglich \erhalt-
nis zwischen der Zahl der Mieter und Besit-
zer ziemlich genau entgegengesetzt der
Schweiz tickt, begreift kaum jemand, wieso
Herr und Frau Schweizer so sind, wie sie
sind. Ihre eigenen vier Wénde zu besitzen, ist
fur die Iren so selbstverstandlich wie das
Guinness im Pub, Mieter sind eher Exoten.
Und eingeimpft wird das den Leuten auf der
grinen Insel entsprechend von klein auf,
denn was wir als Kinder als Normalfall erle-
ben, das akzeptieren wir spater auch als sol-
chen.

Wias also ist es, das einer Mehrheit von
uns die Miete attraktiver scheinen lasst als den
Besitz, obschon Fachleute pausenlos verkiin-
den, dass besitzen giinstiger ist als mieten?
Zum einen hat es sicherlich mit der Verfiig-
barkeit von fir den Durchschnittsverdiener
zahlbaren Immobilien zu tun; die ist in einem
dicht besiedelten Land wie unserem eher tief.
Zum anderen ist es wohl eine Mentalitatsfra-
ge. Der Schweizer, die Schweizerin hangt
eher an einem gut geflllten Bankkonto oder
an einem prall gefullten Aktienpaket als am
Status des Hausbesitzers. Zum dritten bewe-

gen wir uns in einer Art Kreislauf: Wo vor-
nehmlich gemietet wird, werden vornehm-
lich Mietobjekte gebaut, und das wiederum
erhoht die Zahl der Mieter.

Ein Problem ist das im Grunde nicht.
Allerdings hilft die tiefe Zahl an Besitzern in
einer Demokratie logischerweise nicht, deren
Situation zu verbessern. Beispiel Eigenmiet-
wert: Es wagt sich einfach nach wie vor nie-
mand richtig daran, diesem seltsamen Instru-
ment zu Leibe zu ricken. Die Phalanx der
Mieter(-verbénde), die instinktiv nach wie
vor hinter jedem Hausbesitzer den grossindu-
striellen, raffgierigen Kapitalisten sehen und
ihn ebenso instinktiv politisch bekdmpfen, ist
eine zu starke Kraft in einer Abstimmung.
Reflexartig wird abgelehnt, was Eigenheim-
besitzern das Leben erleichtern kdnnte. Iro-
nisch im Grunde, wenn man bedenkt, dass ei-
ner der eine Attika-Maisonette-\WWohnung in
Zurich-City mietet, vermutlich einiges be-
tuchter ist als der Besitzer eines kleinen
Héusleins in einer Ostschweizer Agglomera-
tion. Aber solche Fakten spielen keine Rolle,
wenn es darum geht, das alte Muster des
Klassenkampfes zu pflegen.



10'000 m? Sonnenlage. 38 m Aussichtsturm.

1,85 m Uberblick.

Mario Eberle ist Pojektentwickler
des ,Gardencity Kreuvzlingen”.
Unter seinen Fittichen entsteht
hier das zweithochste Gebtiude
der Stadt mit 10'000 m?

fir Hotel, Wellness, Gewerbe,
Biiros und Wohnungen.

Geschiiftshaus Gardencity

Immobilienstrategie

Projektentwicklung

Finanzierungsmodelle

Swisshuilding

Swisshuilding Concept AG
Basel . St.Gallen . Zirich . Zug
www.swisshuilding.ch

Betriebsplaner
Generalplaner

Totalunternehmer

Bauengineering

Bauengineering.com AG
Basel . Bern . Chur . St.Gallen . Ziirich . Zug
www.bauengineering.com




Erlebniswelten der AFG.
Klar. Ausdrucksstark. Uberzeugend.

Heiztechnik und Sanitar % ASCO AQUAL O x

Kiichen und Kiihlen 'forster -forster- % J- Piatti

Fenster und Tiiren EgoKiefer HWI]SchIatter/ lovaktual

Fenster und Tiiren

Stahltechnik -I‘orster forster

ssssssssss tahlrohre Profilsysteme

STl

Hartchrom

Oberflachentechnologie

ST |
Oberflachentechnologie

Logistik Aﬂb

Logistik
AFG Arbonia-Forster-Holding AG
Amriswilerstrasse 50, CH-9320 Arbon
==

T +41 71 447 41 41, F +41 71 447 45 88 == AFG
holding@afg.ch, www.afg.ch Arbonia-Forster-Holding AG



