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editorial

Mehr Sein als Schein

er tief in die Klischeekiste greift, wirde den «typischen» Rheintaler wohl
etwa so umschreiben:Verwurzelt, direkt, etwas rauh und knorrig, herzlich
und zupackend. So vereinfacht solche Pauschalisierungen auch sind, im
Fall des Rheintals sollte man sich nicht zu stark gegen sie wehren. Denn
dieses Bild spiegelt auch das Erfolgsrezept der Region als Standort. Das
Arbeiten muss man den Rheintalern nicht beibringen, die manchmal vielleicht etwas burschikose
Art ist Ubersetzt nichts anderes als eine offene Kommunikation, und die tiefe Verbundenheit mit der
eigenen Region ist ein gutes Werkzeug im Kampf gegen den gefiirchteten «brain drain». Mit anderen
Worten: Dass die Rheintalerinnen und Rheintaler in der Tendenz eher wertkonservativ sind, macht
den Standort gerade in Zeiten, in denen alle nach Veranderung schreien, zu einem sicheren Hafen.

Umso mehr, als das Rheintal ja trotz dem Festhalten an alten Werten alles andere als «<hinter dem
Mond» ist. Im Gegenteil. Wenn am anderen Ende der Welt eine neue Innovation auftaucht, geht es
nicht lange, bis ein Rheintaler Unternehmen als Zulieferer in der Wertschdpfungskette auftaucht.
Die Menschen an der Grenze zu Osterreich haben ein sicheres Gespiir fiir Trends und Erfolgsstorys,
die noch am Anfang stehen und haben den Mut, sich einzuklinken. Nattrlich bekommt es eine sol-
che Region dann auch entsprechend zu spiiren, wenn der Motor der Weltwirtschaft ins Stottern
gerét — aber ebenso schnell wird das Rheintal wieder an Bord sein, wenn die Fahrt weiter geht. An-
passungsféhigkeit ist ndmlich eine weitere Charaktereigenschaft, die sich im «Chancental» in Uber-
durchschnittlichem Ausmass findet. Zusammenfassend lésst sich wohl sagen: Wahrend westlich der
Ostschweiz oft eine durchschnittliche Leistung mit viel Pomp und Glamour hochgeredet wird,
pflegt man im Rheintal mehr Sein als Schein und ist gelegentlich vielleicht sogar zu bescheiden.

Im vorliegenden Magazin verbinden wir eine ausfiihrliche Vorschau auf die Tagung «inventure.
ostschweiz» mit allgemeinen Informationen tber den Standort Rheintal. Eine Veranstaltung, die sich
dem Thema Innovationen verschrieben hat, wéhlt ihren Austragungsort ja nicht zuféllig. Das Rhein-
tal mag (noch) nicht das Silicon Valley sein, sicher aber hat es durch die gute Durchmischung zwi-
schen Praxis (vom Start-up bis zum Traditionsunternehmen) und Theorie (Bildungsstitten) die be-
sten Karten, sich in diese Richtung zu entwickeln. Anlésse wie «inventure.ostschweiz» sind wertvolle
Marken auf dem Weg dorthin.

Stefan Millius
Stv. Chefredaktor
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perspektiven rheintal

«Das Rheintal wird sich schnell

erholen»

René Wuffli, Geschaftsfuhrer der Rheintaler Druckerei und Verlag AG in Berneck, wurde
kirzlich als Nachfolger von Andreas Frank zum neuen Présidenten des Arbeitgeber-Verbandes
(AGV) Rheintal gewahlt. Wuffli, der zuvor bereits dem AGV-Vorstand angehorte, im Gesprach
tber den Standort Rheintal, die Bewahrungsprobe in schwierigen Zeiten und den Stellenwert
des Dienstleistungssektors in einer Industrie- und Exportregion.

Interview: Stefan Millius
Bild: Bodo Ruedi

René Wuffli, Marken wie «Chancental Rheintal», Studien,
die belegen, dass das Rheintal gesamteuropaisch wirt-
schaftlich ganz vorne mit dabei ist: Wie sieht es mit solchen
Werten derzeit, am Anfang der von vielen angstvoll erwar-
teten Finanz- und Wirtschaftskrise aus? Profitiert das
Rheintal nun von den positiven Beurteilungen aus der Ver-
gangenheit?

Die Rheintaler Wirtschaft hat in den letzten 15 Jahren einen Ver-
anderungsprozess durchgemacht und dadurch ihre Strukturen
entscheidend verbessert und sich vor allem fir den globalen Wett-
bewerb bestens geriistet. Als Folge davon sind bisherige Industrie-
unternehmen gestarkt worden, jedoch zusatzlich auch KMU-
Betriebe entstanden, die heute in ihrer Nische Weltmarktfthrer
sind oder dazu z&hlen. Die Contor-Studie hat denn auch ge-
zeigt — oder man konnte auch sagen bestétigt —, dass das St.Galler
Rheintal bei den Hightech-Standorten im européischen Vergleich
mit Rang 9 ganz vorne mit dabei ist. Ich bin Uberzeugt, dass nach
dem gegenwartigen Abschwung — der uns in seiner Schnelligkeit
Uberrascht hat und tiefgreifend ist —, sich die Rheintaler Wirt-
schaft ebenso schnell wieder erholen wird. Es ist eindeutig so: Die

«Der Dienstleistungssektor beschaftigt fast
gleich viele Leute wie der Industriesektor.»

Rheintaler Unternehmen sind in ihrer Mehrheit strukturell sehr
gut aufgestellt, doch der weltweite Konjunktureinbruch in dieser
Starke wirkt sich in einer ausgesprochenen Exportregion natiir-
lich sehr fatal aus. Doch um auf ihre Frage zurlickzukommen:Wir
werden mittelfristig von dieser positiven Beurteilung sicher profi-
tieren kdnnen.

Erwarten Sie, dass sich die Rolle des AGV in der wirtschaft-
lich schwierigeren Zeit verandern wird, dass lhre Mitglieds-
firmen vor neuen Herausforderungen stehen, in denen lhr
Verband Hilfestellung bieten kann?

Der AGV des Rheintals wird seinen Mitgliedsfirmen nicht be-
triebsspezifische Hilfestellungen leisten kdnnen, das wére doch

6 11 April 2009

wohl etwas vermessen. Die Unternehmen stehen vor neuen,
grossen Herausforderungen, und unsere Aufgabe wird sein, der
Offentlichkeit darzulegen, welches diese Herausforderungen sind,

«Ich bin Gberzeugt, dass sich nach dem gegen-
waértigen Abschwung die Rheintaler Wirt-
schaft ebenso schnell wieder erholen wird.»

damit diese besser nachvollzogen werden kdnnen. Wir wollen in
der gegenwadrtigen Lage deshalb gegen aussen aktiv kommunizie-
ren; es ist unsere Aufgabe, der Offentlichkeit zu erklaren, welche
Auswirkungen ein globaler Abschwung hat und was dies fir un-
sere Unternehmen bedeutet.

Wie wichtig war in Bezug darauf und ganz allgemein das Ja
zur Weiterfuhrung und Ausdehnung der Personenfreizugig-
keit ganz konkret fur das Rheintal?

Das Ja zu den bilateralen Vertragen und zur erweiterten Personen-
freizligigkeit war und ist fiir das St.Galler Rheintal als Exportregi-
on grundsétzlich dusserst wichtig, hat aber mit der gegenwértigen
wirtschaftlichen Lage nichts zu tun. Unsere Unternehmen wer-
den jedoch bei einem Aufschwung wieder darauf angewiesen
sein, Fachkrafte — und vor allem auch Spezialisten, zum Beispiel
Naturwissenschafter — auch aus dem Ausland rekrutieren zu kén-
nen. Und zwar aus dem einfachen Grund: Diese sind in der
Schweiz vielfach nicht mehr zu finden, weil zu wenig ausgebildet
werden.

In einer Krise miussen Unternehmer wie auch die 6ffentliche
Hand erst recht bereit sein, Risiken einzugehen und widri-
gen Umstanden zu trotzen. Wie schatzen Sie aus lhrer Er-
fahrung und Ihrem breiten Netzwerk heraus diesbeziglich
die Lage im Rheintal ein?

Viele Rheintaler Unternehmer und Unternehmen sind in der
Vergangenheit unternehmerische Risiken eingegangen und ha-
ben auch unternehmerischen Mut bewiesen und werden dies
auch in Zukunft tun. Hier besteht meiner Meinung nach generell
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perspektiven rheintal

ein Nachholbedarf in der Kommunikation: Wir mussen der Be-
volkerung erklaren, dass nur wer unternehmerische Risiken ein-
geht, sich auch weiter entwickeln kann. Aber wo Risiken sind,
sind auch Gefahren. Und wenn der Schuss einmal nach hinten los
geht, kostet dies in der Regel Geld. Und dieses Geld muss in gut-
en Zeiten erwirtschaftet werden. Es gibt im St.Galler Rheintal
sehr viele Unternehmen, die heute Risiken eingehen konnen,
weil sie eben gut kapitalisiert sind. Die Rheintaler Wirtschaft und
ebenso die offentliche Hand werden sicher weiterhin Finanzen in
die Verbesserung ihrer Produkte, Innovationskraft und Strukturen
bereitstellen.

Gibt es aktuelle Meldungen - Firmenzuzige, Projekte, Neu-
bauten und Erweiterungen - die aus lhrer Sicht signalisie-
ren, dass das Vertrauen in das Rheintal als Standort wei-
terhin gross ist?

Das gibt es sehr wohl: Zahlreiche Unternehmen haben in den
letzten zwolf Monaten Neu- und/oder Erweiterungsbauten ent-
weder erdffnet, sind am Bauen oder in der Planung. Dies trifft auf
das obere, mittlere und untere Rheintal gleichermassen zu. Und
es sind Industrie- und KMU-Unternehmen, die expandieren und
damit dokumentieren, dass sie an die Zukunft glauben und vom
Standort Rheintal tiberzeugt sind. Daneben haben wir einschnei-
dende Verdnderungsprozesse am Laufen wie beispielsweise auf
dem ehemaligen Viscose-Areal in Widnau. oder man spricht von
einem Grossprojekt auf dem Altfeld-Areal in St. Margrethen. Man
geht bei diesem Projekt mit Namen «europuls» von einer Grossen-
ordnung von 300 Millionen Franken Bauvolumen aus.

Das Rheintal wird von aussen vor allem als Industriestand-
ort betrachtet, ist aber naturlich auch ein Dienstleistungs-
standort. Wie gross ist die Gefahr, dass durch eine heraus-
ragende Qualitat die anderen verdeckt werden?

Das ist tatsachlich eine gewisse Gefahr. Das St.Galler Rheintal ist
bekanntermassen die deutlich starkste Exportregion im Kanton.
Demzufolge dominieren in der Wahrnehmung der Offentlichkeit
die grossen Industriebetriebe. Daneben existieren jedoch Dienst-
leister mit breiter Ausstrahlung. Ich denke an Unternehmen der

«Es gibt im St.Galler Rheintal sehr viele
Unternehmen, die heute Risiken eingehen
kodnnen, weil sie eben gut kapitalisiert sind.»

Transport- und Logistikbranche, an das regionale Bankenwesen,
an Treuhand und Versicherungen und natirlich auch an die ver-
schiedenen Einkaufszentren in der Region.\WWenn man die offizi-
ellen Zahlen der Eidgendssischen Betriebszdhlungen zur Hand
nimmt, ist festzustellen, dass zwischen 1995 und 2005 der Dienst-
leistungssektor bei der Anzahl Beschéftigten um rund 9 Prozent
zugenommen, der Industriebereich jedoch knapp 6 Prozent ab-
genommen hat. Der Dienstleistungssektor beschéftigt demnach
fast gleich viele Leute wie der Industriesektor. Wir sind uns der
Bedeutung der Dienstleister sehr wohl bewusst, wissen jedoch
auch um die Wichtigkeit der zahlreichen, hervorragenden KMU-
Firmen im Industrie- und Gewerbesektor.

Veranstaltungen wie inventure.ostschweiz oder auch die
zahlreichen Messen und Foren: Wie wichtig sind sie fur eine
Region wie das Rheintal?

Diese Veranstaltungen haben fur das St. Galler Rheintal eine gros-
se Bedeutung, weil sie mithelfen, die Starken der Region — nicht
nur die wirtschaftlichen — einem grdsseren Publikum naher zu
bringen. Deshalb engagiert sich der Arbeitgeber-Verband des
Rheintals auch fiir derartige Veranstaltungen, in der Uberzeu-
gung, dass sie dem Standortmarketing dienlich sind. [ |

Anzeige

HSR
HOCHSCHULE FUR TECHNIK
RAPPERSWIL

lhre Partnerin in

Labortechnologie

HSR Hochschule fur Technik Rapperswil
T 055 222 41 11, office@hsr.ch, www.hsr.ch

Praxisorientierte Lehre — innovative Forschung

Mechatronik/Automation
Produktentwicklung
Werkstofftechnik/Kunststoffe
Anlagen- und Sicherheitstechnik
Solar- und Energietechnik

Mitglied der Fachhochschule Ostschweiz FHO

Software Engineering

Vernetzte Systeme

Internettechnologien und -anwendungen
Kommunikationssysteme
Mikroelektronik und Embedded Systems
Umwelt- und Verfahrenstechnik

Wissenspartnerin der inventure.ostschweiz
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Forschung und Lehre werden vernetzt

Die NTB plant in Zusammenarbeit mit der Hochschule Liechtenstein das Innovationszentrum
Rheintal 1ZR. Das Rheintal wird in technologischer und innovativer Richtung einen grossen

Schritt nach vorne machen. Dies jedenfalls haben sich jene zum Ziel gesetzt, die an der Vision
des «Innovationszentrums Rheintal 1ZR» arbeiten. Ganz vorn dabei: die Hochschule fiir Technik

Buchs (NTB) zusammen mit der Hochschule Liechtenstein (HL).

as IZR wird die Chance
bieten, dass Technolo-
gie, Innovation und ver-
antwortungsbewusstes
Unternehmertum nicht
mehr leere Worte sind, sondern vernetzt
und aktiv umgesetzt werden. Das IZR
wird Uberregionale Leuchtturmwirkung
erzeugen und das Forschungsnetzwerk
auch international bekannt machen. Der
Wissens- und Technologietransfer (WWT)
soll noch naher an die Wirtschaft gebracht
werden. Umgekehrt kann die Lehre aus
Entwicklungen mit der Wirtschaft lernen
und damit Forschungsergebnisse wesent-
lich rascher in die Ausbildung integrieren.

Neue Arbeitsplatze

Die wenig erfreuliche Wirtschaftssituation
ruft geradezu nach Innovationen, mit de-
nen Arbeitsplatze geschaffen werden kon-
nen. Das IZR soll der NTB zusatzlichen
Auftrieb bringen. Notabene - bereits
heute ist die Hochschule in einer guten
Position als Entwicklungspartner der
Wirtschaft. Der geplante Ausbau und die
Ergdnzung im Bereich Technologietrans-
fer sei in der heutigen Zeit ein Muss, be-
tont Lothar Ritter, Rektor der NTB. Er
erklart weiter, dass in den Zeiten vor der
Wirtschaftskrise die Kapazitdten an der
NTB gut ausgelastet waren.

Das IZR soll auf den heute bestehen-
den Instituten der NTB und der HL auf-
bauen. Der erste Schritt, geplant fiir das
kommende Jahr, ist die Grundung des
IZR und die Erweiterung der Infrastruk-
tur sowie der Ausbau von interdiszi-
plindren Beratungs- und Unterstitzungs-
leistungen. Dieser Schritt konnte an der
NTB selber realisiert werden. Der End-
ausbau soll dann in neuen Raumlichkei-
ten und unter weitgehend eigenverant-
wortlicher Flihrung erfolgen.

Kernkompetenzen bindeln

Die Kernkompetenzen der NTB und der
HL, besonders in Bezug auf die ange-
wandte Forschung und Entwicklung, so-
wie das betriebswirtschaftliche Know-
how werden hier gebtindelt.

Die Vision ist ein physisches Begegnungs-
zentrum, in dem Ingenieure aus Industrie
und Hochschule, aber auch aus Technologie
und Okonomie, zusammenarbeiten und
sich austauschen. Gemeinsame technologi-
sche Entwicklungsprojekte kdnnen verfolgt
werden. Zudem soll die Forderung von
Jungunternehmern unterstiitzt werden.

Forschungsplatze schaffen

Ein Wachstum im Technologietransfer und
damit die Vergrosserung des Know-how ist
notig, um die Wiinsche der Wirtschaft erfil-
len zu koénnen. Ausserdem ermdglicht dies,
weitere Forschungspldtze zu schaffen und
damit den neuen «Master of Science in En-
gineering MSE» an der NTB zu fordern.
Die zukunftsweisende Ausbildung wurde im
vergangenen Herbst erstmals an der NTB
gestartet. Uber die Halfte der Masterausbil-
dung findet in den Forschungseinrichtun-
gen der NTB statt. [ |

Institute der Interstaatlichen
Hochschule fiir Technik Buchs NTB

Institut fur Mikro- und Nanotechnologie
MNT:

Von der Grundlagenforschung bis zur Indu-
strialisierung unterstiitzt das Institut MNT
die Wirtschaft bei Prozessen zur Herstellung
mikro-und nanotechnischer Produkte.

Institut fur Entwicklung
Mechatronischer Systeme EMS:

Das Institut EMS ist in der Ostschweiz

im Bereich der Mechatronik fiir angewandte
Forschung und Entwicklung innovativer
Systeme und Produkte filhrend.

Institut fur Produktionsmesstechnik,
Werkstoffe und Optik PWO:

Wenn die Wirtschaft bei der Charakterisie-
rung und Entwicklung von Materialien, Werk-
stticken, Baugruppen oder ganzen Produkten
unterstiitzt werden soll, dann ist das Institut
PWO erste Wahl.

Institut fur Energiesysteme IES:

Das Institut IES ist der ideale Partner fir
den Aufbau neuer Betéatigungsfelder und
Optimierung in Bezug auf Energieverbrauch
und Nutzung erneuerbarer Energien.

Institut fur Computational Engineering
ICE:

Das Institut ICE Idst Problemstellungen unter
Anwendung moderner Verfahren im Bereich
der Simulation und Datenanalyse und erarbei-
tet damit innovative Losungen.

Institut fur Ingenieurinformatik INF:
Das Institut INF arbeitet in ausgewahlten
Teilgebieten der Informatik-Entwicklung an
der Spitze mit, zum Beispiel in Embedded
Systems, Bildverarbeitung und Web- und
Internetanwendungen.

Interstaatliche Hochschule
flir Technik Buchs NTB
Weitere Infos: www.ntb.ch

Campus Buchs
Werdenbergstrasse 4
CH-9471 Buchs

Tel. +41 (0)81 755 33 11

Campus Waldau St. Gallen
Schénauweg 4, Postfach
CH-9013 St.Gallen

Tel. +41 (0)81 755 32 00
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Personaldienstleistung als umfassendes

Paket

Alle Dienstleistungen rund ums Personal, vom einzelnen Modul bis hin zum kompletten
Personalkonzept: Das bietet die PARCON Personaltreuhand AG in Heerbrugg und St.Gallen.
Das ganz auf Kundenbedurfnisse ausgerichtete Angebot Giberzeugt laufend mehr Unterneh-
men und motiviert sie zur Zusammenarbeit mit den HRM Experten aus dem Rheintal.

Text: Stefan Millius
Bild: Archiv

1992 wurde die PARCON Personaltreuhand AG aus der Taufe

gehoben — mitten in einer wirtschaftlich sehr schwierigen Phase.

Ein riskanter Zeitpunkt flr eine Firmengrindung, durfte man
meinen. Erich Mosberger, Inhaber und Senior Consultant bei
PARCON, bestétigt diese Einschatzung: «In der Tat war die Wirt-
schaftssituation 1992 eigentlich ungeeignet, ein Unternehmen
aufzubauen. Gewisse Parallelen zum heutigen Wirtschaftsumfeld
sind durchaus erkennbar.» Aber ein guter Freund habe ihm da-
mals gesagt: «Die Zeiten sind zwar nicht gut, aber sie sind gut ge-
nug, um durchzustarten!» Diesen Rat haben Mosberger und sein

Team befolgt. Und wie die Geschichte des Unternehmens zeigt:

Mit Mut, Tatkraft und Fleiss gelingt auch in angespannteren Wirt-
schaftszeiten, das was man sich ernsthaft vornimmt.

Integral ausgelegte Personalpolitik
PARCON war urspriinglich ein reiner Personaltreuhander, spé-
ter kamen weitere Bereiche dazu. Heute bietet das Unterneh-
men beispielsweise auch Mitarbeitertrainings an. Fir Erich
Mosberger nur folgerichtig: Schon bei der Griindung der PAR-
CON Personaltreuhand AG habe man sich vorgenommen, die
externe Personaldienstleistung nicht nur eindimensional, son-
dern als umfassendes Paket anzubieten. Mosberger dazu:
«Fur uns war immer klar, dass Kunden nebst der
klassischen  Personalvermitt-
lung noch andere Bedurfnis-
se im HR-Umfeld haben.
Die integral ausgelegte
Personalpolitik  umfasst

ja nebst der Personalrekrutierung auch die Personalverwaltung,
die Mitarbeiterbetreuung, die innerbetriebliche Information,
die konzeptionelle Personalentwicklung, die operative Perso-
nalausbildung und die Personalfreisetzung.»

Deshalb hat sich PARCON auf die Fahne geschrieben, jene
Fachkréfte, die das Unternehmen erfolgreich vermitteln durfte,
auch in ihrer Personlichkeitsentwicklung zu unterstiitzen. Aus
dieser Vision heraus ist im Jahr 1995 als zweite Firma die PAR-
CON MANAGEMENT AG entstanden, die sich schwer-
punktmassig mit der strategischen HR-Arbeit und mit der Per-
sonalausbildung befasst.

Zur Firma

Die PARCON AG in Heerbrugg und St.Gallen ist eine Unterneh-
mensberatung in Personalfragen. Das Dienstleistungsangebot
reicht von der Personalbeschaffung tiber die Erstellung von fir-
menspezifischen Personalkonzeptionen bis zur Personalentwick-
lung. Darin enthalten sind u.a. auch Themen wie «second opinion»
und Tages-Assessments bei der Mitarbeiterrekrutierung und die
Durchflihrung von Einzel- und Gruppen-Outplacements.

Die Parcon Gruppe umfasst drei Unternehmen:
PARCON Personaltreuhand AG, Heerbrugg

PARCON Management AG, Heerbrugg

PARCON ST. GALLEN Personaltreuhand AG, St. Gallen

PARCON konzentriert sich auf die Wirtschaftsregion Ostschweiz
und tauscht sich im grenznahen Ausland mit Partner-Unterneh-
men aus.

www.PARCON.ch, PARCON@PARCON.ch

PARCON
Personaltreuhand AG
Auer Strasse 6a
CH-9435 Heerbrugg

Tel. +41 (0)71 727 11 11
Fax +41 (0)71 727 11 27

PARCON St. Gallen
Personaltreuhand AG
Zwinglistrasse 10
CH-9001 St. Gallen

Tel. +41 (0)71 228 00 00
Fax +41 (0)71 228 00 08



Kundenbedurfnisgerecht

Damit wurde das Dienstleistungsportfolio kontinuierlich weiter-
entwickelt und mit neuzeitlichen Angeboten angereichert,
PARCON bietet ein «<Rundum»-Paket. Dieses muss aber kei-
neswegs zwingend in Anspruch genommen werden. «Bei PAR-
CON erhalten Sie jene Personal-Dienstleistung, die Sie ganz
spezifisch suchen, wir sind kundenbedurfnisgerecht aufgestellt»,
sagt Erich Mosberger dazu. In der Produktmarketingsprache
nennt man das, was PARCON in der externen Personaldienst-
leistung prasentiert, einen so genannten «one stop shop». Mit al-
len Kunden wird am Anfang eines Beratungsgesprachs immer
eine Lagebeurteilung durchgefiihrt, in der das Kundenbedurfnis
hochste Prioritat hat. Mosberger: «Je nach Ausgangslage stellen
wir den Kunden dann jene Berater zurVerfiigung, welche die fiir
die Bedirfnisabdeckung erforderliche Fach- und Branchenkom-
petenz mitbringen.» Genau so wird auch in der Betreuung der
Stellensuchenden verfahren, denen PARCON Personalspeziali-
sten fiir allgemeine Technische Berufsbilder, fur IT-Funktionen,
fur kaufménnische Berufe, fir Managementpositionen und vieles
mehr zurVerflgung stellt.

Ein Dienstleister, der seit bald 20 Jahren im Geschéft ist, hat
ganz offensichtlich ein tberzeugendes Konzept und die richtigen
Produkte und Dienstleistungen. Fur Erich Mosberger ist die lan-
ge Présenz am Markt ein wichtiger Faktor: «Es heisst ja,Vertrauen
basiert auf den Taten in der Vergangenheit und den Erfahrungen
der Gegenwart. Und weil eine seridse, kompetente Personal-
dienstleistung schlechthin nur in einem Vertrauensumfeld er-
bracht werden kann, ist unser bald 20jahriges Firmenbestehen mit
Sicherheit ein veritabler Wert, wenn es darum geht, grossere HR-
Projekte zu realisieren, die einer gewissen Datensensitivitat und
hohen Erwartungen an zukiinftiges, erfolgreiches Management-
verhalten unterworfen sind.»

80 Jahre Branchenerfahrung

Fur die beiden Kundengruppen der PARCON, also Fachkréafte
auf der Suche nach einer Neuorientierung und Firmenkunden
auf der Suche nach qualifizierten Fachkréften, sei es wichtig zu
wissen, dass die Berater nicht nur Uber das theoretische Rustzeug,
sondern auch Gber einen gut geflllten Rucksack an Lebens-, Ar-
beits- und Markterfahrung verfugen. Sémtliche PARCON-Mit-
arbeitenden bringen zusammen mehr als 80 Jahre Branchen- und
HRM-Erfahrung auf die Waage.

Dieses Knowhow setzt PARCON in der Ostschweiz ein —
aber nicht nur. Das Unternehmen agiert bereits heute Uberregio-
nal. Erich Mosberger dazu: «Unser Schulungsangebot findet Ab-
nehmer in der ganzen Schweiz sowie im deutsch- und englisch-
sprachigen Ausland. Auch in der Personalrekrutierung dirfen wir
Kundenbeziehungen pflegen, die in die Rdume Zdlrich, Bern,
Basel reichen.» Allerdings bekenne man sich in diesem Beratungs-
segment gerne zum «Heimmarkt» Ostschweiz, «weil wir tber-
zeugt sind, dass man die Sprache der Kunden sprechen und deren
Mentalitdt verstehen muss, um erfolgreich und nachhaltig als ex-
terner Personalberater anerkannt und nachgefragt zu sein.» [ ]
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Erich Mosberger, Senior Consultant bei PARCON

HR-Konzepte

Zu den Dienstleistungen der PARCON gehéren auch kundenspezifi-
sche Personalkonzepte. Erich Mosberger erldautert an einem Bei-
spiel, um was es dabei geht und wie solche Systeme ein Unterneh-
men weiterbringen kénnen:

«PARCON versteht sich nicht als Seminaranbieter, der mal hier,
mal da ein Kurztraining durchfuhrt, sondern als ein langfristig ope-
rierender Ausbildungsberater und Managementtrainer, der immer
inline mit der Unternehmensstrategie die notwendigen Aushil-
dungsmassnahmen fiir die Mitarbeitenden konzipiert und umsetzt.
Unsere konzeptionelle Personalarbeit umfasst deshalb auch gangi-
ge Themen, wie zum Beispiel die Entwicklung von Gehaltssyste-
men, die Kreation von Leistungsbeurteilungssystemen, die Inte-
gration von firmenspezifischen Laufbahn- und Karrieremodellen,
die Etablierung von Teambildungsprozessen, die Ausgestaltung
von personalen Nachfolgeplanungen, die innerbetrieblich auch
kommunikativ zu begleitenden Personalfreisetzungsmassnahmen
und so weiter. Zurzeit realisieren wir zum Beispiel fiir ein Unter-
nehmen ein mehrjahriges «Leadership»-Programm, dem eine
mehrmonatige Planungs- und Konzeptionsarbeit vorangegangen
ist. Dabei war unserer Kundin wichtig, dass nicht nur spannende
Aushildungsmodule durchgefiihrt werden, sondern nach den inten-
siven Fordermassnahmen die Mitarbeitenden auch in die Lage ver-
setzt werden sollen, das Gelernte in ihrem angestammten Ar-
beitsgebiet umzusetzen, oder gegebenenfalls in neuen Positionen,
welche sie im Unternehmen einnehmen werden, anzuwenden. So-
mit war es wichtig, noch vor Ausbildungsstart sowohl den Aushil-
dungsbedarf der Mitarbeitenden und des Unternehmens zu erfas-
sen, vertikale und horizontale Weiterentwicklungsmaglichkeiten zu
lokalisieren und darauf abgestitzt, die Ausbildungsmassnahmen
zu konzipieren.»
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Basler-Sicherheitswelt: mehr als

\ersicherung

Innovationen einer Versicherungsgesellschaft — ein Gesprach mit Kurt Wettstein, General-

agent der Basler \ersicherungen

Herr Wettstein, Sie sind Generalagent bei den Basler
Versicherungen und verantwortlich fur die Wirtschafts-
tagung «inventure.ostschweiz». Warum liegt lhnen das
Thema Innovation besonders am Herzen?

Bei Innovationen geht es immer um die Zukunft. Aus Ideen
entstehen neue Produkte, neue Firmen, neue Arbeitgeber. Ge-
rade fUr Start-up Unternehmen ist die Finanzierung einer
Idee, bis sie auf dem Markt erfolgreich ist, aber oft schwierig.
Dass fr genau diese Situation diverse Mdoglichkeiten und Hil-
festellungen vorhanden sind, ist den Unternehmern oft gar
nicht bekannt. Mit Hilfe des Netzwerks «inventure» mdchte
ich den Zugang zu diesen Unterstiitzungsmaoglichkeiten si-
cherstellen und aktiv einen Beitrag zur Zukunft des ost-
schweizer Wirtschaftsraums leisten.

Wie stehen die Basler Versicherungen zum Thema Inno-
vation?
Die Basler ist in vielen Bereichen innovativ. Im Bereich Le-
bensversicherungen beispielsweise bringen wir immer wieder
hervorragende neue Produkte auf den Markt, die sich speziell
durch ihre Flexibilitdt auszeichnen. Und weil eine Produkti-
dee bei der Basler nicht in irgendeinem Sitzungszimmer, son-
dern direkt beim Kunden beginnt, sind unsere Produkte be-
sonders kundenorientiert. Jingstes Beispiel dazu ist das Pro-
dukt Renta-Safe, eine ideale Ergadnzung von erster und
zweiter S&ule mit der derzeit hdchsten Rente der Schweiz.
Aber auch unsere Beratungsprozesse bezeichne ich gerne
als innovativ, da wir unsere Kunden mit dem Modell des fo-
kussierten Finanzdienstleisters besonders umfassend beraten
und nicht nurVersicherungs-, sondern auch Banklésungen an-
bieten.

Wie soll man sich diesen Beratungsprozess konkret vor-

stellen?

12 11 April 2009

Grundsétzlich muss die Philosophie stimmen: Wer bei einer
Beratung sein Produkt in denVordergrund stellt, macht einen
schwerwiegenden Fehler. An erster Stelle steht immer das Ge-
sprach mit dem Kunden. Das klingt banal — ist es aber nicht.
Wir wollen mit dem Kunden nicht in erster Linie Gber unsere
Produkte sprechen.Viel wichtiger ist uns sein Geschéft, seine
Unternehmerrisiken und wie er mit ihnen umgeht. Wir wol-
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len den Kunden und seine gesamte unternehmerische Situati-
on erfassen und verstehen. Nur so kdnnen wir anschliessend
individuelle, bedurfnisorientierte Losungen erarbeiten. Das
funktioniert natdrlich nur, wenn eine \Versicherung ein umfas-
sendes Produkt- und Dienstleistungssortiment anbieten kann.

Beraten heute nicht alle Versicherer so?

Haufig sind KMU-Kunden mit Versicherungsprodukten ge-
schiitzt, die ich als Standardware bezeichne. Produkte, die
letztlich nicht individuell auf den Kunden zugeschnitten wor-
den sind. Wir von den Basler Versicherungen hingegen, versu-
chen so weit als méglich auf den Kunden einzugehen, ge-
meinsam mit ihm Risikomanagement zu betreiben. Der Kun-
de soll selbst entscheiden konnen, welche Risiken er trégt,
welche er abwaélzt — z.B. auf uns als\Versicherung — und welche
Risiken er vermeidet. Sémtliche Entscheidungen werden im
Rahmen unserer Risiko- und Portefeuille-Analyse dokumen-
tiert, damit sie jederzeit abrufbar und nachvollziehbar sind. Fir
diese Art der Beratung ist eine sehr enge Zusammenarbeit und
grosses gegenseitiges Vertrauen notig.
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Einen grossen Schritt weiter als andere Versicherungen ge-
hen wir vor allem im Bereich Sicherheit. Mit der Basler-Si-
cherheitswelt helfen wir unseren Kunden aktiv dabei, dass
Schaden gar nicht erst entstehen. Im Gegensatz zu anderen
Versicherern wollen wir unsere Kunden nicht erst im Scha-
denfall untersttitzen, sondern bereits davor.

Welche konkreten Auswirkungen hat die Basler-Sicher-
heitswelt auf den Alltag der Kunden?
Das erklért sich am einfachsten anhand eines praktischen Bei-
spiels: Wenn wir schlafen, schlaft auch unser Geruchssinn. Die
haufigste Todesursache bei Haus- oder Wohnungsbranden ist
deshalb die Rauchvergiftung. Ein Rauchmelder weckt Schla-
fende frihzeitig und kann im Extremfall Leben retten. Im
Rahmen der Basler-Sicherheitswelt erhalten unsere Kunden
deshalb eine Sicherheitsbox mit Rauchmelder, Ldschdecke
und Uberspannungsschutz. Zusétzlich sind im Sicherheitslabor
auf unserer Homepage diverse Sicherheitstipps zu finden
(www.baloise.ch).

[ |

ADVICO YOUNG & RUBICAM

Sanitat

Generalagentur St. Gallen/Appenzell
Kornhausstrasse 26, 9001 St. Gallen
Tel. 071226 98 11, Fax 071226 98 44

Wir machen Sie sicherer.

www.baloise.ch

34700

Diese Nummern sollten Sie sich merken:

Feuerwehr

144 118 117

QBaloise Bank

Polizei

oBasler

Versicherungen
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messe-standort rheintal

«Elne Regionalmesse Ist ein

Wirtschaftsmotor»

Das Rheintal behauptet sich erfolgreich als Messestandort und «Festhitte», aber auch
Austragungsort von Tagungen, Konferenzen und Seminaren. Ralf Huber, Geschéftsfihrer
der Genossenschaft RNEMA Rheintalmesse in Altstéatten, Uber die Wertschopfung des
Messegeschafts fur die Region und die Ausstrahlung selbst tber Landesgrenzen hinaus.

Interview: Stefan Millius
Bild: Bodo Ruedi

Ralf Huber, tauscht der Eindruck oder hat sich das Rheintal
in den letzten Jahren immer stéarker zu einem ausgepréagten
Messe-Standort entwickelt?

Mit der RhEMA Rheintalmesse hat das St. Galler Rheintal schon
seit vielen Jahren eine starke und expandierende Messe. Dank der
grossen Anzahl von KMU-Betrieben und der optimalen Lage
konnte nebst der RhEMA auch die Herbstmass ins Leben geru-
fen werden. Beide Produkte bedurfen jedoch auch Besucher von
den angrenzenden Regionen. Das Rheintal ist als Messe-Standort
also attraktiv. Dies jedoch nur solange, wie die entsprechenden
Projekte innovativ und wirtschaftlich sind.

Worauf ist diese Entwicklung zuriickzufuhren, was macht
die Region fur Messen, Symposien und Foren so attraktiv?

Das St. Galler Rheintal hat keine direkten Konkurrenzen auf der
Schweizer Landesseite zu befirchten. Das angrenzende Appenzel-
lerland ist geographisch als Messestandort nicht optimal. Die Re-
gion um Rorschach war in der Vergangenheit wenig aktiv und
konnte keine Nachbargemeinden richtig binden. Stdwarts im
Rheintal gibt es diverse Kleinmessen, welche jedoch Uber deut-
lich weniger Aussteller und Besucher verfigen. Mit einer Messe
wie der der RhEMA wird jéhrlich das Funf- bis Siebenfache ei-
nes Messebudgets fir und im Umfeld der Messe investiert —

«Die Wertschopfung einer Messe findet das
ganze Jahr Uber statt.»

sprich Gber 15 Millionen Franken. Eine Regionalmesse ist also
ein richtiger Wirtschaftsmotor. Diese jahrlichen Investitionen sind
fur die Region entscheidend.

Veranstaltungen dieser Art sind aber dennoch auf eine kur-
ze Zeit beschrankt, haben also im Unterschied zu einer Fi-
menansiedlung eine begrenzte Wertschépfung. Wo liegt ihr
dauerhafter Wert fur den Standort?

Altstatten als aktueller Messestandort erhdlt eine grosse Beach-
tung und Wertschéatzung, welche schwer beziffert werden kann.
Dass innert neun Tagen ber 80’000 Besucherinnen und Besu-
cher eine Stadt besuchen, bringt eine grosse Wertschopfung. Fir
diverse Lieferanten der Messe bringt die RhEMA einen wichti-

gen und beachtlichen Auftrag in das Auftragsbuch. Somit werden
Betriebe und deren Mitarbeiterinnen unterstitzt und mitfinan-
ziert. Die Wertschopfung findet also Gber das gesamte Jahr statt.
Zudem ist es moglich, mit den mit der Messe beauftragten Mit-

«Ich winsche mir ein Messe- und Event-
center im Rheintal.»

arbeiterinnen und Mitarbeitern weitere Projekte zu realisieren,
was wieder Investitionen auslost und entsprechende Wertschop-
fungen bringen.

Gibt es eine Art «naturliche Grenze», was Messen, Tagun-
gen etc. wie inventure.ostschweiz angeht? Die Zielgruppe
besteht ja aus Leuten, die daneben auch noch arbeiten mus-
sen...

Das Teilnehmer- beziehungsweise Besucherfeld einer Messe und
von Tagungen ist grundsétzlich wenig identisch. Das Messepubli-
kum besteht zu einem grossen Teil aus der breiten Masse, von jung
bis alt. Bei Tagungen werden in der Regel bestimmte Zielgruppen
angesprochen. Die RhEMA Rheintalmesse wird mit 80’000 Besu-
cherinnen und Besuchern bei 60’000 Rheintalerinnen und Rhein-
taler wohl praktisch alle direkten Einwohner ansprechen. Inventu-
re.ostschweiz als Fachtagung zum Thema der technischen Innova-
tionen wird Interessierte aus der gesamten Ostschweiz begrissen
dirfen. Diese werden dank der umfassenden und vielseitigen Netz-
werk- und Wissenspartnerschaften angesprochen und aktiviert. Die
natlrliche Grenze wird somit eher bei der Masse spirbar. Die
RhEMA merkt dies im gesamten Umfeld an gewissen Orten, wo-
bei diese Tendenz klar abnehmend ist.

In welchen Bereichen sehen Sie noch Licken oder Nischen,
in denen sich das Rheintal punkto Veranstaltungen profilie-
ren kénnte?

Ich wiinsche mir, dass im Rheintal ein verniinftiges Messe- und
Eventcenter gebaut werden kodnnte. Somit gabe es auch fur die
verschiedenen Generalversammlungen, welche mittlerweile oft
Platzprobleme haben, eine neue L&sung. Zudem kdnnten im
kulturellen und musikalischen Bereich schdone Akzente gesetzt
werden. [ |
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Wegelin & Co. Privatbankiers

Wegelin & Co.: Eigenstédndig und innovativ

ie dlteste Bank der Schweiz, Wegelin & Co.,

wurde 1741 gegriindet und ist eng in der

St. Galler Textil- und Stickereiindustrie ver-

wurzelt. Der Hauptsitz der Privatbank im

Zentrum der Altstadt von St. Gallen, das
Haus «Nothveststein», wurde Anfang des 19. Jahrhunderts von
der Grunderfamilie der Privatbank erworben und diente ur-
sprunglich als Gesellschaftshaus der St. Galler Kaufleute. Das
Schicksal von Wegelin & Co. war somit seit jeher eng mit jenem
der Stadt St. Gallen verbunden.

Mit der Grundungsurkunde von 1741 legte Caspar Zyli
den Grundbaustein der Bank. Die Familien Zyli und Wegelin
betreuten uber Jahrhunderte die Vermdgen einer lokalen wie
auch internationalen Kundschaft. Als Kommanditgesellschaft
gehortWegelin & Co. zu den wenigen schweizerischen Privat-
banken, deren wichtigste Besonderheit in der unbeschrankten
Haftung der geschaftsfihrenden Teilhaber liegt. Eigentum und
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unternehmerische Verantwortung liegen somit in denselben
Hénden und die Voraussetzungen fir die volle Unabhéngigkeit
im Denken und Handeln sind gelegt. Die auf Selbstverantwor-
tung und Langfristigkeit fussende Rechtsform der Komman-
ditgesellschaft pragt die Geschéftstatigkeit von Wegelin & Co.
in hohem Masse. Flache Hierarchien und kurze Entschei-
dungswege zeichnen die Unternehmenskultur von Wegelin &
Co. aus. Auf Erwartungen von Dritten muss somit genauso
wenig Riicksicht genommen werden, wie auf Ubernahmeab-
sichten artverwandter Institute.

Die Unabhéngigkeit im Handeln erlaubt, sich in der Kunden-
betreuung auf die tatsichlichen Bediirfnisse der Kunden zu kon-
zentrieren. Kurzfristige Verkaufsziele und darauf basierende Lohn-
modelle sind fir Kundenberater von Wegelin & Co. ein Fremd-
wort. Die Anlageempfehlungen erfolgen unabhéngig davon, ob es
sich um hauseigene oder um fremde Produkte handelt. Massge-
bend ist das Risiko-/Rendite-Profil des einzelnen Kunden.

links:
Das Haus «Nothveststein»,
Hauptsitz vonWegelin & Co. in St. Gallen

oben:
Villa Markoff, Sitz der Niederlassung in Chur

rechts:
Caspar Zyli, Grunder der Privatbank
Wegelin & Co., 1741



Unabhéngigkeit im Denken heisst schliesslich auch Mei-
nungsfreiheit. Die ganz personliche Meinung zum Geschehen an
den internationalen Finanzmérkten kommt im seit 1909 regel-
massig publizierten Wegelin-Anlagekommentar zum Ausdruck.
Der Anlagekommentar wird heute alle zwei Monate von Dr.
Konrad Hummler verfasst und in tiber 65’000 Exemplaren und
vier Sprachen an Kunden und Freunde der Bank versandt. Das
grosse Interesse an der Publikation liegt an den aktuellen und
kontroversen Themen, sowie an der bildhaften und transparenten
Darstellung komplexer wirtschaftlicher und gesellschaftlicher
Zusammenhange, die immer wieder zur Diskussion anregen.

Zudem hat sich Wegelin & Co. auf die Vermdgensverwaltung
spezialisiert und unter Anwendung modernster finanztheoreti-
scher Erkenntnisse auf die Entwicklung neuartiger Finanzldsun-
gen gesetzt. Die eigen entwickelte Anlagemethode ermdglicht
eine individuelle Anlagestrategie und Risikoberichterstattung
fur jeden einzelnen Kunden. Quantitative, im eigenen Hause
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entwickelte Anlagestrategien wie Active Indexing® basieren auf
fundierter Finanzmarktforschung. Diese innovativen Strategien
verfolgen einen klar strukturierten, empirisch abgestiitzten Inve-
stitionsprozess.

Die Finanzinnovationen von Wegelin & Co. sind das bei-
spielhafte Ergebnis einer langen und intensiv gepflegten Zusam-
menarbeit mit der Universitat St. Gallen und anderen namhaften
Universitdten und Fachhochschulen. Durch den Einbezug von
Diplomanden und Doktoranden in den Bankalltag kdnnen wir
den finanztheoretischen Wissensstand innerhalb der Bank zum
Vorteil der Kundinnen und Kunden permanent erneuern und
aushauen.

Heute z&hlt Wegelin & Co. zu den fiihrenden Vermodgensver-
waltungsbanken der Schweiz. Die zunehmende landesweite Pré-
senz durch die Griindung von neuen Niederlassungen zwischen
Lac Léman und Bodensee erlaubt, den Kunden eine personliche
Betreuung vor Ort anzubieten. Soeben wurde in Chur die zehn-
te Niederlassung ertffnet. Dabei beginnt Wegelin & Co. klein,
das Niederlassungsteam vernetzt sich in der regionalen Zivilge-
sellschaft und wachst aus eigener Kraft. Als eine der wenigen
Schweizer Privatbanken konzentriert Wegelin & Co. ihre Tétig-
keit ausschliesslich auf den Schweizer Markt und tragt somit den
Bedurfnissen nach Diskretion und Wahrung der Privatsphére
Rechnung.

Die lange und abwechslungsreiche Geschichte von Wegelin
& Co. Privatbankiers zeigt die Innovationskraft des Bankhauses.
Wegelin & Co. ist «eine Art Klon» des Bildes der Schweiz: «klein,
unabhangig, verlasslich, offen und global denkend, mit hohem
Wirkungsgrad». Die Grundlagen fiir ein weiterhin erfolgreiches

Wachstum sind gelegt! [ |
St. Gallen Chur
Wegelin & Co. Privatbankiers Wegelin & Co. Privatbankiers

Bohl 17

CH-9004 St. Gallen
Telefon +41 71 242 50 00
Fax +41 71 242 50 50
wegelin@wegelin.ch
www.wegelin.ch

Aquasanastrasse 8
CH-7002 Chur

Telefon +41 81 287 15 15
Fax +41 81 287 15 16
chur@gr.wegelin.ch
www.wegelin.ch
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Mit der Fenstertechnologie XL® présentiert EgoKiefer eine neue Dimension des effizienten Energiesparens.
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Bildquelle: EgoKiefer AG

EgoKiefer Fenstersystem XL® — Das
beste Warmedammfenster der Schweiz

Energiesparen bestatigt sich als Trend. MINERGIE®, MINERGIE-P® und energieeffiziente
Fenster und Turen, sind gefragt wie nie zuvor. EgoKiefer AG bietet mit ihrer Fenster-
technologie XL® Hochleistungsfenster an, die in den Bereichen Energie- und Oekoeffizienz
unschlagbar sind. Das neue EgoKiefer Qualitatslabel «swiss topwindows — Schweizer
Qualitat vom Marktleader» steht fir die einzigartige Systemkompetenz. Neu im EgoKiefer
XL®-Sortiment ist der XL®-Wechselrahmen flr den Einsatz im Altbau.

Drei Rekorde fur das patentierte EgoKiefer Fen-
stersystem XL®

Im Fenster-Vergleich unter dem Namen «Topfenster» wurden die
besten Warmedammfenster der Schweiz evaluiert. Dabei schnitt das
EgoKiefer Kunststoff-Fenster XL® mit Kalteblocker bei dem, fur
MINERGIE-P® wichtigen Kriterium «Energiebilanz Std», am be-
sten ab. EgoKiefer bietet damit das beste Wérmeddmmfenster der
Schweiz an. Durch den Warmeddmmwert des neuen EgoVerre®-
Dreifachglases von U, 0.4 W/m?K erreichen sémtliche EgoKiefer
XLe-Fenstersysteme die Warmedammleistung von U,, 0.7 W/m?K.
Der Energieverbrauch (ber das Fenster wird dadurch um bis zu 75
Prozent reduziert. Mit der Fenstertechnologie XL® und dem neuen
EgoVerre®-Topglas présentiert EgoKiefer eine neue Dimension des
effizienten Energiesparens. Im Februar 2009 erhielt das EgoKiefer
Kunststoff-Fenster XL® das européische Patent, womit die EgoKiefer
XL®-Konstruktionsdetails geschiitzt sind. Kirzlich wurde das Kunst-
stoff-Fenstersystem XL® zusdtzlich mit dem begehrten iF material
award 2009 ausgezeichnet.

SPECIAL

XL®-Wechselrahmen - Die Innovation fur den
Altbau

Im Altbau sind Sanierungsldsungen mit hoher Warmedammlei-
stung gefragt, die rasch und fachménnisch durchgeftihrt werden
kénnen. Fur diese Bediirfnisse und getreu der Systemkompetenz
der «wiss topwindows», ergénzt EgoKiefer die erfolgreiche XLe®-
Fenstertechnologie jetzt auch um ein Wechselrahmensystem fur
den Altbau. Wie samtliche EgoKiefer XL®-Fenster hat auch das

XL®-Wechselrahmensystem erfolgreich die MINERGIE®-Mo-

dul-Prifung bestanden.
‘ swil i

topain 5

EgoKiefer

Fenster und Tiren

-
LT T

EgoKiefer AG, 9450 Altstatten
Tel. +41 71 757 33 33, zentrale@egokiefer.ch, www.egokiefer.ch
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inventure.ostschweiz > inverview

«Plattform gezielt weiter aufbauen»

Am Freitag, 1. Mai findet in der Eventhalle der RhEMA Rheintalmesse in Altstatten zum
weiten Mal nach 2008 «inventure.ostschweiz» statt, ein Anlass, der sich nicht in einer Tagung
erschopft, sondern zum Ursprung einer eigentlichen Innovationsplattform werden soll.

Text: Stefan Millius
Bild: zVg

ereits zum zweiten Mal findet «inventure.ost-

schweiz» statt. Die Organisatoren konnten damit

von den Erfahrungen der ersten Durchfiihrung

lernen und profitieren. Tagungsleiter Kurt Wett-

stein hat die erste Ausgabe des Anlasses als «orga-
nisatorisch gut und reibungslos» in Erinnerung. «Beeindruckend
war das Praxisbeispiel des Rheintalers Daniel Graf, der sein Un-
ternehmen Kyte lebendig und eindricklich présentierte», nennt
Wettstein als konkretes Beispiel. Insgesamt sei er mit der ersten
Durchfuihrung zufrieden gewesen.

Mehr «zum Mitnehmen»

Ein Eindruck, den offensichtlich auch die Besucherinnen und
Besucher teilten. Geschatzt und entsprechend gelobt wurden die
gut organisierten und zeitlich ausgiebigen Netzwerk-Mdglich-
keiten. Auch Verbesserungsvorschldge kamen aus den Reihen der
Besucher. Einer davon: Die Referate sollten praxisnaher und et-
was verstandlicher «zum Mitnehmen» sein, um langfristig vom
Gehdrten profitieren zu kdnnen.

Die Organisatoren haben auch sonst aus Lob und Kritik fur
die erste Durchfiihrung rasch gelernt und vieles bereits in den
zweiten Anlauf integriert. So werden am Morgen drei sehr inte-
ressante Workshops angeboten. Und mit dem bekannten Modera-
tor Stephan Klapproth solle «eine sehr spiirbare Qualitatssteige-
rung erlebbar gemacht werden» wie Kurt Wettstein sagt. Gerade
die erwédhnten Workshops durften einen weiteren Schritt Rich-
tung wegweisende Ausgestaltung des Anlasses bilden.

Aufbau einer Plattform

Doch auch der der Tagungsleiter selbst sieht sich noch nicht am
Ziel mit «inventure.ostschweiz». Seine Vorstellungen fir die ge-
samte Innovationsplattform, die hier entsteht, seien bei weitem
noch nicht erfallt, erklart Kurt Wettstein, «das wére aber auch ver-
messen, wenn das nach der ersten Durchftihrung schon so ware.»
Es gehe nicht darum, «<nur» eine Tagung zu organisieren, sondern
um den Aufbau einer Plattform. «Eine Plattform, iber die The-
men wie Innovation, Finanzierung von Innovation sowie Fragen
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von Unterstitzungsmoglichkeiten im ganzen Innovationsprozess
behandelt werden.»

Doch der Anlass «<inventure.ostschweiz» an sich durfte fur vie-
le Besucher die Initialziindung ausldsen, sich mit dem Thema In-
novation vertieft auseinander zu setzen, und entsprechend setzen
die Veranstalter alles daran, die Tagung selbst so attraktiv, spannend
und wertbringend wie mdoglich zu gestalten. Die Referenten-
auswahl erfolgte sorgféltig, die Redner wurden gut aufeinander
abgestimmt. Kurt Wettstein: «Das ist nicht immer einfach und
erfordert viele Gesprache und Briefings. Alle Referenten sind er-
folgreiche Unternehmer und/oder Referenten, die eben zum
Thema Inhalte zu erzahlen haben.»

Vielseitige Referenten

Ein Blick auf das Programm zeigt, dass diese Absicht am 1. Mai
sicherlich eingeltst werden kann. Andreas Haderlein beeindruckt
mit der Arbeit am Zukunftsinstitut Frankfurt — vor allem in Bezug
auf neue Medien, Wissenskulturen und sozialer Wandel sowie mit
den Strategien fir Zukunftsmacher, damit die Krise als Chance ge-
nutzt werden kann. Josef Walker bringt dieses Jahr den wissen-

Drei Workshops

Gegenlber der ersten Durchfilhrung ist ein neues Element dazu
gekommen: Im «ri.nova Impulszentrum» in Rebstein werden drei
Workshops angeboten, in denen Interessierte in der unternehme-
rischen Entwicklung unterstiitzt werden sollen. Die Themen der
Workshops sind breit gefachert. Sie reichen von «Mit Kreativitat
zur Innovation» Uber eine Présentation der Arbeit der Férderagen-
tur fiir Innovation des Bundes KTI bis hin zum «Data-Mining», wo
es um die Frage geht, wie wertvolle Informationen aus Daten
eines Unternehmens besser genutzt werden konnen.



KurtWettstein bei der letztjahrigen Durchfiihrung von inventure.ostschweiz.

schaftlichen Teil ein. Er ist zu Hause im Bereich Entrepreneurship,
ist Start-up-Coach des KTI und kennt die Verhdltnisse im Silikon
Valley vorziiglich. Roger Stadler reprasentiert ein beeindruckendes
Praxisbeispiel aus dem Rheintal. Als Start-up aus der ETH weiss
er, was es braucht, ein wirklich innovatives Unternehmen auf-
zubauen und — er kennt die Vorteile und Schwierigkeiten der
Start-up-Forderung in der Schweiz und kann dazu internationale
Vergleiche ziehen. Und Edgar K. Geffroy ist seit 25 Jahren erfolg-
reicher Unternehmer, Buchautor und z&hlt zu den zehn besten
Wirtschaftsrednern in Europa. Mit seinen Provokationen setzt er
immer wieder neue Trends in Gang.

Somit ist alles vorbereitet fir eine erfolgreiche Durchfiihrung
von «inventure.ostschweiz», einem Baustein auf dem Weg zu ei-
nem grosseren Ziel. Der Aufbau der gesamten Plattform, wie er sie
sich vorstelle, werde mehrere Jahre brauchen, dartiber ist sich Kurt
Wettstein im Klaren. Festzustellen sei aber: «Das Interesse aller an
unserem Netzwerk beteiligten Kreise ist sehr gross. Mit Hilfe die-
ses Netzwerkes werden wir die Plattform inventure gezielt und
kontinuierlich weiter aufbauen.» Mit einigen aktiven Partnern
konnten laut Wettstein gemeinsame Ziele und Stossrichtungen
besprochen werden. Eine Innovationsdrehscheibe brauche eine
sehr breite Abstlitzung in Politik und Wirtschaft — und sie braucht
auch finanzielle Mittel. Was zur Bilanz flhrt: «<Wir hatten einen
guten Start — mehr aber noch nicht.» [ |

interview < inventure.ostschweiz

Zu «inventure.ostschweiz»

Innovation braucht Plattformen. Sie gedeiht in einer Wissensge-
sellschaft, sie lebt von lebendigem Austausch, baut auf personli-
che Kontakte und wéchst in Netzwerken — regional, national oder
international. Die Schweiz als Nation der Regionen braucht regio-
nale Innovationsnetzwerke. Deshalb baut inventure.ostschweiz ein
Netzwerk fiir Start-ups, Spin-offs und etablierte Unternehmen in
der Ostschweiz auf.

Zielgruppe von «inventure.ostschweiz» sind Unternehmer, Ent-
scheidungstrager und Jungunternehmer aus der Wirtschaft, Stu-
denten und Vertreter fiihrender Organisationen und Institutionen
aus Forschung, Wissenschaft, Kapitalmarkt und Politik.
inventure.ostschweiz will das Selbstbewusstsein in der Ost-
schweiz stérken. Uber Erfolgsbeispiele wird Innovationsfahigkeit
erlebbar gemacht. Als Uberregionale Plattform mit entsprechen-
der Ausstrahlung, mit aktuellen Themen und Top-Referenten setzt
inventure.ostschweiz Akzente: Sie bringt technologische wie auch
wirtschaftliche Innovation, Leistungstrager und Kapital zusam-
men, vernetzt Wirtschaft, Wissenschaft und Medien.

Mehr unter www.inventure.ch
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«Entstauben, aufraumen, umdenken»

Andreas Haderlein vom deutschen Zukunftsinstitut wird an inventure.ostschweiz
unsere «kkommunikativen Landschaften» beleuchten. Haderlein im Gespréach Gber Trend-
und Zukunftsforschung und die Krise als Chance.

Interview: Stefan Millius
Bild: zVg

Andreas Haderlein, Sie werden es vermutlich oft gefragt:
Was tut ein Zukunftsinstitut, was tut eine Zukunftsakade-
mie — und was tut der Leiter dieser Akademie?

Das Zukunftsinstitut betreibt integrierte Trend- und Zukunftsfor-
schung zum soziokulturellen und wirtschaftlichen Wandel. Die
daraus gewonnenen Erkenntnisse stellen wir in Form von Studi-
en, Buchern,Vortrdgen und Seminaren, aber auch prozessbeglei-
tend im Rahmen von Beratungsauftrdgen in Form von Auftrags-
studien und Workshops Unternehmen zur Verfiigung. Die Zu-
kunftsakademie selbst ist neben den drei weiteren Hauptsaulen
Zukunftsverlag, Zukunftsreferenten und Zukunftsconsulting der

«Es geht nicht um Zukunftsvorhersage, son-
dern um die adaquate Vorbereitung auf die
Zukunft.»

Ort des Unternehmens, an dem Seminare und Workshops veran-
staltet werden. Die Zukunftsakademie ist die erste Weiterbil-
dungseinrichtung in Sachen Trend- und Zukunftsforschung. Sie
ist — wenn man so will — ein Denk- und Arbeitslabor fir Ent-
scheider, die sich mit den Herausforderungen des Wandels in
Unternehmen und Gesellschaft auseinandersetzen mdissen. Mit
zielfilhrenden Ubungen und Kreativititstechniken wird hier ver-
sucht, Theorie mit handfester Unternehmenspraxis in Einklang
zu bringen. Meine Aufgabe ist es, das Seminarprogramm zu ge-
stalten, neue Themen entlang unserer Forschungen in Seminar-
formate zu Uberfihren und selbst als Referent in der Akademie
tatig zu sein.

Taugt denn die Zukunftsforschung in ganz handfesten Fra-
gen etwas oder sind es eher grobe Linien, die Sie und lhre
Kollegen zeichnen?

Wie bereits gesagt, das Zukunftsinstitut betreibt integrierte
Trend- und Zukunftsforschung. Das heisst, Trendforschung und
Zukunftsforschung sind zwei verschiedene paar Schuhe, werden
aber — zumindest am Zukunftsinstitut — methodisch in eins ge-
bracht. Denn beide Ansédtze bedingen und durchdringen einan-
der. In der Trendforschung geht es primar um das Identifizieren
und Dokumentieren von Wandlungskraften in den einzelnen
Bereichen - Okonomie, Kultur, Konsum, Technik etc. Trends sind

22 11 April 2009

Andreas Haderlein

ja bereits da, werden aber nicht von allen Akteuren gleich wahr-
genommen. Hier sehen wir unsere zentrale Aufgabe: Kognitive
Sparringspartner unserer Kunden zu sein und in gewisser Hin-
sicht Unternehmen flr den Wandel zu sensibilisieren. Dies ge-
schieht vornehmlich auch Uber «operative Begriffshildung». Das
heisst, eine unserer Hauptaufgaben ist es, die passenden Worter
fur sozio- oder konsumkulturelle Phdnomene zu finden.

Und wie unterscheidet sich die Zukunftsforschung davon?

In der Zukunftsforschung geht es um die mittel- und langfristi-
gen Auswirkungen dieser Kréfte in einem grosseren, ganzheitli-
chen Rahmen. Trendforschung neigt eher zum «Partikulareny,
wahrend Zukunftsforschung immer eine Tendenz zum Interdiszi-
plindren aufweist. Kundengruppen aus den Bereichen Marketing
und Produktentwicklung sind eher mit Ansatzen aus der Trend-
forschung zu bedienen. Management- und Strategieberatung ver-
langt einen hdheren Anteil an Zukunftsforschungsmethoden. Es
geht nicht um Zukunftsvorhersage, sondern um die adédquate \Vor-
bereitung auf mogliche Zukinfte. Insofern finden wir bereits
heute in vielen Unternehmen Abteilungen eingerichtet, die sich
etwa im Bereich Corporate Development oder Innovationsmana-



Zur Person

Andreas Haderlein, Jahrgang 1973, ist seit 2002 Mitarbeiter des
Zukunftsinstituts und leitet neben seiner Forschungs- und Auto-
rentatigkeit mit den Schwerpunkten Neue Medien, Wissenskultur
und sozialer Wandel die Zukunftsakademie. Er ist unter anderem
Autor der Studie «Marketing 2.0» und Co-Autor des Trenddossiers
«Social Commerce — Verkaufen im Community-Zeitalter», das im
Januar 2008 im Zukunftsinstitut erschienen ist, sowie des Buchs
«Future Shopping: Die neue Lust an der Verfiihrung — die wichtig-
sten Trends» (Verlag Moderne Industrie, Oktober 2008).

gement systematisch mit Zukunftsfragen beschaftigen und diese
auf Auswirkungen auf die eigenen Geschéftsfelder abklopfen.
Man kann diese Einrichtungen und Zukunftsforschung als solche
als Frihwarnsysteme begreifen.

Wie blickt man in die Zukunft: Stitzt man sich auf ganz be-
sondere Quellen oder hat man dieselben Informationen wie
alle, interpretiert sie aber anders, tiefer, aus anderer Per-
spektive?

Das héngt ganz davon ab, was Sie unter «Alle» verstehen. Mit Si-
cherheit gewinnen wir am Zukunftsinstitut mehr Einsichten zu
bestimmten Fragestellungen als der gewdhnliche Zeitungsleser,
aber nicht unbedingt mehr als andere wissenschaftliche Institutio-
nen. Allerdings kommunizieren wir diese anders, weil wir ein frei-

«Ein So-weiter-wie-bisher darf es nicht ge-
ben, will man als Industrienation die Nase
vorn haben.»

es Wirtschaftsunternehmen sind und kein universitirer Think
Tank mit entsprechenden Sponsoren und offentlichen Geldern
im Rucken. Ausserdem wird uns eine schnellere Umsetzung ab-
verlangt. Das heisst konkret, bestimmte Ergebnisse mussen schnell
auf dem Tisch legen, weil der Kunde nach einer schnellen Lésung
seines Problems aus ist. In den meisten Studien des Zukunftsinsti-
tuts sind keine ausufernden Fussnoten zu finden. Denn auch Le-
serlichkeit und Unterhaltung ist eines unserer zentralen Ziele in
der Kommunikation von Verdnderung. Hier sprechen rein wis-
senschaftliche Studien eine Sprache, mit der ein\ertriebsmanager,
ein Marketing- oder Personalverantwortlicher oft nichts anfangen
kann — das ist nicht despektierlich gemeint.

Was heisst das in Bezug auf das ganz konkrete Vorgehen in
lhrem Institut?

Trendforschung ist bei uns die Basis jeder Untersuchung und
zahlreiche Teilmethoden fliessen in diese Grundlagenarbeit ein.
Zur Empirie zéhlen: Consumer Insights, qualitative Interviews,
Social Media Monitoring oder auch klassische Markt- und Mei-
nungsforschung. Uber den Desktop Research kommen wir an
die nétigen Zahlen und Studien, die bereits zu einem Thema exi-
stieren. Hier sind Statistische Bundes- und Landesdmter unsere
Quellen, aber auch Fachzeitschriften, spezielle Branchendaten-
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banken und -Studien. Hinzu kommen unsere eigenen Datenban-
ken und «Tools» wie der Branchen-Trendmonitor, die Mega-
trend-Dokumentation oder auch ein kontinuierlicher «Innovati-
on Scany. Je nach Studiendesign kombinieren wir dann die unter-
schiedlichsten Methoden und Quellen. Am Ende des Prozesses
steht eine Hypothese, die wiederum durch einen Relevanzfilter
geht, an dem unsere eigenen internen und externe Experten be-
teiligt sind, aber auch Kooperationspartner.

Eine Ihrer Studien tragt den Titel «Die Krise als Chance nut-
zen». Das hort man ja immer wieder. Kénnen Sie in wenigen
Satzen skizzieren, wieso es bei lhrer Studie um mehr als
Zweckoptimismus geht?

Studie ist hier natUrlich ein irrefihrender Begriff. Das PDF «Die
Krise als Chance nutzen» ist ein Mutmacher fiir alle, die sich nicht
lahmen lassen mochten von einer Abwartsspirale des «Zweckpes-
simismus», um bei Ihrer Wortwahl zu bleiben. Hier kommen eini-
ge unserer Branchenexperten und Referenten zu Wort, um ihre
Sicht auf die Mérkte von morgen in einem kurzen Beitrag deut-
lich zu machen. Denn eines ist klar, nach diesem Crash heisst es:
entstauben, aufrdumen, umdenken. Ein So-weiter-wie-bisher darf
es nicht geben, will man als Industrienation die Nase vorn haben.
Dass man mit dieser Publikation nicht die Welt retten kann, das ist

«Wir sind ein Denk- und Arbeitslabor fir
Entscheider.»

uns auch bewusst. Wir schlagen uns damit jedoch auf die Seite
derjenigen, die mit Mut zur Veranderung die gegenwdrtigen Tur-
bulenzen versuchen zu meistern beziehungsweise sich im nach-
sten Aufschwung, der so sicher ist wie das Amen in der Kirche, an
die Pole Position setzen mdchten.

Worauf werden Sie im Rahmen von «inventure.ostschweiz»
eingehen?

In meinemVortrag werde ich einen Blick auf unsere kommunika-
tiven Landschaften werfen, die sich ja bekanntlich immer mehr
entlang des Internets erstrecken. Welche Auswirkungen etwa die
so genannten Sozial-Medien wie internetgestiitzte Netzwerke,
aber auch Kommunikationstools wie Weblogs auf den elektroni-
schen Handel und das Marketing haben, das ist ein Punkt, den ich
tiefer erortern werde. [ |
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«Die grosse Herausforderung liegt

In der Umsetzung»

Als Hochschulprofessor ist Josef Walker nahe an der Theorie — doch ebenso verankert in
der Praxis. Er berat Jungunternehmen, coacht Start-ups und hat sich daflir unter anderem
im Silicon Valley Inspiration und Knowhow geholt. Walker im Gespréach tber die

Umsetzung exzellenter Ideen und weshalb die Ostschweiz diesbeziglich aufzuholen hat.

Interview: Stefan Millius
Bild: zVg

Josef Walker, Sie setzen sich laut lhrem Portrat fur «geziel-
te Innovationsforderung» ein. Stossen Sie denn gelegentlich
auch auf ungezielte oder ziellose Innovationsforderung?
Gezielte Innovationsforderung heisst fir mich, die Férderung zu
regionalisieren und dementsprechend dezentral fir innovative
KMU einzusetzen. Da setzen wir als Hochschule an:Wir vernet-
zen die Akteure des regionalen Innovationssystems und begleiten
die KMU von der Idee bis zur Lancierung des Produktes. Damit
stellen wir sicher, dass die Kooperationen zwischen KMU und
qualifizierten Forschungspartnern effizient und wirkungsvoll ab-
gewickelt werden. Eine ungezielte oder ziellose Innova-
tionsforderung hat bei diesem standardisierten Prozess keine
Chance.

Sie waren mehrere Monate im Silicon Valley téatig. Dieses
wird in unseren Breitengraden gerne glorifiziert. Ist das Val-
ley tatsachlich der Nabel der Welt punkto Innovationen?
Nirgends auf der ganzen Welt sind auf so engem Raum so viele
Technologieunternehmen entstanden. Der Erfolg des Silicon Valley
ist auf das einzigartige Ecosystem zuriickzufiihren. Alle Elemente,
die fUr den erfolgreichen Start eines Unternehmens erforderlich
sind, sind hier auf kleinstem Raum vorhanden, wie Investoren,
Hochschulen, Anwélte, PR-Manager etc. Die Atmosphére einer
Start-up community oder eines Netzwerks ist splrbar.

Die Menschen im Silicon Valley haben ausserdem eine stark
ausgepragte Start-up Mentalitat. Das heisst, sie sind bereit, Risiken
einzugehen und sehen es als Selbstverstandlichkeit an, Dienstlei-

«lch stosse immer wieder auf die falsche Vor-
stellung, dass eine exzellente Idee bereits
eine Innovation ist.»

stungen wie Lohnzahlungen, Coaching, Rechtsberatung, Marke-
ting, Steuerfragen, etc. nicht in Cash, sondern in Firmenanteilen
zu begleichen. Dies schafft die eigentliche Unternehmenskultur
im Valley. Natirlich spielt neben dem bisher ungetriibten Opti-
mismus und dem Uberaus grossen Selbstbewusstsein die unmittel-
bare Ndhe zum Risiko-Kapital eine grosse Rolle.
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Sie coachen unter anderem Start-ups. Gibt es dort Vorur-
teile oder falsche Vorstellungen bezlglich Innovationen, auf
die Sie immer wieder stossen? Und wo liegt lhr grosster
Handlungsbedarf bei jungen Unternehmen?

Ich stosse immer wieder auf die Vorstellung, dass eine exzellente
Idee bereits eine Innovation ist. Die grosse Herausforderung liegt
aber in der Umsetzung der Idee in ein marktfahiges Produkt oder
eine Dienstleistung. Hier kommt es denn auch immer wieder zu
Fehlschlégen, die auf einen fehlenden oder ungentigenden Inno-
vationsprozess zurtickzufiihren sind. Ein grosser Teil dieser Ent-
wicklungen scheitert aufgrund ungenligender Vorabklarungen
wie zum Beispiel einer griindlichen Marktanalyse, falscher Ko-
stenschdtzung sowie fehlender Marktkenntnis und fehlendem
Netzwerk.



Zur Person

Josef Walker ist Professor fiir Entrepreneurship und als Leiter
des Departementes «Entrepreneurial Management» Mitglied der
Hochschulleitung an der Hochschule fiir Technik und Wirtschaft
HTW Chur. Zudem koordiniert er die Forschung an der HTW Chur.
Als Coach fir Start-ups betreut er im Auftrag der Kommission fiir
Technologie und Innovation (KTI) des Bundesamtes fiir Berufshil-
dung und Technologie Jungunternehmer aus der ganzen Schweiz.
Im Rahmen eines langeren Auslandaufenthaltes verbrachte er
mehrere Monate im Silicon Valley.

Sie sind in der ganzen Schweiz tatig. Wo wuirden Sie die
Ostschweiz punkto Innovationsfreude und Innovationsfahig-
keit einordnen - und kann man das so generell Uberhaupt?
Generell nimmt die Schweiz im internationalen Vergleich bezlg-
lich Ideen und Erfindungen einen Spitzenrang ein. Die Tucke
liegt wie bereits gesagt in der Umsetzung in marktfahige Produk-
te und Dienstleistungen. Dort sind andere Lander deutlich effizi-
enter.

Dies gilt selbstverstandlich auch fur die Ostschweiz. Betrach-
tet man dort die Innovationsfreude und Innovationsféhigkeit, so
ergibt sich aufgrund der starken Zersplitterung ein sehr differen-

«Die Menschen im Silicon Valley haben eine
stark ausgepragte Start-up Mentalitat.»

ziertes Bild. Generell gilt, dass die Ostschweiz beziiglich Wachs-
tum und Dynamik im Vergleich zu anderen Industrieregionen
wie Zirich, Basel und die Region um die ETH Lausanne
schlechter abschneidet. Dynamische Regionen setzten auf Inno-
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vationen im Technologiebereich. In diesen Regionen ist die pri-
vatwirtschaftliche und Forschung an den Hochschulen sehr stark
miteinander vernetzt und das starke Wirtschaftswachstum spricht
fur ein intaktes Innovationssystem. Das schwache Wachstum der
Ostschweiz deutet auf Defizite im regionalen Innovationssystem

«Das schwache Wachstum der Ostschweiz
deutet auf Defizite im regionalen Innova-
tionssystem hin.»

hin. Die Schaffung von regionalen Innovationszentren beispiels-
weise, die den innovativen, wachstumsstarken Unternehmungen
Dienstleistungen wie Unterstlitzung bei der Ideensuche, Partner-
suche und Marktabklarungen bieten, kénnte hier ein Losungsan-
satz sein. Betrachtet man das Rheintal, so zeigt diese Region in-
nerhalb der Ostschweiz ein Uberdurchschnittliches Wachstums
auf. Dies hangt nicht zuletzt mit den dort angesiedelten Techno-
logieunternehmen wie Leica Geoystems, die von der unmittelba-
ren Néhe und Vernetzung mit den Hochschulen in der Region
profitieren kdnnen.

Was werden Sie an «inventure.ostschweiz» vermitteln?

Auf der einen Seite werde ich mich mit den Geheimnissen des
Erfolgs des Silicon Valleys auseinandersetzen. Zum anderen wer-
den auch die Schattenseiten des Silicon Valley ein Thema sein.
Auch im Silicon Valley ist nicht alles Gold, was glanzt. Gerade im
heutigen wirtschaftlichen Umfeld treten diese Negativerschei-
nungen noch viel stdrker zutage als an anderen Orten. Dazu
gehort die Uberdurchschnittlich angestiegene Arbeitslosigkeit und
die stark auseinanderklaffende Schere zwischen Profiteuren und
Verlierern.Vor dem Hintergrund dieser Licht- und Schattenseiten
wird am inventure.ostschweiz die Frage beantwortet werden, wel-
che Lehren das Rheintal aus diesen Erfahrungen ziehen kann. m
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«lch will provozieren und aufruttelny

Er hinterfragt das, was sich seit Jahren bewdahrt hat, fordert eine ganz neue Sicht der
Beziehung zum Kunden und halt Banalitaten wie «Der Kunde ist Konig» fur todlich.
Edgar K. Geffroy bietet als Buchautor, Coach und Referent kreative Vermarktungs-
konzepte. Fur inventure.ostschweiz kommt er nun ins Rheintal.

Interview: Stefan Millius
Bild : zVg

Edgar K. Geffroy, in lhrem Kurzportrét bei «inventure.ost-
schweiz» werden Sie als Querdenker und Trendbrecher por-
tratiert. Weshalb wollen Sie Trends brechen statt auf diese
aufzuspringen?

Beim Stichwort Trends geht in erster Linie darum, dass ein Un-
ternehmen einen Trend schneller erkennt und umsetzt als die
Mitbewerber, sonst hat man bereits verloren. Der Faktor Zeit ist
heute ein ganz ein entscheidender Schlissel fiir Erfolg — und eben
auch fur Misserfolg. Dass ich von einer Zeitschrift als Trendbre-
cher bezeichnet wurde, hat wohl damit zu tun, dass ich gerne Alt-
bewdhrtes hinterfrage.

Was stort Sie an Dingen, die sich bewahrt haben?

Ich kenne kein Unternehmen, das mit ein- und derselben Strate-
gie dauerhaft erfolgreich ist. Jedes Geschéftsmodell muss immer
wieder hinterfragt werden. Ganz besonders in der aktuellen, sehr
besonderen Situation. Studien zeigen, dass acht oder neun von
zehn Personen Angst vor Verdnderungen haben, deshalb wird so
lange an Altbewahrtem festgehalten, selbst wenn das langst keinen
Sinn mehr macht. Das heisst nicht, dass man nun grundsatzlich al-
les fallen lassen und verandern muss. Das Erfolgsrezept heisst: Be-
waéhrtes mitnehmen, aber daraus Neues entstehen lassen.

Gibt es daflr ein konkretes Beispiel?

Nehmen Sie das Thema Kommunikation. Dass die Menschen
miteinander sprechen und sich austauschen wollen, ist ja keine
neue Erkenntnis. Nun aber macht ein Unternehmen aus diesem

«Ich kenne kein Unternehmen, das mit ein-
und derselben Strategie dauerhaft erfolg-
reich ist.»

Bedurfnis ein Produkt mit ganz neuen Mdglichkeiten: Das iPho-
ne. Das wurde nur maglich, indem die altbewahrten Formen der
Kommunikation in Frage gestellt und die richtige Antwort ge-
funden wurde.

Sie haben Clienting-Prinzipien entwickelt, die in erfolgreiche
Bucher mindeten. Das richtige Verhalten im Umgang mit

Kunden ist ein Dauerthema in jeder Firma, bei jedem Coach,
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in jedem Seminar. Kann man hier wirklich noch etwas Neues
dazu sagen?

Was mich angeht, muss ich nichts Neues dazu sagen: Ich habe in
meinem Buch «Das einzige was stort ist der Kunde» vor 15 Jahren
den Begriff des Clienting definiert und neue Formen der Kun-
denbeziehung vorgestellt. Das Wesentliche dabei: Mit Clienting
werden Kunden zu Partnern gemacht. Die Thesen von damals
haben sich als richtig bewahrheitet, ich muss keinen Millimeter
davon abrucken. Inzwischen stelle ich fest, dass viele vor allem eu-
ropdische Unternehmen — die Amerikaner sind hier eher etwas
im Hintertreffen — sehr viel dazu gelernt haben, was den Umgang
mit ihren Kunden angeht.

Sie treten an einem Anlass auf, der sich um Innovation
dreht, rufen selber aber zu «Exnovation statt Innovation»
auf. Was ist «Exnovation» - und sollten wir Innovation
schnellstmdglich vergessen?

Die Grundthese der Exnovation ist inzwischen auch von Studien
wie beispielsweise einer von IBM bestétigt: Die wichtigsten Ideen
liegen ausserhalb des Unternhmens. Ich sehe das bei mir selbst.

SPECIAL



Ich bin ein «Infoholiker», ich hole mir alle méglichen Informatio-
nen von uberall, wo ich sie kriege und setze sie dann auf neue
Weise zusammen. So entstehen neue, bisher nicht bekannte An-
satze und Betrachtungsweisen. Mit dem Begriff an sich wollte ich
in erster Linie provozieren und aufriitteln. Ein anderes Beispiel fur
eine provokante These ist das Kairos-Prinzip.

Was besagt dieses?
Kairos ist in der griechischen Mythologie der Gott der glinstigen
Gelegenheit. Ich behaupte, dass unser Erfolg nicht in erster Linie

«Gemdtlichkeit und Langeweile sind bei mei-
nen Auftritten auszuschliessen.»

von Faktoren wie dem Elternhaus und der schulischen oder be-
ruflichen Qualifikation abhéngt. Echte Uberflieger haben in er-
ster Linie einen gunstigen Moment erwischt. Ich will mit solchen
Thesen, die sich im Ubrigen auch untermauern lassen, zum
Nachdenken anregen.

Wenn man sich so stark mit Fragen wie der optimalen Kun-
denbeziehung beschéftigt, wie reagiert man dann auf Allge-
meinplatze wie «Der Kunde ist Konig»?

Ein solcher Spruch aus den 80er- oder 90er-Jahren ist natirlich
todlich. Die Anforderungen der Kunden an ein Unternehmen
wachsen laufend, Firmen mussen ihre Kunden immer wieder neu
begeistern, sie positiv Uberraschen. Ganz geféhrlich sind die soge-
nannten Kundenzufriedenheits-Studien. Das ist eine reine Fata
Morgana, ein Unternehmen erhélt in diesen Studien nur das be-
statigt, was es hdren mochte, und fiir den Kunden verbessert sich
dadurch rein gar nichts. Die Kunden verraten uns die Ideen der Zu-
kunft nicht, auf die missen wir schon selber kommen. Es gibt viele
Beispiele von bahnbrechenden Produkten, die es nie gegeben hétte,
wenn man sich nur auf Kundenbefragungen gestutzt hétte.

Wie beurteilen Sie in Bezug auf Ilhre Themen eigentlich die
Schweiz und ihre Unternehmen?

Sehen Sie, die Welt ist im Grunde ein globales Dorf, ob uns das
nun passt oder nicht. Sicher gibt es auch lokale und regionale

«Ich muss auch heute noch keinen Millime-
ter von meinen Thesen von vor 15 Jahren
abricken.»

Themen und unterschiedliche Mentalitdten. Aber wir durfen
nicht mehr auf nationaler Schiene denken. Jedes Unternehmen
muss seinen Markt ausbauen und sich international ausrichten.
Die Herausforderung ist es ja, immer neue Kunden zu gewinnen,
und die findet man nun einmal in der Regel nicht ausschliesslich
im eigenen Land.

referenten < inventure.ostschweiz

uUnd welche Auswirkungen hat die Krise der Weltwirtschaft
auf Ihre Arbeit und Ihre Botschaft?

Jede Situation bietet ihre Chancen, auch die jetzige. Man muss
nur bereit sein, diese Chancen zu sehen. Wenn Sie im Wort
«Change» einen einzigen Buchstaben auswechseln, erhalten Sie
den Begriff «Chance». Aus der Verdnderung, die wir derzeit erle-
ben, ergeben sich Chancen, die es zu packen gilt. Das ist mein
Anspruch.

Sie sind Mitglied der German Speakers «Hall of Fame». DUr-
fen wir im Rheintal ein rhetorisches Feuerwerk erwarten?
Und werden Sie die Besucher mit Provokationen aus dem
gemutlichen Sessel reissen?

Wer meine Vortrdge kennt, weiss, dass Gemditlichkeit und Lange-
weile bei mir auszuschliessen sind. Wir alle stehen vor grossen
Herausforderungen. Mein Ziel ist es, bei allen das Bewusstsein zu
schaffen, dass jeder von uns einen wichtigen Teil zum Erfolg bei-
zutragen haben. [ |
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Polymeca — Grossinvestition

ins Prizisionsschleifen.

meca — der Prizision verpflichtet
Im Bereich der Feinwerktechnik haben Fachwissen und Ver-
traulichkeit — «Intellect Property» — einen hohen Stellenwert.
Die Kunden wiinschen einen langjahrigen Kooperationspartner.
Dieser muss imstande sein, kleine und mittlere Serien mit
grosser Fertigungstiefe in immer gleicher Prazision herzustel-
len. Und er muss global wettbewerbsfahig sein. Ein Kunden-
kontakt beginnt meist mit einer Anfrage. Der Kunde stellt
Polymeca Konstruktionsunterlagen zu. Er hat eine Preisvor-
stellung und wiinscht oft in wenigen Tagen oder Wochen
einen Prototyp. Dieser Zeitdruck ist ein schlechtes Omen,
wenn Konstruktionen nicht vorab fertigungsgerecht und fur
den Produktionsprozess durchgangig entwickelt wurden. So
wird der Zielpreis oft unerreichbar. Und was dann? Qualitats-
kriterien und Funktionalitdten reduzieren oder das Engineering
neu validieren? Hier bringt Polymeca als Herstellerin ihre
grosse Beratungskompetenz ein und hilft, innovative Losungen
zur Kostenoptimierung zu finden.

gsschleifen — Polym
Albert Ziegler, Leiter Produktion und Technik, hat in den letzten
Jahren zusammen mit den verantwortlichen Fertigungstech-
nikern und dem Maschinenhersteller Studer AG anwen-
dungsorientierte Forschung betrieben: Dadurch wurde das
Paarungsschleifen perfektioniert, sodass heute Rundheitsto-
leranzen von 0,5 pm und Lagetoleranzen von 1 pm prozess-
sicher und in grossen Stlickzahlen erreicht werden kdnnen.
Grossserien werden Ubers Wochenende vollautomatisiert
gefertigt. Nur bei Stérungen kommt der Pikettdienst zum Ein-
satz. Damit steigt die Kapazitat auf bis zu 7200 Stunden pro
Jahr, und die Stundensétze sinken auf ein genligend tiefes
Niveau, um im globalen Wettbewerb zu bestehen.

Die neue, automatisierte Innen-Rundschleifmaschine fir die
Bearbeitung von Drehachsen wurde spezifisch auf die gefor-
derten, sehr hohen Toleranzen hin vorbereitet. Vollklimatisierte
Produktions- und Messrdume und die zentrale Kihlmittelan-
lage mit integriertem Kuhlaggregat garantieren konstante

Temperaturen im Schleifprozess — und das bei allen Anlagen
gleichzeitig.

Mit der Inbetriebnahme der brandneuen Studer kénnen
mehrere Aussenschleifoperationen zusammengefasst werden.
Dadurch entfallt das Umspannen — was die Prozesskosten
und die Durchlaufzeiten reduziert! Da nunmehr ein Fachmann
gleichzeitig mehrere Maschinen bedienen kann, sinken auch
die Stundensétze. Fur die Mitarbeitenden bedeutet dies eine
erhohte Wertschatzung ihrer Arbeit.

Preiswerte Gesamtdienstleistung

Flr Geschéftsfuhrer Matthias Aeppli ist nebst einer hervorra-
genden Zusammenarbeit mit den Kunden eine preiswerte
Gesamtdienstleistung wichtig, denn «Swiss made» allein
gentge heute nicht mehr. Die Zuverlassigkeit in der Lieferung
(Bedarf, Termin und Qualitat) bedingt mehr und mehr
Zusatzdienstleistungen, die Polymeca gegentber ihren Mit-
bewerbern matchentscheidend anbietet: Nullfehlerlieferung,
Lagerung von Ersatzlos, Produktionsplanung direkt nach
Kundenlagerbestand (VMI) oder OEM-Produkte, fertig verpackt
fur den Endkunden.

Polymeca geniesst Uber Europa hinaus den Ruf eines hoch-
kompetenten Prazisionsfertigers. Diese Wertschatzung spornt
die «Polymecanerinnen» und «Polymecaner» natdrlich an.
Investitionen in neue Maschinen bedeuten fUr sie Motivation
und neue Herausforderungen.

polxmeca

GENERALUNTERNEHMEN FOR FEINWERKTECHNIK.

Polymeca AG, Heinrich-Wild-Strasse, 9435 Heerbrugg, Tel. 071 727 41 41, Fax 071 727 46 96, info@polymeca.ch, www.polymeca.ch



referenten < inventure.ostschweiz

«lnnovation ist erlernbar»

Die Firma icotec AG in Altstatten profitiert vom Rheintal — und will der Region gleich-
zeitig etwas zuriickgeben. Geschaftsfiihrer Roger Stadler, einer der Referenten bei
«inventure.ostschweiz» Gber die Bedeutung der Innovation fur sein Unternehmen und
wie er den entsprechenden Geist bei den Mitarbeitenden pflegt.

Interview: Stefan Millius
Bild: zVg

Roger Stadler, worauf fuhren Sie es zuruck, dass die Ver-
anstalter von inventure.ostschweiz Sie als Referenten ein-
geladen haben?

Ich denke, dass die Firmengeschichte von icotec, die hoch in-
novativen und einzigartigen Produkte sowie die technologische
Pionierposition die Aufmerksamkeit der Veranstalter auf uns ge-
lenkt haben.

Welche Bedeutung hat das Stichwort «Innovation» fur
Ihre Branche ganz allgemein und konkret fur lhr Unter-
nehmen?

Wir haben Innovation in unserem Firmennamen (icotec =
innovative composite technology) und zudem ist es unsere
Mission, dass wir uns Uber Innovationen im Markt unter-
scheiden. Dadurch ermdoglichen wir unseren Kunden, sich
Uber unsere innovativen Produkte im Markt von deren Kon-
kurrenten zu unterscheiden und eine bessere Marktposition
zu erlangen.

Wie stellen Sie sicher, dass Sie und Ihr Team immer am
Puls bleiben und bei der Entwicklung neuer Produkte den
Zeitgeist und die Bedurfnisse von morgen treffen?

Durch eine offene Firmenkultur, in der Ideen und Vorschlédge
aufgenommen werden, gezielte Innovationsprozesse sowie eine
klare Technologie und Produktstrategie, dieden Innovations-
grad — und deren Marktpotenzial — immer an oberste Stelle
stellt.

Die icotec AG ist im Rheintal ansassig. Ist das Zufall oder
profitieren Sie vom Innovationsgeist, der in der Region
herrscht?

Beides. Durch Firmen unserer Familie, SFS Stadler AG und die
KMU-Holding Polygena AG meines Vaters sowie nun icotec
profitieren wir enorm von dem hohen technologischen Stan-
dard der Region, der nahen Grenze und der sehr guten Verfiig-

barkeit von Top-Arbeitskréften. Zudem hat sich mein Vater, Dr.

Karl Stadler, der Inhaber von icotec ag, bewusst fur das Rhein-
tal entschieden, da er nicht nur fiir das Unternehmen die Vor-
teile des Rheintals nutzen mochte, sondern auch gezielt den
Wirtschaftsstandort Rheintal mit einem hoch innovativen Un-
ternehmen bereichern will!

Inventure.ostschweiz will Innovationsfahigkeit erlebbar
machen. Kann man «innovativ sein» Uberhaupt erlernen
oder muss es einem gegeben sein?

Innovation ist stark mit der Kultur einer Firma verknipft und
kann nur geschehen, wenn man den Kdpfen der Leute den not-
wendigen Freiraum l&sst, zu «spinnen» und neue Ideen auszu-

knobeln. Ja, Innovation ist absolut erlernbar! [ |

Roger Stadler

Zur Person

Roger Stadler schloss im Jahre 1998 sein Studium an der ETH in
Zirich als dipl. Werkstoff-Ingenieur ab. Anschliessend war er bis
2001 als Consultant und Projektlei-ter bei der Firma HPO AG in Frei-
enbach tatig. Seit 2001 filhrt er sehr erfolgreich die Firma icotec ag,
mit Sitz in Altstatten, die sich auf die Entwicklung, die Herstellung
und den Verkauf von Produkten aus faserverstarkten Kunststoffen in
den Bereichen Medizin und Industrie spezialisiert hat.



inventure.ostschweiz > moderator

«Ich hoffe auf Uberraschungen»

Stephan Klapproth ist ein TV-Mann zum Anfassen. Zu sehen ist er nicht nur regelmassig
als Moderator von «10 vor 10», sondern auch immer wieder als schlagfertiger Présentator
bei Veranstaltungen in der ganzen Schweiz. «<inventure.ostschweiz» ist es gelungen, den
gefragten «Fernsehdichter» fir die Tagung zu gewinnen.

Interview: Stefan Millius
Bild: zVg

Stephan Klapproth, welches Verhaltnis haben Sie ganz per-
sonlich zum Begriff Innovation — und was verstehen Sie dar-
unter?

Wie die alten Seefahrer sucht mein Gehirn stets die «terra inco-
gnita», unbekannte Gebiete, wo es noch nie war.Von daher halte
ich Innovation fir das Salz in der Lebenssuppe und beobachte auf
allen Feldern fasziniert, wie sich neue Wege erschliessen und neue
Losungen finden lassen.

Als TV-Moderator sind Sie gewissermassen ein Vermittler
von Informationen. Was glauben Sie: Lasst sich Innovations-
fahigkeit auch vermitteln, kénnen die Besucher der Veran-
staltung etwas Handfestes mitnehmen?

Meine Theorie ist, dass sich — wenn gekonnt présentiert — alles in
45 Minuten vermitteln lasst, sogar Einsteins spezielle Relativitéats-
theorie. Das Publikum kann gewiss einen Sack voller Inspiratio-
nen mitnehmen. Die Knochenarbeit der Umsetzung auf seinem
eigenen Gebiet muss natrlich jeder dann selbst erledigen.

Sie werden einen Hochschulprofessor und einen Bestseller-
Autor auf dem Podium befragen. Wissen Sie schon, zu wel-
chen Themen Sie diese beiden doch unterschiedlichen Exper-
ten befragen werden? Setzen Sie sich fur eine solche Aus-
gangslage ein bestimmtes Ziel oder lassen Sie sich selbst
Uberraschen?

Als Profi-Moderator definiert man immer einen «Aussage-
wunsch», eine Quintessenz, die man firs Publikum aus einem
Gesprach herausholen méchte. Und dann hofft man auf zusatzli-
che Uberraschungen, auf Neues, mit dem man nicht gerechnet
hat. Unterschiedliche Experten zu haben, ist oft kein Nachteil. Im
Gegenteil ist es reizvoll, verschiedene Sichtweisen aufeinander
loszulassen.

«inventure.ostschweiz» beschreibt Ihren Stil als Moderator
als «unverwechselbar». Sind Sie in diesem Sinn selbst ein In-
novator,
bracht?
Ich bin vermutlich weltweit der einzige Moderator, der auf die
etwas verriickte Idee gekommen ist, die mitunter auch etwas ver-
quere Aktualitdt am Schluss der Sendung in Versform zu kom-
mentieren. [ |

haben Sie eine Innovation vor die Kamera ge-
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Zur Person

Stephan Klapproth studierte an der Universitat Genf Politologie,
Wirtschaft und Zeitgeschichte. Seit 1993 ist er als Moderator
beim Schweizer Fernsehen tatig und dort unter anderem das Aus-
hangeschild der Nachrichtensendung «10 vor 10». Er ist zudem
Dozent am Institut fur Journalistik und Kommunikationswissen-
schaften.
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