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Editorial

Das Beste aus verschiedenen Welten

leichzeitig mit dem sinkenden Vertrauen in die Finanzmirkte ist ein stei-

gendes Interesse an «festen Werte» zu beobachten. Die Krise hat neben

unzihligen Verlierern auch zahlreiche Gewinner hervorgebracht, und

viele davon stammen aus dem Immobilienumfeld. Die Anlage des hart

erarbeiteten Frankens in ein Eigenheim scheint inzwischen selbst ein-
gefleischten Mietern attraktiv. Nattirlich sind dafiir auch glinstige Rahmenbedingungen wie
rekordverdichtig tiefe Hypothekarzinsen verantwortlich. Aber das Scheitern hoch komplexer
Anlagevehikel, die kaum jemand mehr zu durchschauen vermochte, hat dartiber hinaus dafiir
gesorgt, dass Immobilien stirker als je zuvor als nachvollziehbare, bestindige Investition emp-
funden werden.

Nur selbstverstindlich also, dass wir auch in diesem Jahr mit «lmmoPuls» eine begleitende
Sonderausgabe zum Ostschweizer Unternehmermagazin LEADER vorlegen, die sich um Im-
mobilienfragen dreht. Und auch dieses Mal spannen wir den Bogen weit. Denn wihrend sich
der einzelne «Hiuslebauer» nur fiir eine einzige Bauparzelle entscheiden muss, buhlen die Stand-
orte — Kantone, Regionen, Gemeinden — um die gesamte Fiille von potenziellen Zuzligern. Wie
sich die Standorte verkaufen, auf was die moglichen Kiufer punkto Lage achten, welche Trends
im Innen- und Aussenbereich der Hausbauer gerade aktuell sind: Solche Fragen stehen durchaus
in einem direkten Zusammenhang.

«ImmoPuls» ist in einem gewissen Sinn dartiber hinaus auch eine Momentaufnahme einer
Gesellschaft im Wandel. Sie zeigt, wie unterschiedlich die Bediirfnisse gelagert sind. Nur so Idsst
sich erkliren, dass heute ein Swimmingpool oder eine mit allen Schikanen ausgestattete Kiiche
keineswegs mehr nur den Superreichen vorbehalten ist und gleichzeitig eine uralte Baukunst,
das Bauen von Blockhiitten, eine Renaissance erlebt. Oder dass Spitzendesign und das Streben
nach nachhaltigem Umgang mit Energie keinen Widerspruch darstellen miissen. Tradition ne-
ben Moderne, neueste Technologie neben urspriinglichem Handwerk, Design neben Funktion:
Die Multioptions-Gesellschaft hat lingst gelernt, diese Themen nicht nach dem Ausschlussver-
fahren zu behandeln, sondern das «Beste aus allen Welten» zu kombinieren.

Festzustellen ist auch, dass das gesamte Universum rund um Immobilien — vom Standort tiber
die Finanzierung bis zum Bau und zur Innenausstattung — in der Ostschweiz abgebildet ist. Wer
bauen mochte, findet alles, was er braucht, vor der Haustiir. Und das nicht etwa nur in der Stan-
dardausfithrung. Die Designer, Produzenten und Planer, die wir in diesem Magazin vorstellen,
geniessen praktisch ausnahmslos tiberregionalen Ruf. Ein wichtiges Zeichen in einer Zeit, in der

Immobilien hoch im Kurs stehen.

Marcel Baumgartner
Chefredaktor
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Rund um lhr Wohneigentum
in guten Handen.

Die Broschire «Schritt fur Schritt zum Eigenheim»
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oder Uber Telefon 0844 811 811.
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Hintergrund

Zwischen Spatenstichen und
Einweihungsteiern

Das Arbeitspensum von Regierungsmitgliedern lisst sich von aussen nur schwer abschit-
zen. Doch im Fall des St.Galler Baudirektors Willi Haag darf man davon ausgehen, dass
er im Biiro kaum Dédumchen dreht — und dass er fast schon permanent an Spatenstich-
und Einweihungs-Veranstaltungen prisent sein muss. Denn was in Sachen 6ffentliches
Bauen im Kanton derzeit lauft, ist rekordverdichtig. Allein Grossprojekte gibt es derzeit
sechs an der Zahl mit einem Investitionsvolumen von 400 Millionen Franken. Eine Bau-

stellenbesichtigung in Worten.

Text: Stefan Millius

s ist nicht nur die schiere Zahl
der Bauwerke, bei denen der
Kanton St.Gallen derzeit ak-
tiv ist, es ist vor allem auch ihre
Dimension. Nur schon die bekanntesten lau-
fenden Projekte, tiber die kontinuierlich breit
berichtet wird, sorgen fiir Superlative. Eines
davon, das Bundesverwaltungsgericht, das
derzeit im «Chrilizacker» zwischen Rosen-

berg- und Dufourstrasse erstellt wird, ist zwar

Bundesverwaltungsgericht, St. Gallen.
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letztlich kein kantonales Gebaude, wird aber
gemiss Vereinbarung vom Kanton St.Gallen
geplant und erstellt. Es stellt in mancher Hin-
sicht einen besonderen Wert dar. Zum einen
generiert das Projekt viel Arbeit (auch) fiir re-
gionale Bauunternehmen, zweitens wertet es
den Eingang zum bislang nicht tberaus pro-
sperierenden Lachen-Quartier auf, und nicht
zuletzt kommen damit hunderte von neuen

Arbeitsplitzen — und deren Inhaber als Steu-

erzahler - in die Region. Und die Tatsache,
dass ein Bundesgericht hier Einsitz nimmt,
diirfte St.Gallen und seinem Ruf ebenfalls

nicht abtriglich sein.

Konzentration an einem Ort

Diese Grossbaustelle an einer der Haupt-
achsen durch die Stadt steht gewissermassen
unter Dauerbeobachtung der Offentlichkeit
— und diese darf feststellen, dass etwas «geht»
im Westen. Das gilt auch wenige Gehminuten
von hier Richtung Stadtzentrum, im Gebiet
Bahnhof-Nord. Hier entsteht der Neubau der
Hochschule fuir Technik, Wirtschaft und Sozi-
ale Arbeit St.Gallen FHS. Auch dieses Projekt
ist nicht «<nur» ein Bauwerk von — fiir hiesige
Verhiltnisse — sehr grossem Ausmass. Die Zu-
sammenfliihrung der bislang vollig zersplittert
untergebrachten Fachhochschulbereiche wird
die dortigen Abliufe massiv vereinfachen und
St.Gallens Bedeutung als Bildungsstandort
massiv aufpolieren.

Die erwihnte Zersplitterung ist auch an-
derswo festzustellen — beispielsweise bei der
kantonalen Verwaltung selbst. Deshalb ent-
steht an der Frongartenstrasse und am Obe-
ren Graben ein neues Verwaltungsgebiu-
de, mit dem die Standortkonzentration der
Departemente abgeschlossen wird und das
alleine mehr als 300 Arbeitsplitze beherber-
gen wird. Bisherige Liegenschaften wurden
abgebrochen, es entstehen zwei Neubauten,
zwel bestehende Bauten werden saniert und
mit den Neubauten verbunden: Das Resul-
tat ist ein sechsgeschossiger Gebiudekom-
plex. Dass dieses Projekt weniger Schlagzei-

len erhilt als Bundesverwaltungsgericht und



Alterspsychiatrie, Dfdfers.

Verwaltungszentrum, St.Gallen.

Fachhochschule, diirfte daran liegen, dass ein
Verwaltungsgebiude weniger offentliche Aus-
strahlung besitzt. Verniedlichen kann man das
Bauwerk dennoch nicht: Die ganze «Ubungy
kostet fast 60 Millionen Franken. Gleichzeitig
konnen mit der Eroffnung des Verwaltungs-
zentrums diverse Mietverhiltnisse aufgelst
werden, was alleine zu einer Million Franken
Einsparungen pro Jahr fithrt. Ende 2011 soll
die Einweihung erfolgen.

Platznot beseitigen

Finanziell in ganz ihnlichen Dimensionen
bewegt sich ein Sanierungs- und Erweite-
rungsprojekt im Rheintal, das vom Volk ab-
gesegnet wurde: Die Erneuerung der Kan-
tonsschule Heerbrugg fiir rund 65 Millionen
Franken. Ein politischer Zwist entspannte sich
im Vorfeld der Abstimmung iiber die Frage,
ob die Baukosten angemessen sind oder sich
allenfalls sogar ein Neubau aufdringen wiir-
de. Die eigentliche Problematik, Platznot und
Baufilligkeit der Gebiude, war unbestritten.
Im Jahr 2013 sollen die Schiilerinnen und

Schiiler nach dem Abschluss der Arbeiten bes-
sere Verhiltnisse vorfinden.

Bundesverwaltungsgericht, Fachhochschu-
le, Verwaltungszentrum, Kantonsschule Heer-
brugg: Vier grosse «Brocken». Der flinfte in
dieser Reihe ist ebenfalls ein 60-Millionen-
Franken-Projekt und ist beim Kantonsspital
St.Gallen zu finden: Der Neubau der Institute
fiir Pathologie und Rechtsmedizin sowie die
Erweiterung des Hauses 24 fiir Zentralsteri-
lisation und Spitalapotheke. Auch hier geht
es zum einen um einen Zusammenzug be-
zichungsweise eine Konzentration kleinerer
Einheiten, die bislang verzettelt waren — und
letztlich um die Schaffung eines eigentlichen
Logistikzentrums. Nach dem Ja des Kanton-
sparlaments bedarf es am 7. Mirz noch der
Zustimmung des St.Galler Volks, bevor in
dieser Sache Gas gegeben werden kann.

Vor allem Randregionen argwohnen oft,
dass die Investitionen in erster Linie dem
Zentrum — sprich Stadt und Region St.Gallen
— zu Gute kommen. Nebem der erwihnten

Kantonsschule Heerbrugg kann hier auch der

Hintergrund

Neubau fiir die Alterspsychiatrie in Pfifers als
Gegenbeleg dienen. Das als Minergie-Gebiu-
de konzipierte dreigeschossige Gebiude, im
Sommer vom Stimmvolk gutgeheissen, wird
im kommenden Herbst erdffnet werden kon-
nen. Auch hier flossen immerhin 33 Millio-

nen Franken.

Grossteil regional vergeben

Dass neben diesen prignanten neuen Bau-
ten auf Kantonsgebiet permanent unzihlige
kleinere Vorhaben und Sanierungen unter
kantonaler Federfithrung laufen, darf eben-
falls nicht vergessen werden. Und derzeit lau-
fende Projektwettbewerbe, beispielsweise zur
Erweiterung des Spitals Wattwil, sind zudem
Vorboten kommender grosser Wiirfe, die bei
der Bauwirtschaft Freude auslosen diirften.
Wie Kantonsbaumeister Werner Binotto (sie-
he Interview in dieser Ausgabe) errechnet hat,
fliessen rund 85 Prozent des Bauvolumens
an Firmen aus der Region. Die viel zitierte
Krise hat den Bau bekanntlich noch nicht er-
reicht, allenthalben war die Rede davon, dass
die Bauunternehmen mit der tiblichen Verzo-
gerung «erwischt» wiirden und entsprechend
spiter als andere Branchen leiden werden.
Dank der zufilligen Ballung mehrerer Gross-
projekte konnte der beflirchtete Effekt ge-
mildert werden, im Idealfall sogar bis zu dem
Zeitpunkt, zu dem dann Private und Unter-
nehmen ebenfalls wieder zu baulichen Inves-

titionen bereit sind. [ |
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Hintergrund

Hoch hinaus, aber nahe bei den Leuten

Im Herbst 2012 wird in St.Gallen direkt hinter dem Bahnhof das neue, markante Gebiude
der Fachhochschule St.Gallen mit seinem hohen Turm eingeweiht. Der imposante Bau soll
aber kein Elfenbeinturm, sondern Symbol fiir die Zentrumsfunktion und die Anziehungs-
kraft der Fachhochschule sowie ihrer Alltagsnihe sein.

eim Bahnhof St.Gallen entsteht

ein Ausbildungsort — nicht in

der Hohe, sondern in der Tal-

sohle St.Gallens, nahe bei den
Leuten und mitten im Geschehen. Das war,
ist und wird weiterhin Programm der FHS
St.Gallen sein», erklirt Rektor Sebastian Wor-
wag auf den Neubau der Fachhochschule
St.Gallen (FHS) angesprochen.

Von der Train-Station zur Brain-
Station

Im Herbst 2012 soll der markante, 65 Meter
hohe Turm nach dreijihriger Bauphase ein-
geweiht werden und flir die Bildungsstadt
St.Gallen eine weitere, sichtbare Visitenkar-
te abgeben — direkt am neuralgischen Punkt
der Ostschweiz, dem St.Galler Hauptbahnhof.
Der Standort am Verkehrsknotenpunkt macht
aus einer «Train-station» eine «Brain-station»:
Die FHS St.Gallen leistet nimlich dank ih-
ren Angeboten einen «Brain-gain» fiir die
Ostschweiz: 15 Prozent Fachkriftezuwachs
aufgrund der Studienwahl von Ziirchern,
Bernern, Baslern und Westschweizern an der
FHS St.Gallen. Kommt hinzu, dass iiber 70
Prozent der Studierenden der FHS St.Gallen
nach Studienabschluss in der Ostschweiz ar-

beiten und wohnen bleiben.

FHS schreibt St.Galler Hochbau-
geschichte
Horsile, Foyer, Mensa und Cafeteria im Erd-
geschoss, Unterrichtsriume im Sockelgebiu-
de, Riume flir Institute, Verwaltung und Do-
zierende im Biiroturm sowie ein offentliches
Parkhaus mit 320 Parkplitzen in den vier
Untergeschossen: Mit dem Neubau schaftt die
FHS
Wissens.

Doch nicht nur fiir die FHS ist das Bau-

vorhaben von Bedeutung, wie der St.Galler

llen ein Zentrum der Bildung und des

Bauchef Willi Haag am Spatenstich beton-
te. Er bezeichnete den Neubau als eines der

grossten und bedeutendsten Hochbauprojek-

te in der Geschichte des Kantons St.Gallen:
«Ein Neubau einer solchen Dimension im
Zentrum einer Grossstadt, unmittelbar neben
einem regen Bahnhofsbetrieb, einer vielbe-
fahrenen Strasse und einem Bauplatz mit
schwierigem Baugrund ist eine grosse Her-
ausforderung.»

«Mit dem offentlichen Grossprojekt im
Bahnhofareal Nord wird auch ein positives
Zeichen fuir die Stadtentwicklung gesetzty,
betont Stadtritin Elisabeth Beéry. Mitten in
der Stadt und im Schnittpunkt des offent-
lichen Verkehrs entstehe ein neuer Ausbil-
dungsort, ein zusitzliches Weiterbildungsan-
gebot in unmittelbarer Nihe des Hauptbahn-
hofes, ein zweiter Bahnhofzugang mit Parking

und Bahnhofvorfahrt, eine bewachte Velosta-

tion und schliesslich ein attraktiver offentli-
cher Platz zwischen Bahnhof, Rosenbergstra-

sse und Rosenbergquartier.

Investition: 124 Millionen Fran-
ken

Das Neubauprojekt kostet rund 124 Mio.
Franken. Auf die Cityparking St.Gallen
AG entfallen 21,5 Mio. und auf die Stadt
St.Gallen 5,5 Mio. Damit verbleiben flir die
Fachhochschule rund 97 Mio. Franken. Der
Bund hat Beitrige in der Hohe von 23 Mio.
in Aussicht gestellt, womit fiir den Kanton
St.Gallen ein Investitionsvolumen von 74
Mio. Franken verbleibt. An diesen Kosten be-
teiligen sich auch die Trigerkantone Thurgau
und beide Appenzell. |
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Experten

Die Vision vom reibungslosen

Ablauf

Wer baut, geht Risiken ein — bewusst oder unbewusst. Bei der Realisation des lang er-
sehnten Traums lauern neben vielen Chancen auch zahlreiche Gefahren. Experten gehen

einigen davon auf den Grund.

Die Zinsen sind tief.
Soll ich zum jetzigen
Zeitpunkt das gesamte
Ersparte «zusammen-
kratzen» und ein Haus
bauen?

Nachgefragt bei Bruno Brugger*

Es locken die tiefen Zinsen ... Selten waren
Eigenheimfinanzierungen so giinstig zu ha-
ben. Damit das vermeintliche Schnippchen
auch gut verdaulich bleibt und der Wohn-
traum wahr werden kann gilt es, vor dem
«Zusammenkratzen» die Rahmenbedingun-
gen einer Finanzierung anzuschauen.

Es sind, losgelost von der Diskussion ums

‘Wohnobjekt selbst, deren zwei:

1. Die Tragbarkeit einer Finanzierung
muss gegeben sein. Zins, Amortisation und
Unterhalt einer Immobilie diirfen nicht mehr
als ein Drittel des gesamten Bruttojahresein-
kommens ausmachen. Fiir diese Berechnung
wird der Zins nicht auf den aktuellen tiefen
Zinsen, sondern auf kalkulatorischen Zinsen
in der Hohe von, je nach Bank, zwischen 5%
und 6% berechnet. Schliesslich werden die
Zinsen auch wieder steigen. Und dann soll
das Eigenheim ja nicht gleich zum Sanie-

rungsfall werden.

2. Die Hohe der Eigenmittel muss stim-

men. Fir eine Eigentumswohnung oder ein

410 u Januar/Februar 2010

Einfamilienhaus betrigt der Anteil an Geld,
den die Kiufer mitbringen miissen, iibli-
cherweise mindestens 20% des Kaufpreises.
Die Formen der Eigenmittel konnen ver-
schieden sein. Dass nur Bares auch Wahres
ist, gilt hier nicht vollumfinglich. Nebst
Bargeld kénnen auch Gelder aus Vorbezug
oder Verpfindung von Guthaben aus der
zweiten und dritten Siule eingebracht wer-
den.

Drum priife, wer sich «zumindest lange»
bindet. Ein Eigenheim soll Freude berei-
ten und muss deshalb gut und ausgewogen
finanziert sein. Wer die beiden genannten
Grundsitze beherzigt und sagen kann, dass
sie eingehalten sind, wird finanziell beruhigt
in die Zukunft schauen. Ein «Zusammen-

kratzen» wird dann nicht notig sein.

*Bruno Brugger ist Vorsitzender der Geschiifts-
leitung der Clientis Bank Toggenburg AG,

www.cbt.clientis.ch

Welche Auswirkungen
hat der Bau eines
Eigenheims auf meine
Steuern?

Nachgefragt bei Christoph Brunner®

Steuern sind meines Erachtens kein ent-
scheidendes Kriterium beim Neubau eines

Eigenheimes. Trotzdem: Ohne Auswirkun-

gen auf die Steuern — vor allem die Ein-
kommenssteuer — geht es nicht. Nach Voll-
endung des Hausbaus muss der sogenannte
Eigenmietwert des Hauses (reduziert um
einen pauschalen Abzug) als Einkommen
in der Steuererklirung ausgewiesen wer-
den. Auf der anderen Seite konnen daftir
die Hypothekarzinse bzw. Finanzierungs-
kosten und die Unterhaltskosten in Abzug
gebracht werden. In den meisten Fillen
— vor allem dann, wenn die Hypotheken
bereits teilweise amortisiert wurden — kom-
pensieren diese Abziige den Eigenmietwert
jedoch nicht. Die Folge sind ein hoheres
steuerbares Einkommen und damit héhere
Steuern. Fiir viele ist die Eigenmietwert-
besteuerung ein Dorn im Auge. Die Ab-
schaffung ist gerade jetzt auch politisch ein
Thema.

Weit verbreitet ist bei Hausbesitzern die
Meinung, dass es wegen der steuerlichen
Abzugsfihigkeit von Zinsen vorteilhaft
ist, die Hypotheken nicht vollstindig zu
amortisieren. Diese Rechnung geht jedoch
meistens nicht auf. Das vorhandene Ver-
mogen wird meistens zu einer bescheide-
nen Rendite angelegt. Trotz Steuervorteil
reicht dies dann nicht aus, um die Hypo-
thekarzinse zu decken. Die Auswirkungen
auf die Vermogenssteuern sind hingegen
marginal.

Mit dem Bau oder Erwerb eines Eigen-
heimes bietet sich trotzdem noch steuerpla-
nerischer Handlungsspielraum an. Richtig
eingesetzt, kann der Umbau oder die Re-
novation Steuervorteile bringen, indirekte
Kreditamortisation via Siule 3a kann in-
teressant sein, Steuervorteile im Zusam-
menhang mit Energiesparmassnahmen sind

ebenfalls zu beachten.

*Chistoph Brunner ist Mitglied der Geschifts-
leitung der OBT AG, www.obt.ch



Kann der Bau eines
Eigenheims die Partner-

schaft gefihrden?

Nachgefragt bei Maya Onken*

Und ob! Und wie! Aber das wissen die Paare
erst im Nachhinein. Vorher herrscht die Idee:
Alles wird besser. Sowohl das Wohnen als auch
die Partnerschaft.

Wir haben umgebaut. Deshalb kann ich im
Nachhinein auch die vier grossten Liebeskil-
ler benennen, die sich mit dem Bau eines Ei-
genheims riicksichtslos und auch oft auf leisen
Sohlen in die Beziehung schleichen und ihr

Gift streuen:

1. Zeitdruck: Beim Bauen heisst es immer:
Jetzt sofort». Bitte entscheiden Sie sich (etzt».
Das bewirkt, dass jegliche Zeitplanung dau-
ernd tiber den Haufen geworfen wird durch
Unvorhergesehenes.

Empfehlung: Wihrend der Bauphase genti-
gend Back-up-Hilfen wie Nachbarn, Eltern,
Babysitter, Putzhilten auf Abruf organisieren.
Damit die  (Jetzt-noch-schnell-zum-Aus-
hub-fahren-und-entscheiden-was-mit-
der-Sickerleitung-passiert-Fille» nicht zum

Weltuntergang werden. Denn wihrend einer

Bauphase bewirtschaftet das Paar zwei Wohn-
bereiche, es braucht also auch das Doppelte an

«Unterhaltspersonal».

2. Paardefizit: Beide denken, wenn ich et-
was flir den Hausbau unternehme, ist das au-
tomatisch auch zugunsten der Partnerschaft.
Weit gefehlt! Es ist der grosste Irrtum iiber-
haupt. Beispiel: Sie kommt vollig geschafft
und genervt von der Sanitirmobelausstellung
zurlick und verweigert jegliche Korperlich-
keit. Die Friichte der Auswahl einer grossen
Badewanne fiir das gemeinsame Schaumbad
sind leider erst in zwei Jahren da. Das Paar
aber hat jetzt hat die Sexflaute vor lauter Er-
schopfung.

Empfehlung: Am Wochenende wird meist
nicht gebaut. Das Paar soll sich ganz bewusst
immer wieder mal einen Tag oder sogar ein
Wochenende gonnen, um sich ganz der Part-
nerschaft, guten Gesprichen und geniigend
Intimitit widmen und sich ganz bewusst ei-

nen Spasstag und eine Bauauszeit gnnen.

3. Perfektionismus: Beide wollen das beste
alle Hiuser bauen — das schonste, das geni-
alste, und endlich all ihre Wiinsche in Erfuil-
lung bringen. Schliesslich haben beide dafiir
gespart und geben jetzt Volleinsatz. Aber das
sollten Paare einfach wissen: Beim Bauen ent-
stehen Pannen und Pleiten. Eine Handwerks-
gattung arbeitet nicht mit der anderen zusam-
men, jemand vergisst, auf den Plan zu schen,
und schon steht der Kamin am falschen Ort.
Empfehlung: Gehen Sie es gelassen an.
Schlagen sie von Anfang gedanklich 50’000

Franken Budgetiiberzug dazu — plus mindes-

Experten

tens ein halbes Jahr Bauverzug. Dann sind sie

relaxter bei all den Hiobsbotschaften.

4. Erwartungen: Das Paar triumt sich das
Haus, hat vielleicht schon in vielen Nachten
besprochen, dass das Schlafzimmer ein grosses
Dachfenster haben soll und sie einen einge-
bauten Kleiderschrank bekommt. Aber dann
— und darauf sind Paare nicht vorbereitet —
kommen die Erwartungen und die Erfahrun-
gen der anderen dazu. Architekten, Bauftihrer,
Schwiegereltern, Freunde, Geschwister — alle
haben ganz andere Ideen.

Empfehlung: Besprechen Sie vorab, wie Sie
es haben mdchten. Das lohnt sich. Horen Sie
lichelnd allen Vorschligen zu und machen Sie
dann genau das, was Sie als Paar geplant ha-

ben.

Ja, der Bau eines Eigenheims kann die Be-
ziehung gefihrden. Aber viele Paare haben
diese Herausforderung gemeistert, ohne die
Liebeskiller und das Gegengift zu kennen. Im
Nachhinein kann ich sagen: All die Zankerei
und die schlaflosen Nichte wegen Entschei-
dungen lohnen sich nicht, auch mit all den
Pannen und Pleiten wird das Haus eines Tages
fertig. Bauen ist ein Prozess und keine Plan-
umsetzung — sowohl flir das Haus als auch fiir

das Paar.

*Maya Onken ist Geschdftsfiihrerin des Frauen-
seminar Bodensees und Autorin (www.maya-
onken.ch). Maya Onken iibernahm zusanimen
mit ihrem Partner die Baufiihrung beim Umbau
eines Einfamilienhauses. Das Paar hat das Ob-
Jjekt schliesslich am 1. Juli 2009 bezogen.

Anzeige

Faszinierend. Das 4-tiirige Comfort Coupé. Der Passat CC.

Garagen Neudorf - Griinegg AG

St. Gallerstrasse 97/99

9201 Gossau
Tel: 071 388 57 57
www.gng.ch
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Wie tiberzeuge ich
meine(n) Partner(in),
dass ein Weinkeller im
neuen Haus unbedingt
notwendig 1st?

Nachgefragt bei Jan Martel *

Es freut mich immer wieder von Neuem,
wenn ich nach einem strengen Arbeitstag von
meiner Frau zu Hause mit einem guten Glas
Wein empfangen werde. Auf solche genuss-
volle Momente wollen wir beide nicht ver-
zichten. Und dazu braucht es einen guten und

gefiillten Weinkeller.

*Jan Martel ist Geschdftsfiihrer der Martel AG,

St. Gallen, www.martel.ch

Zu welchem Zeitpunkt
sollte ich mich bei
meinem kiinftigen
Nachbarn vorstellen?

Nachgefragt bei Nicole
und Christian Veser Leschzyk *

Ob der geplante Umzug in ein bestehendes
Gebiude oder gar Bau eines eigenen Hauses —
ein erheblicher Aufwand, finanziell aber auch
zeitlich, ist damit fast immer verbunden. Bei
so viel sachlich und fachlich zu klirenden De-
tails kommt der Frage nach dem Umgang mit
den Menschen, die im neuen Umfeld bereits
zu Hause sind, meist keine grosse Bedeutung
zu. Dabei verkennen wir oft, wie wertvoll
ein gelungener Start im Umgang mit den
Menschen unseres neuen Wohnumfeldes sein

kann.
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Doch wann und in welcher Weise ist der
ideale Zeitpunkt, um sich bei den zukiinfti-
gen Nachbarn vorzustellen? Eine pauschale
Antwort kann hierfir nur schwer gegeben
werden. So werden die Mitbewohner eines
grossen Wohnblocks mit hiufigen Mieter-
wechseln weit weniger Interesse an neuen
Mitbewohnern zeigen, als Bewohner ei-
nes Einfamilienhausquartiers, die sich un-
ter Umstinden nicht nur an neue Nach-
barn gewdhnen miissen, sondern sich auch
iiber lingere Zeit mit Einschrinkungen, die
durch Bautitigkeiten entstehen, konfrontiert
sehen.

Wer im Vorfeld mit seinem neuen Wohn-
umfeld Kontakt aufnimmt, also aktiv auf seine
zukiinftigen Nachbarn zugeht und sich bei
ihnen vorstellt, hat in aller Regel die besseren
Voraussetzungen flir einen guten Start. Dabei
muss eine solche «Vorstellungsrunde» nicht
zum tagesfiillenden Programm ausarten. Ein
kurzes Gesprich an der Haustiire der unmit-
telbaren Nachbarn ist fiir den ersten Kontakt
meist schon ausreichend. Und wenn Sie sich
im Vorfeld fiir die eventuellen Unannehm-
lichkeiten wihrend Ihrer Umzugsphase, wie
beispielsweise etwas Liarm im Treppenhaus
eines Mehrfamilienhauses oder einer Park-
platzeinschrinkung wegen des Ziigelwagens,
entschuldigen, werden Thnen Thre zukiinfti-
gen Nachbarn sicher mit mehr Wohlwollen
begegnen.

Grundsitzlich gilt: Je weitreichender die
Konsequenzen flir die bereits bestehenden
Bewohner sind, desto sinnvoller ist es, frithzei-
tig zu informieren.

Sie mochten in die Bauliicke eines beste-
henden Wohnquartiers bauen? Vermutlich
werden nicht alle Nachbarn sehr erfreut da-
riiber sein, dass die bisherige Wiese nun als
Grund eines Hauses dienen wird. Und die
aufgestellten Visierstangen werden womoglich
gar als «sehr bedrohlich» wahrgenommen. Wie
gut, wenn man in diesem Falle schon vor der
Visierstellung den ersten Kontakt zu den An-
wohnern gesucht hat und Thnen sich und das
Projekt mit ein paar attraktiven Bildern des
kiinftigen Objektes vorstellen konnte.

Wir Menschen flihlen uns in der Regel
wohler, wenn wir wissen, was sich in unse-
rem Umfeld veraindern wird, und konnen uns
entsprechend darauf einstellen. Deshalb wird
man auch den «Neuen» positiver begegnen,
wenn wir die Moglichkeit erhalten, uns in
Ruhe mit der neuen Situation auseinander-

zusetzen.

Ricksichtsvolles und  wertschitzendes
Verhalten unseren Mitmenschen gegeniiber
sollte daher nicht erst beginnen, wenn der
Ziigelwagen vorfihrt und das neue Quartier
bezogen wird. Der beste Start beginnt meist
schon viel frither. Und wie sehr es sich lohnt,
sich rechtzeitig seinen neuen Nachbarn vor-
gestellt zu haben, erfahren wir spitestens
dann, wenn wir am Tag des Einzuges freund-
lich empfangen werden und uns vielleicht
sogar helfende Hinde den Einzug ins neue

Heim erleichtern.

*Nicole und Christian Veser Leschzyk sind
Inhaber der Stilgerecht — Die Imageagentur,

www.stilgerecht.ch

Ist es sinnvoll, mehr als
20 Prozent Eigenkapital
fiir eine Hausfinan-
zierung aufzubringen?

Nachgefragt bei Daniel Geiser*

Grundsitzlich ist die Hohe einer Hypothek
abhingig vom Eigenkapital, das eingebracht
wird. Dieses muss mindestens 20 % der Hy-
pothekarsumme betragen. In der Regel wird
die Hypothek in eine erste und eine zweite
aufgeteilt, wobei die zweite meist hoher ver-
zinst und innert einer bestimmten Frist zu-
riickzuzahlen ist.

Aus verschiedenen Griinden kann es
durchaus sinnvoll sein — je nach finanziellen
Verhiltnissen —, mehr als die erforderlichen
20 % einzubringen. Denn je mehr Eigenka-
pital eingebracht wird, desto geringer ist die
Zinsbelastung und umso grosser die finan-
zielle Absicherung. Dabei gibt es auch Mog-
lichkeiten, Zinsen zu sparen: Eine kleinere
zweite Hypothek ist viel schneller abzuzahlen.
Je nach Hohe des eingebrachten Eigenkapi-
tals kann eine zweite Hypothek sogar ganz
wegfallen. Mit den so eingesparten Zinsen
kann Geld beiseitegelegt werden, beispiels-
weise fiir Anderungen, Renovationen und

Reparaturen. Im Bedarfsfall ist es auch mog-
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Wie weiss ich, dass ich den richtigen Architekten gewihlt habe?

Nachgefragt bei Marcel Ferrier*

Nicht den richtigen haben Sie gewihlt,

wenn das Verhiltnis nicht frei und unabhingig ist

wenn ich seine Arbeit nicht kenne

wenn ich ihn nicht einschitzen kann

wenn er nett und ohne Neugierde ist

wenn er meine berechtigten Anliegen nicht beachtet
wenn er alles schon zu wissen glaubt

wenn er die Arbeit zum halben Preis macht und einen Viertel leistet
wenn er aus meinen Vorstellungen nichts Neues schaftt
wenn er mich nicht produktiv herausfordert

wenn er unkritisch meine Vorstellung umsetzt

wenn er nur Probleme sieht und keine Lésungen bringt

wenn er nicht in allen Bereichen transparent ist

*Marcel Ferrier ist Architekt und Inhaber
der Marcel Ferrier Architekten AG,

www.marcelferrier.ch

lich, die Hypothek um den entsprechenden
Betrag zu erhohen. Attraktiv ist auch die in-
direkte Amortisation der zweiten Hypothek
mit Sparen 3. Einerseits konnen die Einzah-
lungen beim steuerbaren Einkommen in der
Steuererklirung abgezogen werden. Ande-
rerseits bleibt die Verschuldung bestehen und
die Schuldzinsen koénnen jedes Jahr in voller
Hohe zum Abzug gebracht werden.

Mehr Eigenkapital hat weitere Vorteile: Die
finanziellen Auswirkungen bei Zinssatzerho-
hungen fallen geringer aus, weil die Schuld-
summe kleiner wird. Es lohnt sich deshalb, fiir
eine «Cashreserve» zu sorgen und einen Teil
der Zinsersparnisse auf einem Sparkonto an-
zulegen. Doch auch die Minimalanforderung
von 20 % Eigenkapital ist immer noch kom-
fortabel genug und bietet geniigend Sicher-

heit fiir allfillige Zinssatzanderungen.

*Daniel Geiser ist Leiter Privatkunden
der St. Galler Kantonalbank,
Niederlassung St. Gallen, www.sgkb.ch

Den richtigen haben Sie gewihlt,

wenn das Verhiltnis offen und frei ist

wenn die gemeinsamen Ziele schnell gefunden werden
wenn er auf meine Anliegen des Lebens hort

wenn er mich respektiert und auch fordert

wenn er Architektur als Ganzes versteht

wenn er echte und unechte Probleme unterscheiden kann
wenn das Gleichgewicht vom Geben und Nehmen stimmt
wenn er mich positiv tiberraschen kann

wenn er mich in entwerferischen Fragen miteinbezieht
wenn er mich im besten Sinne tiberzeugen kann

wenn ein Mehr an Werten entsteht

wenn mit dem Entwurf ein kleines Wunder passiert
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Gesprach

«Wir wollen keine Reprisentativ-
bauten erstellen, aber auch nicht

«<schmorzeligy erscheinen»

Der Kanton St.Gallen ist zurzeit der grosste Bauherr im Kanton — gleich sechs Grosspro-
jekte entstehen parallel. Warum diese nicht als Konjunkturprogramm gegen die Krise
angesehen werden konnen, wie der Kanton bei einer Bauvergabe vorgeht und warum
manche Bauprojekte scheinbar ewig dauern, erklart Kantonsbaumeister Werner Binotto

im LEADER-Interview.

Text: Stephan Ziegler
Bilder: Bodo Riiedi

Werner Binotto, baut die offentliche Hand
in der Krise mehr als in «guten» Zeiten?

Tatsichlich sind zurzeit sechs Grossbauprojek-
te in St.Gallen am Laufen, sodass es aussieht,
als baue der Kanton quasi als Konjunkturpro-
gramm jetzt mehr. Allerdings ist es so, dass alle
Projekte schon vor Jahren aufgegleist worden
sind und es demzufolge mehr ein gliickli-
cher Zufall ist, dass sie heute zur Realisation
gelangen. Es gibt aber kleinere und mittlere
Sanierungsprojekte, die wir schneller lancie-
ren konnen, sollte sich die Wirtschaft weiter
verschlechtern. Rund 80 Prozent des Bauvo-
lumens werden {ibrigens an regionale Firmen
vergeben, sodass das hiesige Gewerbe direkt

von den Projekten profitiert.

Sie haben sechs Grossprojekte angespro-
chen. Ich komme nur auf vier: das neue
Bundesverwaltungsgericht, die neue Fach-
hochschule, das neue Verwaltungszentrum
und die Erweiterung der Kantonsschule
Heerbrugg.

Das geht nicht nur Thnen so — die genann-
ten sind sicher die bekanntesten Projekte.
Ebenfalls gross ist aber auch der Neubau der
Institute fiir Pathologie und Rechtsmedizin
zusammen mit der Erweiterung des Hauses
24 fiir Zentralsterilisation und Spitalapothe-
ke am Kantonsspital St.Gallen flir tiber 60
Millionen Franken. Dazu kommt der Neu-
bau fiir das Zentrum fuir Alterspsychiatrie in
Pfifers. Diese «Baustellen» werden von der
Bevolkerung nicht so aufmerksam verfolgt

wie die vier erstgenannten. Insgesamt be-
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lauft sich unser momentanes Bauvolumen
im Kanton St.Gallen auf iiber 400 Millio-

nen Franken.

Und was bedeutet die Bautétigkeit des
Kantons fiir die jeweilige Region?

Die Strahlungskraft einer Fachhochschule
oder eines Bundesverwaltungsgerichts auf die
Region ist gross: Alleine das Bundesverwal-
tungsgericht holt zwischen 300 und 350 neue
Stellen nach St.Gallen. Diese Menschen und
ihre Familien arbeiten nicht nur in der Ost-
schweiz, sondern wohnen und leben hier. Bei
Erweiterungen wie der Kantonsschule Heer-
brugg werden wohl direkt keine neuen Stel-
len geschaffen, die Bauwirtschaft der Region

profitiert aber enorm.

Waire es dem Baudepartement auch mag-
lich, bei der Regionenentwicklung helfen?

Nur bedingt. Einerseits bauen wir nicht nach
Lust und Laune, sondern aufgrund konkreter
Bediirfnisse. Andererseits dauern unsere Pro-
jekte so lange, dass wir kurzfristig kaum in der
Lage sind, auf eine allfillige Krise schnell und
gezielt reagieren zu konnen. Die Krise konn-
te wieder vorbei sein, wenn das in schweren
Zeiten angedachte Projekt endlich realisiert
wird ... Gefordert ist hier eher die Politik,
die solche Entscheide fillen kann — wie zum
Beispiel, das Bundesverwaltungsgericht nach

St.Gallen zu bringen.

Sie haben die lange Dauer eines Projekts

angesprochen. Liege ich falsch, wenn ich

behaupte, beim Kanton dauere ein Bau-
projekt mindestens doppelt so lange wie in
der Privatwirtschaft?

Ich verstehe gut, dass man als Aussenstehen-
der diesen Eindruck hat. Ein grosses Projekt
dauert bei uns tatsichlich rund zehn Jahre von
der Idee bis zur Eréffnung. Warum? Die For-
mulierung der Bediirfnisse, der Projektwett-
bewerb, die Projektierung und Planung, der
Weg durch die politischen Instanzen — bis hin
zum Volksentscheid — brauchen viel Zeit. Bei
offentlichen Bauten ist es eben nicht so, dass
ein Patron entscheiden kann, so und so will
ich es haben, sondern es sind verschiedens-
te Departemente, Amter und Behérden und
letztlich die Bevolkerung involviert. Nicht je-
der Schritt braucht aber mehr Zeit als in der
Privatwirtschaft: Planung und Bauzeit an sich,
die nur einen Bruchteil der ganzen Dauer
ausmachen, sind mit privat finanzierten Pro-

jekten durchaus vergleichbar.

Was muss ein Architekt beachten, wenn er
einen Grossauftrag vom Kanton St.Gallen
an Land ziehen will?

Wir beziehungsweise bei Wettbewerben eine
Jury achten sehr darauf, dass sich ein Neubau
harmonisch in seine Umgebung einpasst. Wir
wollen keine Reprisentativbauten erstellen,
aber auch nicht «chmorzeligr erscheinen.
Im Gegensatz zu einem privaten Investor
bauen wir mit offentlichem Geld, sodass wir
ganz besonders darauf achten, Nachhaltigkeit,
Langlebigkeit, Unterhaltsfreundlichkeit, At-

mosphire und Gesamtbild unter einen Hut zu

SPECIAL



Gesprach

Werner Binotto, Kantonsbaumeister:

«Wir haben als offent-
liche Bauherrschaft eine
Vorbildfunktion. »
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Der Elfenbeinturm ist passé. Fortschritt ein Produkt von vielen. Er entwickelt
sich am besten in technologisch wie kommunikativ inspirierenden Raumen.
In diesem Sinne schaffen wir die baulichen Voraussetzungen fiir Forschung
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bringen. Bei uns kann sich weder ein Archi-
tekt selbst verwirklichen, noch wird ein rein
funktionaler Bau, bei dem nur auf die Geste-

hungskosten geachtet wird, gebaut.

Also kann man bei dffentlichen Gebauden
nicht von «Zweckbauten» sprechen?

Doch, das kann man. Aber ich vertrete die
Meinung, dass die Funktion einer Baute oder
Anlage umfassend betrachtet werden muss.
Ein Schulgebiude etwa beinhaltet alle Raume,
die es braucht, damit der Lehrauftrag erfuillt
werden kann. Aber jede Generation erfiillt
diesen Auftrag auf eine andere Art und Wei-
se. Dartiber hinaus konnen Sie ein Schulhaus
rein zweckmissig bauen oder Sie kénnen ver-
suchen, eine Atmosphire zu schaffen, die ins-
piriert, anregt und Freude macht. Das ist ein
kaum bezifterbarer Mehrwert, der allein durch
die Kunst der Planer entsteht. Wir achten auch
darauf, dass die «Hardware», die Struktur eines
Gebiudes, moglichst lange Bestand hat und
die «Software» — wie etwa technische Instal-
lationen — einfach ausgetauscht werden kann,
sollte sie Uberholt oder defekt sein. Unser
Horizont ist auf eine lange Lebensdauer aus-

gerichtet.

Sie haben die Langlebigkeit angesprochen,
auf die der Kanton grossen Wert lege. Wie
kann es dann sein, dass eine simple Turn-
halle beim ersten Schneefall einstiirzt?

Das ist natiirlich ein sehr ungliicklicher Fall.
Wie es genau passieren konnte, dass die im
Gutachten geplanten Rippen bei der Sport-

halle Riethiisli nicht verbaut wurden, die ei-

SPECIAL

gentlich vorgesehen waren, ist immer noch
Gegenstand von Abklirungen. Aus Kosten-
griinden war es sicher nicht, es hat sich um
ein paar wenige Tausend Franken gehandelt
— auf ein Volumen von tiber zehn Millionen.
Aufgrund des Gutachtens miissen wir davon

ausgehen, dass der Fehler auf menschliches

Werner Binotto:

«Wir bauen nicht nach
Lust und Laune, sondern
aufgrund konkreter Be-
dirtnisse.»

Versagen zurlickzufithren ist, was bei allen
Vorschriften und Kontrollen doch nie ausge-
schlossen werden kann. Der Fall wird nach

wie vor von der Staatsanwaltschaft bearbeitet.

Sobald ein Projekt in die Realisationsphase
gelangt, ist lhre Arbeit wohl einfach - Sie
schauen sich die verschiedenen Offerten
an und geben der giinstigsten den Zu-
schlag?

Das Baudepartement fordert mit seinen Aus-
schreibungen den fairen Wettbewerb und die
Innovation. Natiirlich berticksichtigen wir
bei Angeboten identischen Inhalts das wirt-
schaftlich giinstigste. Davon konnen wir aber
abweichen, wenn wir beispielsweise den Ein-
druck bekommen, dass es sich um ein An-
gebot handelt, bei dem der Unternehmer
die geforderte Qualitit unmoglich einhalten

kann, was aber kaum vorkommt. Es ist viel-

Gesprach

mehr so, dass die Unternehmen in der Regel
einen hohen Standard aufweisen. Die Unter-
nehmer sind angehalten, vergleichbare Kon-

struktionen und Produkte vorzuschlagen.

Der absolute Hype im Bauwesen sind zur-
zeit energieeffiziente Massnahmen. Halt
sich der Kanton in diesem Bereich nur an
die gesetzlichen Vorschriften oder geht er
dariiber hinaus?

Wir haben als 6ffentliche Bauherrschaft eine
Vorbildfunktion. Also versuchen wir, gerade
auch im Bereich Energieeftizienz vorbildlich
zu bauen. Wir achten aber nicht nur darauf,
ein Gebiude beispielsweise nach dem Miner-
giestandard zu bauen, sondern besonders auch
darauf, mit 6kologisch nachhaltigen Materia-
lien zu arbeiten. Sie kénnen heute noch nicht
wissen, wie sich alle neuen Zusatzstoffe, die
zum Beispiel gewisse Dimmmaterialien bein-
halten, nach Jahren verhalten und auf die Ge-
sundheit der Menschen auswirken. Weiter soll
die gesamte Energiebilanz berticksichtigt wer-
den — viele Materialien verschlingen bei ihrer
Produktion unheimliche Mengen an grauer

Energie.

Ein kommendes Grossprojekt ist die Zen-
tralisierung der Kantonsbibliothek in der
St.Galler Hauptpost. Soviel Sinn das auch
macht - warum brauchte man dazu einen
Ziircher Ex-Stadtpréasidenten als «Bera-
ter»? Unser Kanton wirbt ja vollmundig
mit «St.Gallen kann es» ...

Josef Estermann wurde vom Departement des
Innern beauftragt. Weshalb die Wahl gerade
auf ihn gefallen ist, entzieht sich meiner
Kenntnis. Nattirlich hitte es auch ein St.Galler
oder eine St.Gallerin sein konnen. Vermutlich
hat man bewusst eine Person gesucht, die eine
gewisse Distanz zu St.Gallen hat, da es ganz
wesentlich darum ging, drei verschiedene Bi-
bliotheken mit ganz unterschiedlichen Kul-
turen (Frauenbibliothek Wyborada, Freihand-
bibliothek, Kantonsbibliothek Vadiana) unter

einen Hut bzw. unter ein Dach zu bringen. W
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Standort

Lsabel Schorer:

«Es ware falsch, alles
auf den Kopf zu stellen.»
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Standort

«Das Image ist nicht schlecht:
Das Image ist gar nicht vorhanden»

In puncto Attraktivitit und Angebot stehe St.Gallen durchaus auf derselben Stufe mit
Wainterthur, ist Isabel Schorer, seit Mai 2009 Leiterin der stidtischen Standortférderung,
iiberzeugt. Wo sie das grosste Verbesserungspotenzial sieht und wie die Mitarbeiter des
Bundesverwaltungsgerichts den bevorstehenden Umzug nach St.Gallen beurteilen, erklirt

die 31-Jdhrige im Interview.

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: Bodo Riiedi

Isabel Schorer, der neue Slogan lautet
«St.Gallen uberrascht». War das neue
Stadtlabel lhr Vorschlag?

Ja, doch der Slogan ist spontan bei einem Ge-
sprich entstanden, wobei das ganzheitliche
Konzept spiter schrittweise zusammen mit ei-
ner Agentur weiter ausgearbeitet wurde. Inso-
fern wurde dieses Programm gemeinschaftlich
entwickelt und umgesetzt. Es war klar unse-
re Uberzeugung, dass das Motto «St.Gallen
iberrascht» sinnbildlich sehr gut zum Stand-

ort und der Botschaft St.Gallens passt.

In welchen Bereichen iiberrascht St.Gal-
len?

St.Gallen tberrascht durch seine Vielfalt und
ist eine Stadt der kurzen Wege. Hier finden
Sie alles in unmittelbarer Nihe. Dennoch ste-
hen wir in Bezug auf die Infrastruktur und
das Angebot einer Grossstadt in nichts nach.
Beispiele hierzu sind ein attraktives Bildungs-
angebot durch ausgezeichnete Schulen und
Universitit, Forschungsinstitutionen, eine
breite Unternechmerlandschatft, ein sehr gutes
Autobahn- und Schienennetz, drei rasch er-
reichbare Flughifen und Kulturstitten. Wer
St.Gallen nicht kennt, ist sich dessen gar nicht
bewusst. Daher ist es die primire Aufgabe der
Standorttorderung, dieses «Bewusstsein» zu
schaffen und die Vorteile St.Gallens im Ver-

gleich zu anderen Regionen darzustellen.

Wo aber liegen die grossten Mankos? Wo
iiberrascht die Stadt in negativer Hin-

sicht?

(iberlegt) Da fillt mir spontan nichts ein.
Wir haben sicherlich Verbesserungspoten-
zial. Aber ein Manko? Nein. Es hat sich in
den vergangenen Jahren enorm viel bewegt.
Dass wir auf Kurs sind, zeigte auch eine Be-
volkerungsbefragung im 2009. Daraus wur-

de ersichtlich, dass man gerne hier wohnt.

«D1ie Stadt hat enormes
Potenzial und kann wei-
ter entwickelt werden.»

Potenzial haben wir in der Imagepflege:
Wir diirfen unsere Attraktivitit, an der wir
laufend arbeiten, ruhig offensiver bewer-

ben.

Also sind wir einfach zu leise, zu zuriick-
haltend?

Es liegt wohl an unserer Mentalitit, kaum das
Rampenlicht zu suchen und eher weniger
extrovertiert zu wirken. Ein gutes Beispiel ist
Winterthur: In Winterthur wird seit mehreren
Jahren erfolgreiche Standortforderung betrie-
ben. Aber St.Gallen kann man sehr wohl auf
die gleiche Stufe stellen. Unsere Attraktivi-
tit, unser Angebot muss den Vergleich nicht
scheuen. Wichtig ist es zu wissen, wo die ei-
genen Stirken und positiven Besonderheiten
liegen, um sich hieraus Standortvorteile zu-
nutze zu machen. Wir miissen keine Metro-
pole 4 la Ziirich werden. Das kann nicht das

Ziel sein.

Das kénnten wir auch nicht erreichen.

Das wollen wir vor allem auch nicht.
St.Gallen ist ein attraktives Zentrum in der
Ostschweiz, das im Dreilandereck, auf engs-
tem Raum viel zu bieten hat. Ein enormer

Vorteil im Vergleich zu Ziirich.

Standortforderung ist ein weiter und
dehnbarer Begriff. Womit haben Sie sich
beim Antritt der neuen Tatigkeit im Mai
2009 zuerst auseinandergesetzt?

Mit der Ubernahme der Dienststelle im letz-
ten Jahr hat sich die Aufgabe dynamisch ver-
indert. Frither lag der Schwerpunkt primir
auf der Wirtschaftsforderung und dem Wohn-
ortmarketing. Aufgrund sich dndernder Fak-
toren wurde nach der Neubesetzung eine Ver-
inderung des Arbeitsschwerpunktes vorge-
nommen mit dem Ziel, sich kiinftig vermehrt
— neben dem Tagesgeschift wie Ansiedlungen,
Immobilienvermittlungen und Beratungen —
auf Standortmarketing und Standortforderung

zu konzentrieren.

Sie fanden also einen leeren Schreibtisch
ohne Pendenzen vor?

Nein, nein. Verschiedene Projekte und das Ta-
gesgeschift waren bereits in Umsetzung oder
teilweise in Planung. Ich musste mir zuerst
einen Uberblick iiber alle Aktivititen ver-
schaffen. Schon an meinem ersten Arbeitstag
widmete ich mich dann meinem ersten Pro-
jekt «Startfeld», der Schaffung einer Plattform
zur Férderung von Innovationen und Un-

ternehmensgriindungen. Diese iiberregiona-
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le Initiative wird gemeinsam mit der FHS
St.Gallen, Hochschule fiir angewandte Wis-
senschaften, der Universitit St.Gallen HSG
und dem Technologiezentrum tebo an der
Empa vorangetrieben. Wichtig war mir auch,
simtliche Prisentationen und medialen Auf-
tritte zu aktualisieren und ein einheitliches
Erscheinungsbild, angepasst an die Zielgrup-
pe, zu erhalten. So wurde beispielsweise eine
Prisentationsmappe fiir Unternehmen, Kon-
gressveranstalter und Fihrungskrifte erstellt
und die Homepage aktualisiert. Darin wer-
den die wesentlichen Merkmale, die uns von
anderen Standorten unterscheiden, hervor-
gehoben. Eine enorm wichtige Massnahme,
vor allem in Zeiten, in denen der Standort-

wettbewerb immer hirter wird.

Muss man denn ansiedlungswillige Un-
ternehmen wirklich so umwerben? Zah-
len nicht einfach die harten Faktoren wie
Steuern und Mitarbeiterrekrutierung?

Ganz klar: Nein. Natiirlich sind die harten
Faktoren eine erste Basis flir Unternehmen

bei der Standortevaluierung. Aber ich stelle

Isabel Schorer:

«St.Gallen uberrascht
durch seine Vielfalt.»

immer wieder fest, dass letztlich die Soft-
faktoren ausschlaggebend sind. Denn der
Entscheid wird nach wie vor von Menschen
gefillt. Und diese stellen sich Fragen wie:
«Wo konnen die Kinder meiner Mitarbeiter
zu Schule gehen?», «Wie ist das kulturelle
Angebot?», «Wie ist die Lebensqualitit im
Allgemeinen?» Diese Erfahrung machte ich
tibrigens auch im Zusammenhang mit dem
neuen Bundesverwaltungsgericht: Nicht we-
nige Richter erkundigen sich bei uns nach
familienfreundlichen =~ Wohnmoglichkeiten,
nach Schulen oder nach Arbeitsmoglichkei-
ten, wenn beispielsweise die Partnerin oder

der Partner eine neue Stelle sucht.

Das Bundesverwaltungsgericht ist ein gu-
tes Stichwort. Sie schreiben zwar in lhrer
Prasentation von «St.Gallen im Herzen

Europas». Trotzdem waren die wenigs-

ten Richter erfreut dariiber, am «Rande
der Schweiz» arbeiten zu miissen. Woher
kommt dieses schlechte Image der Ost-
schweiz?

Das Image ist nicht schlecht: Das Image ist
gar nicht vorhanden. Es existiert kein Bild
der Ostschweiz. Man kennt sie nicht. Und
wenn wir ehrlich sind: Wie viel wissen wir
Ostschweizer schon von Bern/Freiburg und
Umgebung? Genau so verhilt es sich umge-
kehrt. Wir, die Ostschweizer Kantone und
die Stadt St.Gallen, haben aber in den letzten
Monaten den Austausch mit den Mitarbei-
tern des Bundesverwaltungsgerichts gefor-
dert und ihnen ein positives Bild der Ost-
schweiz als Arbeits- und Wohnort vermittelt.
Schon jetzt kénnen wir feststellen, dass wir
aufgrund dieser ersten Massnahmen eine
sehr positive Resonanz derer erhalten, die
sich bereits tiber ihren zukiinftigen Lebens-

mittelpunkt informiert haben.
Thema «Unternehmensansiedlungen»: Ge-

hen Sie aktiv auf Werbetour?

Es gibt neben der Standortforderung der

Anzeige

Standortférderung
Rathaus

CH-9001 St.Gallen
Telefon +41 71 224 53 69

standortfoerderung@stadt.sg.ch
www.standort.stadt.sg.ch

— ] [

— St.Gallen lberrascht —
Stadt St.Gallen > Attraktiver Lebensraum mit hoher Wohn- und Freizeitqualitat
zwischen Bodensee und Alpen

> Vorzlglich ausgebildete und qualitativ Gberdurchschnittliche
Arbeitskrafte

Fax +41 71 224 54 81 > Leistungsfahige Infrastruktur, optimale Verkehrsanbindung
auf Schiene und Strasse

> Nahe internationaler Flughafen Zirich und St.Gallen-Altenrhein
>Vielféltige Bildungs-, Kultur- und Einkaufsangebote

> Angemessene Baulandpreise und Mietzinse

Stadt St.Gallen an der
Immomesse 2010
Olma Halle 9.1

Stand 231

St.Gallen

20 u Januar/Februar 2010



Stadt noch jene des Kantons. Sie ist es, die
den Kanton nach aussen hin vermarktet und
auf internationale Werbetour wie Messen
geht. Unsere Hauptaufgabe ist es, die beste-
henden Unternehmen und Institutionen zu
pflegen und den Austausch zu suchen. So
koénnen wir weitere Attraktivititspunkte aus-
arbeiten und neue Standortvorteile definie-
ren. Dritte Stelle ist neu die Region Appen-
zell (AR) — St.Gallen — Bodensee, die etwa
40 Gemeinden vereint und regional wichtige
Themen in Angrift nehmen wird. Selbst-
verstindlich gibt es in gewissen Bereichen
Uberschneidungen und Beriihrungspunkcte,
die aber einvernehmlich und konstruktiv an-
gegangenen werden.

Weiss ein Aussenstehender iiberhaupt
noch, an welche Stelle er sich wenden soll?
Es gibt die Stellen beim Kanton und bei
der Stadt, die Region und schliesslich auch
noch das Tourismusbiiro. Macht das Sinn?
Es ist mir bewusst, dass wir eine Vielzahl von

Anlaufstellen haben. Aber im Moment macht

diese Aufteilung absolut Sinn. Es ist wich-
tig, dass alle Bereiche kompetent abgedeckt
werden. Wir unterstiitzen und erginzen uns
gegenseitig sehr gut, auch tiber die Kantons-

grenzen hinaus.

Sie sind in St.Gallen aufgewachsen. War
das eine Voraussetzung, um diese Stelle
zu erhalten?

Das ist mir nicht bekannt, aber es erleichtert
jede Aufgabe, wenn man mit gewachsenen
Strukturen vertraut und aufgewachsen ist.
Ich kenne die Stadt und die Mentalitit der
Leute, die hier leben, bestens. Es ist meine
Heimatstadt und ich konnte mir rasch wie-

der ein entsprechendes Netzwerk aufbauen.

Sie sind jung und ambitioniert. Madchte
man da alles umkrempeln und mit den
Massnahmen der Stadt den eigenen

Stempel aufdriicken?

Es wire falsch, alles auf den Kopf zu stellen.

Die Stadt hat enormes Potenzial und kann

weiter entwickelt werden. Ich bin aber davon

Standort

iiberzeugt, dass es wichtig ist, das bisher Ge-
leistete, die Traditionen mitzunehmen. Das
Zusammenfiithren sowie Verschmelzen von
Traditionen und Bestehendem (wie unsere
Bildungslandschaft,

Tradition und unser Weltkulturerbe) mit In-

unsere kaufmannische

«Es existiert kein Bild
der Ostschweiz.»

novationen auf allen Ebenen ist das Wich-
tigste flir die Entwicklung eines Standortes.
Und genau in diese Richtung will ich gehen.
In diesem Spannungsfeld ist es gut moglich,
dass man Altbewihrtes im Laufe der Zeit
anpasst, jedoch mit Mass. Das ist ja auch das
Spannende und Heraustordernde an dieser
Aufgabe: Durch die Dynamik der Zeit ver-
indern sich immer wieder auch die Gege-
benheiten und Zielgruppen — und somit die

Anforderungen und Aufgaben. |

Finnisches Medizinaltechnikunternehmen
startet in St.Gallen

Das finnische Medizinaltechnikunternehmen Ozics will von St.Gallen aus den europiischen
Markt mit seinen Produkten und neuen Technologien bedienen. Dazu hat das Unternehmen
Riaumlichkeiten an der EMPA in St.Gallen gemietet.

zics hat neue Methoden zur Be-

handlung von Osteoporose-Fillen

und insbesondere Hiiftfraktionen
entwickelt. Dadurch sind nicht mehr tradi-
tionelle Operationen notwendig. Durch das
Einspritzen und rasche verfestigen mit UV-
Strahlen kann dank einem neuen Material viel
rascher behandelt und geheilt werden. Insbe-
sondere bei ilteren Patienten kann damit ein
racherer Heilungsverlauf und geringere Kom-
plikationen erreicht werden. Von St.Gallen
aus sollen nun diese und andere Technologien
direkt bei den Chirurgen vermarktet werden.

Mittelfristig erwartet Ozics eine Verkaufsorga-

nisation mit rund 50 Personen und Umsitze
im guten zweistelligen Millionenbereich.

Der Kontakt zu St.Gallen entstand vor
rund vier Jahren anlisslich einer Promoti-
onsveranstaltung der St.Galler Standortforde-
rung in Finnland. Auvo Kaikkonen, CEO von
Orzics hat nun nach einem zentralen Standort
in Europa gesucht, der es ermdglicht qualifi-
zierte Personen zu rekrutieren und iiber ein
interessantes Forschungs- und Universitits-
umfeld verfligt. Mit den in der EMPA ange-
mieteten Biirordumen konnte sich die Firma
direkt in diesem Forschungsumfeld etablieren.

Nun werden mit Unterstiitzung der Stand-

ortforderung Kontakte zu Universitit, Fach-
hochschule und Kliniken gesucht. Im ersten
Jahr werden rund 5 Personen fiir Ozics in
St.Gallen arbeiten.

Am 16. Dezember hat Ozics verschiedene
Strategiesitzungen in St.Gallen abgehalten.
Chairman Colston Herbert hat bei dieser Ge-
legenheit Mitarbeiter und Vertreter der Stand-
orttérderung tiber die Pline des Unterneh-
mens orientiert. Zwei Tage verbrachte eine
Delegation des finnischen Unternehmens auf
Vermittlung der Standortforderung im Tog-
genburg mit Fondueabend, Skifahren und

weiteren internen Sitzungen.
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Kein Wachstum in Sicht

Eine offensive Steuerpolitik hat Innerrhoden zum attraktiven Standort fiir Unternehmen
und Private gemacht. Wie sich die Bautitigkeit in den vergangenen Jahren entwickelt hat
und welchen Preis man fiir eine «gute Lage» einkalkulieren muss, erkliart Ralph Etter,
Sekretir Bau- und Umweltdepartement, im Gesprich.

Interview: Marcel Baumgartner
Bild: zVg.

Ralph Etter, haben die niedrigen Hypothe-
karzinsen zu einer hoheren Nachfrage im
Bezug auf Bauland gefiihrt?

Die Anzahl Baugesuche hat in den Jahren
2006/2007 gegeniiber den Vorjahren um gut
20 Prozent zugenommen und ist im Jahre
2009 unter das Niveau von 2004 gefallen.
Ebenso ist das bewilligte Investitionsvolu-
men bis 2008 angestiegen und fiel 2009 so
tief wie seit 2004 nicht mehr. Man konnte
meinen, dass die Reduktion der Hypothe-
karzinsen in den beiden letzten Jahren den
Riickgang der Anzahl Baugesuche und der
Investitionssumme nicht zu stoppen ver-
mochte. Allerdings ist ein direkter Vergleich
zwischen der Anzahl Baugesuche und der
Baulandnachfrage nicht unproblematisch.
Denn die Baugesuche bilden auch alle Fil-
le ab, bei welchen bauliche Verinderungen
an bestehenden Objekten vorgenommen
wurden. Solche Fille sind hinsichtlich der
Nachfrage nach Bauland nicht relevant. Da
wir keine entsprechende Statistik verfligbar
haben, lasst sich die Frage nicht abschliessend

beantworten.

Wie sieht es mit dem Angebot bzw. mit
der Baulandreserve im Innerrhoden aus?

Gemiss Bauzonenstatistik des Bundes (2007)
verfligt der Kanton iiber eine Bauzonenfliche
von 430 ha, wovon ca. 70 ha noch nicht tiber-
baut sind. Die Innerrhoder Bezirke tberar-
beiten alle ihre Zonenpline, respektive haben
die Uberarbeitung kiirzlich abgeschlossen.
Die dort angestellten Kapazititsberechnun-
gen gingen von einem Zeithorizont von 15
Jahren aus — bei einem Bevolkerungswachs-
tum von jihrlich 0.5 bis 0.75 Prozent. Dabei
mitberticksichtigt wurden auch die Verinde-
rungen in der Anspruchshaltung (mehr Klein-
haushalte mit grosserem Wohnflichenbedarf
je Kopf). Das Angebot sollte somit theoretisch
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Ralph Etter

die Nachfrage der kommenden 10 bis 15
Jahre abdecken. Die kantonale Wirtschafts-
forderung stellt aber fest, dass beispielsweise
Gewerbeland nicht zu konkurrenzfihigen
Konditionen erhiltlich und somit das Ange-

bot ungentigend ist.

Die Landschaft und die tiefen Steuern sind
verlockend. Bezahle ich dafiir einen deut-
lich héheren Quadratmeter-Preis?

Die Baulandpreise differieren stark nach Lage.
An guten, stidexponierten Wohnlagen in Ap-
penzell sind Quadratmeterpreise um 1’000
Franken zu erwarten. In den Aussenbezirken
sind in Einfamilienhausquartieren noch Bau-

parzellen mit einem Preis von 300 Franken

Ausserrhoden hat ein Problem mit seinen
zahlreichen sanierungsbediirftigen Altbau-
ten. Besteht auch im Innerrhoden Nach-
holbedarf?

Diese Frage kann ich nicht abschliessend
beantworten. Tatsache ist, dass in Appenzell
Innerrhoden in den meisten Bezirken ein
Bevolkerungswachstum = stattfand  und  der
Leerwohnungsbestand klein ist. Auch war das
Thema der sanierungsbediirftigen Altbauten
in den vergangenen Jahren nicht auf der po-
litischen Traktandenliste. Es ist daher davon
auszugehen, dass dieses Problem eher klein ist.
Werden energieeffiziente Bauten in irgend-
einer Form gefdrdert?

Ja, der Kanton verfligt seit einigen Jahren tber
eine kantonales Energie-Forderprogramm.
Unterstiitzt werden beispielsweise Minergie-
oder

Bauten, Gebiudehiillensanierungen

thermische Solaranlagen.

Wie beurteilen Sie die kiinftige Bauent-
wicklung?

Wenn ich die Anzahl eingereichter Bauge-
suche der Jahre 2007 bis 2010 im Zeitraum
zwischen dem 1. Januar und 10. Februar ver-
gleiche, stelle ich einen Riickgang gegen-
iber dem Mittelwert um zirka 18 Prozent
fest. Es ist davon auszugehen, dass in naher
Zukunft betreffend Bauentwicklung eine

Stagnation oder ein leichter Riickgang ein-

pro Quadratmeter erhiltlich. treten wird. |
Jahr Anzahl Baugesuche Hypothekarzinsen [%] Bausumme in Mio. Fr.
2004 358 3 152
2005 348 3 181
2006 431 3 195
2007 438 3.25 175
2008 374 3 209
2009 324 2.5 171
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«Wir kimpfen fiir eine faire

Verteilung»

Inwiefern profitieren die Gemeinden von der Werbekampagne des Kantons Thurgau?
Und wie hoch ist der Konkurrenzkampf unter den einzelnen Regionen. Im Gesprich
mit Kurt Baumann, Gemeindeammann von Sirnach

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: zVg.

Kurt Baumann, der Kanton Thurgau um-
wirbt in besonderem Ausmasse die Ziir-
cher. lhre Gemeinde liegt nahe an «Down-
town Switzerland». Konnten Sie schon von
den Werbemassnahmen profitieren?

Eine Wirkungsiiberpriifung von Werbemass-
nahmen ist generell schwierig vorzunehmen.
Wir stellen fest, dass die Gemeinde Sirnach im
vergangenen Jahr ein Bevolkerungswachstum
von knapp zwei Prozent aufweist. Ein Teil der
neu zugezogenen Einwohnerinnen und Ein-
wohner stammen auch aus dem Kanton Zii-

rich.

Der Auftritt des Kantons ist gut und
recht. Herrscht aber nicht auch unter den
thurgauischen Gemeinden ein starker Kon-
kurrenzkampf?

Es gibt sicher unter den Gemeinden gene-
rell einen Wettbewerb und dies nicht nur im
Thurgau. Die Gemeinden sind Mitbewerber,
wenn es um den Zuzug von Unternehmen
oder Einwohnern geht. Als «KampfH emp-
finde ich dies keinesfalls, zudem fordert der
Wettbewerb bekanntlich die Qualitit. Wenn
es den Gemeinden gut geht, dann geht es
auch dem Kanton oder der Region gut. Mit
dieser Erkenntnis freuen wir uns auch am Er-

folg einer benachbarten Gemeinde.

Macht es iiberhaupt Sinn, dass sich jede
Gemeinde selber vermarktet? Ware nicht
ein iibergeordneter Auftritt passender?

Die Politische Gemeinde Sirnach prisentiert
sich zwar bei verschiedenen Gelegenheiten
von ihrer besten Seite und kommuniziert ihre
Vorziige. Dies wiirde ich aber nicht als eigent-
liche Vermarktung bezeichnen. Diese Mass-
nahmen sind vergleichbar mit der Image-
werbung eines Unternehmens. Aus Sicht

der Gemeinde stellt der Auftritt des Kantons

SPECIAL

Kurt Baumann, Gemeindeammann von Sirnach

Thurgau eine tibergeordnete Massnahme dar,

die ich tibrigens sehr schitze.

Viele Standorte - gerade im Siidthurgau
- werben aktiv mit der Ndhe zum Flugha-
fen Kloten. Trotzdem wird auf der anderen
Seite der Fluglarm bekampft. Etwas para-
dox, oder?
Der Siidthurgau kidmpft fiir eine faire Vertei-
lung des Fluglirms. Dabei bekennen wir uns
immer zum Flughafen und auch dazu, dass
wir bereit sind, einen Teil der daraus entste-
henden Immissionen mitzutragen.

Nur weil wir uns flir die Abfallvermeidung
einsetzen, horen wir nicht auf die Zeitung zu
lesen und sie allabendlich zum Altpapier zu

legen.

Stellen Sie aufgrund der tiefen Hypothe-
karzinsen eine hohere Bautatigkeit in lhrer
Gemeinde fest?

In den letzten beiden Jahren stellten wir eine
tiberdurchschnittliche Bautitigkeit fest. Auf-
fallend dabei ist der vergleichsweise hohe
Anteil an Mehrfamilienhiusern. Es ist fiir uns
nicht abschitzbar welche Rolle der aktuelle

Hypothekarzins fiir einen Investitionsent-
scheid spielt. Wer richtig rechnet, muss in der
Kalkulation auch einen mutmasslich hoheren
Zins verkraften konnen. Ich vermute, dass an-
dere Faktoren hier die treibenden Krafte sind,
wie zum Beispiel die Anlagesicherheit einer

Immobilie.

Wie sieht es mit den Baulandreserven aus?
In der Politischen Gemeinde Sirnach verfli-
gen wir zurzeit noch tiber attraktives Bauland.
Mit dem Abschluss der Richtplanrevision
konnten wir im vergangenen Jahr die Grund-
lage fir eine Weiterentwicklung der Gemein-
de fiir die nichsten funfzehn Jahre sicherstel-

len.

Mit welchen Argumenten locken Sie Bau-
willige an?

Sirnach, das Zentrum im stidlichen Thurgau,
ist hervorragend erschlossen mit dem of-
tentlichen Verkehr und dem Anschluss an die
Autobahn Al. Mit guten Einkaufsmoglich-
keiten, einem guten Bildungsangebot, vielen
Freizeitmdoglichkeiten, einer tiefen Steuerbe-
lastung und vielem mehr ist Sirnach absolut
wettbewerbsfihig. Das Besondere an Sirnach
ist sicher das reichhaltige kulturelle Angebot.
Zum Beispiel die Operette Sirnach oder die
Sirnacher Fasnacht sind Botschafter weit tiber

unsere Grenzen hinaus. |
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Mit Immobilienperlen
auf Expansionskurs

Die 1996 gegriindete WIM AG iiberzeugt als unabhingige Immobilieninvestorin und
erfolgreiche Bautrigergesellschaft mit qualitativ iiberdurchschnittlichen Bauten in bestem
Preis-Leistungs-Verhiltnis und weist eine langjahrige Erfahrung im Verkauf und in der
Vermittlung von Liegenschaften in der Ostschweiz auf.

ohnen ist individuell.

Wohnen ist personlich.

Und Wohnen ist viel-

filtig. Diesen Umstin-
den trigt die WIM AG in all ihren Projekten
Rechnung. Obwohl die Angebotspalette des
Wittenbacher Unternehmens in den vergan-
genen Jahren markant gewachsen ist, wurden
in Sachen Qualitit keine Abstriche gemacht.
Im Gegenteil: Wohnungen zu realisieren, die
hochsten Anspriichen gerecht werden, ist das
oberste Credo der WIM AG. Und das zieht
sich durch alle Segmente, von der Realisie-
rung kleinerer wie grosserer Projekte bis hin
zu Baumanagementauftrigen.

Die WIM AG hat sich als namhafter Im-
mobilienpartner positioniert — mit Fachwis-
sen, Fingerspitzengefihl und einer realisti-
schen Marktbeurteilung. «Wir konzentrieren
uns auf unsere Kernkompetenzen und arbei-
ten in allen Bereichen mit exzellenten Part-
nern zusammen», sagt CEO Werner Spitz. So
konne man auch den Betrieb mit vier Mitar-
beitern schlank halten.

Tatsichlich hat das Unternehmen fiir das
markante und stindig ansteigende Volumen
eine relativ bescheidene Manpower. Und
auch die Entscheidungswege sind kurz: Die
Unternehmensfiihrung setzt sich mit Werner
Spitz, Hubert Raub und D4If Friih als VR~
Prisident aus lediglich drei Personen zusam-
men. Das ist wichtig, um in diesem Business
Erfolg zu haben. Denn wie vielerorts sind der

richtige Riecher und Schnelligkeit ausschlag-
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gebend. «Entscheidend ist, sich in die Lage
des Kiufers oder des Mieters hinein versetzen
zu konneny, ist Hubert Raub tiberzeugt. Man
miisse sich bei einer Lagebeurteilung und
beim Innenausbau fragen, welche Zielgrup-
pen man damit ansprechen koénnte und wie

hoch das Potenzial wire.

Keine Kompromisse beim Innen-
ausbau
So kann man bei einem Objekt aus dem
Hause WIM AG sicher sein, einen optimalen
Standort zu erhalten. Einen Standort mit ei-
ner rosigen Zukunftsentwicklung, der in eine
Umgebung eingebettet ist, die entspanntes
Wohnen erméglicht. Und auch bei der Re-
alisierung achtet das Unternehmen stets auf
einen hohen Ausbaustandard. «Gerade im
Bereich der Bemusterung ist hierbei ein gutes
Gespiir gefragt», so Raub. «Und ich nehme
fiir uns in Anspruch, dass wir das haben.»
Stimmig miisse eine Wohnung sein,
durchdacht. Ob Kauf- oder Mietobjekt: Bei
der Qualitit wird nicht gespart. Hohe Riu-
me, grosse Fensterflichen, Granitabdeckun-
gen, Parkett- und Plattenbdden, Einbau von
Topgeriten usw.: Der kiinftige Bewohner er-

hilt Topleistungen zu einem attraktiven Preis.

Die Perlen der Zukunft

Die Nachfrage nach Objekten der WIM AG
beweist, dass man die richtigen Akzente setzt.
«Man muss sich in der Vielzahl von Ange-

boten und Anbietern zurechtfinden», um-

schreibt es Werner Spitz. «Dann findet man
Qualitit zu verniinftigen Preisen.» Das gilt
insbesondere fiir gute Baulagen. Spitz ist sich
sicher: «Wer clever sucht, der findet immer
wieder Perlen.» Bisher sind die Verantwort-
lichen der WIM AG schon auf einige gesto-
ssen.

Das Unternehmen hat sich in den vergan-
genen 14 Jahren rasant entwickelt und ist auf
Expansionskurs. Interessenten sollten das An-
gebot der Wittenbacher im Auge behalten.
Hubert Raub dazu: «Wir haben einige Pro-
jekte —auch grossere — in der Pipeline. Damit
gehen wir an die Offentlichkeit, wenn es in

die <heisse> Phase geht. »

Wohnpark Egelmoos

Amriswil blitht auf - mit viel
Lebensqualitat fiir Sie

In Egelmoos, tiber den Kreisel Hagenwiler-/
Weinfelderstrasse und weiter an der Egel-
moosstrasse, entstehen drei Mehrfamilienhiu-
ser mit insgesamt 33 Eigentumswohnungen.
Diese sind sehr grossziigig konzipiert, bieten
einen hohen Komfort in Grésse und Aus-
stattung. Im Wohnpark Egelmoos werden
‘Wohnungen a la carte angeboten— ganz nach
den Bediirfnissen der Kiufer. Zur Wahl ste-
hen 3,5 und 4,5 Zimmerwohnungen, alle mit
Sitzplatz und Balkon, und sonnige Attika-
wohnungen mit Terrassen. Der Heizwirme-
bedarf wird zu 100 Prozent aus erneuerbaren
Energien gewonnen: Als Hauptwirmequelle

ist eine Sole-Wasser-Wirmepumpenanlage



Hubert Raub

auf der Baustelle in Bazenheid

Werner Spitz in Oberuzwil, wo die Uberbauung Schiitzengartenpark entsteht

mit Erdsonden vorgesehen. Simtliche Riu-
me sind mit Bodenheizung ausgestattet. Die
‘Wohnungen sind ab Frithjahr 2011 bezugsbe-

reit.

Griienaupark

Bazenheid entdecken und

erleben

Im Griienaupark, westlich der Hauptstrasse
(Wilerstrasse/ Toggenburgerstrasse) und  er-
schlossen durch die Griienaustrasse, entstehen
drei Mehrfamilienhduser mit insgesamt 37
Eigentumswohnungen. Weit weg vom Ver-
kehrslirm und doch nahe an den Verkehrs-
zentren, bietet Bazenheid eine grosse Vielfalt.
Die Wohnungen bieten einen wundervollen
Blick auf die schone Landschaft des Toggen-
burgs, teilweise gar auf den Sintis, und kon-
nen von den Kiufern individuell gestaltet
werden. Auch dieses Angebot der WIM AG
findet grossen Anklang: Bereits jetzt sind 50

Prozent aller Wohnungen verkauft. Bezugs-

bereit sind die drei Mehrfamilienhiuser ab
Sommer 2010.

Uberbauung Schiitzengartenpark

Oberuzwil erhélt ein neues Zentrum
In Zentrumskern von Oberuzwil, an der
Schiitzengartenstrasse, westlich des Restau-
rants Hornli, entstehen fiinf Mehrfamilien-
hiuser mit insgesamt 77 Mietwohnungen (2,5
bis 4,5 Zimmer) plus Tiefgarage. Die attrak-
tiven Objekte in einer parkihnlichen Anla-
ge mit Grinflichen, Spielplatzflichen und
Verbindungswegen sind fiir alle Altersgrup-
pen geeignet. Ein hoher Ausbaustandard zu
vernlinftigem Mietzins wird garantiert. Dazu
zihlen: Keramikplatten- und Parkettboden,
eigener Waschmaschinen- und Tumblerturm,
grosse Fensterflichen, Duschtrennwand mit
Glas, umweltfreundliche Erdsondenheizung
und ein grosser Balkon oder Griinanteil. Die
ersten Hiuser sind bereits ab Herbst 2010 be-
zugsbereit. |

WIM AG

Publireportage

Industriestrasse 26
CH-9300 Wittenbach

071292 39 00
info@wim.ch
www.wim.ch
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«Standortmarketing ist Knochenarbeit»

Er sieht sich nicht in erster Linie als Verkaufer der Stadt Gossau, sondern will sie als «Pro-
dukt» weiter entwickeln, vorwirts bringen: Max Nadig, der Leiter des Standortmarketings
in Gossau. Dass grosse Wiirfe dabei kaum mdoglich sind und niemals alle Interessengrup-
pen gleichermassen zufrieden sind, weiss der ehemalige Politiker — und betrachtet das als

spannende Herauforderung.

Interview: Stefan Millius
Bilder: Bodo Ruiedi

Max Nadig, vor einigen Monaten habe
ich eine Wohnliegenschaft in der Region
St.Gallen gesucht, habe das aber instink-
tiv nicht in Gossau gemacht. Die bekann-
te Verkehrsproblematik hat mich abge-
schreckt. Was denken Sie, wenn Sie eine
solche Aussage horen?

Dass der tibrige Markt das Gegenteil belegt.
Der Wohnraum in Gossau ist sehr gesucht.
Die angesprochene Verkehrsproblematik hat
in der offentlichen Diskussionen einen viel
zu grossen Stellenwert. Es gibt viele Agglo-
merationsgemeinden und auch Stidte, die mit

demselben Problem kimpfen.

Aber eine Wahrnehmung hat man nun ein-
mal, ob sie nun objektiv richtig ist oder
nicht.

Natiirlich, das ist so.

Dann ware es nun doch lhr Job, diese
Wahrnehmung zu dndern?

Ganz so einfach ist das nicht. Die Wahrneh-
mung ist je nach Gruppe sehr unterschied-
lich. Standortmarketing ist nicht vergleichbar
mit Produktemarketing. Bei einem Produkt
haben sie eine klare Zielgruppe und deren
Bediirfnisse. Im Fall eines Standorts hingegen
geht es um verschiedene Anspruchsgruppen,
die nicht alle dasselbe wollen. Oft wird auch
missverstanden, was Marketing ist. Es geht
nicht einfach darum, sich nach aussen zu ver-

kaufen.

Sondern?

Marketing ist in erster Linie Arbeit am Pro-
dukt. Die Marktbearbeitung, Werbung und
Offentlichkeitsarbeit, das alles ist danach der
kleinere Teil. Wir wollen Gossau als attrakti-

ven Wohnort, Unternehmensstandort und als
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Teil der Region St.Gallen positionieren, das
ist unser Auftrag. Also lautet die Frage: Was
miissen wir der Bevolkerung und den Betrie-
ben anbieten, damit sie sich hier wohl fiihlen?
Beim Kollektivmarketing — ob im Tourismus
oder fiir eine Stadt — besonders anspruchs-
voll ist eben, dass man es mit verschiedenen

Zielgruppen zu tun hat. Und man kann nicht

«Marketing ist in
erster Linie Arbeit
am Produkt»

alle Wiinsche simtlicher Gruppen erfiillen. Es
geht also darum, mal hier zu investieren und
mal dort — und parallel dazu bei den Leuten
Verstandnis wecken, die dabei nicht bertick-

sichtigt werden konnten.

Mit anderen Worten: Sie miissen dauernd
den Kompromiss suchen. Grosse Wiirfe
sind da ja véllig unmaglich.

Generell sind tatsichlich nur cher kleine
Schritte moglich. Wobei man in einzelnen
Bereichen sicher von Zeit zu Zeit einen gro-
sseren Schritt machen kann. Aber dann gibt
es natlirlich oft Widerstand von bestimmten
Seiten. Und man muss diese Leute wieder
ins Boot holen. Nehmen wir die erwihnten
Verkehrsprobleme. Da gab es in der Vergan-
genheit verschiedene Losungsansitze, die aber

vom Volk jeweils abgelehnt wurden.

Das scheint schizophren. Der Verkehr ist
das vorherrschende Thema, mogliche Lo-
sungen setzen sich aber nicht durch. Wor-
auf fithren Sie das zuriick?

Da werden wir nun schon fast philosophisch

... bitte, nur zu.

Fiir mich ist das eine gesellschaftliche Frage.
Jede Verinderung 16st Bisheriges ab, und neue
Losungen bringen nicht nur Verbesserungen,
sondern fiir Einzelne auch Nachteile gegen-
iiber frither. Stichwort Verkehr: Der ist nun
einmal da, wir bringen ihn nicht weg, er lasst
sich nur verlagern. Bei einer Neulosung gibt
es also Leute, die entlastet werden und andere,
fir die es eher schlechter wird. Das 16st be-
greiflicherweise Angste aus, eine Abwehrhal-
tung. Deshalb miissen solche Prozesse reifen,
und man darf nach einer Ablehnung nicht
einfach die Flinte ins Korn werfen, sondern
muss das Problem immer wieder von einer

neuen Seite angehen.

Sie waren einst Exekutivpolitiker als Ge-
meinderat in Herisau. Hilft lhnen diese Er-
fahrung im Hinblick auf diese Prozesse?

Ja, weil ich dank der Erfahrung weiss, was

moglich ist und was nicht.

Wenn Sie bei lhrer Arbeit Gossau positio-
nieren wollen, muss ja zunachst klar sein,
was Gossau eigentlich sein soll. Ist diese
Definition erfolgt?

Das ist ganz zu Beginn unserer Arbeit in der
zustindigen  Lenkungsgruppe  geschehen,
in der Politik, Wirtschaft und die Bevolke-
rung vertreten ist. Es geht darum, dass wir als
Wohnort, Arbeitsort und als Teil der gesamten

Region attraktiv sind ...

.. und in Rorschach oder Gaiserwald wiir-
de ich auf diese Frage vermutlich die iden-
tische Antwort erhalten. Da fehlt doch ein
Alleinstellungsmerkmal. Haben Sie gar nie
ein solches gesucht?

Doch, und das Ergebnis waren die zahlrei-

SPECIAL



Standort

Januar/Februar 2010 n 27



Standort

chen Marken, die wir rund um die Wort-
marke «Goss)au.ch» entwickelt haben. Aber
ich bin vorsichtig, was den Begriff Allein-
stellungsmerkmal angeht. Noch einmal: Wir
vermarkten hier kein Produkt. Wenn zwei
Gossauer an einem Tisch sitzen, verstehen
diese unter einem positiven Merkmal mog-
licherweise zwei vollig verschiedene Dinge.
Wir miissen die Standortattraktivitit gesamt-
hatt abdecken. Dazu gehért eine verniinfti-
ge Steuerbelastung, eine gute Erschliessung,
attraktive Wohnlagen. Natiirlich, dieses Ziel
haben alle Gemeinden, aber wenn man ehr-
lich ist, muss man feststellen: Nicht alle sind
auf diesem Weg gleich weit. Beziiglich Ent-
wicklung der Wohnbevoélkerung ist Gossau
gut unterwegs, ebenfalls bei den Arbeitsplit-
zen. Warum? Nicht, weil wir in einem ein-
zelnen Bereich Spitze sind, sondern weil wir
die genannten Kriterien alle gut erfiillen und
so ein Gesamtpaket anbieten konnen: Gute
Lage in der Nihe zur Stadt und zu den Er-
holungsgebieten, steuerlich attraktiv, gute
Erschliessung, funktionierende Infrastruktur

und so weiter.

Stichwort Néhe zur Stadt: Der St.Galler
Stadtprasident Thomas Scheitlin hat kiirz-
lich seine Vision von gross angelegten Fu-
sionen skizziert, eine Stadt von Gossau bis
zum Bodensee. Was sagen Sie dazu?

Es ist vollig legitim und auch richtig, das of-
fen zu diskutieren. Aber es tangiert mich nicht
direkt, mein Auftrag ist das Standortmarke-
ting flir eine selbstindige Stadt Gossau. Wo-
bei wir uns wie erwihnt als Teil der Region
verstehen. Wo immer es moglich und sinnvoll
ist, sollten wir eine Zusammenarbeit anstre-
ben. Wir grenzen nun einmal an die Stadt

St.Gallen, wir sind eine Agglomerationsge-
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Zur Person

Der Herisauer Max Nadig ist mit seinem
Buro fur Strategieentwicklung und Kom-
munikation fir verschiedene Auftraggeber
tatig. Eine seiner Hauptaufgaben ist die Lei-
tung des Standortmarketings in Gossau. Er
ist weiter Prasident des Verbandes \Wohl-
befinden Schweiz, in dem Rehabilitations-
kliniken, Kurhduser und Gesundheits- und
Wellnesshotels in der ganzen Schweiz ver-
einigt sind. Zudem prasidiert er den Verwal-
tungsrat der Ostschweizer Ingenieurunter-
nehmung SJB.Kempter.Fitze AG.

meinde. Und gleichzeitig sind wir eben auch

eine Stadt und ein Dorf.

Bleiben Sie in gewissem Sinn ein Dorf?
Oder geht es fiir Gossau auch darum, ur-
baner zu werden?

Was die Grosse von Gossau angeht, miissen
wir uns schon weiterhin in Richtung Stadt
entwickeln. Das ist auch das Ergebnis aus den
Gesprichen am 1. Gossauer Forum im ver-
gangenen Sommer. Wir miissen tiber die Plit-
ze in der Stadt und deren Gestaltung und Be-
lebung sprechen. Demnichst kommt die neue
Zentrumsgestaltung, ein aussergewohnliches
Projekt. Und es laufen verschiedene kulturel-
le Bestrebungen. Das alles sind eher stidtische
Themen, die wir auch forcieren mochten.
Aber wichtig ist, dass die Bevolkerung das

mittrigt und unterstitzt.

Max Nadig, der Leiter des

Standortmarketings in Gossau

Apropos Unterstiitzung: Sie und lhre Ar-
beit stehen unter Beobachtung der Politik,
der Nutzen der Standortmarketingorgani-
sation und ihre Kosten wurden verschie-
dentlich kritisiert und hinterfragt. Wie
sehr trifft Sie das?

Ich war 15 Jahre lang Chef einer Tourismus-
region, ich kenne diese Abliufe. Im Touris-
mus gilt auch: Wenn die Logiernichte zu-
nehmen, haben die Betriebe gut gearbeitet,
wenn sie abnehmen, ist es die Schuld des
Tourismusdirektors ... Man wird gelegent-
lich fir Dinge verantwortlich gemacht, die
man gar nicht beeinflussen kann. Ich sehe das
aber auch als Herausforderung. Was ich hin-
gegen bedauere: Wenn Parteien versuchen,
mit dem Standortmarketing Politik zu ma-
chen. Dafiir eignet es sich ganz einfach nicht,
das ist kontraproduktiv. Es soll eine kritische
Auseinandersetzung mit dem Standortmar-
keting geben, alle sollen mitarbeiten und
mitdenken, auch kritisieren — aber nicht laut
und in der medialen Offentlichkeit, sondern
gemeinsam in internen Gremien. Wenn un-
sere Arbeit zum politischen Spielball wird,
kann sie nicht funktionieren. Natiirlich be-
wegt mich diese Debatte, aber ich kann sie
nicht beeinflussen. Wer es mit so vielen An-
spruchsgruppen zu tun hat, kann es nie allen
recht machen.

Was helfen kann, sind Resultate. Wie
lasst sich der Erfolg lhrer Arbeit messen?
Das Ergebnis von Kollektivmarketing ldsst
sich nur langfristig messen. Nach einer gewis-
sen Zeit kann man beurteilen, ob beispiels-
weise die Attraktivitit als Wohnort erhalten
oder sogar gesteigert wurde. Kurzfristige Be-
urteilungen sind nicht mdéglich. Wir haben

nattirlich festgelegte jihrliche Ziele beziiglich



Nennungen in den Medien, Anzahl gefithrter
Gespriche und weiteres mehr. Nur: Wenn ich
mitteile, dass im letzten Jahr 150’000 Quad-
ratmeter Land in Gossau nachgefragt wurden,
so sagt diese Zahl doch im Grunde gar nichts

aus, auch wenn alle Organisationen mit sol-

«Standortmarketing 1st
unverzichtbar, nicht
nur fur Stadte, auch fuir
kleinere Gemeinden.»

chen Werten operieren. Und wenn ein neues
Unternehmen nach Gossau kommt, dann ist
das vielleicht auch unser Verdienst, aber nie-
mals allein. Zunichst muss ja eine passende
Liegenschaft angeboten werden, dann muss
sich der Kiufer mit dem Grundeigentiimer
einig werden und so weiter. Der Nutzen ist
also schwierig zu messen. Man muss sich auch
bewusst sein: Wir arbeiten hier mit 200’000
Franken an oftentlichen Geldern. Das ist ge-
messen am Gesamtumsatz der Gemeinde ein

sehr kleiner Betrag.

Trotzdem kann man diese Summe als Po-
litiker leichter attackieren, weil sie im
Unterschied zu anderen Ausgaben nicht
zwingend ist, sondern Wunschbedarf. Kon-
nen Sie sich personlich vorstellen, dass
Gossau auch ohne Standortmarketing aus-
kommen konnte?

Nein, das ist fir mich unvorstellbar. Man kann
gerne dariiber sprechen, wie es organisiert ist,
aber irgendjemand muss diese Arbeit machen.
Standortmarketing ist unverzichtbar, nicht nur
fuir Stadte, auch fiir kleinere Gemeinden.

Sie haben von der geplanten Zentrumsge-
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staltung gesprochen, ausserdem von der
Gestaltung von Platzen. Was geht in Gos-
sau beziiglich Flachen fiir Unternehmen?

Die gesamte Siedlungsentwicklung muss ei-
nen grossen Sprung machen, aus meiner Sicht
sollten in diesem Jahr die politischen Weichen
gestellt werden, was die Einzonung der bei-
den Gebiete Moosburg und Sommerau an-
geht. Gossau braucht dringend Industrieland,
im Moment haben wir in dieser Bezichung
praktisch nichts anzubieten. Es gibt einheimi-
sche Betriebe, die eine Erweiterung planen,
alleine sie bendtigen dafiir um die 307000
zusitzliche Quadratmeter. Ausserdem gibt es
auch auswirtige Interessenten. Erste Priori-
tit haben flir uns aber bestehende Gossauer
Unternehmen, danach kommen Zuziiger mit
wertschopfungsintensiven Betrieben. Es geht
also nicht darum, einfach irgendwelche Fach-
mirkte nach Gossau zu holen. Wir miissen
mit dem knappen Land haushalten, alles ande-

re koénnen wir uns gar nicht leisten.

Im letzten Jahr ist mit der Soleda AG ein
Unternehmen von Gossau Richtung Haupt-
wil abgewandert, weil keine Entwicklungs-
maoglichkeit bestand ...

. und solche Fille tun mir sehr weh, das
frustriert mich. Aber wir konnten der Firma
schlicht nichts anbieten fiir die Erweiterung.
Deshalb miissen wir eben schnell handeln.
Beim Standortmarketing geht es nicht in ers-
ter Linie um die Marktbearbeitung, sondern
um die Angebotsgestaltung. Das ist Knochen-
arbeit. Wir gehen nicht an irgendwelche Mes-
sen, um Boden zu verkaufen. Aber wichtig
ist, dass man tiber das entsprechende Angebot
verfligt. Dann kommen die Leute auch — neue
Bewohner oder Unternehmen. Sicher gehort

es auch zu unserer Arbeit, hin und wieder ei-
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nen Event zu organisieren. Wenn Gossau bei-
spielsweise Gastgeber einer Tour-de-Suisse-

Etappe ist ...

. eine kurze Aktion, die den Standort
kaum langfristig pragt ...

. nein, aber auch das braucht es hin und
wieder fiir den Aha-Effekt. Wir miissen uns
im Gesprich halten, aber zum Schluss ist na-
tiirlich entscheidend, ob das Angebot vor Ort
stimmt. Als ich in Herisau Gemeinderat war,
habe ich oft Betriebe besucht und mit den
Mitgliedern der Geschiftsleitung gesprochen.
Ich habe damals gestaunt, wie viele von ih-
nen in der Stadt St.Gallen wohnen. Als Grund
gaben sie an, dass fiir sie die Mdglichkeiten

der Freizeitgestaltung ausschlaggebend seien,

«Die Verkehrsproble-
matik hat in der
offentlichen Diskussio-
nen einen viel zu
grossen Stellenwert.»

Konzert, Theater und so weiter. Die hohere
Steuerbelastung war ihnen egal. Das ist eben
auch eine Gruppe von Leuten, nur spricht
kaum jemand tiber sie. Und dann gibt es an-
dere, die fiir ein paar tausend Franken Einspa-
rung pro Jahr den Wohnort wechseln. Auch
sie sind Realitit, und man muss diese Men-
schen und ihre Bediirfnisse ernst nehmen.
Aber es zeigt doch: Ein einzelnes Kriterium,
das alleine entscheidend ist, gibt es nicht, es

geht immer um ein Gesamtpaket. |
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Erfrischende Sauberkeit

Wir reinigen Geschéafts- und Privatraume aller Art und
Ubernehmen die Hauswartung |hrer Liegenschaft —

grundlich, systematisch, dkologisch und kostenglinstig.

Unterhaltsreinigungen nach Plan
Spezialreinigungen aller Art
Hauswartungen fiir Liegenschaften

Home Services fiir Privathaushalte

¢ fempo

Gratis Hotline 0800 44 3333  reinigung und Hygiene mit System

info@tempo-reinigungen.ch www.tempo-reinigungen.ch

Erstaunlich -

75% der Heizenergie
kommt gratis
aus unserem Garten!

Erdwarme ist die umweltschonende
Energie, die mit Erdwarmesonden der
HASTAG gewonnen wird.

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

T0712742323
F 071274 23 33
erdwaerme@hastag.ch
www.hastag.ch

Die Grosste.

mit nat. MINERGIE-P/Passivhaus-Tagen

Do. 18.03.10
Fr. 19.03.10

Sa. 20.03.10
Sa. 20.03.10

Reservierung: www.i h ivhaustage

Patronat:

N

IMMO-MESSE
SCHWETZ

EIGENTUMeUMWELTENERGIE

19.-21.Marz 2010

OIlma-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
Sonderthema: Energie

09.00-17.30 Uhr Planungsseminar MINERGIE-P fiir Fachleute an der EMPA, St.Gallen
09.00-16.00 Uhr F: Energi i pte fiir

Gebaude als Ki fiir eine neue Architektur»
10.00-12.00 Uhr Bauherrenseminar «Passivhaus/Minergie-P: Neubau»
14.00-16.00 Uhr Bauherrenseminar «Passivhaus/Minergie-P: Modernisieren»

1G Passivhaus Schweiz, Verein MINERGIE®

" HASTAG

Erdwarme - Energie aus der Tiefe.




Standort

Schone Landschaft, giinstiger
Wohnraum, gut erschlossen

Eine umfassende Imageumfrage bei Neuzuziigern bescheinigt dem Thurgau hervorra-
gende Standortqualititen. Die Umfrage bildet die Grundlage fiir eine neue, erfrischende
Marketingkampagne des Kantons Thurgau. Die Studie belegt ausserdem die Wichtigkeit
eines professionellen Standortmarketings. Die neue Plakatkampagne mit Apfeln im pfiffig-
reduzierten Piktogramm-Stil wirbt selbstbewusst dafiir.

ie wichtigsten Stirken des

Kantons Thurgau sind seine

Landschaft mit den Naher-

holungsgebieten, die Lage
am Bodensee sowie die Nihe zu grosseren
Agglomerationen, die gute Erschliessung und
die tiefen Lebenshaltungskosten. Das zeigen
die Resultate der Imageumfrage unter 300
Neuziigerinnen und Neuzuziigern, die ihre
Meinung tiber den Thurgau und ihren Zu-
friedenheitsgrad dusserten. Andererseits wer-
den in erster Linie die Lindlichkeit und die
Steuerbelastung als Grund angegeben, die von
einem Zuzug in den Thurgau abhalten kénn-

ten.

Beliebtes Wohneigentum

Viele Neuzuziiger (30 Prozent) haben sich
aufgrund von Beziehungen fiir den Thurgau
entschieden. Die Beliebtheit des Kantons ist
aber auch bei Personen, die sich nach Woh-
neigentum umsehen, besonders gross: 28
Prozent der Befragten gaben an, dass sie auf-
grund der glinstigen Immobilienpreise in den
Thurgau gezogen sind. 23 Prozent sind wegen
der Arbeitsstelle umgezogen.Von den Neuzu-
ziigern wird die Lage des Kantons Thurgau
insgesamt als erfreulich positiv beurteilt. Die
Nihe zu den Bergen (38 Prozent), die Nihe
zum Bodensee (17 Prozent) und den umlie-
genden Stidten Ziirich, St.Gallen und Kons-
tanz (17 Prozent) wird als optimal betrachtet.
Dies ist im Kontext der Stirken des Thurgaus
zu sehen: Die Landschaft und die Naherho-
lungsgebiete mit ihrer grossen Vielfalt zihlen
bei tiber der Hilfte der Befragten zu den he-

rausragenden Standortqualititen. Dazu geho-

ren in den Augen von je zwdlf Prozent der
Befragten auch die Steuern und die verhilt-

nismissig tiefen Lebenshaltungskosten.

Hohe Zufriedenheit

Bei der Frage nach Optimierungspotenzial
bekundete rund die Hilfte der Antwortenden
vollstindige ~ Zufriedenheit. Verbesserungs-
wiinsche sind mit dem Ausbau des offentli-
chen Verkehrs verbunden (19 Prozent) sowie
mit dem vermuteten Potenzial, die Steuern zu
senken (13 Prozent). Bereits weit weniger (5
Prozent) wiinschen sich mehr Freizeitange-
bote, insbesondere flir Jugendliche. 42 Prozent
der Befragten sehen keine Griinde, nicht in
den Thurgau zu ziehen, insbesondere Neu-
zuzliger aus dem Ausland. Am meisten (20
Prozent) sehen einen mutmasslichen Grund,
nicht in den Thurgau zu zichen in seiner
Lindlichkeit und fast so viele (18 Prozent)
wegen den Steuern. Weitere Nennungen mit
wenigen Prozenten entfallen auf den Dialekt

und den Konservativismus.

Image gezielt fordern

Die Stirken des Kantons Thurgau sind bei gut
der Hilfte der Neuzuziiger schon am vor-
hergehenden Wohnort gut bis ziemlich gut
bekannt. Allerdings sinkt der Bekanntheits-
grad insbesondere im Ausland. Der Thurgau-
er Volkswirtschaftsdirektor Kaspar Schlipfer
sieht sich in den Bemiihungen seines Kantons
bestitigt: «Die Studie ergab erfreulich gute
Werte. Sie zeigt aber auch, dass wir mit einem
gezielten Standortmarketing in den umlie-
genden Kantonen und auch im benachbarten

Ausland noch wesentlich mehr zur Image-

torderung beitragen kénnen.» Mit der neuen
Imagekampagne wolle man denn auch auf die
Vorziige des Thurgaus aufmerksam machen,
sagt Edgar Sidamgrotzki, Chef des Amts fiir
Wirtschaft und Arbeit (AWA), das die neue
Standortmarketingkampagne fiir den Kanton
Thurgau verantwortet: «Wir erreichen unse-
re Zielgruppen in unseren Zielregionen mit
gezielten Werbemassnahmen und einer breit
angelegten Plakatkampagne im Grossraum
Ziirich.» |

Die neuen Plakate des Kantons Thurgau
fallen auf und sind dank ihres einfachen
wie auch erfrischend-humorvollen  Stils
besonders einprédgsam: Sie basieren auf
der Idee eines modern umgesetzten Apfel-
Piktogramms, das in den verschiedensten
Anwendungen gezeigt werden kann. Die
Piktogramme sollen die Starken des Thur-
gaus symbolisieren und nicht auf dem tradi-
tionellen Apfel allein beruhen. Vielmehr soll
die Inszenierung des Apfels als «Urprodukt»
des Thurgaus verschiedene weitere Star-
ken in Uberraschender \Weise darstellen
und urban-moderne Seiten des Kantons ins
Bewusstsein rufen. In der ersten Plakatse-
rie kommen drei Hauptsujets zum Einsatz:
«Energy Drink» zeigt einen Apfel mit Trink-
halm, ein Apfel mit Badehose verdeutlicht
«\Wohnen am Meer mit Mehrwert», und ein
Apfel mit Geschwindigkeitsschweif ermutigt
die Passanten zum Durchstarten im Thur-
gau.
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«Das Toggenburg riickt niher»

Folgt nach dem harten Winter nun der vielfach prognostizierte Einbruch in der Baubranche?
Einer, der optimistisch in die Zukunft blickt, ist Jakob Baumgartner, Geschiftsfithrer der
Egloff AG. Das Toggenburger Bauunternehmen hat seine Wurzeln im Jahre 1914 und stellte
sich vor Jahren mittels strategischer Anderungen auf die neuen Marktgegebenheiten ein.

Text: Marcel Baumgartner

Bilder: Bodo Riiedi

ein, von der Krise haben wir

bisher noch nichts gespiirt»,

so Jakob Baumgartner, Ge-

schiftsfithrer der Egloff AG
mit Sitz in Nesslau. Im Gegenteil. Das Tog-
genburger Bauunternehmen kann auf ein
erfolgreiches 2009 zuriickschauen. Doch wie
sieht es mit der Zukunft aus? Wird die Bran-
che, die der Konjunktur traditionellerweise
hinterherhinkt, noch von einem Tief er-
fasst werden? Einen Einbruch prognostiziert
Baumgartner nicht, wohl aber eine mogli-
che Stagnation. «Grundsitzlich schitze ich
das Bauvolumen fiir unser Unternehmen im
laufenden Jahr als eher hoch ein. Allerdings
ist es schwer zu sagen, wie sich die Situation
im zweiten Halbjahr entwickeln wird.» Der
45-Jihrige ist aber optimistisch: Aus der Ver-
gangenheit hat er gelernt, anhand des Auf-
tragsbestandes der ersten Monate den weite-

ren Verlauf einzuschitzen.

Familienname verschwand

Jakob Baumgartner, selbst gelernter Maurer,
ibernahm 1991 die Leitung der Baumgartner
AG von seinem Vater, Jakob Baumgartner se-
nior. Zehn Jahre spiter kaufte das Unterneh-
men die ebenfalls im Obertoggenburg ansissi-
ge Egloff AG. Die Griinde waren strategischer
Natur: Einerseits war die Verschmelzung von
Ressourcen auf Personal- und Inventarebe-
ne ausschlaggebend. Andererseits hatte man
eine Stirkung der eigenen Position im Visier.
Aus zwei erfolgreichen Firmen wurde eine.
‘Was verschwand, war der Familienname des
heutigen Geschiftsfiihrers in der Firmenbe-
zeichnung. Man setzte hierbei auf die tiber die
Region hinaus bekanntere Marke «Eglofb.
Heute beschiftigt der Betrieb rund 20 Mitar-
beiter und ist vorwiegend im Toggenburg und

im Linthgebiet in den Bereichen Hochbau,
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Tiefbau, Kundenmaurer, Gartenbau, Gertist-

bau und Planungen titig.

Mit Mitarbeiterbindung Mehr-
werte schaffen

Die Branche hat sich gerade in den vergan-
genen Jahren stark entwickelt. Es wire heute
nicht mehr moglich, ein Geschift nach den
Grundsitzen der 70er oder 80er Jahre zu fiih-
ren. Verindert haben sich die Mdglichkeiten,
die Vorschriften und die Konkurrenzsituation.
Wurden frither noch Auftrige per Handschlag
vergeben, so werden heute auch bei kleineren

Arbeiten Offerten eingeholt. Vom «Papier-

«Wer derzeit die Rech-
nung zum Bau eines
Eigenheims macht, sieht
die finanziellen Vorteile
schwarz auf weiss.»

kriegp wurde auch die Bauwirtschaft nicht
verschont. Jakob Baumgartner kann aber auch
darin durchaus einen Vorteil erkennen: «Of-
ferten machen die Arbeiten vergleichbar. Bau-
herren priifen heute die Konkurrenzangebote
viel genauer als noch vor einigen Jahren.» Das
mache es moglich, dass die Egloff AG als Tog-
genburger Unternehmen auch bei Arbeitsver-
gaben im Linthgebiet zum Zug komme. «Na-
tiirlich spielen auch heute noch Beziehungen
eine Rolle», sagt Baumgartner. Aber Freund-
schaftsdienste wiirden nicht erwiesen, wenn
der Preis aus dem Rahmen falle. «Dem Kon-
kurrenzkampf stellen wir uns gerne», so der
Geschiftsfiihrer. «Und das mit Erfolg.» Ent-
scheidend sind nicht zuletzt die Arbeitskrifte:
«Unsere Mitarbeiter leisten durch ihre starke

Bindung ans Unternehmen einen enormen

personlichen Einsatz. Diese Arbeitseinstellung
verschafft uns eine gute Stellung.»

Auch neue Energieformen haben das Bau-
wesen revolutioniert. Die Anspriiche sind
gestiegen und damit die Details bei der Aus-
flihrung vielfiltiger geworden. Ein Umstand,
dem die Egloff AG mit stetigen Weiterbildun-

gen ihrer Mitarbeiter gerecht wird.

Heute planen, morgen bauen
Von Billiganbietern» aus dem Ausland bleibt
das Toggenburg grosstenteils verschont. Der
Anfahrtsweg ist zu lange, das Marktpotenzial
zu klein und das Qualititsbewusstsein ein an-
deres.Von einer «heilen Welt» kann man aber
dennoch nicht sprechen. Gestiegen ist wie
vielerorts der zeitliche Druck. Und die Ge-
winnmargen sind kleiner geworden. «Wer sich
heute zum Hausbau entschliesst, will morgen
die Planung und am Tag darauf den Baustart»,
formuliert Jakob Baumgartner die Wiinsche
der Bauherren in tberspitzter Form.
Tatsichlich konne es aber vorkommen,
dass man innerhalb von zwei Wochen re-
agieren miisse. Dann gilt es die vorhandenen
Ressourcen einzuteilen, Terminpline zu er-
stellen und — nicht zuletzt — auf das Wetter
zu hoffen. Der Winter gilt als grosste natiir-
liche Bremse der Bauwirtschaft. Das haben
diese Saison zahlreiche Betriebe in erhohtem
Ausmass zu spiiren bekommen. Nicht selten
wird diese Zeit daher von der Bauherrschaft
fiir eine intensive Planungsphase genutzt. Fir
die Bauunternehmen bedeutet dies eine hohe
Konzentration der Auftriage auf die Frithlings-
monate. «Mit diesem Umstand haben in der
Branche alle gleichermassen fertig zu wer-
den», so Baumgartner. «<Und mit einem guten
Planungs- und Baupartner wird eine Bauun-
ternehmung das auch meistern kdnnen.» Im

Idealfall werde im Spitherbst mit der Planung
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begonnen, der Baustart erfolgt anfangs Mirz,
und je nach Art und Weise des Gebiudes kon-
ne dieses dann vor dem nichsten Winter be-

zogen werden.

Attraktiver Wohnort

Noch machen Umbauten nur rund 20 Pro-
zent der gesamten Titigkeit der Egloff AG aus.
Das konnte sich kiinftig aufgrund des gestei-
gerten Bewusstseins hinsichtlich der Energie-
effizienz durchaus noch dndern. Aber auch im
Neubau sicht Baumgartner weiteres Potenzial
im Toggenburg. Die geplanten Umfahrungs-
strassen von Biitschwil und Wattwil und die
bereits realisierte in Bazenheid dienen als Ttir-
Offner der Region. Ist das Toggenburg dereinst
besser erschlossen, wird es als Wohnort noch
attraktiver. Landreserven sind vorhanden und
Parzellen erschwinglich. Quadratmeterpreise
von rund 170 Franken sucht man in ande-
ren Gebieten vergeblich. Und Distanzen sind
ja bekanntlich relativ: «Wer in Ziirich vom

einen zum anderen Ende fahren muss, kann

Anzeige

wohnen -

dafiir gut und gerne eine Stunde einrechnen»,
vergleicht Baumgartner. So gesehen riicke das
Toggenburg durchaus in erreichbare Nihe.
Hinzu kommt, dass es mit einer intakten und
attraktiven Landschaft und guten Schulen auf-
warten kann. Faktoren, die nicht selten die

Wahl eines Wohnstandortes beeinflussen.

Der Traum vom Neubau

Ebenso wie die Konjunkturpakete den Tief-
bau antreiben, verursachen die tiefen Hy-
pothekarzinsen einen leichten Aufwind im
Hochbau. «Das spiiren wir natiirlich schon,
sagt Baumgartner. «Wer derzeit die Rechnung
zum Bau eines Eigenheims macht, sieht die

finanziellen Vorteile schwarz auf weiss.» Die

wohnen -

Gefahr, dass sich manch einer trotz eher wa-
ckeliger finanzieller Verhiltnisse zu einem sol-
chen Schritt entschliesst, sicht der Toggenbur-
ger aber nicht: «Die Banken nehmen hierbei
ihre Verantwortung sehr wohl wahr und kli-
ren die Kunden tiber die effektiven Gefahren
und Moglichkeiten auf.» Thm selbst blieb der

Traum eines Neubaus bisher verwehrt — aller-

Jakob Baumgartner:

«Bauherren priifen heute
die Konkurrenzangebote
viel genauer als noch vor
einigen Jahren.»

dings nicht aus finanziellen Griinden:Vor Jah-
ren hat er das Elternhaus iibernommen und
umgebaut. «Selbstverstindlich wiirde man als
Bauunternehmer aber gerne dereinst die ei-

gene Vision realisieren.»

Weitere Infos unter www.egloff.opd.ch

klusives Wohnambiente  zellente Aussicht s T » G A L l. E N I

Altstadt  See Grenze Deutschland
Osterreich Hafen Autobahnanschluss
Einkaufen = Geniessen wohnen Arbon A R B 0 N I T G

ponierte Lage  quisiter Ausbau
klusiv wohnen in Stadtnahe von St. Gallen

RIETHUSLI

Neubau «Zelg», Werftstrasse

|deal fur Leute, die das Stadtische lieben und doch auf dem Land wohnen
maochten. Die Nahe zum Zentrum, zum Bodensee und zur Grenze sowie die
verkehrsgunstige Lage mit Autobahnanschluss machen diese Wohnlage attrak-
tiv. Nur wenige Minuten enfernt liegt der Hafen und die historische Altstadt mit
guten Einkaufsméglichkeiten. Eine Vorzugslage mit Blick auf den See von den

Attikawohnungen aus! Die sonnigen 4 ¥2-Zimmerwohnungen sind grosszUgig kon-

Zipiert, verfugen Uber Balkone, moderne Architektur und Design.
Ab Fr. 485‘000.- Bezugsbereit ab Sommer 2011

149 m?
176 m2

14 Eigentumswohnungen* 12x4 }2-Zimmerwohnung

2x4 Yo-Zimmer-Attikawohnung

* 3 Wohnungen bereits verkauft

Neubau Obere Berneggstrasse 70

Exponiert ist die Lage am Stidhang des Wohnquartiers Riethusli in St. Gallen,
verkehrsglnstig gelegen, zentrumsnah und angrenzend an das Naherholungs-
gebiet. Exzellent ist der Ausblick auf die Stadt St. Gallen von praktisch jeder
Wohnung der geplanten Mehrfamilienhduser aus. Ob 2 V2-Zimmerwohnung oder
5 Yo-Zimmer-Dachwohnung, sémtliche Wohneinheiten sind grésszligig ausge-
legt, ihr Innenausbau von hoher Qualitat, aber einfach, funktional und asthetisch.

Ab Fr. 440000.- (2 V2-Zimmerwohnung), Bezugsbereit ab Frihling 2011

13 Eigentumswohnungen* 1 x2 2-Zimmerwohnung 87 m2
in 3 Hausem 7 X3 Vo-Zimmerwohnung pbis 111 m2
3x4 V2-Zimmerwohnung bis 121 m?
1x4 Y2-Zimmer Maisonette 154 mz2
1x5 Vz-Zimmer-Dachwohnung 168m?2

* 4 Wohnungen bereits verkauft

ORCHIS INVEST AG - 9100 Herisau/AR -
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Holzenergiezentrum Toggenburg —
14,5 Millionen fiir die Nachhaltigkeit

ie Referenzliste der Egloft AG

(siche Seite 32) ist vielfiltig und

beinhaltet die unterschiedlichsten
Bereiche. Bauten von «Swisshaus» gehdren
ebenso dazu wie aussergewohnliche Projek-
te. Eines davon ist das «Holzenergiekraftwerk
Toggenburgy in Nesslau. Es besteht aus einem
Holzkraftwerk mit Schnitzelheizung und
Wirmekraftkoppelung sowie dem Wirme-
verbund Nesslau-Neu St.Johann. Als Brenn-
stoff werden nur naturbelassene Holzschnitzel
aus Wildern und Sigereien der Region ver-
wendet, der Jahresbedarf betrigt rund 25’000
Schnitzelkubikmeter pro Jahr.

Im geplanten Gebdude sind alle Riume
fir die technischen Einrichtungen sowie ein
Holzschnitzellager mit einem Volumen von
2’000 Kubikmetern. Aus der Lagerhalle gelan-

gen die Holzschnitzel tiber eine vollautoma-

Jedem
sein Heim.

tische Kran- und Beschickungsanlage in die
Feuerungsanlage. Das Rundholz wird direkt
beim Werkgebiude gelagert. Mit dem jetzigen
Ausbaustand konnen jihrlich 1,20 Mio. Li-
ter Heizdl substituiert werden. Dadurch wird
der Ausstoss des Treibhausgases CO2 um etwa
2’500 Tonnen pro Jahr reduziert.

Die Feuerungsleistung betrigt vier MW.
Mit der Feuerungsanlage, die iiber einen
Thermoolkreislauf mit dem angegliederten
Wirme-Kraft-Koppelungsprozess (ORC-
Verfahren) verbunden ist, werden jihrlich
rund 10000 MWh Heizenergie und gut
2’400 MWh elektrische Energie produziert.
Das gewihlte ORC-Verfahren zur Strom-
produktion ist in der Schweiz neu, jedoch
im Ausland bereits mehrfach erfolgreich an-
gewendet. Mit dem auf etwa 315°C aufge-

heizten Thermool wird das sich in einem

geschlossenen Zwischenkreislauf befindliche
Arbeitsmittel (Silikondl) verdampft und zum
Antrieb der Turbine verwendet.

Das ORC-Verfahren zeichnet sich durch
geringe Wartungskosten und einen hohen
Wirkungsgrad speziell im Teillastbereich aus.
Nach der Feuerung gelangen die mit dem
Multizyklon und Elektro-Feinstaubfilter ge-
reinigten Abgase iiber die Kaminanlage ins
Freie. Aus der Verbrennung fallen jihrlich
rund 70 Tonnen Asche an, die tiber ein Saug-
system und LKW umweltfreundlich sowie
mit geringer Staubentwicklung in der regio-
nale Abfallverbrennungsanlage entsorgt wer-
den. Das rund 14,5 Millionen Franken teure
Projekt wird im zweiten Halbjahr 2010 fer-
tiggestellt. |

Anzeige

homegate.ch: Hier

sehen 3,6 Mio.

Besucher pro Monat Ihr
Immobilien-Inserat.

X homegate.ch

Das Immobilienportal
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St.Galler Rheintal — anders als erwartet

Etwas haben alle Besucher gemeinsam, die das erste Mal ins St.Galler Rheintal kommen:
Sie staunen tber die hier ansissige Hightech-Industrie, tiber die einmalige Fluss- und Na-
turlandschaft und die attraktiven, erschwinglichen Wohnlagen.

Mitten drin

Das St.Galler Rheintal — im Herzen Euro-
pas und mitten in der florierenden Euregio
Bodensee gelegen — verbindet die Vorteile
eines modernen Wirtschaftsstandortes mit
denen einer attraktiven Wohnregion: direk-
te Anbindung an nationale und internatio-
nale Verkehrsnetze, ausgebaute Infrastruktur
in den Gemeinden, umfassenes Bildungs-,
Kultur- und Freizeitangebot, eine grosse An-
zahl hochqualifizierter Arbeitskrifte und ein
naturnaher Lebens- und Erhohlungsraum.
Zahlreiche weltweit titige Unternehmen und
ihre Mitarbeitenden profitieren von der ide-
alen Kombination von Wohnen, Arbeiten
und Freizeit. Die Resultate diirfen sich sehen
lassen: Hightech-Produkte und Dienstleistun-
gen von hochster Qualitit finden von hier aus
den Weg in die Welt.
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Sich zuhause fiihlen

Die Verbindung vom nahen See, Fluss, ofte-
ner Tallandschaft, Rebbergen und einem im-
posanten Panorama von schweizerischen und
Osterreichischen Alpen ergibt einen dusserst
attraktiven Mix flir Freizeit und Wohnen.
Das St.Galler Rheintal bietet seiner Wohnbe-
volkerung und seinen Gisten ein Eldorado an
Freizeit-Moglichkeiten. Ob Skaten und Rad-
fahren entlang des Rheins, Mountainbiken,
Wandern in den unmittelbaren Rebbergen
oder in den nahen Alpen, unzihlige Frei-
zeitmoglichkeiten liegen vor der Hausttre.
Das grenziiberschreitende Kulturangebot ist
ebentfalls sehr vielfaltig und bietet mit Kunst,
Theater, Museen, Konzerten fiir jeden Ge-
schmack etwas. Wohnen im St.Galler Rhein-
tal heisst jeden Tag aufs Neue Lebensqualitit

geniessen. Die attraktiven und erschwingli-

chen Wohnlagen an den sonnigen Hingen

oder der milden Ebene sprechen fiir sich.

Seine Traume verwirklichen

Fiir Nachwuchs ist gesorgt: im Rheintal ent-
wickeln sich immer wieder kleine Gewerbe-
betriebe mit lokaler und regionaler Bedeu-
tung zu global titigen Hightechproduzenten.
Innovation und neue Ideen brauchen einen
fruchtbaren Boden. Diesen bietet das St.Galler
Rheintal. Hier herrscht die richtige Athmo-
sphire flir kreative Kopfe und fiir Pioniergeist.
Das St.Galler Rheintal weist die grosste Indus-
triedichte im Kanton auf, eine hohe Innovati-
onsquote und die héchste Exportquote in der
ganzen Ostschweiz. Auch im internationalen
Standortwettbewerb ist die Region top: Fir
High Tech-Unternehmen bietet das St.Galler

Rheintal in Kontinentaleuropa die besten An-



siedlungsvoraussetzungen. Rund 250 Firmen
stehen exemplarisch fur die Innovationskraft
und den Hochtechnologiestandort St.Galler
Rheintal. Zu Thnen gehéren unter anderem die
SES Gruppe, Leica Geosystems AG, EgoKiefer
AG, Greiner Packaging oder Jansen AG.

Rheintaler Stand an

der Inmomesse

An der Immomesse vom 19.-21. Mirz in
St.Gallen ist die Region St.Galler Rheintal
ebenfalls vertreten. Besuchen Sie den Rheintaler
Stand (OLMA Halle 9.0 Stand 056). Gemein-
sam mit Rheintaler Immobilienfirmen prisen-
tieren sich unter dem Dach des Vereins St.Gal-
ler Rheintal die zwolf Rheintaler Gemeinden
Altstitten, Au-Heerbrugg, Balgach, Berneck,
Diepoldsau, Eichberg, Marbach, Oberriet, Reb-
stein, Riithi, St.Margrethen und Widnau. [ |

Publireportage

cristuzzi

sonnenbau

ARCHITEKTUR S I
SAUMANAGEMENT 7

Mehr zum St.Galler Rheintal unter www.myrheintal.ch

Januar/Februar 2010 n 37



Baubranche

Peter Ziircher:

«Als beauftragter Architekt sollte man
sich nicht mit einem architektonischen
Wurf selbst in Szene setzen wollen.»
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Im Spannungsfeld zwischen
Architektur und Wirtschaftlichkeit

Die Architekturszene entwickle sich in die falsche Richtung, ist Peter Ziircher iiberzeugt.
Im Gesprich erklirt der CEO der Rohner Gmiinder Partner Architekten AG, die seit
iiber 50 Jahren erfolgreich Dienstleistungen im Bereich Architektur und Baurealisierung
erbringt, wieso wir nicht von einer Bodenknappheit sprechen kénnen und weshalb

Unmengen von Steuergeldern in der Bauplanung versickern.

Bild: Bodo Riiedi
Peter Zircher, in den letzten Jahren
taucht der Name Rohner Gmiinder Part-
ner in unserer Region regelméassig auf
Baureklametafeln, bei Baugesuchen
und nicht zuletzt im Zusammenhang mit
Wettbewerbserfolgen auf. Worauf fiih-
ren Sie dies zuriick?

In erster Linie ist dies sicherlich den Vitern
und Namensgebern unserer Unternehmung
zu verdanken, die wihrend tiber 40 Jahren
seritse und qualitativ hochstehende Dienst-
leitungen erbracht und dadurch eine soli-
de Basis des heutigen Erfolgs gelegt haben.
Dank dieser Grundlage an Vertrauen und
Glaubwiirdigkeit konnten wir es uns anfangs
des Jahrtausends erlauben, eine umfassende
Strategieanpassung und Neuausrichtung in
Angrift zu nehmen, die in der Architektur-
branche insgesamt schon lingst fillig war.
Die Vision war: wirtschaftliche und nachhal-

tige Architektur.

Was ist daran so aussergewdohnlich?

Das ist eine berechtigte Frage. Ausserge-
wohnlich ist wohl, dass sich die Architektur-
szene im Laufe der letzten Jahrzehnte — aus
welchen Griinden auch immer — mehr und
mehr von den Idealen und grundsitzlichen
Fihigkeiten der altehrwiirdigen Baumeister
entfernt hat, die in ihrer Zeit die Aufgaben
des Architekten, Bauingenieurs und Bau-
unternehmers oft in einer Person oder zu-
mindest im gleichen Unternehmen vereint
haben. Die Architekten und mit ithnen auch
deren Ausbildungsstitten haben in der Ver-
gangenheit den Fokus zu stark auf gestalte-
rische Aspekte gelegt, sodass mit der Berufs-
bezeichnung Architekt heute mehr der ge-

stalterisch orientierte «Designer» gemeint ist

und weniger der wirtschaftlich und bautech-
nisch versierte Baufachmann, der es versteht,
seinem Planungsprodukt ein gestalterisches
und der Umwelt angepasstes und zeitgerech-
tes Erscheinungsbild zu geben. Und genau
das wollen wir in unserer Unternchmung

wieder hervorarbeiten.

Wollen Sie damit sagen, dass viele Archi-
tekten mehr an ihrem Image als Archi-
tekt interessiert sind als an einem wirt-
schaftlich nachhaltigen Produkt?

So direkt nicht, jedoch sind Ansitze in diese
Richtung durchaus festzustellen:Viele Archi-
tekturentwiirfe werden fast nur unter raum-
planerischen und gestalterischen Aspekten

angegangen, ohne dass im Voraus marktwirt-

«Der Architekt muss sich
wieder vermehrt als se-
rioser und fachlich guter
Dienstleister im Auftrag
des Kunden verstehen
und nicht als Diktator
von Architekturtrends.»

schaftliche und okonomische Analysen als
Grundlage fur ein architektonisches Projekt
erarbeitet werden. Wir erleben junge, ausge-
bildete Architekten, denen an den Schulen
ein starker Drang vermittelt wird, sich mit
einem architektonischen Wurf in Szene zu
setzen. Das sind dann Architekten, die offen-
sichtlich zu wenig gelernt haben, durch bau-
technische und wirtschaftliche Basisarbeit

dem Projekt nebst dem trendigen Ausschen

eine langfristige bautechnische und 6kono-
mische Zukunft zu sichern. Das aber ist es,

was wir unter guter Architektur verstehen.

Wie reagieren lhre Mitbewerber auf die-
se Strategie?

Unterschiedlich. Einzelne teilen unsere An-
sicht und versuchen, in die gleiche Richtung
zu arbeiten. Es ist jedoch recht schwierig,
aufgrund des Ausbildungsmankos in den
weiterbildenden hoheren Schulen entspre-
chend gutes Personal zu finden, um diese
Ziele auch tatsichlich umsetzen zu kénnen.
Andere folgen lieber dem ungesunden Trend
in der Schweizer Architekturszene, sich sel-
ber und der Szene zu gefallen, um entspre-
chende Popularitit bei den Fachmedien zu
erreichen. Der Architekt muss sich aber wie-
der vermehrt als seridser und fachlich guter
Dienstleister im Auftrag des Kunden verste-
hen und nicht als Diktator von Architektur-

trends.

Wie verhalten sich offentliche Auftragge-
ber und Behdrden in diesem Spannungs-
feld?

Wir erleben tatsichlich hier und dort, dass
wir bei Offentlichen Auftrigen nicht ein-
mal zur Angebotsrunde zugelassen werden,
weil sich die Behorden oft von Vertretern
einer sogenannten Stararchitekturszene be-
raten lassen, die unsere Sichtweise offenbar
nicht teilen. Damit kénnen wir leben. Es ist
jedoch schade zu sehen, wie dadurch wert-
volle Steuergelder unnétig fiir architekto-
nische Denkmiler verwendet oder in véllig
unwirtschaftliche Planungsprozesse gesteckt
werden, um dann oft ohne nachhaltigen

Nutzen zu versickern.
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Leader
lesen

LEADER

Wussten Sie schon, dass es nun auch eine Ostschweizer Ausgabe des Standardwerks «\VWhao's
who» gibt? Und zwar die Liste unserer Abonnenten. Die fuhrenden 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 vollig Recht.

www.leaderonline.ch

Raume fliessen,
selbst wenn unsere
Schleusen
geschlossen sind.

Sky-Frame steht fir grossflachige, rahmenlose Schiebefenster
mit hohem &sthetischem Anspruch. Sky-Frame zeichnet

sich aus durch schwellenlose Ubergénge, optimale Warme-
dammung und erfullt hdchste Sicherheitsstandards.

Die einzigartigen Sky-Frame-Systeme gehen zusammen mit
umfassenden Serviceleistungen von der Planung bis zum Bau.

Erfahren Sie mehr dazu unter www.sky-frame.ch

Besuchen Sie uns an der:

Immo-Messe, St.Gallen, 19.-21. Marz 2010, Stand-Nr. 053

(1) Lichinger Metallbau AG S H % AN ER ﬁ g
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Was genau meinen Sie mit «versickern»?
Versuchen Sie einmal eine Statistik dartiber
zu erstellen, wie viele Quartier- und Bebau-
ungsplane in der Schweiz unter unqualifi-
zierter behdrdlicher Aufsicht erstellt werden
und nachher jahrelang wertvolles Bauland
brach und unverkauflich liegt, weil die Pla-
nung zu wenig wirtschaftlichen und nach-
haltigen Aspekten Rechnung getragen hat.
Investoren, die selbstverstindlich hauptsich-
lich eine 6konomische Denkweise verfolgen,
machen darum oft einen weiten Bogen um
solche «verplante» Bauareale. Und doch ist
in der Politik und in der Offentlichkeit von
Bodenknappheit oder Baulandhortung die
Rede. Wiirden aber diese verplanten Bauare-
ale von den gesetzlich auferlegten Fussfesseln
befreit, die aufgrund von millionenteurer,
unwirtschaftlicher Planung — oft eben auch
mit Architektur- oder Ideenwettbewerben —
entstanden sind, dann wiirde die Statistik der
Bodenreserven plotzlich ganz anders aus-
sehen. Der unnétigen und teils kiinstlichen
Verteuerung von bereits eingezontem Bau-
land wiirde dadurch Einhalt geboten. Mich
wiirde interessieren, wie viele Politiker die-
sen Zusammenhingen die notige Beachtung

schenken.

Wie konnte sich dieser von lhnen aufge-
zeichnete Graben zwischen Wirtschaft-
lichkeit und guter Architektur wieder

schliessen lassen?

Eben dieser Frage haben wir uns Anfang die-
ses Jahrtausends gestellt und ganz bewusst
daran gearbeitet, dass die drei wesentlichen
Grundpfeiler eines Bauprojektes — Gestal-
tung, Konstruktion und Wirtschaftlichkeit —
in die richtige Reihenfolge kommen, und
dies gleich beim ersten Entwurf. Die nach-
haltige Wirtschaftlichkeit ist fiir jede Bau-
herrschaft sicherlich der wichtigste Aspekt
und hat folglich die erste Prioritit. Fehlt die
bautechnische und 6kologische Nachhaltig-
keit, kann dies im Lebenszyklus einer Immo-
bilie ein Vielfaches der Erstinvestition kosten.
Die Gestaltung — und damit meine ich eine
nachhaltige, zeitgemisse Gestaltung — darf
unter keinen Umstinden fehlen. Diese gibt
der Immobilie eine Identitit, das ist auch
Mehrwert. Allerdings darf dieser Aspekt nicht
ohne Berticksichtigung der anderen Aspekte
an erster Stelle stehen. Eben dies lduft bei
vielen Projekten, nicht zuletzt bei offentli-
chen Bauvorhaben und Planungen, verkehrt:
Wiirden in frithen Phasen von Stadt- und
Raumplanung mehr Vertreter mit 6konomi-
schem Gedankengut mit einbezogen werden
anstelle schlechter Vertreter der Architektur-
szene, die oft nur wohlklingenden Namen
von sogenannten Stararchitekten zudienen,
konnten Steuergelder effizienter fiir realisier-
bare Planung verwendet werden. Realisier-
bare Planungen niitzen sowohl den Investo-
ren wie auch dem ortlichen Gewerbe und

somit der gesamten Volkswirtschaft. |
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Wohniiberbauung
Zweibruggenmiihle, St. Gallen

Erster Preis mit dem Wettbewerbsprojekt

«Wohnen im Alter», Laax

Rohner Gmiinder Partner steht
fiir marktfahige Projekte

Aus dieser in Architekturkreisen unkonven-
tionellen strategischen Ausrichtung ist eine
breite Palette unterschiedlichster Projekte
im Raum Zirich — Ostschweiz hervorgegan-
gen. Sie gehen vom einfachen Industriebau
iber Wohniiberbauungen fiir jegliche Alters-
und Sozialschichten bis zur unkonventionel-
len Loft-Uberbauung, zu 6ffentlichen Anla-
gen sowie Bauten und Sanierungen unter
denkmalpflegerischen Auflagen.
\Wettbewerbserfolge haben sich Dank der
Neuausrichtung zum umfangreichen Pro-
jektstamm gesellt. Alle diese Projekte mit
einem Bauvolumen von tiber 350 Mio. CHF

Mehrere

sollen nicht der Profilierung der entwerfen-
den Architekten dienen, werden daftir aber
umso marktfahiger und von nachhaltiger
Qualitét im Dienst des Kunden realisiert.
RGP profitiert von ihrer tber 50-jahrigen
Erfahrung und Tradition. Hier werden Immo-
bilienpromotionen und Generalplanungen an-
geboten, wie auch Projekte partnerschaft-
lich mit allen Beteiligten ganzheitlich entwi-
ckelt. RGP steht auch verantwortlich fir die
Realisierung, oft auch in Zusammenarbeit
mit Generalunternehmen oder externen
Bauleitungsfirmen, vom ersten Gedanken
bis zur letzten Zahl.
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Asthetik und Okologie im Kiichenbau

Design, Komfort und Funktionalitit. Diese Anspriiche an moderne Kiichen geniigen lingst
nicht mehr. Aus der Erkenntnis heraus, dass viele Ressourcen endlich sind und unser Tun
einen direkten Einfluss auf Umwelt und Klima hat, sind die Anforderungen an Kiichen von
heute viel hoher. Tiefe Schadstoffbelastung, regenerierbare Materialien und hohe Energie-
Effizienz sind heute auch Themen im Kiichenbau.

Die Natur als Partner

Als  Unternehmen der holzverarbeitenden
Industrie hat die Movanorm AG ein vitales
Interesse an einer intakten Umwelt. Im Be-
wusstsein ihrer Verantwortung setzt sie seit
Jahrzehnten bereits auf natiirliche Materiali-
en, auf schonende Veredelungsprozesse, ra-
tionelle Produktion, optimierte Logistik und
auf fachgerechte Entsorgung. Dieser ganz-
heitlich 6kologische Ansatz, kombiniert mit
den 6konomischen Anforderungen, ist eine
permanente Herausforderung, der wir uns

Tag fiir Tag wieder von neuem stellen.
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6.Entsorgung

5.Logistik/
Montage

2.Planung

4. Produktion

3.Einkauf

Umweltrelevante Bereiche
und Prozesse
Von der Beschaffung der Rohstoffe tiber den
Energieverbrauch und mdoglicher Schadstof-
fe bei der Produktion und der Gerite bis zur
Entsorgung alter Kiichen und Abfillen — die
Movanorm AG tberpriift laufend simtliche
relevanten Prozesse, Arbeitsabliufe und Be-
reiche, welche wihrend den einzelnen Ar-
beitsschritten die Umwelt tangieren.
Beratung: Sei es die Beschaffenheit der
Materialien oder die Wahl der Apparaturen,

Movanorm informiert offen und transparent

SPECIAL



beziiglich Asthetik und Komfort, aber auch
beziiglich Umweltvertriglichkeit, Energie-
Effizienz und Wirtschaftlichkeit.

Planung: Durch Kenntnis der techni-
schen Moglichkeiten in der Produktion und
der Logistik fliessen die okologischen Aspekte
bereits bei der Planung automatisch in die Ar-
beitsprozesse ein.

Einkauf: Beim Einkauf von Roh- und
Hilfsmaterialien bevorzugt Movanorm Na-
turprodukte aus der Region, die sich regene-
rieren lassen, umweltgerecht hergestellt sind
und umweltgerecht entsorgt werden kénnen.

Produktion: Aktives Beleuchtungsma-
nagement und die Riickfiihrung von geheiz-
ter Luft spart Energie. Ferner setzt Movanorm
auf umweltschonende Materialien und op-
timiert deren Einsatz (geringer Plattenver-
schnitt/Abfall).

Logistik: Tiglich werden rund 15-20
mn-kiichen montiert. Eine efhiziente Ein-
satzplanung ist okologisch wie Skonomisch
sinnvoll (keine Leerfahrten, Optimieren der
Transportwege, Verwenden von Okodiesel).

Entsorgung: Die grosse Vielfalt an unter-
schiedlichen Materialien, Beschaffenheit und
Inhalten bedingt eine individuelle, fachge-
rechte Entsorgung durch ausgewiesene Fach-

betriebe.

Kiichen nach Mass...
Dass sich Okologie und Asthetik nicht aus-
schliessen miissen, zeigt die breite Palette der

Kiichenmodelle von Movanorm. Ob top

modern oder klassisch, ob trendig oder tradi-
tionell, eines haben alle mn-kiichen gemein-
sam. Es sind immer Unikate — individuelle
Kiichen, gestaltet nach den ganz persdnlichen
Wiinschen der Kunden. Dank Eigenproduk-
tion ist ein Hochstmass an Flexibilitit und
Kreativitit moglich. So lisst sich praktisch
jeder Wunsch verwirklichen, sei es fiir eine
einfache, preisgiinstige Einbaukiiche oder fiir
eine stilvolle, exklusive Individualkiiche. Mo-
derne, offene Kiichen ermdglichen optimale
Arbeitsabliufe, machen Kochen zum Erlebnis

und minimieren den Arbeitsaufwand.

65-jahrige Erfolgsgeschichte

Vom urspriinglichen Schreinerhandwerk zur
seriellen Kiichenproduktion. Kontinuierliches
Wachstum, Innovationsfreude und Offenheit
gegeniiber Markt und technologischen Ent-
wicklungen widerspiegeln sich in der iiber
65-jihrigen Erfolgsgeschichte. Heute zihlt
Movanorm AG mit ihren tiber 120 Angestell-
ten schweizweit zu den modernsten Produk-
tionsstitten. Aus tiber 1000 Teilen zu einem
Ganzen zusammengefligt ist jede einzelne
Kiiche eine Herausforderung. Individuell in
Betreuung und Planung, hoch technisiert in
Abwicklung und Produktion und effizient in
Logistik und Montage — das sind die Garanten
fiir konstant hohe Qualitit der mn-kiichen.
Neben der Produktionsstitte in Vaduz pri-
sentiert Movanorm AG ihre Kiichen in per-
manenten Ausstellungen in Chur, St.Gallen,
Ziirich und Pfittikon/SZ. |
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R kichen

MOVANORM AG

Movanorm AG
9490 Vaduz, Wuhrstrasse 20
Tel. 00423 265 47 47

9015 St. Gallen, Bionstrasse 4
Tel. 071 310 22 50

7000 Chur, Comercialstrasse 23
Tel. 081 258 43 43

8808 Pfaffikon, Churerstrasse 154
Tel. 055 410 34 34

8057 Zlrich, Berninastrasse 11
Tel. 044 318 80 80

Www.movanorm.ch
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«Zu Beginn hat mir der Staub schon
etwas gefehlt»

Die Kiiche wird immer mehr zum wichtigsten Raum eines Hauses. Das Kochen wird
zelebriert, die Zone in den Mittelpunkt geriickt. Diese Verinderung trug massgeblich zum
Erfolg der Baumann AG bei. Kiirzlich hat sie ihren Neubau in Berneck bezogen. An der
Spitze des Unternehmens steht ein gelernter Schreiner, der selber auch gerne die Koch-

schiirze tiberstreift.

Text: Marcel Baumgartner
Bild: Bodo Riiedi

ehen Sie, das war immer ein Traum

von mir», sagt Kurt Ulmann als er

durch ein Fenster im oberen Stock

auf die Werkstatt hinunterschaut.
Der Geschiftsfithrer der Baumann AG steht
im Ausstellungsbereich des 2009 erbauten
Firmensitzes in Berneck. Dort konnen die
Besucher nicht nur zahlreiche Ausstellungs-
stiicke begutachten, mittels der Glasfront
bietet sich ihnen auch ein Blick auf die Pro-
duktion. «Schon in den ersten Gesprichen
erklirte ich dem Architekten, dass ich das ei-
gentliche Herzstiick unseres Unternehmens
keinesfalls verstecken willy, flihrt Ulmann aus.
Die Giste sollen sehen, wo jihrlich rund 500
Kiichen erstellt werden und was alles hinter
dem Endprodukt steckt. Und keiner weiss das
besser zu wiirdigen, als der heutige Geschifts-
fiihrer. Schon 1988 trat der gelernte Schreiner
als Fabrikationsleiter in das 1958 gegriindete
Unternehmen ein. In den folgenden Jahren
wurde die Baumann AG — damals noch in
Diepoldsau ansissig — laufend ausgebaut und
vor allem technisch erweitert. 2003 kauften
sich die Kadermitarbeiter Kurt Ulmann, Emi-
lio Alig und Kurt Schneider schliesslich in die
Firma ein und tibernahmen diese. Der frithe-
re CEO Hansruedi Kamm begleitete die neu
formierte Geschiftsleitung noch bis 2005 als

Verwaltungsratsprasident.

Grifflos, fugenlos, mobelhaft

Das war auch der Zeitpunkt, als man sich
erstmals mit einem Neubau beschiftigte.
«Der Betrieb in Diepoldsau war fiir uns
nicht mehr zufriedenstellend», so Ulmann.

Unter anderem fehlte es an der Méglich-

keit, Kiichen reprisentativ auszustellen. Auf
der Suche nach einem geeigneten neuen
Standort wurde die Geschiftsleitung schnell
flindig. «In Berneck fanden wir ein bau-
reif erschlossenes Grundstiick mit der ent-
sprechenden Grosse an  einer optimalen
Lage.» Wihrend die Fliche fiir die Produk-

«Kunden spiiren schnell,
ob man etwas vom
Kochen versteht.»

tion gleich gross wie am alten Standort ist,
wurde der Ausstellungsbereich verdoppelt.
Und durch grosse Glasfronten konnen Inte-
ressierte auch ausserhalb der Offungszeiten
einen Blick auf die Kreationen werfen. Und
in diesen wird das Handwerk der Mitarbeiter
ersichtlich.

Mit dem Stellenwert der Kiiche sind auch
die Anforderungen an die Schreiner gestie-
gen. Grifflos, fugenlos, m&belhaft soll es heu-
te sein. Das sind Herausforderungen. Nicht
zuletzt auch, weil die Baumann AG keine
Produkte «ab Stange» verkauft. «Die Men-
schen sind verschieden. Sie sind unterschied-
lich gross und haben individuelle Bediirfnisse
und Vorlieben. Alle Baumann-Kiichen und
-Bider sind darum einzigartigy, erklirt Ul-

mann.

Design vor Funktion?
Diese Einzigartigkeit driickt sich in den un-
terschiedlichsten Formen und Farben aus.

«Ich staune manchmal selber, welche Wiin-

sche Kunden haben», gesteht der Geschifts-
fihrer. Als Beispiel fiihrt er den Redaktor zu
einem violetten Modell in der Ausstellung.
«Trendig, nicht wahr?» Und auch wenn sich
iiber Geschmack bekanntlich streiten lisst, so
ist man ob den heutigen Moglichkeiten doch
erstaunt. Hochglinzende Oberflichen, Glas-
abdeckungen, runde Schubladen und Leuch-
ten, welche die Kiiche zu einem Kunstobjekt
machen. «Vor zwei Jahren durften wir eine
Kiiche in eine Ferienvilla einbauen», erinnert
sich Ulmann. «Da gab es in der ganzen Kiiche
keinen rechten Winkel, alles war rund: Die
Schrinke, die Tiiren, jede Schublade. Das sind
anspruchsvolle Arbeiten, die wir aber sehr
gerne herstellen.»

Die Kiiche als neues Zentrum des Heims.
Da stellt sich natiirlich die Frage, ob die
Funktionalitit nicht immer mehr dem De-
sign weichen muss? Ulmann: «Natiirlich
werden auch Wiinsche an uns herangetra-
gen, die vor allem dem Auge und weniger
der Kiichenarbeit dienlich sind.» Dennoch
schliessen sich Design und Technik nicht aus.
Vermehrt miisse letzteres jedoch so angeord-
net werden, dass man es nicht auf den ers-
ten Blick erkennt. So kann man heute einen
Dampfabzug beispielsweise per Knopfdruck
in einer Versenkung verschwinden lassen.
Und Kiihlschrinke sind sowieso nicht mehr

als solche erkennbar.

«Kenne die Ablaufe»

Trotz aller Moglichkeiten im Bereich der
Elektronik sptirt Ulmann bei den Kunden
dennoch wieder das Verlangen nach «Nor-

malititr. Nachdem es lange Zeit so aussah,
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als wiirde die Kiiche zu einer Hightech-
Zone verkommen, werde nun die Schiene
gewechselt. «Man will komfortable, gute Ge-
rite. Aber niemand will 20 Knépfe driicken
missen, bis er einen Kuchen backen kann.
Bedienerfreundlichkeit ist wieder gefragt.»
Ulmann weiss, wovon er spricht. In der Re-
gel kocht er am Sonntag zuhause, einmal im
Monat wird in einem Mainnerkochclub die
Kelle geriihrt. «<Kunden spiiren sehr schnell,
ob man etwas vom Kochen versteht, ob man
wirklich mitreden kann oder nicht. Ich bin
kein Kochprofi, aber ich weiss, wie die Ar-
beitsabliufe funktionieren und welche Geri-

te man bendtigt.»

Qualitat hat ihren Preis

Dass bei Ulmann zuhause eine Kiiche aus
dem eigenen Unternechmen steht, versteht
sich von selbst. Regelmissig holt er sich aber
auch Informationen von anderen Produkten
ein — etwa mittels Besuch bei einem bekann-
ten schwedischen Hersteller, der mit giinstigen
Preisen wirbt. «Wir beobachten unsere Kon-
kurrenz nattirlich schon. Nicht um sie schlecht
zu reden, sondern um unseren Kunden die
Unterschiede aufzeigen zu kénnen.» Denn
Qualitit hat ihren Preis. Bei der Baumann AG
einen in der Grossenordnung von 25’000 bis
50’000 Franken pro Kiiche. «In diesem Seg-
ment haben wir uns sehr gut positioniert. Und
durch unser ehrliches, seritses Geschiftsgeba-
ren sche ich auch der Zukunft optimistisch

entgegen.» Also keine Bedenken vor Billi-

ganbietern, weil der Schweizer nach wie vor
auf Qualitit setzt? So einfach ist es dann doch
nicht. Qualitit sei wohl gefragt, aber man miis-
se sie erkliren konnen. «Wenn wir telefonisch
eine Offerte erstellen miissen, wird es schwer.
Kommt der Kunde jedoch zu uns, konnen wir
ihm simtliche Details aufzeigen, und er ver-

steht schnell, was alles dahinter steckt.»

Keine Expansion

Geografisch beschrinkt sich die Baumann
AG auf das Gebiet Ostschweiz. Angeboten
werden nebst Kiichen aber auch Schreiner-
arbeiten rund ums Bad oder die Garderobe.
Das macht gerade bei Renovationsarbei-
ten Sinn, wo nicht selten Kiiche und Bad
im selben Zeitraum erneuert werden. Hier
ist es wichtig, alles aus einer Hand anbie-
ten zu konnen. «Darauf setzen wir auch in
Zukunft, und nicht auf Expansion», sagt Ul-
mann. «Damit wir einen Top-Service bieten
konnen, ist es wichtig, innerhalb von zwei
Stunden beim Kunden zu sein. Eine Auswei-
tung des Gebietes wiirde von diesem Ziel
abweichen. Wir wollen einfach ein gesundes
KMU bleiben.»

Das Gesprich mit Kurt Ulmann endet
dort, wo es angefangen hat: Beim Fenster mit
Blick auf die Werkstatt. Kann es sein, dass der
Geschiftsfiihrer die handwerkliche Titigkeit
manchmal vermisst? «Nicht mehr, gesteht er.
«Zu Beginn hat mir der Staub schon etwas
gefehlt. Aber auch meine jetzige Funktion

fullt mich absolut aus.» |

Zum Unternehmen

Im Jahre 1958 griinden Manfred Baumann,
Alois Stahli und Alfons Furrer die Baumann
AG in Diepoldsau. Aus dem urspriinglich sehr
gemischten Fabrikationsbetrieb entsteht im
Laufe der Jahre ein eigenstandiger und viel-
seitiger Holzbearbeitungsbetrieb sowie ein
Kunststoffwerk (heute Noventa AG). Schnell
sind die Baumann-Kichen bekannt, und auch
die Buco-Holzuhren werden sehr erfolgreich
fabriziert und vertrieben. Als der Markt fiir
Holzuhren sich langsam abschwéacht, wird
die Buco-Uhrenfabrikation ins vorarlbergische
Altach ausgelagert und von dort aus weiter-
gefthrt. In Diepoldsau konzentriert man sich
vollumfanglich auf die Kiichenfertigung und die
Kunststofftechnologie.

Einen wichtigen Meilenstein legt die Bau-
mann AG im Jahr 1994: Im Sinne einer
Nachfolgeregelung wird diese in zwei unab-
héngige Aktiengesellschaften aufgeteilt, die
Baumann AG Kiichen, Bader und Innenaus-
bau und die Technoplast AG (heute Noven-
ta AG). Durch die Erdffnung einer eigenen
Ausstellung mit zwei festangestellten Ver-
kaufsberatern im ziircherischen Rimlang
wird das Verkaufsgebiet im Jahr 2004 er-
weitert. In Savognin entsteht ebenfalls eine
eigene Ausstellung. 2009 bezieht die Bau-
mann AG ihren Neubau an der Auer Strasse
in Berneck. Das Unternehmen bietet heute
40 Arbeitsplatze (davon sechs Lernende)
und produziert ausschliesslich mit gelernten
Fachkraften rund 500 Kiichen pro Jahr.

Anzeige

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 fiur Menschen

Neubau
Umbau
Tiefbau

Spezialtiefbau

www.brunnererben.ch
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Neuer Unternehmensbereich beim
Totalunternehmer HR S

Die HRS-Unternehmensgruppe lanciert mit der HRS Renovation AG einen neuen

Unternehmensbereich, der auf Umbauten, Renovationen und Gesamtsanierungen von
Immobilien spezialisiert ist. Firmensitz der neuen Gesellschaft ist Ziirich und eine erste
Niederlassung befindet sich in St.Gallen.

ie HRS Real Estate AG hat
neu einen Geschiftsbereich
an ihrer Seite, der den spezifi-
schen Markt von Umbauten,
Renovationen und Sanierungen abdeckt. Die
HRS Real Estate AG bleibt als Dachmarke
in strategischer und visueller Hinsicht feder-
fiihrend. Die neue Gesellschaft tibernimmt
die CI/CD-Richtlinien der HRS Real Estate

und somit deren gesamtes visuelles und gestal-

rechts: Das Rathaus in St. Gallen

links, unteres Bild: Der traditionelle Hotel-
komplex Les Résidences du National in Montreux
links, oberes Bild: Die Villa Landolt des

Internationalen Eishockeyverbandes in Ziirich

terisches Erscheinungsbild. Entstanden ist die
HRS Renovation AG aus der Ubernahme der
Ortobau Generalunternehmung AG im 2002.

Neue Ausrichtung
Mit der HRS Renovation AG soll der Be-
reich der Sanierungen auf dem Markt klar
positioniert werden. Es wird neu eine Vor-
wirtsstrategie gefahren, um die Bereiche Um-
bau und Renovationen aktiver zu bearbeiten
und gezielt auszubauen. Gesamtsanierungen
sollen in Zukunft in simtlichen Immobilien-
sparten — Sportbauten, Einkaufszentren, Spi-
tilern, Alterszentren, Bildungsstitten — und
insbesondere auch bei Biiro-, Industrie- und
Wohnbauten angeboten werden.

Mit der Griindung der HRS Renovati-

on AG wurden einerseits Mitarbeitende der

HRS Real Estate AG in den neuen Geschiifts-
zweig eingegliedert und andererseits zusitzli-

che Arbeitsplitze geschatten.

Umfassende Dienstleistungs-
palette

HRS Renovation AG bietet neben Umbau-
ten, Renovationen und Gesamtsanierungen
zusitzliche Dienstleistungen rund um den
Lebenszyklus einer Immobilie an: Expertise,
Gebiudeschitzung, strategische Planung und
Entwicklung, Nutzungsoptimierung, Finan-
zierung, Realisierung, Vermarktung und Faci-
lity Management. Als Referenzobjekte gelten
u. a. das Rathaus in St.Gallen, die Villa Landolt
des Internationalen Eishockeyverbandes in
Ziirich und der traditionelle Hotelkomplex

Les Résidences du National in Montreux. W
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Wohnbauférderung — modern

Interpretiert

Wohnbauférderung wird in Oberigeri gross geschrieben. Ein Projekt, das in diesem

Rahmen realisiert wird, ist die Wohniiberbauung Riedmattli.

ohneigentum zu trag-

baren Konditionen,

gedacht fiir einheimi-

sche, junge Familien
mit Kindern, soll mit dem Projekt Ried-
mattli entstehen. Riedmattli entspringt der
Feder eines Projektteams — im Rahmen eines
Wettbewerbes — unter der Leitung der Bau-
engineering.com AG. Der Bebauungsplan
fir die rund 12’000 m? grosse Parzelle wur-
de an der Gemeindeversammlung von Juni
2008 genehmigt, im Mai 2009 war Baube-
ginn.

An sehr schoner Aussichtslage entstehen
sechs Mehrfamilienhduser mit insgesamt 44
Eigentumswohnungen, die einfach und klar
angeordnet sind. Die Wohnungen tberzeu-
gen mit einem hellen, grossziigigen Raum-
angebot und hoher Wohnqualitit. Mit der
Art, Anordnung und Gestaltung der einzel-
nen Gebiude wird erreicht, dass jede Einheit
Komfort und Weitsicht hat. Ganz nach dem
Grundsatz des Architekten: «Ein neues Zu-
hause ist ein emotionaler Ort, prizise abge-
stimmt auf personliche Wiinsche und indivi-
duelle Ideale.»

Das Hiuserensemble ist eingebettet in
eine griine Landschaft. Der eigentliche «Kitt»
der Uberbauung sind so genannte Verbin-
dungszonen, das sind Hoéfe mit Biumen und
Plitzen, die mit zahlreichen Sitz- und Spiel-
gelegenheiten zum Verweilen einladen. Die-
se Zonen korrespondieren ideal mit den Na-
turwiesen, die die Gebiaude umfliessen und
die Uberbauung in die bestchende Land-
schaft einbinden.

Die Wohniiberbauung Riedmattli wird in
Etappen realisiert. Bezug der ersten Wohnun-
gen ist voraussichtlich Ende 2010. |
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Zahlen - Daten - Fakten
\Wohniiberbauung Riedmattli, Oberageri

Bauherrschaft und Totalunternehmer:
Bauengineering.com AG, Zug

Konsortium Riedmattli (Entwicklung):

> Bauengineering.com AG, Zug

> Mathis + Meier Architekten AG, Oberageri
» Blattmann + Odermatt AG, Oberégeri

> Meier Natursteine AG, Morgarten

Architektur:
Mathis & Meier Architekten AG, Oberégeri

Nutzung:
\Wohnen

Raumprogramm:
6 Baukdrper, 44 Eigentumswohnungen

Termine:

Baubeginn: Mai 2009
Bezug: ab Ende 2010
Realisation in Etappen

Bild: Mathis & Meier Architekten AG, Oberdgeri
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Kleine griine Oase mitten
im (Glatt)Park

Der Glattpark in Opfikon entwickelt sich vom Park zur Stadt. Die Realisierung des inno-
vativen Wohnbauprojektes Chavez Verde setzt hier einen neuen wichtigen Meilenstein.

inst galt sie als teuerste Wiese der
Welt. Heute ist das Oberhauser-
riet — besser bekannt als Glattpark
— urbaner Ort zum Wohnen und
Arbeiten und die Wohniiberbauung Chavez
Verde ist ein wichtiger Teil davon. In knapp
20 Monaten entstehen an der Farmanstrasse
und am Boulevard Lilienthal in 3 unter-
schiedlichen Baukdrpern 27 Eigentums-, 52
Mietwohnungen und 4 alternativ nutzbare
Gewerbe- und Atelierobjekte. Das durch-
dachte Wohnkonzept zeichnet sich durch
eine bewusste Umgebungsgestaltung aus.

Das grosse Stichwort bei der Entwicklung
des Glattparks ist: Individualitit. Die Sied-
lung Chavez Verde verkorpert diese auf ide-
ale Weise in der Architektur. Kompakt und
doch luftig hat der renommierte Winterthu-
rer Architekt Beat Rothen die Gebiude von
Chavez Verde gestaltet. Die Individualitit
kommt in jeder der 79 Wohnungen zum
Ausdruck. Sie werden als offene, fliessen-
de Wohnlandschaften mit Riickzugsmog-
lichkeiten gestaltet und lassen maximalen
Freiraum fur alles Personliche. Durch den
Minergie-Standard der ganzen Uberbauung,
d.h. rationeller Energieeinsatz und breite
Nutzung der erneuerbaren Energien wird
die Lebensqualitit verbessert und die Um-
weltbelastung gesenkt.

Ein besonderes Augenmerk wurde dem
Aussenraum geschenkt. Hohe Griser, Kopf-
weidenbiische und Kopfweidenbiume lassen
die ehemalige Landschaft des Riedgebiets auf
besondere Weise weiterleben. Mit Chavez
Verde einsteht somit eine kleine griine Oase

mitten im (Glatt)Park. |

Zahlen - Daten - Fakten
\Wohntiberbauung Chavez Verde
(Glattpark), Opfikon

Bauherrschaft:
Migros Pensionskasse, Zirich/
Swissbuilding Concept AG

Entwickler:
Swissbuilding Concept AG, Zirich

Totalunternehmer:
Bauengineering.com AG, Ziirich

Architektur:
Beat Rothen Architektur GmbH, Winterthur

Nutzung:
\Wohnen und Arbeiten

Raumprogramm:

3 Gebéaude, 79 Wohneinheiten (17%2-
bis 4%2-Zimmer), 4 Gewerbeeinheiten,
79 Parkplatze

Termine:

Baubeginn: Dezember 2009
voraussichtliche Bautibergabe: Juni 2011
Annex:

Realisiert im Minergie-Standard
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swissstarfenster ag
Erfolgreich mit dem «AAA»-Prinzip

Fensterbauer gibt es viele. Wer sich auf dem Markt differenzieren will, benétigt neben
hervorragenden Produkten und optimalen Serviceleistungen auch eine gute Nase fiir die
Trends von morgen. Die swissstarfenster ag produziert seit drei Jahrzehnten hochwertige
Kunststofffenster und diirfte dank Innovationen in allen Bereichen auch kiinftig ganz vorne
mitspielen. Und das immer nach dem Motto «AAA» — anders als andere.

34 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter gehen
Tag fiir Tag ihrer «Mission» nach: Optimale
Qualitit zu marktgerechten Preisen fiir Ar-
chitekten, Planer und Bauherren sowie Wie-
derverkiufer zu produzieren. Diese Partner
konnen sich dabei auf die in 30 Jahren ge-
wachsene Erfahrung verlassen (siche Kasten
«Zum Unternehmen»). Auf modernen Anla-
gen in grossziigigen Produktionsriumen ent-
stehen in geschulten Hinden jihrlich mehr
als 15’000 Kunststofftenster fiir den Einsatz in
Neu- und Umbauten. Das Knowhow wird
aber neben verschiedenen Fensterformen
auch genutzt flir massgeschneiderte Sonder-
anfertigungen, komplette Glasfassadensysteme
bis hin zum Hausttirbau. Um nichts dem Zu-
fall zu iiberlassen, werden auch Montage und
Service vom swissstarfenster-Montageteam

ausgefiihrt.

Ablaufe optimieren

Soweit zur «Pflicht», doch bei swissstarfenster
wird auch die «Kiir» gross geschrieben, wie
Geschiftsfiithrer Marcel Hug im Gesprich
deutlich macht. Das Unternehmen ist stolz
auf die Unabhingigkeit, es ist schuldenfrei,
geniesst einen hervorragenden Ruf — alles
Werte, die es zu bewahren gilt. Erreichen

will das Hug mit einer ausgeprigten Firmen-

kultur. Flache Hierarchien mit einem einzi-
gen Ansprechpartner flir den Kunden, das
Delegieren von Verantwortung, ein «Gottir-
System flir neue Mitarbeiter: Diese und zahl-
reiche weitere Massnahmen sorgen fiir die
langfristige Erhaltung der Qualitit im Betrieb.
Jeder sei in seinem Bereich sein eigener Chef
mit klaren Kompetenzen, so Hug, gleichzei-
tig werde die Leistung natiirlich gepriift und
ein professionelles Fehlermanagement betrie-
ben — mit dem Ziel der kontinuierlichen Op-
timierung der Abliufe.

Auch in Sachen Produktion verfolgt
swissstarfenster eine ganz besondere Po-
litik. So ist die Zusammenarbeit mit den
Partnern, allen voran dem Kunststofffens-
terprofilsystemgeber, tiberaus eng und geht
weit lber ein tbliches Lieferantenverhilt-
nis hinaus. Marcel Hug schildert den Vor-
teil so: «Durch diese Partnerschaft ist es uns
moglich, sehr friith auf die Produkte Einfluss
zu nehmen, indem wir eigene Bediirfnisse
anmelden.» Die Erkenntnisse aus jahrzehn-
telanger Erfahrung fliessen auf diese Weise
ein, und das Ergebnis ist ein rundum stim-
miges Produkt, das bei den Zertifizierungen
der verschiedenen Minergieelementemodu-
le (Hebeschiebetiir, Fenster und Haustiiren)

von enormen Nutzen war.

Trends friih erkennen

Gross geschrieben wird bei swissstarfens-
ter auch die Innovation. «Wir wollen anders
sein als andere», bringt es Marcel Hug auf den
Punkt — ein Motto, das in der Abkiirzung
auf «<AAA» den Arbeitsalltag beim «5-Sterne-
Fenster» prigt. Zur AAA-Philosophie gehort
auch, nicht einfach auf Trends aufzuspringen,
sobald sie sich abzeichnen, sondern sie friih-
zeitig zu erkennen — oder sie sogar kurzer-

hand selbst ins Leben zu rufen. Den Beweis

Produkte der swissstarfenster ag kommen in den verschiedensten Gebduden und fiir unterschiedlichste Bediirfuisse zum Einsatz — aber immer in hichster Qualitat.
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Marcel Hug, Geschdftsfiilhrer der swissstarfenster ag

dafiir hat das Ostschweizer Unternehmen erst
kiirzlich wieder angetreten. Hug war aufgefal-
len, dass sich potenzielle Kunden beim Kauf
von Haushaltgeriten wie Kuhlschrank oder
Fahrzeugen von den Energiewerten leiten
lassen — ein System, das einen schnellen Ver-
gleich zuldsst. «Ich habe mich gefragt, weshalb
es dasselbe nicht auch fiir Kunststofffenster
gibt, so Hug. Nach Anfragen beim zustindi-

gen Bundesamt beschloss er kurzerhand, selbst

Energieetiketten ins Leben zu rufen. Damit
lassen sich nun die Produkte von A (Miner-
gie-P) tiber B (Minergie) bis zu C (Standard)
klassifizieren und ausweisen. Ein echter Ge-
winn flir die Kaufer, die so auf einen Blick das
richtige Produkt fiir ihre Bedtrfnisse erken-
nen und es direkt mit den Klassifizierungen
des kantonalen Gebiudeausweises (GEAK
seit August 2009) vergleichen konnen. Vie-
les deutet darauf hin, dass die Energieetiket-
ten schon bald fiir alle Kunststoftfenster zum
Massstab werden diirften.

Doch klar ist: An einem Energie-Label
sind nur Unternehmen interessiert, deren
Produkte die hohen Anforderungen erfiillt,
die das Thema Nachhaltigkeit mit sich bringt.
Die swissstarfenster ag mit ihrer Kombination
aus jahrzehntelanger Erfahrung, modernem
Maschinenpark sowie motivierten und gut
ausgebildeten Fachleuten bietet daflir beste
Gewihr. Typisch fiir sein Unternechmen sei
die Fihigkeit, den Kunden gut zuzuhéren,
die Bediirfnisse zu erkennen und die optimale
Losung vorzuschlagen, was ein Umsetzen der
drei Aggregatszustinde «gasformig - fliissig —
fest» bedeutet, bilanziert Hug. Denn: «Nur so
entsteht Vertrauen, und dieses ist die Grund-
lage flir eine langfristige Partnerschaft und
Nachhaltigkeit.» |
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SWISS

Das 5-Sterme<Fenster

Zum Unternehmen

Die Firma L. Oberholzer AG, gegrindet
1975 in Schénenberg an der Thur, hat
sich in den tber 30 Jahren ihres Beste-
hens zu einem der grossten Holzverarbei-
tungsbetriebe in der Ostschweiz entwi-
ckelt. Neben der Sagerei, den Bereichen
Zimmerei/Elementbau/Treppenbau sowie
Schreinerei/Kiichenbau bestand auch eine
Kunststofffensterproduktion. Im Rahmen
einer Nachfolgeregelung wurde diese
Fensterabteilung rickwirkend per 1. Ja-
nuar 2008 in ein selbsténdiges Unter-
nehmen Uberfihrt. Die Geschaftsleitung
Gibernahm Marcel Hug, der die Fenster-
produktion bereits zuvor mehrere Jahre
als Abteilungsleiter gefihrt hatte. Zum
neuen Unternehmensnamen gekiirt wurde
mit Swissstarfenster - Das **#*##*

* Sterne-
fenster ein bereits existierendes, erfolg-
reiches Produktelabel. Die Produktions-
réaumlichkeiten befinden sich in Buhwil,
die Arbeitsvorbereitung und Ausstellung
zog vor einiger Zeit nach Hauptwil um.
Die Ausstellung ist auch samstags von
8 his 12 Uhr gedffnet und wird von den
Projektleitern betreut. \Weitere Informa-
tionen zum Unternehmen, zur Produkte-
palette und zu den Serviceleistungen im
Internet unter www.swissstarfenster.ch.
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Rustikal, authentisch, nahe
an der Natur

Wer ein Blockhaus sieht, denkt an die Weite Kanadas oder eine weisse Winterlandschaft
in Skandinavien. Doch auch in unseren Breitengraden gibt es kiinftige Hausbesitzer, die
sich fiir diese Bauart entscheiden. Der Appenzeller Michael Koller hat sich auf den Block-
bau spezialisiert — und ist iiberzeugt, dass Holz als Baustoff vor einer Renaissance steht.

Text: Stefan Millius
Bilder: Bodo Riiedi

ngewohnt flir die Ohren

klingt er zunichst, der Name

der Ein-Mann-Firma im

Innerrhoder Hauptort Ap-
penzell. Doch hinter der Bridix Blockbau-
zimmerei verbirgt sich der Dialektbegriff fiir
die Breitaxt, mit der in fritheren Zeiten der
Zimmermann das Behauen von Rundhol-
zern vornahm. Kein Zufall, dass sich Michael
Koller bei der Suche nach einem Firmenna-
men an der Tradition orientierte. «Ich habe
ganz einfach Freude am alten Handwerk, an
der traditionellen Holzbaukunst», verrit er im
Gesprich. Zwar war er nach seiner Ausbil-
dung unter anderem als Projektleiter bei ei-
nem grossen Holzbaubetrieb in Gossau titig,
verlor aber seine grosse Leidenschaft nie ganz

aus den Augen: Den Blockbau.

Ganze Hauser bauen

«Blockhiuser haben mich schon als Kind fas-
ziniert», erinnert sich Koller. Eines Tages horte
er tiber Umwege von einem nach Finnland
ausgewanderten Schweizer, der Kurse im
Blockbau anbot. Dasselbe hitte man zwar
auch hierzulande haben konnen, aber Kol-
ler nutzte die Chance, ein unbekanntes Land
kennen zu lernen und ging fiir vier Wochen
in den Norden. Nach dieser Zeit war fiir ihn
klar: Das war es, was er kiinftig tun wollte.
«Selbstindig titig zu sein, war schon lange
mein Wunsch, aber fiir einen Einzelnen gibt
es in unserer Branche beschrinkt Moglich-
keiten», so der Appenzeller. Renovationen
und kleinere Arbeiten seien meist das einzige,
was fur eine Kleinstfirma tibrig bleibe - «ich
aber wollte ganze Hiuser bauen.» Der Block-
bau, das stand fiir Koller bald fest, bot diese

52 u Januar/Februar 2010

Chance und war gleichzeitig die Form des
Hausbaus, hinter der er vollumfinglich stehen
konnte: rustikal, authentisch und nahe an der
Natur.

Blockbau sei keineswegs eine exotische
Angelegenheit, betont Koller. Zwar kommt
die Bauweise scheinbar von Skandinavien
her via Kanada zu uns, doch sei es im Grun-
de eine Riickkehr. «Es waren die Pioniere aus
Europa, die den Blockbau einst nach Nord-

amerika brachten.» In der Schweiz gibt es

«Ich habe Freude an
der traditionellen Holz-
baukunst.»

inzwischen eine stattliche Anzahl von Fir-
men, die sich dem Blockbau verschrieben
haben, fast durchwegs Ein-Mann-Betriebe,
die sich mittlerweile sogar in einem Verband
zusammengeschlossen haben. Eine fast schon
verschworene Gemeinschaft, denn es domi-
niert nicht das Konkurrenzdenken, sondern
die Zusammenarbeit. «Fiir einen Blockbau
braucht man in der Regel vier bis flinf Leute»,
sagt Koller, «wir helfen uns gegenseitig aus,
so dass man auch zum Blockbauen kommt,
wenn man selbst gerade keinen eigenen Auf-

trag hat.»

«Efach heemelig»

Derzeit ist ein klarer Trend zum Holz spiir-
bar. Selbst grosse offentliche Gebaude werden
immer ofter wieder mit dem nachwachsen-
den Rohstoff realisiert. Von dieser Entwick-

lung profitiert auch die Massivholzbauweise,

zu welcher der Blockbau gehort. «Das ist die
Zukuntfty, ist Michael Koller tiberzeugt. Holz
biete sehr viele Vorteile, regle beispielsweise
die Feuchtigkeit im Raum ideal und schaffe
ganz allgemein ein hervorragendes Wohnkli-
ma - «scht efach heemeligr, wie es Koller in
seinem Dialekt ausdriickt.

Demgegeniiber stehen zahlreiche Vorur-
teile, die viele Laien gegeniiber Blockhiusern
haben. Einige davon stammen aus fritheren
Zeiten, als aufgrund der Materialen und Ar-
beitsmethoden tatsichlich Probleme auftreten
konnten, beispielsweise mangelnde Dichtheit.
Hier liege sicherlich die Herausforderung im
Blockbau, sagt Koller, genaues Arbeiten sei
gefragt. Doch genau wie bei anderen Bauar-
ten werden auch hier laufend die Arbeitstech-
niken verbessert, damit sie den stetig strenge-

ren Anforderungen entsprechen.

Heimatschutz ist Problem

Ein weiteres Hindernis fiir die Anhinger von
Blockbauten sind nicht selten die Bewah-
rer eines reinen Ortsbildes, beispielsweise
der Heimatschutz. Es handle sich um keine
Schweizer Bauart, Blockhiuser hitten hier-
zulande keine Tradition, so die Argumente,
mit denen entsprechende Baueinsprachen be-
griindet werden. Koller ist tiberzeugt, dass das
in dieser Absolutheit nicht zutrifft. Zwar gebe
es tatsachlich tiberdimensionierte, zu massige
Blockbauten, die im grossriumigen, mager
besiedelten Kanada problemlos méglich, in
der Schweiz aber fehl am Platz seien. Das pas-
se nicht hierher. «Aber Stil und Grésse eines
Blockhauses lassen sich an ein Land und so-
gar an eine bestimmte Region anpassen», er-

klart der Zimmermann. Ein Blockhaus konne
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durchaus auch im Appenzeller Stil gehalten
sein und stelle damit keinen Fremdkorper im
Ortsbild mehr dar. Entgegen weit verbreiteten
Meinungen miisse der Blockbau nicht zwin-
gend absolut rund sein, die Stimme kénnten
auch abgeflacht sein — auf einer oder beiden
Seiten. Wird das Holz aussen abgeflacht, so
prisentiert sich das Haus sehr nahe an der be-
kannten Strickbauweise - «viel traditioneller
geht es nicht, so Koller.

Bleibt die Frage: Wer ist der typische Inte-
ressent fiir ein Blockhaus? Oft seien es Perso-
nen mit einem starken Bezug zu Holz, bei-
spielsweise Handwerker oder Forster. Koller
dazu: «Man muss sicher das Urtiimliche, Na-
tirliche und das echte Handwerk schitzen.»
Ein Blockbau sei eine sehr rustikale Sache.
Wird das «Innenleben» des Hauses behauen,
sicht man die einzelnen Beilschlige; fiir Lieb-
haber von kalten Materialien ist das kaum das
Richtige. Koller hat deshalb auch festgestellt:
«Wer ein Blockhaus will, weiss das von An-
fang an ganz genau, es gibt kaum Leute, die
einen Blockbau als eine von verschiedenen

Optionen tiberdenken.»

Handarbeit verteuert Bau
Preislich bewegt sich ein Blockbau in aller

Regel zwischen fiinf und zehn Prozent iiber

den Gesamtkosten eines «herkémmlichen»
Holzhauses; das sei aber stark abhingig von
Fragen wie Grundriss, Innenausbau und so
weiter. Die Berechnung der ungefihren Kos-
ten ist fiir ihn bei jedem Beratungsgesprich
eine der ersten Handlungen, damit potenziel-
le Kunden von Anfang an von der richtigen
Grossenordnung ausgehen. So mancher Laie

ist zunichst davon tberzeugt, ein Blockhaus

«Man muss das Urtim-
liche lieben, um ein
Blockhaus zu wollen.»

miisse eine recht billige Sache sein, weil hier
scheinbar nur einige Holzstimme aufeinander
geschichtet werden. «Das Material ist im Ver-
gleich zu anderen Bauarten tatsichlich relativ
glinstigr, so der Bridix-Inhaber, «doch was
einschenkt, ist die Handarbeit.» Sie nimmt
einen sehr grossen Stellenwert ein bei der Er-
stellung eines Blockhauses. Auslindische An-
bieter, die mit genormten, maschinell gefer-
tigten Stimmen arbeiten, konnen demgegen-
tiber viel giinstiger anbieten. In den Augen
von Michael Koller widerspricht diese Fer-
tigungsmethode aber dem eigentlichen Ur-

sprung und den Anspriichen des Blockbaus.

Baubranche

Ohnehin muss, wer ein authentisches
Blockhaus will, mit den Gegebenheiten der
Natur leben. Wer im laufenden Jahr ein Haus
erstellen will, miisste sich beeilen, denn der
Holzschlag sollte im Winter stattfinden und
wenn moglich in der richtigen Mondphase,
«Saison» ist also nur noch wenige Wochen lang.
Das nachhaltige, 6kologische Bauen ist fiir Kol-
ler bei der Massivholzbauweise ein klares Ziel.
Das Holz stammt wenn moglich aus der Re-
gion, die Isolation wird mit Schafwolle aus der
Gegend erstellt. Was den Innenausbau angehe,
so gebe es gewisse konstruktive Einschrin-
kungen, wenn man auch innen auf Blockbau
setzen wolle, aber es sei weitgehend das meis-
te von dem machbar, was in herkdmmlichen
Hiusern moglich sei; letztlich sei es eine Frage
des Preises. Um die Innenrdume aufzulockern
und die Blockbauwinde noch mehr hervor-
zuheben, dringen sich weisse Innenwinde
auf, die im dblichen Stinderbau erstellt und
dann mit Gipsfaserplatten verkleidet werden.
Im letzten Jahr konnte Michael Koller einen
Grossauftrag  realisieren: Ein dreigeschossi-
ges Ferienheim in Schaffhausen. Kein reiner
Blockbau sei es gewesen, sondern eine Bau-
weise zwischen Riegelbau und Blockbau, ein
so genannter Bohlenstinderbau, auch eine tra-
ditionelle Bauweise. Entscheidend sei fiir ihn,
dass massiv aus Holz gearbeitet werde, das aus
den heimischen Wildern stammt. Auch beim
zweiten Standbein, dem Mobelbau, setzt der
Appenzeller immer auf massives Holz, Fur-
niere und dergleichen setzt er nicht ein. «Das
konnen andere besser und effizienter», so Kol-
ler, «ich mochte das Holz so verarbeiten, wie es

gewachsen ist.» |

Anzeige
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Heizungslésungen von ELCO

Umwelttfreundliche Technologien
fiir ein Musterhaus in Walzenhausen

Das neue Einfamilienhaus von Karin und Daniel Hasler im Grund in Walzenhausen ge-
wihrt den Nutzern ein elegantes Wohnambiente und dient dazu als Musterhaus fiir Bau-
herren und Architekten. Kernstiick des durchdachten Haustechnikkonzepts bildet eine
innovative Heizungslosung von ELCO auf der Basis erneuerbarer Energien mitsamt einer
leistungsfihigen Komfortliiftung.

Text: Jean Haag, Fachredaktor BR

as Fundament des zweige-
schossigen Einfamilienhauses
der Familie Hasler mit sieben-
einhalb Zimmern und kubi-
scher, zeitloser Architektur liegt auf einem
Sandsteinfelsen. Gebiudehiille, Haustechnik-
konzept und sanitire Einrichtungen sind mit
visiondrem Weitblick geplant und umgesetzt
worden, so dass sie auch kiinftige Anforde-
rungen an eine hohe Material- und Ener-
gieeffizienz erfiillen. Weiter bietet das Haus
einen herrlichen Blick auf das Appenzeller

Vorland und den Bodensee.

Musterhaus fiir Bauherren und
Architekten

In das neue Heim, das die dreikopfige Fa-
milie im August 2009 bezogen hat, ist viel
an Eigenleistung eingeflossen. Dies mit Ab-
sicht, denn es soll auch eine Visitenkarte fur
die Firma E. Hautle AG, Spenglerei, Sanitir
und Heizungstechnik, Walzenhausen, abge-
ben, dessen Inhaber Daniel Hasler, eidg. dipl.
Haustechnik-Installateur, ist. «Immer wieder
beschiftigte ich mich mit dem Gedanken,
wie Baufachleuten und Bauherrschaften auf
nachhaltige Art und Weise Einblick in die
Haustechnik und in das Leistungsangebot
unserer Firma vermittelt werden konnte,
erliutert Daniel Hasler. Im Prinzip kamen
dafiir verschiedene Moglichkeiten in Frage.
Meist, so seine Erfahrung, geben sich Bau-
interessenten mit Plinen, Skizzen oder der-
gleichen nicht zufrieden. Sie wollen sich ein
Bild tiber die kiinftigen Einrichtungen ihres
Hauses verschaften. «Als sich die Chance bot,
ein Grundstiick zu erwerben, auf das wir be-

reits ein Auge geworfen hatten, war die Lo-
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sung gefunden», erklirt der dynamische Un-
ternehmer. «Das neue Heim sollte auch als
Musterhaus dienen, in dem Bauherren und
Architekten im Massstab 1:1 gezeigt werden
kann, was moderne Haustechnik beinhaltet
und welche Vorteile damit verbunden sind.»
Das Haus der Familie Hasler ist ein klas-
sischer Holzelementbau mit betoniertem
Keller. Auf die Holzwand von 12 cm ist eine
Dimmung mit einer Stirke von 22 cm ange-
bracht. Den Abschluss der Aussenhaut bildet
eine hinterliiftete Fassadenkonstruktion, die
aus grossflichigen, mit Aluminiumblech be-

schichteten Elementen besteht. Die Gebiu-

dehtille ist sehr kompakt und entspricht dem
Standard eines Passivhauses. Im Blow-Door-
Test zur Messung der Luftdichtigkeit von
Gebiuden erreichte das Haus einen Wert von
0,47 h-1, wihrend er in Altbauten im Durch-
schnitt zwischen 12 und 15 h-1 liegt, womit

enorme Warmeverluste verbunden sind.

Komfortliiftung unerlasslich

Zu einer kompakten Gebiudehiille gehort
ein effizientes Heizsystem. Sodann ist eine
Komfortliiftung unerlisslich. Bei der Erarbei-
tung der Heizungslosung konnte Daniel Has-

ler auf die Unterstiitzung von ELCO zihlen,

Im neuen Einfamilienhaus der Familie Hasler in Walzenhausen kann moderne, umweltfreundliche

Haustechnik im Massstab 1:1 besichtigt werden.



die dafiir das Basiskonzept erstellte und ihn
wihrend der ganzen Bauphase mit Rat zur
Seite stand. Die Nummer 1 im schweizeri-
schen Wirmeerzeugermarkt war auch Liefe-
rant aller Gerite von der Wirmepumpe iiber
die Solaranlage und den Solarspeicher bis hin
zur Komfortliiftung. «Wie arbeiten schon
viele Jahre mit ELCO zusammen und haben
mit den Systemen und Dienstleistungen, die
angeboten werden, immer gute Erfahrungen
gemacht, versichert Fachmann Hasler. Bei
der Komfortliftung AIRSYSTEM Digital
300 handelt es sich um ein zentrales Liiftungs-
gerit mit Wirmertickgewinnung. Der Wir-
mebereitstellungsgrad liegt bei bis zu 98%.
Dieser hohe Wert wird dank Kreuz-Gegen-
strom-Wirmetauscher erreicht, in dem die
Luft vergleichsweise lang verbleibt. Anstelle
eines Erdregisters hat man sich fiir ein Vor-
heizregister entschieden, um bei tiefen Au-
ssentemperaturen die Frostsicherung zu ge-
wihrleisten. Leise laufende Ventilatoren, die
einzeln programmierbar sind, garantieren in

Kombination mit wirksamen Schalldimpfern

einen praktisch geriduschlosen Betrieb. Die
Trennung von Zu- und Abluft verhindert die

Ubertragung von Geriichen und Keimen.

Hohe Qualitdt und Zuverlassig-
keit

Die Raumwirme wird mit einer Kompakt-
Wirmepumpe AQUATOP T 08C erzeugt.
Sie zihlt zu den leistungsfihigsten Geriten ih-
rer Klasse. Wirmepumpen von ELCO, wel-
che in der Schweiz hergestellt werden, zeich-
nen sich durch hohe Qualitit, Zuverldssigkeit
und Langlebigkeit aus. Fertig montierte und
verdrahtete Komponenten halten die Instal-
lationskosten bei Kompaktmodellen niedrig.
Das Gerit im Haus der Familie Hasler verfligt
tiber eine Leistung von 8,2 kW und einen
COP-Wert von 4,4. Als Wirmequelle dient
das Erdreich, wozu eine Erdwiarmesonde auf
170 Meter Tiefe vorgetriecben wurde. Die
Regelung der Heizung erfolgt iiber Aussen-
fithler. Mit der Solaranlage SOLATRON
A2.3Q wird Warmwasser bereitet. Sie wur-

de quer auf dem Flachdach in einem Winkel

Blick in den Heizungskeller mit (v.l.n.r.) Komfortliiftungsgerit AIRSYSTEM, Solarspeicher und

Warmepumpe AQUATOP T 08C von ELCO.

Publireportage

Daniel Hasler: «Wir arbeiten schon viele Jahre
mit ELCO zusammen und haben mit den
Systemen und Dienstleistungen, die angeboten

werden, immer gute Erfahrungen gemacht.»

von 45 Grad auf einem Stinder angebracht
und hat eine Absorberfliche von 6 m2. Bei
SOLATRON handelt sich um ein Kom-
plettsystem mit aufeinander abgestimmten
Dank Vollflichenabsorber

mit selektiver Beschichtung generieren die

Komponenten.

Flachkollektoren hohe Energicertrige. Der
Brauchwasser-Beistellspeicher mit einem Vo-
lumen von 500 Liter ist mit zwei Registern
je fiir Heizung und Solar ausgertistet. Liefert
die Sonne zu wenig Energie, kann mit einer
Elektrozusatzheizung oder mit der Wirme-
pumpe die notwendige Wassertemperatur er-

zeugt werden.

Alles aus einer Hand

Der Trend im Heizungsmarkt geht in Rich-
tung massgeschneiderte Heizungslosungen
aus einer Hand. Dafiir ist die Anlage im Haus
der Familie Hasler ein gutes Beispiel. Eine
Heizungslosung von ELCO basiert auf den
vier Siulen Produkt, Beratung, System und
Service. Es herrschen fiir alle Bereiche klare
Verbindlichkeiten. Dank umfassendem Pro-
duktsortiment kann die Beratung neutral er-
folgen, ohne Priferenzen fiir einen bestimm-
ten Energietriger. Zudem sind in einem
System alle Komponenten aufeinander abge-
stimmt, und der Systemgedanke findet auch
bei Service, Wartung und Betriebsoptimie-
rungen seinen Niederschlag. Eine Heizungs-
I16sung aus einer Hand zeigt ihre Vorteile in
den Bereichen Energieeftizienz, Umwelt-
freundlichkeit, Wirtschaftlichkeit
und Lebensdauer. |

Komfort,

Daten und Fakten der eingebau-

ten Systeme von ELCO

> Sole-Wasser-Warmepumpe AGUATOP
T08C

» Heizleistung 8,2 kW, COP-Wert 4,4

» Solarkollektoren SOLATRON A2.3Q,
6 m?2 zur \Warmwasserunterstiitzung

> Solarspeicher 500 Liter

> Komfortltftung AIRSYSTEM Digital 300
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«W1ir mussen nicht bauen — wir durfen»

So mancher Laie wittert in der Immobilienbranche das schnelle Geld. Doch wer dem Bau-
en wirklich verbunden ist, der setzt auf Nachhaltigkeit, Qualitit und Exklusivitit. Die
Orchis Invest AG in Herisau und St.Gallen will bewusst klein und flexibel bleiben — und
mit Leidenschaft das Besondere realisieren.

Text: Stefan Millius
Bild: Bodo Riiedi

ir planen, entwickeln
und vermitteln Lebens-
und Wohnriume fiir
Leute, die das Spezielle
lieben.» - mit diesen Worten wird der Besu-
cher der Webseite der Orchis Invest AG von
Christoph Vonplon und René Zeller begriisst.
Das konnte zugegebenermassen auch eine
reine Wortfloskel sein. Ein Gesprich mit den
beiden Unternehmern beweist aber schnell
das Gegenteil. Hier haben sich zwei Partner
gefunden, deren jeweiliger Hintergrund vollig
verschieden ist, die nun aber eine gemeinsame

Mission teilen.

Vom Boden zum Wohnobjekt
Der ehemalige Confecta-CEO  Christoph
Vonplon, der heute mit seiner VP Invest AG
als Investor auftritt und der gelernte Bau-
fihrer René Zeller, Inhaber der Multigips
mit mehreren Standorten in der Ostschweiz,
beschlossen 2006, am Markt mit eigenen Im-
mobilien aktiv zu werden. Das Grundkonzept
hort sich denkbar einfach an: Orchis Invest
AG sichert sich Béden an bester Lage und
arbeitet mit externen Architekten ein fertiges
Projekt inklusive aller Bewilligungen aus. Da-
nach wird das Projekt entweder in Eigenregie
realisiert oder baureif verkauft; der Regelfall
ist die Eigenrealisation. Das Marktgebiet um-
fasst die ganze Schweiz, Wohnbauten entste-
hen von Gais, Rorschacherberg, Bad Ragaz
oder Bottighofen bis zu Davos und ins Tessin.
Den Projekten ist eines gemeinsam: Es
handelt sich um kleine, aber feine Bauten,
in der Regel mit drei bis sechs Wohnungen.
«Riesige Uberbauungen, wie sie grosse Ge-
neralunternehmen  realisieren, sind nicht
unser Geschafty, stellt René Zeller klar. Die
Zwei-Mann-Firma weiss, was sie kann und
was ausserhalb ihrer Reichweite liegt. Die Be-

schrinkung auf wenige Projekte ermogliche
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es zudem, den eigenen Anspruch der Exklusi-
vitit zu erfiillen. Christoph Vonplon stellt klar:
«Rein vom Volumen her setzen wir schon ei-
niges um, wir sprechen je nach Projekt von
10 bis 15 Millionen Franken an Investitio-
nen.» Doch dieses Geld fliesst nicht in «Mas-

senware» sondern in ein Nischenangebot.

See oder Santis

Und die Nische heisst: «<Ab Stange» gibt es
nichts. Drei Hauptkriterien seien es, die bei
Orchis Invest AG dartiber entscheiden, ob es
zu einem Abschluss kommt oder nicht. «Ers-
tens die Lage, zweitens die Lage — und drittens
die Lage», sagt Christoph Vonplon lachend.

Eine schone Aussicht und eine gute Beson-

«Die Architektur soll
unsere Projekte nicht
unnotig verteuern.»

nung sind Voraussetzung, oder, um es mit den
Worten von René Zeller zu sagen: Der See
oder der Sintis muss in Sichtweite sein. Wer
die laufenden Projekte betrachtet, sieht, was
gemeint ist. Ob in Gais mit Alpsteinblick oder
in Arbon direkt am See: Das Kriterium der
besonderen Lage ist stets erftillt. Der Begriff
Exklusivitit beziehe sich denn auch auf die
Lage, so Vonplon, man baue keineswegs aus-
schliesslich luxurios, sondern richte sich nach
der Ausgangslage und dem Bediirfnis.

Auch eine tiefe Steuerbelastung oder die
allgemeine Beliebtheit eines Standorts kon-
nen die Orchis Invest AG auf den Plan rufen.
Ein konkretes Projekt in Bottighofen bei-
spielsweise bietet keine direkte Seesicht, doch
ist der Ort derzeit hoch im Kurs bei Neuzu-
ziigern, beispielsweise auch aus dem nahen

Deutschland. Im Ostschweizer Zentrum, der

Stadt St.Gallen, orten Zeller und Vonplon ein
grosses Potenzial im Quartier Riethiisli. Wih-
rend allgemein von der Hanglage in Rot-
monten geschwirmt wird, habe das Riethiisli
ebenso viel zu bieten — Sicht {iber die Dicher
der Stadt und einen prichtigen Sonnenauf-
und untergang. «Wir fragen uns stets: Wiir-
den wir an einem bestimmten Standort selbst
wohnen wollen?», erklirt Christoph Vonplon.
Nur wenn die Antwort Ja lautet, entscheiden
sich die beiden Unternehmer flir eine Bau-

landparzelle.

Tipps aus dem Netzwerk
Bleibt die Frage: Wie kommt man in der be-
reits dicht besiedelten Schweiz tiberhaupt an
solche Perlen? «Jedentalls nicht durch Inserate
in den Zeitungenv, stellt René Zeller klar; das
Bauland, das auf diese Weise ausgeschrieben
werde, sei in der Regel schon lange auf dem
Markt und aus bestimmten Griinden offenbar
nicht interessant. Wirklich spannendes Bau-
land wechsle innerhalb eines Beziehungs-
netzes den Besitzer — und Zeller, der schon
immer in der Baubranche titig war, ist Teil
dieses Netzwerks. Immer wieder seien Leute
mit Bauland an ihn herangetreten. «Frither
habe ich die Verkiufer jeweils an einen der
Generalunternehmer weiter vermittelt, mit
denen ich zusammenarbeite», erinnert sich
René Zeller, «aber irgendwann habe ich mich
dann gefragt, weshalb ich nicht einfach selbst
ein Projekt dort realisiere.» Denn das Kénnen
und Wissen dazu hat der Baufachmann lingst.
Und in Christoph Vonplon fand er schon bald
einen Investor, der das notige Startkapital
mitbrachte und sich gleich auch mit Begeis-
terung der fiir ihn neuen Immobilienbranche
verschrieb.

Im kommenden Mai wird in Rorschacher-
berg das erste Mehrfamilienhaus der Orchis

Invest AG fertig gestellt sein — ein Meilenstein
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Christoph Vonplon
und René Zeller:

«Wir bauen
nicht auf Risiko.»
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fiir das junge Unternechmen. Das Objekt mit
sechs Wohnungen wird von viel Glas domi-
niert sein. Eine Art typische Handschrift fiir
die Projekte der Orchis Invest AG sei das al-
lerdings nicht, stellen Zeller und Vonplon klar,
denn eine solche gebe es nicht. «Wir versetzen
uns in jeden einzelnen Standort und bringen
dessen Flair in unsere Objekte», so Zeller. In
Davos kénne man nicht gleich bauen wie im
Tessin oder im Thurgau. Christoph Vonplon
ziickt eine Mappe mit Projektbeschrieben
und demonstriert anhand dieser das Gesagte.
Im entstehenden Bau im ausserrhodischen
Gais herrscht Holz vor, in Bottighofen wur-
den die fiir diese Gegend typischen Siulen ins
Projekt integriert. Umgesetzt werden diese
Vorstellungen von wechselnden Architekten.
«Wir wollen keine Statussymbole setzen», sagt
Vonplon, «die Architektur soll unsere Bauten

nicht unnétig verteuern.»

Nicht auf Risiko bauen
Das Konzept scheint aufzugehen. Dafiir
spricht die Tatsache, dass viele der Wohnun-
gen, welche die Orchis Invest AG derzeit re-
alisiert, ab Plan verkauft wurden. Gerade im
Hochpreis-Segment sei das ein gutes Zeichen,
so die beiden Unternehmer. 40 Prozent der
Einheiten missten vorab verkauft werden,
ansonsten wird nicht gestartet. René Zel-
ler dazu: «Wir bauen nicht auf Risiko; lieber
machen wir uns Gedanken, wie sich das Pro-
jekt allenfalls verindern lisst, damit es mehr
Anklang findet.» Ein Problem, das sich bisher
aber noch kaum gestellt habe.

Kauft die Orchis Invest AG Bauland, so will

sie bauen — das ist ihr Anspruch. Was aber ge-
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wisse Reserven in der Hinterhand nicht aus-
schliesst. In Unterterzen beispielsweise besitze
man eine wunderschéne Parzelle zwischen
Walensee und den Churfirsten, fiir die es bis-
lang an der Zeit fehlte, ein adiquates Projekt
auszuarbeiten, ebenso im stadtnahen Nieder-
teufen. Dank der tiefen Zinsen ist es derzeit
méglich, Bauland als Reserve zu halten, ohne
zur sofortigen Uberbauung gezwungen zu
sein. Schritt um Schritt kénnen sich Vonplon
und Zeller damit den Projekten dann wid-
men, wenn gentigend Zeit vorhanden ist.
Ohnehin geniesse man den Luxus sehr,
den Christoph Vonplon so umschreibt: «Wir

mussen nicht bauen — wir dirfen.» Dank der

«Unser Angebot zielt
auf die Nische, nicht auf
den Massenmarkt.»

schlanken Strukturen gibt es wenige Sach-
zwinge bezliglich Tempo und Dimensionen
dessen, was umgesetzt wird. Auch die kurzen
Entscheidungswege der Kleinfirma kommen
letztlich der Qualitit zu Gute, sind die beiden
Partner tiberzeugt.

Die ersten Projekte, die nun nach und
nach zum Abschluss kommen, sollen die Ka-
pitalbasis flir die Zukunft legen. Man denke
langfristig, so René Zeller, und sobald es die
Lage erlaube, wolle man auch Mietobjekte als
langfristige Anlageobjekte realisieren. Wer den
gesamten Bau selbst erstelle, konne hier von
einer guten Rendite ausgehen. Doch auch

dann wolle man der Philosophie treu bleiben

Baubranche

und nicht wachsen; schon heute steht fest, dass
die Verwaltung der Mietobjekte dereinst von
einem externen Partner iibernommen wer-
den soll. Man werde gelegentlich darauf ange-
sprochen, dass Orchis Invest AG ein cher un-
bekannter Player in der Branche sei, sagt Von-
plon, doch damit habe man keinerlei Miihe:
«Wir wollen ganz einfach schone Projekte
realisieren und nicht in erster Linie moglichst
bekannt werden.»

Wias nicht heisst, dass man im Geheimen
operiert. Im kommenden Mirz ist das Unter-
nehmen an der Immomesse in St.Gallen mit
einem eigenen Stand prisent. Doch auch hier
gehe es nicht in erster Linie darum, direkt vor
Ort Abschliisse zu erzielen; vielmehr wolle
man den Gisten zeigen, wer man ist und was
man tut. «<Uns geht es um ein Kennenlernen
und darum, Kontakte zu pflegen — mit lang-
fristiger Optik», so René Zeller.

Langfristigkeit, Nachhaltigkeit: Diese Be-
griffe stehen ohnehin im Zentrum des Ge-
sprichs. Fiir Christoph Vonplon, den Querein-
steiger, der aus dem Industriebereich kommt,
waren die ersten Erlebnisse in der Baubran-
che prigend. Es gebe in der Immobilienszene
viele Mitspieler, viele davon Einzelkimpfer
und manch einer ohne viel Vorwissen auf der
Jagd nach dem schnellen Geld. Er habe ler-
nen miissen, das Gesagte zu relativieren, sagt
Vonplon. Fiir ihn sei aber immer klar gewe-
sen, dass er selbst ganz anders arbeiten wolle.
«Unser Motto ist: Etwas Gutes gibt immer
auch etwas Gutes. So behandeln wir unsere
Partner, Lieferanten und Kunden.» Ein Weg,
der sich wenige Jahre nach dem Start auszu-

zahlen scheint. [ |
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Beseitigung der Risiken
mit einfachen Massnahmen

Wie sicher sind éltere Aufziige? Und mit welchen Massnahmen kann man sie optimal
verbessern? Im Gesprich mit Boris Tomic, Geschiftsfithrer von Schindler Aufziige AG

St. Gallen.

Boris Tomic, viele Unternehmen sind der-
zeit vorsichtig mit grosseren Investitionen.
Werden daher Aufziige vor allem repariert
statt modernisiert?
Viele Eigentiimer von Aufziigen sind tatsich-
lich zurzeit zurtickhaltend mit grosseren Inves-
titionen. Andererseits hat jeder Aufzug eine be-
stimmte Lebensdauer und es ist im Interesse des
Eigentiimers, die Sicherheit des Liftes den ak-
tuellen Standards anzupassen und seinen Wert
durch geeignete Massnahmen zu erhalten.
Sinnvoll ist es, sich an den Zyklen des Im-
mobilienmanagements zu orientieren. Nor-
malerweise hat ein Aufzug eine Lebensdauer
von 25 bis 35 Jahren: In den ersten 15 Jahren
geschieht die Werterhaltung tiber die professi-
onelle Wartung und Reparaturen, sofern no-
tig. In den nichsten zehn Jahren wird der Auf-
zug sinnvollerweise modernisiert, um Sicher-
heit und Komfort zu erhohen. Anschliessend
sollte man den Aufzug ersetzen, um ihn an die
aktuellen Sicherheitsvorschriften und die tech-

nologischen Neuerungen anzupassen.

Die Aufziige in der Schweiz weisen ein ho-
hes Durchschnittsalter auf. Was bedeutet
das fiir mich als Aufzugsbesitzer?

Von den rund 180°000 Aufziigen in der
Schweiz sind heute tatsichlich rund 45 Pro-
zent in einem Alter, bei denen es aufgrund
ihres Zustandes und der veralteten Sicher-
heitsstandards angebracht ist, den Lift zu mo-
dernisieren oder gar zu ersetzen. Wegweisend
ist hier die europiische Norm SNEL — die
«Safety Norm for Existing Lifts» —, welche die
Sicherheit bei bestehenden Liftanlagen regelt.
Es geht bei dieser europaischen Norm in erster
Linie darum, das Sicherheits- und Qualitits-
niveau der zahlreichen alten Aufzugsanlagen
an die Sicherheitsstandards neuer Liftanlagen
anzugleichen. Seit dem 1. Juli 2004 ist SNEL
als STA-Norm 370.080 auch in der Schweiz in
Kraft. Ob und wie weit die Norm gesetzlich

umgesetzt wird, obliegt allerdings den einzel-
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Boris Tomic

nen Kantonen. Genf und Ziirich nehmen da-
bei eine Pionierrolle ein. Sie haben Teile von
SNEL bereits umgesetzt, Ziirich zum Beispiel
im Herbst 2008 mit der Inkraftsetzung der
ESBA-Richtlinien (Richtlinien tiber die «Er-
hohung der Sicherheit an bestehenden Auf-
ziigen» im Rahmen der besonderen Bauver-
ordnung I), die sieben wichtige SNEL-Punkte
auffiihrt. In den andern Kantonen liegt es in
der Verantwortung des Betreibers eines Auf-
zuges, die heutigen Sicherheitsmdglichkeiten

auszuschopfen, wie sie SNEL vorschligt.

Wie kann denn die Sicherheit bestehender
Anlagen optimal verbessert werden?
Der Verband Schweizerischer Aufzugsunter-
nehmen VSA erachtet die Beseitigung von
drei Risiken als vordringlich: Der wichtigste
Punkt ist die Ausstattung ilterer Personen-
aufziige mit Kabinen-Abschlusstiiren. Anla-
gen, die diesen Aspekt nicht erftillen, stellen
ein erhebliches Risiko dar, da Passagiere oder
Gegenstinde bei der Fahrt zwischen Schacht-
wand und Aufzugskabine eingeklemmt wer-
den kénnen.

Ein zweiter wesentlicher Aspekt ist das pri-
zise Anhalten der Liftkabine, da bei Niveau-
Unterschieden zwischen Etage und Kabine

Stolperunfille entstehen kénnen.

Der dritte Aspekt betrifft fehlende oder
unzulingliche Notrufeinrichtungen. Eine ent-
sprechende Installation ist unabdingbar, damit
sich eingeschlossene Personen, beispielsweise
nach einem Stromausfall, bemerkbar machen

und befreit werden konnen.

Welchen Mehrwert erhalte ich als Kunde
bei Schindler St. Gallen?

Wir sind nahe beim Kunden: Dank unseres
dichten Netzes von Servicetechnikern mit der
Aussenstelle in Lichtenstein sind wir {iberall
in der Ostschweiz prisent. Unsere Service-
leiter sorgen fiir einen professionellen Service
und eine optimale Betreuung der Kunden.
Wir verfligen zudem iiber eine breite Palet-
te neuster Produkte fliir den Wohn- und den
Geschiftshausbereich. Und schliesslich sind
solide

tes Schweizer Unternehmen, das sich immer

wir ein traditionsreiches, finanzier-

noch in Familienbesitz befindet.

Wie schwer ist es fiir Schindler, gut ge-
schultes Personal zu rekrutieren?

Gut ausgebildete Fachkrifte sind in unserem
Geschift extrem wichtig. Darum ist die inter-
ne Aus- und Weiterbildung ein existenzielles
Thema fiir uns. Nebst der technischen Fach-
ausbildung in Bezug auf Lift Know-how sind
Qualitit und Sicherheit sowie Schulung zur
personlichen Weiterentwicklung der Mitar-
beitenden wichtige Bestandteile der internen
Weiterbildung. Beispielsweise absolvieren alle
unsere neuen Monteure und Sericetechniker
eine intensive Schulung — ein «Lift Camp»
— mit einer abschliessenden Priifung, bevor
sie tiberhaupt den ersten Aufzug montieren
bzw. warten dirfen. Unser Ziel heisst klar:
Bei Schindler arbeitet auf der Baustelle und
im Unterhalt ausschliesslich top-qualifiziertes
Personal. Und nicht zuletzt investieren wir
viel in unsere Berufsbildung, rund 250 Ju-
gendliche absolvieren zurzeit bei Schindler
eine Lehre. |
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R eparieren oder modernisieren:

frithzeitig entscheiden

Aufziige konnen repariert, modernisiert oder vollstindig ersetzt werden. Auch wenn
die neuesten Sicherheitsstandards nur fiir Neu- und Ersatzanlagen gelten, lohnt sich eine
Modernisierung. Damit wird der Wert des Aufzuges gesteigert. Die Sicherheit fiir die
Aufzugsbenutzer und das Wartungspersonal wird wesentlich verbessert.

on allen Transportmitteln sind
Aufziige am langlebigsten: Rund
35 Jahre betrigt im Durchschnitt
ihre Lebenszeit. Im Vergleich
dazu nehmen sich die sieben bis acht Jahre eines
Autos bescheiden aus. Trotzdem: Auch beim
besten Service stehen eines Tages die Aufzugs-
eigentiimer vor der Frage: Lohnt sich eine Re-
paratur noch, lisst man den Aufzug besser um-

bauen oder ist sogar ein Totalersatz angesagt?

Ubergénge zwischen Umbau und
Ersatz sind fliessend

Bei einer Reparatur ist die Werterhaltung
oberstes Ziel. Defekte Teile werden durch
neuwertige ersetzt. Bei Umbauten findet eine
Wertsteigerung statt; der Aufzug wird ganz
oder teilweise den modernen Sicherheits- und
Komfortanforderungen angepasst. Wird der
Aufzug schliesslich ganz ausgewechselt, spricht
man von einem Ematz. Die Uberginge zwi-
schen Umbau und Ersatz sind allerdings flie-
ssend. So konnen selbst bei einem Ersatz be-
stimmte Komponenten weiterverwendet resp.
beibehalten werden. Auch wenn diese Kompo-
nenten schon ilter sind, ist ihre Qualitit nor-

malerweise absolut einwandfrei.

Modernisierung auf einmal oder in
Schritten

Wer eine Ersatzanlage wihlt, hat anschliessend
einen topmodernen Aufzug. Denn Ersatzanla-
gen miissen — genau gleich wie Neuanlagen —
alle heutigen Vorschriften erfiillen. Allerdings
ist der Aufzug lingere Zeit nicht einsatzfihig
und die Kosten fallen auf einmal an. Mit Um-
bauten konnen die Modermisierungsschritte
tber die Zeit verteilt werden. So verteilen sich
auch die Kosten und der Aufzug ist weniger
lang ausser Betrieb. Wie alt darf ein Aufzug
sein, dass sich Reparaturen noch lohnen, und
ab wann macht eine Modernisierung Sinn?

Auch wenn jeder Fall individuell angeschaut

werden muss, kann man sich an den Zyk-
len des Immobilienmanagements orientieren.
Aufzugsunternehmen stehen in der Pflicht,

Kunden friihzeitig in Kenntnis zu setzen, wo

Der Schindler 6300 -

fiir die perfekte Erneuerung
Schindler lanciert mit dem Schindler 6300
ein neues und preisgiinstiges Ersatz-Auf-
zugssystem fir den flexiblen und einfachen
Einbau in bestehende Gebaude. Der Schind-
ler 6300 passt sich milimetergenau in die
vorgegebenen Schacht- und Tirmasse ein.
Ein Hochstmass an standardisierten Pro-
zessen und Komponenten ermdglicht eine
schnelle und einfache Montage und redu-
ziert die bauseitigen Arbeiten wie auch die
Ausfallzeiten wesentlich.

Die neue Aufzugslinie wartet mit héchsten
Komfort- und Sicherheitseigenschaften auf,
ist sehr gerduscharm und Uberzeugt ins-
besondere auch durch optimierte Energie-
nutzung. Der Schindler 6300 erreicht ge-
maéss der Energieeffizienznorm des Vereins
Deutscher Ingenieure eine sehr gute B-Be-
wertung (A = beste Energieffizienz) und ist
damit im Markt klar filhrend. Dazu tragen

Handlungsbedart und Risiken zu erwarten sind.
Im Sinne der ganzheitlichen Beratung wird fiir
ihren Aufzug die sichere und optimale Losung
gefunden. |

die innovativen Tragmittel, der getriebelose
Antrieb mit der ACVF-Technologie und die
automatische Lichtabschaltfunktion bei.
Der Schindler 6300 wird mit einer Vielzahl
stilvoller Designoptionen angeboten. Man
hat die Wahl zwischen vier Dekorlinien und
20 Farben, die von elegantem Edelstahl zu
warmem Holz und von frischen Farben zu
glanzenden Oberflachen reichen.

www.schindlermodernization.com

Die Eckdaten

Nutzlast: 320 — 1125 kg, 3 — 15 Personen
Forderhohe: max. 60 m oder 20 Etagen
Kabinenbreite: 760 — 1575 mm
Kabinentiefe: 900 — 2100 mm

Antrieb: getriebelos

Geschwindigkeit: 1 m/s oder 1.6 m/s
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«Manner wollen das Kochen

zelebrieren»

Die Kiiche als Prestigeobjekt. Die Kiiche als Mobel. Die Kiiche als Werkstatt:
Innenarchitektin Monika Ruf muss bei ihrer Planung die verschiedensten Anspriiche
beriicksichtigen. 14 Fragen an die Geschiftsleiterin der Ruf Design AG in St.Gallen.

Monika Ruf, wenn ich eine neue Kiiche
einbauen will, was miissen Sie zuerst von
mir wissen - meine Bediirfnisse oder mein
Budget?

Das Budget ist sicherlich ein wichtiger Faktor.
Es niitzt nichts, wenn ich Thnen etwas emp-
tehle, was Ihre finanziellen Méoglichkeiten
iibersteigt. Unser Ziel ist aber immer, simtli-
che Bediirfnisse mit dem vorhandenen Bud-
get abzudecken. Nicht alle Kunden wiinschen

eine «vergoldete Kiiche».

Wo kann man Abstriche machen, um zu
sparen?

Vor allem natiirlich bei den technischen Ge-
riten und den Materialien, aber auch bei der

Innenausstattung.

Und was ist im Kiichenbereich ein «obe-
rer» Preis?

Eine Viertelmillion kann das locker sein. Es
ist wie in vielen Bereichen: Gegen oben sind
preislich keine Grenzen gesetzt. Kiirzlich ha-
ben wir eine Kiiche fiir eine Gistewohnung
erstellt, die gut und gerne 100’000 Franken
kostete. Sie konnen sich vorstellen, dass die
Hauptkiiche in diesem Haus noch um einiges

teurer war.

Gonnen Sie sich zuhause selber auch den
Luxus einer Topkiiche?

Nein, wir haben keine teure Kiiche. Fiir mich
ist das eine Werkstatt, wo man arbeitet; gute
Gerite wie Steamer und Wok sind uns aber
wichtig. Dafiir leisten wir uns dann vielleicht
in zehn Jahren wieder einmal eine neue Ein-

richtung.
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Wird heute eine Kiiche schneller ersetzt
als friiher?

Grundsitzlich schon, ja. Eine normale Kii-
che hat eine Lebensdauer von rund 30 Jahren.
Vielfach gonnt man sich aber bereits nach 15
bis 20 Jahren eine neue — je nach Bediirfnis-
sen und finanziellen Méglichkeiten. Wir ha-
ben flir einen Kunden auch schon nach fiinf
Jahren eine neue Kiiche eingebaut, weil seine
neue Frau eine Einrichtung nach ihren eige-

nen Anspriichen wollte.

Und wie sieht es mit der ganzen Elektronik
aus? Nach welcher Zeit muss ich hier mit
Investitionen rechnen?

In der Regel ist ein zehnjihriges Gerit ein al-
tes. Man kann sich also schon nach acht Jah-

ren Uberlegen, ob sich eine Reparatur tiber-

«Noch oft herrscht das
Vorurteil, dass Frauen
nichts von Technik ver-
stehen.»

haupt noch lohnt. Nicht selten ist sie teurer
als eine Neuanschaffung. Beim Kiihlschrank
beispielsweise sowieso, denn dort muss auch
der hohere Energieverbrauch der alten Gerite

berticksichtigt werden.

Nehmen wir an, ich mochte mit meiner
neuen Kiiche vor allem ein Prestigeobjekt;
etwas, das meine Gaste umhaut. Was gibt
es fiir Moglichkeiten?

Unzihlige. Wir kénnen bei der Form begin-

nen und Rundungen einsetzen. Wir kénnen

teure, transparente Steine einsetzen und diese
hinterleuchten. Wir kénnen Echtgold einset-

zen, spezielle Gerite einbauen und, und, und.

Das alles aber zulasten der Funktionali-
tat?

Nicht unbedingt. Natiirlich geht man allge-
mein mehr Kompromisse ein als frither, wo
die Kiiche in einem geschlossenen Raum
untergebracht wurde. Heute ist sie offen, ein
Blickfang, und soll vermehrt zum Maobel
transferieren. Wenn Sie sich beispielsweise fiir
einen ausfahrbaren Dampfabzug entscheiden,
dann entscheiden Sie sich fiir die Asthetik
und eher gegen die Funktionalitit. Ausser Sie
sind bereit, viel Geld in ein technisch aufwen-
digeres Gerit zu investieren. Aber optimal ist

diese Art sicherlich nicht.

Paare diirften nicht immer gleicher Mei-
nung sein. Kommt es hin und wieder zu
«hitzigen» Diskussionen?

«Hitzig» wiirde ich nicht sagen. Aber es ist in-
teressant herauszufiihlen, wer von beiden der
Entscheidungstriger ist. Noch oft herrscht
das Vorurteil, dass Frauen nichts von Technik
verstehen. Dem ist aber nicht so: Die meisten
Frauen wissen sehr wohl, was es gibt und was
sie wollen. Aber es macht Spass, mit den ver-
schiedenen Vorstellungen einer Kiiche zu ar-
beiten und eine Losung zu erstellen, die fiir
alle Beteiligten stimmt. Denn vielfach ist es so,
dass unter der Woche hauptsichlich die Frau
und am Wochenende der Mann in der Kiiche
steht. Und Minner und Frauen haben ganz
andere Bediirfnisse. Wihrend Minner mog-

lichst viel Technik bevorzugen, begniigen sich
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Monika Ruf:

«Ftir mich personlich ist die
Kiiche eine Werkstatt.»
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Prasentieren Sie Ihr Objekt 15°000 potentiellen Kaufern an
unserem 40m? grossen Stand an der Inmo-Messe St. Gallen
vom 19. bis 21. Marz 2010 sowie an der GEWA Walzenhausen.

Nutzen Sie unser Angebot:

+12 Immobilienverkaufer bringen lhnen 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 unser Verkaufsteam, siehe Fotos rechts

(1.5% Spezial Verkaufs-Provision bei Verkaufs-Erfolg)

Einmalige Investition in Ihren Erfolg:

* CHF 300.-- exkl. MwSt.

» Spezialkonditionen bei mehreren Objekten

* Verbands-Mitglieder profitieren von 10% Rabatt auf Prasentationskosten

Melden Sie sich jetzt an:
Anmeldetalon einsenden bis 10. Marz 2010 oder noch besser:
Melden Sie sich auf www.hevsg.ch bequem und einfach an!

lhr direkter Draht:

Sandro Ritsche, Leiter Marketing
Telefon: 071 227 42 60, E-Mail: s.ruetsche@hevsg.ch

Ja, wir prasentieren unser(e) Objekt(e) an der Immo-Messe 2010 am Stand des
Hauseigentimerverbandes St. Gallen. Talon an die rechts aufgefiihrte Adresse Haus (EFH)
einsenden (zu Handen Sandro Ritsche).

( ) Wohnung (EGTW)

Neubauprojekt

7\
N N
H E V St.Gallen

Verwaltungs AG

HEV Verwaltungs AG
Poststrasse 10
CH-9001 St. Gallen

Tel +41 (0)71 227 42 60
Fax +41(0)71 227 42 29
Web www.hevsg.ch
Mail info@hevsg.ch




die Frauen mit einem Backofen mit Unter-
und Oberhitze. Auch Tepppan-Yaki und Wok
sind bei den Herren sehr begehrt, weil sie das
Kochen zelebrieren wollen. Frauen greifen

eher zur Bratpfanne.

Lassen wir das mit der Prestigekiiche mal
auf der Seite. Mit wie hohen Investitionen
muss ich bei einer Durchschnittskiiche
rechnen?

Mit rund 25’000 bis 30’000 Franken erhalten
Sie sicherlich etwas in einer Topqualitit.

Und was beinhaltet eine solche Kiiche?

Da reden wir von Steinabdeckung, Glaskera-
mik, Kombisteamer und Geschirrspiiler. Sie
erhalten eine gute Ausriistung, allerdings wohl

kaum einen Wok oder einen Teppan-Yaki.

Sind die ganzen Kochsendungen im Fernse-
hen hilfreich fiir lhr Geschaft? Wecken sie
Bediirfnisse?

Ich schaue mir diese Sendungen auch ab

und zu an, finde sie noch ganz amtsant. Aber

building.services.group

Solarenergie: Was einfach
scheint, ist es auch.

60 % Gratis-Warmwasser

Nutzung kostenloser Sonnenenergie
Weniger Umweltbelastung

Kompatibel mit jedem Heizsystem
Unkomplizierte Realisierung
Unabhangigkeit von Gas- und Olpreisen
Steuervorteile

Verschiedenste Forderbeitrage
VernUnftiger Luxus

Profitieren Sie von diversen Vorteilen und lassen Sie sich

unverbindlich beraten.

Hélg & Co. AG, St.Gallen - Heizung, Liftung, Klima, Kalte

grundsitzlich kocht man dort ja auch nicht
mit unzihligen verschiedenen Geriten — ob-
wohl sie flir den Effekt alle eingebaut sind.

Ob diese Formate allerdings Bediirfnisse we-

«Die Jungen denken
konservativer als die
Alteren.»

cken, kann ich nicht sagen. Sie haben aber
sicherlich dazu gefiihrt, dass wieder ver-

mehrt tibers Kochen gesprochen wird.

Gerade auch unter Jugendlichen. Sind die-
se empfanglicher fiir Neuheiten in der Kii-
che als altere Menschen?

Im Gegenteil. Altere Kundinnen und Kunden
sind sehr offen und interessiert am Neuesten
und Modernsten. Es sind die Jungen, die kon-
servativer denken. Aber auch das hingt nattir-
lich wieder mit den Mitteln zusammen. Alte-
re haben eher die finanziellen Moglichkeiten,

eine Kiiche umfangreicher auszustatten.

Design

Was auffallt ist, dass wieder mehr Farben
zum Einsatz kommen.

Und da bin ich auch sehr dankbar. Ich bin
froh, dass man vom traditionellen Schwarz-
Weiss-Denken weggekommen ist. Das berei-
tete mir schon immer Miihe. Man arbeitet
heute wieder vermehrt mit Farben, setzt Ak-

zente. |

Zum Unternehmen

Seit 1991 ist der Name Ruf Design ein
Begriff: fur erstklassige Kichen, fir aus-
gepragtes Design, fur ein nicht allt&gliches
Qualitatsdenken. Das Unternehmen arbeitet
eng mit Architekten und Planern zusammen
und berdt seine Kunden individuell. Von
Josef Ruf gegriindet, wird die Firma heute
von Monika Ruf geftihrt.

Anzeigen

35 Jahre Ihr Fachgeschaft
fur samtliche Reinigungen

BB-Gebaudereinigung AG

e 24 Std. Service

¢ Umzugsreinigungen

¢ Gebaudereinigungen ¢ Raumungen

e Abonnemente

e Hauswartungen

9009 St.Gallen

R

Telefon 071 245 50 55

Telefax 071 245 66 58
Natel 079 209 51 43

Rorschach
Telefon 071 855 80 90

Diepoldsau
Telefon 071 733 13 59

¥4 ]
Ihr Ansprechpartner: Giorgio Mascello, Telefon 071 243 38 38, www.haelg.ch www. b b L b I It z b I a n k. c h

engineering.installation.facility management.contracting erneuerbare energien
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Publireportage

ELBAU: AUF HOCHGLANZ

In malerischer Umgebung im Appenzellerland fertigt Elbau einzigartige Kiichen mit
Charakter. Hohe Funktionalitdt und perfektes Design sind ebenso wichtig wie hochwertige
Materialien und nachhaltige Herstellung.

DACHCOM

Es geht um Details. In ihnen sind wir einzigartig. Es geht um Gefiihle. Weil nichts tiefer geht. Es geht um eI b Q U H
den richtigen Augenblick. Der alles verandern kann. ES g@ht um Kiichen mit Charakter.

macht den Unterschied
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Linoleum ist vor allem als Bodenbelag
bekannt. Doch das natiirliche Material
eignet sich auch hervorragend als Belag von
Mobelstiicken, zum Beispiel von Kiichen-
fronten. Linoleumfronten sind eine Spezia-
litdt der Elbau Kiichen AG. Besonders bei
Architekten ist das warme Material begehrt,
um einen Kontrast zu kiithlen Edelstahlober-
flichen zu erzeugen. Das Sortiment von
Elbau beschrinkt sich jedoch ldngst nicht
nur auf Linoleumoberflachen. 80 bis 100
Kiichen werden jede Woche im Werk im
appenczellischen Biihler gefertigt. Qualitdt
und Funktionalitdt sind bei Elbau ebenso
wichtig wie perfektes Design, individuell auf
personliche Vorlieben ausgerichtet. Neben
der Arbeit an computergesteuerten Maschi-
nen, die stets auf dem aktuellsten Stand der
Technik gehalten werden, ist auch tradi-
tionelles Schreinerhandwerk gefragt.

Nicht nur bei Linoleum hat Elbau die Nase
vorn. «Seit rund vier Jahren verwenden wir
ausschliesslich umweltfreundlichen Lack
auf Wasserbasis», erkldart Engelbert Weis,
seit 1990 Geschiftsfithrer von Elbau. Die
gefragten Hochglanzoberflichen werden
nicht einfach durch das Auftragen von
Glanzlack erzeugt. Stattdessen wird der
Lack auf Hochglanz poliert. 90 Prozent der
Polierarbeit {ibernimmt eine Maschine, der
letzte Schliff wird den Fronten von Hand
verliehen. So entsteht ein besonders edler
Hochglanz mit gleichmissig spiegelnder
Oberflache.

Rechts: Die exakten Masse fiir Zuschnitt und
Bohrungen werden per Computer zur Maschine iiber-
tragen. Der Mitarbeiter sorgt dafiir, dass die richtigen
Werkstiicke bearbeitet werden.

Unten: Edle Materialien werden miteinander
kombiniert: weisser Hochglanzlack, Edelstahl und
Apfelbaum.

Am Puls der Zeit

Weisse Oberflichen sind im Kiichenbau
seit langem sehr gefragt, doch die farbigen
Fronten holen auf. Elbau bietet tiber 1900
Farbtone und zahlreiche Materialien an.
Ein Markenzeichen von Engelbert Weis ist
die kreative Ausrichtung von Elbau. Er hat
ein gutes Gespiir fiir Markt und Trends.
Und er hat gute Kontakte zu den in Biihler
ansdssigen Textilunternehmen. So ist er
bestens {iber kommende Trendfarben infor-
miert, die Elbau dann passend anbieten
kann. Die Textilindustrie hat in Biihler eine
lange Tradition, zu Beginn des 20. Jahrhun-
derts begann jedoch der Abschwung der
Textilbranche. Eine leerstehende Textilfa-
brik war auch die erste Heimat von Elbau.
Nach zehn Jahren war diese jedoch zu klein
geworden, und die Firma zog an ihren heu-
tigen Standort, nur wenige hundert Meter
von der Textilfabrik entfernt.

Neueste Trends im Kiichenbau sind im 500
Quadratmeter grossen Showroom von Elbau
zu bestaunen. Hier informieren sich die 60
Fachpartner, welche die Kunden beraten
und die Kiichen individuell planen. Und
Elbau hat noch mehr zu bieten: Passend zu
den Kiichen werden Mobel gefertigt. Offe-
ne Kiichen sind heute fast die Regel — die
passenden Mdobel bieten zusitzlichen Stau-
raum und eine harmonische Gestaltung.

Publireportage

MEILENSTEINE

1965 | Griindung

Fiinf Gesellschafter griinden Elbau
Kiichen im appenzellischen Biihler. Der
erste Firmensitz ist eine alte Textilfabrik.
Der Name Elbau steht fiir Elementbau.

1975 | Umzug

Elbau braucht ein grosseres Gebdude
und zieht an ihren heutigen Standort
um, nur wenige hundert Meter von der
alten Textilfabrik entfernt.

1990 | Neue Fiithrung

Engelbert Weis, seit 1989 technischer
Leiter bei Elbau, wird neuer Geschifts-
fiihrer. 1995 tibernehmen Weis und ein
Partner die Elbau Kiichen AG.

2005 | Anbau
Die neue Fabrikationshalle wird in
Betrieb genommen.

2006 | Okologie
Elbau verwendet als erster Kiichenbauer
ausschliesslich Lacke auf Wasserbasis.

2010 | Kein Stillstand

Elbau beschiftigt heute 80 Mitarbei-
tende, alle am Standort in Biihler, und
ist der viertgrosste Kiichenbauer der
Schweiz. Der Maschinenpark wurde vor
kurzem wieder auf den neusten Stand
gebracht. In Zukunft mochte die Firma
auch in der Westschweiz Fuss fassen.

ELBAU KUCHEN AG
Melsterbiihl 632, CH-9055 Biihler
T 071 791 88 10, www.elbau.ch
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R affinesse bis ins Detail

Mit einer eigenen Kollektion aus Mdbeln und Leuchten und diversen Auftragsarbeiten fiir
Kunden aus Wirtschaft und der 6ffentlichen Hand haben sich die Produktgestalter von

«stockwerk3» einen Namen gemacht. Besonders viel Aufmerksamkeit gilt dem raffinierten
Detail, das oft nicht auf den ersten Blick zu erkennen ist, die Produkte aber von der Mas-
senware abhebt. Ein Atelierbesuch.

Text: Stefan Millius
Bilder: Bodo Ruiedi

rauenfeld, Balierestrasse:Vor gut 15

Jahren war hier noch eine Gerberei

untergebracht. Nachdem diese den

Betrieb eingestellt hatte, geschah,
was seither an vielen Orten so manchen span-
nenden Prozess ermoglicht hat: Die stillgeleg-
ten Riumlichkeiten boten plotzlich Platz fiir
Klein- und Kleinstbetriebe, fiir Kiinstler und
andere Experimentierfreudige. Zu den ersten
Mietern gehorte die Ateliergemeinschaft von
Matthias Bischoff, Christof Sigerist und Lukas
Wick. Die grossziigigen Riume an zentraler
Lage hatten die Aufmerksamkeit der drei Pro-
duktegestalter geweckt, und der exakte Stand-
ort wurde auch gleich zum Titel des Start-ups:
«stockwerk3» nennt sich die junge Firma, die
nach dem Ausscheiden von Lukas Wick in-
zwischen von den zwei anderen Begriindern

weiter gefiihrt wird.

Eigene Kollektion

So wenig der Firmenname verrit, so klar wird
das Titigkeitsfeld beim Betreten des Ateliers.
Hier entstchen Mobel, Leuchten, ganze In-
neneinrichtungen und Raumlésungen. An-
gestrebt wird nicht die grosse Stiickzahl, son-
dern kleine Auflagen nach Mass, die Erflillung
individueller Bediirfnisse. stockwerk3 ist mit
einer eigenen Kollektion auf dem Markt und
arbeitet gleichzeitig im Auftrag verschiedener
Kunden, beispielsweise Architekten oder die
oftentliche Hand.

Das Mobelstiick oder die Leuchte aus der
Kollektion: Welche Handschrift tragen sie, was
prigt die Arbeiten? Die Produkte in eine be-
stimmte Schublade stecken wollen und kon-
nen Christof Sigerist und Matthias Bischoft’
nicht. Eine gewisse Definition sei aber durch
die Anniherung an den typischen Kiufer
moglich. «Unsere Kunden kaufen bewusst, sie

wissen, was sie wollen», sagt Bischoff. Neben
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dem Design, das sofort ins Auge springt, lege
man grossten Wert auf die sorgfiltige Ausar-
beitung der Details. Sigerist erginzt: «Es gibt
Mobel, die auf den ersten Blick toll aussehen,
hinter denen sich aber eine billige Verarbei-
tung versteckt.» Bei stockwerk3-Schopfungen
liege der Anspruch darin, beispielsweise die

Unterseite eines Tisches genau so perfekt zu

Matthias Bischoff:

«Unsere Kunden kaufen
bewusst, sie wissen, was
sie wollen.»

gestalten wie die Tischfliche oder ein un-
auffilliges Gelenk raffiniert umzusetzen.
«Rundum durchdachte Produkte» seien das
Ziel, eine Leuchte beispielsweise solle reich
an Funktionalitit sein, sich in viele Positio-
nen bewegen lassen und so moglichst viele
Alltagssituationen abdecken konnen. Dassel-
be gilt fiir eine modular zusammenstellbare
Garderobe, die sich wechselnden Bediirfnissen
anpasst. «Unsere Kunden sind anspruchsvoll
und erwarten von unseren Produkten mehr
als von solchen aus einem Grossverteiler», so

Sigerist.

Zeitlose Arbeiten

Eine Kollektion also fiir Besserverdienende?
Nicht zwingend, sagen die beiden Absolven-
ten der Ziircher Hochschule der Kiinste, die
sich beim Studium kennen gelernt haben und
seither zusammen arbeiten. Fiir die allererste
Wohnung kaufe man vermutlich tatsichlich
nicht bei ihnen ein, riumt Matthias Bischoff
ein, aber ausschlaggebend fiir den Kaufent-
scheid sei weniger das exakte Budget als viel-

mehr das erwahnte Bewusstsein flir hochwer-

tige Arbeiten. «Man ist durchaus bereit, etwas
mehr Geld auszugeben, wenn man weiss, dass
man danach fiir die nichsten zehn Jahre das
Richtige hat, weil unsere Arbeiten zeitlos
sind.»

Kurzfristige Trends interessieren die Ge-
stalter nicht, und die Tatsache, dass sie ein
vergleichsweise kleines Segment bedienen,
ermoglicht ihnen den «Luxus», nicht auf
jeden Zug aufzuspringen. Die eigentliche
Arbeit unterscheide sich zunichst gar nicht
stark von dem eines Gestalters bei einem
globalen Mébel-Multi, bemerkt Christof Si-
gerist — sondern erst auf den zweiten Blick.
«Ein Produktedesigner bei Ikea beispielswei-
se muss sehr viel mehr Vorgaben beachten als
wir, was die Kosten und die Breite des Kun-
densegments angeht.» Ein Sessel oder ein
Tisch, der weltweit die Massen ansprechen
soll, miisse viel universeller funktionieren.
Mit dem Anspruch, fiir sehr viel Leute mog-
lichst billig zu produzieren, seien besonders
ausgekliigelte Details schwieriger zu realisie-
ren als bei individuellen Losungen in kleine-
rer Zahl.

Inspiration im Alltag finden

Inspiration fuir die eigene Kollektion finden
Bischoff und Sigerist im tiglichen Leben.
Genau beobachten, etwas erkennen, daraus
einen Gedanken entwickeln: Das sei ein mog-
licher Prozess. «Manchmal ist es auch eine
neue Technologie, die uns auf die Idee fiir
ein neues Produkt bringt, dann wieder faszi-
niert uns ein bestimmtes Material, erklart Bi-
schoff. Doch auch gesellschaftlich diskutierte
Themen konnen den Ehrgeiz der Gestalter
wecken, beispielsweise die Energieeffizienz,
ein Feld, in dem das Duo bereits stark aktiv
ist und das es noch weiter ausbauen will. Ein

neues Leuchtmittel beispielsweise, das die In-
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Christof Sigerist, Matthias Bischoff sind
Tiiftler mit nachhaltigem Eindruck:
stockwerk 3- Produkte wurden europaweit
mit Preisen ausgezeichnet.
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Wussten Sie schon, dass es nun auch eine Ostschweizer Ausgabe des Standardwerks «\Who's who» gibt? Und
zwar die Liste unserer Abonnenten. Die fuhrenden 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 vdllig Recht.

www.leaderonline.ch




dustrie vorstellt, konne Ursprung einer neuen
Leuchte werden.

Auf andere Weise wird gearbeitet, wenn es
nicht um Produkte fiir die eigene Kollektion
geht, sondern um eine Auftragsarbeit flir ei-
nen Kunden. In aller Regel gehe es dabei um
Raumgestaltungen fir Unternehmen oder
die offentliche Hand. Hier ist der Wunsch
des Kunden die Ausgangslage, es gehe dar-
um, dessen Gedanken und Ideen umzusetzen,
je nachdem auch bei der Entscheidungsfin-
dung Hilfe zu bieten. Sigerist dazu: «Oft hat
ein Bauherr oder ein Architekt eine ganz
bestimmte Vorstellung, findet aber auf dem
Markt nichts, was dieser nahe kommt.» Die
Losung kann in diesem Fall die individuelle
Gestaltung durch das stockwerk3-Team sein.
Dieses bewegt sich daher in zwei Welten, wie
Matthias Bischoft sagt. «Ein Auftraggeber
nennt uns seine konkreten Bediirfnisse, bei
der eigenen Kollektion hingegen ist der kiinf-
tige Kunde imaginir, da missen wir selbst
spliren, was gefragt ist.» Schnittstellen sind
dennoch vorhanden, denn nicht selten fiihre
die Begeisterung an einem Stiick aus der Kol-
lektion spiter zu einem konkreten individuel-

len Gestaltungsauftrag.

Zulieferer aus der Region

Zu haben sind die Kollektionsmébel in der
ganzen Schweiz im ausgewihlten Fachhandel.
Auch die Zulieferer kommen aus dem gan-
zen Land, das Schwergewicht liegt aber in
der Ostschweiz. Punkto produzierenden Be-
trieben sei die eigene Region sehr vielfiltig

und qualitativ hochstehend, nur fiir gewisse

Zum Unternehmen

stockwerk3 in Frauenfeld entwirft und pro-
duziert Mobel, Leuchten, Inneneinrichtungen
und entwickelt Raumlésungen fiir individuel-
le Bedurfnisse. Neben der eigenen Kollek-
tion bietet das Unternehmen auch Konzep-
tion, Gestaltung und Produktion aus einer
Hand fiir Auftraggeber an.

Weitere Informationen im Internet unter
www.stockwerk3.ch.

Spezialititen miisse man gelegentlich iiber die
Ostschweiz hinaus suchen. «Uns dient es aber
auch, wenn wir beispielsweise fiir das Testen
von Prototypen keine weiten Strecken zu-
riicklegen miissen», stellt Sigerist fest.

Im Gesprich und im Auftritt der Firma
gegen aussen regiert Bescheidenheit. Der
Wunsch, sich mit spektakuliren Wiirfen ei-

nen moglichst grossen Namen als Gestalter

Christof Sigerist:

«Oft hat ein Bauherr
eine ganz bestimmte
Vorstellung, findet aber
auf dem Markt nichts,
was dieser nahe kommt.»

zu machen, scheint nicht ausgeprigt. Sigerist
und Bischoff bestitigen die Vermutung. Bei
den Auftragsarbeiten sei es meist so, dass ein
Kunde gezielt die Zusammenarbeit mit stock-
werk3 suche und der Weg nicht iiber einen
Wettbewerb fiihre. Und die Kollektion solle
ohnehin fiir sich sprechen. «Wir miissen uns

selbst nicht in den Vordergrund stellen», so Si-

Design

gerist, «ich finde es spannender, wenn wir uns
manchmal gewissermassen still in einen Haus-
halt einschleichen.» Genugtuung erhalten die
Tiiftler zudem ohnehin, nicht zuletzt auch
von der Fachwelt. Fiir die ausgekliigelten Lo-
sungen punkto Energieeftizienz, Design und
Funktionalitit wurden vor allem auch ihre
Leuchten in ganz Europa verschiedentlich mit

Preisen und Auszeichnungen geehrt.

Gegen die «Geiz ist geil»-
Mentalitit

Im Unternehmensalltag kimpfen die beiden
Gestalter hingegen gelegentlich mit tief ver-
wurzelten Vorurteilen, beispielsweise dem,
dass Mabel in kleiner Stiickzahl und von ei-
ner Schweizer Firma zwingend sehr teuer bis
unerschwinglich sein miissen. Viele Konsu-
menten gehen laut Bischoft und Sigerist bei
solchen Uberlegungen von einem falschen
Vergleich aus. Gemessen an der Qualitit, sei
so manches Markenprodukt aus dem Ausland
zu teuer. Und die Kleinserie biete den Vor-
teil, dass sich der Kiufer oft gegen einen be-
scheidenen Aufpreis individuelle Anpassungen
wiinschen kann, was bei global erhiltlichen
Produkten kaum moglich sei. Der bewusste
Kauf, die Frage, von wo ein Produkt kommt,
wie es entstanden ist und was fiir den Preis
geboten wird: Das seien Werte, die im Zuge
der «Geiz ist geil»-Kampagne in den Hin-
tergrund getreten seien. Doch mit Blick auf
morgen regiert die Zuversicht, wie Christof
Sigerist abschliessend sagt: «Wir hoffen — und
wir halten es fiir moglich —, dass diese Werte

kiinftig wieder stirker gewichtet werden.» W

Anzeige
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Nachhaltige Grinraumbewirtschaftung

Uber die grosse Bedeutung attraktiver Aussenanlagen fiir den Wert von Immobilien sind sich alle Beteiligten
einig. Trotzdem werden Aussenraume oft nur mangelhaft gepflegt. Haufigste Ursache dafiir ist die fehlende Be-
riicksichtigung der zu erwartenden Unterhaltskosten in der Planungsphase.

Kurzfristiges Denken verursacht langfristige Kosten

Die meisten Objekte werden ohne Pflegekonzept ge-
plant. Oft sind nur die Erstellungskosten relevant. Die Pla-
nung und der Bau haben aber einen wesentlichen Einfluss
auf die Pflegekosten der ndchsten Jahrzehnte. So kann der
Pflegeaufwand die Erstellungskosten bereits nach 5 Jahren
tiberschreiten.

Das Lebenszyklus-Modell von Griinflichen

Das Lebenszyklus-Modell analysiert und dokumentiert
alle Unterhalts- und Pflegekosten, die fiir den Betrieb, die
Erneuerung und den Riickbau iiber die ganze Lebensdauer
einer Anlage anfallen. Mit einem vor oder wahrend der
Bauphase erstellten Lebenszyklus-Konzept kann direkt auf
die Pflegekosten Einfluss genommen und langfristig Geld
gespart werden. Ergibt der Vergleich mit den strategischen
Zielen des Kunden keine Ubereinstimmung, werden die
kostenrelevanten Parameter mit den Planenden optimiert.
Auch dltere Liegenschaften kénnen mit der gleichen Me-
thode umfassend analysiert werden.
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Damit die Kosten im griinen Bereich bleiben

Die Unterhalts- und Pflegekosten von Aussenanlagen sind
wesentliche Bestandteile der gesamten Bewirtschaftungskos-
ten von Liegenschafen. Filr die ganzheitliche Immobilien- und
Anlagenverwaltung (FM) sind langfristig realistische Zahlen
von entscheidender Bedeutung. Im Lebenszyklusmodell wird
die Nutzung der verschiedenen Flachen und Funktionsrdume
zusammen mit dem Kunden nach verschiedenen Kriterien
durchleuchtet und die Ziele langfristig definiert.

- wirtschaftlicher Nutzen
- soziale Bedeutung

- Okologischer Nutzen

- dsthetische Anspriiche

«Die Planung und der Bau ha-
ben einen wesentlichen Ein-
fluss auf die Pflegekosten.»

Investition

1
/’//
F’—_:::___————"‘
 E
0 10

B Kosten kummuliert ohne
Lebenszykluskonzept

M Kosten kummuliert mit
Lebenszykluskonzept
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Das Griinflachen-Management in 7 Teilschritten

Im Griinfléchen-Konzept werden die wichtigsten Fragen
beantwortet: Was, wann wieviel, wo? Der Prozess wird in
7 Teilschritte unterteilt:

Strategische Ausrichtung:
- Entscheidende Startphase in Zusammenarbeit mit
dem Kunden:
- Festlegen der okonomischen, asthetischen, dkolog-
schen, sozialen Ziele fiir den definierten Lebenszyklus

Bestandesaufnahme:

- Systematische Erfassung aller Aussenfléchen
und Elemente

- Einteilen in Funktionsraume

- Grafische Darstellung und Massenauszug

- Lustandsbeurteilung

Flachenbewertung:
- Zusammenfassung von Fléchen und Elementen mit
identischen Pflegemassnahmen in Pflegeeinheiten
- Bewertung der Pflegeeinheiten mit Kennzahlen
- Kostenermittlung
- Uberpriifung der strategischen Ziele des Kunden
- Anpassung der Parameter

Pflegeeinheiten:
- Auflisten der Pflegearbeiten nach:
- Einmalige Arbeiten (evtl. Sanierungsarbeiten)
- Jahrliche Arbeiten
- Periodische Arbeiten
- Beschrieb der einzelnen Arbeiten
- Erstellen eines Gesamtkatalogs aller anfallenden
Pflegearbeiten pro Einheit Was?

«Mit einem Lebenszyklus-
Konzept kann langfristig
Geld gespart werden.»

Schéne Garten ...

Publireportage

Industrieanlage , Waldstatt

Zeitplanung:
- Festlegung der optimalen Ausfiihrungs-
zeitpunkte Wann?
- Quantifizierung der Arbeiten Wieviel
- Qualifizierung der Arbeiten Wer?

(Generalist oder Spezialist?)

Ressourcenplanung:
- Uberpriifen der kundeneigenen Ressourcen
mit den Pflegeanspriichen
- Festlegen von qualitativen und quantitativen Defiziten
- Bediirfnisplan fiir Fremdleistungen
(Outsourcen)

Pflegepléne:
- Gesamtdarstellung aller notwendigen Fakten:
- Arbeitsheschrieb (Was ist auszufiihren?)
- Zeitpunkt (Wannist die Arbeit auszufiihren?)
- Zeitbedarf und Kosten (Wie lange dauert die Arbeit?)
- Verantwortlichkeiten (Werist zusténdig?)

lhre wichtigsten Fragen werden beantwortet.

Was? Wann? Wieviel? Wer?

Zum Unternehmen

Christian Waldburger AG

St.Gallerstrasse 21

9100 Herisau

Telefon 071353 5000/ Fax 071 353 50 01
www.waldburger-gaerten.ch
info@waldburger-gaerten.ch

Standorte: Herisau, Gossau, Oberuzwil

Care Team

Fiir Sofortmassnahmen und Raumungsarbeiten im Kata-
strophenfall rundum die Uhr

Telefon 071353 50 02
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Aufmerksamkeit garantiert

Neue Trends und innovatives Design: An der «imm cologne» in K6ln werden alljahrlich
die Trends des kommenden Jahres gezeigt. Hier werden Visionen geboren, hier werden
innovative Designideen zu internationalen Verkaufserfolgen. LEADER zeigt eine Auswahl
von den Neuigkeiten des Jahres 2010.
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Horen, Sehen, Staunen, Geniessen

Bei der Anschaffung von Unterhaltungselektronik lohnt sich die Beratung durch einen
pefekten Partner. «Hiberli. Der Partner» mit seinen Filialen in Wil, St.Gallen und
Frauenfeld unterstiitzt seine Kunden seit 30 Jahren mit kompetenten Lésungen und
durchdachten Planungen.

1978 griindete Roland Hiberli mit Opti-
mismus und Mut «Radio TV Haberli», im
Hintergrund unterstiitzt durch seine Frau
Ursula. Der Wandel in der Branche war
enorm; so werden heute keine Radio- und
Fernsehelektriker mehr ausgebildet, sondern
Multimedia-Elektroniker. Das sind Zeichen
der Zeit, Veranderungen, die «Hiberli» mit-
vollzieht. Antrieb der 25 Mitarbeiter ist die
Faszination zum Metier. Darin liegt auch das
Geheimnis des Erfolges.

«Hiberli. Der Partner» zeichnet sich in
erster Linie durch das grosse Know-how
aus, welches das Team mitbringt. Nicht nur,  Beratungsriume in Wil, Bronschhoferstrasse 46, 071 913 80 40
was die Technik angeht, sondern auch im
zwischenmenschlichen Bereich. Die Mitar-
beiter haben ein grosses Interesse daran, sich
laufend weiterzubilden, was von Roland und
Ursula Hiberli gefordert und unterstiitzt
wird.

Die Jugend ist unsere Zukunft. Daher
setzt «Hiberli» grossen Wert auf die Ausbil-
dung der Jugend. Uber 60 Lernende haben
im Betrieb die Ausbildung absolviert, um
danach gewappnet ins Berufsleben tiberge-
hen zu konnen.

Der Strukturwandel der Branche ging
auch bei «Hiberli» nicht spurlos vorbei.Viele  Beratungsriume in St. Gallen, Ziircherstrasse 53, 071 278 81 11
Produkte werden heute nicht mehr repariert,
da die Reparatur im Verhiltnis zum Anschaf-
fungspreis zu hoch wire. Anders sieht dies
Roland Hiberli: «Vielfach ist es lohnenswert,
die hauseigenen, qualitativ hoch stehenden
Produkte, aber auch andere Gerite vom
HiFi-System bis zum Grossbildfernseher re-
parieren zu lassen.» Diesen Anforderungen
entsprechend — das heisst unter anderem, mit
fachlich kompetentem Personal und einem
umfassenden Ersatzteillager — ist die Repara-

turwerkstatt gewappnet.
www. haeberlity.ch Beratungsraume in Frauenfeld, Ziircherstrasse 282, 052 721 76 21
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EgoKiefer priasentiert das neue Fenstersystem

AllStar AS1®

Mit dem neuen Fenstersystem AllStar AS1® macht EgoKiefer, die Nr. 1 im Schweizer
Fenster- und Tirenmarkt, einen weiteren innovativen Schritt. Bei allen EgoKiefer Fenster
und Tiren gilt ein spezielles Augenmerk dem Bereich Klimaschutz: Mit dem umfassen-
den Angebot von MINERGIE®-zertifizierten Produkten und dem ersten MINER GIE-P®-
zertifizierten Fenster in der Schweiz, konnen Heizkosten eingespart und der CO2-Ausstoss

reduziert werden.

uch wenn das Fenster ge-
schlossen ist, kann Wirme
verloren gehen. Besonders
bei ilteren Fenstersystemen
oder auch bei schlecht montierten neuen
Fenstern gehen 15—-20 Prozent der gesam-
ten Energie verloren und verursachen un-
notige Energiekosten. Die neuen EgoKiefer
AllStar-Fenster AS1® reduzieren den Ener-
gieverbrauch iiber das Fenster um bis zu 75
Prozent und schonen so die Umwelt nach-
haltig. Dank diesen hervorragenden Wirme-
dimmwerten wird im Verlaufe der Lebens-
dauer des EgoKiefer AllStar AS1® Fensters
deutlich mehr Energie eingespart, als flir die
Produktion, Auslieferung und Montage auf-
gewendet wird. Damit lisst sich Geld sparen
und einen Beitrag zum Klimaschutz leisten.
Mit EgoKiefer Fenstern wird der Kunde zum

Klimaschiitzer.

EgoKiefer XL®, das erste
MINERGIE-P®-zertifizierte
Fenster der Schweiz
Bereits im Jahr 1991 erstellte EgoKiefer zu-
sammen mit der Empa die erste Okobilanz
der Schweiz fiir Fensterrahmen-Werkstoffe
und hat diese seither laufend weiterentwi-
ckelt. Die einmalige 6kologische Bilanz der
Produkte macht deutlich, dass EgoKiefer
Fenster und Haustiiren einen betrichtlichen
Beitrag zur Schonung der Umwelt leisten.
Fiir den Bereich Fenster und Tiiren ist
EgoKiefer seit Dezember 2009 exklusiver
Leadingpartner von MINERGIE®. Alle Fens-
tersysteme von EgoKiefer sind MINER GIE®-~
zertifiziert. Die EgoKiefer Kunststoft- und

Kunststoft/ Aluminium-Fenster XL® sind die

Allstar AS1® — Die neue birenstarke EgoKiefer Kunststoff- und Kunstoff/Aluminium-Fensterlinie —

Klimaschutz inbegriffen.

ersten MINER GIE-P*-zertifizierten Fens-
ter der Schweiz. Auch im Bereich Haustii-
ren verfligt EgoKiefer tiber das schweizweit
grosste Sortiment MINER GIE®-zertifizierter
Ttiren.

Das neue MINER GIE"-zertifizierte EgoKiefer
AllStar-Fenster AS1® in Kunststoff und Kunst-
stoft/ Aluminium erfiille simtliche Kunden-
wiinsche in allen Anforderungsbereichen des
Neubaus und der Modernisierung. Mit seinen
Mehrwerten in den Bereichen Wirmedim-

mung, Lirmschutz, Sicherheit, Liiftung, De-

sign, Komfort und Modernisierung tiberzeugt
AS1® in jeder Hinsicht. Es ist der AllStar un-

ter den Fenstern. [ |

EgoKiefer

Fenster und Tiren

EgoKiefer AG, Fenster und Tiren
9450 Altstatten, Telefon 071 757 33 33
zentrale@egokiefer.ch, www.egokiefer.ch
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Friedrich Schneider

«Leider wird die Planung vielfach
unterschitzt»

Vom eigenen Pool triumen viele. Was aber kostet einen dieser Luxus? Wie viel Platz
benotigt man? Und lohnt sich die Anschaffung in diesen Breitengraden tiberhaupt?
Interview mit Friedrich Schneider, Geschiftsleitung der Schneider Aquatec AG.

Interview: Marcel Baumgartner
Bilder: zVg.
Friedrich Schneider, Schwimmbader fir
den privaten Gebrauch kann man durch-
aus als Luxus bezeichnen. Leisten sich
derzeit weniger Personen dieses «gewisse
Etwas»?

Schon immer vergniigte die Bewegung im
Wiasser.
magische Anziehungskraft auf den Menschen
aus.  Offentliche

zu den am meisten besuchten Sportanlagen.

Es iibt eine faszinierende, beinahe

Schwimmbider gehoren
Hotelanlagen mit Schwimmbad- und Well-
nessanlagen werden heute gegentiber Hotels
ohne diese Einrichtungen bevorzugt gebucht.
Wer wiinscht sich daher nicht sein eigenes
Schwimmbad im eigenen Haus? Grundsitz-
lich ist ein Schwimmbad kein Luxus, man
kann eine solche Anlage jedoch durchaus sehr
luxurios gestalten. Es ist richtig: Momentan
leisten sich weniger Leute eine Schwimmbad-
anlage, hier sind aber ganz klar auch regionale

Unterschiede erkennbar.

In welcher preislichen Grossenordnung be-
wegen wir uns hierbei?

Es gibt in jeder Preisklasse Angebote. Dies
beginnt bei aufblasbaren Pools oder Becken
mit einer Blechkonstruktion, bei welchen
eine diinne Plastikfolie eingehingt wird. Bei
dieser Art Becken wird eine einfache Technik
mitgeliefert, und diese Anlagen konnen innert
kiirzester Zeit in der eigenen Gartenanla-

ge aufgestellt werden. Hier bewegen sich die
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Preise um die 5000 Franken. Im Grundsatz ist
die Investition einer Poolanlage mit dem Kauf
eines Autos vergleichbar. Ausstattung, Materi-
alien, Umgebungsgestaltung usw. bestimmen
den Preis, der nach oben offen ist. Fiir eine
schone Poolanlage, die sich in die Umgebung
integriert und auch beispielsweise eine auto-
matische, chemiefreie Wasserautbereitung be-
sitzt, muss man schon mit einem flinfstelligen

Betrag rechnen.

Was ist finanziell attraktiver, ein Aussen-
oder ein Innenpool?

Diese Frage kann nicht abschliessend be-
antwortet werden. Was wiinscht der Kunde,
Schwimmen wihrend des ganzen Jahres oder
nur im Sommer? Dank den heutigen tech-
nologischen Modglichkeiten kann auch ein
Aussenpool dank dem Einsatz von Solarener-
gie oder anderen alternativen Energien um-

weltbewusst gebaut werden. Es gibt auch fiir



Aussenpools Abdeckungen respektive Uber-

dachungsmoglichkeiten.

Wie viel Platz sollte ich mindestens zur
Verfiigung haben?

Je nachdem, wie der Pool im Haus oder im
Garten als gestalterisches Element integriert
wird, ist auch der Platzbedarf sehr verschie-
den. Idealerweise sollte die Wasserfliche nicht
kleiner als 4 auf 10 Meter sein. Mit einer Ge-
genstromanlage kann diese Grosse auch etwas

kleiner werden.

Welche Madaglichkeiten habe ich, wenn ich
ein bestehendes Haus mit wenig Platz
umbauen will, aber dennoch nicht auf ein
«Wassererlebnis» verzichten mochte?

Wenn man beispielsweise zur Entspannung
nur die Seele baumeln lassen will, kann man
einen Whirlpool «aufstellen». Dabei gentigt be-

reits eine Fliche von wenigen Quadratmetern.

Wenn ich heute baue, mir aber erst spa-
ter ein Schwimmbad leisten méchte: Wor-
auf muss ich in der Planung achten?

Die technischen Elemente fiir die Wasserauf-
bereitung miissen in einem kleinen Technik-
raum Platz haben. Nebst den Wasseranschliis-
sen sollte man auch an die elektrische Versor-

gung wie die Beleuchtung denken.

SPECIAL

Wie aufwéndig ist der Unterhalt?

Bei einem einfachen Pool beziehungsweise
bei einer Aussenpoolanlage die nicht ganz-
jahrig benutzt wird kann die Wasseraufberei-
tung «von Hand» gesteuert werden. Bei einem
Hallenbad ist es jedoch unabdingbar eine au-
tomatische Mess- und Regeleinrichtung ein-
zubauen, damit die Zusitze flir die Wasserauf-
bereitung automatisch und in den richtigen

Mengen zudosiert werden kann.

Wo liegen die grossten Gefahren, wenn ich
mich bei der Erstellung eines Pools nicht
an einen Fachmann wende?

Die Beratung und die Fachplanung darf nicht
ausser Acht gelassen werden. Eine weitsich-
tige und frithzeitige Planung ist unerlasslich
und eigentlich der Grundstein fiir jedes Bau-
vorhaben. Deshalb ist es wichtig, moglichst
frith einen ausgewiesenen Fachmann fiir
die Schwimmbadplanung beizuziehen. Lei-
der wird die Planung und Ausflihrung von
Schwimmbadanlagen vielfach unterschitzt.
Mingel konnen entstehen durch falsche Ma-
terialwahl fiir die Beckenausfithrung oder der
Installationskomponenten. Vielfach herrscht
auch heute noch die Meinung vor, Beton sei
grundsitzlich dicht. In Hallenbidern kommt
noch die bauphysikalische Komponente dazu.
Ich habe schon einige Expertisen betreffend

Design

Schwimmbidern gemacht, und es ist teilwei-
se unglaublich, was flir Mingel zum Vorschein
kommen. Es wiirde jedoch den Rahmen die-
ses Interviews sprengen wenn ich hier all die-
se Fehlleistungen von Architekten und Instal-

lateuren aufzihlen wiirde.

Was sind aussergewdhnliche Formen und
Maéglichkeiten, mit denen man heute sein
Heim attraktiver gestalten kann?

Eigentlich sind keine Grenzen gesetzt. Recht-
eckformen sind jedoch noch immer die be-
liebtesten und auch architektonisch am ein-

fachsten zu integrierenden Poolformen.

Und die Frage muss natiirlich gestellt wer-
den: Lohnt sich bei unserem Klima iiber-
haupt ein Aussenpool?

Der Mensch ist ein Individuum. Sinn und
Zweck fliir den Pool miissen stimmen. Man
kann auch bei regnerischem Wetter im Pool
baden und schwimmen. Wir haben viele Kli-
enten, die ihre Wohlstandsbeschwerden (Ri-
cken, Gewicht usw.) dank dem Pool pro aktiv
im Grift haben. Einen Pool kann man mehr

benutzen als ein Cabriolet ohne Verdeck. M
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Wir verstehen Gebiude

Die Alpiq InTec ist das schweizweit fithrende Unternehmen im Bereiche der Gebidude-
technik und des Gebiudemanagements. Kompetente Mitarbeitende mit teils langjihriger

Erfahrung entwickeln massgeschneiderte, professionelle Losungen.

gal, ob es um einen einfachen
Auftrag oder um ein grosses,
komplexes Projekt geht. Im Klei-
nen wie im Grossen steht der
Kunde mit seinen individuellen Bediirfnissen
im Zentrum. Dieses ausgeprigte Dienstleis-
tungsdenken in Verbindung zu Motivation
und Professionalitit ist eine ausgeprigte Stir-

ke des Alpiq InTec Teams.

Alpiq InTec Ost - lhr kompeten-
ter Partner
Mit Alpiq InTec Ost haben Sie erfahrene
Macher am Tisch, die unter professioneller
Gebiudetechnik und professionellem Ge-
biudemanagement Massarbeit bei der Pla-
nung, der Projektierung, beim Bau, bei der
Inbetriebnahme sowie beim Betrieb und
dem Unterhalt von Gebiuden verstehen.
Nicht zu vergessen die Service- und Re-
novationsleistungen, die Alpiq InTec Ost
ebenso zuverlissig und prizise erbringt.
Alpiq InTec-Losungen basieren auf be-
wihrter Technik in Kombination mit mo-
dernen Technologien und Applikationen.
Sie sind optimiert fiir die geplante Aufgabe
und abgestimmt auf die tatsichlichen Be-
diirfnisse. Um  jederzeit auf dem neusten
Stand der Technik zu sein, investiert Al-
piq InTec permanent in die Schulung und
Weiterbildung ihrer Fachleute. Von diesem
Know-how wie auch von einer interessan-
ten Kostenstruktur profitieren die Kunden

von Alpiq InTec in hohem Masse.

Energieeffizienz - ein Wert

im Zeichen der Zeit

Immer mehr privatwirtschaftliche Unter-
nehmen und Institutionen der oftentlichen
Hand bekennen sich zu 6kologisch verant-
wortungsvollem Handeln. Diese Haltung
dussert sich zunehmend in energieeffizienten
Gebiuden und Anlagen. Tiefere Energiekos-
ten, hohere Immobilienwerte und ein sub-
stantieller Imagegewinn sind die erfreu-

lichen Effekte. Sie profitieren von diesen

82 u Januar/Februar 2010

Vorteilen, wenn Sie auch die Alpiq InTec-
Angebote auf dem Gebiet der Energieeftizi-

enz gezielt einsetzen.

Ihr Partner in lhrer Nahe

Die Alpiq InTec Ost AG ist Teil der Alpiq
InTec Gruppe. Uber 3700 Mitarbeitende
stechen an mehr als 80 Standorten fir Sie be-
reit. Sie werden kompetent beraten und Ihr
Projekt wird mit dem notigen Fachwissen
umgesetzt. Auch nach der Installation und
Inbetriebnahme sind Sie bei Alpiq InTec in
guten Hinden, denn Alpiq InTec ist in Threr
Nihe. Eine schweizweite Prisenz fiir Ser-
vice- und Unterhaltsleistungen garantiert im
Storungsfall kurze Reaktionszeiten. Deshalb
konnen Sie sich auf Alpiq InTec verlassen —

tiberall und rund um die Uhr.

Die Leistungen mit Zukunft

Investitionen in Dienstleistungen oder in
Produkte und Anlagen von Alpiq InTec sind
zukunftssicher. Sie verkdrpern den neusten
technologischen Stand und erfiillen hochste
Anforderungen beztiglich Betriebssicherheit,

Funktionsfihigkeit, Effizienz und Okologie.

Alpiq InTec Ost AG
Lindentalstrasse 10
9006 St. Gallen

Tel. +41 71 242 22 22
Fax +41 71 242 21 21
www.alpig-intec.ch



Design

Natiirlich wohnen mit grossen
Landhausdielen

Behagliche und gemiitliche Stunden daheim zu erleben, ist der Luxus der Zeit. Um sich
rund um wohl zu fiihlen, sollte gerade auf die Wahl des richtigen Bodenbelags geachtet
werden. Vor allem Echtholz verleiht Riaumen eine besondere, natiirliche Atmosphire und
belebt die Sinne. Darum geniessen immer mehr Menschen die warme Ausstrahlung von
grossformatigen Landhausdielen.

Weitere Informationen unter www.bauwerk.com
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AFG — Zukunftsorientierte
Lebens- und Arbeitsriume

ie AFG stellt ihre Innovati-
onskraft ganz in den Dienst
einzigartiger, massgeschnei-
derter und hochwertiger
Bau- und Technologieformen. Mit den Divi-
sionen Heiztechnik und Sanitir, Kiichen und
Kiihlen, Fenster und Tiren, Stahltechnik und
Oberflichentechnologie bietet die AFG ihren
Kunden ein Hochstmass an aussergewhn-
lichen Losungen und strebt kontinuierlich
nach dem Maximum. Die AFG baut stetig an

einer innovativen Zukunft:

Heiz- und Klimatechnik vom
Feinsten

Wohlbefinden beginnt bei einem angeneh-
men Raumklima. Mit der Division Heiztech-
nik und Sanitir deckt die AFG den Bereich
Heiz-, Liftungs- und Klimatechnik umfas-
send ab: Die Marken Kermi, Arbonia, Pro-
lux, ASCO Swiss und Aqualux gehoren zu
den fithrenden Anbietern von Radiatoren,
Bodenheizungssystemen, Duschkabinen und
weiteren Produkten, die einen optimalen
‘Wohlftihl-Komfort bieten.

Bei Arbonia erstrahlt der bewihrte De-
cotherm in neuem Glanz: Mit seinem hoch-
wertigen Wirme-Design und seiner klaren
Linienfihrung passt der neue Raumwirmer
Decotherm Plus in jede anspruchsvolle Innen-
architektur. Ebenso lanciert Arbonia den neu-
en Flagtherm, der gradlinig und qualititsbetont
«Made in Switzerland» auf den Punkt bringt.

Seit dem Herbst 2009 punktet auch Ker-
mi mit drei Neuheiten. Die neuen Premium-
Duschkabinenserien Pasa (auf Mass) und Pasa
XP (Wandanschluss-Profil) bieten hochklassige
Funktionalitit verbunden mit klarer, sachlicher
Wertigkeit und organischer Weichheit. Ideos
verbindet sternenformige Elemente zu einem
faszinierenden Ganzen von unverwechselbarer
Ausstrahlung.  Unnachahmlich konsequent in
seiner flichigen Geradlinigkeit und dabei einzig-
artig individuell - Fedon setzt vollig neue Ak-

zente in der anspruchsvollen Wirmegestaltung.

Mit AFG-Kiichen Triaume erfiillen
Jeder Kunde hat eigene, individuelle Vor-

stellungen von seiner Traumkiiche. Diesem
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Decotherm Plus.

Umstand trigt die AFG voll und ganz Rech-
nung: Die Division Kiichen und Kiihlen
umfasst die Marken Forster Kiichen, Forster
Kiihlen, Miele Die Kiiche, Warendorf und
Piatti.

Die Stahlkiichen von Forster sind ein-
zigartig in ihrem Design und besitzen eine
sehr lange Lebensdauer. Miele Die Kiiche,
Warendorf, ist international in rund 50 Lan-
dern vertreten und profiliert sich mit einer
neuen exklusiven Kiichenlinie des Starde-
signers Philippe Starck. Unter dem Namen
«Starck by Warendorf» erfiillen die neu ent-
wickelten Konzepte und Designlinien den
Wunsch nach absoluter Kiichenwohnlichkeit

bei gleichzeitig hohem Nutzwert. «Starck by

Flagtherm.

‘Warendorf» ist ein Baukastensystem, das sich
mit verschiedensten Elementen kombinieren
lasst. Piatti ist Marktfithrer in der Schweiz
und der grosste Anbieter von qualitativ hoch-
wertigen Kiichen fiir den Mietwohnungs-
markt. Obwohl sich alle drei Unternehmen
auf verschiedene Marktsegmente konzentrie-
ren, erginzen sie sich optimal in Bezug auf

Materialien und Design.

AFG - fiihrend bei Tiiren

und Fenstern

Mit den Marken EgoKiefer, RWD Schlatter
und Slovaktual ist die Division Fenster und
Tiren fiihrender Anbieter fiir Fenster und

Tiren in Europa. EgoKiefer entwickelt, fa-

«Starck by Warendorf» - Die integrierte Library bereichert die traditionsorientierte Kiiche.



Die Neuheiten von Kermi:Pasa/Pasa XP, Ideos und Fedon.

briziert, verkauft und montiert Fenster- und
Tirensysteme in verschiedensten Werkstof-
fen. Die Produkte eignen sich fiir die An-
wendungsgebiete thermische und akustische
und Brand-
schutz. EgoKiefer stellte Anfang 2010 seine

Isolation, Einbruchsicherheit
mit Spannung erwartete Fensterlinie Allstar
AS1 vor. AS1 reduziert den Energieverbrauch
iiber das Fenster um bis zu 75%. Nachhaltiges
Energiesparen bestitigt sich als Megatrend.
Auch in diesem Bereich trumpft EgoKiefer
und bietet eine Fenstertechnologie in Kunst-
stoff, Kundstoft/ Aluminium und Holz/Alu-
minium an, die den jihrlichen Heizenergie-
verbrauch um mehr als 70% reduziert.

RWD Schlatter ist der fithrende Tiren-

Minergie-Pe-Einfamilienhaus mit EgoKiefer Holz/Alu-
minium Fenster XLe, — Klimaschutz inbegriffen.

hersteller der Schweiz. Gemeinsam mit der

Empa  (Eidgendssische  Materialpriifungs-
Anstalt) testet der innovative Tirenhersteller
verschiedenste Holzarten auf ihr Brandver-
halten. Die daraus gewonnenen Erkenntnisse
fliessen in die Forschung und Entwicklung
ein und tragen dazu bei, die Sicherheitsstan-

dards im Brandschutz laufend zu verbessern.

Forster Prézisionsstahlrohre
und Profilsysteme - einzigartig
Die Division Stahltechnik gliedert sich in
zwei Geschiftsbereiche, die in einem ge-
meinsamen Werk produzieren. Der Ge-
schiftsbereich ~ Forster ~ Prizisionsstahlrohre
konzentriert sich auf den Vertrieb hochwer-
tiger massgewalzter Stahlrohre und gezogener
Stahlprofile. Forster Profilsysteme entwickelt,
produziert und vertreibt Profilsysteme aus
Stahl und Edelstahl fiir Fenster, Tiren und
Fassaden. Neben bedingungslosem Innovati-
onswillen wird in der AFG ebenso Okologie
gross geschrieben. Das gilt auch fur Forster
Profilsysteme, die mit ihren Profilsystemen
nicht nur hochste Anspriiche erftillt, sondern
ohne Zusatz von Kunststoftkomponenten
voll und ganz auf den zu 100% recyclierbaren
Werkstoff Stahl setzt. In Gebiuden mit gross-
en Besucherstromen wie z.B. in Sportstadien
spielt Sicherheit eine immense Rolle. Tiir-

und Fassadenelemente von Forster Profilsys-
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teme tragen wesentlich dazu bei, dass sich die
Giste wohlfiihlen.

STl | Hartchrom: weltweit
fithrend

Die flinfte AFG-Division Oberflichentech-
nologie mit der STI | Hartchrom, Steinach,
ist fiihrend in der funktionellen Oberflichen-
beschichtung und —bearbeitung. Sie veredelt
Komponenten und Bauteile bis 6 m Durch-
messer, bis 27 m Linge und bis 64 t Gewicht
in den Sektoren Papier, Druck, Film sowie
fur den Motorenbau, die Schifffahrt, den all-
gemeinen Anlagenbau und die Wehrtechnik.
Die Division ist mit finf Produktionsstand-
orten, zwolf Unternehmen und diversen
Vertretungen weltweit prasent. Thre Marken
stehen flir innovative, funktionale Oberfli-

chenldsungen. |

Weitere Informationen
AFG Arbonia-Forster-Holding AG
Amriswilerstrasse 50

Postfach 134

9320 Arbon

T 071 447 41 41

F 071 447 45 88
info.holding@afg.ch

www.afg.ch
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Messe

Mit Strom vom Dach Auto fahren:
Sonderschau der Immo-Messe 2010

Ab 2012 sollen die ersten Elektroautos aus den Fabriken rollen. Aber woher kommt der
Strom? Vorarlberg machts vor: dort fahren bereits 75 Elektroautos — mit Sonnenstrom.

An der Immo-Messe zeigen die Vorarlberger in einer Sonderschau Elektroauto und Son-
nenstrom-Tankstelle. Ausserdem wird die sich selbst versorgende Wohneinheit SELF der
Empa ausgestellt: dort kénnen zwei Personen bis zu vier Wochen ohne Zufuhr von Strom
und Wasser leben — und zwar komfortabel. Die zwolfte Immo-Messe fiir Eigentum, Um-
welt, Energie findet vom 19. bis 21. Mirz 2010 in den Olma-Hallen St.Gallen statt.

SELF, ein autarkes Raummodul zum Wohnen und Arbeiten, versorgt sich selbst mit Energie und Wasser und demonstriert nachhaltige Technologien fiir das
Haus der Zukunft. Zu sehen ist SELF an der Sonderschau der Immo-Messe 2010.

ie Bilanz der Vorarlberger

Elektromobil-Flotte nach ei-

nem Jahr kann sich wahrlich

sehen lassen. 75 Elektrofahr-
zeuge sind auf der Strasse, 32 Stromstellen
wurden errichtet. Insgesamt legten die Elek-
tromobile beeindruckende 150’000 Kilometer
zuriick. Ein noch besseres Ergebnis verhinder-
te nur die Tatsache, dass nicht geniigend Elek-
trofahrzeuge auf dem Markt erhiltlich sind.
Uber 200 Interessenten befinden sich bereits
auf der Warteliste fiir ein Elektrofahrzeug.
Vorbildlich ist das Umwelt-Engagement der
Vorarlberger: Die gesamte Energiemenge, die
fir das Projekt bendtigt wird, wird nimlich
iber zusitzliche erneuerbare Energiequellen

aufgebracht. Dazu wurde auf dem Gelinde
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von illwerke vkw eigens eine Fotovoltaikan-
lage mit einer Grofle von 460 Quadratmeter
errichtet. Zwei weitere Anlagen befinden sich
in der Planung. Ein Modellprojekt auch fiir
die Schweiz — 15 Quadratmeter Photovolta-
ik gentigen nimlich, um ein Elektrofahrzeug
10’000 Kilometer zu bewegen — und fiir 15
Quadratmeter hitte auch fast jeder auf dem
eigenen Hausdach Platz. Das Projekt wird
prisentiert von Ralos Austria inklusive PV-
Carport undVLOTTE E-Auto

Wasser- und Stromanschluss
unnotig - SELF

Aus der Wissenschaftssendung «Einstein» des
Schweizer Fernsehens DRS bekannt ist die
sich selbst versorgende Wohneinheit «SELF»

der Empa. Dieser «Wohncontainer» wurde
von Industriedesignern der Ziircher Hoch-
schuke der Kiinste entworfen und die ausge-
teilte Technik von Wissenschaftlern der Empa
und der Eawag entwickelt. Im «SELF» sollen
in Zukunft zwei Personen bis zu vier Wochen
leben konnen, ohne dass Wirme, Strom und
Wasser von aussen zugefiihrt werden: Ausge-
feilte Energieproduktion — natiirlich Photo-
voltaik —, Wirme- und Wasserrtiickgewinnung
machen das méglich. Die Immo-Messe will
mit diesen beiden Sonderschauen Architek-
ten, Fachleute und auch das Messepublikum
zum Staunen einladen, welche Moglichkeiten
zur COz2-Reduktion heute bereits bestehen
und dazu anregen, diese Moglichkeiten auch

im eigenen Umfeld umzusetzen.



Dieses Einfamilienhaus im Thurgau ist etwas ganz Besonderes: Dank Photovoltaik-Anlage ist dieses
Passivhaus, zertifiziert nach MINER GIE-P-Eco, energieautonom. Architekt: Pierre Honegger, Herdern

Weniger CO: - jeder kann etwas

dazu tun

Das Sonderthema «Energie» an der Immo-
Messe zeigt dariiber hinaus ein breites Spek-
trum an erneuerbaren Energien, von kleinen,
«eigenheimtauglichen» Windturbinen iiber
Sonnenstrom und solar erwirmtes Wasser bis
hin zur Erdwirme. Natiirlich werden auch
energiesparende Heizsysteme mit Holz, Gas
oder Ol gezeigt. Genauso wichtig wie die
Energicerzeugung ist aber die Wirmedim-
mung — der Gebiudeenergicausweis, die
Energieetikette flirs Haus wird eingefiihrt,
und die gute Dimmung ist dann gerade bei
Altbauten ein Kriterium fiir den Wert des
Gebiudes. Die IG Passivhaus und spezialisier-
te Aussteller zeigen zudem, wie man Hiuser
baut, die ganz mit erneuerbaren Energien be-
trieben werden konnen, ja sogar mehr Ener-

gie erzeugen als die Bewohner verbrauchen.

Energieautonomie - so sieht die
Zukunft aus
«Energieautonomie» ist das Leitmotiv des

Begleitkongresses der Immo-Messe, der na-

tionalen MINER GIE-P/Passivhaustage. Er
beginnt am Donnerstag, 18. Mirz, mit einem
Fachplanerseminar, dem «MINERGIE-P-
Kurs» in der Empa in St.Gallen. Am Freitag,
19. Mirz findet in der Olma-Halle 9.2 in
St.Gallen die Fachtagung «Energieautonomie:
Der Weg zur sicheren Energieversorgung»
statt. Vorgestellt werden Konzepte fiir Ge-
meinden, Gebiude als Kraftwerke und Visio-
nen flir eine neue Architektur. Programm und
Anmeldungen unter www.immomesse.ch/

passivhaustage.

Kostenlose Bauherren-Seminare
Am Samstag lidt die Immo-Messe zu zwei
kostenlosen Bauherren-Seminaren ein: Das
eine Seminar zeigt das Potenzial von Neu-
bauten gemiss Passivhaus (zertifiziert nach
MINERGIE-P). Das zweite Seminar richtet
sich an Besitzer ilterer Liegenschaften. Die
IG Passivhaus demonstriert, wie man aus ei-
nem Altbau einen energieeffizienten Neu-
bau macht (MINERGIE-P/Passivhaus) und
gleichzeitig die isthetischen Anspriiche be-
friedigt. |

Messe

Fachtagung der Immo-Messe 2010
Energieautonomie: der Weg zur sicheren
Energieversorgung Konzepte fiir Gemein-
den, Gebaude als Kraftwerke, Visionen fir
eine neue Architektur

19. Mérz, Olma-Halle 9.2, St.Gallen
Beginn: 9 Uhr, Ende 16.15 Uhr.
Anmeldung: www.immomesse.ch/
Passivhaustage

Kosten: Fr. 250.—.

Bauherrenseminare
Passivhaus (MINERGIE-P): Neubau
20. Marz, Olma-Halle 9.2, St.Gallen
10 bis 12 Uhr

Bauerneuerung geméss MINERGIE-
Standard: Tipps und Tricks

20. Marz, Olma-Halle 9.2, St.Gallen
12 bis 14 Uhr

Passivhaus (Minergie-P): Modernisierung
20. Méarz, Olma-Halle 9.2, St.Gallen
14 bis 16 Uhr

Um online-Anmeldung wird gebeten:
www.immomesse.ch/Passivhaustage
Veranstaltungen kostenlos

Umwelt und Wirtschaft:
Podiumsdiskussion

Holzkraftwerk Bischofszell

Nachhaltige Energieversorgung mit Schaf-
fung neuer Arbeitsplatze und Oberthurgau-
er Tag: Auszeichnung des Oberthurgauer
des Jahres 2009

20. Marz, Olma-Halle 9.2, St.Gallen
16.30 Uhr

Veranstaltung offentlich und kostenlos,

keine Anmeldung erfarderlich.
www.immomesse.ch
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cristuzzi

Fur Ihr Investment

Uber 50 Jahre Cristuzzi-Kompetenz in Immobilien und Architektur. Cristuzzi Immobilien-Treuhand AG
Cristuzzi Architektur AG

Als Ihr Immobilien-Treuhd@nder Cristuzzi Generalunternehmung AG

verwalten, vermitteln, bewirtschaften wir Wohn-, Geschafts- und Stockwerkeigentum

und entwickeln Projekte fur nationale und internationale Investoren. 9435 Heerbrugg T +41 71 727 06 20
9443 Widnau T +4171 727 89 89

Als lhr Architekt ETH/SIA 7320 Sargans T +4181 5116161

beraten, gestalten, planen wir Hochbauten aller Art: Einfamilienhauser, Mehrfamilien-

hauser, Geschaftshauser, Industriebauten, 6ffentliche Bauten. info@cristuzzi.ch | www.cristuzzi.ch

Als Ihr Generalunternehmer
leiten, steuern, realisieren wir komplexe Bauvorhaben bis zur Abnahme mit garantiert En on A\}ﬂ /sht

fixen Preisen zu fixen Terminen. alaCasa.ch Wigled Sewe itgied Seh
Experten far Wohneigentum Verband':ier Immobilien- Maklerkammer
‘wirtschaf




Energie

HSG-Studierende forschen fiir
St.Gallens Energiezukunftt

Wie kann die St.Galler Politik die Ressourcen der Region effizient nutzen? Und welche
Standortfaktoren locken nachhaltig wirtschaftende Unternehmen in die Ostschweiz? Mit
diesen Fragen beschiftigen sich zwei Studierende der Universitit St.Gallen (HSG) in ihren

Masterarbeiten.

nterstiitzt werden sie dabei

vom Amt fiir Umwelt und

Energie der Stadt St.Gallen

mit Stipendien. Die Un-

tersuchungen der Studierenden leisten einen

Beitrag zur Umsetzung und Nachfithrung des
Energickonzepts 2050 der Stadt St.Gallen.

Bettina Hirl und Christopher Bisang ar-

beiten an Lésungen flir die kiinftige Energie-

versorgung in der Region. «Durch die Un-

terstiitzung der Studierenden mochten wir

neue Erkenntnisse gewinnen, wie wir unsere

Ressourcen in Zukunft sparsamer nutzen und

die Attraktivitit des Standorts St.Gallen flir

Unternehmen weiter erhéhen kénnen. Und
vor allem, wie junge Menschen die heute
dringenden Fragen ihrer Zukunft anpacken
wollen», sagt Harry Kiinzle, Energiebeauftrag-
ter der Stadt St.Gallen.

Den Stipendiaten bietet die Kooperation
mit dem Amt fiir Umwelt und Energie neben
der finanziellen Unterstiitzung von jeweils
5000 Franken einen wertvollen Austausch:
«Sie konnen ihr Wissen fiir die Region nut-
zen und mit der praxisnahen Forschungsar-
beit einen wichtigen Beitrag zum zukunfts-
weisenden St.Galler Energiekonzept leisten»,
sagt Prof. Dr. Rolf Wiistenhagen, Inhaber des

Good Energies Lehrstuhls fiir das Manage-
ment Erneuerbarer Energien an der HSG.
Bettina Hirl sucht in ihrer Forschungsar-
beit nach Wegen, wie die Politik den effizien-
ten Umgang mit Ressourcen optimal férdern
kann. Christoph Bisang analysiert, welche
Faktoren fiir die Standortwahl nachhaltiger
Unternehmen eine Rolle spielen und wie die
Region fiir solche Firmen noch attraktiver
wird. Die Studierenden arbeiten eng mit den
zustindigen Stellen der Stadt und der HSG
zusammen. Die Ergebnisse der Masterarbei-
ten werden voraussichtlich im Sommer 2010

prisentiert. |

Anzeige

Alpiq InTec Ost AG.

Wir verstehen

Die Alpiq InTec Ost AG bietet die gesamte Gebdudetechnik
aus einer Hand: Elektro, Heizung, Liftung, Klima, Sanitdr,
Telekommunikation, Sicherheit & Automation sowie
technische Hauswartungen.

Alpiq InTec Ost AG

Lindentalstrasse 10, CH-9006 St. Gallen
T+41712422222,F+41712422121

info.ait.stgallen@alpig.com

www.alpig-intec.ch

ALPIQ
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Der LEADER ist eine Marke — und davon
profitieren ab sofort auch Sie

Der LEADER ist zum Label fiir ein starkes Unternehmertum mit Visionen geworden. Ab sofort konnen
Sie nun dieses Label auch fiir Thre eigenen Ziele nutzen. Ob Firma,Verband oder Organisator einer Veran-
staltung: Wir sind Thr Partner und realisieren mit Thnen ein Magazin, das vollumfinglich oder teilweise an-
zeigenfinanziert ist, professionell umgesetzt wird und direkt von unserer Marke profitiert. Bei Fragen stehen
wir Thnen per Telefon unter 071 272 80 50 oder via Email unter info@metrocomm.ch gerne zur Verfligung.

www.leaderonline.ch

Presented hy
LEADER
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Die CRISTUZZI-Gruppe:
alles aus einer Hand

Seit den Anfingen 1955 hat sich die CRISTUZZI Gruppe kontinuierlich entwickelt. Unter
der Fihrung von Rolf Cristuzzi, dipl. Arch. ETH/SIA und Toni Cristuzzi, Betriebswirt-
schafter M.B.A., bietet sie heute eine umfassende Dienstleistungspalette fiir den Bauherrn,

Investor und Mieter.

An den drei Standorten in Widnau, Heer-
brugg und Sargans arbeiten tiber 25 hochqua-
lifizierte Mitarbeitende.

Cristuzzi Inmobilien-Treuhand AG

» Maklerdienstleistungen

» Bewirtschaftung/Verwaltung von iiber
2200 Mietvertrigen und 40 Stockwerkei-
gentumseinheiten

» Projektentwicklungen

» Recovery Dienstleistungen

Cristuzzi Architektur AG
» Gesamtrealisierungen vom Entwurf bis zur
Bautibergabe

» Bauleitungen flir Dritte bei Grossprojekten

Cristuzzi Generalunternehmung AG
» Totalunternehmung
> Generalunternehmung

» Generalplanung

Die Zusammenarbeit mit CRISTUZZI
bringt dem Kunden den Vorteil, alles aus ei-
ner Hand tiber den ganzen Lebenszyklus ei-

ner Investition zu erhalten.

cricstuzzi

www.cristuzzi.ch

Kompetenz in Inmobilien 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

Leader lesen [.IXADE

LEADER. Das Ostschweizer Unternehmermagazin. www.leaderonline.ch

Woussten Sie schon, dass es nun auch eine Ostschweizer Ausgabe des Standardwerks «\Who'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 vollig Recht.

www.leaderonline.ch
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Verantwortung des Hauseigentimers
im Gewasserschutz

Unsere Konsumgesellschaft neigt dazu, mit
Giutern, die anscheinend in Hiille und Fiille zu
gunstigen Preisen zur Verfiigung stehen,
sorglos ja verschwenderisch umzugehen. Dies
trifft insbesondere fiir die Ressource Wasser zu.
Trinkwasser ist im ,,Wasserschloss Schweiz*
zwar - noch - geniigend vorhanden, aber nur
dank grosser Investitionen im Bereich
Abwasser.

In den letzten vier Jahrzehnten wurden in der Schweiz grosse
Summen flr Kanalisationen und Klaranlagen ausgegeben. Das
offentliche Abwasserkanalnetz ist mittlerweile Gber 40'000 Kilometer
lang. In mehr als 700 Klaranlagen wird Abwasser weitgehend
gereinigt. FUr Unterhalt und Betrieb dieser Anlagen wird national
jahrlich mehr als 1,7 Mia. Franken ausgegeben: Das sind rund 50
Prozent der gesamten staatlichen Umweltschutzausgaben. Auch
wenn dadurch die Wasserqualitat unserer Seen und Fliessgewasser
in den vergangenen Jahren kontinuierlich besser geworden ist, ware

eine Entwarnung im jetzigen Zeitpunkt verfriiht.

Hauseigentiimer in der Verantwortung

Abb. 1 Geschéaftsleitung Jurg Brunner und
Martin Riedener

Im Bereich einer Liegenschaft bestehen normalerweise diverse
Grundleitungen, die irgendwo unter dem Boden des Hauses
verlaufen und schliesslich in der 6ffentlichen Abwasserkanalisation
minden. Oft fehlen Kontrollschachte und niemand weiss genau, wo
sich die Leitungen befinden, weil genaue Kanalisationsplane fehlen.
Trotzdem ist der Liegenschaftsbesitzer fur diese unsichtbaren
Bauteile verantwortlich! Einmal in Betrieb, kiimmert sich oft
niemand mehr um die Haus- und Grundstiicksentwasserung. Erst Abb. 2 Teil der Fahrzeuge aus der ASA-Flotte
wenn Bewohner einen Ruckstau oder (ible Gerliche feststellen, wird
man aktiv. Kanal- und Rohrreinigungsunternehmen werden
tagtaglich mit dieser Nachlassigkeit vieler Grundeigentimer

konfrontiert.

Langes Zuwarten mit dem Unterhalt von Entwasserungsanlagen
lohnt sich nicht und ist im Hinblick auf eine nachhaltige

Trinkwasserversorgung verantwortungslos.

Welche Entwasserungsanlage gehdort Ihnen als Hauseigentiimer?
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Ahh 2 Anfnahma | aitiinaevarlanf fiir Eretallina
Abb. 3 Aufnahme des Leitungsverlauf zur
Erstellung einer Skizze

ASA-Service AG
Industriestrasse 15
9015 St. Gallen

Tel: 0848 310 200
Fax: 071 310 20 05
www.asa-service.ch
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Ganz im Sinne unseres Slogans "Fiihrend
durch Leistung und Qualitat!" streben wir
einen hohen Standard bei allen unserer
Dienstleistungen an.

Dies bedeutet fiir unsere Mitarbeiter die taglich
Herausforderung, mit méglichst geringer
Umweltbelastung, in sicherer Arbeits-
umgebung und zu konkurrenzfahigen Preisen

die Auftrage unserer Kunden zu erledigen.

Seit 1995 sind wir ein fuhrendes Ostschweizer Unternehmen im Bereich
Unterhalt Liegenschafts-entwasserung und weiterer Facility-

Dienstleistungen.

Neben den Bereichen Ablauf und Rohrreinigung unterhalt die ASA-Service
auch einen modernen Mobil-Toiletten-Service fur Baufirmen und
Festanlasse sowie den Waschbar-Container- Service fur die ganze

Nordostschweiz.

Wir setzen auf zukunftsweisende Technik

Abb. 7 Kameraprotokoll

Mit unseren Kamera-Systemen erkennen wir
kleinste Beschadigungen oder Verstopfungs-
ursachen und kdnnen diese so genau
lokalisieren. Mittels High-Technologie
protokollieren wir das Innenleben von
Leitungen mit Filmen oder Fotos und dies
nach SN EN-Norm 13508-2.

Samtliche selbstgezeichneten Skizzen oder
uns zur Verfugung gestellten Plane werden
von uns eingescannt und mittels moderner

Software (CAD sowie Microsoft Dynamics)

archiviert.

Bei Bedarf fihren wir auch Dichtheits-
prifungen durch.

Ablauf- und Rohrreinigung

Vermietung und Service von Mobiltoiletten

Reinigung und Wartung von Containern

Abb. 4 Containerreinigung mit Waschbar

Abb. 5 Mobil-Toilette mit Kranhacken (AFG-Arena)

Abb. 6 CAD-Skizze vom Leitungsverlauf

ASA-Service AG

Rufen Sie uns an bevor Sie Industriestrasse 15

nasse Fusse bekommen

9015 St. Gallen
Tel: 0848 310 200

Fax: 071 310 20 05
www.asa-service.ch
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Bruno Manser, gibt es den «typischen»
domus-Kunden - und wenn ja, wie lasst er
sich beschreiben?

Viele unserer Kunden sind anspruchsvoll, sie ha-
ben Freude an Design, Mode, Architektur und
Kultur. Dieser Background spiegelt sich natiir-
lich auch in Einrichtungsfragen. Wer sich von
uns beraten lisst, richtet in der Regel nicht zum
ersten Mal ein, sondern befindet sich oft in ei-
nem neuen Lebensabschnitt — beispielsweise,
nachdem die Kinder ausgeflogen sind. Entspre-
chend ist er oder sie nicht bereit zur Ad-hoc-
Aktion, sondern nimmt sich Zeit fiir die richtige

‘Wahl.

Und welche Anspriiche stellt er an diese
Wahl?

domus-Kunden wollen langlebige, nachhaltige
Produkte von hoher Qualitit und aus interna-
tionalen Top-Markenkollektionen. Dabei wiin-
schen sie sich Hilfe bei der Suche nach ihrem
ganz individuellen Stil. Was uns auszeichnet, ist
die Beratung durch Spezialisten aus allen Be-
reichen inklusive Innenarchitekt vor Ort beim
Kunden zu Hause. Was viele unserer Kunden
ebenfalls schitzen: Wir unterstiitzen sie auch bei
der Integration von liebgewordenen, bestehen-
den M&beln bis hin zu Antiquititen und zeigen,
wie sich diese mit den neuen, modernen Mo-

beln ideal kombinieren lassen.

Bekannt geworden ist lhr Unternehmen
nicht zuletzt auch durch Beleuchtungslésun-
gen. Was zeichnet domus hier gegeniiber
anderen Anbietern aus?

Das Licht gehort zum Wohnkonzept; ohne das
richtige Licht kommen weder die gute Archi-
tektur noch die Mobel zur Geltung. Gefragt
ist die perfekte Verbindung zwischen Funkti-
onalitit und der Schaffung einer angenehmen
Stimmung. Unsere Erfahrung in diesem Bereich
geht auf 1974 zuriick, moderne Leuchten waren
einst der Ursprung von domus. Entsprechend
bieten wir heute eine vielfiltige Auswahl an
Leuchten in unserem grossflichigen Lichtstudio
an. Und auch hier zeichnet uns die fachminni-
sche Beratung aus: Zwei Lichtberater unterstiit-
zen die Kundschaft bis hin zum umfassenden

Lichtkonzept.

Nicht nur beziiglich Licht, auch in den an-
deren Fachbereichen setzen Sie stark auf
Fachleute und deren Beratungs-Know-how.
Welche Philosophie steckt dahinter?

Wir sind ja nicht einfach «Mobel- und Lam-

penberater», sondern denken immer 18sungs-

orientiert und ganzheitlich. Unsere Planungs-
abteilung unterstiitzt die drei Fachabteilungen
und entwickelt Gesamtkonzepte im Privat- wie
auch im Geschiftsbereich. Beginnen kann das
bereits bei der Wahl der Bodenbelige. Es geht
weiter tiber Lichtkonzept, Farbwahl der einzel-
nen Komponenten, Selektion von neuen M6-
beln und allenfalls Integration von bestehendem
Mobiliar. Heim-Textilien wie Vorhinge, Mass-
Teppiche und Plaids sowie Accessoires oder
sogar Kunst und Dekorartikel gehoren ebenso

dazu.

Sie haben den Geschiftsbereich angespro-
chen. Was kann der Office-Kunde von domus
erwarten?

Unser Schwerpunkt liegt auf dem USM-Mo-

belbausystem. Hierflir sind wir der kompeten-

Zum Unternehmen

Die Domus Leuchten und Mdbel AG an
der Davidstrasse 24 in St.Gallen steht
fir internationale Topmarken im \Wohn-
bereich und Office, kombiniert mit profes-
sioneller Fachberatung fiir das kreative
Einrichten. Im Showroom auf 1000 Qua-
dratmetern kann frei und ungezwungen
gestobert werden, und wer individuelle
Beratung wiinscht, findet fir jede Einrich-
tungsfrage den richtigen Ansprechpart-
ner. Weitere Informationen im Internet
unter www.domusag.ch.

Domus Leuchten und Mobel AG
Davidstrasse 24

9000 St.Gallen

Telefon: 071 228 20 60

Fax: 071 228 20 69
www.domusag.ch
info@domusag.ch

Fachartikel

teste Ansprechpartner in der Ostschweiz, was
uns von andern Anbietern abhebt. USM gilt als
Klassiker und ist das «Urgestein» des modularen
Mobelbaus. Langlebigkeit, Flexibilitit, Stabilitit
und das zeitlos moderne Erscheinungsbild sind
einzigartig und dies nun seit tiber 40 Jahren.
Auch im Bereich Office arbeiten wir planungs-
und l6sungsorientiert — vom einzelnen USM-
Mobel bis zur gesamten Biiroplanung. Darin
eingeschlossen sind Conferencing und der Be-
reich Biirostiihle von Vitra und Wilkhahn.

Konnen Sie fiir die Kompetenz im Office-Be-
reich ein aktuelles Beispiel nennen?

Im Geschiftsbereich entwickelten wir im ver-
gangenen Jahr flir die Firma Trunz Metalltech-
nik AG in Steinach ein Gesamtkonzept fiir die
Moblierung. Das begann mit der ganzen Bii-
roplanung und erstreckte sich tiber Empfangs-
Lounge, Wartezonen, Sitzungszimmer, Res-
taurant Indoor und Outdoor. Sogar die spezielle
Empfangstheke wurde von uns entworfen und
designed. Gebaut wurde sie vom Schreiner und
anschliessend vom Kunden selber mit Chrom-

stahl belegt.

Schauen wir zum Schluss nach vorne. Wel-
che Trends sehen Sie als genauer Beobach-
ter des Markts in lhren Fachbereichen?

Im Bereich Licht ist alles moglich. Nebst
den technischen Leuchten, die besonders im
LED-Bereich weiterentwickelt werden, sind
vor allem sinnlichere, emotionalere Leuch-
ten im Trend. Sehr textil und eigenstindig ist
die neue Kollektion von Diesel by Foscarini.
In das gleiche Segment gehort die Kollektion
Nana. Zerknitterte Textilschirme auf gedrech-
selten Fiissen, alles ganz in Weiss gehalten,
geben einen lieblichen Effekt. Diesem Trend
folgt auch Belux mit der Leuchte ARBA, die
ganz in hellem Ahorn gefertigt ist. Auch im
Wohnen ist optische und haptische Wirme
sowie Weichheit gefragt. Dies als Erginzung
zur modernen Architektur mit vielen kiithlen

Materialien.

Und wie wiirden Sie diese verschiedenen
Trendentwicklungen gesamthaft zusammen-
fassen?

Der Trend ist klar: Es geht darum, seinen ei-
genen Wohnstil zu finden. Dabei wird kriftig
gemixt mit Altem und Neuem, Strengem und
Verspieltem, Kaltem und Warmen, Wertvol-
lem und Kostenglinstigem und vielem mehr.
In der richtigen Kombination ist vieles er-
laubt. |
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REMBX Ostschweiz =13 x in lhrer Nahe

Die Expansionsstrategie von RE/MAX in der Ostschweiz zeigt weitere Erfolge: In den Kantonen St. Gallen, Thurgau, Appenzell Al/

AR sowie im Fiirstentum Liechtenstein sind bereits 13 erfolgreiche und expandierende Biiros mit tiber 30 Maklern am Markt.

Traumberuf Immobilienmaklerin? — Wir suchen Sie!

Zeichnen Sie sich durch Erfolgswillen aus und sind Sie leistungsorientiert?
Interessieren Sie sich fiir eine berufliche Selbsténdigkeit als Immobilien-
maklerln und verfiigen Sie {iber Startkapital?

Dann freuen wir uns auf lhre Kontaktaufnahme. www.remax.ch
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Kontakt

RE/MAX
Region Bodensee
Landquartstr. 3
9320 Arbon

071 447 88 77

RE/MAX

Region Wil — Toggenburg
Sonnenhofstr. 1

9500 Wil

0719119191

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

071 223 50 90

RE/MAX
Region Rheintal
Bahnhofstrasse 20
9471 Buchs

0848 844 488

RE/MAX

Region Appenzellerland
Weissbadstrasse 7

9050 Appenzell

071 353 35 05

RE/MAX

Fiirstentum Liechtenstein
Bahnhofstrasse 1

LI-9494 Schaan

+423 263 42 83

SPECIAL
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Obertoggenburg — Unterwasser
SG

Eine Perle in der Toggenburger Bergwelt

Das neuwertige Haus befindet am Ende einer Ringstrasse und grenzt an die Landwirtschafts-
zone. Die paradiesische Rundumsicht und die Néhe zur Skipiste verraten die absolute Top-
Lage fiir Sportaktive und Erholungsuchende! Der durchdachte Grundriss |ésst ein sehr
heimeliges Wohngefiihl zu, speziell der kiinstliche Sternenhimmel im Wohnzimmer und das
Cheminée mit dem Ofenbéankli. Wohnfldche 222 m?, Grundstiick 845 m?, Kubatur 1310 m®

VP CHF 850°000.—

Martin Meyer Tel: 079 215 02 33

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 Geb&ude 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

Steinach
SG

Schoner wohnen am Bodensee — STEINACHERHOF
Moderne Wohniiberbauung Minergie zertifiziert beim Steinacher Hafen.
Mit Blick auf den See und auf den Séntis! 2%2- bis 5%-Zi.-Eigentumswohnungen,
Attika-Wohnungen und Reihen-Einfamilienhauser.
MINERGIE®

Idyllisches Wohnen im Griinen.
Christoph Wanner und Gabriele Maassen Tel: 071 447 88 77

Wattwil
SG

Wohnhaus und/oder Geschéftshaus

Représentative Liegenschaft «Villa Hofstatt» an erstklassiger Aussichtslage mit 3443 m®.
Aktuelle Aufteilung: 6% Zi-Wohnung mit 195 m? und grossziigige Biirordume 420m2
Schidne Parkanlage mit Schwimmteich. Verschiedene Nutzungen denkbar fiir Wohnen
und/oder Arbeiten. Grundstiick: 2’552 m? mit grossem Erweiterungspotenzial; Zone WG3.

VP CHF 2°200°000.— inkl. Bauland

Claudia Widmer Tel: 079 770 78 78

REMBX Ostschweiz

an der IMMO-Messe

vom 19. — 21.03.2010 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
tiber 3000 Objekten prisentieren.

Der personliche Kontakt mit den Kunden, seien
es Verkiufer oder Kiaufer, ist fiir die Maklerin-
nen und Makler sehr wichtig. Ein Messeauftritt
ist fiir diesen Zweck bestens geeignet. — Wir
freuen uns auf IThren Besuch an unserem Mes-
sestand Nr. 203!
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Hallenneubau der Jansen AG in Oberriet setzt Massstibe

Massstab der Technik

Am Stammsitz Oberriet errichtete die Jansen AG eine neue Produktionshalle fiir die An-
arbeitung von Stahlrohren. Die dem Minergie-Standard entsprechende Halle reprisentiert
Stahl- und Metallbautechnik der Zukunft.

as geplante Wachstum der
Jansen AG im Geschiftsteld
Stahlrohre erforderte zusitz-
liche
ten. Deshalb entschied sich die Geschiftslei-

tung zum Bau einer neuen Produktionshalle

Produktionskapaziti-

mit mehr als 8000 m> Grundfliche. Innert
nur zwei Jahren konnte das ambitiése und

zukunftsorientierte Projekt realisiert werden.

Strategische Uberlegungen

beim Konzept

Neben den grundsitzlichen Anforderungen
eines Prozess- und Logistik-gerechten Hal-
lenkonzepts wurde insbesondere die Ener-
gie-Effizienz berticksichtigt. Die Errichtung
einer Minergie-Industriehalle basiert auf der
Jansen Tradition einer moglichst effizienten
Energienutzung, aber auch auf produktstra-
tegischen Uberlegungen. Jansen bedient den
Markt fiir hochwirmegedimmte Bausysteme,
weshalb ausschliesslich eigene Standard-Sys-

temlosungen eingesetzt wurden.

Stahlbau mit Glasfassade

Die riesige Halle ist als Stahlbau aufgerichtet.
Lediglich im Biiro- und Sozialtrakt sind ein-
zelne Zwischenbdden aus Beton eingefiigt.
Rund 350 m Linge und 6 m Hohe misst der
umlaufende Fassadenmantel aus Metallpanee-
len, Glasfassaden und einzelnen Toranlagen.

Die Pfosten-Riegel Fassade wurde mit hoch-
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isolierten Stahlprofilen von Jansen ausgefiihrt.
Ein vorgebautes Aluminium-Lamellensystem
sorgt flir Sonnenstands-nachgeftihrte Beschat-
tung. Die geschwungene Eingangstassade
wirkt in Kombination mit dem rot leuchten-
den Vorbau sehr einladend und verleiht dem

Gebiude Frische und Dynamik.

Erster Minergie-Industriebau

im Kanton

Gemiss den hohen Anforderungen des Miner-
giestandards sorgt eine kontrollierte Liiftungs-
anlage fiir optimales Raumklima. Als Wirme-
quelle kommen Grundwasser-Wirmepumpen
zum Einsatz. Grundwasser wird auch zum
Kiihlen der Halle im Sommer verwendet.
Durch die Nutzung von Solarthermie- und
Photovoltaik-Systemen wird die umwelt-
freundliche Energieversorgung flir Wasserauf-

bereitung und Wirmepumpe gewihrleistet.

Info-Box Jansen AG

Mit insgesamt 150 kW installierter Leistung
verfligt Jansen tiber das derzeit grosste private
Solarkraftwerk im Kanton St. Gallen.

Die Entscheidung fiir eine Industriehalle im
Minergiestandard ist fiir Jansen mehr als eine
reine Kostenfrage, obwohl das Potenzial zur
Reduktion der Energiekosten sehr wohl eine
Rolle spielte. Doch mindestens genauso ent-
scheidend ist die Frage der Nachhaltigkeit. Die
neue Produktionshalle von Jansen ist somit bei-

spielgebend fiir zukunftsweisendes Bauen. Wl

Fiir weitere Informationen
Jansen AG

Industriestrasse 34

CH-9463 Oberriet SG

Tel. +41 (0)71 76 39 -111

Fax +41 (0)71 76 12 -270
info@jansen.com

WWW _jansen.com

Die Jansen AG wurde 1923 gegrindet und ist ein unabhangiges Schweizer Privatunterneh-
men, das mehr als 750 Mitarbeitende beschaftigt und jahrlich rund 300 Mio. CHF Umsatz
erwirtschaftet. An den beiden Produktionsstandorten Oberriet / CH und Dingelstadt / DE
werden jahrlich rund 90'000 Tonnen Stahl und Kunststoff verarbeitet. Jansen fertigt und
vertreibt Prazisionsstahlrohre, Kunststoffrohre sowie Metallbau- und Solarsysteme. Zu
den wichtigsten Kunden gehéren die Automobil- und Mdbelindustrie, Metallbaubetriebe,
Hoch- und Tiefbauunternehmen, der Handel sowie Anbieter von Sanitar- und Heizsystemen.
Seit 1978 ist Jansen der Schweizer Lizenzpartner der deutschen Schiico International KG.



Profilsysteme in Stahl und Edelstahl
far Taren, Tore, Fenster und Fassaden sowie fir
Brandschutz-Konstruktionen.

Prazisionsstahlrohre

fur die Automobil- und die Mobel-Industrie,
den Maschinen- und Apparatebau und viele
weitere Anwendungen.

Kunststoff-Rohrleitungssysteme
far die Versorgung, Entsorgung und die
Haustechnik.

Schiico Profilsysteme in Aluminium und Kunststoff
fur Fenster, Ttren und Fassaden.

Schiico Solarsysteme
fur die Warmwasseraufbereitung und
die solare Stromerzeugung.

System Lumon
fur Balkon- und Sitzplatzverglasungen.

Jansen AG, 9463 Oberriet SG
www.jansen.com, info@jansen.com

Prézisionsstahlrohre
(Automobilindustrie)

JANSEN




Erlebniswelten der AFG:
Taglich 1’440 Minuten pure Lebensqualitat.

Heiztechnik und Sanitir .~ SERMI ASCO AQUAL 0 x
AA4 . 2
Kiichen und Kiihlen forster -forster EZEF-IG AA 4 P Piatti
Kiichen Kithlen DlE KUCHE SR Kiichen
Fenster und Tiiren EgoKiefer MWD Schlatter/// lovaktual
Fenster und Tiaren Taren Fenster und Tiren
Stahltechnik forster -forster

Oberflachentechnologie

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





