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Im Gesprach mit Karin Jung, Amt Das Projekt des Sieger-Teams befasste Die Solenthaler Recycling AG hat
fiir Wirtschaft AR, und Beat Ulrich, sich mit einem Markteintritt in Osterreich mit dem Recycling Cockpit ein
Amt fiir Wirtschaft und Arbeit SG. 9 und Deutschland der Ebnat AG. 14 neues «Instrument» erhalten. 18
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LEBENSRAUM GESTALTEN

Bewusst leben heisst, sich intensiv mit seinem Umfeld auseinanderzusetzen.

Neuem offen begegnen, etwas bewegen, das Richtige tun. Man verdndert sich, sein
Leben — mit Leichtigkeit und Freude am Detail. Ankommen, zuhause sein, sich
wohlfithlen, umgeben von Objekten, die zu guten Freunden werden und Geschichten
erzahlen. Bauwerk ist ein Ausdruck dieser Lebensart und gleichzeitig nachhaltige Basis.

www.bauwerk-parkett.com




Karin Keller-Sutter,
FDP-Stdnderdtin.

Foto: Geri Born

Editorial

Mit Teamgeist zum
WTT YOUNG LEADER AWARD

Zahlreiche Studierendenteams haben auch in diesem Jahr wiederum fiir den WTT YOUNG LEADER AWARD
gekampft. Nur drei schaffen es jeweils in die Endrunde der jeweiligen Kategorie, und nur ein einziges Team
wird letztlich zum Sieger gekiirt. Gewinner des Awards sind aber letztlich alle. Alle, die sich engagiert und im
Team gemeinsam fiir eine Idee gekdmpft haben. Auch wenn sie am Schluss nicht ganz oben auf dem Podest
stehen, kdnnen sie ihre Erfahrungen aus dem Teamwettbewerb sowie die Vernetzungen mit der Wirtschaft
und der Wissenschaft, die daraus entstanden sind, mitnehmen.

Wenn teils iiber den Zustand unserer Gesellschaft geklagt wird, geht vergessen, dass die Mehrheit der jungen
Menschen in der Schweiz leistungswillig und leistungsféhig ist. Der WTT YOUNG LEADER AWARD fordert
diese Leistungsbereitschaft und auch den Wettbewerb, der zu vermehrter Kreativitat und Innovation fiihrt.
Darauf werden wir gerade angesichts des Fachkraftemangels, der uns insbesondere aufgrund der immer alter
werdenden Bevolkerung droht, besonders angewiesen sein. Zudem erfordert die Beschrankung der Zuwan-
derung, dass inlédndische Talente besonders gefoérdert werden.

Der WTT YOUNG LEADER AWARD ist ausserdem ein Zeugnis fiir die Attraktivitat des Wirtschafts- und Bil-
dungsstandortes St.Gallen. Die einzigartige Praxisprojektphilosophie des Awards ist gewiss auch Ausdruck un-
seres bodenstédndigen Ostschweizer Charakters. St.Gallen und die Ostschweiz haben als Wirtschaftsraum noch
Potenzial, das durch die Schaffung eines eigensténdigen Metropolitanraumes St.Gallen-Bodensee noch deutli-
cher ausgeschopft werden konnte. Ich bin {iberzeugt, dass es dann gelingen konnte, dass unsere Talente weni-
ger in andere Wirtschaftsraume der Schweiz abwandern und dem Arbeitsmarkt Ostschweiz erhalten bleiben.

Ich gratuliere allen Teilnehmenden zu ihrer grossartigen Leistung und wiinsche Ihnen fiir die Zukunft von
Herzen alles Gute.

Karin Keller-Sutter
FDP-Stdnderdtin, Kanton St.Gallen
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Pro Jahr 200 000 Stunden arbeiten

In jahrlich 240 Praxisprojekten wenden die Studierenden der FHS St.Gallen
die gelernte Theorie fiir Auftrage von Unternehmen und 6ffentlichen
Institutionen an. Dieses einmalige Modell gibt den Studierenden Praxis-
erfahrung und den Auftraggebern umsetzbare Resultate.

Text: Christian Jauslin, Kommunikationsbeauftragter FHS St.Gallen Bild: Bodo Riiedi

Abgeleitet vom strategischen Ziel des praxisorien-
tierten Studiums, hat die Fachhochschule St.Gallen
(FHS) ein einmaliges Praxismodell entwickelt: Die
Studierenden des Bachelorstudiums in Betriebsoko-
nomie erlernen im Studium zu 80 Prozent die Theo-
rie, welche sie wihrend 20 Prozent in sogenannten
Praxisprojekten anwenden. Im Teil der Praxisprojek-
te erhalten die rund 100 Studierendenteams Auftra-
ge von Unternehmen und 6ffentlichen Institutionen
in der Ostschweiz sowie im Rahmen spezieller inter-
nationaler Projekte auch in China und den USA und
investieren wiahrend vier Monaten zwischen 750 und
1000 Stunden. Unterstiitzt werden sie dabei durch
Dozenten der FHS, die das Team als Coach begleiten.
Fiir die Kundschaft erarbeiten die Studierenden di-
rekt anwendbare Analysen und Konzepte, welche an
einer Schlussprésentation und in einem Schlussbe-
richt festgehalten werden.

Helmar Steinmann, ELO Digital Office CH AG:

«Die Herangehensweise an das Thema
durch das Team zeugte von einer
strukturierten, engagierten Arbeitsweise.»

«Pro Jahr werden iiber 240 Praxisprojekte realisiert»,
so Prof. Peter Miiller, Leiter der Wissenstransferstel-
le WTT-FHS, welche fiir die Akquisition und Abwick-
lung der Praxisprojekte verantwortlich ist. Dabei
streben die Studierenden laut Miiller den maxima-
len praktischen Nutzen fiir die Auftraggeber an. Ein
Eindruck den auch der ehemalige Auftraggeber Dr.
Manfred Scheuerle, Technischer Betriebsleiter bei
der Regena AG in Tagerwilen, bestitigt: «Das Team
hat sich mit Begeisterung, Neugier und viel Engage-
ment in die komplexen Prozesse eingearbeitet und
sich schnell die Informationen besorgt. Mit Professi-
onalitit — stets zielgerichtet — wurden uns hervorra-
gende Resultate geliefert.»

Einmaliges Praxismodell
Wihrend jedem Jahr ihres Studiums miissen die
FHS-Studierenden ein Praxisprojekt absolvieren.

Diese sind im Curriculum des FHS-Betriebsckono-
mie-Studiums eingebunden. Die fiir die Praxispro-
jekte verteilten ECTS-Punkte entsprechen unge-
fahr einem Fiinftel der im Studium zu erreichenden
ECTS-Punkte. Ziel dieses Modelles sei es, so Prof.
Thomas Metzger, Leiter Studienbereich Wirtschaft,
die Studierenden so auszubilden, dass sie sich in der
Volkswirtschaft als praxisorientierte, erfolgreiche
Nachwuchsfiihrungskréfte etablieren. Mit den re-
alen Auftragen werde das im Rahmen der Lehre er-
worbene Wissen direkt praktisch angewendet. Wah-
rend den Praxisprojekten erlernen die Studierenden
zudem Consulting- und Projektmanagement-Kom-
petenzen, von der zukiinftige Arbeitgeber profitieren
werden, ist Metzger {iberzeugt.

WTT-Leiter Peter Miiller bezeichnet dieses Modell
als «Win-Win-Situation» fiir alle Beteiligten. Die
Losungen und Analysen seien direkt anwendbar,
da umsetzungsorientiert entstanden. Das bestatigt
auch Luigi Di Cola, Managing Director, Senior Sales
Director bei Arbonia AG und Heizkorper Prolux AG
in Arbon: «Speziell freute mich, dass die erarbeite-
ten Massnahmen und Instrumente sofort um- re-
spektive einsetzbar sind.» Dabei arbeiten die Stu-
dierenden analytisch, wissenschaftlich und damit
neutral, unvoreingenommen und unabhingig. Wo-
bei die Branchenunabhéngigkeit von Patrick Vogler,
kaufménnischer Direktor und CFO bei der Casino
Bad Ragaz AG, als besonderen Nutzen hervorgeho-
ben wird.

Strukturierter Ablauf der Praxisprojekte

Fiir alle Arbeiten werden Vertrage mit den Auftragge-
bern abgeschlossen, womit die Umsetzung gesichert
wird. Die Auftragsdefinition wird von den Studieren-
den zum Projektstart detailliert ausformuliert. Bei
der Zuteilung der Studierendenteams beriicksichtig
die WTT-FHS laut Peter Miiller im eigenen Interes-
se an einer hohen Leistung und Motivation, dass die
bekanntgegebenen Praferenzen der Studierendente-
ams grosstmoglich mit jenen der Projektthemen und
Kundschaft iibereinstimmen. Die WTT-FHS nimmt
wiéhrend der Projektumsetzung verschiedene Quali-
tatskontrollen vor. Abgeschlossen wird jedes Projekt
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Prof. Peter Miiller, Leiter der
Wissenstransferstelle WTT-FHS:

«Eine Win-Win-Situation
fiir alle Beteiligten.»

mit einem Debriefing mit den Studierendenteams,
Coachs und Auftraggebern. An diese strukturierte
Vorgehensweise miissen sich alle Teams halten, was
von den Auftraggebern auch erkannt wird, wie die
Stellungnahme von Helmar Steinmann, Niederlas-
sungsleiter der ELO Digital Office CH AG in Diiben-
dorf, zeigt: «Die Herangehensweise an das Thema
durch das Team war professionell und zeugte von ei-
ner strukturierten, engagierten Arbeitsweise. Termi-
ne wurden eingehalten, die Workshops sehr gut vor-
bereitet und durchgefiihrt.»

Hintergrund

Boston. Hier setzen sich die Teams aus drei Schwei-
zer und drei US-amerikanischen Studierenden zu-
sammen. Wéhrend einer Woche arbeiten die Studie-
renden in Boston und wenden im gesamten Projekt
zirka 1000 Stunden auf.

Die dritte Auftragsart sind Managementkonzeptio-
nen, welche ebenfalls fiir die Schweiz und speziell
auch fiir Schweizer Unternehmen in China angebo-
ten werden. In den China-Praxisprojekten, welche in
Zusammenarbeit mit der Tongji University in Shang-
hai umsetzt werden, analysieren und konzipieren
chinesisch-schweizerisch gemischte Studierenden-
teams fiir in China aktive Schweizer Unternehmen.

5

Manfred Scheuerle, Regena AG:
«Mit Professionalitat - stets zielgerichtet -
wurden uns hervorragende Resultate geliefert.»

Kronender Abschluss
Die besten Praxisprojekte in den Kategorien Markt-

In der Ostschweiz, China oder den USA

Das erste Praxisprojekt im Studium mit einem Auf-
traggeber sind die Unternehmensanalysen. Die Stu-
dierenden erstellen wahrend rund 800 Stunden eine
Situations-, Ausblicks-, und eine kleine Kundenzu-
friedenheitsanalyse und erarbeiten aus diesen nach
der SWOT-Analyse optionale strategische Stossrich-
tungen und ein operatives Massnahmenprogramm.
Marktforschungen kénnen Unternehmen sowohl fiir
die Schweiz, wie auch international — hier ganz spe-
ziellin den USA - in Auftrag geben. Letztere Moglich-
keit ist eine Kooperation mit dem Babson College in

forschung und Managementkonzeption werden fiir
den WTT YOUNG LEADER AWARD nominiert, der
jéhrlich in der Tonhalle in St.Gallen an einer feier-
lichen Zeremonie vergeben wird. Personlichkeiten
aus der Wirtschaft und der FHS St.Gallen bilden die
Jury. Neben den vier Preissponsoren Biihler AG, Lei-
ca Geosystems AG, Bauwerk Group und Tagblatt Me-
dien tragen 17 weitere Partner aus der Wirtschaft
und der Politik den etablierten Anlass. Ausschlagge-
bend fiir den Sieg sind «Analytische und konzeptio-
nelle Substanz» sowie «Werthaltigkeit und Erfolgs-
potenzial fiir die Praxis», womit der Anspruch der
unmittelbaren Anwendbarkeit der Praxisprojekte
nochmals betont werde, so Peter Miiller.
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Mit Biss und Geschwindigkeit zum Sieg

Inspirierende und analysierende Worte zur Wettbewerbsfahigkeit der Schweiz,
von Unternehmen und von Studierenden der FHS St.Gallen waren der rote
Faden durch den diesjahrigen WTT YOUNG LEADER AWARD. Ausgezeichnet
wurden die Arbeiten fiir die Ebnat AG und Solenthaler Recycling AG.

Text: Christian Jauslin, Kommunikationsbeauftragter FHS St.Gallen

«Mut, Innovationskraft, Durchhaltewillen und be-
sonnenes Handeln», wiinscht Nationalbank-Prasi-
dent Thomas Jordan den kiinftigen Fiihrungskréaf-
tenam WTT YOUNG LEADER AWARD der Fachhoch-
schule St.Gallen (FHS). Diesjdhriges Thema war die
Wettbewerbsfahigkeit. Die eigene Wettbewerbsfa-
higkeit zeigen die Studierenden der FHS unter ande-
rem in den Praxisprojekten, die sie fiir Unternehmen
und o6ffentliche Institutionen jahrlich erarbeiten. Am
23. September wurden in St.Gallen die besten Arbei-
ten in den Kategorien Marktforschung und Manage-
mentkonzeption mit dem WTT YOUNG LEADER
AWARD ausgezeichnet. Gewonnen haben die Teams
Ebnat AG und Solenthaler Recycling AG.

«Tierischen Wettbewerb» haben zwei der Gast-
referenten fiir ihre Botschaft verwendet. In Afri-
ka, so Prof. Dr. Sebastian Wérwag, Rektor der FHS
St.Gallen, wache jeden Morgen eine Gazelle auf, die

schneller rennen muss als der schnellste Lowe, und
ein Lowe, der schneller als die langsamste Gazelle
sein muss. Auch das sei Wettbewerb: Sich durch Ge-
schwindigkeit und Spriinge oder eben durchs Durch-
beissen auszuzeichnen. Thomas Rechsteiner, Regie-
rungsrat und Sackelmeister aus Appenzell Innerrho-
den erzdhlte vom Hasen und Igel und auch er gab
den rund 600 anwesenden Gasten mit, dass beide auf
ihre Art wettbewerbsféhig seien. Sich keiner tieri-
schen Metapher, sondern harten Zahlen bedienend,
zeigte Nationalbank-Prasident Thomas Jordan, wel-
chen Herausforderungen sich die Schweiz aktuell
stellt und in der Vergangenheit stellte, die zum Bei-
spiel mit dem Mindestkurs beantwortet wurden.
Thomas Jordan bestétigte, dass die SNB bei Bedarf
unverziiglich weitere Massnahmen ergreifen wiirde,
um die Wettbewerbsfahigkeit der Schweizer Unter-
nehmen zu erhalten.
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Focus on your future

Wir gratulieren den Gewinnern des WTT-Young Leader Awards zu
diesen ausgezeichneten Leistungen und winschen ihnen weiterhin viel
Erfolg und alles Gute in ihrer beruflichen Zukunft.

Der WTT-YLA war auch dieses Jahr wieder eine Hochstleistung und
bestatigt die praxisorientierte und zukunftsweisende Ausbildung der
FHS St. Gallen.

Wir sind sehr stolz, dem WTT-YLA seit Jahren ein Partner sein zu dlrfen
und zu diesem einzigartigen Event der Ostschweiz eingeladen zu
werden.

Das gesamte Leica Geosystems-Team bedankt sich fiir einen
unvergesslichen Abend und freut sich schon auf das nachste Jahr.

o
- when it has to be right Cﬁw

Geosystems

Leica Geosystems AG
(‘ ﬁEngGON Switzerland
<

P www.leica-geosystems.com

Lebensqualitat ist, wenn man die

Stunden zu Hause geniessen kann.

Die Sankt Galler Stadtwerke sind Ihr Partner in allen Energiefragen.

Sankt Galler Stadtwerke | St.Leonhard-Strasse 15 | 9001 St.Gallen
www.sgsw.ch | info@sgsw.ch | Telefon 0848 747 900
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Mehr Selbstbewusstsein ist gefragt

Der Wettbewerb spielt. Unternehmen auf Standortsuche konnen heute schnell
und einfach verschiedene Alternativen miteinander vergleichen. Umso
wichtiger ist es, die Vorziige der hiesigen Region optimal zu prasentieren. Und
Uber solche verfiigt die St.GallenBodenseeArea in hohem Masse. Welches

die Vor-, aber auch die Nachteile der Region sind und inwiefern Firmen mit Steuer-
erleichterungen angelockt werden kénnen, erklaren die beiden Sponsoring-
partner des WTT YOUNG LEADER AWARD, Karin Jung, Leiterin Amt fiir Wirtschaft
Appenzell Ausserrhoden, und Beat Ulrich, Leiter Standortforderung im Amt

fur Wirtschaft und Arbeit des Kantons St.Gallen, im Interview.

Interview: Marcel Baumgartner Bilder: zVg.

In Zeiten der totalen Vernetzung spielt es doch fiir
sehr viele Unternehmen keine Rolle mehr, wo sie
ihren Standort haben. Eine falsche Annahme?
Beat Ulrich: Ja. Gerade diese Vernetzung gibt den
Unternehmen die Chance, verschiedene Standor-
te fiir Forschung, Verwaltung, Management und
Produktion zu wahlen. Je nach Unternehmensart,
Technologie und Funktion spielen unterschiedliche
Standortfaktoren eine Rolle: die Verfiigbarkeit von
gut ausgebildeten Fach- und Fithrungskraften, die
Kosten — Arbeitskosten, Steuern—und der Rechtsrah-
men. Dann koénnen auch die internationale Anbin-
dung durch einen Flughafen oder die Ndhe zu Kun-
den beziehungsweise Lieferanten ausschlaggebend
sein. Unser Ziel ist, die St.GallenBodenseeArea in
diesen Faktoren gut zu positionieren.

Karin Jung: Fiir die SGBA sprechen mehrere Griinde:
Sie ist der drittgrosste und kosteneffizienteste Wirt-
schaftsraum der Schweiz und liegt ideal im Dreildnde-
reck D-A-CH, mitten im gréssten und kaufkraftigsten
deutschsprachigen Markt Europas. Die SGBA verfiigt
iiber einen flexiblen, funktionierenden Arbeitsmarkt
und die einheimischen Beschéftigten sind fiir jeden
Arbeitgeber ein sicherer Wert: gut ausgebildet, mehr-
sprachig, zuverldssig und engagiert. Ausserdem ver-
fiigt die SGBA iiber ein spannendes Technologie- und
Forschungsumfeld — beispielsweise in Themen wie
Prézision, Maschinenbau oder auch ICT.

Wie sieht es mit der Steuerbelastung im internati-
onalen Vergleich aus?

Jung: Sie ist in der SGBA sowohl fiir Unternehmen
als auch fiir Privatpersonen im internationalen Ver-
gleich tief. Im schweizerischen Vergleich kann man

«Steuererleichterungen bei Neuansiedlungen werden
nur sehr zuriickhaltend und nach Gewichtung
samtlicher volkswirtschaftlicher Aspekte gewdhrt.»

sichin der SGBA mit dem Verdienten am meisten leis-
ten. Auch ganz wichtig: Die St.GallenBodenseeArea
verfiigt {iber eine einmalig hohe Lebensqualitét: Wo

Welches sind in der Regel die ersten Fragen, die
eine Firma an Sie stellt, wenn sie nach einem neu-
en Standort sucht?

Ulrich: Die Fragen konnen sehr unterschiedlich sein
und weisen ein breites Spektrum auf: Verfiigbarkeit
von Bauland oder Gewerbeimmobilien, Erklarun-
gen zum politischen und rechtlichen System in der
Schweiz, zur Firmengriindung, Technologieumfeld,
zu moglichen Zulieferern, steuerliche Fragen oder
Fragen im Zusammenhang mit dem Bildungssystem
in der Schweiz sind héufig.

Mit welchen Punkten kann die St.GallenBodensee
Area (SGBA) hinsichtlich der Wettbewerbsfahig-
keit effektiv glanzen?

konnen Sie am Morgen den Sonnenaufgang auf ei-
ner Bergspitze bewundern, am Nachmittag fiir ein
kiihlendes Bad in den Bodensee springen und am
Abend ein kulturelles Highlight im Stadttheater ge-
niessen? Das bietet nur die St.GallenBodenseeArea.

Haben Siein gewissen Bereichen auch einen Spiel-
raum - beispielsweise bei den Steuern? Kénnen
Sie, wenn es hart auf hart kommt, noch ein Ziicker-
chenindie Waagschale werfen?

Ulrich: In der St.GallenBodenseeArea sind die Un-
ternehmenssteuern tief — fiir alle Unternehmen, fiir
neue wie auch fiir bestehende Firmen. Aus diesem
Grund werden Steuererleichterungen bei Expansi-
onsprojekten von anséssigen Unternehmen wie auch
bei Neuansiedlungen nur sehr zuriickhaltend und
nach Gewichtung sémtlicher volkswirtschaftlicher
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Aspekte gewdhrt. Auch einzelbetriebliche Zuschiis-
se kennen wir nicht. Umso mehr versuchen wir, im
Zusammenspiel in der Verwaltung und mit unseren
Netzwerkpartnern ein moglichst gutes Dienstleis-
tungspaket zu liefern.

Nun konnten Sie die Vorteile der St.GallenBoden-
seeArea aufzdhlen. Was aber wird von ansiedlungs-
interessierten Unternehmen gerne bemangelt?
Jung: «Bemadingelt» ist vielleicht {ibertrieben,
aber die SGBA hat in der Internationalisierung si-
cherlich noch Potenzial. Auch etwas mehr Selbst-
bewusstsein diirften wir haben: Oft wird die
St.GallenBodenseeArea massiv unterschétzt, und
man kennt die vorher skizzierten Vorteile und un-
sere herausragenden Unternehmen nicht. So wol-
len wir noch stiarker bekannt machen, dass die SGBA
beispielsweise DER schweizerische Produktions-
standort ist, insbesondere in den Zentren auch {iber
hochwertige Dienstleistungsanbieter von nationa-
ler Bedeutung verfiigt und in mehreren Segmenten
erfolgreiche Nischenplayer mit internationalen Ar-
beitsplatzen vorhanden sind.

Sie haben es erwdhnt: Unternehmen kdnnen
heute rascher als frither verschiedene magliche
Standorte miteinander vergleichen. Hat sich da-
mit die Aufgabe der Standortforderung mass-
geblich verdndert?

Ulrich: Das Vergleichen ist einfacher und vor al-
lem auch schneller geworden. Fiir uns — die Kantone
St.Gallen, Thurgau, Appenzell Ausserrhoden und Ap-
penzell Innerrhoden —ist es deshalb von entscheiden-
der Bedeutung, dass wir gemeinsam als starke Wirt-
schaftsregion St.GallenBodenseeArea auf modernste
Weise in der internationalen Standortpromotion auf-
treten konnen. Wir mochten unsere Kunden mit ver-
lasslichen Informationen, raschen Dienstleistungen
und interessanten Zusatzangeboten konkurrenzfihig
betreuen. Ein Beispiel ist das AsiaConnectCenter an
der Uni St.Gallen. Dazu arbeiten wir auch eng mit ei-
nem grossen privaten Netzwerk aus Beratung, Recht,
Immobilien, Banken, Personal usw. zusammen. Mit
ihnen gemeinsam haben wir das Interesse an einer
starken internationalen Wirtschaftsregion.

Dass um neue Unternehmen geworben wird, ist
ein Fakt. Wie aber sieht es mit den bereits hier an-
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Beat Ulrich, Leiter Standortférderung im Amt fiir
Wirtschaft und Arbeit des Kantons St.Gallen:
«Eingelbetriebliche Zuschiisse kennen wir nicht.»

Karin Jung, Leiterin Amt fiir Wirtschaft Appenzell
Ausserrhoden: «Die Bestandespflege ist die wichtigere
Aufgabe der kantonalen Standortforderungen.»

sassigen Unternehmen aus - was tut die Standort-
forderung fiir diese?

Jung: Obwohl viel iiber das Ansiedlungsgeschiéft ge-
sprochen wird, ist die Bestandespflege die wichtigs-
te Aufgabe der kantonalen Standortférderungen.
Die Massnahmen sind breit und reichen von geziel-
ten Firmenbesuchen, der Beantwortung diverser An-
fragen iiber die Organisation von Veranstaltungen bis
hin zu Aktivitdten in den Bereichen Immobilien, In-
novationsforderung und auch Start-up-Forderung.
Auch im Thema Fachkraftemangel ist die Standort-
forderung verstérkt aktiv. So fand im August zum ers-
ten Mal die Veranstaltung «ProOst» statt, die zum Ziel
hat, die attraktiven Karriereméglichkeiten in der Ost-
schweiz einem breiten Publikum bekannt zu machen
und Fachkréfte in unsere Region (zuriick) zu holen.

St.GallenBodenseeArea

Die St.GallenBodenseeArea ist eine offizielle Zu-
sammenarbeit der Kantone SG, TG, AR und Al. Sie
betreibt die internationale Standortpromotion und
Ansiedlungsunterstiitzung fir den drittgrossten
Wirtschaftsraum der Schweiz mit einem Einzugsge-
biet von zwei Millionen Menschen. Diese liegt im
Viereck Miinchen-Stuttgart-Zirich-Mailand, nur 30
bis 60 Minuten vom Airport Zirich entfernt und ist
mit ihrem einmaligen Cost-Income-Verhdltnis einer
der attraktivsten Wirtschaftsraume in ganz Europa.

Dienstleistungen der SGBA sind unter anderem:

- Kostenlose und umfassende Unterstiitzung und
Begleitung internationaler Unternehmen in der
Standortevaluation.

- Nutzung des wertvollen Netzwerks und Vermitt-
lung von Ansprechpartnern bei den Clustern,
Universitdaten und Forschungsstatten, Beratungs-
gesellschaften und Banken vor Ort.

- Unterstiitzung bei der Unternehmensgriindung
und bei der Suche nach geeignetem Biiroraum,
Gewerbeflachen und Grundstticken.

- Umfassender Relocation Service fiir internationale
Schlisselpersonen.

- Besondere Unterstiitzung in den Bereichen
Prézision (Elektronik/Optik), Informations- und
Kommunikationstechnologie, Medizinaltechno-
logie, Cleantech und Hauptsitzfunktionen.

www.sgba.ch
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Publireportage

Grenzuberschreitendes Know-how

Die Hypo Vorarlberg ist die grosste Bank Vorarlbergs. Langst hat sie sich tiber
die Landesgrenzen hinaus etabliert, so auch mit ihrer Niederlassung in
St.Gallen. Regionaldirektor Dieter Wildauer erklart, weshalb die Schweizer
das Know-how und die Mentalitat bei der Hypo Vorarlberg schatzen.

Die Hypo Vorarlberg ist seit 17 Jahren mit einer
Niederlassung in St. Gallen vertreten. Wie hat sich
die Bank seither entwickelt?

1997 wurde unsere Niederlassung im Zentrum von
St.Gallen — am ehemaligen Sitz der Schweizerischen
Nationalbank in der Bankgasse 1 — ero6ffnet. Unser
Team ist seither von fiinf auf 20 Mitarbeitende ge-
wachsen, die Mehrheit davon sind Schweizer. Ge-
meinsam ist es uns iiber die Jahre gelungen, eine
verlassliche und partnerschaftliche Zusammenar-
beit mit der St.Galler Bevolkerung sowie regiona-
len Firmen und gewerblichen Betrieben aufzubau-
en. Wir bieten Know-how aus einer Hand, sei es fiir

Schweizer Unternehmer mit Geschéftsinteressen in
Osterreich und Deutschland oder fiir den umgekehr-
ten Weg. Neben Vorarlberg sind wir in der Bundes-
hauptstadt in Wien sowie in den beiden wichtigen
Osterreichischen Industrieregionen in Wels (Ober-
Osterreich) und Graz (Steiermark) vertreten. In un-
serer Tochtergesellschaft in Bozen bieten wir Lea-
singlosungen fiir den Markt Norditalien an. In un-
serem Marktgebiet — der gesamten Deutschschweiz
mit Fokus auf die Ostschweiz — betreuen wir heute in
etwa 2000 Kunden. Es freut mich sehr, dass wir uns
als Vorarlberger Bank im Schweizer Markt etablie-
ren konnten, da hier die Latte besonders hoch liegt.
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Leidenschaftlich. Gut. Beraten.

Wie darf man sich das Geschdftsmodell einer Vor-
arlberger Regionalbank vorstellen?

Unser Geschiaftsmodell ist vergleichbar mit dem der
Schweizer Kantonalbanken. Als solide, bodenstéin-
dige Regionalbank liegt unser Fokus auf dem klas-
sischen Bankgeschift: Anlegen und Finanzieren.
Neben den Bereichen Sparen, Vorsorge und Wert-
schriften bieten unsere Spezialisten im Asset Ma-
nagement eine Auswahl an innovativen Vermogens-
verwaltungsstrategien an. Uberdies kénnen unsere
Kunden auf jahrelange Erfahrung bei Finanzierun-
gen fiir Geschéfts-, Industrie- und Wohnliegenschaf-
ten bzw. Immobilien zdhlen. Als Teil einer Bank mit
insgesamt iiber 700 Mitarbeitenden und einer Bi-
lanzsumme im Gegenwert von rund CHF 17 Milliar-
den finanzieren wir auch Tranchen von CHF 10 Mil-
lionen und mehr.

Wo liegen die besonderen Kompetenzen der Hypo
Vorarlberg im Firmenkundenbereich?

Unser Team hat sich besonders darauf spezialisiert,
individuelle Lésungen fiir die Vorhaben der Unter-
nehmen - unabhéngig von ihrer Grosse —zu finden.
Die Kunden kommen grosstenteils aus der Deutsch-
schweiz, aber auch aus Siiddeutschland und Oster-
reich und schétzen an uns vor allem die Ausgewo-
genheit zwischen lokaler Kompetenz und grenz-
iiberschreitendem Know-how. So bieten wir neben
der Finanzierung von KMU's auch die klassische
Immobilienfinanzierung fiir Renditeobjekte und
selbstbewohntes Eigentum an. Ergénzt wird dies
durch Dienstleistungen im Auslandgeschéft (Ak-
kreditive, Dokumentarinkasso) sowie Garantien
und Kautionen. Eine flexible Beratung ausserhalb
der Geschiéftszeiten oder vor Ort beim Kunden run-
det unser Leistungsportfolio ab.

Und wie kommt die Vorarlberger Mentalitat bei
den Schweizern an?

Durch unsere geografische Nihe, aber auch durch
dhnliche Wertvorstellungen, haben die Vorarlber-
ger seit jeher eine Verbundenheit mit den Schweizer
Nachbarn. Handschlagqualitét, also Verlésslichkeit
in jeder Hinsicht, hat einen genauso hohen Stel-
lenwert wie die Pflege der eigenen Wurzeln, die in
Zeiten der Globalisierung besonders wichtig sind.

Publireportage | 13

Durch die Verbindung zum Osterreichischen und
siiddeutschen Markt sind wir in der Lage, unseren
Schweizer Kunden einen umfassenden, grenziiber-
schreitenden Bankservice anzubieten. Der sehr per-
sonliche Umgang mit Kunden hat bei uns seit vielen
Jahren Tradition und zeichnet uns besonders aus.

Kerngeschaft
Anlageberatung
Kommerzkundenfinanzierung
Immobilienfinanzierung

Filialen und Niederlassungen

19 Filialen in Vorarlberg, je eine Filiale in Wien,
Graz und Wels, Niederlassung St.Gallen,
Leasing-Tochtergesellschaft in Bozen (Sudetirol)

Ihr Ansprechpartner in St. Gallen:

Dieter Wildauer, Regionaldirektor Schweiz

Kontakt:

Vorarlberger Landes- und Hypothekenbank
Aktiengesellschaft,

Bregenz, Zweigniederlassung St.Gallen
Bankgasse 1,CH-9004 St.Gallen

Tel.+41 (0)71 228 85 00

E-Mail: dieter.wildauer@hypobank.ch

www.hypobank.ch
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Das Siegerteam Marktforschung

(von links): Antonyos Jakob, Cedric Kilen_lzi,
Claudio Merri und Gabriel Bischof.

-
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«Die Ergebnisse konnen nun
zielfihrend eingesetzt werden»

Projektleiter
Cedric Kiienzi.

Der WTT YOUNG LEADER AWARD in der Marktforschung geht dieses Jahr an
das vierkopfige Projektteam rund um Cedric Kiienzi. Ihre Projektarbeit
befasst sich mit einem kiinftigen Markteintritt in Osterreich und Deutschland

von Biirsten der Ebnat AG.

Interview: Daniela Winkler Bild: Tiziana Secchi

Cedric Kiienzi, was war fiir Sie das Spannende an
der Aufgabenstellung?

Als BSc in B.A. Studierende mit dem Schwerpunkt
International Management wollten wir unbedingt
ein Projekt mit internationaler Ausrichtung durch-
fithren. Ein geplanter Expansionsschritt eines Unter-
nehmens ins Ausland war fiir uns also die perfekte
Ausgangslage.

Um die Fragestellung zu l6sen, mussten die Mark-
te Deutschland und Osterreich analysiert werden.
Wie sind Sie dabei vorgegangen?

Vorgéngig waren Mitbewerberanalysen und die In-
formationsbeschaffung zur Berechnung des Markt-
potenzials notig. Diese haben wir vorwiegend unter
Einbezug von Datenbankrecherchen und mittels An-
fragen bei den Bundesadmtern fiir Statistik vorgenom-
men. Bei der Suche nach geeigneten Vertriebspart-
nern verwendeten wir Firmendatenbanken. Wir
grenzten rund 4500 Datensétze ein und selektionier-
ten die interessantesten Unternehmen aufgrund des
Standorts, des Produktangebotes, des Umsatzes und
des Preissegmentes. Im Dialog mit dem Management
der Ebnat AG favorisierten wir die potenziell geeig-
netsten Vertriebspartner, die wir daraufhin befrag-
ten. Dabei ging es in einem ersten Interviewteil um
die angebotenen Produkte der Vertriebspartner so-
wie deren Hersteller. Der Hauptteil beinhaltete die
Prasentation der Ebnat-Produkte sowie die Einschét-
zung seitens der Interviewpartner beziiglich Quali-
tat, Preis, Nachfrage und Verbesserungspotenzial.
Zum Abschluss wurde das Interesse einer moglichen
Partnerschaft abgeklért.

Wie konnen Sie die Marktchancen von Ebnat-Biirs-
ten in Osterreich und Deutschland einordnen?

Unser Team sieht fiir die Ebnat AG ein sehr hohes Er-
folgspotenzial in diesen Markten. Das Unternehmen
kann sich mit dem Attribut Swissness und den inno-
vativen Zusatzfunktionen ihrer Produkte nicht nur
von den deutschen und 6sterreichischen Mitbewer-

bern unterscheiden, sondern sich wesentlich von ih-
nen abheben.

Worin bestanden die Herausforderungen?

Von Anfang an war uns bewusst, dass ein gelungenes
Projekt die Ebnat AG wesentlich beeinflussen wird.
Diese Verantwortung hat uns herausgefordert, mit
vollem Herzblut die Dinge anzugehen. Dies hat sich
beispielsweise beim Vereinbaren von Interviewter-
minen bezahlt gemacht. Denn wir mussten feststel-
len, dass Unternehmen oftmals mit dem operativen
Geschaft so beschéftig sind und deshalb kaum Zeit
fiir Interviews finden. Dies erforderte von uns viel
Uberzeugungskraft.

Welches Feedback haben Sie von Ebnat AG erhal-
ten?

Wir hatten wahrend der Projektphase regen Kontakt
mit dem Management der Ebnat AG. Dies ermdglich-
te einen offenen Dialog sowie zielfiihrende Arbeits-
prozesse. Die praktische Umsetzung unserer Emp-
fehlungen wurde noch vor Projektabschluss ins Rol-
len gebracht. Am Ende des Projekts erhielten wir die
Riickmeldung, dass wir uns dank unserer guten Auf-
fassungsgabe in kurzer Zeit in das Unternehmen ein-
fiihlen konnten. Die erarbeiteten Ergebnisse konnen
nun zielfithrend eingesetzt werden.

Ebnat AG, Ebnat-Kappel

Die Ebnat AG mit Sitz in Ebnat-Kappel beschiftigt
rund 175 Mitarbeitende. Das Unternehmen gehért
zur Trisa-Gruppe und ist deren Kompetenzzentrum
im Bereich Interdental- und Raumpflege.

Das Siegerteam Marktforschung
Cedric Kiienzi, Faulensee, Projektleiter
Gabriel Bischof, Mosnang

Antonyos Jakob, Lichtensteig

Claudio Merri, Bonau
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Den eigenen Weg finden

Das Weiterbildungszentrum FHS St.Gallen vereint Master-,
Diplom- und Zertifikatslehrgénge in Wirtschaft, Technik,
Gesundheit und Sozialer Arbeit zu einem vielfaltigen Angebot.
Uberzeugen Sie sich selbst davon: www.fhsg.ch/weiterbildung.

Neu: Weiterbildungen in Swiss Finance
www.fhsg.ch/swiss-finance

Interessiert? Mehr dazu erfahren Sie auch an unserer

Fachveranstaltung Konkret vom 22. September, 17.30 Uhr.
Details und Anmeldung unter www.fhsg.ch/konkret-swiss-finance
oder +4171 226 12 50.

B  FHS St.Gallen www.fhsg.ch

. - Hochschule
fiir Angewandte Wissenschaften FHO Fachhochschule Ostschweiz

B &= BAVARIA & e o FCampron o) pr—

Campion Chase 650i BR Bavaria Sport 39

Hier finden Sie nicht nur die fihrenden Segel- und ppn u AUT v HAI lc A ‘1 MAN
Motorbootmarken. Hier finden Sie auch ein leiden- AN s I“ S A a1 N

schaftliches Team mit viel Erfahrung und Know-how. Die Werft am Bodensee, 8590 Romanshorn  Caravans & Boote AG, 8592 Uttwil
Interessiert? Dann freuen wir uns auf Ihren Besuch Telefon 071 466 14 14, www.pro-nautik.ch Telefon 071 466 75 30, www.hausammann.ch
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Erfolgsversprechende Resultate

Ebnat-Geschdftsleiter
Pius Thoma

Das Projekt fiir die Ebnat AG aus Ebnat Kappel ging als Sieger in der
Kategorie «Marktforschung» hervor. Geschiftsleiter Pius Thoma
spricht von einer Topleistung und einem unvergesslichen Erlebnis.

Pius Thoma, aus einer Vielzahl von Praxisprojek-
ten setzte sich letztlich jenes fiir hr Unternehmen
durch. Gab es fiir das FHS-Team Hiirden zu bewal-
tigen?

Ja. Die grosste Herausforderung war, den Auftrag
richtig zu analysieren und fiir uns Kunden zu ak-
quirieren, die vorher fiir «Ebnat» nicht bekannt
waren.

Wie beurteilen Sie die Leistung des verantwortli-
chen Teams der FHS?

Es war eine absolute Topleistung. Besonders interes-
sant war fiir uns zu sehen, dass sich ein junges Team
fast besser als eigene Leute in eine unbekannte Mate-
rie einarbeiten und neutral fiir die Zukunft erfolgs-

versprechende Resultate liefern konnte. Herzliche
Gratulation an dieses tolle Team.

Welchen konkreten Nutzen kénnen Sie aus den Er-
gebnissen ziehen?

Wir haben bereits mit einigen Kunden Kontakt aufge-
nommen und fiir die entsprechenden Vertriebskana-
le Sortimente offeriert. Die Riickmeldungen waren
sehr positiv.

Werden allenfalls weitere Praxisprojekte mit der
FHS realisiert?

Ja, die Zusammenarbeit mit der Fachhochschule,
mit Peter Miiller und der Studentengruppe war ein-
driicklich, unvergesslich und wirklich sehr positiv.

Hartnackigkeit und Durchhalte-
vermogen waren gefragt

"\

Dogzentin
Dr. Frangiska Weis

Dozentin Dr. Franziska Weis war als FHS-Projektleiterin verantwortlich

fliir das Team «Ebnat AG».

Franziska Weis, lhr Praxisprojekt schaffte es auf
den obersten Podestplatz. Was hat die Arbeit aus-
gezeichnet?

Bei diesem Praxisprojekt ging es darum, das Erfolgs-
potenzial eines Markteintritts durch die Ebnat AG in
Deutschland und Osterreich zu beurteilen. Die Stu-
dierenden hatten zunéichst die Aufgabe, das Marktpo-
tenzial fiir Premium-Haushaltsbiirsten zu schitzen.
Anschliessend haben sie potenzielle Vertriebspartner
identifiziert. Die grosste Herausforderung war, diese
Partner zu einem personlichen Gespréach zu motivie-
ren, um die Ebnat-Produkte vorstellen und gleichzei-
tig die erfolgversprechendsten Produkte fiir die Mérkte
aus Sicht der Vertriebspartner auswéhlen zu kénnen.

Welchen konkreten Nutzen hat das Praxisprojekt?
Die Studenten haben unter anderem aufgrund
der personlichen Gespriache mit potenziellen Ver-

triebspartnern Vorschlége erarbeitet, welche Ebnat-
Produkte aufgrund von fiir diese Mérkte neuartigen
Produkteigenschaften am ehesten von den Konsu-
menten nachgefragt werden wiirden. Die geliefer-
ten Kontakte mit Vertriebspartnern wurden teilwei-
se schon wéhrend der Projektphase durch die Ebnat
AG genutzt.

Wie beurteilen Sie personlich die Leistung des
verantwortlichen Teams?

Die Studierenden haben eine herausragende Leis-
tung vollbracht. Gerade bei der Akquise potenziel-
ler Vertriebspartner haben sie Hartnéckigkeit und
Durchhaltevermégen bewiesen. Sie haben grosses
Engagement bei der Anbahnung von Geschéftsbe-
ziehungen mit potenziellen Vertriebspartnern ge-
zeigt und sich von Absagen nicht entmutigen las-
sen.

SPECIAL | Oktober 2014



18 | Managementkonzeption

-

4

»

Das Siegerteam Managementkongzeption
(von links): Rafael Klarer, Samuel Tekin,
Patrick Gerig und Michael Grob.
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Uber den Tellerrand
hinausschauen

Projektleiter
Michael Grob.

Managementkonzeption

Management-Cockpit fiir ein nachhaltiges Recycling-Business — so lasst

sich das Thema der diesjahrigen Gewinner in der Sparte «<Management-
konzeption» zusammenfassen. Projektleiter Michael Grob hat sich mit seinem
Team mit allen Aspekten des Recyclings beschiftigt.

Interview: Daniela Winkler Bild: Tiziana Secchi

Michael Grob, wie viel Hintergrundwissen zum
Thema Recycling war notwendig fiir lhre Projekt-
arbeit?

Das Recycling ist eine hochst komplexe Branche. So-
lenthaler hat uns dies von Anfang an klargemacht.
Wir haben aus diesem Grund in Absprache den Be-
reich auf Elektro(nik)-Schrott eingegrenzt. Da zum
Thema nicht viel Literatur vorhanden war, fiithrten
wir diverse Experteninterviews mit Stakeholdern
durch und arbeiteten intensiv mit der Kundschaft zu-
sammen.

Was beinhaltet die Aufgabenstellung «Manage-
ment-Cockpit fiir ein nachhaltiges Recycling-
Business» konkret?

Unsere Aufgabe war es, ein Management-Tool zu
erstellen, das dem CEO des Unternehmens téglich
eine Auswahl an aktuellen, operativen Kennzahlen
prasentiert. Unter operativen Kennzahlen wurden
Kennzahlen verstanden, die direkt mit dem Verar-
beitungsprozess des Elektro(nik)-Schrottes in Ver-
bindung stehen. Das Management-Cockpit soll
mittels Ampelsystem oder Tachoanzeige die Ein-
haltung oder Abweichung vom Soll-Wert grafisch
anzeigen.

Wie war dabei lhr Vorgehen?

Als Erstes stand eine Situationsanalyse an. Hauptbe-
standteil dieser war die Prozessanalyse. Sie war not-
wendig, um festzustellen, wo die operativen Kenn-
zahlen gesetzt werden miissen. Die Prozessanalyse
zeigte uns die heiklen Schnittstellen und die Teilpro-
zesse, bei denen die Mitarbeitenden involviert sind.
Die Prozessanalyse diente uns fiir die spétere Arbeit
als saubere Grundlage und war der Ausgangspunkt
fiir die Definition der Kennzahlen.

Damit wir die Auswirkungen auch auf andere Be-
reiche des Unternehmens untersuchen konnten, be-
durfte es einer Ursachen-/Wirkungsanalyse in Form

des vernetzten Denkens. Damit konnten wir belegen,
wieso die Kennzahl fiir das Unternehmen von ho-
her Bedeutung ist. Die Kennzahlen wurden darauf-
hin definiert und mit der empfohlenen Berechnung
und dem Hauptziel zur Verbesserung im Prozess ver-
sehen. Die Erstellung des Management-Cockpits in
Excel-Form mit Ampelsystem und Tachoanzeige war
dann die Krénung unseres Projektes. In diesem Tool
wurden alle definierten Kennzahlen zusammenge-
fasst und eine Hauptiibersicht fiir die Auswertung
durch den CEO sowie Detailansichten pro Kennzahl
im Hintergrund erstellt.

Gab es Punkte, bei denen Sie angestanden sind?
Ja. Vor allem am Anfang der Projektphase sind wir an
unsere Grenzen gestossen. Der Projektauftrag schien
zu komplex zu sein, da wir das ndtige Wissen noch
nicht hatten und uns zu fest auf die erlernten The-
orien aus dem Studium gestiitzt hatten. Nachdem
uns klar wurde, dass wir iiber den Tellerrand hin-
ausschauen und uns auf das Neue einlassen miissen,
konnten wir der Kundschaft auch die ersten niitzli-
chen Resultate liefern.

Solenthaler Recycling AG, Gossau

Das Leistungsspektrum der Solenthaler Recycling AG
deckt mit modernsten Verfahren die komplette
Prozesskette des Recyclings Giber Sammlung, Ver-
wertung und Verkauf von Rohstoffen ab. Erklartes
Ziel des Unternehmens ist es, Rohstoffkreislaufe
liickenlos zu schliessen.

Das Siegerteam Managementkonzeption
Michael Grob, Gossau, Projektleiter

Patrick Gerig, Waldstatt

Rafael Klarer, Engelburg

Samuel Tekin, St.Gallen
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Umsetzungsorientiert

Die FHS St.Gallen hat als strategische Zielsetzung das praxi-
sorientierte Studium. Ziel der Praxisprojekte ist, mit den Stu-
dierenden des Fachbereichs Wirtschaft im Rahmen von realen
Auftragen aus der Wirtschaft, der Wissenschaft und von 6f-
fentlichen Institutionen das im Rahmen der Lehre erworbene
Wissen direkt praktisch anzuwenden.

Auf dieser Seite finden Sie Unternehmen, welche als Praxispro-
jekt-Partner bereits mit der FHS zusammengearbeitet haben.

Appenzeller Heilmittel wirken
mit besonderer Kraft.

HERBAMED

Homoopathie Phytotherapie

(€l

BEZEMA

BEZEMA AG
9462 Montlingen | www.bezema.com

Sponsoren

Abwasser- und Umwelttechnik

Ein Bisschen Gluck.

Wahrend und nach dem Studium.

K kaegifriends www.kaegi-ag.ch

Gliick ist ein Kdgi.

DAMIT STROM RICHTIG FLIESST

GlIrAS

E L ECTWR RI C

GIFAS-ELECTRIC GmbH
9424 Rheineck | 071 886 44 44

www.gifas.ch | shop.gifas.ch | info@gifas.ch

Continental Automotive Switzerland AG
Industriestrasse 18 « 9464 Ruthi

+GF+

Georg Fischer Piping Systems Ltd
8201 Schaffhausen
Switzerland

info.ps@georgfischer.com
www.gfps.com
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Managementkonzeption

Wettbewerbsfahigkeit gesteigert

FHS-Coach
Lothar Natau

Das Team «Solenthaler Recycling AG» wurde vom Lehrbeauftragten

und FHS-Coach Lothar Natau betreut.

Lothar Natau, lhr Team setzte sich im Wettbewerb
durch. Worauf fiihren Sie das zuriick?

Die gestellte Aufgabe hat den virtuosen Umgang
mit ingenieurwissenschaftlichen Methoden ver-
langt, kombiniert mit Anséatzen aus der Betriebs-
wirtschaft.

Inwiefern profitiert nun der Kunde von der Arbeit?
Die Solenthaler Recycling AG hat mit dem entwickel-
ten Recycling Cockpit ein Instrument erhalten, um
eine optimale Nutzung der Anlagen zu erreichen.
Stillstandzeiten und Produktionsausfille koénnen
minimiert werden. In einem Umfeld mit starker na-
tionaler und internationaler Konkurrenz wird so die
Wettbewerbsfdhigkeit gesteigert.

Wie beurteilen Sie persdnlich die Leistung des
verantwortlichen Teams der FHS?

Die Studierenden haben sich schnell und umfassend
in ein hochkomplexes, technisches Umfeld bis tief ins
Operative eingearbeitet. Normale Produktionsprozes-
se fiigen Teile und Baugruppen zu einem Produkt zu-
sammen. Recycling geht den umgekehrten Weg. Hier
muss ein moglichst hoher Anteil an wieder verwert-
baren Stoffen aus dem Produkt extrahiert werden.

Was bedeutet lhnen der Sieg von lhrem Team?

Es ist immer wieder ein Highlight, meine Erfahrung
als Unternehmer und Dozent in der Betreuung von
Studierenden einzubringen. Wenn diese dann zu
Hochform auflaufen, ist das auch eine personliche Be-
friedigung.

«Das ging an die Substanz»

CEO Christoph Solenthaler,
Solenthaler Recycling AG

In der Kategorie «<Managementkonzeption» setzte sich die Arbeit fiir die
Solenthaler Recycling AG aus Gossau durch. Inhaber Christoph Solenthaler
erklart, wie es nach einem «Restart» zu einer beachtlichen Leistungs-

steigerung kam.

Christoph Solenthaler, Ihr Praxisprojekt wurde
mitdem WTT YOUNG LEADER AWARD ausgezeich-
net. Was war lhrer Meinung nach die grosse Her-
ausforderung bei dieser Arbeit?

Die Studenten mussten sich im Bereich «Operations
Management», einer Disziplin, die an der FHS nur
am Rande vermittelt wird, die Sporen abverdienen.
Das ging an die Substanz, war aber nach erfiillter
Arbeit umso befriedigender.

Also kein Spaziergang fiir das verantwortliche
FHS-Team?

Nein. Es hat etwas gedauert, bis das Team mich «ge-
spiirt» hat. Nachdem wir ein, zwei Felder zuriickge-
rudert sind und einen «Restart» initiierten, folgte ein
markante, bemerkenswerte Leistungssteigerung, die

mich tief beeindruckt hat. Der Wille zur Leistung war
nun vorbildlich.

Was wird nun weiter geschehen? Wie setzen Sie
die gewonnenen Erkenntnisse weiter um?

Die erarbeitete Cockpitarchitektur ist bereits im ope-
rativen Testeinsatz bei unseren Mitarbeitern. Die
vorgeschlagenen Innovationen in der technischen
Abklarung.

Und sind weitere Praxisprojekte mit der FHS geplant?
An Ideen mangelt es nicht. Es muss aber die Konstel-
lation stimmen. Solche Projekte machen nur dann
Sinn, wenn auch die notwendigen personellen Res-
sourcen beim Auftraggeber bereitgestellt werden
konnen. Dann machen sie aber viel Sinn.
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Marktforschung

2.Rang

express shopping in an express world (PPBB)
Kundschaft: SPAR Gruppe Schweiz, St.Gallen; Bern-
hard Schwendinger, Sortimentsmanager; FHS-
Projektteam: Sascha Gralak, St.Gallen, Projektlei-
ter; Beda Béchler, St.Gallen; Philipp Van der Elst,
St.Gallen; Dominic Zehnder, Arnegg; FHS-Coach: Dr.
Markus Grutsch

Die weiteren Nominierten

3.Rang

Turning Data Into Insight (JMCFE)

Kundschaft: Vectronix AG, Heerbrugg; M.A. Richard
Flax, Marketing & Communication Manager; FHS
Projektteam: Emanuel Ledergerber, Arnegg, Projekt-
leiter, Ardian Aliu, Degersheim, Kosovare Miftari,
Bronschhofen; Babson Projektteam: Mustafa Ozkan-
li, Boston, Santiago Quinones, Boston, Anibha Singh,
Boston; Coachs: Dr. Benjamin von Walter (FHS),
Prof. Dwight Gertz (Babson)

Managementkonzeption

2.Rang

Systemunterstiitzte Expertenvermittiung (PPR3)
Kundschaft: Swisscontact, Ziirich; Elsbeth Horbaty,
Projectmanager Senior Expert Corps; FHS-Projekt-
team: Fabian Buob, Untereggen, Projektleiter, Gezim
Fetai, Rorschach, Dominic Wanner, St.Gallen, Pascal
Ziirrer, Bronschhofen; FHS-Coach: Urs Sonderegger

3.Rang

Developing the Fragrance Business in China (CPCN)
Kundschaft: Givaudan Fragrances (Shanghai) Ltd.,
Shanghai; Kaspar B. Probst, Director; FHS Projekt-
team: Kristina Trajkovic, Flawil, Projektleiterin, Tho-
mas Candrian, Sagogn, Reto Fausch, St.Gallen; Tongji
Projektteam: Haiyan (Lois) Xu, Shanghai; Lina (Can-
dy) Tan, Shanghai, Qian (Ivy) Li, Shanghai; Coaches:
Prof. Andreas Lohrer (FHS); Prof. Ming Yao (Tongji)
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Die multimediale

Druckerei

Wir engagieren uns.

freiwillige Reduktion des CO,-Ausstosses

Wir layouten und drucken.

Kalender | Diplomarbeiten | Poster | im Offset- und Digitaldruck
Wir erstellen und programmieren.
B2B-Web-Shops | Prozesslésungen

Wir versenden.

national und international

Wir lagern und spedieren.

Uber 50 Arbeitsplitze | Strom aus eigener Photovoltaik-Anlage |
klimaneutrales Drucken | Papier aus nachhaltiger Forstwirtschaft |

Briefpapier | Couverts | Visitenkarten | Anzeigen | Formulare | Blocks |
Werbedrucksachen | Broschiiren | Zeitschriften | Flyer | Etiketten |

Tablet-Apps | Anmeldeportale | WEB-to-Print | Websites |

Zeitschriften | Directmailings | Selfmailer | Postkarten | postoptimiert |

In unserem Logistikcenter: Drucksachen | Give-Aways | europaweit

[PrePress]
[Druck]
[Finishing]

Schmid-Fehr AG

Die multimediale Druckerei E

Hauptstrasse 20

9403 Goldach, Switzerland
Tel. +41 71 844 03 03

Fax +41 71 844 03 45
info@schmid-fehr.ch
www.schmid-fehr.ch




Forschen, statt Kaffeesatz lesen

Als Hochschule fir Angewandte Wissenschaften liefert die FHS St.Gallen solide Grundlagen fir wichtige Entscheide. Sechs Insti-
tute und zahlreiche Kompetenzzentren arbeiten interdisziplindr, um komplexe Fragen aus Wirtschaft und Gesellschaft zu beant-
worten. Dabei hat sich die FHS St.Gallen auf praxisnahe Forschung und Dienstleistung spezialisiert in den Bereichen:

Nachhaltige Unternehmensentwicklung

* Innovations- und Komplexitatsmanagement
= eSociety

= Generationen

= Soziale Rdume

Ethik und Nachhaltigkeit

Weitere Informationen: www.fhsg.ch/forschung oder +41 71 226 14 00.
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