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SAVOIR
FAIRE

Wie Unternehmer Zukunft schaffen

RAIFFEISEN




SAVOIR FAIRE

Neun von zehn Innovationen scheitern am
Markt. Trotzdem geht Probieren tber Studieren,
denn etliche Innovationen entstehen durch

puren Zufall. Seite 09 \
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SAVOIR FAIRE ONLINE

Mehr Reportager Filme und Interviews finden
Sie online: raiffeisen.ch/savoir—faire

S

CEO TRIFFT CEO

Begleiten Sie patrik Gisel, der bei seinem

Werkbesuch auf Beat Zaugg, den Chef g

von Scott, trifft- raiff.ch/scott
—

Folgen Sie uns auf Twitter:
@Rai_ﬁeisen,CH

*
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BUSINESS

MEMBER
PLUS

Exklusive Vorteile fur Sie, Ihre
Mitarbeitenden und Ihre Kunden

Mit Business MemberPlus profitieren Sie von
Rabatten fur VIP-Tickets und Events, von Beitragen
fur energieeffizientes Wirtschaften sowie von
attraktiven Konditionen im Raiffeisen Unternehmer-

zentrum (RUZ). Mehr erfahren unter:
RAIFFEISEN

raiffeisen.ch/business-memberplus Wir machen den Weg frei



EDITORIAL

' Unternehmen zdhlt die Schweiz. Und das sind nicht ein-
5 7 1 1 fach nur Unternehmen, sondern sehr erfinderische! Dank
ihnen ist die Schweiz das innovativste Land der Welt

und ihnen verdanken wir unseren Wohlstand. Wenn ich in dieser Unternehmerlandschaft
unterwegs bin, hore ich faszinierende Geschichten von Menschen, die ihre Ideen umsetzen
und damit erfolgreich sind.

Was innovative Unternehmer gemeinsam haben? Sie haben Mut, Bestehendes zu hinter-
fragen und scheuen das Risiko nicht, in neue Produkte, Dienstleistungen und Technologien
zu investieren. Sie leben eine Kultur vor, in der auch ungewdhnliche Wege und Misserfolge
ihren Platz haben.

Auch Raiffeisen ist innovativ — und das nicht nur mit neuen Dienstleistungen (Seite 30).
Wir haben SAVOIR FAIRE lanciert, das neue Wirtschaftsmagazin, das zeigt, wie Unter-
nehmer Zukunft schaffen. Wir berichten kiinftig von Pionieren, die mit ihren Ideen den
Weltmarkt erobert haben, und von Traditionalisten, die wissen, wo das Gute steckt. Wir besu-
chen auch Querdenker, die uns helfen, die Welt aus einem anderen Blickwinkel zu sehen.
SAVOIR FAIRE: Gewusst wie.

Wir wollen wissen, wo der Schuh driickt und wie wir Sie

unterstiitzen kénnen. Schreiben Sie mir — ich freue mich

darauf: urs.p.gauch@raiffeisen.ch
I

Urs P. Gauch
Leiter Firmenkunden
Raiffeisen Schweiz

Foto: Simon Schwyzer
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INNOVATION

«Langfristig wird es funk-
tionieren», sagt Moritz
Giittinger. Der 33-jdhrige
studierte Umwelttechniker
ist Erfinder von Zuriga,
einer kleinen, wartungsar-
men und leistungsstarken
Espressomaschine made
in Zurich. Das stylische
Kolbenmaschinchen ver-
spricht einen Espresso,
der schmeckt wie in Italien
Giittingers Zuversicht
kommt nicht von ungefdhr:
Innert Stunden hatte er
auf einer Crowdfun-
ding-Plattform die 30’000
Franken fiir die Produk-
tion einer ersten Zuriga-
Serie beisammen.
«Fiir mich ein deutliches
Zeichen, dass wir an etwas
arbeiten, wofiir es einen

Markt gibt», sagt der Jung-
unternehmer, «bis zum
kommerziellen Erfolg

haben wir aber noch einen
langen Weg vor uns.»
zuriga.ch




Es gibt
nichts
Gutes, ...

... ausser man tut es: Schweizer KMU sind die mit Abstand
innovativsten der Welt und die tragende Saule helvetischen
Wohlstands. Ein Augenschein in vier Schweizer Betrieben,
die vor Erfindergeist strotzen.

Text [ris Kuhn-Spogat Fotos Anna-Tina Eberhard




INNOVATION

gegriindet, 18 Mitarbeitende. Borema aus

Schwarzenbach SG zéhlt zu den besten An-

lagebauern im Land. Der Superlativ ist

hart erarbeitet: Roland Tischer, Griinder

und Chef, antwortet auf die Frage nach
seiner Erfolgsformel: «Pro Anlage liefern wir etwas Einzigartiges mit grossem Kun-
dennutzen, 0815 gibt es von uns nicht.» Kiirzlich wurde er angefragt, eine Offerte
fiir eine Schredder- und Ballenpressanlage zu erstellen. Der 58-jahrige Unterneh-
mer hat daraufhin getan, was er bei so konkreten Anfragen immer tut: Er hinter-
fragt die Wiinsche und Vorstellungen seiner Kunden - und denkt seinen Teil dazu.
Im konkreten Fall hat er die Kundenorder um den Aspekt energiesparend erweitert.
Herausgekommen ist eine Anlage, die wohl mehr kostet als eine herkémmliche, mit
der sich jahrlich aber 250’000 Franken Stromkosten sparen lassen. Den Auftrag hat
er erhalten.

Die Schweiz ist Weltmeisterin. Herausragend und erfolgreich gegen oft-
mals glinstigere Konkurrenten aus dem Ausland antreten: Der Schliissel heisst Inno-
vation - eine der grossen Stirken im Land. Internationale Ranglisten wie der Global
Innovation Index, der von der Cornell University in Zusammenarbeit mit der Ka-
derschmiede INSEAD und der Weltorganisation fiir geistiges Eigentum publiziert
wird, fithrt die Schweiz auch 2016 an, zum sechsten Mal in Folge. Besonders viele
Punkte gibt es fiir Indikatoren wie politische Stabilitdt, wissens- und technologie-
basierte Produktion und in Bezug auf die Ausgereiftheit der Unternehmen.

Die Spitzenposition verdankt die Schweiz ihren Bildungs- und Forschungs-
institutionen, einigen grossen Konzernen und unzidhligen KMU. Gemiss Bundes-
statistik machen Unternehmen mit bis zu 250 Mitarbeitenden 99 Prozent der
Schweizer Firmen aus und stellen zwei Drittel der Arbeitsplitze. Und sie sind vergli-
chen mit KMU in anderen europédischen Lindern um Lingen innovativer. Zu die-
sem Schluss kommt auch das Staatssekretariat fiir Bildung, Forschung und Innova-
tion (SBFI)im Bericht «Forschungund Innovation in der Schweiz», der 2016 erstmals
erschienen ist und fortan alle vier Jahre veroffentlicht werden soll.

Innovationskultur schaffen. Innovationen sind tragende Sdulen helveti-
schen Wohlstands. Fiir Unternehmen sind sie der Lebensnerv, das Ticket zu den
Mairkten von morgen — und ihr Wert fiir den Unternehmenserfolg kann kaum tiber-
schitzt werden. Doch wie entsteht Innovation, wie bleibt ein Unternehmen innova-
tiv? Die Frage beschiiftigt Heerscharen von Gelehrten und Beratern. Sie erarbeiten
Modelle fiir Innovationsmanagement, Ansédtze fiir systematische Innovationspro-
zesse und Ratschldge in grosser Zahl. Eine Patentlésung gibt es nicht. Unbestritten
ist, dass es keine Innovation gibt ohne Unternehmenskultur, die Neues, Ungew6hn-
liches zuldsst und Bewidhrtes hinterfragt. Einfacher gesagt als getan. Die Vergan-
genheit lehrt, dass selbst gut gehende, stark positionierte und grosse Unternehmen
Gefahr laufen, den Anschluss an die Zeit zu verpassen. Zu einem hohen Preis: Big
Players wie Nixdorf Computers, Grundig, Brockhaus, Agfa, Kodak und Quelle hat
der Markt weggefegt.

«Der Konkurrenz einen Schritt voraus sein», verrit Markus Glatz, Chef des
traditionsreichen Frauenfelder Sonnenschirmfabrikanten Glatz, wie es ihm ge-
lingt, den Familienbetrieb am Laufen zu halten. Der Flut von Billigware aus China
und Osteuropa trotzt das KMU mit Spezialititen wie integrierten Heizstrahlern,
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LED-Leuchten und Massanfertigungen, «das kénnen nur wir». Um den Abstand zur
agilen Konkurrenz zu wahren, erwartet er von seinen Tiiftlern in regelmissigen
Abstdnden eine Erfindung. Dabei ist ihm ldngst nicht alles recht: «Die entscheiden-
de Frage bei Innovationsideen ist immer: Kundenbediirfnis ja oder nein?», sagt
Glatz. Denn: Eine Idee kann noch so grandios sein, wird sie vom Markt nicht ange-
nommen, ist sie fiir Unternehmer nichts wert. «Technologieverliebtheit statt An-
wenderperspektive» nennt Oliver Gassmann denn auch als Hauptgrund dafiir, dass
neun von zehn Innovationen am Markt scheitern. Gassmann ist Professor fiir Tech-
nologiemanagement an der Universitit St.Gallen mit Fokus Innovation und Autor
von «33 Erfolgsprinzipien der Innovation», ein Buch mit hohem Unterhaltungs-
und Lernwert. Fakt ist: Innovation ldsst sich nicht verordnen, aber mit System be-
glinstigen. Und manche grosse Erfindungen sind auch einfach Geschenke des Zu-
falls (siehe Box: «Purer Zufall»).

Zusammen geht Innovation besser. Als zukunftsweisend gilt die Ent-
wicklung von Innovationen, wenn der Impuls dafiir nicht vom Anbieter, sondern
von den Nachfragern selbst kommt. Moritz Glittinger hat damit sein blaues Wunder
erlebt: Der Umweltingenieur wollte eine Kaffeemaschine erfinden, die auf das We-
sentliche reduziert ist und einen Espresso braut, wie ihn nur italienische Bars hin-
bekommen. Zusammen mit einem ETH-Maschineningenieur und zwei Designern
entwickelte er die Zuriga, made in Zurich. Sie ist ein Kind ihrer Zeit — also auch des
Internets: Uber dieses lduft nicht nur der Vertrieb der Kaffeemaschine, auch das
Startkapital von 30’000 Franken fiir die erste Serie hat Giittinger tiber eine Crowd-
funding-Plattform gesammelt - und zwar innert weniger Stunden. «Damit war klar,

«Ich bin ein Querdenker»,
sagt Roland Tischer, als
er erkldrt, warum er sich
1996 mit Borema als
Anlagenbauer selbststan-
dig gemacht hat, «und
passte in keine Firmen-
struktur.» Heute gehort er
zu den Besten seines
Fachs, Recyclingbetriebe
wie Miiller Recycling in
Frauenfeld bestellen
Sortieranlagen bei Borema,
auch Grossverteiler und
Discounter — und das
obschon Borema nie die
billigste Offerte einreicht.
Tischers Erfolgsrezept?
«Wir liefern keine Anlagen,
sondern Problemlosun-
gen», sagt der Chef von
18 Mitarbeitern. Bedeutet:
Bestellungen werden nicht
einfach ausgefiihrt,
sondern erst einmal
a fonds quergedacht — mit
Tischer im Lead.

borema.ch
I



Die Glatz AG in Frauen-
feld, 122 Jahre alt, ist
eine der fithrenden und
modernsten Sonnen-
schirmherstellerinnen der
Welt. Und als solche
weltweit bekannt: Glatz-
Schattenspender stehen im
Botanischen Garten von
Singapur, in der Altstadt
von Avignon, auf der
Terrasse des Mandarin
Oriental in Bangkok und
des Dolder Grand in
Ziirich. Den Blick streng
auf den Markt gerichtet,
sichert CEO Markus Glatz,
58, mit innovativen
Spezialitdten den Abstand
zur Konkurrenz. Sein
Credo: Es gibt nichts
Gutes, ausser man tut es.
Angst vor Fehlern?
«Hin und wieder, ja», gibt
der Patron von 75 Mitar-
beitern offen zu, «deswe-
gen nichts zu wagen, ware
der grosste von allen.»

glatz.ch
—

dass eine Nachfrage dafiir besteht», sagt er, derzeit vollends damit beschiftigt, die
erste Serie fiir die Auslieferung fertigzustellen. Giittinger weiss den Vertrauensvor-
schuss seiner Besteller zu schitzen und kommuniziert intensiv mit seiner Crowd,
ldsst sie am Prozess teilhaben, holt Ideen und Meinungen ein. Bestirkt von den
Riickmeldungen ist er in Gedanken schon beim néchsten Projekt: der perfekten
Kaffeemiihle. Giittinger praktiziert im Kleinen, was Giganten wie Procter & Gamble,
Tchibo und Fiat mit nachweislich grossem Erfolg pflegen: die partnerschaftliche
Entwicklung neuer Produkte. Dank Internet war es nie einfacher, Kunden und Lie-
feranten einzubinden und anzuzapfen. Open Innovation, Co-Creation und Crowd-
sourcing sind die Schlagworte dazu und bedeuten, dass interne und externe Ideen
gleichermassen in die Entwicklung neuer Produkte, Dienstleistungen und Ge-
schiftsmodelle einfliessen. Setzt natiirlich die Bereitschaft voraus, sich zu 6ffnen.
Und dann auch das eine und andere zu wagen.

Vertrieb revolutionieren. Lorenz Weber ist CEO von Steg Electronics ge-
worden, als sein Internetunternehmen pcp den Elektronikhidndler vor zwei Jahren
akquiriert hat - zu einem giinstigen Preis, in marodem Zustand. «Wir sahen Chan-
cen», sagt Weber, der sich selbst als von A bis Z datengetrieben bezeichnet. Die neu
erworbene Offline-Prisenz in Form des Steg-Filialnetzes nutzt er heute in diesem
Sinn: Die Liden sind seine Logistikhubs, Steg punktet bei den Konsumenten, die online
bestellen, mit dem Angebot, die Ware innert drei Stunden zu liefern — mit Erfolg,
fiir 9.50 Franken und mit uniiblichen Transporteuren, darunter Velo- und Pizzaku-
riere. Ein USP sondergleichen. Sanieren, innovieren - brillieren. Steg Electronics
ist 2016 zum Retailer des Jahres im Bereich Elektronik ausgezeichnet worden.

Rundgang durch alle Firmen: raiff.ch/innovativekmu
I
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PURER ZUFALL

WWW. Das Web, das Tim Berners-Lee am CERN erfunden hat, war
nicht Gegenstand wissenschaftlicher Forschung, sondern entstand als
Nebenprodukt seiner Partikelforschung.

KLETTVERSCHLUSS. Auf die Idee vom Klettverschluss kam der
Schweizer Ingenieur Georges de Mestral nach einem Streifzug durch
den Wald, als er die an seiner Hose klebenden Klettfriichte mit der
Lupe untersuchte.

POST-IT. Spencer Silver erfand 1968 fiir 3M einen Klebestoff, der sich
riickstandslos auch von Papier entfernen liess. Niemand wusste
etwas damit anzufangen, bis Jahre spdter sein Kollege Art Fry Lese-
zeichen fiirs Gesangsbuch im Kirchenchor suchte, die nicht immer
runterfallen.

PENICILLIN. Alexander Fleming liess 1928 irrtiimlich das Fenster
seines Labors offen — und verschwand in die Ferien. Pilzsporen lan-
deten auf seinen Prdparaten mit Eitererregern. Aus der Gammelmi-
schung wurde Penicillin.

VIAGRA. Erfunden als Blutdrucksenker, fiel das Medikament bei Tests
durch. Aber Minner, die die Pille testeten, bekamen viel leichter Erek-
tionen. 1996 brachte Pfizer Viagra als Erektionshilfe auf den Markt.

a
Vor zwei Jahren hat
Lorenz Weber mit seiner
Internetfirma PCP.CH den
Elektronikhédndler Steg
gekauft. So ist er zu
16 Laden gekommen. Diese
niitzt er nicht nur als
Verkaufslokale, sondern
auch fiir Kunden-Work-
shops, als Werkstatt fiir
Kunden mit PC-Problemen
sowie als Logistikzentrum
in Stadtnahe: Steg liefert
online bestellte Ware nam-
lich innerhalb von drei
Stunden nach Hause. Ein
smart kalkulierter USP,
der ankommt: «Kunden
brauchen oft lange, bis sie
sich fiir ein Gerat entschie-
den haben», sagt der
36-jdhrige Unternehmer.
«Sind sie so weit, wollen
sie es schnell.» Eine High-
speed-Lieferung kostet
9.50 Franken. Geliefert
wird via Lieferdienste
von Restaurants, Taxi- und
Velokurierfirmen.
steg-electronics.ch
-]



Roland Laux ist Griinder
und CEO von Unico-first,
einem fiinfkopfigen
Innovations- und Marktfor-
schungsunternehmen.
Den Fokus hat er auf
Lebensmittel gelegt.

Er ist iiberzeugt davon,
dass der Erfolg einer
Innovation grosser ist,
wenn die Mitarbeitenden
von Beginn an mit an
Bord sind. Laux engagiert
sich als RUZ Experte
und gibt seine Erfahrungen
an andere Unternehmer

% weiter. unico-first.ch
" ]




Wie ist es eigentlich, Innovation fiir andere

zu machen? SAVOIR FAIRE hat Roland Laux

in seinem Innovationslabor in Wadenswril

besucht. Der Tiiftler entwickelt Lebensmittel,

vom Bier iiber den Riegel bis zum Fertig-

gericht. In letzter Zeit kamen zu den Kunden-

projekten zunehmend eigene Entwicklungen
|

dazu.
I

Roland Laux, Sie machen Innovation fiir an-
dere. Wer engagiert Sie? Multinationale Konzerne,
Detailhdndler, aber auch KMU aus der Lebensmittel-
branche. Wir werden engagiert, um als Externe neue
Blickwinkel auf die Zukunft ihrer Produktkategorien
zu werfen und Ideen zu entwickeln.

Und wen involvieren Sie? Mein Team wird er-
gidnzt durch externe Fachleute, Technologen, Konsu-
menten und Mitarbeiter des Auftraggebers, aber auch
Querdenker.

Welches sind die haufigsten Stolpersteine
auf dem Weg zu Innovationen? Erfahrungsgemiss
wird entwickelt, dann ein Test gemacht und dann ein
Produkt aufden Markt gebracht. Aber Innovation lduft
nicht linear. Man muss iterativ arbeiten, innovieren als
rollenden Prozess verstehen. Dabei lernt das Unterneh-
men, gewinnt Sicherheit und erlebt dann weniger bose
Uberraschungen auf dem Markt. Ein anderer Punkt:
Oft werden Innovationen zu frith abgeschossen.

Warum? In vielen Fillen aus politischen Griin-
den, weil sich jemand in der Organisation querstellt
und das Ganze blockiert. Zum Beispiel, weil eine Idee
so innovativ ist, dass sie Grundsitzliches im Unter-
nehmen verindern sprich Verlierer generieren wiirde.

Was ist der Schliissel zum Erfolg? Innovati-
onsvorhaben, die nicht ganz zuoberst in der Organisa-
tion angesiedelt sind, haben es schwer. Deshalb gilt es
von Beginn an, alle ins Boot zu holen.

Was kostet Ihre Dienstleistung? Das beginnt
bei zirka 20’000 Franken und geht bis zum 2-jdhrigen
Projekt fiir ein paar Hunderttausend Franken.

Was halten Sie von Crowdsourcing? Es ist
kosteneffizient und schnell. Beim Crowdsourcing be-
steht aber auch die Gefahr, dass man in der Masse der
Ideen fast ertrinkt. Man kann Innovation nicht kom-
plett outsourcen.

Sie entwickeln nicht nur Ideen fiir andere,
sondern eigene Produkte? Das hat sich so ergeben.
Ich arbeite eng zusammen mit Tilo Hiithn, Professor
fiir Prozessentwicklung und Aromaforschung an der
ZHAW in Widenswil. Er hat unter anderem ein eige-
nes Verfahren entwickelt fiir die Apfelsaftherstellung:
Statt die Friichte zu pressen, zerkleinert er sie zu einem
Brei, gibt sie dann in einen sogenannten Dekanter, wo
feste und fliissige Bestandteile voneinander getrennt
werden, und erhilt so einen Apfelsaft, der schmeckt
wie ein frisch aufgeschnittener Apfel. Das hat mich
fasziniert, so haben wir uns kennengelernt. 2008 ha-
ben wir Venezuela bereist und einen Schokoladenfab-
rikanten besucht. Da entstand die Idee, das Verfahren
mit dem Dekanter auch fiir die Schokoladenprodukti-
on einzusetzen. Nach langem Ttifteln ist eine dunkle
Schoggi entstanden, die fruchtig-blumig schmeckt und
nicht bitter ist wie herkdmmliche, da wir griine, unge-
rostete Kakaobohnen verwenden. Dank der Zugabe
von Wasser arbeiten wir mit nur 45 Grad Celsius und
konnen so die urspriinglichen Aromen ins Endpro-
dukt retten. Wir haben unsere Idee patentieren lassen
und wollten sie an die Industrie verkaufen.

Wollten? Der neue Prozess war fiir die Schokola-
denproduzenten fast ein Affront, alle sagten, das geht
nicht mit Wasser. Die Skepsis, die uns entgegenschlug,
tiberrascht nicht wirklich: Da kommen zwei Nonames
und schlagen ein von Grund auf neues Herstellungs-
verfahren vor - das auch noch funktioniert ...

Thre Schoggi produziert jetzt Yello-Front-
mann Dieter Meier. Wie kam’s? Nachdem wir die
Schokoladenindustrie erfolglos abgeklappert haben, wa-
ren wir erniichtert. Aber weil wir die Rechte am Patent
und eine Pilotanlage hatten, in die wir viel investiert
haben, beschlossen wir, unsere Idee nicht einfach zu
begraben, sondern die Schoggi selbst zu produzieren.
Wir erstellten einen Businessplan. Eines Tages stiess
meine Frau auf ein Interview mit Dieter Meier und
dort aufdie Frage, was er noch machen wolle in seinem
Leben. Die Antwort war: eine spezielle Schoggi. Als ich
ihn endlich erreichte, lud ich ihn ein und wir liessen
ihn verschiedene Schokoladesorten blind degustieren.
Unsere hat ihn spontan begeistert. So kamen wir ins
Geschift. Am Ende verkauften wir ihm unser Patent.
Dieter Meier, der bis dato null Ahnung hatte von der
Schokoladeproduktion, stellt nun Schoggi nach unse-
rem Verfahren her — und rollt damit wohl bald den Markt
auf. Das ist bezeichnend: Er sah einfach das tolle Pro-
dukt und wollte es haben, ohne Aber und Skepsis, wie
dies bei der Schokoladenindustrie der Fall war. (iks)
raiff.ch/unicofirst
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INNOVATION MEINUNGEN

Christian Fischer
I
CEO Bcomp SA
I

Wie viel Tradition
braucht’s, um innovativ
zu sein und zu bleiben?

Wie merken Sie,
dass eine Idee jetzt
spruchreif ist?

Die Freiburger Bcomp SA entwickelt
Naturfaserverbundwerkstoffe. Die Mission
ist schlicht und einfach «play naturally
smart». Sie beschaftigt zehn Angestellte.

bcomp.ch
—

Markus Baumer, Geschifts-
|

fiihrer von RadioFr

Wir verarbeiten hochtraditio-
nelle Leinenfaser, die man
schon in Agypten kannte, in
ein Hightechprodukt. Wir
nutzen also die Tradition, um
ein innovatives Produkt her-
zustellen.

Wenn mein technischer Chef
sagt: «Christian, c’est pas
mal, ton idéel», dann weiss
ich, die Idee hat Potenzial.

RadioFr ging 1988 mit sechs Mitarbeitern
und einem zweisprachigen Radioprogramm
auf Sendung. Mittlerweile ist das Team
auf 61 Personen angewachsen.

radiofr.ch
—

Sarah Pfander, GL-Mitglied

ATEC Personal AG

Wer seine Wurzeln nicht
kennt, wird kaum wachsen.
Innovation ist fiir mich nicht
das Ziel, sondern die Art
und Weise, wie man ein
Thema anpackt. Anders ge-
sagt: Tradition ist das Werk-
zeug und Innovation das
Handwerk.

Das weiss ich intuitiv.
Deshalb bin ich iiberzeugt,
dass jeder, der innovativ sein
will, die eigene Intuition
férdern muss.

ATEC Personal AG ist eines der grossten
Personalvermittlungsbiiros der Region.
Mit dem Prix ATEC wird jedes Jahr eine
innovative Firma ausgezeichnet.
atec-personal.ch

—

Sacha Briilhart, Mitinhaber
1 —

Baeriswyl Architekten AG
1

Tradition wird manchmal
etwas iiberbewertet. Die zahl-
reichen Start-ups machen es
vor: Es geht auch ohne. Ich
finde eher, dass Innovation
Tradition werden sollte.

In unserem Unternehmen ha-
ben wir kurze Entscheidungs-
wege, auch weil wir iiberzeugt
sind, dass so die Innovation
gefordert wird. Wenn ich eine
Idee habe, spiegle ich sie friih
mit meinen Mitarbeitenden
und agiere dementsprechend.

Das Architekturbtro mit Sitz in Alterswil
FR zahlt mit 28 Angestellten zu den gross-
ten Buros der Region. Es hat das Gebaude
der Raiffeisenbank Alterswil gebaut.

bbarchitekten.ch
—

Kevin Jenny, Mitinhaber
1

Fleisch und Brau AG

In meiner Branche dreht sich
derzeit sehr viel um das The-
ma Energie. Alle verlangen
nach innovativen Lésungen.
Der Balanceakt zwischen der
Anwendung, architektoni-
scher Gestaltung und Bau-
kosten ist eine Herausforde-
rung.

Gute Ideen fallen mir selten
im Biiro ein, eher irgendwo
unterwegs. Vor deren Weiter-
entwicklung werden diese mit
den Mitarbeitern besprochen.

Der Familienbetrieb «Fleisch und Brau»
besteht aus einer Metzgerei und einer
Brauerei, hat drei Standorte und beschaf-
tigt 22 Angestellte.

fleischundbrau.ch
——

Fotos: Simon Schwyzer

Als Metzger und als Brauer
gehoren wir zu den dltesten
Branchen der Welt, Tradition
ist fester Bestand unseres
Metiers. Trotzdem miissen
wir mit der Zeit gehen: Kiirz-
lich haben wir eine Grillbrat-
wurst ohne Laktose eingefiihrt.
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Fast jeden Sonntag treffen wir
uns bei den Eltern, probieren
neue Sachen aus und disku-
tieren dariiber. So ist auch
unsere Idee mit dem «Bier-
Beef» entstanden, fiir das wir
die Tiere mit Malz fiittern.



Welche Chance haben
Sie in Ihrer beruflichen
Karriere verpasst?

Ein Blick in die Zukunft.

Wo steht Ihr Unter-
nehmen in zehn Jahren?

Stefanie Rigutto und Monique Rijks haben am Rande des
KMU-Event «Business x Sport x Innovation» vom 2. Februar
in Freiburg Unternehmerinnen und Unternehmer kurz befragt.
Mehr Stimmen auf raiff.ch/freiburg

=——

Ganz allgemein:
Was ist Ihre personliche
Inspiration?

Welche drei Sachen
hétten Sie
gerne erfunden?

Ich will wachsen, mich weiter-
entwickeln und packe jede
Chance, die sich mir bietet.
Wenn ich zwei Mdglichkeiten
habe, versuche ich immer, die
schwierigere zu wihlen.

Dann sind wir weltfiihrend in
der Naturfaserwerkstoff-
branche. Die meisten Durch-
schnittseuropder — oder
Amerikaner — nutzen unsere
Naturfaser, sei es im Auto
oder auf den Ski. Ich bin ein
Weltverbesserer — ich will et-
was bewirken.

Meine zwei Buben. Mit ihrer
Lebensfreude, ihrer Offen-
heit und ihren unkonventio-
nellen Losungswegen inspi-
rieren sie mich immer wieder.
Ich liebe den Satz: «Papa, wa-
rum machen wir’s nicht so?»

Das Rad, das Internet und
Gore-Tex.

Keine. Ich hatte nie einen
Lebensplan. Ich bin auf jeden
Zug aufgesprungen, der an
meinem Gleis hielt. Im
Nachhinein muss ich sagen:
zum Gliick!

Wir werden immer noch
Radio machen, aber eins mit
Bild und Ton, das auf ver-
schiedenen Kandlen ausge-
strahlt wird. Die modernen
Technologien werden selbst-
verstdndlich sein und in

den Hintergrund riicken,
Inhalte werden wichtiger.

Musik! Funk! Blues! Ich war
friiher Berufsmusiker und
habe gelernt zu improvisieren.
Wer den Mut hat, auch mal
aus dem Stegreif heraus zu
reagieren, bleibt agil und
neugierig.

Die Hammondorgel, eine
neue Art von Gastronomie
(wie Paul Bocuse) und Beach-
volleyball.

Keine. Ich mache aus jeder
Situation das Beste. Mit
dieser Einstellung bin ich bis
jetzt sehr gut gefahren. Was
niitzt es, sich iiber Verpasstes
aufzuregen?

Unsere Branche ist stark im
Wandel. Neue Geschdfts-
felder, die Globalisierung
und die neuen Technologien
fordern die Kreativitdt.

Wir entwickeln derzeit neue
Ideen, damit wir auch in zehn
Jahren noch fit sind.

Wer innovativ bleiben will,
muss seinen «Tank» immer
wieder fiillen. Ob im Alltag
oder in den Ferien, ich bin
immer mit offenen Augen un-
terwegs, auf Reisen, in Semi-
naren oder im Austausch mit
Kunden.

Das Flugzeug, das Internet,
die nichste bahnbrechende
Innovation.

Ich frage mich immer wieder:
Wie kann man mit wenigen
Mitteln den Lebensstandard
halten? Lisst sich eine Riick-
kehr zur Einfachheit ohne zu
viele Kompromisse realisie-
ren? Bis heute habe ich dar-
auf keine Antwort gefunden.

Der Bausektor befindet sich
derzeit in einem extremen
Wandel. Die Projekte werden
immer grdsser, die Teams in-
teraktiver — damit wir als
KMU nicht an unsere Gren-
zen stossen, miissen wirfiir
die neuen Technologien offen
bleiben.

Ein Architekt ldsst sich immer

und iiberall inspirieren: beim
Betrachten von Kunstwerken,
in der Natur, auf Besuch in
fremden Stddten oder — wie
heute — beim Zuhéren von in-
teressanten Vortrigen.

LED-Technologie, die Seisler
Briitzela (eine Art Hiippen)
und innovative Heizsysteme.

Mein Bruder und ich fithren
die Firma zusammen. Ich
schitze die Chance, die Ver-
antwortung zu teilen. Sie
ldsst mir Zeit, Neues auszu-
probieren, wie etwa unsere
Alpenkrduter-Trockenwurst,
die wir heute an zahlreiche
Restaurants liefern.

Unser Markt ist derzeit
schwierig abschdtzbar.

Wir wissen nicht, wie sich die
Menschen in zehn Jahren
erndhren. Ich hoffe, dass sie
dann immer noch auf re-
gionale Produkte setzen und
Bier trinken!

Unsere Teamausfliige!

Das sind meistens gute
Momente, um neue Ideen zu
spinnen. Der Einfall mit

der Alpenkrduter-Wurst kam
uns auf einer gemeinsamen
Wanderung.
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Iberico-Schinken, Tiere ohne
Knochen und Politiker, die
sich fiir Arbeitspldtze in der
Schweiz stark machen.



INNOVATION SERVICE

INNOVATIONSTECHNIKEN
ANWENDEN

[J DESIGN THINKING: Kreativprozess zum Finden
von Ideen und Losungen, die aus Nutzersicht {iber-
zeugend sind.

OJ

FAST PROTOTYPING: Moglichst frith mit Proto-
typen herausfinden, ob eine Idee ankommt.

OJ

KREATIVWORKSHOPS: Moglichst schon vor dem
Projektstart die wesentlichen Punkte ermitteln
und erfahren, was die wichtigsten Bediirfnisse der
kiinftigen Nutzer sind.

|

LEAN START-UP: Kunden werden zu einem
frithen Zeitpunkt einbezogen und befragt. So wird
effizient evaluiert, ob angedachte Neuerungen auch
marktfihig sind.

IDEEN SCHUTZEN
DANK PATENTEN

Ein aussagekriftiges Indiz fiir die Innovationskraft
eines Landes sind die Patente pro Einwohner.

Die Schweiz verfiigt iiber die hochste Rate: 2015 gingen
beim Patentamt pro 1 Million Einwohner 873 Antrige
ein. In den Niederlanden, der Nummer 2, waren es
419 und in Schweden, auf Rang 3, 392.

Infos zum Verfahren fiir den Schutz von Innovationen

finden Sie unter kmu.ige.ch
—

Ubrigens: Statt zu patentieren kénnen Sie IThre Er-
findung geheim halten, wie dies beispielsweise
Appenzeller Alpenbitter praktiziert. Oder in einer Zeit-
schrift einen Fachartikel schreiben, denn was einmal
publiziert wurde, kann nicht mehr patentiert werden.

KREATIVITAT
FORDERN

INNOVATIONSWETTBEWERB
Schreiben Sie einen Innovationswettbewerb
aus: Jeder im KMU kann sich im Team be-
werben und ein Konzept fiir eine Idee einrei-
chen. Die besten Erfinder gewinnen einen
attraktiven Preis und diirfen die Idee weiter-
treiben.

UMFRAGEN

Fragen Sie kiinftige Kundengruppen: Ihre
Lernenden und jungen Talente im Unterneh-
men freuen sich, Ideen und Verbesserungs-
vorschlige einzureichen.

WEITERBILDUNG

Fordern Sie die Weiterbildung Ihrer Mitar-
beitenden und geben Sie gezielt Master-
Arbeiten in Auftrag. Fachhochschulen und
Universitéiten sind fiir Projekte mit Studie-
renden offen.

SPORTLICH AGIEREN

An einem Hackathon, einem Marathon fiir
Hacker (z.B. HackZurich), formulieren Un-
ternehmen eine Problemstellung. Kreative
Kopfe nehmen die Herausforderung an und
entwickeln praktisch tiber Nacht Busi-
ness-Ideen und innovative Technologien.

O-0 CROWDSOURCING
g-0 Setzen Sie auf die Kreativitit einer grossen

Masse an Menschen. In einem «Online-
Brainstorming» jagen Hobby-Erfinder nach
Priamien. In der Schweiz bietet z.B. das Start-
up Atizo solche Wettbewerbe an. atizo.com
I
OPTIMIERUNG
Die schrittweise Optimierung (kontinuier-
licher Verbesserungsprozess) ist der Weg,
den viele Unternehmen gehen. Dieser eignet
sich, um Prozesse zu verschlanken und Kos-
ten einzusparen.
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INNOVATIONSHURDEN
UBERWINDEN

O

ZEIT: Echte Innovationen, die zu einem Paradigma-
wechsel fithren, etablieren sich nicht von heute auf
morgen, sondern brauchen Jahre.

O

KOSTEN: Viele Innovationen schaffen es nicht auf
den Markt, weil die Kosten aus dem Ruder laufen
und das Geld ausgeht.

O

TEAM: Ein Innovator ohne gutes Team hat wenig
Chancen auf (kommerziellen) Erfolg.

O

MARKT: Ohne Markt ist Innovation nichts wert.
Marktanalyse ist daher absolut zentral.

QUICK WINS
—
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st. Drei Dinge,
Administration zU4

N h
Inspiration entste n
erlfdigt und der Kopf freit

die Raiffeisen bietet, um die
verschlanken.

verpacker,

B RECI?NU!\L(:: 23;2‘;:‘;‘::1;;“ kgstet Zeit )
fmnkle;:inlahlen Sie Ihre Kreditorenr.echnu}r:
e dGierek’t im E-Banking und bieten Sie auc
%ﬁ:en Kunden E-Rechnungen arn-

raiﬁeisen.ch/e—rechnung

HHNE automat zahlen geht jetzt
- a . . .m
Ir:'Lti)t!‘:S—Saliir, einer Software, S%Zi(i;;el;tl}e’salaer
ing i jertist.rd J
E-Banking integrte

isch ausbe

ing ganz

euim E-Bank
1y tal versendet werden.
1 und Zahlungen wer-
Itung (Abacus)

—_ OFFERTEN ko e
einfach erstellt und digi
hnungen, Mahnunge

i utognatisch in der Buchha

yerbucht. raiﬁeisen.ch/abacus

INNOVATION
FINANZIEREN

Es ist zu unterscheiden zwischen Innovationen, die
ein gestandenes KMU lanciert, und Innovationen von
Start-ups.

WENN SIE ALS START-UP NACH EIGEN-
KAPITAL SUCHEN:

Flir Start-ups gibt es eine Vielzahl von Méglichkeiten,
an (Risiko-)Kapital zu kommen: Dazu zdhlen KTI,
Technologiefonds, Venture Incubators, Venture Capi-
talists usw.

kti.admin.ch, technologiefonds.ch, ventureincubator.ch,
I

startupticker.ch
I

WENN SIE ALS KMU FREMDKAPITAL
SUCHEN:

[ Sprechen Sie mit dem Kundenberater, um das Pro-
jekt zu prisentieren und die Méglichkeiten zu
prifen.

00 Ein Betriebskredit kann zur Finanzierung des
Umlaufvermégens aufgenommen werden.

Dabei hat der Unternehmer eine hohe Flexibilitit,
wie er den Kredit einsetzt.

O Zur Projektfinanzierung kann ein Investitions-
kredit aufgenommen werden.

[J Wenn Sie nur eine Maschine anschaffen wollen,
ist Leasing eine Alternative. Dadurch werden

die Kosten als Aufwand verbucht und die Bilanz
geschont.

DIESE UNTERLAGEN MUSSEN SIE
BEREITHALTEN:

[1 Businessplan/Investitionsplanung
O Geschiftsabschliisse der letzten drei Jahre
O Unternehmensstrategie
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INNOVATION SERVICE

INNOVATION
UMSETZEN

FOKUSSIERUNG

und man sich verzettelt.

[ MACHBARKEIT
@ Regelmissige Reality-Checks durchfithren

und den Mut haben, ein Projekt abzubre-

chen, das nicht zielfiihrend ist.

BEOBACHTUNG

Entwicklung?

STRATEGIE

machen?

FINANZEN

i

UNTERSTUTZUNG

i

re Aspekte einbringen kénnen.

:

PRODUKTELANCIERUNG

I3

testen?

GROSSZUGIGKEIT

&

zum Ziel.

Idee und Ziel miissen glasklar formulierbar
sein. Ein professionelles Management des
Innovationsprozesses ist die Voraussetzung,
dass die Kosten nicht aus dem Ruder laufen

Antennen raus: Woran arbeitet die Konkur-
renz? Was sind die Trends, wohin geht die

Sich immer wieder fragen: Partner suchen
und Krifte biindeln oder allein weiter-

Finanzierung sicherstellen und Reserven
einbauen. Kosten stets genau beobachten,
keine finanziellen Risiken eingehen.

Leute ins Boot holen, die das Geschiift
kennen und den Markt verstehen; die ande-

Grundsatzentscheid: Aufwindige Markt-
analyse oder das Produkt direkt am Markt

Toleranz gegeniiber Misserfolgen und
Fehlern; denn manchmal fithren gerade sie

|

0J

|

|

|
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DIGITALE ENTWICKLUNG
NICHT VERPASSEN

Sie miissen das Rad nicht neu erfinden: Verfolgen
Sie die neusten Strategien und die innovativsten
Ideen Threr Mitbewerber — und tibernehmen Sie,
was Thnen gefillt. Spart Zeit und Geld.

Uber eine professionelle Website kann 7 x 24 Stun-
den Umsatz generiert und so manches abgewickelt
werden, wie Produkt- und Terminanfragen.
Investieren Sie nach dem Prinzip «wenn schon,
denn schony.

Stellen Sie alle relevanten Informationen zu
Produkten, Services und Unternehmen online —
(potenzielle) Kunden recherchieren im Internet,
bevor sie kaufen.

Mit einem professionellen Internetauftritt schirfen
Sie Thr Profil und legen die Basis, online Neu-
kunden zu werben.

Dank Suchmaschinen wie Google ist es moglich,
dass Sie Thre Zielgruppen in jedem Land der Welt
sehr einfach erreichen — ohne Werbe-Streuverluste.

Digital ist das eine, mobil das andere: Das Smart-
phone weist dem User jederzeit den kiirzesten
Weg zum Produkt. Optimieren Sie [hren Auftritt
fiir Mobilgerite.

Im Internet finden Sie kostenlos Zugang zu un-
zdhligen Daten und Informationen mit Relevanz
fiir Thre Entscheidungen.

Digital heisst auch schnell. Fiir Ihre Ideen heisst
das: Ausprobieren statt lange griibeln und abwigen.

Lassen Sie Ihre Kunden entscheiden, was gefillt,
was niitzt: Der Kéder muss dem Fisch, nicht dem
Angler schmecken.

Digitale Transformation ist ein Prozess. Lassen Sie
sich von Profis begleiten.

Quellen: Friedrich Kisters, CEO Human Bios International AG und RUZ Experte; Klaus Mller, Leiter Business

Development Horisen AG, und David Hugi, Leiter Kommunikation Raiffeisen Unternehmerzentrum.



WORKSHOP*
/

taleTransformationfﬂr .
vom 9. und 16. Mat

en iiber Online-

i keting
Suchmaschmenmar. )
nd iiber Social Media kommu

ng auf ruz.ch

Im Workshop «Digi
KMU» im RU
lernen Sie, wie
Kanile gewinnem,
richtig einsetzen U
nizieren. Anmeldu

INNOVATION RICHTIG
KOMMUNIZIEREN

ten. Haben Sie den Mut, Thre Er-

folgsgeschichte authentisch zu

erzihlen, sprich Misserfolge

nicht zu verschweigen. Ein Kom-

/ munikationsprofi kann Sie un-
terstiitzen, [hre Geschichte in
Fach- und Publikumsmedien zu
platzieren.

Die Metzgerin erfindet ein veganes
Wurstrezept, der Reiseunternehmer

kreiert ein neues All-in-Angebot. ~
Wer Innovationen erfolgreich auf J
den Markt bringen will, muss die
Regeln der Kommunikation kennen:

[J Fiihren Sie Ihr Produkt mit einer
Kampagne im Markt ein. Die

O

O

Vertriebswege, der Kundenservice
und die Kommunikationsbot-
schaften miissen klar definiert
sein, bevor Sie an die Offentlich-
keit treten.

Erstellen Sie Verkaufsunter-
lagen, die auf die Zielgruppe
abgestimmt sind. Eine Kommu-
nikationsagentur kostet zwar
Geld, bietet aber Know-how und
den Blick aus Kundenperspektive.

Bitten Sie Ihre besten Kunden, das Produkt vor-
géngig zu testen. Zufriedene Kunden stehen gerne
als Referenz zur Verfiigung und geben Ihnen ein
Statement fiir Thre Kommunikation ab.

Seien Sie kreativ und mutig! Was sich im Infor-
mationsdickicht abhebt, wird wahrgenommen.

Setzen Sie in IThrer Werbung auf professionelle
Bilder und Texte und sorgen Sie dafiir, dass Ihr
Auftritt zu Threm Unternehmen passt. Was Sie ver-
sprechen, miissen Sie halten.

Machen Sie Werbung, die dem Kunden eine L&-
sung aufzeigt. Je nach Branche oder Region sind es
andere Medien, die Einfluss nehmen. Suchmaschi-
nen und Social Media bieten die Méglichkeit, mit
wenig Geld die richtige Zielgruppe zu erreichen.

Informieren Sie die Medien. Diese interessieren
sich meist weniger fiir Ihr Produkt als fiir Geschich-
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[J Bauen Sie sich ein Netzwerk an
Beeinflussern auf. Das konnen
klassische Medien sein, zu de-
nen Sie gute Kontakte pflegen,
oder Blogger, die Produkte
testen und dariiber schreiben.

[J Lassen Sie sich auszeichnen.
Bewerben Sie sich fiir Unterneh-
merpreise oder Produkte-
Awards. Dies verschafft Thnen
Medienprisenz.

«Wer den Informationsdschungel durchbrechen will, muss

auf der gesamten Klaviatur der Kommunikation
spielen konnen — dazu zdhlen heute unabdingbar auch
digitale Plattformen wie Unternehmensblogs,

Social Media oder eine interaktive Website. Seien Sie dort,

wo Ihre Kunden sind und vernetzen Sie analoge und
digitale Massnahmen!»

EXPERTIN FUR DIGITALE KOMMUNIKATION
BEI RAIFFEISEN
UND REFERENTIN AM WORKSHOP
nadine.stutz@raiffeisen.ch
I



WERKBESUCH

«Wir mussen
das Rad stets
neu erfinden.»

Was gar nicht so einfach ist-— sagt Beat Zaugg. Agil muss man
bleiben, ein Unternehmerleben lang. Der Berner Bickerssohn,
der das Feld bei Scott Sports und damit 1000 Mitarbeitend
anfiihrt, gibt seit 1986 den Takt vor. Es rollt gut im Momen
Givisiez tauschen sich Patrik Gisel und Beat Zaugg uiber die

Herausforderungen im Sportbusiness aus — von CEO zu CEO.

Text Reto Wilhelm Fotos Marco Zanoni







SPITZENSPORT
IM FREIBURGERLAND

Uber 500’000 Bikes im Jahr gehen bei Scott, der
einstigen Skistock-Herstellerin, weltweit liber
den Ladentisch. Scott Sports, 1958 in Amerika

gegriindet, hat sich in den letzten 30 Jahren zu einer
internationalen Sportfirma mit Hauptsitz in
Givisiez (FR) entwickelt. Von 1998 bis 2013 war die
Firma im Besitz des Berners Beat Zaugg, der auch
heute noch CEO von Scott ist. Er hat das innovative
KMU massgeblich weiterentwickelt: Heute
produziert Scott hochwertige Produkte in den

Bereichen Rad-, Winter- und Motosport sowie im

Laufsport. Scott beschaftigt weltweit 1000 Mitarbei-
tende, 230 davon arbeiten in Givisiez.




——

=

Uhr im Hauptsitz
von Scott. Da tref-
fen sich zwei, die auf
Anhieb die gleiche
Sprache sprechen:
Beat Zaugg, CEO bei Scott Sports, emp-
fingt Patrik Gisel, den
obersten Chef bei Raiff-
eisen Schweiz, der auch
eine Leidenschaft fiir den
Triathlon pflegt. Sofort ist
hier die Rede vom «Plas-
ma 5» und anderen futuris-
tischen Zweirddern. Fiir
die Laien Kauderwelsch,
fiir Insider ein klarer Fall.
Ganz bodenstindig geht’s
zu und her, wenn CEO auf
CEO trifft, in Givisiez,
diesem unspektakuliren
Hauptsitz einer Topmarke
im weltweiten Bike-Ge-

Auffillig ruhig ist es
in den Hallen, wo 30’000
Bikes aller Kategorien fiir
den Schweizer Markt Jahr
fir Jahr ihre endgiiltige Form erhalten. «Ordnung
muss seiny, so der Chef, «wir arbeiten hier auf einem
Perfektionsniveau, das keine halben Sachen erlaubt.»
Und dennoch ist keine Spur von klinischer Atmosphi-
re auszumachen. Aus einer Ecke tént ein Transistor-
radio, im nichsten Raum sitzt ein Hiindchen im Korb,
das seinen Monteur tidglich zur Arbeit begleitet. Offen-
sichtlich sind hier Individualisten am Werk. Und Beat
Zaugg ldsst ihnen den Freiraum, ganz bewusst. Genau
so, wie er den Sportsgeist seiner Crew fordert. Beim
Lunch-Ride, dem «Mittags-Ausflug» auf Ridern, wird es
jeweils ganz schon kompetitiv. Eine Stunde kurven die
Minner und Frauen iiber die Hiigel. Dann duschen, ein
rasches Zmittag - und zuriick an den Desk. «<Wir brau-
chen kein spezielles Work-Life-Balance-Programm.
Der Outdoor-Sport ist in unseren Genen verankert.

DAS WILL CEO GISEL
VON CEO ZAUGG WISSEN
I

Wie motivieren Sie Ihre Mitarbeitenden
zu Hochstleistungen?

Wo finden Sie die richtigen Talente?

Was heisst es, Marktfiihrer zu sein?

Wann tlibergeben Sie die Ziigel
schift. an Ihre Nachfolger?

Gleichzeitig testen wir so neue Modelle»,
erkldrt Zaugg.

Und nimmt den Aufstieg in den ersten
Stockin Angriff - zligigen Schritts, Patrik
Gisel im Schlepptau. In Grossraumbiiros
entwerfen die Kopfe der Engineering-Ab-
teilung kiinftige Modelle
in 3D. Da wird am Bild-
schirm jedes Element ge-
dreht, gewendet und vir-
tuell gefeilt. «Wir sind der
Konkurrenz zum Glick
mindestens um eine oder
zwei Nasenldngen voraus.
Es ist wichtig, dass man
in der Branche den Takt
vorgibt. Zugleich muss
man nicht nur das perfek-
te Produkt liefern, son-
dern auch den entspre-
chenden Service. Wir sind
in 20 Lindern mit Werk-
stitten prisent und pfle-
gen engsten Kontakt zu
Héndlern in 82 Linderny,
erkldrt Zaugg. Er hat sich
den Platz unter den fiih-
renden Herstellern der Welt mit einer konsequenten
Nischenstrategie hart erkimpft. Nebst dem Radsport
gilt Scott in ausgewéhlten Geschiftsfeldern - etwa im
Backcountry-Skiing, Trailrunning oder kiinftig auch
im Bergsport — als mitunter beste, wenngleich nicht
glinstigste Wahl.

Als CEO sorgt Zaugg bei Scott dafiir, dass es nicht
zu ruhig zu und her geht. «Ich sehe mich als einen, der
bewusst Briiche schafft, damit wir uns immer wieder
hinterfragen. Zum Beispiel, als wir auf Dringen von
Nino Schurter fiir die Olympischen Spiele in London
mit dem 27,5-Zoll-Rad eine Zwischengrosse einfiithrten
und damit einen neuen Benchmark fiir die Industrie
schufen.» Zaugg weiss eine Crew von erfahrenen Fiih-
rungskriften hinter sich, die schon Jahrzehnte mitihm
unterwegs ist. «<Das Rad selbst kann man nicht mehr

Wie erfinden Sie Ihre Produkte
immer wieder neu?
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WERKBESUCH

neu erfinden», dessen ist sich der Voll-
blutunternehmer im Klaren. «Ein Velo
fiir 100’000 Franken bauen, das kann
jeder. Nur kauft das niemand.» Er-
schwinglich sollen sie deshalb bleiben,
seine Rennpferde. Und weil sie schon zu
den Besten gehoren, wird die Suche nach
dem Besseren immer anstrengender.
Dass den «Scotties» der Schnauf nicht
ausgeht, dafiir sorgt Beat Zaugg — unter-
dessen 59 Jahre alt — «<auch in den nichs-
ten 30 Jahren noch». Mit einem Augen-
zwinkern, aber in vollem Ernst sagt er
dies. Denn noch sei er nicht dort, wo er
mit Scott hinwolle. «Also gibt es in Threr
Firma keine offizielle Pensionierungs-

«Wer nicht Kopfrechnen
kann, wird nie Unter-
nehmer.» Sagt der Béckers-
sohn aus Bern. Heute wohnt
Beat Zaugg (59) am Murten-
see. Er ist verheiratet,
hat keine Kinder. Seine
Lehre absolvierte Zaugg als
Bauzeichner, dann stieg
er in den Sporthandel ein.
Seit 1986 ist er bei Scott
in Givisiez tatig, damals in
der Qualitatssicherung, ab
1998 als CEO und Besitzer
des Unternehmens. Heute
halt er mit seinem Manage-
mentteam 49,9 Prozent
am Aktienkapital, die
Mehrheit ist in Hinden des
stidkoreanischen Inves-
tors Youngone Corp. Wenn
Zaugg nicht gerade arbei-
tend um die Welt reist, dann
bleibt auch mal Zeit fiir
seine Hobbies: im Garten zu
arbeiten und Jazz zu horen.

Trotzdem wird aktuell gross inves-
tiert. «Hier entsteht unser neuer
Hauptsitz. Bis Herbst 2018 muss er fer-
tig sein. 6o Millionen Franken kostet
der Bau. Wir wollen nochmals kriftig
wachsen, aus eigener Kraft und durch
kluge Zukdufe. Das kostet Geld. Und
deswegen habe ich die Mehrheit am
Unternehmen an meine siidkoreani-
schen Partner {ibergeben. Uns verbin-
det ein langjdhriges Vertrauensver-
hiltnis. Auf diese Weise kann ich mich
nochmals voll auf meine Rolle als Dri-
ver konzentrieren.»

«Schlafen Sie eigentlich nie schlecht,
wenn Sie an die Risiken denken, die Sie

grenze.» — Patrik Gisel bringt es auf den
Punkt. Zaugg hilt nichts von der Al-
tersguillotine mit 65, das sei nicht mehr zeitgemdss. Er
werde sich in Etappen zuriickziehen und zunehmend
mehr Verantwortung an sein Team {ibergeben. Die
zwei CEOs sind sich einig: Menschen brauchen flies-
sende Ubergiinge am Ende ihres Berufslebens. Voraus-
gesetzt, die Alten konnen mit dem Tempo der jungen
mithalten.

Hightech-Stéitten auf der ganzen Welt. Ob
sich im Freiburgerland wirklich geniigend Cracks mit
dem noétigen Expertenwissen finden, will Patrik Gisel
wissen. Die Rekrutierung sei grundsitzlich kein Prob-
lem, die Marke ziehe, erklirt Zaugg. Um geeignete Leu-
te nach Givisiez zu holen, muss Scott entsprechende
Rahmenbedingungen, sprich gute Lohne, aber auch
bezahlbaren Wohnraum bieten. Zugleich miissten das
Wachstum und die Marge stimmen, damit man sich
die Fachkrifte auch leisten konne. Am Hauptsitz arbei-
ten Ingenieure, Techniker, Produktmanager, der inter-
nationale Verkauf, IT-Fachleute, die Marketing-Abtei-
lung und Administration. Produziert wird in Givisiez
nicht. Dafiir hat Scott Hightech-Stétten auf der ganzen
Welt verteilt: in Fernost, in den USA sowie in Europa -
etwa in Italien, Osterreich und in osteuropdischen
Staaten.

eingehen miissen?», fragt Patrik Gisel.
Wer ein gutes Produkt entwickeln wol-
le, der miisse bereit sein, grosse Vorleistungen zu er-
bringen und auch Schulden zu machen - davon ist
Zaugg, der in seiner Karriere viel gewagt und meistens
gewonnen hat, iiberzeugt. Die Beherrschung des Mate-
rials ist essenziell. «<Und mit Hauruck geht gar nichts
in punkto Innovation. Drei Jahre hat man im Bike-Bu-
siness Zeit, so lange hilt sich ein Modell am Markt.
Dann muss man mit der nichsten Uberraschung auf-
warten», bilanziert Beat Zaugg. «Unsere Spitzenathle-
ten bringen uns mit ihren Spezialwiinschen perma-
nent an die eigenen Grenzen.» Sprichts und schreitet
in eben diesem Moment am Hightech-Helm von Se-
bastian Kienle, Top-Triathlet und Ironman-Weltmeis-
ter 2014, voriiber. Da muss Patrik Gisel einen Moment
innehalten, keine Frage. Zaugg ergreift die Gelegen-
heit — und schlidgt einen «Deal» vor: Patrik Gisel kehrt
nach Givisiez zuriick, zum sportlich-vergniiglichen
Kriftemessen zwischen CEO und CEO. Bis dann liege
ein Helm fiir ihn bereit. Der Handshake gilt.

scott-sports.com
——
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CEO TRIFFT CEO
LIVE MITGESCHNITTEN
1

Patrik Gisels Fazit nach dem Werkbesuch bei Scott:

«Mich beeindruckt, wie Beat Zaugg sein Team
fihrt. Er besticht durch Geradlinigkeit, Weitblick
und sein 150-prozentiges Commitment. So schafft
er einerseits Vertrauen und motiviert andererseits

seine Leute stets aufs Neue — zu bestechenden
Spitzenleistungen.»

Folgen Sie Beat Zaugg und Patrik Gisel
bei ihrer Live-Begegnung auf unserem Blog:

raiff.ch/scott
I
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% = 1925 stehen in Wuppertal
Erst 1924 entwickelt der St.Galler Jurist Dr. Martin und Halle an der Saale )
Othmar Winterhalter «Ri-Ri» fiir Rippe und Rinne bereits 1000 Arbeiter am
—das Grundprinzip des heutigen Reissverschlusses. Fliessband. Jeden Tag werden
Winterhalter beginnt mit der Produktion im deut- zehn Kilometer Reissver-

schen Wuppertal und wird bald zu einem der ersten schluss ausgespuckt. Bereits

o Unternehmer der Moderne. sind 25 neue Patente zur
- maschinellen Fabrikation an-

o p 1911 melden zwei Schweizer Forscher gemeldet.
0 ein Patent an, das als der klassische
~7  Reissverschluss gilt. Doch die beiden
g sind sich des Wertes ihrer Erfindung
nicht bewusst und das Patent verfallt.

An der Weltaus- @
stellung 1893 in E
Chicago wird ein

erstes Modell des
Reissverschlusses
vorgestellt — in

der Praxis aber ist
es untauglich.

Vor der Erfindung des Reissverschlusses
werden Kleider mit Schntren, Bandern
oder Knopfen zusammengehalten.

' Meter Reissverschliisse pro Tag — SER ANDOF
7 o o 0 o so produziert Riri. In der drama- AR D
tischen Geschichte des Reissver- : VA 3
schlusses ist alles drin: Patente, die verfallen, ein St.Galler, der
vor den Nazis fliichten muss, und eine Firma im Tessin, die den _rland ist ein Verkawsd
Zippverschluss zu dem macht, was er heute ist. «Unser Unter- | '; ) de den eine
nehmen steht fiir Luxus, Exzellenz und eine grosse Liebe zu nerlaiad goutieren- D " d
kleinen Details», so Renato Usoni, CEO von Riri SA in Mendrisio. e : A ': gewd ¢
Die Nihe zu seinen wichtigsten Partnern, alle in Europa da- : det, 1€ ohne d
heim, erlaubt eine sehr agile Logistik. Existenziell, denn wer be ¢ ' orstellbd A
heute nicht schnell und piinktlich ist, hat keine Chance. Ironi- a0 Uso O vo
scherweise verkauft Riri seine Produkte oft in China — macht also ;
genau den umgekehrten Weg, den viele Firmen wéhlen. (sr) ehr iiber die G¢ evo
d
infografik Daniel Karrer
Heute zahlt Riri elf verschiedene Produktlinien,
vom traditionellen Metallreissverschluss
bis zum wasserdichten «AQUAZip». Das Unternehmen erwirbt 2008 die zwei
Zu Spitzenzeiten produziert das Unternehmen Marken Cobrax SpA und Meras SpA und
70 Kilometer Reissverschluss pro Tag. griindet die Riri-Gruppe. Hauptsitz bleibt
Mendrisio. Mit dieser Akquise wird Riri
zu einem der weltweit fiihrenden Unter-
K = nehmen in der Produktion von Reissver-
e, schltssen und Knépfen fir die Luxusbranche.
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Winterhalter erfindet 1929 ein neues
Spritzgussverfahren und schafft damit
definitivden Durchbruch. Dutzende
von Fabriken produzieren den Riri-
Reissverschluss weltweit in Lizenz.

1936 siedelt Winter-
halter sein Unternehmen
Va wegen der Nazis ins
Tessin um. Er schmuggelt
in einer Blitzaktion

seinen Maschinenpark in
die sichere Schweiz und

Nach dem 2. Weltkrieg herrscht

wegen der Waffenproduktion
Metallmangel. Riri erfindet den

Reissverschluss aus Plastik — ein O

Meilenstein, denn die Firma halt
fur die nachsten 18 Jahre das
Patent inne. Riri beherrscht damit
den Reissverschlussmarkt.

In den 1950er-Jahren werden
Plastikreissverschlisse
immer wichtiger: Sie sind
gunstiger, leichter und
auch in Sachen Festigkeit die
bessere Wahl.

bezieht in Mendrisio eine
alte Teigwarenfabrik.

v
v
'
'
'
v
v

Foto: Daniel Ammann

=

Ende der 1970er-Jahre pro-
duziert Riri in Mendrisio tiber
20 Millionen Reissverschlisse
pro Jahr. Viele Patente ver-
fallen jedoch nach und nach,
die weltweite Billigprodukti-
on von Reissverschlissen
nimmt immer mehr zu — Riri
muss sich neu positionieren.

Y222 R R

Aus 6kologischen und gesundheit-

%

in Verruf und wird in den 1990er-
Jahren durch alternative Materialien

ersetzt. Zudem kommen in der Damen-

bekleidung immer mehr nahtver-
deckte Reissverschliisse in Mode.

lichen Grunden gerat Nickel zusehends

In der Outdoor-Bekleidung setzen sich wasser-
dicht beschichtete Reissverschliisse durch.
Riri entwickelt 2005 den «AQUAZip» auf

Basis eines Kunststoffzahn-Reissverschlusses.
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SICHTWECHSEL

Was wriirden
I

Sie als Chef
I
anders machen?
I

An dieser Stelle fragen
wir jeweils junge
Arbeitnehmende nach
ihren Pléinen. Den An-
fang macht Mosawar
Nurzad. Der 20-Jéhrige
absolviert bei der
Dobler AG in Oberuzwil
sein zweites Lehrjahr
als Montage-Elektriker.

«Grundsdtzlich macht mein Chef
eigentlich alles richtig. Wire ich der
Kopf dieser Bude, wiirde ich mir

eine Expansion iiberlegen und mehr
Werbung machen. Ich kann mir

gut vorstellen, mich spdter einmal
selbststdndig zu machen und auf
eigenen Fiissen zu stehen. Denn wenn
man dlter wird, méchte man mehr
Verantwortung iibernehmen.

Als Chef wiirde ich die Meinun-
gen von moglichst vielen Mitarbeitern
einholen, weil auch ein Chef mit seiner
Ansicht danebenliegen kann. Welche
Werte mir als Chef wichtig sind?

An erster Stelle die Zufriedenheit der
Mitarbeitenden und der Kunden.
Dann wiirde ich darauf achten, alle
Mitarbeitenden gerecht zu behandeln.
Und von den Angestellten wiirde ich
erwarten, dass sie ehrlich sind und
Fehler zugeben, die auf einer Baustelle
passieren kdnnen.

Nach meiner Lehre méchte ich
noch die Ausbildung zum Elektro-
installateur machen. Dann bin ich ein
richtiger Stromer und habe viele Mog-
lichkeiten. Vielleicht werde ich noch
studieren. Jedes Land braucht intelli-
gente Menschen, damit sich die Wirt-
schaft weiterentwickeln kann. Ich
iiberlege auch immer wieder, was ich
besser machen konnte. Erfunden habe
ich leider noch nichts. Aber ich habe
noch grossere Ziele im Kopf, beispiels-
weise in meiner Heimat Afghanistan

Solaranlagen zu entwickeln. Dort
scheint die Sonne hdufig, doch die Leute
sind zu wenig gut ausgebildet.» (psi)



KMU-Inhaber
1300 zihlt das natio-
nale Mitglieder-

verzeichnis des RUZ Unternehmerclubs.
Eingetragen ist auch Rosmarie Siegrist
von der MR Immobau GmbH in Staufen.
Die Immobilienfachfrau ist der Uberra-

Sind Sie Inhaber eines KMU?
Brauchen Sie Rat fiir eine
anstehende Nachfolgerege-
lung? Suchen Sie nach
einem fairen Onlinevertrieb
oder benodtigen Sie strate-
gische Beratung im an-
spruchsvollen Wirtschafts-
umfeld? Willkommen im
RUZ, dem Unternehmer-
Netzwerk, das liber den
Branchenrand hinausschaut.

FUR UNTERNEHMER, VON UNTERNEHMERN

Weil lokal geerdet, sprich am Puls der
Unternehmer und gleichzeitig natio-
nal vernetzt, diirfte dies tatsidchlich ge-
lingen.

Fiir Unternehmer, von Unterneh-
mern. «Wir sind zwar eine Tochter

schungsgast am Gwerbler-Apéro im RUZ
Aarau-West. «Weder der falsche Pass
noch ein verstauchter Fuss, noch Sturm
oder Biren konnten mich daran hindern, als Frau im
Alleingang eine abenteuerliche Paddeltour in Kanada
zu erleben und erfolgreich zu bestehen. Mein stindi-
ger Begleiter war allein der Gedanke: Du schaffst das!»,
erzihlt die hartnickige Unternehmerin. Die Apéro-
Giste applaudieren und das Eis ist definitiv gebrochen.

Das RUZ Aarau-West in den Rédumen einer ehe-
maligen Kartonagenfabrik ist das jiingste von bisher
insgesamt drei regionalen Raiffeisen Unternehmer-

i
i

zentren. Neben Gossau SG (im Bild) und Baar ZG sollen
bis 2018 schweizweit mindestens zwei weitere dazu-
kommen - in Bern und in der Westschweiz. «Raiffei-
sen hat sich zum Ziel gesetzt, das RUZ als wichtigste
Anlaufstelle fiir KMU-Unternehmer und Gewerbetrei-
bende in der Schweiz zu positionieren», hat Patrik Gi-
sel, CEO von Raiffeisen Schweiz, anlisslich der Eroff-
nung des RUZ Aarau-West im August 2016 festgehalten.

von Raiffeisen, aber simtliche unserer
insgesamt 20 festangestellten Begleiter
sowie unsere externen RUZ Experten
sind keine Banker, sondern allesamt gestandene Un-
ternehmerinnen und Unternehmer», nennt David
Hugi, Leiter Kommunikation und Marketing des RUZ,
den Schliissel zum bisherigen Erfolg. «Wir bieten bei-
spielsweise mit dem Priifstand eine Mdglichkeit, Her-
ausforderungen zu reflektieren.» Die Schreinerei sei
zwar immer gut ausgelastet, schildert Hugi ein Bei-
spiel. Das Problem aber ist: Der Betrieb hat trotz markt-
iiblicher Preise eine unbefriedigende Ertragslage. Am
Priifstand haben alle Mitarbeitenden gemeinsam eine
Potenzialliste erstellt, um die Rentabilitit des Betrie-
bes zu steigern. Das gelang, nachdem mehrere soge-
nannte Zwischenhalte gemacht wurden, fiir die sich
die ganze Belegschaft erneut ins RUZ begab und die
Umsetzung der Potenzialliste tiberpriift wurde.

«Fiir Wissensvermittlung sind andere da. Wir da-
gegen vermitteln iiber unser Netzwerk erfolgreiche
Praxis», stellt Hugi fest. Seit dem Start im Januar 2014
hat das Raiffeisen Unternehmerzentrum in der ganzen
Schweiz gegen 170 Unternehmerinnen und Unterneh-
mer aus den verschiedensten Bereichen und Branchen
zu RUZ Experten ausgebildet. Bei ihrer Ausbildung
und Wahl stehen nicht die akademischen Abschliisse
im Vordergrund, sondern die unternehmerische Er-
fahrung und der Wille, ihr Know-how an andere Un-
ternehmer weiterzugeben - praxisnah, unkompliziert,
individuell und persénlich. «Unsere Mitglieder schit-
zen das Gesprich auf Augenhdhe und den Unterneh-
mergeist, der in unseren schénen Riumen weht», fasst
Hugi zusammen. Ein Mensch sei vielleicht neugierig,
ein Unternehmer aber sei vor allem wissbegierig. Die-
ses unternehmerische Grundbediirfnis decken die Un-
ternehmenszentren optimal ab. (js)

ruz.ch
I
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ERSTES UNTERNEHMER-

GESPRACH GRATIS

Wer unternehmerischen Rat benétigt,
kann sich direkt an eines der drei
regionalen RUZ wenden. Das zweistiin-
dige Unternehmergesprich wird von
Raiffeisen gesponsert. Jede weitere
Stunde kostet 200 Franken. Neben der
Teilnahme an Workshops und Lehr-
gingen konnen interessierte Unter-
nehmer auch mit einem Jahresbeitrag
von 290 Franken in den Unterneh-
merclub eintreten. Wer eine optimale
Vorsorgeldsung sucht, ist bei der Vor-
sorge Partner AG an der richtigen
Adresse. Fiir die Vorbereitung und
Durchfithrung eines Firmenverkaufs
stehen zudem Spezialisten der Business
Broker AG zur Verfiigung.

vorsorgepartner.ch, businessbroker.ch
S S

Lehrgang Lizenzierter RUZ Experte

im August in Baar ZG und im September

in Aarau-West. Anmeldung auf ruz.ch.
]

NEUE KURSANGEBOTE
FUR KMU-PRAKTIKER

Zwei neue Weiterbildungsangebote des
RUZ sind besonders interessant. In den
zweitdgigen, kompakten Workshops
«Digitale Transformation fiir KMU»
(Seite 17) kénnen Sie unter anderem die
Anwendung erfolgreicher Strategien
fiir Neukundengewinnung tiber die un-
terschiedlichen Onlinekanile lernen
und Ihr Verstindnis fiir die Konsequen-
zen neuer, digitaler Geschiftsmodelle
erweitern. Das Angebot richtet sich an
Unternehmer und Web-Verantwortliche.
Der zwolfteilige Kompaktmodul-Lehr-
gang «Fithrungsentwicklung fiir KMU-
Praktiker» bietet eine persénliche und
KMU-praxistaugliche Fithrungskrif-
te-Entwicklung, die Ihr Unternehmen

spiirbar vorwértsbringt. ruz.ch
—
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AUSBLICK

Die Veranstaltungen in den Raiffeisen
Unternehmerzentren richten sich an

alle Unternehmerinnen und Unternehmer.
Hier eine Auswahl aus dem Veranstaltungs-

angebot. Mehr dazu: ruz.ch
—

GOSSAU

18. MAI

Generation FaberPlace —
vernetzen, teilen, optimieren
Wie Unternehmen Fachkrafte, Maschinen
und Auftrage austauschen.

15. JUNI

Frischer Wind dank Industrie 4.0
Die Chancen der vierten industriellen
Revolution nutzen, um den Profit zu steigern.

26. JUNI

Die «Weltwoche»

Philipp Gut, stv. Chefredaktor der «Welt-
wochey, Uber kritischen Journalismus in der
Schweiz.

BAAR

30. MAI

Ein messerscharfes
Familienunternehmen

Wie schafft es Victorinox, verantwortungsvoll
mit Ressourcen und Mitarbeitenden um-
zugehen und dabei Qualitat, Funktionalitat,
Innovation und Design zu bewahren?

13. JUNI

Unternehmertum im
Gourmethimmel

Erfolg dank bestem Fleisch? Best Practice
punkto Qualitdtsmanagement.

AARAU-WEST

10. MAI

Generationenwechsel in KMU
KMU teilen Erfahrungen bei der Geschafts-
Ubergabe.

31. MAI

Auftrittskompetenz und

Business Etiquette

Stilsichere Personlichkeiten wissen, wie man
sein Gegenuber korrekt anspricht, wer

wen zuerst grisst und was an Stehapéros
tabu ist. Antworten und Tipps.

22. JUNI

Mammut und die
Marktveridnderung

Anregungen fur die Starkung der Marke und
die absolute Fokussierung auf die Kunden.



Strand!
Dies und vieles mehr
konnen Sie sich leisten!

AbaNinja die Cloud Business Software fiir Kleinunternehmen.
Kostenlos fiir Rechnungen, Zahlungen und Mahnungen.

Weniger Administration, mehr Business: Versenden von Offerten und
Rechnungen, Produkte und Kunden verwalten, automatisiert mahnen
und auf Wunsch die Buchhaltung durch den Treuhander.

Jetzt kostenlos nutzen auf abaninja.ch

ABACUS

Business Software

ABANINJA

by Abacus

er+Schoch ASW

Ecknau



Die Rollenverteilung scheint klar: Hier die guten
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter mit kranken
Kindern zwischen Stuhl und Bank, da die bésen
Arbeitgeber mit wenig Verstdndnis fiir Teil-
zeitangestellte.

Die Debatte tiber arbeitstitige Eltern, die ihre
kranken Kinder kaum mehr zu betreuen wagen, weil
sich weltfremde Unternehmer iiber das Fernbleiben
ihrer Teilzeitkrifte drgern, erhitzt die Gemdiiter. Ein
heisses Eisen, fiirwahr.

Wagen wir trotzdem den Versuch, eine andere
Sicht auf die Dinge zu werfen. Wissend, dass wir uns
hier aufs Glatteis begeben. Keiner kratzt gerne am Tabu
der Absenzen bei Teilzeitkriften. Aber muss ein Ar-
beitgeber einfach damit leben, dass Mitarbeitende
(mehrheitlich sind es immer noch Frauen, die in Teil-
zeit titig sind und sich parallel um die Kinderbetreu-
ung kiimmern) im Job fehlen, wenn ihr Kind erkrankt
und deshalb nicht zur Krippe gebracht werden kann?

Drei Tage diirfen die Arbeitnehmenden wegblei-
ben, ein Arztzeugnis geniigt. So schreibt es das Gesetz
vor. Ubrigens nicht nur einmal, sondern mehrmals pro
Jahr. Denn Kinder sind bekanntlich immer wieder mal
krank (vor allem, wenn sie hiufigin der Krippe weilen).
Eine Kiirzung des Feriensaldos fiir Mami oder Papi ist

nur in Ausnahmefillen moglich — und definitiv ein ge-
sellschaftliches No-Go.

Wenn sich dann Arbeitgeber von ihren Mitarbei-
tenden einen Plan B fiir den Fall der Fille wiinschen -
sprich: eine priventive Ersatzlosung durch Partner,
Angehorige, Verwandte oder Bekannte im Quartier -,
dann ernten sie Emporung. Obwohl sich eigentlich alle
einig sind, Eltern wie Arbeitgeber, dass neue Losungen
gefragt sind.

Erlauben Sie mir an dieser Stelle ein Rechenbei-
spiel: Fillt eine Person mit einem 6o-Prozent-Pensum
zwei Mal drei Tage im Jahr aus, entstehen dem Betrieb
Kosten von mehr als einem halben Monatslohn. Vom
Wirbel beim internen Umverteilen der Arbeit ganz zu
schweigen, denn im Notfall miissen Kollegen oder der
Chef selbst ran. Wundert es uns also, wenn Frauen im
Alter zwischen 28 und 35 Jahren in Bewerbungsrunden
ausscheiden, nur weil sich Arbeitgeber heimlich vor
«unberechenbaren Miittern» flirchten? Oder anders
gefragt: Verhindern Kinder Karrieren? Die Sorgen und
Note beider Seiten miissen offen und ehrlich auf den
Tisch. Sonst kommen wir nicht weiter in der Schweizer
Arbeitswelt, wo Beruf und Familie noch immer strikt
getrennte Sphiren sind. Leider. (wi)

raiff.ch/arbeitsrecht
|
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HERAUSGEFISCHT

VERSCHLAFEN:

ZAHLUNGSVERKEHR
JETZT UMSTELLEN

Bis Ende 2017 wird der Schweizer Zahlungsverkehr

auf den neuen ISO-20022-Standard umgestellt.

Fiir Schweizer Unternehmen macht die Harmonisierung
eine Anpassung der Finanzsoftware notwendig.

Die Vielzahl von Standards, Verfahren und Formaten sowie verschiedene
Zahlungsbelege im Schweizer Zahlungsverkehr gehoren bald der Vergan-
genheit an. ISO 20022 ist der neue internationale Standard fiir den elekt-
ronischen Datenaustausch in der Finanzbranche, der weltweit und insbe-
sondere in Europa eine immer wichtigere Rolle einnimmt. Auch der
Schweizer Finanzplatz fithrt diesen nutzbringenden Standard ein und er-
greift dabei die Gelegenheit, den Zahlungsverkehr zu harmonisieren und
auf den Schweizer ISO-20022-Zahlungsstandard auszurichten.

Davon profitieren alle Akteure im Zahlungsverkehr und die Schweizer
Wirtschaft insgesamt. Dank der harmonisierten Standards lassen sich
Zahlungsverkehrsprozesse kostengiinstiger betreiben und stirker in die
digitale Wertschépfungskette integrieren. Das trigt auch zu einem noch
effizienteren Cash-Management bei - dies bei hoherer Prozesssicherheit
und hochster Zuverlissigkeit. Mit dieser Massnahme gewéhrleistet der Fi-
nanzplatz Schweiz die Wettbewerbsfihigkeit der Unternehmen und er-
fullt internationale Anforderungen. Fiir alle Firmen und Rechnungsstel-
ler in der Schweiz ist eine Anpassung der Finanzsoftware notwendig.
Alle wichtigen Informationen finden Sie online oder laden
R Sie die App «KMU Zahlungen» fiir Tablets im Apple App Store,
<> Google Play oder Windows Phone herunter.

raiffeisen.ch/zahlungsverkehr
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Wir empfehlen Ihnen

folgende Aktivitdten:

9
>

Starten Sie ein Projekt
Kontaktieren Sie IThren Software-
partner
Bringen Sie Ihre Software in die-
sem Jahr auf den neuesten Stand
Passen Sie bis Ende 2017 Thre
Zahlungssysteme an
Testen Sie bis Mirz 2018 den
neuen Zahlungsprozess
Fiihren Sie den neuen Zahlungs-
prozess vor Ende Juni 2018 ein
Kontaktieren Sie das Firmenkun-
den Service Center (0848 847 222,
firmenkunde@raiffeisen.ch) fiir
technische und fachliche Unter-
stiitzung
Besuchen Sie die Kundenveran-
staltung «Revolution im Zah-
lungsverkehr» im RUZ Gossau
am 2. Mai oder RUZ Aarau-West
am 3. Mai 2017. ruz.ch

I
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KMU KAUFEN

IM AUSLAND ZU
——

Aller Ungewissheit und anhaltendem
Wihrungsdruck zum Trotz, setzt der
Schweizer KMU-Sektor auf Zukdufe von
Firmen im Ausland. So hat die strate-
gische Ubernahme von auslindischen
Firmen im letzten Jahr um 13 Prozent
zugenommen, was nicht zuletzt durch
den starken Franken befliigelt wurde.
«Diese externe Wachstumspolitik er-
moglicht es den KMU, sich in andere
Branchen zu diversifizieren, weitere
Regionen zu erschliessen und die
Abhingigkeit vom Schweizer Markt zu
verringern, heisst es in der Studie
von Deloitte. Aber auch auslidndische
Firmen kaufen sich Schweizer KMU:
Mehr als jedes dritte verkaufte KMU
erhielt einen auslindischen Besitzer.
raiff.ch/mergers

I

DIGITALE ZWEIKLASSEN-

GESELLSCHAFT
——

Fehlende finanzielle Mittel, fehlendes
Know-how und Personal sind die hiu-
figsten Griinde, welche KMU von héhe-
ren Investitionen in die Digitalisierung
des Geschiifts abhalten. Dies ist das
Ergebnis einer Umfrage des Beratungs-
unternehmens EY unter 700 Unter-
nehmen, welche zwischen 30 und 2000
Mitarbeitenden beschiftigen. Am hau-
figsten finden digitale Technologien bei
der Kundenpflege Anwendung. In der
Administration, in der sich viele Pro-
zesse automatisieren lassen, ist der Auf-
holbedarf dagegen noch gross: Nur je-
des 20. Unternehmen setzt auf Digitali-
sierung. Vorreiter der Digitalisierung
ist der Buchhandel - hier ist der Online-
Handel im Biichergeschift fest etabliert.
raiff.ch/digitalekmu

I
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ABANINJA

DIGITALISIERT
IHR BURO

KMU konnen kiinftig ihre Debitoren und
Kreditoren von der Buchhaltung bis

zum Bankkonto digital abwickeln. Moglich
macht dies eine neue Dienstleistung von
Raiffeisen.

Rechnungsprogramme erleichtern den
Biiroalltag, sie erstellen Rechnungen auf
Mausklick, verschicken sie und gleichen
diese mit der Buchhaltung ab. Mit der
Rechnungssoftware «AbaNinja» stellt
Raiffeisen in Kooperation mit Abacus, dem
fithrenden Anbieter von Buchhaltungs-
software, den KMU eine neue Plattform zur
Verfiigung. Damit lassen sich Rechnungen,
Mahnungen und Angebote einfach erstellen
und digital versenden. Der Nutzen liegt
fiir die Kleinunternehmen auf der Hand:
weniger Administration — mehr Zeit fiir
Kunden. Die Digitalisierung entschlackt
die Administration. Falls Sie mit einem
Treuhdnder zusammenarbeiten, gibt es
verschiedene Moglichkeiten zur Anbindung.
Wenn der Treuhdnder bereits mit Abacus
arbeitet, konnen ihm die Rechnungen auch
noch in einem Schritt automatisch iiber-
mittelt werden. Die Buchhaltung wird

mit den Buchungen des Bankkontos syn-
chronisiert, der Zahlungsabgleich mit
offenen Rechnungen erfolgt automatisch.

Das bietet AbaNinja auf einen Blick:

— Anbindung zum E-Banking Raiffeisen

— Arbeitsablaufverwaltung von
Rechnungen und Offerten

— Verwaltung von Kunden und Produkten

— Erfassung und Verbuchung von Kunden-
zahlungen

— Buchhaltung durch den Treuhdnder

— personalisierte Designvorlagen

— Multi-User-Zugang dank sicherer
Cloud-Losung

— unterschiedliche Sprachversionen
(d., frz., ital., engl.)

Weitere Informationen iiber das Produkt
«AbaNinja» unter raiffeisen.ch/abacus
——
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Helvetia Geschdftsversicherung KMU.
Was immer Sie vorhaben. Wir sind fir Sie da.

T 058 280 1000 (24 h) h I °
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gedruckt in der
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ZU WENIG ZEIT

FUR INNOVATION

In Schweizer Unternehmen
gibt es noch immer zu viele
Hiirden bei Innovationen.
Einer der grossten Bremser
ist fehlende Zeit. So gaben
bei einer Umfrage des Bera-
tungsunternehmens Deloitte
drei von vier befragten

CIO an, keine oder zu wenig
Zeit fiir die Umsetzung von
Innovationsprojekten zu
haben. Fast die Hilfte der
Befragten ist der Meinung,

dass ihr Unternehmen ein Scheitern neuer Projekte kaum toleriere
und dass es schlicht an Talenten fehle, um neue Innovationen um-
zusetzen. Die Umfrage zeigt zudem, dass es schwierig ist, schnell neue
innovative Fihigkeiten zu entwickeln. Grund: Kosten und Risiken
wurden in den letzten Jahren gesenkt. raiff.ch/cio

I

HERAUSGEFISCHT

NEUES FIRMENKUNDEN

SERVICE CENTER

Seit dem 1. Februar 2017 unterstiitzt
Raiffeisen mit dem neuen Service
Center ihre Firmenkunden bei Fragen
rund um deren Bankgeschiifte wie

die Harmonisierung des Zahlungs-
verkehrs oder E-Services wie E-Saldr
und E-Rechnung.

Das Service Center ist unter der Num-
mer 0848 847 222 von Montag bis
Freitag, 07.30 bis 20.00 Uhr, und per
E-Mail (firmenkunde@raiffeisen.ch)
erreichbar. raiffeisen.ch/firmenkunden
——

IN DREI SCHRITTEN ZUR
ONLINE-KREDITOFFERTE

Wer eine Investition plant oder zusitz-
liche Liquiditit benétigt, kann neu
den Blankokredit bei Raiffeisen online
beantragen. In drei Schritten geht’s zur
individuellen Kreditofferte: 1. allgemei-
ne Angaben zum Unternehmen machen,
2. letzte drei Jahresabschliisse erfassen,
3. Offerte priifen und Kredit beantragen.
Folgende Voraussetzungen gelten: Kre-
dit ohne Sicherheiten bis max. 250’000
Franken, das Unternehmen ist keine
Sitz- oder Immobiliengesellschaft und
kein Verein. Zudem muss der Jahres-
umsatz in den letzten drei Jahren
kleiner als 3 Millionen Franken gewesen
sein. raiffeisen.ch/online-kreditofferte

I ———
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HELVETIA LANCIERT

VENTURE FUND

Helvetia stellt der Schweizer Fintech-
Szene Wagniskapital zur Verfligung.
Dazu schafft der St.Galler Versicherer
den Helvetia Venture Fund. Dieser
investiert systematisch in Start-ups,
die zur digitalen Transformation im
bestehenden Kerngeschiift beitragen.
Uber die nichsten Jahre sollen rund

55 Millionen Franken in 25 Jungunter-
nehmen in Europa — mit Schwerpunkt
Schweiz, Deutschland, Frankreich,
Italien, Osterreich und Spanien -
investiert werden. Pro unterstiitztem
Unternehmen sind Investitionen von
bis zu 5,5 MillionenFranken méglich.
raiff.ch/venturefund

——



CHEFOKONOM

und mehr Rezepte gegen
die Unsicherheit gibt es,
und sie sind gefragter
denn je. Niitzen sie iiber-
haupt etwas? Es mag ab-
gedroschen klingen: In sogenannt sicheren Zeiten ist
es nicht weiter schwer, die Prosperitit eines Unterneh-
mens aufrechtzuerhalten.. Man liuft da héchstens Ge-
fahr, mit zunehmender Dauer des Aufschwungs nach-
lassig zu werden und die Robustheit des Marktes mit
derjenigen des eigenen Unternehmens zu verwechseln.
So wie das in den 199cer-Jahren der Fall war, als sich
grosse Teile der Massenindustrie aus der Schweiz ver-
abschiedeten oder Konkurs anmelden mussten. Stahl-,
Papier-, aber auch Maschinenindustrie gehérten zu
den damaligen Verlierern.

Die letzte Hochkonjunktur endete bekanntlich
mit der Finanzkrise 2008. Im Gegensatz zu fritheren
Boomphasen war die letzte schwécher und geprigt von
einem nur sehr zaghaften Ausbau des Personalbestan-
des im verarbeitenden Gewerbe. In der Retrospektive
erwies sich dies als richtig, denn mit der Franken-
stirke kam ein eisiger Wind auf, der Unternehmen, die
in den prosperierenden Zeiten zu viel Speck angesetzt
hatten, rasch den Garaus machte. Das war zwar kein
ausschliesslich schweizerisches Phinomen, sondern
ein globales.

Der Druck hierzulande ist heute aber hirter als
anderswo, weil seit der Finanzkrise Druck von allen
Seiten auf der Schweiz lastet. Unsere Wiahrung ist als
sicherer Hafen gefragt wie nie und entsprechend mas-
siv {iberbewertet. Da Europa zudem nur bescheiden
wichst, ist auch die Nachfrage im wichtigsten Markt
fiir schweizerische Produkte flau. Planungssicherheit,
soweit es zuletzt iiberhaupt welche gab, ist lingst nicht
mehr gegeben. Dafiir Unsicherheit zuhauf. Doch zum
Gliick gibt es bewidhrte Konzepte gegen Unsicherheit,
die Thnen Heere von Beratern jeweils ans Herz legen.

«Schlank» bleiben, wertschépfungsin-
tensiv, innovativ und kompetitiv sind nur
einige Stichworte der sogenannt strategi-
schen Betrachtung. Und seien Sie gefilligst in
Nischen tétig. Das klingt alles toll, aber Hand aufs
Herz, welche Unternehmerin, welcher Unternehmer
hat dies nicht schon lingst verinnerlicht und lebt dies
auch alltdglich? Wire dem nicht so, wire der Aderlass
im verarbeitenden Gewerbe und vor allem bei den
KMU wohl noch viel stirker.

Fakt ist: Es gibt keine Rezepte gegen Unsicher-
heit. Wire dem so, wiirde man nicht von Unsicherheit
sprechen. Versuchen Sie also gar nicht erst, Hilfe von
aussen zu holen, das spart schon mal Zeit und Kosten.
Ein Unternehmen lédsst sich nicht mit Excel-Tabellen
fithren, denn es geht nicht allein um Kosten. Ertrige
sind fast wichtiger. Statt dass Sie wie die vielen Gross-
konzerne vom Kunden sprechen, reden Sie lieber mit
ihm und auch mit Thren Mitarbeitern. Denn diese wis-
sen am besten, was sie wollen und was sie kénnen. Viel
besser als Dritte.

Martin Neff
Chefékonom Raiffeisen Schweiz
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«Mit der Ablehnung der
Unternehmenssteuerreform
ist die Schweiz um ein
weiteres Kapitel Unsicher-
heit reicher. Als ob nicht
schon geniigte, dass sich der
Frankenkurs gegeniiber
dem Euro seit geraumer Zeit
wieder an der Schmerz-
grenze bewegt. Zudem ist
bei der unbefriedigenden
{Umsetzung> der Massen-
einwanderungsinitiative
wahrscheinlich noch nicht
das letzte Wort gesprochen.»

Martin Neff
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STUDIE

Einschdtzung der Einkaufsmanager
(mehrheitlich Grossbetriebe) zur
Entwicklung des Auftragsbestands

45 T Expansions-
schwelle

|
2014 ‘15 '16 17

Quelle: Bloomberg, Raiffeisen Schweiz

IM GEGENWIND

Die Schweizer Wirtschaft hat den
Frankenschock gut iiberstanden, so
konnte man meinen. Das BIP-Wachs-
tum beschleunigte sich letztes Jahr
und die Exporte stiegen gar auf ein
Rekordniveau. Was diese Zahlen
jedoch nicht zeigen: Auf gutem Weg
sind eher die grossen Betriebe, deren
Geschiiftstitigkeit breit diversifiziert
ist. Die KMU dagegen kdmpfen

nach wie vor mit grossen Schwierig-
keiten. Die massive Aufwertung des
Frankens im Januar 2015 ist fiir die
Schweiz ein historisch einmaliger
exogener Schock. Bis dieser wirklich
iiberwunden ist, braucht es Zeit.

Es erstaunt daher nicht, dass die
Diskrepanz zwischen Grossbetrieben
und KMU grosser ist als sonst.

Immerhin stiitzt die Erholung bei
Grossunternehmen (siehe Grafik) iiber
den Zulieferkanal auch die KMU.

Fiir Letztere gibt es jedoch kaum aus-
sagekriftige Konjunkturindikato-
ren. Eine Grossbank verdiffentlichte
einen Index zur Exportstimmung der
KMU, der schon seit Lingerem ein
positives Bild zeichnet. Der Realitdt
entspricht dies aber wenig, denn die
Ausfuhren sind vor allem dank der
(grossen!) Pharmaunternehmen dyna-
misch. Praktisch alle anderen Bran-
chen verzeichnen immer noch stagnie-
rende oder sogar riickldufige Exporte.
Ihr Gefiihl triigt also nicht. Wir sind
noch lingst nicht iiber den Berg. (da)



BUSINESS MEMBERPLUS

Palmen, Gelati, Italianita? Nicht nur: Lugano,

die Finanzstadt der Siidschweiz, ist in den

letzten Jahren kulturell aufgebliiht. Wie wére

es mit einem zweitdgigen Team-Ausflug

ins Tessin? Dank dem neuen Gotthard-

Basistunnel ist man im Handumdrehen in

Lugano — und mit Business MemberPlus

sparen KMU erst noch bei Konzerten

und Fussballspielen.

04 Hoch hinaus: Mit der Standseilbahn
— geht’s von Lugano-Paradiso auf den San Salvatore.
Oben begeistert eine Traumaussicht auf Lugano,
ee und die Berge — wow!

Bk

Garten schlendert.

05 Wanderschuhe montieren: In knapp zwei Stunden gelangt
man vom San Salvatore ins Kiinstlerdorf Carona, wo man wie
Hermann Hesse oder Bertolt Brecht durch den botanischen

— e B———
dition und Moderne. |
-Wandbild der
ta Maria degli Angioli!

tadt vereint Tra
te Renaissance

al Luganos Alts
das beruhmtes
der Kirche San

01 Che bellezz
™ Nicht verpassen: B
Schweiz In

02 (Gestarkt in den Tag:
Im Grand Café al Porto —ein
)\ historisches Lokal von 1803
mitten in der Altstadt — gonnt
man sich einen Cappuccino
und eine leckere Sussigkeit.

03 Salute! Die Piazza della Riforma ist seit
jeher so etwas wie das Wohnzimmer
Luganos. Nette Bars und Cafés sdumen
den lebhaften Platz — der ideale Ort fur
einen Aperitivo all'italiana.

06 Wind in den Haaren: Auf dem Kursschiff, das einen zurtick
nach Lugano bringt, atmet man tief die gute Seeluft ein und
lasst die dicht bewaldeten Berge an sich vorbeiziehen.
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g Eintauchen in die Kunst: Im LAC, dem neuen Kulturzentrum Luganos,
entdeckt man das kulturelle Schaffen der Region. Gratis-Museumseintritt far

Mitarbeitende, die Raiffeisen-Mitglied sind.

08 Che emozione! Das Team besucht ein Sonntagsspiel des
FC Lugano und fiebert mit den einheimischen Tifosi mit.

Mit Business MemberPlus spart man 50 Prozent und sitzt
vielleicht erst noch in der Loge.

09 Kulinarisches Highlight: Gabriella Monfredini Rigiani - leiden-
schaftliche Fischerin und Gastgeberin von Swiss Tavolata —
kocht herrliche Tessiner Gerichte in ihrer Cantina in Melide.
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UNTERWEGS MIT
BUSINESS MEMBERPLUS

Ob Konzerte, Fussballspglel\(/);iiterlied
Events — Unternehmen, dle eng
yon Raiffeisen sind, pﬁr}tl){il;er:ﬂei—
izweit von unza :
id}r;er;;lf;en, nicht nurfilrfhre
;\fllitarbeiter, sondern aquch fiir ihre .
Kunden. Zudem erhdlt man c}r;i;;nq
ballspielen der Supe.r Le.c;gulazw ¢
zu den Logen, was 51'ch1 Vei"ﬁgpart’
BeZiehungSpf\}\igiierz;t])(;iz;cﬁt;lei;turlgen
eignet. We stl !
tz:ilBugir1ess MemberPlus Smjhﬁlim
mtungsangebote von 'Unterr;bme o
fiir Unternehmer §ow71.e Ang
Bereich Nachhaltigkeit.
raiffeisen.c /memberplus

2 Kulturelles Finale in Locarno: Am Moon & Stars 2017 treten
auf der Piazza Grande so geniale Kiinstler wie Zucchero,

Sting und Jamiroquai auf. Rabatt mit Business MemberPlus:
25 Prozent. (sr)




UBERGEBER
|

«Die Ubergabe einer Firma ist ein komplizierter
Prozess, der emotional fordert», sagt Michel Yerly.
Der Unternehmer stellt in Delémont ein ausge-
kliigeltes Spannsystem fiir Fertigungsmaschinen
her. Die Yerly Mécanique SA floriert. Trotzdem will
Yerly — er wird dieses Jahr 65 — aussteigen.
«Ich habe vor zwei Jahren mit der Suche nach einem
Nachfolger begonnen. Zwei Dinge waren mir
wichtig: Die Firma bleibt in Delémont und meine
zwolf Mitarbeiter werden iibernommen.» Raiffeisen
unterstiitzte diese Forderungen, stellte ihrerseits
aber auch eine Bedingung: Yerly solle die Nach-
folger die ersten sechs Monate begleiten. «So kann
ich mein Wissen weitergeben und schliesslich mit
einem guten Gefiihl loslassen.»

Fotos: Marco Zanoni




UBERNEHMER

Dominique Girardin und Stéphane Riiegg (rechts)
sind sich einig: «Die Ubernahme einer Firma
erfordert Erfahrung und Gelassenheit.» Der Schritt
in die Selbststandigkeit war fiir sie Neuland —
umso mehr waren sie auf einen erfahrenen Partner
wie Raiffeisen angewiesen. Didier Nicoulin und sein
Team haben ihnen in schwierigen Zeiten die notige
Sicherheit gegeben, ihrer Vision treu zu bleiben.
«Seit dem 1. Januar 2017 gehort die Firma uns.
Ein tolles Gefiihl! Alles ist neu — und zeitweise
auch etwas verwirrend. Wir sind froh, dass
Michel Yerly noch eine Weile hier ist. Mit seinem
kooperativen Verhalten fordert er das Vertrauen der
Mitarbeiter in uns.»

So haben die Ubernehmer das KMU
finanziert: raiff.ch/yerly
—
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Ein Unternehmen der Raiffeisen Gruppe
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UNTERST

Raiffeisen wnters!
und Unternehmer
hinsichtlic
wiihrend des ganzen

Irgendwann kommt fiir jeden Unternehmer der Moment:

Er muss sich Gedanken um seine Nachfolge machen.

Der Verkauf der eigenen Firma ist anspruchsvoll, der Ablose-
prozess oft emotional. Acht Tipps, worauf man achten sollte.

[0 PLANEN SIE FRUHZEITIG. Héufig beginnen
Unternehmer viel zu spit mit der Nachfolgepla-
nung, was verstidndlich ist. Denn viele haben
Miihe, sich von ihrem Herzensprojekt zu trennen.
Ein {iberstiirzter Verkauf oder eine ungewollte
Liquidation sind im schlimmsten Fall die Folge.
Idealerweise lisst man sich acht bis zehn Jahre,
bevor man aus dem Betrieb aussteigen will, profes-
sionell beraten.

[0 LASSEN SIE LOS. Einer der grissten Stolperstei-
ne in der Nachfolgeplanung ist gemiss Experten
der emotionale Abléseprozess. Auch hier gilt: Man

NACHFOLGE SERVICE

UTZUNG

iitzt Unternehmermnen

bei der Nachfolgeplantng

h
hﬁnanzieller Fragen, aber au¢

Prozesses-

. 1ge Ihres
hst die Nachfo ghmerzentrum

i kostenloses

Planen Si¢ dem:;%Z’ das Unterne

der Raiffel
RPET ' AG
e i Business Broker
i uzeigen- f
Stmtegle'i al;{ZSpezialist in Sachen K;llz{l un
o on KMU - yermittelt ZWISC -
‘I']Jel:kaifb‘;rn und potenziellen Uberne
erg

raijfeisen.ch/nachfolge

ruz.ch

businessbroker.ch

[l VERSTEIFEN SIE SICH NICHT AUF DEN

PREIS. Leider winken viele Unternehmer sofort
ab, wenn ein Angebot unter ihren Vorstellungen
liegt. Unter Umstdnden verpasst man aber so

den geeigneten Kandidaten, der sein Lebenswerk
mit genauso viel Leidenschaft weiterfiithrt, wie
man es selbst getan hat. Und genau das will man ja
eigentlich.

sollte sich frithzeitig mit dem Thema befassen und [0 KOMMUNIZIEREN SIE LOSUNGEN.

sich Unterstiitzung holen, damit man sein Lebens-
werk schliesslich in gute Hidnde tibergeben kann.

[1 BAUEN SIE EINEN NACHFOLGER AUF.
Egal ob familieninterne oder -externe Nachfolge-

Eine bevorstehende Nachfolgeregelung kann Mit-
arbeitende, Kunden und Lieferanten verunsichern.
Kommunizieren Sie daher nicht zu friih, sondern
erst, wenn eine Losung gefunden wurde.

16sung, eine Umstrukturierung braucht Zeit und [0 HOLEN SIE SICH UNTERSTUTZUNG. Einen

ein Nachfolger muss frithzeitig aufgebaut und
eingearbeitet werden. Gerade bei kleinen Unter-
nehmen, in denen viel Know-how beim Inhaber
liegt, ist dies umso wichtiger.

00 BLEIBEN SIE FLEXIBEL. Unternehmerinnen
und Unternehmer neigen dazu, sich auf eine einzi-
ge Nachfolgelosung zu fixieren. Es ist aber gut mog-
lich, dass der Wunschkandidat kurz vor der Unter-
zeichnung plétzlich kalte Flisse bekommt. Was
dann? Erstellen Sie ein Anforderungsprofil, priifen
Sie Alternativen und bleiben Sie mit moglichst vie-
len potenziellen Kdufern in Kontakt.

[J HABEN SIE REALISTISCHE PREISVOR-
STELLUNGEN. Bestimmen Sie mit IThrer Bank
oder Experten wie Business Broker AG den Wert
Thres Unternehmens und kldren Sie mit einem
Nachfolgespezialisten ab, welchen Verhandlungs-
spielraum Thre Finanzsituation zuldsst.

411

Nachfolgespezialisten hinzuzuziehen, ist gut in-
vestiertes Geld. Viele unterschitzen den administ-
rativen und juristischen Aufwand und werden vom
«Papierkrieg» tiberrumpelt.

o
«Unternehmer haben in ihrem Leben meistens nur
einmal eine Firma zu verkaufen. Da ist es wichtig,
dass alles reibungslos funktioniert und das Lebenswerk
in geeignete Hinde iibergeben wird.»

BRITTA HABERLING,
GESCHAFTSFUHRERIN BUSINESS BROKER AG
Lesen Sie das Interview mit der
Nachfolgespezialistin auf raiff.ch/haeberling

——



ZWEI WELTEN

Foto: Simon Schwyzer

Tonnen Gemiise vertreibt Sepp Egger jeden
5 5 Tag zwischen dem Bodensee und dem Ziirich-

see, Tendenz steigend.

Sepp Egger, wer ist Thre Kundschaft? Uber drei Viertel
unserer Kunden sind Gastronomen und Detaillisten. Dane-
ben verkaufen wir auch auf dem Engrosmarkt in Ziirich und
an Grosskunden. ... Welches Gemiise lieben die
Schweizer? Die Schweiz ist eine Nation von Kartoffelessern.
Mit jidhrlich 4500 Tonnen sind Kartoffeln unser Verkaufs-
schlager. ... .- Was ist Thre Marge? Am hochsten ist
die Marge natiirlich, wenn wir das Gemdiise aus dem eigenen
Anbau direkt in unserem Hofladen verkaufen. Aber auch
sonstlidsst sich mit Gemiise Geld verdienen. ... Vom
Pfliicken bis auf den Teller: Wie lange dauert das? Ern-
ten wir einen Kopfsalat, kommt dieser am nidchsten Tag schon
auf den Tisch. Wir haben aber auch viel Lagergemiise wie Sel-
lerie, Kartoffeln und Kohl. Dieses darf je nach Bedarf auch
mal einen kleinen Winterschlaf machen. ... Was
macht IThnen Bauchschmerzen? Wir wachsen jihrlich etwa
um 15 Prozent, das Geschift lduft gut und hilt uns auf Trab.
Mir fehlt daneben die Zeit und Musse fiir die Beschiftigung
mit Innovationen. Meine S6hne sind vor Kurzem in den Be-
trieb eingestiegen. Sie haben hohe Erwartungen und werden
sicher frischen Wind bringen. ... Was ist der Trend
in Sachen Gemiisebau? Ich bin kein Techniknarr, aber Ma-
schinen sind die Zukunft. Heute kann man beispielsweise mit
einem kameragesteuerten Roboter beim Kopfsalat Unkraut so
abschneiden, dass man auf Pestizide verzichten kann. (pi)
eggergemuese.ch

——

Grosster Frischmarkt
Konsum Friichte/Gemiise pro Person/Jahr 139 Kilogramm

Preis fiir ein Kilo Apfel resp. Tomaten 3.60 Franken

Engrosmarkt Zirich

Tonnen Gemiise verkauft Rafael Vergara tiag-
5 z lich auf dem Central de Abasto in Mexico City,

dem grossten Frischmarkt des Landes.

Rafael Vergara, wer ist Ihre Kundschaft? Supermirkte,
Restaurants und Strassenhindler machen 8o Prozent aus, die
anderen 20 Prozent exportiere ich in die USA und nach Kanada.
...................... Welches Gemiise lieben die Mexikaner? Pico
de Gallo (lacht)! Oder eigentlich die Zutaten dazu: griine und
rote Tomaten, Zwiebeln und Chili. Diese Sauce ist so beliebt,
dass man sogar vom «Pico de Gallo Index» spricht: die Inflation
lisst sich an den Tomatenpreisen messen. .........o.co....... Was ist
Ihre Marge? Ich kalkuliere im Grosshandel mit 10 Prozent.
Den Gewinn machen aber die Supermirkte, die bis zu 1000
Prozent Marge draufschlagen. ... Vom Pfliicken bis
auf den Teller: Wie lange dauert das? Wir ernten jeden
Nachmittag und transportieren unser Gemiise in zwei Ca-
mions iiber Nacht auf den Central de Abasto. Um vier Uhr
friith verlassen bereits die ersten Kunden den Markt und ver-
kaufen die Ware gleichentags weiter. ... Was macht
Ihnen Bauchschmerzen? Bis zur Reife einer Tomate dauert
es drei bis vier Monate. Da kann vieles schieflaufen, denn Na-
turprodukte sind delikate Waren. Wir setzen auf computerge-
steuerte Systeme wie Bewisserungsanlagen, um Risiken zu
minimieren. ... Was ist der Trend in Sachen Ge-
miisebau? Immer unterschiedlichere Sorten sind gefragt und
diese, wenn méglich, biologisch produziert. (atl)

coala.com.mx
—

Impressionen vom Besuch der beiden Betriebe:
raiff.ch/gemuese
——
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Im SAVOIR VIVRE reden wir uber das
Leben neben dem Beruf. Denn, was
Unternehmerinnen und Unternehmer
nicht vergessen diirfen, ist die Wichtig-
keit des Personlichen und Zwischen-
menschlichen. Beziehungen, Seiten-
wechsel, Aufbriche — der andere Blick-
winkel ist die Halfte des Erfolgs. Und
Inspiration und Innovation entstehen
meistens dann, wenn der personliche

Flow auch stimmt.

DIE GRENZEN ZWISCHEN PRIVATER UND

GESCHAFTLICHER BEZIEHUNG
I —

Treffen sich Geschiiftsleute privat, hat
das so seine Tiicken. Einige trennen
Privates vom Business strikt, andere
bauen ihr Netzwerk fast ausschliesslich
auf privater Nihe auf. «Ich kenne Wein-
hindler, die ihre Kunden zum Geburts-
tag nach Hause einladen. Viele Freund-
schaften zerbrechen aber, wenn es um
Geld geht. Ich empfehle Unternehmern,
die sich privat kennen, vor einer Zu-
sammenarbeit die Eckpfeiler zu defi-
nieren und sich eine Probezeit zu
geben. Funkt es nicht, kann man die
Ubung abbrechen, ohne dass die Freund-
schaft Schaden nimmty, sagt Hanspeter
Vochezer. Er hat bereits unzihlige Un-
ternehmer aller Branchen in solchen
Fragen beraten. Wer mit seinen Kunden

oder Lieferanten Skifahren oder Golfen
geht, baut automatisch eine engere
Beziehung auf. «Themen wie Politik,
Religion, Sex und Geld sollten aber tabu
bleiben», rit er. Doch wer gerne gute
Gespriche fiihrt, lernt schnell viel iiber
das Gegeniiber und spiirt, ob Wellen-
lange und Wertvorstellungen gleich sind.
Vochezer rit Unternehmern,
sich der Wirkung auf andere bewusst
zu werden und sich auch externes
Feedback zu holen: Legt man gute Ma-
nieren an den Tag, behandelt man den
Kunden wirklich wie ein Konig oder
tritt man der anderen Person zu nahe,
weil man die Beziehung zu schnell
als Freundschaft einstuft? Die Grenzen
sind fliessend. (atl)

43

SAVOIR VIVRE
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Er weiss, wie es geht: Hanspeter
Vochezer hat 20 Jahre als Hotelier
gearbeitet und coacht heute
Geschaéftsleute, Politiker und Pro-
minente. Und er ist Butler.

Auf die Frage, was seine grosste
Herausforderung als Butler sei, ant-
wortet Hanspeter Vochezer: «Die Tech-
nik. Als Butler organisiere ich den
Alltag der Person, die ich betreue.
Funktioniert der Beamer nicht, lasse
ich ihn reparieren, geht der Iris-Scanner
an der Tiir nicht, muss ich eine Losung
finden.» Wihrend der Ski-WM in
St.Moritz zum Beispiel hat er eine
russische Familie betreut. Das hiess,
15 Stunden pro Tag kochen, zuhoren
und die Langlaufausriistung anmieten.

Wenn Vochezer nicht als Butler
unterwegs ist, gibt er Knigge-Kurse.
Er weiss, wie man sich auf dem Parkett
richtig bewegt: Mdnner sollen beson-
ders auf gepflegte Schuhe und Hinde
achten und keine protzigen Uhren
tragen. Auch bei Frauen gilt «<weniger
ist mehr»: Billiger oder zu teurer
Schmuck, High Heels und sexy Outfits
unterstiitzen den Auftritt im Geschdfts-
leben nicht. Fiir beide Geschlechter
gilt: sich der Situation des Kunden
anpassen. Bestellt dieser den Vegi-
Teller und ein Wasser dazu, gehort es
sich nicht, das Angus-Steak und ein
Glas Wein zu wdhlen.

Vochezer spricht am 31. Mai im RUZ Aarau-
West zum Thema «Auftrittskompetenz und
Business Etiquette».

swissbutlers.com, kniggecoaching.ch
|
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PAUSEN

PAUSEN SIND DER TREIBSTOFF
FUR EFFIZIENZ.

Ein lockerer
Schwatz an der
Kaffeemaschine.
Einige Minuten
am Fenster stehen
und in die Ferne
blicken. Oder sich
im Freien einen
schmackhaften
Riegel und eine
Tasse Tee génnen.
Nein, es geht hier nicht um Stereotypen von faulen Mitar-
beitenden, die jede erdenkliche Méglichkeit nutzen, um

Zeit bis zum Feierabend zu schinden. Ganz im Gegenteil.
Solche Pausen, sofern sie bewusst und in einem zeitlich ver-
niinftigen Rahmen genutzt werden, senken den Spannungs-
pegel im Arbeitsalltag wohltuend und bringen frischen Elan
fiir die Fortsetzung der Tétigkeit.

Viele Berufsmenschen neigen heute dazu, ihre Pausen-
bediirfnisse zu ignorieren oder die kurzen Breaks am Tag
auf Social Media zu verbringen. Als Folge sinkt der Energie-
pegel oft schon vor Arbeitsschluss rapide ab. Oder das abend-
liche Abschalten gelingt nicht mehr. Das soll nicht sein.

So vereinbaren gute Chefs mit ihren Teams transparente
Pausenregeln und leben diese selbst vor. Mut zur Pause ist
das Thema, denn rund um die Uhr erreichbar sein zu miissen,
das ist die Welt von gestern. (rw)
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SEITENWECHSEL

NEUE INSPIRATION DANK TEMPORAREM
AUFGABENTAUSCH

Bei Fussballern
gilt die Regel
nicht. Der Seiten-
wechsel nach

45 Minuten ver-
dndert ihr Wesen
héchst unwahr-
scheinlich.

Das Runde muss
nach wie vor ins
Eckige, die Missi-
on bleibt die gleiche. Ganz andere Effekte kann der Seiten-
wechsel in einem Unternehmen entfalten. «Er gilt sogar als
wichtiges Mittel in der Personalentwicklungy, sagt Trix
Angst, Arbeits- und Organisationspsychologin in Bern und
Ziirich. Die temporire Ubernahme einer oft ganz anderen
Tétigkeit innerhalb des Betriebs kann langjiahrige Mitarbei-
tende aus ihrem gewohnten Trott reissen und mit frischer
Inspiration beseelen.

Hier der Controller, der in die Produktionsabteilung
wechselt, da die Telefonistin, die den Fahrzeugpark auftankt.
Beliebt sind auch Seitenwechsel ausserhalb des eigenen
Betriebs, die mit Freiwilligenarbeit in einer sozialen Institu-
tion bestritten werden. Mit einem erweiterten Horizont, oft
tief beeindruckt vom Erlebten, kehren Mitarbeitende danach
ganz neu motiviert an ihre alte Wirkungsstitte zuriick.

Die Dauer eines solchen Seitenwechsels variiere in der Regel
zwischen einigen Wochen und mehreren Monaten, berichtet
Trix Angst aus ihrer Erfahrung. (rw)

«Wer einen Seitenwechsel macht, dem erdffnen sich
neue Perspektiven und Sichtweisen. Er lernt,
ausserhalb von bisher bekannten Losungs-
ansdtzen zu denken und zu handeln. Ein Seiten-
wechsel bringt neue Erfahrungen, neue Inputs,
neue Fragestellungen, neue Antworten, neue
Menschen.»

TRIX ANGST,
ARBEITS- UND ORGANISATIONSPSYCHOLOGIN
IN BERN UND ZURICH
trixangst.ch
—

44



EIN «<DAY OFF»
DER SPEZIELLEN ART

24 Stunden ohne Verpflichtun-
gen: Daniel Wirth, Redaktions-
leiter beim St.Galler Tagblatt
und Chef von 20 Mitarbeitenden,
hat sich ein solches Schlupf-
loch gegénnt und ist spontan
nach Valencia gereist. Flexible
Arbeitsmodelle machen Stube
und Café zum Biiro. Das erhéht
zwar die individuelle Freiheit,
macht aber auch das Abschal-
ten schwieriger.

Eines stellt Daniel Wirth zu Beginn klar. «Meine Ar-
beitsbelastung ist betrdchtlich, ich bin gefordert, aber
nicht iiberfordert.» Die Mini-Auszeit, die sich der drei-
fache Familienvater spontan verordnet hat, sei absolut
keine Flucht gewesen. Er liebe seinen Job als Redakti-
onsleiter. Von «Notsituation» kénne keine Rede sein.
Vielmehr spornte ihn pure Neugierde an, die Lust auf
ein tolles Erlebnis, sich via SMS-Nachricht eines Mor-
gens aufeinen spontanen Abstecher «ala surprise» lot-
sen zu lassen. «Du verreist nach Valencia. Dein Zug fihrt
um 9.11 Uhr in St.Gallen aby, so die Message, die sein
iPhone um 8.15 Uhr erreichte.

Schnell das Nétigste in die Tasche packen, kurz
ins Biiro und die via E-Mail eingetroffenen Reiseunter-
lagen ausdrucken. Dann schnurstracks zum Bahnhof.
«Wohin gehst Du?», fragen ihn die Arbeitskollegen
noch. «Nach Valencia, bin morgen zurtick!» Fantastisch!
Einen Hauch von echter Freiheit. Auf der Fahrt mit
dem Intercity entschuldigt er sich noch héflich von ei-
nem Termin am selben Tag, mit der Bitte um Nachsicht.
Dann steigt er am Flughafen in die Maschine und at-
met erst einmal kréftig durch. «24 Stunden ganz fiir
mich allein in Valencia, einer Stadt, die ich noch nicht
kannte. Ein wunderbares Gefiithl.»

Wiedergewonnene Musse. Stundenlang schlen-
dert Daniel Wirth durch die Altstadt, schaut sich die
tippige Markthalle und unzihlige Kirchen an, von de-
nen es in Valencia nur so wimmelt. Das bewusste Wahr-
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nehmen und Einatmen von Zeit
und Raum, ohne Verpflichtungen
und Termindruck, ist fiir Wirth
Regeneration pur. Sich auf die
Parkbank setzen, den Menschen
zuschauen und dabei zu wissen,
dass sich zu Hause sowohl seine
Liebsten als auch seine Arbeits-
kollegen mit ihm freuen.

Beim Spazieren am kilome-
terlangen Strand Valencias, vol-
ler Bewunderung fiir die Bauten
von Santiago Calatrava, spiirt
Daniel Wirth das lange nicht mehr erlebte Gefiihl der
Einsamkeit. Die Sehnsucht nach seiner Frau, nach den
Gespriachen mitihr. Auch dieser Anflug von Sehnsucht
ist ein Teil des lehrreichen Erlebnisses, sich voll und
ganz mit sich selbst zu beschiftigen. «Ich machte mir
auf diesem Trip unendlich viele Gedanken {iber meine
Zukunft und wie ich sie gestalten konnte. Der kurze
Ausbruch aus dem Alltag war ein Erfolg auf der ganzen
Linie.»

Zu verdanken hat Daniel Wirth dieses Erlebnis
dem Absender der ominésen SMS-Message mit dem
Instant-Reiseplan. Dahinter steckt der nicht ganz all-
tdgliche Reiseanbieter Bbacksoon.com mit Sitz im ap-
penzellischen Teufen. «Bei uns bucht man keine Desti-
nation, sondern folgt einfach seiner Sehnsucht», um-
schreibt die stellvertretende Geschiftsfithrerin Karin
Mairki das Konzept. Zielpublikum sind neben Privatper-
sonen, die eine Spontanreise unternehmen méchten,
in erster Linie Unternehmer, Manager oder andere Be-
rufsleute, die sich im berithmten Hamsterrad drehen.
Volle Agenda, wenig Zeit fiir spontane Aktivititen,
hiufig gestresst. Bei Bbacksoon.com kénnen diese Leu-
te ein Profil fiir ihre gewiinschte Auszeit anlegen.
«Man wihlt das Zielgebiet, seine Sehnsucht, bestimmt
wie man anreisen will, gibt die Anzahl Nichte und
sein Budget an. Wohin die Reise geht und wo man
iibernachten wird, bleibt bis kurz vor dem Start eine
Uberraschungy, erklirt Karin Marki. (rw)

bbacksoon.com
—
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