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Starmind

Vom Fischhir,

zur Konzern
software

- '_\.
Die beiden Starmind-Griinder Marc Vontobel (links)
und Pascal"Kaufmann liessen sich fur die Algorithmen

ihrer Technologie von der Neurowissenschaft und
den neusten Erkenntnissen der Hirnforschung inspirieren.
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Starmind

Starmind vernetzt mit kiinstlicher Intelligenz Menschen. Dieses humane Netzwerk wird gemass Starmind noch lange schlauer sein

als jede Maschine.

Vor 17 Jahren sezierte der junge Student
Pascal Kaufmann in den USA ein
Fischhirn, um die einzelnen Hirnsektio-
nen mit einem Roboter zu verbinden.
Wahrend dieser Tatigkeit kam ihm der
Gedanke, wie grossartig es waére,

eine Art globales, vernetztes Hirn zu
kreieren, um Probleme zu l6sen.
Zurlck in der Schweiz, begegnete er
bei seiner Arbeit am Lehrstuhl fur
Robotik dem Wirtschaftsinformatiker
Marc Vontobel. Dieser erinnert sich:
«lch hatte zu diesem Zeitpunkt schon
mehrere Geschéaftsideen umgesetzt,
aber keine hatte mich bisher derart in
Bann gezogen wie Pascals Idee.»
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Superstars des Wissens verbinden

Was die beiden daraufhin im Buro ihres
Professors ausheckten, macht im Kern
noch heute die Software von Starmind
aus: «Bei unserer Forschungstéatigkeit im
Bereich der klnstlichen Intelligenz
stiessen wir immer wieder auf Fragen,
bei denen wir Uberzeugt waren, dass mit
grosser Wahrscheinlichkeit irgendwo auf
der Welt jemand die Antwort kennt, ohne
recherchieren zu missen. Die Frage war
nur: Wie identifiziert man diese Person?»,
erzahlt Marc Vontobel. Den jungen
Forschern schwebte die digitale Vernet-
zung von vielen klugen Studentenhirnen
zu einer Art Welthirn vor: Die Idee

Starmind war geboren. Doch die meisten
Nutzer waren nicht bereit, fur die Star-
mind-Dienste zu bezahlen. «Hatten wir
stur an dieser urspringlichen Idee
festgehalten, wirden wir heute wohl
immer noch an einem Studentennetz-
werk herumprogrammieren. Aber
Unternehmertum bedeutet, Risiken
einzugehen und adaptionsfahig zu sein»,
sagt Marc Vontobel. An der Idee ander-
ten die beiden Unternehmer indes

nicht viel, doch sie stellten sich auf eine
neue Zielgruppe ein. «Wir realisierten
plétzlich, dass Grossunternehmen und
Konzerne so etwas wie kleine Universen
darstellen.» 2010 im Handelsregister



«Wir spielen Im Team

Mensch, nicht

Im Team Roboter.»

— Pascal Kaufmann

eingetragen, ging es mit dem Unter-
nehmen Starmind von diesem Zeitpunkt
an steil nach oben. Es vernetzt heute
gezielt das brachliegende Wissen von
Mitarbeitenden in Grossunternehmen,

wenn andere Angestellte danach suchen.

Stellt jemand eine Frage, identifizieren
die Algorithmen im Hintergrund eine
Reihe von Personen, die potenzielle
Antwortgeber sind. lhnen wird die Frage
zugestellt, und in den meisten Féllen
findet sich jemand, der die perfekte
Antwort liefert. Natirlich hangt die
Wahrscheinlichkeit, eine gute Antwort zu
erhalten, mit der Grosse des Netzwerks
zusammen oder, wie Pascal Kaufmann
ein wenig salopp feststellt: «17 Hirnzel-
len machen auch noch kein Hirn aus.»
Die beiden Jungunternehmer empfehlen
ihr Produkt deshalb ab einer Unter-
nehmensgrésse von rund 1000 Mitarbei-
tenden — ideal sind Grosskonzerne.
«Unsere Kunden berichten von erstaun-
lichen Erfolgserlebnissen», erzéhlt

Marc Vontobel. «Ein produzierendes
Unternehmen hatte unsere Software
erst seit Kurzem installiert, als ein
Mitarbeiter in Italien Uber Starmind die
Frage stellte, ob da jemand sei, der
eine bestimmte Maschine konfigurieren
konne, die man gerade kaufen wolle.

Er erhielt postwendend die Antwort von
einem Kollegen aus Deutschland,

der meinte, er solle noch nicht kaufen,
sie h&tten genau so eine Maschine
ungenutzt herumstehen. Durch eine
simple Frage hatte das Unternehmen
eine Million Euro eingespart.» Die Fragen,
die Uber Starmind gestellt werden,

sind so unterschiedlich wie seine Nutzer.

Pascal Kaufmann ist oftmals selbst
Uberrascht, wie gut seine Software

in manchen Unternehmen funktioniert.
Da sei beispielsweise eine Pharmafirma
mit einer Abteilung von 8000 weltweit
verstreuten Pharmatextern, die Beipack-
zettel fir Medikamente schreiben. «Diese
Leute sind begeistert von der neuen
Art, sich untereinander zu vernetzen und
rasch Antworten auf ihre hochspezifi-
schen Fragen zu erhalten», bemerkt er.

Die Schweizer und die kiinstliche
Intelligenz

In den sieben Jahren seit der Firmen-
grindung im kleinen Universitatsbiro hat
sich Starmind von einem Studentennetz-
werk zu einer potenten Konzernsoftware
gemausert. Das Unternehmen mit
Hauptsitz in Kiisnacht und weiteren
Biros in Frankfurt und New York zahlt

internationale Konzerne zu seinem
Kundenstamm und kann Zugriffe auf
seine Software von Nutzern aus lber

Starmind

70 Lé&ndern verzeichnen. Insbesondere
in den USA spulren die Jungunternehmer
eine grosse Aufgeschlossenheit gegen-
Uber ihren innovativen ldeen, die sie in
der Schweiz manchmal vermissen. Dazu
Pascal Kaufmann: «In den USA muss ich
einem Unternehmer nicht erklaren, wie
wichtig es ist, dass seine Mitarbeitenden
zusammenspannen. Die Frage des
US-Unternehmers lautet eher: Wie
macht ihr das? In der Schweiz hingegen
muss man erst erklaren, weshalb eine
Vernetzung unter den Mitarbeitenden so
sinnvoll und spannend ist.» Marc
Vontobel ergénzt: «Manchmal machen
wir uns Sorgen, dass einige Firmen in
der Schweiz den Anschluss verpassen
kénnten. Es ist diese Haltung: «Kinstli-
che Intelligenz? Ach, lass uns mal in
zwei, drei Jahren schauen...» Da sind wir
jeweils wirklich schockiert.» Allerdings
sind auch die beiden Jungunternehmer
gegenuber allem, was sich kiinstliche
Intelligenz nennt, kritisch eingestellt.
«Wir finden es nicht wirklich intelligent,
wenn ein Programm 300 000 Bilder
einer Katze bendétigt, um mit Sicherheit
sagen zu kénnen: «<Das ist eine Katze»,
prazisiert Vontobel, und Kaufmann
erganzt: «<Wir setzen auf Algorithmen,
die mit méglichst wenig Daten eine
Katze erkennen oder eben das Profil
eines Menschen erstellen konnen.» Dass
viele Menschen zurlickhaltend sind,
wenn es um kinstliche Intelligenz geht,
verstehen die beiden Firmengriinder.
Science-Fiction-Szenarien, in denen der

Starmind International AG

Die Starmind International AG mit Hauptsitz in Kisnacht ZH wurde 2010
gegrindet und zahlt heute rund 30 bis 35 Mitarbeitende, inklusive der
Biros in Frankfurt und New York. Gefuhrt wird das Unternehmen von CEO
Peter Waser, die beiden Firmengrinder Pascal Kaufmann und Marc Vonto-
bel sind Mitglieder des Verwaltungsrats und leiten operativ die Bereiche
Innovation und Informationstechnologie. starmind.com
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Starmind

Mensch bald UberflUssig ist und Roboter
die Welt regieren, sind fur die meisten
eine unheimliche Vorstellung. Dieser
Zeitpunkt sei noch ein ganzes Stlck weit
weg, sind sich die Starmind-Grinder
sicher. Sie sind Uberzeugt, dass die
gezielte Vernetzung der besten mensch-
lichen Hirne mittels Algorithmen noch
lange Zeit viel schlagender sein wird als
der Versuch, den «Braincode» zu
knacken. «Unsere Software will den

Menschen nicht wegrationalisieren,
sondern wertet ihn auf und hélt ihn
langer im Arbeitsprozess», erklart Marc
Vontobel. Und Pascal Kaufmann
verdeutlicht: «Wir spielen im Team
Mensch, nicht im Team Roboter.»

Die Bedeutung von Menschen: 1+1=3
Dass fur Starmind der Mensch im
Mittelpunkt steht, ist sofort spurbar,
wenn man die Blros des Unternehmens

«|lch sehe die Bank der
Zukunft noch viel mehr

als Netzwerk und Problem-
l6sungsmaschine.»

— Pascal Kaufmann
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Starminds Hierarchien sind

flach, hier wird gerne
intensiv Uber Innovation und
Technologie diskutiert.

betritt. Eingangs zeigt ein grosses
Glashirn, worum es hier geht. Im
Korridor lachen Hunderte frohliche
Gesichter als Doppelselfies von der
Wand — an einem Firmenfest war jeder
Mitarbeiter aufgefordert, sich in jeder
maoglichen Zweierkombination zu
fotografieren ... «<Diese Fotos an der
Wand versinnbildlichen unser Motto:

1+ 1=3. Das bedeutet, wenn man die
richtigen Menschen im richtigen
Moment zusammenbringt, entsteht viel
mehr, als wenn einfach jeder vor sich
hinarbeitet», erklart Marc Vontobel. Die
Rekrutierung neuer Leute empfinden
beide als Herausforderung: «Immerhin
haben wir das Glick, ein interessantes
Thema zu besetzen, das motivierte
Leute anzieht, das macht es einfacher»,
meint Pascal Kaufmann. So konnten
die Jungunternehmer vor etwas mehr
als einem Jahr auch den langjahrigen
General Manager von Microsoft Schweiz
und mehrjahrigen Country General
Manager Microsoft Services — Westeu-
ropa, Peter Waser, fur Starmind als CEO



gewinnen. lhn reizte die Vorstellung,
seine Erfahrung in einem jungen Unter-
nehmen wie Starmind einzubringen. Fir
Marc und Pascal bedeutet dies eine
Entlastung in allen Managementfragen
und erlaubt es ihnen, sich wieder
mehr Zeit zu nehmen, um Innovationen
voranzutreiben.

Mit Vorurteilen aufgerdumt
Die Credit Suisse bewies sich fur

Starmind als zuverlassiger Partner in
ihrer jungen Firmengeschichte.

Durch das stete Wachstum benétigte
Starmind im letzten Jahr eine héhere
Kreditlimite. Marc Vontobel erklart:
«Wir brauchten kein Bargeld, sondern
eine Sicherheit, um einen méglichen
finanziellen Engpass ausgleichen zu
kénnen.» Starmind ging verschiedene
Banken an, aber die Aufgabe gestaltete
sich schwierig. Nur die Credit Suisse
erteilte ihnen eine Zusage: «Stefan
Keller von der Credit Suisse kam gleich
zusammen einem Kreditverantwortli-
chen zu uns. Dieses Team wollte alles
von uns wissen. Am Ende hat uns
Stefan Keller offensichtlich vertraut,
und wir bekamen den Kredit», erinnert
sich Pascal Kaufmann. Seither hat

sich die Beziehung zur Credit Suisse
intensiviert. «lch muss schon sagen,
dass ich einige Vorurteile revidieren
musste, die ich gegenlber einer Gross-
bank wie der Credit Suisse hatte»,

gibt Kaufmann zu. Der Kontakt mit dem
Kunden-berater verlaufe total un-
kompliziert, zudem schatzen die Firmen-
grinder immer wieder das umfangreiche
Know-how der Bank: «Es gibt strategi-
sche oder finanztechnische Fragen,

bei denen ich friher einen unserer
Aktiondre angerufen hatte. Heute frage
ich in solchen Féallen meist erst bei
Stefan Keller an», so Pascal Kaufmann.
Und wo sieht Kaufmann als Spezialist
kinstlicher Intelligenz die Zukunft

der Bank? «lch sehe die Bank der
Zukunft noch viel mehr als Netzwerk
und Problemlésungsmaschine. Die
Credit Suisse ist darin heute schon
sehr stark — das passt wunderbar mit
der Starmind-Philosophie zusammen.»

Eine ungewohnliche
Finanzierung

Fir ein Jungunternehmen ist es
nicht leicht, von einer Bank als
kreditwiirdig eingeschéatzt zu
werden. Wie konnte Starmind die
Credit Suisse Uberzeugen?

Es waren verschiedene Faktoren.
Das junge Unternehmen Starmind
prasentierte einen starken Busi-
nessplan, Uberzeugte mit seinem
Geschaftsverlauf und konnte
Stefan Keller ein eindriickliches Kundenportfolio

ist Kundenberater und vorweisen. Nicht zuletzt war es
arbeitet seit 1998 fur
die Credit Suisse.

Seit Marz 2016 berat
er auch Starmind. gewann.

auch die Personlichkeit von Pascal
Kaufmann, der unser Vertrauen

Warum war die Credit Suisse

bereit, dieses junge

Unternehmen zu unterstiitzen?
Hatten wir die Parameter ganz trocken in unser System einge-
geben, ware dieser Kredit wohl nicht gesprochen worden. Es war
fir uns eine unkonventionelle Finanzierung, aber manchmal
ist es notig, Uber die Richtlinien hinauszuschauen. Wir sahen das
Potenzial von Starmind, wir vertrauten den Menschen dahinter
und waren bereit, ein Risiko einzugehen.

Wie erleben Sie den Dialog mit Starmind?

Unkompliziert und dynamisch, gleichzeitig sehr offen. Ich
werde ganz selbstversténdlich in strategische Diskussionen
miteinbezogen und kann hier unsere Expertise einbringen.
Bei Kundenbesuchen erlebe ich ja viele Unternehmen, und
bei Starmind fallt mir immer wieder dieser Start-up-Spirit auf,
obwohl die Firma unternehmerisch eigentlich dariber schon
hinaus ist. Diese Atmosphéare hat sicherlich viel mit der
Motivation der Mitarbeitenden zu tun, die man einfach spirt.

Was kann die Credit Suisse Kunden wie Starmind
ausserhalb der tiblichen Kundenberatung bieten?

Wir haben ein umfangreiches Netzwerk, das fir Kunden wie
Starmind attraktiv ist. Demnachst findet beispielsweise ein
Unternehmeranlass statt, an dem Pascal Kaufmann ein kleines
Referat halten wird.



S-GE

Briuckenbauer in

unbekannte Markte

Beim Export in ferne oder
kulturell unbekannte Markte
sind personlicher Kontakt
und Dialog besonders
wichtig. Switzerland Global
Enterprise (S-GE) unterstitzt
exportierende Schweizer
und Liechtensteiner KMU

mit Informationen, Beratung

und einem Netzwerk.

— Alberto Silini, Leiter Beratung S-GE

Ferne Markte: regelméssige Treffen auf
Geschaftsleitungsstufe
Das Schweizer Unternehmen Regloplas

AG ist weltweit fihrend im Nischenmarkt
fur Temperiertechnik. International
aufgestellt, mit Tochtergesellschaften in
Deutschland, Frankreich, den USA und
China sowie eigenen Serviceorganisatio-
nen in mehr als 50 L&andern, weiss das
KMU, worauf es beim Geschaften in
fremden Markten und Kulturen ankommt.
So setzt das Unternehmen, das 92 Pro-
zent des Umsatzes durch Exporte
generiert, auf persénliche Beziehungen
und Kundennahe. Gerade in fernen oder
kulturell unbekannten Méarkten sind
regelméssige Treffen und der Dialog auf
Geschaftsleitungsstufe massgeblich fur
den Aufbau von Geschaftsbeziehungen.
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CEOQ Christian Eckert sagt dazu: «Wir
reisen viel, denn persdnliche Beziehun-
gen férdern die Kundenbindung. Diese
dienen ausserdem der Abklarung von
Marktpotenzialen und dem Aufbau von
Exportnetzwerken.» Genau hier unter-
stltzt Switzerland Global Enterprise
(S-GE) und hilft KMU wie der Regloplas
AG dabei, Vor- und Nachteile eines
Markteintritts abzuwagen, vermittelt
Kontakte sowie Partner vor Ort und
zeigt neue Geschaftsoptionen in allen
moglichen Exportdestinationen auf — sei
es im Mittleren Osten, in den USA

oder in China. In keiner anderen Region
hat in den vergangenen Jahren ein so
rasantes Wachstum einer immer kauf-
kraftigeren Mittelschicht stattgefunden
wie in Asien. Diese «Rising Middle

Class» wird sich weltweit in den néachsten
15 Jahren von heute 2,5 auf 5 Milliarden
Konsumenten verdoppeln. Nach China,
den USA und der EU ist Stdostasien die
viertgrosste Wirtschaftsgemeinschaft.

Indonesien als Zukunftsmarkt fur
Schweizer Exporteure

Das Potenzial in Asien erkannt hat
auch die Biazzi SA. Die weltweit tatige
Firma entwickelt seit tber 80 Jahren
Technologien und Anlagen fur die
chemische Industrie — seit Kurzem auch

in Indonesien. Fur die Biazzi SA erstellte
S-GE eine detaillierte Marktstudie und
identifizierte 20 potenzielle Distributi-
onspartner. «<Heute steht die Zusam-
menarbeit mit einem Partner. Und der
Auf- und Ausbau des Kundennetzes

ist in vollem Gang», so Bruno Tettamanti,
Leiter Marketing & Sales. «Wir haben
bereits in den USA und Singapur gute
Erfahrungen gemacht mit S-GE, das
Projekt in Indonesien bestéatigt dies.»

Swiss Business Hubs: direkte
Unterstitzung vor Ort
Um Schweizer KMU in den asiatischen

Wachstumsmarkten noch besser zu
unterstitzen, hat S-GE im Sommer 2017
einen neuen Swiss Business Hub in
Indonesien ertffnet. Daneben ist S-GE
in der Region auch mit Swiss Business
Hubs in China, Hongkong, Indien,
Japan, Korea und Singapur vertreten.
Die Swiss Business Hubs sind Teil

des weltweiten Netzwerks von S-GE.
Diese sind bei einer Schweizer Botschaft
oder einem Schweizer Generalkonsulat
angesiedelt. Die lokalen Teams unter-
stitzen Schweizer Unternehmen bei der
Markterschliessung und informieren
ausléndische Firmen Uber die Vorteile
einer Ansiedlung am Wirtschaftsstandort
Schweiz. Durch ihren offiziellen Status
in den Schweizer Botschaften verfigen
die Teams Uber Kontakte zu Regierungs-
vertretern, Unternehmen sowie Kunden
vor Ort, Absatzmittlern und Behdrden.
Sie kennen die interkulturellen Unter-
schiede und agieren als Turéffner zu
Entscheidungstragern. Gerade in

Asien brauchen KMU eine langfristige



Perspektive, eine klare Markterschlies-
sungsstrategie, den richtigen lokalen
Partner und eine persénliche, vertrauens-
volle Beziehung zu ihren Kunden. Uber
konkrete Dienstleistungen wie die
Swiss Pavilions, denen sich Schweizer
Unternehmen an internationalen
Handelsmessen anschliessen konnen,
oder Unternehmerreisen in das Ausland
hilft S-GE KMU, einen Dialog zu poten-
ziellen Geschaftspartnern in Zielméarkten
aufzubauen. Uber die Mitgliedschaft

bei S-GE kénnen KMU wie die Biazzi SA
und die Regloplas AG zudem vom
Netzwerk der Gber 2200 Mitglieder
umfassenden Community profitieren.

Erfolgreich exportieren: Switzerland Global Enterprise (S-GE) unterstitzt
exportierende Schweizer und Liechtensteiner KMU mit Informationen,
Beratung und einem Netzwerk.

Hilfe bei Exportformalitaten

Zoll, Burokratie oder stdndig wechselnde
gesetzliche Regelungen sind zusatzliche
Herausforderungen, die KMU zu
meistern haben. Dies schreckt viele
exportorientierte Unternehmen davon ab,

S-GE: weltweit vernetzt -
mit der Credit Suisse als Premiumpartner

in Indonesien oder anderen fernen
Landern Wurzeln zu schlagen. S-GE
unterstitzt KMU bei der korrekten
Anwendung von Exportformalitaten,
Freihandelsabkommen oder Fragen
rund um den Warenursprung — mit
Checklisten, FAQs, einer Zolldatenbank
und individuellen Abklarungen. Das
ExportHelp-Team von S-GE gibt KMU
innert 24 Stunden eine Rickmeldung,
Recherchen bis zu einer Stunde Aufwand
sind dabei kostenlos.

Als erste Anlaufstelle fiir Internationalisierung unterstiitzt S-GE im Auftrag
des Staatssekretariats fur Wirtschaft (SECO) Schweizer Unternehmen,
insbesondere KMU, bei der weltweiten Ermittlung und Erschliessung von
neuem Geschéftspotenzial. Neben den Swiss Business Hubs und den en-
gen Verbindungen zu 20 bilateralen Handelskammern auf der ganzen Welt
zéhlen auch die kantonalen Industrie- und Handelskammern, Branchen-
verbande und Schweizer Hochschulen zum Netzwerk von S-GE. Partner-
schaften mit Unternehmen aus der Privatwirtschaft — wie seit 2009 mit der
Credit Suisse - ergédnzen das Dienstleistungsangebot. KMU kénnen sich
jetzt flir eine kostenlose und unverbindliche Landerberatung anmelden:
s-ge.com/services

Asienexperte: |hr direkter Credit Suisse Kontakt in Asien

Urs Buchmann
Vice Chairman
Greater China,
Managing Director

In der Folge seiner lUber 30-jahrigen Tatigkeit in
China und Asien in den «Corporate & Investment
Banking»-Bereichen verfligt Urs Buchmann liber
eine umfassende Erfahrung in der Beratung von
Unternehmenskunden, die in der Region Markt-
eintritts- sowie Expansionsprojekte verfolgen.
Gemeinsam mit den Mitarbeitenden der Asien-
organisation unterstiitzt er Kunden in Fragen

der Suche und Evaluation geeigneter Partner, der
Bildung von strategischen Allianzen und Joint
Ventures wie auch in der Verfolgung von M&A-

Projekten. Dabei helfen ihm ein breit angelegtes
Netzwerk sowie eine fortgeschrittene Kompetenz
der chinesischen Sprache, die es ihm in den
letzten Jahren zunehmend erméglicht, auch chine-
sischen und asiatischen Unternehmen in ihren
internationalen Aktivitdten zur Seite zu stehen.

Haben Sie Fragen?
Kontaktieren Sie Urs Buchmann direkt:

urs.buchmann@credit-suisse.com




Bigler AG

Andreas Gerber (links) und Markus Bigler in Biren an der Aare.

Das Unternehmen verwendet fast zu 100 Prozent Fleisch von Schweizer Herkunft.
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In Blren geht es

um die Wurst

Ein Industriebetrieb mit zehn
Aktionaren. Alle sind Familien-
mitglieder, haben aber nicht
durchwegs dieselben Bedirfnisse.
Wie fuhrt man eine solche
Konstellation reibungslos in

die Zukunft? Markus Bigler,
angehender CEO der Bigler AG
Fleischwaren, und Andreas Gerber,
Leiter KMU-Geschéaft Schweiz

der Credit Suisse, Uber die Kunst
des strategischen Dialogs.

— Mariska Beirne

Herr Gerber, vor 20 Jahren waren Sie fiir
die Credit Suisse Kundenberater bei

der Bigler AG Fleischwaren, inzwischen
sind Sie Leiter des KMU-Geschéfts
Schweiz. Bei der Bigler AG ist die Zeit
aber auch nicht stehen geblieben, seit
Sie letztes Mal hier waren?

Andreas Gerber (AG): Das kann man so
sagen! Als ich das Unternehmen 1997
kennenlernte, war es ein gewerblich
orientierter Familienbetrieb — damals
schon mit etwa 200 Mitarbeitenden. Es
war ein Unternehmen, das gute Zahlen
schrieb, aber raumlich aus allen Nah-
ten platzte. Ich muss gestehen, ich war
anfangs erstaunt, wie gut die Bigler AG
funktionierte, obwohl alles so eng war.
Gerade auch deshalb konnte ich mir

vorstellen, dass dieser Betrieb mit mehr
Platz, Automatisierung und effizienteren
Prozessen das Potenzial haben wirde,

sich sehr positiv zu entwickeln. Wir
begleiteten damals den Betrieb beim
Ausbau, und heute bin ich von diesem
topmodernen Unternehmen beeindruckt.

Markus Bigler (MB): So ist es, wir haben
in dieser Zeit den Sprung vom gross-

gewerblichen zum industriellen Fleisch-
verarbeiter geschafft. Heute beschéftigen
wir rund 650 Mitarbeitende, und der
Betrieb ist modern und automatisiert.
Ohne Computersteuerung wirde unsere
Logistik nicht mehr funktionieren —
zumal bei einem fleischverarbeitenden
Betrieb die Frische und der rasche
Umschlag sehr wichtige Kriterien sind.

AG: Eure Produkte sind heute also viel
schneller beim Kunden als friher?

MB: Ja, das ist so: Seit 2006 pro-
duzieren wir auch Sandwiches und

Bigler AG

Convenience Food, seit Mitte 2017 in
einem eigens dafur erbauten Produk-
tionsgebaude. Die Sandwiches haben
eine kurze Haltbarkeit und missen rasch
beim Kunden sein. Bei den klassischen
Fleischwaren geht die Tendenz dahin,
dass die Lagerhaltung immer weniger
beim Kunden liegt, sondern bei uns,
dem Hersteller. Zudem wird haufiger
bestellt. Wahrend eine Metzgerei friher
einmal taglich eine Bestellung tatigte,
ruft sie heute bis zu achtmal an, je nach
Bedarf. Dies macht das Lagermanage-
ment anspruchsvoller.

AG: Bei euch wird noch angerufen?

MB: Ja, einige Kunden bestellen sogar
noch per Fax. Wir decken die ganze
Palette der Kommunikation ab (lacht).

Kommunikation ist ein interessantes
Stichwort: Die fleischverarbeitende
Industrie und eine Bank, das sind zwei
ganz unterschiedliche Welten. Versteht
die Credit Suisse, was Sie bewegt?

MB: Das ist jetzt aber eine heikle Frage.
Nein, im Ernst: Ich erwarte nicht, dass
ein Aussenstehender unser Geschaft

bis ins letzte Detail versteht. Aber jeder
unserer Credit Suisse Kundenberater
hat sich sehr ins Zeug gelegt, um den
Markt, die Produkte und unsere betrieb-
lichen Ablaufe zu verstehen — es waren
in den letzten 20 Jahren Ubrigens nur
drei Kundenberater — also kein standiger
Wechsel, sondern Kontinuitat. Auch

das ist ein wichtiger Faktor, um Vertrauen
aufzubauen.

AG: Kontinuitat sehe ich zwar auch als
wichtigen Faktor, aber ich behaupte,
dass die Starke unserer Kundenberater
genau eine andere ist: Dass sie ndm-
lich in relativ kurzer Zeit wissen, wie

ein Betrieb tickt und wie sie sich das
Vertrauen der Fiuhrungsverantwortlichen
verdienen. Das gelingt, indem sich diese
Berater wahrhaftig fir ihre Kunden
interessieren. Anhand von intensiven
Gesprachen, ihren Erfahrungswerten und
nattrlich der Unternehmenszahlen sind
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sie relativ schnell in der Materie drin.
Zudem bleiben die meisten Credit Suisse
Kundenberater tatsachlich viele Jahre in
ihrer Position.

MB: Was mir im Umgang mit unseren
Kundenberatern immer wieder auffallt:
Diese Bank denkt unkonventionell und
zieht auf der Suche nach Lésungen immer
sehr offen alle moglichen Optionen in
Betracht. Da funktionieren wir sehr dhnlich.

Die Bigler AG hat kirzlich ein Nachfolge-
und Umstrukturierungsprojekt abge-
schlossen und dabei sehr eng mit der
Credit Suisse zusammengearbeitet.
Worum ging es genau?

MB: Wir sind ein echtes Familienunter-
nehmen, das heisst, unser Aktionariat
besteht aus zehn Familienmitgliedern.
Mein 15 Jahre élterer Bruder ist zurzeit
noch CEO, kommt jetzt aber ins Pensi-
onsalter. Ich werde seinen Posten Uber-
nehmen, sobald sein Sohn fir meinen
aktuellen Posten als CFO eingearbeitet
ist. Die Mehrheit der Aktiondre gehort
der dritten Generation an, und die vierte
Generation ist, wie erwahnt, auch schon
operativ tatig. Durch das Wachstum der
Familie wurde das Aktionariat grosser,
und es stellte sich die Frage: Wie weiter
mit dem Familienunternehmen? Wollen
wir eigensténdig bleiben oder gibt es an-
dere Optionen? Nach ersten Gespréchen

in der Familie war uns bald klar, dass wir
Partner brauchen, die Erfahrung haben
mit solchen Konstellationen und von der
Materie etwas verstehen.

Es war aber nicht von Anfang an klar,
dass die Credit Suisse mit dem ganzen
Projekt beauftragt werden wiirde: Sie
haben im Vorfeld einen Wettbewerb mit
drei Teilnehmern veranstaltet. Womit
hat die Credit Suisse Uberzeugt?

MB: Alle drei Institutionen hatten

im Vorfeld die Méglichkeit, mit uns und
den einzelnen Familienmitgliedern

zu sprechen, alle hatten dieselben
Informationen. Auch bei unserer Haus-
bank Credit Suisse war es Ubrigens so,
dass hier mit Nachfolgespezialist Toni
Neuhaus jemand ins Spiel kam, den wir
bis zu diesem Zeitpunkt nicht kannten.
Er suchte sehr intensiv das Gespréach
mit jedem Einzelnen der zehn Aktionare
— in der Realitat waren es nahezu 20,
denn die Ehepartner redeten hier
nattrlich auch mit (lacht). Nachdem an
einem Samstagmorgen jeder der

drei Bewerber seinen Pitch vor dem
versammelten Aktionariat vorgetragen
hatte, verabschiedeten sie sich, und
wir stimmten in der Familie ab. Die Wahl
fiel ohne grosse Diskussionen auf die
Credit Suisse. Die Grinde dafir waren
ganz unterschiedlich. Aber insgesamt
hat unsere Hausbank klar ihre Professio-

«Wir haben als Familie zum ersten
Mal wirklich von Geld gesprochen.
Gewiss war Geld vorher schon
Thema - im Sinne des Geschafts-
ergebnisses oder anstehender
Investitionen —, aber so gut wie nie
im Zusammenhang mit Aktien und
uns personlich.» _ vars sigter
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nalitdt zum Ausdruck gebracht und
uns gezeigt, dass sie uns als Partner
begleiten kann. Mich persénlich Uber-
zeugte der Ansatz der Credit Suisse,
dass es in erster Linie um den Fort-
bestand der Firma geht und erst
danach um die einzelnen Interessen
und Bedurfnisse der Aktionare.

AG: So eine Nachfolgeldsung — bei der
Bigler AG war sie ja zuséatzlich mit der
Neuorganisation des Unternehmens
verbunden — ist immer auch eine grosse
Chance fur operativ tatige Aktionére,
mal einen Schritt zurtickzutreten und
das ganze Geflge mit den Augen

der Bank von aussen zu betrachten,
Prioritaten festzulegen und Themen
anzusprechen, die bisher nicht im
Vordergrund standen.

Kamen bei lhnen auch solche
ungewohnten Themen auf?

MB: Aber ja! Wir haben als Familie zum
ersten Mal wirklich von Geld gespro-
chen. Gewiss war Geld vorher schon
Thema — im Sinne des Geschéaftsergeb-
nisses oder anstehender Investitionen —,
aber so gut wie nie im Zusammenhang
mit Aktien und uns persénlich.

AG: Und nun ging es pldtzlich um die
persénliche Finanzplanung und alle
damit verbundenen Themen: Vorsorge,
Erbschaftsthemen, Ehevertrége ...

MB: Genau. Die Bank zog fir all diese
Fragen ihre internen Experten hinzu oder
empfahl uns externe. Wir mussten uns
erst ein wenig an diese Themen gewoh-
nen. Die Credit Suisse hat uns dabei
echt begleitet, indem sie einfach da war
und eher zurlickhaltend ihre Dienste
anbot, wenn sie gefragt war. Gleichzeitig
hielt Toni Neuhaus immer die Faden

in der Hand und fihrte uns von einem
Meilenstein zum néchsten. Am Ende
fanden wir als Familie zu dem Entscheid,
als unabhéngiges Familienunternehmen
in die Zukunft zu gehen. Wir als dritte
Generation haben dafir gesorgt, dass
das Geschaft in die vierte Generation



Bigler AG

Dank der Investition in ein neues Produktionswerk sei Bigler auch im wachsenden Convenience- und Food-to-go-Markt gut

positioniert, erlautert Markus Bigler seinem Gesprachspartner Andreas Gerber.

gefuhrt werden kann. Das war vorher
immer latent im Raum gestanden.
Zusammengefasst wiirde ich sagen,
dass wir gestarkt aus dem Prozess
hervorgegangen sind: als Management,
als Aktionére und als Familie. Das

ist enorm wertvoll.

AG: Dieser Betrieb hat sich, nicht nur
was seine Grosse angeht, unglaublich
entwickelt. Die Bigler AG hat uns zwar
immer sehr nah an sich herangelassen,
aber — und das ist ganz wichtig — das
Unternehmen blieb finanziell immer
unabhéngig. Das bedeutet: Die Ent-
scheidungen fallten am Ende immer die
Biglers. Wir hatten dabei oft die Rolle
des strategischen Beraters, insbesondere
wahrend der wichtigen Phasen des
grossen Wachstums durch Automation
vor 20 Jahren und jetzt beim Nach-
folgeprojekt.

Ein Blick in die Zukunft - wo sehen
Sie die Bigler AG Fleischwaren in den
kommenden Jahren?

MB: Ein solches Wachstum wie in den ver-
gangenen Jahren wird sich vermutlich nicht

wiederholen, was mich aber nicht traurig
stimmt. Wir werden bestimmt nicht stehen
bleiben, das entspricht nicht unserem
Naturell. Wir wollen uns weiterentwickeln:
es macht uns Spass, uns immer wieder
neu zu erfinden, wie mit dem neuen Conve-
nience- und Food-to-go-Werk.

AG: Ihr seid ja auch sehr innovativ, was
eure Produkte angeht: Da gibt es immer
wieder Neuerungen.

MB: Das stimmt, manchmal sind es
auch nur kleine Innovationen wie eine
kligere Verpackung oder eine Rezeptur-
verfeinerung. Gleichzeitig sind wir ein
Unternehmen mit einer Uber 70-jahrigen

Bigler AG Fleischwaren

Geschichte, und eine Portion Tradition
gehort eben auch zu uns. Diese Wurzeln
wurden uns beim Nachfolgeprozess
richtig bewusst, und wir setzen seit
einem Jahr auch in der Werbung ganz
bewusst darauf. Es ist doch eigentlich
beruhigend: Wir kénnen erfinden, was
wir wollen, beim Wurstsortiment bei-
spielsweise fihren immer dieselben die
Hitparade an: Auf Platz 3 das Wienerli,
auf Platz 2 die Kalbsbratwurst und auf
Platz 1 nattrlich der Cervelat.

Lesen Sie im Onlineportrat mehr Giber das
Wachstum der Bigler AG:

credit-suisse.com/unternehmer

Die Bigler AG Fleischwaren ging aus einer 1946 gegrindeten Metzgerei
hervor. Das Unternehmen ist noch heute volistandig in Familienhand. CEO
ist Jlrg Bigler, demnéachst wird sein jliingster Bruder Markus Bigler die Nach-
folge antreten. Die 650 Mitarbeitenden sind am Hauptsitz in Biiren a. d. Aare
sowie in den Werken in Lyss und Lugano tétig. bigler.ch
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Social Media

Wie KMU erfolgreich
Social Media nutzen

Social Media gehort heute

zu einem gelungenen Kommu-
nikationsmix dazu. Auch

far KMU bieten Facebook,
LinkedIn und Co. viel Potenzial,
um bestehende Kunden zu
binden, potenzielle Kunden
anzusprechen und neue
Bedirfnisse zu wecken. Fur
einen langfristigen Erfolg

gilt es jedoch, einige wichtige

Punkte zu beachten.

— Patrick Meier

1 Social-Media-
Strategie

Die Frage ist nicht, ob KMU die sozialen
Netzwerke in den Kommunikationspro-
zess integrieren sollten. Sondern in
welchem Umfang, auf welchen Kanélen
und wie sie sich am besten mit den
klassischen Kommunikationsmassnahmen
erganzen. Klar ist: Social-Media-Engage-
ment nach Bauchgefihl war gestern.
Richtig eingesetzt, werden Social Media
heute zum strategischen Erfolgsfaktor.
Wichtig ist es fur ein KMU dabei,
relevante Fragen zu stellen wie zum
Beispiel: Wie wollen wir uns positionie-
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ren? Wie lautet unsere Kernbotschaft?
Was macht uns einzigartig? Anhand der
Antworten wird eine Strategie entwickelt,
bei der die langfristigen Unternehmens-
ziele im Vordergrund stehen.

2 Die richtige Wahl
der Kanéle

Vor dem Start einer Social-Media-Kam-
pagne gilt es, genau zu analysieren, wer
erreicht werden soll und auf welchem

Kanal sich die Zielgruppe aufhélt. Denn
jedes soziale Netzwerk hat seine Eigen-
heiten, und nicht jede Plattform eignet
sich fir jedes Unternehmen und jede

Branche. So ist LinkedIn (2 Millionen
Nutzer in der Schweiz) sehr business-
orientiert und eignet sich vor allem fur
B2B-Beziehungen. Twitter ist newslastig,
und Instagram setzt voll auf «lebensnahe
Momentaufnahmen». Facebook hat allein
in der Schweiz 3,5 Millionen User, wird
von Millennials, der Generation X und den
Babyboomern gleichermassen geliebt

— und bietet einen ausserst leistungsfahi-
gen Algorithmus und die grésste Format-
Vielfalt.

3 Storytelling

In einem Zeitalter der Reiztiberflutung
verpuffen Werbebotschaften, die sich
nicht von der Masse abheben. Da sich
Menschen gute Geschichten leichter und
lieber merken, kann sich eine Marke
mittels Storytelling von der Konkurrenz
abheben. Unterhaltsame Storys mit
redaktionellem Charakter binden die
Zielgruppe ein, lassen sie mitdenken und
mitfihlen und schaffen so eine per-
sonliche Bindung zur Marke und zum
Produkt. Kein Marchen: Jedes Unter-
nehmen, ganz gleich wie gross oder
klein und aus welcher Branche, hat
einzigartige Geschichten zu erzahlen.
Fur die Zielgruppe kann es zum Beispiel
interessant sein, wie und warum ein
Produkt hergestellt wird und wie dieses
das Leben von Anwendern veréndert.
Aber auch das Unternehmen selbst
bietet jede Menge «Stoff» fir spannende
Storys: Wie entstehen Ideen? Was ist
die Motivation der Firmengrinder? Woflr
setzt sich das KMU ein? Gekonntes
Storytelling gibt Unternehmen ein
Gesicht und ermdglicht eine langfristige
Kundenbeziehung.

4 Kundenbeziehung

Nomen est omen: Der «soziale» Aspekt
der Netzwerke sollte niemals unter-
schatzt werden. Social-Media-Kanéle
eignen sich zwar durchaus als Vertriebs-
werkzeuge. Dariber hinaus bieten sie
jedoch eine gute und glinstige Mdglich-
keit, mit Interessenten persénlich zu
kommunizieren, eine echte Beziehung



Seine Ansprech-
partner zu kennen,
ist zentral: Wer
Content herstellt
und distribuiert,

® muss wissen, auf
. -, welchem Kanal
- und zu welchem
Zeitpunkt eine
92 Zielgruppe
angesprochen

werden soll.

zur Community aufzubauen und wertvolle  der Zielgruppe zu pflegen und perma- erreichen? Professionelles Social-Media-
Einblicke zu erhalten. Firmen kénnen nent zu Uberwachen. Schliesslich Management ist zwar in der Medialeistung
ihre Nutzer zum Beispiel nach ihren kann auch eine Hotline nicht einfach glnstig, aber dafur ist die Produktion
Bedurfnissen befragen und mit einem Uber die Sommerferien schliessen. umso aufwendiger. Daher kann es sich
schnellen, effektiven Kundenservice ihr fur ein KMU ab einer gewissen Grosse

positives Image starken. Dabei gilt es zu 5 Professione"es Social- durchaus auszahlen, in eine auf Content

beachten, dass Social-Media-Engage- spezialisierte Agentur zu investieren.

ment eine Zwei-Wege-Kommunikation Medla-Management Diese unterstitzt das Unternehmen in

ist: Im Gegensatz zu einer Anzeige erhalt Welche personellen und finanziellen allen Bereichen — von Content-Production
das Unternehmen auf einen Post Ressourcen stehen intern zur Verfigung?  Uber Publishing, Community-Manage-
unmittelbar Feedback vom User. Auch Braucht es externe Unterstitzung durch ment und Monitoring bis hin zu Analyse
wenn man nicht auf jeden einzelnen Onlineredakteure oder Grafiker? Mit und Reporting — und stellt so den lang-
Kommentar eingehen muss, ist es doch welchen Inhalten und Storys kann das fristigen Erfolg der Social-Media-Strate-
wichtig, regelméssig den Dialog mit Unternehmen seine Ziele am besten gie sicher.

Social-Media-Experte: Patrick Meier

Patrick Meier ist Co-Grinder und Managing Partner von Swiss Online
Publishing. Der Wirtschaftshistoriker begleitet die digitale Transformation
seit den 90er-Jahren Uber seine diversen beruflichen Positionen. Beim
Unterhaltungselektronikkonzern Sony bekleidete er mehrere leitende
Funktionen, bevor er 2010 gemeinsam mit Julian Schweizer Swiss Online
Publishing und 2013 den Werbevermarkter AdRingo griindete.

swissonlinepublishing.ch
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Research

Tellzeitarbeit:

Unternehmen in

der Pflicht

Mehr als jeder Dritte in der
Schweiz arbeitet Teilzeit,
darunter immer mehr Manner.
Gerade fir Arbeitnehmer

mit geringen Arbeitspensen
und tiefen Einkommen kénnen
im aktuellen Vorsorgesystem
betrachtliche Deckungsliicken
entstehen. Es gilt, rechtzeitig
zu informieren und entspre-
chende Rahmenbedingungen
zu schaffen. - sara carmnazzi weber

Teilzeitarbeit ist in der Schweiz stark
verbreitet, insbesondere bei Frauen.
Rund 60 Prozent arbeiten mit einem
reduzierten Arbeitspensum, bei den
Mannern sind es erst gute 15 Prozent.
Seit Anfang der 90er-Jahre beobachtet
man aber auch bei den Mannern eine
steigende Tendenz, die inzwischen alle
Altersgruppen erfasst hat. Das Streben
nach einer besseren Work-Life-Balance
oder neue Rollenverteilungen in der
Familie, bei denen zum Beispiel beide
Partner ihr Arbeitspensum leicht
reduzieren, um die Kinder zu betreuen,
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sind dabei wichtige Treiber. Ins Auge
sticht auch der Anstieg der Teilzeitarbeit
bei jungen Erwerbstatigen beider
Geschlechter. Einen Erklarungsgrund
stellt hier die Verlangerung der Ausbil-
dungsdauer dar. Oft gehen Jugendliche
neben dem Studium einer Beschéftigung
auf Teilzeit- oder befristeter Basis nach.

Teilzeitarbeit als Risiko

Aus vorsorglicher Sicht ist die zuneh-
mende Verbreitung von Teilzeitarbeit
und anderen flexiblen Arbeitsformen,
wie temporaren Stellen, mehreren

Teilzeitjobs bei unterschiedlichen
Arbeitgebern, Freelance-Tatigkeiten,
nicht unbedenklich. Uber drei Viertel der
im Rahmen der Credit Suisse Studie
befragten Pensionskassenvertreter
bezeichneten solche Arbeitsmodelle als
eine der gréssten gesellschaftlichen
Herausforderungen fur das Schweizer
Altersvorsorgesystem. Teilzeitarbeit
schmaélert das Einkommen und damit die
Beitrage an die 1. und 2. Saule sowie
spéater deren Leistungen. In der berufli-
chen Vorsorge haben insbesondere die
Eintrittsschwelle und der Koordinations-
abzug nachteilige Folgen fiur Teilzeitar-
beitende. Wer in solchen Arbeitsverhalt-
nissen tatig ist, lauft also Gefahr, ohne
zusatzliche private Vorsorge, wie Sparen
in der Sadule 3a, nicht gentigend fur das
Alter vorsorgen zu kdnnen.

Eigeninitiative bei mehreren Einkommen
Nur wer bei einem Arbeitgeber einen
Jahreslohn von mehr als 211560 Franken
bezieht, untersteht geméass zurzeit
geltendem Recht der obligatorischen
beruflichen Vorsorge. Zur Bestimmung
des versicherten Lohnes wird zudem
vom Jahreslohn ein Betrag abgezogen.
Dieser sogenannte Koordinationsabzug
belduft sich derzeit auf 24 675 Franken
und ist auch bei einer Teilzeitanstellung
fix. Vorsorgeeinrichtungen kénnen in
ihrem Reglement zwar je nach Beschafti-
gungsgrad einen geringeren Abzug
festsetzen oder den gesamten Lohn
versichern, sie sind allerdings gesetzlich
nicht dazu verpflichtet. Verdient also ein
Arbeitnehmer mit Vollzeitpensum

100 000 Franken, verbleiben nach dem
Koordinationsabzug 75 325 Franken

als versicherter Lohn. Arbeitet diese
Person hingegen zu einem reduzierten
Arbeitspensum von 40 Prozent und
verdient 40 000 Franken, dann betragt
der versicherte Lohn lediglich 15325
Franken. Wie dieses Fallbeispiel zeigt,
fuhrt der Koordinationsabzug dazu, dass
sich Teilzeitanstellungen stark auf die an
die 2. S&ule auszurichtenden Beitrage
und somit auf das angesparte Alters-
kapital auswirken. Der negative Effekt
fallt bei tieferen Léhnen dabei starker




Berufliche Vorsorge bei Teilzeitbeschaftigung

Beispiel: CHF 100 000 Verdienst bei Vollpensum

Szenario A Szenario B

Beschaftigungsgrad in %

20% 20% 20%

N/

' Lohn*

I 60000 20000 20000 20000
) V4 N
Eintrittsschwelle: 21 150

v | X X X

N N\

Koordinationsabzug**

-24 675 —

N\ N\

Versicherter Lohn

35325 0

.. Alle Betrage in CHF. A Vorsicht: In Szenario B betragt der versicherte Lohn

** Der Koordinationsabzug bestimmt, welcher

Lohn bei der Pensionskasse (2. Saule) CHF 0, obwohl das Gesamteinkommen mit CHF 60 000
versichert ist. Dieser wird vom Jahreseinkommen tber der Eintrittsschwelle von CHF 21 150 liegt. In
abgezogen, um den «ersicherten» Lohn zu diesem Fall ist eine freiwillige Versicherung bei einer

errechnen. Der Koordinationsabzug betrégt o
derzeit (Stand 2017) CHF 24 675. Auffangeinrichtung empfehlenswert.



Research

ins Gewicht. Einbussen ergeben sich
auch im Fall von mehreren Teilzeitjobs.
Wenn jemand beispielsweise eine
Erwerbstatigkeit bei drei verschiedenen
Arbeitgebern nachgeht (mit einem
Gesamtverdienst von 40 000 Franken),
bei keinem dieser Anstellungsverhalt-
nisse jedoch die Eintrittsschwelle von
21150 Franken Uberschreitet, dann ist
keiner der drei Arbeitgeber verpflichtet,
diesen Arbeitnehmer zu versichern.
Ubersteigt aber der Gesamtbetrag aller
Einkommen die Eintrittsschwelle (in
diesem Fall 40 000 Franken), kann sich
der Arbeitnehmer bei der gesamtschwei-
zerischen Auffangeinrichtung freiwillig
versichern lassen. Die Problematik des
Koordinationsabzugs ist auch im Rahmen
der Reform «Altersvorsorge 2020»

thematisiert worden. Dieses Reformpaket

wurde allerdings am 24. September 2017
vom Schweizer Volk verworfen. Der nach-
teilige Effekt des Koordinationsabzugs
bleibt demnach vorerst bestehen.

Die Pensionskassenstudie finden Sie hier:

credit-suisse.com/unternehmer
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Arbeitgeber:
Nachfragen lohnt sich

Sara Carnazzi Weber
arbeitet seit 1999 in
der Research-Abtei-
lung der Credit Suisse.
Sie ist Spezialistin

fur Demografie- und
Vorsorgethemen

und leitet den Bereich
Sektor- und Regio-
nalanalyse Schweiz.

Obwohl es auch fiir Teilzeitangestellte mit tiefem Ein-
kommen oder mit mehreren kleinen Lohnen moglich ist,
sich bei einer Pensionskasse zu versichern, wird diese
Maoglichkeit eher selten genutzt. Weshalb?

Leider wissen die wenigsten Arbeitnehmer von diesen
Moglichkeiten. Die Arbeitgeber sind ihrerseits oftmals
nicht dartiber informiert, dass ihre Angestellten an
weiteren Orten auch noch etwas verdienen. Der Ball liegt
bei den Unternehmen, nachzufragen und proaktiv tber
die verschiedenen Optionen zu informieren.

Was raten Sie Angestellten mit Arbeitspensen, die zu
niedrig sind fiur Einzahlungen in die 2. Saule?

Fir diese Leute ist es umso wichtiger, ihr Alterskapital
friihzeitig durch privates Sparen zu erganzen. Auf diese
Weise kénnen sie im Ruhestand auf ein angemessenes
Finanzpolster zurtickgreifen. Auch regelméssige Ein-
zahlungen mit kleinen Betragen in die 3. Saule lohnen sich.

Selbststiandigerwerbende ohne Mitarbeitende sind in der
2. Séaule von der Beitragspflicht befreit. Was kénnen sie
tun, um ihre Altersvorsorge zu sichern?
Selbststandigerwerbende kénnen sich freiwillig versichern
lassen, sei es bei den Vorsorgeeinrichtungen von Berufs-
und Branchenverbanden oder bei der Stiftung Auffangein-
richtung BVG. Wer sich keiner Pensionskasse anschliesst,
darf bis zu 20 % des Erwerbseinkommens, momentan
aber maximal 33840 Franken, in die gebundene 3. Saule
einzahlen.



Datamars produziert im
Tessin Identitat

Wie Uberlebt ein Schweizer KMU
einen Patentstreit in den USA?
Wann lohnt es sich, in einen Markt
einzudringen, der von einem
dominanten Konkurrenten
beherrscht wird? Datamars kennt
die Antworten auf diese Fragen.

— Mariska Beirne

Doppelte Identifikation: Im linken Ohr die Marke mit aufgedruckter Nummer,

rechts dieselbe Zahl in elektronischer Form im RFID-Knopf.
Via Datenbank erhalt der Landwirt damit weitere Informationen zum Tier.

Datamars SA

Grasende Schweizer Milchkihe tragen
oftmals im rechten Ohr einen Knopf

aus Kunststoff und im linken Ohr eine
Plastikmarke, die mit einer Nummer
versehen ist. Letztere dient der visuellen
Identifikation, der Knopf im anderen Ohr
liefert Uber RFID-Technologie dieselbe
Nummer. Ahnlich einer Telefonnummer
findet man in einer Datenbank weitere
Informationen zum Tier. Klaus Ackerstaff,
CEO des RFID-Produzenten Datamars
SA, erklart: «RFID steht fir <radio-fre-
quency identification>: Wenn ich auf der
Strasse einem frei laufenden Hund
begegne, kann dieser mir seinen Namen
nicht sagen. Wenn er aber mit einem
Transponder versehen ist, ist er weltweit
identifizierbar.» RFID-Transponder sind
passiv — das bedeutet, sie enthalten
keine Batterie oder Ahnliches. Uber ein
externes Lesegerat, das Uber ein elektro-
magnetisches Feld verflgt, erhalt der
Transponder flr kurze Zeit gentigend
Energie, um seine Antwort in Form der
Nummer zu Ubermitteln. Die RFID-Tech-
nologie verwendet Datamars auch fir
Textilien wie Bettwasche oder Arbeits-
kleidung, die in grossen Mengen von
Krankenhausern, Altersheimen, Hotels
und Produktionsbetrieben extern
gewaschen werden. Dank des RFID-
Codes werden die sauberen Textilien
nach der Reinigung automatisch wieder
den korrekten Besitzern zugeordnet.

Ein Patentverfahren fiihrt beinahe
zum Untergang
Im Haustier- und Textilbereich ist

Datamars seit Jahrzehnten weltweit
Marktfahrer, im Nutztierbereich nimmt
das Unternehmen inzwischen den
zweiten Platz ein. Dieser Erfolg ist

mit Blick auf die Firmengeschichte
keineswegs selbstverstandlich: «Als ich
vor elf Jahren zur Firma kam, war sie
faktisch pleite — trotz sehr gutem
Geschéaftsgang», erzahlt Klaus Acker-
staff. Grund war ein Patentverfahren in
den USA, das horrend hohe Anwalts-
kosten verursachte. «Wir haben nur
Uberlebt, weil uns ein externer Schwei-
zer Investor unter die Arme griff, und
auch die Credit Suisse liess uns damals
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Datamars SA

Klaus Ackerstaff, CEO von Datamars, erkannte das Potenzial des weltweit riesigen Nutztiermarktes. Mit viel Ausdauer und

Beharrlichkeit und trotz starker Konkurrenz setzte er auf die Identifikation von Nutztieren. Nach nur sechs Jahren in diesem Markt
befindet sich Datamars bereits an zweiter Stelle.
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nicht fallen. Die Bank begleitete uns
stattdessen durch diese schwierige Zeit.
Die Verantwortlichen sahen, dass wir,
abgesehen von diesem Gerichtsfall,
eigentlich rentabel waren», stellt der
CEO fest. Um das schlingernde Unter-
nehmen wieder auf Kurs zu bringen,
hatte der Verwaltungsrat mit Klaus
Ackerstaff offensichtlich eine gute
Personalentscheidung getroffen.
Dennoch bendtigte dieser einiges an
Beharrlichkeit, um die Aktionare von
seiner Vision zu Uberzeugen und Geld-
geber dafiur zu finden: «Ich wollte in
den Nutztierbereich einsteigen, weil ich
dort ein enormes Wachstumspotenzial
sah. Allerdings waren vorhergehende
Versuche, in diesen Markt einzusteigen,
erfolglos geblieben. Es gibt in diesem
Feld einen unglaublich dominanten
Konkurrenten, der noch heute in man-
chen Landern fast 100 Prozent Markt-
anteil halt.» Schliesslich gelang es
Klaus Ackerstaff, neue Investoren an
Bord zu holen. Er berichtet: «Wir stiegen
vor sechs Jahren in den Markt ein

mit der Idee, den Marktfihrer zu kon-
kurrenzieren. Im Grunde kopierten wir
sein Modell, aber es war unser Ziel,
innovativere Produkte zu liefern sowie
flexibler und schneller in der Abwicklung
zu sein.»

Lokale Prasenz durch Akquisitionen
Das Tessiner KMU zahlte vor zehn
Jahren etwa 100 Angestellte — heute
beschaftigt es weltweit rund 1000
Mitarbeitende. Das rasche Wachstum
gelang Datamars unter anderem mit der
Akquisition von zehn internationalen
Unternehmen im Bereich der Nutztier-

Datamars SA

identifikation. «Bei Akquisitionen muss
oftmals alles sehr schnell gehen.
Sobald bei uns intern klar ist, wohin
wir wollen, rufen wir unsere Kunden-
beraterin Sura Fini Di Pietro bei der
Credit Suisse an. Je nach Fall zieht sie
weitere Spezialisten der Bank hinzu,
und wir treffen uns zu einer Prasentation.
Anfangs waren unsere Kaufe kleiner,
inzwischen sind das derart grosse
Ubernahmen, dass die Bank manchmal
weitere, externe Partner ins Boot holt»,
erlautert Klaus Ackerstaff. Mit der
Prasenz in Neuseeland und Australien
erhielt Datamars einen starken Auftritt
im global gréssten Markt fir Schafe.
«Wir gelangten durch die Firmenkaufe
aber vor allem an Know-how und
qualifiziertes Personal, das sich in den
lokalen Markten auskennt, was fur die
Kommunikation mit Landwirten und
Behorden unverzichtbar ist», erklart
Klaus Ackerstaff. Bedeutend sind diese
Lokalkenntnisse, weil jedes Land in
Bezug auf die Identifikation von
Nutztieren eine andere Gesetzgebung
hat. In Landern wie Australien ist sie
obligatorisch, sodass Uber die nationale
Datenbank jede Lebensstation eines
Tieres zurlckverfolgt werden kann.

Kein «stupid piece of plastic»

Die elektronischen Komponenten des
Produkts, die Transponder, produziert
Datamars inzwischen in einem eigens
daflir gebauten Werk in Thailand. Diese
Produkte sind hochwertig, sehr klein

und leicht. Deshalb lohnt es sich, sie nur
an einem Standort zu produzieren und

von dort aus zu verschiffen. Fir die
grosseren Plastiketiketten hingegen hat

Das 1988 gegriindete Unternehmen Datamars SA ist auf die Identifikation
von Nutz- und Haustieren sowie von Textilien spezialisiert. Das Unterneh-
men gehoért in der RFID-Technologie zu den Weltmarktfihrern. Am Haupt-
sitz in Bedano im Tessin beschaftigt der Betrieb unter CEO Klaus Ackerstaff
rund 70 Angestellte, global sind es insgesamt etwa 1000 Mitarbeitende.
Rund die Halfte der Belegschaft arbeitet in der Produktion in Thailand, wo
die elektronischen Komponenten hergestellt werden. datamars.com

Datamars SA

Datamars Fabriken in Neuseeland, den
USA, Europa sowie bald auch in Std-
amerika. «Diese Plastikmarken sind kein
«stupid piece of plastic>,» so Klaus
Ackerstaff. Die Abteilung Forschung &
Entwicklung des Unternehmens stecke
hohe Ressourcen in die Erforschung des
Materials. «Wenn eine Ohrmarke zehn
Jahre in einem Rinderohr halten soll,
muss sie unglaublichen Umwelteinflissen
standhalten: minus 30 Grad in Kanada,
plus 50 in Australien. Nicht zu verges-
sen, dass die Chemikalien, die ein Tier
produziert, die meisten Kunststoffe
zersetzt — aber unser Material hélt das
aus», halt der CEO fest. Ein weiteres
Forschungsgebiet ist die Ergédnzung der
Chips mit Sensoren, die dem Bauern
beispielsweise anhand der Bewegungs-
muster mitteilen, dass eine bestimmte
Kuh gerade fruchtbar ist. «Solche
Technologien gibt es bereits», sagt Klaus
Ackerstaff. Nun gehe es darum, diese
bedeutend glinstiger zu produzieren.
Datamars verfolgt dabei die Strategie,
Komponenten in anderen Bereichen zu
finden, die bereits in grossen Stlckzah-
len produziert werden und deshalb
preiswerter sind. Denn auch wenn man
damit die Endprodukte einmal von 200
auf 5 Franken hinunterbringen kann, sind
das immer noch hohe Summen fir einen
Landwirt mit Tausenden Tieren. «Wir
konzentrieren uns deshalb gleichzeitig
auf die dow hanging fruits> — sprich jene
Markte, die noch unerschlossen sind und
viel Potenzial bieten, selbst wenn es
dabei nur um die visuelle Identifikation
geht,» erklart Klaus Ackerstaff. Gerade
hat Datamars in China eine Firma
gegriundet. Das Land besitzt einen
gigantisch grossen Schweinemarkt, und
viele Tiere sind noch nicht individuell
gekennzeichnet. Es ist zu erwarten, dass
Kundenberaterin Sura Fini Di Pietro bald
weitere gréssere Projekte mit Datamars
abwickeln wird.

Lesen Sie online ein Gesprach zwischen

Klaus Ackerstaff, CEO von Datamars, und Sura Fini
Di Pietro, Kundenberaterin bei der Credit Suisse,
Uiber die Lésungen der Bank:

credit-suisse.com/unternehmer
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«Den patron-
massigen: Chef
ZU splgl_en

entspnc_:jht mir
nicht.»

Transparent kommunizieren,
stets den Uberblick und
alle Mitarbeitenden auf dem
Boot behalten. Mit diesen 5
Starken hat Natalie Spross
Débeli, CEO der Spross-

| HoIdmg--AG die Firmavon -
‘einem patron- hin zu einem:- -

- teamgefiihrten Unternehmen
“verandert. Und ist dabel-
‘ihrer Memung nach -

-~ authentischer geworden

—Regula Brechbuhl

Spross-Gruppe

Besitzen Sie privat einen Garten?

Jal Aber eher zum Lesen oder zum
Spielen mit den Kindern. Ich bin

sehr gerne in der Natur, beim Pflanzen-
schneiden finde ich jedoch nicht die
innere Ruhe.

Womit denn?

Beim Wandern in den Bergen oder
auf einem Gewasser. Aber auch beim
Lesen.

Welches Buch hat Sie in Bezug auf
unternehmerisches Denken und Handeln
am meisten gepragt?

Sheryl Sandbergs Buch «Lean In».

Es handelt von Genderfragen

im Sinne von «Traut euch auch».

Sheryl Sandberg fordert Frauen auf,
einen Job gerade dann zu machen, wenn
sie es sich nicht getrauen wiirden.

Weil es eine Herausforderung sei und
«on the Job» das Fehlende immer

noch gelernt werden kénne. Sind Sie
hier gleicher Meinung?

Ja, und ich habe es bei meiner jetzigen
Aufgabe genauso gemacht. Ich hatte
grossen Respekt, die CEO-Position

zu Ubernehmen. Zwar kannte ich die
Immobilienverwaltung oder das Back-
office mit der Buchhaltung, aber in den
Departementen Gartenbau und Entsor-
gung verfugte ich Uber kein klassisches
Fachwissen und musste einiges lernen.
Hier half es, eine gute Beziehung zu
den Fachleuten aufzubauen, damit wir
einander vertrauen und uns aufeinan-
der verlassen konnten. Geholfen hat
mir aber trotzdem immer eine meiner

Chefin von mehr als 160 Mitarbeitenden:
Natalie Spross Débeli (links) leitet das
Zlricher Familienunternehmen in der

funften Generation. Unter der Spross-
Gruppe mit Holdingstruktur werden acht
Tochtergesellschaften gefihrt.
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Spross-Gruppe

«Damit Mitarbeitende mit
Herzblut dabei sind, braucht
es faire Arbeitsbedingungen

und Regeln.»

Starken: Ich behalte den Uberblick und
erkenne schnell, worauf ich das
Augenmerk haben muss, ohne Details
zu kennen.

Wo liegen andere Starken von lhnen?
Neben dem ganzheitlichen sind bei

mir das intuitive und das emotionale
Denken sehr ausgepréagt, worum ich
froh bin. Mir sind Menschen immer sehr
wichtig — auch wenn ich unter Druck
stehe. Ich achte sehr darauf, dass nie-
mand aus dem Boot fallt. Meine dritte

o S

Vor 125 Jahren vom Gartner Joseph Spross gegrindet, sind heute fir den

Starke sind Zahlen und Fakten, auf sie
will und kann ich mich verlassen.

Weitsichtig, einzigartig, zuverlassig - das
sind die Grundpfeiler der Firma Spross.
Wie weit sind diese Attribute auch lhre
personlichen Grundsatze?

Als CEO der Gruppe lebe und trage
ich diese Werte mit. Das geht nur,
weil ich als Chefin und Privatmensch
dahinterstehen kann, was beim Thema
Zuverlassigkeit absolut der Fall ist.
Einzigartigkeit heisst nicht, trendy sein

Bereich Landschafts- und Gartenbau rund 90 Fachleute tatig. Einblicke
in ihr Kénnen bietet das GartenForum in Binz (ZH), das die Chefin auch ab

und zu besucht.
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zu wollen, sondern authentisch zu blei-
ben. Weitsichtigkeit spiegelt fur mich
die Grundhaltung wider, gemeinsam
nach vorne zu schauen, um frih genug
zu erkennen, wenn etwas optimiert
werden muss, aber auch um das gut
Funktionierende zu erhalten.

Bleiben wir bei den Werten. Weshalb war
es lhnen so wichtig, das Unternehmen
von einem patriarchal gefiihrten in einen
teamgefiihrten Stil zu verandern?

Mal abgesehen davon, dass diese
Umstellung aus verschiedenen Grinden
und bereits durch meinen Vater — wir
sind beide Teamplayer — initiiert wurde,
besteht einfach die Tatsache, dass ich
in keinem der drei Bereiche die klassi-
sche Fachfrau bin. So werden Entsor-
gung, Gartenbau und Immobilien von
ein bis zwei Bereichsleitern gefihrt.
Sie haben zwar die Pflicht, den Bereich
erfolgreich zu leiten, aber dann sollen
sie auch das Recht erhalten, angehért
zu werden und Inputs zu geben. Aus
diesen Konstellationen heraus ergibt
sich also automatisch die Teamflhrung.

Das leuchtet unternehmerisch ein.

Gab es auch persénliche Grinde dafir?
Ja, bestimmt. Ich hatte natirlich

am Anfang das Geflhl, ich misse
den patronmassigen, potenten Chef
«spielen». (lacht) Das entspricht mir
aber schlichtweg nicht. In den
letzten Jahren habe ich gelernt, dass
ich nur gut bin in dem, was ich mache,
wenn ich authentisch bleibe. Heute
fahle ich mich wohl, mache meinen Job
sehr gerne und ich finde mein Team
toll. Ich bin auch extrem froh, die
Kombination zwischen Muttersein und
Arbeit flexibel umsetzen zu kénnen.

Hatte diese Kombination einen Einfluss
auf das Geschaft?

Es wurde durch mich buchstablich
familiarer, weil meine Kinder ab und zu
mit ins Geschaft kommen. Die Mitar-
beitenden wissen, dass ich fir ihre
privaten Probleme Versténdnis aufbringe
und dies auch von ihnen erwarte.

Klar gibt es flir mich auch Grenzen, es



Spross-Gruppe

Macht das Leben ihrer Meinung nach spannend: Lésungen fir neue Problemstellungen zu entwickeln. Dabei sieht Natalie Spross

Dobeli ihren Vater Heinz Spross, Verwaltungsratsprasident, als sehr guten Sparringspartner.

ist immer eine Gratwanderung. Aber
meine Kinder sind an den Weihnachts-
apéros dabei, und am Kinderschwingen
unseres Jubilaumsanlasses kampfte
meine Tochter gegen die eines Gértners!

Wenn Sie eine Aussensicht benétigen:
Wer dient hier als Spiegel?

Je nach Thema ... Sehr ehrlich ist mein
Mann, teilweise ungefragt. (lacht) Mein
Vater auch, aber grundsétzlich ist es
mein Verwaltungsrat, bei dem ich nicht
nur bei Fachfragen, sondern auch bei
persénlichen Fihrungsfragen auf seine
Erfahrungen zurlckgreifen kann. Es
gibt aber auch eine externe Person mit
einer kompletten Aussensicht, der ich

ein- oder zweimal im Jahr ganz
bewusst zwei, drei Fragen stelle. Mir
ist auch der Austausch mit meinem
Kader oder aber mit anderen Fiuhrungs-
personen, zu denen ich ein gutes
Verhaltnis habe, wichtig.

War lhr Umfeld so einen Dialog gew6éhnt?
Oder brauchte es dafir strukturelle
Veranderungen?

In den meisten Belangen war Verande-
rung nicht noétig. Den jetzigen Verwal-
tungsrat hat mein Vater zusammen-
gestellt. Ich habe ihn relativ unbedarft
kennengelernt — noch nicht als CEO,
sondern in der Geschaftsfuhrung. Wir
sind also fast gleichzeitig gestartet

und aneinander gewachsen. Fir das
Kader jedoch war der Wandel vom
patriarchalischen Fuhrungsstil hin
zum Teamfihrungsstil ein jahrelanger
Prozess. Wo damals zuerst nur punk-
tuelle Sitzungen stattfanden, besteht
heute ein ritualisierter Austausch, und
wir vertiefen uns an Seminaren und
Tagungen gemeinsam in Themen wie
Personal, Wahrnehmung oder Kom-
munikation. Aber bildlich gesprochen
zogen wir damals von einem Hoch-
haus in eine Erdgeschosswohnung mit
Gartensitzplatz um, also von sehr steil
auf sehr flach. Zieht man um, muss
man alles in die Hand nehmen. Vieles
musste entstaubt werden und seinen
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«lch habe gelernt, dass ich nur
gut bin in dem, was ich mache,
wenn ich authentisch bleibe.»

neuen Platz erhalten. Manchmal fragte
ich mich, warum ich das alles abkriege,
aber da musste ich einfach durch.

Worauf haben Sie in dieser herausfor-
dernden Zeit besonders geachtet?

Dass die Menschen mit Herzblut dabei
sind, dass sie ihre Aufgabe mit all ihren
Starken, Schwachen und ihrer Lebens-
geschichte wahrnehmen. Das bedingt
faire Arbeitsbedingungen und faire Re-
geln, was ich auch aktiv als einen der
ersten Punkte angegangen bin.

Transparenz und Kommunikation also.
Genau, beides hat sich unter mir deutlich
verandert. Alle Mitarbeitenden haben
ihre Jours fixes oder regelmassigen Sit-
zungen, auch Vorarbeiter. Die Kommu-
nikation ist bei uns ein ewiges Thema,
denn fast die Halfte unserer Belegschaft
ist aus Portugal und versteht oft die
Sprache nicht. Auch besitzt die Halfte
der Mitarbeitenden keinen geschaftlichen
E-Mail-Account. Eines meiner visiondren
Themen, das auf meinem Schreibtisch
liegt, ist deshalb eine «Spross-App» fur
die interne Kommunikation.

Welche Vorteile hatte diese App?

So kénnten beispielsweise Einladungen
zu Mitarbeiteranlassen, relevante Infor-
mationen und allgemeine Reglemente
schnell verteilt werden. Auf der App geht
auch nichts verloren. Jetzt ist der Info-
zettel bei den Leuten manchmal einfach
«weg», dafur habe ich volles Verstandnis,
weil es auch mir passiert! (lacht)

Wo sind fiir Sie die Grenzen der
Transparenz?

Auf Anfrage bekommt man von mir fast
jede Information. Ich verteile aber
keine Informationen unkommentiert,
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wie beispielsweise Jahresergebniszahlen.
Das liesse zu viel Interpretationsspiel-
raum. Die Grenze ist also dort, wo es
nicht mehr dem Informationsgehalt dient.

Was zeichnet eine erfolgreiche Unter-
nehmensfihrung grundsatzlich aus?
Ganz sicher der finanzielle Aspekt.
Dauert der Erfolg tUber ein paar Jahre
hinaus, wird er messbar. Fir mich muss
er aber einige Rahmenbedingungen
erfillen: Erstens sollen die Mitarbei-
tenden vom Erfolg profitieren und sich
durch ihn weiterentwickeln kénnen.
Zweitens will ich dafir nicht Uber Leichen
gehen missen, sondern die Vorteile
eines langfristigen Denkens im Kunden-,
Lieferanten- und Partnernetz und mit
den Mitarbeitenden leben.

Was ist Ihnen wichtig im Austausch

mit Partnern?

Salopp zusammengefasst: offen, ehrlich
und nachhaltig. Mir ist es wichtig, dass
wir uns auf Lieferanten und Partner
verlassen kénnen und umgekehrt. Da

Spross Holding AG

komme ich auf den Unternehmenserfolg
zurlick: Wir vergeben gerne Arbeiten

an Partner, die vier, finf Prozent teurer
sind, wenn wir dafiir wissen, was wir
bekommen und im Gegenzug auch mal
etwas erwarten kénnen. Zentral bezliglich
Dialog sind natirlich auch Kunden.
Wir Menschen handeln alle aus einem
personlichem Bedurfnis, einer intrin-
sischen Motivation heraus. So wird
trotz Digitalisierung an allen Enden die
menschliche Komponente nie wegfallen.

Das ware fast die Antwort auf meine
letzte Frage: In welche Richtung wollen
Sie den Dialog in Zukunft fihren?
Entscheidend wird fir mich immer sein,
dass ich es regelmassig schaffe, aus
dem operativen Alltag aufzutauchen, um
die Sicht von oben wieder zu erhalten.
Diese verschiedenen Flughdohen mdéchte
ich im Austausch mit meiner geschaftli-
chen Umgebung bewusst halten, um mir
Meinungen einholen zu kénnen. Aber
das ist wohl jetzt und in Zukunft eine
der grossten Herausforderungen im
Alltag von Fuhrungskraften — nicht nur
von mir.

Erfahren Sie im Kurzvideo mehr liber
Natalie Spross Débeli und ihre Erfolgsgeschichte
als Unternehmerin:

credit-suisse.com/unternehmer

Natalie Spross Dobeli verantwortet seit 2013 als CEO die operative Ge-
samtfiihrung der Spross-Gruppe und ist Delegierte des Verwaltungsrats.
Die Firma ist seit Generationen im Garten- und Landschaftsbau tétig. In den
letzten Jahrzehnten wurde sie um die beiden Geschaftsbereiche Mulden-
service und Entsorgung sowie Immobilien erweitert. spross.com



Stabiubergabe beim
Swiss Venture Club

Andreas Gerber (links) erhé&lt von Hans-Ulrich Mdller an der Mitgliederver-
sammlung des Swiss Venture Club symbolisch das Prasidium Uberreicht.

Seit September 2017 ist Andreas Gerber neuer Prasident des Swiss Venture
Club (SVC). Er I6st damit den Grinder und langjahrigen Préasidenten, Hans-
Ulrich Mdller, ab. Dieser hatte den Swiss Venture Club mit viel Herzblut und
Engagement zum geméss «Bilanz» erfolgreichsten Unternehmerclub der Schweiz
aufgebaut. Als Leiter des Schweizer KMU-Geschéfts der Credit Suisse weiss
Andreas Gerber bestens um die Herausforderungen sowie Chancen des
Werkplatzes Schweiz und freut sich auf seine neue Aufgabe.

Mehr Uber die Téatigkeit des SVC erfahren Sie im Doppelinterview mit Andreas Gerber
und Hans-Ulrich Miiller:

In Kirze

KMU waren von der
Konzernverant-
wortungsinitiative
stark betroffen

In absehbarer Frist wird das Schweizer Stimmvolk
Uber die sogenannte Konzernverantwortungsinitiative
(KVI) abstimmen. Diese wiirde Schweizer Unterneh-
men fur Geschafte im Ausland sehr weitreichende
Sorgfaltspflichten und Haftungsregelungen in Bezug
auf Umweltschutz und Menschenrechte auferle-
gen. Davon wéaren auch KMU betroffen, wobei die
Forderungen der Initiative fur kleinere Betriebe
praktisch nicht erflllbar waren. Zudem bestehen
heute schon diverse Regelungen und Empfehlungen,
die beabsichtigen, ein umwelt- und sozialvertragli-
ches Geschaftsgebaren sicherzustellen. Nachdem
der Bundesrat die Vorlage bereits zur Ablehnung
empfohlen hat, wird sich nachstens das Parlament
damit beschéftigen.

Was die Konzernverantwortungsinitiative konkret fiir KMU
bedeutet, erfahren Sie im Gesprach mit Manuel Rybach:

credit-suisse.com/unternehmer

Wenn Fachkrafte
knapp sind

Ob ein Unternehmen gedeiht, rasch

auf Herausforderungen reagieren und
innovativ sein kann, hédngt massgeblich
von der Qualitat seiner Mitarbeitenden
ab. Geeignete Fachkrafte lassen sich
aber nicht immer leicht finden. Mehr als
die Halfte der rekrutierenden KMU in
der Schweiz hat laut unserer Umfrage

credit-suisse.com/unternehmer

—
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Rund ein Viertel der befragten Unternehmen ist akut vom Fachkraftemangel betroffen

Muhe, passende Kandidaten fur offene
Stellen zu finden. Die Unternehmen
reagieren unterschiedlich auf diese He-
rausforderung: Rekrutierung im Ausland,
Aus- und Weiterbildung der eigenen
Mitarbeitenden wie auch die Ausbildung
von Lernenden sind verbreitete Mass-
nahmen. Das duale Berufsbildungs-
system bleibt fur Schweizer KMU von
grosser Bedeutung. Einer verstérkten
(universitaren) Akademisierung steht

eine Mehrheit der Firmen skeptisch
gegenlber. Doch gerade solche Arbeits-
kréfte sind besonders gesucht, vor
allem in der dynamischen IT-Branche.
Die Megatrends Digitalisierung und
demografische Alterung werden den
Arbeitsmarkt in naher Zukunft entschei-
dend pragen, ebenso das Erreichen des

— auf die ganze Schweiz hochgerechnet sind das rund 90 000 KMU.

Rentenalters der bevélkerungsstarken
Babyboomer-Generation. Diese auch
Uber das Rentenalter hinaus zu be-
schaftigen, konnte fur viele KMU eine
interessante Option sein.

Lesen Sie hier die gesamte Studie:

credit-suisse.com/fachkraeftemangel
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Aufgefallen

Boucledor: die

uberraschen

«Wie der Name nahelegt, fertigt der
Genfer Betrieb Boucledor Klapp- und
Schnallenverschlisse fur Uhren im
Luxussegment — und dies seit Uber

50 Jahren. Das Unternehmen pro-
duziert mit rund 100 Mitarbeitenden
ausschliesslich in der Schweiz fur einen
Markt, in dem die asiatische Konkur-
renz stetig wachst. Durchwegs Spit-
zenqualitat zu liefern, ist fur Boucledor
somit Uberlebenswichtig. Die Art und
Weise, wie das Unternehmen dies
angeht, hat mich beeindruckt: Die
Prozesse und Kontrollablaufe sind bei
Boucledor derart ausgekligelt, dass
allfallige Fehler vor der punktlichen
Auslieferung zum Kunden bemerkt,
nachvollzogen und behoben werden.

30 Unternehmer 02/2017

Kunden

Gleichzeitig versteht es Boucledor, neue
Trends bezlglich Form und Materialien
wahrzunehmen, ehe es andere tun, und
seine Kunden immer wieder mit innovati-

ven |deen und Ldsungen zu Uberraschen.

Daflr benétigt der Betrieb eigenstan-
dige, kreative Mitarbeitende, die sich
mit der Firmenmentalitat identifizieren.
Die Selektion geschieht deshalb sehr
sorgfaltig, denn die kiinftigen Ange-
stellten sind mindestens so wertvoll wie
die Edelmetalle, die Boucledor taglich
verarbeitet.»

Mehr Informationen zu Boucledor:

boucledor.com

In der Schweiz zu
produzieren bedeu-
tet fr Boucledor,
auch auf Schweizer
Robotikanlagen
und Werkzeugtech-
nik zu setzen.

Aufgefallen

Andreas Gerber, Leiter
KMU-Geschaft Schweiz,
fallen im Kontakt mit
Kunden immer wieder
ausserordentliche Unter-
nehmen auf. Hier erzahlt
er, wer ihm in letzter

Zeit besonders imponierte.




FX-Strategie

Wechselkurse konnen
unversehens
steigen oder fallen.

Sind Sie sich dber lhre Wahrungsrisiken
im Klaren? Bendtigen Sie fur lhr Unternehmen
einen Devisenspezialisten vor Ort?

Melden Sie sich fur ein Beratungsgesprach
unter der Telefonnummer 0800 88 88 71
oder informieren Sie sich hier:
credit-suisse.com/devisen
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AN

CREDIT SUISSE

Haben Sie schon lhre
Finanzsoftware auf den

neuen Standard
ISO 20022 aktualisiert?

Die Credit Suisse - lhr Partner fiir den reibungslosen Zahlungsverkehr

Aktualisieren Sie lhre Finanzsoftware auf den neuen Standard ISO 20022. Die Credit Suisse
ermoglicht hnen einen schrittweise geregelten Ubergang von lhrem jetzigen Zahlungsverkehrs-
verfahren. Informieren Sie sich unter:

credit-suisse.com/zvmigration




