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Bardusch AG

Waschen

und sortieren
Im Takt

Etwa 100 Tonnen Wasche ver-
arbeiten die 700 Mitarbeiten-
den der Bardusch AG taglich
in der Schweiz. Dabei lasst
sich in dieser Menge praktisch
jedes einzelne Waschestick
nachverfolgen. Eine Fliihrung
durch den Standort Brugg
zeigt: Mit einer Wascherei im
herkdmmlichen Sinne ist diese
hochautomatisierte Wasch-
und Sortieranlage nur noch
bedingt verwandt. - wariska seirme

Verwaltungsratsprasident
Andreas Holzer und Heidi Zaugg,
Sprecherin der Geschaftsleitung,
in der Sortieranlage des
Bardusch-Standorts in Brugg.
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Bardusch AG

Ein Besuch in den feuchtwarmen Hallen
der Bardusch AG birgt Uberraschungen:
Was im ersten Augenblick aussieht wie
ein leerer Korridor, wird im nachsten
Moment von Hunderten weissen Hemden
«geflutet», die auf ihren Blgeln am
Schienensystem dahinfliegen. Schnell,
einen Schritt zur Seite! Die Hemdenserie
nimmt kein Ende, dazwischen haben sich
ein paar blaue Poloshirts verirrt, gefolgt
von olivfarbenen Kochschiirzen. Wie eine
Garnison Soldaten reihen sich die
Waéschestiicke auf, bevor sie ins obere
Stockwerk in die Sortierung spediert
werden. Das Klicken der Systembugel
bildet mit dem Summen der Wasch- und
Dampfmaschinen den charakteristischen
Geréauschteppich der Grosswascherei.

Ein Schweizer Unternehmen

mit deutscher Mutter

Etwa 250’000 Waschesticke, das
entspricht 100 Tonnen, werden in den
Anlagen der Bardusch AG taglich ge-
waschen, getrocknet und sortiert. «Wir

sind ein deutsches Familienunterneh-
men, das heute in acht Landern tatig
ist. Die Schweiz ist neben Deutschland
der wichtigste Standort», erklart Ver-
waltungsratspréasident Andreas Holzer.
Heidi Zaugg, Sprecherin der Schweizer
Geschaftsleitung, betont: «Hier in
Brugg sind wir seit 1964 tatig, wir
sehen uns als einheimisches Unterneh-
men: Wir waschen mit Schweizer Wasser
fur Schweizer Kunden und wir zahlen
Schweizer Lohne.» Gewaschen werden

zum gréssten Teil Textilien, die von der
Bardusch AG speziell fur die Kunden
designt oder beschafft und anschlies-
send zum Gebrauch Uberlassen werden.
Der Kern der Dienstleistung besteht
aus der regelmassigen Versorgung der
Kunden mit den gewaschenen und sor-
tierten Textilien.

Waschen im Grossformat

Eine Flotte von fast 70 dunkelblauen
Bardusch-Lastwagen ist jeden Tag in der
ganzen Schweiz unterwegs. In Brugg sind
es zwolf LKWs, die taglich in mehre-

ren Touren die Kunden anfahren. Die
Schmutzwésche wird so Uber den ganzen
Tag in hohen Rollcontainern angeliefert.
«Unsere Mitarbeitenden in der Sortierung

Die Kleidungsstlicke werden in der Sortieranlage nach Kriterien wie Kunde, Grosse oder Trager sortiert.
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trennen nach Grad der Verschmutzung,
Farbe und Materialien — so, wie wir es
aus der eigenen Waschkiche zu Hau-

se kennen», erklart Heidi Zaugg. Zur
Sortierung gehort auch das Kontrollieren
der Hosen-, Kittel- und Schiirzentaschen:
«Vom Autoschlissel bis zur Geburtszan-
ge haben wir schon alles gefunden»,
meint Andreas Holzer schmunzelnd. Die
sortierten Textilien kommen nun auf die
Forderbander der Waschstrassen und von
hier in den Waschtunnel mit 15 Wasch-

kammern. Die Anlage sieht fast ein wenig

aus wie eine Weltraumstation. Jede

der Kammern fasst etwa 60 Kilogramm
Wasche. «Wé&hrend in Privathaushalten
oftmals Vollwaschmittel verwendet wer-
den, konnen wir hier die Dosierung der
einzelnen Komponenten prazise auf die
Wascheart und den Waschgang abstim-
men. Wir verwenden fast keine Parfiims
und verzichten auf allergene Stoffe.
Unsere Wasche soll am Ende méglichst
neutral riechen», sagt Zaugg. «Fur Aus-
senstehende sieht das Sortieren und Ein-
schichten der Wasche recht banal aus»,
halt Holzer fest. Eine solche Anlage zu
«fahren», sei jedoch ziemlich anspruchs-
voll, man bendtige die richtige Mischung
aus Erfahrung und Fingerspitzengefihl,
denn hier in der Sortierung werde der
Takt der ganzen Wéscherei vorgegeben,
erklart der Verwaltungsratsprasident fast
ein wenig ehrfurchtig.

Schwebende Waschestiicke

Eine Schleuse trennt die Schmutzabtei-
lung von der sauberen Seite mit den
fliegenden Hemden. Passieren darf sie
nur, wer den weissen Bardusch-Kittel

anzieht, sich die Hande wéascht und
desinfiziert. Ohne Desinfektion bleibt
man stecken, denn der Turéffnungs-
Mechanismus ist mit dem Dispenser
gekoppelt. Die Rickseite der Wasch-
strasse gleicht der Vorderseite — mit
dem Unterschied, dass die Wasche, die
aus den Kammern auf die langen
Forderbander kommt, nun sauber ist.
Flinke Hande hangen die noch feuchten
Sticke auf die Blgel. Jedes Teil ist
entweder mit einem RFID-Chip oder
einem Barcode versehen. Im Innern der
Blgel befindet sich ebenfalls ein

Bardusch AG

Eine Mitarbeiterin kontrolliert die Kleidungssticke auf mogliche Defekte und Flecken.

RFID-Chip. «Das Wéschestiick und

der Blgel werden in diesem Moment
miteinander «verheiratet>. Von hier

an ist jedes Kleidungsstiick im System
identifiziert und kann tber den Bugel
einzeln gesteuert werden», so Andreas
Holzer. Die feuchten Waschestlcke
schweben nun an den Blgeln in den
sogenannten Finisher, wo sie mittels
Warmluft und Dampf getrocknet werden.
Welche Hitze ein Kleidungsstick ver-
tragt, wird wiederum durch den Code
oder Chip gesteuert. Vom Finisher aus
bewegen sich die Blgel zur Qualitats-
kontrolle. Eine Mitarbeiterin greift nach

Bardusch AG

einem Hemd. Fachkundig Uberprift sie
es auf Flecken und Defekte, gleichzeitig
schliesst sie die Knépfe. Findet die
Kontrolleurin einen Grund zur Beanstan-
dung, gibt sie diesen auf dem Touch-
Bildschirm ein. Entsprechend schwebt
das Kleidungsstiick anschliessend auf
dem vorgegebenen Weg weiter: entwe-
der in die Reparaturabteilung, wo an
funf Nahmaschinen in rasantem Tempo
geflickt wird, oder es wird zurtlick in

die Schmutzabteilung spediert. Wenn
alles in Ordnung ist, setzt es seinen
Weg fort. Und wo wird gebligelt? «Die
meisten Kleidungsstiicke haben nach

Die Bardusch AG ist Teil eines international tatigen Familienunternehmens
mit deutschem Mutterhaus. In der Schweiz ist sie seit 1960 tatig und be-
schaftigt rund 700 Mitarbeitende in den Niederlassungen in Basel, Brugg,
Rheinfelden, Yverdon, Sierre und Thun. Das Unternehmen betreut die ge-
samte Wascheaufbereitung und -logistik fur Spitaler, Alterszentren, Gastro-
nomiebetriebe sowie fiir Gewerbe und Industrie. Verwaltungsratsprasident
ist Andreas M. Holzer; Heidi Zaugg ist Sprecherin der Geschaftsleitung.

bardusch.com
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Bardusch AG

Der gesamte Prozess
vom Ausladen der
schmutzigen Wasche bis
zum Einladen der saube-

ren Wéasche dauert
flnf bis sechs Stunden.

der Trocknung im Finisher schon ein
gutes Glattbild. Nur feinere Hemden und
Blusen fur Frontmitarbeiter werden in
der Presserei feingeglattet», so Heidi
Zaugg. Auch diese ist weitgehend
automatisiert: Eine Mitarbeiterin drapiert
eine Bluse auf einer Art Buste und
schiebt sie anschliessend in eine
transparente Kabine. Dort wird die Bluse

ST

anfihlt. Zum Glick befindet sich hier
oben nur die automatische Sortieranla-
ge. Hier werden in einem ersten Schritt
die Kleidungsstlicke automatisch nach
Kunde grob sortiert und hintereinander
eingeordnet. Sobald ein Kundenbestand
ausgeliefert werden soll, ruft der
Operateur die entsprechende Charge ab.
Wenn Andreas Holzer lUber dieses

«Wir sind so etwas wie
eine Waschebank: Statt
Geld verleihen wir Textilien
an unsere Kunden.»

— Andreas Holzer

vom Inneren der Buste aus 30 Sekunden
mit heisser Luft aufgeplustert, sodass
jedes Knitterfaltchen verschwindet. Mit
dem Bulgeleisen wird danach héchstens
noch kurz nachgebessert.

Sortieren wie im Giterbahnhof

In der Galerie Uber der Waschanlage ist
es nochmals einige Grade warmer als
unten, wo sich die Luft bereits tropisch

8 Unternehmer 01/2018

System spricht, ist seine Begeisterung
splrbar: «Unsere Sortieranlage ist
vergleichbar mit einem Guterbahnhof.
Wir haben 17 Sortierschlaufen. Damit
lasst sich — bei zweimaligem Durchlauf
der Sortierstecke — nach jedem Kriteri-
um sortieren, wenn es vorgangig so
erfasst wurde.» Manche Kunden wiin-
schen ihre Arbeitskleidung nur nach Art
der Teile und Grosse sortiert, andere

nach Bau, Garderobe und Trager. Kurz
vor der Auslieferung gelangen die
sortierten Kleidungssticke wieder ins
Parterre, wo sie von vier Maschinen
gefaltet werden. «Der gesamte Prozess
vom Aus- bis zum Einladen in den
Lastwagen dauert funf bis sechs
Stunden. Expressbestellungen schaffen
wir auch in vier Stunden», erklart Heidi
Zaugg. Das Geschaftsmodell der
Bardusch AG umfasst nicht nur die
Pflege von Kleidungsstiicken: «Wir sind
so etwas wie eine Waschebank: Statt
Geld verleihen wir Textilien an unsere
Kunden», veranschaulicht Holzer. Das
Unternehmen stellt in Zusammenarbeit
mit seinen Kunden die gesamte Arbeits-
kleidung zusammen, lasst diese mit dem
Firmenlogo besticken und stellt sie
anschliessend im Leasing zur Verfigung.
Fir die Kunden entfallt so die ganze
Kleiderlogistik inklusive Lagerung von
grésseren Bestanden.

Unbiirokratisches Leasing der
Lastwagenflotte

Seit einigen Jahren arbeitet die Bar-
dusch AG nach Lean-Prinzipien: Gemass
der in den japanischen Toyota-Werken
entwickelten Arbeitsphilosophie sollen
Stillstandzeiten vermieden, unnétige




Handgriffe eliminiert und Ablaufe opti-
miert werden. «Zum vereinbarten Zeit-
punkt liefern zu kénnen, ist uns enorm
wichtig», erklart Heidi Zaugg. Der argste
Feind dieser Plnktlichkeit sei der
Strassenverkehr, der manchmal unbe-
rechenbar sein kénne — obwohl die
Bardusch AG mit ihren sechs Standorten
in der Schweiz bewusst recht nah bei
den Kunden ist. «Wir kommunizieren
diese Unsicherheit sehr konsequent an
unsere Kunden — und unsere Ehrlich-
keit wird geschétzt», ist Andreas Holzer
Uberzeugt. Dieselbe Offenheit erwartet
das Waschereiunternehmen auch von
seiner Bank: «Letztes Jahr begleitete
uns die Credit Suisse bei der Akquisi-
tion einer Grosswascherei in Thun. Die
Bank versteht unser Geschaftsmodell
und stellt auch kritische Fragen, wenn
es noétig ist — das passt», so Zaugg.

Am haufigsten ist die Wascherei aber
fir das Leasing der Flotte von fast

70 LKWs mit der Bank in Kontakt. «Die
Lastwagenflotte ist unsere Visitenkarte.
Als Unternehmen, das Sauberkeit ver-
kauft, haben wir selbstverstandlich sehr
hohe Anspriiche an die Umweltvertrag-
lichkeit unseres Fahrzeugparks. Deshalb
wechseln wir die LKWs regelméssig
aus», erklart Andreas Holzer. Heidi
Zaugg schatzt die raschen, unkompli-
zierten Prozesse in der Leasingabteilung
der Credit Suisse: «Benétigen wir einen
Vertrag flr einen neuen Lastwagen,
reicht ein Anruf und dann geht es ganz
schnell», erklart sie. Als hatten sie auf
dieses Stichwort gewartet, fliegen in
diesem Moment in hohem Tempo einige
Hundert Hemden um die Schienen-
kurve und verdecken die Sicht auf die
Sprecherin der Geschaftsleitung. Rasch
taucht sie unter den Hemden wieder
hervor und erganzt lachend: «Bei der
Credit Suisse einen Leasingvertrag fur
einen neuen LKW zu erhalten, dauert

weniger lang als der Waschprozess die-
ser Hemden.»

Schnell, effizient und flexibel

Seit 2011 betreuen Sie die Bardusch AG.
Wie erleben Sie diesen Kunden?

Bardusch hat sich in den vergangenen

15 Jahren mit der Ubernahme diverser Wasche-
reien stark im Schweizer Markt positioniert.

Der Preisdruck und die Konkurrenz aus
dem nahen Ausland sind hoch. Wie geht
Bardusch damit um?

Die Bardusch AG ist enorm schnell in der
Abwicklung und bewegt sich im Markt flexibel.
Man hat in den letzten Jahren durch
Lean-Massnahmen die Effizienz gesteigert.

Jorg Beer leitet das
Firmenkundengeschaft im

Marktgebiet Aarau und
arbeitet seit 1985 mit
Unterbrechungen schon
27 Jahre fur die Credit
Suisse. Seit 2011 ist er
fur die Betreuung der
Bardusch AG zustandig.

Positiv wirkt sich auch die Fokussierung auf
Arbeitskleidung aus. Vor Kurzem fuhrte die
Bardusch AG mit der Verarbeitung von Be-
wohnerwésche eine neue, sehr interessante
Dienstleistung ein: Sie Ubernimmt die gesam-
te Wésche von Alterszentren. Anhand des firmeneigenen Barcodesystems
konnen alle Waschesticke den einzelnen Bewohnern wieder zugeordnet
werden. So erhéalt jeder seinen personlichen sauberen Waschebeutel zurlck.

Welches sind die von der Bardusch AG am haufigsten genutzten
Dienstleistungen der Credit Suisse?

Ein wichtiges Geschéft ist das Leasing der Lastwagenflotte von beinahe
70 LKWs, doch das lauft fast von alleine. Wir definieren nur jeweils zu
Jahresbeginn die Rahmenlimits. Innerhalb dieser steht es dem Kunden das
ganze Jahr Uber frei, neue Vertrage abzuschliessen. Deshalb geht das dann
auch sehr fix. Die Bardusch AG wickelt auch die Verarbeitung der Léhne
aller Schweizer Filialen tber die Credit Suisse ab und schétzt unsere Zuver-
lassigkeit in der Zahlungsverkehrsabwicklung. Zudem wissen wir, dass die
Bardusch AG in der Schweiz weiter wachsen will und dies auch via Firmen-
Ubernahmen geschehen kann. Deshalb haben wir die Bardusch AG mit deren
Einversténdnis als potenzielle Kéuferin auf unserer internen Vermittlungs-
plattform Opportunity Net registriert. Finden wir auf der Verkéuferseite eine
passende Firma und liegen die entsprechenden Vertraulichkeitserklarungen
(Waiver) vor, dann koénnen wir den Kontakt zwischen diesen Parteien herstellen.

Durch die Ubernahmen im Welschland hatte die Bardusch AG eine

Zeit lang zwei Kundenberater — einen deutsch- und einen franzésisch-
sprachigen. Nun wurden die Aufgaben zusammengefiihrt und Sie sind fir
die gesamte Bardusch AG zusténdig. Ist diese Zentralisierung tiblich?
Das war der Wunsch des Kunden. Hatte die Bardusch AG weiterhin zwei
Kundenberater haben wollen, hatten wir das so gelassen. Aber fir den
Kunden war es ein Vorteil, alles aus einer Hand zu bekommen.

Wie sehen Sie die Zukunft der Bardusch AG in den néchsten Jahren?
Der Preisdruck wird bleiben, aber die Firma ist bestens positioniert. Es
wirde mich freuen, wenn die Firma — und damit verbunden unsere lang-
jahrige Zusammenarbeit — weiter wéchst.



Top 100

Top 100 -

«Take-off»-Unterstutzung
far Jungunternehmen

Die Credit Suisse agiert als
strategischer Partner des

«Top 100 Swiss Startup Award» -
eines der prestigetrachtigsten
Preise fur Jungunternehmen

in der Schweiz. Der Firma

Ava, Gewinner 2017, ebnete
der erste Platz den Weg fur
eine aussergewohnlich hohe
Finanzierungsrunde. - wariska seirme

Was beeinflusst den Erfolg oder Misser-
folg eines Start-ups? Entscheidende
Faktoren sind neben einer innovativen
|dee ein starkes, motiviertes Team, ein
durchdachtes Geschaftsmodell, eine
solide Finanzierung und der geeignete
Zeitpunkt. Sind diese Voraussetzungen
gegeben, stehen die Chancen auf Erfolg
recht gut. Die Schweiz verzeichnet mehr
stark wachsende Jungunternehmen als
die meisten Vergleichslander. Bei den
internationalen Innovationsrankings ist
sie denn auch jeweils auf den vordersten
Platzen zu finden.
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Vertrauen von Mitarbeitenden
und Investoren
Das Jungunternehmen Ava entwickelt

und produziert ein Armband fur Frauen,
das die fruchtbaren Tage seiner Tragerin
anzeigt. 2017 belegte Ava den ersten
Platz im Top-100-Ranking. Die Preis-
verleihung ist ein medienwirksamer
Anlass, der die Gewinner bei potenziel-
len Kundinnen und Investoren sichtbar
macht. Nach dem Nutzen der Auszeich-
nung gefragt, lautet das Stichwort,

das Pascal Koenig, dem CEO von Ava,
als Erstes einfallt: «Vertrauen. Der

Award half uns bei der kirzlich erfolgten
Finanzierungsrunde in der Hohe von

30 Millionen Schweizer Franken. Das ist
ein sehr hoher Betrag fir ein Schweizer
Start-up; selbst im Silicon Valley ist das
viel», berichtet Koenig. Das Vertrauen
aber sei nicht nur in Bezug auf poten-
zielle Geldgeber wertvoll, sondern auch
gegenlber den Mitarbeitenden eine Art
Qualitatsausweis, Bestatigung und
Dankeschon. Denn fur ein Start-up zu
arbeiten, sei zwar motivierend, gleichzei-
tig aber mit Risiken und haufig auch
Lohnabstrichen verbunden. «Um als
Unternehmen weiterzukommen, sind

wir auf aussergewohnlich gute Leute
und ihr Vertrauen angewiesen. Vor dem
Top-100-Wettbewerb zahlten wir

30 Mitarbeitende, heute sind wir 70»,

so Koenig.

Eine exklusive Plattform

Jede Woche flattern bei Pascal Koenig
Anmeldungen fur weitere Innovations-
preise ins Biro. «Ich kénnte meine
ganze Arbeitszeit fur solche Bewerbun-
gen aufwenden», schmunzelt er. Der
junge CEO will indes keine Trophéden
sammeln, denn am Ende entscheide der
Markt und auf diesen will sich Ava
konzentrieren. «Wir fokussieren unsere

Ressourcen auf einige wenige Preise —
der <Top 100 Award> ist einer der
wichtigsten», meint Koenig. Hinter «Top
100» steht als Organisator das Start-up-
Foérderprogramm Venturelab. Venturelab
schleuste seit 2004 rund 30’000
Start-up-Talente durch sein Workshop-
angebot und vernetzte viele angehende
Unternehmer mit fihrenden Investoren
und Industriepartnern. Darlber hinaus
stellte Venturelab Kontakte zu erfolgrei-
chen Grindern her, die ihr Wissen als
Mentoren weitergeben oder sich als
Business Angels zur Verfligung stellen.
Seit 2011 gehért der «Top 100 Swiss
Startup Award» zu den Kernaktivitaten
von Venturelab. Wie der Name sagt, wird
an der Award Night die Rangfolge der
100 interessantesten Schweizer Start-
ups bekannt gegeben. Erstellt wird diese
Liste von 100 Experten, Investoren

und Industriepartnern, die taglich mit



Top 100

Die Gewinner der Top-100-Preisverleihung 2017:

Patrick Thévoz, Flyability SA, Peter Stein, Ava, Lisa Falco, Ava, Yann Tissot, L.E.S.S. SA (v.l.n.r.).

Start-ups arbeiten. Fir die eingeladenen
Junggrinder stellt der Anlass somit eine
interessante Plattform dar, ganz unge-

achtet des erzielten Platzes im Ranking.

Unternehmernetzwerk von
Credit Suisse und SVC
Zu den wichtigsten Partnern des

Anlasses zéhlen die Credit Suisse als
exklusiver Banken-Kooperationspartner
und der KMU-Verein Swiss Venture Club
(SVC). Die Ziele des SVC bestehen
unter anderem darin, das Schweizer
Unternehmertum zu férdern, indem er

Personlichkeiten aus Wirtschaft, Wissen-
schaft, Politik, Medien und Kultur
zusammenbringt und so das Knlpfen
hochwertiger Kontakte ermdglicht. Der
Netzwerkgedanke steht auch fur die
Credit Suisse im Vordergrund, die den
Jungunternehmern Zugang zu ihrem
hochkaratigen Netzwerk sowie Investo-
ren rund um den Globus bietet. Als
Gewinner des Awards 2017 wurde Ava
von der Credit Suisse auf die jahrlich
stattfindende Unternehmerreise eingela-
den: «Ich bin sehr gespannt darauf.

Die Reise wird uns nach Vietnam und

China fihren — fir uns sehr spannende
Destinationen mit riesigem Marktpoten-
zial und interessanten Produktions-
maoglichkeiten», erzahlt Pascal Koenig.
Fur Ava offnete der «Top 100 Swiss
Award» in der Schweiz bereits eine Reihe
von TlUren — moglicherweise nun bald
auch in Asien.

Public Voting: Stimmen Sie fir Ihr Lieblings-Start-up,
das nicht alter als fiinf Jahre ist:

top100startup.ch
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ZUrcher Blumenborse
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Seit bald zehn Jahren befindet sich die Zircher Blumenborse am Standort in Wangen bei Dibendorf, wo das gesamte Sortiment
ebenerdig Uber drei Hallen verteilt zu finden ist.
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«Schnittblumen sind ein
Frischprodukt. Da muss
alles sehr schnell gehen.»

Ein bunter Sommerstrauss aus
Rosen, Frauenmantel, Lilien, Léwen-
maulchen und Brombeeren: Drei
Tage zuvor standen diese Blumen

in weiten, farbenprachtigen Feldern
im kenianischen Hochland, in

den Niederlanden, in der Schweiz.
Ein Gesprach mit Bernhard Wuthrich,
Abteilungsleiter Schnittblumen in
der Genossenschaft Ziurcher
Blumenbodrse, und Ralph Huggel,
der diese grosste Schweizer Dreh-
scheibe fir Blumen leitet.

— Mariska Beirne

Es ist 6 Uhr morgens. Wir sitzen mit
Ralph Huggel im gemditlichen Café der
Ziircher Blumenborse, nachdem er uns
durch die bunten, betérend duftenden
Hallen gefiihrt hat. Nach der Halfte des
Gesprachs setzt sich Bernhard Withrich
zu uns, der Experte fiir Schnittblumen.

Sie sehen sehr munter aus. Stehen Sie
jeden Tag so frah auf?
Ralph Huggel (RH): Ich beginne meist

um 5 Uhr, wenn die Blumenbodrse 6ffnet.

Nach 15 Uhr ist mein Arbeitstag zu

Ende. Es ware sinnlos, von 8 bis 18 Uhr
zu arbeiten — dann kdénnte ich mich ja
nicht mit meinem Team austauschen.
Zwolf Leute beginnen jeweils sogar
schon vor 4 Uhr in der Frih. Sie nehmen
die Lieferungen in Empfang, die dann
ankommen, und richten bis 5 Uhr alles
her. Was das Frihaufstehen angeht,
bewundere ich aber vor allem unsere
Kunden: Viele von ihnen schieben schon
um 5 Uhr morgens ihren Einkaufstrolley
durch unsere Hallen, eine Stunde spater
fahren sie mit den frischen Blumen

Zircher Blumenbdrse

zurtick, und um 8 Uhr 6ffnen sie ihr Ge-
schaft. Dort stehen sie bis Ladenschluss
und erledigen danach noch die Kassen-

abrechnung.

Die Ziircher Blumenbdrse ist eine
Genossenschaft. Sind Sie eine Art
Blumen-Engroshandel?

RH: Wir sind eine Borse, die als Ge-
nossenschaft organisiert ist, gegrindet
vor 70 Jahren von Gértnereien in der
Region. Die Genossenschafter liefern
uns ihre Ware, die sie uns in Kommis-
sion geben. Das heisst, wir kaufen sie
ihnen nicht ab. Erst wenn die Blumen
und Pflanzen verkauft sind, erhalten

sie den Verkaufspreis, und wir behalten
die Kommission. Was nicht Gber den
Ladentisch geht, nimmt der Verk&u-

fer zurlick. Auf diese Weise haben die
Kunden ein riesiges Angebot. Es gibt im
Friuhling beispielsweise Narzissen von
15 Anbietern: Einige sind langstielig,
andere kurzstielig, in kleinen oder gros-
sen Topfen, in jeder Gelbnuance und zu
unterschiedlichen Preisen — eine echte
Borse eben.

Wir wird man Genossenschafter?

RH: Man muss zum einen aktiv pro-
duzieren und fur mindestens 12'000
Franken pro Jahr Ware liefern, zum
anderen muss man von der General-
versammlung aufgenommen werden.
Derzeit sind 43 Grossgértnereien bei
uns Genossenschafter. Dass jemand
aus der Region stammt, ist nicht mehr
das entscheidende Kriterium, vielmehr
sind heute Spezialisten gefragt. Wir
haben beispielsweise ein Mitglied, das
auf einzigartige Gerbera spezialisiert ist.
Andere sind stark in Orchideen oder Ro-
sen. Solche Nischenplayer sind attraktiv,
weil sie das Sortiment bereichern und
die Kunden anziehen. Auf diese Weise
verkaufen auch die anderen Mitglieder
mehr Produkte.

Die Blumenboérse lebt aber nicht nur vom
Kommissionsgeschift.

RH: Nein, wir wollen ja eine moglichst
grosse Vielfalt bieten. Deshalb kau-

fen wir vor allem auch Schnittblumen

Unternehmer 01/2018 13



Zircher Blumenbdrse

«Was die New Yorker Wall Street
far den Finanzmarkt ist, ist im
Blumenhandel die Blumenborse
von Aalsmeer in den Niederlanden.
Die Preise sind sehr volatil

und andern sich im Minutentakt.»

— Bernhard Wiithrich

von auslandischen Anbietern in gros-
sen Mengen. Rosen aus Ecuador kann
man natlrlich nicht zuriickgeben, wenn
sie nicht verkauft wurden. Zusétzlich
sind drei weitere Anbieter auf unserer
Verkaufsflache eingemietet, die eben-
falls nicht in Kommission verkaufen.
Aber ihre Prasenz regt den Wettbewerb
zusatzlich an. (Bernhard Wuthrich gesellt
sich zu uns.)

Wie muss man sich diesen Wettbewerb
vorstellen? Andern sich die Blumenpreise
denn so rasch?

Bernhard Wuthrich (BW): Was die New
Yorker Wall Street fir den Finanzmarkt

ist, ist im Blumenhandel die Blumenbor-
se von Aalsmeer in den Niederlanden.
Die Preise sind sehr volatil und andern
sich im Minutentakt. Unsere Preise wer-
den davon beeinflusst — in der Regel mit
einem Tag Zeitverzogerung wegen der
Transportdauer. Wenn aber einer unserer
Konkurrenten mitten am Tag die Preise

von bestimmten Blumen heruntersetzt,
weil er gerade eine giinstige Liefe-
rung erhalten hat, missen die anderen
nachziehen, wenn sie wettbewerbsfahig
bleiben wollen.

Welches sind die Hauptfaktoren, die An-
gebot und Nachfrage beeinflussen?

RH: Wir sind sehr stark wetterabhéngig.
Schlechtes Wetter ist Schnittblumenwet-
ter, weil die Leute dann frische Blumen
im Wohnzimmer haben mochten. Bei
schonem Wetter laufen die Gartenpflan-
zen gut.

BW: Letztes Jahr ergab sich eine Situa-
tion, wie sie glicklicherweise selten vor-
kommt: Wir hatten im April einen Tempe-
ratursturz, und der ganze Fruhlingsflor
fur die Garten wie Primeln, Stiefmutter-
chen und Narzissen blieb bei uns liegen,
denn bei Minustemperaturen und Schnee
pflanzt niemand. Als es wieder warm
wurde, war der Mai da und mit ihm der
Sommerflor — da interessiert sich keiner

Genossenschaft Ziircher Blumenborse

Der 1948 gegriindeten Genossenschaft gehéren derzeit 43 Gartnereien an.
Sie beschaftigt 65 Mitarbeitende. Geschaftsfiihrerist seitdem 1. Januar2018
Ralph Huggel. In der 35’000 Quadratmeter Verkaufsebene umfassenden
Blumenboérse kann nur einkaufen, wer liber einen speziellen Ausweis ver-
fuagt. Diesen erhalten Blumen- und Pflanzenfachgeschéfte sowie Unter-
nehmen im Gartenbau. Seit bald zehn Jahren befindet sich die Ziircher
Blumenborse in Wangen bei Diibendorf, davor war sie in Oberengstringen

beheimatet. zuercher-blumenboerse.ch
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mehr fur Frihlingsblumen, selbst wenn
man die Preise drastisch senkt. Auch die
Farben spielen eine wichtige Rolle. Bis
Ostern verkaufen sich Gelb und Weiss
normalerweise sehr gut, danach kann
man Gelb bis zu den Sonnenblumen als
Hauptfarbe vergessen. Dieses Jahr war
allerdings auch Weiss nicht sehr beliebt
vor Ostern, dafir Orange. Wenn Schnee
liegt, will man keine weissen Blumen.

Gibt es andere Farben, die zu bestimm-
ten Zeiten beliebt sind?

BW: Rosa ist seit einigen Jahren ein
Dauerbrenner — das verkauft sich immer.
Am starksten mit einer Farbe assoziiert
ist der Valentinstag. Der ist klassisch
rot, hauptsachlich in Form von Rosen.
An einem gewodhnlichen Verkaufstag
gehen in der ganzen Borse, inklusive
Shops, etwa 10’000 Rosen Uber die
Theke. Am Valentinstag sind es zehnmal
so viel — und 95 Prozent davon sind rot.
Die Weihnachtszeit war urspringlich
ebenfalls rot, doch das hat sich sehr
verandert, hier haben wir heute viele
verschiedene Farben. Der schénste Tag
im Jahr fur uns ist der Muttertag! Da
gibt es querbeet die gesamte Farb-
palette — das ist ein Traum fur unsere
Einkaufer.

Bieten lhre Einkéufer selber an der Borse
von Aalsmeer mit?

RH: Nein, wir pflegen eine langjéhrige
Partnerschaft zu einem niederlandi-
schen Lieferanten, der fir uns jeden Tag
frthmorgens an der Bérse mitbietet. Er
kennt unsere Bedurfnisse und Qualitats-
standards und bietet nur, wo es fiir uns
Sinn macht. Fur unsere Geschaftsbezie-
hungen ins Ausland ist die Credit Suisse
ubrigens ein wichtiger Partner.

Inwiefern?

RH: Unsere Auslandszahlungen und
Devisengeschéfte laufen tber die Credit
Suisse. Mit der Devisenabteilung sind
wir am héufigsten in Kontakt. Wir beno-
tigen fur diese Geschéfte eine Bank,
die international operiert und bei der
alles aus einer Hand kommt. Die Credit
Suisse ist nicht unsere einzige Bank,



aber mit ihr haben wir die langste Ge-
schaftsbeziehung: Sie besteht seit unse-
rer Grindung 1948. Der Kundenberater
kennt unsere Eigenheiten und versteht
unsere Bedirfnisse, so kénnen wir uns
auf das Tagesgeschéaft konzentrieren.

Und das ist ja sehr schnelllebig: Blumen
verwelken rasch. Wie lange dauert

der Warenumschlag bei Schnittblumen?
BW: Schnittblumen sind ein Frisch-
produkt. Wenn sie bei uns eintreffen,
mussen sie innerhalb von 24 bis 48
Stunden weiterverkauft werden. Nehmen
wir eine Rose aus Ecuador oder Kenia.
Am Montag wird sie geschnitten und per
Flugzeug in die Schweiz spediert. Am
Mittwochmorgen trifft sie sehr frih bei
uns ein.

RH: Einige Stunden spéter liegt die Rose
vielleicht bereits auf dem Trolley einer
Floristin und am Abend steht sie in einer
Vase in einem Schweizer Wohnzimmer.

Ralph Huggel, seit 1. Januar
Geschaftsfiuhrer der Zircher
Blumenboérse, kommt ur-
springlich aus der Lebens-
mittelbranche. In der Blumen-
welt hat er sich inzwischen
gut eingelebt und er ist
fleissig dabei, die lateinischen
Blumennamen zu lernen.

Seit sie auf dem Blumenfeld in Ecuador
oder Kenia stand, sind nicht einmal drei
Tage vergangen.

Wie planen Sie den Einkauf der richtigen
Mengen?

m Nicht nur unsere Einkaufer, auch
unsere Lieferanten kennen unsere Be-
durfnisse bestens.

BW: Perfektes Timing in Abstimmung mit
der Wetterprognose ist fur uns entschei-
dend. Das Wetter ist, wie erwéhnt, unser
grosster Risikofaktor. Zum Glick kommt
es wirklich selten vor, dass es uns einen
Strich durch die Rechnung macht.

Spielen digitale Prozesse bei Ihnen eine
wichtige Rolle?

RH: In der Abrechnung des Kommis-
sionsgeschéafts und in der Logistik
schon, aber im Sinne des Onlineshops
noch nicht. Die Floristen und Gartner

wollen ihre Ware sehen — ein Stell-

Zircher Blumenbdrse

vertreterbild einer Blumensorte wirde
ihren Zweck nicht erfillen. Blumen zu
kaufen, bleibt auch im digitalen Zeitalter
etwas Sinnliches. Wir arbeiten allerdings
daran, einen reprasentativen Onlineshop
aufzubauen.

Sie arbeiten in einem Blumenmeer. Kén-
nen Sie diese Schonheit noch geniessen?
RH: Vielleicht missen Sie mich in ein
paar Jahren wieder fragen, denn ich
habe erst Anfang 2018 bei der Zircher
Blumenbodrse angefangen. Ich vermute
aber, dass meine Antwort ganz &hnlich
ausfallen wird: Ich empfinde diesen
Arbeitsort als Privileg. Die schéns-

ten Momente fiur mich sind, wenn ein
Lastwagen voller Krauter ankommt.
Reisst man die Zellophanfolien um die
Palette auf, wird die ganze Umgebung
in eine Wolke von atherischen Kréu-
terduften gehdllt. Diese Intensitat ist
unbeschreiblich.

Unternehmer 01/2018 15



le-Vorsorgepléne

1e-Vorsorgeplane:
Vermogensaufbau

optimieren

Seit Oktober 2017 bestehen
neue Méglichkeiten zum
optimierten Vermoégensaufbau
anhand der sogenannten
1e-Plane. Diese geben Anlegern
und Unternehmen neue
Freiheiten in der Gestaltung

ihrer Vorsorge.

Das Vorsorgevermdgen gehdrt schon
lange zur meistprivilegierten Vermodgens-
masse von Unternehmen — sowohl aus
steuerlicher Sicht als auch in Bezug auf
das Konkursprivileg. Im Oktober 2017
hat der Gesetzgeber die 1e-Plane neu
geregelt. Damit ergeben sich neue
taktische Vorteile fur Unternehmer und
versicherte Kaderleute.

Was sind 1e-Vorsorgeplane?

Die Bezeichnung «1e-Plane» leitet sich
vom Artikel 1e in der Verordnung Uber
die berufliche Vorsorge (BVV 2) ab. Die
meisten Arbeitnehmer verwahren den
grossten Teil ihres Vermodgens in ihrer
Pensionskasse. Seit 2006 ist es bei
einigen Kassen moglich, bezlglich der
Anlagestrategien im Uberobligatorischen
Bereich mitzureden — vorausgesetzt, der
Versicherten-Jahreslohn betrdgt mindes-
tens 126’900 Franken. Weil bis vor
Kurzem das gesamte Anlagerisiko bei
den Kassen lag, propagierten diese die
1e-Lésungen bisher allerdings wenig.
Die im Herbst 2017 erfolgte Gesetzes-
adnderung behob diese Asymmetrie:
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Neu profitieren die Versicherten nicht
nur von den Chancen ihrer Anlagestrate-
gie, sie tragen auch die Risiken.

Wahlfreiheit und Renditechancen
Fir Versicherte mit einem Einkommen
von Uber 126’900 Franken bieten die
1eVorsorgepléne eine Reihe von

Vorteilen: Das 1e-Vorsorgevermdgen ist
vom bestehenden Pensionskassenver-
mogen vollstandig segregiert. Das
bedeutet, jeder Versicherte spart in
seinen eigenen «Topf», &hnlich wie in
der 3. Saule. Aufgrund der demografi-
schen Entwicklung und der Zinssituation
muss er keine Umverteilungseffekte in
die Basiskasse mehr in Kauf nehmen.
Zudem ist jeder frei, seine Anlagestra-
tegie selbst aus bis zu zehn Optionen
zu wéhlen, von denen mindestens eine
risikoarm sein muss. Eine positive
Performance wird dem Anleger direkt
gutgeschrieben. Ferner lasst sich auf
die Kosten der Anlagen sehr direkt
Einfluss nehmen — auf lange Sicht ein
entscheidender Faktor beim Vermo-
gensaufbau.

Eher konservativ oder eher risikofreudig?
Bei der Anlagestrategie ist eine einge-

hende Beratung zu empfehlen. Auch
sollte die Strategie regelméassig Uber-
prift werden, denn jeder Versicherte
profitiert zwar von den Chancen, tragt
aber auch das Risiko selbst: Die
Entscheidung, ob jemand eine konserva-
tive Anlagestrategie oder eine riskantere
Strategie mit hoheren Renditechancen
wahlt, sollte mit der persdnlichen
Gesamtsituation abgestimmt werden. So
bietet sich etwa kurz vor der Pensionie-
rung moglicherweise der Wechsel in
risikodrmere Anlagen an. Das Interes-
sante aber ist: Die Strategien kdnnen
regelméassig gewechselt werden, sollte
sich beispielsweise die private Vermo-
genslage andern.

Unternehmen: Freisetzen von Eigenkapital
Auch Unternehmen profitieren von den

Moglichkeiten der 1e-Vorsorgeplane:
Firmen, die geméss IFRS oder US-
GAAP rapportieren, mussen fir Pensi-
onskassenldsungen in der Schweiz
Risiko-Ruckstellungen bilden, die das
Eigenkapital belasten. 1e ist die einzige
Méglichkeit, diese Rickstellungen zu
vermeiden, wodurch in der Folge
Eigenkapital freigesetzt werden kann.
Die 1e-Plane eignen sich insbesondere
auch fur Firmeninhaber, welche die
Vorsorge als taktisches Instrument einer
Entnahmestrategie einsetzen. Haupt-
sachlich also fur Unternehmer, die auf
verschiedenen Stufen nicht betriebsnot-
wendige Reserven halten und bisher
zégerten, diese in ihr Privatvermogen zu
Uberflihren. Hierbei nicht unwichtig: In
ungefahr zwei Jahren wird — sofern das
Volk zustimmt — die Steuervorlage 17 in
Kraft treten. Dividenden werden dann
hoher besteuert, als dies heute der Fall
ist. Mit der Einzahlung von Dividenden
in die 2. Saule kann der Effekt der
erhdhten Besteuerung gemildert
werden. Die Credit Suisse beobachtet
zurzeit, dass sich viele Unternehmen
der Thematik durchaus bewusst sind.
Dies zeigen auch die seit Herbst 2017
zunehmenden Anfragen zu den Themen
2. Saule und 1e-Ldésungen.



Die 2. Séule der Vorsorge:
Obligatorium, Uberobligatorium und Kadervorsorge

Lohn bis CHF 846’000 Lohn bis CHF 24’675

Untergrenze CHF 126’900

Lohn bis CHF 126'900
Untergrenze CHF 84'600

Lohn bis CHF 84'600
Untergrenze CHF 24’675

Kapitalbezug
Rentenbezug in der Regel
nicht vorgesehen

Renten- oder Kapitalbezug Renten- oder Kapitalbezug Rentenbezug
Staatlich geregelt

Umwandlungssatz wird
nach marktwirtschaftlichen
Kriterien und mathematisch

Rentenumwandlungssatz
gesetzlich geregelt

festgelegt

1IN




Research

Wechselkurse:

Wer verfolgt welche

Strategie?

Eine Credit Suisse Studie
zeigt: Trotz der stabileren
Wahrungssituation streben
Schweizer KMU weiterhin
nach Planungssicherheit.

Wie bewerten kleinere und mittlere
Unternehmen die aktuelle Lage der
Wirtschaft und der Wechselkurse? Und
welche Massnahmen werden ergriffen,
um sich trotz anhaltender Wahrungsrisi-
ken auf das Kerngeschaft fokussieren
zu kénnen? Dies untersuchte die Credit
Suisse in einer Studie, in der Uber

300 Schweizer Firmenkunden zu ihren

Erwartungen bezuglich der wirtschaftli-
chen Entwicklungen im Jahr 2018
befragt wurden.

Vorsichtiger Optimismus
Die Umfrageresultate zeigen, dass dank

des starken Wachstums in den Haupt-
abnehmerlandern und der Stabilitat des
Euro auch die Schweizer KMU positiv

gestimmt sind und mehrheitlich davon
ausgehen, dass sich das Wechsel-
kurspaar EUR/CHF 2018 zwischen 1.15
und 1.20 einpendeln wird. Zudem geht
ein Grossteil der Befragten davon aus,
dass die Schweizer Wirtschaft sich auch
in diesem Jahr mindestens ebenso
dynamisch weiterentwickeln wird wie
2017. Allerdings zeigen sich die KMU mit
ihren Erwartungen nicht ganz so optimis-
tisch wie zahlreiche Okonomen und
Finanzanalysten, die mit 2,0 Prozent ein
doppelt so hohes Wirtschaftswachstum
vorhersehen.

Enge Verflechtung mit auslandischen
Markten

Die Mehrheit der Befragten gab an, eng
mit den auslandischen Markten verfloch-
ten zu sein. Immerhin sind 70 Prozent
dieser KMU im Export- und Importge-
schaft tatig. Lediglich 30 Prozent der
Unternehmen fokussieren sich aus-
schliesslich auf den Schweizer Markt —
die meisten davon bewegen sich im
Dienstleistungssektor. Dass erstere von
den Wahrungsschwankungen unmittelbar
betroffen sind, ist verstandlich, doch

Zwei Drittel der KMU sichern sich gegen Wahrungsrisiken ab.

Die Umfrageteilnehmer im Uberblick

324

Anzahl Teilnehmer

Die Halfte der Einkaufe wird in EUR abgerechnet

Einkaufswahrung

= Sektor

Dienstleistungen 47%
Industrie 49%
Beides 4%
Wirtschaftliche Verflechtung

Exporteur 31%
Importeur 20%
Beides 19%
Nur Schweiz 30%

0000 Anzahl Mitarbeitende ® CHF 28%

1-50 33% EUR 49%
51-200 30% UsD 20%
>200 37% Andere 3%
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Verkaufswahrung

® CHF 47%
EUR 37%
USD 15%
Andere 1%

Quelle: Credit Suisse Firmenkunden-Umfrage 2018



auch letztere werden wirtschaftlich in
Mitleidenschaft gezogen, wenn es auf
dem internationalen Markt zu einem
verscharften Wettbewerb und zu
Wahrungsschwankungen kommt.
Oftmals beziehen diese Unternehmen
ihre Ware von Schweizer Importeuren
oder verkaufen Produkte an Schweizer
Exporteure. Sie werden damit in
zweiter Instanz ebenso durch Wéhrungs-
unsicherheiten beeintrachtigt.

Absicherungen sind verbreitet
Die Abhangigkeit von den W&hrungsent-

wicklungen widerspiegelt sich in den
Kauf- und Verkaufsvertragen, die in
fremden Wahrungen aufgesetzt werden.
72 Prozent der befragten Firmenkunden
wickeln ihre Eink&ufe in einer Fremd-
wahrung ab. Davon sind rund zwei Drittel
der Vertrage in Euro aufgesetzt. Der
Verkauf von Waren und Dienstleistungen
wird ebenfalls mehrheitlich in ausléandi-
schen Wé&hrungen abgewickelt. Auch
wenn die KMU keine grésseren Schwan-
kungen bei den Wahrungen erwarten,
sichern sich die meisten von ihnen
gegen Wahrungsrisiken ab. Ein Grund

fur das Streben nach Planungssicherheit
ist der Wunsch, sich verstarkt auf das
Kerngeschéaft konzentrieren zu kénnen.
Ein Viertel der befragten KMU verfigt
Uber eine komplette Absicherung der
Wahrungspositionen, 44 Prozent sichern
sich zumindest teilweise ab. Demgegen-
Uber steht jedoch immer noch ein Drittel
der Befragten, das keinerlei Wahrungs-
absicherung betreibt und somit

die Risiken auf die eigenen Blcher
Ubernimmt.

Fremdwahrungskonten und
Termingeschéfte

Wie sieht die Absicherung der klein-
eren und mittleren Unternehmen im

konkreten Fall aus? Welche Strategien
hinsichtlich der Fremdwahrungsrisiken
verfolgen sie? Im Rahmen der Studie
werden exemplarisch KMU-Vertreter aus
unterschiedlichen Branchen und Regio-
nen hinsichtlich ihrer Strategie genauer
befragt. Einer davon ist der Sonnenbril-
len-Exporteur Swiss Eyewear Group AG,
der auf eine vollstandige Absicherung
gegen Wahrungsrisiken setzt. Diese
wird dadurch erzielt, dass die Produkte

Research

noch vor der Produktion veraussert
werden. Termingeschéafte dienen hier
der Absicherung zukiinftiger Zahlungs-
flisse. Der Softwareentwickler Abacus
Research AG gibt im Interview mit der
Credit Suisse an, Konten in EUR, USD
und CHF zu fuhren. Dabei liegt der
Fokus darauf, stets Uber gentigend
Liquiditat in einer Wahrung zu verfugen,
um die Ausgaben fur die kommenden
Wochen tatigen zu kénnen. Gleichzeitig
werden vorteilhafte Kursbewegungen
genutzt. Bei grésseren Projekten erfolgt
auch hier die Absicherung tber Termin-
geschafte. Dies sind nur zwei Beispiele
fur die Umsichtigkeit der Schweizer
KMU. Auch wenn nicht alle eine volle
Absicherung gewahrleisten, eines haben
die befragten Unternehmen gemeinsam:
Ziel dieser Aktivitdten sind die Reduktion
von Ungewissheit und die Erhdhung der
Planungssicherheit.

Die gesamte Studie finden Sie hier:

credit-suisse.com/devisen

Wirtschaftliches Umfeld: eine positive Entwicklung seit 2015

2015

2016

2017

Q1 02 Q3 04|Q1Q2 Q3 04|Q10Q2 Q3 Q4

Konsumentenstimmung
Detailhandelsumsétze .
Hotelibernachtungen*
Kapazitatsauslastung .
Geschéftslage

PMI

® Uberdurchschnittlich unterdurchschnittlich

Quelle: Datastream, GfK, Credit Suisse; * von Schweizer Gasten.

... Industrie
® Nein 35%
Ja21%

Teilweise 44%

Die Verbreitung von Wahrungsabsicherungen

Dienstleistungen

® Nein 28%
Ja 26%
Teilweise 44%

Quelle: Credit Suisse Firmenkunden-Umfrage 2018
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mehr Tefnpo

Thomas Hiumbelin, der mit seinem Bruder Hanspeter das Unternehmen leitet, halt den Prototyp eines textilen Treibstofftanks fur
die Formel 1 in die Hohe. Mit 300 Klebestellen ist die Herstellung sehr aufwendig.

Weltweit fiebern Formel-1-Fans mit,
wenn jeweils im Méarz die neue Rennsai-
son mit dem GP von Melbourne er6ffnet
wird. Fir Mercedes begann das erste
Rennen 2018 mit einem herben Damp-
fer, denn schon in der Qualifikation

verfehlte Pilot Valtteri Bottas eine Kurve:

Carbonteile wurden durch die Luft ge-
schleudert, zwei Rader baumelten nach
dem Crash lose an der Karosserie. Der
Fahrer blieb glucklicherweise unver-
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sehrt, ebenso die Streckenposten und
Zuschauer.

Zylon: Keine Faser ist starker
Selbstverstandlich ist das nicht. In der
Vergangenheit kamen mehrere Stre-
ckenposten durch herumfliegende
Réader und Trimmerteile ums Leben.
Thomas Humbelin, der das Unterneh-
men gemeinsam mit seinem Bruder
Hanspeter in dritter Generation lei-

tet, zeigt auf ein Bild des demolierten
Wagens: «Diese Rickhalteseile, an
denen die beiden Rader mit der Ka-
rosserie auch nach dem Crash noch
verbunden sind, stammen von uns. Jene
Rennstalle, die unsere Seile einsetzen,
waren in den vergangenen acht Jahren
bei Crashs nie mehr von Radverlusten
betroffen.» Solche Sicherheitsverbin-
dungen gab es zwar schon vor 2002,
als die Cortex Humbelin AG fur ihr



b

L

i

Produkt das Patent anmeldete, doch
hielten sie oftmals nicht. Das Schweizer
Unternehmen stellt seine Seile aus der
Kunstfaser Zylon her. Das ist die fur
diese Anwendung widerstandsfahigste
Faser, die es derzeit gibt. Sie ist leicht,
doppelt so stark wie Kevlar und tberdies
sehr schnittfest, was neben der hohen
Zugfestigkeit ein entscheidendes Krite-
rium ist, da brechende Carbonaufhan-
gungen, in welche die Seile eingebettet

= |

sind, Uberaus scharfkantig sind. «Dieses
Schnirchen beispielsweise wiegt 16
Gramm und kann drei Tonnen Gewicht
halten», sagt Himbelin und halt ein
Blndel gelber Fasern in die Hohe.

Zwischen Tradition und Hightech
Inzwischen ist der Firmenchef Uber eine
schmale Treppe in die Werkstatt der
Cortex Humbelin AG im Dachgeschoss
gestiegen. Im Keller und im Anbau

Cortex Himbelin AG

des unscheinbaren Hauses rattern und
surren die Flechtmaschinen. Hier oben
sind diese Gerdusche nur noch ge-
dampft zu horen. In den hohen Regalen
tirmen sich Spulen jeder Grésse. Die
darauf aufgewickelten Materialien und
Farben scheinen die bald 100-jahrige
Firmengeschichte erzéhlen zu wollen:
Dicke Hanfseile liegen neben neonfar-
benen Synthetikkordeln, feinen Baum-
wollschniren in unzahligen Farbténen,
seidenen Litzen und weissen Gummi-
bandern. Thomas Himbelin fasst kurz
zusammen: Das 1924 vom Grossvater
gegrindete Unternehmen fertigte damals
Fischereischnire aus Seide. In den
30er- und 40er-dahren kamen Nylon und
Polyester auf den Markt — man begann,
Kordeln fur die Bekleidungsindustrie zu
flechten. 1962 tbernahm der Vater von
Thomas und Hanspeter Himbelin den
Betrieb, die Séhne folgten 1986. «Wis-
sen Sie, flechten kann jeder, da sind
asiatische Produzenten wettbewerbsféa-
higer. Wir konnten uns jedoch mit den
Spezialfasern und ihrer Verarbeitung
eine besondere Nische erschliessen,
deshalb gibt es uns heute noch», erzahlt
Thomas Humbelin. Die Technologie fiir
die Rickhalteseile stammt von Walter
Niesch, der die Forschung und Entwick-
lung der Rennsportdivision der Cortex
leitet. Hergestellt werden die Seile von
Mitarbeiter Daniel Richiger und seinem
Team. lhre Werkbank befindet sich am
Fenster des Raumes und verrat erst

bei genauerem Hinschauen: Was hier
gefertigt wird, ist von den Spulen in den
Regalen inzwischen weit entfernt — das
ist Hightech der Kénigsklasse.

Jeder Millimeter wird genutzt

Wie sein Vorgesetzter ist auch Richiger
ein Tuftler. Sein Fachwissen stammt zum
grossen Teil aus dem Segelflugzeug-
Modellbau. Er zeigt auf eine Aluminium-
form und erklart: «Der verfugbare

Platz in den Formel-1-Boliden ist sehr
limitiert. Jeder Millimeter wird ausge-
nutzt. Nach einer Rennsaison sitzen wir
mit den Teams zusammen, die bereits
das Fahrzeug der kommenden Saison
planen. Wir bauen jeweils ein digitales
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3D-Modell des Radzwischenraums, das
anschliessend auf einem 3D-Drucker
als Prototyp entsteht. Daraus wiederum
stellt ein Formenbauer diese Aluminium-
form her.» Was nicht viel anders aussieht
als eine ausgekligelte Cake-Backform,
ist in Wahrheit ein hochprazise gear-
beitetes Werkzeug, das schnell einmal
10’000 Franken kosten kann. Hierhinein
legt Daniel Richiger die gezwirnten und
gegengezwirnten Zylonfasern, umgiesst
sie mit Silikon, um sie in der Folge
unter hohem Druck wie einen Kuchen
wahrend 20 Minuten zu erhitzen. Die

so geformten Seile passen nun perfekt
in die Radaufhangungen. «Durch die
Silikonummantelung werden die Fasern
gestutzt und am richtigen Ort gehalten,
jedoch nicht chemisch miteinander ver-
bunden oder versteift. So behalten sie
ihre Dehnbarkeit, die neben der Zugfes-
tigkeit entscheidend ist, um die von der
FIA (Fédération Internationale de I'Auto-
mobile) vorgegebene Energieabsorption
von derzeit mindestens sieben Kilojoule
zu erflllen», erklart Spezialist Richiger.
In der aktuellen Formel 1 ist jedes Rad
mit drei Rickhalteseilen gesichert — die
meisten stammen aus Rupperswil.

Ein textiler Benzintank

Eine weitere Innovation der Cortex
Humbelin AG fur die Formel 1 sieht aus
wie ein hlgelartiges Gebilde: «Das ist
ein Benzintank aus Textilfasern», sagt
Thomas Himbelin. Der bewegliche Tank,
im Inneren mit zahlreichen Kammern
ausgestattet, damit die Flissigkeit nicht
hin- und herschwappt, ist mit Fluor-
elastomer beschichtet. Dies ist das
widerstandsféhigste Material in Kontakt
mit dem aggressiven Benzingemisch.
Der Tank hat fir die Rennteams zwei
grosse Vorteile: Er ist leichter als
herkdmmliche Tanks und durch seine

Flexibilitdt muss er nicht mihsam ein-
gebaut, sondern kann gefaltet direkt ins
Heck verfrachtet und eingesetzt werden.
Beide Faktoren — geringeres Gewicht
und einfaches Einbauen — sind in der
Formel 1, wo letztlich allein das Tempo
entscheidend ist, enorm erstrebenswert.
Einen Haken gibt es derzeit allerdings
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noch: Mit rund 300 Klebestellen und
einem zeitaufwendigen Klebeprozess
ist die Produktionszeit des Tanks noch
zu lang. Gegenwartig arbeitet die
Cortex Humbelin AG indes mit Chemi-
kern von drei Hochschulen zusammen,
um die Klebezeit zu verringern. Falls
dies gelingt, stehen die Chancen auf
Erfolg gut.

Renommee und Konstanz bei der Bank
Neben Ruckhalteseilen und Tanks ent-
wickelt und produziert das Unternehmen
auch speziell leichte Sicherheitsgurte fur
die Formel 1 sowie textile Schutzgitter
fur die Luftansaugung der Fahrzeuge.
Ausser dem Team Sauber befinden sich

alle Rennstélle im Ausland, das bedeu-
tet: Der Uberwiegende Teil der Produkte
wird exportiert. «FUr unsere interna-
tionalen Geschafte ist es wichtig, mit
einer renommierten Bank wie der Credit
Suisse zusammenzuarbeiten, die auch
den internationalen Zahlungsverkehr
reibungslos abwickelt», sagt Himbelin
dazu. Im Hinblick auf die Credit Suisse
schéatzt er indessen auch noch etwas an-
deres: «Bei der Credit Suisse erleben wir
weniger Personalwechsel als bei anderen
Banken. Diese Konstanz ist fiir uns sehr
wertvoll, denn wir sind ein recht speziel-
les Unternehmen, das in einer komplexen
Nische tatig ist. Da ist es angenehm, un-
sere Téatigkeiten nicht standig von neuem
erklaren zu missen. Zudem erhalten wir
fur neue Projekte eine Art Vertrauens-
vorschuss», erganzt der Geschéaftsfuhrer.
Vor Kurzem hat Thomas Himbelin die

Cortex Hiimbelin AG

60 Uberschritten, sein Bruder ist eigent-
lich bereits im offiziellen Pensionsalter.
Wie wird es mit der Cortex Hiimbelin AG
weitergehen? Gibt es eine Nachfolge-
regelung? «Urspriinglich hatten wir vor,
die Nachfolge auf 2020 abzuschliessen.
Aber vielleicht schieben wir das noch
etwas auf», meint Himbelin.

Hoch hinaus in der Raumfahrt

An Arbeit mangelt es dem findigen
Unternehmen so schnell nicht. Fur die
Formel 1 tiftelt man gerade an einem
leichten und stabilen Seitenaufprall-
schutz. Es gibt auch andere Bereiche,

in denen leichtes Material gefragt ist:
Fir die Raumfahrt etwa hat die Cortex
Humbelin AG speziell leichte Gurte
entwickelt, mit denen Gegensténde und
Gepéack in den Raketen festgezurrt wer-
den, welche die ISS mit Nachschub
versorgen. «Wenn man bedenkt, dass
der Transport von einem Kilogramm
Waren in den Weltraum ungefahr 50’000
Dollar kostet, ist nachvollziehbar, wie
wertvoll leichtes Material ist», so Him-
belin. Die Rennfahrt und die Raumfahrt
gehoren bereits zu den Kunden der
Cortex Huimbelin AG — schneller geht es
kaum mehr. Und wahrend die Rennsport-
kunden nach einem Rennen wild und
laut ihr Tempo feiern, forschen die Mit-
arbeitenden des unauffalligen Aargau-
er Unternehmens bereits an weiteren
Innovationen. Méglicherweise werden die
Formel-1-Boliden dadurch in der néchs-
ten Saison wiederum einige Hundertstel-
sekunden schneller sein.

1924 wurde die Cortex Himbelin AG in Rupperswil gegriindet, heute wird
sie in dritter Generation von Hanspeter und Thomas Hiimbelin gefihrt.
Das Unternehmen produziert eine breite Palette an Kordeln, Seilen, Litzen,
Nesteln und Geweben aus unterschiedlichen Materialien, unter anderem
fur die Formel-1-Rennfahrt und die Raumfahrt. Zu Cortex gehort auch die
Hetex Jacquard AG in Niederlenz, die hauptsachlich Chorféaden fiir Jac-
quard-Webmaschinen produziert. Die Cortex Himbelin AG beschaftigt zur-
zeit 20, die Hetex Jacquard AG sieben Mitarbeitende. cortexautomotive.com
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Mitarbeiter Daniel Richiger zeigt eine Pressform, aus der die Befestigungsschlaufen von zwei Rickhalteseilen herausragen.
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CEO Reto Reist tragt mit 34 Jahren die
Gesamtverantwortung fur das traditions-
reiche Unternehmen Moser-Baer.



Viel Tempo

Im gemachlichen

Emmental

Aus Sumiswald stammt die
weltberihmte Bahnhofsuhr
von Mobatime. Dahinter steht
das Familienunternehmen
Moser-Baer, das mit Zeitsyste-
men und Prazisionstechnik
erfolgreich auf dem Weltmarkt
mitmischt. Tempo spielt in
allen Geschaftsbereichen eine
ganz besondere Rolle. Ein
Firmenbesuch bei CEO Reto

Reist im Emmental.

— Michael Zollinger

Das Tempo wirkt gemutlich im Dorf Su-
miswald. Auch im Café Zyt der Backe-
rei Bieri im 5000-Seelen-Dorf scheint
niemand wirklich in Eile zu sein. Einen
Steinwurf entfernt, an der Spitalstras-
se 7, steht das stattliche Emmentaler
Haus, das direkt an das Firmengeb&ude
der Moser-Baer AG angebaut ist. Im
Dachstock des traditionellen Hauses mit
dem schmucken Tirmchen hat alles im
Jahr 1938 begonnen. Hier oben in der
Estrichwerkstatt seines Vaters hat der
Béckerssohn Wilhelm Moser gemein-
sam mit drei Mitarbeitenden die ersten
Pendilen zusammengebaut. Was im
beschaulichen Emmental vor 80 Jahren
seine Anfange nahm, hat sich zu einem

hochinnovativen, international tétigen
Familienunternehmen entwickelt, bei
dem das Tempo eine grosse Rolle spielt.

Die legendare Bahnhofsuhr

Der junge CEO Reto Reist empféangt

uns im grossen Sitzungszimmer zum
Gespréach. Seit 2013 tragt der heute
34-Jéhrige die Gesamtverantwortung fir
das Unternehmen mit 115 Mitarbeiten-
den in Sumiswald und insgesamt 375
weltweit. Bekannt ist die Moser-Baer AG
fur die legendare Bahnhofsuhr unter der
Marke Mobatime. Vom SBB-Ingenieur
und -Designer Hans Hilfiker gestaltet,
haben die Schweizerischen Bundes-
bahnen die kultige Uhr mit dem roten

Moser-Baer AG

Sekundenzeiger schon vor Jahren als
Marke schitzen lassen. Bis zu 300
Exemplare gehen jahrlich an die SBB.
Exklusiv beliefert man auch die Deut-
sche Bahn und Bahnen in Norwegen,
Holland, Spanien, Italien, Tschechien
oder Russland genauso wie in Singa-
pur, Thailand oder Stidamerika. Der
legendare Zeitanzeiger, der auch als
Armbanduhr erhaltlich ist, wird in den
verschiedensten Grossen gefertigt. Die
allergrésste Uhr von Mobatime tickt seit
2010 an der Fassade des Bahnhofs
Aarau und reicht Uber drei Stockwerke.
Stolze neun Meter misst deren Durch-
messer. Liefen die ersten Bahnhofsuh-
ren noch rein mechanisch, so besteht
das gesamte Innenleben heute aus Elek-
tronik und eine Leiterplatte treibt die Uhr
an. «Die Bahnhofsuhr ist unser Turéffner
weltweit», schwarmt Reist. «<Man kennt
uns deswegen auf der ganzen Welt.
Andererseits kdmpfen wir deshalb auch
gegen ein leicht verstaubtes Image.»
Unter dem Label Mobatime bietet die
Firma mit einem Exportanteil von Uber
80 % namlich langst viel mehr an als nur
Bahnhofsuhren. Zu den Dienstleistungen
gehodren komplexe Zeitsysteme, Zeit-
referenzen und Zeitsynchronisationen.
Die Kunden sind Transportunternehmen,
Flughafen, Spitaler, Universitaten, Kern-
kraftwerke und neuerdings auch Banken
— alles Branchen, in denen das Tempo
eine hohe Bedeutung hat.

Von Zeitreferenzen und
Zeitsynchronisationen

Von Zeitreferenzen spricht man, wenn
Zeitserver im Einsatz sind. Diese sind

mit einem Satelliten verbunden und
beziehen von diesem permanent Zeit-
informationen, womit Atomgenauigkeit
sichergestellt ist. Dazu gehort ein so-
genanntes Zeitnormal, zum Beispiel ein
einfacher oder temperierter Quarz oder
ein Rubidium. Immer wichtiger werden
im 6ffentlichen Sektor die Zeitsynchroni-
sationen. Bereits vor gut 30 Jahren hat
Moser-Baer eine Technologie entwickelt,
welche die ersten zentralgesteuerten
Uhrenanlagen mit selbstrichtenden
Uhren mdéglich machte. «<Das war damals
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ein grosses Alleinstellungsmerkmal und
wir erhielten einen Berihrungspunkt
zum Netzwerk, Uber das wir die Uhren
ansteuern konnten», erklart Reist. Durch
die so entwickelten ersten Synchroni-
sationsmedien betrat man das Feld der
Netzwerksynchronisationen und begann,
nicht nur Uhren sowie Zeitanzeigen zu
synchronisieren, sondern auch die ge-
samten IT-Netzwerke dahinter.

Grossauftrag in Spanien

Dieses Segment wird fur Mobatime
immer bedeutender. «Vor gut drei Jahren
haben wir zum Beispiel die Ausschrei-
bung fur die Synchronisation samtli-
cher Flughafen in Spanien gewonnen»,
berichtet CEO Reist. Der Maschinen-
bauingenieur erklart, was das bedeutet:
«Auf einem Flughafen sind unzéhlige
IT-Systeme im Einsatz, die miteinander
kommunizieren, jedes in einer anderen
Sprache. Wir haben ein Produkt entwi-
ckelt, das die verschiedenen System-
sprachen auf einer Plattform synchro-
nisiert und die Zeit vom gleichen Ort
bezieht. Lauft etwas nicht reibungslos,
muss moglichst schnell wieder der Nor-
malzustand erreicht werden. Dank der
Synchronisation entsteht kein Daten-
dschungel. Die erzeugten Logfiles sind
in der richtigen Reihenfolge angeordnet,
sodass schnell analysiert werden kann,
wo genau das Problem herkommt. Die
Sicherheitsanforderungen an solche
Systeme sind im Flugbusiness immens.»
Dass es manchmal im Geschaftsleben
auch glickliche Fligungen braucht, zeig-
te gerade dieses Spanien-Projekt. «Es
war tatsachlich reines Glick, dass das
von uns fir Spanien entwickelte Produkt
genau zu den Anforderungen der neuen
européischen Finanzrichtlinie MiFID I

in der Bankenwelt passte. So konnten

Seit Uber 70 Jahren stellt die
Moser-Baer AG die bekannten
Schweizer Bahnhofsuhren

her, die sie zusammen mit der
SBB entwickelt hat.
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Er tragt selbst keine Armbanduhr.
Schliesslich hat er ja stets und
uberall Uhren um sich, die ihm das

Tempo vorgeben.

wir das mit dem entsprechenden Tempo
auf diese Branche Ubertragen und
bereits mehrere Banken als Kunden
gewinnen», freut sich Reist. Gerade weil
die Publikumsfrequenzen und die Sicher-
heitsanforderungen in Verkehr, Trans-
port, Gesundheitswesen und Energie,
aber auch in der Finanzindustrie stetig
steigen, brauche es immer intelligentere
Systeme. Von dieser Entwicklung profi-
tiere man, so Reist.

Mobatec soll wachsen
Als ausgepragt international tatiges
Unternehmen ist das Tempo bei Moser-

Baer ganz generell matchentscheidend.
Sich in verschiedenen Zeitzonen zu
bewegen, mit fremden Kulturen und
deren unterschiedlichem Zeitverstéandnis
klarzukommen, ist fur die Mitarbeitenden
in Sumiswald ein Muss. Er selbst sei zu
rund 50 % auf der ganzen Welt unter-
wegs, sagt CEO Reist. «Hier in Sumis-
wald sind wir verbindlich und gehen mit
der Zeit sicher sehr schweizerisch um.
Wenn ich dann aber zum Beispiel ge-
schéftlich in Saudi-Arabien bin, muss ich
bereit sein, mit einem anderen Tempo zu
leben und auch mal zwei, drei Stunden
auf meine Gesprachspartner zu warten.»
Moser-Baer steht fur alles rund um

Zeit, hat aber ein zweites Standbein.
Bereits vor Uber 30 Jahren erfolgte der
Eintritt in die Medizintechnik. Ebenfalls
sehr international aufgestellt, bringt das
Unternehmen unter der Marke Mobatec
innovative Lésungen in die Spitéler. In
den Produktionsstandorten Sumiswald
und Busswil fertigt man Operations-
instrumente fur die Traumatologie, Wir-
belsaulenchirurgie und Orthopédie sowie
Implantate. «Die Grundphilosophie bei
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Mobatec ist genau die gleiche: héchste
Qualitat, Sicherheit und Zuverlassigkeit.»
Das Tempo sei bei Mobatec fast noch
wichtiger als bei Mobatime, sagt Reist.
Man arbeitet im Zweischichtbetrieb und
es braucht haufig viel Flexibilitat, um die
kurzfristigen Wiinsche der internationa-
len Kunden zu erfillen. Dieser Bereich
wéachst bei Moser-Baer, der Innovations-
druck ist entsprechend hoch.

Sklaven der Zeit?

Doch welchen Umgang hat der CEO
selbst mit der Zeit? Der Familienvater
verneint, dass uns Uhren zu Sklaven

der Zeit machen. Er trage selbst keine
Armbanduhr, schmunzelt Reist. Schliess-
lich habe er ja stets und Uberall Uhren
um sich, die ihm das Tempo vorgeben.
Entscheidend sei, wie man sich selbst
organisiere. Er versuche, den wichti-
gen Themen immer mit einem gewissen
Vorsprung zu begegnen und wenn immer
maoglich, mit einer gewissen Leichtigkeit

Moser-Baer AG

an die Sache ranzugehen. Als junger
Chef habe er da wohl Vorteile, wahrend
ihm im Gegenzug manchmal die Erfah-
rung fehle und er sich den Respekt beim
Gegentber oftmals erst verschaffen
musse. «Zentral nach aussen und nach
innen sind eine klare Kommunikation und
eine klare Linie, damit die Leute wissen,
woran sie sind. Und: Man darf sich nicht
verzetteln.»

Plane fir das Jubildumsjahr
Flr das diesjahrige 80-dahr-dubilaum hat
sich Reto Reist vor allem eins vorgenom-

men — neben einem weiterhin erfolgrei-
chen Geschaftsgang naturlich: «Wir feiern
zwar nicht unter Ausschluss der Offent-
lichkeit, aber im Zentrum sollen unsere
Mitarbeitenden und deren Familien ste-
hen. Bei ihnen wollen wir uns bedanken.»
Die «Roadmap» sieht fir das Jubildums-
jahr einige neue Produkte vor und es sind
Investitionen im Bereich Produktion ge-
plant. Auch im dritten, kleinen Segment
des Familienunternehmens ist das Tempo
Ubrigens zentral. Man engagiert sich bei
kleinen Start-ups im Technologiebereich
und hofft, auf die eine oder andere Perle
zu stossen. Das braucht Geduld. Zeit
nimmt man sich ohnehin bei Moser-Baer.
«Wir arbeiten und planen fur alle unse-

re Geschaftsbereiche langfristig. Dazu
gehort es, durchaus auch einmal bewusst
Tempo rauszunehmen», bringt Reto Reist
das Credo auf den Punkt.

Das Familienunternehmen Moser-Baer wurde 1938 gegriindet. In Sumis-
wald befindet sich das Stammhaus der Gruppe, die rund 375 Mitarbeitende
in sieben Gesellschaften an zehn Standorten beschaftigt. Zum Geschaft
gehoren die zwei Bereiche Mobatime und Mobatec. In beiden Segmenten
beliefert die Firma weltweit mehr als 1500 Kunden in 150 Landern.

moser-baer.ch



Kreditwirdigkeit rasch
prufen: «Online Credit»

Eine neue Geschaftsidee — aber skeptisch, ob das Kapital reichen wird?
Eine wichtige Entscheidung, die finanzielle Auswirkungen auf die
Liquiditat haben kénnte? Unsicher, ob sie von einer Bank Uberhaupt als
kreditwirdig eingestuft wirden, suchen viele kleinere und mittlere Unter-
nehmen in &hnlichen Situationen erst einmal im privaten Umfeld nach
Losungen. Mit dem neuen Werkzeug «Online Credit» der Credit Suisse
lasst sich die Frage der Kreditwlrdigkeit sehr rasch innert weniger Minu-
ten und vollkommen unverbindlich beantworten. Fir ein Preisangebot
mussen lediglich acht Felder ausgefullt werden. Erfolgt vonseiten der Bank
eine Bestatigung der Kreditwirdigkeit, kann der Kunde anschliessend
selbst entscheiden, ob er die erforderlichen Dokumente hochladen mochte.
Innerhalb weniger Tage erhélt er anschliessend einen Kreditvertrag.

In Kirze

Schlaue
Deregulierung

«6vor 12» ist der Preis fir schlaue
Deregulierung. Er wird vom Swiss Venture
Club zusammen mit StrategieDialog21
vergeben fur das beste Gesetz (im Sinne
der Abschaffung eines bestehenden
Gesetzes), die beste Vollzugsmassnahme
bei der Rechtsanwendung (effizient und
kostensenkend) oder den besten Regulie-
rungs- bzw. Deregulierungsvorschlag.
Mitmachen kann jeder mit einer schlauen
Deregulierungsidee. Bis zum 1. August
2018 werden Vorschlédge und konkrete
Projekte gesammelt, eine Fachjury wahlt
dann die drei besten aus. Als Netzwerk-
partner unterstttzt die Credit Suisse den
Wettbewerb.

Weitere Informationen zu «5vor 12» erhalten Sie hier:

5-vor-12.ch

«Wunsch-Schloss»

Der Ideenwettbewerb «Wunsch-Schloss»
sammelt seit 2015 Burgerideen fur einen
starken Wirtschaftsstandort Schweiz. Die
beiden Projektinitianten StrategieDialog21
und Swiss Venture Club méchten einen
Beitrag zur Schliessung der Kluft zwischen
Wirtschaft, Gesellschaft und Politik leisten.
Am 28. August 2018 werden die «Wunsch-
Schloss»-Ideen Jury und Publikum vorgestellt
und die Siegerin oder der Sieger erkoren.

Weitere Informationen zum «Wunsch-Schloss»-
Wettbewerb finden Sie hier:

wunsch-schloss.ch
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Aufgefallen

PR TR

Dentalpoint:

der Konkurrenz

um Jahre voraus

«Es gibt zwei grosse Schlagworte, die
gegenwartig im Bereich der Zahnme-
dizin im Fokus stehen: Vertraglichkeit
und Asthetik. Deshalb sollten Implantate
weder als solche erkennbar sein noch
Reaktionen im Korper hervorrufen. Jirg
Bolleter, Griinder und CEO der Dental-
point AG, erkannte diese Trends schon
sehr frih. Unter dem Markennamen
ZERAMEX® liess Dentalpoint bereits
mehrere Produkte aus Zirkondioxid
patentieren. Dieses Material wird auch
Keramik genannt und hat gegentber
dem zurzeit gebrauchlichen Titan zwei
grosse Vorteile: Es ist kein Metall und
es ist weiss. Damit schimmert es nicht
durch das Zahnfleisch und bei Zahn-
fleischriickgang werden keine unschonen
grauen Zahnhélse sichtbar — die Keramik
ist damit so unauffallig wie nur moglich.
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Gleichzeitig weist sie aber auch alle posi-
tiven Eigenschaften des Titans auf. Sie
ist ebenso widerstandsfahig und besteht
wie die Titanprodukte aus zwei Teilen,
die miteinander verschraubt werden. Fir
Zahnarzte bedeutet dies, dass sie sich
keine neuen Verfahren aneignen mus-
sen. 2005 wurde Dentalpoint gegrindet.
Die ersten vier Jahre investierte man in
die Forschung, 2009 kamen die ersten
Produkte auf den Markt. Heute beschéaf-
tigt das stark wachsende Unternehmen
bereits 25 Mitarbeitende, erst kirzlich
konnte es eine Partnerschaft mit Nobel
Biocare verkinden. Ich sehe fur Dental-
point und seinen innovativen Ansatz sehr
viel Potenzial.»

Mehr Informationen zu Dentalpoint:

zeramex.com

Ein ZERAMEX®-

Keramikimplantat

= wird von einer
Dentalpoint-Mitarbei-
terin kontrolliert.
Aufgrund seiner
weissen Farbe wirkt
das Keramik-
implantat wie ein
natlrlicher Zahn.

Aufgefallen

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

Zeit besonders imponierte.
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