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Aus Unternehmersicht

Transformation

Entsorgung in der Zukunft Fix, grin, flexibel
Die Contena-Ochsner AG treibt GreenPlaces erobern
die Entwicklungen voran. die Gewerbezonen.

Renato Heiniger, CEO Contena-Ochsner AG




Contena-Ochsner AG

Die Contena-Ochsner AG handelt mit
Abfallbehaltern und Kehrichtfahrzeugen.

CEO Renato Heiniger ist sich sicher: Ruetschi Technology AG
In der Abfalllogistik wird sich bald einiges Christoph Ruetschi, Co-CEO des
andern. seite 04 hochspezialisierten Herstellers von

Implantaten und Einweg-Instrumenten,
weiss, was es bedeutet, eine Situa-
tion komplett neu zu denken und zu
gestalten. seite 12

Bernis SA

Die vom motivierten Start-up gebauten
GreenPlaces hauchen trostlosen
Gewerbeflachen neues Leben ein.
Dabei sind sie umweltfreundlich,
kostenguinstig, fix gebaut und flexibel
in der Unterteilung. seite 20

Nidecker SA

Steil den Berg hinauf und schnell wieder
hinunter ging es in der Geschichte der
Nidecker SA nicht nur mit den Snowboards,
die das Unternehmen produziert. Die
innovativen Bruder retteten das Familien-
erbe mit viel Herzblut. seite 24
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«Transformation ist ein immer-
wahrender Prozess.»

Die Contena-Ochsner AG will die bevor-
stehende Transformation aktiv mitgestalten.

Wechselkurse: Risiken beschaftigen
Die Mehrheit der Unternehmen sichert sich
gegen schwankende Wechselkurse ab.

Im Einsatz fur die Patientensicherheit
Krisen ins Positive wenden — darin kennt

sich die Ruetschi Technology AG genauso gut
aus wie in der MedTech-Branche, in der sie
heute erfolgreich operiert.

Immobilienmarkt
Zwischen Erholung und Herausforderung.

Unternehmensnachfolge
Die wichtigsten Fragen, die wertvollsten Tipps.

«95 Prozent der Aktiengesellschaften
kénnen nicht genau sagen, wer zum
Aktionariat gehért.»

Unklare Eigentumsverhéltnisse kénnen
unangenehme Folgen haben.

Griine Hallen in grauen Industriezonen
Das Start-up Bernis SA fiillt mit seinen giinsti-
gen, umweltschonend erbauten GreenPlaces
eine Marktlicke.

Bergauf und bergab im Wintersport-
business

Die Nidecker-Brider erreichten mit einer komplett
neuen Strategie zweistellige Wachstumsraten.

In Kiirze
Wissenswertes auf einen Blick: 1e-Lésungen
und Online Leasing.

Aufgefallen

Fernsehen — ein Auslaufmodell? Zattoo erkannte
schon friih die Méglichkeiten des urspriinglichen
Mediums in einer digitalisierten Welt.

Editorial

Lebendiger
Wandel

Liebe Unternehmerin, lieber Unternehmer

Der amerikanische Autobauer Henry Ford sagte einst: «Wenn
ich die Menschen gefragt hatte, was sie wollen, hatten sie
schnellere Pferde gesagt.» Seine Aussage beschreibt den
technischen Wandel vor gut 100 Jahren, dessen Dimensio-
nen fir die meisten Menschen kaum vorstellbar waren. Verén-
derungen in noch grosserem Ausmass erleben wir heute
durch die Digitalisierung. Deshalb betrachten wir in dieser
Ausgabe alles aus dem Blickwinkel der Transformation.

Ich bin beeindruckt, wenn ich sehe, wie die Contena-Ochsner
AG den Wandel in ihrer Branche aktiv vorantreibt. Oder

wie die Ruetschi Technology AG aus einer Krise heraus ge-
zwungen war, innovative Produkte zu entwickeln, die heute
fur den Erfolg des Unternehmens stehen.

Auch die Credit Suisse hat sich seit ihrer Griindung als
Schweizerische Kreditanstalt durch Alfred Escher

immer wieder gewandelt. Vor allem aber sind wir darauf
spezialisiert, fir Sie in jeder Phase lhrer Unternehmens-
geschichte — von der Griindung bis zur Nachfolge — das
passende Werkzeug bereitzuhalten und Sie bei jeder Trans-
formation mit dem entsprechenden Know-how zu begleiten.

Ich wiinsche lhnen viel Vergniigen beim Lesen dieser
«Unternehmer»-Ausgabe.
Freundliche Griisse

Andreas Gerber
Leiter KMU-Geschaft Schweiz
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Contena-Ochsner

«Iransformation ist
ein immerwahrender
Prozess.»

AIS CEO der Contena-OChsner Herr Heiniger, jede Person in der Schweiz pro-

duziert jahrlich 716 Kilogramm Siedlungsabfall.

AG handelt RenatO He| n|ger Damit gehoéren wir zu den Landern mit dem
hochsten Abfallvolumen. Was bedeutet das fiir

mit Kehrichtfahrzeugen Sie?
u nd Abfal |C0ntal nern Im Als Unternehmen, das Produkte fir die Abfalllogistik

anbietet, profitieren wir in erster Linie nattrlich von

GeSpFaCh aussert er SlCh Zur dieser enormen Menge. Gleichzeitig sind wir uns be-

wusst, dass sich hier etwas grundlegend verandern

Abfal | Iog|St|k von morgen, muss! Wir sind als Unternehmen gefordert, aber

auch jeder Einzelne als Verbraucher. Das beginnt bei

d|e S|Ch von der heut|gen Stark der Herstellung und Verpackung von Produkten,

. . die infrage gestellt werden sollten. Zugleich ist die
u nte rsc h el d en wi rd « Text: Mariska Beirne Schweiz fuhrend, was Recycling anbelangt. Wir pro-
duzieren zwar viel Abfall, rezyklieren aber auch sehr
viel davon.

Sie erwarten Verdnderungen im Abfallmarkt.
Haben Sie konkrete Vorstellungen?
Langerfristig sehe ich einen umfassenden Wandel
auf uns zukommen, der seinen Ursprung in der
Digitalisierung hat. Die Logistik rund um die Keh-
richtabfuhr wird sich durch die Digitalisierung
veréandern — wir stecken schon mitten in dieser
Transformation. Zurzeit arbeiten wir beispielsweise
an einem intelligenten Container. Das heisst, der
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Contena-Ochsner

Container besitzt einen Sensor, der mit dem Logistiker
kommuniziert. Wenn Sie in den Ferien sind, muss der
Mitarbeiter am Kehrichtwagen lhren Container gar nicht
mehr anfassen, weil er vorher schon die Meldung erhélt,
dass dieser leer ist. Ist der Container hingegen schon
zwei Tage vor der regularen Abfuhr voll, geht ebenfalls
eine Meldung an den Abholer, der dann friher kommt.

Sie sprachen vorhin von umfassenden Veranderun-
gen, die Sie langerfristig erwarten. Was meinen Sie
damit?

Kehrichtwagen werden wahrscheinlich nicht mehr die
gleiche Rolle spielen, auch wenn ich personlich hoffe,
dass es bis dahin noch lange dauern wird. Derzeit gibt es
verschiedene Ideen zur zukinftigen Abfalllogistik. Dies
geht von selbstfahrenden Kehrichtfahrzeugen, die dem
Mitarbeiter von Behalter zu Behélter automatisch folgen,
bis hin zu Robotern, welche die Container vom Stellplatz
bis zum Fahrzeug transportieren und leeren. Die Ideen

sind vielféltig und teilweise auch recht ausgefallen.
Zudem gibt es heute schon Unternehmen, die mit
der Lieferung von Waren gleich den Abfall mitnehmen.
Auch solche Dienstleistungen werden sich weiter-
entwickeln.

Und womit wird sich die Contena-Ochsner AG
dann beschaftigen?

Die traditionelle Abfallbewirtschaftung wird ja nicht
komplett wegfallen, sondern sich lediglich verandern.
Dadurch gehen neue Geschéftsfelder auf, mit
denen wir uns parallel zum aktuellen Tagesgeschaft
beschaftigen, um bei den Entwicklungen mit dabei
zu sein.

Wie gehen Sie dabei vor?

Um diese Frage zu beantworten, muss ich lhnen kurz
unser Unternehmen skizzieren. Mein Mitaktionar ist
das deutsche Unternehmen Faun Umwelttechnik,

Im Werkstattbereich arbeiten 25 Personen. Diese Fachleute kennen sich in der Schlosserei gut aus,
mussen aber auch in der Elektronik topfit sein.



Die 2. und 3. Generation: Vater Kurt Heiniger (l.) ist Verwaltungsratsprasident, Sohn Renato Heiniger leitet die Geschafte.

«Mir kommt es oft so vor, als sei
die Credit Suisse ein KMU wie wir
und nicht ein riesiger Konzern.»

das Kehrichtfahrzeuge herstellt. Die Firma Faun
wiederum ist im Besitz der Kirchhoff-Gruppe, zu der
weitere Firmen aus dem Abfallentsorgungsbereich
gehoren. Somit sind wir Teil einer grosseren Gruppe,
die sich Uber mehrere Lander hinweg — Deutschland,
Osterreich, Polen, Frankreich, England, Tschechi-
sche Republik — mit derselben Thematik beschaftigt.
Wir profitieren von Innovationen, die in dieser Gruppe
entstehen, und haben in der Schweiz den idealen
Markt, um diese zu testen.

Sie profitieren also von diesem starken
Partner an lhrer Seite. Hier in der Schweiz
haben Sie keine Abteilung fiir Forschung und
Entwicklung?

Nein, aber wir haben zusammen mit einem anderen
Partner eine weitere Firma gegriindet. Sie heisst
Koco Solutions AG und beschaftigt sich mit der Digi-
talisierung im Entsorgungsbereich und den Daten-
flissen zwischen Kehrichtwagen und Logistiker.
Dieses neue Unternehmen ist als Erg&nzung zur
Contena-Ochsner AG zu sehen.

lhr Grossvater und lhr Vater griindeten einst die
Contena Handels AG - war lhnen schon immer
klar, dass Mull Ihr Thema sein wirde?

Nein, ganz und gar nicht. Als Kind begleitete ich
meinen Vater in den Ferien zwar zu Kunden in der
ganzen Schweiz, aber ich sah mich tUberhaupt nicht
in der Firma. Der Betrieb war perfekt auf ihn zuge-
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Credit Suisse Kundenbera-
ter Markus Walker (r.) ist
gerne Sparringspartner flr
Renato Heiniger. Manchmal
ist daflir ein Rundgang
durch den Betrieb nétig.

Der 800-Liter-Stahlcontainer
wird nur in der Schweiz
verwendet. Die Kehricht-
fahrzeuge erhalten deshalb
ein Swiss Finish.



schnitten mit 13 Mitarbeitenden sowie ihm als Geschafts-
fUhrer und -inhaber. Fir mich sah ich keinen Platz.

Auch nicht als sein Nachfolger?

Wie kam es trotzdem dazu, dass Sie CEO der
Contena-Ochsner AG wurden?

Ich liebaugelte schon lange mit einer Fusion zwischen
Contena und Ochsner. Ochsner hatte unter anderem
durch den Patent-Ochsner-Kuibel und die ersten Keh-
richtfahrzeuge in der Schweiz einen sehr bekannten
Namen und eine Geschichte, die bis ins 19. Jahrhundert
zurlickreicht. Mit 27 Mitarbeitenden war das Unterneh-
men doppelt so gross wie wir und rdumlich waren wir nur
wenige Kilometer voneinander entfernt. Fir mich war
klar: Wenn wir das Traditionsunternehmen Ochsner
Gbernehmen kénnen, dann bin ich dabei und hatte gemne
eine fuhrende Position.

Und so war es dann auch?

Es hat tatsachlich funktioniert. Naturlich war es ein lan-
gerer Prozess. Ochsner gehorte damals schon zur Kirch-
hoff-Gruppe und so kam es nicht zu einer Ubernahme,
sondern zu dieser gelungenen Fusion. Vom ersten Tag
an durfte ich die Geschaftsfuhrung Gbernehmen. Spater
kaufte ich die Aktien meines Vaters ab. Fir ihn war der
Ubergang somit ideal. Noch heute betreut er mit mir
gemeinsam langjéhrige Kunden, was ihm nach wie vor
Spass macht. Auch meine Schwester arbeitet im Betrieb
und ist fur die Neufahrzeugkoordination und Disposition
verantwortlich. Wir konnten alle 40 Arbeitsstellen halten,
darauf bin ich stolz. Durch die Fusion wurden wir
effizienter und mit den gewonnenen freien Kapazitaten
begannen wir, unsere Dienstleistungen auszuweiten.

Begleitete die Credit Suisse die Fusion von
Contena und Ochsner?

Nein, damals war die Credit Suisse weder die Hausbank
von Contena noch von Ochsner, das geschah einige
Zeit spater. Ich kam Uber Umwege erst als Privatkunde
zur Credit Suisse und wurde Geschéftskundenberater
Markus Walker vorgestellt. Es stimmte von Anfang

an einfach alles. Er ist bis heute unser Mann bei der
Credit Suisse.

Sprechen Sie von der Kommunikation oder von
den Dienstleistungen? Was macht diese Beziehung
aus?

Mir kommt es vor, als sei die Credit Suisse ein KMU wie
wir und nicht ein riesiger Konzern. Das ist vielleicht er-
klarungsbedurftig: Wir haben Markus Walker, der uns
direkt betreut, ich kenne aber inzwischen auch seine
Vorgesetzten und Andreas Gerber, der dem ganzen Firmen-
kundengeschaft vorsteht. Wenn ich diese Leute an
Anlassen treffe, wissen sie Uber unsere Firma Bescheid,

Contena-Ochsner

ohne dass ich etwas erzéhle, und sie kennen unsere
Projekte. Das finde ich faszinierend und naturlich
schmeichelt es mir auch ein bisschen. Aus Kundensicht
gibt es nichts Besseres, als auf diese Weise betreut zu
werden und dadurch zu merken: Die interessieren sich
fir uns und die tauschen sich aus.

In welchen Angelegenheiten sind Sie besonders
froh um die Unterstiitzung der Bank?

Kurzlich ging es um eine mogliche Akquise. Am Anfang
gehe ich jeweils mit einer Idee auf Markus zu. Von ihm
werde ich nicht nur beraten, sondern auch herausgefor-
dert. Wenn er irgendwo einen Haken sieht, sagt er das
direkt — ich schétze und brauche diesen Challenge.
Kirzlich war ich bei den laufenden Verhandlungen einen
Moment lang am Ende meines Lateins. Da half die
Bank wieder mit neuen Anregungen und brachte den
Stein noch mal ins Rollen.

Die Contena-Ochsner AG will also weiterhin wachsen?
Das ist unsere gelebte Transformation. Die beginnt nicht
bei A und hort bei B auf. Transformation ist ein immer-
wéhrender Prozess. Allein in unserem Kernbereich wird
sich in den kommenden Jahren viel andern, bei den An-
triebsméglichkeiten der Fahrzeuge etwa. Ich habe schon
erwdhnt, dass ich Uberzeugt bin, dass sich der Abfall-
markt verandern wird. Wenn wir Unternehmen sehen, die
strategisch zu uns passen und wir dadurch unsere
Kunden mit neuen Ldsungen besser unterstitzen kdnnen,
suchen wir das Gesprach. Mit den Firmen und mit der
Credit Suisse.

Eine letzte Frage: Horen Sie eigentlich Patent
Ochsner?

(lacht) «Scharlachrot» ist einer meiner Lieblingssongs
Uberhaupt. Am liebsten wirden wir Patent Ochsner
einmal flr eine Veranstaltung bei uns engagieren — das
ware grossartig.

Contena-Ochsner AG

Die Firma entstand 2014 durch den Zusammenschluss der
1976 gegriindeten Contena Handels AG und der Firma

J. Ochsner AG, die 1846 ihre Tatigkeit aufnahm und fir ihr
Milleimer-Patent bekannt war. Heute beschaftigt das Familien-
unternehmen Contena-Ochsner AG mit Firmensitz in Urdorf
40 Mitarbeitende unter der Fiihrung von Renato Heiniger.
Das Tatigkeitsfeld umfasst drei Kerngebiete: den Handel mit
und Service von Kehrichtfahrzeugen, den Handel mit Abfall-
containern aus Kunststoff und Metall sowie den Verkauf

von Recyclinganlagen zum Trennen, Sieben und Zerkleinern
von Abfall. contena-ochsner.ch
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Devisenkursentwicklung

Wechselkurse:

Risiken

beschaftigen

Die Studie uber Wechselkur-
se und Wahrungsabsiche-
rung der Credit Suisse zeigt:
Die Mehrheit der Schweizer
Unternehmen agiert auch im
Ausland. Wechselkursrisiken
beschaftigen sie.

Text: Andrea Marthaler

ie Schweizer Wirtschatft ist exportorientiert. Ob

Grosskonzern oder KMU — Schweizer Unterneh-

men sind stark mit dem Ausland verflochten.

Der Export bietet Zugang zu neuen Markten,
birgt aber auch Risiken. Denn die meisten Transaktionen
im Ausland erfolgen in Fremdwahrung mit entsprechenden
Wechselkursrisiken. Schwankungen an den Devisenmérk-
ten kénnen unberechenbar sein. Das haben die letzten
Jahre eindriicklich gezeigt. Nicht nur Anderungen der
Geldpolitik eines Landes, auch geopolitische und politische
Unsicherheiten kdnnen zu grésseren Verdnderungen bei
den Wechselkursen fuhren.

Mehrheit sichert sich ab

In der Schweiz sind auch kleinere und mittlere Unterneh-
men auf den Export angewiesen und damit betrachtlichen
Wahrungsrisiken ausgesetzt. Andreas Gerber, Leiter
KMU Schweiz bei der Credit Suisse, geht davon aus,
dass «weit tber 50 Prozent der KMU ihre Wahrungsrisi-
ken (zumindest teilweise) absichern».

Diese Einschatzungen werden von der Studie der
Credit Suisse Uber Wechselkurse und Wahrungsabsiche-
rung gestutzt. Im Rahmen dieser Studie wurden 760 Firmen-
kunden aus der Industrie und dem Dienstleistungssektor
befragt. Darunter sind Grosskonzerne mit Uber einer
Milliarde Franken Umsatz und mehr als tausend Mitarbei-
tenden, aber auch Einzelunternehmen mit einem Umsatz
von einigen Hunderttausend Franken jahrlich. Nur jedes
sechste der befragten Unternehmen operiert ausschliess-
lich in der Schweiz. Von jenen Unternehmen, die mindes-
tens 20 Prozent ihrer Einkaufe oder Verkaufe in US-Dol-
lar abwickeln, sichern sich 75 Prozent ganz oder teilweise
mit Finanzinstrumenten gegen Wéhrungsrisiken ab.
Etwas tiefer ist der Anteil bei Unternehmen, die Geschafte



in Euro tatigen. Von ihnen verzichten 32 Prozent ganz

auf eine Wahrungsabsicherung. Besonders bei Expor-
teuren ist dies der Fall. Sie wickeln gemass der Umfrage
72 Prozent der Verkéufe und 57 Prozent der Einkaufe in
auslandischer Wahrung ab. Viele ihrer Inputglter stam-
men bereits aus dem Ausland. Bei Importeuren dagegen
ist die naturliche Wahrungsabsicherung geringer. Sie
kaufen mit 71 Prozent priméar in Fremdwé&hrungen ein,
verkaufen aber grosstenteils in Schweizer Franken.

Herausforderung Frankenstarke

Die Frankenstarke ist fir Schweizer Unternehmen eine
grosse Herausforderung. Sie tangiert die Bilanz und ver-
teuert Schweizer Produkte im Ausland. Fur Exporteure
ist eine starke Heimwahrung deshalb problematisch. Als
«sicherer Hafen» gerat der Franken insbesondere bei
politischen oder wirtschaftlichen Unsicherheiten unter
Aufwertungsdruck. Daher beobachten die befragten
Unternehmer die Situation genau. Mitunter am meisten
Einfluss auf den Schweizer Franken hat gemass ihrer
Einschatzung die Geldpolitik der Europaischen Zentral-
bank EZB und der US-Notenbank Fed. Auch die Haus-
haltsverschuldung in Italien schatzen sie als einflussreich
ein. Weniger Bedeutung messen sie dagegen den
Brexit-Verhandlungen wie auch der sich abzeichnenden
Wachstumsverlangsamung in China zu.

Vorteil fiir Akquise

Andererseits kann sich ein starker Schweizer Franken
auch positiv auswirken — so beispielsweise bei Event-
Transaktionen wie Akquisitionen im Ausland. Dies,
«solange der Wahrungskauf und die Transaktionsdurch-
fhrung abgesichert sind», betont Albert Angehrn,

Leiter Large Swiss Corporates. Auch im Wareneinkauf
kénne ein starker Franken positiv sein, wenn die Effekte
nicht durch einen Verkauf des Endprodukts im Ausland
wieder vernichtet werden. «Das Thema beschaftigt somit
alle auf die eine oder andere Art.»

Wie sichern andere Firmen
Wahrungsrisiken ab?

In der Studie tiber Wechselkurse und Wahrungsabsicherung

rungsstrategie. Lesen Sie die Interviews online:
credit-suisse.com/waehrungsrisiken

geben drei Unternehmer Auskunft Gber ihre Wahrungsabsiche-

Devisenkursentwicklung

USD-Transaktionen werden haufiger abgesichert
«Sichern Sie lhre W&hrungsrisiken ab?» Antworten von Unternehmen mit
mind. 20 % Exposure in der jeweiligen Fremdwé&hrung

usb EUR
W - 9 %
Teilweise X x
Nein
37 %
N

Quelle: Credit Suisse Firmenkunden-Umfrage 2018

Exporteure sind 6fter «natirlich abgesichert»
Anteil von ausgewahlten Wahrungen am Einkaufs- bzw. Verkaufsvolumen

Importeure

’

Exporteure

’

Aussen: Verkauf

GBP EUR
(UN])] CHF Innen: Einkauf

Quelle: Credit Suisse Firmenkunden-Umfrage 2018
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Ruetschi Technology

Im Einsatz fur die
Patientensicherheit

Die Ruetschi Technology AG hat sich in den letzten

20 lahren von einer Dreherei zu einem international
tatigen MedTech-Unternehmen entwickelt. Ihre
Spezialitat sind steril verpackte und gebrauchsfertige
Einweg-Instrumente sowie Implantate flr die Wirbel-
saulen- und Dentalmedizin. Nicht nur die Firma, auch
der Verwaltungsratsprasident und Co-CEO Christoph
Ruetschi hat sich gewandelt — und fand so zum Erfolg.

Text: Anja Kutter

Bei den medizinischen Instrumenten gibt es
noch viel zu tun», sagt Christoph Ruetschi.
«Deren Wiederaufbereitung und Sterilisation
ist aufwendig und oft mangelhaft. Noch heu-
te sterben in Europa jedes Jahr tber 90’000 Personen
an den Folgen von Spitalinfektionen.» Deshalb setzt er
als Geschéftsfuhrer der Ruetschi Technology AG vor allem
auf Einweg-Instrumente. Diese werden gemeinsam
mit den dazugehdrigen Implantaten in sterile Kits ver-
packt. Solche sogenannten Procedure Kits verkirzen die
Operationszeit und verringern die Gefahr von postopera-
tiven Wundinfektionen. Das Spezialgebiet der Ruetschi
Technology AG ist die Wirbelsaulen- und Dentalchirur-
gie. Um Produkte herzustellen, die dem Arzt die Arbeit
erleichtern, ist Christoph Ruetschi haufig in Operations-
sélen anzutreffen. «Es ist meine Leidenschaft, Dinge zu
entwickeln, die die Lebensqualitat von Menschen stei-
gern. Wére unser Familienunternehmen nicht gewesen,
waére ich vermutlich Chirurg geworden.» Sein Engage-
ment zahlt sich aus. Die Ruetschi Technology AG
beschéftigt derzeit Uber 200 Mitarbeitende, ist inter-

national erfolgreich und an drei Standorten aktiv:
in der Schweiz in Muntelier und Yverdon sowie

im deutschen Renquishausen. Dank innovativer
Produkte und hoher Prazision ist sie ein bedeuten-
der Player fur die Entwicklung und Herstellung
von Hightech-Produkten in der Dental- und Ortho-
padietechnik.

Als junger Mann in der Verantwortung

«Das war nicht immer so», erzahlt Christoph Ruetschi
—und blickt zurlick auf die Anfange des Unterneh-
mens. Sein Vater Charles Ruetschi griindet die Firma
im Jahr 1960 in La Chaux-de-Fonds, dem Herzen
der Schweizer Uhrenindustrie. Fir diese stellt er
Schweissmaschinen her, spater kommen Ziffer-
blatt-Stifte und Drehteile hinzu. Ein Neubau in Yverdon
tragt der grossen Nachfrage Rechnung. Mitte der
Achtzigerjahre fertigt die Ruetschi Technology AG
erstmals Teile fur die Medizintechnik. Alles bewegt
sich in geordneten Bahnen, als der Patron plétzlich an
Alzheimer erkrankt. Schnell ist er nicht mehr in der



Co-CEOQO Christoph Ruetschi. Der zweite Mann ist Christian Moser.
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Ruetschi Technology

Lage, die Firma zu leiten. Seine Frau muss einspringen,
gleichzeitig wird Christoph Ruetschi vor die Entscheidung
gestellt, ob er die Firma Gbernehmen will. «Ich war 26,
Ingenieur und spielte in der Nati B Volleyball. Eigentlich wollte
ich noch eine Weile das Leben geniessen», erinnert er sich.
Daraus wurde nichts. Kurzerhand packte er seine Koffer und
reiste in die USA, um vor der Geschéftsiibernahme noch

ein zweijahriges Betriebswirtschaftsstudium in Boston zu
absolvieren.

Vom Lohnfertiger zum Entwickler

Kaum gestartet, erkannte Christoph Ruetschi, dass sich sein
Unternehmen weiterentwickeln musste. «Wir waren ein rei-
ner Lohnfertiger. Jemand hat uns die Zeichnung eines Bau-
teils gegeben, wir haben es produziert, fertig.» Das ging zwar
noch eine Weile gut, dann brachen die Margen in der Bran-
che ein. Es gab nur Eines, um bestehen zu kdnnen: eine
komplette Neuorientierung. «Zu diesem Zeitpunkt haben wir
uns entschieden, voll und ganz auf den Bereich Medizintech-
nik zu setzen. Zudem — und das war der grésste Meilenstein
in unserer Firmengeschichte — haben wir mit der Entwick-
lung von Produkten begonnen.» Es war eine grosse Heraus-
forderung fur den Betrieb mit damals rund 60 Mitarbeiten-
den. Der Paradigmenwechsel zahlte sich aber aus und
leitete eine positive Phase im Unternehmen ein. Zusétzlichen
Aufwind gab eine weitere Entscheidung: «Bis dahin be-
herrschten wir zwar die Arbeit mit metallischen Komponen-
ten und konnten zum Beispiel Wirbelsaulen- oder Zahnim-
plantate herstellen. Fir die Instrumente aber, die man

zum Setzen solcher Implantate im Operationssaal braucht,
muss man auch Kunststoffteile produzieren kénnen. Wir
beschlossen, uns auch auf diesem Gebiet zu spezialisieren,
und kauften 2006 die André Gueissaz SA, einen Spritz-
guss-Betrieb.» Kurz darauf trat die Firma Ruetschi erstmals als

gesamtheitlicher Hersteller von Medical Devices auf — ein No-
vum in der Branche. «Die Resonanz und damit der Geschéfts-
verlauf waren entsprechend positiv», erinnert sich Ruetschi.

Personliche Neuorientierung

Der Weg zum heutigen Vorzeigebetrieb verlief allerdings
nicht gradlinig und erforderte einiges an Durchhaltevermégen.
In den Folgejahren der Wirtschaftskrise 2009 etwa verlor
die Ruetschi Technology AG ihre beiden gréssten Kunden.
«Plotzlich konnten wir nicht mehr investieren», so Ruetschi.
Zusatzlich setzte bei ihm eine kérperliche und emotionale
Erschopfung ein. Die Symptome kamen schleichend, doch
irgendwann war sie da, die Diagnose Burn-out. Gerade
noch rechtzeitig, um den Zusammenbruch abzuwenden.

«Da habe ich gemerkt, dass ich fundamental etwas &ndern
muss. Nicht nur in der Firma, sondern auch bei mir selber,
erzahlt Christoph Ruetschi. Was war es schliesslich, dass
die Ruetschi Technology AG und ihn selber zurlick in ruhige
Gewasser flhrte? Ruetschi lacht: «<Eine Portion Gliick —

und Veranderungen auf allen Ebenen. Angefangen mit dem
Eingesténdnis, dass ich das alles nicht mehr alleine schaffe.»
Als Erstes verbreiterte Ruetschi das Management. Sein
Schwager Christian Moser kam zurtick ins Unternehmen
und teilt sich seither die CEO-Rolle mit ihm. Gleichzeitig
wurden der Verwaltungsrat und das Aktionariat erweitert, um
neuen Schwung ins Unternehmen zu bringen. «Danach wa-
ren wir so gut aufgestellt, dass wir sogar den Frankenschock
Uberraschend gut wegstecken konnten. Seit 2013 wachsen
wir jedes Jahr zweistellig.»

Partner in guten wie in schlechten Zeiten

Am meisten beschaftigt Christoph Ruetschiim Moment, wie
die grosse Menge an Auftragen und Projekten tberhaupt
bewaltigt werden kann. «Gerade jetzt sind wir froh um einen

«Noch heute sterben
In Europa jedes Jahr
tuber 90’000 Personen
an den Folgen von
Spitalinfektionen.»



Partner wie die Credit Suisse. Sie hat die ganze Transforma-
tion mit uns durchlebt, hat auch in den schlechteren Zeiten
an uns geglaubt und steht uns auch jetzt zur Seite, wo

das Wachstum finanziert werden muss», betont Christoph
Ruetschi. Solche Partner seien essenziell, um als Firma
voranzukommen. Das habe er in den vergangenen 17 Jah-
ren gelernt. Und noch etwas: «Damit eine Firma einen
Wandel vollziehen kann, braucht es nicht nur eine Entwick-
lung in der Technologie, sondern auch im Menschen.»

Auch als Arbeitgeber innovativ

Sein Ziel mit der Ruetschi Technology AG ist es, weiter zu
wachsen und im Bereich Procedure Kits fur die Wirbelséu-
len- und Dentalmedizin Marktfihrer zu werden. Dass das
aktuelle Thema Klimaschutz den Erfolg der in den Kits ent-
haltenen Einweg-Instrumente schmalern kénnte, glaubt er
nicht. «Die Energiebilanz von Einweg-Instrumenten ist sogar
besser als bei konventionellen Produkten. Ausserdem sind
das so kleine Mengen an Kunststoff — und diese kénnen die
Patientensicherheit deutlich erhéhen.»

Ebenso wichtig wie die Entwicklung ihrer Produkte ist
dem CEO aber auch die interne Entwicklung der Firma.
Kurzlich hat das Management die Initiative «<Employer of
choice» lanciert. Dabei geht es darum, sich zu einem Top-

In den Reinrdumen der Ruetschi Technology AG werden die Instrumente und Implantate fir Chirurgen
in sogenannte Procedure Kits verpackt, die im Anschluss sterilisiert werden.

Arbeitgeber zu entwickeln. «Wir glauben fest daran, dass der
Erfolg eines Unternehmens mit seinen Mitarbeitenden

steht und fallt. Deshalb beschaftigen wir uns intensiv mit der
Frage, was wir tun kénnen, damit gute Fachkréfte zu uns
kommen und auch bei uns bleiben. Dabei will Ruetschi offen
sein fur neue Ideen. «Nicht nur auf Produktebene, sondern
auch in Prozessen, Ablaufen und im Umgang miteinander.»

Ruetschi Technology AG

Das Unternehmen entwickelt und produziert Hightech-Produkte
fur die Medizinbranche. Seine Spezialitat ist es, Metall und
Kunststoffkomponenten optimal zu kombinieren, was sie zu
einem flhrenden Hersteller von sterilen Einweg-Produkten fiir
die Wirbelséaulenchirurgie und Dentalimplantologie macht. Das
Schweizer Unternehmen mit Sitz in Muntelier FR betreibt einen
zweiten Standort in Yverdon sowie einen im deutschen Renquis-
hausen. Es wird von Christoph Ruetschi und Christian Moser
gemeinsam gefiihrt und beschéftigt rund 200 Mitarbeitende.

ruetschi.com
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Immobilienmarktstudie

Immobilienmarkt: zwischen
Erholung und Herausforderung

Investitionen in Immobilien
sind dank tiefer Zinsen
attraktiv. Doch nicht in allen
Segmenten kann die Nach-
frage mithalten. Das zeigt die
Immobilienmarktstudie der
Credit Suisse. Wie es um den
BUro- und den Verkaufs-
flachenmarkt steht. . area vartaer

ie gute Konjunktur 2018 wirkte sich auf das
Beschaftigungswachstum und damit auf die
Nachfrage nach Buroflachen aus. Im vergange-
nen Jahr stieg sie gemass Schatzungen um
600’000 Quadratmeter. Auch 2019 durften Unternehmen
zuséatzliche Buroflachen nachfragen, allerdings etwas
weniger als im Jahr 2018. Wie weit die Erholung in den
einzelnen Buromarkten fortgeschritten ist, hangt jedoch
von der lokalen Branchenzusammensetzung ab. Zudem
stieg das Angebot an Buroflachen unter dem Strich stérker
als die Nachfrage. Denn nach wie vor wird viel gebaut.
An zentralen Lagen ist eine Erholung des Buromarkts
deutlich splrbar. So hat sich die Flache der zur Vermietung
ausgeschriebenen Buros in den inneren Blromarkten
der Grosszentren um knapp ein Finftel reduziert. In Genf
und Zurich sind zunehmend auch gut erschlossene
Standorte in den mittleren Buromérkten gefragt. Ob sich
die Erholung auf die dusseren Blromarkte ausdehnen
kann, wird von der weiteren Nachfrage und damit vom
Beschéftigungswachstum abhangen.

Nachfrage nach Verkaufsflachen sinkt
Im Gegensatz zum Biromarkt konnte der Verkaufsflachen-
markt nicht vom konjunkturellen Aufschwung profitieren.

Der Umsatz pro Flache ist gar gesunken. Schuld
daran ist der Onlinehandel. Er setzt den stationéren
Detailhandel unter Druck und gewinnt zunehmend
Marktanteile. Damit geht der Strukturwandel im
Schweizer Detailhandel weiter. Besonders im Beklei-
dungsgeschaft kam es in den vergangenen
Jahren zu Ladenschliessungen und Stellenabbau.
Anbieter von Verkaufsflachen haben auf die
Probleme im Detailhandel reagiert und erstellen bereits
weniger neue Verkaufsflachen. Trotzdem nimmt
das Angebot an inserierten Flachen zu. Besonders
ausserhalb von Top-Lagen ist es schwieriger gewor-
den, leer stehende Ladenlokale wieder zu vermieten.
Das ist nicht nur ein Problem fur umliegende
Geschafte, sondern auch fir die Innenstadte, die
an Aufenthaltsqualitat einblssen.

Nachfrage
Zusatznachfrage nach Biroflachen (in 1000 m?)
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Steigende Beschéftigung hat Nachfrage nach Biroflachen belebt.
Trotz Konjunkturabkuhlung setzt sich Nachfragebelebung fort.

2019: Abschwéachung der Nachfrage auf immer noch
tberdurchschnittliches Niveau

Erfahren Sie mehr!

Weitere Fakten und Informationen zum Schweizer

Immobilienmarkt finden Sie in der Studie:
credit-suisse.com/bueroflaeche
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Unternehmensnachfolge

Unternehmensnachfolge:
le wichtigsten Fragen,
ie wertvollsten Tipps

In der Schweiz steht in den kommenden Jahren etwa
bei jedem funften KMU ein Generationenwechsel an.
Genaue Plane, wie die Nachfolge vonstattengehen soll,
sind aber in den wenigsten Fallen vorhanden. . varisa seime

ass viele KMU sich lieber mit ihrem Tagesge-

sché&ft auseinandersetzen, als eine Nachfolge in

Angriff zu nehmen, bestétigt auch Toni Neuhaus,

Spezialist fur Unternehmensnachfolgen bei der
Credit Suisse. Er hat schon mehr als 150 Stabstbergaben
begleitet. Sein wichtigster Tipp lautet: «Eine Firmennach-
folge sollte man moglichst frih angehen.»

Wiinsche und Tabus

Ist der Entscheid, die Nachfolgethematik genauer anzu-
schauen, einmal gefallen, stellt sich sogleich eine Reihe
von Fragen. Etwa:

1. Wie ist die Familiensituation und was passiert, wenn
nichts unternommen wird?

2. Was méchte der Hauptaktionar?

3. Was sind die Wiinsche der weiteren Aktionare?

4. Sind alle Aktionére Uberhaupt bekannt?

«Viele Familienbetriebe sind damit Uberfordert. Als Bank
Ubernehmen wir als neutrale Instanz in dieser ersten
Phase die Auslegeordnung.» Denn nicht selten sei etwa
der Wunsch zu verkaufen innerhalb der Familie tabu.

Durchspielen von Lésungen
Ist die Auslegeordnung erarbeitet, zeichnet sich meist
schon eine mégliche Lésung ab.

Moglichkeiten innerhalb der Familie:

¢ Nachfolge aus der Familie

® Fremd-Management mit Familienkontrolle
(im Verwaltungsrat)

e Interimslosung, da potenzielle Familiennachfolger
noch nicht alt oder erfahren genug sind

® Management-Buy-out (Verkauf an Mitarbeiter)
e Management-Buy-in (Verkauf an Mitbewerber)
e Verkauf an Investor

Kaufersuche: zum Beispiel mit Opportunity Net
Ergibt sich aus der Familie oder dem Betrieb keine ge-
eignete Lésung, kann es schwierig werden. Fur diesen
Fall betreibt die Credit Suisse mit Opportunity Net eine
Vermittlungsborse. Sie bringt Verkaufer und Kaufer von
Unternehmen zusammen. Neuhaus rét: «Fragen Sie
erst mal lhren Kundenberater. Die Credit Suisse verfugt
Uber ein riesiges Netzwerk und kennt die Unternehmer-
welt in der Schweiz ziemlich gut.»

Erfahren Sie mehr!
Das Unternehmen Bigler AG Fleischwaren
mit 600 Mitarbeitenden und einem Aktionariat

von rund 20 Familienmitgliedern regelte kirzlich
seine Nachfolge an die vierte Generation.
Warum das KMU diesen Prozess mit der Credit
Suisse als Partner anging, erzéhlt CEO Markus
Bigler im Video. credit-suisse.com/nachfolge
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Digitale Aktien

«95 Prozent der Aktiengesellschaften
konnen nicht genau sagen,
wer zum Aktionariat gehort.»

Uber den meisten Aktiengesellschaften schwebt
ein Damoklesschwert: Oftmals gehdren nicht

alle vermeintlichen Aktionare zu den rechtmassigen
Eigentimern des Unternehmens. r.. wrisa seime

Wir sprechen heute Uber klare Verhéltnisse im
Aktionariat. Herr Arni, Herr Vischer, warum

ist dieses Thema fiir Unternehmen interessant?
Andreas Arni (AA): Viele Verwaltungsréate von Aktienge-
sellschaften sind sich zu wenig bewusst, wie wichtig das
Thema «klare Verhaltnisse im Aktionariat» fur sie ist. Bei
Unternehmensnachfolgen stellen wir fest, dass etwa zwei
Drittel nicht genau sagen kdnnen, wer ihre Aktionére sind.
Markus Vischer (MV): Das kann ich bestatigen. Ich
frage einen Unternehmer oft gerne provokativ: Sind Sie
sicher, dass Sie der Inhaber lhres Unternehmens sind?
Aus meiner Erfahrung wiirde ich sogar behaupten:

95 Prozent kénnen nicht genau sagen, wer zum Aktio-
nariat gehort. Das kann fatal sein.

Was passiert denn im schlimmsten Fall?

MV: Das Unternehmen wird handlungsunféhig. Weil es
seine Aktionare nicht kennt, kann es nicht mehr rechtlich
korrekt zu einer Generalversammlung einladen und eine
solche durchfihren. Mdglicherweise sind auch vorherge-
hende Generalversammlungen nichtig und ihre Entschei-
de hinfallig. Ein Richter konnte unter Umstanden die
konkursrechtliche Auflésung beantragen.

AA: Die meisten Unternehmen sind sich dessen aber
nicht bewusst. Erst wenn eine Nachfolge oder ein Ver-
kauf ansteht, kommen solche Dinge ans Licht. Und das
bedeutet dann viel Arbeit fir Leute wie Markus Vischer.

Warum ist das Problem, dass Unternehmen ihre
Aktionare nicht kennen, so verbreitet?

AA: Dazu erklaren wir am besten kurz die unterschiedli-
chen Arten von Aktien. Es gibt z. B. Namenaktien, diese
lauten auf den Namen des Aktionars und werden im

Aktienbuch eingetragen. Inhaberaktien dagegen machen
ihren Besitzer zum Aktionér. In der Schweiz gibt es rund
50’000 Gesellschaften mit Inhaberaktien, das ist etwa
ein Viertel. Am meisten verbreitet sind jedoch Gesell-
schaften mit Namenaktien, fast immer mit vinkulierten
Namenaktien, was bedeutet, dass die Uber’[ragbarkeit
dieser Aktien beschrankt ist.

Und bei der Ubertragung der Aktien liegt das
Problem?

MV: Je nach Art der Aktie gibt es unterschiedliche Rege-
lungen, die befolgt werden missen. Oftmals glauben

die Verantwortlichen, mit einem Eintrag ins Aktienbuch
sei die Ubertragung erledigt. Doch es braucht, etwa bei
verbrieften Namenaktien, ein Indossament, eine Art
Ubertragungserklarung auf der Aktie. Unverbriefte Na-
menaktien missen per Zession Ubertragen werden.

Es ist also eine schriftliche Abtretungserklarung notwen-
dig. Neben dem Aktienbuch muss seit 2015, als die
GAFI-Vorschriften in Kraft getreten sind, ein Verzeichnis
der Inhaberaktiondre und unter Umstanden auch ein Ver-
zeichnis der wirtschaftlich Berechtigten gefuihrt werden.
Zusammengefasst gibt es demzufolge ziemlich viele
Stolpersteine und Punkte, wo Fehler passieren kénnen.

Wir haben jetzt ausfihrlich das Problem

erortert — verraten Sie uns die Lésung!

MV: Ich empfehle mindestens bei grésseren Unterneh-
men sogenannte Bucheffekten, eine Form der digitalen
Aktien, zu schaffen und ihre Handhabung der Bank zu
ibergeben. So vermeiden Sie Fehler in der Ubertra-
gungskette. Und: Die Bank ist auch in finf oder in zehn
Jahren noch da.



Andreas Arni, Leiter Entrepreneurs & Executives bei der Credit Suisse, und Markus Vischer, Partner der Anwaltskanzlei Walder Wyss AG.

Herr Arni, welche Lésungen bietet die

Credit Suisse?

AA: Fir ein kleines Familienunternehmen mit zwei oder
vier Aktionaren und wenig Anderungen braucht es eher
keine Bucheffekten, sondern einen sauberen Umgang
mit den notwendigen Papieren. Wenn eine Firma ihre
Aktientitel bei uns deponiert, buchen wir sie bei uns ein
und helfen so. Sobald ein Unternehmen eine gewisse
Grosse hat, sagen wir ein mittleres Familienunterneh-
men, kann es spatestens ab der 3. oder 4. Generation
sehr komplex werden, weil die Aktien durch Vererbung
oder Scheidung weitergegeben werden. Solche Firmen
haben rasch einmal 50 oder 100 Aktionare. Dann koén-
nen Bucheffekten sinnvoll sein.

Gibt es Unternehmen, denen Sie digitale Aktien
besonders ans Herz legen?

AA: Ja, insbesondere schnell wachsenden Start-ups.
Und generell Firmen, die ihre Mitarbeitenden in Form von
Aktien am Unternehmen beteiligen. Mitarbeitende kom-
men und gehen. Das wird nach kurzer Zeit schon sehr
komplex. Zudem gehen Start-ups oftmals in mehrere
Kapitalbeschaffungsrunden. Wenn da die Beteiligungs-
verhéltnisse nicht klar sind, gibt es kein Geld. Fur solche
Unternehmen sind Bucheffekten sehr sinnvoll.

Nun gibt es Bucheffekten ja nicht kostenlos und
gerade Start-ups setzen ihr Kapital wahrscheinlich
lieber fur etwas anderes ein als fiir Bucheffekten ...
AA: Es fallen beim Aufsetzen in der Tat Kosten an. Die
Bank tGbernimmt die Rolle der Zahlstelle. Das heisst,

sie verrechnet Gebuhren, etwa bei der Auszahlung von
Dividenden. Wenn man weiterdenkt, lohnt sich diese
Investition aber haufig.

MV: Wir betreuen viele Aktiengesellschaften, die bei
einer Nachfolge oder aus anderen Griinden feststellen,
dass sie den Uberblick tber ihre Aktionare verloren ha-
ben. Die Aufarbeitung durch eine spezialisierte Anwalts-
kanzlei kostet ein Vielfaches im Vergleich zur Umstellung
auf Bucheffekten. Hier muss man nicht mehr lange
Uberlegen, ob sich die Bucheffekten wohl gelohnt hatten.

@ Mehr Informationen?

Mdchten Sie mehr tber Bucheffekten und ganz
allgemein Uber digitale Aktien erfahren? Ihre
Kundenberaterin bzw. Ihr Kundenberater wird Sie
spezifisch im Hinblick auf Ihr Unternehmen beraten.
Weitere Informationen finden Sie zudem hier:
credit-suisse.com/digitaleaktien
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Grune Hallen
In grauen
Industriezonen

Die Bernis SA schafft flexibel
nutzbare und erschwingliche
Gewerberaume. Mit dem
Bau ihrer umweltfreundlichen
Hallen, den sogenannten
GreenPlaces, wertet das
Start-up die meist grauen
Industriezonen auf. Und legt
dabei ein flottes Tempo vor.

Text: Eva-Maria Morton de Lachapelle
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mposant ragt das griine Industriegeb&ude in den blau-

en Himmel. Wer durch die Fenster spéht, erhascht ei-

nen Blick auf die Tuning-Werkstatt zweier Autoliebha-

ber, das Lager eines Antiquariats oder eine Backstube
fur Kebab-Brot. Durch die Tur mit der knallorangen «1»
geht es in das Buro der Bernis SA. Im Besprechungszim-
mer des Start-ups versammelt sich das Team. Die Be-
grussung ist herzlich, es wird viel gelacht. Zum Interview
mit CEO Fabrice Bezengon und Architekt Bertrand de
Sénépart bleiben auch die Mitarbeitenden. Sie alle tragen
stolz das Logo der GreenPlaces auf der Brust.

Raum fir kleine Betriebe und Heimwerker

Bertrand de Sénépart, Architekt und Mitgriinder, erklart
das Geschaftsmodell: «Wir schaffen flexibel nutzbare
Gewerberdume und richten unser Angebot an kleine und
mittelstandische Betriebe, z. B. Handwerksfirmen wie
Elektriker, Spengler oder Maler. Aber auch an Privatperso-
nen, die einen Platz zum Basteln suchen oder einem Hob-
by nachgehen méchten.» Diese Zielgruppen kommen heu-
te meist in Scheunen, Garagen oder Kellern unter. Die
GreenPlaces sollen das &andern. Die Grinder wollen mit
ihrem Konzept dem Grau-in-Grau der Industriezonen einen
griinen Touch verleihen — und dies in doppelter Hinsicht.

.
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Bernis

Umuweltfreundlich und bezahlbar

Die gruinen Industriehallen bestehen hauptséchlich aus
Holz. Fenster, Tor und Turen sind dreifachverglast. Das
Dach ist mit Solarpanelen bestlickt und sorgt zusammen
mit den Mauern fir eine sehr gute Warmedammung. Den
Begriff cumweltfreundlich» findet Bertrand de Sénépart
jedoch zu gewshnlich. Ihm geht es ums Prinzip. Die Ge-
winnmarge sei schméler als bei glinstigen Bauten. Aber
die GreenPlaces bewiesen, dass umweltschonend und
bezahlbar sich nicht widersprachen. An jedem Standort
liegt die Bernis SA mit ihrem Angebot rund zehn Prozent
unter dem Marktpreis. Sonst wird das Projekt gar nicht
erst in Angriff genommen.

Schnell sein ist die Devise

Méglich macht das die effiziente Bauweise der GreenPla-
ces. Frei nach dem Motto von CEO Fabrice Bezencon «Du
musst schnell sein, sonst wirst du Uiberholt» vergehen vom
ersten Spatenstich bis zur Inbetriebnahme nur acht Mona-
te. Erfahrungsgemass ist der Standort nach etwa zehn
weiteren Monaten zu 80 Prozent belegt. Teile der Fabrik-
hallen werden in Schaffhausen von der MTM Construction
AG vorgefertigt und vor Ort zusammengesetzt. Erst ent-
steht das Fundament, dann folgen die Aussenwéande und

Die knallgriinen Fassaden, hier in Bésingen bei Freiburg, sind das Markenzeichen der GreenPlaces. Die Farbe verkorpert die nachhaltige
Unternehmensphilosophie der Bernis SA und erregt die Aufmerksamkeit von potenziellen Nutzern dieser Industriehallen.
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das Dach. Die Innenwande werden zum Schluss eingezo-
gen. Die Halle I8sst sich so in beliebig grosse Abschnitte
unterteilen. Einem Stiick Salami gleich, kénne sich der
Interessent ein kleines oder grosses Stiick abschneiden,
schmunzelt Bertrand de Sénépart. Die Standard-Einheit
misst sechs mal zwdlf Meter und ist 10,8 Meter hoch.

Flexible Nutzung

Die Einheiten werden im Rohbau geliefert und zum Kauf
oder zur Miete angeboten. «Je nach Nutzung entscheiden
Kaufer und Mieter Uber den Investitionsaufwand selbst.
Fur ein Depot etwa braucht es keinerlei Innenausbau. Fir
ein Blro missen Bodenbelége, Kiiche und Sanitéranlagen
installiert werden», erklart der Architekt die Flexibilitat der
Gewerberdume. Ein Handwerksbetrieb nutzt typischerwei-
se das Erdgeschoss als Werkstatt, das Zwischengeschoss
als Depot und den obersten Stock als Biiro oder Aufent-
haltsraum.

Die Bernis SA als Asset Manager der GreenPlaces
Ansprechpartner fur Interessenten, Kaufer und Mieter ist
die Bernis SA. Sie fungiert als Asset Manager der Green-
Places. In dieser Funktion sucht sie nach geeigneten
Standorten und Investoren, kiimmert sich um Bewilligun-
gen, leitet den Bau und die folgende Bewirtschaftung.
Jeder der GreenPlaces ist eine eigene Aktiengesellschaft
und finanziert sich als eigenstandiges Unternehmen zu
jeweils 50 Prozent mit Eigen- und Fremdkapital. Hier spielt
die Credit Suisse eine wichtige Rolle. Als Partner der
ersten Stunde unterstitzt die Bank die GreenPlaces bei
deren Finanzierung. In dieser Zeit hat sich zwischen dem
Start-up und der Bank ein enges Vertrauensverhéltnis
entwickelt. «Unser Credit Suisse Berater ist flr uns da, er
glaubt an unseren Erfolg und setzt sich fir unsere Projekte
ein», lobt CEO Fabrice Bezencon die Zusammenarbeit.

Es seien auch hier, wie so oft, die zwischenmenschlichen
Beziehungen, die den Unterschied machten.

Ein umfassender Service
Fabrice Bezengon kommt aus der Hotelbranche. Fur ihn
ist wichtig, sowohl Kéufer als auch Mieter nach der Ver-

Bernis SA

Die Bernis SA und ihre 13 Mitarbeitenden bauen umweltfreundliche
Industriehallen, sogenannte GreenPlaces. Damit schafft das Start-
up flexiblen und bezahlbaren Gewerberaum fir kleine und mittel-
grosse Betriebe sowie private Bastler. Seit 2018 sind erste Stand-
orte in Bdsingen bei Freiburg und Moudon bei Lausanne in Betrieb.
Zehn weitere Hallen sind in der Schweiz und Deutschland in
Planung oder im Bau. Die Griinder moéchten mit ihrem Angebot den
Gewerberaum in den Industriezonen ausweiten und aufwerten.

greenplaces.ch

tragsunterschrift weiter zu begleiten. Zum Beispiel bei der
Beantragung der Baubewilligungen bei den Gemeinden,
zu denen die Mitarbeitenden der Bernis SA einen guten
Draht haben. «Wir betreiben hier Hotellerie fiir Unterneh-
men», sagt der CEO voller Begeisterung. Es ginge darum,
Synergien zwischen den Handwerksbetrieben zu férdern
und eine Gemeinschaft wachsen zu lassen. Ab einer
Belegungsquote von 60-70 Prozent sind Networking-
Anlasse geplant. Danach soll eine Onlineplattform die
Nutzer der GreenPlaces auch digital vernetzen. Handwer-
ker kédnnen so Werkzeuge teilen oder tauschen, Kunden
gleichzeitig mehrere Dienstleister suchen. Bei einem der
nachsten Projekte stehen industrielle Co-Working-Spaces
auf dem Programm.

Expansionspotenzial auch ins Ausland

Zwei Standorte sind seit 2018 in Betrieb. Der Green-
Place in Bésingen bei Freiburg mit 34 Modulen war das
erste Projekt, Moudon in der Nahe von Lausanne das
zweite. Bis Jahresende werden mutmasslich sieben
weitere mit dem Bau oder Betrieb starten: in den Kanto-
nen Baselland, Solothurn, Thurgau, Bern und Waadt.
Zusatzlich lauft zurzeit die Vorstudie fur drei GreenPlaces
in Deutschland: in der Nahe von Mannheim, Freiburg im
Breisgau und Schaffhausen. Aber auch nach den USA
strecken die Unternehmer ihre Fihler aus. Erste Gespra-
che seien vielversprechend verlaufen. Ein solches Kon-
zept existiere in den Staaten noch nicht, so Bertrand de
Sénépart. Architekten arbeiten derzeit an Bauplanen,
welche die Gebdude den US-amerikanischen Normen
anpassen, damit sie Erdbeben oder Wirbelstiirmen trot-
zen. «Deutschland ist gross, die USA sind riesig und wir
sind klein. Wir mlssen smart sein», sagt der Architekt
mit einem Augenzwinkern. Die grosste Herausforderung
bestehe darin, geeignete Standorte zu identifizieren, wo
der Baugrund bezahlbar und die Nachfrage gross genug
sei. In der Schweiz erfolge die dafir nétige Recherche
noch Uber herkémmliche Wege. Eine eigens dafur entwi-
ckelte Software mit kinstlicher Intelligenz werde die Su-
che in Zukunft jedoch automatisieren.

Starkes Team

Die kurze Unternehmensgeschichte zeigt, dass die Ber-
nis SA nicht nur beim Bau ihrer Hallen ein flottes Tempo
vorlegt. «<Am 18. Marz 2016 haben wir uns zum ersten
Mal getroffen», erinnert sich Fabrice Bezencon. Das
Start-up sei jung, die Grinder Senioren. Das Team be-
stehe aus «grossen Kalibern». Die Mitarbeitenden bringen
viele Jahre Erfahrung in der Baubranche und dem Finanz-
management mit. Die Grinder sind selbst an der Bernis
SA beteiligt. Jeder kommt zu Wort. «Bei uns sind Uber
sieben Personen in den Entscheidungsprozess involviert,
mehr als beim Bundesrat», lacht der CEQ. Das starke
Team sei fur ihn das Fundament, auf dem der Erfolg der
GreenPlaces wachse.


http://www.greenplaces.ch
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Das Team der Bernis SA sitzt auf der Treppe zum Zwischengeschoss in

einer noch leer stehenden Einheit der GreenPlaces in Bosingen.
Zum Fototermin sind die Mitarbeitenden aus der ganzen Schweiz angereist.

«Gute Ideen

reichen heute nicht
mehr. Entscheidend
ist, diese schnell
umzusetzen.»

Fabrice Bezencon

CEO Fabrice Bezencon ist ein alter Hase der Hotelbranche.
Fir ihn besteht die grosste Herausforderung des jungen Start-ups darin,
das schnelle Wachstum erfolgreich zu meistern.
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Bergauf und
bergab im Winter-
sportbusiness

Henry Nidecker (r.) fiihrt zusammen mit seinen Briidern Cédric (I.) und Xavier (nicht im Bild) die Nidecker Group. Die jungen Unternehmer teilen
nicht nur die Unternehmensleitung, sondern auch die Leidenschaft fir den Wintersport.
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Nidecker

Der Snowboard-Hersteller Nidecker hat sich in seiner langen
Geschichte immer wieder neu erfunden. Heute leiten

drei Brider das Unternehmen. Sie schafften es, nach einer
rasanten Talfahrt in nur zehn lahren zur Nummer 2 im
weltweiten Snowboard-Business zu Werden. re vewria voron de Lachapste

er die TUr zum Firmensitz der Nidecker-
Gruppe 6ffnet, steht nach wenigen
Schritten in einem Potpourri aus 130
Jahren Firmengeschichte: An der Wand
lehnt ein hifthohes Wagenrad, daneben liegen Holz-
ski, gegenliber leuchten Snowboards in Neonfarben.
Die Suche nach CEO Henry Nidecker fuhrt vorbei
am Tdggelikasten und am Pingpong-Tisch in das
Grossraumbtiro, wo um die 30 Personen vor ihren
Computern sitzen. Sportlich, lassig und jung wirken
sie, genauso wie man sich die Mitarbeitenden eines
Snowboard-Produzenten vorstellt. Wer von ihnen der
Chef ist, lasst sich aber weder anhand der Kleidung
noch anhand der Sitzordnung erkennen. Ein junger,
schlanker Mann kommt auf uns zu. Er stellt sich vor:
Cédric Nidecker, ein Bruder des CEO. Er bringt uns in
den Showroom. Neben der Tur hangt eine Kreidetafel
mit Wolken. Cédric Nidecker lacht: «Das ist unser
Wetterbericht. Wir haben folgende Regel: Liegen mehr
als 30 cm Neuschnee, kénnen unsere Mitarbeitenden
in die Berge. Oder bei starkem Wind zum Kitesurfen
auf den See. Das steht so im Personalreglement.» Im
Showroom stésst der grosse Bruder, Henry Nidecker,
dazu. Er entschuldigt sich, weil auf dem Boden stapel-
weise Boards, Bindungen und Boots liegen — die
Vertafelung des Raumes werde gerade erneuert. Ein
aromatischer Duft von frisch gehobeltem Holz liegt in
der Luft. So muss es damals auch gerochen haben,
als die erste Generation der Nidecker-Dynastie in ihrer
Werkstatt Réader und Mébel schreinerte.

Vom Rad zum Ski
«Unser Ururgrossvater produzierte Wagenrader, Tische
und Stihle. Sein Sohn, der zweite Henri, hat den

Betrieb tibernommen und 1912 die ersten Ski fur

die Schweizer Armee gefertigt», entfihrt uns Cédric
Nidecker in die Firmengeschichte. Sein Vater, der
vierte Henri, gerade bei seiner taglichen Stippvisite im
Betrieb, kommt hinzu und erganzt, die Nideckers
seien damals Meister im Holzbiegen gewesen. Und
ein Ski sei ja eigentlich nur ein Stlick Holz mit einer
gebogenen Spitze. Zuerst hat Nidecker Alpinski
hergestellt, danach Langlaufski. Die Holzski kamen
urspriinglich aus dem flachen Finnland. Doch das
Bergauf und Bergab in den Schweizer Bergen mach-
te die Bretter kaputt. Der findige Henri Ill. wandte die
Herstellungstechnik der Alpinski auf Langlaufski an
und verstarkte das Holz mit Glasfaser. «<Damit waren
wir in Europa so ziemlich die Ersten. Wir hatten immer
eine Skispitze Vorsprung», so Henri IV. stolz.

Der Snowboard-Boom

1984 gelingt Henri Nidecker der Durchbruch. Die
Firma startet mit ihm als erstes européisches Unter-
nehmen die Produktion von Snowboards. Diese
Entscheidung macht die Schweizer Firma zu einem
internationalen Unternehmen, das seine Snowboards
in mehr als 30 Lander verkauft. Die Produktion fand
in dem Gebé&ude statt, das heute als Buro und Lager
dient. «Wir haben uns damals auf die Herstellung
konzentriert und waren einfach froh, wenn wir danach
etwas verkauft haben», beschreibt Henri IV. die Situa-
tion vor 30 Jahren. Immerhin waren es dann mehr

als 120’000 Snowboards. In den 1990er Jahren
boomt die Branche. Doch dann kommt der Carvingski.
Viele Snowboarder lassen sich davon zuriick auf

die Skier locken. Erinnerungen an eine schwere Zeit
fur Henri IV.
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Nidecker

Krisenbewaéltigung

Mit den Verkéufen und dem Cashflow geht es bergab.

Es wird fur die 20 Nidecker-Mitarbeitenden zunehmend
schwierig, die Produktion und Entwicklung in der
Schweiz, den Vertrieb in den USA und eine Fabrik in Tu-
nesien zu managen. In dieser misslichen Lage holt Vater
Henri Nidecker den 20-jahrigen Sohn, Henry V., in die
Firma. Die beiden jiingeren Briider, Cédric und Xavier,
folgen. «Das Unternehmen musste sich verandern, um zu
Uberleben», blickt Henry Nidecker zurtick. Die Produktion
in der Schweiz wird geschlossen und die Fabrik in Tunesi-
en verkauft. Letztere arbeitet zwar weiter fir Nidecker,
jedoch wie die Produktionspartner in China, Dubai und
Taiwan als externer Lieferant. In Rolle bleiben Forschung
und Entwicklung, Verkauf und Marketing. Eine schwere
Entscheidung, vor allem fur den Vater, dessen Herz fir
das Handwerk schléagt. Ihn interessiert die Produktion,
die Séhne eher die Markenfihrung und die Geschéfts-
strategie.

Neue Markenstrategie

Parallel zur Umstrukturierung arbeitet Henry Nidecker
an einer neuen Markenstrategie. Der Name Nidecker
ist zu restriktiv, vor allem fiir das Geschaft in den USA
und Japan. Das Kapital fir Marketingkampagnen
oder Ubernahmen fehlt dem Schweizer Unterneh-
men. Also tun sich die Brider mit bekannten Snow-
boardern zusammen. «Meine Séhne waren damals
genauso alt wie die Profisportler und mindestens so
snowboardversessen», erzéhlt Vater Henri. Auf die
Lancierung der ersten Marke «Yes» im Jahr 2008 fol-
gen mit «Jones Snowboard» und «Now» zwei weitere.
Ein Novum in der Winter-Actionsport-Industrie. Henry
Nidecker kreiert zusammen mit seinen Bridern eine
Multi-Brand-Plattform. «Die Marken sind sehr kom-
plementar und konkurrenzieren sich gegenseitig
kaum», begrtindet Henry Nidecker ihr Vorgehen. «Wir
kénnen in den Sportladen mit mehreren Marken ver-
treten sein und alle Kundensegmente bedienen.» Eine

Starke Familienbande: Vater Henri Nidecker (rechts im Bild) hat sich 2008 aus dem operativen Geschaft zurlickgezogen. Der gelernte Schreiner
ist stolz auf den Erfolg seiner Sdhne und sorgt bei seinen taglichen Besuchen fiir gute Stimmung.
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Als aktiver Snowboarder weiss auch CEO Henry Nidecker, wie man ein Brett perfekt wachst.
Bei mehr als 30 cm Neuschnee heisst es fiir seine Mitarbeitenden und ihn: Ab auf die Piste!
Diese Regel ist sogar im Personalreglement vermerkt.

«Die schwierige Anfangs-
periode hat mich und
meine Bruder zusammen-
geschweisst.» Henry Nidecker

Strategie, die sich auszahlt und den Grundstein fur
die weitere Expansion legt.

Auf dem internationalen Parkett

Noch mitten in diesem Transformationsprozess — das
war vor vier Jahren — beginnt die Zusammenarbeit
zwischen Nidecker und der Credit Suisse. Der Snow-
board-Hersteller bendtigt einen Partner, der ihn auf
internationalem Niveau begleitet, vor allem bei Akqui-
sitionen und am Wahrungsmarkt. Diese Rolle Uber-
nimmt die traditionsreiche Bank. Sie unterstitzt die
Nidecker Group bei der Ubernahme der nordamerika-
nischen Marken «Flow» und «Rome SDS» sowie des

niederlandischen «Low Pressure Studio» mit seinen
drei Marken «Bataleon», «Lobster» und «Switchbacks.
Beide Parteien meistern diese Herausforderungen
gemeinsam, es entwickelt sich eine Partnerschaft,
mit der Henry Nidecker «sehr, sehr zufrieden» ist.

Perfektes Trio

Auf die Frage, ob es auch zu Konflikten komme, ant-
wortet CEO Henry Nidecker mit einem Lachen: «Als
Kinder war fur uns alles ein Wettkampf. Aber jetzt bei
der Arbeit streiten wir nie. Jeder hat seinen Aufga-
benbereich. Das respektieren wir.» Henry Nidecker ist
fur die Strategie zustandig, Cédric fur den Verkauf
und Xavier fur das Design. Das Trio ergénzt sich per-
fekt. Entscheidungen fallen die Briider schnell und
gemeinschaftlich. Meist ziehen sie auch CMO Thierry
Kunz und COO David Fernandez zurate. Kommt ein
Athlet mit einer neuen Idee auf sie zu oder stésst
CEO Henry Nidecker in seinem Netzwerk auf ein viel-
versprechendes Konzept, wird das Thema sofort be-
sprochen, die Idee weitergesponnen oder verworfen.
Prototypen werden am Computer designt und mit
dem 3D-Drucker gedruckt. In den 130 Jahren Fir-
mengeschichte wurde so manches Produkt lanciert
und wieder vom Markt genommen: der Monoski, das
Wakeboard oder das Stand-up-Paddle. «Theoretisch,
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in der Excel-Tabelle, war das Stand-up-Paddle die
perfekte Ergénzung fur eine Firma, die Wintersportar-
tikel herstellt. In der Praxis verhielt es sich jedoch
anders. Die Auslieferung der Stand-up-Paddles kam
den Bestellungen fir neue Snowboards in die Quere»,
erklart Henry Nidecker. Zudem setzte sich die leichte,
aufblasbare Version gegen die harten Bretter der
Nideckers am Markt durch. Am Ende wurde die Pro-
duktion der Stand-up-Paddles eingestellt. Scheitern
gehort zur Firmengeschichte, genauso wie der Erfolg.
Henry Nidecker sieht das gelassen. Ebendiese Reak-
tionsfahigkeit sowie die Lehren aus den Misserfolgen
habe es Nidecker ermdglicht, sich immer wieder neu
zu erfinden. Seit 2008 verzeichnet die Gruppe eine
jahrliche Wachstumsrate im zweistelligen Bereich.
2017 und 2018 hat sich der Umsatz der Gruppe jeweils
verdoppelt. Der grosste Snowboard-Markt ist Nord-
amerika. Dort hat Nidecker vor zehn Jahren nicht mehr
als ein paar Hunderttausend Franken umgesetzt.
Heute sind es 25 Millionen.

Familienerbe

Henri IV. ist stolz auf seine Séhne, die das Familien-
erbe mit so viel Passion und Erfolg weiterfuhren.
Druck, in die Firma einzusteigen, habe es aber nie
gegeben, meint Henry Nidecker. Sein Vater schmun-
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Forschung und Entwicklung
betreibt Nidecker in Rolle.
Ingenieure designen neue Elemente
von Snowboard-Bindungen

oder -Schuhen am Computer

und produzieren am hauseigenen
3D-Drucker erste Prototypen.

zelt: «Es war wie bei Obelix, der als Kind in den Topf
mit Zaubertrank gefallen ist.» Er habe seine Kinder
oft mit in die Firma oder auf Veranstaltungen genom-
men. Auf dem Snowboard standen die Briider
schon mit drei oder vier. Und auch der 75-Jahrige
mochte ndchsten Winter wieder auf die Piste. Bei
all den Veranderungen in der langen und turbulenten
Firmengeschichte scheint es zwei Konstanten

zu geben: den Namen Henri/Henry und die Leiden-
schaft fir den Wintersport.

Nidecker Group

Die Nidecker Group hat ihren Hauptsitz in Rolle am Genfersee.
Die Gruppe ist zu 100 Prozent in Familienbesitz und beschaf-
tigt derzeit rund 100 Mitarbeitende. Sie wird in der fiinften
Generation von den Bridern Henry, Xavier und Cédric Nidecker
geleitet. Zur Produktpalette zahlen Snowboards sowie die
dazugehorigen Bindungen und Schuhe. Die wichtigsten
Mérkte sind Europa, die USA und Japan. Zur Gruppe gehéren
neun Marken, unter anderem Nidecker, Yes, Jones Snowboards,
Now, Flow, Rome SDS und Bataleon.

nidecker.com



http://www.nidecker.com

In Kiirze

Wissenswertes auf einen Blick

Online Leasing — schnell und
gebuhrenfrei zum Leasingvertrag

Das Online Leasing bietet Ihnen schnellen und effizienten Zugang zum
Investitionsglter- und Fahrzeugleasing der Credit Suisse. Die Digitali-
sierung des Kreditentscheidungs- und Vertragserstellungsprozesses
vor zwei Jahren ist bis jetzt einzigartig auf dem Schweizer Markt. hre
Leasingvertrédge unterzeichnen Sie bei uns direkt mittels E-Signature,
anschliessend kdnnen die Vertrage als E-Dokument jederzeit einge-
sehen werden.

lhre Vorteile

e Keine Bearbeitungsgebihren bei Kreditentscheiden im Online
Leasing (normalerweise 0,5 Prozent des Kaufpreises)

e Schnelle Kreditentscheide

e Reduzierte Administration mit stark verkurzten Durchlaufzeiten

Voraussetzungen fiir das Online Leasing
e Zugang zum Online Banking der Credit Suisse
e Zeichnungsberechtigung fur digitale Vertragsunterzeichnung

Erfahren Sie mehr!

Uberzeugen Sie sich selbst von unserem fortschrittlichen digitalen
Leasingangebot. Ihr Kundenberater informiert Sie gerne im Detail.
Weitere Informationen finden Sie auch im Internet unter:
credit-suisse.com/leasing

Bank fur die Schweiz:
ein Portrat in Zahlen

Woflr stehen die Zahlen 3190, 49’703 oder 200 Mio.? Die Faltbroschtire
«2019 — Die Schweiz und die Credit Suisse» beleuchtet wichtige Aspekte
der Schweizer Universalbank in Zahlen. Gegliedert in die vier Schwerpunkte
«Bank fur die Schweiz», «<Bank fur Unternehmer», «Bank fur die digitale
Welt» und «Bank flr die nachste Generation», liefert die Broschlre wissens-
werte bis erstaunliche Informationen. Etwa dass die Mitarbeitenden sich
jahrlich 49703 Stunden fur gemeinnltzige Anliegen engagieren, dass im
Jahr des 200-jahrigen Geburtstags des Credit Suisse Griinders Alfred
Escher ein KMU-Risikokapital von CHF 200 Mio. bereitgestellt wurde oder
dass bei der Credit Suisse gegentber dem Vorjahr 3190 Tonnen an Treib-
hausgas-Emissionen eingespart werden konnten.

Erfahren Sie mehr!

Weitere Fakten und Informationen zu «2019 — Die Schweiz
und die Credit Suisse» finden Sie online unter:
credit-suisse.com/csschweiz

1e-Vorsorgeplane:
Vorteile fur Versicherte
und Unternehmen

In letzter Zeit wurde vermehrt Uber die aktuellen
Herausforderungen in der beruflichen
Vorsorge berichtet. Stichworte sind dabei die
Mindestverzinsung, der Umwandlungssatz

und das Rentenalter.

Im Bereich des qualifizierten Uberobliga-
toriums, konkret fiir Lohnanteile Uber derzeit
CHF 127’980 pro Jahr, besteht mit den
BVG-1e-Kaderplanen eine neue Pensions-
kassenlosung. Sogenannte 1e-Vorsorgeldsun-
gen fuhren zu Flexibilitat und Individualisie-
rung. Die Versicherten (Arbeitnehmer) kdnnen
neu ihre bevorzugte Strategie aus einem
Angebot von maximal zehn méglichen Anlage-
strategien auswahlen. Mit der Wahl der
individuellen Anlagestrategie geht jedoch auch
das Anlagerisiko auf die versicherte Person
uber. Sie hat damit die Chance auf eine héhere
Rendite, tragt aber umgekehrt auch das Anla-
gerisiko im negativen Sinne.

Aus Arbeitgebersicht entfallen zudem
mdgliche Nachschusspflichten. Ein Unternehmer
hat somit Gewissheit tiber die Kosten seiner
Pensionskassenldsung. Er wird weder jemals
Ruckstellungen bilden noch zusatzliche Sanie-
rungsbeitrége leisten missen.

Schliesslich sehen diese Plane bei der
Pensionierung typischerweise ausschliesslich
eine Kapitalleistung vor. Damit entféllt auch die
Frage nach dem Umwandlungssatz.

Erfahren Sie mehr!

Fur detaillierte Angaben steht lhnen Ihr
Kundenberater zur Verfligung oder
finden Sie Factsheets und weitere Infos
unter:

credit-suisse.com/zukunftie
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Dem Leiter KMU-Geschéft
Schweiz, Andreas Gerber, fallen
im Kontakt mit Kunden immer
wieder ausserordentliche Unter-
nehmen auf. Hier erzahlt er,

wer ihm in letzter Zeit besonders
imponierte.

Zattoo:

die Zukunft

langst erkannt

«Zattoo ist ein seltenes japanisches Wort fur
<Menschenansammlung>. Das erklarte mir Bea
Knecht, die Griinderin von Zattoo. Wenn man
weiss, wie die Geschéftsidee entstand, namlich
fur die digitale Ubertragung der Fussball-WM
2006, an der sich viele Menschen vor den
Leinwéanden und Bildschirmen versammelten,
versteht man den Namen sofort.

Seither hat das Unternehmen, dessen
Aktienmehrheit seit April 2019 die Tamedia halt,
ein respektables Wachstum hingelegt. Zattoo
bietet auf seiner Plattform rund 250 TV-Sender
in der Schweiz und tber 100 in Deutschland.
Etwa 3 Millionen Nutzer loggen sich monatlich
ein. Gemass dem Wunsch heutiger Konsumenten
lassen sich Sendungen aufzeichnen oder
zeitversetzt anschauen.

Seit 2011 verzeichnet die Firma jahrliche
Wachstumsraten von 30 Prozent, was auf ein nach-
haltiges Produkt zurlickzufthren ist. 140 Mit-
arbeitende sind bei Zattoo beschéftigt; die meis-
ten in Zlrich und Berlin, einzelne in den USA
und Singapur.

Gut, dass sich Bea Knecht am Anfang nicht
von den Stimmen beirren liess, die das Start-up
in eine Nische verweisen wollten. Sie beharrte
darauf, Zattoo in der Mitte des Marktes zu
platzieren, und treibt seither den Ausbau des
B2B-Marktes, interessante Pay-Losungen und
die Internationalisierung voran. Zattoo hat die
Verénderungen im TV-Markt frihzeitig erkannt
und gestaltet sie aktiv mit.»

@ Mehr Informationen?
Mehr Uber Zattoo finden Sie hier:
zattoo.com/company
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CREDITISUISSE

Familientradition macht aus Luft und
Leidenschaft ein Erfolgsunternehmen.

Tobias und Christoph Meyer, Seven-Air Gebr. Meyer AG,
produzieren Luftungsanlagen der Spitzenklasse.

2521321 / 075012D

Hinter jedem unternehmerischen Erfolg stehen
besondere Personlichkeiten. Und ein starker Finanzpartner.
credit-suisse.com/unternehmer
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