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Kraftort

Editorial

Die i Gonten geplanten Massivholzbauten setzen ein Zeichen
m puncto Nachhaltigkeit und gehen mit den Unternehmer-
wohnungen neue Wege der Wohnkultur.

Unweit von Appenzell, Hauptort des Kantons Appenzell
Innerrhoden, liegt das Dérfchen Gonten, das Erholungs-
suchenden und Sportbegeisterten ein Begriff ist. Bereits
heute kénnen Touristen oder Seminarteilnehmer im Bou-
tique-Hotel Béren absteigen und sich verwéhnen lassen:
im Hotel- und Wellnessbereich, im Restaurant oder im
Weinkeller, wo man sogar tbernachten kann. Gegenwar-
tig lasst Besitzer Jan Schoch den gegenuberliegenden
«Léwen» zum Familien- und Sporthotel umbauen. Damit
nicht genug. Sein Projekt Appenzeller Huus umfasst eine
Erweiterung des «Béaren» und vier Hauser mit Wohnun-
gen. Entstehen soll nichts Geringeres als ein Leuchtturm
fur Korper, Geist und Seele, ein Kraftort mit schweizwei-
ter und internationaler Ausstrahlung. Die geplanten Mas-
sivholzbauten setzen ein Zeichen in puncto Nachhaltig-
keit und gehen mit den Unternehmerwohnungen neue
Wege der Wohnkultur. Schoch befand sich in der komfor-
tablen Lage, sich seinen Haupt-Finanzierungspartner
aussuchen zu kdnnen. Weshalb seine Wahl auf die Bank
WIR fiel, lesen Sie ab S. 16.

«Wer in der Hospitality-Branche Ernst Wyrsch nicht
kennt, hat etwas falsch gemacht», meinte kirzlich ein
Hotelier zu mir. Wyrsch ist heute als Coach und Mentor
unterwegs, die Erfolge, zu denen er das Grandhotel Bel-
védere in Davos geflihrt hatte, diirften aber fir immer mit
ihm verbunden bleiben. Als Hotelier hat er in Davos sein
Gastgeberprinzip in der Fihrung entwickelt, von dem
KMU-Verantwortliche aller Branchen profitieren. An den
Seminaren der Business Schmiede erhalten «Vorgesetz-
te» das Ruistzeug, um sich zu Leadern zu entwickeln
(S. 28).

Daniel Flury
Chefredaktor
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Karchern macht sauber und Spass &

Ein Deonym ist ein Wort, das vom Eigennamen zur Bezeichnung einer ganzen Gattung
wird. Das ist kein Zufall, sondern hat etwas mit Innovation und Qualitdt zu tun. Man
kennt das von Tempo-Taschentiichern, Tupper-Behdltern oder vom Googeln im Internet.

Und natiirlich auch von Kdarcher!

Plnktlich zum Frihling Gberkommt viele von uns
ein unaufhaltsames Verlangen nach Ordnung
und Sauberkeit. Und nichts eignet sich besser
flr den Frahlingsputz als ein robuster Hoch-
druckreiniger von Karcher von hoher Qualitat
und langer Lebensdauer.

Kein Wunder sind die Gerate zum Synonym

fur umweltschonendes Reinigen mit héchstem
Qualitatsanspruch geworden. Und Spass macht
es auch noch — das Resultat ist sofort sichtbar.
In der aktuellen WIRpromo bekommen Sie den
handlichen und vielseitigen Profi-Hochdruckrei-
niger Kércher HD5/12 C Plus mit 100% WIR zu
einem Top-Preis von 900 CHW.

Unverbindliche Preisempfehlung CHF 939
WIRpromo-Preis im WIRmarket ~ CHW 900
Zuzuglich Porto CHW 15

Technische Daten

e Arbeits-/Maximaldruck: 115/175 bar
Férdermenge: 500 I/h
Leistung/Stromart: 2200 W/220 V
Gewicht inkl. Zubehér: 24,2 kg
Abmessungen: 380 x 360 x 930 m

Features

Handspritzpistole mit EASY!Lock

10 m HD-Schlauch, 840 mm Strahlrohr
Dreifachdulse (0°/25°40°), manuell
Dreckfraser
Reinigungsmittel-Ansaugung

Stehend und liegend einsetzbar

Bracher Services GmbH

Die Goétschi Handelsbetrieb GmbH mit den Shops
www.goetschi-handel.ch und www.gastrohaus.ch
wurde Mitte 2021 vom langjahrigen Mitarbeiter Michael
Bracher Ubernommen. Er pflegt die gewohnte Zuverlés-
sigkeit mit attraktiven 100%-WIR-Angeboten fir Werk-
zeuge und Verbrauchsmaterial unverandert weiter.

Bracher Services GmbH | Schmiedenmattstr. 6 | 3180 Wangen a.d.A. | www.goetschi-handel.ch | 061 903 08 07

Haben Sie als KMU selbst ein interessantes Angebot, das sie als WIRpromo prasentieren mdchten?

Dann kontaktieren Sie uns per E-Mail an wirmarket@wir.ch oder unter der Nummer 0800 947 944.
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«Artgrade

your Life!»

Kunst und KMU? Das ist mehr als ein Kunstdruck oder Gemdlde
mm Sitzungszimmer. Die Kunsthistorikerin Jana Lucas ldsst Unter-
nehmerinnen und Unternehmer in einen Dialog mit Kunst treten
und offnet thnen die Augen fiir Neues und Ungedachtes.

Jana Lucas (janalucas.ch) ist Deutsche, wahnt sich in
Basel aber am genau richtigen Ort fir ihre Arbeit, denn:
«Basel hat das Kulturleben einer Grossstadt.» Als Kunst-
historikerin berat sie KMU, Organisationen und Verbénde
in Fragen der Unternehmens- und Strategieentwicklung,
Kundenpflege, Innovation, Teambildung — kurz: in allem,
was eine Organisation vorwartsbringt. Jana Lucas ist
auch Autorin (s. Kasten) und arbeitet zusammen mit dem
Psychoanalytiker Joachim Kiichenhoff an ihrem nachs-
ten Buch, Arbeitstitel: Schule der Wahrnehmung.

Eine lhrer Botschaften lautet «Artgrade your Life».
Was ist darunter zu verstehen?

Jana Lucas: In Anlehnung an das auch im deutschen
Sprachraum verbreitete «Upgrade your Life» ist es die
Aufforderung, sein Leben in der Auseinandersetzung mit
Kunst bewusst zu gestalten und aufzuwerten. Kunst ist ja
mehr als eine schdngeistige Beschaftigung. Sie ist eine
Grundlage der Kultur und hat das Potenzial, die Eigen-
entwicklung zu férdern.

Sie zielen spezifisch auf Unternehmerinnen und
Unternehmer ab. Welchen Nutzen kénnen sie aus
Kunst ziehen?

In jeder Form von Kunst geht es ums Neuzusammenden-
ken und kreativ-geistreich Kombinieren, ums Planen der
Mittel, ums Gestalten und Umsetzen, um Qualitat — also
genau um das, was Unternehmertum ausmacht. Durch
die Betrachtung und Hinterfragung von bildender Kunst
entdecken wir Neues und stellen ungewohnte Uberle-
gungen an, die das unternehmerische Handeln beein-

flussen und beispielsweise zu innovativen Einsichten und
Strategien fihren kénnen.

Als Kunsthistorikerin wissen Sie, wie man bei der
Bildbetrachtung vorgeht. Wie leiten Sie den Laien an?
Wenn es einfach darum geht, sich einem Kunstwerk zu
nahern und es durch genaues Anschauen besser zu ver-
stehen, stelle ich vor einem Gemalde Fragen wie «Was
fallt Innen zuerst auf? Wie bewegt sich lhr Blick? Was fallt
Ihnen spontan ein, wenn Sie das Bild anschauen? Wel-
che Farben wurden gewahlt, wie sind die Kontraste? Was
andert sich, wenn Sie den Standort wechseln oder das
Bild aus grosserer Distanz betrachten? Was erzahlt das
Kunstwerk Uber die Zeit, in der es geschaffen wurde?
Was erzdhlt das Werk Uber die Kinstlerin oder den
Kinstler? Wie viel davon ist Ihre eigene Deutung? Wofur
hat die Kiinstlerin eine Sprache gefunden? Welche Ge-
flhle und Reaktionen I6st das Kunstwerk in Ihnen aus?
Wie klingt das Bild? Was ist Ihnen unklar? Was ist die
beste Qualitat des Gemaldes?» Mit dieser Art von Fragen
fallt es leicht, eine Stunde oder sogar langer vor einem
Bild zu verbringen und dartber angeregt zu diskutieren.
Kunst zu erleben heisst, sich auf einen Dialog mit dem
Werk einzulassen.

«Kunst zu erleben heisst,
sich auf etmen Dialog mit
dem Werk einzulassen.»
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Und wie gehen Sie vor, wenn Sie mit Unternehmerin-
nen oder Unternehmern ins Museum gehen?

Ich fordere CEOs dann beispielsweise auf, sich ein Ge-
malde als Ausgangspunkt auszuwdahlen. Zum Beispiel
eines, das die aktuelle Unternehmenssituation wider-
spiegelt. Weil Kunst sowohl die rationale Ebene wie auch
das Unterbewusstsein anspricht, kann das gewahlte
Kunstwerk ein Vehikel sein, um sich in der Diskussion der
eigenen inneren Haltung bewusst zu werden oder neue
Ideen zu generieren. Meine Aufgabe ist es primér, Fragen
in Bezug auf das Unternehmen zu stellen, die durch das
Bild sichtbar werden, und die spezifischen kiinstlerischen
Gestaltungsmittel des Werks metaphorisch auf die unter-
nehmerischen Herausforderungen zu Ubertragen. Die
konkreten Losungen erarbeiten die Kundinnen und Kun-
den danach selbst.

Konnen Sie ein Beispiel geben?

Der Mitinhaber einer Firma wéahlte intuitiv ein Bild aus, auf
dem ein Madchen mit Blumenstrauss zu sehen war. Das
Madchen schaute den Strauss nicht an, sondern von ihm
weg. Es stellte sich heraus, dass er andere Ziele verfolgte
als sein Kompagnon und eigentlich aus dem Unterneh-
men ausscheiden wollte. Das war aber nicht vordergriin-
dig und wurde ihm erst in der Diskussion des Gemaldes
bewusst. Wir haben dann die einzelnen Schritte seines
Ausstiegs erarbeitet. Heute flihrt er zufrieden ein Hostel
und eine Pizzeria.

Jana Lucas ist Kunsthistorikerin und Kommunikationswissenschaftlerin.

Macht es Sinn, wenn ein Kiinstler sein Werk mit
«Ohne Titel» benamst? Jede und jeder sieht darin
sowieso etwas anderes?

Ein Titel kann helfen, ein Werk zu interpretieren. Letzt-
endlich sehen jedoch alle etwas anderes in einem Kunst-
werk, genauso wie jeder Mensch die Wirklichkeit indivi-
duell wahrnimmt. So habe ich alle 20 Teilnehmenden
eines Workshops aufgefordert, dem Gemalde «Strasse in
Asgérdstrand» von Edvard Munch einen Namen zu ge-
ben (vgl. Abbildung S. 9). Wie erwartet kamen dabei 20
verschiedene Bildtitel heraus, von «Schdner Sonntag»
bis «Gemobbtes Madchen». Sich dessen bewusst zu
werden, 6ffnet einem die Augen fir unterschiedliche Per-
spektiven sowie Standpunkte und ist sehr gewinnbrin-
gend fur Gruppen, die Teambildung zum Ziel haben und
fir Unternehmen, die ihre Kunden besser verstehen wol-
len. Es lasst sich gut zeigen, dass man als Einzelperson
nicht alles sieht, und dass erst die Vielfalt an Erfahrungen
und Hintergriinden alles — oder fast alles — sichtbar
macht. Sogar in einem Workshop mit Arzten erwies sich
der Prozess der Bildbetrachtung als nitzlich. Auch ein
Arzt muss sich ja fragen, wie er sich den Patienten an-
schaut und ob er vielleicht wichtige Einzelheiten gar nicht
wahrnimmt. Zusammengefasst kdnnte man mit den Wor-
ten Paul Klees sagen: Ein Gemélde zeigt nicht das Sicht-
bare, sondern macht sichtbar.

«Em Gemdlde zeigt nicht
das Sichtbare, sondern
macht sichtbar.»

Ist jede Form von Kunst fiir lhre Arbeit geeignet?
Grundsatzlich schon. Vor allem im Museum wird einem
schnell deutlich, dass es sich lohnt, einen eigenen Stil zu
entwickeln und sich von der Masse abzuheben, wenn
man ein <Meisterwerk> gestalten will. Diese Kunstschaf-
fenden haben nach einem unverwechselbaren astheti-
schen Ausdruck gesucht. Schénheit und Qualitat haben
Bestand. Das gilt fur die Kunst genauso wie im unterneh-
merischen Kontext.

Kiinstler sind auch Unternehmer. Gilt die Umkehrung?
Unternehmer sind nicht Kinstler im landldufigen Sinn,
aber es gibt Parallelen in der Vorgehensweise. Manage-
ment ist eine Kunst. Nehmen wir den ghanaischen Kiinst-
ler El Anatsui. Er gestaltet aus wertlosem Abfall hochwer-
tige Kunstwerke, etwa aus Flaschenverschlissen. Wird
das Kleine, Wertlose orchestriert und in einen neuen
Kontext gesetzt, entsteht plétzlich etwas von grosser
Sinnhaftigkeit und unschatzbarem Wert. Im Management
wie in der Kunst, geht es also darum, das in einer Situati-
on oder in einem Material liegende Potenzial voll zu ent-



Der Fundus an Kunstwerken ist unerschépflich.

& i
«Strasse in /isga"zrdstrand» von Edvard Munch.

Bild: zVg

falten. Ein Kunstwerk erfordert oft genauso wie im Ma-
nagement einschrédnkende Entscheidungen und das
Fokussieren auf ein bestimmtes Gestaltungsmittel. Aus
einer Vielzahl von Optionen muss sich der Kinstler ge-
nauso wie die Managerin auf eine Form und damit auf
eine Losung konzentrieren. Gerade dadurch habe ich die
Chance, die eigene Wirkung enorm zu steigern.

Ein anderes Beispiel ist Katharina Grosse. Sie bespriht
und bemalt Hauser und Landschaften. Sie geht damit
vollig neue Wege, tut etwas, was vor ihr noch niemand
getan hat. lhre Kunst sowie diejenige vieler anderer
Klnstler kann Unternehmer dazu inspirieren, kreativ zu
werden und Uberlegungen anzustellen, die véllig neu
sind.

Beim Beispiel mit dem Madchen mit Blumenstrauss
hat der Kunde das Bild ausgesucht. Kommt es auch
vor, dass Sie eine Auswahl treffen?

Ja, nach dem Vorgesprach mit dem Kunden und der Ab-
klarung der Fragestellung wahle ich Bilder aus, die zu ei-
ner Problemlésung flihren kdnnten. So suchte etwa eine
Dachorganisation fur nachhaltige Unternehmen nach
Maoglichkeiten, mehr Mitglieder zu gewinnen. Am Beispiel

Juni 2022

Die geheimen Pionierinnen der Wirtschaft — Jana Lucas’ Erstling.

von Michelangelos Jiingstem Gericht konnten die Grund-
lagen fir ein schrittweises Vorgehen erarbeitet werden.
Die rund vierhundert Personen dieses monumentalen
Freskos hat Michelangelo ja auch nicht von einem Tag auf
den andern gemalt, sondern eine nach der anderen auf
die Wand Ubertragen, Schritt fir Schritt. Zudem mussten
grosse Vorarbeiten geleistet werden, etwa das Zumauern
von Fenstern und das Setzen einer neuen Mauer, auf die
Michelangelo malen konnte.

Ein anderes Gemalde - tlinko Il von Victor Vasarely — zeigt
eindrlcklich, wie durch kleine Veranderungen eine grosse
Wirkung erzielt werden kann. Hier sind viele weisse Qua-
drate auf schwarzem Grund zu sehen, einige hat er dabei
leicht aus der Achse gedreht oder zu Rauten geformt. Da-
durch entsteht ein ganz neuer Eindruck.

Basierend auf dieser Erkenntnis kam ein Kunde auf die
Idee, dass es nicht viel braucht, um Innovation zu gestal-
ten bzw. wirksamer zu handeln. Konkret fasste er den
Plan, die vielen Absolventen seiner Leadershipkurse ge-
zielt als Testimonials zu nutzen und so seine Reichweite
auf einen Schlag zu vergréssern.

Andere Bilder sind geeignet, um die Kommunikation
schwieriger Themen einzuliben. Nehmen wir das Gemal-
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de «Triumph des Todes» von Pieter Brueghel dem Alte-
ren. Die schrecklichen Szenen zu beschreiben, erfordert
einen kiihlen Kopf und erleichtert es, Fakten sachlich und
rational zu beschreiben und Unangenehmes - etwa rtick-
laufige Geschéaftszahlen — mit einer gewissen Gelassen-
heit zu kommunizieren.

Man lernt, auf Details zu achten und eignet sich eine vi-
suelle Kompetenz an, die sich im Alltag anwenden I&sst.
Viele von uns sind konditioniert auf gewisse Dinge und
Ubersehen alles andere. Fragt man einen Juristen, was
ihm vom «Triumph des Todes» in Erinnerung blieb, wird
seine Antwort anders ausfallen als die des Mediziners.
Durch solche Konditionierungen lauft man Gefahr, in die
falsche Richtung zu laufen und blind zu sein flr andere
wichtige Aspekte.

Haben Sie eine Lieblingsepoche?

Im Zentrum meiner kunsthistorischen Forschung stand
das Spatmittelalter und die Renaissance, vor allem das
14. bis 16. Jahrhundert. Das Kunstschaffen ist in dieser
Periode stark in das religiése und politische Geschehen
eingebunden und transportiert komplexe Botschaften.

Felix Platter, von Hans Bock 1584 in Szene gesetzt.

Bild: zVg

So erfahrt man viel Uber die damalige Gesellschaft. Mich
fasziniert aber auch die zeitgendssische Kunst.

Sollen Unternehmerinnen und Unternehmer Kunst
auch in ihre Firmen holen?

Ich berate Firmen in der Nutzung bestehender Objekte
oder im Aufbau einer Sammlung. Es braucht aber gar
nicht eine ganze Sammlung zu sein. Schon ein Werk im
Eingangsbereich oder in einem Sitzungszimmer kann
eine kreative Stimmung erzeugen und Innovationen ge-
nerieren. Es qgilt zu beachten, dass Kunst nicht einfach
Deko ist, sondern etwas, das man in ein Gesprach mit
Mitarbeitenden oder Kunden einbeziehen kann, bewusst
als Teil der Customer bzw. Employer Journey. Uber Kunst
miteinander ins Gesprach zu kommen, kann Vertrauen
bilden und eine Dynamik entwickeln, die sich nicht erge-
ben héatte, wenn man sich einfach nur Gber Dokumente
beugt. Bildende Kunst ist ein bedeutender emotionaler
Wert, den Unternehmen haufig nicht nutzen.

Soll man bei der Auswahl auch die Mitarbeitenden
einbeziehen?

Warum nicht? Natirlich ist nicht jede Organisation in der
komfortablen Lage z.B. eines Kantons, wo die Mitarbei-
tenden aus einem ganzen Fundus wéhlen kénnen. And-
rerseits: Wenn sich ein Unternehmen einen Designerstuhl
leisten kann, warum dann nicht auch ein Kunstwerk? Si-
cher ist das Budget begrenzt, dann bietet sich auch ein
Auftragswerk an, beispielsweise von einem lokalen
Kunstler. Wichtig ist, dass die Firma und ihre Werte durch
die Kunstwerke spurbar werden.

«Durch Kunstwerke wird
eine Firma spiirbar.»

Wie kann Kunst in einem Unternehmen sonst noch
zum Ausdruck kommen?

KMU sollten Kunst haufiger als Ideengeber nutzen. Neh-
men wir die Portratbilder der Vorstandsmitglieder auf der
Webseite eines Unternehmens. Alle sitzen oder stehen sie
da, im Kleid oder Anzug, austauschbar, vor einem mono-
chromen Hintergrund. Man vergleiche das mit dem Portrat
z.B. von Felix Platter, dem berihmten Basler Arzt, der von
1536 bis 1614 lebte (Abbildung links). Hans Bock malte ihn
in selbstbewusster Flrstenpose, in der Hand seine wis-
senschaftliche Publikation haltend und umgeben von exo-
tischen Frichten — Platter zichtete Pflanzen — und rémi-
schen Saulen, die auf die Romerstadt Augusta Raurica
verweisen, an deren Ausgrabungen Platter sich beteiligt
hatte. Wieso sollte man solches Storytelling durch Kdérper-
sprache und Accessoires nicht auch flr Firmenportrats
verwenden? So kdénnen Firma und Verantwortliche Auf-
merksamkeit erregen und ihre Positionierung schéarfen.



Isabella von Portugal (o.1.) war Forschungsgegenstand von Jana Lucas.

«Museen sind geeignete
Orte, um zu netzwerken.»

Museum tént immer auch ein wenig nach verstaubt,
formlich, fliisternden Konversationen und «nicht
beriihren». Wie kann man einen Museumsbesuch
moglichst anregend gestalten?

Museen sind geeignete Orte, um zu netzwerken, um kon-
ventionelle Denkmuster zu verlassen, die Fantasie anzu-
regen und um die Problemlésungskompetenz zu erhé-
hen. Aber ich wirde den Geschaftspartnern, Mitarbei-
tenden oder Familienmitgliedern nicht androhen, dass
wir jetzt mal drei Stunden lang 200 Bilder anschauen ge-
hen. Man kann sich etwa beim Sonntagsausflug mit der
Familie problemlos auf einen Raum beschrénken. Jeder
sucht dann das Bild aus, das z.B. die eigene Stimmung
widerspiegelt oder das man flr das teuerste in diesem
Saal halt. Dann kann man das Werk beschreiben und -

Juni 2022

Isabella von Portugal in Basel

Jana Lucas ist Kunsthistorikerin und Kommunikati-
onswissenschaftlerin. Bevor sie sich selbststédndig
machte, arbeitete sie in einer Ausstellungs- und
Marketingagentur. Bei Workshops mit Kunden hatte
sie dabei vornehmlich mit aus Mannern zusammen-
gesetzten Vorstandsgremien zu tun. Auf der Suche
nach Frauen, die der Wirtschaftswelt in verschiede-
nen Epochen ihren Stempel aufgedriickt haben,
wurde sie zur eigenen Uberraschung schnell fiindig
und hielt die Geschichten von 20 Frauen im Buch
«Die geheimen Pionierinnen der Wirtschaft» fest
(Redline-Verlag, Miinchen, 2021).

Innovationsmanagement zum Beispiel mag ein
moderner Begriff sein — was er beinhaltet, hat die
Plantagenbesitzerin Eliza Lucas Pinckney schon im
18. Jahrhundert demonstriert. Unternehmensent-
wicklung, Handel und Finanzen, Marketing und Ver-
trieb, Selbststéandigkeit und Leadership sind weitere
Themen, die jeweils an zwei bis vier herausragen-
den Frauen festgemacht werden. Eine davon ist
auch Isabella von Portugal, die zuvor schon Gegen-
stand von Jana Lucas’ Doktorarbeit war. Sie heira-
tete 1430 Philip den Guten, Herzog von Burgund,
und Ubernahm die Verantwortung fiir die Finanzen
des Herzogtums. Geschichtsinteressierten in der
Schweiz besser bekannt ist ihr Sohn Karl der Kiihne
(«Karl der Kihne verlor bei Grandson das Gut, bei
Murten den Mut, bei Nancy das Blut»). Auch dies ist
ein Zeichen dafir, dass die (mannliche) Geschichts-
schreibung Frauen gerne links liegen lasst.

Grosse Summen gab Isabella fir werbewirksame
Unterstitzung von Kléstern und Hospizen aus. Da-
bei spielte immer auch politisches Kalkdl mit, wie die
grosse Messingtafel beweist, die sie wahrend des
Konzils von Basel (1431-1449) im dortigen Kartau-
serkloster installieren liess. In die Tafel eingraviert
war ein Portrat der Herzogsfamilie, die sich so der
versammelten europaischen Kirchenelite als fromme
Christen und weltliche Fiihrer einer Grossmacht pra-
sentieren konnte. Die Tafel ist erhalten geblieben und
wird im Historischen Museum Basel ausgestellt
(s. Foto links).

wenn Personen dargestellt sind — auch die Haltung der
Figur oder Figuren einnehmen. Das mag fiir die anderen
Museumsbesucher irritierend sein, aber es hilft, in das
Bildgeschehen einzutauchen und es zu verstehen.

@ Interview: Daniel Flury
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Er war Journalist. Dann stieg er ins Geschdftsleben ein, vor allem
ms Immobilienbusiness. Neben dem Geldverdienen hat der Walliser
Hervé Valette mindestens zwei weitere Leidenschaften: Kunst und

alte Autos.

Der Journalist hatte erwartet, im Bentley Continental am
Bahnhof von Sitten abgeholt zu werden. Stattdessen
stand da ein schwarzer Porsche Cayenne. Er leide mo-
mentan an einer Diskushernie und habe Rickenschmer-
zen, erklarte Hervé Valette, und ein SUV sei einfach be-
quemer als ein Coupé. Der Porsche 911 und der Aston
Martin, die ebenfalls zum Fuhrpark gehéren, kdmen mo-
mentan als Transportmittel leider ebenfalls nicht infrage.

Hervé Valette ist reich. «Ich liebe den Reichtum», wird er
spater sagen, «denn damit kann man eine gewisse Macht
auslben.» Er scheut sich nicht, die dazu gehdrigen Attri-
bute freimitig zur Schau zu stellen. Dazu gehért die
préchtige, weisse Villa an den Hangen oberhalb von Sit-
ten mit unverstellbarer Fernsicht, riesigem Park, Pool,
einer Teichlandschaft, Palme und Olivenbaum an wind-
geschutzter Stelle. In einem Unterstand parkt der Bent-
ley, in der Garage zwei von Valettes rund 15 Oldtimern:
ein Ferrari Testarossa aus den 1980er-Jahren und ein
makellos restaurierter Aston Martin DB 6 aus den
1960ern, dazu eine abenteuerlich kriegsbemalte, mit
Totenkdpfen garnierte Harley-Davidson, die laut Valette
einst dem Milliardar Ernesto Bertarelli gehorte.

Biicher und Interviews

Auch wie er zu seinem Vermdgen gekommen ist, erzahlt
der 64-Jahrige gern und mit der ihm eigenen Eloquenz.
Schon mit 18 wurde Hervé Valette Vater einer Tochter;
zehn Jahre spéter kam eine zweite zur Welt. Inzwischen
hat er drei Grosskinder. Trotz der frihen Ehe, die bis heu-
te halt, und der Familiengriindung konnte er in Lausanne
und Washington studieren und schrieb gleichzeitig zwi-
schen 1979 und 1989 firr die Walliser Tageszeitung «Le
Nouvelliste». Er interviewte Politiker und Bertihmtheiten
(unter dem Titel «Mes Invités» 1987 als Buch publiziert).
Der machtige, ultrakonservative «Nouvelliste»-Verleger
André Luisier (1925-1998) war sein Mentor. Valette
schrieb dessen Biografie: «<André Luisier — Lhistoire de
ma vie». Luisier prasidierte von 1981 bis 1992 auch den
FC Sion, womit er sich finanziell ruinierte.

Als Journalist landete Hervé Valette einige Coups. Zum
Beispiel gelangte er 1979 in die US-Botschaft in Teheran,
die nach der Islamischen Revolution besetzt worden war
und deren Mitarbeiter als Geiseln gehalten wurden. Oder
er reiste mit dem damaligen US-Vizeprasidenten und
spateren Prasidenten George Bush senior in dessen

Ein Prunkstlick aus der Autosammlung, ein Aston Martin DB 6.

Regierungs-Jet. «Das letzte grosse Ereignis, Uber das ich
berichtete, war der Sturz des rumaéanischen Diktators
Nicolae Ceausescu 1989», erzahlt er.

Die ersten Deals

Etwa gleichzeitig stieg Valette ins Geschaftsleben ein. In
Conthey, einem Vorort von Sitten, kaufte er ein kleines
Gebéude, so geht seine Erzéhlung. «Das Schicksal wollte
es, dass darin ein Ingenieur wohnte, der ein revolutiona-
res Wasserreinigungssystem erfunden und patentiert
hatte. Er hatte den Iran flir den Bau seiner ersten Anlage
ausgewahlt. Der Sturz des Schahs und die Einfiihrung
des islamischen Regimes bedeuteten, dass er alles ver-
lor. Ich kaufte ihm das Patent ab.»

Zusammen mit zwei Financiers griindete Valette eine
Fischzuchtanstalt in Le Bouveret am Genfersee. Das Pa-
tent fur die Wasseraufbereitung brachte ihm zehn Pro-
zent der Aktien ein. Als einer der beiden Partner die
Mehrheit anstrebte, bot er Valette eine Million flir dessen
Anteil. «<Meine Karriere hatte begonnen. Ich war 37 Jahre
alt und hatte meine erste Million in der Tasche.»
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Kunst gehért auch in den Garten.

Doch es gab auch Ruckschlége: Dass er etwa zur selben
Zeit in ein Projekt verstrickt war, das ihm Millionenverlus-
te und einen Strafprozess eintrug, erwahnt Hervé Valette
erst viel spater nach einem kdéstlichen Essen im Restau-
rant seines Schwiegersohns in Conthey. Ende der
1980er-Jahre stieg er, wiederum mit Geschéaftspartnern,
in die Produktion einer Uhr namens «Epoque Watch» ein,
welche der Swatch Konkurrenz machen sollte. Das Vor-
haben scheiterte laut Valette, weil die Bank den Kredit-
hahn zudrehte. Allerdings gab es auch Streit unter den
«Epoque»-Partnern. Ein Strafverfahren gegen Valette
und einige Mitstreiter endete 2000, nach vollen zwdélf
Jahren, mit Freispriichen durch das Walliser Kantons-
gericht. Vom Bezirksgericht Martigny waren die Ange-
schuldigten ein paar Jahre zuvor noch verurteilt worden.

Immobilien in grossem Stil

Wir fahren an der Kirche von Conthey vorbei, einem 1957
eingeweihten, eher banalen Betonbau am Fuss der Reb-
berge. Rechts davon steht eine neuere Uberbauung, die
Hervé Valette realisiert hat. Zur Linken der Kirche ist eine
riesige Baugrube aufgeworfen, in welcher das néchste
Projekt zu stehen kommen wird. Er baut, kauft und ver-
kauft Immobilien im Wallis, in der Waadt und im Kanton
Genf in grossem Stil, vergleichbar etwa mit Christian
Constantin, dem heutigen Besitzer des FC Sion. Mit sei-
ner Holdinggesellschaft und den Firmen, die er fir jedes
einzelne Projekt grindet, mache er ohne einen einzigen
Angestellten rund 50 Millionen Franken Umsatz im Jahr,
wirft Hervé Valette beildufig ein.

Ohne danach gefragt zu werden, kommt der Unterneh-
mer auch auf die Bank WIR zu sprechen, Uber die er viele
seiner Geschéafte abwickelt. «<Dank WIR habe ich eine
wirtschaftliche Familie rund um mich versammeln kon-

g

e
Hervé Valette auf einer seiner Baustellen.

nen», sagt er. «lch arbeite vor allem mit Unternehmern
zusammen, welche die gleichen Instrumente benutzen
wie ich.» So sei eine Art Club entstanden.

Einen Club grindet Valette momentan auch in Ardon,
seinem Heimatdorf etwas weiter unten im Tal Richtung
Martigny: Hier entsteht, wie es im Internet heisst, ein
«Tempel des Automobils», eine Halle, genannt «Carbox»,
fUr die sichere Unterbringung und Pflege von mehr als
einhundert aussergewohnlichen Autos, darunter Valettes
eigenen Oldtimern. 65 Platze seien schon vergeben, sagt
Valette, noch bevor die Halle fertiggebaut ist. Die Auto-
Enthusiasten kdnnen sich in dem nach nachhaltigen Kri-
terien erbauten Geb&ude auch in einem exklusiven «Art-
club» treffen.



Im Andenken an den Bruder

Dieser «Artclub» gibt das Stichwort fiir das andere wich-
tige Kapitel in Hervé Valettes Leben: Mit Immobilien ist er
reich geworden, aber Kunst ist seine Leidenschaft. Das
sieht man schon in seinem Haus, dessen Wande vom un-
terirdischen Gang bis in die oberen Geschosse vollge-
héngt sind mit Bildern, vollgestellt mit Statuen und Vitri-
nen, die von Kunstgegenstdnden Uberborden. Im
Arbeitszimmer des Hausherrn findet sich zudem eine
umfangreiche Sammlung afrikanischer Kunst. Rund 4000
Bilder und Kunstgegenstande besitze er, sagt Valette.

Spatestens, wenn man die uralten Steinhduser im Dorf-
kern von Ardon besucht, wo Hervé Valette aufgewachsen
ist, wird das volle Ausmass seiner Passion sichtbar. Er
hat dort die Léonard-Valette-Stiftung installiert, und
wenn er von deren Hintergrund erzahlt, wird der sonst so
selbstbewusst auftretende Unternehmer emotional.

Die Stiftung hat Hervé Valette 2006 im Andenken und zu
Ehren seines jingeren Bruders Léonard gegriindet. Léo-
nard Valette stlrzte sich im Oktober 2005, knapp 40 Jah-
re alt, vom Balkon seiner Wohnung im siebten Stock ei-
nes Gebaudes in Lausanne. Erst nach seinem Tod
realisierte die Familie den Umfang und die Tiefe seines
kinstlerischen Schaffens mit Hunderten von Bildern und
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Tausenden von Skizzen und Gedichten: «Wir haben Mo-
nate gebraucht, um die Leinwénde, Blatter, Bettlaken,
Bierteller und sogar Teebeutel zusammenzutragen, auf
denen er zeichnete, malte und schrieb. Leonardo lebte
allein und einsam und hatte alles verstreut und versteckt
— in Schranken, unter Betten, in Kellern und Estrichen, in
Lausanne und im Wallis.»

Zweck der nicht gewinnorientierten Stiftung ist es ers-
tens, die Werke von Léonard Valette zu sammeln und zu
prasentieren. Hervé Valette hat 2018 ein Buch mit einem
fiktiven Zwiegesprach mit seinem Bruder verdffentlicht
(«<La Confidence du Soupir», deutsch «Die Vertraulichkeit
des Seufzens»); in weiteren Buchpublikationen wird das
Werk des Kiinstlers prasentiert.

Zweitens stellt die Stiftung das Atelier von Léonard Valet-
te fUr Ausstellungen, Konzerte oder andere Veranstaltun-
gen zur Verfligung. Kiinstlerinnen und Kiinstler kénnen
sich auch fir langere Zeit in einem der Hauser installie-
ren. «Bezahlen missen sie nichts», sagt Hervé Valette.
«lch verlange nur, dass sie mir eines ihrer Werke Uberlas-
sen.» So wird Valettes Sammlung in den nachsten Jahren
weiterwachsen.

@ Artur K. Vogel

Valettes Sammlung von Werken des 1991 verstorbenen ruménischen Kiinstlers Mircea Ciobanu umfasst 350 Gemaélde und Skulpturen.
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Mehr als ein
«Appenzeller

Huus» fur

Gonten

In Gonten (Al) entsteht hinter dem historischen Hotel Bdren ein
neues Quartier mit Hotelneubau, Alterswohnungen und
«Unternehmerwohnungen». Als Haupt-Finanzierungspartnerin
wdhlte Bauherr Jan Schoch die Bank WIR.

Wer mit der Bahn nach Gonten unterwegs ist und sich
von der idyllischen Landschaft ablenken I&sst, riskiert,
das 1450-Seelen-Ortchen zu verpassen. Denn es gilt
«Halt auf Verlangen». Jedoch nicht mehr lange, wenn es
nach Jan Schoch geht. Sein Projekt Appenzeller Huus
soll Gonten von einem Durchgangsdorf zu einer Oase
des Verweilens machen. Dies, ohne den Charakter der
langgezogenen Siedlung zu verfélschen. Die fiinf neuen
Gebaude in traditioneller Strickbauweise — eine Erweite-
rung des historischen Hotels Baren um einen Hotelneu-
bau und vier Hauser mit Wohnungen - sind alle individu-
ell gestaltet und haben ihren eigenen Charakter. lhre
Ausrichtung und Héhenentwicklung orientieren sich an
den pragenden Gebauden des Ortes, insbesondere an
der nahen Kirche, deren Firsthdhe nicht Uberschritten
wird. Geht es nach Schoch, wird das erneuerte Dorfzen-
trum zu einer Entschleunigung im Ort flhren, die den
Kern des Projekts Appenzeller Huus trifft: eine Entwick-
lung der Sinne und Seele, eine Wohltat flr Kérper und
Geist.

Sie sind in der Welt der Derivate und Fintechs zu
Hause und haben sich einen Namen durch die
Griindung von Leonteq gemacht. Wie kam es zum
Kauf des «Baren» in Gonten?

Jan Schoch: Schon vor dem Verkauf des Derivaten-Fin-
tech Leonteq 2017 war ich mit der Valastone AG im Im-

mobilienbusiness tatig. Dadurch bin ich Ubrigens erst-
mals mit dem WIR-System in Kontakt gekommen. 2014
habe ich von der baldigen Schliessung des «Béren» ge-
hort und habe meine Eltern, die dort vor knapp 45 Jah-
ren geheiratet haben, zu einer Art Abschiedsessen ein-
geladen. Die engagiert arbeitenden Angestellten des
«Béaren» taten mir ebenso leid wie der Umstand, dass
auch das mit ziemlich genau 420 Jahren alteste Gebdu-
de im Dorf — alter als die Kirche — vor einer ungewissen
Zukunft stand. Alle Einwohner Gontens verbinden mit
diesem Gasthaus irgendeine persénliche Geschichte.
Ich fand es wichtig, den Betrieb aufrechtzuerhalten und
kaufte den Erben von Ex-CS-Préasident Hans-Ulrich D6-
rig den «Baren» ab, mit dem Ziel, ihn zu neuem Leben zu
erwecken.

Gibt es Ankniipfungspunkte zwischen Fintech und
Hotellerie?

Beide Branchen sind stark in der Digitalisierung. Aller-
dings musste ich feststellen, dass in der Hotellerie die
verschiedenen Anbieter nicht gut oder gar nicht zusam-
menarbeiten. So mussten wir etwas nachhelfen, damit
diverse Schnittstellen gedffnet werden konnten.

Ein Unterschied besteht darin, dass in der Fintech-Bran-
che die abstrakten und hochtechnischen Prozesse klar
dominieren, wahrend im Gastgewerbe wesentlich mehr
Herzblut investiert werden muss.
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Geschéftsfihrer Johannes Sommer.

Kuchenchef Jirgen Schmid.

Zu rund 50% bin ich immer noch mit der angestammten
Branche verbunden: Vor einigen Jahren habe ich Anova
gegrindet, ein Fintech, das gerade eine enorme Entwick-
lung durchmacht. Wahrend Leonteq Technologien flir die
Herstellung von Anlageprodukten entwickelt, nimmt
Anova die Anlegerperspektive ein und bewertet solche
Produkte.

In welchem Zustand haben Sie den «Bdren» ange-
troffen?

Wahrend das Restaurant im ersten Stock funktionierte,
war das Erdgeschoss eine richtige Rumpelkammer, die
120 Mulden flllte. In enger Absprache mit dem Denkmal-
schutz haben wir 2015 Balken und Bdden freigelegt und
das Haus in den urspringlichen Zustand zurtickgefthrt.
Im Keller befinden sich nun der Weinkeller mit zwei Hotel-
zimmern, in den Stécken Uber dem Restaurant sind die
Hotelzimmer und im 5. Stock der Wellnessbereich unter-
gebracht. Auch die Hotelzimmer im Anbau aus den
60er-Jahren sind im Romantik-Stil umgebaut worden.

Den Umbau des «Bdren» haben Sie mit eigenen
Mitteln finanziert. Mittlerweile hat das Projekt eine
neue Dimension angenommen...

Gegenuber dem «Béren» steht der «Léwen», ebenfalls
ein denkmalgeschutzter Bau. Ich hatte die Absicht, dort
Raumlichkeiten flir meine Blros zu mieten, aber der Be-
sitzer wollte verkaufen. Ich griff Anfang 2021 zu und ent-
wickelte die Vision eines neuen Dorfteils, der den «Ba-
ren», den «Lowen», einen Hotelneubau, drei Gebaude
mit Appartements bzw. Unternehmerwohnungen und
ein Gebaude mit Alterswohnungen umfasst. Gegenwér-
tig wird der «Léwen» umgebaut, ein Anbau zurtick- und
neu aufgebaut. 2023 werden 24 Zimmer und ein Even-

Foto:
Klaus Andorfer

Besitzer Jan Schoch auf der Wiese hinter dem
«Béaren», auf der ein neues Dorfquartier entstehen
wird, namlich...

traum fur Hochzeiten, Konzerte und Lesungen zur Verfu-
gung stehen. Der Hotelneubau und die Wohnungen wer-
den auf einer Matte hinter dem «Bé&ren» zu stehen
kommen und sollten Mitte oder Herbst 2024 bezugsbe-
reit sein. Das ganze Projekt l1auft unter dem Namen Ap-
penzeller Huus.

Wie hat die Dorfbevélkerung auf das Projekt Appen-
zeller Huus reagiert?

Die Erweiterung des Hotels Baren bedurfte eines neuen
Quartierplans und Richtprojekts. Dieses war das Resul-
tat eines Wettbewerbs, an dem vier Architekturbtliros be-
teiligt waren und aus dem die Russli Architekten AG aus
Luzern siegreich hervorging. Die Reaktion der Gontener
war sehr positiv. Wahrend der Umbauphase des «Béren»
wurde den Einwohnern bewusst, was es bedeuten wir-
de, wenn das Gasthaus wéahrend Jahren verlassen ge-
blieben wére. Jetzt haben sie nicht nur den «Béren» zu-
rickbekommen: Das Projekt Appenzeller Huus nimmt
Ricksicht auf den Charakter des Dorfs und gibt ihm ein
neues, allen zugangliches Zentrum — den «Dorfplatz» —
zwischen dem «Bédren» und dem Roothuus. Das Root-
huus beherbergt das Zentrum fir Appenzeller und Tog-
genburger Volksmusik, die von Landammann Roland
Inauen prasidiert wird.

Das Projekt wird hauptséachlich von der Bank WIR
finanziert. Wie kam es dazu?

Das hat zwei Griinde. Zum einen wurde mir die Bank
WIR von der Avobis Group AG empfohlen, eine unab-
hangige Dienstleisterin in Sachen Immobilien und Hypo-
theken.

Damit war die Bank WIR aber erst eine Kandidatin unter
vielen, denn es lagen auch Finanzierungsangebote von



Juni 2022

... die Hotelerweiterung mit Pool auf dem Dach (Mitte), Alterswohnungen (rechts) und drei Hdusern mit «Unternehmerwohnungen», wovon links

eines zu sehen ist.

praktisch jeder infrage kommenden Bank zwischen
Zurich und Appenzell auf dem Tisch. Den Ausschlag fir
die Bank WIR gab die Expertise der Bank im Bereich
Hotelfinanzierung und -bewertung, denn nicht nur die
Finanzierung, auch die Begleitung eines sich ent-
wickelnden Projekts durch die Bank ist wichtig. Fir mich
sehr wertvoll ist insbesondere die Zusammenarbeit mit
Christoph Kanel. Er ist jemand, der die Branche versteht
und mir die kompetente, konstruktive, partnerschaftli-
che und langerfristige Begleitung bietet, die ich mir vor-
gestellt habe. Das machte den Unterschied. Ginge es
einfach darum, das Hotel durch eine einmalige Uber-
weisung zu finanzieren, waren andere Angebote interes-
santer gewesen.

Ruheraum im Spa-Bereich. Fotos: zVg

Hotelzimmer im historischen «Béren».

«Nicht nur die Finanzie-
rung, auch die Begleitung
eines Projekts durch die
Bank 1st wichtig.»
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Wie wird der Komplex mit «Baren», <Léwen», Hotel-
neubau und Wohnungen positioniert sein?

Das Boutique Hotel Baren beherbergt bereits heute Ge-
niesser, Romantiker und Golfer — der 18-Loch-Golfplatz
ist nur Minuten vom Hotel Baren entfernt. Der «Léwen» ist
fur Familien und Sportbegeisterte gedacht. Im Sommer
ist die Gegend fir Biker und Wanderer ideal, ausserdem
hat es einen Seilpark, einen Barfussweg, eine Rodelbahn,
und im fiinf Minuten entfernten Appenzell Tennisplétze.
Im Winter ist Schneewandern, Langlaufen und Skifahren
angesagt; in der Region sind 12 Skilifte in Betrieb. Aus-
serdem liegt Gonten am Jakobsweg, was Ubrigens das
Wappen Gontens mit den beiden Pilgerstében erklart.
Der Hotelneubau bzw. die Hotelerweiterung ist unterir-
disch mit dem «Bé&ren» verbunden und mit den 32 Zim-
mern und Suiten auf Gaste im Wellness- und Spa-Bereich
ausgelegt. Pool und Sauna befinden sich im Dachge-
schoss mit toller Aussicht in die Berge.

Die Wohnungen sind auf vier Hauser verteilt. In einem
Haus werden 20 Wohnungen im Angebot stehen, 23 wei-
tere Wohnungen fir Unternehmer sind auf drei separate
Hauser verteilt.

Blick ins Restaurant des Hotels Béren.

Was ist unter diesen Unternehmerwohnungen genau
zu verstehen?

Sie sind fur Unternehmer gedacht, die viel unterwegs
sind und nur Teilzeit — und mit Service! — fest an einem
Ort wohnen wollen. In der Ubrigen Zeit kénnen ihre Woh-
nungen als Hotelzimmer vermietet werden. Die grésseren
Wohnungen a 150 m? sind so konzipiert, dass aus ihnen
drei Hotelzimmer gemacht werden kénnen. Die Einnah-
men werden zwischen Hotel und Wohnungsbesitzer ge-
teilt. Teilzeitwohnen fir Unternehmer ist ein innovativer
Ansatz, der meiner Erfahrung nach einem Bedurfnis ent-
spricht. Nicht zu vergessen ist dabei, dass der Kanton
Appenzell Innerrhoden aus steuerlicher Sicht flir Unter-
nehmer sehr interessant ist.

«Teilzeitwohnen fir
Unternehmer 1st ein
mnovativer Ansatz.»



Hans Rhyner ist verantwortlich fiir den Weinkeller.

Hotelgéaste, Pensionierte und Unternehmer - Sie
fuirchten keine Konflikte zwischen den Bewohnern
der einzelnen Hauser?

Im Gegenteil. Der Aufenthalt wird fiir alle Beteiligten nicht
eintdnig sein. Die verschiedenen Gruppen leben zwar se-
parat, kdnnen aber auch problemlos zusammenkommen,
z.B. im fur alle zuganglichen Spa oder im Eventraum. Ich
rechne damit, dass so etwas wie eine eigene Subkultur
entstehen wird. Daneben ist natirlich diese Vielfalt der
Angebote ein Pluspunkt fur den Verkauf.

In der Hospitality-Branche ist das Personal mit 40%
vom Umsatz der grosste Kostenfaktor. Haben Sie
beziiglich Lohnhéhe Vorteile gegeniiber der Kon-
kurrenz, und wo nehmen Sie angesichts des Fach-
kraftemangels das Personal her?

Gegenwartig beschaftigen wir 30 Angestellte, in rund
zwei Jahren rechne ich mit einer Verdoppelung. Ich bin
Uberzeugt, dass ein aussergewdhnliches Projekt wie das
Appenzeller Huus grosses Interesse in der Branche her-
vorruft und wir wesentlich mehr Bewerbungen erhalten
werden, als Stellen zu vergeben sind.

Das Hotel Béaren ist jetzt schon der grosste Arbeitgeber
in Gonten, das dlrfte sich in Zukunft noch akzentuieren.
Was das Lohnniveau anbelangt, wirde ich behaupten,
dass wir Uberdurchschnittliche Léhne bezahlen. Wir wol-
len gute Leute, die gerne flr uns arbeiten.

Bereitet lhnen die Verteuerung der Rohstoffe
Sorgen?

Es gelten neue Spielregeln. Es gibt keinen Spielraum
mehr bei Lieferfristen, keine Preis- und keine Fertigstel-
lungsgarantien. Man kdénnte warten, bis sich die Situation
normalisiert hat — doch wer weiss, ob nicht alles noch
schlimmer wird.

Etwas abgefedert werden die Preiserh6hungen dadurch,
dass wir auf Appenzeller Holz setzen. Hier ist die Preis-
stabilitat grosser. Vorteilhaft ist weiter, dass Produzenten
z.B. das Baltikum verlassen und wieder in die Schweiz
zurlickkehren. Um den angepeilten Standard bei den
Trocknungs- und S&geprozessen sicher erflllen zu kdn-
nen, habe ich trotzdem in einen entsprechenden Maschi-
nenpark investiert und eine Firma fur Holzverarbeitung
gegriindet - eine relativ hohe Kapitalinvestition, die sich
fir das Gesamtprojekt aber rechnet.
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Auch Hermann Blumer diirfte ein Garant fiir die
fachgerechte Verwendung der Holzkonstruktionen
sein...

Es ist uns gelungen, mit Hermann Blumer einen Appen-
zeller und Pionier im Holzbau fir das Projekt zu gewin-
nen. Blumer hat flir Grossen wie Zumthor, Libeskind,
Herzog & de Meuron oder Shigeru Ban gearbeitet und
handelt nach dem Grundsatz «Es gibt nichts, was man
nicht mit Holz bauen kénnte».

Wie stark sind Sie im Tagesgeschaft involviert?

Auch hier verlasse ich mich auf erfahrene Fachleute. Ge-
schéftsfihrer Johannes Sommer ist ein ausgewiesener
Profi, vor allem auch im fir uns immer wichtiger werden-
den Event-Bereich, wo er zum Beispiel in Zirich im Park
Hyatt und im Atlantis by Giardino Spuren hinterlassen
hat. Fir die Taverne und die Gourmet-Kiiche in der
«Barenstobe» zeichnet Jirgen Schmid verantwortlich. Er
wirkte zuvor im Restaurant Aglio e Olio in Speicher, wo er
mit seiner Kiche 13 Gault-Millau-Punkte erreichte. Ein
weiteres Highlight ist unser Weinkeller, der in den Han-
den der Weinkoryph&e Hans Rhyner liegt.

Involviert bleibe ich durch unsere regelméassigen Sitzun-
gen, an denen auch Urs Grimm teilnimmt. Grimm blickt
auf drei Jahrzehnte Erfahrung in der Luxus-Hotellerie zu-
rick und berdt uns mit seiner Unisono Hospitality
Management AG beispielsweise in Sachen Effizienz-
steigerung oder Outsourcing von Reservationen.

@ Interview: Daniel Flury

WIRmarket.ch > Baren Gonten
WIRmarket.ch > Valastone

Podcast O-Ton

Die WIR Bank setzt auf
Einzigartigkeit: Christoph
Kanel ist als «Uberset-
zer» zwischen Finanz-

welt und Gastgewerbe
Ansprechpartner von Ho-

teliers und Investoren
wie Jan Schoch. Mehr
dazu im Podcast der
Bank WIR.

Alle Infos zur Podcast-Plattform Ihrer
Wahl: blog.wir.ch/podcast
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Safari in Sidafrika oder Naturerlebnis in Pontresina? — Monika Bandi: «Wir missen weg von diesem <immer weiter, immer éfter, immer kiirzers.»

«Tourismus ist per se
nicht nachhaltig.»

Endlich: Die Pandemie flaut ab und das Reisen nimmt wieder an
Fahrt auf, auch grenziibergreifend. Der Tourismus steht aber auch
nach Corona vor Herausforderungen. Tourismusforscherin Monika
Bandi Tanner erkldrt, wo diese aktuell liegen.
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Wieso haben wir das Bediirfnis zu verreisen?
Monika Bandi: Tourismus ist ein Wohlstandsphano-
men. Dabei handelt es sich um eine Suche nach dem
Ausgleich zum Alltag, der in der heutigen Zeit monoton
ist. Wir sind uns gewohnt: Wer Zeit und Geld hat, kann
verreisen.

Ausser es herrscht eine Pandemie.

Genau. Das war eine richtiggehende Zasur. Jahrzehnte-
lang wurden die Hurden des internationalen Reisens ab-
gebaut, Visabedingungen verringert. In den Ko&pfen
herrschte die Devise: Jeder Mensch darf Gberall hin. Und
plotzlich wurden Grenzen geschlossen. Damit kam eine
neue Dimension des Reisens dazu, namlich das Durfen.
Und gleichzeitig wurde mit Lockdowns und Homeoffice-
Pflicht der Alltag fur viele noch monotoner.

Juni 2022

Fotos: iStock, Pontresina Tourismus / Mattias Nutt

Nun nimmt das Reisen wieder an Fahrt auf. Ist der
Tourismus ein anderer als zuvor?

Neues habe ich bis jetzt nicht entdeckt. Aber bereits
zuvor bestehende Entwicklungen haben sich durch die
Krise akzentuiert.

Welche sind das?

Beispielsweise wird der Einsatz der Digitalisierung viel
mehr akzeptiert. Zahlungsapps sind salonfahig gewor-
den, und Prozesse werden immer mehr von den Reisen-
den selbst mit der entsprechenden Technologie ge-
tatigt.

Zugespitzt hat sich ja auch der Fachkraftemangel...
Ja. Der Arbeitsmarkt war vorher schon unattraktiv. Man
hat viele Leute touristisch ausgebildet, aber man hat es

«Das Reisen erhielt eine neue Dimension: das Diirfen.»
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nicht geschafft, sie in die Tourismuswirtschaft zu inte-
grieren. Der Gap zwischen Bildungs- und Arbeitsmarkt
wurde akzentuierter.

Und nach der Pandemie fehlt es nun erst recht an
Personal.

Viele ehemalige Mitarbeitende der Gastronomie und Ho-
tellerie haben gemerkt, dass ihre Kenntnisse auch an-
dernorts wertvoll und einsetzbar sind, zum Beispiel in
der Logistik. Es gab sozusagen eine Verschiebung des
Humankapitals. Und es fehlen die Saisoniers. Die Frage
ist: Kommen sie wieder? Es mangelt nicht nur an Fach-
kraften, sondern auch an helfenden Handen.

Was bedeutet das fiir die hiesige Tourismusland-
schaft?

Der Tourismus ist als dienstleistungsintensive Quer-
schnittsbranche nochmals enorm gefordert, produktiver
zu werden. Der Faktor Mensch wird in Dienstleistungs-
branchen rarer werden. Denn daflir geht es uns mit un-
serer tiefen Arbeitslosenquote einfach zu gut. Es wird
immer mehr an Menschen fehlen, die auch einfachste
Arbeiten verrichten.

«Eine Kiiche ohne Roboter
wird man i zehn Jahren
kaum mehr finden.»

Menschliche Arbeitskraft als schwindendes Gut.
Gibt es Losungsansatze?

Als Unternehmen im Tourismussektor muss ich schau-
en: Wo habe ich Bereiche, in denen ich Menschen ein-
sparen kann? Wo kann die Digitalisierung helfen? Ich
gehe davon aus, dass bald alles, was digitalisiert sein
kann, digitalisiert sein wird. Eine Kliche ohne Roboter
wird man in zehn Jahren kaum mehr finden.

Den Menschen durch Maschinen zu ersetzen -

das hort man nicht liberall gerne.

Der Tourismus muss sich den Rahmenbedingungen des
Personalbestands anpassen. Es kann nicht sein, dass
Restaurants und Hotels nicht in die Saison starten kdn-
nen, weil ihnen die Mitarbeitenden fehlen. Und in gewis-
sen Bereichen wird es immer Menschen brauchen, sehr
sogar. Hier hangt der Erfolg meiner Ansicht nach von der
Fihrungsperson ab — und wie gut diese mit Mitarbeiten-
den umgehen kann.

Monika Bandi: «Zu glauben, man verbringe nachhaltige Ferien, ist eine
egozentrische Perspektive.»

Nebst der Digitalisierung sind auch die Diskussionen
um Klimawandel und Nachhaltigkeit in den Fokus
geriickt. Wie kann der Tourismus seinen Beitrag
leisten?

Vorneweg: Tourismus ist per se nicht nachhaltig. Er ver-
braucht Ressourcen, das beginnt schon bei der Anreise.
Der Tourismus muss nachhaltiger und auch bewusster
werden. Aber zu glauben, man verbringe nachhaltige Fe-
rien, ist eine egozentrische Perspektive, die sich auf
mein eigenes Feriengllick bezieht. Wir tun das auf Kos-
ten der néchsten Generationen.

Die aktuellen Nachhaltigkeitsbestrebungen der
Hotellerie, etwa in Form von Labels und Zertifizie-
rungen, sind also fiir die Katz?

So wirde ich das nicht sagen. Ich finde es unabdingbar,
dass sich ein Hotelbetrieb mit der Nachhaltigkeit be-

«Der Erfolg hingt auch von der Fithrungsperson ab.»



schéftigt. Und eigentlich missten solche Bestrebungen
so schnell wie moglich zur Pflicht werden, nicht mehr nur
Kur sein. So vielseitig die Nachhaltigkeit, so undurch-
sichtig sind allerdings auch die Labels. Denn die Umset-
zung ist hochkomplex. Es kommt beispielsweise auch
auf den Gastemix an. Setzt ein Hotel oder eine Destina-
tion auf auslandische Gaste, vielleicht sogar auf einen
Fernmarkt, ist das angesichts derer langen Anreise we-
nig nachhaltig. Und sowieso: Wir als Gaste kénnen nicht
alle Verantwortung von uns streifen.

Was heisst das konkret?

So wie ich mich im Supermarkt mit den Produkten aus-
einandersetze, muss ich das auch im Tourismus tun.
Man sollte sich Uberlegen, aus welchen Motiven man
verreist. Und auch seine eigenen Verhaltensweisen
Uberdenken.

Am besten Ferien auf Balkonien, auf immer und
ewig?

Ich pladiere nicht daflir, dass man nicht reisen soll. Rei-
sen ist auf vielen Ebenen gewinnbringend. Auf der per-
sOnlichen Ebene sind es etliche Bediirfnisse, die wir in
die Ferien verschieben. Regeneration, Erholung, aber
auch Bildung. Ferien bedeuten auch einen Gegenalltag.
Auf regionaler Ebene erhalten periphere Gegenden
durch den Tourismus oft Anschluss ans Geschehen.
Denn die touristischen Perlen sind ja oftmals nicht in den
stadtischen Gebieten.

«Wir miissen weg
vom Jdmmer weiter, ofter,
kiirzers.»

Reisen also ja, aber liberlegt. Wie wird man zum
«guten» Touristen?

Aus Nachhaltigkeitstiiberlegungen macht es Sinn, langer
vor Ort zu bleiben. Wir miissen weg von diesem «immer
weiter, immer &fter, immer kirzer». Es gilt die Transport-
bilanz zu verringern und auch darauf achten, wo man
sonst noch Ressourcen einsparen kann — etwa durch
die Wahl der Unterkunft. Ich wiirde mir wiinschen, dass
mehr Leute ihre Emissionen kompensieren wuirden,
etwa bei den Flugtickets. Leider ist die Zahlungsbereit-
schaft da immer noch klein. Und ganz grundsatzlich
sollte man sich Uber sein Reiseziel informieren, bei-
spielsweise in Hinblick auf die Menschenrechtslage. So
kommt man manchmal zum Schluss: Es ist besser, nicht
zu gehen.
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Zu guter Letzt: Wo macht die Tourismusforscherin
Ferien?

Mit Kleinkindern mehrheitlich in der Schweiz. Ich schat-
ze die hiesige Vielfalt auf kleinstem Raum, die Offenheit.
Man fahlt sich willkommen. Wir haben hier Top-Betriebe,
die den Spagat zwischen den genannten Herausforde-
rungen tagtaglich schaffen und zeigen: Qualitat im Tou-
rismus ist wirklich moéglich.

@ Interview: Anita Suter

Zur Person

Monika Bandi Tanner ist Co-Leiterin der For-

schungsstelle Tourismus an der Universitdt Bern.
Zuvor studierte sie an der Universitat Bern und Ber-
gen (Norwegen) Volkswirtschaft, Psychologie und

Betriebswirtschaft. In ihrem Doktorat beschéftigte
sie sich mit den Kultur- und Kongresszentren und
ihrer tourismus- und regionalékonomischen Bedeu-
tung. Sie forscht unter anderem zu den Schwer-
punkten Tourismuspolitik, touristischer Struktur-
wandel sowie nachhaltige Entwicklung und
Innovationen im Tourismus.
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Pioniergeist

in der Hotellerie

Am Beispiel des Gastgewerbes, das in den vergangenen zwei Jahren
sehr unter der Pandemie und den damit verbundenen Massnahmen
und Einschrinkungen litt, ldsst sich aufzeigen, wie Innovation am

Arbeitsmarkt gelebt wird.

Der Fachkraftemangel ist in der schweizerischen KMU-
Landschaft in aller Munde und wird je langer je mehr zu
einem echten Problem. Die Betriebe sind gezwungen in-
novativ zu werden, um die Mitarbeitenden einerseits zu
halten und andererseits neue rekrutieren zu kénnen. Es
herrscht seit sehr langer Zeit wieder ein Arbeitnehmen-
den-Markt. Das heisst, es gibt mehr offene Stellen als
Stellensuchende. Das ist eine interessante, aber auch
herausfordernde Ausgangslage. Wo die Personalsuche
in den letzten Jahren noch um einiges leichter fiel, steht
heute ein Wettbewerb der Arbeitgebenden an. Rund
50% der Betriebe aller Branchen bestatigen, dass es
schwer bis sehr schwer fallt, qualifizierte Mitarbeitende
zu finden. Die Arbeitslosenquote lag in den letzten zwan-
zig Jahren nicht mehr so tief wie heute.

Augenmerk auf Generation Z

Hinzu kommt ein Generationenzuwachs, der ein Umden-
ken und entsprechendes Handeln fordert. Die Generati-
on Z sind jene jungen Menschen, die zwischen 1997 und
2010 geboren wurden und mit Smartphone & Co. auf-
wuchsen. Diese Bevdlkerungsgruppe tickt anders als
die vorangegangenen Generationen: Baby Boomer, Ge-
neration X und die sogenannten Millennials, die Genera-
tion Y. Die Unternehmen missen den Spagat zwischen
den verschiedenen Wertesystemen der Generationen
innerhalb der Belegschaft schaffen und in der Lage sein,
allen Gruppen gerecht zu werden. Ein spezielles Augen-
merk sollte jedoch der Generation Z gewidmet werden,
da sie doch die Zukunft der Wirtschaft darstellt.

Die Mitarbeitenden sind zweifelsohne und branchenun-
abhangig das zentrale Element fiir den Erfolg von Unter-
nehmen. Wem das bisher noch nicht bewusst war, dem
wird spéatestens jetzt klar, dass gute und treue Mitarbei-
tende einen enorm hohen Stellenwert haben. Aber was
tun, um Mitarbeitende zu halten und neue zu finden? Das

Patentrezept gibt es sicherlich nicht. Dennoch gibt es
einige Faktoren, auf die Arbeitgebende achten und diese
umsetzen sollten.

Hotellerie: Ungebrochener Pioniergeist...

Am Beispiel des Gastgewerbes, das in den vergangenen
zwei Jahren sehr unter der Pandemie und den damit ver-
bundenen Massnahmen und Einschréankungen litt, kann
wunderbar aufgezeigt werden, wie Innovation am Ar-
beitsmarkt gelebt wird. Die Branche verlor Uberdurch-
schnittlich viele Mitarbeitende, da deren Arbeitsplatz-
sicherheit Uber ldngere Zeit ungewiss war — trotz allen
Unterstitzungen des Bundes.

So ergibt sich aus der Not eine Tugend. Die Schweizer
Hotelieren und Wirte gehen das Problem an und scheu-
en keine Hindernisse, um Innovation zu leben. Dem Pio-
niergeist, der seit Mitte des 19. Jahrhunderts die Schwei-
zer Hotellerie pragt, ist keine Hirde zu gross. So
unterschiedlich die Herausforderungen seither gewesen
sind, so innovativ und erfolgreich waren die Lésungen.

...jetzt auch punkto Arbeitsgestaltung

Bisher punkto Arbeitsgestaltung wohl eher konservativ
und mit starren hierarchischen Organisationsstrukturen,
weht in der Hotellerie nun ein vollig neuer Wind. Die ers-
ten haben bereits neue Arbeitszeitmodelle ausgearbeitet
und die Zimmerstunde abgeschafft oder die Viertagewo-
che beim Vollzeitpensum erfolgreich getestet. Es wurden
Quereinsteigerprogramme auf die Beine gestellt und die
bereits vorhandenen kostenlosen Weiterbildungsmdg-
lichkeiten weiter geférdert. Andere leben seit Jahren
schon eine moglichst flache Organisationsstruktur, in der
Mitarbeitende sich einbringen und Verantwortung Uber-
nehmen kdnnen. Sie zeigen, dass sie sich fur Ihre Mitar-
beitenden interessieren und fordern sie, um eine mog-
lichst hohe Mitarbeitendenzufriedenheit zu erzielen.



Die ersten Hotels haben erfolgreich die Viertagewoche beim Vollzeitpensum getestet.

«Bet der Rekrutierung
kommt es auf das
Gesamtpaket an.»

Doch was, wenn die Belegschaft weit entfernt von kom-
plett ist? Bei der Rekrutierung kommt es auf das Ge-
samtpaket an. Angefangen bei einem ansprechenden
Inserat, Uber den Umgang mit den Bewerbenden bis hin
zum personlichen Interview und der Einstellung. Der Re-
krutierungsprozess ist allerdings viel mehr als ein isolier-
ter Arbeitsablauf von verschiedenen Schritten. Authenti-
sche und gelebte Unternehmenswerte, das Image, die
Anstellungsbedingungen und Karrieremdoglichkeiten so-
wie ein respektvoller und wertschatzender Umgang mit
bestehenden und potenziellen Mitarbeitenden bilden nur
die wichtigsten einer Vielzahl an Faktoren, die den An-
stellungsprozess beglinstigen und mit denen Mitarbei-
tende gewonnen werden kénnen.
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Foto: Adobe Stock

Die Generation Z jedoch wird nicht bloss mit interessan-
ten und gelebten Unternehmenswerten, einem guten
Betriebsklima und einer coolen Uniform gewonnen und
gehalten. Diese Arbeitnehmendengruppe fordert zudem
grosse Flexibilitat fir eine hervorragende Life-Balance,
eine transparente Kommunikation und Integration, Karri-
erechancen und last but not least den Einsatz von neu-
esten Technologien und Trends.

Arbeitgebende aller Branchen sind also gefordert, mit
der wirtschaftlichen, gesellschaftlichen und technologi-
schen Entwicklung Schritt zu halten und innovative Stra-
tegien zugunsten ihres Personals — was schliesslich zu-
gunsten ihrer Firma ist — zu entwickeln.

® Madeleine Na

hr-coach.ch
kmu-nachfolgezentrum.ch
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«Ein Leader kann
nicht motivieren,
aber...»

Wir trafen Ernst Wyrsch im Hotel Vitznauerhof,
Vitznau, zum Interview.

Fotos: Henry Muchenberger |
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Ernst Wyrsch st nicht nur im Hospitality-Business ein Begriff. Als
selbststdndiger Mentor und Coach macht er — unter anderem — aus
«Vorgesetzten» echte Leader. Fiir die Business Schmiede ist er dieses

Jahr mit dret Seminaren unterwegs.

Mit einem Finfsterne-Hotel I&sst sich in Davos kein Geld
verdienen, so die einhellige Meinung der Branche noch
1996. Dann kam der Hotelier Ernst Wyrsch, bewies das
Gegenteil und fiuhrte das Grandhotel Belvédére zum er-
folgreichsten Schweizer Ferienhotel. Zu verdanken war
dies seinem Talent, auch andere zu Spitzenleistungen zu
fihren. Dieses Talent nutzt er seit 2011, um Unterneh-
merinnen, Unternehmern und Kaderleuten Werkzeuge in
die Hand zu geben, die sie zu Leadern machen kénnen.
Als Speaker, Coach und Trainer ist er auch flr die Busi-
ness Schmiede tétig: einerseits an den Speakers Nights
(siehe S. 32), andererseits an den Seminaren im Seminar-
hotel Hirschen in Oberkirch (vgl. Kasten auf S. 31).

Was unterscheidet die Seminare der Business
Schmiede von Seminaren anderer Anbieter?

Ernst Wyrsch: Die extreme Praxisrelevanz. Alle Referie-
renden sind praxiserprobt und sind in der Lage, den Teil-
nehmenden die Lust zu geben, am ndchsten Tag die neu
erworbenen Werkzeuge 1:1 in ihren Unternehmen anzu-
wenden.

Was die Teilnehmenden nicht bemerken: Jeder Trainer
und jede Trainerin spirt einen Leistungsdruck, denn zu-
friedene Teilnehmende sind der Business Schmiede
nicht genug, sehr zufrieden lautet die Vorgabe.

Verfolgen Sie die Fortschritte lhrer Seminar-
absolventen und -absolventinnen?

Es gibt drei Stufen: An den Seminaren geben wir Impul-
se, wir nennen sie auch Ankerpunkte. Unmittelbar im An-
schluss an ein Seminar haben die Teilnehmenden ein
Feedback zugut: Sie erfahren, wie ich sie erlebt habe.
Und schliesslich haben alle das Recht, im Nachgang an
ein Seminar mit mir in Verbindung zu treten, sei es telefo-
nisch, per E-Mail oder persénlich. Davon wird rege Ge-
brauch gemacht. Es sind aber immer die Teilnehmenden,
die entscheiden, ob und in welcher Kadenz ein solcher
Austausch stattfindet. Auch das ist ein weiterer Mehr-
wert, den die Seminare der Business Schmiede von Se-
minaren anderer Anbieter abhebt.

Zum Inhalt des Seminars «Der neue Leader» gehort
der «Selbsttest Fremdbild». Was ist darunter zu
verstehen?

Es geht um eine Selbsteinschatzung — wie steht es um
meine Entwicklungsbereitschaft? — und um eine Ein-
schatzung durch Dritte, d.h. durch die anderen Teilneh-
menden des Seminars. Im Dialog mit den Kolleginnen

und Kollegen ist man nach zwei Tagen in der Lage, z.B.
zu beurteilen, wie initiativ oder wie offen flir Veranderun-
gen jemand ist. Wenn der Teilnehmende es will, kann da-
raus ein Aktionsplan abgeleitet werden.

Eine solche Beurteilung durch Dritte ist nicht un-
bedingt jedermanns Sache und kann auch ziemlich
brutal sein...

Das Ziel jedes Seminars ist Weiterentwicklung. Das ist
nicht mdglich, wenn man blinde Flecken blind sein l&sst.
Es geht aber nicht darum, jemanden zu entbléssen. Die
mogliche Betroffenheit weicht der Einsicht, dass man
vielleicht in einem bestimmten Bereich verwickelt war
und nun eine Perspektive fur die Entwicklung hat. Die
Tiefe dieser personlichen Entwicklung entscheidet wie-
derum der oder die Teilnehmende.

Die Seminare werden nicht von lhnen allein, sondern
z.B. zusammen mit Yannick Blattler (Seminar «Der
neue Leader»), der einer jiingeren Generation ange-
hort, gefiihrt. Besteht nicht die Gefahr, dass verschie-
dene Auffassungen von Fiihren aufeinanderprallen?
Das Zusammenspannen von Yannick Blattler und mir er-
folgt gerade in diesem Seminar ganz bewusst. Es soll ja
nicht mehr vom Gleichen, sondern Ergdnzendes vermit-
telt werden. Dabei hat jeder Trainer seinen Schwerpunkt.

Ernst Wyrsch: «Meine Aufgabe ist es, Impulse zu geben.»
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Derjenige von Yannick ist das Flhren von jungen Men-
schen, insbesondere der Generation Z, die Mitte der
90er-Jahre geboren sind.

Wichtig ist zu verstehen, dass wir Trainer nur Impulse ge-
ben. Die Teilnehmenden wéren lberfordert, wenn sie al-
les annehmen und umsetzen missten. Ihre Aufgabe ist
es vielmehr, eine Auswahl zu treffen und zu entscheiden,
welche Ankerpunkte sie tbernehmen und umsetzen wol-
len. Wir fillen den Werkzeugkasten, die Teilnehmenden
entscheiden, ob und wann sie welches Werkzeug einset-
zen. Wer alle Denkanstosse unreflektiert Gbernimmt, wird
zur Kopie, zum Klon. Er verliert seine Authentizitat.

Es gibt also kein Patentrezept fiir Filhrung?

Die Teilnehmenden eines Seminars sollen mich nicht als
ihren Guru wahrnehmen. Sonst hatte ich etwas falsch ge-
macht. Ich bin nicht dazu legitimiert zu sagen, was falsch
oder was richtig ist. Ich will die Leute zum Nachdenken
bringen, ihnen einen Spiegel als Projektionsflache der Re-
flexion vorhalten. Meine Rolle ist also die des Spiegelhal-
ters. Und das Ziel ist, dass die Teilnehmenden ihr eigenes
Spiegelbild aushalten.

Viele Menschen sehen sich als Opfer. Das Opferprogramm
lauft dann ab, wenn der innere Schweinehund die Flihrung
Ubernimmt. Schuld an allem sind dann immer andere: die

«Ein Leader kann nicht motivieren...

Kollegen, der Vorgesetzte, ein Kunde, der Bundesrat...
Das hat durchaus auch seine Daseinsberechtigung und ist
zu respektieren. Ich komme erst dann ins Spiel, wenn je-
mand raus will aus dieser Rolle und wenn das Téaterpro-
gramm Ubernimmt: Ich kann und will mehr schaffen.

Das Opferprogramm ist bequemer, nicht nur in der
Selbstfiihrung?

Es gibt heute leider immer noch mehr Vorgesetzte, als es
Leader gibt. Im Begriff «Vorgesetzter» steckt der Begriff
«Gesetz». Sie fihren Uber Arbeitsanweisungen. Diesem
patriarchalischen FlUhrungsstil begegnet man oft in Spi-
talern, noch o6fter in Unispitélern, wo alle dem Chefarzt
zudienen mussen. Glicklicherweise kommt es auch dort
langsam zu einem Umdenken. Fihrt ein «Vorgesetzter»,
so fehlen Verantwortlichkeiten und Eigenmotivation. Was
es braucht, ist eine Umkehr: Nicht die Mitarbeitenden
sind nur flir den Chef da, sondern der Chef — der Leader
— auch flr die Mitarbeitenden. Er hat die Aufgabe, die
Mitarbeitenden zum Scheinen zu bringen. Das ist ein an-
spruchsvoller Ansatz, aber er ist bereichernd.

Sie haben 1996 als Hotelier das praktisch abgeschrie-
bene Grandhotel Belvédére in Davos libernommen,
es wieder zum Scheinen gebracht und zur Dreh-
scheibe des Weltwirtschaftsforums WEF gemacht.
War dieser Turnaround auch lhren Fiihrungsgrund-
sdtzen geschuldet?

Ich habe 150 Mitarbeitende (bernommen, die wie prak-
tisch alle andern auch der Uberzeugung waren, dass die-
ses héassliche, altersschwache, defizitdre Hotel nicht
mehr aus den roten Zahlen herausfinden wirde. Weil das
Gastgewerbe ein People Business ist, in dem man Men-
schen gern haben und aushalten muss, wie sie sind, ging
es zuallererst darum, eine Ja-Philosophie und gute Ener-
gien zu entwickeln. Dazu gehért der Grundsatz «Der
Gast ist Kénig», den ich erweitert habe durch «und der
Mitarbeitende auch». Dieser Grundsatz hat durch den
akuten Fachkraftemangel gerade wieder neue Aktualitat
gewonnen.

Konnen Sie einen Einblick in Ihr Gastgeberprinzip in
der Fithrung geben?

Der Leader als Gastgeber findet die richtige N&he bzw.
Distanz zum Gast oder Kunden. Ein jovialer Gast oder
Kunde will anders behandelt werden als ein in sich ge-
kehrter. Ist die richtige Beziehungsnéahe gefunden, fuhlt
sich der Kunde wohl. Ohne zu wissen warum. Wenn es
gelingt, eine entsprechende Nahe zu schaffen, kommt es
zum gréssten Kompliment, das man als Gastgeber erhal-
ten kann: «Ilch habe mich wohlgefuhlt, aber ich weiss
nicht warum!» Es ist die Gesamtsituation, die das ermdg-
licht hat. Das gilt flr jede Branche, aber — um beim Bild
des Hotels zu bleiben — ich spreche nicht von blitzblan-
ken Toiletten und schén gefalteten Servietten: Das ge-
hort in die Rubrik Selbstverstandlichkeit.



...aber er kann ein eigenmotiviertes Terrain bereiten.»

Die H6he des Wohlgefiihls war dann richtig, wenn der
Gast — oder der Kunde - ein schlechtes Gewissen héatte,
wirde er nicht mehr buchen — oder dem KMU nicht mehr
treu bleiben. Man spricht von Begeisterungsbusiness.
Nur dadurch lassen sich die hohen Preise in der Schweiz
rechtfertigen...

Naturlich ist die Rolle des Leaders noch viel umfassender
und vielseitiger. Er kimmert sich nicht nur um Kunden
und Mitarbeitende, sondern auch um die Vertretung nach
aussen und knupft Beziehungen beispielsweise zu Ver-
bé&nden oder politischen Akteuren. Deshalb ist er nicht
nur Coach, Mentor, Seelsorger, flrsorgliche Vertrauens-
person, sondern — wenn die Situation es verlangt — auch
knallharter Manager.

Und auf Seiten Mitarbeitende?

Der Gastgeber oder Leader muss das Lustprinzip aufge-
ben und einen gewissen Trennungsschmerz aushalten:
Dinge, die er gerne macht, die aber nicht sein Job sind,
muss er aufgeben. Die Arbeitszeit soll mit all jenem aus-
geflllt sein, das nicht delegierbar ist. Denn: Wer loslasst,
hat die Hande frei! Als Gastgeber steht man auch nicht
im Weg rum. Man starkt die Stérken seiner Mitarbeiten-
den und bringt sie — wie schon erw&hnt — zum Scheinen.
Zur Krénung kommt es, wenn jeder Mitarbeitende sich
selbst als Gastgeber sieht. Dadurch entsteht eine Eigen-
dynamik, die es eben ermdglicht hat, das Grandhotel
Belvédére zum erfolgreichsten Ferienhotel der Schweiz
zu machen.

Wie motiviert man die Mitarbeitenden dazu, in die
Rolle eines Gastgebers zu schliipfen?

Ein Leader kann nicht motivieren! Wer das versucht, ma-
nipuliert; das ist nicht nachhaltig. Was ein Leader tun
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Leadership an der Business Schmiede

Ernst Wyrsch kann in den folgenden Leadership-
Seminaren der Business Schmiede erlebt werden:

Der neue Leader

22.-28. Juni und 12.-13. September
Zwei-Tages-Seminar mit Ernst Wyrsch und Yannick
Blattler

Filihren als Leader

20.-283. Juli und 12.-15. September
Vier-Tages-Intensiv-Seminar mit Ernst Wyrsch,
Yannick Blattler, Mireille Jaton und Andy Koch

Excellence in Leadership

14.-15. November

Zwei-Tages-Seminar mit Ernst Wyrsch und Sandra
Furrer

Alle Seminare finden in Oberkirch statt. Die Details
und Anmeldung (mit WIR-Anteil) finden Sie unter bu-
siness-schmiede.ch > Seminare. Das Programm
der von der Business Schmiede und der Bank WIR
veranstalteten Speakers Nights finden Sie auf der
nachsten Seite.

kann, ist, ein eigenmotiviertes Terrain zu bereiten, ein
Umfeld, in dem jede und jeder seinen Handlungsspiel-
raum hat und sich wohlflihlt. So entsteht ein Drive, ein
Flow, in dem alles viel leichter fallt. Das Stichwort dazu ist
werte- und motivorientierte Flihrung.

Werte- und motivorientierte Fiihrung wird haufig mit
den Generationen Y und Z in Verbindung gebracht.
Was unterscheidet diese Generationen von den
Babyboomern der Nachkriegszeit und der Generati-
on X, die zwischen 1965 und 1979 geboren ist?
Bereits die Generation Y — es sind Menschen, die zwi-
schen 1980 und 1993 geboren sind — lasst sich nicht
mehr Uber Arbeitsanweisungen fuhren. Und die ab 1994
Geborenen, also die Generation Z, schon gar nicht. Die
Jungen wollen den Sinn und Nutzen ihrer Tatigkeit be-
greifen. Sie wollen in alle Ablaufe involviert sein und for-
dern Transparenz. Das macht Sinn, denn auch ein Koch-
lehrling kann gewinnbringende Ideen in den Verwal-
tungsrat einbringen — wenn er denn weiss, was der VR
diskutiert!

@ Interview: Daniel Flury

WIRmarket.ch > Business Schmiede
(Lang Training Group)
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300 Chancen auf ein
kostenloses Seminar

Speakers Nights der Business
Schmiede: jetzt anmelden!

Rddiger Béhm.

Melden Sie sich fiir eine der acht Speakers Nights an und
gewinnen Sie ein 45-minltiges Gratis-Seminar unmittel-
bar vor dem Anlass!

Die Speakers Nights der Business Schmiede stehen fir
Wissensvermittlung, Netzwerken und Unterhaltung.

In Kooperation mit der Bank WIR sind dieses Jahr acht
Anlasse an acht verschiedenen Orten der Schweiz ge-
plant. Wer sich Uber die Bank WIR fir einen Anlass an-
meldet, ergattert sich mit etwas Glick einen von jeweils
50 Platzen an einem Spezialseminar, das immer unmittel-
bar vor einer Speakers Night durchgefiihrt wird.

Der Ablauf

Jede Speakers Night beginnt um 18.00 Uhr mit dem Ein-
lass und einem Business-Networking. Die 50 gliicklichen
Erstanmelderinnen und Erstanmelder versammeln sich
bereits um 16.45. Um 17 Uhr beginnt das exklusive
45-minUtige Spezialseminar. Das Thema ist entweder
Mindset (mit Ridiger Béhm) — oder Leadership (mit
Ernst Wyrsch; vgl. Kasten). In beiden Féllen profitieren
Sie von den Erfahrungen des Experten und dem Aus-
tausch in der Gruppe. Danach startet die Speakers Night
mit mehreren Hundert Teilnehmenden.

Die Experten und ihre Themen

Die Spezialseminare werden entweder von Rudiger
Bohm oder Ernst Wyrsch gefiihrt. Das Thema von Rudi-
ger B6hm: Mindset. B6hm hat durch einen Unfall beide
Beine verloren, meisterte diesen Schicksalsschlag aber
mit starkem Willen und klaren Entscheidungen. Seine



Seminare leben von der inspirierenden und humorvollen
Art und Weise, wie er seine Erfahrungen und Erkenntnis-
se vermittelt.

Ernst Wyrsch nimmt sich in seinen 45 Minuten dem The-
ma Leadership an. Wyrsch war wéhrend Jahrzehnten
Hotelier und weiss, wie man fihrt und ein motivierendes
Umfeld schafft. Wyrsch zeigt auf, wie sich die Rolle von
Leadern gewandelt hat und was er unter «subtiler» Fih-
rung versteht (vgl. Interview auf S. 28).

Das miissen Sie tun

Wahlen Sie auf business-schmiede.ch den Menlpunkt
«Speakers Night» und melden Sie sich flr eine der acht
Speakers Nights an. Im Kasten auf dieser Seite sehen
Sie, welches Spezialseminar vor welcher Speakers Night
durchgefiihrt wird. Beachten Sie, dass Sie die Kosten der
Speakers Night mit einem WIR-Anteil von 50% beglei-
chen kénnen.

® Daniel Flury

Fotos: Robin Kirchhofer

Ernst Wyrsch.

Juni 2022

Speakers Nights und Spezialseminare
2022

Die Speakers Nights beginnen jeweils um 18 Uhr
(Einlass und Business-Networking) und dauern bis
kurz vor Mitternacht. Erfahren Sie alles Uber die
Speakers Nights auf business-schmiede.ch oder
wir.ch/business-schmiede und im Podcast O-Ton
der Bank WIR mit Adrian «Adi» Lang und Volker
Strohm: blog.wir.ch/podcast

10. Juni 2022 Aarau
Vorgéngig: Spezialseminar «Mindset» flir
50 Gewinner mit Riidiger B6hm (Einlass 16.45 Uhr)

24. Juni 2022 Romanshorn

Vorgéngig: Spezialseminar «Leadership» flir
50 Gewinner mit Ernst Wyrsch (Einlass 16.45 Uhr)

18. August 2022 Landquart
Vorgéngig: Spezialseminar «Leadership» fiir
50 Gewinner mit Ernst Wyrsch (Einlass 16.45 Uhr)

09. September 2022 Sempach
Vorgéngig: Spezialseminar fiir 50 Gewinner
(Einlass 16.45 Uhr), Referent noch offen

21. Oktober 2022 Cham
Vorgéngig: Spezialseminar «Leadership» fir
50 Gewinner mit Ernst Wyrsch (Einlass 16.45 Uhr)

04. November 2022 Thun
Vorgéngig: Spezialseminar «Mindset» fiir
50 Gewinner mit Riidiger B6hm (Einlass 16.45 Uhr)
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Hausheld.ch:
Kunden

enerator
fur Handwerker

Die Plattform Hausheld.ch bringt Hauseigentiimer und Handwerker
zusammen und hat seit 2016 bereits iiber 100000 Auftrige vermittelt.
Vom Angebot des «<Kundengenerators» iiberzeugt ist auch die
Schreinerei Fessler im solothurnischen Bettlach.

GmbH
Ball-u, Mobel
Sthrainersi
Fohrenweg 4 |
2544 Bettlach

Tl 032/ 845 30 00
Fax 032/ 845 30 3t

F
3

"'t'
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Thomas Fessler zeigt Holzmuster.

Wer mit offenen Augen auf der Hauptstrasse zwischen
Biel und Solothurn unterwegs ist, kann sie nicht verfeh-
len: Die Bettlacher Schreinerei Fessler bzw. die entlang
der Strasse parkierten Lieferwagen, an denen deutlich
das Fessler-Logo prangt, ein «<Daumen hoch»-Symbol,
eingefasst vom Umriss eines Hauses. Und dennoch:
«Bettlach ist ein Dorf mit 5000 Einwohnern, und 1964 in

Selzach von meinem Vater gegriindet, sind wir ndchstes
Jahr seit 40 Jahren hier ansdssig — aber nicht einmal alle
Bettlacher wissen, wo sich unsere Werkstatt befindet»,
meint Thomas Fessler (56), Seniorchef der Schreinerei.
Realitdt sei eben, dass gerade die jingere Generation
die Handwerksbetriebe nicht mehr kenne. Alle Informati-
onen wirden heute aus dem Internet gezogen. Man sei
sogar geneigt, so Juniorchef Raphael Fessler (29), dem
World Wide Web eher Glauben zu schenken als der Ex-
pertise des Fachmanns vor Ort: «<Es kommt vor, dass die
Arbeit eines Handwerkers vom Kunden in Zweifel gezo-
gen wird, weil er im Internet andere Ablaufe und Hand-
griffe gesehen hat.»

Natlrlich gibt es auch die andere Klientel. Die Hausbe-
sitzer, die schon die Arbeit des Firmengriinders Hans
Fessler kennen- und schéatzen gelernt hat. Die Architek-
ten, die wissen, dass am andern Ende des Telefons der
Chef den Horer abnimmt. Die Hausverwaltungen, wel-
che die Schreinerei selbst dann anrufen, wenn eine Sto-
re zerrissen ist oder eine Dachrinne leckt. Einfach, weil
sie wissen, dass ihr Problem von Fesslers an die richtige
Stelle weitergegeben und umgehend geldst wird.

Von FensterKaufen.ch zu Hausheld.ch

Die Chancen der Digitalisierung und des World Wide Web
hat Thomas Fessler schnell erkannt. So verwundert es
nicht, dass die Webseite dieschreinerei.ch zum Betrieb
Fesslers fuhrt. Als eines Tages ein Vertreter von Fenster-
Kaufen.ch in Bettlach einen Termin suchte, um die Funkti-
onsweise dieser Webseite aufzuzeigen, war es allerdings
Fesslers Sohn Raphael, der den Versuch wagen wollte.
«Ilch war eher skeptisch», gibt Thomas Fessler zu. Die



Thomas (r.) und Raphael Fessler treffen
alle Entscheidungen gemeinsam —

das war auch beziiglich Hausheld.ch
der Fall.

Fotos: Foto Frutig Bern
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So funktioniert Hausheld.ch

Die Plattform Hausheld.ch will Eigentimer und
Handwerker zusammenbringen. Auf dem Portal
kann der Eigentimer die Eckdaten seines Vorha-
bens eingeben, das Hausheld-Serviceteam setzt
sich darauf mit dem Eigentiimer in Kontakt und be-
spricht die Details. Ein «Matching-Algorithmus»
wahlt auf dieser Basis maximal drei von Hausheld
geprifte Betriebe aus, die genau zum Projekt pas-
sen. Die Betriebe kontaktieren den Interessenten
und unterbreiten ihm kostenlos und unverbindlich
ihre Offerte. Der Handwerker erhélt so Zugang zu
Neukunden, und zwar genau zu dem Zeitpunkt,
wenn z.B. eine Renovation ansteht. Die Art und den
Umfang der Anfragen kann der Handwerksbetrieb
detailliert und flexibel steuern —im Fall der Schreine-
rei Fessler in Bettlach sind es Tiren und Fenster.
Der Betrieb zahlt nur fir geprifte und aktuelle An-
fragen, andere Geblhren oder fixe Vertragslauf-
zeiten gibt es nicht.

In das Netzwerk von Hausheld werden ausschliess-
lich in der Schweiz niedergelassene Betriebe aufge-
nommen. Voraussetzung ist im Weiteren ein ad-
aquater Marktauftritt, eine makelloser Leumund und
eine positiv ausgefallene Kreditwirdigkeitspriifung.
Zur Qualitatskontrolle gehodrt die Bewertung der
vermittelten Betriebe durch die Eigentiimer, sodass
aliféllige schwarze Schafe aussortiert werden kon-
nen. Das Netzwerk umfasst gegenwartig 900 ge-
prifte Handwerkspartner.

Vorteil des Endkunden: Uber die digitale Schnitt-
stelle Hausheld.ch erspart er sich die Such- und Re-
cherchearbeit nach passenden Handwerkern. Er
darf ausserdem darauf zahlen, dass die vermittelten
Betriebe in der Lage sind, die anstehenden Arbeiten
serids und kompetent auszufiihren.

Starterpaket und Leads mit WIR-Anteil
Hausheld.ch gehort der Vermando AG mit Sitz in
Herisau. Die Firma realisiert seit 2016 digitale Ange-
bote fiir Hauseigentimer und Handwerker. Gefiihrt
wird die Vermando AG von den Mitgriindern und
Co-CEO Claudius Habisreutinger und Paul Preiss.
Sie werden im Verwaltungsrat unter anderem von
Matthias Pfeifer strategisch unterstitzt. Pfeifer ist
Mitglied der Geschéftsleitung der Bank WIR, die
sich 2020 im Rahmen einer Kapitalerhéhung als
Smart Investor an der Vermando AG beteiligt hat.

Fir WIR-Kunden hat Hausheld ein Starterpaket mit
100% WIR im Angebot. Es umfasst entweder 500
oder 1000 CHW als Guthaben fiir geprtifte Haus-
held-Leads (Preis pro Lead ab 19 CHW, je nach
Branche). Ist das Guthaben aufgebraucht, kénnen
die Leads mit 20 % WIR bezahlt werden.

Hausheld.ch/wir
Vermando.ch
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Skepsis verflog schnell. «<Schon die Tatsache, dass je-
mand von einer Vermittlungsplattform sich die Zeit nahm,
sich vorzustellen und den Betrieb zu besichtigen, stimmte
mich positiv — das hatten wir noch nie erlebt», so Raphael
Fessler. Restlos liberzeugt waren Vater und Sohn, als tat-
séchlich qualifizierte Offertanfragen fir Fenster und Tiren
eintrudelten. FensterKaufen.ch entwickelte sich bald wei-
ter zur Ubergreifenden Plattform Hausheld.ch, die Schrei-
nerei Fessler hédlt aber am Segment Fenster und Tlren
fest — «das stimmt so flr uns».

Jede Vermittlungsplattform funktioniere anders, so Tho-
mas Fessler, Hausheld.ch sei anderen Anbietern auf ver-
schiedenen Gebieten jedoch klar tGberlegen:

e Bei Hausheld.ch werden die Angaben der Hauseigen-
timer, die einen Handwerker suchen, professionell
abgeklart und erganzt. Thomas Fessler: «Wenn die
Anfrage bei uns eintrifft, wissen wir genau, was der
Kunde will und worauf er Wert legt, z. B. hohe
Energieeffizienz oder Holz statt Kunststoff. Die
Qualitat der Angaben anderer Plattformen, mit denen
wir schon in Kontakt gekommen waren, kann ich nur
mit einem Wort umschreiben: katastrophal ...»

e Die Offertanfragen gehen nur an drei Handwerks-
betriebe in der Region, die alle tatsachlich das
Potenzial haben, den Auftrag fachgerecht auszufih-
ren. Raphael Fessler: <Andere Plattformen leiten die
Anfragen an die Betriebe weiter, die am meisten flr
eine Adresse bezahlen — oder sie versteigern sie flr
einen bestimmten Betrag, der immer niedriger wird,
je langer sich niemand dafir interessiert. Das ist
weder transparent noch seriés.»

e Die Preisgestaltung ist vernlinftig. Thomas Fessler:
«In der Regel bezahlen wir flr eine Adresse 39 bis
89 CHF, je nach Umfang - z.B. Anzahl Fenster — des
Auftrags.»

e Der Handwerksbetrieb erhalt die Kontaktangaben
des potenziellen Kunden und kann mit ihm in persén-
lichen Kontakt treten. Raphael Fessler: «Das stimmt
mit unserer Firmenphilosophie Uberein: Der personli-
che Kontakt ist eine Voraussetzung fir einen Auftrag.
Wir lernen die Situation vor Ort kennen und splren
den Kunden. Nur so ist eine umfassende Beratung
moéglich.»

e Gutes Offerten-/Auftragsverhéltnis. Raphael Fessler:
«Im Schnitt realisiert sich aus drei Offerten ein
Auftrag. Das ist eine gute Quote und befriedigender
als der ruindse Preiskampf, dem man z.B. bei
grossen Neubauprojekten ausgesetzt ist: Es kommt
vor, dass wir sehr sportlich rechnen und trotzdem
weit Uber der glinstigsten — oder besser billigsten -
Offerte liegen. Daran haben wir kein Interesse.»

Die Schreinerei Fessler
Die Schreinerei Fessler versteht sich als Allrounder und
nimmt sich Umbauten ebenso an wie Neubauten. Neben



Fenster, Glaserarbeiten, Tiren und Schliessanlagen
Ubernimmt Fessler auch die Anfertigung von Kichen,
Schranken, Vitrinen, diversen Accessoires und Mobeln
—auch im Garten —, Tischen und Schlafzimmern, Béden
und Firmeneinrichtungen. Als gelernter Antikschreiner
fuhrt Thomas Fessler auch Restaurationen durch, und
zwar nicht nur von Mdbeln (s. Kasten «Auch in der Luft
zu Hause»)! Normalerweise werden im Betrieb zwei
Lehrlinge ausgebildet, gegenwértig und ausnahmsweise
sind es vier: «Einen Auszubildenden haben wir von einer
anderen Schreinerei Ubernommen, ein weiterer ist ein
Fltchtling aus Eritrea und absolviert bei uns den «Schrei-
nerpraktiker», das eidgendssische Berufsattest, das et-
was weniger Theorie umfasst als die eigentliche Schrei-
nerlehre», erklart Raphael Fessler, seines Zeichens
Schreinermeister und Prifungsexperte. Neben dem Se-
nior- und Juniorchef — «wir féllen alle Entscheide ge-
meinsam» — sind im Betrieb die Kundenschreiner Lukas
Laube und Dominic Appoloni tatig. Thomas Fesslers
Frau Karin Fessler ist fir das Sekretariat zustéandig.

I
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Juni 2022

Obwohl Arbeiten in der ganzen Schweiz ausgefiihrt wer-
den, ist das angestammte Einzugsgebiet ziemlich klar
durch Geografie und Geschichte definiert. Thomas
Fessler: «Gegen Norden ist es die erste Jurakette, die
noch starker als eine Landesgrenze wirkt, gegen Stden
die Aare, gegen Westen die Grenze zum Kanton Bern
und die nahe Sprachgrenze, und im Osten decken ande-
re, noch gréssere Schreinereien ab Bellach den Raum
Solothurn ab. Bleiben also im Wesentlichen — d.h. mit
rund 80 % der Auftrdge — die Stadt Grenchen und die
Dérfer Bettlach und Selzach. Kein Grund zum Klagen.
«Als in der Region verankerter Allrounder mit ausge-
zeichnetem Ruf sind wir immer ausgelastet. Je speziali-
sierter ein Betrieb ist, desto weiter wird der Weg, um an
Auftrdge zu kommen», ist Thomas Fessler Uiberzeugt.

Mangel an Fachkraften

Auch Schreinereien kennen das Problem Fachkréfte-
mangel. Teilweise sei er auf die Popularitat des lebens-
langen Lernens zurtickzufihren. Thomas Fessler: «Uns

Eine Fensterscheibe, die Kraft von fiinf Schreinern bzw. Auszubildenden: Energetische Massnahmen sind «gewichtig» — und auch auf die Rosen

muss Rucksicht genommen werden.
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Auch in der Luft zu Hause

PR
Thomas Fessler im oder besser auf dem restau-
rierten AeCS-Z6gling HB-429, Baujahr 1944.

Foto: zVg

Selbst mit dem Flughafen Grenchen praktisch vor
der Haustur ist das Hobby von Thomas Fessler un-
gewohnlich: Neben dem Segelflug widmet er sich
der Erforschung der Segelfluggeschichte in der
Schweiz und dem Unterhalt sowie der Restaurie-
rung von Oldtimer-Segelflugzeugen. Die 2010 von
Thomas Fessler, Daniel Steffen und Robert Mathys
gegriindete Stiftung Segel-Flug-Geschichte (IG
SSFQG) besitzt heute 24 Flugzeuge ab Baujahr 1934,
wovon die Halfte flugfahig ist. Zum Fundus gehoéren
Uberdies mehr als 10000 Artefakte und Fotos, wel-
che die Schweizer Segelfluggeschichte dokumen-
tieren. Die Mannschaft rund um Thomas Fessler
sucht nicht aktiv nach zu restaurierenden Segelflug-
zeugen: «Segelflugzeuge landeten friiher oft de-
montiert auf einem Heuboden. Dort hatte es Platz,
und sie stérten niemanden. Und dort sind sie grund-
séatzlich auch gut aufgehoben. Aber wenn ein Bau-
ernhof verkauft oder modernisiert wird, wollen wir
verhindern, dass diese Fluggerate entsorgt werden
oder ins Ausland gelangen.»

Ziel: Ein Hangar in Courtelary

Mit zwei Dutzend Segelflugzeugen in ihrer Obhut ist
die Stiftung rdumlich an ihre Grenzen gelangt. Weil
auf dem Flughafen Grenchen kein Platz mehr ist fir
zusatzliche Gebdude, mochte die Stiftung auf den
Flugplatz in Courtelary ausweichen und dort einen
Hangar bauen. «Das hatte den zusétzlichen Vorteil,
dass wir die Stiftung im franzdsischsprachigen Lan-
desteil besser positionieren konnten», so Fessler.
Die beiden dort ansassigen Segelfluggruppen - Biel
und Courtelary — sind dem Ansinnen gegeniber
freundlich gestimmt. Was noch fehlt, ist das Geld.
Spenden sind deshalb sehr willkommen. Auskiinfte
erteilt Thomas Fessler gerne: 032 645 30 30, info@
dieschreinerei.ch

Segelfluggeschichte.ch

fehlen die langjahrigen, erfahrenen Berufsleute. Zu viele,
die eine Ausbildung zum Schreiner durchlaufen haben,
wollen im Leben sofort noch etwas anderes sehen.» Und
Raphael Fessler zahlt auf: «Unter unseren Ehemaligen»
hat es jetzt unter anderem einen Grenzwéchter, einen
Sozialpddagogen, einen Schulhausabwart und einen
Bauern. Der beste Schreiner, den wir je ausgebildet ha-
ben, hat ein Maschinenbaustudium aufgenommen.»

Teure Rohstoffe

Noch akuter sind der Mangel an Rohstoffen und die da-
mit verbundenen Preisaufschlage. Eiche sei extrem teu-
er geworden, sibirische Larche gar nicht mehr erhaltlich.
Dachfenster mit Solarzellen? — nicht mehr lieferbar. Viele
Bauherren mussen Abstriche machen, unter denen auch
die einheimischen Handwerker leiden. Raphael Fessler
erzéhlt: «<Aus einer meiner Offerten wurde die Kiiche ge-
strichen und durch ein deutsches Billigprodukt ab Stan-
ge ersetzt. Die so populdren Panoramafenster wurden
halbiert und die Anzahl Dachfenster von acht auf zwei
reduziert.»

Will Thomas Fessler den unglinstigen Umstéanden etwas
Positives abgewinnen, dann dies: «Es wird einem aufge-
zeigt, woher gewisse Rohstoffe und Produkte kommen.
Dass Waren aus China importiert werden, wird uns erst
dann so richtig bewusst, wenn die Transportkosten und
Lieferfristen markant angepasst werden. Vinyl, die Alter-
native zu Parkett oder Linoleum, kommt zum Beispiel teil-
weise aus der Ukraine — oder eben nicht... Auch das ist
eine neue Erkenntnis.»

@ Daniel Flury

WIRmarket.ch > Fessler
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Wir sind eine Baufinanzierungs-Bank

Als Bank haben wir viele Facetten: Neben attraktiven Produkten
aus den Bereichen Sparen, Vorsorgen und Finanzieren ist WIR, die
grosste und dlteste Komplementdrwdahrung der Welt.
Dank WIR heben wir uns von anderen Banken ab.

Die WIR-Wa&hrung ist in vielen Branchen vertreten und vor al-

lem im Bausektor stark: Sie gilt als Bauhandwerker-Wahrung

schlechthin, die im Baugewerbe ein Gesamtvolumen in Milli-
ardenh6he bewegt.

Doch auch im Baubereich kdnnen wir mehr als WIR: Wir sind namlich
eine komplette und einzigartige Baufinanzierdngs-Bank.

Aktuell stehen Uber 100 Millionen Franken an Baukrediten in unseren
Bichern — dazu kommen weitere 150 Millionen Franken in Form
von verbindlichen Zahlungsversprechen fir weitere Finanzie-
rungen. Als Bank profitieren auch wir von der guten I
Auftragslage im Baugewerbe. Unsere Konditio- T
nen sind kompetitiv und im Falle einer Gesamt- )
finanzierung mit WIR-Anteil sogar unschlagbar. ’[/I/#;
Denn auf Neuengagements gelten fir die
WIR-Finanzierung situativ sogar Negativzinsen.

Fur uns, nicht fiir Sie — also die Bank zahlt Ihnen fur den Kredit Zinsen
und nicht umgekehrt. 1 %2 Prozent auf 5 Jahre fix, keine Kommissionen.

Dabei ist es wichtig zu wissen, dass WIR-Geld Teil lhrer Finanzie-
rungslésung sein kann, aber nicht sein muss. Unsere gesamtschwei-
zerisch tatige Genossenschaftsbank ist heute vorwiegend im Schwei-
zer-Franken-Geschéft zu Hause. So finden 90 Prozent unserer Ge-
schéaftstatigkeit exklusiv mit reinen Schweizer-Franken-Produkten
und Schweizer-Franken-Finanzierungen statt. Und dennoch ist WIR
kein Auslaufmodell. Unsere Komplementarwahrung beweist ihre Star-
ken in wirtschaftlich harzigeren Zeiten und/oder bei deutlich h6heren
Zinsen.

In welcher Geschwindigkeit eine nachhaltige Zinswende kommt, wis-
sen wir nicht. Deshalb rate ich lhnen, bei lhren Projekten die Komple-
mentarwahrung WIR und natirlich unsere Bank als Ganzes in lhre
Uberlegungen miteinzubeziehen. So sind Sie mit lhren Unternehmen
in jedem Fall auf der Gewinnerseite!

Ob grosse Uberbauung oder kleines Einfamilienhaus. Ob Wohnbau
oder Industrie. Ob Projektfinanzierung oder massgeschneiderte L6-
sungen fur die Endkduferschaft — wir sind |hre Baufinanzie-
rungs-Bank. Kontaktieren Sie uns bei Ihren Bauvorhaben:
Unsere Expertinnen und Experten unterstitzen Sie gerne.

Beste Grisse von der Heuwaage in Basel.

@ Bruno Stiegeler, Vorsitzender der Geschéftsleitung
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Foto: Adobe Stock

Der Unternehmergeist
und die Gleichstellung

Gleiche Chancen fiir Mdnner und Frauen, Farbige und Weisse, Alte
und Junge in einem Unternehmen zu schaffen, erfordert nicht nur
den bewussten Blick auf das Thema, sondern mitunter auch das
Aufbrechen bestehender Denkstrukturen.

Wenn in Stellenausschreibungen vermerkt wird, «Frauen
werden bei gleicher Eignung bevorzugt», dann ist dies
rein logisch eine nette Umschreibung fir «Manner wer-
den bei gleicher Eignung benachteiligt». Wenn ein Mann,
der aufgrund seines Geschlechtes bei einer Anstellung
leer ausgeht, auf gleiche Rechte pocht, dann wird er
manchmal darauf verwiesen, dass er diese wegen der
Gleichstellung nicht bekommt.

Hallo, ich bin es wieder, der Unternehmergeist — und
diesmal habe ich mir als Fachrichter zu Fragen des
Gleichstellungsgesetzes im Kanton Bern dazu folgende
Gedanken gemacht:

Begriffe
Die Gleichstellung richtet das Augenmerk auf die
Angleichung von Gruppen, indem sie in Kauf nimmt, Ein-



zelne aufgrund ihrer Gruppenzugehdrigkeit ungleich zu
behandeln.

Die Gleichberechtigung hingegen strebt nach gleichen
Rechten jedes einzelnen Menschen, ohne Ansehen sei-
ner «Gruppenzugehdrigkeit».

Wer aber ist in diesem Fall gleichstellungsberechtigt? Fir
eine Stelle, die nur mit einer Frau besetzt werden darf,
wurde also die kinderlose Unternehmertochter vom rech-
ten Zirichseeufer gegenliber dem dreifachen Familien-
vater mit Migrationshintergrund aus Bern-Bethlehem be-
vorzugt. Man sieht, Gleichstellung ist in der Methodik das
pure Gegenteil von Gleichberechtigung. Trotzdem (und
das ist wohl ein «genialer» Trick?) werden Gleichberech-
tigung und Gleichstellung (die auch noch «gleich» klin-
gen) oft als Synonyme verwendet.

Umdenken

Gleiche Chancen fir Manner und Frauen, Farbige und
Weisse, Alte und Junge in einem Unternehmen zu schaf-
fen, erfordert nicht nur den bewussten Blick auf das The-
ma, sondern mitunter auch das Aufbrechen bestehender
Denkstrukturen.

Dass sich die ausgeglichene Zusammenstellung eines
Teams auszahlt, zeigt sich nicht nur in der Theorie, son-
dern vor allem wahrend der taglichen Arbeit. So bringen
die heterogenen Teams per se unterschiedliche Perspek-
tiven auf Themen und Probleme ein. Ausserdem profitie-
ren sie von einem reduzierten Konkurrenzdenken und ei-
ner angenehmeren Arbeitsatmosphéare. Das steigert die
Effizienz und flhrt zu einem besseren Output. Ausser-
dem fallt es den Mitarbeitenden eines im Hinblick auf Al-
ter, Herkunft, Geschlecht und Ausbildung ausgegliche-
nen Teams leichter, riicksichtsvoll mit den Schwachen
der Gegenliber umzugehen.

Notwendigkeit

Fir uns Unternehmergeister ist die gleiche Behandlung
unserer Angestellten — beispielsweise gleiche Léhne zu
zahlen — schlicht eine 6konomische Notwendigkeit. Dis-
kriminierung ist ineffizient und wird vom Markt sanktio-
niert. Die Folgen sind hohe Fluktuationsraten und Rekru-
tierungskosten. In den nachsten Jahren werden mehr
Arbeitskrafte den Arbeitsmarkt verlassen als neu eintre-
ten. Die Arbeits- und insbesondere die Fachkrafteknapp-
heit nehmen zu. Die Unternehmen sollen folglich nicht
mit zuséatzlichen kostentreibenden Auflagen wie Lohn-
gleichheitsanalysen, Gendersternchen oder Anstellungs-
statistiken belastet werden. Stattdessen sollten wir unser
Augenmerk auf nachhaltige Aufgaben richten, wie etwa
die Vereinbarkeit von Familie und Beruf weiter zu férdern
und zu verbessern.

Die Corona-Pandemie hat uns gerade die vielleicht be-
kannteste Variante, das Homeoffice, als Chance aufge-
zeigt, um die Vereinbarkeit von Familie und Beruf voran-
zutreiben. Es gibt jedoch auch andere Méglichkeiten, wie
etwa flexible Arbeitszeiten, unterschiedliche Arbeits-
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modelle fur Mitarbeiterinnen oder geregelte Kinder-
betreuung.

Verantwortung

Bei allen Forderungen und Diskussionen um die Gleich-
berechtigung, die Gleichstellung oder gendergerechte
Formulierungen sollten wir die Gleichverantwortung nicht
vergessen - hier trennt sich dann die Spreu vom Weizen,
denn die volle Gleichberechtigung gibt es nur, wenn auch
die Gleichverantwortung sichergestellt ist.
Gleichverantwortung: Nun erwartest du aber nicht, dass
ich dir dazu Lésungen biete, nicht wahr? Ich entlasse
dich voller Vertrauen darin, dass du die Verantwortung
der Gleichverantwortung verantwortungsvoll umsetzt...

® Dein Unternehmergeist

Der Unternehmergeist im Fokus

Der Unternehmergeist ist
eine Kolumne von Karl Zim-
mermann, die auf vergnugli-
che und dennoch nicht min-
der klare Art und Weise
aufzeigt, wie er, der Unter-
nehmergeist, «funktioniert»
—und weshalb ihm in seinem
Handeln scheinbar keine
Grenzen gesetzt sind.
Karl Zimmermann, der Autor dieser Kolumne, star-
tete seine berufliche Karriere 1974 mit einer Lehre
als Metallbauschlosser. Nach zahlreichen Weiter-
bildungen war er ab 1983 Partner der Karl Zimmer-
mann Metallbau AG, die er 2012 verkaufte. 2006
grindete er zusammen mit Hans und Andreas We-
ber die KMU-Nachfolgezentrum AG und ist dort
seither als Verwaltungsrat und Nachfolgecoach ak-
tiv. Ihr Kerngeschéft ist die Nachfolgeregelung von
kleinen und mittleren Unternehmen. Nebst der di-
rekten Beratung engagiert sich das KMU-Nachfolge-
zentrum in der Offentlichkeit und will so die Gesell-
schaft fir das Thema Nachfolge sensibilisieren.
Zu zahlreichen Mandaten und Mitgliedschaften ge-
sellten sich 1998 der «Bayerische Staatspreis flir be-
sondere technische Leistungen im Handwerk» und
2005 der «Deutsche Bundespreis flir hervorragende
innovatorische Leistungen fir das Handwerk» sowie
2006 der Gewerbebar der KMU-Stadt Bern.

www.kmu-nachfolgezentrum.ch
oder wirmarket.ch > Nachfolgezentrum
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Inserateschliusse

bis Dezember-Ausgabe 2022

Inserateschluss ist grundsatzlich der 10. des
Vormonats. Féllt dieses Datum auf einen Feier-
tag, Samstag oder Sonntag, so verschiebt er
sich auf den letzten Werktag VOR dem eigent-
lichen Abgabetermin. Die nachsten Inserate-
schlisse fur das WIRinfo fallen somit auf die
nebenstehenden Daten.

WIRinfo-Ausgabe

Juli 2022

September 2022

November 2022

Dezember 2022

Foto: fischerundryser, Basel

Inserateschluss

10. Juni 2022

10. August 2022

10. Oktober 2022

10. November 2022
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INDOORS

Swiss Indoors Basel — der grésste nationale
Sportanlass und das drittbedeutendste Hallen-
turnier der Welt. Die Swiss Indoors finden
traditionell in Basel statt und stehen im Zeichen
des Endspurts an die ATP Finals in Turin. Allighrlich
trifft sich die Tennis-Weltelite in der St. Jakobs-
halle zum Showdown der Superstars.

Und nicht zulefzt deshalb ist der nationale Gross-
anlass zum sportlichen und gesellschaftlichen
Hohepunkt des Jahres geworden. Uber 60'000
begeisterte Fans wollen dieses Spekiakel live mit-
erleben. Mehrere Millionen Menschen verfolgen
den Event am Fernsehen.

SWISS INDOORS BASEL - LEADING EVENT IN THE HEART OF EUROPE
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INDOORS

Die Bandenwerbung auf dem Center Court
erreicht ein Millionenpublikum. Das Schwer-
gewicht der Fernsehibertragungen in 150 Lén-
dern der Welt liegt bei SRG SSR (Schweiz), Sky
(Deutschland), Tennis Channel (USA), Fox Sport
(Sudamerika), ESPN Sport (Indien) und Dubai
Sports Channel (Emirate).

Dank dem ATP TV World Pool wird der Gross-

anlass wahrend tber 3’300 Stunden in die ver- S -

schiedensten Regionen auf allen funf Kontinenten
ausgestrahlt. Basels Weltklassetennis kennt keine
Grenzen - live oder zeitverschoben.

SWISS INDOORS BASEL - LEADING EVENT IN THE HEART OF EUROPE
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Die Sténde im Publikumsbereich ziehen iber
60’000 Besucher in den Bann. Aussteller dirfen
sich das positiv gestimmte Umfeld an den Swiss
Indoors Basel nicht entgehen lassen. Ausserhalb
des Center Court wird das Foyer zum magischen
Anziehungspunkt der Besucher.

Das Steigern des Bekanntheitsgrades eines Pro-
duktes oder reine Imagewerbung sind die vorder-
grindigen Beweggrinde fir eine Présenz im
Standbereich. Renommierte Firmen assoziieren
sich mit den Swiss Indoors Basel. Aussteller aus
allen Branchen tberbringen ihre Werbebotschaft
an ihr Zielpublikum.

SWISS INDOORS BASEL - LEADING EVENT IN THE HEART OF EUROPE
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Herzlich willkommen im Tennisdorf der Spon-
soren und in der Premium Lounge. Das Tennisdorf
ist eine einzigarfige Einrichtung. Die Oase der
Begegnung gehart mit zum Besten und Schonsten,
was  Furopas  Tennis-Schauplédtze  anzubieten
vermégen. Mitflerweile mieten Uber 30 Firmen
eine Wochen- oder Tageslounge im Tennisdorf
und 156 logenbesiizer finden hier gleichenorts
die ideale Plattform fur die Betreuung ihrer Gaste.

Auch die Premium Lounge ist ein beliebter Treff-
punkt sowohl fir Firmen wie auch fur Privatperso-
nen fur Entspannung und Networking.

SWISS INDOORS BASEL - LEADING EVENT IN THE HEART OF EUROPE
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Mit einer Anzeige im Tennis Year Book gehdren

Sie jetzt schon zu den grossen Gewinnern.

Nutzen Sie die Chance, und erreichen Sie ein
kaufkraftstarkes  Publikum. Das Tennis Year Book

mit Langzeitwert wird wie folgt gratis verteilt:

15’000 Exemplare an die Besucher

der Swiss Indoors Basel

5'000 Exemplare an die schweizerischen

und angrenzenden Tennisclubs

5000 Exemplare an Firmen, Sponsoren

und Leading-Hotels

Mit einer Anzeige im Tennis Year Book stossen
Sie zum auserwdhlien Kreis der Supporter und
profiieren von der Mitgliedschaft im Business

Club der Swiss Indoors Basel.

Bettenstrasse /3

CH-4123 Allschwil - Telefon +41 61 485 9595 - info@swissindoorsbasel.ch - swissindoorsbasel.ch



144 Seiten «Faszination WIR»

87 Jahre sind seit der Grimdung der WIR Bank Genossenschaft vergangen. Das Buch «Faszination
WIR - Resistent gegen Krisen, Spekulationen und Profitgier» beleuchtet Aspekte einer spannenden
Firmengeschichte, setzt dazu bereits beim Borsencrash von 1929 ein und zeigt die Zukunftschancen
der Komplementdarwdahrung WIR auf. Das Buch ist im Buchhandel erhdltlich, kann zu einem Vor-
zugspreis, aber auch itber die Bank WIR bezogen werden.

Das WIR-System der Bank WIR unterstiitzt die Schweizer
Binnenwirtschaft und ist in seiner Grosse und Nachhaltig-
keit weltweit einzigartig: Was 1934 als Netzwerk von 300
Firmen und Privaten begann, umfasst heute gegen 25000
KMU, die unter sich jahrlich einen Mehrumsatz von meh-
reren Hundert Millionen CHW generieren. In seinem Buch
«Faszination WIR» zeigt Hervé Dubois auf, wie diese span-
nende Erfolgsgeschichte méglich war, welche Hiirden da-
bei genommen werden mussten und was auch in Zukunft
der okénomische Nutzen einer Komplementarwahrung in
einer von Wachstums- und Profitdenken gepréagten Wirt-
schaftsordnung ist.

Hervé Dubois wurde in La Chaux-de-Fonds geboren und
wuchs in Zirich auf. Nach der Matur studierte er Wirt-
schaftswissenschaften und Publizistik an der Hochschule
St. Gallen. Wahrend 20 Jahren war Dubois in der Region
Basel als Redaktor bei Tageszeitungen, bei der Schwei-
zerischen Depeschenagentur und als Radiojournalist ta-
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] (= 1T S SURRR

PLZ/OIE:

UNTErSCRIif o

tig. 1995 wechselte er zur WIR Bank Genossenschaft, wo
er bis zu seiner Pensionierung 2014 als Kommunikations-
leiter tatig war. Heute lebt Hervé Dubois im Wallis.

Faszination WIR - Resistent gegen Krisen, Spekula-
tionen und Profitgier. 144 Seiten, Hardcover, Leinen-
struktur mit Pragung

Erhéltlich ist das Buch in allen Buchhandlungen (ISBN
978-3-03781-075-0) zum Preis von 34 CHF (Richtpreis).

Das Buch kann - solange der Vorrat reicht — auch Gber die
Bank WIR zum Vorzugspreis von 20 CHF oder 20 CHW
bezogen werden, und zwar

— per Post mit dem unten stehenden Talon*

— per E-Mail (s. Talon)*

—in den Filialen und Agenturen der WIR Bank

* Portokosten werden nicht verrechnet

I:] Ich bezahle mit WIR. Bitte belasten Sie mein WIR-Konto Nr. ........

D Ich bezahle mit CHF. Bitte belasten Sie mein
Kontokorrentkonto NI. .........oooiiiieieiieeeeeececeeceeeee

Sparkonto Nr. .....cccccvevveeinneee.

D Ich bezahle mit CHF nach Erhalt einer Rechnung (Lieferung nach Zahlungseingang)

Talon einsenden an Bank WIR, Marketing, Auberg 1, 4002 Basel. Oder bestellen Sie das Buch per E-Mail:
faszination@wir.ch (bitte gewlinschte Anzahl Biicher, Adresse und Zahlart mit Kontonummer angeben).
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500 CHW geschenkt!

lhre Gutschrift fiir Inserate und Werbung

Bringen Sie Bewegung in Ihren WIR-Umsatz und machen Sie sich

1m WIRmarket und im WIRinfo bekannt! Wir erleichtern Ihnen die ersten
Schritte: Im KMU-Paket der Bank WIR ist eine Werbegutschrift von

500 CHW enthalten. Das Beste daran: Dieses Geschenk erneuert sich
automatisch jedes Jahr. Ausserdem sind Toplistings 1m WIRmarket zu
100% in WIR bezahlbar — und WIRmarket-Inserate sind sogar gratis!

Kaum ein KMU kommt ohne Werbung und Inserate aus.
Dabei geht es nicht nur darum, ein Image oder eine Marke
aufzubauen: Werbung soll vor allem verkaufen. Im WIR-
Bereich zeigt man sich mit Vorteil auf wirmarket.ch und im
WIRinfo, dessen Inserateteil auch digital einsehbar ist
(wir.ch/wirinfo-de). Der Streuverlust ist in beiden Medien
sehr niedrig, da das gesamte Zielpublikum tUber WIR-Gut-
haben verfligt, das ausgegeben sein will. Jeder WIR-Kun-
de verflgt jeweils ab Anfang Januar automatisch Uber
eine Gutschrift von 500 CHW. Sie kann bis Dezember des
betreffenden Jahres eingesetzt werden. Wird sie nicht
benutzt, verféllt sie und wird im Folgejahr erneuert.

Wo sehe ich die Gutschrift und den aktuellen Saldo?
Die Gutschrift erfolgt fir jeden WIR-Kunden im Insera-
tesystem der Bank WIR, da sie ausschliesslich fir Wer-
bung und Inserate verwendet werden kann. Das Restgut-
haben wird fir den Kunden dann ersichtlich, wenn er
nach Aufgabe eines Inserats oder einer Werbung die Be-
lastungsanzeige per Post erhalt. In der Belastungsanzei-
ge wird der aktuell verfiigbare Betrag aufgeflihrt. Dies

erleichtert die Planung der ndchsten Werbeschritte. Das
aktuelle Guthaben kann auch im persoénlichen Profil im
WIRmarket eingesehen werden.

Wie setze ich die Gutschrift ein?

Da die WIRmarket-Inserate gratis sind, kann das Gutha-
ben von 500 CHW vollumfénglich fir Inserate im WIRinfo
(75% WIR) und fur Toplistings im WIRmarket (100% WIR)
eingesetzt werden. Mit Toplistings bewerben Sie z. B. lhre
Firma, Ihren Shop oder Ihr Inserat im WIRmarket.

Legen Sie jetzt los!

Werbemdoglichkeiten, Kontaktdaten, Formate und Preise
fir Inserate im WIRinfo finden Sie in jedem Heft auf den
drei letzten Seiten. Im WIRmarket missen Sie registriert
und mit lhrer Firma verknupft sein. Auf Youtube finden Sie
ein Tutorial dazu (und zu anderen Themen) — oder kontak-
tieren Sie uns, wenn Fragen auftauchen: wirmarket@wir.ch
oder 0800 947 944 (Mo-Fr, 7.30-18.00 Uhr).

® Daniel Flury
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Neue WIR-Teilnehmer

Die tagesaktuellen Angaben zu allen neuen und bestehenden
WIR-Teilnehmern finden Sie auf wirmarket.ch

AG

Carrosserie Spritzwerk Wuffli GmbH 3%
Moosirainweg 7, 3053 Miinchenbuchsee
M 079 432 97 15
Baupro Shop GmbH flex info@carrosserie-wuffli.ch, www.carrosserie-wuffli.ch
Reparatur und Lackieren von Carrosserien
Bahnhofstrasse 6a, 5210 Windisch
T 056 555 84 13
www.baupro-shop.ch Hess Motorrad AG 10%
Sonstiger Detailhandel mit Bau- und Heimwerkerbedarf
Tagetlistrasse 16, 3072 Ostermundigen
info@hessmoto.ch, www.hessmoto.ch
Robert Wild AG flex Handel mit Motorrddern, Kraftradteilen und -zubehér;
Instandhaltung und Reparatur von Motorrddern
Luzernerstrasse 19, 5630 Muri AG
M 079 704 53 07
Erbringung von sonstigen druckbezogenen Dienstleistungen Krontal Erlebnis AG 50%
Lutzelfliihstrasse 39, 3415 Riiegsauschachen
T 034 461 14 28
AI info@krontalimmobilien.ch, www.krontalimmobilien.ch
Hotels, Gasthéfe und Pensionen mit Restaurant
Zeughausgarage AG 3% Krontal Immobilien AG flex
Gaiserstrasse 10, 9050 Appenzell Litzelfliihstrasse 39, 3415 Riiegsauschachen
T 07178810 30 T 034 461 14 28
info@zeughausgarage.ch info@krontalimmobilien.ch, www.krontalimmobilien.ch
Instandhaltung und Reparatur von Automobilen Verwaltung von Grundstiicken, Gebduden und Wohnungen fiir Dritte
B E 0. Tschanz AG flex
Gewerbestrasse 13, 3053 Latti
www.tschanzbodenbelaege.ch
Verlegen von Fussboden
1A Swiss Gipsergeschift AG 10%
Bethlehemstrasse 36, 3027 Bern OECHSLI Wohnen + Schlafen AG 10%

M 079 907 16 44
Malerei und Gipserei ohne ausgeprégten Schwerpunkt

Bahnhofstrasse 13, 4950 Huttwil

T 062962 10 19, F 062 962 32 20
info@oechsli-huttwil.ch, www.oechsli-huttwil.ch
Detailhandel mit Einrichtungsgegenstanden und Hausrat
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Brokers Union AG flex Rematra SA 75%
Nenzlingerweg 5, 4153 Reinach BL Rue de la Cité 1, 1204 Genéve
T 061 716 95 95 T 076 205 65 05
info@brokersunion.ch, www.brokersunion.ch www.rematra.ch
Tétigkeit von Versicherungsmaklerinnen und -maklern Vente par correspondance ou via internet
Damm Plus GmbH 10% LU
Gartenstrasse 13, 4127 Birsfelden
T 061 423 04 47
www.daemmplus.ch
Démmung gegen Kélte, Warme, Schall und Erschiitterung GNi Bau6konomie AG flex
Langnauerstrasse 5, 6252 Dagmersellen
Editorial Media Group AG 20% T0627217272
Architekturbiros
Hohenrainstrasse 24, 4133 Pratteln
T 079 568 50 34
www.editorial.ag NERO Gastronomie AG 100%
Werbeagenturen
Hauptstrasse 23a, 6280 Hochdorf
M 076 573 25 55
Energy Fabrik Group AG 10% aj@hotel-du-lac.ch
Restaurants, Imbissstuben, Tea-Rooms und Gelaterias
Im Albantal 9, 4147 Aesch BL
M 076 565 99 89
info@energyfabrikgroup.ch, www.energyfabrikgroup.ch
Grosshandel mit sonstigen Maschinen und Ausristungen OW
Surer Transport AG 20%
Banklialp Betriebs GmbH 100%
Industriestrasse 38, 4415 Lausen
T 061 926 99 00 Béanklialpweg 25, 6390 Engelberg
www.surer-transport.ch M 076 573 25 55
Gliterbeférderung im Strassenverkehr aj@baenklialp.ch, www.baenklialp.ch
Verwaltung von Hotels, Gasthéfen und Pensionen
FR
SG
Hotimétal SA flex
Elementkraft GmbH 3%
Route de la Broye 97, 1623 Semsales
T 021 807 04 32 Johs. Kesslerstrasse 19, 9430 St. Margrethen SG
info@hotimetal.ch, www.hotimetal.ch M 076 475 42 53
Fabrication de structures métalliques et de parties de structures office@elementkraft.ch, www.elementkraft.ch
Sonstige Bauinstallation
Roland Graf flex
Immobilien

Boolstrasse 8, 9533 Dietschwil
r.graf@altwerk8.ch
Unterhalt und Reparatur von Gebduden
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SO

IMAGEWORKER AG flex

Riiesselerweg 3, 4623 Neuendorf

T 062 398 21 38

manfred.werner@imageworker.ch, www.imageworker.ch
Werbeagenturen

Renda Bau AG 10%

Hauptstrasse 10, 4552 Derendingen
T 032682 03 01

www.rendabau.ch

Allgemeiner Hochbau

Synonym Gastro AG 30%

Oltnerstrasse 11, 4622 Egerkingen

M 078 889 97 08

toebben@synonym-gastro.ch, www.synonym-gastro.ch
Firmensitzaktivitaten von anderen Gesellschaften

SZ

Gipsergeschaft Ziirichsee AG flex

Churerstrasse 154, 8808 Pfaffikon SZ

T 055 420 24 24

info@gz-ag.ch, www.gz-ag.ch

Anbringen von Stuckaturen, Gipserei und Verputzerei

TG

archisign ag flex

Lindenstrasse 22, 8370 Sirnach

T 052 366 20 63

info@archisign.ch, www.archisign.ch
Allgemeiner Hochbau

art of optic gmbh 30%

Stickereistrasse 4, 9320 Arbon

T 071 446 12 02

www.artofoptic.ch

Detailhandel mit Brillen und anderen Sehhilfen

FIBA Metallbau GmbH 3%

Schulweg 5, 8252 Schlatt TG

T 052 657 35 88

info@fibametallbau.ch, www.fibametallbau.ch
Herstellung von Ausbauelementen aus Metall

GMW Projekte AG flex

Griinaustrasse 15, 8370 Sirnach

T 0719313463

mauchlem@gmail.com

Kauf und Verkauf von eigenen Grundstlicken, Gebduden und
Wohnungen

Tl

CPS Computer Protection Systems SA 30%

Via Rubiana 18, 6863 Besazio

T 079 700 24 42

www.cps-ups.ch

Commercio all'ingrosso di apparecchiature elettroniche e per
telecomunicazioni e di loro componenti

Habitrust Contract SA 10%

Via Carlo Maderno 9, 6900 Lugano

T 091 922 74 00

info@habitrust.ch, www.habitrust.ch
Studi di architettura

VAM Deco di Michele Scacco 10%

Via Pobbia 4, 6514 Sementina
info@vamdeco.ch, www.vamdeco.ch
Commercio al dettaglio di parti e accessori di autoveicoli

VD

Cave Jacques & Aurélia Joly 50%

Grand’Rue 20, 1091 Grandvaux

T 021799 53 25

lavaux@cave-joly.ch, www.cave-joly.ch

Restaurants, cafés, snack-bar, tea-rooms et salons de dégustation
de glaces
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Restaurant du Tennis 50% Frick & Von Wyl GmbH flex
chemin du Petit-Bois 13, 1110 Morges Fischeracherstrasse 5, 8315 Lindau
info@restaurantdutennis.ch, www.restaurantdutennis.ch T 062 849 76 92
Restaurants, cafés, snack-bar, tea-rooms et salons de dégustation Grosshandel mit Zucker, Stisswaren und Backwaren
de glaces
Griger & Partner GmbH 10%
VS Talacker 41, 8001 Ziirich
M 079 136 60 70
Malerei und Gipserei ohne ausgeprédgten Schwerpunkt
Domaines Kreuzritter GmbH 20%
Heusser Touristik AG flex
Unterdorfstrasse 32, 3970 Salgesch
T 027 45519 15 Tobelstrasse 10, 8345 Adetswil
info@kreuzritter.ch, www.kreuzritter.ch T 044 931 12 31
Herstellung von Traubenwein info@heusser-touristik.ch, www.heuser-touristik.ch
Nicht-regelméssige Personenbeférderung im Landverkehr
Global Energy Management SA 10%
M+S Inside AG flex
Route du Grand-St-Bernard 14, 1933 Sembrancher
T 027 723 56 56 Wartstrasse 131, 8400 Winterthur
welcomeroup@groupe-gem.ch, www.groupe-gem.ch T 052 224 60 49
Construction générale de batiments andreas.kuenzli@maurer-salzmann.ch
www.maurer-salzmann.ch
Messe-, Ausstellungs- und Kongressveranstalter
Gstipf AG 100%
Bahnhofstrasse 17, 3930 Visp Meili Hotels AG flex
T 027 946 30 21
georg.anthamattenh@valesia.ch Dufourstrasse 3, 8008 Ziirich
Verwaltung von Grundstlicken, Gebduden und Wohnungen fir Dritte T 044 396 99 75
karin.zwicky@meili-unternehmungen.ch
www.meili-unternehmungen.ch
Z G Hotels, Gasthéfe und Pensionen mit Restaurant
ORA Ladenbau GmbH PZ 10%
Holdener Treuhand AG 5% Wallisellerstrasse 172, 8152 Glattbrugg
T 076 339 91 56
Birkenstrasse 47, 6343 Rotkreuz www.ora-ladenbau.ch
T 041 511 37 20 Schreinerarbeiten im Innenausbau
info@holdener-treuhand.ch, www.holdener-treuhand.ch
Wirtschaftsprifung und Steuerberatung, Buchfiihrung,
Treuhandgesellschaften Wallee Group AG 10%
General-Guisan-Strasse 47, 8400 Winterthur
T 044 505 13 60
ZH premium-support@walleee.com, www.wallee.com
Programmierungstétigkeiten
Ecoit Suisse GmbH flex

Bahnhofstrasse 34, 8153 Riimlang
info@ecoitsuisse.ch, www.ecoit-suisse-gmbh.business.site
Holzbau, Zimmerei
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WIR-Partner-Networks

Die 13 WIR-Partner-Networks bilden das
grosste Business-Netzwerk der Schweiz.

Sie bieten spannende Referate, Besichtigungen
und Reisen an - ideale Gelegenheiten,
potenzielle Geschdftspartner kennenzulernen
und zu netzwerken!

Einen Uberblick (iber alle Anlasse inkl. Anmeldeméglichkeit
gibt die Plattform www.wir-network.ch

Details zu aktuellen Veranstaltungen finden Sie auf der
Ubernachsten Seite.

partner
network

Kontakte WIR-Partner-Networks

Network

Aargau

Bern
Graubiinden-Sudostschweiz
Nordwestschweiz
Oberwallis
Olten-Solothurn-Oberaargau
Ostschweiz

Romandie

Schaffhausen

Svizzera italiana
Winterthur-Frauenfeld
Zentralschweiz

Zurich

Webseite
www.wir-network.ch/aargau
www.wir-network.ch/bern
www.wir-network.ch/graubuenden
www.wir-network.ch/nwch
www.wir-network.ch/oberwallis
www.wir-network.ch/wirso
www.wir-network.ch/ostschweiz
www.wir-network.ch/romandie
www.wir-network.ch/schaffhausen
www.wir-network.ch/wirsi
www.wir-network.ch/winti
www.wir-network.ch/zentralschweiz

www.wir-network.ch/zurich

Prasidentin/Préasident
Christian Muller
Markus Meier
Stefan Gall

Rolf Stalder
Frank Zurbriggen
André Buhler
Walter Sonderer
Sophie Favez
Lasse Pfenninger
Ruben Fontana
Roland Mdller
Philipp Berger
Myrta Zumstein



partner network
Aargau

Hohlen- und
Kaseerlebnis
Emmi Kaltbach

Die Hohle liegt mitten in den Hugeln
des Wauwilermoos nahe Luzern. Im
Jahr 1953 entdeckten Kasemacher in
der Region durch Zufall die positiven
Auswirkungen des Hohlenklimas auf
den Kase.

Tauchen Sie ein in die Welt der
Hohlenreifung und lassen Sie sich die
Kasereifung in der Hohle Kaltbach aus
erster Hand er-klaren. Die Flhrung
dauert ca. 1 Stunde. Anschliessend
geniessen Sie im Aufenthaltsraum der
Hohle Kaltbach einen feinen Apéro.

mz

Mittwoch, 15. Juni 2022

Ort:

Das Programm:

Die Anmeldung:

(bis 10. Juni 22)

Die Kosten:

Sandsteinhohle 1, 6212 Kaltbach

14:00 Uhr Gefiihrter Rundgang, anschliessender
Kase Apéro

www.wir-network.ch/aargau

oder per Mail an daniel.widmer@dwtreuhand.ch

CHF 25.00/ Person

partner network
Ostschweiz

Holzworkshop

Bauen Sie unter Anleitung ein Kinder-
laufrad oder einen Schaukel-Liegestuhl
mit 100% WIR!

Um die auBergewohnliche Schaukel-
liege oder ein stabiles Laufrad fur Sie
leicht nachbaubar zu halten, hat die
Firma Weber Holzbau AG die
Konstruktion der bequemen Sonnen-
liege oder des Laufrads besonders
simpel gehalten.

Selbst ungelbte Heimwerker kénnen
sich an das Projekt heranwagen und
die Kleinen kdénnen dabei mithelfen
oder selbst ihr eigenes Vogelhduschen
bauen.

Inkl. Bausatz fUr Kinderlaufrad oder
Holzschaukel/Vogelhduschen, an-
schliessend gemutliches Abendessen

Samstag, 11. Juni 2022

#weber' 07

ek

Weber Holzbau AG, Tellstrasse 6a, 9533 Kirchberg

Das Programm:

Die Anmeldung:

Die Kosten:

ab 14:00h Workshop unter fachmannischer Anleitung
fUr's Mami, da Papi und fir d'Kids!

ab ca. 17:30h gemdtliches Nachtessen

Bis 7. Juni 2022 an: wsonderer@bluewin.ch oder
Telefon 079 207 81 26 / 071 925 30 35

Kinderlaufrad CHF/CHW 330.- (inkl. Nachtessen)
Einfachliege (60cm) CHF/CHW 330.- (inkl. Nachtessen)
Doppelliege (120cm) CHW/CHF 410.- (inkl. Nachtessen)
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Disclaimer - Rechtliche Hinweise

Keine Gewahr

Alle Berichte, Kommentare, Hinweise, Berechnungen oder
sonstigen Angaben («Inhalte») des WIRinfo dienen der Infor-
mation und der Meinungsbildung des Lesers. Die Bank WIR
Ubernimmt keine Gewahr fur Richtigkeit, Vollstandigkeit und
Aktualitat der bereitgestellten Inhalte. Der Leser nimmt im
Weiteren zur Kenntnis, dass Kommentare externer Autoren
nicht unbedingt die Meinung der Bank WIR wiedergeben.
Hinweise auf vergangene Entwicklungen oder Performances
sind keine Garantie fir zuklnftige Entwicklungen.

Keine Handlungsanweisungen

Die Inhalte des WIRinfo stellen teilweise Werbung dar, sind
aber weder als Empfehlungen bzw. Handlungsanweisun-
gen noch als Entscheidungshilfen flir Anlageentscheide,
Rechtsfragen, Steuerfragen oder dergleichen aufzufassen.
Die Inhalte sind auch nicht als Aufforderung zum Kauf von
Produkten oder zur Inanspruchnahme bestimmter Dienst-
leistungen der Bank WIR oder Dritter zu verstehen.

Inserate

Es werden nur Inserate veréffentlicht, die den einschlagigen
Inseratebedingungen der Bank entsprechen. Fir den Inhalt
der Inserate und die angebotenen Produkte und Dienstleis-
tungen ist allein der Inserent verantwortlich, und allein der
Inserent hat fur allféllige Anspriiche einzustehen.

Konditionen

Die genannten Konditionen und Tarife beziehen sich auf
den Stand bei Redaktionsschluss und kénnen jederzeit und
ohne Vorankilindigung geandert werden.

Nachdruck

Der Nachdruck von Beitrdgen aus dem WIRinfo ist nur mit
ausdriicklicher Zustimmung der Bank und unter Angabe der
Quelle gestattet.

Haftungsausschluss

Jegliche Haftung der Bank WIR (Fahrlassigkeit eingeschlos-
sen) flir Schaden irgendwelcher Art, die sich aus der Nut-
zung oder Nichtnutzung der im WIRinfo enthaltenen Inhalte
bzw. durch die Nutzung fehlerhafter und unvollstandiger In-
halte ergeben kénnen, ist ausgeschlossen.

Impressum
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schafterinnen der Bank WIR und Schweizer KMU
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Erscheinungsweise: monatlich auf Deutsch

und Franzdsisch

Gesamtauflage: 29010

Inserate: siche letzte Seite

Abo-Preis: 20.40 CHF (inkl. MwSt.)
Adressanderungen und Abonnemente:

Bank WIR, Beratungszentrum, Postfach, 4002 Basel
oder T 0800 947 947



Standorte der Bank WIR

Hauptsitz Basel

WIR Bank Genossenschaft
Auberg 1

4002 Basel

Filiale Bern

WIR Bank Genossenschaft
Helvetiastrasse 35

3000 Bern 6

Filiale Lausanne

WIR Bank Genossenschaft
Av. Louis-Ruchonnet 16
1006 Lausanne

Kontakt und Social Media

Telefon (Mo-Fr, 07.30-18.00)

0800 947 947

Fax
0800 947 942

E-Mail
info@wir.ch

WIR-Expo

Filiale Lugano

WIR Bank Genossenschaft
Riva Caccia 1

6900 Lugano

Filiale Luzern

WIR Bank Genossenschaft
Obergrundstrasse 88
6005 Luzern

Filiale St. Gallen

WIR Bank Genossenschaft
Blumenbergplatz 7

9000 St. Gallen

Filiale Ziirich

WIR Bank Genossenschaft
Schaffhauserplatz 3

8006 Zirich

Agentur Chur

WIR Bank Genossenschaft
Alexanderstrasse 24
Postfach 699, 7001 Chur

Agentur Siders

WIR Bank Genossenschaft
Av. du Général Guisan 4
3960 Siders

WIR-Expo AG
Regina-Kagi-Strasse 11
8050 Zirich

Expo-Leitung:
WIR-Expo

Adrian Bill

Muhleweg 9

5417 Untersiggenthal

T 043 818 26 36
info@wir-expo.ch
wWww.wirexpo.ch
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Werbemoglichkeiten im

WIR-Netzwerk

Mit dem WIRinfo, den WIRmailings und mit der Plattform WIRmarket.ch stellt die
Bank WIR den WIR-Kunden drei Werbekandle zur Verfiigung. Sie sind ebenso Teil
des WIR-KMU-Pakets wie die jihrliche Werbegutschrift von 500 CHW. Auch iiber die
WIR-Partner-Networks und die WIR-Expo kénnen Sie Ihre Sichtbarkeit erhohen.

lhre Vorteile auf einen Blick

¢ Die ersten 500 CHW schenken wir [hnen

e Hoher WIR-Anteil im WIRinfo

e Gezielte Ansprache mit WIRmailings
(Direct Mailings an WIR-Teilnehmer)

e Geringer Streuverlust

¢ Jahresrabatt ab einem Werbeumsatz von
2500 CHW/CHF

e Unkomplizierte Verrechnung und detaillierte
Belastungsanzeige

WIRmarket.ch

Auf WIRmarket.ch kénnen Sie unbeschrankt gratis
Inserate schalten (Pinnwand), lhre Produkte im Shop
anbieten und Ausschreibungen publizieren.

Zudem haben Sie die Moéglichkeit, Ihre Firma, Inserate,
Shopartikel und lhre Ausschreibungen mit Toplistings
zu bewerben. Die Anzahl Views und Klicks kédnnen Sie
jederzeit unter «Profile» Uberprifen. Preis Toplistings:
10 CHW/Tag

lhr erster Schritt auf wirmarket.ch sollte aber die Aktuali-

sierung und Vervollstédndigung Ihres Firmeneintrags sein.

Nutzen Sie dazu aussagekréftige Fotos und Texte. Auch
mit den folgenden Gratis-Instrumenten erhéhen Sie im
WIRmarket die Aufmerksamkeit:

e Zusatzliche WIR-Annahmesétze z.B. fUr spezielle
Angebote

e Aktionen: temporare Erhéhung des WIR-Annahme-
satzes

WIRinfo - das Schweizer
KMU-Magazin

Das WIRinfo erscheint zu Beginn jedes Monats in einer
Auflage von rund 29000 Exemplaren. Sie erreichen
damit alle WIR-Kunden (KMU) und deren Angestelite
mit WIR-Konto.

Inserateschluss: i.d.R. der 10. des Vormonats, bei Sonn-
und Feiertagen der letzte Werktag davor. Richten Sie
Ihre Inserate oder Fragen an: shirin.mogtader@wir.ch

Inseratepreise im WIRinfo (WIR-Anteil 75%)

Grosse Schwarzweiss Farbig
2. U-Seite 4090.—- 4700.-
3. U-Seite 3890.— 4470.-
4. U-Seite 4290.— 4930.—-
Inhalt Schwarzweiss Farbig
1/1 Seite 2980.— 3460.-
1/2 Seite 1490.- 1730.-
1/4 Seite 745.— 865.—
1/8 Seite 370.— 430.—
pro 1/48 Seite 62.—- 72—

Im WIRinfo sind Chiffre-Inserate moglich; Gebuhr: 8.50 CHW/CHF




WIRmailing

Mit einem WIRmailing gelangen Sie ohne Streuverlust
an die WIR-Teilnehmer lhrer Wahl und erweitern Ihren
Kundenstamm.

So funktioniert’s:

Sie liefern uns Ihre verpackte oder unverpackte Werbe-
sendung zur Adressierung und informieren uns, wen Sie
anschreiben méchten:

e Ausgewahlte Postleitzahlen (max. 20 Stiick)

e Ausgewdhite Kantone

e Ausgewdhite Branchenteilnehmer

e Ausgewahlte Sprache der Teilnehmer

¢ Alle WIR-Teilnehmer

¢ Selbstgewihlte Kombination von Auswahliméglichkeiten

Geben Sie auf der Drucksache einen WIR-Annahmesatz

an, der nicht tiefer als Ihr im WIRmarket publizierter Satz ist.

Waihlbare Versandarten:
e A-Post (1 Tag)

e B-Post (2 Tage)

e B2-Post (3-6 Tage)

Die Kosten werden lhrem CHW- bzw. lhrem
CHF-Konto belastet:

e 0.22 CHW inklusive MwSt. in CHW (pro Adresse)
e Portotaxe inklusive MwSt. in CHF

. '
LT B r
IR 7T ..

Juni 2022

Vorab benétigen wir 1 Musterexemplar zur internen
Prufung. lhr Material (inkl. 20 Zusatzexemplare fir den
Probedruck) miussen Sie uns 14 Tage vor Versand an-
liefern.

Kontakt

Wollen Sie eine Offerte fur ein WIRmailing einholen?
Wir beraten Sie gerne. Kontaktieren Sie uns via E-Mail:
wirmailing@wir.ch

Rabatt auf Jahresumsatz

lhre Werbe-Umsatze auf dem WIRmarket, im WIRinfo
und mit WIRmailings werden im Inseratesystem der Bank
WIR laufend addiert und berechtigen ab einer Hohe von
2500 CHW/CHF zu einem Jahresrabatt, der Ihnen Ende
Jahr gutgeschrieben wird.

Das sind die Rabattstufen:

Umsatz Rabatt
ab 2500.- 4%
ab 7500.- 6%
ab 15500.- 8%
ab 35000.— 9%
ab 50000.— 10%

s

WIR-Expo

Die WIR-Expo ist der
publikumsstarkste Anlass
innerhalb des WIR-
Netzwerks.

Webseite: wir-expo.ch
E-Mail: info@wir-expo.ch
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Mediadaten WIRinfo

Geschéftsbedingungen

Inserateaufgabe Siehe www.wir.ch/agb-de
und Beratung

Inserateannahmeschluss: Bitte beachten Sie den Inserateschluss fiir
Shirin Mogtader das WIRinfo Juli 2022: Freitag, 10. Juni 2022, 12.00 Uhr.

T 061 277 93 68

shirin.mogtader@wir.ch Dateniibernahme Druckunterlagen WIRinfo

Beim Erstellen der PDF-Datei bitte in den Farbeinstellungen das Profil
«ISOnewspaper» auswahlen und exportieren. Handschriftlich verfasste oder
gefaxte Textinserate kdnnen nicht entgegengenommen werden.

Programme Mac Win
Wichtig: Bei offenen InDesign-, lllustrator- und Photoshop-Dateien miissen Schriften immer

QuarkXPress ° ° mitgeliefert werden (keine TrueType-Schriften). Die entsprechenden Zeichensatzkoffer und
InDesian ° ° PostScript-Fonts bitte gezipt mitgeben. Bei PDF- und EPS-Dateien miissen Logos und Schriften

9 eingebettet (mitgeliefert) sein. Die Datei muss mit den Orginalbilddaten (Tiff oder EPS) geschrie-
MS Word ° ° ben sein. Keine Layout-Bilddaten verwenden. Die PDF-Datei muss Acrobat-4-kompatibel sein
PDF Acrobat ° ° (Version 1.3) und mit einer Aufldsung von 240 dpi erstellt werden.
lllustrator ° °
Photoshop o ° Datentriger: CD, DVD, Zip (100/250)

Inserategréssen und Inseratepreise (alle Preise inkl. 7,7% MwSt., WIR-Anteil 75%)

B B | =

168x248 mm 82x248 mm 168x122 mm 82x122 mm 168x59 mm 82x59 mm 39x17 mm
1/1 Seite Inhalt 1/2 Seite hoch (2-sp.)  1/2 Seite quer (4-sp.)  1/4 Seite hoch (2-sp.)  1/4 Seite quer (4-sp.)  1/8 Seite quer (2-sp.)  1/48 Seite

Mass fiir randabfallende Umschlagseiten: 210 x 297 mm + je 5 mm Beschnitt = 220 x 307 mm

Inseratepreise Rabatt auf Jahresumsatz

Inhaltsseiten Schwarzweiss Farbig (WIRinfo, WIRmarket, WIRmailing)

pro 1/48-Seite 62.- 72— 4% ab 2500.—
1/8-Seite 370.- 430.- 6% ab 7500.-
1/4-Seite 745.— 865.— 8% ab 15500~
1/2-Seite 1490.- 1730.- 9% ab 35000.-
1/1-Seite 2980.- 3460.- 10% ab 50000.-

Umschlagsseiten

2. U.-Seite 4090.—- 4700.—-
3. U.-Seite 3890.—- 4470.—
4. U.-Seite 4290.- 4930.-

Chiffregebtihr: 8.50




