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VonUnternehmernfürUnternehmer
Als «Wertschaffer»machen ehemalige RUZ-Leuteweiter - und beratenUnternehmer auf Augenhöhe.

Kaspar Enz

Das Innovationszentrum Start-
feld in St.Gallen Lerchenfeld
gibt Start-ups eine Heimat für
die ersten Phasen. Und so jung
wie dieWertschaffer ist imMo-
ment wohl kein Unternehmen
hier. Erst kürzlichhaben sie sich
hier eingerichtet. Trotzdem:
Jungunternehmen ist kaum der
richtigeAusdruck für die neuen
«Wertschaffer».Nur schon,weil
diemeistenvon ihnengestande-
neMänner sind.

Undauchbereitsgestandene
Unternehmer. «Wir haben alle
einen unternehmerischen Hin-
tergrund», sagtThomasTanner,
PartnerundVerwaltungsratsprä-
sident. Vom Büro im Startfeld
aus oder vom Aussenposten in
Burgdorf, wo einer der Partner
arbeitet,wollendieWertschaffer
Unternehmer beraten, sei es in
Fragen vonMarketing, Digitali-
sierungoderNachfolgeplanung.

Keinegewöhnlichen
Berater
Damit sind sie allerdings nicht
die Ersten. «Auf uns hat nie-
mand gewartet», gibt Tanner
zu.Hochschulen helfenFirmen
mit Expertenwissen. Unzählige
Beratungsbüros bieten bereits
ihre Dienste an. «Aber wir pa-
ckendieDingeanders an», sagt
Tanner. Es gebe einen funda-
mentalen Unterschied. «Wir
sind Unternehmer. Wir wissen,
was es heisst, Löhne zahlen zu
müssen.ZuunskommenUnter-
nehmer, die sagen:Wir arbeiten
viel, dochEndeMonat schaut zu
wenigdabei raus», sagtTanner.
Unternehmer, die Ideenhaben,
aber keineZeit, sieumzusetzen.
Oder solche, die vor lauter
WachstumdenÜberblick verlo-

ren haben. «Oft gründet man
ein Unternehmen aus Leiden-
schaft. Und droht, über die
mühsamen Dinge zu stolpern.
Als Unternehmer kennen wir
dieseSituation –undwir kennen
die Stolpersteine.»

«Wir könnendieAntworten
geben, die man nicht googeln
kann», sagtAmandaHermann,
die jüngstederWertschaffer. Sie
hat einUnternehmen fürdigita-
le Kommunikation. Doch bei
den Wertschaffern gehe es ihr
nicht darum, den Kunden ein
Produkt zu verkaufen. «Ich ver-
kaufe nicht einen Onlineshop
oder eine digitale Marketing-
kampagne», sagt sie. «Aber ich
kann helfen herauszufinden,
waseswirklichbrauchtundRes-
sourcen zu nutzen, die schon

vorhanden sind.» Oft helfe es,
Problememit jemandemzube-
sprechen, der es schon mal an-
gegangen ist – ohne vorgefasste
Lösungsansätze. «Wir sitzen im
gleichen Boot», sagtHermann.

Partner statt
Kunden
Ganzneu ist die Idee einesBera-
tungsangebots von Unterneh-
mern für Unternehmer nicht.
«UnternehmersollensichaufAu-
genhöhe gegenseitig unterstüt-
zen»,sagtederdamaligeRaiffei-
sen-CEO Pierin Vincenz, als er
vor acht Jahren das erste Raiffei-
senUnternehmerzentrum(RUZ)
in Gossau eröffnete. Und auch
die Wertschaffer ihre Firma ein
«Unternehmerzentrum». Denn
diemeistenvonihnenhabendort

die letzten Jahre zusammenge-
arbeitet. Tannerwar seit der ers-
ten Stundedabei.Und ist immer
noch überzeugt von der Idee.
«Das Ziel ist eine Partnerschaft
zwischen uns und unseren Kun-
den. Schon beimRUZ sind Part-
nerschaftenundFreundschaften
entstanden, die bis heute hal-
ten.»

Und wenn Raiffeisen die
RUZ nicht vor bald einem Jahr
umorganisiert hätte,wäreer im-
mernochdabei.Dochdie sechs
RUZ-Standortewurden zusam-
mengestrichen, Stellen wurden
abgebaut.DieRUZ-Berater sol-
len sichaufwenigerThemen fo-
kussierenundvermehrt virtuell
beraten. Für Tanner ein unver-
ständlicher Entscheid. «Bei ge-
wissen Themenmuss man sich

gegenübersitzen und eins zu
eins reden.»

Standort inGossaunoch
nichtganz leer
Ganz verwaist sei der Standort
in Gossau, den Raiffeisen da-
mals feierlich eröffnete, aber
nicht, sagt Raiffeisen-Sprecher
Jan Söntgerath. Die Räumlich-
keitenwürdenvomRUZ immer
noch sporadisch genutzt, zum
Beispiel für Workshops. «Man-
cheKundenschätzen fürdieGe-
spräche auch einen neutralen
Standort.» Doch grundsätzlich
biete das RUZ seine Dienstleis-
tungen standortunabhängig an.
«Die Beraterinnen und Berater
arbeiten in Co-Working-Spaces
oder imHomeoffice», sagt Sönt-
gerath.UndberatendieKunden
vor Ort oder digital. «Zuneh-
mendauch indenRäumlichkei-
ten vonRaiffeisenbanken.»

13Mitarbeitende sind heute
auf der Website des RUZ ange-
geben – weniger als die Hälfte
der 30,die vor einemJahr inden
sechs RUZ tätig waren. Bei den
13 handle es sich allerdings um
keine feste Zahl, so Söntgerath.
UngeachtetderRedimensionie-
rung bezeichnet er das RUZ als
Erfolgsmodell.Dasneue, hybri-
de Geschäftsmodell werde von
denKundinnenundKundenwie
von den Raiffeisenbanken ge-
schätzt, sagt Söntgerath. Die
DienstedesRUZseien2021ge-
rade wegen des herausfordern-
denUmfelds für KMU stark ge-
fragt gewesen. «Der aktuelle
Auftragsbestand ist überdie ge-
samteSchweizhinwegpositiv.»

Thomas Tannermag es den
Kollegen gönnen. Er wünsche
ihnen nur das Beste. «Wir wol-
lendenRUZnichtswegnehmen.
Jeder geht seinenWeg.»

FortimoSt.Gallenhat2021
mit Immobiliengutverdient
Immobilien DieFortimoGroup
AG hat nach eigenen Angaben
ein erfolgreiches Geschäftsjahr
2021 hinter sich. Im vergange-
nen Jahr wurde demnach eine
rekordhohe Anzahl an Eigen-
tumswohnungen beurkundet
unddasPortfolioderAnlagelie-
genschaftenkonnteunter ande-
remmitdemteilweise selbstge-
nutzten Neudorf-Center und
dem Industrieareal Werkplatz
Altenrhein substanziell erwei-
tert werden. Als Gruppe erwirt-
schaftete Fortimo im letzten
Jahr einen Ertrag von 202 Mil-

lionenFranken (2020: 191).Das
Eigenkapital erhöhte sich auf
524 Millionen Franken (2020:
410). Weiter heisst es, dass die
im Bestand der Fortimo gehal-
tenen Liegenschaften per Ende
2021 mit 1,34 Milliarden Fran-
ken (2020: 1,08)bilanziert sind.
Die Eigenkapitalquote betrage
neu 36,6 Prozent (2020: 34,5).

Auch im zweiten Jahr der
Pandemie habe sich die Immo-
bilienwirtschaft robust gezeigt.
Die Preise für Eigentumswoh-
nungen seien2021 schweizweit
weiter gestiegen. (bor)

NeuesKühlschrankwerkstartet inSulgen
Lieferprobleme beschäftigen auchV-Zug. DochCEOPeter Spirig beruhigt.

V-Zug hat seinen Ostschweizer
Standort gestärktundmassiv in-
vestiert.DieV-ZugKühltechnik
AG übersiedelt von Arbon nach
Sulgen. Dort sind 70 Millionen
Franken in ein neues Werk zur
Kühlschrankfertigung investiert
worden.DieProduktion soll die-
ses Jahr aufgenommenwerden.
An der Vorstellung der Ge-
schäftszahlen des Küchengerä-
teherstellers ist es auch umLie-
ferprobleme gegangen. V-Zug-
CEO Peter Spirig beruhigte,
dass man um Nachschub be-

sorgt sei. «Momentan werden
unsere Geräte in knapp über
zwei Arbeitstagen repariert.»

NeueStrategie sieht
Holdingvor
Wie anspruchsvoll die Beschaf-
fungssituation ist, verschweigt
Spirig nicht.Mikrochips fehlen,
da es coronabedingte Produk-
tionsunterbrüche gab. «Diese
bekommen wir nur über den
Graumarkt», räumt Spirig ein.
Bereits vor einigenMonatenhat
V-Zug angekündigt, die Preise

um durchschnittlich fünf Pro-
zent zu erhöhen.

Ohnedie imJuni 2020abge-
spalteneHaushaltsgerätesparte
V-Zug machte die Metall-Zug-
Gruppe im vergangenen Jahr
wieerwartetwenigerUmsatz.Er
betrug noch 661,9 Millionen
Franken nach 826,3 Millionen
im Jahr zuvor. Auf vergleichba-
rer Basis wäre der Umsatz um
17,8Prozent gestiegen, teiltedie
Industriegruppe mit. Das Kon-
zernergebnis verbesserte sich
von 14,3 Millionen Franken auf

53,3 Millionen. Metall Zug hat
2019 eine neue Strategie einge-
leitet. Das Unternehmen ver-
steht sich seitdem alsHolding.

V-Zugexportiert auchGerä-
tenachRusslandunddieUkrai-
ne. «Für Russland haben wir
entschieden,bestehendeBestel-
lungen noch auszuliefern, aber
keine neuen entgegenzuneh-
men», sagtPeter Spirig. Bei den
bestehenden werde überprüft,
dass keine Produkte an jeman-
den geliefert werden, der auf
einer Sanktionsliste steht. (bor)

Swissplast schafft
Weltneuheit an
Kunststoffverarbeitung Swiss-
plast mit Hauptsitz in Sargans
geht eine strategische Partner-
schaftmitder italienischenCMS
Spa und CMS Deutschland ein.
Ziel ist es, gemäss Communi-
qué, grossformatige 3D-Teile zu
fertigen.CMShatmitdemdeut-
schen Fraunhofer-Institut die
EntwicklungeinerWeltneuheit,
einer Hybrid-Maschine voran-
getrieben, die eine Werkzeug-
maschine und einen grossfor-
matigen3D-Druckervollständig
verbindet. Damit können in der
gleichenMaschine 3D-Produk-
te hergestellt und im Anschluss
besäumtwerden.

Die erste Hybrid-Maschine
werde imApril 2022andieSwis-
splastGroupausgeliefert.Werk-
zeuge, Montagevorrichtungen
und Produktionsteile mit gros-
senAbmessungenwerdenkünf-
tig unter der Marke «swiss3d-
print» gefertigt. Barac S. Bieri,
Inhaber der Swissplast Group,
sagt: «Innovation ist einesunse-
rer obersten Ziele. Mit der hyb-
riden Maschine, welche gross-
volumige Teile drucken kann,
habenwirnunendlichdie lange
erwartete Innovation imHause.
Ich bin stolz, dasswir imKunst-
stoff-Markt als Pioniere eine
Vorreiterrolle einnehmen.»

Die Swissplast Group ist ein
inhabergeführtes Unterneh-
men, das sich auf ausserge-
wöhnliche Kunststoffteile spe-
zialisiert hat. Die Gruppe ver-
fügt überProduktionsstandorte
in der Schweiz und in Deutsch-
land. Die Gruppe konzentriert
sich vorwiegend auf das Ther-
moformen von hochwertigen,
technisch anspruchsvollen
Kunststoffen. CMS Spa produ-
ziert Maschinen und Anlagen
für die Bearbeitung von Ver-
bund- und Kohlefaserwerkstof-
fen, Aluminium, Leichtmetal-
len, Kunststoffen,Glas, Steinen
undMetallen. (bor)

Die «Wertschaffer» Thomas Tanner und Amanda Hermann. Bild: Michel Canonica
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