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Statt Qualitdt
nur Mehrkosten

m Gesellschaftsrecht wurde in den letzten
I]ahren eine ganze Reihe von neuen
Regulierungen eingefiihrt. So wurden in
der Folge der Anderung des Revisionsauf-
sichtsgesetzes (RAG), welches am 1. Septem-
ber 2007 in Kraft getreten ist, die Revisions-
pflicht von Aktiengesellschaften, GmbH,
Genossenschaften, Kommanditaktiengesell-
schaften, Vereinen und Stiftungen neu und
enger formuliert.
Nun steht der ndchste Schritt zur Diskus-
sion, die Reform des Aktienrechts. Ziel
dieser Reform ist es, die Corporate Gover-
nance zu verbessern, die Kapitalstrukturen
neu zu regeln und die Regeln iiber die
Generalversammlung zu aktualisieren. Kurz,
es geht darum, mehr Transparenz herzustel-
len. Damit wird gleichzeitig auch ein Gegen-
vorschlag zur Abzocker-Initiative formuliert.
Es macht tatsdchlich Sinn, Regeln aufzustel-
len, die verhindern, dass gewisse Leute
Aktiengesellschaften als Selbstbedienungs-
ldden betrachten, tolle Léhne und oben-
drein satte Bonis absahnen, aber keine
Verantwortung iibernehmen, wenn’s schief
lauft, und somit auch keine Konsequenzen
tragen miissen.
it der anstehenden Aktienrechts-
Mreform ist es aber wie so oft: Man
will zu viel und erreicht dann doch
zu wenig. Wieder einmal sind die Kleinen
die Leidtragenden. Statt besserer Qualitdt
bringt die Reform den KMU nur Mehrauf-
wand und Mehrkosten. Nicht bloss, dass die
Schwellenwerte fiir ordentliche Revisionen zu
tief sind, auch der Umstand, dass gemein-
niitzige Stiftungen mit eine Bilanzsumme
von knapp 200000 Franken nicht von der
Revisionspflicht befreit werden kénnen, ist
mehr als nur stossend. Auch Genossenschaf-
ten und Vereine werden in dhnlicher Weise
zu einem unsinnigen, zusdtzlichen adminis-
trativen Aufwand gendtigt. Wieder einmal
ist gut gemeint eben nicht auch gut gemacht.
olche kleinlichen Regulierungen fiihren
S nicht zu mehr Transparenz, sie verstdr-
ken auch nicht die Sicherheit. Sie
machen nur die Verwaltung teurer mit der
Konsequenz, dass das Geld statt in konkrete
Projekte in die eh schon tiberlasteten Han-
delsregisteramter fliesst.
Das Gewerbe braucht keine Aktienrechts-
reform mit einem Rechnungslegungsrecht,
die auf 270 borsenkotierte Unternehmen
zielt und mehr als 300000 KMU als Kollate-
ralschaden trifft. Im Gegenteil, im Interesse
der KMU muss alles daran gesetzt werden,
dass die bestehenden Gesetze KMU-tauglich
angepasst werden.
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DIE WOCHENZEITUNG FUR KMU

STADT ZURICH - Die revidierte Parkplatzverordnung ist KMU-feindlich. Gewerbekreise wollen
deshalb den griinfundamentalistischen Erlass mit allen Mitteln bekdmpfen.

Rechtsstaat auf Abstellplatz

Die linksgriine Mehrheit des Ziircher
Stadtparlaments setzt in Mobilitéats-
fragen ihren KMU-feindlichen Kurs
konsequent fort. Der neuste Schild-
biirgerstreich ist die revidierte stad-
tische Parkplatzverordnung, die mit
schlicht hanebiichenen Bestimmun-
gen aufwartet.

Willkiirliche Bestimmungen

Aus der Sicht des Gewerbes sind vor-
ab zwei Bestimmungen willkiirlich
und unverhadltnismassig:

m die Pflicht fiir Haus-, Laden- und
Lokalbesitzer, ausreichend geeignete
Veloabstellpldtze zur Verfiigung zu
stellen.

m die Senkung der Anzahl Pflicht-
parkpldtze, indem ein Parkplatz pro
120 Quadratmeter Wohnfldche er-
stellt werden muss statt wie bisher
pro 100 Quadratmeter.

Velosténder fiir alle

«Es kann nicht sein, dass die Eigen-
tumsgarantie dermassen in Frage
gestellt wird», kritisiert Patrik Kneu-
biihl, politischer Sekretdr und Ver-
kehrsexperte des sgv, den griinfun-
damentalistischen Erlass. In der
Praxis wiirde er darauf hinauslaufen,
dass alle Grundeigentiimer bei jedem
Hauseingang gedeckte und diebstahl-
sichere Veloabstellpldtze errichten
miissen, und zwar pro 40 Quadratme-
ter Wohnfldche einen. Damit miisste
fiir alle Stadtbewohner - Nicht-
velofahrer, Babys und gebrechliche
Senioren inbegriffen - ein Abstell-
platz bereitgestellt werden. Ebenso
schlimm: Das Heraufsetzen der Min-
destwohnfldche auf 120 Quadratme-
ter fiir einen Pflichtparkplatz wiirde
zwangsldufig zum Wegfall jedes ach-

ten privaten Autoabstellplatzes fiih-
ren. Die Quartierbewohner miissten
auf offentlichem Grund parkieren -
in den bereits heute arg iiberfiillten
Blauen Zonen.

«Das Massnahmenpaket ist purer
Wahnsinn, der iible Folgen nach sich
ziehen wiirde», resiimiert Kneubiihl
und nennt abschreckende Beispiele.
So miisste Jelmoli an der Bahnhof-
strasse 437 Veloparkplatze anbieten.
Das ginge zu Lasten der Verkaufsfla-
che und des Umsatzes, weil das Wa-
renhaus keine Aussenfliche hat. Es
geht aber noch {iibler: Alle Gastrobe-
triebe miissten pro zehn Sitzpladtze
einen Veloabstellplatz zur Verfiigung
stellen, andere Dienstleister miissten

dieser Pflicht pro 150 Quadratmeter
Verkaufsflache oder 300 Quadratme-
ter Biirofliche nachkommen.

Widerstand an zwei Fronten

Der sgv ist denn auch voll damit ein-
verstanden, dass die neue Parkplatz-
verordnung konsequent bekdmpft
wird. Dies wird an zwei Fronten ge-
schehen. Sowohl der politische als
auch der juristische Weg sind bereits
vorgespurt. SVP und FDP haben das
Behordenreferendum eingereicht und
erzwingen damit einen Volksent-
scheid an der Urne. Mehrere Organi-
sationen, darunter auch der Stadt-
ziircher Gewerbeverband, haben
beim Bezirksrat eine Beschwerde de-

Die Ziircher Biiro-
kraten stellen hohe
(und teure)
Anspriiche: Die
Velostinder sollen
hausnah, gedeckt
und diebstahlsi-
cher sein...

poniert, die bis ans Bundesgericht
weitergezogen werden kann. Fiir Pa-
trick Kneubtihl ist klar, dass die Aus-
einandersetzung den lokalen Rahmen
sprengt. «Wir miissen unbedingt ver-
hindern, dass das Ziircher Beispiel
schweizweit Schule macht. Andere
rotgriin regierte Stadte wiirden allzu
gern folgen, um den privaten Auto-
verkehr weiter einzuschranken.»
Anzufiigen wdre, dass gedeckte und
diebstahlsichere Veloabstellpldtze
kein billiger Spass sind. Die heute
angebotenen abschliessbaren «Kafi-
ge» (vgl. Bild) sind je nach Grosse
und Ausstattung ab 3500 Franken zu
haben.

Patrick M. Lucca

LOHNRUNDE 2011 - Fiir die Arbeitnehmerverbande ist es klar, dass die Konjunkturerholung
Auswirkungen auf die Saldre haben muss. Doch die Wirtschaft zogert.

Der sgv mahnt zur Zuriickhaltung

Gewerkschaften und Arbeitnehmer-
verbande haben die Karten auf den
Tisch gelegt und verlangen massive
Lohnerhohungen. Neben dem Teue-
rungsausgleich sollen die Arbeitneh-
menden je nach Branche bis zu drei
Prozent mehr erhalten. Die Begriin-
dung ist klar: Die Schweizer Wirt-
schaft befinde sich auf Wachstums-
kurs, von den Produktivitdtszuwdach-
sen miissten auch die Lohnempfan-
ger profitieren.

Der sgv hdlt an seiner bisherigen Stra-
tegie fest und lehnt pauschale Lohn-
erhohungen dezidiert ab. «Das Giess-

kannenprinzip ist volkswirtschaftlich
unsinnig. Entscheidend ist die Situa-
tion in der Branche, dazu kommen
weitere individuelle Faktoren wie
regionale Konjunktur und die Lage
der einzelnen Firmen», begriindet
Chefokonom Rudolf Horber. Er macht
darauf aufmerksam, dass 2011 hohere
Arbeitgeberbeitrage flir Arbeitslosen-
versicherung und Erwerbsersatzord-
nung angesagt sind; dazu komme der
Aufschlag bei der Mehrwertsteuer fiir
die Sanierung der IV. Horber hofft auf
Verstandnis: «Die Sozialpartner miis-
sen diese Zusatzbelastungen ebenso
in die Rechnung einbeziehen wie die

sehr positiven Lohnabschliisse im
letzten Jahr. 2009 ist die Arbeitspro-
duktivitdt um rund zwei Prozent zu-
riickgegangen und die Teuerung war
negativ - doch die Léhne sind real um
2,6 Prozent gestiegen.»

Horber geht bei seinen Berechnungen
von einer Teuerung von etwa 1,1 Pro-
zent und einem Anstieg der Arbeits-
produktivitdt um 1,5 Prozent aus. Er
verweist aber auf die vielen Unsicher-
heiten, die den jetzigen Aufschwung
ddmpfen oder abwiirgen konnten:
«Die US-Wirtschaft schwdchelt leider
weiter, die Probleme der hochver-
schuldeten EU-Staaten wie Griechen-

land sind bloss aufgeschoben und der
starke Franken bremst die Schweizer
Exporte.» Entsprechend wiinscht sich
der sgv-Chefokonom «verniinftige L6-
sungen statt Prestige-behaftete Hah-
nenkdmpfe». Und er legt Wert darauf,
dass auch die Firmen ausserhalb des
KMU-Bereichs in Sachen Boni und
Kaderentschadigungen Zuriickhaltung
iben sollten. «Lohnexzesse und Ab-
zockereien sind gesellschaftlich
schddlich und geben den Gewerk-
schaften und allen Interventionisten
einen Steilpass fiir noch mehr Regu-
lierungen und Einschrankungen der
unternehmerischen Freiheit.» Lu
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Ganz schén schnittig: Zwei der von den jungen Metallbauern kreierten Power-Mobile beim Praxistest auf einer Sportanlage.
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BERUFSBILDUNGSZENTRUM PFAFFIKON - Selber ein Fahrzeug entwickeln: Diesen Traum erfiillten
sich 28 angehende Metallbauer des Berufshildungszentrums Pfaffikon (BBZ).

Power-Mobile junger Metallbauer

Jahr fiir Jahr sorgen die im 3. Lehr-
jahr stehenden Metallbauerklassen
des Berufsbildungszentrums Pfaffi-
kon (BBZ) mit ihren bereits legendar
gewordenen, fdcheriibergreifenden
Projektarbeiten fiir grosses Aufsehen.
Doch mit dem diesjdhrigen Projekt
«Metall-Power» iibertrafen sie die
kiihnsten Erwartungen. Acht durch
reine Muskelkraft angetriebene Fahr-
zeuge, die sogenannten Power-Mobi-
le, wurden vom BBZ Pfaffikon auf die
Freienbacher Sportanlage Chrumme-
nen zum grossen Rennen gebracht.
Dort, auf der 400 Meter langen Tar-
tanbahn, wurden sie von ihren Her-
stellern sorgfaltig aufgereiht. Das
Ganze erinnerte stark an die Startvor-
bereitung eines Formel-1-Rennens.
Wahrend die einen noch die Antriebs-
einheit iiberpriiften, zogen die ande-
ren noch ein paar Schrauben nach.
Ein weiteres Team wiederum war da-
mit beschaftigt, den gldnzenden Ja-
guar auf dem Kiihler zu polieren. Der
grosse Unterschied zur Formell war
jedoch darin zu finden, dass die Ge-

schwindigkeit nicht von tosenden
Motoren und deren Ventilen abhangig
war, sondern von der Muskelkraft
und Ausdauer der Fahrzeugbauer.
Doch bevor der Startschuss fiel, hat-
ten die Bolidenbauer ihre Projektar-
beiten und die gemachten Erfahrun-
gen dem Publikum zu prdsentieren.
Neben Lehrmeistern, Eltern, Vertre-
tern aus Politik, Wirtschaft und Ver-
bdanden waren auch verschiedene
Medienvertreter anwesend.

Antrieb durch reine Muskelkraft

«Dieses Jahr, zum 10-Jahr-Jubildum,
wollten wir ein ganz besonderes Pro-
jekt realisieren», erklarte Rolf Ziiger,
Fachkundelehrer und Leiter dieser
facheriibergreifenden Projektarbei-
ten, dem Publikum. «Die Lernenden
sollten in diesem Projekt, welches
unter dem Patronat der Schweizeri-
schen Metall-Union (SMU) steht, in
Vierergruppen ein durch reine Mus-
kelkraft betriebenes Fahrzeug ent-
wickeln und bauen. Und zum Ab-
schluss sollte unter den verschiede-

nen Fahrzeugen ein Rennen stattfin-
den konnen», fiigte Ziiger an.

Der Projektstart bedeutete fiir die ein-
zelnen Arbeitsgruppen in erster Linie,
Ideen zu sammeln, diese zu skizzieren,
zu diskutieren und sich schliesslich auf
eine Losung zu einigen. Darauf folgte
die CAD-Planung, dann die Erstellung
von Stiicklisten, Zuschnittlisten und
Bestelllisten. Nachdem die bestellten
Materialien eingetroffen waren, konn-
te in den tiberbetrieblichen Kursen mit
dem Bau begonnen werden. Hier wur-
de eifrig gehdmmert, geschweisst,
gerichtet, und geschliffen. Aber auch
Riickschldge mussten verdaut werden,
denn da oder dort kam ein Planungs-
oder ein Uberlegungsfehler zum Vor-
schein, welcher unter Zusatzaufwand
korrigiert werden musste.

Lernende diirfen auch Fehler
machen

«Die Lernenden diirfen bei einer sol-
chen Projektarbeit auch Fehler ma-
chen», hielt Hansjorg Naef, Leiter der
Uberbetrieblichen Kurse, fest. «<Denn

genau aus diesen gemachten Fehlern
lernen sie und manch einer wird sich
dadurch bewusst, dass es das nachs-
te Mal vielleicht besser sein konnte,
im Voraus zu iiberlegen oder zu prii-
fen, als im Nachhinein auszubes-
sern», fligte Naef an. DS

VON DER IDEE
ZUM POWER-MOBIL

Von den Metallbau-Lehrkraften
erhielten die Lernenden klare
Richtlinien, welche ihr Power-Mobil
zu erfiillen hatte:

m Arbeit in Vierergruppen

m Entwicklung eines Fahrzeuges
fiir vier Personen

m Antrieb ausschliesslich mit Mus-
kelkraft

m Stahl und Aluminium als Haupt-
material

m funktionierende Bremsen

m max. Fahrzeuggrosse, Raddurch-
messer

m Regenwettertauglich

STRASSENTRANSPORT - 2009 hat sich die Verkehrssicherheit weiter verbessert. Der Schweizeri-
sche Nutzfahrzeugverband Astag setzt seine Anstrengungen in der Unfallpravention dennoch fort.

Die Strassen werden sicherer

Die Verkehrssicherheit im Schweizer
Strassentransport befindet sich seit
Jahren auf einem sehr guten Niveau.
Wie aus den neuesten Zahlen des
Bundesamts fiir Statistik hervorgeht,
fallt auch die Bilanz fiir 2009 dusserst
positiv aus. Schwere Nutzfahrzeuge
bilden dabei keine Ausnahme - im
Gegenteil: Erneut nahm die Anzahl
von Unfillen bzw. schwer oder t&d-
lich Verletzter mit Beteiligung von
schweren Nutzfahrzeugen trotz zu-
nehmender Fahrleistungen {iiber-
durchschnittlich stark ab. Insgesamt
kamen total 257 Personen zu Scha-
den, was einem Riickgang von 43
Prozent seit 1999 entspricht.

Ahnlich gute Ergebnisse zeigen je-
weils auch die jahrlichen Sinus-Re-
porte der Beratungsstelle fiir Unfall-
verhiitung. Insgesamt liegen die Un-
fallzahlen im Giiter- und Personen-
transport (Reisecar) damit tiefer als
bei jedem anderen Verkehrsmittel auf
der Strasse. Dies ist erfreulich, auch
wenn natiirlich jeder Unfall mit Per-
sonenschaden sehr zu bedauern ist.
Der Schweizerische Nutzfahrzeug-
verband Astag raumt der Unfallver-

hiitung und Sicherheit in seiner Stra-
tegie deshalb nach wie vor einen sehr
hohen Stellenwert ein.

Engagement zahlt sich aus

Die Astag fiihrt die kontinuierlichen
Verbesserungen insbesondere auf ein
mehrfaches Engagement der Trans-
portunternehmer und Chauffeure in
diesem Bereich zuriick. Direktor Mi-
chael Gehrken: «Zum einen wurde in
den letzten Jahren massiv in moder-

Die Statistiken
zeigen es klar:
Reisecars sind
das sicherste
aller Strassen-
verkehrsmittel -
schweiz- und
europaweit,

ne Nutzfahrzeuge und Technologie
investiert, was sich im tdglichen Ver-
kehr jetzt auszahlt. Zum anderen
kann bei den Branchenangehorigen
ein wachsendes Sicherheitsbewusst-
sein konstatiert werden.» Und tat-
sdchlich: Allein 2009 wurde das Aus-
und Weiterbildungsangebot der As-
tag iiber alle Bereiche von 11 458 Teil-
nehmern genutzt; im Vorjahr waren
es noch 6775 gewesen. Die Anzahl
der Kurse stieg von 516 (2008) auf

865 (2009). Um diesem wachsenden
Bediirfnis Rechnung tragen zu kon-
nen, mochte die Astag laut Gehrken
deshalb auch in Bern (Raum Wank-
dorf/Schermenareal) gemeinsam mit
Partnerverbdnden ein neues Verwal-
tungs- und Ausbildungszentrum auf-
bauen.

Ungeniigende Infrastruktur

Gleichzeitig fordert die Astag aber
auch von den zustdndigen Behorden,
dass die Strasseninfrastruktur endlich
den steigenden Anspriichen ange-
passt wird. «Nach jahrzehntelanger
Untatigkeit ist es hochste Zeit, dass
Massnahmen ergriffen und die vor-
handenen Kapazitdten erweitert wer-
den. Insbesondere miissen Engpdsse
im Nationalstrassennetz umgehend
beseitigt und dringend neue Abstell-
pldtze fiir Nutzfahrzeuge geschaffen
werden», fordert Michael Gehrken.
Im Weiteren ruft der Verband die Be-
horden dazu auf, gewisse Normen
zu liberdenken. «Zu enge Kreisel und
iibertriebene Fahrbahnverengungen
stellen ein betrdchtliches Sicherheits-
risiko dar», warnt Gehrken. Gst
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Dank an Bundesrat
Hans-Rudolf Merz

Der sgv hat dem scheidenden Bundesrat Hans-
Rudolf Merz nach seiner Riicktrittsankiindigung
fiir dessen erfolgreichen Einsatz zur Sanierung
der Bundesfinanzen gedankt. Wahrend seiner
Amtszeit sei es ihm gelungen, den Schuldenberg
um 20 Milliarden Franken abzubauen. «Die Re-
formen der Unternehmenssteuer und der Mehr-
wertsteuer haben zu einer merklichen Entlas-
tung der KMU gefiihrt. Ebenso darf nicht ver-
gessen werden, dass die Schweiz die Finanz-
und Wirtschaftskrise im Vergleich zum Ausland
sehr gut gemeistert hat», hielt der KMU-Dach-
verband in einer Medienmitteilung fest.

Betriiger am Werk

Mit verlockenden Angeboten werden derzeit
nach Angaben des «GastroJournals» Gastgeber
in die Falle gelockt. In einer Mail wird ihnen
vorgegaukelt, dass eine grossere Gruppe iiber
einen Zeitraum von rund zwei Wochen in ein
und demselben Lokal essen wiirde. Zeigt der
Restaurateur Interesse und nennt eine konkrete
Summe, verspricht der Besteller, eine viel hohe-
re Summe als offeriert im Voraus als Depot zu
zahlen. Begriindet wird dies zum Beispiel da-
mit, dass die Reisegruppe auch Getranke kon-
sumiert. Weiter unten in der Mail ist die Rede
von einem Tour-Operator, einer Auto-Vermietung
oder dhnlichen Institutionen. Da angeblich
Schwierigkeiten bei der Uberweisung bestehen
oder weil man angeblich nur dem Gastgeber
vertraut, soll der Gastgeber einen Teil der ver-
sprochenen Depot-Summe bereits jetzt weiter
iiberweisen. Vorerst soll der Gastgeber jedoch
nur seine volle Adresse und Telefonnummer
nennen. Der Branchenverband GastroSuisse
warnt ausdriicklich vor solchen «Reservationen».
Es bestehe der Verdacht, dass hier Betriiger am
Werk sind.

260 Privatschulen

Kiirzlich ist die aktualisierte Auflage des Schwei-
zer Privatschulverzeichnisses 2010/2011 erschie-
nen, die das Bildungsangebot der im Verband
Schweizerischer Privatschulen (VSP) zusam-
mengeschlossenen Institute umfassend dar-
stellt. Der VSP umfasst rund 260 Privatschulen
aus allen Landesteilen der Schweiz, die fiir die
Ausbildung von mehr als 100000 Schiilern und
Kursbesuchern aus zahlreichen Nationen ver-
antwortlich sind. Angeboten werden Ausbil-
dungen vom Kindergarten iiber die obligatori-
sche Schule bis zum Gymnasium bzw. zur Fach-
hochschule. Zusitzlich werden zahlreiche
Sprach-, Berufsbildungs- und Weiterbildungs-
kurse angefiihrt (Broschiire-Bestellung: info@
swissschools.ch).

Absage an Unia

An einer gemeinsamen Sitzung haben die Sozi-
alpartner Les Routiers Suisses und der Schwei-
zerische Nutzfahrzeugverband Astag das Ge-
such der Gewerkschaft Unia um Aufnahme in
die bestehende Landesvereinbarung eingehend
gepriift. Dabei ist man zum gemeinsamen
Schluss gelangt, dass die Anfrage abzulehnen
ist. Dies laut Astag «im Interesse der Gesamt-
branche, das heisst von Arbeitnehmenden wie
Arbeitgebern».

Kritik an Kabelnetzen

Der Branchenverband Swisscable kritisiert den
Bau von teuren Glasfasernetzen in verschiede-
nen Stddten und Regionen der Schweiz. Ziel sei
es, hohe Bandbreiten fiir den schnellen Inter-
netzugang zu ermoglichen. Dabei werde {iber-
sehen, dass Kabelnetze solche Bandbreiten
schon heute an mehr als 300 Orten bieten und
das Angebot laufend ausgebaut werde, hielt der
Wirtschaftsverband der Schweizer Kabel-TV-
Firmen fest. Zu denken geben miisste, dass die-
se Netze teilweise durch die 6ffentliche Hand
finanziert werden und dass sie auch auf lange
Frist nicht rentieren.
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Fleischlos |

Niemand wird ernsthaft bestreiten, dass Elek-
trobikes nette Geschopfe der Okologie sind,
auch wenn 40 Prozent unseres Stroms aus KKW
kommen und die Entsorgung von Akkus natur-
rein erfolgt. Die Gewerbezeitung hat vorab der
heimischen Marke «Flyer» aus Huttwil viel
Raum gewadhrt und das Gefahrt fast unanstan-
dig angepriesen. Doch offenbar besteht in grii-
nen Kreisen das Bediirfnis, den allerletzten Be-
weis des Umweltnutzens zu erbringen, auch
wenn man dabei abenteuerliche Pfade befdhrt.
Berechnungen des «Velojournals» zeigen, dass
ein normaler Velofahrer mehr CO, verursacht,
wenn er sich von Rindfleisch erndhrt, als ein
von Gemiise lebender Elektrovelofahrer. Der
Grund ist klar: Die CO,-Bilanzen dieser Nah-
rungsmittel wirken sich starker aus als der
Stromverbrauch.

Fleischlos Il

Dass die vegetarische Lebensweise das Klima
schont, wird derzeit fleissig propagiert. Das Mot-
to «Less meat, less heat» (weniger Fleisch, we-
niger Erwdrmung) macht die Runde - und wird
gehort. Im belgischen Gent gibt es (in Anleh-
nung an den Ostblock der 1950er) einen offizi-
ellen fleischlosen Tag pro Woche, was vielen
anderen abendldndischen Gemeinden nachah-
menswert scheint. In der Schweiz wird das

Thema vorldufig gliicklicherweise von den Ex-
tremisten des Vereins gegen Tierfabriken be-
ackert, die vorlaut ein Fleischverbot in Restau-
rants verlangen. Das konnte sich bald dndern.
Diese Woche erscheint namlich die neue «Bibel
der Antikarnivoren», der Bestseller des US-Au-
tors Jonathan Safran Foer mit dem Titel «Tiere
essen». Die Argumentation Safrans kommt an;
zumindest in den USA befassen sich Marketing-
leute bereits ernsthaft mit dieser Materie. Fiir
den schweizerischen Hausgebrauch reichen vor-
ldufig die Pro-Fleisch-Argumente, welche die
«SonntagsZeitung» ins Feld gefiihrt hat: Ein Ver-
zicht auf Fleisch wiirde unweigerlich auch das
Aus fiir Milch und Eier sein, fehlen wiirde es
aber auch an Leder und Wolle. Dariiber nach-
zudenken wiirde sich auch beim Velofahren
lohnen, ohne Riicksicht auf den Antrieb. Reiz-
voll wire, wenn man in die Uberlegungen in
Sachen CO, die Tatsache beriicksichtigen konn-
te, dass bei den Wald- und Torfbrdnden in Russ-
land mindestens 100 Mal mehr Klimagase frei-
gesetzt wurden als die Schweiz pro Jahr produ-
Ziert.

Inflationsgespenst

Namhafte Experten raten der Schweizerischen
Nationalbank SNB seit Wochen, den Kampf
gegen die Inflation aufzunehmen und mog-
lichst bald die Zinsschraube anzuziehen. An
zwingenden Griinden hat es der SNB bisher
allerdings gefehlt. Doch jetzt kommt ein ech-
tes Warnsignal: Die Konsumentenpreise in den
16 Euro-Staaten zogen laut der EU-Statistik-
behorde im Juli um 1,7 Prozent im Vergleich
zum Vorjahresmonat an. Grund fiir den An-
stieg war vor allem teurere Energie. In der ge-
samten Europdischen Union stieg die Inflation
im Juli auf 2,1 Prozent gegeniiber 1,9 Prozent
im Juni.

FREMDWORT DER WOCHE

m Makroasthesie. So nennen die Mediziner
eine Wahrnehmungsstdrung, bei der Gegen-
stande grosser empfunden werden als sie in
Wirklichkeit sind. Ein Zusammenhang mit den
gegenwartig heftig herumgeschobenen Bun-
desratsstiihlen l3sst sich trotz gewisser Ahn-
lichkeit nicht herstellen.

sgvEusam

DIESE WOCHE

RENE ZIHLMANN - Der Direktor des Ziircher Laufbahnzentrums entscharft die Lehrstellenproble-
matik, indem er KMU ermdglicht, gemeinsam Lernende auszubilden.

Respekt fur Berufswiinsche

Gewerbezeitung: Handwerksbetrie-
be konnen die Lehrstellen-Not
nicht nachvollziehen, da sie
oftmals Miihe haben, ihre Ausbil-
dungspldtze zu besetzen. Sollten
Sie die Jugendlichen nicht stdrker
fiir Handwerkerberufe motivieren?
B René Zihlmann: Wir fiihren die Ju-
gendlichen schrittweise zur Berufs-
welt hin. Dazu gehért auch die Infor-
mation, wie gross die Chancen in den
einzelnen Berufen sind, einen Ausbil-
dungsplatz und spéter eine feste An-
stellung zu finden. Aber wenn jemand
zum Beispiel trotzdem unbedingt Fo-

«ICH FINDE ES SCHADE,
DASS JUGENDLICHE
NICHT HAUFIGER HAND-
WERKERBERUFE WAH-
LEN.»

tograf werden will, reden wir ihm
seinen Berufswunsch nicht aus. Wir
konnen auch nichts am Prestige der
einzelnen Jobs dndern. Aber Klar ist:
Nicht jeder Beruf ist in den Augen der
Jugendlichen attraktiv. Ich selber fin-
de es schade, dass Jugendliche nicht
haufiger Handwerkerberufe wahlen.

Wie versuchen Sie, bei den Stadt-
ziircher Jugendlichen die Neugier-
de auf Handwerkerberufe zu
wecken?

m Wer einen Ausbildungsplatz sucht,
durchlauft die fiinf Phasen des Be-
rufsfindungsprozesses: Personlich-
keitsentwicklung, Selbstkenntnis, In-
formiertheit, Entscheidung und Rea-
lisierung. Wir halten fiir jede Phase
Informationsblatter bereit und bieten
individuelle Beratungsgesprdche an.
Ob nun jemand also noch dabei ist,
die eigenen Interessen zu erkennen,
oder ob er schon zwischen einzelnen
Wunschberufen abwégt, wir unter-
stiitzen ihn in jedem Fall bestmog-
lich. Dabei zeigen wir auch auf, wel-
che Handwerkerberufe den Interes-
sen des Jugendlichen entsprechen.

Und dann entscheiden sich die
Jugendlichen aus Karrieregriinden
doch fiir eine Biiroanstellung?

m Oft, aber nicht immer. Wir miissen
Jugendlichen, welche die nétigen In-
teressen und Fahigkeiten haben, auf-
zeigen, dass sie auch im Handwerk
Karriere machen kénnen. Schon vie-
le Handwerker sind erfolgreiche Un-
ternehmer geworden.

Hat es noch offene Ausbildungsplit-
ze fiir das neue Schuljahr?

B Angebote gibt es vor allem noch
im Gastgewerbe, im Verkauf, im Bau,

René Z/h/mann «W/r mtissen Jugendllchen welche die nétigen Interessen und
Féhigkeiten haben, aufzeigen, dass sie auch im Handwerk Karriere machen

kénnen.»

in der Gebdudetechnik und in der
Coiffeurbranche. Viele Ausbildungs-
wiinsche lassen sich aber 2010 nicht

«WIR SIND FROH, DASS
IN DEN KRISENZEITEN
KEINE AUSBILDUNGS-
PLATZE GESTRICHEN
WURDEN.»

mehr verwirklichen, so sind beispiels-
weise nur noch ganz wenige kauf-
madnnische Lehrstellen und gar keine
gestalterischen mehr offen. Viele Ju-
gendliche werden sich daher mit einer
Ubergangsldsung abfinden miissen.

Was bieten Sie Ihnen an?

m Uns ist es wichtig, dass die Jugend-
lichen nicht unter der abklingenden
Krise leiden miissen. Sie konnen
nichts dafiir, dass sie gerade jetzt ih-
re obligatorische Schulzeit beenden.
Die Lehrstellenférderung der Stadt
Ziirich, welche zum Laufbahnzent-
rum gehort, ist aktiv in der Schaffung
von neuen Ausbildungspldtzen. Wir
beraten Firmen, welche noch nicht
ausbilden oder ausgebildet haben,
Ausbildungsplétze zu schaffen. Eben-
falls unterstiitzen wir Betriebe bei der
Schaffung von neuen Lehrstellen. Ein
wichtiges Anliegen ist uns zudem die
Erhaltung der vielen bestehenden

Nebstjugendllchen nehmen auch immer mehr Erwachsene die Beratung des

Laufbahnzentrums Ziirich in Anspruch.

BILD: FOTOLIA

Ausbildungspldtze. Wir sind froh,
dass in den Krisenzeiten keine Aus-
bildungspldtze gestrichen wurden,
iibrigens auch nicht von den Banken.

Sind manche KMU nicht einfach

zu klein, Lernende auszubilden?

B Wenn KMU keine Mdglichkeit
sehen, das ganze Ausbildungspro-
gramm eines Berufes anzubieten,
konnen sie Praktikumspldtze anbieten
oder ihre Lehrlinge gemeinsam mit
anderen Betrieben ausbilden. Gerade
die vor zehn Jahren lancierte Ver-
bundausbildung stosst bei KMU oder
untypischen Lehrbetrieben wie Kirch-
gemeinden oder Hilfsorganisationen
auf immer grosseres Interesse. Gestar-
tet sind wir vor zehn Jahren mit vier
Lehrpldtzen, heute sind es rund 240.

Wie funktioniert die Verbundsaus-
bildung?

B Mehrere Unternehmen schliessen
sich unter Federfiihrung des Berufs-
lehrverbundes Ziirich BVZ zu einem
Lehrbetriebsverbund zusammen und
stellen gemeinsam Ausbildungsplat-
ze zur Verfiigung. In der Regel ver-
bringt ein Jugendlicher ein Jahr in
einem solchen Betrieb, dann wird
gewechselt. Die Ausbildungsverant-
wortung inklusive Bewilligung, die
Saldr- und Personaladministration so-
wie das Coaching wdhrend der Aus-
bildung {ibernimmt der BVZ.

Nebst Jugendlichen nehmen auch
immer mehr Erwachsene Ihre
Beratung in Anspruch. Was bringt
sie dazu?

m Ein Teil der Erwachsenen wird von
den Regionalen Arbeitsvermittlungs-
zentren RAV an uns verwiesen. Bei
dieser Gruppe geht es darum abzu-
kldren, wie sie iiberhaupt wieder
eine neue Beschaftigung finden. 2009
wurden 682 Personen vom RAV an
uns liberwiesen, 38 Prozent mehr als
im Vorjahr.

Viele Erwachsene kommen aber aus
eigenem Antrieb zu uns. Im letzten
Jahr hat ihre Zahl um {iber fiinf Pro-
zent auf 2249 Personen zugenom-
men. Manche sind erst 18-jdhrig, an-
dere schon tiiber 50.

Unabhangig von der Altersgruppe
wiinschen die Ratsuchenden eine be-
rufliche Standortbestimmung, weil

ZUR PERSON

René Zihimann (63), dipl. Berufs-
berater und Psychologe, ist seit 28
Jahren Direktor des Laufbahnzent-
rums der Stadt Ziirich. Er hat mehr
Ubersicht im Berufsfindungspro-
zess geschaffen, indem er als Ers-
ter die iber 250 Berufe, die man
in der Schweiz erlernen kann, in
22 Berufsfelder aufgeteilt hat.
Zihlmann ist Autor mehrerer Fach-
biicher und zahlreicher Facharti-
kel zum Thema Berufshildung. Alle
zwei Jahre veroffentlicht er eine
aktualisierte Ausgabe des Stan-
dardratgebers «Berufswahlbuch

& Berufswahlkompass». Dank der
beigelegten CD kénnen Jugendli-
che in verschiedenen Berufswahl-
Checks feststellen, welcher Beruf
zu ihnen passt.

sie sich an ihrer aktuellen Stelle {iber-
fordert oder unterfordert fithlen. Oder
sie wollen ihre berufliche Situation
iiberdenken, sich beruflich verandern
oder im Beruf weiterkommen und
Karriere machen.

Vereinzelte kommen auch zu uns,
weil es ihr Arbeitgeber so will. Dieser
iibernimmt dann die Beratungskosten.

Was veranlasst die Betriebe zu
einem solchen Schritt?

m Mitarbeitende mit unsicheren Per-
spektiven sind oft der Grund fiir un-
befriedigende Arbeitssituationen.
Vielfach geniigen interne Massnah-
men nicht, um wirksame Impulse zu
setzen. Eine Standortbestimmung

«WIR BIETEN AUCH PO-
TENZIALANALYSEN AN,
IN DENEN WIR STARKEN
UND SCHWACHEN OB-
JEKTIV EINSCHATZEN.»

und Laufbahnplanung zeigt schnell
wertvolle Resultate. Sie hilft, die be-
rufliche Situation zu klaren und sich
neu zu orientieren.

Wir bieten auch Potenzialanalysen
an, in denen wir Starken und Schwi-
chen von talentierten Mitarbeitenden
in wichtigen Positionen objektiv ein-
schatzen.

Und schliesslich bieten wir auch eine
Newplacement-Beratung an fiir Un-
ternehmer, die sich wegen Umstruk-
turierungen von einzelnen Mitarbei-
tenden trennen miissen, dabei aber
ihre soziale Verantwortung wahrneh-
men wollen.

Die Beratungspakete fiir Unterneh-
men kosten entweder 180 Franken
pro Stunde oder 2700 Franken pro
Mitarbeiter. Sind das nicht Dum-
ping-Preise, welche die privaten
Anbieter konkurrenzieren?
m Wir haben kostendeckende Preise.
Unser Kundenkreis unterscheidet sich
zudem schwerpunktmdssig von dem-
jenigen privater Anbieter. Oftmals sind
es Offentliche Institutionen wie die
Stadtverwaltung, die SBB oder Schu-
len, welche bei Umstrukturierungen
unsere Dienste nutzen. Meist kommen
diese Kunden aus der Stadt Ziirich
oder der unmittelbaren Umgebung,
wir haben aber auch schon oft Kun-
den aus Nachbarkantonen beraten.
Interview: Matthias Engel

LINK

www.stadt-zuerich.ch/
laufbahnzentrum
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ARBEITSLOSENVERSICHERUNG - Der sgv kdmpft bei der Abstimmung vom kommenden 26. September fiir die Revisionsvorlage.

ohere Lohnabzuge verhindern

Mit gezielten Leistungskiirzungen
und limitierten Mehreinnahmen soll
die schwer defizitdre Arbeitslosen-
versicherung saniert werden. Dage-
gen haben die Gewerkschaften das
Referendum ergriffen. Hans-Ulrich
Bigler, Direktor des Schweizerischen
Gewerbeverbandes sgv, erlautert, wa-
rum es die Revisionsvorlage aus Sicht
des Gewerbes zu unterstiitzen gilt.

Gewerbezeitung: Welches sind die
drei wichtigsten Griinde fiir das
gewerbliche Ja zur Revision der
Arbeitslosenversicherung?

® Hans-Ulrich Bigler: Mit der Revi-
sion lassen sich deutlich hohere
Lohnabziige verhindern, bestehende
Fehlanreize werden beseitigt, der
Schuldenwirtschaft wird nachhaltig
ein Riegel geschoben. Setzen sich die
Gewerkschaften mit ihrem Referen-
dum durch, muss die Arbeitslosen-
versicherung einseitig auf dem Bu-
ckel der Beitragszahler saniert wer-
den. Leidtragende wadren Betriebe
und Erwerbstatige.

«KLAR, DASS SICH DER
SGV IM INTERESSE

DER KMU FUR DIE FINAN-
ZIELL GUNSTIGERE
LOSUNG AUSSPRICHT.»

Auch die Sanierungsvorlage des
Parlaments sieht hohere Lohnbei-
trdge vor. Verliert der sgv nicht an
Glaubwiirdigkeit, wenn er eine
solche Vorlage unterstiitzt?

H Als einzige Arbeitgeberorganisation
hat sich der sgv stets dafiir einge-
setzt, dass die Arbeitslosenversiche-
rung ohne Beitragserhéhungen sa-
niert wird. Leider liessen sich dafiir
im Parlament keine Mehrheiten fin-
den. Jetzt bleibt nur noch die Wahl
zwischen zwei zusdtzlichen Lohn-
promillen bei einem Ja zur Revision
und flinf zusdtzlichen Lohnpromillen
bei einem Nein. Klar, dass sich der
sgv im Interesse der KMU und deren
Angestellten fiir die finanziell giins-
tigere Losung ausspricht, die auch
den Vorteil hat, dass storende Fehlan-
reize eliminiert werden.

Macht eine Differenz von drei
zusdtzlichen Lohnpromillen so viel
aus?

m Jedes zusdtzliche Lohnpromille
schrankt die Kaufkraft der Konsu-
menten und das Investitionspotential
der Betriebe ein und ist damit Gift
fiir unsere Wirtschaft. Zudem gilt es
zu bedenken, dass aufs kommende
Jahr hin der Mehrwertsteuersatz zur
Sanierung der Invalidenversicherung
um 0,4 Prozent erhdht wird, der Bei-
tragssatz fiir die Erwerbsersatzord-
nung um 0,2 Prozent ansteigt und in
der Krankenversicherung mit einem
weiteren Pramienschub von rund
zehn Prozent zu rechnen ist.

«DIE LEISTUNGSKORREK-
TUREN SIND IM INTER-

NATIONALEN VERGLEICH  Die Gewerkschaften kritisieren,
dass Grossverdiener mit der Geset-
NACH W,I,E VOR SEHR zesrevision geschont werden.
GROSSZUGIG.» m Das ist ein plumpes Ablenkungs- T€| 0848 133 OOO

Sind Leistungskiirzungen in
wirtschaftlich schwierigen Zeiten
verantwortbar?

B Wichtige Branchen wie etwa der
Bau oder der Detailhandel haben die
Krise gar nicht richtig zu spiiren be-
kommen, andere erholen sich rasch
davon. Aus konjunkturellen Uberle-

Fiir sgv-Direktor Hans-Ulrich Bigler ist klar: «Der tiberwiegende Teil der Leistungskorrekturen fiihrt zu einer echten Entlas-

tung des Sozialstaats.»

gungen spricht damit nichts gegen
eine Inkraftsetzung der Revision auf
Anfang ndchsten Jahres. Zudem gilt
es festzuhalten, dass Leistungskor-
rekturen moderat ausfallen und im
internationalen Vergleich nach wie
vor sehr grossziigig sind. Die Revi-
sionsvorlage ist sozial vertraglich
ausgestaltet, Hartefdlle wird es keine
geben.

«JUNGE ERWERBSTATIGE
HABEN GUTE CHANCEN,
RELATIV RASCH EINE AR-
BEITSSTELLE ZU FINDEN.»

Kritisiert wird, dass die Leistungs-
kiirzungen primdr die Jungen
treffen.

m Die heutigen Jugendlichen sind fle-
xibel und sehr mobil. Junge Erwerbs-
tdtige haben gute Chancen, relativ
rasch eine Arbeitsstelle zu finden. Es
ist deshalb gerechtfertigt, die Zahl
der maximal beanspruchbaren Tag-
gelder fiir Personen unter 25 Jahren
zu verringern. Letztendlich ist kei-
nem Jugendlichen gedient, wenn er
sich zu friih daran gewohnt, sich in
die Abhdangigkeit unseres Sozialstaats
zu begeben.

Fiihren kiirzere Taggeldbezugsdau-
ern nicht zu einer Verlagerung der
Kosten von der Arbeitslosenversi-
cherung in die Sozialhilfe?

m Diese Verschiebung findet nur sehr
beschrdnkt statt, und zwar im Um-
fang von bloss rund 15 Prozent der
Einsparungen. Der iiberwiegende
Teil der Leistungskorrekturen fiihrt
somit zu einer echten Entlastung des
Sozialstaats.

mandver, das aufzeigt, wie wenig
sachliche Argumente es gegen die
vorliegende Revision gibt. Der maxi-
mal versicherbare Lohn ist in der Ar-
beitslosenversicherung - genau
gleich wie in der Unfallversicherung
auch - bewusst auf 126000 Franken
begrenzt. Konsequenterweise hat
dies zur Folge, dass dem Versiche-
rungsprinzip folgend auch die Bei-

tragshohe limitiert ist. Daran wiirde
sich auch bei einem Scheitern der
Vorlage nichts dandern.

ANZEIGE

Was empfehlen Sie den Gewerbe-
treibenden im Hinblick auf die
Abstimmung vom 26. September?

FEHLANREIZE ABBAUEN

Auch in der Arbeitslosenversiche-
rung gibt es Missbrauch. Die ALV-
Reform raumt damit auf, indem
sie Fehlanreize beseitigt:

m Die Versicherung wird weniger
attraktiv, eine schnelle Riickkehr
ins Arbeitsleben dafiir umso mehr.
m Studienabgdnger miissen in
jedem Fall 120 Tage warten.

m Pendeln zwischen Beschéfti-
gungsprogrammen und Arbeits-
losigkeit ist nicht mehr méglich.
Gefordert wird die echte Riickkehr
ins Erwerbsleben.

® Wichtig ist, dass alle Unternehmer
zusammen mit ihren Familienange-
horigen an der Abstimmung teilneh-
men und ein Ja in die Urne einlegen.
Daneben sollten sie aber auch ihre
Mitarbeitenden dariiber informieren,
dass die ab Anfang 2011 ausbezahl-
ten Nettolohne hoher ausfallen wer-
den, falls die Vorlage nicht durch-
kommt. Mit einer gezielten Mitarbei-
terinformation kann dem Frust, den
es bei einem Scheitern der Vorlage
bei der ersten Lohnabrechnung 2011
bestimmt geben wird, gezielt begeg-
net werden.

Interview: Kurt Gfeller

LINK
www.sichere-alv.ch
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APROPOS

Weiterhin Preisinsel

Das Bild hat sich trotz Neuerungen wie Cassis de
Dijon nicht verandert: Fleisch ist in der Schweiz
fast doppelt so teuer wie in Europa, Speisefette
und Ole kosten ebenfalls erheblich mehr, das-
selbe gilt fiir Brot und das Essen und Ubernach-
ten auswarts. Das summiert sich ganz schon. Im
vergangenen Jahr haben Eidgenossen rund ein
Drittel mehr fiir Waren und Serviceleistungen
bezahlt als die Biirger der 27 EU-Staaten. Nach-
dem sich das hohe Schweizer Preisniveau von
2000 bis 2007 dem tieferen der EU angendhert
hat, ist es seither wieder angestiegen. Bundes-
statiker erkldrten den Trend mit dem erstarkten
Franken. Gegeniiber den EU-Ldnder-Staaten wa-
ren es mehr als zwolf Prozent.

Sara Stalder, Geschdftsleiterin der Stiftung fiir
Konsumentenschutz (SKS), sucht die Schuldigen
vorab bei den Importeuren: «Viele geben die
Preisreduktion nicht an die Kunden weiter und
erzielen einen zusdtzlichen Gewinn - das gilt
insbesondere flir Autoimporteure», sagte sie der
«Basler Zeitung». Diesen Vorwurf lasst Andreas
Burgener, Direktor der Importeur-Vereinigung
auto-schweiz, nicht auf sich sitzen. «Frau Stal-
ders seltsame Rechnung hilt einer Uberpriifung
nicht stand. Sie foutiert sich um die Tatsache,
dass viele Autos nicht in Euro, sondern in Dollar
bezahlt werden und dass beim teilweise Wochen
oder Monate dauernden Kauf meistens betracht-
liche Wahrungsrisiken vorhanden sind.» Zudem
berticksichtigten die amtlichen Statistiken die
Aktionen nicht, die heute praktisch iiberall fiir
Preisabschldge sorgten. Burgeners Fazit: «Der
Markt funktioniert bestens und die steigenden
Absatzzahlen zeigen, dass die Kundschaft zu-
frieden ist und nicht auf Direktimporte aus-
weicht.» Die aktuellen Zahlen geben auto-
schweiz recht: Wie bereits wahrend des ganzen
ersten Halbjahres 2010 entwickelten sich die Neu-
wagenverkdufe auch im Juli sehr positiv. Gegen-
iiber dem Vorjahresmonat wurden 6,1 Prozent
oder 1471 neue Autos mehr immatrikuliert, was
einem kumulierten Zuwachs (Januar bis Juli)
von 10,3 Prozent oder 16256 Einheiten ent-
spricht.

FAKTEN DER WOCHE

Eine Diskussion iiber die unvermeidbare Riick-
kehr der Wolfe 1asst sich besser fiihren, wenn
man sich auf ein paar Fakten stiitzen kann.

m Mehr als 430000 Schafe gibt es heute in
der Schweiz. Das sind iiber 60 Prozent mehr
als noch vor 25 Jahren. Die Zunahme ist
kein Zufall: Schafe geben weniger Arbeit als
Kiihe, ihr Fleisch lasst sich gut verkaufen und
der Bund steuert einiges an Subventionen
bei. 43 Millionen Franken werden allein die-
ses Jahr direkt an die Schweizer Schafhalter
ausbezahlt werden, 100 Franken pro Tier.

m Reine Schafbauern gibt es allerdings kaum,
registrierte Schafhalter (und Subventions-
empfanger) im Nebenerwerb dafiir gibt es
iber 10000. Die meisten leben in den Kan-
tonen Bern, Graublinden und Wallis.

m Schafe sind ein ernsthaftes Problem fiir die
Alpékologie, sie fressen Graser und Krauter
bis auf die Wurzeln ab - artenreiche Alpwei-
den verkiimmern so zu eintdnigen Griinfla-
chen, die Erosion nimmt zu. Schafe ver-
drangen die Gamsen in die Walder, starker
Verbiss an den Jungbdumen ist die Folge.

ANZEIGE
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SCHULREFORMEN - Der sgv sagt grundsatzlich Ja zu den nationalen Bildungsstandards, die mit
HarmoS eingefiihrt werden sollen.

Harmonisierung mit Mangeln

Der sgv begriisst in seiner Vernehm-
lassung die vorgeschlagenen Bil-
dungsstandards fiir die vier Fachbe-
reiche Schulsprache, erste Fremd-
sprache, Mathematik und Naturwis-
senschaften. Er verlangt aber gewis-
se Nachbesserungen. «So miissen
insbesondere der Zeitpunkt der Uber-
priifung optimiert sowie die techni-
schen Aspekte bei den Naturwissen-
schaften und die Berufswahlvorbe-
reitung stdrker beriicksichtigt wer-
den», hdlt Vizedirektorin Christine
Davatz fest

Wichtig fiir Lehrbetriebe

Als grosster KMU-Dachverband, des-
sen Mitgliedverbande sich seit jeher
fiir die Sicherung sowie die qualitativ
hochstehende Aus- und Weiterbil-
dung des Berufsnachwuchses ein-
setzen, hat der sgv bereits 2006 das
Projekt HarmoS ausdriicklich be-
griisst. «Wir haben aber zugleich ver-
langt, dass die Anliegen der Wirt-
schaft und insbesondere der Lehrbe-
triebe in der obligatorischen Schule
noch besser beriicksichtigt werden»,
erinnert sich Davatz. So habe sich der
sgv bereit erkldrt, bei der Definition
der Bildungsstandards sowie bei der
Abstimmung der Standards auf die
Anforderungsprofile der einzelnen
Berufe mitzuwirken. Zudem forderte
er, dass die Informationstechnologien
als eigenstandiger Fachbereich ent-
wickelt wiirden und die Organisatio-
nen der Arbeitswelt bei der Ausarbei-
tung der sprachregionalen Rahmen-
lehrpldne einzubeziehen seien.

Fiir Arbeitsmarktfahigkeit

Gemass Christine Davatz richtet sich
bei der Frage der Bildungsstandards
der Fokus des sgv klar auf die «Kon-

Friih und praxisbezogen lernen: Die Schule soll nach Auffassung des sgv die
Jugendlichen auf den Ubertritt in die Arbeitswelt optimal vorbereiten.

sumenten» der Berufsbildung, bei de-
nen mit gesamtschweizerischen Kon-
zepten gearbeitet wird. «Unser Ziel
ist es, Jugendliche zu arbeitsmarkt-
fahigen jungen Berufsleuten auszu-
bilden!» Das schweizerische duale
Berufsbildungssystem baue darauf
auf, dass die Betriebe junge Leute
ausbilden konnen, bei denen sie zu-
verldssig wissen, mit welchen Leis-
tungen sie die obligatorische Schul-
zeit abgeschlossen haben. Neben
teils mangelhaften schulischen Fa-
higkeiten und Kenntnissen (Rechnen,
Schreiben, Lesen) sind es auch die
Sozialkompetenzen (Zuverldssigkeit,
Anstand, Piinktlichkeit, Leistungs-
wille usw.), die heute aus der Sicht
der Berufsbildenden zu wiinschen
ibrig liessen.

Hinzu komme, dass die Zeugnisse
aus der Sicht der Betriebe nicht mehr

«lesbar» seien, weil - so Davatz - «die
Noten offenbar nicht immer den ef-
fektiven Leistungen entsprechen».
Aus diesem Grund hétten viele Be-
triebe, aber auch Berufsverbinde
begonnen, allgemeine oder von der
Branche selbst entwickelte «Zulas-
sungstests» (Multi Check, Basic
Check) einzufiihren.

Wesentliche Mangel

Die sgv-Bildungsexpertin sieht Fort-
schritte: «Mit den durch HarmoS vor-
gesehenen Leistungsstandards erhal-
ten die Betriebe eine vergleichbare
Grundlage. Voraussetzung ist aller-
dings, dass diese Leistungsstandards
fiir verbindlich erklart werden und
die zustandigen Behorden die Um-
setzung regelmdssig iiberpriifen.»
Die Vernehmlassungsvorlage nehme
diese Anliegen zwar grundsdtzlich

auf, weist aber einige wesentliche
Mangel auf.

Ein erster Kritikpunkt betrifft den Ter-
min der letzten Uberpriifung. Dieser
ist gemdss Vorschlag in der 11. Klas-
se (nach bisheriger Zdahlweise ohne
Kindergarten 9. Klasse). Da die Be-
rufswahl spatestens in der 10. (alt 8.)
Klasse beginnt, ist dies eindeutig zu
spdt. Der Termin muss mindestens
um ein Jahr vorverschoben werden,
wenn noch eine Weichenstellung fiir
das letzte Schuljahr moglich sein soll.
Im Fachbereich Naturwissenschaften
kommt der Aspekt des Technikver-
stdndnisses sowie der technologi-
schen Entwicklungen, mit denen die
heutige Arbeitswelt konfrontiert ist,
eindeutig zu kurz. Der sgv verlangt,
dass dafiir Fachleute aus der Wirt-
schaft beigezogen werden.
Schliesslich erachtet der sgv den Be-
reich der beruflichen Orientierung als
zentral. Im Vorschlag ist er nur als
Teilfach und nur fiir Schiilerinnen
und Schiiler der obligatorischen
Schule vorgesehen. Dies ist aus Sicht
des sgv vollig ungeniigend. Die Be-
rufliche Orientierung muss zwingend
als eigenstdndiges Fach sowie auch
fiir diejenigen, die eine weiterfiihren-
de Schule (z.B. Gymnasium) besu-
chen, obligatorisch sein und in Zu-
sammenarbeit mit der Berufsbera-
tung und Vertretungen aus der Wirt-
schaft vermittelt werden. Die zu-
stindigen Lehrpersonen sind ent-
sprechend zu schulen. «Wenn es
schon das Ziel der Behorden ist, dass
bis ins Jahr 2015 rund 95 Prozent
der Schulabgédnger einen Sekundar-
stufe-2-Abschluss erlangen, ist eine
gute Berufswahlvorbereitung zwin-
gend», sagt Davatz unmissverstand-
lich. Gem

ENERGIESZENARIEN - Laut einer aktuellen Studie der Ziircher «Wissensagentur» Infras kann in
der Schweiz auf KKW verzichtet werden und trotzdem die Stromliicke geschlossen werden.

Gewerbe schlicht links liegen gelassen

Von einigen hochgejubelt, von ande-
ren scharf kritisiert: Was sind die
Hauptaussagen der Studie und was
bedeuten sie fiir das Gewerbe? Die
Autoren gehen - unter Berufung auf
die grossen Stromverbund-Unterneh-
men - davon aus, dass im Jahr 2035
ein zusdtzlicher Strombedarf von
30 Terawattstunden ansteht.

Damit keine Stromliicke entsteht,
empfiehlt die Studie, milliarden-
schwere Investitionen in die Stromef-
fizienz und in erneuerbare Energien
zu tdtigen. Etwa 11 TWh des zusatz-
lichen Strombedarfs konnten durch
erneuerbare Energien gedeckt wer-
den, weitere 19 TWh liessen sich
dank Energieeffizienz einsparen.
Laut der Studie bringt dieses Szena-
rio eine hohere Wertschopfung und
schafft mehr Arbeitspldtze; sein
Nettonutzen wird auf 2,8 Milliarden

Grosser Garten mit Sitzplatz.
Verkaufspreis CHF 530000.-

Wohnhaus mit 4%2- und 2-Zimmer-Wohnung

In Lampenberg, bei Liestal, verkaufen wir in griner Umgebung ein
Wohnhaus mit 4%- und 2-ZimmerWohnung. Das Wohnhaus verflugt Uber
Estrich, Keller, Werkstatt und Lagerraum. Auf dem 695 m2 grossen
Grundstuck befinden sich 3 Garagen und 2 Autoabstellplatze.

Die 4%-ZimmerWohnung hat einen Balkon, Wintergarten, Cheminée.

Liegenschafts- u. Steuerberatung Pia Baumgartner, 061 761 49 74

Franken beziffert. Das Alternativsze-
nario - Deckung des Bedarfs durch
den Bau von Grosskraftwerken, dar-
unter zwei Kernkraftwerke - ist da-

gegen mit einem Nettoverlust von
9 Milliarden Franken unwirtschaftlich.
Konnen diese Zahlen so stimmen?

Optimistische Annahmen

Auftraggeber der Studie sind die
Schweizer Umweltverbdnde, die an-
tinuklearen Stadtkantone Basel und
Genf sowie die Stadt Bern. Ihre Nen-
nung ist wichtig: Hatte die Stromwirt-
schaft die Vergleichsstudie bezahlt,
ware das Ergebnis wohl umgekehrt
herausgekommen, denn es hangt im-
mer von den getroffenen Annahmen
ab. Darunter sind folgende proble-
matisch:

Von 1990 bis 2009 stieg der Stromver-
brauch in der Schweiz um 23 Prozent,
wahrend der Anteil des Stroms aus So-

Laut Infras-
Studie ein teu-
rer Saurier:
KKW Miihle-
berg.

lar- und Windkraft unter einem Pro-
mille blieb. Um das Szenario der Studie
zu erfiillen, ist eine Trendwende not-
wendig. Dariiber hinaus wiirden die
Verbrauchsnormen fiir Gerdte und
elektrische Anlagen massiv verscharft
werden und auf den Strom wiirde eine
Lenkungsabgabe eingefiihrt, die seinen
Preis verdoppelt. Die wohl mutigste
Annahme ist die Senkung der Kosten
von Strom aus erneuerbaren Energien
auf unter 20 Rappen pro KWh.
Beziiglich der Endberechnungen
macht die Studie einen kapitalen Feh-
ler. Indem sie zwar auf die positiven
wie negativen Auswirkungen der In-
vestitionen in KKW und erneuerbaren
Energien eingeht, lasst sie die Kosten
ausser Betracht. Mit der Verdoppe-
lung der Stromkosten gehen mindes-
tens doppelt so viele Arbeitspladtze
verloren wie geschaffen werden. Die
Hauptbiirde tragen die KMU.

KMU als Leidtragende

Das durchschnittliche Gewerbeunter-
nehmen miisste etwa doppelt so viel
fiir den Strom bezahlen, seinen Ma-
schinenpark erneuern, elektrische
Gerdte austauschen, Mitarbeiterpro-
zesse neu schulen und zum Teil Ge-
bdude ausbauen. Auch wenn dieser
Mehraufwand durchaus seine Vortei-
le haben kann, wdren viele Betriebe
damit iberstrapaziert.
Die Infras-Studie hingegen geht nicht
darauf ein und fokussiert einseitig
auf die Leistungen der Grossunter-
nehmen und auf das Ziel der Ab-
schaffung der Kernkraft. Sie tiberlegt
sich keine mittelfristigen Konsequen-
zen, insbesondere Kostenfolgen, und
will den KMU keine Zeit geben, sich
angemessen zu positionieren.
Es besteht nur wenig Zweifel, dass
die Erhohung der Energieeffizienz
und der Ausbau von erneuerbaren
Energien der richtige Weg ist. Die
Zukunft gehort den Technologien,
die zugleich wirtschaftlich und um-
weltschonend sind. Das Gewerbe ist
heute schon in diesen Bereichen ein
Innovationsmotor und wird in Zu-
kunft stark von ihrem Ausbau pro-
fitieren. Mit ihrer Bevorzugung der
Grossunternehmen ldsst die Studie
gerade das umweltfreundliche Ge-
werbe links liegen.

Henrique Schneider
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Bei der Ablehnung der neuen Arbeitslosenversicherung steigen die Lohnabziige
per Gesetz automatisch fiir jeden Arbeitnehmer um 0,5% an. Die Folge: Jeder
Arbeitnehmer verdient ab 1. Januar 2011 monatlich weniger Geld! Je nach Lohn
fuhrt das zu Einbussen von mehreren hundert bis tausend Franken. Und das bel
steigenden Krankenkassenpramien, Steuern und Abgaben...

Deshalb: JA zur Arbeitslosenversicherung.
Denn mit der neuen Arbeitslosenversicherung
bleibt lhnen am Monatsende mehr Geld zum Leben!

Am 26. September. Sichere
Arbertslosenversicherung

Uberparteiliches Komitee fiir eine sichere Arbeitslosenversicherung, c/o Postfach 5835, 3001 Bern, www.sichere-alv.ch
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MARKETING

MYSWITZERLAND.COM - «Extrem effiziente Promotionsmassnahmen»: Die Marketingorganisation Schweiz Tourismus wirbt erfolgreich
mit Google AdWords-Textanzeigen.

MehrWebsite-Besucher dank Google

m Auf www.google.ch/adwords gehen
oder Hotline* anrufen: 0848-560167
= Mit dem Google-Konto anmelden
m Kampagneneinstellungen wahlen
m Kosten und Budget begrenzen

m Anzeigentext schreiben

m Suchbegriffe (Keywords) festlegen
m Kampagne aktivieren

**Der Gutscheinwert von 100 Franken

2010 und richtet sich nur an Neukunden, deren AdWords-Konto nicht alter

k

Mittels ihrer Website MySwitzerland.com lockt Schweiz Tourismus Interessierte ins Land - etwa zum Wandern nach Zermatt.

ADWORDS STARTHILFE

*Google Start-hotline
0848-560167 (0,08 CHF/min).
Mo-Fr: 8.00-19.00 Uhr

Jetzt anrufen und 100 Franken
Startguthaben* * sichern.

Dort gibt es auch Hilfe zur
Erstellung lhrer ersten Kampagne!

gilt nur bis zum 30. September

als 14 Tage ist. Die vollstéandigen Gutscheinbedingungen finden Sie unter:

www.google.ch/gutscheinbedingungen

Kleiner Einsatz, grosse Wirkung. Fiir
Christoph Briilhart liegt die Bedeu-
tung der Werbung mit kleinen Text-
anzeigen bei der weltweit grossten
Suchmaschine fiir seine Internetstra-
tegie klar auf der Hand: «Google Ad-
Words ist fiir uns eine extrem effizi-
ente Promotionsmassnahme.» Briil-
hart ist Online-Marketing-Manager
von «Schweiz Tourismus». Die nati-
onale Marketing- und Verkaufs-
organisation stellt auf ihrer Website
«MySwitzerland.com» alle Informa-
tionen rund um das Reise-, Ferien-
und Kongressland Schweiz zusam-
men. Ziel der Werbung mit den

Google AdWords-Textanzeigen ist es,
einerseits die Landesmarke Schweiz
zu stdrken und die Website zu pro-
moten, aber mehr noch «die Men-
schen, die bereits Interesse an der
Schweiz als Urlaubs- und Reiseland
haben, auf die entsprechenden Sei-
ten zu lenken», so Briilhart.

Deutlich gesteigerte Reichweite

Der Tourismus-Markt ist an sich
schon hart umkampft. Aber im Jahr
2009 fiihrte die weltweite Wirtschaft-
krise - auch in der Schweiz - zu-
sdtzlich zu sinkenden Ubernach-
tungszahlen. Deshalb verstdrkte
Schweiz Tourismus ihre Marke-
tinganstrengungen. Im Online-
bereich fiel der Website MySwitzer-
land.com die Rolle der zentralen An-
laufstelle zu. Zur Steigerung der
Reichweite diente unter anderem
Google AdWords. Uber die Textan-
zeigen-Schaltungen bei der Suchma-
schine kamen im Jahr 2009 iiber
sechs Prozent des Besucherstroms,
darunter zahlreiche Neukunden. Ins-
gesamt zdhlten die Macher 23,35
Millionen Seitenbesuche, das ent-
spricht einem Anstieg der Besucher-
zahlen um 32 Prozent gegeniiber
dem Vorjahr, das bereits eine Steige-
rung von 23 Prozent aufgewiesen
hatte.

Angesichts der beschriebenen
schwierigen Rahmenbedingungen
sind die Leistungswerte fiir 2009
umso beeindruckender. Obendrein
rechnet Christoph Briilhart fiir das
Jahr 2010 mit einem nochmaligen
Anstieg. Bis Ende Juni kamen be-
reits mehr als 50 Prozent (6,6 Milli-
onen) der 12,3 Millionen Besucher
iiber Google. Briilhart verweist in
diesem Zusammenhang darauf, dass
er dank der Messbarkeit der Besu-
cherstrome iiber Google AdWords
genau weiss, in welchen Bereichen
er seine Webseite noch optimieren
kann - dies macht er mit Google
Analytics - und so noch mehr Kun-
den gewinnt. (vgl. auch «Tipps fiir
KMUp»).

DUFTMARKETING - Ein sinnliches Instrument der neuen Art entwickeln derzeit die Forscher der
Universitat des Saarlandes: ein Gerat, das Gestank und Wohlgeruch erkennt.

Schniiffeln mit der «elektronischen Nase»

Geschmacker sind verschieden - und
erst noch, wenn es um die subjektive
Wahrnehmung von Geriichen geht.
Vorab in der Verarbeitung von Le-
bensmitteln kann der Unterschied
zwischen Duft und Gestank iiber viel
Geld oder gar das Schicksal von Un-
ternehmen und Restaurants entschei-
den. Dieses Problem hat Andreas
Schiitze, Inhaber des Lehrstuhls fiir
Messtechnik der Universitdt des Saar-
landes, sehr wohl erkannt. Er setzte
sich prompt die Idee in den Kopf, ei-
ne «elektronische Nase» zu ent-
wickeln, welche die Geriiche objektiv
bewerten kann.

Vielseitige Anwendung

Konkret wurde das Projekt, nachdem
ein Schuhforschungsinstitut an
Schiitze herantrat. Dabei galt es Tex-
tilien herzustellen, die nach dem
Tragen moglichst wenig nach
Schweiss riechen, was wiederum
moglichst wissenschaftlich gemes-
sen werden miisste. Die bisherige

Losung, der Einsatz von menschli-
che Testern, die an den Achseln an
den Ausdiinstungen herumschniif-
felten, reichte nicht aus, weil sie
nach wenigen «Duftmarken» schnell
ermiideten. Fiir den Professor und
sein Team begann ein schwerer Pro-
zess. Thr Ziel war ein Instrument,
das auch zur Entwicklung neuer
Diifte fiir Kdrperpflegeprodukte und
bei der Frischebewertung von Le-
bensmitteln helfend eingesetzt wer-
den sollte. «Es sind viele Anwen-
dungsgebiete denkbar, die aber noch
genauer erforscht werden miissen»,
so Schiitze. Ein wichtiger Bereich
konnte auch die Medizin sein, etwa
das Aufspiiren von Krankheiten wie
Diabetes.

Gutriechendes verkauft sich

Ein Bereich, fiir den Schiitzes Appa-
rat attraktiv sein konnte, ist das so-
genannte Duftmarketing. «Was sich
gut verkaufen soll, muss gut rie-
chen», betont Robert Miiller-Grii-

Er sptirt den Diiften nach: Profes-
sor Andreas Schiitze bei der Messung
von Windel-Ausdtinstungen.

now, bekannter Parflimentwickler
und Geschaftsfiihrer von Scentcom-
munication in Koln. «Der richtige
Einsatz von Duft hat immer Auswir-
kungen auf die Befindlichkeit der
Menschen und damit auch auf die
Kaufbereitschaft. Wer sich wohl
fiihlt, bleibt langer, und wer sich
langer in einem Shop aufhalt, kauft
im Zweifel auch mehr.» Miiller-Grii-
now kann seine Aussage belegen:
Bei einem Versuch in einem italie-
nischen Supermarkt nahm der Ver-
kauf von Pesto-Sauce in Dosen beim

Einsatz von Pesto-Duft um tiber 740
Prozent zu.

Noch nicht am Ziel

Trotz guter Fortschritte sind die For-
scher um Andreas Schiitze noch
nicht am Ziel. Aber im Vergleich zu
anderen Messverfahren hat ihr Sys-
tem einen Vorteil: Ihr Verfahren be-
ruht auf einem einzigen, sehr emp-
findlichen Breitband-Gassensor, der
auf fast jede denkbare Gaskompo-
nente reagiert. Altere Systeme hatten
dazu mehrere Sensoren bendétigt, die
zudem schnell alterten. Wann sich
die «elektronische Nase» einsetzen
lasst, hange auch von der jeweiligen
Aufgabenstellung ab, so Schiitze. Bei
einfachen Anwendungen wiirden
heute bereits dhnliche Verfahren ein-
gesetzt. Doch bis Schiitzes Technik
sich in Duftmarketing, Medizin oder
Lebensmittelkontrolle einsetzen
lasst, «muss sicherlich noch eine
Menge Hirnschmalz reingesteckt
werden». Gst

«Google AdWords ist fiir uns eine
extrem effiziente Promotionsmass-
nahme», sagt Christoph Briilhart,
Online-Marketing-Manager von
«Schweiz Tourismusn.

Qualitativ hochwertige Besucher

Wichtiger noch als die grosse Zahl
der Informationssuchenden ist fiir
Online-Marketing-Manager Briilhart
aber die sehr hohe Qualitat der Kun-
den, die iiber Google herangefiihrt
werden: «Generell bleiben diese Be-
sucher vier Minuten auf unserer
Website.» Zum Vergleich: «Bei Besu-
chern, die iiber Bannerwerbung kom-
men, sind es nur eindreiviertel Mi-
nuten.»

Rund 35 Prozent seines Onlinemar-
keting-Budgets gibt Christoph Briil-
hart fiir die Werbung mit den Kklei-
nen Textanzeigen bei Google aus.
Angesichts der Millionen Seiten-
besucher und deren langer Verweil-
dauer fallt sein Fazit eindeutig aus:
«Google AdWords besitzt fiir uns ei-
nen enorm hohen Stellenwert im
Marketing-Mix und ist sehr gut in-
vestiertes Geld.»

FUNF TIPPS FUR KMU

Christoph Briilhart, Online-Marke-
ting-Manager von «Schweiz Tou-
rismus» (vgl. Haupttext), ist als
Google Advertising Professional
zertifiziert. Im Folgenden seine
Tipps fiir kleine und mittelgrosse
Firmen im Umgang mit Google
AdWords:

m Bevor Sie anfangen, bestim-
men Sie die exakten Ziele und das
Budget fiir den Werbeeinsatz von
Google AdWords.

m Sie konnen die Suchbegriffe
(Keywords) selbst bestimmen.
Legen Sie eine genaue Auswahl
fest. Testen Sie die Suchbegriffe
zundchst mit einem kleinen Bud-
get.

m Wahlen Sie, wo lhre Anzeige
erscheinen soll: Land-, Sprach-,
Suchnetzwerk- und Gerate-Auswahl

m Google stellt tiber das kosten-
lose Tool Google Analytics um-
fangreiche Messergebnisse und
Reportings zur Verfiigung. Wer-
ten Sie die Ergebnisse des Key-
word-Tests genau aus und Uberprii-
fen Sie, ob Sie lhre Ziele erreicht
haben. Nutzen Sie auch Tools wie
Google Insights und keyword-tool.

m Passen Sie gegebenenfalls Key-
words und Budget an die Ergeb-
nisse an.
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SCHWEIZER MEISTERSCHAFTEN - Die Elite des Dachdecker-Nachwuchses traf sich kiirzlich im nationalen Polybau-Bildungszentrum
In Uzwil, um die Schweizer Meister zu ermitteln.

Exaktes Schaffen geht vor Eiltempo

1 |

Das preisgekronte Fassadenbau-Duo: Markus Haldimann und Pirmin Lustenberger.

Das Siegestrio in der Kategorie Flachdach: (v.l.): Michele Amacher, Dominik Aebi und

Michelle von Aesch.

RANGLISTEN

Flachdach

1. Dominik Aebi, Lim-
pach BE (Lehrbetrieb und
Arbeitgeber: Bernhard AG,
Utzensdorf)

2. Michele Amacher,
Lachen SZ (Josef Schwiter
AG, Lachen)

3. Michelle von Aesch,
Wadenswil ZH (Schnyder
Bedachungen/Fassadenbau
AG, Will)

Steildach

1. André Bartschi, Eggi-
wil BE (Lehrbetrieb: Growe
AG Bedachungen, Wicht-
rach; Arbeitgeber: Reusser
Bedachung, Wichtrach)

2. Christian Scheuner,
Suderen BE (Hansruedi
Maurer, Steffisburg)

3. Martin Roth, Herisau
AR (Klarer Bedachungen,
Herisau)

Fassadenbau

1. Markus Haldimann,
Bleiken BE

(Lehrbetrieb und Arbeit-
geber: Growe AG
Bedachungen, Wichtrach)
2, Pirmin Lustenberger,
Schachen LU

(Zihlmann AG, Wolhusen)

Die Organisatoren konnten zu dieser
Ausmarchung eine Kandidatin und
zwOlf Kandidaten begriissen, die sich
in den Sparten Steildach, Flachdach
und hinterliiftete Fassade massen. Die
Teilnehmerzahl mag klein erscheinen
- doch angesichts der Gesamtzahl der
Lernenden in der Branche - derzeit
sind es etwa 180 - ist sie sehr hoch.

Anspruchsvolle Aufgaben

Rund 300 Personen haben die Schwei-
zer Meisterschaft besucht und so die
Moglichkeit genutzt, zusammen mit
den Kandidaten einen speziellen Tag
zu erleben. Im Gegensatz zu den Trai-
nings standen die Teilnehmenden den
ganzen Tag unter Beobachtung des
Fachpublikums. Startberechtigt waren
Berufsleute unter 23 Jahren, welche
2011 die Objektleiterausbildung ab-
solvieren wollen.

Die Wettkdmpfer hatten bloss sechs
Stunden Zeit, um die anspruchsvol-
len Aufgaben zu erfiillen. Die fiinf
Steildach-Kandidaten hatten ein Dach
mit eingebautem Fenster unter An-
wendung sdmtlicher notwendiger
Materialien zu bedecken. Die Flach-
dachbauer sollten gleich zwei Aufga-
ben 16sen: Flachdach Kunststoff auf
eine Holzschalung und Flachdach
Bitumig auf Beton mit Voranstrich.
Die Fassadenbauer hatten eine Fassa-
denbekleidung mit ebenfalls einge-
bautem Fenster aufzubauen. Wah-
rend die Aufbauten fiir alle gleich
oder dhnlich waren, konnten die Teil-
nehmenden fiir die eigentliche Beklei-
dung eine eigene Variante wahlen.

Besonderes Augenmerk wurde bei
der Bewertung auf die Genauigkeit
der Arbeiten gerichtet. «Die meisten
haben sehr sauber gearbeitet und
sich ein grosses Kompliment ver-
dient», zog Jury-Chef Beat Hansel-
mann eine positive Bilanz. Das Tem-
po hatte allerdings generell schneller
sein konnen, «doch Exaktheit hat bei
einem Dach immer den Vorrang vor
der Schnelligkeit».

Frau auf dem Podest

Besonders gefreut hat den Polybau-
Ausbildungsexperten das Abschnei-
den der einzigen Frau im Wettbe-
werb. Michelle von Aesch, die bereits
Anfang Jahr an der Schweizer Meis-
terschaft im Klimabauen Bronze ge-
holt hatte, schaffte im Flachdachbau
als Dritte den Sprung aufs Podest. An
Durchsetzungswillen in der von Man-
nern dominierten Welt des Polybaus
fehlt es der blonden Berufsfrau aus
Waddenswil sicher nicht: «Allen Skep-
tikern beweise ich mit der Qualitat
meiner Arbeit, dass ich den richtigen
Beruf gewdhlt und gemeistert habe.»

Am Schluss setzen sich in allen Dis-
ziplinen Berner Kandidaten durch:
Dominik Aebi aus Limpach im Flach-
dach, André Bartschi aus Eggiwil im
Steildach und Markus Haldimann aus
Bleiken im Fassadenbau. Experte
Hanselmann ist {iber das hervorra-
gende Abschneiden der «Mutzen»
nicht iiberrascht: «Die Berner Kandi-
daten sind immer Super-Berufsleute,
die sich gut vorbereiten, gesunden
Ehrgeiz haben und iiber gute Nerven
verfligen.»

Mitmachen lohnte sich

Die Medaillengewinner jeder Katego-
rie erhielten einen Bildungsgutschein
im Wert von 3200 Franken. Damit
konnen sie die praktischen Module
der Objektleiterausbildung besuchen.
Pirmin Lustenberger aus Schachen,
Silbermedaillengewinner im Fassa-

denbau, freute sich sehr {iber den
Preis. «Den kann ich wirklich gut ge-
brauchen. Eine tolle Idee.»

Die beiden Sieger der Kategorie Dach-
decker und Flachdach haben die
Chance, die Schweiz an der Berufs-

weltmeisterschaft 2012 in Luzern zu
vertreten. Dazu miissen sie sich al-
lerdings in einem «Stichkampf» noch
gegen die Sieger der Schweizer Meis-
terschaften 2011 durchsetzen.
Swissskills/Lu

Sie schrieb Geschichte:

Mit Michelle von Aesch
X holte sich erstmals

& cine Frau bei den Meis-

terschaften der Dach-

i decker-Branche eine

Medaille.

BERUFSFELD GEBAUDEHULLE

Mit dem Beruf des Polybauers
vereinen sich im Berufsfeld Ge-
baudehiille die wichtigsten Be-
rufe der Gebaudehiillenbranche:
Dachdecker, Flachdachbauer, Fas-
sadenbauer, Fassadenmonteur,
Geriistmonteur, Bauisoleur und
Storenmonteur. Polybau ist die
gemeinsame Bildungsplattform
von flinf Branchenverbanden, die
national fiir das Berufsfeld Ge-
baudehiille alle Bildungsdienst-

ANZEIGE

leistungen anbietet. Die flinf
Partnerverbande sind Gebaudehiille
Schweiz - Verband Schweizer
Gebaudehiillen-Unternehmen, Ab-
dichtungen Estriche Schweiz
(PAVIDENSA), Verband Schwei-
zerischer Anbieter von Sonnen-
und Wetterschutz-Systemen (VSR),
Schweizerischer Geriistbau-
Unternehmer-Verband (SGUV) und
Schweizerischer Fachverband fiir
hinterliiftete Fassaden (SFHF).

Wo man schaut, bevor man baut.

i batien

N

modernisieren

2.-6.9.2010

Do-Mo 10-18
Messe Ziirich

www.bauen-modernisieren.ch

Parallelmesse

EIGENHEIM
MESSE
SCHWEIZ

A~ ‘W, gigenheiny-schweiz.ch
AN AN Messe Ziirich
HE V Schueiz 3.-5. September 2010

Patronat

Lebenskonze

Unternehmertunp'lta

BED Y VDR

Workshops fiir Unternehmer
und Nachfolger zur
eigenstandigen Ubergabe-/
Ubernahmegestaltung

www.unternehmertumaktiv.com

«Mdchten Sie das
Lebenswerk eines
anderen iibernehmen?»
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KMU-PORTRAT

OERTLI INSTRUMENTE AG - In Berneck werden Steuergerate, Instrumente und Verbrauchsmaterial fiir die Augenchirurgie entwickelt und
produziert. Der Familienbetrieb hat den Generationenwechsel erfolgreich eingeleitet und erzielt jahrlich zweistellige Wachstumszahlen.

Rheintaler KMU sticht ins Auge

Die sterilen
Einwegartikel
werden im
Reinraum pro-
duziert,

schaft der
Oertli Instru-
mente AG.

Unternehmen, die Instrumente, Ge-
rate und Verbrauchsmaterial fiir Au-
genoperationen herstellen, bewegen
sich in einem hart umkampften
Markt. Umso erstaunlicher, dass sich
beim Kampf um die Weltmarktantei-
le ein Familien-KMU aus dem St. Gal-
ler Rheintal drei US-amerikanischen
Grosskonzernen entgegenstellt. Die
Oertli Instrumente AG hat Tausende
Spitaler und Privatpraxen in Europa,
Nahost, Indien, China und Siidame-
rika von der Qualitat ihrer Produkte
iiberzeugt. In den vergangenen zehn
Jahren stieg der Umsatz im Schnitt
um zwolf Prozent.

Die Weltwirtschaftskrise hat das Un-
ternehmen gut gemeistert. In Stid-
amerika brach der Umsatz letztes
Jahr zwar ein, dagegen war das
Wachstum vor allem in Indien und
China wie auch in den westeuropdi-
schen Hauptmarkten nach wie vor
beachtlich. Fiir seinen Erfolg wurde
das KMU im Friihling mit dem SVC

Unternehmerpreis Ostschweiz aus-
gezeichnet.

Drei Entwicklungsabteilungen

Die Oertli Instrumente AG stellt seit
1955 Hilfsmittel fiir operative Eingrif-
fe im Augenbereich an: sei es fiir die
Behandlung von Erkrankungen wie
Grauer und Griiner Star oder fiir die
Optimierung von Glaskorper- und
Netzhautfunktionen.

Zum Einsatz kommen die Instrumen-
te und Gerdte also beispielsweise,
wenn der Graue Star eines Patienten
behandelt wird, wenn also die getriib-
te Linse operativ durch ein kiinstli-
ches Linsenimplantat ersetzt wird.
Andererseits greifen Augenarzte auch
gerne auf das technische Know-how
aus Berneck zuriick, wenn bei der
Vitrektomie genannten Operation ge-
zielt Teile des Glaskorpers chirurgisch
entfernt werden. Bei diesen Opera-
tionen manipuliert der Arzt durch
kleinste Offnungen von unter 0,5 mm.

«Wir sind bei diesen Operationsarten
technisch fithrend und setzen in der
Mikrochirurgie neue Massstdbe», so
Marketingleiter Thomas Bosshard.
Das KMU lasst sich dies viel kosten.
«Jedes Jahr investieren wir elf bis
zwOlf Prozent unseres Umsatzes in
die drei Entwicklungsabteilungen
Systementwicklung, Produktentwick-
lung und Grundlagenforschungy, er-
Kklart er.

Immer mehr Einweginstrumente

In der Systementwicklung wird die
Oertli-Gerdtelinie weiterentwickelt
(siehe Text unten). «Einfache Bedie-
nung, bewusster Verzicht auf unno-
tige Spielereien, maximale Funktio-
nalitdt, hochste Sicherheit und mar-
kantes Design sind die Maximen un-
serer Geratepolitik», so Bosshard.

In der Produktentwicklung verbes-
sern die Oertli-Spezialisten die Ins-
trumente. «Unser Ziel ist es, mit nur
wenigen, aber sinnvoll auf die Oertli-
Operationsgerdte abgestimmten Ins-
trumenten alle Operationstechniken
zu ermoglichen. Das vereinfacht die
Arbeit im OP und erhoht die Wirt-
schaftlichkeit», erkldart Bosshard.
«Grundsatzlich setzen wir auch bei
den Instrumenten auf Dauerhaftig-
keit. Wir produzieren Instrumente,
die mit gutem Gewissen wiederauf-
bereitet werden konnen und lange die
Hand des Chirurgen erfreuen.» Aller-
dings: Bei Operationsinstrumenten,
bei denen Reinigung und Sterilisation
besonders grossen Aufwand erfor-
dern, setzt Oertli voll auf sterile Ein-
wegprodukte. «Bereits heute erzielen
wir 50 Prozent unseres Umsatzes mit

Die Operationsgerate werden per Pedal bedient.

«Ein Arzt will keinen Touchscreen»

Bei den Operationssystemen setzt
Oertli auf eine Dreigerdtestrategie.
Erhaltlich sind das portable Kleinge-
rat SwissTech, die Gerdteplattform
faros und das Premiumoperationsge-
rdt OS3. Bei allen drei Geraten setz-
ten die Oertli-Entwickler auf einfache
Bedienung und Kompaktheit.

«Ein Arzt will keinen Touchscreen,
wenn er im Operationssaal steht»,
erklart Marketingleiter Thomas Boss-
hard. Ein Knopfdruck miisse genii-
gen, um einen bestimmten Zustand
zu erreichen. Und das Bedienelement
muss sofort gefunden und gefiihlt
werden konnen. «Das Arbeitsfeld des
Arztes konzentriert sich mit dem Mi-
kroskop auf das Auge des Patienten.

Nie wirft er einen Blick auf Anzeigen,
nie bedient er einen Touchscreen»,
weiss Bosshard.

Keine mehrstufigen Meniis

Ein Augenarzt erteilt seine Befehle
miindlich oder iiber ein Fusspedal.
«Darum ist beim Premiumoperations-
gerdt OS3 das Pedal praktisch unbe-
grenzt programmierbar, auch zum
Wechsel der Funktionen», erklart
Thomas Bosshard.

Die miindlichen Befehle aber kann
die Assistenz praktisch blind aus-
fiihren, weil die Belegung der Tasten
nie wechselt und zur Ausfithrung
eines Befehls nur eine Aktion notig
ist. «Es gibt keine mehrstufigen Bild-

schirm-Meniis, keine unnétigen
Hilfstexte und Anleitungen oder Ani-
mationen», so Bosshard. Dafiir ge-
horten Sprachbestdtigung zum Stan-
dard. Die individuelle Anpassung an
eine unbeschrinkte Anzahl Arzte
konne im Hintergrund vorgenom-
men werden.

Das 0S3 gilt als extrem zuverlassig.
Dank Embedded Microcontroller-
Technik ist das Gerdt nach einem
Stromunterbruch sofort wieder in der
vorherigen Funktion betriebsbereit.
Die storungsanfallige Komplexitdt
von Personal-Computer-Betriebssys-
temen wird damit umgangen. Das
erklart die ausserordentliche Stabili-
tdt der Oertli-Gerate.

sterilen Einwegprodukten. Deshalb
hat die Firma letztes Jahr aus eigenen
Mitteln fiinf Millionen Franken in
ein neues Produktions- und La-
gergebaude investiert. Im Erdge-
schoss des mit dem Hauptgebau-
de verbundenen Neubaus wurde
eine 625 Quadratmeter grosse
Produktionshalle erdffnet, im
Untergeschoss 900 Quadratme-
ter zusatzliche Lagerflache ge-
schaffen.

Durchdachte Nachfolgerege-
lung

Bevor das KMU aber das Millionen-

projekt in Angriff nahm, wurde erst

die Nachfolge an der Unterneh-

mensspitze geregelt. Andreas Boss-

hard, seit 1992 Besitzer der Firma,

rief vor vier Jahren seine Sohne

Christoph und Thomas sowie wei-

tere enge Familienangehorige zu

einem Familienrat zusammen. Die

Familie musste zwischen

den Vor- und Nachteilen

einer internen Nachfol-

ge oder einer externen

Losung entscheiden.

Selbst der Verkauf der

Firma war eine magli-

che Option.

«Wir vereinbarten, vor

einem endgiiltigen Entscheid kon-
krete Kaufgesprache mit Interessen-
ten zu fiihren», erinnert sich Tho-
mas Bosshard. Bei den Gesprdachen
sei der Familie klar geworden, dass
die Oertli Instrumente AG nach ei-
nem Verkauf nicht mehr dasselbe
Unternehmen sein wiirde. «So trafen
Wir uns zu einem zweiten Fami-
lienrat, bei dem wir uns fiir eine

interne Nachfolgeregelung ent-

schieden», so Bosshard. Zugleich

musste festgelegt werden, welche

Funktionen die beiden S6hne im
Betrieb {ibernehmen sollten.

Briider teilen sich Aufgaben

«Uns kam bei der Diskussion zugute,
dass mein Bruder und ich unter-
schiedliche Arbeitsfelder hatten», er-
klart Thomas Bosshard. Fiir ihn sei
es nie ein Problem gewesen, dass
nicht er, sondern sein Bruder, der jah-
relang Managementberater am Malik
Management Zentrum St. Gallen ge-
wesen war, als neuer Geschaftsfiihrer
favorisiert wurde. «Ich hatte immer
ein grosses Flair flir Unternehmens-
kommunikation, weshalb ich mich
gliicklich schatzte, neuer Marke-
tingleiter werden zu diirfen», so der
jiingere der beiden Briider. Wahrend
er seine Stelle bereits 2006 antrat,
wurde Christoph Bosshard behutsam
auf seine neue Rolle vorbereitet. Ab
Madrz 2009 wurde er im Betrieb inten-
siv eingearbeitet, per 1. Januar 2010
iibernahm er die Geschéftsleitung.
Vater Andreas Bosshard zog sich zu-
gleich aus dem operativen Tagesge-

Die neue Operations-
plattform faros.

schaft zuriick, steuert aber seitdem
als Prasident des Verwaltungsrates
die Strategie des Unternehmens im-
mer noch massgeblich mit.
«Wir sind ein richtiges Familien-
KMU», so Thomas Bosshard. «Wir
nehmen den Wettstreit gegen die
amerikanischen Multis weiterhin von
Berneck wahr», verspricht Bosshard.
Und dies von Berneck aus. Begriin-
dung: «In der Schweiz haben wir en-
gagierte und topausgebildete Arbeits-
kréfte, zuverldssige Lieferanten und
eine gute Infrastruktur. Der Output
pro investiertem Franken in der
Schweiz ist verglichen mit anderen
Landern sehr gut». Zudem sei «Made
in Switzerland» nach wie vor ein gu-
tes Verkaufsargument.

Matthias Engel

LINK
www.oertli-instruments.com

DAS UNTERNEHMEN

Die Firma wurde 1955 durch
Heinz A. Oertli gegriindet. 1992
kaufte der Unternehmer Andreas
Bosshard die Firma. 2010 hat er
die Geschaftsfithrung an seinen
alteren Sohn Christoph Bosshard
ibergeben, der jiingere Sohn,
Thomas Bosshard, leitet seit 2006
den Bereich Marketing. Die Firma
beschéftigt gegen 100 Mitarbei-
ter. Der Exportanteil betragt

85 Prozent.

Arbeiten mit viel Prizision (v..): Marketingleiter Thomas Bosshard, Verwaltungs-
ratsprdsident Andreas Bosshard und Geschdftsfiihrer Christoph Bosshard.
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RICHTIG VERHANDELN - Ein wahrer Profi beginnt ein Verkaufsgesprach, indem er sich nach dem
Budget erkundigt, trumpft dann aber mit Zusatznutzen und Serviceleistungen auf.

Potenzial nicht verschenken

Ohne grundlegendes Know-how in
der Gesprdchs- und Verhandlungs-
fiihrung verschenken viele Unterneh-
men grosse Potenziale. Dabei ent-
scheidet die Verhandlungskompetenz
der Mitarbeiter ganz direkt tiber die
Wettbewerbsfdhigkeit eines Unter-
nehmens. Wer die Kniffe einer pro-
fessionellen Verhandlungsfiihrung
kennt, wird seinen Wettbewerbern
immer die beriihmte Nasenldnge vo-
raus sein. Dabei gilt: Ein cleverer Ver-
handlungsprofi erkundigt sich zu Be-
ginn des Gesprdchs nach den Preis-
vorstellungen seines Kunden, argu-
mentiert aber wahrend der eigentli-
chen Verhandlung nicht mit dem
Preis, sondern mit Zusatznutzen und
Serviceleistungen.

«Anstatt das Thema Preis zu vermei-
den und wie ein Kater um den heis-
sen Brei herumzuschleichen, sollte
sich ein Verkdufer mdglichst friih
nach dem Budget seines Gesprach-
partners erkundigen», sagt Kommu-
nikationspsychologe Udo Kreggen-
feld. Als langjahriger Coach fiir Ver-
handlungskompetenz weiss er, dass
viele Verkdufer der Meinung sind,

dass die Preisverhandlungen erst am
Ende der Verhandlungsgesprache be-
ginnen. «Aber wer sein Gesprdch so
aufbaut, hat keine Gegenargumente
mehr, wenn der potenzielle Kunde
sich am Preis stort», so Kreggenfeld.
Sei dagegen gleich zu Beginn der
Preisrahmen gesetzt, konne sich der
Verkaufer darauf konzentrieren, den
Zusatznutzen seines Produktes oder
seiner Dienstleistung hervorzuheben.

Mehrwert aus Kundensicht

Es ist wichtig, den Mehrwert eines
Produktes so anzupreisen, dass der
Kunde die Vorteile sofort erkennt.
«Ich muss immer wissen, mit wem
ich es zu tun habe und was fiir einen
Kunden wichtig ist», betont Kreggen-
feld. So mache es wenig Sinn, einem
Einkdufer zu berichten, dass man
den Umfang der neuen Hydraulik-
pumpe um 19 Prozent reduzieren
konnte. Der Experte empfiehlt statt-
dessen, mit konkreten Vorteilen auf-
zuwarten. Zum Beispiel, dass durch
den geringeren Umfang unter der Mo-
torhaube mehr Platz fiir die grosse-
ren Batterien geschaffen wird, die der
Gesetzgeber verordnet. Oder dass die

Nett sein gentigt nicht: Fiir erfolgreiche Geschdftsverhandlungen sind klare Strategien nétig.

Pumpen leichter einzubauen sind
und deswegen starker nachgefragt
sein werden. Oder dass sich der Kun-
de beim Pumpenkauf beim Thema
Innovation zum Marktfiihrer macht.
«Ein Verkaufer soll auch erwahnen,
welche Partner langst auf seine Pro-
dukte vertrauen und an konkreten
Beispielen aufzeigen, wie gut Ser-
vice und Wartung sind.»

Rabatte immer begriinden

Auf die Klage «Das ist zu teuer!» ant-
wortet ein Verkdufer am besten mit
der Gegenfrage «Warum?». Viele
Kunden sind iiberrascht, wenn sie
um eine Begriindung ihres Einwands
gebeten werden. Und der Verkadufer
muss wissen: Was genau ist dem
Kunden zu teuer? Das ganze Paket,
einzelne Teile daraus, die Garantie
oder der Service? Verglichen womit
ist es zu teuer? Liegt es am Preis oder
an seiner aktuellen finanziellen Si-
tuation?

Es kann durchaus sein, dass der Ver-
kdufer nicht um einen Preisnachlass
herum kommt. Dann muss er aber
in der Lage sein, den Rabatt auch zu
begriinden. Kreggenfeld rat: «Grund-

ZUR PERSON

Udo Kreggen-

feld ist Au-

tor des Buches

«Verhandeln?

- Systemische
Verhandlungs-
kompetenz fiir

-~ eine komple-

xe Welt». Er leitet eine Agentur fiir

Kommunikationsberatung in Frei-

burg im Breisgau und bietet als

Flihrungscoach fiir Unternehmen

in Deutschland und in der Schweiz

Trainings- und Beratungsdienstleis-

tungen an.

sdtzlich sollte man seinen Zielpreis
durchsetzen und einen Rabatt stets
nur bei einer Gelegenleistung des
Kunden gewdhren.» Also beispiels-
weise wenn der Kunde frither be-
stellt, die Ware selber abholt, auf ge-
wisse Garantien verzichtet, eigene
Techniker fiir die Installation zur Ver-
fligung stellt oder statt des ganzen
Teams nur einen Mitarbeiter einar-
beiten lasst.

Wichtig ist, dass der Verkdufer eine
innere Preissolidaritat hat, also voll
und ganz von der Angemessenheit
des Preises tiberzeugt ist. «Ist ein Ver-
kdufer unsicher, ob der Preis fair ist,
weckt er damit den Jagdinstinkt des
Einkaufers», weiss Kreggenfeld. Und
dies gelte es zu vermeiden. «Was fiir
den Kunden ein kleines Entgegen-
kommen zu sein scheint, rasiert den
Gewinn des Verkdufers dramatisch.»

«Preissensibilitat nimmt ab»

Udo Kreggenfeld ist iiberzeugt, dass
im Konsumgiiterbereich Preis-
schlachten mit Werbespriichen wie
«Auf alles 20 Prozent» ihre Spuren
hinterlassen haben. «Die Kunden
schauen zwar sehr genau auf den
Preis, lassen sich aber nicht hinters
Licht fiihren und wissen, dass kein
Unternehmen dauerhaft 20 Prozent
geben kann. Es sei denn, der Preis
wurde vorher draufgerechnet. Des-
wegen achten Kunden wieder ver-
mehrt auf den Geschéftspartner, die
Qualitdt und auf Zusatznutzen eines
Produktes», erkldrt er.

Matthias Engel

LINK
www.kreggenfeld.de

NACHFOLGEREGELUNG - Das eigene Lebenswerk in neue Hande geben, stellt viele KMU-Chefs
vor unterschiedlichste Fragen - nicht zuletzt emotionaler Natur.

Die letzte grosse Herausforderung

Wann ist der richtige Zeitpunkt zum
Abgeben? Ist ein fdhiger Nachfolger
oder eine Nachfolgerin da? Aus der
Familie? Aus der Firma? Muss nach
einer externen Losung gesucht wer-
den? Wie muss das Unternehmen fiir
eine erfolgreiche Ubergabe oder ei-
nen allfdlligen Verkauf an Dritte auf-
gestellt sein? Wie werden Lebenspart-
ner und Familie finanziell abgesi-
chert? Wie sieht die Altersvorsorge
aus? Welche Finanzierungslosung
eignet sich fiir die Erbschafts- und
Steuersituation? Gibt es ein Notfall-
szenarium? Wie werden Rucktritt

und Ubergabe oder Nachfolge in der
Familie, bei den Mitarbeitenden
wahrgenommen? Wie wird kommu-
niziert? Fragen liber Fragen, die sich
ein Unternehmer stellen muss.

Ein Ubergabe-/Nachfolgeprozess ist
vor allem auch eine emotionale He-
rausforderung. Das Spannungsfeld,
das infolge unterschiedlicher Pers-
pektiven der Beteiligten entsteht,
wird sichtbar. Die Ausloser und neu
entstehende Missverstandnisse zei-
gen aber immer wieder dhnliche Kon-
stellationen und Muster. Es ist wich-

tig, tiber die richtigen Fakten zur Ent-
scheidungsfindung zu verfiigen. Das
Ziel ist Fairness und Klarheit bei al-
len Beteiligten und die Starkung des
Unternehmens fiir die Zukunft.

Die Ziircher Hochschule fiir Ange-
wandte Wissenschaften ZHAW hat
eine Methode zum angeleiteten
Selbststudium entwickelt, welche al-
le Themen des Ubergabe- bzw. Uber-
nahmeprozesses behandelt. Sie bietet
im Rahmen der Initiative «Lebens-
konzept Unternehmertum» Work-
shops an. Diese richten sich an Un-

ternehmer, die vor einer Ubergabe
ihrer Firma stehen, sowie an poten-
zielle Nachfolger. In den Workshops
kommen alle Aspekte zur Sprache.
Die Teilnehmenden vertiefen ihre
praktischen und theoretischen Kennt-
nisse und bereiten eigenstandig ihre
individuelle Losung vor. Fiir die Wis-
sensvermittlung und Beratung steht
ein kompetentes Expertenteam zur
Verfligung. pd

LINK
www.unternehmertumaktiv.com
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COMPUTER-TIPPS

Gewusst wie

Jetzt kdnnen auch Jugendliche schnell herausfin-
den, ob sie zu viel trinken, rauchen, kiffen, Me-
dikamente schlucken oder im Internet surfen. Die
Ziircher Gesundheitsdirektion hat die Selbsttests
im Internet, die bisher auf Erwachsene ausgerich-
tet waren, angepasst. Sobald die Interessenten die
Fragen beantwortet haben, erhalten sie eine Riick-
meldung und falls notwendig konkrete Verhaltens-
tipps. Die Versionen fiir Erwachsene sind seit 2006
aufgeschaltet und werden jeden Monat zwischen
500 und 700 Mal aufgerufen. Jeder zweite Benut-
zer will wissen, ob er zu viel Alkohol trinkt.

LINK
www.suchtpraevention-zh.ch

Einfacher Stresstest

Wer wissen will, ob er Stress ausgesetzt ist und
ob er richtig damit umgeht, kann das auf der In-
ternetseite http://h4vbg.mit.de/sponline testen.
Fragen danach, ob Arbeit und Freizeit in einem
ausgewogenen Verhaltnis zueinander stehen oder
ob die eigene Leistung im Unternehmen anerkannt
wird, sollen die personliche Gefahrdung einschat-
zen helfen. Das Ergebnis zeigt eine Ampel an.
Wer mit seinen Antworten im gelben oder roten
Bereich landet, wird auf einen umfangreichen
Hinweiskatalog zur Stresspravention verwiesen.

PDF-Dateien kopieren

Wer Inhalte aus einem PDF-Dokument iiberneh-
men und in Word einfiigen will, hat es mitunter
nicht leicht: Entweder er bekommt nur den nack-
ten Text oder grafische Elemente werden falsch
formatiert iibernommen und landen an den fal-
schen Stellen. Mit dem versteckten Schnapp-
schuss-Werkzeug des AdobeReaders lassen sich
solche Qualereien vermeiden. Dazu die PDF-Datei
im Adobe Reader 6ffnen und die Seite ansteuern,
aus welcher Inhalte {ibernommen werden sollen.
Danach geht es in die Werkstatt: Im Menii «Werk-
zeuge» den Befehl «Auswdhlen und zoomen |
Schnappschuss-Werkzeug» aufrufen. Anschlies-
send mit gedriickter Maustaste einen Rahmen um
den ausgesuchten Bereich ziehen. Nach dem Los-
lassen der Maustaste landet der gesamte Rahmen-
inhalt automatisch als kopiertes Foto in der Zwi-
schenablage. Mit Hilfe der Funktion «Bearbeiten
| Einfiigen» oder der Tastenkombination [Strg][V]
ldsst sich der Ausschnitt in jede Windows-Anwen-
dung ibernehmen, etwa in ein Word-Dokument.

Schnelle Ubersetzung

Wer beim Surfen auf einen fremdsprachigen Text
stosst und eine Ubersetzung bendtigt, markiert
den Begriff normalerweise, ruft einen Uberset-
zungsdienst im Web auf und iibertragt das Wort
oder den Satz in die entsprechende Eingabemas-
ke. Manche installieren fiir diese Aufgabe ein
Add-On, das im Browser jederzeit zur Verfiigung
steht und bei Bedarf die passenden Ubersetzun-
gen liefert. Beides eriibrigt sich mit dem Sofort-
link, den Google Translate fiir die Lesezeichen-
Symbolleiste anbietet. Dazu «translate.google.
com» aufrufen und links auf «Tools und Ressour-
cen» klicken. Dann in den Bereich «Rufen Sie
Ubersetzungen mit einem Klick iiber die Toolbar
Thres Browsers auf» wechseln. Dort die gewiinsch-
te Sprache mit gedriickter Maustaste in die Lese-
zeichen-Symbolleiste des Browsers ziehen.

Ladies first

Dass das Thema Geld-
anlage bei Frauen

im Trend liegt, wider-
spiegelt der stetige
Anstieg von Mitglie-
dern in Investmentclubs fiir Frauen. Diese gibt
es seit einigen Jahren auch in der Schweiz, bei-
spielsweise den Smart Ladies Investment Club
in Ziirich, den Ladies Investment Club of Gene-
va oder den Women Investors Club in Lausanne.
Aufgrund dieser Erkenntnisse haben viele Ban-
ken spezielle Beratungsangebote fiir Frauen ins
Leben gerufen. Frauen profitieren von einer frau-
enspezifischen Finanzberatung sowie von exklu-
siven Veranstaltungen und Publikationen.

LINK
wwwi.slic.ch
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SCHWERPUNKT

BODENLEGER - Der Beruf des Bodenlegers leidet in der Schweiz unter einem nicht allzu positiven Image - zu Unrecht,
wie BodenSchweiz-Geschaftsfithrer Daniel Heusser festhalt.

Ein Beruftritt aus dem Schatten

Arbeit auf den Knien, giftige Ddmpfe
einatmen und schwere Lasten tragen:
Die Reputation des Bodenlegerberufs
konnte besser sein, denn der Beruf
ist es allemal! Zwar verlegen sich Bo-
denbeldge auch heute noch nicht von
alleine, gleichwohl hat sich das Be-
rufsbild in eine vielseitige und attrak-
tive Richtung gewandelt.

uSehr vielseitige Lehren

«Die Bodenlegerausbildung ist eine
sehr vielseitige Lehre», bestdtigt Bo-
denSchweiz-Geschaftsfiihrer Daniel
Heusser gegeniiber der sgz. «Ange-
hende Bodenleger konnen sich zwi-
schen zwei Fachrichtungen entschei-
den, entweder in Richtung textile/
elastische Beldge oder in Richtung
Parkett. Beide Fachrichtungen bein-
halten eine dreijahrige Grundbildung,

BodenSchwelz
Sol=Lsse
PavimentiSvizzer
Werhiard Boden belepichgess e
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DER VERBAND

«Wir sind bodenlos bodenstandig»: BodenSchweiz
ist der fiihrende Verband der schweizerischen
Fachgeschafte fiir Linoleum, Spezialbodenbeldge,
Teppiche und Parkett. BodenSchweiz erbringt spe-
zifische Dienstleistungen fir die gesamte Boden-
belagsbranche, wahrt und fordert die fachlichen,
wirtschaftlichen und ideellen Interessen seiner
Mitglieder sowie das Ansehen des Berufsstandes.

LINK
www.bodenschweiz.ch

welche mit einem eidg. Fahigkeits-
ausweis abschliesst.» Zudem kénnten
erfolgreiche Absolventen in einem
Zusatzjahr die jeweils andere Fach-
richtung auch noch erlernen, was zu
iiber 90 Prozent genutzt werde, er-
gdnzt der BodenSchweiz-Direktor.

Weiterbildungsmaoglichkeiten

Der Verband bietet auch eine ganze
Palette an Weiterbildungsmaoglichkei-
ten. Daniel Heusser: «Die klassischen
Weiterbildungen sind jene zum Chef-
bodenleger und anschliessend die
hochste Priifung zum eidg. dipl. Bo-
denlegermeister. Daneben gibt es un-
zahlige Seminare zu den verschie-
densten Themen wie Parkettverlegen,
Spannteppichkurse, Klebstofftechnik,
Hohlkehlen, Nasszellen und viele an-
dere mehr.»

«FAHIGE SCHUL-
ABSOLVENTEN FINDEN
JEDERZEIT EINEN
AUSBILDUNGSPLATZ.»

Lehrstellen schwierig zu besetzen

Nach wie vor hat die Bodenbelags-
branche Miihe, gentigend Auszubil-
dende zu finden. Da der Beruf des
Bodenlegers leider noch immer {iber
kein besonders gutes Image verfiige,
sei es sehr schwierig, die offenen
Lehrstellen mit guten Schulabgan-
gern zu besetzen, sagt Daniel Heus-
ser. Im Klartext: «Fahige Schulabgan-
ger finden bei Bodenbelagsfachge-
schaften jederzeit einen Ausbildungs-

S

Schweizer Meister Michael Heid (rechts) gilt als einer der versiertesten Bodenleger des Landes.

platz.» Des Weiteren bietet die
Bodenbelagsbranche auch eine Aus-
bildung im Detailhandel an. Sie rich-
tet sich an diejenigen Schulabganger,
welche nicht in der Verlegung, son-
dern ausschliesslich in der Beratung
und im Verkauf von Bodenbeldhen
tdtig sein mochten.

Gesundheitsschutz:
Branchenweite Losung

Grundsatzlich gehoren Bodenleger
aus Sicht der SUVA zu den Berufs-
gruppen mit besonderer gesundheit-
licher Gefdhrdung; entsprechend hat
die Eidg. Koordinationskommission

Romano Bigi, Prasident BodenSchweiz

«Der Gang zum Fachmann lohnt sich»

sgz: Herr Bigi, welches sind die
aktuellen Trends fiir Bodenbeldge?
Losen zum Beispiel Klick-Parkett
und Laminat-Beldge fest verleimte
Produkte gdnzlich ab?

H Romano Bigi: Aktuell werden Land-
hausdielen in Eiche in diversen Farb-
tonen bevorzugt und verlegt. Ver-
leimte Produkte werden ihre Berech-
tigung beibehalten, da schwimmend
verlegte Produkte - im sogenannten
Klicksystem - Nachteile aufweisen
in Bezug auf Raumschall und bei Un-
terboden mit Bodenheizungen. Auch
bei Oberfldchensanierungen von Par-
kettbeldgen haben fest verleimte Pro-
dukte Vorteile.

Apropos Parkett: Wie lautet die
Haltung von BodenSchweiz gegen-
iiber der Verwendung von zertifi-
zierten Holzern?

m Natiirlich ist der Fachhandel fiir zer-
tifizierte Holzer. Interessant ist jedoch,
dass der Konsument beim Parkettbo-
den nicht gross nach FSC-zertifizierten
Holzern fragt. Wahrscheinlich, weil
zurzeit viel Eiche verwendet wird.
Hier ist ja die europdische PEFC-Zer-
tifizierung massgebend und der Kon-
sument geht davon aus, dass das Holz
zertifiziert ist. Leider gelangen aber
vermehrt Parkettboden aus China mit
nach Asien importiertem europdi-
schem Holz zu uns. Hier miisste ofters
die Frage gestellt werden, ob es diese
«Hin- und Herverlagerung» braucht,
nur um auf diese Weise die Produkti-
onskosten zu senken. Die Transport-
kosten sind hier eindeutig zu tief.

«Unsere gut ausgebildeten Fachleute
kénnen den Kunden den passenden
Boden anbieten», sagt Romano Bigi,
Préisident BodenSchweiz.

Auch werden seit einigen Jahren
— vor allem fiir den Aussen-
bereich — zunehmend Hélzer mit
Kunststoffen vermischt. Ist das
die Zukunft?

m Ich glaube nicht, da gute Produkte
zurzeit gleich viel kosten wie Holz-
boden. Der Konsument wird sich fiir
Holz entscheiden.

Und was ist mit den Spannteppi-
chen? Werden Teppiche in grossen
Rdumen iiberhaupt noch mit
Leisten von Wand zu Wand ge-
spannt?

B Leider zu wenig - und dies trotz
des wunderbaren, angenehmen Tritt-
komforts und der ldngeren Lebens-
dauer, da der Teppich beim dariiber
gehen nachgibt, weil er nicht fest mit
dem Unterboden verleimt wird. Ob
es zu einer Nachfragezunahme kom-

men wird, muss die Zukunft weisen.
Die Frage lautet in diesem Fall, ob
der Konsument wieder langlebige
Produkte kaufen und verlegen lassen
will. Ich hoffe, dass wir dann noch
auf die entsprechenden Fachleute
zdhlen konnen. So arbeitet in unse-
rer Firma gerade noch ein Bodenleger
von 20, der die Technik des Spannens
beherrscht.

«Do it yourself» ist auch in der
Schweiz zum Trend geworden.
Weshalb lohnt sich der Gang zum
Fachmann trotzdem?

B Der Gang zum Fachmann lohnt sich
vor allem aus zwei wichtigen Griin-
den. Einerseits wegen der Garantie:
Der Bodenleger ist verpflichtet, fiir
Produkt und Arbeit beispielweise
nach SIA zwei Jahre fiir offene Mén-
gel und fiinf Jahre fiir verdeckte Man-
gel zu haften. Bei einem Mangel ist er
verpflichtet, die Ursache zu eruieren
und den Mangel zu beheben. Beim
Kauf in sogenannten «Do it yourself»-
Geschiften gilt jedoch der Fahrnis-
kauf, das bedeutet hochstens ein Jahr
Garantie flir das Material. Falls etwas
mit dem Produkt nicht in Ordnung ist,
muss sich letztlich der Kdufer um die
Angelegenheit kiimmern.

Andererseits macht auch das Fachwis-
sen den Gang zum Fachmann lohnens-
wert: Die Fachgeschafte verfiigen mit
ihren gut ausgebildeten Fachleuten
iiber ein immenses Know-how und
konnen fiir jeden Wunsch den besten
Boden anbieten. Interview: ps

fiir Arbeitssicherheit (EKAS) obliga-
torische Richtlinien erlassen. Zur Ab-
deckung dieser Risiken unterhalt Bo-
denSchweiz fiir die gesamte Branche
(Bodenleger und Lieferanten) eine
eigene ASA-Branchenlosung. Diese
umfasst alle relevanten Kapitel aus
dem Bereich der Arbeitssicherheit
und des Gesundheitsschutzes, ein-
schliesslich Freizeitsicherheit und
Krankheiten. «Praktisch alle Mitglie-
der von BodenSchweiz sind dieser
ASA-Branchenlosung angeschlossen.
In regelmdssigen Kursen werden die-
se Personen auf ganz bestimmte Ge-
fahren und Risiken innerhalb der Bo-
denbelagsbranche sensibilisiert, zum
Beispiel im sicheren Umgang mit
Kreissdgen oder in der bestimmungs-
gemdssen Verwendung von Knie-
schonern, d.h. alles rund um den
berufsspezifischen Gesundheits-
schutz der Bodenleger», prazisiert
Heusser.

«Der Beruf des Bodenlegers hat ein
besseres Image verdient»:

Daniel Heusser, Geschdftsfiihrer
BodenSchweiz.

Bemiihungen tragen Friichte

Diese Bemiihungen tragen auch
Friichte, denn die SUVA wird voraus-
sichtlich ab dem Jahr 2011 fiir die

EIN BERUF IM WANDEL DER JAHRZEHNTE

Bodenbelagsbranche bereits zum
zweiten Mal seit Bestehen dieser
ASA-Branchenlgsung die Pramien
senken, was wiederum jedem einzel-
nen Geschaft zugutekommen wird.

Sauber gearbeitet von A bis Z

Bereits zum zweiten Mal ist 2010 die
Schweizer Meisterschaft im Boden-
legen ausgetragen worden. Mit wel-
chen Fahigkeiten der aktuelle Schwei-
zer Meister Michael Heid an der
Swissbau in Basel die Konkurrenz
ausgestochen habe, wollte die sgz
vom Veranstalter wissen. «Michael
Heid hat im wahrsten Sinne des Wor-
tes eine perfekte Arbeit abgeliefert.
Dabei wurde nicht nur die Arbeit am
Ende bewertet, sondern auch jeder
einzelne Teilschritt dazu, also auch
die Untergrundbehandlung, die Tech-
nik des Verleimens, die Verschnitte
und letztlich natiirlich auch die Effi-
zienz beim Arbeiten. Michael Heid
war so gut, dass er am Ende sogar
noch seinen Arbeitsplatz reinigen
und den Parkett mit einer Wachs-
Erstbehandlung pflegen konnte.»

«SCHWEIZER BODEN-
LEGER LIEFERN SEHR
EXAKTE UND SERIOSE
ARBEIT.»

Schweiz stellt auch
den Vize-Europameister

Obwohl es keines Beweises iiber die
Leistungsfahigkeit der Schweizer Bo-
denleger mehr bedarf, sei erwdhnt,
dass ein Verlegeteam von Boden-
Schweiz 2009 in Hannover zum Vize-
Europameister der Bodenleger gekiirt
worden ist. «Die Schweizer Boden-
leger zeichnen sich immer wieder
durch eine sehr exakte und seridse
Arbeitsweise aus», so Daniel Heusser.
«Aber auch der Teamgeist war aus-
gezeichnet, was in der Summe zu
diesem guten Erfolg gefiihrt hat.»
Peter Stiferle

Noch in diesem Jahrzehnt kann der Verband BodenSchweiz sein 100-jahriges
Bestehen feiern. Wahrend diesem knappen Jahrhundert hat sich das Berufs-
bild des Bodenlegers entscheidend verdndert. BodenSchweiz wurde urspriing-
lich 1917 als Verband fiir den Linoleumbereich gegriindet. In den folgenden
Jahrzehnten hielt auch der Spannteppich in der Bodenbelagsbranche Einzug
und seit den 1970er-Jahren beschaftigen sich die Bodenleger zunehmend
mit dem Parkettbereich, bis in den 1990er-Jahren noch der Laminatbereich
dazu kam. «Es hat sich in diesen bald 100 Jahren vor allem im Bereich der
Materialien vieles getan. Heute muss ein Bodenleger in der Lage sein, alle
Materialien - also Textil- und Kunststoffbeldge sowie Holz und Kork - zu ver-
arbeiten und zu verlegen», halt BodenSchweiz-Direktor Heusser fest. ps
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Alte Tugenden bleiben aktuell

Schweizer Staats- und Wirtschaftsfiihrung

des Ofteren nicht zufriedenstellend ab. Egal,
ob dies nun als Norgelei oder berechtigte Kritik
beurteilt wird, international betrachtet sind
wir ein Vorbild - was Neid und Begehrlichkei-
ten weckt.
Der Euro fdllt und fdllt - eine Stabilisierung,
geschweige eine nachhaltige Erholung, sind
spekulative Vorstellungen. Die Haushaltsdefizi-
te und Staatsverschuldungen der EU-Ldnder
steigen seit Jahren massiv an - von nachhalti-
ger Genesung kann nur getrdumt werden,
betrieben wird oberfldchliche Kosmetik anstatt
tiefgreifende Reinigung. Bestehende Steuer-
pflichten werden in der EU ausgeweitet und
erhoht — Arbeitswille und Leistungsbereitschaft
verkommen in der Folge zu nostalgischen
Fremdwortern. Die Erkenntnis aus diesen
Entwicklungen ist einfach: Die grosse Mehrheit
der europdischen Mitgliedstaaten befindet sich
seit ldngerer Zeit auf hoher See, mit stiirmi-
schem Wellengang und unruhigen Bedingun-
gen. Man hofft darauf, in absehbarer Zeit

In nationalen Debatten schneidet die

Peter Schiitz,
Unternehmer und Prasident
Thurgauer Gewerbeverband,
tiber die Starken der Schweiz

Insbesondere werden Arbeitswille und Eigen-
verantwortung immer noch hoch geschditzt.
Gerade KMU, die Trdgerschaft der Schweizer
Wirtschaftsleistung und Anbieter von hochqua-
lifizierten Arbeitspldtzen, schitzen diese Tugen-

den ausserordentlich. Auch deshalb ist die
KMU-Wirtschaft ohne grossere Bremsspuren
durch die Wirtschaftskrise gekommen und viele
Betriebe profitieren von der konjunkturellen
Besserung. Auszuweiten gilt es diese Tugend
insbesondere auf unsere Sozialwerke, ansons-
ten werden die zukiinftigen Generationen
dieses Sicherheitsnetz nicht mehr vorfinden.

m Sparsamkeit: Womit viele europdische
Ldnder enorm zu kdmpfen haben, ist fiir die
Schweiz auch ein Thema - aber in einem
anderen Ausmass: die Staatsverschuldung.
Nach den finanzpolitischen Verfehlungen der
90er-Jahre ist der Bund wieder auf den Pfad
der Wirtschaftlichkeit zuriickgekehrt. Die
Schuldenbremse kanns richten. Dank dem
haushdlterischen Umgang mit Finanzmitteln
auf Stufe Bund, Kantone und Gemeinden

wieder ruhigere und sichere Gewdsser zu
erreichen — was nicht der Fall sein wird. Gera-
de gegensdtzlich verlduft die Entwicklung in
der Schweiz. Anstatt Bestrebungen in unbe-
kannte, beziiglich Folgen nicht absehbare
Gebiete zu wagen, wird eine Konzentration auf
Bewdhrtes angestrebt. Die Schweiz entwickelt
sich zu einer Insel mit einem Leuchtturm,
dessen internationale Strahlkraft fiir die
biirgerlichen Tugenden steht.

m Fleiss: Die Personenfreiziigigkeit hat hervor-
gebracht, was eigentlich schon lange bekannt
war: Das Arbeitsklima in der Schweiz ist
attraktiv, was sich unter anderem in der niedri-
gen Arbeitslosigkeit niederschldgt und auch fiir
die ausldndischen Zuwanderer und Pendler
reizvoll ist. Wer arbeiten will, der findet in der
Schweiz hervorragende Rahmenbedingungen.

bleibt Raum fiir nachhaltige Investitionen und
tiefe Steuerpflichten. Davon profitiert wieder-
um die Wirtschaft. Weil zusdtzlich die KMU
und Privathaushalte effektiv mit ithren Mitteln
umgehen, haben wir ungebremst hohe Investi-
tionen und einen anhaltend forderlichen
Konsum. Zusammen mit dem sich entwickeln-
den Umweltbewusstsein, exemplarisch dafiir
ist unser Recycling, zollen wir unserer Umwelt
Respekt. Sehr wiinschenswert ist es, wenn
auch im Bereich der Gesundheitsversorgung
diese Tugend bald ihren Ausdruck findet. Nur
mit «weniger ist mehr» konnen wir unser
hohes Niveau zukiinftig halten.

m Disziplin: Bildung geniesst in der Schweiz
einen hohen Stellenwert. Nur so war und ist es
uns moglich, mit den uns gewdhrten Unab-
hangigkeiten und Fretheiten gewissenhaft
umzugehen. Wer etwas bewegen will, wird
unternehmerisch tdtig oder beteiligt sich am
Milizsystem, welches viele unserer Institutio-
nen und Systeme prdgt. Lernbereitschaft
gepaart mit Bescheidenheit sind urschweizeri-
sche Tugenden, die in der politischen und
gesellschaftlichen Stabilitdt ihren Ausdruck
finden. Ohne das notige Durchhalteverméogen
werden wir aber den Anschluss an die sich
stark verdndernde Umuwelt nicht halten kén-
nen. Das Rad braucht nicht neu erfunden zu
werden, ausreichend sind der Wille zur Verdn-
derung und kontinuierliche Innovation.

rung sind ein Bollwerk der Freiheit. Dieser

«Luxus» bringt viel Angriffsfldche mit sich
- gerade in herausfordernden Zeiten. Stehen wir
ein fiir unsere Grundwerte und Systeme - es
lohnt sich. Egal, ob in Politik oder Wirtschaft:
Es gilt, unsere Grundsdtze zu verteidigen und die
Rahmenbedingungen daran anzupassen. Wer
sich heutzutage nicht selbststdndig den Verdnde-
rungen stellt, der wird «gleich»gemacht.

Eines ist klar: Die Schweiz und ihre Bevilke-

ZAHLEN DER WOCHE

Schweizerische Gewerbezeitung - 20. August 2010

URTEIL DER WOCHE

Polizist als Freiwild?

«Ein (Tschugger muss auch einstecken konnen»:
So liest sich ein Urteil aus dem Kanton Ziirich
nach einem Angriff auf einen Polizisten. Ein heu-
te 28-jdhriger Sozialpddagoge hatte im Sommer
2009 an der Ziircher Langstrasse mit Kollegen
ausgiebig gebechert. Die zwei Begleiter des Be-
treuers von kriminellen Jugendlichen wurden
spdter von der Polizei kontrolliert - worauf die-
ser ausrastete. Er beschimpfte und bedrohte den
Ordnungshiiter. Bei der Festnahme des Randalie-
rers wurde ein Polizist verletzt. - Nun wurde der
Sozialhelfer wegen Gewalt und Drohung gegen
Beamte, Hinderung eines Amtshandlung sowie
Korperverletzung angeklagt - und prompt weit-
gehend freigesprochen. Die Hinderung einer
Amtshandlung blieb unbestritten. Der Ziircher
Einzelrichter ging jedoch davon aus, dass die
Drohungen des Angeklagten... «zu wenig inten-
siv» ausgefallen seien und dass sich der Polizist
theoretisch auch selber verletzt haben konnte. -
«Miissen wir uns im Dienst eigentlich alles ge-
fallen lassen?», fragt stellvertretend fiir seinen
Berufsstand Heinz Buttauer, Prasident des Ver-
bandes Schweizerischer Polizeibeamter. Der Fra-
ge ist nichts anzufiigen. Auf die Antwort Hohen
Gerichts allerdings wdre man gespannt. En

ECHO DER WOCHE

Schreibt das EVD
das Gewerbe ab ?

Die Unberechenbarkeit des EVD von Bundesra-
tin Doris Leuthard ldsst uns Gewerbler links lie-
gen. Weder bei der Erarbeitung von Begleitmass-
nahmen fiir einen allfilligen Agrarfreihandel,
noch bei der Erarbeitung einer Qualitdtspolitik,
noch bei der jlingsten Mehlzollentscheidung
wollte das EVD die Brotgetreideverarbeiter da-
bei haben. Das ist kein Demokratieverstandnis!
Vor dem Backer- und Konditorenmeisterverband
(SBKV) sagte Leuthard aber jiingst: «Schweizer
Rohstoffe sind fiir Sie genauso wichtig wie fiir
die gesamte Erndhrungswirtschaft.» Und: «Die
natiirlichen Ressourcen werden immer knapper.»
Konsequenz: Inldndische Rohstoffproduzenten
und Verarbeiter, meist Gewerbebetriebe, diirfen
sicher nicht geschwacht werden.

Aber: Der Bundesrat hat im Friihling das bishe-
rige System zur Verbilligung von Schweizer Roh-
stoffen fiir den Export massiv abgebaut und

LOh nwa Ch Stu m 35 D.i.e gesamthafte Erhéhung der GAV— damiF die inlér}dische Wertsc.l.ldpfungskette
. Lohne von 0,7 Prozent gliedert sich Getreide geschwdacht. Nun schwdchte das EVD
trOtZ Krlse 3.0 = 2 auf in 0,3 Prozent generelle und durch seinen Mehlzollentscheid die Branche noch
< e & 0,4 Prozent individuelle Erh6hun- mehr. Die Absicht, die vorgdngig ausgehohlten
Die unterzeichnenden Sozialpartner 2351 o - Ll e X gen. Somit wurden 46 Prozent der Branchen schliesslich noch in ein Freihandels-
der wichtigsten Gesamtarbeitsvertra- 20 | & ) % & fiir Lohnerh6hungen bestimmten rennen schicken zu wollen - wie Sprinter mit
ge (GAV) haben fiir 2010 eine nomi- N N Qe = Lohnsumme gleichmadssig an die be- vorgdngig gebrochenen Knochen -, ist grotesk.
nale Effektivlohnerhéhung um 0,7 1.5 : H e il troffenen Arbeitnehmenden verteilt. Worte und Taten klaffen weit auseinander.
Prozent beschlossen. Im sekundéren = ) Wihrend die individuellen Erhchun- Leuthard von dem SBKV weiter: «Der Bundesrat
Sektor betrug die Effektivlohnerho- 101 Pl S gen im Jahr 2009 28 Prozent der fiir hat die offensive Strategie gewdhlt, damit... man
hung 0,4 Prozent, im tertidren Sektor 05 | & oS & Lohnerh6hungen bestimmten Lohn- sich vorbereiten kann. Das Ganze ist eher eine
1 Prozent. Die Sozialpartner haben ﬁ H l% ﬂ summe bildeten, machen sie im Jahr Frage des Timings. Besser ist eine Entwicklung
im Rahmen von 57 GAV Effektivlohn- 0.0 S ‘ : - , i i ‘ ‘ ‘ ‘ 2010 zum ersten Mal seit 1999 iiber parallel zum Fortschritt der Doha-Runde.» Hier
verhandlungen gefiihrt. Von den 199 1990 ST T L 2008 2009 ,2010 die Hilfte (56%) aus. Im sekunddren schreien die Widerspriiche von Worten und Ta-
Lohnverhandlungen waren insge- |0 Nominale Effektiviohnerhéhung Sektor machten die generellen Lohn- ten geradezu:
samt 935100 Personen betroffen. RIS 1 S am LTI Gia ik SO |  erhohungen 97 Prozent und im ter- m Der Miillerverband hat mehrmals gemahnt,
ANZEIGE tidren Sektor 29 Prozent aus. Die in dass das Timing der Ankiindigung im Friihling
den wichtigsten GAV festgelegten und die Inkraftsetzung nach der Ernte sein miis-
Mindestlohne wurden 2010 durch- se, sofern die Ernte witterungsbedingt tiberhaupt
I schnittlich um 0,7 Prozent angeho- gut ausfillt. Das EVD hat das im Januar als
- _rl 5 I U ben. nachvollziehbar bestdtigt - aber jetzt das
Schweizerisches Institut fiir Unternehmerschulung Die im Vergleich zu den Vorjahren schlechtestmogliche Timing verfiigt.
moderaten Lohnanpassungen sind m Und die versprochene Vorbereitungsmaglich-
Dig branchenneutralen und berufshegleitenden eine Folge der Finanzkrise von 2008 keit? Weder Aussaat noch Lagerhaltung konnen
F[ﬁ]"rﬂg;ﬁ?;ft{;"{ﬁ::je;g'glg#:#::}Zgagrrlgﬁg‘?zr&;ﬂ””e”’ und der Verlangsamung der Wirt- innert 36 Stunden vorbereitet werden.
schaftstdtigkeit im Jahr 2009. Wird m Und die Parallelitdt zu Doha? - Keine Spur!
- Unternehmerschulungskurse die erwartete Teuerung fiir das Jahr Der Vertrauensverlust in die Worte der Verwal-
Informationsabende: 17. bis 31. August 2010 2010 (+1,1%) berticksichtigt, diirf- tung ist begriindet. Das Gewerbe der Wertschop-
Kursstarts: ah 23. Oktober 2010 ten die gesamtarbeitsvertraglichen fungskette Getreide hat aber ein Recht, respek-
Lehrgang fiir KMU Geschiftsfrauen Reallohne in diesem Jahr geringfiigig tiert zu werden. Hermann Diir,
Informationsabende: 1. September 2010 (Bern); sinken. Miiller und Okonom, Burgdorf
2. September 2010 (Solothurn); 27. Oktober 2010 (Zirich) ANZEIGE

Kursstarts: 18. Oktober 2010 (Bern), 10. Januar 2011 (Zurich)

Dipl. Geschiéftsfiihrer/in KMU SIU
Informationsabende: 13. und 14. September 2010
rsstarts: Mitte November 2010

: Dipl. Rechtsassistent/in HF
rmationsabende: 23. August bis 2. September 2010
sstarts: Oktober 2010

g. dipl. Betriebswirtschafter/in des Gewerbes
formationsabende: Januar und Februar 2011
Kursstarts: Mai 2011

Weitere Informationen: Schweizerisches Institut
ir Unternehmerschulung im Gewerbe, Bern
elefon 031 388 51 51, gewerbe-be@siu.ch

Www.siu.ch
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