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Facts Nr. 4/2025Editorial

Christian Schmid,  
Vorstandsmitglied IHK St.Gallen-Appenzell und 
Präsident der Geschäftsleitung St.Galler 
Kantonalbank�AG, St.Gallen

Wettbewerbsfähigkeit ist  
kein Selbstläufer

Der internationale Handel ist anspruchsvoller 
geworden. Eine Herausforderung jagt die nächste, 
und die neue Welthandelsordnung stellt uns vor 
Fragen, die wir noch vor wenigen Jahren kaum 
kannten. Für viele Betriebe in der Ostschweiz 
bedeutet das Unsicherheit�� je nach Branche und 
Markt ganz unterschiedlich ausgeprägt.

Für die kleine, o�ene Volkswirtschaft Schweiz stellt 
sich dabei immer dieselbe zentrale Frage: Was ist  
mit internationalen, multilateralen oder bilateralen 
Wirtschaftsabkommen überhaupt möglich? Sie 
haben stets Vor- und Nachteile�� und je nach Pers-
pektive fallen die Gewichtungen sehr unterschiedlich 
aus. Die jüngsten Diskussionen zum US-Deal haben 
eindrücklich gezeigt, wie verschieden man dasselbe 
beurteilen kann.

Unsere Rolle als IHK ist es, mit aller Konsequenz die 
Perspektive der Wirtschaft einzubringen. Die Schweiz 
hat sich über Jahrzehnte eine internationale Spitzen-
position aufgebaut�� mit Unternehmen von Welt
klasse. Doch gerade dieser Erfolg und der damit 
verbundene Wohlstand bergen eine grosse Gefahr: 
Sie werden zunehmend als selbstverständlich 
betrachtet. Wir müssen darum immer wieder daran 
erinnern, wie wichtig es ist, die Rahmenbedingungen 
für unsere Wirtschaft kontinuierlich zu verbessern.

Es muss der Schweiz gelingen, für unsere Unter
nehmen mindestens gleich lange Spiesse sicher
zustellen wie für die ausländische Konkurrenz. Ein 
aktuelles Beispiel ist das Freihandelsabkommen mit 
Indien. Und diese Überlegungen gelten sinngemäss 
natürlich auch für den US-Deal oder die Fortsetzung 
des bilateralen Wegs mit der EU.�

Herzlich,
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Aussenhandel

Markus Bänziger, 
Direktor

Der Versuchung widerstehen
Der Welthandel steht an einem Wendepunkt. Über Jahrzehnte sorgte der weltweite 
Abbau von Handelshemmnissen für wachsende Märkte, höhere Produktivität und so 
für eine steigende Produktevielfalt zu tieferen Preisen. Das Wirtschaftswachstum hat 
den Wohlstand weltweit erhöht. Auch in der Schweiz. Zusehends aber zeigen sich 
Brüche: Der Austausch von Waren, Dienstleistungen, Kapital und Wissen folgt nicht 
mehr ausschliesslich nach wirtschaftlichen Prinzipien, sondern zunehmend nach 
machtpolitischen Interessen. Gerade in dieser Ausgangslage muss die Schweiz der 
Versuchung widerstehen, mit schädlicher Industriepolitik auf Abschottung zu setzen.

Über lange Zeit galt die Logik der Spezialisierung und 
des o�enen Marktes: Wer seine knappen Ressourcen 
dort einsetzte, wo er besonders e�zient war, 
steigerte Produktivität und damit Wohlstand. Diese 
Gewissheit trägt nicht mehr. Politische Prioritäten 
überlagern die Kräfte globaler Märkte. Zölle, Subven-
tionen und industriepolitische Programme drohen  
den Wettbewerb zu verdrängen. Wirtschaftliche 
Verflechtungen, die einst Stabilität versprachen, 
könnten zum Risiko werden. Schirmen andere 
Staaten ihre Märkte ab, gerät die regelbasierte 
Ordnung unter Druck.

Der Freihandel wird zur geopolitischen Verhand-
lungsmasse. Sicherheitsfragen, technologische  
Kontrolle und strategische Abhängigkeiten bestim-
men, wer mit wem zu welchen Regeln handelt.  
Die Handelspolitik verliert an O�enheit�� und damit 
an Berechenbarkeit.

Die Schweiz zwischen O�enheit und  
Verletzlichkeit
Für die Schweiz ist diese Entwicklung eine Heraus-
forderung. Kaum ein anderes Land ist wirtschaftlich 
so eng mit der Welt verflochten. Rund 40�Prozent der 
Wertschöpfung entstehen im Aussenhandel, die 
Mehrheit der Arbeitsplätze hängt direkt von Exporten 
ab. Diese O�enheit ist keine Schwäche, sondern 
Hauptstütze des Schweizer Erfolgsmodells. Doch sie 
macht anfällig für politische Verschiebungen im 
globalen Handelssystem.

Die Ostschweizer Wirtschaft steht wie kaum eine 
andere Region für das Veredelungsprinzip: Unter-
nehmen importieren Rohsto�e, Komponenten und 
Teilprodukte, entwickeln daraus spezialisierte 

Hochpräzisionsgeräte, Maschinen und Systeme 
sowie Konsumgüter höchster Qualität�� und verkau-
fen sie weltweit. Dieses Modell beruht auf Wissen, 
Leistungsfähigkeit, Innovationskraft und bestmögli-
chen Marktzugängen. 

Keine Zukunft in Abschottung
Die Schweiz steht vor der Frage, wie sie in einer  
Welt auf dem Rückweg zu nationaler Isolation, 
gesellschaftlicher Spaltung und industriepolitischer 
Abschottung handeln soll. Die Versuchung, mitzu-
machen, ist gross: Subventionen, Zölle und Struktur-
förderung versprechen kurzfristige Sicherheit. Doch 
sie untergraben auf Dauer genau das, was kleine, 
o�ene Volkswirtschaften stark macht�� Wettbewerb, 
Innovation und Berechenbarkeit.

«Subventionen, Zölle und  
Strukturförderung  untergraben  
auf Dauer, was die  Schweiz  
 stark macht .»



7

Facts Nr. 4/2025

Abschottung ist für die Schweiz keine Option. Sie 
würde das Land isolieren und unterbräche den für 
die Veredelung nötigen Kreislauf. Der Versuchung, 
mit Milliardenprogrammen um Standortvorteile 
gegenüber anderen Ländern zu konkurrieren, muss 
die Schweiz widerstehen. Der Weg in die Zukunft 
führt nicht über industriepolitische Interventionen.

Verlässlichkeit als Standortvorteil
Die Schweiz verfügt nicht über Machtmittel, aber 
über Stärken, die in einer unruhigen Welt an Gewicht 
gewinnen: Glaubwürdigkeit und Verlässlichkeit. 
Erfolg entsteht dort, wo der Staat Regeln scha�t  
und durchsetzt�� nicht dort, wo er Märkte ersetzt. 
Vertragstreue und Berechenbarkeit werden in 
langfristigen Geschäftsbeziehungen an Bedeutung 
gewinnen.

Diesen Kurs gilt es mit gleichgesinnten Partnern zu 
pflegen. Die Schweiz muss ihre Handelsbeziehungen 
gezielt vertiefen�� bilateral, multilateral und durch 
Freihandelsabkommen. Mit der Europäischen Union 
gilt es den bilateralen Weg zu sichern und weiter-
zuentwickeln, um Marktzugang und regulatorische 
Verlässlichkeit langfristig zu gewährleisten. Auf 
multilateraler Ebene bleibt die Stärkung der WTO 
vordringlich: Ein funktionierendes Regelwerk ist  
für kleine Volkswirtschaften die beste Versicherung 
gegen Willkür. Ergänzend soll die Schweiz ihre 
Freihandelsabkommen modernisieren und neue 
Partnerschaften schliessen. Ziel ist kein Entweder-
oder, sondern ein Sowohl-als-auch: institutionell 
eingebettet, global präsent und eigenständig 
handlungsfähig.

Ein Blick nach vorne zeigt: Die Schweiz ist auch künftig auf o�ene Märkte und stabile Rahmenbedingungen angewiesen, um ihren Wohlstand zu sichern.
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Aussenhandel��  
auf einen Blick

7 von 10 
Beschäftigten arbeiten in Unter-
nehmen, die im internationalen 
Warenhandel tätig sind.

Die Schweiz weist eine Aussen-
handelsquote von 

134 %
des BIP auf und gehört damit zu 
den o�ensten Volkswirtschaften 
der Welt.

Exporte tragen rund 

40 %
zur Schweizer Wirtschaftsleistung 
bei. Auch die Binnenwirtschaft 
pro�tiert.

Die wichtigsten Handelspartner der Ostschweiz (Waren)
Import

76 % EU/EFTA

9 % China

2 % USA

Export

59 % EU/EFTA

15 % USA

6 % China

Exportanteile der Ostschweiz und der Schweiz nach Warenart, 2024
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61 %
der Ostschweizer Unternehmen 
geben an, dass internationale 
Geschäftsbeziehungen in den 
letzten 5�Jahren herausfordernder 
geworden seien.

Quellen: Weltbank, SECO, SNB, FfS Kanton St.Gallen, BAZG, EDA, Schweizer Botschaften in den Nachbarländern, WTO, IHK-Research

Wichtige Beziehungen mit den Grenzregionen
Schweizer Warenhandel, 2023, in Mrd. CHF, Gesamttotal

Zölle hemmen den Welthandel immer weniger …
weltweite, handelsgewichtete durchschnittliche Zölle  
(Industrieprodukte)
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… Handelsbarrieren entstehen anderswo
Anteil der weltweiten Importe, die von tarifären und  
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Beurteilung von Widerstandskraft und Anpassungsfähigkeit  
des eigenen Unternehmens bei unvorhergesehenen handels- 
und geopolitischen Ereignissen
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Wie Ostschweizer Unternehmen 
den Aussenhandel neu denken
Der internationale Handel ist komplexer und unberechenbarer geworden. Zölle,  
geopolitische Spannungen und neue Spielregeln verändern, wie Unternehmen produ-
zieren, exportieren und planen. Drei Unternehmerpersönlichkeiten aus der Ostschweiz 
erzählten an «Zukunft Ostschweiz 2025», wie sie mit diesen Herausforderungen um-
gehen. Ihre Perspektiven zeigen: Der Werkplatz Ostschweiz ist vielfältig, widerstands-
fähig und voller Ideen, um im globalen Wandel zu bestehen.

Stefan Scheiber 
(Bühler Group), 
Marianne Meyer 
(Herbamed�AG) und 
Thomas Bosshard 
(Oertli Instrumente�AG) 
auf dem Podium  
von Zukunft 
Ostschweiz�2025 im 
Gespräch mit Markus 
Bänziger (IHK  
St.Gallen-Appenzell).

Fabio Giger,  
stv. Leiter Research
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«Globalisierung war früher ein E�zienzprojekt�� heute ist sie 
ein Balanceakt»

dazu, dass wir heute ganze Expertenteams beschäf-
tigt haben, welche laufend Sanktionslisten sowie 
Kunden- und Lieferantenbeziehungen prüfen. Dies 
soll sicherstellen, dass jede Komponente und jeder 
Partner regelkonform ist. All dies führt natürlich zu 
laufend höheren Kosten. Andererseits stellt die 
Fähigkeit, in einer solch komplexen Welt Geschäfte 
erfolgreich bewältigen zu können, per se eine 
Di�erenzierung dar.

Was muss die Schweiz tun, um in dieser neuen 
Welt wettbewerbsfähig zu bleiben?
Der zukünftige Wohlstand in der Schweiz ist nicht 
garantiert. Wir müssen wieder mehr Eigenverantwor-
tung übernehmen. Mehr Unternehmertum, weniger 
Staat. Mehr aktive Gestaltung, weniger Verwaltung. 
Mehr internationale Partnerschaften, weniger 
Cherry-Picking. Wenn wir das nicht tun, riskieren wir, 
dass andere über unsere Regeln bestimmen. Wenn 
wir es aber gut machen, dann hat die Schweiz auch 
heute noch tolle Zukunftsperspektiven. 

Stefan Scheiber, CEO, Bühler Group

Herr Scheiber: Die Welt ist im Umbruch. Wie 
nehmen Sie das Weltgeschehen gerade wahr?
Stefan Scheiber: Wir erleben eine Welt, die eher 
auseinanderdriftet als zusammenwächst. Globale 
Machtzentren entfalten ihre Dynamik�� insbesondere 
China, der Mittlere Osten und die USA. Gleichzeitig 
scheint sich ein Teil der westlichen Welt, besonders 
Europa, mit sich selbst zu beschäftigen oder noch 
nach Orientierung in diesen neuen Dynamiken zu 
suchen. Dennoch bestehen globale Handelsströme 
fort, und der Dollar bleibt vorerst wichtigste Währung. 
Abhängigkeiten lassen sich nicht einfach auflösen; 
zugleich wird die Weltwirtschaft fragiler und unbere-
chenbarer, da politische Interessen, wirtschaftliche 
Logik und soziale Ansprüche zunehmend kollidieren.

Was bedeutet diese neue Realität für global tätige 
Unternehmen?
Globalisierung war früher ein E�zienzprojekt, 
basierend auf einer relativ guten Berechenbarkeit�� 
heute ist sie ein Balanceakt und bedarf deutlich 
höherer Flexibilität und Anpassungsgeschwindigkeit. 
Zwischen den grossen Wirtschaftsräumen entstehen 
immer mehr faktische Handelsschranken. Und wer in 
mehreren Märkten aktiv ist, muss in der Lage sein, 
komplexe, zuweilen gar widersprüchliche Regeln zu 
beherrschen. Das erhöht den Koordinationsaufwand 
über alle Stufen der Lieferkette�� vom Verkauf über 
die Bescha�ung, die Produktion bis zur Auslieferung 
und Inbetriebnahme. Dies gilt übrigens für Güter, 
Services sowie auch Kapital resp. Zahlungsströme.

Und was heisst das konkret für Bühler?
Das Prinzip «just in time» funktioniert nicht mehr 
einfach so�� heute heisst es «in the region, for the 
region», und wir brauchen wirklich robuste Liefer
ketten, die auch funktionieren, wenn Transportwege 
behindert werden oder kurzfristig Handelshemmnis-
se installiert werden. Das gilt auch bei uns: Wir stärken 
lokale Wertschöpfung, wo immer sinnvoll, und bauen 
regionale Liefernetzwerke auf. Das verlangt oft auch 
Anpassungen in den IT-Systemen und den Abläufen 
und verlangt danach, die lokalen Lieferketten viel 
besser zu kennen und zu quali�zieren. 

Welche konkreten Anpassungen sind dafür nötig?
Zum Beispiel betreiben wir IT-Systeme in den USA und 
China so, dass die jeweiligen Datenvorschriften immer 
eingehalten werden; das macht die IT-Architektur 
laufend anspruchsvoller. Darüber hinaus verlangt die 
Einhaltung laufend neuer Compliance-Regelungen für 
wirtschaftliche Tätigkeiten dauernde Anpassungen 
von Systemen, Prozessen und Fähigkeiten. Das führt 

Bühler Group
	� Standort: Uzwil SG (Hauptsitz)
	� Mitarbeitende: ca. 12�300 weltweit
	� Produkte: Anlagen / Technologien für Lebens-

mittelverarbeitung und Advanced Materials
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«Angst ist ein schlechter Begleiter»

Herbamed�AG
	� Standort: Bühler AR
	� Mitarbeitende: ca. 50
	� Produkte: rund 600 pflanzliche Urtinkturen 

(Grundsto�e für Natur- und Homöopathie
arzneien, Kosmetik, Nahrungsergänzung)

Frau Meyer, was genau produziert Herbamed?
Marianne Meyer: Wir stellen pflanzliche Urtinkturen 
her�� alkoholische Auszüge aus Heilpflanzen. Sie sind 
der Grundsto� für Naturheilmittel, homöopathische 
Präparate, Kosmetik oder Nahrungsergänzungs
mittel. Apotheken und Drogerien mischen daraus 
individuelle Rezepturen, die Pharma nutzt sie zum 
Teil als Wirksto�basis. Teilweise fertigen wir auch 
eigene Arzneimittel.

Wie haben sich die 39 Prozent US-Zölle auf Ihr 
Geschäft ausgewirkt?
Wir konnten diese zusätzlichen Zölle eins zu eins an 
unsere Kundinnen und Kunden weitergeben. Das hat 
zwei Gründe: Erstens erfüllen unsere Urtinkturen und 
homöopathischen Mittel die strengen Vorgaben der 
US-amerikanischen Arzneimittelbehörde FDA, was 
viele Mitbewerber nicht können. Zweitens verfügen 
wir über das weltweit breiteste Sortiment mit über 
600 Tinkturen � oft ohne Substitute. Der US-Markt 
macht derzeit zwar weniger als zehn Prozent unseres 
Umsatzes aus, ist aber ein klarer Zielmarkt mit 
Wachstumspotenzial. Entsprechend freuen wir uns 
über den erzielten Deal mit den USA.

Wenn Märkte unberechenbar werden � wie suchen 
Sie neue Absatzmöglichkeiten? Welche Rolle spielt 
Vertrauen?
Man muss Lösungen �nden�� egal, wie. Angst ist ein 
schlechter Begleiter. Wenn sich Bedingungen 
ändern, etwa durch neue Zölle, muss man sich 
anpassen und neue Wege suchen. Wir diversi�zieren 
laufend, erschliessen zusätzliche Märkte wie Kanada 
oder Asien und pflegen unsere gewachsenen 
Beziehungen in Indien und Bangladesch, zwei 

wichtigen Absatzmärkten für uns. Dort funktioniert 
vieles über persönliche Kontakte, gegenseitiges 
Vertrauen und Präsenz vor Ort. Diese Netzwerke 
tragen uns auch in schwierigeren Zeiten.

Einige Unternehmen verlagern Produktion ins 
Ausland�� Sie investieren hier. Was spricht für den 
Werkplatz Ostschweiz?
Wir bekennen uns zum Standort und investieren 
hier�im Bühler rund zehn Millionen Franken. Damit 
verdoppeln wir unsere Produktionsfläche und 
scha�en Raum für Innovation. Der Ursprung für 
unseren Erfolg liegt hier im Appenzellerland�� Stabili-
tät, Qualität und gut ausgebildete Mitarbeitende  
sind auf dem Weltmarkt ein grosser Vorteil. Es wäre 
unrealistisch, bei unserer Grösse zwei Produktions
standorte betreiben zu wollen.

Wo sehen Sie den grössten Handlungsbedarf in 
der Schweiz?
Eine Herausforderung ist die Geschwindigkeit, etwa 
bei Zulassungen oder am Zoll. Wir arbeiten mit 
Frischpflanzen  - bleibt eine Lieferung an der Grenze 
drei Stunden hängen, kann das die Qualität einer 
ganzen Charge gefährden. Unsere Lieferketten sind 
komplex, weil wir Qualität über Grenzen hinweg 
sicherstellen müssen. Das zeigt, wie eng Produktion, 
Handel und Vertrauen miteinander verbunden sind. 
An diesem Zusammenspiel müssen wir weiter
arbeiten. 

Marianne Meyer, CEO, Herbamed�AG
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«Freihandelsabkommen sind für produzierende  
Unternehmen Gold wert»

Oertli Instrumente�AG
	� Standort: Berneck SG 
	� Mitarbeitende: ca. 430 weltweit (davon ~310 in 

Berneck) 
	� Produkte: Geräte, Instrumente und Ver-

brauchsmaterial für die Augenchirurgie 
(Katarakt, Glaukom, Vitrektomie)

Herr Bosshard, wo sehen Sie den grössten Hand-
lungsbedarf in der Schweiz?
Thomas Bosshard: Zur Sicherstellung von tragbaren 
Importzöllen muss dringend auf der politischen 
Ebene weiterverhandelt werden. Generell sehe ich 
für uns Herausforderungen bei der Geschwindig-
keit�� etwa bei Zulassungen oder am Zoll. Wir 
arbeiten mit Frischpflanzen, und wenn eine Lieferung 
an der Grenze drei Stunden hängen bleibt, kann das 
die Qualität einer ganzen Charge gefährden. Unsere 
Lieferketten sind komplex, weil wir Qualität über 
Grenzen hinweg sicherstellen müssen. Das zeigt, wie 
eng Produktion, Handel und Vertrauen verbunden 
sind. An einem funktionierenden Zusammenspiel gilt 
es weiterzuarbeiten.

60 % der Schweizer Export�rmen sagen, der 
Aussenhandel sei heute komplizierter als vor zehn 
Jahren. Teilen Sie das?
Das kann ich nur bestätigen. Die Rahmenbedingun-
gen ändern sich laufend und oft unvorhergesehen: 
Währungen schwanken, Regulierungen nehmen  
zu, der Marktzugang wird künstlich erschwert. Wer 
weltweit tätig ist, merkt, wie stark geopolitische 
Interessen den Handel inzwischen prägen.

Wie spüren Sie diesen Druck?
Ein Beispiel ist China, die sagen inzwischen: «Produ-
ziere bei uns, sonst können wir deine Produkte nicht 
mehr kaufen.» In den USA sehen wir ähnliche 
Tendenzen. Die Frage lautet: Können wir in Zukunft 
überhaupt noch gleichzeitig in die USA und nach 
China liefern? Das verändert die Logik von Lieferket-
ten grundlegend. 

Ihre Märkte verschieben sich�� wohin?
Indien ist inzwischen unser grösster Markt, und sehr 
attraktiv dazu. Deutschland und China folgen. 
Saudi-Arabien entwickelt sich sehr dynamisch, Afrika 
ist eine langfristige Chance aufgrund des demogra�-
schen Wachstums. In der Schweiz erzielen wir trotz 
fast 70 % Marktanteil nur etwa 6 % des Gesamt
umsatzes. Der Heimmarkt ist schlicht zu klein. Wir 
brauchen Exportvolumen, um Innovationen und 
Arbeitsplätze zu �nanzieren

Welche Rolle spielen Freihandelsabkommen dabei?
Eine zentrale. Freihandelsabkommen stärken die 
Wettbewerbsfähigkeit von Unternehmen, weil sie 
Skalierung und Planbarkeit ermöglichen. Sie geben 
uns Rechtssicherheit im internationalen Geschäft�� 
und das ist für produzierende Unternehmen Gold 
wert. Ohne stabile Regeln steigen Unsicherheit, 

Absicherungskosten und Lieferzeiten. Das neue 
Abkommen mit Indien zum Beispiel macht unsere 
Produkte potenziell bis zu 25 % günstiger�� das 
entscheidet über Marktchancen.

Die Bilateralen�III mit der EU stehen zur Debatte. 
Wie schauen Sie auf diese Verträge?
Am Ende ist die EU unser wichtigster Partner. Dort 
verkaufen wir einen grossen Teil unserer Produkte. 
Wir brauchen stabile, langfristige Handelsbedingun-
gen�� gerade in einem Umfeld voller globaler Unsi-
cherheiten. Die Weiterentwicklung bilateraler Verträge 
im wirtschaftlichen Sinn scha�t Planbarkeit für die 
Industrie und hilft, Wertschöpfung in der Schweiz zu 
halten, wenn sie denn richtig aufgesetzt sind. 

Thomas Bosshard, Co-CEO und Mitinhaber 
Oertli Instrumente�AG
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Dr.�Stefan Legge, 
Dr.�oec. in Economics 
and Finance, 
Vizedirektor und  
Head of Tax�& Trade 
Policy am ILE-HSG  
der Universität  
St.Gallen

Exportstarke Unternehmen  
sichern das hohe Lohnniveau 
in der Ostschweiz�� davon  
pro�tieren alle
Die Ostschweiz zählt zu den industriell stärksten Regionen der Schweiz. Unternehmen 
aus Maschinenbau, Medizintechnik, Textilindustrie, Metallverarbeitung und Chemie 
beliefern Märkte in Europa, Asien oder auch Nordamerika. Diese Exportorientierung 
prägt nicht nur die Wirtschaftsstruktur, sondern auch das Einkommensniveau.

Die Löhne in der Ostschweiz liegen deutlich über 
dem (im weltweiten Vergleich sehr hohen) Niveau  
der Nachbarländer Deutschland und Österreich. 
Ökonomisch lässt sich dieses Phänomen durch den 
sogenannten Balassa-Samuelson-E�ekt erklären.  
Der Balassa-Samuelson-E�ekt geht auf Arbeiten der 
Ökonomen BØla Balassa und Paul Samuelson zurück. 
Er beschreibt einen grundlegenden Mechanismus 
der Preis- und Lohnbildung in o�enen Volkswirt-
schaften. In Sektoren, deren Produkte international 
handelbar sind, entsteht über den Wettbewerb ein 
Druck zu hoher Produktivität. 

Hohe Produktivität als Treiber guter Löhne
Firmen, die auf Weltmärkten bestehen wollen, 
müssen e�zienter produzieren und technologisch 
führend sein. Diese hohe Produktivität ermöglicht es 
ihnen wiederum, ihren Beschäftigten höhere Löhne 
zu zahlen, ohne an Wettbewerbsfähigkeit einzubüs-
sen. Da sich Löhne innerhalb einer Volkswirtschaft 
oder Region jedoch langfristig angleichen, steigen 
auch die Einkommen in nicht handelbaren, lokal 
orientierten Sektoren�� etwa im Baugewerbe, im 
Detailhandel oder in persönlichen Dienstleistungen. 
Das Resultat ist ein insgesamt höheres Lohn- und 
Preisniveau in Regionen mit hochproduktiven, 
exportorientierten Unternehmen.

Auf die Ostschweiz übertragen, bedeutet das: Die 
international erfolgreichen Industriebetriebe der 
Region treiben das gesamte Lohngefüge nach oben. 
Firmen wie jene in der Maschinen-, Präzisions- oder 
Medizintechnik erzielen mit ihrer hohen Wertschöp-

fung pro Beschäftigten Margen, die über dem 
nationalen Durchschnitt liegen. Sie konkurrieren um 
hoch quali�zierte Fachkräfte, Ingenieure und 
Spezialisten, die auch von ausländischen Unterneh-
men umworben werden. Um dieses Personal 
anzuwerben oder zu halten, zahlen die exportorien-
tierten Industrieunternehmen Löhne, die sich an 
internationalen Standards orientieren.

Die überdurchschnittlichen Löhne in den hochpro-
duktiven Unternehmen strahlen auf die gesamte 
regionale Wirtschaft aus. Ein Elektroinstallateur, eine 
Verkäuferin oder ein Coi�eur pro�tieren indirekt, weil 
sich die Löhne zwischen Branchen und Betrieben 
langfristig annähern. Arbeitskräftemobilität und 
Lohndruck führen dazu, dass auch nicht exportieren-
de Unternehmen höhere Gehälter bieten müssen, um 
Personal zu gewinnen oder zu halten.

Entscheidend ist nicht die Nähe zu Grossstädten
Empirische Befunde bestätigen diese Zusammen-
hänge. Regionen mit hoher Exportintensität  
und starkem Industriesektor weisen in der Schweiz 



17

Facts Nr. 4/2025

systematisch höhere Durchschnittslöhne auf. Die 
Ostschweiz steht exemplarisch für diesen Zusam-
menhang. Trotz ihrer peripheren Lage und geringer 
urbaner Dichte liegt das mittlere Lohnniveau kaum 
unter jenem von Zürich oder Basel. Entscheidend ist 
nicht die Nähe zu Metropolen, sondern die Dichte an 
hochproduktiven, exportfähigen Unternehmen.  
Diese bilden den wirtschaftlichen Kern, aus dem sich 
regionale Kaufkraft und Wohlstand speisen.

Der Mechanismus wirkt auch über den Arbeitsmarkt 
hinaus. Höhere Einkommen in der Exportwirtschaft 
führen zu stärkerer Nachfrage nach lokalen Dienst-
leistungen: Gastronomie, Bau, Bildung und Gesund-
heitswesen pro�tieren indirekt. Diese Sektoren 
selbst weisen im internationalen Vergleich keine 
aussergewöhnlich hohe Produktivität auf, doch sie 
passen sich dem gestiegenen Einkommensniveau 
an. Preissteigerungen bei nicht handelbaren 
Gütern�� etwa Mieten oder lokalen Dienstleistun-
gen�� sind eine direkte Folge dieses Einkommens-
drucks. Der Balassa-Samuelson-E�ekt erklärt somit 
nicht nur das Lohnniveau, sondern auch die Preis
struktur produktiver Regionen. Dass der Coi�eur in 
der Ostschweiz mehr verdient und der Haarschnitt 
mehr kostet als beispielsweise in Rumänien, liegt 
nicht an der Qualität des Haarschnitts, sondern an 
der Präsenz der exportstarken Unternehmen in der 
Ostschweiz. Vereinfacht gesprochen, sind die 
Kunden im Coi�eursalon in St.Gallen zahlungskräfti-
ger�� eben aufgrund der lokal ansässigen Topunter-
nehmen.

Fortschritt ist keine Option, sondern Pflicht
Ein weiterer positiver Aspekt betri�t die regionale 
Stabilität. Während andere periphere Regionen oft 
unter Abwanderung und stagnierenden Einkommen 
leiden, gelingt es der Ostschweiz, Fachkräfte zu 
halten und junge Talente auszubilden. Das liegt daran, 
dass ihre exportstarken Betriebe internationale 
Löhne zahlen und damit Perspektiven bieten, die mit 

jenen in urbanen Zentren vergleichbar sind. Die 
Ostschweiz kombiniert dadurch industrielle Stärke 
mit sozialer Kohäsion�� ein Ergebnis ihrer produk
tivitätsgetriebenen Lohnstruktur.

Zudem entfaltet der Balassa-Samuelson-E�ekt eine 
disziplinierende Wirkung auf die Unternehmen selbst. 
Um ihre Lohnpolitik aufrechterhalten zu können, 
müssen sie ihre Produktivität stetig steigern. Investitio-
nen in Forschung, Automatisierung und Weiterbildung 
sind daher keine Option, sondern Notwendigkeit. 
Diese Dynamik erklärt, weshalb viele mittelständische 
Industriebetriebe der Ostschweiz zu sogenannten 
Hidden Champions wurden�� global führend in 
Marktnischen, aber fest in ihrer Region verwurzelt.

Langfristig hängt die Aufrechterhaltung des hohen 
Lohnniveaus direkt von der Wettbewerbsfähigkeit 
dieser exportorientierten Industrien ab. Sollten sie an 
Produktivität verlieren oder ihre Märkte schrumpfen, 
würde der Balassa-Samuelson-E�ekt in umgekehrter 
Richtung wirken: Sinkende Produktivität in den 
handelbaren Sektoren würde sich mittelfristig in 
stagnierenden oder fallenden Löhnen auch der nicht 
handelbaren Bereiche niederschlagen. Damit wird 
klar, dass das Lohnniveau in der Ostschweiz kein 
Ergebnis administrativer Eingri�e oder lokaler 
Nachfrage ist, sondern Ausdruck der realwirtschaftli-
chen Leistungsfähigkeit ihrer Exportwirtschaft.

Kurzum, die Ostschweiz illustriert den Balassa-Samu-
elson-E�ekt sehr gut: Eine Region mit begrenzter 
Binnenmarktnachfrage und mässiger Urbanisierung 
erzielt hohe Einkommen, weil sie überproportional 
produktive, global vernetzte Unternehmen beher-
bergt. Diese exportstarken Betriebe heben nicht nur 
ihre eigene Branche, sondern das gesamte regionale 
Lohngefüge. Ihre Produktivität ist die Quelle des 
Wohlstands in der Ostschweiz. 

« Entscheidend  ist nicht die 
Nähe zu Metropolen, sondern 
die  Dichte an hochproduktiven , 
exportfähigen  Unternehmen .»
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US-Zölle?�� So en Chäs!
Wie ein Toggenburger Käser zum Star in New York wurde�� und wie Donald Trumps 
Zölle seine Erfolgsgeschichte fast zum Stillstand brachten.

Neben einem Basiszoll von 10 % sind seit dem August 
nochmals 39 % dazu gekommen. Zusätzlich führt 
auch der schwache Dollar zu einem 10 %-Kostenauf-
schlag. 

Bestellungen aus den USA wurden storniert. Räss 
reagierte sofort. «Das Erste, was ich gemacht habe, 
war, die Produktion zu drosseln.» Zeitweise ver
arbeitete er täglich rund 800�Liter Milch weniger. Für 
die Bauern kam das zur Unzeit. Der Sommer hatte 
ideale Bedingungen gebracht�� genügend Regen, 
kräftiges Graswachstum, viel Futter. Entsprechend 
war auch die Milchmenge hoch. «Es hatte überall 
genug Milch», sagt Räss. 

Neue Wege, alte Märkte
Zusätzlich können die bereits produzierten Käse 
länger im Lager behalten werden. Doch auch hier ist 
der Spielraum begrenzt. Der Chällerhocker reift im 
Durchschnitt zehn bis zwölf Monate. Einige Monate 
dürfe er länger lagern, aber nicht unbegrenzt. «Um 
den Reifeprozess zu verlangsamen, könnten wir die 
Temperatur im Lager senken, aber dann leidet die 
Qualität», sagt Räss. 

700 Laibe Chällerhocker liegen in einem Kühlcon
tainer irgendwo zwischen Tufertschwil und der 
US-Ostküste, als Donald Trump der Schweiz einen 
schwarzen 1.�August bescherte. 39�Prozent Zölle auf 
fast alle Schweizer Waren�� auch auf Käse. Für 
Walter Räss, Käsermeister aus Tufertschwil bei 
Lütisburg, war klar: «Die gehen raus. Egal zu welchem 
Preis.» Die Rücknahme wäre teurer gewesen: 
Stillstand, volle Keller, alter Käse. «Sonst wäre ich 
darauf sitzengeblieben», sagt er. Das letzte halbe 
Jahr war für Walter Räss geprägt von Zöllen, Zweifel 
und Zuversicht. Seit dem 14.�November steht eine 
neue Vereinbarung im Raum: Die zusätzlichen Zölle 
auf Käse sollen wieder auf das ursprüngliche Niveau 
zurückfallen. Für den Toggenburger Käser bedeutet 
das eine Entlastung. Sein Betrieb könnte im US-
Markt wieder konkurrenzfähig werden�� vorbehalt-
lich weiterer politischer Entscheide.

Vom Toggenburg nach Manhattan
Seit bald 20 Jahren verkauft Räss seinen Käse in die 
USA. Dass es überhaupt so weit kam, war Zufall. 
2005 probierte ein amerikanischer Foodscout seinen 
Käse und vermittelte den Kontakt zu einem Impor-
teur in New York. Zwei Jahre später gingen die ersten 
Laibe über den Atlantik. Heute exportiert Räss rund 
einen Drittel seiner 15�000�Käselaibe pro Jahr in die 
Vereinigten Staaten.

Jeden Sommer reist er nach New York zu einer 
grossen Käsemesse. Dort tritt er in seiner Toggen-
burger Tracht auf. «Wenn ich nach New York gehe, 
muss ich so kommen. Chällerhocker, Räss und die 
Tracht�� das gehört zusammen», sagt er und lacht. 
Inzwischen wird er auf der Strasse erkannt, umarmt, 
fotogra�ert. «Ich bin dort bekannt wie ein rotes Tuch.»

Der Zollhammer tri�t ins Herz
Die USA wurden zu seinem wichtigsten Exportmarkt, 
und seit Trump die Zölle auf Schweizer Käse erhöht 
hat, auch zum grössten Risiko. «Diese Ankündigun-
gen aus dem Oval O�ce haben bis hierher in unseren 
Keller durchgeschlagen», sagt Räss. Seit Anfang Jahr 
haben sich seine Käse dort um 60�Prozent verteuert. Walter Räss geht in der Toggenburger Tracht zu Kunden nach New York.

Fabio Giger,  
stv. Leiter Research
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So kurzfristig neue Absatzmärkte zu �nden ist 
schwierig. «Wenn ich jetzt behaupten würde, ich 
könne meinen Käse anderswo verkaufen, dann hätte 
ich vorher geschlafen», sagt Räss. Trotzdem: In 
Deutschland läuft es besser, ein paar Laibe gingen 
neu nach Finnland.

Dann kam der Anruf von, «natürli», einem Zulieferer 
eines Grossverteilers. Nach einem Fernsehbeitrag 
über die Strafzölle meldete sich der Händler. Der 
Chällerhocker sollte in zusätzliche Kühlregale eines 
Grossverteilers. «Das ist eine tolle Sache», sagt Räss. 
«So können wir den Einbruch im US-Geschäft 
wenigstens teilweise au�angen.»

Vielleicht reisen die Chällerhocker bald noch weiter
Inzwischen sind die 700�Laibe in Amerika angekom-
men�� und grösstenteils bereits verkauft und 
verspeist. Die amerikanischen Bestellungen sind 
zurück, weniger als früher, aber mehr als erho�t. 
O�enbar sind die Kundinnen und Kunden in den USA 

bereit, mehr für den Käse aus Tufertschwil zu 
bezahlen. Räss telefoniert regelmässig mit seinem 
Importeur in New York. «Er verkaufte den Käse eine 
Zeit lang mit null Prozent Marge, einfach damit er im 
Regal bleibt», sagt Räss.

Walter Räss bleibt umtriebig, überhaupt kein Keller-
hocker: «Wir müssen die Märkte, die wir haben, 
weiter pflegen. Ein neuer Markt kommt nicht über 
Nacht.» Er glaubt, dass die Zölle irgendwann sinken, 
aber nicht ganz verschwinden. Sein Exporteur 
befürchtet dasselbe. Deshalb sucht Räss� Exporteur 
in den USA neue Wege. «Er möchte die Kontakte 
nach Australien ausbauen. Das wäre ein nächster 
Schritt», sagt Räss. Nächsten Sommer sollen dazu 
Gespräche statt�nden. 

In gewöhnlichen Jahren verkauft Räss über 5’000 Laibe seines Chällerhockers in die USA.
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Die wichtigen Absatzmärkte USA und Deutschland prägen die Risiken
Geopolitische, handelspolitische bzw. makroökonomische Themen, die als grösste Herausforderungen für den mittel- bis 
langfristigen Erfolg des Unternehmens betrachtet werden (maximal 3�Antworten möglich)

Quelle: IHK-Unternehmensumfrage

Die IHK�St.Gallen-Appenzell und die IHK�Thurgau 
haben diese strategischen Fragen in einer gemeinsa-
men Unternehmensumfrage adressiert. Sieben von 
zehn international tätigen Unternehmen bestätigen, 
dass internationale Geschäftsbeziehungen in den 
vergangenen fünf Jahren schwieriger oder umständli-
cher geworden sind. Als besonders herausfordernd 
bewerten die befragten Betriebe die internationalen 
Spannungen, die derzeit von der US-Handelspolitik 
ausgehen (siehe Abbildung). Die Wachstums- und 
Wettbewerbsprobleme in Deutschland sowie das 
unklare Verhältnis zwischen der Schweiz und der EU 

Ostschweizer Handel  
im Wandel
Frankenschock, Covid-Pandemie mit Lieferkettenfriktionen, Energiekrise, Ukraine-Krieg 
und US-Zölle: Unternehmen schauen auf turbulente Jahre zurück�� insbesondere 
jene, die auf internationale Märkte ausgerichtet sind. Wie reagieren die Betriebe in der 
Ostschweiz auf die handels- und geopolitischen Verwerfungen? Wie passen sie  
ihre Wertschöpfungsketten an? Welche Märkte gewinnen an Bedeutung?

werden von jeweils mehr als einem Drittel der 
Unternehmen zu den Top-3-Herausforderungen 
gezählt.

Betriebe zeigen sich anpassungsfähig
Angesichts dieser Herausforderungen zeigen die 
Ostschweizer Unternehmen eine beeindruckende 
Resilienz. Vier von fünf Betrieben sind überzeugt, 
über ausreichend Widerstandskraft und Anpas-

Jan Riss, 
IHK-Chefökonom

	 Internationale Spannungen ausgehend von den USA	 40,2 %

	 Wachstums- und Wettbewerbsprobleme in Deutschland	 36,8 %

	 Unklares Verhältnis Schweiz�EU	 31,6 %

	 Cybersicherheit und Schutz von Geschäftsgeheimnissen	 27,8 %

	 Politische (In-)Stabilität in der EU	 22,5 %

	 Zunehmende Handelshemmnisse	 21,1 %

	 Demogra�sche Alterung	 19,6 %

	 Steigende Rohsto�preise	 14,4 %

	 Ukraine-Russland-Konflikt	 13,9 %

	 Lieferkettensicherheit	 13,4 %

	 Inflation und steigende Zinsen	 10,1 %

	 Netto-Null-Emissionsziel/ESG-Anforderungen	 8,6 %

	 Versorgungssicherheit im Energiebereich	 6,2 %

	 Weiss nicht/keine Antwort	 4,8 %



21

Facts Nr. 4/2025

Europa, Schweiz und Indien gewinnen an Bedeutung�� unter anderen zulasten der USA
Mittel- bis langfristige Veränderung von Absatzmärkten für das eigene Unternehmen 

Quelle: IHK-Unternehmensumfrage
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sungsfähigkeit zu verfügen, um unvorhergesehene 
handels- oder geopolitische Ereignisse zu meistern. 
Diese Anpassungsfähigkeit zeigt sich konkret in der 
Umgestaltung der eigenen Wertschöpfungsketten. 
40 % der befragten Unternehmen haben in den 
vergangenen fünf Jahren ihre Zulieferer diversi�ziert. 
Je rund ein Drittel erhöhte seine Lagerbestände oder 
passte Verträge mit Lieferanten und Kunden an.

Absatzmärkte verschieben sich
Auch in Bezug auf die Absatzmärkte zeigen sich 
Diversi�kationsstrategien. Ein Drittel der Befragten 
erwartet, dass die Schweiz als Absatzmarkt an 
Bedeutung gewinnt, während nur 3 % einen Bedeu-
tungsverlust sehen (vgl.�Abbildung). Demgegenüber 
dürften die Vereinigten Staaten aufgrund ihrer 
Zollpolitik an Relevanz als Absatzmarkt verlieren. Für 
alle weiteren Märkte überwiegen nach Einschätzung 
der Unternehmen die Wachstumschancen. Allen 
voran Europa, wo bereits heute über 60 % der 
Ostschweizer Warenausfuhren hingehen, dürfte 
gemäss Rückmeldungen an Bedeutung gewinnen. 
Auch Indien steht im Rampenlicht: Rund 28 % der 
Befragten erwarten für das eigene Unternehmen eine 
steigende Relevanz des mit 1,4�Milliarden Personen 

bevölkerungsstärksten Landes�� mutmasslich 
gestützt durch das neue Freihandelsabkommen.

Allgemein sehen die befragten Unternehmen in 
Marktzugangsabkommen eine hohe Bedeutung. 
86 % von ihnen beurteilen die bilateralen Verträge mit 
der EU insgesamt als wichtig. Der zollfreie Warenver-
kehr, der Abbau technischer Handelshemmnisse 
sowie der Zugang zu Fachkräften werden dabei als 
die drei bedeutendsten Aspekte der Beziehungen mit 
der EU genannt. Auch Freihandelsabkommen mit 
Ländern ausserhalb der EU beurteilt die Mehrheit der 
Unternehmen als wichtig, wenn auch mit geringerer 
Zustimmung. 

Informationen zur Umfrage
Die vollständigen Ergebnisse der IHK-Unter
nehmensumfrage zum strategischen Umgang 
mit Handelsrisiken sind unter � www.ihk.ch/
aussenhandel-umfrage abrufbar. An der 
Umfrage beteiligten sich zwischen dem 15. und 
25.�August 2025 insgesamt 209�Unternehmen 
aus der ganzen Ostschweiz, von denen 182 
internationale Geschäftsbeziehungen unter
halten (Lieferanten, Kunden, Zweigniederlassun-
gen/Tochtergesellschaften, Investoren oder 
Kooperationen).
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Botschafter  
Ivo Germann,  
Leiter Direktion für 
Aussenwirtschaft, 
Staatssekretariat für 
Wirtschaft (SECO)

Zwischen Freihandel und  
Protektionismus: Wie die 
Schweiz ihren Weg in einer 
fragmentierten Welt �ndet
Geopolitische Spannungen, protektionistische Tendenzen und industriepolitische 
Eingri�e prägen den internationalen Handel. Die Schweiz setzt auf O�enheit, Resi-
lienz und Diversi�kation�� und bleibt damit ihrem Erfolgsmodell treu.

Wir sehen eine Weltordnung im Umbruch. Die 
geopolitischen Spannungen, die Zunahme protektio-
nistischer Massnahmen und die wachsende Bedeu-
tung wirtschaftlicher Sicherheit verändern die 
Spielregeln des globalen Austauschs. Für eine o�ene, 
exportorientierte Volkswirtschaft wie die Schweiz ist 
das eine Herausforderung�� aber auch eine Chance.

Die etablierte und bewährte internationale Wirt-
schaftsordnung gerät zunehmend unter Druck. 
Sicherheits- und wirtschaftspolitische Interessen 
vermischen sich, Sanktionen, Exportkontrollen und 
Investitionsprüfungen nehmen zu. Die USA setzen 
auf Zölle und industriepolitische Programme, die EU 
reagiert mit eigenen Massnahmen. China fördert 
gezielt den Aufbau einer eigenständigen Technolo-
gie- und Innovationsbasis. In diesem Umfeld werden 
Handel und Handelsschranken zunehmend als 
strategisches Instrument eingesetzt.

Die Schweiz bleibt o�en�� aber nicht naiv
Trotz dieser Entwicklungen bleibt sich die Schweiz 
treu: Sie betreibt keine Industriepolitik, sondern setzt 
auf gute Rahmenbedingungen für alle, o�ene Märkte 
und eine starke Aussenwirtschaftsdiplomatie. 

Die Aussenwirtschaftsstrategie des Bundes basiert 
auf drei Pfeilern: dem Engagement für ein regel
basiertes multilaterales Handelssystem, dem 
gesicherten Marktzugang für Schweizer Unter
nehmen und der Förderung von Nachhaltigkeit und 
Digitalisierung. Diese Prinzipien haben sich bewährt�� 
doch sie müssen laufend überprüft und weiter
entwickelt werden.

Diversi�zierung als Antwort auf Unsicherheit
Ein zentrales Element der Schweizer Strategie ist die 
Diversi�zierung zur Stärkung der Resilienz. Mit über 
35�Freihandelsabkommen verfügt die Schweiz über 
eines der weltweit dichtesten Netze. Allein seit 2024 
wurden neue Abkommen mit Indien, Thailand, 
Malaysia, dem Kosovo und den Mercosur-Staaten 
abgeschlossen. Bestehende Abkommen mit Chile 
und der Ukraine wurden modernisiert. Weitere 
Verhandlungen mit Vietnam, dem Vereinigten 
Königreich und China sind im Gange.

Diese Abkommen erö�nen den Schweizer Unterneh-
men einen bevorzugten Zugang zu ausländischen 
Märkten, ermöglichen eine geogra�sche wie auch 
lieferanten- und abnehmerspezi�sche Diversi�zie-
rung, stärken somit die Resilienz der Lieferketten und 
scha�en nicht zuletzt Rechtssicherheit. Über 
75�Prozent der Schweizer Exporte gehen heute in 
Länder mit einem Freihandelsabkommen�� ein Beleg 
für die Bedeutung dieser Strategie.
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Exporte der Schweiz (%-Anteile) nach FHA-Status des Importlandes; 
2023

Quelle: Staatssekretariat für Wirtschaft (SECO)

EU und USA bleiben unerlässliche Partner
Die EU bleibt mit Abstand die wichtigste Handels-
partnerin der Schweiz. 60�Prozent des Warenhandels 
und 44�Prozent des Dienstleistungshandels ent�elen 
im Jahr 2024 auf die EU. Die Stabilisierung und 
Weiterentwicklung des bilateralen Wegs ist daher ein 
zentrales Ziel  
des Bundesrats�� das ist auch das Ziel des ausgehan-
delten Pakets Schweiz�EU. In einem zunehmend 
fragmentierten Umfeld sind verlässliche Partner-
schaften wichtiger denn je. 

Auch die Beziehungen zu den USA sind von grosser 
Bedeutung. Seit 2021 sind die USA der grösste 
Exportmarkt für Schweizer Güter. Gleichzeitig stellen 
die 2025 von den USA eingeführten länderspezi�-
schen Zusatzzölle auf Schweizer Produkte eine 
grosse Herausforderung dar. Die Schweiz setzt hier 
auf Dialog statt Eskalation. 

Pragmatismus statt Ideologie
Im internationalen Umfeld mehren sich Beispiele 
eines Subventionswettlaufs zugunsten bestimmter 
Branchen, Unternehmen oder Technologien. Die 
Schweiz macht dabei bewusst nicht mit. Sie verzich-
tet auf industriepolitische Massnahmen, die einzelne 
«Gewinner» bevorzugen und damit die Märkte 
verzerren. Stattdessen setzt die Schweiz auf gute 
wirtschaftliche Rahmenbedingungen, welche allen 
Unternehmen zugutekommen. Dazu gehört neben 

wettbewerbsfreundlichen Regulierungen, der Verfüg-
barkeit von Bildung, Forschung und Innovation, einem 
gesunden Staatshaushalt, einer hohen Rechtssicher-
heit, einem flexiblen Arbeitsmarkt und einer e�zien-
ten Infrastruktur auch eine o�ene, breit abgestützte 
und regelbasierte Aussenwirtschaftspolitik. 

Fazit: der Schweizer Weg
O�enheit und Resilienz sind kein Widerspruch, 
sondern zwei Seiten derselben Medaille. Die Schweiz 
bleibt o�en für den globalen Handel�� aber sie ist 
auch bereit, ihre Interessen zu verteidigen und ihre 
Position laufend anzupassen. In einer Welt, in der  
sich wirtschaftliche und geopolitische Interessen 
zunehmend überlagern, bleibt die Schweiz ein 
verlässlicher Partner. Sie setzt auf Dialog, Diversi�-
zierung und Stabilität�� und damit auf einen Weg,  
der sich in der Vergangenheit bewährt hat. Der 
Schweizer Weg ist kein Entweder-oder, sondern  
ein Sowohl-als-auch: o�en, resilient und zukunfts-
gerichtet. 
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Aussenhandel

Kathrin Loppacher, 
Leiterin Academy und 
O�ce Management

«Der Aussenhandel wird  
komplexer, das Bedürfnis  
nach Wissen wächst»
Dynamisch, komplex und zunehmend digital: Der Aussenhandel ist im Wandel. Remo 
Wild, Leiter Exportdienste und Mitglied der Geschäftsleitung der IHK St.Gallen-
Appenzell, begleitet Unternehmen seit zehn Jahren in Fragen zu Zoll, Ursprungsregeln 
oder Freihandelsabkommen. Im Gespräch erklärt er, wie sich die Exportarbeit ver
ändert hat, welche Themen Firmen beschäftigen und warum praxisnahe Schulungen 
heute wichtiger sind denn je.

Remo, wie sieht die tägliche Arbeit bei den 
Exportdiensten der IHK aus?
Remo Wild: Unser vierköp�ges Team stellt das 
Tagesgeschäft im Exportdienst sicher�� von der 
Beglaubigung von Ursprungszeugnissen und 
anderen Exportdokumenten über die Herausgabe 
des internationalen Zollformulars Carnet ATA bis hin 
zur Beantwortung zahlreicher Anfragen aus der 
Praxis. Wir unterstützen Unternehmen mit Wissen, 
Kontakten und konkreten Lösungen im Aussen-
handel.

Wie hat sich eure Arbeit in den letzten Jahren 
verändert?
Die Digitalisierung und die Modernisierung der 
Prozesse haben uns enorm vorangebracht. Fast alle 
Beglaubigungen werden heute digital ausgestellt, 
und auch das elektronische Carnet ATA steht kurz  
vor dem Durchbruch. Gleichzeitig ist der Aussen-
handel komplexer geworden. Neben operativen 
Fragen rücken vermehrt strategische Themen in  
den Vordergrund�� etwa der Umgang mit neuen 
Regulierungen wie CBAM oder EUDR aus der EU 
oder Fragen zum US-Zollrecht.

Welche Themen beschäftigen die Unternehmen 
derzeit am meisten?
Ich nehme viel Unsicherheit bezüglich der korrekten 
Import- und Exportabwicklung wahr. Viele Abläufe 
werden einfach weitergeführt, weil sie schon immer 
so gemacht wurden. Dabei ändern sich die Vorschrif-
ten ständig. Das Bedürfnis nach aktuellen Informa-
tionen und verständlicher Orientierung ist gross.

Welche Bedürfnisse und Fragestellungen werden 
sich in Zukunft häufen?
Ein Dauerbrenner bleibt das Thema Warenursprung, 
insbesondere durch den Ausbau der Freihandels-
abkommen. Daneben gewinnen Aspekte der 
Nachhaltigkeit an Bedeutung: Inzwischen erlassen 
immer mehr Länder Vorschriften an die Verpackung 
in Form von Gesetzen und Verordnungen, die EU 
greift im Rahmen von Umwelt- und Sozialvorgaben 
massiv ein in bestehende Lieferketten von Unter-
nehmen, und durch die aktuellen geopolitischen 
Spannungen werden auch Sanktions- und Embargo-
bestimmungen weiter an Bedeutung gewinnen.

Wie haben sich die Exportseminare der IHK 
inhaltlich entwickelt?
Das Angebot ist heute breiter und gleichzeitig tiefer 
aufgestellt. Neben Grundlagenkursen zu Speditions- 
und Exportabwicklung bieten wir Seminare zu 
Spezialthemen wie Reparatur- und Veredelungs-
geschäften.  
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Facts Nr. 4/2025

Durch unser grosses Netzwerk an Fachexperten sind 
wir in der Lage, kurzfristige oder zeitlich befristete 
Themen aufzunehmen und in Seminaren anzubieten.

Worauf legt ihr bei den Seminaren besonderen 
Wert?
Praxisnähe steht im Zentrum. Alle Dozierenden sind 
Fachleute mit langjähriger Erfahrung im Tagesge-
schäft. Es ist uns wichtig, eine ausgewogene Balance 
zwischen kompaktem Wissen und theoretischer 
Tiefe zu scha�en. Nicht zuletzt soll der Besuch eines 
Seminars ein gesamthaft bereicherndes und 
nachhaltiges Erlebnis sein.

Wie funktioniert eine Firmenschulung konkret?
Firmenschulungen �nden meist direkt im Unterneh-
men statt und richten sich an mehrere Mitarbeitende 
aus verschiedenen Abteilungen. So können wir 
gezielt auf spezi�sche Fragen eingehen und interne 

Schnittstellen beleuchten. Oft verstehen die Teams 
danach besser, warum bestimmte Informationen  
von anderen Abteilungen benötigt werden�� das 
verbessert die Zusammenarbeit spürbar.

Wann lohnt sich der Besuch eines Seminars, wann 
eine Firmenschulung?
Das hängt vom Bedarf ab. Firmenschulungen sind 
ideal, wenn mehrere Personen im gleichen Unterneh-
men geschult werden sollen. Seminare hingegen 
bieten zusätzlich den Austausch mit Fachleuten aus 
anderen Firmen und Branchen. Das fördert neue 
Perspektiven und Kontakte. Die IHK ist damit nicht 
nur Wissensvermittlerin, sondern auch Ort der 
Begegnung und Inspiration. 

Remo Wild im Einsatz als Referent für das Seminar «Freihandelsabkommen und präferenzieller Warenursprung».

Zum IHK-Seminarangebot:  
� www.ihk.ch/veranstaltungen/#seminare
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Jan Riss,  
IHK-Chefökonom

Rauer Gegenwind für die  
Ostschweizer Exportindustrie�� 
trotz tieferer US-Zölle
Der Ostschweizer Wirtschaft weht von mehreren Seiten ein rauer Wind entgegen�� 
doch sie zeigt sich einmal mehr resilient. Während die exportorientierte Industrie  
mit Nachfragerückgängen zu kämpfen hat, sorgen Baugewerbe und Detailhandel für 
Stabilität und Zuversicht zum Jahresende.

Die Ostschweizer Industrie ist herausgefordert. Die 
durchschnittliche Auslastung der Produktions
kapazitäten liegt mit knapp 80 % unter dem üblichen 
Niveau, die Auftragslage bleibt angespannt. 44 %  
der Ostschweizer Industrieunternehmen berichten 
derzeit von einer ungenügenden Auftragslage.

Nachfrageschwäche aus Deutschland belastet
Die grösste Herausforderung für die hiesige Industrie 
ist weiterhin die Nachfrageschwäche aus Deutsch-
land. Der wichtigste Absatzmarkt der Ostschweizer 
Exportwirtschaft�� auf ihn entfällt rund ein Drittel aller 
Warenausfuhren�� kämpft weiter mit rückläu�ger 
Industrieproduktion, sinkenden Privatinvestitionen 
und nachlassender Wettbewerbsfähigkeit. Dies 
belastet insbesondere in der Ostschweiz ansässige 
Automobilzulieferer, die stark von Deutschland 
abhängig sind. In den USA, dem zweitwichtigsten 
Absatzmarkt, entwickelt sich die Wirtschaft zwar 
robuster als noch im Sommer befürchtet. Allerdings 
zeigen sich auch in den USA vermehrte Anzeichen 
einer wirtschaftlichen Abkühlung.

US-Zölle: Entschärfung, aber weiterhin belastend
Zusätzlich zur schwächeren Auslandsnachfrage 
belasten die US-Importzölle die Ostschweizer 
Exportindustrie�� auch nach deren Reduktion auf 
15 %. Die Einigung mit den USA scha�t zwar gleich 
lange Spiesse gegenüber der Konkurrenz aus der EU 
und Japan. Doch das Zollniveau ist weiterhin hoch. 
Zusätzlich belastet die Abwertung des US-Dollars 
gegenüber dem Schweizer Franken um über 10 % 
seit Jahresbeginn die Wettbewerbsfähigkeit. Der 
Grossteil der Schweizer Produkte ist auf dem 
US-Markt damit weiterhin rund 25 % teurer als noch 
Anfang Jahr. Neben den direkten Auswirkungen auf 

die Exporte machen sich die US-Zölle auch weiterhin 
indirekt bemerkbar. Die geringere Nachfrage für 
Vorleistungen aus Europa und die gestiegene globale 
Unsicherheit belasten die Ostschweizer Industrie. Im 
aktuellen Umfeld werden öfter Investitionen  
zurückgestellt, was die in der Ostschweiz stark 
vertretene Maschinenindustrie besonders tri�t. 
Insgesamt sind die Ostschweizer Warenexporte seit 
den Zollankündigungen Anfang April gegenüber der 
Vorjahresperiode um 3,2 % eingebrochen�� jene in 
die USA gar um 11,5 %. Im gesamtschweizerischen 
Vergleich ist dieser Rückgang überdurchschnittlich 
gross. Die vorgezogenen Exporte im ersten Quartal 
aufgrund antizipierter Zölle �elen in der Ostschweiz 
zudem deutlich geringer aus.

Konjunktur

«Die  grösste Herausforderung  
für die hiesige Industrie  
ist weiterhin die Nachfrage-
schwäche aus Deutschland.»
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Ostschweizer Industrie zeigt sich resilient
Trotz der schwierigen Rahmenbedingungen bewei-
sen die Ostschweizer Unternehmen einmal mehr ihre 
Widerstandsfähigkeit. Nachdem sich die Stimmung 
im August deutlich eingetrübt hatte, scheint sich die 
Industrie inzwischen besser mit der anspruchsvollen 
Situation arrangiert zu haben. Zuletzt hat sich das 
Stimmungsbild leicht aufgehellt, wenn auch ausge-
hend von tiefem Niveau und vor allem erwartungs-
gestützt. So wird zum Beispiel wieder eine leichte 
Zunahme der Bestellungen erwartet. Besonders in 
der Elektronik- und Optikbranche sowie im Maschi-
nen- und Fahrzeugbau zeigen sich die Unternehmen 
etwas zuversichtlicher.

Den Unternehmen fällt es allerdings weiterhin 
schwer, die künftige Geschäftsentwicklung zuverläs-
sig einzuschätzen. Knapp zwei Drittel berichten von 
einer überdurchschnittlich hohen Unsicherheit. 
Insgesamt bleibt die Lage herausfordernd. Daran 
dürfte sich auch im kommenden Jahr wenig ändern. 
Das Wachstum in den wichtigsten Absatzmärkten 
der Ostschweizer Industrie wird voraussichtlich auch 
2026 unter dem langfristigen Durchschnitt bleiben. In 
Deutschland könnte das Infrastrukturpaket ab 2026 
zwar erste Impulse setzen, die strukturellen Proble-
me der deutschen Industrie dürften jedoch bestehen 
bleiben. Wesentliche Impulse für eine nachhaltige 
Erholung in der Ostschweizer Industrie sind daher in 
den kommenden Monaten nicht zu erwarten.

Arbeitslosigkeit steigt leicht, aber Arbeitsmarkt 
weiter robust
Die Industrieunternehmen berichten aufgrund der 
schwachen Nachfrage zunehmend auch von 
personellen Überkapazitäten. Vermehrt setzen die 
Unternehmen zur Überbrückung der Nachfrage-
schwäche auf Kurzarbeit. Trotzdem sind aber auch 
Entlassungen teils nicht zu vermeiden. Noch im 
Sommer 2023 hatte die Arbeitslosenquote in der 
Ostschweiz mit 1,4 % den tiefsten Stand der letzten 
Jahre erreicht. Seither hat sie sich schleichend auf 
2,1 % erhöht. Alarmierend ist die Situation aktuell 
jedoch nicht. Der Anstieg signalisiert zwar eine 
Abkühlung. Die Quote liegt aber weiterhin knapp 
unter dem langjährigen Durchschnitt. Arbeitssuchen-
de �nden zumeist rasch eine neue Beschäftigung�� 
ein klares Signal für die weiterhin robuste Lage am 
Arbeitsmarkt.

Ostschweizer Exporte seit Zollankündigungen im April stark gesunken
Warenexporte ohne Gold, Veränderung April bis September 2025 gegenüber der Vorjahresperiode

Quellen: Konjunkturboard Ostschweiz, BAZG, FfS-SG
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«Im aktuellen Umfeld werden 
öfter  Investitionen  zurückge-
stellt, was die in der Ostschweiz 
stark vertretene  Maschinen-  
 industrie  besonders tri�t.»
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Privater Konsum stützt, verliert aber an Dynamik
Die binnenorientierten Branchen stützen weiterhin 
die Gesamtwirtschaft. Sie blieben von den Unsicher-
heiten rund um die US-Zölle und die verhaltenen 
Arbeitsmarktaussichten aber nicht ganz verschont. 
Zuletzt hat sich die Einschätzung der Arbeitsplatz
sicherheit eingetrübt, was zu einer gewissen 
Zurückhaltung beim Konsum führt. Folglich büsst  
der private Konsum trotz steigender Reallöhne leicht 
an Dynamik ein und wirkt weniger stimulierend. 
Trotzdem rechnen sowohl das Gastgewerbe als auch 
der Detailhandel mittelfristig mit einer weitgehend 
stabilen Entwicklung. 

Baugewerbe pro�tiert von tiefen Zinsen und  
reger Wohnbautätigkeit
Zuversichtlich zeigt sich das Ostschweizer Bauge-
werbe. Nach einem Dämpfer im Sommer schätzen 
die Ostschweizer Bauunternehmen ihre Geschäfts
lage wieder deutlich positiver ein. Im vergangenen 
Quartal hat sich die Bautätigkeit laut Unternehmens-
angaben konstant entwickelt. Im Bauhauptgewerbe 
wird sogar von einer überdurchschnittlichen 
Auftragsreichweite berichtet. Die Bautätigkeit wird 
durch die anhaltend hohe Nachfrage nach Wohn-
raum und die tiefen Zinsen getragen. Die Baubewilli-
gungen deuten auf eine weiterhin rege Bautätigkeit 
im Wohnsegment hin. Im Baunebengewerbe dürfte 
die Abscha�ung des Eigenmietwerts mittelfristig zu 
Vorziehe�ekten und temporären Mehraufträgen 
führen. Bislang schlägt sich dies jedoch noch nicht in 
den Auftragsbüchern nieder. 

Stabile Entwicklung in Detailhandel und Gastgewerbe
Geschäftslage, Saldo aus «gut» und «schlecht», saisonbereinigt

Quellen: Konjunkturboard Ostschweiz, KOF Institut ETH Zürich

����

���

���

���

���

�

��

��

���� ���� ���� ���� ���� ���� ���� ����

���������
�� ����
�	����

Konjunktur

«Zuletzt hat sich die Ein
schätzung der Arbeitsplatz
sicherheit eingetrübt, der  
 private Konsum  wirkt  weniger  
 stimulierend .»
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Investieren mit Geist und Haltung bedeutet: 
Ressourcen schonen, sozial handeln und faire 
Geschäfte tätigen. 

Das wirkt und bewirkt!

btv-bank.ch
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Ausgewählte Branchen im Überblick
Jan Riss,  
Chefökonom

Fabio Giger,  
stv. Leiter Research

Leo di Luzio,  
Projektmitarbeiter 
Research

Hinweis: Die 
Umfragewerte zum 
4.�Quartal 2025 sowie 
zum Ausblick auf die 
kommenden Monate 
wurden im Oktober 
erhoben, und damit 
vor Bekanntgabe der 
Absichtserklärung 
über ein Handels-
abkommen zwischen 
der Schweiz und  
den USA.

Industrie kämpft mit schwacher Auftragslage

Die Entwicklung in der Ostschweizer Industrie ist 
derzeit stark von der Nachfrageschwäche in Deutsch-
land, den US-Zöllen sowie einem starken Franken 
geprägt. Dies belastet vor allem die exportorientierte 
Industrie. Fast jedes zweite Ostschweizer Industrie-
unternehmen berichtet derzeit von einer ungenügen-
den Auftragslage. Auch die Auslastung der Produk-

tionskapazitäten ist mit 79 Prozent unverändert tief. 
Die spärliche Auftragslage spiegelt sich auch in 
personellen Überkapazitäten wider. In den kommen-
den Monaten erwarten die Industrieunternehmen 
eine gleichbleibende Entwicklung der Geschäftslage, 
Produktion, Exporte und Vorprodukteeinkäufe. Die 
Bestellungen dürften hingegen leicht anziehen. 
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Gute Stimmung im Ostschweizer Baugewerbe

Nach einem Dämpfer im Sommer schätzen die 
Ostschweizer Bauunternehmen die Geschäftslage 
wieder deutlich positiver ein. Vier von zehn Unter-
nehmen bewerten die Geschäftslage als gut, jedes 
zweite als befriedigend. Der Auftragsbestand wird als 
befriedigend eingeschätzt, die Reichweite der 
Aufträge notiert weiterhin auf überdurchschnittlich 
hohem Niveau. Im vergangenen Quartal konnten die 

Umsätze zwar teilweise gesteigert werden, jedoch 
schlägt sich dies nur bedingt in höheren Gewinnen 
nieder. Der Arbeitskräftemangel hat sich entschärft 
und deutlich weniger Unternehmen nennen diesen 
als Hemmnis für ihre Geschäftstätigkeit. Für die 
kommenden Monate wird eine stabile Entwicklung 
der Geschäftslage, Nachfrage und Bautätigkeit 
erwartet. 
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Beurteilung des Auftragsbestands
Saldo aus «gross» und «zu klein», saisonbereinigt

Beurteilung der Geschäftslage
Saldo aus «gut» und «schlecht», saisonbereinigt

Beurteilung Umsatz und Gewinn
Anteil Antworten in %, Kernregion Ostschweiz

Konjunktur

Quellen: Konjunkturboard Ostschweiz, KOF Institut ETH Zürich, IHK- und AGV-Lohnumfrage 2025

Quellen: Konjunkturboard Ostschweiz, KOF Institut ETH Zürich, IHK- und AGV-Lohnumfrage 2025

Top-5-Herausforderungen der Industrie für 2026
Anteil der Antworten in %, maximal 3 Antworten waren möglich, nur 
Industrieunternehmen, Kernregion Ostschweiz,  = Vorjahreswert
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Facts Nr. 4/2025

Ostschweizer Detailhandel entwickelt sich weiterhin robust

Die Geschäftslage im Detailhandel entwickelt sich 
stabil und wird vom Grossteil der Unternehmen als 
befriedigend eingeschätzt. Absatz, Umsatz und Ertrag 
haben sich im vergangenen Quartal stabil entwickelt. 
Die Beschäftigtenanzahl wird von nahezu allen 
Unternehmen als passend eingestuft. Die Konsumen-
tenstimmung hat sich nach dem Taucher im 2.�Quartal 
vor dem Hintergrund der US-Zollpolitik wieder 
gefangen. Insbesondere die Erwartungen zur künfti-
gen Wirtschaftsentwicklung sind nicht mehr so stark 

eingetrübt. Die Beurteilung der Arbeitsplatzsicherheit 
be�ndet sich hingegen auf einem Drei-Jahres-Tief und 
liegt mittlerweile unter dem Vor-Pandemie-Niveau.  
Der private Konsum wirkt deshalb leicht weniger 
stimulierend. Für die kommenden Monate erwarten 
die Ostschweizer Detailhändler eine konstante 
Entwicklung der Geschäftslage, Umsätze, Bestellun-
gen und Verkaufspreise. Generell entwickelt sich  
das Preisniveau im Detailhandel seit Jahresbeginn 
sehr stabil. 
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Saldomethode
Der Saldowert entspricht der Di�erenz der Anteile positiver und negativer Nennungen 
in Prozent. Beispiel: 30 % der Unternehmen schätzen ihre Geschäftslage als «gut»  
ein, 20 % als «schlecht». Das ergibt einen Saldowert von 10 %. Die 50 % Nennungen für 
eine «befriedigende» Geschäftslage werden nicht berücksichtigt.

Ausführliche  
Branchenberichte 
unter � www.ihk.ch/
konjunktur

Beurteilung der Geschäftslage in Ostschweizer Branchen
Saldo aus «gut» und «schlecht», saisonbereinigt

Branche
2023

Q4
2024

Q1
2024

Q2
2024

Q3
2024

Q4
2025

Q1
2025

Q2
2025

Q3
2025

Q4
Nächste 

6�Monate

Industrie total 4 0 �5 �4 �11 �14 �7 �10 �6

Metallindustrie � 11 5 �20 �4 �32 �23 �27 �31 �23

Elektronik und Optik � �18 �27 �11 �11 �19 �20 �25 �19 13

Maschinen- und Fahrzeugbau � �3 �1 �25 �7 �16 �23 5 �4 �4

Nahrungs- und Genussmittelindustrie � 12 9 3 15 5 5 7 �10 �14

Baugewerbe total 51 46 34 39 38 25 28 16 29

Bauhauptgewerbe 53 16 22 2 25 42 40 17 37

Baunebengewerbe 53 60 38 54 48 20 22 16 29

Detailhandel 9 8 6 3 �3 4 6 4 3

Grosshandel � 10 �5 �6 �6 �23 1 3 �1 11

Banken und Versicherungen � 80 75 69 66 61 65 61 50 64

Gastgewerbe � �3 1 �22 �30 �38 6 16 22 10

Übrige Dienstleistungen � 25 21 22 7 19 27 21 30 27

�100 (schlecht)	 0	 100 (gut)	 � exkl. Thurgau� Quellen: IHK-Research, KOF Institut ETH Zürich

Beurteilung der Geschäftslage
Saldo aus «gut» und «schlecht», saisonbereinigt

Prognosen zu relevanten Indikatoren
Gesamtschweiz, Veränderung gegenüber Vorjahr in %

Quellen: Konjunkturboard Ostschweiz, KOF Institut ETH Zürich
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Europapolitik

Bilaterale�III: Stabilität für  
die Ostschweiz
Der bilaterale Weg ist ein Erfolgsmodell. Das neue Vertragspaket mit der EU sichert 
ihn für die Zukunft ab. In Zeiten geopolitischer Umbrüche scha�t es verlässliche 
Beziehungen zu unseren europäischen Nachbarn.

für die Ausnahmen von Zuwanderung über Verkehr 
bis zum Lohnschutz, welche die Schweiz aushandeln 
konnte. Und weil dynamisch nicht automatisch 
bedeutet, entscheidet die Schweiz, wie sie Recht 
übernimmt. Volksabstimmungen bleiben möglich, 
die innerstaatlichen Verfahren de�niert die Schweiz 
selbst: Wir kennen das von den Schengen/Dublin-
Abkommen, wo die dynamische Rechtsübernahme 
bereits heute angewandt wird.

Sollte die Schweiz die Übernahme eines Rechtsakts 
ablehnen, entscheidet in letzter Konsequenz ein 
paritätisches Schiedsgericht. Gelangt es zum 
Schluss, dass die Schweiz Recht hätte übernehmen 
müssen, kann die EU verhältnismässige Ausgleichs-
massnahmen ergreifen. Der EuGH kommt dabei bei 
Auslegungsfragen des EU-Rechts zum Zug. Das ist 
nachvollziehbar: Beim Zollvertrag zwischen der 
Schweiz und Liechtenstein käme auch niemand auf 
die Idee, ein anderes Gericht als das Bundesgericht 
zu fragen, was denn nun ein Schweizer Gesetz genau 
bedeutet. Wichtig ist, dass in jedem Streitfall ab-
schliessend das Schiedsgericht entscheidet.

Ein ausgewogenes Paket
Wie sind diese Verhandlungslösungen zu deuten? 
Wie jeder Vertrag sind auch die Bilateralen�III ein 
Geben und Nehmen. Doch die Schweiz hat gut 
verhandelt. Der Geltungsbereich der dynamischen 

Europa ist für die Ostschweiz Alltag. Familienbande, 
Freundschaften und Arbeitswege verbinden uns 
über die Grenzen hinweg. Unsere Unternehmen und 
Hochschulen arbeiten Seite an Seite mit Partnern in 
ganz Europa. Zwei Drittel der Ostschweizer Exporte 
gehen dorthin, Zehntausende Menschen pendeln 
täglich über die Grenzen. Umso wichtiger ist daher 
die Frage, wie wir unsere Beziehungen zur EU 
regeln�� und umso weniger überraschend die 
Tatsache, dass das neue Vertragspaket mit der EU 
intensiv diskutiert wird.

Ohne institutionelle Lösung kein bilateraler Weg
Fest steht: Mit dem bilateralen Weg ist die Schweiz 
bislang gut gefahren. Die Bilateralen I und II ermög
lichen uns unter anderem eine Teilnahme in jenen 
Bereichen des europäischen Binnenmarkts, wo das 
in beidseitigem Interesse ist. Ein Binnenmarkt 
funktioniert nur dank einheitlicher und verlässlicher 
Regeln. Daher übernimmt die Schweiz die relevanten 
Bestimmungen des EU-Rechts in jenen Sektoren,  
wo sie am Binnenmarkt teilnimmt. Wie sie das tut, 
dafür möchte die EU verbindliche Spielregeln, was 
sie der Schweiz seit 2009 kommuniziert. Ansonsten 
werden die bestehenden Verträge mit der Zeit 
obsolet, da sie auf veraltetem EU-Recht basieren. 
Auch neue Verträge macht die EU von einer Klärung 
dieser sogenannten institutionellen Fragen abhängig. 
Daraus lässt sich schliessen: Die Klärung der 
institutionellen Fragen ist eine Voraussetzung für den 
Erhalt des bilateralen Wegs der Schweiz.

Spielregeln zur Teilnahme am Binnenmarkt
Die dynamische Rechtsübernahme stellt sicher, dass 
in der Schweiz und der EU dieselben Regeln gelten. 
Sie �ndet Anwendung in insgesamt sechs Abkom-
men zwischen der Schweiz und der EU. Alle anderen 
Rechtsbereiche der EU sind vom Geltungsbereich 
ausgeschlossen, etwa die Nachhaltigkeitsbericht
erstattung oder die Regulierung von KI. Dasselbe gilt 

Adrian Rossi, 
Projektleiter 
Wirtschaftspolitik
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Rechtsübernahme und die Rolle des Schiedsgerichts 
sind klar de�niert. Und was dabei gerne vergessen 
geht: Wie die Schweiz die Umsetzung gestaltet, ist 
für die Wirkung der Abkommen zentral. Gelingt es 
der Schweiz, schlank und unbürokratisch zu bleiben, 
lassen sich unnötige Zusatzlasten vermeiden�� Stich-
wort Swiss Finish. Damit werden bestehende 
Errungenschaften des bilateralen Wegs abgesichert 
und um Themen ergänzt, die heute zentral sind: 
Strom, Lebensmittelsicherheit, Gesundheit. So 
entsteht eine Balance zwischen Marktteilnahme und 
Eigenständigkeit. Das ist kein Verlust an Souveränität, 
sondern ein Gewinn an Stabilität.

Stabilität in unsicheren Zeiten
Die Schweiz ist geopolitisch und sicherheitspolitisch 
herausgefordert, und die internationale Handels-
ordnung, von der wir wirtschaftlich wie kaum ein 
anderes Land pro�tieren, ist so stark unter Druck wie 
seit Jahrzehnten nicht mehr. Vor diesem Hintergrund 
sind stabile und rechtssichere Beziehungen zur mit 
Abstand wichtigsten Partnerin eine strategische 
Notwendigkeit für die Schweiz. Das spricht nicht 
gegen vertiefte Beziehungen zum wirtschaftlich 

teilweise viel dynamischeren Rest der Welt, im 
Gegenteil. Doch der Heimmarkt bleibt aus Schweizer 
Sicht auf absehbare Zeit Europa.

In den Beziehungen zur EU hat sich der bilaterale 
Weg bewährt. Er ist auf die Schweiz massgeschnei-
dert und trägt vielen Schweizer Besonderheiten 
Rechnung. Das neue Vertragspaket stabilisiert ihn 
und entwickelt ihn gezielt weiter. In Zeiten geopoli-
tischer Umbrüche scha�en die Bilateralen�III damit 
verlässliche Beziehungen zu unseren europäischen 
Nachbarn: für Wirtschaft, Forschung und Gesell-
schaft. 

Schriftenreihe zur Europapolitik
Dieser Artikel basiert auf der EcoOst-Schriftenreihe «Den bilateralen 
Weg in die Zukunft führen». Darin legen die IHK St.Gallen-Appenzell 
und Thurgau dar, was aus ihrer Sicht für die Fortführung des 
bilateralen Wegs spricht. Gemeinsam haben die Vorstände der 
beiden Handelskammern in einem faktenbasierten Prozess unter 
Einbezug externer Experten das Vertragspaket eingehend geprüft 
und sprechen sich klar für ein Ja zu den Bilateralen�III aus. 

Zur Publikation:  
� www.ihk.ch/schriftenreihe-europa

Über 15’000�Personen passieren jeden Tag die Grenze für ihren Arbeitsweg in die Ostschweiz.
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Mittel über den Schweizerischen Nationalfonds oder 
Innosuisse ist für die Zukunft nicht geplant. Zudem 
können nur assoziierte Länder die Inhalte der 
Ausschreibungen mitgestalten.

Entsprechend ist die vollständige Assoziierung der 
Schweiz an die europäischen Forschungsprogram-
me zentral: Sie ermöglicht die Zusammenarbeit mit 
europäischen Partnern und stärkt die internationale 
Vernetzung des Forschungsstandorts Schweiz.

Petra Hertkorn-Betz, Universität St.Gallen
Mit dem neuen Vertragspaket wird die Schweiz 
wieder ins EU-Forschungsprogramm Horizon 
aufgenommen und somit die internationale For-
schungszusammenarbeit gestärkt. Die Schweiz 
pro�tiert von einem o�enen und vernetzten For-
schungssystem. Viele globale Herausforderungen 
können nur in internationaler Zusammenarbeit 
erfolgreich angegangen werden, und die Schweiz 
braucht den Zugang zu internationalen Talenten.

Dank den hervorragenden Forschungseinrichtungen 
war die Schweiz in der Vergangenheit als assoziier-
tes Land in den europäischen Forschungsprogram-
men sehr erfolgreich. Neben dem Wissensaustausch 
hat die Schweiz dabei auch von zusätzlichen 
Forschungsmitteln pro�tiert. Durch den Verhand-
lungsabbruch mit der EU wurden die Schweizer 
Hochschulen allerdings von europäischen For-
schungsprogrammen ausgeschlossen.

Eine Beteiligung als Partner aus einem Drittland mit 
eigener Finanzierung war aber in vielen Bereichen 
weiterhin möglich. Aufgrund der schnellen und 
grosszügigen Übergangsmassnahmen des Staats
sekretariats für Bildung, Forschung und Innovation 
(SBFI) hatte die Universität St.Gallen keine grösseren 
negativen Auswirkungen zu spüren. Jedoch würden 
bei einer dauerhaften Nichtassoziierung die Nachtei-
le mit der Zeit stärker ins Gewicht fallen. Es ist jetzt 
schon klar, dass die Übergangsmassnahmen im Falle 
eines zukünftigen Ausschlusses nicht in dem Masse 
weitergeführt würden, wie dies in den letzten Jahren 
der Fall war. Eine Kompensation der wegfallenden 

«Ohne Personenfreizügigkeit 
könnten wir aus  
Schweizer Milch keinen  
Frischkäse machen»
Das neue Vertragspaket bringt verschiedene Vorteile für die Schweiz. Wir haben  
mit Betro�enen aus drei unterschiedlichen Bereichen über die konkrete Bedeutung 
der Bilateralen�III gesprochen.

Lukas Oetiker, 
studentischer 
Mitarbeiter 
Wirtschaftspolitik

Petra Hertkorn-Betz, Research Advisor  
an der Universität St.Gallen und Leiterin des 
Euresearch O�ce Ostschweiz
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Dr.�Jörg Spicker, Swissgrid
Für die Versorgungssicherheit der Schweiz ist die 
Vernetzung mit Europa zentral. Die 41�grenzüber-
schreitenden Leitungen erhöhen die Netzstabilität 
und Versorgungssicherheit. Die Stabilität des 
Schweizer Netzes, insbesondere die Netzfrequenz 
von 50�Hz, lässt sich nur im europäischen Verbund 
sichern. Ohne Stromabkommen gerät dieses 
Erfolgsmodell zunehmend unter Druck.

Die EU treibt den Binnenmarkt für Strom konsequent 
voran. Ohne Stromabkommen ist die Schweiz aber 
davon ausgeschlossen. Sie kann in EU-Gremien nur 
noch eingeschränkt mitwirken oder ihre Interessen 
einbringen. Dadurch entfernen sich die harmonisier-
ten Marktregeln der EU immer stärker von den 
Schweizer Vorgaben. Das scha�t Herausforderungen 
und Risiken für die Netzstabilität und die Versor-
gungssicherheit der Schweiz.

Mit der vollständigen Umsetzung der sogenannten 
70%-Regel wird der Stromhandel innerhalb der EU 
weiter zunehmen. Die Mitgliedstaaten müssen dann 
mindestens 70 % der Netzkapazitäten für den 
innereuropäischen Handel bereitstellen. Solange die 

Schweiz nicht in die entsprechenden Berechnungs-
verfahren einbezogen ist, bedeutet dies für Swissgrid 
als Übertragungsnetzbetreiberin eine deutliche 
Zunahme ungeplanter Stromflüsse durch die 
Schweiz. Das beeinträchtigt sowohl die Netzstabilität 
als auch die Importfähigkeit im Winter. Ein Strom
abkommen mit der EU würde die Schweiz in die 
koordinierte Steuerung der Stromflüsse einbinden 
und diese ungeplanten Flüsse spürbar reduzieren.

Christof Züger, Züger Frischkäse AG
Bei Züger Frischkäse stellen wir aus Schweizer Milch 
hochwertige Produkte her. Das gelingt nur dank dem 
Einsatz unserer Chau�eure, Bauern sowie Milchtech-
nologen. Rund 500�Bäuerinnen und Bauern liefern 
uns Milch. Abgeholt wird sie von�ungefähr 20�Chauf-
feuren ��ca. 90 % davon sind EU-Bürger. In der 
Produktion zeigt sich ein ähnliches Bild. Die Schwei-
zer Mitarbeitenden sind in der Minderheit. Wir sind 
auf Fachkräfte aus dem In- und Ausland angewiesen. 
Ohne die Personenfreizügigkeit könnten wir aus 
Schweizer Milch keinen Frischkäse machen.

Für uns ist zudem ein möglichst einfacher Ablauf im 
Export wichtig. Ein grosser Teil unserer Produkte 
geht in die EU. Dafür brauchen wir die gegenseitige 
Anerkennung von Standards, verlässliche Zollprozes-
se und Rechtssicherheit. Die Bilateralen�III stellen 
genau das sicher. Sie geben uns Planungssicherheit, 
reduzieren technische Handelshemmnisse und 
halten die Lieferketten am Laufen.

Entscheidend beim neuen Vertragswerk ist, dass es 
praxistauglich umgesetzt wird, ohne Bürokratie und 
ohne Swiss Finish. Unternehmer brauchen klare, 
verständliche Regeln und e�ziente Verfahren. Dann 
können wir investieren, Lehrstellen anbieten und 
Wertschöpfung in der Region sichern. Darum ist für 
mich als Unternehmer klar: Der Produktionsstandort 
Ostschweiz pro�tiert von der Fortführung des 
bewährten bilateralen Wegs.   

Christof Züger, CEO und Verwaltungsrat  
Züger Frischkäse AG

Dr.�Jörg Spicker, Senior Strategic Advisor  
bei Swissgrid 
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Im ersten Teil der Veranstaltungsreihe präsentierte 
Fabio Giger, stv. Leiter Research der IHK, die neusten 
Konjunkturprognosen für die Ostschweiz. Er zeigte 
auf, wie globale Unsicherheiten, Zölle und geopoliti-
sche Spannungen auch die regionalen Unternehmen 
tre�en�� insbesondere jene mit Exportfokus. Gleich-
zeitig wurde klar: Die Ostschweizer Wirtschaft besitzt 
eine bemerkenswerte Widerstandskraft. Der 
Arbeitsmarkt bleibt stabil, die Löhne steigen moderat. 
Die strukturelle Stärke der Region ist spürbar.

Der zweite Teil widmete sich einem Thema, das die 
Zukunft der Wirtschaft prägen wird: künstliche 
Intelligenz (KI). Urs Sidler vom Swiss Innovation Park 
Ostschweiz erö�nete diesen Block jeweils mit einer 
verständlichen und inspirierenden Einführung. Sein 
Einstieg mit dem Zitat von Richard Baldwin�� «KI wird 
dich nicht ersetzen�� aber eine Person, die KI nutzt, 
wird es tun»�� setzte den Ton: KI ist kein Hype, 
sondern ein neuer Werkzeugkasten für unternehme-
rischen Erfolg.

Wirtschaftsbarometer 2025: 
Zwei Themen, drei Bühnen
Die diesjährigen Wirtschaftsbarometer im Fürstenland, im See- und Gastergebiet 
sowie im Appenzellerland zeigten eindrucksvoll, wie stark das wirtschaftliche  
Bewusstsein in der Ostschweiz verankert ist. Ob bei der BÜCHI Labortechnik�AG in 
Flawil, an der OST�� Ostschweizer Fachhochschule in Rapperswil oder bei der  
Blumer Fensterwerke�AG in Waldstatt: Überall herrschte dieselbe Energie�� der Wille, 
Entwicklungen zu verstehen, Herausforderungen zu benennen und Chancen  
mutig zu nutzen.

Wie man diesen Werkzeugkasten praktisch nutzt, 
zeigte Marc Beck, CEO der Faserplast�AG. O�en und 
authentisch gab er Einblicke in die Einführung von  
KI im eigenen Unternehmen. Er beschrieb Chancen, 
Herausforderungen und die Lernkurven, die Faser-
plast durchlaufen hat. Besonders eindrücklich war 
sein Kerngedanke:

Bruno Eisenhut, 
Leiter Aussen-
beziehungen

Marc Beck, CEO der Faserplast�AG
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IHK-Chefökonom Jan Riss zeigt am Wirtschaftsbarometer Appenzellerland die aktuelle Konjunktursituation.

«KI ist kein Projekt, sondern ein  
 kontinuierlicher Lernprozess �� 
Erfolg entsteht durch Fokus, 
Datenqualität und Zusammen-
arbeit.»

Ein Satz, der hängen bleibt�� weil er zeigt, dass KI kein 
Selbstzweck ist, sondern ein Weg, den Unternehmen 
schrittweise und gemeinsam gehen müssen.

Beim Wirtschaftsbarometer im Appenzellerland 
vertiefte Jan Riss, Chefökonom und stellvertretender 
Direktor der IHK, die ökonomische Perspektive. Unter 
dem Motto «Zölle, Zweifel, Zuversicht» beleuchtete er, 
wie globale Entwicklungen die Ostschweiz betre�en�� 
und warum trotz Unsicherheiten Optimismus ange-
bracht ist. Die Region verfügt über starke Unterneh-
men, hohe Innovationskraft und engagierte Fachkräfte.

Die drei Wirtschaftsbarometer machten deutlich: 
Wirtschaftliche Einschätzungen und technologische 
Innovationen sind kein Gegensatz, sondern wichtige 
Ergänzungen. Der Austausch zwischen Unterneh-
men, Forschung und Wirtschaft scha�t Orientie-
rung�� und stärkt die Fähigkeit der Region, Wandel 
aktiv zu gestalten.

Das Fazit: Die Ostschweiz steht vor herausfordern-
den Zeiten, aber sie begegnet ihnen mit klarem Blick, 
Innovationsfreude und einer Zuversicht, die tief in 
ihrer wirtschaftlichen DNA verankert ist. 
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Die gemeinsame Bewerbung hat gezeigt, wozu die 
Ostschweiz fähig ist, wenn sie zusammensteht. Acht 
Ostschweizer Kantone, das Fürstentum Liechten-
stein, Gemeinden, Gewerbe, Industrie�� sie alle sind 
mit Überzeugung, Leidenschaft und Weitblick hinter 
diesem Projekt gestanden. Dieser Schulterschluss ist 
ein starkes Bekenntnis zur Zukunft unserer jungen 
Talente und zu einer Wirtschaftsregion, die Verant-
wortung übernimmt.

Und 2029 wird St.Gallen leuchten: 120 000�Besuche-
rinnen und Besucher, darunter 65 000�Schülerinnen 
und Schüler, strömen zu den SwissSkills. Sie erleben 
live, wie 150�Berufe zum Leben erwachen�� voller 
Energie, Können, Präzision und Herzblut. Für viele 
junge Menschen wird dieser Anlass zu einem 
Wendepunkt: Hier entdecken sie ihre Stärken, ihre 
Leidenschaft, ihre Zukunft.

Mit dem Zuschlag haben wir einen bedeutenden 
ersten Schritt gescha�t. Jetzt beginnt die gemein-
same Arbeit an einem professionellen und inspirie-
renden Organisationsrahmen, der diesem Anlass 
gerecht wird. Die IHK sieht darin eine grosse Chance: 
Die Ostschweiz kann zeigen, dass sie ein Wirtschafts-
raum ist, der Innovation lebt, Verlässlichkeit bietet 
und Menschen begeistert.

Wir freuen uns zutiefst auf die enge Zusammenarbeit 
mit den Olma Messen St.Gallen, der Geschäftsstelle 
der Gewerbeverbände St.Gallen, dem Kanton und 
der Stadt St.Gallen sowie allen Partnerkantonen und 
-gemeinden. Ein herzlicher Dank gilt auch den 
nationalen Branchen-, Berufs- und Dachverbänden. 
Ihr Vertrauen ist ein berührendes und kraftvolles 

SwissSkills 2029 in  
St.Gallen: ein Meilenstein  
für die Ostschweiz
Die SwissSkills 2029 kommen nach St.Gallen�� und damit wird die Ostschweiz im 
Herbst 2029 zum Herzstück der beruflichen Nachwuchstalente in der Schweiz. Für 
die IHK ist dieser Entscheid weit mehr als eine Standortzusage: Er ist ein kraftvolles 
Zeichen des Vertrauens in unsere Region, in unsere Unternehmen und in unsere tief 
verankerte Kultur der Berufsbildung.

Zeichen für die Zukunft der Berufsbildung in unserem 
Land.

Die SwissSkills 2029 werden mehr sein als ein 
Wettbewerb. Sie werden ein Fest des Talents, des 
Unternehmergeists und des Miteinanders. Und die 
Ostschweiz wird zeigen, was sie ausmacht: Leiden-
schaft, Qualität, Zusammenhalt und der unerschüt-
terliche Glaube an die Kraft der Berufsbildung.

Die IHK wird diesen Prozess aktiv begleiten�� damit 
die Ostschweiz 2029 auf nationaler Bühne glänzt. 

Bruno Eisenhut, 
Leiter Aussen-
beziehungen

Anlagen- und Apparatebauer zeigen an den SwissSkills 2025 
ihr Werk.
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Digitale Verwaltung

Bauen ohne Papier. Bewilligen 
ohne Umwege.
Mit der Einführung der E-Baubewilligung macht der Kanton St.Gallen einen weiteren 
Schritt Richtung digitale Verwaltung. Baugesuche können künftig online eingereicht, 
bearbeitet und nachverfolgt werden�� e�zient, transparent und rund um die Uhr. Das 
entlastet Gemeinden und Planende und scha�t mehr Planungssicherheit  
für die Unternehmen.

keine Wunderwa�e, sondern ein Werkzeug, das die 
Abläufe vereinfacht und transparenter macht. 
Entscheidend bleibt die fachliche Begleitung von 
Gesuchstellerinnen und Gesuchstellern durch die 
Bauverwaltungen in den Gemeinden. Sie kennen  
die lokalen Gegebenheiten und beraten die Gesuch-
stellenden auch weiterhin.

Herr Marti, Sie leiten das Projekt E-Baubewilligung 
beim Kanton. Worin liegt der Unterschied zur 
bisherigen Papierform?
Emmanuel Marti: Der entscheidende Unterschied 
liegt in der durchgängigen digitalen Prozessführung. 
Bauherrschaft, Planer und Behörden arbeiten 
erstmals auf derselben Plattform und greifen auf 
dieselben Daten und Dokumente zu. Das bedeutet: 
keine Doppelspurigkeiten, keine Medienbrüche und 
deutlich mehr Transparenz über den gesamten 
Bewilligungsprozess hinweg.

Welchen konkreten Nutzen hat die  
E-Baubewilligung für die Betriebe?
Für die Betriebe bringt die E-Baubewilligung vor 
allem Zeit- und Kostenvorteile. Gesuche können rund 
um die Uhr eingereicht, Nachforderungen direkt 
online beantwortet und der Bearbeitungsstand 
jederzeit eingesehen werden. Das reduziert adminis
trativen Aufwand, beschleunigt Entscheidungswege 
und scha�t eine höhere Planungssicherheit�� gerade 
für KMU ein wichtiger Faktor.

Welche Ziele verfolgt der Kanton mit dem Projekt�� 
vor allem im Hinblick auf KMU und Gewerbe? 
Der Kanton verfolgt mit dem Projekt das Ziel, den 
gesamten Bewilligungsprozess e�zienter, transpa-
renter und wirtschaftsfreundlicher zu gestalten. Für 
KMU bedeutet das weniger Formalitäten, klarere 
Abläufe und schnellere Rückmeldungen. Zudem 
wollen wir mit der einheitlichen digitalen Lösung die 
Zusammenarbeit zwischen Bauwirtschaft, Gemein-
den und Kanton deutlich vereinfachen.

Wie stellen Sie sicher, dass auch weniger digital
a�ne Betriebe problemlos mitmachen können?
Baugesuche sind komplex�� das wird auch in der 
digitalen Welt so bleiben. Die E-Baubewilligung ist 

Livio Kaiser, 
Projektmitarbeiter 
Kommunikation

Emmanuel Marti leitet die Koordinationsstelle Bau des 
Kantons St.Gallen.
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Wir achten darauf, dass die digitale Lösung einfach 
und intuitiv bedienbar ist, mit klaren Schritt-für- 
Schritt-Anleitungen und Hilfefunktionen. Damit 
können auch weniger digitala�ne Betriebe ihre 
Gesuche e�zient einreichen.

Unterstützt der Kanton die Unternehmen bei  
der Umstellung? Gibt es auch konkrete Unter-
stützungsangebote für das Beantragen der 
E-Baubewilligung?
Unsere Hauptaufgabe liegt darin, die Bauverwaltun-
gen der Gemeinde- und Stadtverwaltungen zu 
schulen. Sie sind die direkten Ansprechpartner für 
Bauherrschaften, Planer und Gewerbe und Industrie.

Der Kanton sorgt dafür, dass die Fachmitarbeiterin-
nen und -mitarbeiter in den Gemeinden das notwen-
dige Wissen und die Werkzeuge haben, um die 
Gesuchstellenden kompetent zu begleiten.

Kann die E-Baubewilligung auch dazu beitragen, 
Investitionen schneller freizugeben und Projekte 
früher zu starten?
Die Digitalisierung beschleunigt die Abläufe insofern, 
als Postwege, doppelte Erfassungen und Medien
brüche wegfallen. Gesuche und Stellungnahmen 
können schneller ausgetauscht und Nachforde
rungen unmittelbar online beantwortet werden.

Gleichzeitig bleiben die fachlichen Prüfungen, die 
rechtlichen Auflagefristen und die inhaltliche 
Beurteilung eines Baugesuchs unverändert beste-
hen. Diese Arbeit braucht weiterhin Zeit und Sorgfalt. 
Die E-Baubewilligung ist also kein Allheilmittel, das 
die Bearbeitungsfristen drastisch reduziert�� aber sie 
sorgt für mehr Transparenz, weniger Leerlaufzeiten 
und insgesamt einen e�zienteren Informationsfluss.

Plant der Kanton noch zusätzliche Schritte, um die 
E-Baubewilligung weiter auszubauen? 
Diese IT-Lösung ist seit einigen Jahren in mehreren 
anderen Kantonen wie Bern, Aargau, Graubünden 
und Solothurn im Einsatz. Rückmeldungen aus den 
Praxisanwendungen durch Gewerbe und Industrie 
flossen in die St.Galler E-Baubewilligung ein. 

Wir starten mit einem sogenannten MVP�� einer 
Minimalversion, die den vollständigen digitalen 
Prozess bereits abbildet.

Unser Ansatz ist bewusst pragmatisch: Wir wollen 
früh starten, echte Nutzung ermöglichen und auf 
dieser Basis e�zient weiterentwickeln. 

Diese erste funktionsfähige Version ist der Start-
punkt, um Praxiserfahrungen sammeln zu können 
und Rückmeldungen aus der Anwendung gezielt 
auszuwerten. Auf dieser Basis werden wir die Lösung 
schrittweise ausbauen, Funktionen erweitern und die 
Benutzerfreundlichkeit weiter verbessern. 

Was ist Ihre Vision: Wie sieht der Baubewilligungs-
prozess in fünf bis zehn Jahren im Kanton St.Gallen 
aus?
Die E-Baubewilligung soll stetig e�zienter und 
benutzerfreundlicher werden. Geplant ist, über die 
kommenden Jahre zusätzliche Schnittstellen zu 
Fachsystemen und mehr Automatisierung von 
Verfahrensschritten zu realisieren.

Die Weiterentwicklung erfolgt nicht isoliert, sondern 
in enger Zusammenarbeit mit anderen Kantonen,  
die auf derselben Grundlösung aufbauen. So können 
wir Synergien nutzen und voneinander lernen und 
pro�tieren. 

Themen wie künstliche Intelligenz oder BIM-Inte- 
gration, das Building Information Modeling, werden 
sicherlich eine Rolle spielen. In welchem Umfang und 
Tempo, wird sich im weiteren Entwicklungsprozess 
zeigen. 

Artikelserie  
«Digitale Verwaltung»
Basierend auf einem WTT-Praxisprojekt themati-
sierten die IHK St.Gallen-Appenzell und die IHK 
Thurgau 2021 die Digitalisierung in Ostschweizer 
Verwaltungen. Aus Sicht der Unternehmen 
zeigte sich dabei teils grosser Handlungsbedarf�� 
aber auch Unkenntnis über bestehende  
Dienstleistungen. Die Publikation ist abrufbar 
unter: www.ihk.ch/digitale-verwaltung

Die Artikelserie «Digitale Verwaltung» zeigt auf, 
welche Fortschritte im Kanton St.Gallen in der 
Zwischenzeit erzielt wurden, welche Projekte in 
der Pipeline stecken und wo der Handlungs
bedarf bestehen bleibt.
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Vom Leinwandzentrum zum 
Lehrstück für die Gegenwart
Das historische Erbe der IHK respektive ihrer Vorgängerorganisationen, des Kauf-
männischen Directoriums und der Gesellschaft zum Notenstein, ist seit 2025 im 
Stadtarchiv der Ortsbürgergemeinde St.Gallen systematisch erschlossen. Mit dem 
ersten Band der dabei entstandenen Schriftenreihe wird ein packender Blick in die 
turbulente Welt der St.Galler Kaufleute im 17. und 18. Jahrhundert gewährt. Der 
Auftaktband zeigt, wie Handelskriege, Protektionismus und Nachfragewandel das 
einstige Textilzentrum prägten � und welche erstaunlichen Parallelen es zu gegen-
wärtigen Debatten um Freihandel und o�ene Märkte gibt.

Dr. Nicole Stadelmann (Co-Leiterin von Stadtarchiv 
und Vadianischer Sammlung der Ortsbürgergemein-
de St.Gallen) trägt den Titel «Handwerk, Handel, 
Nachfragewandel» und widmet sich dem Produk
tionsstandort St.Gallen in der Frühen Neuzeit.

Die Wurzeln der IHK St.Gallen-Appenzell reichen bis 
ins Jahr 1466 zurück. Damit ist sie nicht nur eine der 
ältesten ihrer Art in Europa, sondern auch Hüterin 
einer einzigartigen Wirtschaftsgeschichte. Mit der 
neu lancierten Schriftenreihe «Beiträge zur St.Galler 
Wirtschaftsgeschichte» ö�net die IHK diesen Schatz 
für eine breitere Leserschaft. Der erste Band von  

Fabian Pernstich,  
Leiter Kommunikation

Die Bleichefelder und damit die Textilwirtschaft dominierten die Selbst- und Fremdwahrnehmung der Stadt. Franz Nikolaus Koenig, St-Gall. Vue prise 
depuis le Romonte, Umrissradierung, Aquatinta koloriert, 1817, KBSG, VadSlg, GS q I D/1.



43

Facts Nr. 4/2025

Der erste Band der neuen wirt-
schaftsgeschichtlichen Forschungs-
reihe wurde im Rahmen des alle 
zwei Jahre statt�ndenden Tre�ens 
ehemaliger und aktiver Vorstands-
mitglieder am 4. Juli 2025 vorge-
stellt. Er trägt den Titel «Handwerk, 
Handel, Nachfragewandel: Der Pro-
duktionsstandort St.Gallen in der 
Frühen Neuzeit». Die Publikation 
kann bei der IHK auch als Printver-
sion bezogen werden. 

Markus Bänziger und Nicole Stadelmann 
am IHK-Ehemaligenanlass vom 4.�Juli 2025

St.Galler Qualität mit Strahlkraft
Der erste Band führt mitten hinein in die goldene Zeit 
des St.Galler Leinwandgewerbes � und zeigt zugleich 
dessen Krisen. Ein Freihandelsabkommen mit 
Frankreich sicherte den Kaufleuten im 16. Jahrhun-
dert zollfreie Zugänge zu einem der wichtigsten 
Absatzmärkte Europas. Die Qualität der St.Galler 
Leinwand war legendär, die Gewinne beträchtlich. 
Doch mit dem Einzug des Merkantilismus im 
17.�Jahrhundert änderten sich die Spielregeln. Schutz-
zölle, Zollkriege und wachsende Konkurrenz aus dem 
Umland setzten die Kaufleute unter Druck.

Mit Zöllen kamen Herausforderungen
Die Stadt, einst Herrin über das begehrte Gütesiegel 
«St.Galler Leinwand», wurde herausgefordert. 
Landhandwerker konnten günstiger produzieren, 
Konsumenten verlangten billigere Sto�e und neue 
Materialien wie Baumwolle gewannen an Popularität. 
Das Geschäftsmodell der St.Galler Weber und 
Händler geriet ins Wanken. Manche Grosskaufleute 
reagierten mit Boykotten, andere verlegten ihre 
Geschäfte ins benachbarte Hauptwil oder Ror-
schach, wo weniger strenge Auflagen galten. 

Damals wie heute
Die Publikation zeigt anschaulich, dass wirtschaftli-
cher Erfolg schon damals von denselben Faktoren 
abhing wie heute: Innovationsbereitschaft, Anpas-
sung an Kundenbedürfnisse und o�ene Märkte. Der 
damalige Streit um Zollprivilegien erinnert frappant an 
heutige Diskussionen über Freihandelsabkommen, 
Lieferketten oder protektionistische Tendenzen. 

«Die  Schriftenreihe  beleuchtet 
bislang unerzählte Kapitel der  
 regionalen Wirtschafts-  
 geschichte  und inspiriert  
Historiker, Wirtschaft und  
Ö�entlichkeit gleichermassen.»
Markus Bänziger, Direktor IHK St.Gallen-Appenzell 

Die Publikation kann bei der IHK auch als 
Printversion bezogen werden. Zur Publikation:  

� www.ihk.ch/wirtschaftsgeschichte/
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Veranstaltungsrückblick

Das war «Zukunft  
Ostschweiz 2025»
Der internationale Handel wird mehr und mehr von Zöllen, Industriepolitik und Produktions- 
vorgaben erschwert. Was heisst das für die Ostschweizer Wirtschaft? Darüber diskutierten Vertreter 
aus Wirtschaft, Wissenschaft und Verwaltung am Konjunkturforum «Zukunft Ostschweiz 2025»  
vom 17.�November.
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«Der amerikani-
sche Markt ist  
wichtig für uns. 
Aber er ist nicht 
der einzige:  
Auch in anderen 
Märkten bieten 
sich Chancen für 
Erfolg.»

Katy Broder,  
EVP Hexagon Geosystems
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Zum gesamten Veranstaltungsrückblick:  
� www.ihk.ch/zukunft-ostschweiz-2025
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Die Illusion des perfekten  
Moments: Warum Warten bei 
der Nachfolge gefährlich ist
Viele Schweizer Familienunternehmen stehen vor einem Generationenwechsel, 
doch nicht wenige schieben zentrale Entscheide immer weiter hinaus. Mit Verweis 
auf die unsichere Weltlage wird die Stabübergabe vertagt. Doch oft tarnt sich die 
Angst vor dem Loslassen nur als wirtschaftliche Vorsicht. Wer auf den perfekten 
Moment wartet, setzt sein Lebenswerk aufs Spiel.

«Die Zeiten sind zu unsicher, es ist nicht der richtige 
Moment.» Diesen Satz hören Mitglieder von Unterneh-
merfamilien derzeit öfter. Konjunkturschwankungen, 
Energiepreise oder geopolitische Spannungen: Gründe 
für das Zögern �nden sich immer. Doch diese Logik ist 
trügerisch. Denn gerade in volatilen Phasen sind klare 
Verhältnisse überlebenswichtig. Ein Unternehmen mit 
einem älter werdenden Patron und einer wartenden 
Nachfolgegeneration im Ungewissen ist nicht krisen-
fest, sondern gelähmt.

Führung braucht Zeit, Kapital braucht Struktur
In Familienunternehmen verlaufen zwei Nachfolgen 
parallel, aber nicht identisch. Wir müssen die operative 
Führung und das Kapital strikt voneinander entflechten.

Die Führungsnachfolge duldet keinen Aufschub. Wer 
das Tagesgeschäft leitet, strategische Weichen stellt 
und das Team führt, muss nicht zwingend sofort alle 
Aktien besitzen. Hier gilt ein Planungshorizont von 
fünf bis zehn Jahren. Führungskompetenz lässt sich 
nicht vererben, sie muss erarbeitet werden.

Die Kapitalnachfolge hingegen folgt einem anderen 
Takt. Hier geht es um Vermögen, Stimmrechte und 
die �nanzielle Absicherung der abtretenden Genera-
tion. Dieser Prozess ist komplexer, steuerlich heikler 
und erfordert oft deutlich mehr Zeit. Werden beide 
Ebenen vermischt (nach dem Motto «Wer führt, muss 
alles besitzen» ), entstehen unnötige �nanzielle 
Klumpenrisiken und emotionale Blockaden.

Die Demogra�e nimmt dabei keine Rücksicht auf 
Konjunkturzyklen. Die Babyboomer treten ab. 
Gleichzeitig steigen die Anforderungen an die 

Führung: Digitalisierung und internationale Märkte 
verlangen oft nach dem Skillset der Jungen. Wenn in 
dieser Gemengelage unklare Rollen auf fehlende 
Entscheidungsregeln tre�en, wird das Familienunter-
nehmen verwundbar.

Governance statt Ho�en auf den Aufschwung
Was hilft gegen die Unsicherheit? Keine besseren 
Wirtschaftsdaten, sondern bessere Governance. Eine 
Familienverfassung und ein funktionierender Familien-
rat entlasten die Beteiligten und scha�en Transpa-
renz. Statt auf den Aufschwung zu warten, sollten 
Unternehmerfamilien ihre Strukturen scha�en:

	� Trennen Sie Amt und Eigentum: Planen Sie die 
operative Übergabe unabhängig vom Aktienüber-
trag.

	� Scha�en Sie Gremien: Ein starker, extern besetz-
ter Verwaltungsrat ist das beste Korrektiv in 
stürmischen Zeiten. Er entlastet emotional und 
professionalisiert die Entscheidung. Ebenso kann 
ein Familienrat dazu beitragen, die Rollenklärung 
innerhalb der Unternehmerfamilie festzuhalten und 
Konflikte zu vermeiden.

	� Klären Sie die Rolle des Seniors: Nichts ist 
gefährlicher als ein Senior, der als «Berater» 
herumgeistert, aber heimlich Regie führt. Die Rolle 
nach dem Austritt muss glasklar de�niert sein�� 
oder sie entfällt ganz.

Dr.�oec.�HSG Stefan 
Schneider, Partner 
Continuum�AG

�"�E�R�E�I�T�)�F�7�R�)�E�I�N�E�N
�0�E�R�S�P�E�K�T�I�V�E�N�W�E�C�H�S�E�L��
�$�E�I�N�)�0�O�D�C�A�S�T�)�M�I�T�)�I�N�S�P�I�R�I�E�R�E�N�D�E�N
�3�T�I�M�M�E�N�)�U�N�D�)�'�E�S�C�H�I�C�H�T�E�N�)�A�U�S�)�D�E�R
�/�S�T�S�C�H�W�E�I�Z��

�B�E�R�T�A�
�G�A�M�M�A���C�H
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Nachfolge ist kein Ereignis, sondern ein mehrjähriger 
Prozess. Der erste Schritt: eine ehrliche Standort-
bestimmung zu Unternehmens- und Familienzielen. 
Danach folgen parallele Planungsstränge: Führungs-
optionen klären (intern oder extern), Kapitalstruktur 
gestalten (etappierte Übertragung, Finanzierung, 
Steuern) und Governance-Regeln de�nieren. Ein 
verbindlicher Notfallplan gehört dazu. Nur so bleibt 
das Unternehmen auch in kritischen Momenten 
handlungsfähig.

�"�E�R�E�I�T�)�F�7�R�)�E�I�N�E�N
�0�E�R�S�P�E�K�T�I�V�E�N�W�E�C�H�S�E�L��
�$�E�I�N�)�0�O�D�C�A�S�T�)�M�I�T�)�I�N�S�P�I�R�I�E�R�E�N�D�E�N
�3�T�I�M�M�E�N�)�U�N�D�)�'�E�S�C�H�I�C�H�T�E�N�)�A�U�S�)�D�E�R
�/�S�T�S�C�H�W�E�I�Z��

�B�E�R�T�A�
�G�A�M�M�A���C�H

Drei Denkfehler, die Nachfolgen gefährden
Der Denkfehler Die Realität Der bessere Weg
Alles oder nichts:

«Wer Chef ist, muss auch Eigentümer 
sein.»

Überfordert den Nachfolger �nanziell 
und blockiert den Prozess.

Entkoppeln: Führungsverantwortung 
sofort übergeben, Aktienpaket über 
5 � 7�Jahre gesta�elt übertragen.

Schönwetter-Warten

«Wir übergeben, wenn die Zahlen 
wieder stabil sind.»

Stabilität gibt es nicht mehr. Warten 
signalisiert Misstrauen in die nächste 
Generation.

Testen: 

Gerade die Krise ist der beste  
Stresstest für den Nachfolger. Wer 
Sturm kann, kann auch Flaute.

Der Phantom-Patron

«Ich ziehe mich zurück, schaue aber 
täglich kurz rein.»

Scha�t zwei Machtzentren und lähmt 
die Entscheidungs�ndung.

Formalisieren: 

Entweder ein klares Mandat als 
Verwaltungsrat (mit Pflichten) oder ein 
vollständiger Auszug aus dem Büro.

Fazit: Unsicherheit verschwindet nicht, sie gehört 
zum Unternehmeralltag. Ein solider Nachfolgeplan ist 
die beste Antwort darauf. Wer Führung und Eigentum 
gedanklich trennt und den Prozess heute startet, 
scha�t Stabilität. Warten ist keine Strategie, sondern 
ein Risiko. 
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Martin Fengler ist «Unternehmer 
des�Jahres»
Martin Fengler erhält die Auszeichnung «Entrepreneur of the Year 2025» 
von der Beratungs�rma EY. Sein Unternehmen Meteomatics liefert 
präzise Wetterdaten und entwickelt eigene Wetterdrohnen. Die Firma 
mit Sitz in St.Gallen gehört zu den weltweit führenden Anbietern von 
Wetterinformationen und zählt über 150�Mitarbeitende. Fengler hat mit 
Meteomatics zahlreiche innovative Projekte vorangetrieben, das 
Unternehmen technologisch stetig weiterentwickelt und es damit an 
die Spitze seiner Branche geführt.

Ostschweizer Unternehmen 
packen mit an beim  
Wiederaufbau der Ukraine
Zwölf Schweizer Projekte werden beim Wiederauf-
bau der Ukraine vom Bund unterstützt. Fünf haben 
einen direkten Bezug zur Ostschweiz. Mit Unter-
nehmen wie Geberit International�AG, Divario�AG, 
DMBAU, Glas Trösch Group und Schwihag�AG wird 
nicht nur Infrastruktur wiederaufgebaut, sondern vor 
Ort auch Beschäftigung und Ausbildung gefördert.

Baustart für neue Produk-
tionsflächen in Wattwil
Am 1.�Oktober 2025 erfolgte in Wattwil der Spaten-
stich für den Erweiterungsbau der Högg�AG Produk-
tionstechnik und der Simplify Engineering�AG. Der 
Neubau scha�t mehr Produktionsplatz, moderne 
Büros und ist ein klares Bekenntnis zum Standort.

Martin Fengler, Gründer und CEO der Meteomatics�AG.

Projektbeteiligte beim Spatenstich für den Erweiterungsbau der 
Högg-Gruppe in Wattwil.

Fünf Ostschweizer Firmen tragen zum Wiederaufbau der Ukraine bei.
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Bühler gewinnt bei den China–
Switzerland Business Awards
Bühler wurde bei den China�Switzerland Business 
Awards in Peking dreifach ausgezeichnet. Das 
Unternehmen erhielt den Innovation Pioneer Award für 
die Druckgiessmaschine «Carat�920», belegte den 
zweiten Platz beim Digital Transformation Award und 
erhielt den Legacy Award für nachhaltige industrielle 
Exzellenz und eine 165-jährige Tradition der Innovation.

Nicolas Härtsch neu im Vor-
stand von economiesuisse
An der diesjährigen Jahresversammlung haben die 
Mitglieder von economiesuisse 13 neue Vorstands-
mitglieder gewählt. Unter ihnen ist auch Nicolas 
Härtsch, IHK-Vorstandsmitglied und CEO der 
Varioprint�AG, gewählt worden. IHK-Vizepräsident 
Stefan Scheiber gehört bereits dem Vorstand von  
economiesuisse an und vertritt Swissmem.

IHK empfängt  
Young Leaders 2025
Die IHK hat am Mittwoch, 5.�November, die Siegerin-
nen und Sieger des WTT Young Leader Awards�2025 
in ihren Räumen empfangen. Als Patronatspartnerin 
der Veranstaltung pflegt die IHK dieses Tre�en 
traditionell. IHK-Direktor Markus Bänziger, der sich 
auch im Hochschulrat der OST�� Ostschweizer 
Fachhochschule engagiert, erklärte den Young 
Leaders die Besonderheiten des Werkplatzes und 
Industriestandorts Ostschweiz.

Jasmine Cheng (Digital Product Manager), Dr.�Yang Yong (Innovation Ecosystem Director) und 
Mathias Manser (Quality Management Manager) nahmen die drei Auszeichnungen im Namen von 
Bühler entgegen.

Die Siegerinnen und Sieger des WTT Young Leader Award 2025 zu 
Besuch bei der IHK St.Gallen-Appenzell.

Christoph Mäder (Präsident, economiesuisse), Nicolas Härtsch und Markus Bänziger (Direktor,  
IHK St.Gallen-Appenzell).
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Neue Mitglieder der IHK
Wir freuen uns, dass viele neue Mitglieder unserer Organisation beigetreten sind,  
und heissen diese herzlich willkommen:

Berta Kommunikationsplan AG, St.Gallen; 
Kommunikationsagentur

Bold Bridge, St.Gallen; Analyse und 
Standortbestimmung, Interessenvertretung 
und gezieltes Coaching

COMMERZBANK Aktiengesellschaft, 
Zürich; Finanzdienstleistungen

Dalto AG, Rorschach; freie Agentur für 
Versicherung und Vorsorge

Ekin Swiss AG, Kaltbrunn; Beratung, Vertrieb 
und Verkauf von Produkten im Bereich der 
Sicherheitssysteme

Fischer Treuhand AG, Goldach; Unterneh-
mensberatung; Steuerberatung; Buchführung

Gebrüder Egli Maschinen AG, Rossrüti; 
Vertrieb von Bagger-Anbaugeräten und 
anderen Spezialgeräten

Genext AG, St.Gallen; Werbedienstleistungen

IMS Pipe Technology AG, Tübach;  
Entwicklung, Produktion, Verkauf und 
Wartung von Kanal- und Rohrtechnologie

LGT Bank (Schweiz) AG, St.Gallen;  
Privatbank

Meinrad Helbling AG, Schmerikon; 
Bootshandel und Reparaturen von Booten

Orphis AG, St.Gallen; Entwicklung, Wartung 
und Handel mit Software

Paripassu AG, Mörschwil; SAP-Beratung

Street Smarts GmbH, St.Gallen;  
Unternehmensberatung für KMU

Ultra Marine GmbH, Gähwil; Handel mit 
Textilien, Stickerei und Textildruck

vario-optics ag, Heiden; Entwicklung und 
Herstellung von optischen Leiterplatten

Wolf Storen AG, Sennwald; Produktion, 
Handel und Montage von Sonnen- und 
Wetterschutzsystemen

work24.com ag, St.Gallen; Personalberatung
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Generationenwechsel  
und Neuausrichtung in den 
Altherr-Betrieben
Die Altherr-Gruppe stellt sich zukunftsorientiert auf, indem sie einen geplanten 
Generationenwechsel vollzieht und ihre strategische Ausrichtung weiterentwickelt. 
Kernpunkte des Prozesses sind die Einführung einer zentralen Verwaltung und 
˜nderungen im Führungsteam.

Mit der Erweiterung des dritten Nutzfahrzeug- und VAN-Betriebs 
in Bilten und der Bündelung von Verwaltungs- und Management-
aufgaben entsteht eine moderne, zukunftsorientierte Organi-
sationsstruktur. Die neue Zentralverwaltung übernimmt 
künftig betriebsübergreifende Aufgaben für alle Standorte in 
der Schweiz und in Liechtenstein.

Die Geschäftsführung der gesamten Gruppe wird ab dem 
1.�Januar 2026 von Rico Keller übernommen. Gleichzeitig tritt 
Luca Keller als Filialleiter des neuen Standorts in Bilten an und 
übernimmt zusätzlich die Funktion des stellvertretenden 
Gruppen-Geschäftsführers. Erwin Altherr, der das Unterneh-
men gründete, war besonders darauf bedacht, dass seine 
Enkel eines Tages die Leitung der Firma übernehmen sollten.

Im Personenwagenbetrieb Eschen stehen dadurch auch 
organisatorische ˜nderungen an. Die Leitung, bisher von Rico 
Keller ausgeübt, wird nun neu aufgeteilt: Samuel Meier 
übernimmt als Filialleiter, während Martin Nipp künftig für die 
technische Betriebsleitung verantwortlich ist. Verwaltungs- 
und Managementaufgaben gehen nach und nach auf die 
Zentralverwaltung über.

Heinz Buri übernimmt die Leitung der Administration für die 
Standorte Nesslau, Schaan, Bilten und Eschen. Die Zentralisie-
rung dieser Aufgaben scha�t Freiräume für eine noch stärkere 
Fokussierung auf Kundenbetreuung und optimierte Abläufe.

Ein weiterer Meilenstein war die Integration der Horben 
Garage�AG in die Altherr-Gruppe vor einem Jahr. Walter und 
Jacqueline Keller führen den Betrieb weiterhin eigenständig 
und sind als Verwaltungsräte strategisch in alle Gesellschaften 
der Gruppe eingebunden�� ein wichtiger Schritt für eine 
nachhaltige Nachfolgeregelung.

Im Bereich der Nutzfahrzeuge verabschiedet sich Rochus 
Kunz, langjähriger Geschäftsführer, per 31.�Dezember 2025 in 

die Pension. Die Altherr-Gruppe dankt ihm herzlich für sein 
sehr grosses Engagement und freut sich, dass er weiterhin in 
reduziertem Pensum für Sonderaufgaben zur Verfügung steht.  
Die operative Leitung der Standorte Schaan und Bilten 
übernehmen Christian Beck bzw. Luca Keller. Der Standort 
Nesslau wird direkt vom Gruppen-Geschäftsführer geleitet.

Neu eingeführt werden zudem betriebsübergreifende Funktio-
nen: Cornel Ehrler übernimmt die Aftersales-Leitung, Ruedi 
Hartmann die Verkaufsleitung aller Nutzfahrzeugbetriebe.

Mit dieser neuen Struktur stärkt die Altherr-Gruppe ihre 
Wettbewerbsfähigkeit und scha�t die Grundlage für eine 
nachhaltige Weiterentwicklung. Die Familie Keller-Altherr und 
der Verwaltungsrat sind überzeugt, dass dieser Schritt 
entscheidend zur langfristigen Sicherung des Unternehmens 
beiträgt. 

Weitere Infos unter: � 
www.altherr.ch
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EcoOst Arena 2026 
26.�August 2026 | ab 17.30�Uhr  

 � autobau erlebniswelt Romanshorn

Zukunft Ostschweiz 2026 
Das Konjunkturforum der IHK�St.Gallen-Appen-
zell und der St.Galler�Kantonalbank 
16.�November 2026 | ab 17.00�Uhr 

 � Olma Messen, St.Gallen

Agenda

Veranstaltungen
EcoOst St.Gallen Symposium 2026 
3.�Juni 2026 | ab 17�Uhr 

 � Lokremise, St.Gallen

IHK-Generalversammlung 2026 
Die Ostschweizer Wirtschaft tri�t sich  
17.�Juni 2026 | ab 13.30�Uhr 

 � Raum Sarganserland-Werdenberg 

Mehr zu unseren Events: 
� www.ihk.ch/veranstaltungen

Erfolgreiche Medienarbeit für KMU  
(inkl. Kameratraining) 
Von der Medienarbeit bis zum Kameratraining 
19.�Februar 2026 | 08.30 � 16.30�Uhr 

 � IHK St.Gallen-Appenzell

Seminare
Praxisseminar Kündigung 
Rechtssicherer Umgang und souveräne  
Kommunikation will geübt sein. 
10.�Februar 2026 | 08.30 � 16.30�Uhr 

 � IHK St.Gallen-Appenzell
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