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Hügli verzeichnet deutlichen 
Gewinnrückgang im Jahr 2006
STEINACH SG/ZÜRICH – Der Nahrungs-
mittelverarbeiter Hügli hat im vergangenen 
Jahr trotz gestiegenem Umsatz deutlich weni-
ger verdient. Wegen Marktinvestitionen und 
einem Produktrückruf sank der Gewinn um 
17,3 Prozent auf 15,9 Millionen Franken. 
Durch die Investitionen für zukünftiges Wachs-
tum sei 2006 ein «Zwischenjahr» für die Hüg-
li-Gruppe gewesen, sagte Konzernchef Jean 
Villot am Freitag vor den Medien in Zürich. 
Der Umsatz erhöhte sich dagegen um 12,2 
Prozent auf 305 Millionen Franken, dabei wa-
ren aber 5,3 Prozent auf Firmenübernahmen 
zurückzuführen. Gedrückt wurde das Ergebnis 
auch von einem Produktrückzug: Nachdem in 
Lieferungen von US-Langkornreis nach Euro-
pa kleine Mengen von genetisch verändertem 
Reis gefunden worden war – es habe sich um 5 
pro 10 000 Körner gehandelt – entschloss sich 
Hügli zum Rückruf seiner Reisfertiggerichte.
Am stärksten wachsen konnte Hügli 2006 mit 
seinen Produkten für die Gastronomie (+14,6 
Prozent). Der Betriebsgewinn (EBIT) fiel mit 
22,5 Mio. Fr. um knapp 10 Prozent tiefer aus 
als im Vorjahr. Die EBIT-Marge sei mit 7,4 
Prozent im letzten Jahr unter dem längerfri-
stigen Ziel von 8 bis 9 Prozent des Umsatzes 
gelegen, räumte Villot ein.  (sda)

Streit um Lindauer Hafen 
geht weiter
KONSTANZ – Auch nach erneuten vierstün-
digen Verhandlungen haben die Bodensee-
schiffsbetriebe (BSB) und die Stadt Lindau sich 
nicht darüber geeinigt, wem der Lindauer Hafen 
gehört. Vor Gericht ziehen wollen die beiden 
Parteien jedoch noch nicht. Die Konstanzer 
Stadtwerke GmbH hatte im Jahr 2003 die BSB 
von der Deutschen Bahn gekauft und dabei auch 
die Lindauer Hafenanlagen übernommen. Die 
Lindauer dagegen machen ein Vorkaufsrecht für 
das rund 46 000 Quadratmeter grosse Hafen-
areal geltend. Als Symbol für den Streit gilt der 
steinerne bayrische Löwe an der Hafeneinfahrt. 
Die Konstanzer hatten ihn den Lindauern zum 
symbolischen Preis von einem Euro zum Kauf 
angeboten. Doch Lindau lehnte ab. Gestern ha-
ben sich die beiden Parteien in Konstanz zu er-
neuten Verhandlungen getroffen. Einziges Er-
gebnis des vierstündigen Gesprächs ist, dass 
man weiter verhandeln will und noch nicht vor 
Gericht ziehen wird. In vier Wochen soll ein 
weiteres Arbeitstreffen stattfinden.  (sda)

Vorarlberger Holzheizungsfirma 
schafft 100 neue Arbeitsplätze
BREGENZ – Die «Mawera Holzfeuerungsanla-
gen GmbH» will in Vorarlberg 100 neue Arbeits-
plätze schaffen. Weil der Bedarf nach Holzfeue-
rungsanlagen riesig sei, sollen die Vorarlberger 
Standorte in Hard und Meiningen erweitert wer-
den. «Wir müssen unsere Kapazitäten erheblich 
ausbauen, um der Nachfrage gerecht zu werden», 
erklärte Mawera-Geschäftsführer Claus Steurer. 
Seit mehreren Jahren schlage sich die gute Auf-
tragslage in einem kontinuierlichen Umsatzwachs-
tum nieder, im vergangenen Jahr sei der Umsatz 
um 35 Prozent auf 32 Millionen Euro gestiegen, 
so Steurer. 2007 erwartet die Firma Umsatz-Zu-
wächse von bis zu 30 Prozent.  Mawera mit Sitz 
in Hard gehört seit 2006 zur Viessmann-Gruppe, 
einem der führenden Hersteller von Heiztechnik-
Systemen. Viessmann wolle den Standort Vorarl-
berg als Biomasse-Kompetenzzentrum weiter 
ausbauen, erklärte Steurer.  (sda)

Luftfahrtmesse Aero 
am Bodensee im Aufwind 
FRIEDRICHSHAFEN – Grösser und inter-
nationaler präsentiert sich die 16. Fachmesse 
für Allgemeine Luftfahrt Aero in Friedrichsha-
fen am Bodensee. Vom 19. bis zum 22. April 
zeigen 550 Aussteller aus 30 Ländern ihr An-
gebot mit dem Schwerpunkt Geschäftsflug-
zeuge sowie Segel- und Ultraleichtflieger, wie 
die Messeleitung am Freitag mitteilte. 2005 – 
die Messe findet alle zwei Jahre statt – waren 
es 543 Aussteller aus 28 Ländern. Auf dem 
Messegelände in unmittelbarer Nachbarschaft 
des Friedrichshafener Flughafens werden ins-
gesamt 140 Flugzeuge zu sehen sein. Eine gan-
ze Reihe von Herstellern und Besuchern wird 
wieder mit eigenen Maschinen anreisen. (sda)

MEINE MEINUNG: VON MICHAEL K. FROMMELT

Magie des Geldvermehrens?
Stars von heute sind Verlierer von morgen – Vermögensverwaltung ist Handwerk

«Die Vermögensverwaltung ist eine 
Kunst und keine Wissenschaft!», 
meinte kürzlich ein liechtenstei-
nischer Treuhänder. Ist dem so? 
Braucht es beim Geldvermehren ei-

ne künstlerische, allenfalls ma-
gische Hand? Oder ist ein kühler, 
wissenschaftlicher Verstand ge-
fragt? Angenommen die Verwal-
tung von Vermögen wäre eine wis-
senschaftliche Sache, dann müsste 
sich alles auf eine Formel reduzie-
ren lassen. Die Statistiken der 
besten Anlagefonds zeigen: Es ge-
lingt nur sehr, sehr wenigen, über 
einen längeren Zeitraum eine Über-
rendite zu erzielen. Viele Stars von 
heute sind bereits die Verlierer von 
morgen. Selbst der US-Amerikaner 
Warren Buffet, vermutlich der er-
folgreichste Vermögensverwalter, 
bekundet seit Längerem Mühe, 
überdurchschnittliche Erträge zu 
erzielen. Diese Geldvermehrungs-
formel scheint allem Anschein nach 
nicht zu existieren.

Wenn es denn keine wissen-
schaftliche Angelegenheit ist, muss 
man das Metier sozusagen im Blut 
haben? Im Januar wurde ein inlän-

discher Fall eines Kaufmanns 
publik, welcher für einen auslän-
dischen Kunden Gelder in riskante 
Projekte steckte. Diese erschienen 
seinen Angaben nach als zukunfts-
trächtig und lukrativ. Zumeist han-
delt es sich dabei um den Vertrieb 
angeblicher Erfindungen. Tragi-
scherweise endeten die Investiti-
onen in Totalverluste. Der Vermö-
gensverwalter, welcher ohne Wis-
sen und Zustimmung des Kunden 
handelte, wurde vom Landgericht 
wegen Veruntreuung von Kunden-
geldern verurteilt. 

Ein anderer Fall, der Liechten-
stein streifte, ist jener eines Quer-
Einsteigers und Fonds-Managers 
welcher seinerzeit behauptete, den 
genetischen Code der Börsen er-
folgreich geknackt zu haben. Er be-
anspruchte sozusagen künstle-
risches und wissenschaftliches 
Flair. Seine Art sich zu inszenieren 
machte die Medien auf ihn auf-

merksam. Zuerst zu seinem Vorteil, 
später zu seinem Nachteil. Obwohl 
dieser Fall noch hängig ist, kann 
davon ausgegangen werden, dass 
weder die künstlerischen noch die 
wissenschaftlichen Ansprüche zum 
ersehnten Rendite-Erfolg verhal-
fen.

Aber wenn es keine Wissenschaft 
und keine Kunst ist – was ist es 
dann? Ich würde eine Vermögens-
verwaltung grob in drei Tätigkeiten 
unterteilen: Risiko- und Ertragsma-
nagement sowie Controlling. 
Grundsätzlich handelt es sich dabei 
um Management-Aufgaben. Tu-
genden wie Disziplin, Charakter, 
Ethik und auch Erfahrung sind 
meines Erachtens gefragt. Vermö-
gensverwaltung würde ich deshalb 
als Handwerk bezeichnen. Dabei 
sind wie bei jedem guten und er-
folgreichen Handwerk 80 Prozent 
Transpiration und 20 Prozent Inspi-
ration gefragt. 

Michael K. Frommelt, Präsident der 
liechtensteinischen CFA-Gesell-
schaft LSIP.

Mit Nischen Geld verdienen
In Europa sind neue Ideen gefragt, denn Nischenkunden sind keine Herdentiere
RÜSCHLIKON/ZÜRICH – Jahrzehn-
telang haben Marketingfachleute 
die «Block-Buster-Strategie» ge-
predigt. Damit ist Schluss, das 
Wachstum verlagert sich zuse-
hends in die Nischen. Was es 
jetzt zum Überleben braucht, war 
bei der «European Consumer 
Trend Conference» des Gottlieb 
Duttweiler Instituts (GDI).

So viel vorweg: Nein, der Massen-
markt wird nicht sterben. Doch ers-
tens werden die zukünftigen Mas-
senmärkte kleiner sein. Und zwei-
tens liegen die neuen Massenmärk-
te nicht in Europa, sondern in den 
«BRIC»-Ländern Brasilien, Russ-
land, Indien und China. In Europa 
hingegen ist die Zeit der Industrie-
kultur, als Masse die zentrale Idee 
darstellte, vorbei. Der vergleichs-
weise kleine Markt kann sich nur 
noch mit neuen Ideen abheben. 

Für Europa bedeutet das: Ab in 
die Nische! In die «Nouveau 
Niche», um genau zu sein – und so 
lautete auch der Titel der dritten 
«European Consumer Trend Con-
ference» Ende März. GDI-CEO 
David Bosshart: «Die Vielfalt 
nimmt zu, und der Durchschnitts-
kunde ist tot. Was wir heute brau-
chen, ist ein Wettbewerb der Diffe-
renzierung.» Während zuvor die 
«Aldisierung» dominierte, gilt heu-
te und in Zukunft: immer mehr von 
immer weniger verkaufen. 

Me-Conomy
«Nouveau Niche» also. Kreiert 

hat den Begriff der holländische 
Trend-Spotter Reinier Evers, Grün-
der von trendwatching.com. Sein 
Mega-Trend heisst Individualis-
mus, und die daraus resultierende 
«Me-Conomy» lässt viele, viele in-
dividuelle Bedürfnisse entstehen – 
lauter Nischen. Denn wenngleich 
günstige Massenware nicht ver-
schwindet, wird der Kunde doch 
immer erfahrener und sein Ge-
schmack immer vielfältiger. Preis-
vergleiche, Bewertungen und Emp-
fehlungen bestimmen seinen Kauf-
entscheid mehr als alles andere. 
«Nischenkunden sind keine Her-
dentiere, sondern Individualisten», 
sagt David Bosshart. «Oberstes Ge-
bot ist, sich mit neuen Kommunika-
tionsformen auseinanderzusetzen, 
die individuelle Kommunikation 
ermöglichen.» Technologischer 

Treiber der Nischenbildung ist das 
Internet – genauer das «Web 2.0» 
mit seinen Bewertungs- und Emp-
fehlungssystemen, welche die 
Macht an die Konsumenten über-
tragen. Das Geschäft entwickelt 
sich von B2B hin zu C2C. Aus-
schlaggebend werden Menschen 
sein, die sehr gut kommunizieren 
und die Reputation der Produkte 
weiter tragen. Wichtiger als wenige 
starke Beziehungen wird die Viel-
falt vieler schwacher Beziehungen. 
So kreiert das Netz soziales Kapi-
tal. 

Insgesamt, sagt David Bosshart, 
hilft die Technologie, zu lokalisie-
ren, zu regionalisieren und den per-
sönlichen Aspekt ins Zentrum zu 
stellen. Das Netz bringt die Dimen-
sionen auf ein vernünftiges Mass 
zurück, humanisiert die Entwick-
lung und gibt dem Einzelnen Mut 
zur Veränderung. Der Trend zur Ni-
sche ist nicht mehr nur Zukunfts-
musik. Die Angebotsvielfalt im 
Web ist schon heute unvorstellbar 
gross, gegen vierzig Prozent der 
Umsätze werden online im Long 
Tail erwirtschaftet. 

Crowdsourcing
Doch das ist erst der Anfang. Zu-

nehmend werden Teile der Wert-
schöpfungskette gleich an die Kon-
sumenten ausgelagert – «Crowd-

sourcing» nennt Peter Wippermann, 
Leiter des Trendbüro Hamburg, ei-
ne solche Automatisierung sozialer 
Beziehung mittels Internet. Schon 
heute wickeln Kunden ganze Be-
stellvorgänge an ihrem PC ab oder 
personalisieren Produkte nach ih-
ren eigenen Wünschen. Mit ande-
ren Worten: Konsumenten liefern 
Ideen, werden zu Entwicklern, gar 
Designern. Damit geht die Macht 
von den Produzenten zu den Kon-
sumenten über: Sie sagen, was sie 
wollen und interessant finden, sie 
machen die Spielregeln. Und wer 
nicht angeschlossen ist, wird aus-
geschlossen – Konsumenten wie 
Unternehmen. Für eine erfolgreiche 
Netzwerk-Ökonomie sind nicht 
mehr die Produktionsmittel ent-
scheidend, sondern die Vernet-
zung.

Linking Value und Societing
In diesen Neuen Nischen funkti-

onieren traditionelles Marketing 
und PR nicht. «Werbung im rein 
klassischen Sinn zu betreiben, be-
deutet Geld zum Fenster hinauszu-
werfen», so Peter Wippermann. 
«Es wird immer alle Kanäle geben, 
aber innerhalb dieser mehr Interak-
tivität und die Notwendigkeit für 
neue Ideen.» So sieht das auch der 
Zürcher Werber Dominique von 
Matt, Mitinhaber der Zürcher Wer-

beagentur Jung von Matt/Limmat: 
Der Konsument sei auf der Flucht, 
verstecke sich im Mediendschungel 
des «Digital Lifestyle»: «Nun gilt 
es, ihn mit Lust und List einzufan-
gen.» 

Zentral im Nischen-Marketing 
sei zudem, klare Entscheide zu fäl-
len. Was wiederum zu einer ge-
nauen Zielgruppenansprache führt. 
Erfolg hat, wer sich mit den rich-
tigen Personen verlinkt, der «Lin-
king Value» wird damit wichtiger 
als das Produkt selbst. Und seine 
Kunden gut zu kennen, ist das A 
und O. Marketing wird, wie David 
Bosshart sagt, zum «Societing». 

Lügen verboten
Wo es da beim Marketing der Zu-

kunft so richtig anspruchsvoll wird: 
Empfehlungen im Internet und 
Mund-zu-Mund-Propaganda erhal-
ten einen hohen Stellenwert. Denn 
die wirklich relevanten Entschei-
dungen geschehen im Austausch 
der Konsumenten untereinander. 
Damit geht die Kontrolle zu den 
Kunden über. Das Modell des «Lo-
nely Consumer» verliert an Rele-
vanz, vielmehr gilt «WIR sind 
smarter als ICH.» 

Anbieter müssen beobachten, 
was ihre Kunden über ein Produkt 
wissen und wie sie miteinander 
umgehen, wenn sie im Web über 
Produkte kommunizieren. Und 
sie müssen mit ihnen in einen 
Austausch treten. Kurze Bot-
schaften und Authentizität gewin-
nen darum an Bedeutung, bieten 
Struktur und Einfachheit inner-
halb der Vielfalt. Aber Achtung, 
im Web 2.0 können Unternehmen 
nicht mehr lügen. Die totale 
Transparenz führt zum Zusam-
menbruch von Vertrauen. 

Ob Hotel, Café oder Pop-up-
Store: Der Nischenmarkt wird zu 
dem, was Detailhandel ursprüng-
lich mal war: Ein persönliches Ge-
schäft, wo der Kunde als Individu-
um behandelt wird; wo seine Be-
dürfnisse erkannt und verstanden 
werden; und wo zwischen ihm und 
dem Anbieter eine lang währende 
Beziehung besteht. Peter Wipper-
manns Warnung: «Für Unterneh-
men, die sich nicht auf Augenhöhe 
mit den Konsumenten treffen, die 
sie nicht ernst nehmen, kann es 
schwierig werden.»  (GDI/kopf)

Das Internet, speziell das «Web 2.0», ist Treiber der Nischenbildung.  
Schon heute ist die Angebotsvielfalt überaus gross.
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