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einer neuen Anlage um bis zu 30
Prozent senken. Strebel gibt diesen
Kostenvorteil vollstindig an die Kun-
den weiter. So ist es ihm gelungen,
eine Stammklientel von rund zehn
Fertigungsbetrieben aufzubauen. Fir
einige Dutzend weitere Firmen ist er
von Fall zu Fall tatig.

Das Geschaft lauft, und Strebel
kann es sich unterdessen sogar leis-
ten, Auftrage abzulehnen. Vor allem
Grossfirmen miuissen schon mit sehr
interessanten Projekten locken. «In
Konzernen», sagt Strebel, «herrscht
viel zu viel Politik. Die Ansprechpart-
ner wechseln standig, und es kann
vorkommen, dass das Projekt plotz-
lich gestoppt wird.» In einem KMU
sei das anders: «<Wenn ein Unter-
nehmer unten rechts signiert, kann
man sich auf sein Wort verlassen.»

Viele Chefs verabreden mit
Strebel geheime Treffen

Strebel, ein gebranntes Kind in die-
ser Hinsicht, braucht das Vertrauens-
verhaltnis zum Auftraggeber. Aber
wenn die Chemie erst einmal
stimmt, trifft er seine Kunden auch
mal in einer anonymen Autobahn-
raststatte. Der Grund fur diese Ge-
heimtreffen: Viele Patrons firchten
negative Reaktionen vonseiten der
eigenen Ingenieure, wenn sie sich
offen mit Strebel treffen. Der Stor-
Ingenieur hat Verstindnis dafiir:
«Die meisten Entwickler akzeptie-
ren Kritik oder Anregung nur, wenn
sie vom Chef personlich kommt.»

Viel lieber ist es ihm allerdings,
wenn er die Realisierung seiner Pro-
jekte vor Ort begleiten kann. Er ar-
beitet dann draussen auf dem Park-
platz im Wohnmobil und wirft
manchmal einen Blick auf die Instal-
lationsarbeiten. In Erwartung des
Momentes, den Strebel als den
schonsten im Leben eines Entwick-
lers bezeichnet. Der Augenblick
nach dem ersten, erfolgreichen Test
einer neuen Anlage: «Dann», sagt
Gabriel Strebel, «mussten Sie das
Leuchten in den Gesichtern der
Kunden sehen.»
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Aargauer Isolierschlduche

fiir ganz Europa

Wie Gabriel Strebel der Aeroflex mit einer cleveren Anlage
zum grossen Sprung nach vorn verhalf.

Vom Vertriebspartner zum Produzenten: Wolfgang Merath.

ie thailaindische Eastern Po-
D lymer Group (EPG) produ-

ziert einen Kunststoff, den
sie unter anderem zu Isolierschlau-
chen aufbickt. Diese Schliuche ex-
portiert sie in alle Welt. Das ist ein
gutes Geschaft, und deshalb war
EPG-Boss Pawat Vitoorapakorn von
der Idee seines Schweizer Vertriebs-
partners Aeroflex, die Schlduche fiir
den Schweizer Markt nicht mehr
containerweise zu verschiffen, son-
dern sie hier vor Ort aufzubacken,
alles andere als begeistert. Doch ste-
ter Tropfen hoéhlt den Stein, und
schliesslich traf ein erster Ofen in

der Schweiz ein. «Ausschlaggebend
war wohl unser gutes personliches
Verhéltnis», erinnert sich Aeroflex-
Griinder Wolfgang Merath. Dann
der grosse Schock: Der thaildndi-
sche Backofen war mit dem teuren
Schweizer Personal nicht rentabel
zu betreiben.

Wolfgang Merath sah in diesem
Fall zwei Moglichkeiten: entweder
seine hohen sechsstelligen Investi-
tionen abzuschreiben oder es noch
einmal zu versuchen, und zwar mit
einem selbst entwickelten Backofen.
Er wahlte die zweite Variante und
kontaktierte Gabriel Strebel, der fiir

ihn schon ein Aufklebegerit konzi-
piert hatte.

Im Herbst 2005 legte Strebel los.
Das Ziel bestand vor allem darin,
den hohen Personalaufwand beim
Be- und Entladen des Ofens zu sen-
ken. Die Losung war so einfach wie
genial: Strebel entwickelte ein Sys-
tem, welches die Schlauchrohlinge
an einem automatischen Forder-
band kontinuierlich durch die Heiz-
kammer schleuste.

Die neue Anlage ermoglichte
die Expansion

Weitere Optimierungen kamen da-
zu, und Mitte letzten Jahres war der
Prototyp funktionsfihig. Die Resul-
tate waren phinomenal: Die neue
Anlage ist nicht teurer als die ge-
kaufte, sie leistet aber viermal mehr,
braucht kaum noch Bedienpersonal
und kommt mit dreimal weniger
Strom aus. Umgerechnet spart die
Aeroflex damit jede Woche den
Strombedarf eines durchschnittli-
chen Einfamilienhauses ein.

Im Herbst wird Wolfgang Merath
in Dulliken ein neues Produktions-
gebdude beziehen. Er wird kunftig
ganz Europa beliefern und seine
Umsétze in den ndchsten Jahren
vervielfachen. Aber auch personlich
gehort er zu den Gewinnern: An-
fang Jahr hat der 60-jahrige Unter-
nehmer seinen Betrieb an die Zuger
Swisspor verkauft und dabei einen
sehr guten Preis erzielt. «Als reiner
Importeur hatte ich nur einen
Bruchteil erhalten», so Merath.
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Erfahrene Griinder mit

AUTOZUBEHOR Stéphane Clerc und Igor Loebl
machen Schluss mit rutschenden Einkéufen

im Kofferraum. Ihre patentierten Einkaufskorbe
krallen sich am Teppichboden fest.
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Is die Prototypen ihres ersten
AProdukts fertig waren, stell-

ten Igor Loebl und Stéphane
Clerc sie einige Wochen einigen
Autofahrern zur Verfiigung. Fur die
Auswertung sammelten die Jung-
unternehmer sie wieder ein. Dabei
passierte Uberraschendes: «Eine Test-
person hat mich dabei richtig-
gehend beschimpft», erinnert sich
Loebl. Nicht etwa, weil das Produkt
nicht funktionierte, sondern weil
die Person es behalten wollte.

Die Stilocks sind Plastikkérbe fiir
den Kofferraum. In sie passen gros-
sere Einkaufstaschen wie von Migros
oder Coop hinein. Mit einem Me-
chanismus unten krallen sich die
Kisten am Teppichboden fest. Sie
fallen nicht um und rutschen nicht.
Damit konnen sie auch benutzt wer-
den, um andere Gepackstiicke im
Kofferraum einzuklemmen.

Die Jungfirma besitzt mehrere Pa-
tente, welche die Grundidee schiit-
zen. Schon das zeigt, dass hier keine
Anfanger am Werk sind. Der 39ah-
rige Igor Loebl hat unter anderem
als CEO der Hightechfirma Cicorel
geamtet, der 36-jahrige Clerc arbei-

tete in leitender Stellung beim Mar-
kenkonzern Procter & Gamble.

Vor dem Firmenstart fithrten die
beiden Profis eine Marktstudie durch.
Zweivon drei Autofahrern haben re-
gelmassig Probleme mit dem Trans-
port im Kofferraum. Bei 200 Millio-
nen Autos allein in Westeuropa ist
das ein Riesenmarkt, der fiir zwei
Grinder mit beschrankten Mitteln
nicht einfach zu erobern ist. Es
braucht nicht nur eine Produktion,
eine Logistik und Werbemassnah-
men. Die Strukturen mussen auch
schnell wachsen konnen, sollte die
Nachfrage plotzlich stark anziehen.
Loebl und Clerc 16sen das Problem
mit hochkardtigen Partnern. Die
Herstellung erfolgt in Frankreich.
Die Werbung hat die renommierte
Hamburger Agentur NoNonsense
ubernommen. Wobei die Partner
das Projekt nach Kraften unterstiit-
zen. Bisher haben sie in Form ihrer
Leistungen schon einen sechsstelli-
gen Betrag investiert.

«Wir sind noch in der Lancie-
rungsphase», sagt Clerc. Stilocks
werden derzeit zur Hauptsache tiber
die Stilock-Website verkauft. Erste
Vertriebspartnerschaften bestehen
bereits mit Citroén Schweiz, Gara-

standfesten Kisten

START-UP DER WOCHE

Stilock: Stéphane Clerc (I.) und Igor Loebl

beginnen buchstéblich in der Garage.

Gewiefte Griinder, cleveres

Produkt, renommierte

Partner: Bei der Stilock kanns

kaum schiefgehen.

gisten und dem TCS. Carole Besson,
beim Autoklub zustindig fiir Mer-
chandising, ist begeistert: «<Wenn ich
mit meinem eigenen Stilock im Kof-
ferraum unterwegs bin, wollen im-

mer alle wissen, wo man sie kaufen
kann.» Besson wird dem bald abhel-
fen. Geplant ist Werbung in der
TCS-Mitgliederzeitung. Thre Aufla-
ge: 1,5 Millionen.

KMU-WELT

Auf die Platze, fertig, los! Bis zum 22.
Januar haben Schweizer Technologie-
KMU die Gelegenheit, sich fiir eine Teil-
nahme an der dritten Swiss Tech Tour
der European Tech Tour Association
(ETT) zu bewerben. Angesprochen sind
stark wachsende Firmen aus den Be-
reichen Software, IT und Medtech, die
den internationalen Markt anpeilen und
W ein Investitionshediirf-
nis zwischen zwei und
zehn Millionen Franken
haben. Eine 25-kopfige
Jury unter dem Vorsitz
von Le-Shop-Chef
Christian Wanner

3 : (Bild) wahlt unter den
. semm M. Bewerbern die besten
25 aus. lhnen winkt ein Auftritt vor

60 europdischen und amerikanischen
Risikokapitalisten, die ein Kapital von
mehr als zehn Milliarden Dollar
reprasentieren. An der letzten Swiss
Tech Tour vor vier Jahren hat Jury-Pré-
sident Wanner noch als Unternehmer
teilgenommen, und er ist noch heute
des Lobes voll (iber die Veranstaltung:
«Die Kontakte mit den internationalen
Investoren waren sehr intensiv und
haben mich enorm weitergebracht.»
Infos: www.techtour.com
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Fiir Unternehmer ist die Universitat
St. Gallen eine gute Adresse. Kiimmern
sich Wirtschaftswissenschafter sonst
mit Vorliebe um Grosskonzerne, wird in
der Ostschweiz auch (iber inhaberge-
flihrte Firmen geforscht und Beratung
flrr sie angeboten. An der Hochschule
ist das Center for Family Business
relativ neu. «In unserem Fokus stehen
vor allem mittelgrosse Unternehmen, in
denen eine Familie das Sagen hat»,
erldutert Center-Mitgriinder Thomas
Zellweger. Wobei «mittelgross» auch
schon einmal tausend und mehr Mitar-
beiter heissen kann. Das Center bietet
=== firsolche Unterneh-
7 . men ein massge-
ﬁ%} schneidertes Seminar,
% Foren fiir Finanzchefs
~ © und Eigentlimer sowie
. nicht zuletzt auch
Forschungsarbeiten.
Damit liegt die neue
Einrichtung offenbar
richtig. Denn nun unterstiitzt mit der
Genfer Bank Pictet ein grosseres Fami-
lienunternehmen das Center. Bis Ende
2008 bezahlt die Bank drei halbe For-
schungsstellen. Ivan Pictet (Bild), Teil-
haber und unbeschrénkt haftender
Gesellschafter der Bank, nimmt Einsitz
im Beirat des Family Business Centers.

Roman Probst war Kommunikations-
chef bei der Tauchzubehorfirma Padi
und wollte sich an der Fachhoch-
schule Winterthur eigentlich nur wei-
terbilden. Nach zwei Semestern gerie-
ten sich Job und Weiterbildung indes in
die Quere. Probst setzte aufs Studium,
merkte aber schnell, dass ihn das Stu-
dentendasein nicht ausfiillte. «In einem
regelrechten Self-Assessment habe ich
festgestellt, dass meine Stirken im
Networking bestehen», erzahlt Probst.
Von da an gings schnell: Probst geriet
an einen Ubersetzungsauftrag und
griindete flugs einen Ubersetzungs-
dienst, denn so konnte er seine Ver-
netzungskompetenz gebrauchen. Er
aktivierte die Kontakte, die er als Reise-
flihrer fiir Hotelplan gesammelt hatte,
und betreut heute einen Pool von (iber
200 professionellen Ubersetzern aus
17 Sprachraumen. Fiir diese Leistung
hat er jetzt den Students-to-Business
Prize der Fachhochschule Winterthur
erhalten. Ubrigens: Sein Studium wird
der 34-Jahrige in diesem Sommer
noch abschliessen.
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