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Der Schweizer Stellenmarkt fur Kader und Fachspezialisten, 17./18. 5. 2014

Hatten Sie als Kind einen Traumberuf?

Eher einen Traum. Ich wollte Ski-
rennfahrer werden, denn ich war be-
eindruckt vom Mut der Abfahrer am
Lauberhornrennen. Das waren fiir
mich Helden.

Was wiirden Sie anders machen, wenn
Sie nochmals neu beginnen konnten?

Eigentlich nichts. Ausser: Ich lernte
als Kind sieben Jahre lang Klavier-
spielen und habe das nicht fortgefiihrt
- jugendlicher Leichtsinn.

Wie wurden Sie von Ihren Lehrern ein-
geschdtzt?

Als Minimalist. Ich wollte einfach
durchkommen. Ich muss zugeben,
dass ich auch Unsinn im Kopf hatte,
was dann dazu fiithrte, dass meine Be-
tragensnoten gelegentlich Luft nach
oben hatten.

Auf welche ausserschulische Leistung in
Ihrer Jugend sind Sie noch heute stolz?

Ich war Schweizer Jahrgangs-
schnellster iber 200 Meter. Die Aner-
kennung, die ich dadurch erfuhr, moti-
vierte mich. Man spiirt seinen Korper,
bringt Leistung. Aber am wichtigsten:
Es lehrte Disziplin. Es galt, viermal
pro Woche eisern zu trainieren, auch
am Samstagmorgen.

Ist die Management-Ausbildung auf der
Hohe der Zeit?

Ich bin der typische Inhaber eines Philipp Sauber hat sein Unternehmen 1996 gegriindet.
KMU und habe mir Management mit-
tels Learning by Doing angeeignet.
Nachdem ich Elektrotechnik am da-
maligen Technikum Rapperswil stu-
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Darf der Arbeitgeber aufgrund blosser
Verdachtsmomente gegeniiber einem
Angestellten die Kiindigung ausspre-
chen? Oder hat er zuzuwarten, bis ein-
deutige Beweise vorliegen?
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GORAN BASIC / NZZ Psychologische Aspekte sind ent-
scheidend: Mitarbeiter férdern und
motivieren. Der menschliche Faktor
ist wichtiger als Prozessabliufe und
Tools. Wenn jemand charakterlich
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diert hatte, ging ich fiir drei Jahre in << l\ /I an muSS Sl Ch ln dle nicht fiir Fithrungsaufgaben geeignet
die Niederlande und beschiftigte ist, niitzen Fithrungsschulungen nichts.

mich dort in einer Logistikfirma mit
dem wirtschaftlichen Teil, Due Dili-

Wer hat Sie am meisten geférdert?

Mitarbeiter versetzen kOnnen» s

Wo wiirden Sie in der Fiihrungsschu-

Druck von aussen erlebt noch spe-
zielle Forderung.

lung andere Akzente setzen? 33 Fragen an Philipp Sauber, CEO Web-Agentur INM AG, Wetzikon Fortsetzung Seite e 3

GEBAUDEHULLE SCHWEIZ
ENVELOPPE DES EDIFICES SUISSE POLYBAU =—
INVOLUCRO EDILIZIO SVIZZERA POLYBAT

VERBAND SCHWEIZER GEBAUDEHULLEN-UNTERNEHMUNGEN Bildungsleistungen fiir Spezialisten der Gebaudehiille
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Gebéudehiille Schweiz, derVerband Schweizer Gebaudehdllen-Unternehmen, ist das fiihrende Kompetenzzentrum
und der professionelle Dienstleistungsanbieter fiir die Gebaudehiille. Der Verband vertritt die Interessen von
rund 600 Unternehmen der Gebdudehiillen-Branche. Als Arbeitgeberorganisation engagiert sich Gebdudehdille
Schweiz fiir eine ausgewogene Sozialpartnerschaft, in der Bildungspolitik und in der Anwendungstechnik.
Gebéaudehiille Schweiz betreibt gemeinsam mit vier Partnerverbanden das Berufsfeld Gebaudehlille. In den
zwei Bildungszentren Uzwil und Les Paccots (FR) werden jéhrlich Gber 900 Lernende in den Fachrichtungen
Abdichten, Dachdecken, Fassadenbau, Gerlistbau und Sonnenschutzsysteme ausgebildet.

Wir suchen per 1.Juli 2014 oder nach Vereinbarung infolge Neubesetzung eine/n

GESCHAFTSFUHRER/IN

lhre Aufgaben

= Mitverantwortung fir die strategische Ausrichtung und Gesamtverantwortung fiir die Umsetzung
der strategischen Ziele

= Operative Fiihrung und Gesamtverantwortung der ganzen Firmengruppe

= Festlegung und Umsetzung der jahrlichen Zielvorgaben (Budget)

= Uberpriifung und Optimierung samtlicher Geschaftsprozesse

= Verhandlungen mit Behérden, Banken und weiteren Stakeholdern

= Représentieren der Unternehmensbereiche nach innen und aussen

= Bewirtschaftung des Immobilien-Portfolios

lhr Profil

= Abgeschlossenes Technisches Studium (Architektur und Bau-, Ingenieur-, Naturwissenschaften)
mit Zusatzausbildung in Unternehmensfiihrung

= Mehrjahrige Erfahrung in der Unternehmungsfiihrung in einer ahnlich anspruchsvollen Funktion

= Unternehmerisches Denken und Handeln, kombiniert mit strategischen, konzeptionellen und
praktischen Fahigkeiten

= Kommunikationsstarke Personlichkeit, verhandlungssicher in Deutsch und Franzdsisch

= Langjahrige Fiihrungserfahrung

Unser Angebot

= Stark verankertes und erfolgreiches Unternehmen

= Angenehmes Betriebsklima und offene Art der Zusammenarbeit

= Engagierte und professionelle Teams, die Sie in den vielféltigen und anspruchsvollen Aufgaben
tatkraftig unterstiitzen

= Raum fur Eigeninitiative und Innovation

= Interessante Entwicklungsperspektiven in einer «Wachstumsbranche»

= Kompetente und umfassende Einarbeitung durch die Mitglieder der Unternehmensleitung

Interessiert?

Wenn Sie unsere Kriterien erfiillen und wir Sie mit dieser herausfordernden und interessanten Funktion
ansprechen, senden Sie bitte Ihre vollstandigen Bewerbungsunterlagen inkl. Motivationsschreiben

und lhren Gehaltvorstellungen bis am 4.Juni 2014 an: Walter Bisig, Prasident Gebdudehdille Schweiz,
Lindenstrasse 4, 9240 Uzwil (E-Mail: walter.bisig@gh-schweiz.ch). Dominik Frei, Geschéftsfiihrer a.i., steht
Ihnen fiir Fragen gerne zur Verfiigung (T 071 955 70 30). www.gh-schweiz.ch / www.polybau.ch

W | Wilhelm Kaderselektion

Member of the Wilhelm Group

Verbindungstechnik

Wer sich mit modernster Technologie befasst, muss mit der Welt verbunden sein. Diesem Leit-
satz hat sich unser Auftraggeber mit weltweit 1000 Mitarbeitenden schon seit Jahrzehnten
verschrieben und ist damit zu den Marktfuhrern aufgestiegen. Die Bedurfnisse des Marktes
voraussehen oder Produkte kreieren, die Interesse im Markt schaffen, das ist eines seiner Er-
folgsgeheimnisse.

CEO

Vom Schweizer Hauptsitz aus werden die Faden gespannt zu Handlern und zu Endverbrauchern.
Hier sind die zentralen Bereiche F+E, Produktion, Logistik, Verkauf und Controlling angesiedelt.
Ihre Aufgabe liegt darin, alle Abteilungen optimal zu koordinieren und zu ftihren — zusammen
mit einem breiten Netz an Tochterunternehmen und Exklusivvertretungen. Eines Ihrer Schwer-
gewichte wird der Verkauf sein. Denn nur mit Kundenndhe kénnen die Bedurfnisse ersplrt
und standig neue Produkte und Anwendungen geschaffen werden. Voraussetzungen fiir diese
Position sind langjahrige, internationale

Management- und Key-Account-Erfahrung,
Flihrung eines produzierenden Industriebetriebes

sowie eine fundierte betriebswirtschaftliche Aus- oder Weiterbildung. Breite Kenntnisse des in-
ternationalen Handels, technisches Flair und hohe Kommunikationsfahigkeit sind ebenso Bedin-
gung wie Weltoffenheit und Reisebereitschaft. Verhandlungssicherheit in Englisch und Deutsch
setzen wir voraus, weitere Fremdsprachen erleichtern lhnen den Kontakt mit der weltweiten
Kundschaft.

Interessiert Sie eine unternehmerische Aufgabe mit starkem Verkaufsbezug? Dann senden Sie
bitte fir eine Vorabklarung Ihren Lebenslauf per E-Mail an Stefan R. Wilhelm.
stefan.wilhelm@wilhelm.ch

Wilhelm Kaderselektion AG \‘Y Wl | h-el m

Zunfthaus zur Haue - Limmatquai 52 - 8022 Ziirich Competence in HR Solutions
Telefon 044 261 50 00 - www.wilhelm.ch P o

Ziirich - St. Gallen - Vaduz - Basel - Bern - Lugano
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«. ..sichin die Mitarbeiter versetzen kOnnen»

Fortsetzung von Seite e 1

Welche Person ist fiir Sie ein berufliches
Vorbild?

Ich habe keine Vorbilder im Sinn
von Namen oder PersOnlichkeiten.
Man kann von vielen Menschen ler-
nen. Das kann ein junger Koch sein,
der ein rentables Unternehmen fiihrt.

«Ichbinder typische
Inhaber eines KMU
und habe mir Manage-
ment mittels Learning
by Doing angeeignet.»

Oder ein Sportler, der nichts dem Zu-
fall iiberldsst und mit Akribie und
Disziplin alles aus sich herausholt.

Welches sind fiir Sie die wichtigsten
Tugenden eines Vorgesetzten?

Man muss sich in die Mitarbeiter
versetzen kdnnen, ihre Eigenheiten
verstehen. Man sollte nie denken, dass
jemand etwas aus Boswilligkeit oder
mit Absicht falsch macht. Ausserdem
muss man sich bewusst sein, wie man
nach aussen wirkt, man wird schliess-
lich immer beobachtet und taxiert.
Hat man dazu noch eine positive Aus-
strahlung, wird man als Vorgesetzter
akzeptiert.

Welche Eigenschaften Ihrer Mitarbei-
tenden sind fiir Sie besonders wertvoll?
Wir sind bei all unserem techni-
schen Know-how als Web-Agentur ein
Dienstleistungsunternehmen. Deshalb
ist ein guter und freundlicher Umgang
mit den Kunden, aber auch mit den
Kollegen besonders wichtig. Ausser-
dem ist Loyalitédt gegeniiber dem
Unternehmen entscheidend.

Was bringen Frauenquoten?

Wiirden sie viel bringen, hitten sie
sich wohl schon ldngst {iberall durch-
gesetzt. Ich hitte gerne mehr Mit-
arbeiterinnen im Betrieb, aber Frauen
sind in meiner Branche klar in der
Minderheit.

Haben sich Ihre Fiithrungsprinzipien im
Lauf der Zeit verdndert?

Ich arbeitete in den Niederlanden
als Assistent eines CEO, der eher
patriarchisch unterwegs war. Wahr-
scheinlich gewann ich dadurch den
Eindruck, das misse so sein. Also
setzte ich frither Druck auf, arbeitete
wohl eher mit der Brechstange als mit
sanften Methoden. Ich habe gelernt,
dass das nicht die gewiinschten Resul-
tate bringt. Mit Motivation und Ver-
stindnis, aber auch einer lenkenden
Hand kann man viel besser fiihren.

Die Berufswelt sei hektischer, belasten-
der geworden, geht die Klage.

Sie ist vor allem schneller gewor-
den, bei Offerten, bei der Umsetzung.
Stindige Erreichbarkeit per Mail wird
vorausgesetzt. Deshalb muss man sich
bewusst Auszeiten nehmen. Wenn ich
nach Hause komme, lege ich mein
Handy weg, bis unsere beiden Kinder
im Bett sind.

Das Thema Nachhaltigkeit bewegt. Thr
Beitrag, heute und in Zukunft?

Nachhaltigkeit und Internet - das
geht irgendwie nicht zusammen. Aber
unsere Firma existiert bereits seit 18
Jahren, mit durchschnittlich 30 Mit-
arbeitern. Als Inhaber kann ich lang-
fristig denken, nicht nach Quartals-
ergebnissen. Das ist wohl mein Bei-
trag zur Nachhaltigkeit.

Wie spiiren Sie die gegenwdrtige Wirt-
schaftslage?

Grundsitzlich als gut, wieder bes-
ser, ich kann nicht klagen. Allerdings
sind Schonwetter-Kapitidne nicht nur
in kritischen, sondern auch in guten
Zeiten suboptimal.

Woriiber haben Sie zuletzt gestritten?

Ich bin kein streitlustiger Mensch.
Wenn man zwei kleine Kinder hat,
gibt es natiirlich immer Konflikt-
potenzial, aber nur im Kleinen. Die
letzte Diskussion war, ob meine fiinf-
jahrige Tochter Ohrringe tragen darf
oder nicht. Die Sache steht zurzeit
unentschieden.

Was bedeutet Thnen Geld?

Meines muss reichen; ich habe
keine teuren Hobbys und auch kein
erotisches Verhiltnis zu Geld. Geht es
meiner Firma gut, kann ich ruhig
schlafen.

Welches ist der Stellenwert sozialer
Netzwerke fiir Sie, beruflich wie privat?

Das fillt bei mir eigentlich zusam-
men, da sich meine Firma intensiv mit
Social Media beschiftigt und viele
Unternehmen auf diesem Gebiet berit
und unterstiitzt. Da wire es ja etwas
merkwiirdig, wenn der Inhaber ein
gestortes Verhiltnis zu Facebook
hitte, Twitter nicht benutzen oder bei
Linkedin fragen wiirde, was denn das
sel.

Horen Sie auf Ratschldge aus Threm
privaten Umfeld?

Natiirlich. Mit Unternehmerfreun-
den tauscht man sich aus. Es wire ja
dumm, zu glauben, man habe keine
Ratschldge nétig. Das gilt eigentlich in
jedem Bereich des Lebens, auch im
Privaten. Man entscheidet am Schluss
aber immer selbst, ob man einen Rat-
schlag auch annimmt.

Vertrauen Sie auf Ihr Bauchgefiihl?

Ich bin eher der analytische Typ.
Allerdings neige ich dazu, lieber rasch
und halt auch einmal falsch zu urtei-
len. Unternehmerische Entscheidun-
gen sind per Definition auf die Zu-
kunft ausgerichtet. Ob man richtig lag,
weiss man erst im Nachhinein.

Wo waren Sie jiingst in den Ferien?

Uber Ostern in Laax. Ich fuhr mit
dem Velo hoch, und dann suchten wir
zusammen Ostereier.

Wie gut kochen Sie?

Gut, gerne und scharf. Also Currys
oder thailindische Gerichte. Dafiir
ziehe ich Chili auf dem eigenen Bal-
kon. Meine Frau sagt, dass es ihr
schmecke. Unsere Kinder bekommen
natiirlich etwas anderes, fiir sie wire
das zu pikant.

Olympische Spiele, grosse Fussball-
turniere — besondere Tage fiir Sie?

Nein. Ich gehe gelegentlich an
einen Eishockeymatch, aber am TV
Sport schauen tu ich fast nie. Ich
treibe lieber selber Sport. Selbst die
Flandernrundfahrt wiirde ich in voller
Linge kaum schauen, obschon ich sie
dieses Jahr gefahren bin.

Was bringt Ihnen wirklich Erholung?
Velofahren. Ausdauersportarten
haben etwas Meditatives. Man
braucht ja nicht viel Hirn, um in die
Pedale zu treten. Also kann man dabei
traumen, abschalten, die Gedanken
fliegen lassen. Die Fiisse hochzulegen

ZUR PERSON

Philipp Sauber, 43, ist Inhaber der INM AG in
Wetzikon. Die Web-Agentur bietet seit 1996 das
volle Programm im Internet: Suchmaschinenoptimie-
rung, Content-Management-Systeme, Webdesign,
Softwareentwicklung und E-Commerce. Immer wich-
tiger wird Online-Marketing im weitesten Sinn, dar-
unter besonders die Pflege der Social Media, also
von Facebook, Twitter usw. Daftr hat INM AG einen
ganzheitlichen Ansatz entwickelt, die sogenannte
INM-Matrix, die es insbesondere KMU ermoglichen
will, ihr Internetmarketing rentabel zu machen und
alle Kommunikationskanale zu «bespieleny. Mit 30
Mitarbeitern hat INM AG in den letzten 17 Jahren
gut tausend Webprojekte realisiert. Philipp Sauber
ist Elektroingenieur, verheiratet und Vater zweier
Kinder.

oder am Strand zu liegen, ist nichts
fiir mich.

Wortiber kénnen Sie sich drgern?

Wenn ich etwas besser gekonnt
hitte, es aber nicht gut gemacht habe.
Freilich kann man sich ja nur in Rich-
tung Vergangenheit drgern; ich blicke
lieber in die Zukunft.

Aus welchem Misserfolg haben Sie be-
sonders viel gelernt?

Als einmal gleichzeitig zwei Gross-
kunden kiindigten, lernte ich, dass
man immer mit allem rechnen muss,
dass die Theorie des schwarzen
Schwans eben schon stimmt.

Auf welchem Gebiet haben Sie sich zu-
letzt weitergebildet?

Alles, was ich lese, dient meist mei-
ner Weiterbildung. Also lese ich keine
Romane oder Belletristik, sondern
Fachbiicher. Zuletzt war das eines
tiber Psychologie. Aber auch Wirt-
schaftsbiicher interessieren mich.

Welchem Satz misstrauen Sie beson-
ders?
«Das sollte problemlos klappen.»

Was missfdllt Ihnen als Staatsbiirger?
Man kann ohne iibersteigerten
Patriotismus sagen, dass wir in der
Schweiz auf einem der schonsten
Plédtze der Erde leben. Wieso dann
diese Neidkultur und der daraus ab-
geleitete Umverteilungswahn?

Wo sehen Sie sich in fiinf Jahren?

Ich mochte gerne das Klavierspie-
len wieder aufnehmen. Ich werde
auch in fiinf Jahren noch Unterneh-
mer sein. Aber Barpianist, sich hinset-
zen und spielen kdnnen, querbeet,
Klassisches, Jazz, Modernes - das
wir’s schon. Und dazu auch noch sin-
gen. So wie Elton John oder Udo Jiir-
gens. Nattirlich nicht so gut, aber so,
dass es dem Publikum gefillt.

Interview: met.

Leiter Individualkunden und Leiter Firmenkunden/
Spezialfinanzierungen bei der Raiffeisenbank Cham

Unsere Auftraggeberin, die Raiffeisenbank Cham (www.raiffeisen.ch/cham), gehort zu den grosseren Raiffeisen-
banken der Schweiz. Sie nimmt dank ihrer Kundennihe und ihren professionellen Dienstleistungen in der Region Cham
sowie im siidlichen Knonaueramt eine starke Position ein. Im Zuge der Weiterentwicklung der Bank und der damit ver-
bundenen Neuorganisation suchen wir in ihrem Auftrag die folgenden beiden Schliisselpersonen, welche direkt dem Vorsit-

zenden der Bankleitung unterstellt sind:

Leiter Individualkunden (m/w)

Sie sind in dieser Funktion fiir das Segment der Privatkunden
(PKI) verantwortlich. Dabei fithren Sie vier Mitarbeitende an
zwei Standorten, wobei Sie selber aktiv an der Kundenfront tétig
sind. Thr Hauptaugenmerk liegt dabei auf dem Hypothekar-
geschift in enger Zusammenarbeit mit den Segmenten «Privat-
kunden Basis» und «Anlagekunden». Sie fithren Thre Mitar-
beitenden proaktiv und gehen als Vorbild bei der Kundenpflege
inklusive Akquisition voran.

Fiir diese anspruchsvolle Schliisselstelle verfiigen Sie iiber eine
hohere Aus- und Weiterbildung im Bankbereich mit Bachelor in
Banking & Finance, Finanzplaner oder MAS Bankmanagement
und haben einschligige Erfahrung sowie einen Leistungsausweis
in der Beratung anspruchsvoller Privatkunden. Sie sind sattel-
fest in der Immobilien- und Hypothekarberatung mit Flair fiir
Cross-Selling und Akquisition. Unternehmerisches Denken
und Handeln gepaart mit einem hohen Mass an sozialer Kompe-
tenz und einige Jahre Fithrungserfahrung runden Ihr Profil ab.

Fiir beide Positionen sind Sie fiir IThre Kunden und Mitarbeiter eine wichtige Vertrauensperson. Sind Sie Interessiert?
Spannende Perspektiven in dieser erfolgsorientierten und dynamischen Bank warten auf Sie. Gerne sagen wir Thnen im Gesprich
mehr dazu und freuen uns auf IThre aussagekréftigen Bewerbungsunterlagen.

Kontakt: René Barmettler und Corinne Haggi

Jorg Lienert AG, Hirschmattstrasse 15, Postfach, CH-6002 Luzern, Telefon 041 227 80 30, luzern@joerg-lienert.ch

Leiter Firmenkunden /Spezialfinanzierungen (m/w)

In dieser Funktion bauen Sie das Segment Firmenkunden neu
auf. Sie zeichnen sich fiir die Marktbearbeitung im Bereich der
Firmenkundenfinanzierungen verantwortlich. Sie entwickeln
die bestehenden Kunden weiter und gewinnen dank Ihrer Pro-
fessionalitat und Personlichkeit neue Kunden dazu. Im Fokus
stehen klassische Finanzierungen wie Immobilien- und Kom-
merzkredite sowie Spezialfinanzierungen und Nachfolgelosun-
gen fiir kleinere und mittlere Unternehmungen. Dabei werden
Sie von einer Fachperson unterstiitzt.

Fiir diese vielseitige Kaderfunktion bringen Sie eine hohere Aus-
und Weiterbildung mit (dipl. Bankfachmann, Betriebs6konom
FH, MAS Corporate Finance) und verfiigen iiber Erfahrung in
der Beratung anspruchsvoller Firmenkunden. Ihre starken
analytisch-risikoorientierten Kompetenzen, Ihr unternehmeri-
sches Handeln und Ihre Personlichkeit als gewinnender Berater
mit hoher Empathie kommen in dieser herausfordernden Posi-
tion optimal zur Geltung.

JORG LIENERT

SELEKTION VON FACH-
UND FUHRUNGSKRAFTEN




