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«So ist es, Herr Professor!» Gute Ideen von Start-ups werden belohnt
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Chefredaktor Solothurner Zeitung T Mitglied der Geschéftsleitung Baloise Bank SoBa
Rolf Meyer, Professor fiir Entrepreneurship an der Fachhoch- Der Wirtschaft des Kantons Solothurn nachhaltige Impulse zu
schule Nordwestschweiz in Olten, sagt im Interview auf Seite 6: verleihen, diese Idee stand im Zentrum der 1987 gegriindeten
«Der Start-up-Grinder muss auch Verkdufer sein.» Da werden Stiftung der Baloise Bank SoBa zur Férderung der solothurni-
sogleich Erinnerungen an den Kollegen L. wach. Der Physiker mit schen Wirtschaft. Unsere Stiftung engagiert sich seit diesem Da-
Doktortitel tat sich mit einem nicht minder qualifizierten ehema- tum fir Projekte, die einen starken Bezug zum Wirtschaftsraum
ligen Studienkollegen zusammen und stellte sich mit einer neu Solothurn haben. Die erfolgreiche Umsetzung der Produkt- und
gegrindeten Firma dem Markt. Die Ziele waren hochgesteckt, Dienstleistungsidee sollte einen positiven dkonomischen Ef-
die Hoffnungen entsprechend gross. Die beiden ausgewiese- fekt auf den Kanton Solothurn haben und dadurch Arbeitsplat-
nen Spezialisten hatten kithne Ideen, arbeiteten wie wild, traten ze erhalten oder schaffen. Meistens werden Produktideen von
hoffnungsvoll an Messen in den USA auf — und kamen trotz viel innovativen Start-ups eingereicht und beurteilt. Der mit 25000
Wissen und hohem Einsatz einfach nicht vom Fleck. Der ersehn- Franken dotierte InnoPrix SoBa wird einmal pro Jahr verliehen.
te Erfolg blieb aus. Richtig, es fehlte gleich beiden am Verkaufer- Lesen Sie in dieser Ausgabe mehr Gber den Gewinner des dies-
Gen. Heute arbeiten sie in der Forschung. Eine bittere Erfahrung, jahrigen InnoPrix.
wie L. zugibt. Das Beispiel zeigt, wie wichtig das ganzheitliche
Zusammenspiel ist, soll der Schritt in die Selbststandig gelin-
gen. Mehr zum Thema in dieser jingsten, wiederum vielfdltigen
SO-Economy-Ausgabe.
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Leitartikel

«Qualitatives Wachstum
ist nicht mehr Zukunft,
sondern Gegenwart»

BRIGIT WYSS

Regierungsratin,

Vorsteherin des Volkswirtschaftsdepartements
Kanton Solothurn

FOTO: LENKA REICHELT

ie Solothurner Wirtschaft zeichnet

sich durch die Vielfalt ihrer Regionen

und Branchen aus. Auf dieser Starke
mochte ich aufbauen und mich dementspre-
chend fir attraktive Rahmenbedingungen
einsetzen.

Wir brauchen in erster Linie eine breit aus-
gelegte Standortstrategie fir den Kanton So-
lothurn — als eine Art Fundament. Dieses Ziel
hat der Regierungsrat im neuen Legislaturplan
2018-2021 entsprechend festgelegt. Die
Megatrends Digitalisierung, demografischer
Wandel, Globalisierung, die weiter zuneh-
mende Individualisierung sowie der nachhal-
tige Umgang mit den natlrlichen Ressourcen
wollen wir in die Standortstrategie einbrin-
gen. Wir wollen den Wirtschafts- und Wohn-
standort Kanton Solothurn in allen grossen
Teilbereichen, wie Gesundheit, Wohnen,

Innovation, Smart Government oder auch
Berufsbildung, weiterentwickeln. Unsere Vi-
sion: Unternehmen sollen bei uns optimale
Bedingungen vorfinden und auf eine profes-
sionelle Dienstleistung der Verwaltung z3h-
len kénnen. Zudem soll der Kanton als Wohn-
standort grosse Attraktivitat ausstrahlen.

Eine nachhaltige Volkswirtschaft ist
Schwerpunkt meiner politischen Ausrich-
tung, die ich als Volkswirtschaftsdirekto-
rin einbringen werde. Basierend auf dem
Brundtland-Bericht der UNO, «Meilensteine
zur nachhaltigen Entwicklung» aus dem Jahr
1987, bedeutet dies: «Nachhaltige Entwick-
lungist eine Entwicklung, die die Bedlrfnisse
der Gegenwart befriedigt, ohne zu riskieren,
dass kinftige Generationen ihre eigenen Be-
ddrfnisse nicht befriedigen kénnen». Dieses
Ziel geht Hand in Hand mit einem qualitati-
ven Wachstum unseres Wirtschaftsstand-
ortes. Dank der Innovation und dem techni-
schen Fortschritt ist qualitatives Wachstum
nicht mehr Zukunft, sondern langst Gegen-
wart. Die Geschwindigkeit und insbesondere
die Moglichkeiten der Digitalisierung bieten
zahlreiche Ansatzpunkte, den Strukturwan-
del zu meistern. Aufgrund meines bisherigen
Austausches mit den Unternehmern bin ich
zuversichtlich, dass die Solothurner Unter-
nehmen diese Chance packen und die nétige
Agilitat besitzen. Unsere Unternehmen ha-
ben in der Vergangenheit mehrfach bewie-
sen, dass sie auch in schwierigen Zeiten die
richtigen Massnahmen ergreifen.

Aktuell beschaftigt mich die Energiepo-
litik, konkret die Teilrevision des Energie-
gesetzes. Energiesparen durch Energieef-
fizienz spart Kosten und schafft gerade fir
Unternehmen grosse Wettbewerbsvorteile.
Auch der Kanton Solothurn hat Ja gesagt zur
Energiestrategie 2050 und unterstitzt damit
die neue Energiepolitik: Bis ins Jahr 2050
sollen rund 20% des Strombedarfs durch PV-
Anlangen gedeckt werden. Kinftig werden
deshalb vermehrt wieder unsere eigenen

erneuerbaren Energiequellen Sonne, Wasser,
Wind, Biomasse und Geothermie zum Einsatz
kommen. Damit verbunden ist eine erhéhte
Wertschdpfung vor Ort und die Schaffung
von neuen Arbeitspldtzten. Dank Innovation
wird die Sonnenenergie inskinftig einen we-
sentlich Beitrag zu unserer Stromversorgung
leisten.

Es freut mich deshalb sehr, dass die
Swiss PV AG aus Deitingen im Oktober den
«Schweizer Innovationspreis» entgegen-
nehmen durfte. Die Produktionsanlage der
Swiss PV AG fir kundenspezifische Solar-
l6sungen ist ein Leuchtturm der Schweizer
Cleantech-Branche. Neben der Swiss PV
wurde auf dem ehemaligen ABB-Areal auch
der Cleantech Businesspark eréffnet. Dieser
Businesspark ist in mehrfacher Hinsicht ein
Vorzeigeprojekt: Die ehemalige Industrie-
brache in Deitingen hat damit eine neue,
zukunftstrachtige Nutzung bekommen. Die
bereits ausgeschiedenen Bauzonen werden
so optimal weiterentwickelt. Zudem bietet
der Businesspark Start-ups und KMUs, die
sich auf neue Energieformen, modernste Ge-
bdudetechniken, nachhaltige Mobilitat, usw.
spezialisiert haben, eine top Infrastruktur.

Start-ups sind fir den Kanton Solothurn,
wie fUr die ganze Schweiz enorm wichtig.
Wir sind sehr interessiert daran, dass Fir-
men mit neuen Geschaftsmodellen neue
Mdrkte erschliessen und abschépfen. Start-
ups vermoégen Arbeitspldtze, die wegen des
Strukturwandels verloren gehen, teilweise
zu ersetzen. Ebenso kénnen sie bestehen-
de, starke Branchen mit ihren Entwicklungen
und Geschaftsideen weiterbringen. Wir ha-
ben im Kanton Solothurn sehr gute Institu-
tionen, welche sich fir die Start-up-Szene
engagieren. Die Thematik Start-up fliesst
selbstverstandlich auch in unsere Stand-
ortstrategie ein. Wir wollen Jungunterneh-
men und Start-ups einen guten Nahrboden
bieten, sodass hier grossartige Geschafts-
ideen wachsen kénnen.
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«Der Start-up-Griinder muss auch
Verkaufer sein»

Firmengriindungen ohne Marktabklarungen seien in der Regel zum Scheitern
verurteilt. Vielmehr brauche es vorgéngig «reale Markttests», sagt Rolf Meyer,
Professor fiir Entrepreneurship an der Fachhochschule Nordwestschweiz in Olten.
«Das Produkt oder eine Dienstleistung muss einen klaren Nutzen fiir eine klar
definierte Zielgruppe haben.» Meyer, der sich seit fast zwanzig Jahren mit dem
Thema Start-up auseinandersetzt, sieht die Szene gut unterwegs.

Text: Franz Schaible, Fotos: Bruno Kissling

Herr Meyer, was verstehen Sie unter dem
Begriff Start-up?

Rolf Meyer: Es ist eine Neugrindung einer
Firma, die wirtschaftlich tatig ist und far
Kunden eine Leistung erbringt, sei esin Form
eines Produktes oder einer Dienstleistung.

Es gibt also keinen Unterschied zu einer
«gewdhnlichen» Geschaftsgriindung?
Richtig, Start-up tont einfach mehr sexy.
Allerdings gibt es einen Bedeutungsunter-
schied. Im angelsachsischen Raum wird mit
einer Start-up-Grindung meistens eine In-
novation verbunden. Das heisst, der Firmen-
grinder bringt ein neues Produkt, ein neues
Produktionsverfahren oder ein neues Ge-
schaftsmodell auf den Markt. In Kontinental-
europa dagegen wird unter einem Start-up in
der Regel einfach die Grindung eines neuen
Unternehmens, egal ob innovativ oder nicht,
verstanden. Also auch eine neue Bdckerei
oder ein mechanischer Betrieb.

Haben Sie personlich auch schon Start-ups
gegriindet?

Ja, mehrere. Dazu gehort etwa die Grindung
eines Buchverlages, spezialisiert auf Kin-
derreiseblcher, Beratungs- und Schulungs-
firmen, oder zusammen mit einer Studentin
habe ich in Uganda eine Sekundarschule und
ein Gymnasium mit aktuell 320 Kindern ge-
grindet.

Wie steht es in der Schweiz um den Griin-
dungswillen, um den Schritt in die Selbst-
standigkeit?
Vergleichende Studien, wie etwa der Global
Entrepreneurship Monitor, zeigen, dass bei
Rolf Meyer will den 3 . der Grindungsneigung die Schweiz inner-
Unternehmervirus = halb der entwickelten und reicheren Lander
in seinem Umfeld s . leicht unterhalb der Mitte liegt. Die Schweiz
mehr verbreiten. ; g w . . s .
zahlt aber, immer im Verhdltnis zur Bevolke-

FHNW-Professor
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rungszahl, viel mehr Firmengrindungen als
etwa Deutschland, Italien oder Frankreich.
Dagegen hinkt die Schweiz im Vergleich zu
den USA, Singapur oder Grossbritannien
weit hinterher. Uber alle geografischen Rau-
me betrachtet liegt die Schweiz also im gu-
ten Mittelfeld.

Trifft dies innerhalb der Schweiz auch auf
den Kanton Solothurn zu?

Das ist leider nicht der Fall. Solothurn ist im
Bereich der Neugriindungen fast am Schluss
der Rangliste unter den Kantonen.

Worauf fiihren Sie das zuriick?

Der Hauptgrund liegt darin, dass im Solo-
thurnischen ein grosses, starkes Zentrum
mit landesweiter Ausstrahlung fehlt. Das
gilt Ubrigens auch fir den Nachbarkanton
Aargau. Die grosste Dynamik ist in den -
fir Schweizer Verhaltnisse — grossen Zent-
ren wie Zirich, Basel, Genf, Lausanne oder
Bern feststellbar. Kurz: Je grosser ein Wirt-
schaftszentrum, desto mehr Firmengrin-
dungen. Auch bei den innovativen Start-ups
ist Solothurn auf den hinteren Rangen anzu-
treffen. Kirzlich hat startup.ch, die Plattform
fir Schweizer Start-ups, die Rangliste 2017
der besten 100 Schweizer Start-ups publi-
ziert. Darunter hat nur eine Firma den Sitz im
KKanton Solothurn.

Ist es ein Nachteil, dass Solothurn iiber kei-
ne Universitat verfiigt?

Bezogen auf die Grindungsneigung eindeu-
tig. Insbesondere die Ndhe zu den technisch
orientierten Hochschulen ETH in Zirich oder
Lausanne ist sehr entscheidend. Die Fach-
hochschule Nordwestschweiz ist zwar in Ol-
ten stark vertreten, aber nicht vergleichbar
mit Unis und technischen Hochschulen und
deren Forschungseinrichtungen. Dort sind
Hunderte von Doktoranden jahrelang am
Forschen. Daraus entstehen dann vielfach
bahnbrechende Entwicklungen, welche sich
auch international behaupten kdnnen. Ge-
rade in Bezug auf technologisch getriebene
Start-ups sind die ETHs ein anderes Kaliber
als eine Fachhochschule. Dort herrschen
ganz andere Voraussetzungen fir den Auf-
bau von erfolgreichen Start-ups.

Ist es entscheidend, in welcher Branche
Neufirmen aktiv werden wollen? Oder an-
ders gefragt: Sind Griindungen im Bereich
Pharma- und Biotechnologie oder IT er-
folgstrachtiger als solche im industriellen
Bereich?

Die Erstgenannten sind boomende Bran-
chen, die potenzielle Unternehmer mit Start-
up-ldeen geradezu anziehen. Diese Jungfir-
men stehen mehr im Fokus der Medien, aber
es gibt auch dort keine Garantie auf Erfolg.
Deren Uberlebenschance ist letztlich nicht

signifikant grosser als fur jene Start-ups, die
im gewerblichen oder industriellen Bereich
aktiv sind.

Die tiefere Griindungsquote in der Schweiz
wird auch damit begriindet, dass relativ
wenig Griindungen aus der Not heraus er-
folgen, weil hier die Erwerbsquote hoch
ist, die Arbeitslosigkeit tief und die Ver-
dienstmoglichkeiten als Angestellter gut
sind. Beobachten Sie das auch?

Das hangt davon ab, mit wem man sich ver-
gleicht. Innerhalb von Europa etwa sind
Neugrindungen aus der Not Uberall etwa
gleich hoch. Dagegen stimmt die Aussage im
Vergleich mit armeren Landern. In Uganda
oder Uruguay beispielsweise sind 35 und
mehr Prozent der Bevdlkerung in irgendei-
ner Form in Start-ups involviert. Das ist aber

«Als Betreuer vieler
Projekte beobachte
ich, dass die Initian-
ten oft gezwungen
werden miissen, den
Elfenbeinturm zu
verlassen.»

nicht so, weil die dortige Bevolkerung Start-
ups besonders toll finden. Nein, sie haben
aufgrund der wirtschaftlichen Situation kei-
ne Wahl, sie haben keinen Job, und wenn sie
Uberleben wollen, missen sie den Weg Uber
die Selbststandigkeit einschlagen. Die In-
existenz der Wirtschaft wird so zur Antriebs-
feder fir die Grindung von Start-ups.

Wie entstehen die Ideen fiir neue Produkte
oder Dienstleistungen, die letztlich in der
Griindung eines Start-ups miinden?

Die Wege dorthin sind ganz unterschiedlich.
Einige entstehen direkt aus der Forschung far
neue Substanzen oder Hightech-Produkte.
Aber die Mehrheit der Ideen entsteht aus
persénlichen Erfahrungen. Der Mensch ar-
gert sich Uber etwas, was nicht funktioniert
oder im Angebot fehlt. Zum Beispiel lade ich
Freunde zum Essen ein. Der eine will ein saf-
tiges Stick Fleisch, der andere Fisch, die drit-
te Person liebt es vegetarisch und die vierte
Person vertragt nur glutenfreie Produkte. Wo
finde ich ein entsprechendes Restaurant? Aus
so einem Bedirfnis entsteht dann eine App,
welche mir das passende Restaurant findet.

Welches sind die wichtigsten Erfolgsfakto-
ren, damit ein Start-up eine moéglichst hohe
Uberlebenschance hat?

Das Wichtigste ist es, vorgangig Marktabkla-
rungen zu treffen; wie hoch ist das Potenzial
fir ein Produkt? Ist Gberhaupt ein Bedirfnis
vorhanden? Das Produkt muss also einen
klaren Nutzen fir eine klar definierte Ziel-
gruppe haben. Es braucht reale Markttests.
Vielfach wird der Verkauf vernachldssigt,
denn der Absatz l3uft nicht von alleine.
Dazu braucht es entsprechendes Marketing.
Ein Start-up-Grinder muss sozusagen auch
Verkdufer sein. Diese Aspekte werden oft
unterschatzt. Dasselbe gilt fir die Finan-
zierung. Es braucht nicht nur Finanzmittel
fdr den Start und die Investitionen in die
Produktion usw. Erfahrungsgemass sind die
ersten Jahre eine Durststrecke mit Verlusten
und zur Uberbriickung dieser Phase braucht
es Geld, genlgend Liquiditat.

Wie lduft die Finanzierung?

Im Vergleich zum Silicon Valley oder zu
Singapur ist hierzulande tatsdchlich wenig
Risikokapital vorhanden. Aber im Vergleich
mit dhnlichen Landern hat es in der Schweiz
genlgend Geld fir gute Ideen. Wenn ein
Start-up den Beweis erbringt, dass die |dee
und das Produkt im kleinen Rahmen funkti-
onieren, dann 3sst sich Geld fir die weite-
re Expansion finden. Es braucht aber einen
Leistungsnachweis. Ich beobachte, dass es
viel schwieriger ist, Geld fUr die erste Pha-
se, das sogenannte Seedmoney, aufzutrei-
ben als fur die nachfolgenden Expansions-
phasen.

Wie finanzieren sich denn die Schweizer
Start-ups?

Die Mehrheit der finanziellen Unterstitzung
l3uft Uber die sogenannte Triple-F-Finanzie-
rung: Family, Friends and Fools. Fools sind
Menschen ohne personliche Beziehungen
zu den Griindern, die vom Business Case oft
keine Ahnung haben, aber es einfach eine
coole Idee finden und es deshalb mitfinan-
zieren. Sie glauben ohne Einschrankung an
das Produkt.

Ist es auch eine Mentalitdtsfrage im Sinne,
dass die Schweizer weniger risikofreudig
sind als beispielsweise die Amerikaner?
Das ist so. Kommt hinzu, dass das Scheitern
in den USA weniger stigmatisiert ist als in
der Schweiz. Hierzulande fihrt ein Miss-
erfolg zum Verliererimage. In den USA da-
gegen ist das Scheitern eine Qualifikation.
Ein Bewerber flr einen neuen Job streicht
im Lebenslauf explizit heraus, dass er zwei
Start-ups in den Sand gesetzt hat. Schaut
her, ich habe Erfahrungen gesammelt und
weiss, was ich beim ndchsten Mal besser
machen muss.
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Welches sind die Stolpersteine auf dem
Weg zum erfolgreichen Start-up?

Es besteht die Gefahr, dass ob des Austif-
telns einer neuen Technologie oder eines
neuen Geschdftsmodells die Bedirfnisse
des Marktes vergessen gehen. Es gibt tech-
nikgetriebene Start-ups, welche zwar rein
von der Technologie her coole Ideen sind,
diese aber letztlich niemand will oder fir
die niemand bereit ist, den entsprechen-
den Preis zu bezahlen. Die Start-up-Grinder
muissen also das Biro oder die Werkstatt
verlassen und an der Front abklaren, wie die
Chancen fiir das Produkt sind. Die Uberle-
gung: Ich finde meine Innovation cool, dann
finden das andere auch, geht nicht auf. Ich
nenne ein Beispiel. Mercedes-Benz hat im
ersten SUV die Technik eingebaut, damit das
Fahrzeug selbst in Schraglage von 30 oder
40 Prozent fahren kann, ohne umzukippen.
Das ist zwar hohe Ingenieurskunst, aber wel-
cher Kunde will das?

Was legen Sie lhren Studierenden ans Herz?
Uberlegt und testet an der Front, was ein po-
tenzieller Kunde will und braucht.

Welchen Einfluss haben Start-ups auf eine
gesamte Volkswirtschaft?

Auf jeden Fall nur positive, ohne die Ein-
flisse zu Uberschatzen. Rund vier Prozent
aller Arbeitsplatze in der Schweiz sind bei
Start-ups angesiedelt, definiert als neue
Firmen, hochstens finf Jahre alt. Das heisst,
beschaftigungsmassig ist die Wirkung nicht
gigantisch. Zudem schafft nicht jeder Start-
up neue Arbeitspldtze, sondern kann auch
bereits bestehende verdrangen. Aber Start-
ups, vorab in neuen Branchen angesiedelt,
kdnnen den Strukturwandel beschleunigen.
Sie fangen wegfallende Jobs in traditionel-

len Branchen auf, indem sie in anderen Bran-
chen etwas Neues aufbauen. Nicht alle, aber
viele Neugrinder sind auch sehr innovativ.
Sie entdecken Marktlicken, welche von
Grossfirmen nicht bearbeitet werden. Start-
ups kdnnen also auch die Innovationskraft
erhohen.

Das Thema Start-up wird sehr stark in den
Medien behandelt. Entsprechend gross ist
die Zahl jener Akteure - Verbdnde, Kanto-
ne, private Stiftungen, Unternehmen -, die
Jungfirmen unterstiitzen wollen. Wird da
nicht zu viel gemacht?

Das Thema ist sexy. Und es herrscht unter
den Unterstltzern ein Riesendschungel, es
ist sozusagen eine Unterstitzungsindustrie

«Das Scheitern ist in
den USA weniger stig-
matisiert als in der
Schweiz. Hierzulande
fithrt ein Misserfolg zum
Verliererimage.»

entstanden — auch wir als Fachhochschule
sind Teil davon. Die Ubersicht (ber alle An-
gebote hat kaum jemand und es ist schwierig
fir einen Neugrinder herauszufinden, wo er
am besten Unterstitzung suchen soll. Und
viele Unterstitzer konzentrieren sich auf
neue Technologien, weniger auf das traditi-
onelle Gewerbe.

Besteht durch das Riesenangebot nicht die
Gefahr, dass bei den potenziellen Firmen-

ZUR PERSON

Rolf Meyer ist Professor fir Entrepreneurship
an der Fachhochschule Nordwestschweiz
FHNW in Olten. Seit 19 Jahren arbeitet der
46-]3hrige dort an der Hochschule fir Wirt-
schaft und am Institut fir Unternehmensfih-
rung. Fast seit Beginn befasst er sich in seiner
Lehrtatigkeit mit dem Thema Start-up und der
Forderung des Unternehmertums. Er gilt an
der Fachhochschule als «Start-up-Guru». An
der Universitat Freiburg schloss er den Mas-
ter ab in Volkswirtschaft und doktorierte an-
schliessend an der Universitat in Basel. Der
geburtige Luzerner lebt heute in Luzern und
in Basel. Meyer hat zahlreiche Studien verfasst
und Fachbicher geschrieben. Das aktuells-
te Buch — «7-Schlissel zum Erfolg mit Ihrem
Startup» —ist ein Ratgeber fir all jene, die eine
Geschaftsidee entwickeln, ein Unternehmen
grinden und zum Fliegen bringen wollen. (FS)

neugriindern das Feuer des Unternehmers
erstickt statt angefacht wird?

Durch das Unterstitzungsangebot wird viel-
leicht ein wenig Druck weggenommen, aber
das Feuer wird nicht geddmpft. Als Betreuer
vieler Projekte beobachte ich, dass die Ini-
tianten oft gezwungen werden missen, den
Elfenbeinturm zu verlassen und — wie schon
erwdhnt — sich draussen an der Front umse-
hen missen. Sie missen versuchen, das Pro-
dukt, auch wenn es noch nicht ganz fertigist,
zu verkaufen, um zu sehen, ist da ein Markt
vorhanden. Das ist zentral. Viele angehende
Unternehmer beschaftigen sich viel zu lan-
ge mit sich selbst, sie agieren zu lange im
geschitzten Rahmen. Ich habe viele Start-
ups miterlebt, welche alles schon aufgebaut
hatten: ein schones Logo, Homepage, Biro
eingerichtet usw. aber noch mit keinen po-
tenziellen Kunden gesprochen hatten. Da
werden Prioritaten vollig falsch gesetzt.

Generell gefragt: Ist die Schweiz ein gutes
Pflaster fiir Start-ups, welche mit einer
Idee den Markt erobern wollen?

Das ist so. Wir Schweizer sind allerdings
nicht die risikofreudigsten Menschen. Ich
versuche deshalb in meinem Umfeld, den
Unternehmervirus, das unternehmerische
Feuer und das unternehmerische Denken
zu verbreiten. Unter anderem lade ich jedes
Jahr rund 15 Firmengrinder in meine Vor-
lesungen ein, die den Schritt in die Selbst-
standigkeit gewagt haben und Uber ihre
Erfahrungen berichten. Fir alle ist der so
vermittelte Spirit des Entrepreneurs beein-
druckend. Die Studierenden stellen auch
fest, dass die Jungunternehmer keine Uber-
menschen sind. Aber sie sind voll enga-
giert, motiviert, arbeiten sehr viel und sind
risikofreudig.
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Von Franz Schaible

zimmer-Altwohnung im Berner Mat-
tequartier, direkt an der rauschenden
Aare. Er zeigt auf einen Computer und sagt:
«Das ist die Iconspeak GmbH.» Dahinter
steckt ein erfolgreiches Start-up, gegrin-
det eben vom 31-jahrigen Florian Nast und
seinem ehemaligen Studienkollegen und
Freund, dem 28-jdhrigen Georg Horn. Das
Produkt: Ein mit 39 verschiedenen Icons be-
drucktes T-Shirt — vom Arztkoffer Uber die
Uhr, Busstation, Autogarage bis zum Hotel -
dient sozusagen als Sprachfihrer. Reisende
in fernen Landern, in denen weder Englisch,
Franzdsisch noch Spanisch gesprochen wird,
kdnnen so per Fingerzeig auf ein oder meh-
rere Symbole Sprachbarrieren Gberwinden.
Ein Grindungsmythos macht sich fir je-
des Start-up gut. So auch im Fall von Icon-
speak. Florian Nast erzahlt. Die beiden
Berner haben sich wahrend des Bachelor-
studiums in Betriebsékonomie an der Berner
Fachhochschule kennen gelernt. Auf einer
gemeinsamen Reise 2013 mit dem T6ff quer
durch Vietnam gab es auch Pannen am Mo-
torrad. Die Verstandigung mit den Einheimi-
schen war schwierig, man nutzte Stift und
Papier. «Rasch wurde uns bewusst, dass die
Zeichen, eben die Icons, Gberall verstanden
wurden», erzdhlt Nast. So entstand die Idee
zum lcon-T-Shirt, das eine einfache Verstan-
digung ermdglichen soll.

F lorian Nast 6ffnet die Tir seiner Drei-

Ohne soziale Medien lduft nichts

Zwei Jahre spdter haben sich die beiden
Betriebsékonomen entschieden, die Idee
zu verwirklichen, und im Frihling 2016
grindeten sie die Iconspeak GmbH und
legten mit dem Online-Shop los. Der Name
ist Programm, denn die Worte «lcon» und
«Speak» ténen ausgesprochen wie «l can
speak». Der Start sei schwierig gewesen,
nur gerade die Familien und Freunde inte-
ressierten sich dafiir. Rasch bemerkten die
Jungunternehmer, dass ohne soziale Medi-
en nichts lduft. «Deshalb platzierten wir auf
einem australischen Trendblogger einen Ar-
tikel Gber uns», blickt Nast zurtck. Was da-
nach geschah, kann der Berner heute noch
nicht ganz nachvollziehen. Iconspeak ging
viral, die Verbreitung im Internet erfolgte in

Der textile Sprachfiihrer

Zwei junge Berner haben ein mit Icons bedrucktes T-Shirt zur
Uberwindung der Sprachbarriere in fremden Landern entwickelt
und auf den Markt gebracht. Mit unerwartetem Erfolg fir die
Iconspeak GmbH.
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«Hier spricht Ihr T-Shirt».
Florian Nast prasentiert
sein mit 39 verschiedenen
Icons bedrucktes T-Shirt.

rasendem Tempo. Es folgten, so Nast, Bei-
trage auf CNN, Huffington Post, Daily Mail,
Pro Sieben oder El Tiempo und Cosmopoli-
tan. Quasi Uber Nacht ging die Idee mit dem
speziellen T-Shirt um die Welt.

«Wir waren vom Erfolg Uberfordert»,
gesteht Nast ein. Die Mails mit Bestellun-
gen aus aller Welt habe man fast nicht ab-
arbeiten kdnnen. «Im ersten Monat haben
wir einen Umsatz von rund 100000 Dollar
erwirtschaftet.» Und das mit einem simp-
len bedruckten T-Shirt. Sie hatten wohl ei-
nen glnstigen Zeitpunkt erwischt und ein
sympathisches Produkt auf den Markt ge-
bracht, kombiniert mit einer authentischen
Geschichte dahinter, orakelt er iber den un-
erwarteten Erfolg.

Eine reine Onlinefirma

Das ganze Geschaftsmodell funktioniert
ausschliesslich online. Die Bestellung vom
K3ufer geht direkt an eine spezialisierte
Print-on-Demand-Firma in Kalifornien, wo
das Leibchen bedruckt und direkt an den
Kunden verschickt wird. Man habe lange
nach einem geeigneten Hersteller gesucht,
der T-Shirts aus hochwertiger Baumwolle
herstelle und die gewinschten Dienstleis-
tungen erbringen kdnne. Nicht nur die Pro-
duktion, sondern auch die Vorstufen wie
Grafiken und Fotografien seien ausgelagert.
So schaffe man zumindest indirekt auch
Arbeitspldtze, erkldrt Nast. Das Produkte-
portfolio wurde um Smartphone-Hillen,
Taschen, Baseball-Caps mit den typischen
Icons erweitert.

Was sich einfach anhére, seiin der Reali-
tdt harte Knochenarbeit gewesen. «Wir ha-
ben beide Tag und Nacht gearbeitet — ohne
Lohn - bis die richtigen Zulieferer gefunden
waren und die gesamte Firmenstruktur auf-
gebaut.» Florian Nast hat 2015/16 an der
Fachhochschule Nordwestschweiz (FHNW)
in Olten den Master in International Ma-
nagement absolviert. «Dort habe ich ge-
lernt, wie ein eigenes Unternehmen aufzu-
bauen ist», blickt der Jungunternehmer auf
sein Studium zurick.

Anderthalb Jahre nach dem Start ist
der anfangliche Hype um die T-Shirts ab-
geflacht, berichtet Nast. Bislang habe man

rund 10000 Produkteeinheiten zum Preis
von 22 bis 33 Dollar absetzen kénnen. Die
Nachfrage ist aber nicht vollig zusammen-
gebrochen. Jedenfalls wird auf der Home-
page der Firma in rascher Abfolge jeder
Kauf eines Iconspeak-Artikels angezeigt.

Reich geworden sind die beiden mit
dem Start-up nicht. Es reiche gerade, nebst
einem bescheidenen Lohn, um die Unkos-
ten zu decken. Was Ubrig bleibe, werde in
die Firma gesteckt. Trotzdem wirde Flori-
an Nast das Abenteuer und die Herausfor-
derung eines Start-ups wieder annehmen.
«Die gemachten Erfahrungen im Bereich
Firmenaufbau und Social-Media-Marketing
kann uns niemand wegnehmen.» Inzwi-
schen ist die Iconspeak GmbH kein Vollzeit-
Job mehr. Florian Nast tiftelt bereits an ei-
nem weiteren Start-up und Georg Horn ist
als Unternehmensberater in Deutschland
unterwegs.

Kampf gegen Filschungen

Und noch etwas haben die Jungunterneh-
mer gelernt. «Ein solcher Hype hat immer
auch eine Kehrseite», halt Nast fest. Denn
sofort sind Nachahmer und Falscher der
T-Shirts aufgetaucht. Man habe zwar das
Design wie auch die Handelsmarke schit-
zen lassen. «Aber der Kampf gegen die Fal-
schungen ist wegen der hohen juristischen
Kosten fir eine Kleinstfirma wie Iconspeak
nicht zu gewinnen.» Selbst eine Weltmar-
ke wie Nike kdnne wenig ausrichten gegen
Falscher ihrer Produkte. Um den Absatz
halten zu kdnnen, habe man in ein neues
Produkt investiert. «Inzwischen haben wir
zehn sogenannte City-Editions auf den
Markt gebracht.» Die Icons darauf seien
spezifisch auf Stadte wie London, Paris,
Berlin, Amsterdam, New York oder Tokio
ausgerichtet.

Auf etwas kdnnen die beiden Berner be-
sonders stolz sein. Ihnen ist es gelungen,
ihr Produkt in einem schon gesdttigten
Markt fir T-Shirts in rund 80 Landern abzu-
setzen, wie Nast berichtet. Und zumindest
der Name ist global unterwegs. Einzig aus
vier Landern weltweit sei noch kein Click
auf die Homepage registriert worden. Das
muss ihnen zuerst jemand nachmachen.
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Berufslernende lernen Entrepreneurship

Die Forschungs- und Hochschulstandorte sind die grossen Start-up-Motoren der
Schweiz. Aber auch im Kanton Solothurn entwickelt sich eine vielfaltige Grinder-
szene. Auch das Berufsbildungszentrum Olten mischt in der Férderung des Jungunter-
nehmertums mit und bietet neu den Freifachkurs «Entrepreneurship» an.

Von Adriana Gubler
Wirtschaftsférderung Kanton Solothurn

ir wollen die Berufslernenden
dazu befahigen, spater einmal in
einer leitenden Funktion tatig zu

sein oder sogar ein eigenes Unternehmen
zu flhren», sagt Georg Berger, Direktor
des Berufsbildungszentrums Olten (BBZ)
und Entrepreneurship-Kursleiter. Schon vor
zehn Jahren hat man am BBZ deshalb be-
gonnen, Lernende im Bereich Betriebswirt-
schaft fit zu machen. Diese Initiative wird
mit dem neuen Freifachkurs «Entrepreneur-
ship» gestarkt — einer Kooperation des BBZ

Olten, der Universitaten Freiburg und St.
Gallen sowie des Griinderzentrums Kanton
Solothurn.

Am 24. Oktober fiel der Startschuss fur
21 Kursteilnehmenden. Sie spielen in ver-
schiedenen Modulen von der Ideenfindung
Uber die Produktentwicklung und -vermark-
tung bis hin zur Liquidation oder Fortfih-
rung die Lebenszyklen eines Unternehmens
durch. «Wir wollen mit dem Kurs moglichst
nah am Unternehmensalltag sein», sagt
Berger. Der Freifachkurs soll bewirken, dass

Im Kurs «Entrepreneurship» spielen 21 Kursteilnehmende die verschiedenen Lebenszyklen eines Unternehmens durch.

die Lernenden noch wahrend ihrer Ausbil-
dungszeit die Grindung eines eigenen Un-
ternehmens als mégliche berufliche Option
kennen lernen. Der Kurs kann aber auch auf
einen moglichen Generationenwechsel vor-
bereiten — viele KMU werden in den nachs-
ten fUnf Jahren die Nachfolgeregelung an-
packen missen.

«Wir hoffen, dass der Kurs bei den Teil-
nehmern das Interesse am Unternehmertum
wecken kann», sagt Thomas Heimann, Lei-
ter des Griinderzentrums Kanton Solothurn.

FOTO: ZVG
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Im Kanton Solothurn hat sich in den letzten Jahren eine vielfaltige Griinderszene entwickelt.

Er wird einzelne Lektionen im Rahmen des
Freifachkurses «Entrepreneurship» am BBZ
Olten planen und durchfihren.

Griinder-ABC an einem Abend
Der Freifachkurs «Entrepreneurship» ist nur
eins von vielen Angeboten und Forderpro-
grammen fir Neugrinder im Kanton Solo-
thurn. Viermal jéhrlich fihrt das Institut fir
Jungunternehmen kostenlose Kurse in Olten
und Solothurn durch, an denen ein Experte
in drei Stunden das Grinder-ABC vermittelt.
Zudem steht das Griinderzentrum als kom-
petente Anlaufstelle fir Fragen aller Artrund
ums Thema Selbststandigkeit zur Verfiigung.
In Erstberatungsgesprachen in Grenchen,
Olten oder Solothurn durchleuchtet Thomas
Heimann die jeweilige Geschaftsidee und
versucht, auf Chancen, Risiken und Heraus-
forderungen hinzuweisen. Der business parc
Reinach und der Business Park Laufental-
Thierstein bieten im gleichen Rahmen Bera-
tungen fir angehende Neugrinder aus dem
Schwarzbubenland an.
Technologie-getriebene Start-ups fin-
den Support oder auch attraktive Raumlich-
keiten im Technologiezentrum Witterswil,
im Cleantech Businesspark in Deitingen
oder im Swissbiolabs in Olten. Es gibt zu-
sdtzlich eine Reihe von Challenges und Ver-
anstaltungen im Kanton Solothurn, an de-

«Mit dem Kurs
<Entrepreneurship»
wollen wir méglichst
nahe am Unternehmens-
alltag sein.»

Georg Berger, Direktor BBZ Olten

nen Jungunternehmen teilnehmen und auf
ihre Businessmodelle aufmerksam machen
kénnen. Der W.-A.-De-Vigier-Preis, der jdhr-
lichin Solothurn vergeben wird, findet auch
international grosse Beachtung. Er gilt als
einer der weltweit bestdotierten Preise zur
Forderung des Jungunternehmertums.

Co-working bietet sich an

Die Veranstaltungen tragen dazu bei, dass
sich Start-ups und Jungunternehmen ei-
nem breiten Publikum zeigen und sich un-

FOTO: ZVG

tereinander vernetzen koénnen. Die Wirt-
schaftsférderung Kanton Solothurn und das
Grinderzentrum lancierten gemeinsam mit
ihren jeweiligen regionalen Partnern die
Neugrinder-Challenge in Grenchen, Ol-
ten und Solothurn. «Wir wollen damit den
Community-Gedanken in der Griinderszene
fordern», sagt Sarah Koch, Leiterin der Wirt-
schaftsférderung Kanton Solothurn.

Gerade fir Jungunternehmer und Neu-
grinder bieten sich Co-working-Angebote
besonders an, sie férdern den Austausch
und stellen eine kostenglnstige Infra-
struktur zur Verfigung. «Wir freuen uns
dariber, dass im Kanton Solothurn immer
mehr Co-working-Spaces geschaffen wer-
den», sagt Koch. Die Wirtschaftsférderung
hat drei Arbeitspldtze im Co-working-Ufer-
bau in Solothurn gemietet und stellt sie
Jungunternehmern fir maximal drei Mona-
te zur Verfligung. Interessierte Neugrinder
missen lediglich mit ihrer Businessidee
die Wirtschaftsforderung Uberzeugen,
sagt Sarah Koch. «Vielleicht bringt dieses
Angebot den einen oder anderen Stein ins
Rollen.»

Die Website der Wirtschaftsférderung
bietet einen Uberblick (ber alle Angebote
und Forderprogramme fir Jungunternehmen
sowie Uber die Co-working-Spaces im Kanton
Solothurn: www.standortsolothurn.ch.



14

{\-Baloise Bank SoBa 5 ?ﬁﬁ%ﬁb

Co-working-Angebote férdern den Austausch und zeigen Start-ups und Jungunternehmen einem breiten Publikum.

IN DER HOHLE DES LOWEN

Nachgefragt bei Thomas Heimann*,
Leiter Griinderzentrum Kanton Solothurn

Herr Heimann, wie hat sich die Griinder-
szene in den letzten Jahren entwickelt?

Thomas Heimann: Die Start-up-Szene hat
sich generell sehr stark entwickelt. TV-Sen-
dungen wie «Die Hohle der Loéwen», in der
Jungunternehmen um die Gunst von Inves-
toren buhlen, haben dazu beigetragen. Auch
im Kanton Solothurn sind wir einen Schritt
vorwartsgekommen: Wir haben die Kom-
munikation ausgebaut und die Zusammen-
arbeit unter den Grindungs-Dienstleistern,
Fachhochschulen, regionalen und kantona-
len Wirtschaftsforderungen, regionalen Ar-
beitsvermittlungen, aber auch mit privaten
Initianten gestarkt. Das hat das Bild und die
Wahrnehmung der Griinderszene positiv ge-

pragt.

1 L

Sie fithren jahrlich rund 80 Beratungs-
gesprache. Welches sind die haufigsten
Beweggriinde lhrer Kunden fiir die Griin-
dung eines Unternehmens?

Die Griinde sind extrem vielseitig. Vielfach
sind der wirtschaftliche Druck, die gute Idee
oder aber ein langgehegter Wunsch, das
Hobby endlich zum Beruf zu machen, die Mo-
tivation fir die Selbststandigkeit. Nicht allen
gelingt dieser Sprung, denn viele kénnen die
zwei wichtigsten Fragen nicht beantworten:
Wer sind meine Kunden und wo sind meine
Kunden, die das Produkt oder die Dienstleis-
tung kaufen mochten?

Finden Griindende die notwendige Akzep-
tanz in unserer Gesellschaft?

Als Neugrinderin oder Neugrinder findet
man schon die Akzeptanz und Bewunderung
in unserer Gesellschaft. Leider sehen aussen-
stehende Personen aber sehr schnell die Ge-
fahr des Scheiterns. Aus meiner Sicht ist das
eine typisch schweizerische Tugend — die Si-
cherheit und das Planbare stehen im Vorder-
grund. Dabei ist das Unternehmertum eine
tolle und befriedigende Aufgabe, die zwar
unglaublich viel Energie und Einsatz fordert,
der Lohn in Form von Erfahrung und Erlebnis-
sen ist aber umso attraktiver.

Mit welchen Massnahmen kdnnte man den
Griindungsmotor im Kanton Solothurn
nachhaltig ankurbeln?

Es gibt in der Schweiz gesetzliche Bestim-
mungen, welche die Ambitionen von Neu-
grindern frihzeitig zunichtemachen. Das
Risiko, nach einem Scheitern kein Arbeitslo-
sengeld zu erhalten, fihrt beispielsweise im-
mer wieder zum Entscheid gegen die Selbst-
standigkeit. Eine andere Hirde stellen die
Sozialbeitrage fur die Ausgleichskasse dar.
Sie kénnen zu einem administrativen Auf-
wand bei Neugriindern und auch bei deren
Kunden flhren, vor allem bei der Grindung
einer Einzelfirma. Das ist abschreckend. Hier
muisste der Hebel angesetzt werden. Eine
andere Massnahme ist die Er6ffnung eines
«Businesscenters fir Jungunternehmertum»
— dies kénnte die Sichtbarkeit der Grinder-
szene verbessern.

*Thomas Heimann leitet das Griinderzentrum Kanton
Solothurn. In Erstberatungsgespréchen prift er ge-
meinsam mit angehenden Neugriinderinnen und Neu-
griindern die unternehmerischen Projekte und macht
dabei auf Risiken und Herausforderungen aufmerk-
sam.www.gzs.ch

FOTO: ZVG
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In der Solothurner Matrix

NEEO gibt Vollgas. Das Solothurner Start-up-Unternehmen
hat die Produktion seiner intelligenten Fernbedienung
aufgenommen und weltweit bereits mehrere 10000 Stiick an
den Mann respektive die Frau gebracht.

Raphael Oberholzer, Grinder und CEO der NEEO AG, will mit seiner selbst entwickelten, intelligenten Fernbedienung den Smart-Home-Markt von Grund auf aufmischen.
FOTO: ZVG

Von Markus Kocher und Franz Schaible

nfang November. Meterhoch stapeln
Asich die Kartonschachteln in einem
Hinterzimmer der NEEO AG an der Ni-
klaus-Konrad-Strasse in Solothurn. «Vor we-
nigen Tagen ist die erste grossere Lieferung
unserer selbst entwickelten intelligenten
Fernbedienung in der Schweiz eingetroffen»,
sagt Raphael Oberholzer, der zusammen
mit Oliver Studer das Jungunternehmen im
Februar 2014 gegrindet hat. Das Gerdt er-
moglicht — mit einer einzigen Touchscreen-
Fernbedienung — die Steuerung der gesam-
ten Haustechnik — von der Beleuchtung oder
der Heizung bis hin zum Fernseher oder zur
Handhabung der Storen. Und verspricht nicht
weniger, als den Smart-Home-Markt von
Grund auf aufzumischen.
Szenenwechsel. Bald ein Jahrzehnt ist
es her, seit im Kopf von Raphael Oberholzer
(35), gelerntem Audio-Video-Elektroniker und

ehemaligem Geschaftsfihrer einer auf Smart
Home spezialisierten Firma, schemenhaft
die ersten Umrisse einer intelligenten, selbst
entwickelten Fernbedienung entstanden.
«Wirklich konkret wurde es jedoch zu dem
Zeitpunkt, als ich unsere frihere Firma mei-
nem Nachfolger Ubergeben hatte und mich
2014 nur noch auf die Idee der denkenden
Fernbedienung fokussierte, ein kleines Team
aufbaute und wir uns auf die Suche nach In-
vestoren machteny, sagt Oberholzer. Gesagt,
getan. Innert dreissig Tagen sammelte das
neu gegrindete Unternehmen Anfang 2015
auf der Crowdfunding-Plattform «Kickstar-
ter» bei weltweit genau 6081 Unterstitzern
mehr als 1,5 Millionen Dollar. «Und dann ging
es Schlag auf Schlag», erinnert sich Ober-
holzer. Im Februar 2015 gewann das Start-
up den renommierten iF Design Award fir
Product Design, im Sommer 2015 folgte der

mit 100000 Franken dotierte De-Vigier-Jung-
unternehmerpreis «und seither sind mindes-
tens ein halbes Dutzend weiterer Preise hin-
zugekommeny», sagt Raphael Oberholzer mit
sichtlichem Stolz.

So viele Vorschusslorbeeren schiiren na-
tlrlich auch hohe Erwartungen. «Der Druck
aufgrund der Erwartungen war nicht gera-
de klein», gibt Oberholzer unumwunden zu
Protokoll. Insbesondere bei der Produktion
der Gerdte habe es grossere Verzogerungen
gegeben. Der Grund? Oberholzer: «Aufgrund
des grossen Verkaufserfolges mussten wir
erst von Grund auf eine Produktionsstrasse
entwickeln, die unseren Bedirfnissen ent-
spricht. Und das hat einfach seine Zeit gedau-
ert.» Und auch die Zertifizierung des Gerdts
fir die einzelnen Lander habe deutlich mehr
Zeitin Anspruch genommen, da Uber 80 Lan-
der abgedeckt werden mussten. Ubrigens:
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Wahrend das Engineering der Fernbedienung
zu 100 Prozent in der Schweiz erfolgt, werden
die Gerate anschliessend in China — beim welt-
weit zweitgrossten Auftragsfertiger — montiert.
«Last, but not least steht ein Start-up unter be-
sonderer Beobachtung», sagt Oberholzer. «Da
ein fehlerhaftes oder nicht den Erwartungen
entsprechendes Produkt fir ein Jungunterneh-
men den Todesstoss bedeuten kann, haben wir
die Technologie, das Design und den Produkti-
onsprozess bis ins kleinste Detail optimiert.»
Was lange wadhrt, wird endlich gut. Seit gut
zehn Wochen ist das Gerat auf dem Markt. Ober-
holzer: «Bedient wurden zuerst die gut 6000
Unterstltzer sowie die iber 10000 Erstbestel-
ler. Jetzt werden die weiteren Bestellungen
kontinuierlich abgearbeitet.» Ab ndachstem Jahr
sollen deutlich Gber 10000 Stiick pro Monat die
Produktionsstrasse in China verlassen. «Wir sind
auf Kurs und werden bereits 2018 schwarze Zah-

Auch die Produktionsstrasse

hat das Jungunternehmen von
Grund auf selber entwickelt.
FOTOS: ZVG

Raphael Oberholz
«Bei der kinstlich
Intelligenz féngt die
Magie erst richtig an.

len schreiben.» Eine ahnlich positive Entwick-
lung sieht Oberholzer auch beim Personalbedarf.
Die Zahl der Mitarbeitenden hat sich bereits im
Laufe dieses Jahres auf iber 50 erhéht, Tendenz
stark steigend.

Und wie geht es in der Erfolgsgeschichte der
NEEO weiter? Oberholzer muss nicht lange Uber-
legen: «Das Fundament fir eine erfolgreiche Zu-
kunft ist gelegt. Doch wir ruhen uns nicht darauf
aus. Rund zwanzig Ingenieure und Designer ar-
beiten permanent an der Weiterentwicklung der
Plattform. Und selbstverstandlich arbeiten wir
auch bereits an neuen Produkten — Stichwort:
kinstliche Intelligenz. Da fangt die Magie erst
richtig anl»

NEEO: DER NAME IST PROGRAMM

Die intelligente Fernbedienung NEEO (ab 369
Dollar) besteht aus zwei Einzelteilen: dem «Brain»
(Hirn) als Schaltzentrale in Form einer flachen
Bichse aus Aluminium sowie einer Touchscreen-
Fernbedienung (Remote) mit einem hochauflosen-
den 3,2-Zoll-Display. Der Clou: NEEO kommuniziert
nicht direkt mit dem Endgerat, sondern indirekt
Uber das Hirn, das alle Sprachen der Unterhal-
tungselektronik und der Haustechnik spricht und
Uber die Rechenleistung eines durchschnittlichen
Computers verfiigt. Uber eine ebenfalls von NEEO
entwickelte Datenbank sollen sich so mehrere
zehntausend Gerdte ansteuern lassen. NEEO soll
so alle bisher bendétigten Fernbedienungen und
Apps ersetzen. Neckisches Detail: Die intelligente
Fernbedienung erkennt mittels Sensor die Hand
seines Benutzers und erlaubt den Zugriff auf per-
sonalisierte Einstellungen. Ubrigens: NEEO steht
einerseits flr den Begriff «neuartig», bezieht sich
andererseits auf die Hauptfigur aus dem Science-
Fiction-Film «Matrix», den Hacker Neo, und soll da-
riber hinaus Assoziationen an den Begriff «Need»
(= etwas brauchen/benétigen) wecken. (sz)




18

{\-Baloise Bank SoBa 5 ?E(‘:IT’%P[RJN]%{G

Die Pumpe aus Olten rettet Leben

Das Medtech-Unternehmen Sensile Medical wird fiir die Entwicklung von
Mikropumpen zur Selbstverabreichung von Flissigmedikamenten mit dem
InnoPrix der Baloise Bank SoBa ausgezeichnet.

Text: Franz Schaible, Fotos: Oliver Menge

in Olten ist die Neuzeit eingezogen. Das

2004 gegrindete Medizintechnikunter-
nehmen Sensile Medical AG will von hier
aus den Sprung auf die Weltmarkte wagen.
«Wir sind sehr stark gewachsen und bené-
tigten mehr Platz», begrindet CEO Derek
Brandt den kirzlich vollzogenen Umzug
von Hagendorf nach Olten. Den hat Sensile
Medical im markanten Bau gefunden: Das
Unternehmen hat (ber 3000 Quadratmeter
Biro- und Laborfldche auf drei Stockwerken
langfristig gemietet. In den hohen und licht-
durchfluteten Raumen im Industrial Look
wird geforscht und entwickelt, nicht aber
produziert. 80 Prozent der rund 120 Mitar-
beitenden sind Ingenieure.

Getilftelt wird auf dem Gebiet der Mik-
ropumpen-Technologie fir die Anwendung
im medizinischen Bereich. Mit den direkt auf
der Haut getragenen Pumpen kdnnen unter-
schiedlichste Flissigmedikamente dosiert
und patientenspezifisch abgegeben wer-
den, wie Brandt auf dem Rundgang erklart.
Die Technologie ermdgliche die verlassliche
subkutane Infusion von Flissigmedikamen-
ten in unterschiedlicher Menge Uber ldange-
re Zeit. Brandt erklart die Funktionsweise
an einem Anwendungsbeispiel. Der Patient
leidet an Herzinsuffizienz (Herzschwaéche).
Im Akutfall fallt sich die Lunge mit Wasser,
die Folge ist lebensbedrohliche Atemnot. Bei
diesen Anzeichen kann der Patient die Pum-
pe am Kérper platzieren und auf Knopfdruck
wird das Medikament Uber eine unsichtbare
Nadel injiziert. «Diese Selbstverabreichung
bedeutet fir den Patienten ein Riesenfort-
schritt», so Brandt. Bislang misse er fur die
nétige Infusion des entsprechenden Medi-
kamentes notfallmdssig ins Spital eintreten.

I m geschichtstrachtigen Usego-Gebdude

Keine eigene Produktion

Die neue Technologie sei sehr kosteneffizi-
ent und helfe mit, die Gesundheitskosten zu
senken. Die Kosten fir den Spitalaufenthalt
von rund 1500 Franken pro Fall entfallen. Al-
lein in den USA zahle man 6 bis 7 Millionen
Falle pro Jahr. Insgesamt ergaben sich da-

CEO Derek Brandt mit einer der
Neuentwicklungen, die in den
nachsten Monaten auf den Markt
kommen, einer Medikamenten-
pumpe, einem Patch, mit der ein
Herzmedikament innert 5 Stunden
subkutan verabreicht werden kann.
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durch substanzielle Einsparungen, rechnet
der 47-jahrige CEO vor. Die Kunden fir die
Mikropumpen sind Pharma- und Biotechfir-
men. Diese bestlcken die Pumpe mit den
entsprechenden  Medikamentenampullen
und verkaufen sie an die Patienten. «Die
Pumpe und das Medikament bilden zusam-
men eine Einheit», halt Brandt fest.

Das sei Teil der Geschaftsphilosophie
von Sensile Medical. Der Vertrieb an die
«Endkunden» erfolge ausschliesslich Uber
die Medikamentenhersteller. Im Weiteren
unterhalte man keine eigene Produktion. Die
daflr ndtigen hohen Investitionen waren fir
eine vergleichsweise kleine Firma wie Sen-
sile nicht finanzierbar, begrindet Brandt.
Die Pumpen werden deshalb bei hochspe-
zialisierten Produktionspartnern primar in
der Schweiz und in Deutschland gefertigt.
In Olten sind die Bereiche Engineering, Elek-
trotechnik, Softwareentwicklung, Mikrosys-
temtechnik und Management angesiedelt.

Zulassung in den USA bald erwartet

Noch hat Sensile Medical kein Produkt auf
dem Markt. Das soll sich im nachsten Jahr
andern. Zusammen mit einem Pharmapart-
ner habe man bei der US-Arzneimittelbehdr-
de FDA ein Zulassungsgesuch fir die Pumpe
eingereicht. Dieses Gesuch sei jetzt im No-
vember von der FDA akzeptiert worden. Die
Komplexitdt des Verfahrens zeigt eine Zahl.
Die Oltner haben fiir das Gesuch eine Doku-
mentation im Umfang von 100000 Seiten
eingereicht. «Den Entscheid erwarten wir im
kommenden Frihling», blickt Brandt opti-
mistisch voraus. Ebenso geht Sensile davon
aus, die Zulassungen fir die europdischen
Markte zu erhalten.

Dennoch generiert das Unternehmen
schon jetzt namhafte Umsdtze. Brandt, der
die Firma seit 2007 leitet, spricht von einem
zweistelligen Millionenbetrag und trotz dem
starken Wachstum von schwarzen Zahlen.
Die Umsdtze stammen aus Entwicklungsauf-
tragen von Pharmafirmen, sogenannten Mi-
lestone-Zahlungen. Praktisch alle Pharma-
und insbesondere die Biotechfirmen seien
sehrinteressiert an der Pumpentechnologie.
Das Marktpotenzial umschreibt Brandt als
sehr gross. Denn gegen 70 Prozent aller neu
auf den Markt kommenden Medikamente
wirden in flUssiger Form verabreicht.

Mitarbeiterbestand verdoppelt

Und da spiele eben die Pumpentechnologie
eine entscheidende Rolle. Das widerspiegelt
sich auch in der Entwicklung von Sensile Me-
dical. «Allein in den vergangenen zwolf Mo-
naten hat sich unser Personalbestand von 60
auf 120 Mitarbeitende verdoppelt.» Ziel sei
es, die entwickelte Technologie noch weiter
zu verbessern und die Herstellungskosten zu
senken. Ferner werde intensiv geforscht und

Ausserst genaue Waagen, in Gramm, 5 Stellen hinter dem Komma. Kostenpunkt in etwa so viel wie ein VW Golf.

entwickelt, um die Pumpe nebst fir Medika-
mente gegen Herzinsuffizienz auch fir an-
dere Krankheitsbilder einsetzen zu kdnnen,
zum Beispiel fiir Schmerztherapien. «Dazu
arbeiten wir derzeit auf globaler Ebene mit
praktisch allen grossen Pharma- und Biotech-
firmen in sechs verschiedenen Gebieten eng
zusammeny, sagt der studierte Chemiker und
Pharmakologe Brandt.

Nach dem grossen Wachstumsschub in
den vergangenen Jahren sei fir 2018 die
Phase der Konsolidierung angesagt. Es gehe
darum, die Ablaufe, die Forschungs- und Ent-
wicklungsprozesse sowie die Teambildung
weiter zu verbessern. Insgesamt befinde
sich das Unternehmen auf gutem Weg, sich
auf den Weltmarkten behaupten zu kénnen.
Dazu sorge auch ein stabiles Aktionariat des
2004 in Zug gegrindeten Unternehmens.
Hauptaktionar und Verwaltungsratsprasi-
dent ist unverandert der deutsche Manager
(Metro-Handelskonzern) und Investor Erwin
Conradi. Daneben sind rund 30 weitere Per-
sonen aus dem ndheren Umfeld der Griinder

Das Instrument:
links der Plastikteil
mit dem Medika-
ment, der entsorgt
wird, rechts das Teil
mit Steuerung und
Software.

beteiligt. Ein Bdrsengang sei zurzeit kein
Thema, halt Brandt fest. «Das Unternehmen
ist solide finanziert.» Die Investoren hatten
seit der Grindung signifikant in die Entwick-
lung der Firma und der damit verbundenen
Technologie investiert.

Schwierige Personalrekrutierung

Uber den Gewinn des Innoprix der Baloise
Bank SoBa sei die ganze Belegschaft stolz.
Die Auszeichnung helfe mit, das Image als
Arbeitgeber weiter zu verbessern. Brandt
sieht auch einen positiven und willkomme-
nen Effekt auf die Rekrutierung der dringend
bendtigten Fachkrafte. Denn die Personalsu-
che gestalte sich schwierig, weil es zu wenig
hochqualifizierte Ingenieure gebe. Die no-
tige Aufmerksamkeit konnte Sensile Medi-
cal bereits vor zwei Jahren auf sich lenken.
Das Unternehmen gewann damals den Swiss
Technology Award in der Kategorie «Innova-
tion Leader». Er gilt als wichtigste Auszeich-
nung fur Innovation und Technologietrans-
ferin der Schweiz.
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Wenn der Schuh driickt

Ende 2012 griindete HSG-Absolvent Timo Steitz (28) «ShoeSize.Me».
Das Tool soll verhindern, dass in Online-Shops die Schuhe in der
falschen Grésse gekauft werden und zurtickgeschickt werden miissen.

Timo Steitz: Mitbegriinder und CEO von ShoeSize.Me.

Von Markus Kocher

schirm. Nichts deutet darauf hin, dass

im Dachgeschoss des Technoparks an
der Industriestrasse 78 in Olten seit An-
fang dieses Jahres eines der erfolgreichs-
ten Start-ups der Schweiz domiziliert ist,
sein Name: ShoeSize.Me. Das Produkt: ein
Tool mit der weltweit gréssten Datenbank
von Schuhgréssen, Schuhabmessungen,
Modellen, Brands und Kundendaten. Die
Geschdftsidee: Das Tool fragt den Nutzer
beim Online-Einkauf, welche Schuhmodel-
le er bereits in welcher Grdsse tragt, und
empfiehlt die passende Grdsse fir den
gewinschten Schuh. Eine Geschaftsidee,
die bestechend ist. Denn wdhrend sich die
einen einen Sport daraus machen, ganze
Wagenladungen an Artikeln bei Online-
Handlern zu bestellen und frohlich Pakete
hin und her zu schicken, regen sich die an-
deren dariber auf, permanent die falsche
Grosse zu bestellen. «Fakt ist, dass die Re-
tourenrate im Online-Handel exorbitant
hoch ist und bei einzelnen Handlern Gber
50 Prozent betrdgt», sagt der geblrtige
Minchner Timo Steitz, CEO und Mitbegrin-
der des Start-ups. «Das kostet sowohl die
Handler als auch die Kunden Zeit, Geld und
Nerven und ist der Renditekiller schlecht-
hin.» In Zahlen: In Fachkreisen spricht man

] grosser Birotisch, 8 Stihle, 1 Bild-

davon, dass jedes zurlckgeschickte Paar
den Versand zehn bis zwanzig Franken
kostet.

Die Krux mit der Schuhgrésse
Und diese Retouren gehen richtig ins Geld,
denn Schuhe weisen eine besonders hohe
Ricklaufquote auf: In einer reprasentativen
Studie gaben Uber zwei Drittel der Kunden an,
ihre bestellten Schuhe wieder zuriickzuschi-
cken; ein Viertel der Online-Kaufer schickt
in der Regel sogar die Uberwiegende Mehr-
heit der bestellten Ware zurlck. Steitz: «Das
kostet nicht nur Porto, sondern mindert auch
den Wert der Waren. Ein Riesenproblem!» Er-
schwerend kommt hinzu, dass sich Fussform
und Grosse, geschweige denn Tragkomfort
der im Internet gesichteten Traumstilettos
oder Sneakers nur schwer einschatzen lassen,
zumal sie sich von Marke zu Marke stark un-
terscheiden. K&nnte man nur im Voraus fest-
stellen, ob der im Online-Shop angepriesene
Schuh auch tatsachlich passt! «Kann man!»,
sagte sich Steitz, als er sich nach seinem
Bachelor und einem Jahr Praxiserfahrung bei
einem Mdinchner Sport- und Skischuhent-
wickler eingehend mit dem Chaos bei den
Schuhgréssen beschdftigt hatte.

Um keine Zeit bei der Umsetzung seiner
Idee zu verlieren, reichte der begeisterte

FOTO: ZVG

Motorradfahrer und Hobbyfussballer an der
Esada in Barcelona, wo er sein Masterstudi-
um fortsetzte, bei einem Geschaftsmodell-
wettbewerb sein Projekt ein — und gewann.
Mit einem Bein in Barcelona und einem in
der Schweiz baute er anschliessend ein
kleines Kernteam auf und Uberlegte, wie
sich die Idee am besten umsetzen lasst. Im
November 2012 wurde das Unternehmen —
mit einem Startkapital von 100 000 Franken
— schliesslich gegriindet, im Februar 2013
fand in Barcelona ein Prototypen-Test statt.
«Der Plan, dass der Kdufer mit einem Tool bei
sich zu Hause einen «digitalen Fussabdrucks
erstellt, entpuppte sich allerdings als wenig
praktikabel», erinnert sich Steitz. «Die um-
stdndliche Erfassung war zu ungenau und zu
wenig benutzerfreundlich.»

Zuriick auf Start

Statt der Weiterentwicklung des digitalen
Fussabdrucks arbeiteten Steitz und sein Team
ab sofort an einer Software fiir eine Daten-
bank, die die Kaufer informieren soll, welche
Grosse eines bestimmten Schuhs ihnen passt.
Das Plug-in finden Kundinnen und Kunden di-
rekt neben dem Grdssen-Auswahl-Menil des
Online-Shops. Wer darauf klickt, wird aufge-
fordert, das Modell und die Grosse eine Schuhs
anzugeben, der bereits gut sitzt. Ein Algorith-
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Auf Erfolgskurs: Das Team von ShoeSize.Me ist derzeit daran, den asiatischen Markt zu erobern.

mus vergleicht diesen «Referenzschuh» dann
mit dem gewlinschten Modell und berechnet
die passende Form und Grdsse.

Eine Losung, die in der Branche offenbar
gut ankommt und bereits mehr als dreissig
Kunden fir sich gewinnen konnte. Darun-
ter zdhlen so renommierte Unternehmen
wie Vogele Shoes, Gortz, Siroop oder La
Redoute. «Und praktisch taglich kommen
neue hinzu», gibt Seitz stolz zu Protokoll.
Derzeit ist der Jungunternehmer daran, den
asiatischen Markt zu erobern. Und selbst-
verstandlich arbeite man permanent daran,
das Tool weiter zu verbessern, erklart Steitz,
dessen ShoeSize.Me derzeit zehn Mitarbei-
terinnen und Mitarbeiter beschdftigt und
selbsttragend ist. «Bis heute haben wir
14 Millionen Schuhkdufe und eine halbe
Million Schuhmodelle analysiert, und mit
jedem Schuhkauf wird das System noch
dntelligenter>.»

Und wo sieht der Jungunternehmer sei-
ne Firma im Jahr 20307 Steitz muss nicht
lange Uberlegen: «In meiner Vorstellung
ist dann jeder Schuh mit einer Etikette
<by shoesize.me> bestickt, die einen welt-
weiten Schuhgrdssenstandard definiert.
Damit wird sowohl die Einkaufsplanung fir
den Produzenten als auch die Bestellung
fir den Kunden zu einem Kinderspiel.»

ShoeSize. Me

FOTO: ZVG
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Die Solothurner Industrie hat den
Frankenschock verdaut

Die Erholung des Geschéaftsgangs der Solothurner Industrie macht Fortschritte. Im Durchschnitt
des dritten Quartals 2017 wurden im Geschéaftsgangbarometer erstmals seit Jahren wieder
positive Werte verzeichnet. Die leicht negativen Oktoberwerte haben die Kurve aber wieder leicht
unter die X-Achse gezogen. Die Zukunftserwartungen bleiben aber optimistisch.

Von Lukas Walter*

ie Konjunkturbeobachter blicken wie-

der optimistischer in die Zukunft. Fast

alle Institute korrigierten die Progno-
se fUr das Jahr 2018 nach oben. Sie gehen im
Schnitt von einem Wachstum des BIP von 1,9
Prozent aus. Die Schweizer Wirtschaft befin-
det sich in einer soliden Verfassung und die
Firmen beurteilen die Zukunftsaussichten
mehrheitlich positiv. Zum einen ist es auf die
wirtschaftliche Erholung im Euroraum zu-
rickzufihren, zum anderen auf den — fir die
Exportwirtschaft — positiveren Wechselkurs.
Auch die Konsumenten blicken sehr zuver-
sichtlich in die Zukunft. Die Geschaftslage
der Industrie im dritten Quartal 2017 hat
sich gegenlber dem Vorjahresquartal deut-
lich verbessert, Sie stieg von —18,5 auf -1,3
Punkte auf der Punkteskala des Instituts far
Konjunkturforschung der ETH Zirich (KOF).

Solothurner Industrie schwingt sich auf

Der Geschaftsgang im Kanton Solothurn er-
holte sich noch deutlicher. Im 3. Quartal 2017
stand der Index der gesamten Industrie bei
+ 1,6 Punkten. Im Vorjahresquartal lag er
noch bei —35,1 Punkten. Damit werden erst-
mals seit 13 Quartalen wieder positive Wer-
te erreicht. Unter Einbezug des Oktobers,

PAPIER, KARTON, VERLAGS- UND DRUCKGEWERBE

Geschidftsgang gemass KOF-Umfrage

INDUSTRIE INSGESAMT

Geschaftsgang gemass KOF-Umfrage
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der wieder eine leichte Abkihlung brachte,
rutschte der Durchschnittswert allerdings
wieder leicht ins Negative (vgl. Grafik In-
dustrie insgesamt). Der Geschaftsgang der
solothurnischen Unternehmen zeigt aber zu-
sammenfassend, dass die meisten Branchen
wieder zuversichtlich in die Zukunft blicken.
Die optimistische Stimmung ist vor allem auf
den verbesserten Auftragsbestand aus dem
Ausland zurickzufihren.

Gute Aussichten an der Anstellungsfront
Die 45 solothurnischen Unternehmen, die
an der aktuellen KOF-Befragung teilnahmen,
beschaftigen insbesamt 3793 Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeiter. Sie beurteilen in

der Oktober-Befragung den Geschdftsgang
mit —6,1 Punkten und damit besser als vor
einem halben Jahr mit —23,5 Punkten. 83,8
Prozent der befragten Unternehmen wollen
das Personal halten, wdhrend 6,9 Prozent
beabsichtigen, den Personalbestand abzu-
bauen. 9,3 Prozent wollen mehr Personal
anstellen. Nur zwei Branchen — Chemie und
Metallindustrie — wollen das Personal redu-
zieren, alle andern Branchen wollen halten
oder ausbauen. Ein dhnliches Bild zeigt sich
beim erwarteten Bestelleingang.

*Lukas Walter ist wissenschaftlicher Mitarbeiter
beim Kantonalen Amt fir Wirtschaft und Arbeit;
Aufbereitung der KOF-Daten: Matteo Lucarelli, Kant.
Amt fir Finanzen; Grafiken: Guido Savian.

CHEMIE, MINERALOL-, GUMMI- UND KUNSTSTOFFVERARBEITUNG

Geschaftsgang gemass KOF-Umfrage
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Im 3. Quartal 2017 erreichte der Geschdftsgang im Sektor Papier, Verlags- und
Druckgewerbe im Kanton Solothurn -12,5 Punkte. Dies ist eine deutliche Erho-
lung gegeniber dem 1. Quartal 2017 mit-76,5 Punkten. Die Verbesserung tauscht
dariber hinweg, dass die Brache weiter unter grossem Druck steht. In der Schweiz
steht der Wert bei -33,3 Punkten, im Vorjahresquartal stand er bei—-39,1 Punkten.
Der Geschéftsgang im September (neuste erhéltliche Zahl) stand bei 12,5 Punk-
ten. Damit sind Solothurner Unternehmen weit zuversichtlicher als noch vor ei-
nem halben Jahr. Den Personalbestand wollen die Unternehmen halten, obwohl

der Auftragsbestand riicklaufig war.

Den Geschaftsgang beurteilen die Solothurner Unternehmen im 3. Quartal 2017
mit 7,8 Punkten, wahrend der Wert der Schweiz bei 8,8 Punkten lag. Allerdings
bewerten die Solothurner Unternehmen im Vorquartal mit -8,7 und im Vorjah-
resquartal mit—0,1 Punkten, wdhrend die Schweiz bei-6,1 und -3,2 Punkten lag.
Der Geschéaftsgang ist im Oktober mit 9,6 Punkten deutlich positiv. Die finf ant-
wortenden Unternehmen rechnen damit, Bestelleingang und Produktion in den
ndchsten drei Monaten mehrheitlich halten zu kénnen. Allerdings erwartet eine
Firma einen Bestellrickgang und will Personal abbauen. Der Auftragsbestand

zeigt im Oktober ein durchzogenes Bild.
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METALL, METALLERZEUGNISSE

Geschaftsgang gemass KOF-Umfrage
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Eine markante Aufhellung zeigt sich im 3. Quartal 2017 fir die solothurnische Me-
tallindustrie. Der Geschaftsgang betragt —6,4 Punkte, im Vorjahresquartal waren
es —25,2 Punkte. Auch der schweizerische Branchenschnitt entwicklt sich positiv.
Im aktuellen Quartal steht der Wert bei 0,2 Punkten, im Vorjahresquartal waren
es noch —22,6 Punkte. Die Branche profitiert von der steigenden Nachfrage im
Ausland. 19 Firmen des Kantons Solothurn mit 941 Beschaftigten erwarten mehr-
heitlich, dass sie die Produktion ausbauen kénnen. 77,8 Prozent der Unterneh-
men wollen den Personalbestand halten, 22,2 Prozent hingegen wollen Personal
abbauen. Der Auftragsbestand aus dem Ausland ist mit 9,4 Punkten seit Langem
wieder positiv. Rund 20,8 Prozent der Firmen rechnen damit, den Bestelleingang in
den ndchsten drei Monaten ausbauen zu kénnen.

ELEKTRONISCHE GERATE, FEINMECHANIK, OPTIK

Geschidftsgang gemass KOF-Umfrage

Die Branche erreichte fir den Geschaftsgang im 3. Quartal 2017 schweizweit
0,1 Punkte. Im Vorjahresquartal stand die Branche bei -27,7 Punkten. Der Kan-
ton Solothurn stehtim 3. Quartal 2017 bei—-20,7 Punkten, vor einem Jahr lag der
Wert bei -82,9 Punkten. Dies ist eine deutliche Verbesserung, aber es braucht
noch Anstrengung zum Erfolg. Die vier befragten Unternehmen erwarten im
Oktober, dass der Bestelleingang gesteigert wird und kein Betrieb will Personal
abbauen. Der Auftragsbestand allgemein wie auch aus dem Ausland steht bei
—-86,4 Punkten. Somit eine leichte Verbesserungen gegenlber den Angaben vor
einem halben Jahr.

FOTO: URS BYLAND

MASCHINEN- UND APPARATEBAU

Geschaftsgang gemass KOF-Umfrage
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Der Geschdftsgang im Maschinen- und Fahrzeugbau in der Schweiz erreichte im
3. Quartal 2017 den Wert von 19,9 Punkten. Im Vorjahresquartal wurden —-8,8
Punkte verzeichnet. Der Kanton Solothurn steigt im aktuellen Quartal auf stolze
43,9 Punkten. Im Vorjahresquartal lag der Wert fir den Geschdftsgang noch bei
-14,7 Punkten. Die Branche geht gestarkt aus dem Frankenschock heraus.

In der Oktober-Befragung wollen drei Viertel der sechs antwortenden Unter-
nehmungen ihren Personalbestand halten und ein Viertel sogar ausbauen. Mit
43,9 Prozent nahm der Auftragsbestand aus dem Ausland zu.

BAUNAHE INDUSTRIEGUTER / BAU- UND BAUNEBENGEWERBE

Geschaftsgang gemass KOF-Umfrage
Kanton Solothurn Schweiz A—

Der Geschaftsgang der baunahen Industrieglter im Kanton Solothurn stand im
3. Quartal 2017 bei —27,0 Punkten, im Vorjahresquartal bei =17,8 Punkten. Der
Wert fUr die Schweiz liegt im 3. Quartal 2017 bei -6,8 Punkten, im Vorjahresquar-
tal waren es -25,0 Punkte. Die Einschatzungen schwanken im Kanton Solothurn
von Quartal zu Quartal sehr stark, was eine Einschatzung schwierig macht.

Von den finf antwortenden Unternehmen erwarten 38,5 Prozent eine Steigerung
des Bestelleingangs. Den Auftragsbestand aus dem Ausland konnten alle Firmen
halten. Die antwortenden Unternehmen der Branche wollen den Personalbestand
halten. Die Produktion wie auch den Bestelleingang konnten die meisten Unter-
nehmen ausbauen.

KONSUMGUTER

Geschidftsgang gemass KOF-Umfrage
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Im Kanton Solothurn schatzten die Konsumgiter-Unternehmen den Geschafts-
gangim 3. Quartal 2017 mit 10,0 Punkten ein. Im Vorjahresquartal stand der Wert
bei -16,0 Punkten. In der Schweiz rechneten die Unternehmen mit 1,6 Punkten
fir den Geschaftsgang, im Vorjahresquartal waren es —11,0 Punkte.

Von den sechs antwortenden solothurnischen Unternehmen wollen im Oktober
alle ihren Personalbestand halten. 92,2 Prozent glauben, den Bestelleingang in
den ndchsten drei Monaten steigern zu kénnen.
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Was auch immer Sie noch vorhaben:
Wir sind Ihre verldsslichen Partner fiir einfache und
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