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Defensor/IMovasina AG, 8808 Pfäffikon P@rSÔnlïclll<GÎtGn
der Textilindustrie

Neuer Geschäftssitz der Defensor AG in Pfäffikon SZ am Zürichsee seit
1987.

Gemeinsam fundiert zukunftsorientiert

Zwei Firmen, die sich perfekt ergänzen, haben fusioniert.
Auf der einen Seite die Defensor AG, die Nr. 1 im Bereich
Luftbefeuchtung und Luftreinigung - auf der anderen Seite
die Novasina AG, die sich in der Feuchte- und Temperatur-
Messtechnik einen ausgezeichneten Namen geschaffen hat.
Beide Firmen, die unter gemeinsamer Flagge äusserst opti-
mistisch in die Zukunft sehen, gehören seit längerem übri-
gens zur bekannten Walter Meier Holding AG. Als Gründe für
die Fusion geben die Verantwortlichen «die Chance einer
verstärkten Pfofilierung im Markt als Problemloser und die
Möglichkeit einer konsequenten Konzentration und Opti-
mierung aller Kräfte» an.

Die Zusammenlegung der beiden Firmen hat organisatori-
sehe Auswirkungen. So werden alle internen Bereiche, mit
Ausnahme der Produktion, zusammengelegt. Der bisherige
Direktor der Defensor AG, Hans-Heiri Hürlimann, über-
nimmt die Leitung des Gesamtbereiches Luft- und Klima-
technik in der WMH-Gruppe. Neuer Direktor der Defensor/
Novasina wird Ruedi Strebel. Die Verantwortung des Marke-
ting obliegt Marcel Tremp, als internationaler Verkaufsleiter
zeichnet Jürg Hurni. Wie uns die neue Führung glaubhaft
versichert, wird das neu/alte Unternehmen auch in Zukunft
alles daran setzen, mit innovativen Pionierleistungen seine
Spitzenposition im Markt zu festigen. Darüberhinaus werde
insbesondere Wert auf den Bereich Luftreinigung gelegt.
Ganz nach dem Prinzip, dass Lebensqualität auch in hohem
Masse von der Luftqualität abhängig sei.

Herbert Frei: Gestilltes Fernweh

Unser heutiger Interview-Partner ist ein Mann des Handels
und des Handelns. Mit einem Ziel vor Augen zog es ihn schon
früh in die Welt hinaus. Anlässlich der SVT-Studienreise in

den Fernen Osten, konnte viel von Herbert Frei und seinem
Arbeitgeber profitiert werden, viele herausragende Details
der Reise gehen auf sein Konto. Heute ist er in der Branche
als äusserst liebenswürdiger, aber bestimmter Mann der
Textilbranche bekannt. In der letzten Zeit stand er in den Aus-
einandersetzungen mit der VR China, als Mitglied des Inter-
nationalen Seidenverbandes, häufig im Rampenlicht.

Herbert Frei: Unternehmer sollten viel reisen, um sich in den Produktions-
ländern des Fernen Ostens umzuschauen, wie machen die das. Wie sieht
die lokale Textilindustrie aus? Nach diesen Eindrücken und Erfahrungen
kann er dann eher beurteilen, wo er sich selber positionieren soll.

Herbert Frei, 1940 geboren, verheiratet und Vater von zwei

Kindern; Fabian, 12, und Isabelle, 9.

l/l//e immer, ga/t d/'e 7. Frage nach der Se/bsfe/nsc/iafzung-

HF: Das ist keine einfache Frage. Also: Ich bin positiv einge*
stellt zum Leben, gründlich in der Sache, agil und teamfähig-
Darum suche ich den Konsensus und pflege keinen autorité-
ren Führungsstil, dies ist sicher durch meine Ausbildung in

der Schweiz, und dann später auch in Japan beeinflusst und

geprägt worden.

H//'e /ram es dazu, dass Du heute schon 75 Jahre /n der S/hef
f/egner Text/7 AG h/st?

FH: Hm, was soll ich sagen? War es Zufall oder Fügung?
muss ich etwas ausholen.

ß/'tte, fangen w/'r he/m heruf//chen Werdegang an.

HF: Nach der normalen Schulbildung habe ich die Mittel'
schule in Zug besucht und da die Handelsmatur gemacht-
Nun stand ich vor der Wahl: Entweder ein Studium oder eine

spezialisierte Ausbildung in irgendeinem Gebiet. Und dn

spielt das Schicksal wieder mit in Form eines Onkels, der in
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jungen Jahren nach Amerika auswanderte und da in derTex-
tilindustrie eine phantastische Karriere machte. Er kam so
alle fünf Jahre nach Europa und war immer ein wenig mein
berufliches Vorbild. Und weil mich seit jungen Jahren
fremde Länder und Völkerfasziniert hatten, dachte ich: so et-
was wie mein Onkel, das möchte ich auch machen. Gesagt
getan. Ich schrieb ihm nach Südamerika und erklärte meinen
Wunsch, bei ihm ins Geschäft zu kommen. Seine Antwort
war eine glatte Enttäuschung.

Waf er D/r abgeraten?
HF: Indirekt. Er schrieb, so direkt nach der Matura gehe es
nicht. Um in ein fremdes Land zu gehen, müsse man zuerst
«etwas können». Er empfahl mir, an die Zürcher Seidenweb-
schule zu gehen, die er selber absolviert hatte (Anmerkung
der Red., die heutige Textilfachschule).

Aba, so b/'sf Du /n d/'e 7exf/7/ndusrr/e ge/rommen.
HF: Genau, so kam ich auf dieses Gleis. Diesem Onkel wollte
'ch es zeigen. Zuerst die Webschule und dann würde es si-
cher klappen mit Südamerika. Damals musste man ja zuerst
ein Praktikum absolvieren, und so schrieb ich an verschie-
bene Firmen. Einen positiven Bescheid bekam ich von der
Seidenweberei Weisbrod-Zürrer in Hausen am Albis, wo ich
bann auch das Praktikum machte. 1963, nach dem Abschluss
ber Webschule schrieb ich wieder an meinen Onkel: So, ich
hab's, jetzt komme ich nach Südamerika. Und dann kam er
sus Peru zurück und meinte, die politische Situation sei nicht
flaehr so rosig, er würde mir empfehlen hier zu bleiben und
eine Stelle zu suchen. So ging ich zurück zu Weisbrod-Zürrer
end arbeitete als Exportkaufmann. Es boten sich Gelegen-
helfen, im englischen Betrieb zu arbeiten, und beim französi-
sehen Agenten in Paris als Stagiaire zu sein. Hier kam ich
euch mit der Haute Couture in Kontakt. Nach dem prakti-
sehen Abschluss meiner Ausbildung blieb ich in Hausen,
end bekam sehr interessante Aufgaben im Verkauf. Über
Wele Jahre reiste ich in Europa, machte meinen Weg, fühlte
Pjich sehr wohl und hatte das grosse Glück, sehr nahe beim
ehemaligen Patron Hans Weisbrod im gleichen Büro zu ar-
heiten. Er lehrte mich sehr viel und ich konnte in hohem
Masse von seiner reichen Erfahrung profitieren. Ich glaube,
j^enn nichts dazwischen gekommen wäre, würde ich wohl
beute noch in Hausen arbeiten. Mein Weg war vorgezeichnet
bad mit 30 Jahren wäre ich Vizedirektor geworden.

^9 es y'efzf, was /ram dazw/seben, dass Du vo/i We/sbrod-
brrer weggegangen b/sf?

|bF: Es war eigenartig. Plötzlich sagte ich mir: Halt, Stop. Dies
meine erste Stelle und ich möchte noch etwas anderes se-

'®h- Mein ungestilltes Fernweh und mein Tatendrang trie-
mich ins Ausland. Und dann, immer die Zufälle, machte

mich ein Freund darauf aufmerksam, dass man bei Siber-
®9ner einen Mann für Japan suche.

Ada.

Ur. p-: Das war wie der Funke ins Pulverfass. Der Ferne Osten
atte mich schon immer fasziniert, bei Weisbrod-Zürrer be-
®ute ich in den 60er Jahren scharenweise Kunden aus dem
^tischen Raum. So bewarb ich mich und bekam die Stelle
ostwendend. Gesucht war ein Textiler mit Verkaufserfah-
bg, der Posten war quasi auf mich zugeschnitten. Nach ei-
" mehrmonatigen Einführung bei allen im Fernen Osten

gl
mh uns vertretenen Unternehmen, war es endlich soweit:

®diger, junger Mann ging ich nach Japan.

j^ahre blieb Herbert Frei in Japan. Zuerst zwei in Yokohama,
2

bb drei in Tokio. Es war für ihn eine schöne, interessante
ro' .insbesondere, weil er im japanischen Markt für eine eu-

Pasche Firma tätig war. Seine Aufgabe bestand in der Be-

treuung der europäischen Firmen sowie der japanischen Be-
legschaft. 1975, er hatte inzwischen eine bezaubernde Japa-
nerin geheiratet, lief sein Vertrag aus. Wiederum war eine
wichtige Entscheidung zu treffen.

HF: Meine Frau und ich fragten uns, wo sollen die Kinder auf-
wachsen und zur Schule gehen? Das andere, und das wissen
alle, die im Ausland gearbeitet haben, ist der Zeitpunkt der
Rückkehr. Wartet man zu lange, dann ist es unwahrschein-
lieh, dass jemand zurückkommt, so hat man sich an die loka-
len Gegebenheiten gewöhnt.

Aber/'brse/d doch zurüc/rge/rommen. H/re g/Y/g es dann nach
De/'ner /?üc/r/rebr we/Yer?

HF: Verschiedene Möglichkeiten wurden geprüft. Und wie-
derum half mir der Zufall: In der Textilabteilung wurde ein
Nachfolger für einen in Pension gehenden Mitarbeiter ge-
sucht. Und wenn das Gute so nah liegt, warum nicht? So
blieb ich in der Firma und leitete diese Abteilung vier Jahre.
Dann wurde mein Vorgesetzter, der Direktor der Siber-Heg-
ner Textil AG, zum Generaldirektor befördert, und ich wurde
so mein eigener Chef. Das war 1979.

ß/sf Du das geworden, was D/r vorscb webte? Oder /raffe der
y'unge 7exf//er Werberf Fre/' andere Vorsfe//ungen?

HF: Nein, die heutige Stelle befriedigt mich im hohen Masse.
Die ganze Sache ging vielleicht etwas rascher voran, als ich
es dachte. Es hat einfach alles gestimmt. Als ich 1979 meine
jetzige Stellung antrat, war ich einer der jüngsten Direktoren
und Geschäftsleiter des Konzerns.

Wasf Du e/'nen 77aumy'ob?

HF: Ich glaube schon. Meine Aufgabe deckt sich mit dem,
was ich als ideal anschaue. Das heisst aber nicht, dass ich
nicht immer wieder eine neue Herausforderung suche.

H/enn Du n/eöf das geworden wä'rsf, was Du y'efzf b/sf, gäbe
es über/raupf e/'ne A/fernaf/Ve?

HF: Ja, das gibt es. Neben dem textilen Beruf, stand auch ein
Studium an der Handelshochschule in St. Gallen zur Debatte.
Die einzelnen Fächer waren von grossem Reiz. Bekannte von
mir waren durch die HSG gegangen und hatten ihren Weg
gemacht.

G/bf es /'n De/'nem ßeru/aueb A/acbfe/Ve, b/sf Du we/ auf
ffe/'sen?

HF: Nein, es gibt keine. Das Reisen ist sehr ausgewogen, es
sind etwa 15-20%, nicht mehr. Dann haben die einzelnen
Konzerngesellschaften weitreichende Kompetenzen, auch
da, keine Probleme.

l/l/arsf Du m/Y De/'ner beruf//'cberi Ausb/Ydung zufr/eden?
Oder basf Du manebma/ das Gefüb/, da baffe /'cb noeb efwas
mebr W/sseo braueben /rönnen?

HF: Die berufliche Basisausbildung war in Ordnung, sie ge-
nügt auch. In jedem Unternehmen gibt es spezielle Anforde-
rungen, die man mit der Aufgabe lernen kann. Diese Anfor-
derungen sind aber heute so komplex geworden, dass man
immer mehr wissen muss. Das versuchen wir in der Firma
mit Weiterbildung abzudecken, die in breitem Masse und
sehr grosszügig auf allen Stufen gefördert wird.

Herbert Frei gibt jungen Leuten eine gute Chance in der Tex-
tilindustrie, wenn sie das nötige Flair und Interesse an ihrer
Arbeit mitbringen. Was für Ratschläge würde er diesen jun-
gen Textilern mitgeben, um im Textilhandel erfolgreich zu
sein?
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HF: Meiner Meinung sind vier Punkte wichtig:
1. Eine solide, textile Grundausbildung.
2. Eine kaufmännische Ausbildung
3. Sprachen, Sprachen, nochmals Sprachen.
4. in verschiedenen guten Unternehmen seine Sporen ab-

verdienen und dann ins Ausland gehen, um sich den Wind
um die Ohren pfeifen zu lassen. Mit diesem Wissen und
seiner Erfahrung stehen Ihnen bestimmt alle Türen offen.

Wenn Do noc/7/na/s zwanz/g wärst, würdes/ Do das g/e/'cüe
noc/7/Da/s Zun?

HF: Ja, ich würde nichts, gar nichts, ändern.

Dorf warum n/'c/7/?

HF: Im Rückblick hat sich mein Weg bestätigt. Wie ich bereits
eingangs erwähnte: Vieles ist Fügung, bestimmt ist es so,
dagegen kann man sich nicht wehren.

Wen/7 Do e/'nen neoen /W/'/arüe/7er e/ns/e//s/, was för Qua///ä'-
/en so///e er baben, facb//'cb und menscb/Zcb?

HF: Sicher braucht er fachliche Qualitäten. Wobei für uns die
Frage seiner textilen Herkunft zweitrangig ist. Bringt er texti-
les Wissen und Verständnis mit, ist das eine gute Vorausset-
zung. Die firmenspezifischen Kenntnisse können wir ihm
beibringen. Im persönlichen Bereich muss er einen absolut
zuverlässigen Charakter haben, hier setzen wir grosses Ver-
trauen in die Mitarbeiter. Nicht nur Direktoren, auch Mitar-
beiter auf - sagen wir Prokuristenstufe - gehen grosse Enga-
gements ein, ohne das er jedes Mal seine Direktion fragen
muss. Diese Vertrauensbasis bewährt sich bei uns. Sicher, je-
der Mitarbeiter hat seine Stellenbeschreibung, das Pflich-
tenheft gibt genaue Auskunft, aber hier sind keine Grenzbe-
träge eingesetzt. In den zehn Jahren, seit ich die Siber Heg-
ner Textil AG führe, bin ich noch nie enttäuscht worden. Auf
der anderen Seite haben wir ein Sicherheitsventil eingebaut;
jeder Mitarbeiter muss seine Einkäufe dann auch wieder sei-
ber verkaufen. Also gibt es niemanden, dereinkauft, und ein
anderer muss dann die Ware verkaufen, jeder ist selbst ver-
antwortlich für sein Tun. Dann muss der Mitarbeiter agil sein,
nicht nur im textilen Bereich. Bei uns geht es manchmal zu
wie an der Börse, auch die Spielregeln und Techniken des
Fremdwährungsmanagements muss er oder sie kennen.
Dies ist in einem Handelsbetrieb von enormer Wichtigkeit.
Mit einer guten Finanzpolitik kann man das gesamte Ge-
schäft einer Firma entscheidend beeinflussen.

Wann öafe/'n Bewerberke/'ne Chancer) be/'D/r, we/cbe £/'gen-
schaffen scbäfzf Do n/'cbf besonders?

HF: Erstens wenn die Referenzen nicht gut sind. Dann sind
Aufschneider bei uns an der falschen Adresse, solche Sa-
chen machen uns vorsichtig.

fforsf Do be/'m l/ors/e//ungsgesprä'c/7 aocb aof De/ne /'nnere
Sf/'mme? Oder anders berom: D/'e facb//'cben Qoa//'fäfen
sf/mmen, aber Do basf so, yä, sagen w/'r, e/'n «ungu/es Ge-
fob/«. Was macbsf Do da?

HF: Das Gefühl spielt sicher eine Rolle. Denn was nützt es,
wenn ein Mitarbeiter nicht teamfähig ist? Wir arbeiten alle
zusammen in relativ kleinen Teams, da ist diese Eigenschaft
um so wichtiger. Vielleicht darf ich dazu noch was sagen: Wir
leisten gute Arbeit, aber wir haben keine eigentlichen Stars
im Ensemble, doch viele gute, solide Könner, denen ich auch
gerne «Macher» sage.

Herbert Frei arbeitet in einem Handelsbetrieb. Die Probleme
sind also mit der Produktion nicht, oder fast nicht, zu verglei-
chen. Wie stellt er sich zu den Schwierigkeiten der Industrie?
Was soll sie tun? Geht es dem Händler wirklich besser als
dem Fabrikanten, wie Letztgenannte immer wieder behaup-
ten? Was sagt er dazu?

HF: So einfach ist es nicht, auch wir haben unsere Probleme,
die zwar auf einer anderen Ebene liegen. Die Probleme des
Fabrikanten verstehe ich sehr gut, denn ich war selber in die-
sem Bereich tätig, kann also mitfühlen. Doch wie gesagt, es

ist eine andere Stufe. Bei uns ist das Können wichtig, die Be-

dürfnisse des Marktes vorauszusehen, darauf zu reagieren
und diese abzudecken. Hier sind wir eindeutig in einer bes-

seren Position, da wir rascher reagieren können als Fabrika-
tionsbetriebe. Wenn heute ein Markt aus irgendwelchen
Gründen nicht mehr attraktiv ist, können wir uns innert Ta-

gen in einem neuen Markt etablieren. Sicher nicht unvorbe-
reitet, denn für solche Veränderungen sind wir jederzeit be-
reit.

/Canns/ Do e/'n ße/'sp/'e/ d/'eser F/ex/'M/'fäf bescbre/'ben?

HF: Nehmen wir die Konfektion, also Import von Fertigware.
Hier haben wir in der Zeit von 8-10 Wochen die gesamte Ein-

kaufsorganisation auf die Beine gestellt. Der Entscheid fiel
Ende Oktober, anfangs Januar begann die Arbeit in diesem
Bereich. Und das Konzept hat sich auf Anhieb bewährt. Da

wir Garne, Stoffe und Bekleidung importieren, müssen wir
aufpassen; und wir halten uns auch daran, dasswirdie Kun-
den aus den einzelnen Segmenten nicht konkurrenzieren.
Die Funktion unserer Firma müssen wir uns gut überlegen,
und die Antwort muss laufend überprüft und definiert wer-
den. Auf der einen Seite werden die Abnehmer dieser Pro-
dukte immer weniger, und auf deranderen können Grossbe-
triebe gewisse Funktionen selbst ausführen. Das Organi-

gramm unserer Textilfirma ändert sich jedes Jahr, immer
wieder gibt es neue Gesichtspunkte, die den Marktverhält-
nissen angepasst werden müssen.

Der Frage nach der Problembewältigung ist Herbert Frei viel-
leicht unbewusst ausgewichen. Bohren wir trotzdem weiter
und fragen nochmals, warum es manchen Schweizer Textil-

Unternehmungen gut geht, und den anderen schlecht.

Waren gew/'sse Stro/rtorverä'nöeroogen unver/77e/'d//c/7 on^

zw/'ngend?

HF: Nicht unbedingt zwingend. Aber wer sehr konservativ
denkt, für den war es sicher zwingend. Produktionsbetriebe
haben die Prämissen, dass sie hier ihre Fabrikationsanlagen
und ihren Standort haben. Wenn sie sich aber nur an das ha'"

ten, hier haben wir diese Maschinen zur Verfügung, und am

diesen können wir nur ein bestimmtes Artikelsegment ma*

chen, und wenn sich der Markt verändert, dann gibt es die

allseits bekannten grossen Schwierigkeiten.

We/7 s/'e unbeweg//c/7 s/'nd?

HF: Exakt. Sie können nicht reagieren, und die Probleme sind

da. Warum stellt man sich nicht mehr die Frage nach dem Zu*

kaufen von bestimmten Artikeln, die so günstiger wären.
Man kann die Situation ja nicht ändern. Warum wird nicht

mehr kooperiert? Produktionsländer haben oft Problerne
mit dem Verkauf, hier kann Europa viel machen. Ich bin ein

Verfechter der Arbeitsteilung. Der Produktionsstandoft
Schweiz hat sicher noch seine Berechtigung, aber nicht fut
alle Artikel. Kleinere Serien, rasche Lieferung und gute Quali'
tät haben immer noch ihre Berechtigung. Es hat aber sichet
keinen Wert, sogenannt einfache Sachen zu produzieren, de

ist die Schweiz zu teuer. Es gibtauch Kombinationen des Zu*

sammengehens, Kooperation mit Überseeproduktion: das

Hochmodische in der Schweiz und den Rest in kostengünsti'
geren Ländern produzieren, und die Sache mit der beste*

henden Infrastruktur abwickeln. Es gibt Firmen, die diese At

seit Jahren mit Erfolg und viel Geschick praktizieren.

Der Wa/icfe/sbetr/'eb kauf/ und verkauf/ Ware, sa/opp ausö^'
drück/. A/un baöen s/c/7 d/'e Waren f/üsse /'n de/7 /e/z/en Ja/Vf'^

drasZ/'scb verändert G/'ö/esaucö für e/'n Wande/sbaus Veraf'
derungen, oder /'s/ es mebr oder wen/ger /'mmer nocb g/0'^
w/'e e/7 undy'e?
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HF: Nein, auch bei uns hat sich vieles verändert, von der
Kundschaft wird nicht mehr so lange im voraus disponiert.
Und hier kommt eine der wichtigsten Funktionen des Han-
delshauses zum Tragen: die Lagerhaltung. Die meisten un-
serer Handelsgüter kommen aus Übersee, das bedingt lange
Lieferfristen. Nicht jeder Artikel verträgt vom Preis her Luft-
fracht. So kaufen wir im voraus und übernehmen die Lager-
haltung in grossen Mengen und Beträgen.

Wo s/'od d/'ese Lager, s/'cüer n/'cüf ar? der H/Zesensfrasse /V?

^dr/'c/j?

HF: Sicher nicht. Hauptsächlich in Zollfreilagern, in den wich-
tigsten europäischen Häfen, dann in Como, im Vorarlberg,
Weiter «schwimmende Ware», die unterwegs ist.

Was tommt D/r de/' der Za/?/ 7992 /'/? de/7 S/'nn?

HF: Das ist eine Zahl, über die wir uns auch Gedanken ma-
chen. Unsere Einstellung ist wie folgt: Der Markt wird kom-
teen, die Stellung der Schweiz ist noch nicht genau definiert,
3ls Handelshaus sind wir für freien Handel und freie Waren-
flösse. Solange wir aus der Schweiz ungehindert arbeiten
können, tun wir dies. Sollte sich das ändern, wären auch wir
gezwungen, gewisse Aktivitäten ins Ausland zu verlegen.
Wenn mit Quoten gearbeitet wird, und teilweise wird das
sphon getan, können wir als Schweizer Unternehmen keine
Einfuhrbewilligungen für die BRD beantragen; das können
cur im Land ansässige Unternehmen. Für uns stellt sich das
Problem nicht in diesem Mass, da wir in vielen europäischen
Ländern bereits eigene Niederlassungen haben.

'ni Moment gebt es c/er e/'nüe/'m/'scüen 7exf/7/ndusfr/e guf,
^öer s/'cüern/'cüf a//en. WäYfesf Do d/'e Mög//'c/7ke/Y, der docd
ze/'tuve/'se Arän/re/nden /ndusfr/e e/n M/Yfe/zur Gesundung zu
^erscdre/'den - wenn yä; was wäre das?
HF: Das ist eine schwierige Frage. Ich würde niemandem et-
^as verschreiben, höchstens empfehlen.

Und was wäre das?
HF: Der Unternehmer sollte viel reisen, in die immer genann-
ten Länder, um zu schauen, wie machen die das. Wie sieht
uie lokale Textilindustrie aus? Nach diesen Eindrücken und
Erfahrungen kann er dann eher beurteilen, wo er sich selber
Positionieren soll. Nicht da, wo die grossen Billiglohnländer
®terk sind, sondern eher in Nischen. Aber er darf sich auch
«ut diese nicht verlassen, denn auch diese Märkte verändern
?'ch heute sehr rasch und entwickeln sich. Er sollte praktisch
tedes Jahr dahin fahren, um zu schauen, wie sind die aktuel-
®c Veränderungen am Markt, hat dies Einflüsse auf meine
oternehmenspolitik?

das e/'n Grunc/ für d/'e bekannten Vorgänge der /efzfen
aüre? Hat s/cd d/'e Texf/7/ndusfr/e zu /ange auf/'/iren edema-

'9en Stärken ausgerudf?
E: Diese Erfahrungen müssen nicht unbedingt in einer Ka-

^strophe enden. Ein heilsamer Schock ist jedoch manchmal
'cht schlecht. Ich habe aber immer noch grosses Vertrauen

ZI die einheimische Industrie. Mittel- und langfristig sieht es
'cht schlecht aus. Wir haben viele gute, gutgeführte Unter-
chrnungen, welche die immer wieder auftretenden
phwierigkeiten mit Bravour meistern. Es braucht vielleicht

I

tee Abkehr von bisherigen Gepflogenheiten, mit anderen
ähnlich der Uhrenindustrie, und das ist notwendig.

s/'cd d/'er der Staat e/'nm/scden? ße/'sp/'e/e aus andern
lodern s/hdyä de/rannf.

Up '
• Nein, das ist hauptsächlich Sache der Industrie. Mit Sub-
otionen kann man einen schmerzhaften Prozess nur ver-

^Qern, aber nicht heilen. Der Staat sollte jedoch dafür be-

reit sein, seiner Industrie günstige Rahmenbedingungen zu
schaffen. Sicher, in vielen Staaten des Fernen Ostens unter-
stützt die Regierung die Industrie in hohem Masse, aber bei
uns wird das sicher nie kommen. Subventionen nein, ideale
Rahmenbedingungen ja. Mich sticht jedoch immer wieder in
der Nase, dass ausländische Firmen in der Schweiz Geld zu
einem halben oder einem ganzen Prozent aufnehmen kön-
nen.

ß/'ffe?

HF: So ist es, natürlich ist dies gekoppelt mit sogenannten
Wandelanleihen, denn die Investoren sind sicher nicht am
halben Prozent interessiert. Sie wissen und rechnen sich
vielmehr aus, dass mit der späteren Wandlung der Options-
scheine in Aktien ihre Investition gleichwohl lohnend ist.

Som/Y wären w/r e/gre/7f//c/? w/ecterüe/'m Ausgangspunkt u/7-
seres Gesprächs: Es genügt n/'c/7f mehr, nur Texf/'/er zu se/'n.
Man muss /reute auc/r /'m W/'rfscöaftsbere/'c/? auf der Wö/?e

se/'n und d/'e Mecüan/'smen des /Cap/ta/marktes kennen.

HF: Das stimmt genau. Vielleicht darf ich an dieser Stelle
noch erwähnen, dass wir für verschiedene Unternehmen
dertextilverarbeitenden Industrie die grössten Banken sind,
und das ohne Sicherheiten, dies im Gegensatz zu den Ban-
ken. Es kommt noch etwas dazu, wessen sich Aussenste-
hende gar nicht bewusst sind und was ich anhand eines Bei-
spiels erklären möchte: Wir verkaufen Güter für sagen wir 1

Million Franken. Diese Ware wird fakturiert, dann ausgelie-
fert und geht beim Kunden ins Lager. Nun kommt er in finan-
zielle Schwierigkeiten und kann nicht bezahlen. Wir können
nichts zurückholen, alles gehört ihm, obschon er die Ware
noch nicht bezahlt hat. Ausser wir verkaufen sie mit Eigen-
tumsvorbehalt.

Für D/'c/? v/'e//e/'c/)f e/'ne dumme Frage: Sfeüf denn über d/'ese
Fä//e /7/'c/7fs /'m /C/e/ngedruckfen b/'nfen auf der Fecüuur/g,
oder /'sf das e/'rze ///us/'o/7?

HF: Es ist eine Illusion. Wir finanzieren die ganze Aktion vom
Moment des Rohwarenkaufs, bis unsere Rechnung bezahlt
ist. Und das geht manchmal einige Monate, bis alles aufgear-
beitet ist. Die Finanzierungskosten in unserem Unterneh-
men sind der grösste Ausgabeposten, höher als die Lohnko-
sten für das gesamte Personal.

A/ur? s/'/7d w/'r doc/? z/'em//c/) von D/'r weg /'n den gescüäff//'-
eben ßere/'cb gerutscht, was y'edoc/7 sehr /'nferessanf /'sf zu
hören. Darum d/'e nächste Frage: ßefasst Du D/'c/) auc/7 aus-
ser/73/ü des Berufes m/Y der 7exf/V/'ndusfr/'e?

HF: Eigentlich nur am Rande. Sicher gehört viel von meiner
eigentlichen Freizeit meinem Beruf, bedingt durch Reisen
und andere geschäftliche Verpflichtungen. Aber ja doch: Ich
bin Mitglied im SVT..., dann Vorsitzender des Seidenclubs
Zürich, habe eine Charge in der International Silk Associa-
tion und bin im Vorstand der Schweizerisch-Chinesischen
Gesellschaft.

So, sprechen w/'r ou/7 noch efwas vo/7 Werüerf Fre/'a/s Pr/Vaf-

person. Was mac/rsf Du /'n der Fre/ze/Y, we/7/7 es d/'ese über-
üaupf g/Y>Y f/asf Du Hoüüys und gef/e/'me Le/denscdaffen,
d/'e es nun aufzudecken g/'/f? W/'e s/'eüf de/'n Fre/'ze/Ypro-
gramm aus?

HF: (schmunzelnd) Also, ich versuche, und das ist sicher ge-
prägt durch meine Zeit in Japan, eine harmonische Synthese
zwischen Beruf und meiner Familie zu finden. Beides ist sehr
wichtig, das eine darf das andere nicht ausschliessen. Meine
Familie gibt mir sehr viel und liegt mir sehr am Herzen. Ne-
ben der Familie sind meine Hobbys eher im sportlichen Be-
reich; Tennis, Skifahren, Reiten, Wassersport und Laufen.
Zur Zeit nimmt mich meine Tochter auch wieder einmal aufs
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7exf///en machen wir nicht,
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analysieren Ihre Konkurrenzmuster und erstellen offizielle Gutachten bei Streitfällen oder Reklamationen.
Auch beraten wir Sie gerne bei Ihren speziellen Qualitätsproblemen.

Schweizer Testinstitut für die Textilindustrie seit 1846

Gotthardstr. 61, 8027 Zürich, (01) 201 17 18, Tlx 816 111
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Eisfeld. Du siehst, alles mögliche, aber ohne grossen sportli-
chen Ehrgeiz. Wohnen bedeutet mir ebenfalls sehr viel. Ich
wohne für Schweizer Verhältnisse ja weit weg vom Arbeits-
ort (Anmerkung der Red.: in Risch am Zugersee), eine Stunde
Wegzeit. Wenn man aber an japanische Verhältnisse ge-
wöhnt ist, habe ich einen sehr kurzen Arbeitsweg. Wenn es
für mich eine Belastung gewesen wäre, würden wir schon
'ange näher an Zürich wohnen, aber die Qualität der Umge-
üung ist mir die Sache wert.

Ou öasf e/'ne zauberhafte, /apae/sche Frau, ßee/'nftussf s/'e
durch /ftre /-/er/runft ftas Fam/V/en/eben, ober ft/brf /br e/fte
sogenannt norma/e scbi/ve/zer/'scbe Ehe?
HF: Ja, das tun wir. Sicher, wir wohnen in einem europäi-
sehen Haus, aber es hat auch orientalische Elemente drin,
klar ist das so. Es käme mir nie in den Sinn, meiner Frau zu sa-
9en, jetzt essen wir nur noch europäisch, auch hier eine Syn-
these beider Elemente. Und was noch dazukommt, und hier
haben wir wieder eine Fügung oder einen Zufall; ich habe
Steine Frau durch den Beruf kennengelernt, sie war Mode-
^eichnerin in Japan. So hat sie volles Verständnis für meine
beruflichen Aufgaben und kennt die europäische Textil-
szene recht gut. Sie kommt aus dem Norden Japans, aus
Hokkaido, wo die klimatischen und landschaftlichen Verhält-
o'sse den unseren ähnlich sind. So konnte sie sich gut anpas-
s®n, ohne ihre Herkunft in irgendeiner Weise zu vergessen,
oder gar zu verleugnen.

l/'e/en Dan/r tut De/'ne Gee/u/ö und das /tutzi/ve/7/ge, /'uteres-
satife Gesptäcb.

JR

Währenddem wir am 24. Februar noch einen New Yorker-
Baumwollterminkurs von knapp unter 60.— cts/lb notierten
(Mai 59.48, Dez. 59.83), lagen die Kurse am 22. März bei
61.53 cts/lb für den Mai- respektive 63.76 für den Dezember-
Kontrakt.

Auch die Liverpooler Indices erhöhten sich analog, und zwar
von 62.55 cts/lb für den A-Index auf 67.80 cts/lb und von
57.25 cts/lb für den B-Index auf 63.25 cts/lb.

Unter Einbezug der Preisnotierungen für die kommende
Ernte 89/90 würde der Anstieg der beiden Indices noch dra-
stischer ausfallen, nämlich um 10,5% von 62.55 auf 69.10 cts/
Ib für den A-Index und um 11,6% von 57.25 auf 63.90 cts/lb
für den B-Index - dies innerhalb von nur 30 Tagen.

Dass die Liverpooler Notierungen stärker anzogen als die
New Yorker Terminpreise, hat mit der Anpassung der Preise
für die wichtigsten nichtamerikanischen Sorten an diejeni-
gen der USA-eigenen Qualitäten zu tun.

Der Ausblick auf die kommende Saison 1989/90 ist, wie ein
Blick auf die Prämie von 220 pts/lb zwischen dem Mai- und
dem Dezember-Kontrakt in New York zeigt, nicht allzu posi-
tiv:
- Wichtige Baumwollanbaugebiete in den USA wie z. B. der

südliche Teil des kalifornischen San Joaquin Valley, aber
auch das texanische Rio Grande Valley leiden unter Was-
sermangel. Im gegenwärtigen Zeitpunkt muss z.B. der
Bauer in Kalifornien damit rechnen, nur gerade 50% seiner
letztjährigen Wasserquote zu erhalten.

- Der Baumwollanbau in Mexiko dürfte aufgrund der
gedrückten Produzentenpreise um ca. ein Drittel zurück-
gehen. Davon betroffen ist auch das Juarez-Gebiet mit
seinen für den hiesigen Markt wichtigen Acala-Sorten.

- Ähnliches ist auch aus dem kolumbianischen Valle del
Cauca zu hören, einem anderen wichtigen Acala-Produ-
zenten.

- Im Mittelmeergebiet haben Spanien und Griechenland ei-
nen ungewöhnlich milden und vor allem sehr trockenen
Winter erlebt. Die Bodenfeuchtigkeit liegt zum Teil weit
unter dem für eine gute Keimung der Aussaaten benötig-
ten Wert.

Unsere erste private Ernteschätzung für die Saison 1989/90
zeigt folgendes Bild (Ballen à 480 lbs netto):

Marktberichte

Anfangsstock per 1.8.89
Ernte 89/90
Verbrauch 89/90

Übertrag per 1.8.1990

36,9 Mio. Ballen
82,1 Mio. Ballen
81,5 Mio. Ballen

37,5 Mio. Ballen

Rohbaumwolle

j^rf ich ausnahmsweise auf den Schluss meiner letztmo-
^"chen Schreibereien zurückkommen, welcher da lautete

j'%wohl der Osterhase auch einige Eier in den textilen Korb
9en wird? Anzunehmen! Aber bitte keine faulen Eier!»

Ein'
'ige wenige Tage nach Redaktionsschluss lagen dann an-

von Eiern Käfer im textilen Körbchen!
P'sse haben allerdings - obwohl sie glänzen - keinen Ein-
I

auf die Baumwollpreisentwicklung genommen - viel-
waren es ihrer zu wenige!

hoh^ ^ ^ ~ Baumwollpreise waren auch im Be-

renicht von ihrer langsamen, aber um so stete-
Haussebewegung abzubringen.

Angesichts der Tatsache, dass der USA-Anteil am Übertrag
per 1.8.89 über 9 Mio. Ballen beträgt gegenüber nur 5,8 Mio.
Ballen vor einem Jahr und angesichts der Tatsache, dass sich
diese Menge im Loan der amerikanischen Regierung befin-
det - de facto also dem Weltmarkt für die nächsten 16-18
Monate entzogen ist, bleibt momentan nicht allzuviel Raum
für eine Baissebewegung. Ein weiterer, langsamer Anstieg
der Baumwollpreise ist um einiges wahrscheinlicher!

Ende März 1989 Volcot AG
E. Hegetschweiler
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