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GABRIELA MANSER

«MAN MUSSSTE
SICH UM DIE
JUNGEN MANNER
SORGEN.»

Foto: © 2006 Christine Kocher

Gabriela Manser (45) ist Unter-
nehmerin des Jahres 2005 und
wurde wegen ihrer Innovations-
freude und Kreativitiat mit dem
Prix Veuve Clicquot ausgezeich-
net. Die ausgebildete Padagogin
iibernahm 1999 den elterlichen
Betrieb in Gontenbad und steht
seither erfolgreich an der Spitze
einer der Kleinsten Mineralquel-
len der Schweiz. Bekannt wurde
das Unternehmen Goba durch
die Marke «Bliitenquell» mit den
selbst kreierten Getranken «Flau-
der», «Wonder» und «Himml».

Frau Manser, Sie waren Unterneh-
merin des Jahres. Wie wiirden Sie
sich charakterisieren?

Ich habe Menschen sehr gerne.
So ist es mir ein Anliegen, dass
der Mensch im Zentrum steht und
nicht irgendeine Maschine. Sonst
wird es mir langweilig. Ich suche

HMC -

POTENZIALE ERKENNEN -

Management Focus

©HMC

immer etwas mit Potenzial zum Um-

setzen, wo ich meine Visionen in
die Welt tragen kann.
Wie gelingt es Ihnen, die Men-

: schen zu begeistern?

Im Alltag geht es um das Krea-

. tive, die Chance zu nutzen, sich

zu 6ffnen. Ich habe gewisse Fahig-
keiten, Verschiedenes miteinander
zu verkniipfen, d.h. offen zu sein
fiir Neues und dies mit Bekanntem
in Einklang zu bringen. Das steckt
offensichtlich an.

Mit einem guten Gespiir fiir den

. Zeitgeist? :
: Genau. Die Stromungen wahrzu- :

nehmen und diese einzubetten in
eine Materie und sie auch umzu-

setzen. Zentral ist aber, was die Ma- :
¢ terie letztlich transportiert. Es gibt
. verschiedene Ebenen, die mich

interessieren — mit dem Ziel, mit
etwas Poesie diese Seiten «klingen»
zu lassen. Ich bin nicht die Theore-

. tikerin. Ich habe auch nicht den
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klassischen universitaren Werde-
gang.

Sie haben das Mdrchen «S’ Won-
der vom Alpschtee» geschrieben
und damit eine Verbindung zu

Ihren Produkten geschaffen. Eine
: Begabung?

Ja, vermutlich. Spannend finde
ich es, wenn ich mit wenig viel sa-
gen kann. Das gelingt in Form von
Geschichten einfach am besten.
Und ich habe bisher noch kein
wirkungsvolleres Medium gefun-
den. Ich arbeitete ja in der Ver-
gangenheit mit Kindern. Nach 17
Jahren Padagogik lernt man auf
verschiedenen Ebenen zu kommu-
nizieren und Worte sehr bewusst zu
benutzen. So habe ich den Weg iiber
Metapher und Geschichten gewdahlt.

Der Sprung von der Schulleiterin

zur Unternehmerin ist doch eher

ungewéhnlich?
Es war eine Weiterentwicklung.
Wenn ich mit Kindern zusammen
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bin, dann ist es ein Begleiten dieser
Personlichkeiten. Und heute habe
ich einfach andere Menschen um
mich herum. Gerade im Verkauf
muss man den Gesprachspartner
«abholen». Verkaufen ist ein Be-
ziehungsgeschift. Eine Beziehung
aufzubauen, in relativ kurzen Se-
quenzen, ist harte Arbeit. Und hier
kniipfe ich an den Fahigkeiten an,
die ich in der Schule entwickeln
konnte. Letztlich sind alles Men-
schen, die dankbar sind, wenn man
ihnen zuhort.

Was treibt Sie an, ein Unter-
nehmen zu fiihren?

Ich bin gesegnet mit der Bega-
bung, dass ich immer das halbvolle
Glas sehe. Egal, was ich tue, ich

mache es mit viel Passion. Ich brau-

che eine Herausforderung. Und ein
Unternehmen zu fithren, ist eine
spannende Aufgabe.

Gibt es Situationen, die Sie in
Ihrer heutigen Funktion belasten?

Die Wertschdtzung ist mir sehr
wichtig. Es belastet mich, ein Vis-a-
Vis zu haben, das nicht zuhort und

nur immer aus seiner Optik spricht, :

d.h. fiir mich keine Moglichkeit

besteht, eine andere Sicht hineinzu-

bringen. Wenn das Gefiihl auf-
kommt, dass alles so eng ist, alles
auf zwei Schienen geradeaus fahrt,
kein Platz da ist, auch einmal nach

links und rechts zu schauen. Das ist

anstrengend.

Welches sind die Lehren, nach-
dem Sie das Unternehmen nun acht
Jahre lang fiihren?

Auf meinem Lebensweg habe
ich viel gelernt und kann alles
immer wieder brauchen, manch-
mal in ganz anderen Kontexten.
Meine Welt als Unternehmerin
ist grosser geworden. In den letz-
ten Jahren sind aber Ebenen da-
zugekommen, die ich vorher nicht
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gekannt habe oder nicht wusste,

dass es diese iiberhaupt gibt.

Haben sie ein konkretes Beispiel?

Nehmen Sie die ganze Wirt-
schafts- und Finanzwelt, wie kom-
plex diese funktioniert. Wie die
ganze soziale Welt von ihr abhdng-
ig ist und dass es eben letztlich
beide Welten braucht. Das Gedan-
kengut von einem sozialarbeiten-
den Menschen in der Wirtschaft
und umgekehrt, das Betriebswirt-
schaftliche in der sozialen Welt. Es
ist ein Ganzes. Diese Verkniipfung
war etwas vollig Neues fiir mich.

Haben Sie sich als Pddagogin
leicht mit der Welt der Finanzen
und Zahlen angefreundet?

Ich musste mir die Zahlenwelt
aneignen wie eine Fremdsprache.
Ich suchte mir einen Lehrer, der
mir alles erklart und beibringt. Es
war mithsam, bis ich gemerkt ha-
be, dass die Zahlenwelt wie eine
Sprache funktioniert. Mit dieser
kann etwas sehr schnell und prazi-
se ausgesagt werden - etwas, das
mit Worten nur schwer zu um-
schreiben ist. Seither gefallen mir
die Finanzen.

Sie sind ein visiondrer Mensch
mit Ehrgeiz. Erleben Sie auch mensch-
liche Enttduschungen?
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Ich habe gelernt, Leute nicht zu
bewerten und nicht zu verurteilen.
Sie wahrzunehmen, so wie sie sind.
Jeder soll entscheiden, was er mit
seinem Leben anfangen mochte.
Dass nicht alle Menschen gleichviel
im Rucksack haben, ist nun mal so
und ist zu akzeptieren. Ich versu-
che, die Chancen im Team zu nut-
zen. Dort, wo auch das Potenzial
fiir Entwicklungen liegt. Nur das
ganze Team zusammen ist wirklich
stark. Eine allein kann nie alles
gut konnen. Also braucht die Mine-
ralquelle verschiedene Leute mit
unterschiedlichen Fahigkeiten, da-
mit es ihr gut geht.

Sie haben mit Ihrer Firma Goba
keine einfache Branche ausgewdhlt.

Die Getrdankebranche ist schwie-
rig und ein Geschdft mit tiefer Mar-
ge. Ich musste mich zwingen, nicht
zu stark auf die potente Konkurrenz
wie Valser oder Henniez zu schauen
— also auf Unternehmen mit viel Fi-
nanzkraft. Sonst hatte ich gedacht,
das schaffst du nie. Es galt, immer
wieder die eigenen Stdrken vor Au-
gen zu fithren. Wir haben auch das
Recht, hier im Markt zu sein: mit
unserer eigenstdndigen und selbst-
bewussten Kleinheit.

Frauen sagen immer wieder, es
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sei ihnen zu bloéd, in einer Mana-
gementfunktion zu taktieren oder
sich in Machtspiele zu verstricken.
Verspiirten Sie Lust auf Macht?

So einfach ist es nicht. Macht
an sich ist per se nichts Schlechtes.
Als Unternehmerin brauche ich
auch Macht. Ansonsten kann ich
meinen Job nicht erfillen. Das
Thema «Frauen und Macht» wird
immer wieder als etwas Schwieri-
ges dargestellt. Das hat wohl damit
zu tun, wie wir sozialisiert worden
sind. Wenn ich so klar meine Mei-
nung vertrete und diese auch um-
setze, so werde ich gelegentlich
auch als jemand eingeschatzt, die
sehr wohl weiss, was sie will oder
aber auch als jemanden, die Haare
auf den Zahnen hat. Wenn ein
Mann das Gleiche tut, so ist er ein-
fach ein tougher Geschdaftsmann.
Wie verschieden das wahrgenom-
men wird, kann man im Alltag
immer wieder beobachten. Wenn
ich dagegen Hilfe beanspruche, so
kann ich das leichter als Frau. Es
wirkt wohl anders, wenn der Mann
zuviel fragt. Das sind so Unter-
schiede, die ich im Alltag feststelle.

Wie finden wir denn eine bessere
Balance zwischen Mann und Frau
im Management?

Die Wirtschaft ist einfach noch
eine Mannerwelt. Manner ziehen
letztlich oft Leute gleichen Ge-
schlechts vor, obwohl bekannt ist,

dass gemischte Teams wirkungsvoller

sind. Es braucht, so zeigen Studien,
wohl einen Drittel Frauen im Mana-
gement, damit die Situation kippt.

Neugriindungen werden heute
mehrheitlich von Frauen initiiert.
Ein Zeichen der Hoffnung?

Eine Verantwortung wahrzu-
nehmen, geht letztlich nur dann
gut, wenn man zu einem Teil sich
selbst sein, d.h. die eigene Person-
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lichkeit ausleben kann. Wenn das
nicht geht, zum Beispiel in einer
starren, mannerdominierten Orga-
nisationsstruktur, dann liegt der
Wunsch auf der Hand, etwas Ei-
genstdndiges aufzubauen. Mir
macht das Hoffnung.

Sie haben als Piddagogin einen

guten Draht zu den Jungen. Wie se-

hen Sie die Entwicklung?

Eigentlich miisste man sich
um die jungen Mdnner ein wenig
sorgen. Wenn ich heute 15- bis 25-
jahrige Mdanner anschaue, so be-
steht ein grosses Gefille zu den
jungen Frauen. Diese haben Visio-
nen, sind engagiert und streben
mit Leidenschaft eigenen Zielen
entgegen. Es wiirde mich deshalb
nicht verwundern, wenn wir in Zu-
kunft nicht nur den Frauen, son-
dern auch diesen jungen Mdnnern
mit dem emanzipatorischen Ge-
dankengut weiterhelfen miissten.

Sie gelten als Vorbild fiir inno-
vative Fiihrung. Wie sehen Sie die
Zukunft der KMU?

Es gibt etwa 60°000 KMU, die
eine Nachfolgeregelung suchen.
Ich glaube, dass sich geniigend
junge Leute fiir diese Aufgaben fin-
den. Aber wie bringen wir diese zu-
sammen? Und wie gut sind diese
Unternehmen gebaut, damit eine
junge Person ein KMU iibernehmen
kann, ohne viel Geld in die Hande
nehmen zu miissen? Nicht, dass
das Gleiche geschieht wie bei
Henniez, wo nur ein grosser Kon-
zern die Ubernahmemaoglichkeit
hatte. Das ist ein Thema, das mich
sehr beschaftigt.

Frau Manser, herzlichen Dank
fiir das Gesprdch.

Sie finden alle HMC-Interviews unter:
www.moser-hmc/pub_fokus.html
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Unternehmerin mit Herzblut!
Sie suche Potenzial zum Umsetzen,
wo sie ihre Visionen in die Welt tragen
konne, sagt Gabriela Manser und zeigt viel
Herzblut fiir ein Unternehmertum mit
Innovationsfreude und Kreativitit. Die
45-jahrige Appenzellerin wurde 2005
mit dem Prix Veuve Clicquot zur Unter-
nehmerin des Jahres ausgezeichnet.

Die ausgebildete Kindergartnerin,
Supervisorin und Schulleiterin iber-
nahm 1999 den elterlichen Betrieb in
Gontenbad und steht seither mit Erfolg
an der Spitze einer der kleinsten Mine-
ralquellen der Schweiz. Bekannt wur-
de das Unternehmen durch die Marke
«Blitenquell» mit den selbst kreierten
Getranken «Flauder», «Wonder» und
«Himml». Manser hat das Unterneh-
men auf Wachstum getrimmt und mit
Migros fiir Bliitenquell einen nationalen
Geschiftspartner gewonnen. Die natur-
verbundene Unternehmerin beschiftigt
heute 30 Mitarbeitende. — Viel Spass
beim Lesen des aktuellen Interviews.

Sie finden auf der letzten Seite das
Leistungsspektrum der Firma HMC. Ich
freue mich, Sie bei Bedarf in einem per-
sonlichen Gesprach nédher dariiber zu

informieren.

Herzlich,

[t

Heinrich Moser

UNTERNEHMEN STARKEN



MANAGEMENT FOCUS

Seminar: «Fuhrung mit Energie und Fokusy.

Das Seminar der Universitit St. Gal-
len — erstmals im November 2007 im
Schloss Marbach /D durchgefiihrt — zeigt

lhnen auf der Basis des neuen St. Galler

Executive Schoal of Management.
Technology and Law (E5-HSG)

14
‘A Universitat St.Gallen

Das neue St.Galler Leadership-Modell

& o

Im 2008 findet das Seminar vom | |. bis |3. Juni statt.

Leadership-Modells praxiserprobte Tech-

niken zur Starkung lhrer personli-
chen Fithrungswirkung — mit Fokus auf:
I. Mich selbst fuhren: Willenskraft und
Focus;

2. Mein Team fiithren: Begeisterung und
Energiemanagement;

3. Meinen Bereich fiihren: Hochleistung
und Organizational Fitness.

Sie werden begleitet von den Experten
der Universitat St. Gallen, Prof. Heike
Bruch und Dr. Bernd Vogel — zusam-
men mit den Praxistrainern Anette
Labaek, Dr. Jens Maier und Dr. Heinrich
Moser.

Aufgrund der grossen Nachfrage (in
2007 ausgebucht) steht der nichste Ter-
min fiir das dreitigige Seminar bereits
fest, und zwar vom | 1. bis 13. Juni 2008.

Nihere

dung erhalten Sie unter:

Informationen oder Anmel-

www.es.unisg.ch/management-seminare.

Das Leistungsspektrum der Firma HMC.

COACHING

Individuelle Fiihrungs-
wirkung optimieren.

TRAINING

Von Erlebnissen
zu Ergebnissen.

CONSULTING
Effektivitiat und

HMC -

MEASUREMENT

Potenziale und
Perfomance messen.

POTENZIALE
ERKENNEN.

MENSCHEN
FORDERN.

UNTERNEHMEN
STARKEN.

Effizienz im Fokus.
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ASSESSMENT

Investitionen
optimal absichern.

RECRUITMENT

Richtige Person am
richtigen Ort.
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Abb.: «Leistungeny
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Wenn Sie sich eingehend mit dem
Gedanken beschiftigen, einen Coach
oder «Sparringpartner» fir sich oder
einen lhrer Fihrungskrifte zu engagie-
ren, tauchen im Vorfeld einer Zusam-
menarbeit verschiedene Fragen auf.

Ist mir der Coach sympathisch?
Wirkt er auf mich vertrauensvoll? Wel-
che Lebenserfahrung bringt er mit?
Passt er zu mir und meinen Anliegen?
Welchen Kommunikationsstil bevor-
zugt er? Hat er geniigend Selbstrefle-
xionsvermégen?

Der Entscheid fiir oder gegen einen
Coach ist ein schwieriges Unterfangen,
bei dem sich nebst rationalen Kriterien
vor allem emotionale Aspekte bemerk-
bar machen. So setzt Coaching eine
«emotionale Beziehung» mit gegensei-
tiger Akzeptanz zwischen den beiden
Parteien voraus. Der Coach verfiigt
zudem idealerweise {iber einen fun-
dierten betriebswirtschaftlichen und
psychologischen Background.

Coaching hat sich heute in der
Wirtschaft etabliert und erzielt dann
die grosste Wirkung, wenn es als Teil
einer umfassenden Personal- und Or-
ganisationsentwicklung integriert ist.
Falls Sie sich Gber den Nutzen eines
Coachings unterhalten bzw. mehr da-
ruber erfahren mochten, so freue ich

mich auf lhre Kontaktnahme.

Dr. Heinrich Moser
Consulting HMC
Hardstrasse 43, CH-4052 Basel
T.: +41.61.283 9590

F.: +41.61.283 9593
info@moser-hmc.ch

www.moser-hmec.ch

Die Firma HMC ist Mitglied der ASCO
Association of Management Consul-

tants Switzerland (www.asco.ch).
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