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Liebe Leserinnen, liebe Leser
Rund ein Drittel der Schweizer Bankkredite sind gemäss SNB-
Statistik Unternehmensfinanzierungen. Für viele Unternehmen in 
der Schweiz ist der Bankkredit die wichtigste Form der Fremd
finanzierung. Vor allem kleine und mittlere Unternehmen sind 
darauf angewiesen, da sie für den Zugang zum Kapitalmarkt in  

der Regel zu klein sind. KMU sind damit bedeutende Kunden der Banken – 
auch unserer Bank: Über 40 Prozent der Zürcher KMU mit einem Bankkredit 
haben diesen bei der Zürcher Kantonalbank abgeschlossen. 

Wichtig ist gerade im Kreditgeschäft, dass das Verhältnis zwischen Bank und 
Kunde von gegenseitigem Vertrauen geprägt ist. Vertrauen basiert nicht zuletzt 
auf Transparenz. Für die Bank heisst das konkret: ein transparenter Finanzie-
rungsprozess und nachvollziehbare Kreditentscheide. Und für die Unternehmen: 
die Offenlegung aller notwendigen Unterlagen und eine offene Informations
politik. Nur so wächst das Vertrauen, das eine Kreditbeziehung auf Dauer trägt. 
Mit der in diesem Jahr lancierten Kommunikationsoffensive «Standortbestim-
mung Unternehmensfinanzierung» wollen wir diesen Dialog noch intensiver 
führen. Ich wünsche Ihnen eine spannende Lektüre!
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Aufbauen, loslassen, weitermachen
Redbiotec gehört zu den erfolgreichen Biotechfirmen im Schlieremer Wagi-Areal. Das von 
der Zürcher Kantonalbank mitfinanzierte Start-up hat kürzlich einen Teil des Unternehmens 
für viel Geld an den US-Pharmariesen Pfizer verkauft. CEO Christian Schaub erzählt, wie es 
dazu kam und wie es ist, sein «Baby» ziehen zu lassen. Text: Res Minder; Fotos: Jürg Waldmeier

Christian Schaub wollte es genau wissen: Er reiste an 
den Hauptsitz von Pfizer, eingeladen hatte er sich 
selber. «Ich will schauen, wie ihr das ‹Baby› weiterent-
wickeln wollt», hatte er sich angekündigt. Als er  
in New York ankam, staunte er nicht schlecht. «Es 
standen über 30 Leute parat, die versucht haben, 
mich zu überzeugen.» Dieses Feuer, die guten Leute 
und ein vernünftiger Preis gaben schliesslich den 
Ausschlag für Pfizer. Schaub hatte auch mit weiteren 
potenten Pharmafirmen verhandelt. Das umworbene 
«Baby» war jener Teil von Redbiotec, der seit Jahren 
an einem Impfstoff gegen den Cytomegalie-Virus 

(CMV) arbeitete. Dieser Virus ist weit verbreitet und 
vor allem für schwangere Frauen gefährlich. Wird eine 
werdende Mutter während der Schwangerschaft infi-
ziert, kann ihr Kind tot, taub, blind oder mit schwerge-
schädigtem Hirn zur Welt kommen. Ein Impfstoff da
gegen steht deshalb weit oben auf der Prioritätenliste 
vieler Pharmafirmen. Damit geriet Redbiotec ins Visier. 
Die Firma verfügt über eine Technologie, mit der sie kom-
plexe Proteinstrukturen herstellen kann. Sie kann damit 
Viren nachbauen. Solche «künstlichen Viren» stimu
lieren das Immunsystem, ohne krank zu machen. Wenn 
der echte Virus attackiert, ist der Körper gewappnet. a
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«Wir waren eine Länge vor anderen Playern im Markt», 
erzählt Christian Schaub. Das CMV-Programm wurde 
seit einigen Jahren gesondert vom Rest der Firma voran
getrieben und mündete schliesslich in der Gründung 
der Tochterfirma Redvax. «Noch 2014 verfolgten wir 
zwei Möglichkeiten parallel: die Impfstoffe selber 
klinisch testen oder das CMV-Programm verkaufen.» 
Ende Jahr dann waren die Würfel gefallen: Verkauf. 
Den Zuschlag bekam Pfizer.

Als «ambivalent» beschreibt Schaub seine Gefühlslage, 
als der Handel besiegelt war. Da war einmal grosser 
Stolz: «Wir haben Jahre darauf hingearbeitet, es ist der 
schönste Moment in unserer Entwicklungsgeschichte.» 
Nichts sei grossartiger als die Vorstellung, in zehn 
Jahren eine Packung von Pfizer mit dem Impfstoff in 

den Händen zu halten. «HIngegen gibt es das klassi-
sche Elternproblem: Kann ich mein Kind loslassen?» 
Bei Redvax ist das besonders schwierig, weil die Tochter 
weiter Tür an Tür wohnt. Die Firma blieb nach dem 
Verkauf in Schlieren. Zurzeit deutet vieles darauf hin, 
dass das auch so bleibt. Eine gute Sache, findet Schaub. 
Aber eben, seine ehemaligen Mitarbeitenden, die er 
täglich sieht, dürfen ihm nicht mehr sagen, was sie tun: 
«Da ist eine chinesische Mauer.» Ein Wermutstropfen, 
der jedoch zu verkraften sei, meint Schaub mit einem 
Lächeln: «Wir bekamen ein gutes Schmerzensgeld.»

«Kill fast»
Zu seinem Kind ist Schaub seinerzeit als Venturelab-
Trainer gekommen. Venturelab ist ein Programm, in dem 
Jungunternehmerinnen und -unternehmer geschult 
und beraten werden. Die Biotechnologin Corinne John 
besuchte einen dieser Kurse, und ihr Projekt fiel Schaub 
ins Auge. «Es war nicht der Businessplan, der mich 
überzeugt hat, sondern die Branche», sagt er. Er 
glaubte daran, dass komplexe Proteine für die Pharma-
industrie wichtiger werden würden. Seine Überlegung: 
Wer sich jetzt auf dieses junge Gebiet konzentriert, 
kann sich einen Vorsprung auf die Konkurrenz er
arbeiten. Kam dazu, dass er sich mit Corinne John von 
Anfang an sehr gut verstand. Sie blieben in Kontakt 
und gründeten 2006 zusammen Redbiotec. Christian 
Schaub war fürs Kommerzielle zuständig. «Meine 
Hauptaufgabe war es, die Firma konsequent auf den 
Markt auszurichten.» Nicht einfach in einem Dschungel  
von Ideen, Vorlieben, Inputs und Einflüssen von allen 
Seiten. «Wir haben intensive Gespräche mit Pharma-
experten geführt, um herauszuspüren, wohin die Ent- 
wicklung geht.» Ein typischer Start-up-Fehler sei es, das 

      «Personalentscheide  
legen die Basis für den künftigen  
        Erfolg oder Misserfolg.» 
		     Christian Schaub, CEO Redbiotec

Gründungsjahr: 	 2006 (ETH-Spin-off)

Gründer:	 – �Christian Schaub (45), dipl. Elektro
ingenieur ETH, Unternehmens-  
und Technologieberater, ETH-Dozent, 
CEO und Verwaltungsratspräsident 
von Redbiotec

	 – �Corinne John (39), promovierte 
Biochemikerin, Mitglied der Geschäfts-
leitung und Verwaltungsrätin von 
Redbiotec

Firmensitz: 	 Schlieren

Mitarbeitende:	 10
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zu entwickeln, was man selber cool finde – und damit 
möglicherweise völlig an den Bedürfnissen vorbeiziele. 
Das Ausrichten am Markt sei psychologisch schwierig, 
sagt Schaub. Man müsse sich darauf trainieren, auch mal 
etwas zu verwerfen, an dem man ein halbes Jahr ge- 
arbeitet habe. «Kill fast», sei die Devise. «Wenn man 
erkennt, dass man in eine Sackgasse geraten ist, sollte 
man nicht bis zur Mauer weiterlaufen, um dann festzu-
stellen, dass es tatsächlich eine Sackgasse ist.»

Mit harter Hand und einer Portion Glück
«Kill fast» gelte auch, wenn es um die Arbeitskräfte 
gehe, sagt Schaub. «Personalentscheide legen die Basis 
für den künftigen Erfolg oder Misserfolg.» Ein Start-
up sei sehr fragil. «Unter Umständen reichen ein, zwei 
Fehler, und es ‹lupft› das Unternehmen.» Man dürfe 
deshalb vor unpopulären Schritten nicht zurückschre-
cken und müsse sich rasch von Mitarbeitenden trennen, 
die nicht ins Team passten. Natürlich hoffe man durch 
cleveres Rekrutieren, die richtigen Leute zu gewinnen. 
«Aber da ist immer auch eine gehörige Portion Glück 
dabei», räumt Schaub ein. Dies umso mehr, als man 
beim Salär mit den grossen Pharmaunternehmen nicht 
mithalten könne. Dafür könne ein kleines Start-up 
anderes bieten: mehr Freiheit in der Arbeit, Entwick-
lungsmöglichkeiten, Einflussnahme.

Nebst dem Humankapital gehört das Geld zu den 
grossen Herausforderungen für ein Start-up. Wenn es 
fehle, müsse man den Umsätzen hinterherjagen, sagt 
Schaub. «Das ist verheerend, man macht einen Slalom 
durch die Märkte und verliert den Fokus.» Eine aus
reichende Startfinanzierung erlaube es dem Unterneh-
men hingegen, eine gewisse Zeit konsequent die 

ursprüngliche Businessidee zu entwickeln. «Es kann 
sich den Luxus leisten, ein, zwei Jahre ohne Umsätze zu 
existieren.» Hier kommt die Zürcher Kantonalbank ins 
Spiel. «Sie war in der ersten Phase jene Partnerin, die uns 
materiell am substanziellsten unterstützt hat», sagt 
Schaub. Redbiotec erhielt im Rahmen des Programms 
«Pionier» 500’000 Franken aus dem Start-up-Topf der 
Bank. «Das gab uns die Zeit, die wir brauchten, um abzu- 
klären, ob wir auf dem richtigen Pfad sind.» Mit dem 
Cytomegalievirus hatte Redbiotec offensichtlich einen 
guten Weg eingeschlagen, doch auf den ist nun Pfizer 
eingebogen. Wohin geht Redbiotec? «Wir haben Ende 
letzten Jahres entschieden, mit Herpes-simplex-Viren 
weiterzumachen.» Sie verursachen – unter anderem – 
Fieberbläschen an den Lippen oder im Genitalbereich. 
Analog wie beim CMV will die Firma einen Impfstoff 
entwickeln und validieren. «Hoffentlich mit ähnlichem 
Erfolg», blickt Schaub in die Zukunft. k

Hochqualifizierte und begeiste

rungsfähige Mitarbeitende und 

das nötige Kapital für die kost

spielige Infrastruktur sind zwei 

Schlüsselfaktoren für den Erfolg 

eines Biotech-Start-ups.

Die Zürcher Kantonalbank für Start-ups

Wir engagieren uns bereits zu einem frühen Zeitpunkt  

im Lebenszyklus eines Unternehmens. In Zusammenarbeit 

mit verschiedenen Gründer- und Technologiezentren 

begleiten wir innovative Start-ups auf dem anspruchs

vollen Weg in den Markt und unterstützen so den 

Transfer zwischen Wissenschaft und Wirtschaft. Wir 

verstehen uns als langfristigen Investor, und unser 

Angebot umfasst die gesamte Palette an Finanzierungs-

instrumenten.

Zürcher Kantonalbank | Start-up Finance 

Postfach | 8010 Zürich | Telefon 044 292 24 64

www.zkb.ch/start-ups | start-ups@zkb.ch
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«Start-ups sind ein Abenteuer»
Vor zehn Jahren hat die Zürcher Kantonalbank ihre Initiative «Pionier» für innovative  
Start-ups ins Leben gerufen. Erika Puyal Heusser, Leiterin Start-up-Finanzierungen, blickt 
zurück und erzählt von der Faszination, bei der Geburt eines Unternehmens dabei zu sein.
Interview: Othmar Köchle

Erika Puyal, wie viele Unternehmensbabys haben 
Sie in den letzten Jahren begleitet?
Erika Puyal: Ich bin seit sieben Jahren in meiner 
Funktion im Start-up-Bereich tätig. In dieser Zeit habe 
ich – lassen Sie mich schätzen – sicher über 100 Start-
ups begleitet.

Können Sie zwei, drei Beispiele nennen, die Ihnen 
besonders in Erinnerung geblieben sind?
Eine Firma, an die ich mich gern zurückerinnere, ist 
eine Erfolgsgeschichte aus dem IT-Bereich. Wir hatten 
in einer Publikation von vier ETH-Studenten gelesen, 
deren Projekt wir interessant fanden. Wir riefen spontan 
an und haben nachgefragt, wie es mit einer Finanzie-
rung steht. Heute ist GetYourGuide ein multinationales 
Unternehmen mit über 100 Mitarbeitenden, das eine 
innovative Touristikplattform betreibt. Ein anderes Bei- 
spiel ist ESBATech, die vom amerikanischen Augen
pflegemittel-Konzern Alcon für 590 Millionen Dollar 
übernommen wurde und schliesslich bei Novartis 
landete, ein Biotech-Start-up aus Schlieren, das aus der 
Uni Zürich heraus entstanden war. Wenn Start-ups  
für solche grosse Konzerne interessant werden, sind sie 
für uns eine absolute Erfolgsgeschichte.

Scheitern gehört ja bei Start-ups auch ins Kalkül. 
Haben Sie das auch miterlebt, und wie gehen Sie 
damit um? 
Natürlich fiebern wir auch emotional mit den Unterneh-
men mit. Start-ups sind ein Abenteuer. Am Ende des 
Tages müssen wir aber professionell die Geschäftsaus-
sichten beurteilen. Und unsere Aufgabe ist dabei auch, 
mit den Gründern zusammen die Situation laufend zu 
analysieren und in letzter Konsequenz auch anzuspre-
chen, wenn es nicht mehr sinnvoll ist, weiter Energie 
und Geld zu investieren.

Wie gross ist die Finanzierungssumme, welche 
die Bank bis jetzt eingesetzt hat? Und in welcher 
Form wird finanziert?
Bis jetzt sind über 100 Millionen Franken gesprochen 
worden, sei es in Form von Eigenkapitel oder von Dar
lehen mit unterschiedlichen Rückzahlungsmodalitäten.

Existieren genug vielversprechende Start-up-
Projekte in der Schweiz? 
Wir sind sehr selektiv und wollen in einer frühen Phase 
dabei sein. Zudem wollen wir kein Klumpenrisiko 
eingehen. Aus dieser Optik sind nicht sehr viele Unter-
nehmen am Start, die in Frage kommen. Wir ver
stehen uns als Enabler, der ein Unternehmen auf die 
Schiene bringt. Wenn die Projekte ins Rollen kommen, 
sollen andere Investoren mit an Bord kommen.

Das Engagement erklärt sich ja auch aus dem 
Leistungsauftrag. Haben Sie eine Ahnung, wie 
viele neue und moderne Arbeitsplätze in den zehn 
Jahren geschaffen worden sind?
Im Ganzen sind es knapp 1000 Arbeitsplätze, die heute 
neu auf dem Markt sind. Zudem sehen wir, dass 
Teams, die von Weltkonzernen übernommen werden, 
häufig hier in der Region bleiben und als Entwick-
lungs- und Kompetenzzentren weiter aufbauen. Das 
stärkt den Wirtschaftsplatz Zürich.

Wie sieht ihr Fazit nach zehn Jahren aus, und 
wohin geht die Reise?
Wir haben in den zehn Jahren seit Lancierung der 
Initiative «Pionier» eine grosse Erfahrung erworben 
und sind sehr gut in der Start-up Szene vernetzt.  
Wir konnten in den letzten Jahren einige Erfolgsge-
schichten begleiten, viele Firmen sind jedoch noch  
in unserem Portfolio. Diese wollen wir weiter begleiten 
und neuen Ideen als Frühphasen-Finanzierer zum 
Durchbruch verhelfen. k

Erika Puyal Heusser (41) ist 

seit 2008 Leiterin von Start-up 

Finance der Zürcher Kantonal-

bank, davor arbeitete sie im 

Bereich Unternehmensnach

folge. Sie studierte Betriebs

wirtschaft und wohnt mit ihrer 

Familie in Bubikon. In ihrer 

Freizeit liebt sie es zu reisen.
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Aktuell
Berufsmesse Zürich 
Der Treffpunkt für die Berufswahl: Die Berufsmesse Zürich ist 
ein wichtiger Bestandteil der Berufswahl für Schülerinnen und 
Schüler in unserem Wirtschaftsraum. Die Messe wird heuer 
zum 11. Mal vom Kantonalen Gewerbeverband Zürich und  
der MCH Messe Schweiz (Zürich) AG durchgeführt. Zwischen 
dem 17. und 21. November erleben alle Interessierten die 
gesamte Berufswelt unter einem Dach: Anschaulich, konkret 
und begleitet von Beratungsgesprächen mit Ausbildnern 
sowie Lernenden. Zusätzlich lockt das Messeforum mit Kurz- 
präsentationen zu Beruf und Karriere. Die Zürcher Kantonal-
bank engagiert sich als Hauptsponsorin. Alle Infos zur grössten 
Berufsschau der Schweiz finden Sie hier:

www.berufsmessezuerich.ch

Praxisseminar «Ganzheitliche 
Unternehmensführung» 
Die Zürcher Kantonalbank ist mit den KMU eng verbunden. 
Deshalb bieten wir KMU mit einer Unternehmensgrösse von 
etwa 10 bis 100 Mitarbeitenden eine Seminar-Plattform, um 
ihre strategische Unternehmensführung zu überprüfen und 
sich mit Unternehmern aus anderen Branchen und Regionen  
zu vernetzen. 

In drei Modulen, verteilt auf 3 ½ Tage, setzen sich die Teil- 
nehmenden intensiv und ganzheitlich mit der Führung der 
eigenen Unternehmung auseinander. Die Referenten führen 
praxisnah durchs Thema – vom Erarbeiten einer Strategie  
bis hin zum Controlling auf dem Weg zur stetigen Verbesserung. 
Für den Ausbildungszyklus im Frühling 2016 sind noch 
Plätze frei.

Frühlingsseminar

Modul I	 16./17. März 2016 (1 ½ Tage)

Modul II	 12. April 2016 (ganzer Tag)

Modul III	 18. Mai 2016 (ganzer Tag)

Ort 
Zürcher Kantonalbank, Neue Hard 9, 8005 Zürich

Weitere Informationen und den Link zur  
Online-Anmeldung finden Sie unter:  

www.zkb.ch/seminar-unternehmensfuehrung

Partnerschaft mit RUNWAY 
Startup Incubator
Die Zürcher Kantonalbank und die Zürcher Hochschule für 
Angewandte Wissenschaften, ZHAW, gehen eine langfristige 
Partnerschaft ein. Die Zürcher Kantonalbank unterstützt den 
RUNWAY Startup Incubator der ZHAW bis 2019 mit einem 
namhaften Betrag. Die Bank gehört mit ihrem «Pionier»-
Programm für innovative Start-ups zu den führenden Start-up-
Finanzierern in der Schweiz. Mit dem Engagement beim 
RUNWAY Startup Incubator unterstützt sie eine weitere Initia- 
tive im Bereich Jungunternehmertum und leistet damit auch 
einen Beitrag in der angewandten Forschung und Entwicklung 
der ZHAW.

Der RUNWAY Startup Incubator ist eine Initiative der ZHAW in 
Kooperation mit dem Technopark Winterthur. Im Inkubator 
werden junge Start-ups in frühen Phasen unterstützt. Im 
Zentrum stehen die Beschleunigung, Fokussierung und 
Vernetzung angehender Start-ups sowie die Verlinkung von 
Lehre und aktivem Unternehmertum.

www.project.zhaw.ch/index.php?id=7660  

www.cie.zhaw.ch 

www.tpw.ch 

17. – 21.
NOVEMBER 2015

Frühling
2016

ENGAGEMENT
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Transparenz ist der Schlüssel 
Mit der neu lancierten «Standortbestimmung Unternehmensfinanzierung» verbessert  
die Zürcher Kantonalbank im Kundengespräch die Transparenz bei der Kreditvergabe.  
Ein Gewinn? Edwin Rothenbühler, Finanzchef der Schöni Transport AG, und sein Kunden
betreuer Teddy Pfister berichten im Interview von ihren Erfahrungen. 
Interview: Stephan Aregger; Fotos: Meinrad Schade

Edwin Rothenbühler, wann haben Sie zuletzt 
einen Finanzierungsantrag an eine Bank gestellt?
Edwin Rothenbühler: Das war im Zusammenhang 
mit unserem neuen Logistik-Center in Rothrist, das 
zurzeit im Bau ist. Erste Gespräche haben vor rund 
drei Jahren begonnen. Den Kreditantrag haben wird 
dann im Frühling 2014 gestellt. Für Finanzierungen 
arbeiten wir seit je eng mit der Zürcher Kantonalbank 
zusammen. Sie ist unsere Hauptbank, und wir sind 
bisher nie enttäuscht worden. 

Welchen Stellenwert haben Bankkredite für  
die Schöni Transport AG?
E. R. : Der Neubau ist ein Millionenprojekt. Für Investi-
tionen in dieser Grössenordnung sind wir auf Bank-
kredite angewiesen. Aber wir versuchen, diese jeweils 
so rasch als möglich wieder zurückzuzahlen. 

Teddy Pfister, Sie betreuen seit vielen Jahren 
KMU. Ist das eine typische Situation auch für 
andere Unternehmen?
Teddy Pfister: Viele Schweizer KMU sind auf Bank-
kredite angewiesen. Die Finanzierung steht deshalb im 
Mittelpunkt vieler Beratungsgespräche. Ein funktio
nierender Kreditmarkt und eine effiziente Kreditver-
sorgung durch die Banken sind auch ein Wettbe-

werbsvorteil für die Unternehmen und eine Grundlage 
für eine nachhaltige wirtschaftliche Entwicklung.

Wo liegen aus Sicht der Bank die Herausforde­
rungen bei einer Kreditvergabe?
T. P. : Die wirtschaftlichen Vorgänge und Zusammen-
hänge werden immer komplexer, kurzfristiger und 
globaler. Damit wird es anspruchsvoller, für den Kredit-
entscheid die Zukunftsaussichten eines Unterneh-
mens richtig zu beurteilen und künftige Cashflows ab- 
zuschätzen. Die aktuelle Entwicklung nach der Auf
hebung des Euro-Mindestkurses zeigt einmal mehr die 
hohe Dynamik im Wirtschaftszyklus.

E. R. : Es ist auch für uns als Unternehmer schwieriger 
geworden, den zukünftigen nachhaltigen Unterneh-
menserfolg vorherzusagen. Ereignisse wie die Aufhe-
bung des Mindestkurses lassen sich nur schwer pro
gnostizieren. Es ist sicher hilfreich, wenn wir der Bank 
möglichst klare Unterlagen zur Verfügung stellen 
können und offen kommunizieren. Nur wenn die Bank 
die richtigen Informationen hat, kommt bei der Aus-
wertung am Ende auch ein stimmiges Resultat heraus.

T. P. : Genau. Letztlich benötigen wir für einen Kredit-
entscheid die Unterlagen und Kennzahlen, die auch 

In Kürze

Mit der «Standortbestimmung Unternehmensfinanzierung» 

lanciert die Zürcher Kantonalbank eine neue Kommunikations

offensive im Kreditgeschäft mit ihren Firmenkunden. Die 

Kundinnen und Kunden haben Anspruch auf eine nachvollzieh-

bare Darstellung der Kreditbeurteilung und der Ratingein

stufung. Das Rating wird ergänzt durch die Berechnung der 

maximalen Verschuldungskapazität und der nachhaltigen Trag- 

barkeit der Verschuldung. Dabei verwendet die Zürcher 

Kantonalbank eine weiterentwickelte Debt-Capacity-Methode. 

Die Bank hält an ihrer bewährten Kreditpolitik fest, setzt aber 

bewusst neue Akzente im Dialog mit ihren Kunden. Der Fokus 

verschiebt sich stärker auf die Zukunft: auf die Werttreiber 

und die Strategie des Unternehmens und auf die nachhaltig 

erzielbaren freien Cashflows. Den Kundenbetreuern stehen 

dafür vollständig überarbeitete Hilfsmittel zur Verfügung. 

Damit wird die Kreditvergabe für die Kunden noch transpa

renter und verständlicher. Denn gegenseitige Transparenz 

schafft Vertrauen und stärkt damit die Basis der Partnerschaft.
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der Unternehmer braucht, um seine Firma zu steuern. 
Natürlich angepasst an die Grösse und die Komplexi-
tät des Unternehmens.

Was erwarten Sie als Kunde von Ihrer Bank, wenn 
Sie einen Kreditantrag stellen?
E. R. : Interesse für unser Unternehmen und eine kri- 
tische Prüfung unseres Vorhabens. Die Bank soll uns 
offen sagen, ob sie den eingeschlagenen Weg als richtig 
ansieht und sie die Strategie unterstützt. Und sie soll 
uns offenlegen, auf welche Kriterien sie sich für ihre 
Beurteilung stützt. Zudem spielen für uns selbstver-
ständlich die Konditionen von Beginn weg eine wichti-
ge Rolle.

Die Kommunikation spielt also eine Schlüssel­
rolle in der Kreditvergabe? 
T. P. : Ja, sicher. Deshalb führen wir mit unseren Firmen-
kunden neu systematisch eine «Standortbestimmung 
Unternehmensfinanzierung» durch. Unsere Erwartung 
an uns selber ist dabei klar: Wir wollen kompetente 
und zukunftsorientierte Kundengespräche über die 
Strategie des Unternehmens und deren Umsetzung 
führen. Wir machen den Kreditprozess transparent und 
legen das Resultat unserer Einschätzung nachvollzieh-
bar offen. Gegenseitige Transparenz ist auch für mich 
persönlich das oberste Prinzip. Das gibt bessere Ge-

spräche, ein genaueres Bild, und das ist letztlich die 
Voraussetzung für angemessene Kreditentscheide und 
entsprechende Konditionen.

Kürzlich haben Sie gemeinsam für die Schöni 
Transport AG eine solche Standortbestimmung 
durchgeführt. Inwiefern profitiert Ihr Unter­
nehmen von diesem Dialog, Herr Rothenbühler?
E. R. : Wir kennen unser Rating und wissen, wie uns 
die Bank einschätzt. Für uns wird nachvollziehbar, was  
sie als positiv oder negativ beurteilt. Wir können dar- 
über diskutieren und darauf reagieren. Zum Beispiel mit 
zusätzlichen Informationen oder Erklärungen. Oder 
indem wir intern Entwicklungen hinterfragen. Wenn 
die Bank die Verschuldungsfähigkeit beispielsweise 
plötzlich tiefer einschätzt als die bestehende Verschul-
dung, dann muss man sich als Unternehmen fragen, 
warum das so ist.

Sie haben das Rating und die Verschuldungs­
kapazität angesprochen. Gehen wir zunächst auf 
das Rating ein. Was bezweckt die Bank damit?
T. P. : Das Rating ist letztlich ein Mass für die Ausfall- 
wahrscheinlichkeit – also dafür, dass ein Kredit mög- 
licherweise nicht zurückbezahlt wird. Damit können 
wir als Bank die Kreditrisiken nach einheitlichen 
Grundsätzen erkennen, messen, überwachen und a 

Edwin Rothenbühler, Finanzchef der Schöni Transport AG, und sein Kundenbetreuer, Teddy Pfister im Gespräch.
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ewirtschaften. Das Rating dient aber auch unter Einbe-
zug der vorhandenen Kreditsicherheiten zur Festle-
gung des risiko- und kostengerechten Kreditzinssatzes. 
Kurz gesagt: Je tiefer das Risiko, desto tiefer ist auch 
der individuelle Zins.

E. R. : Das Rating ist auch für uns als Unternehmen 
nützlich. Es ist im besten Fall eine Bestätigung der 
eigenen Einschätzung. Wir erhalten eine Zweitmei
nung, wo wir als Firma stehen.

Wie ermittelt die Bank denn das Rating,  
Herr Pfister?
T. P. : Die Bank beurteilt dafür sowohl quantitative als 
auch qualitative Faktoren. Also «harte» Kennzahlen 
aus der Bilanz und der Erfolgsrechnung wie die Renta-
bilität, die Liquidität und die Verschuldung. Aber auch 
«weiche» Kriterien wie die Wettbewerbssituation, das 
Management oder die finanzielle Planung.

Und welche Faktoren sind aus Ihrer Sicht aus­
schlaggebend?
E. R. : Natürlich weiss ich nicht, wie die Bank die Krite
rien in ihren Modellen genau gewichtet. Für mich 
stehen die betriebswirtschaftlichen Kennzahlen im Vor- 
dergrund. Am Ende sind sie das Ergebnis der anderen 
Faktoren. Ein attraktives Marktumfeld ermöglicht gute 
Ergebnisse; ein gutes Management liefert die entspre-
chenden Zahlen. Aber natürlich muss man die qualita-
tiven Kriterien auch miteinbeziehen. Was hat man für 
Risiken im Management? Auf wie vielen Schultern ist 
die Verantwortung verteilt? Hier sind wir bei Schöni 
mit zwei Personen zurzeit noch etwas schmal aufge-
stellt. Das wollen wir korrigieren.

T. P. : Grundsätzlich teile ich diese Einschätzung: Die 
finanziellen Kennzahlen sind wichtig. Aber sie alleine 
genügen nicht. Gerade bei weitergehenden Finanzie-

rungen schauen wir natürlich sehr genau darauf, wer 
unsere Partner sind. Wenn ein erfahrenes Manage-
ment vis-à-vis sitzt, das wir kennen, dann spielt das 
sicher eine Rolle.

Wie viel Spielraum haben Sie als Kundenbetreuer 
denn bei der Festlegung des Ratings?
T. P. : Grundsätzlich wird das Rating modelbasiert und 
systemgestützt berechnet. Etwas anderes wäre einer 
Bank von unserer Grösse auch gar nicht angemessen. 
Aber Modelle bilden die Wirklichkeit nicht immer 
genügend ab. Daher kann ich in einem klar geregelten, 
nachvollziehbaren Prozess Einfluss auf das berech
nete Rating nehmen, wenn dafür berechtigte Gründe 
bestehen.

Nebst dem Rating berechnet die Zürcher Kanto­
nalbank neu auch konsequent die nachhaltige 
Verschuldungskapazität. Was steckt hinter diesem 
Konzept, Herr Pfister?
T. P. : Am Ende muss ein Unternehmen seine Schulden 
adäquat verzinsen und innert einer angemessenen 
Zeitperiode zurückzahlen können. Diese Fähigkeit 
hängt eng von der Erzielung eines nachhaltigen freien 
Cashflows ab. Das sind diejenigen Mittel, die dem 
Unternehmen nach Abzug von Ersatzinvestitionen zur 
Verfügung bleiben. Der freie Cashflow dient zur Finan-
zierung von Erweiterungs- und Wachstumsinvestitio-
nen, kann für Gewinnausschüttungen an die Eigentü-
mer und zur Amortisation von Schulden verwendet 
werden. Grundsätzlich sollte die maximale Verschul-
dung den fünf- bis sechsfachen freien Cashflow nicht 
übersteigen, damit sie tragbar bleibt.

Verschuldungskapazität und Tragbarkeit werden 
im Rahmen der Standortbestimmung themati­
siert. Was bringt diese zusätzliche Information 
für Kunden und Bank?

Edwin Rothenbühler (53) ist seit 

2002 Finanzchef der Schöni 

Transport AG. Der diplomierte 

Treuhänder führte zuvor die 

Revisionsstelle des Unternehmens. 

Edwin Rothenbühler ist verhei

ratet und hat einen Sohn. In seiner 

Freizeit unternimmt er gerne mit 

dem Mountainbike Touren im hügeligen Umland seines 

Wohnorts.

Teddy Pfister (53) leitet seit 2011 

ein Firmenkunden-Team der Zürcher 

Kantonalbank in Uster. Zuvor war 

er Teamleiter im Marktgebiet Win- 

terthur sowie im Bereich Spezial

finanzierungen. Teddy Pfister ist ver- 

heiratet und hat zwei erwachsene 

Töchter. Neben verschiedenen Sport- 

arten gehören Kochen sowie Film und Fotografie zu seinen 

Hobbys.
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E. R. : Uns als Unternehmen zeigt die Berechnung, wie 
hoch die maximale Verschuldung sein darf. Sie zeigt 
aber auch, bis wann die Schuld wieder zurückbezahlt 
werden sollte. Einen Kredit aufzunehmen, heisst ja 
nicht, diesen ewig zu behalten. Er muss auch wieder 
amortisiert werden. Wir erhalten von der Bank die 
Information, ob wir mit der Verschuldung noch in dem 
Bereich liegen, der nach ihrer Einschätzung vertretbar 
ist. Wenn nicht, müssen wir uns Gedanken machen, 
warum das so ist und wie wir darauf reagieren sollen.

T. P. : Für mich als Kundenbetreuer ist die Ermittlung 
der Verschuldungskapazität ein zusätzliches Kriterium 
zur Beurteilung von bestehenden oder neuen Finan-
zierungen. «Zusätzlich» möchte ich unterstreichen. Es 
ist eine weitere Information neben dem Bonitäts
rating. Damit rücken wir die Zukunft noch stärker als 
bisher ins Zentrum der Kommunikation mit unseren 
Kunden. Der Fokus liegt stärker auf der Diskussion 
der Werttreiber, der Strategie und auf den nachhaltig 
erzielbaren freien Cashflows. Die Kunst ist, in der 
Sprache des Kunden zu reden und ihn dort abzuholen, 
wo er steht.

Ist für Sie im Rahmen der Standortbestimmung 
klar geworden, wie die Bank die finanzielle 
Situation Ihres Unternehmens einschätzt? Und 
teilen Sie die Einschätzung?
E. R. : Ja, das Gespräch macht die Beurteilung transpa-
rent und nachvollziehbar. Das Resultat ist für mich 
keine Überraschung – es beruht ja auf den Zahlen, die 
wir geliefert haben.

T. P. : Das deckt sich mit den Erfahrungen, die wir in 
den bisherigen Kundengesprächen gemacht haben. 
Die Kunden schätzen die Transparenz, sie können 
unsere Beurteilung nachvollziehen. Die Einschätzun-
gen stimmen beinahe ausnahmslos in den wesent-
lichsten Punkten überein. Alles andere wäre auch eine 
Überraschung. Dann stimmt irgendetwas nicht – in 
den Zahlen oder in der Beurteilung, und wir müssen 
darüber diskutieren.

Haben Sie auch darüber gesprochen, wie die 
Schöni Transport AG ihre Finanz- oder die Kredit­
situation optimieren könnte?
E. R. : Wir haben vor allem über die optimale Kredit-
konstruktion diskutiert. Die Bank hat uns entsprechend 
beraten, und wir haben entschieden, einen Teil der 
Zinsen fest anzubinden. 

T. P. : Das ist richtig. Das Beratungsgespräch hängt 
natürlich stark vom jeweiligen Unternehmen ab. Wenn 
sich bei der Beurteilung der quantitativen und quali
tativen Faktoren Optimierungsmöglichkeiten zeigen, 
dann sprechen wir diese in der Regel auch an. 

E. R. : Dieser Austausch auf Augenhöhe ist wertvoll. 
Die Bank spielt für uns eine sehr wichtige Rolle. Da 
müssen eine gewisse Harmonie, gegenseitiges Ver-
ständnis und Vertrauen da sein. 

Die «Standortbestimmung Unternehmensfinanzie­
rung» ist also ein Gewinn. Kann ich unser Ge­
spräch so zusammenfassen, Herr Rothenbühler?
E. R. : Ja. Wenn ich damit vergleiche, wie Bilanzbe-
sprechungen noch vor einigen Jahren stattgefunden 
haben. Damals haben die Banken einfach Fragen zu 
einzelnen Bilanzpositionen gestellt. Heute findet ein 
echter Austausch statt. Und mit den abgegebenen 
Unterlagen habe ich nach dem Gespräch etwas Blei-
bendes in der Hand. 

Wie stellen Sie sicher, dass alle Ihre Kunden mit 
der Standortbestimmung regelmässig eine Rück­
meldung ihrer Bank erhalten, Herr Pfister?
T. P. : Natürlich können wir nicht alle Gespräche aufs 
Mal führen. Aber der Einsatz ist verbindlich geregelt. 
Damit wollen wir erreichen, dass alle unsere Firmen-
kunden einheitlich beraten werden und wir ihnen 
gegenüber transparent auftreten. Darauf haben alle 
Kunden Anspruch. k

Die Schöni Transport AG ist ein Schweizer Familienunter-
nehmen. Die 1969 von Erich Schöni in Wynau gegründete 
Firma beschäftigt heute 550 Mitarbeitende an zehn Stand-
orten und ist mit 350 Fahrzeugen in der Schweiz und in 
Europa unterwegs. Neben nationalen und internationalen 
Transportdienstleistungen aller Art bietet die Schöni 
Transport AG Lager-Logistik-Services auf einer Lagerfläche 
von insgesamt 45’000 m2. Zurzeit im Bau ist ein neues 
Logistik-Center in Rothrist, das künftig auch den Firmen-
Hauptsitz beherbergen wird.

Schöni Transport AG | Industriestrasse 6 | 4923 Wynau
www.schoeni.ch | info@schoeni.ch
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«Eine Bank, mit der wir als KMU
festen Boden unter den Füssen haben.»
Bruno Burkhalter, Tobias Schmid, Lignofl or AG

Mehr auf www.zkb.ch/unternehmensphasen

Für die Inhaber und Geschäftsführer der Lignofl or AG bietet
die Zürcher Kantonalbank eine solide Basis für eine lang-
jährige Partnerschaft: Lokale Verankerung, persönliche Kunden-
betreuung und einfache Handhabung der Bankgeschäfte in 
allen Unternehmensphasen.
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