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Rubag ist stabil und agil
Familie Sameli startet durch in der
dritten Generation.
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Neubau im ersten Minergie-Areal der Schweiz.

Pioniere der Nachhaltigkeit
Baustoff Kreislauf Schweiz — wie weiter?
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Rubag rollt in die Zukuntt

Text und Fotos: Beat Matter

Seit 120 Jahren pragt die inhaberfamiliengefiihrte Rubag
Rollmaterial und Baumaschinen AG den Markt fiir Baumaschinen
und Gerdte. Ein Gesprach mit Inhaber und Co-Geschaftsfiihrer
Lukas Sameli, seinem Sohn, Nachfolger, Mitinhaber und
Co-Geschaiftsfiihrer Nicolas Sameli sowie Tochter Bianca Sameli
iiber die Firma, den Markt und den Generationenwechsel.
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 Von links: Lukas Sameli (Inhaberund - =
~ Co-Geschaftsfiihrer), Tochter Bianca
- Samelj (Kommunikation &Marketing)
"_-und Sohn Nicolz_:s-Sa_ineIi (Inhaber und
« . Co-Geschiftsfiihrer) bei Rubag
Rolimaterial und Baumaschinen AG.

2024 dauert noch wenige Tage.

Wie ist es fiir Sie gelaufen?

Nicolas Sameli: Es war fur uns ein durch-
zogenes Jahr, mit dem wir aber doch zu-
frieden sind. Die Kunden zeigten sich zu-
riickhaltend mit Investitionen. Das splirten
wir in den Verkaufen. Es zeigte sich aber,
dass wir stabil aufgestellt sind: Wir fihren
ein so vielseitiges Produkte- und Dienst-
leistungssortiment wie kaum ein Mitbewer-
ber. Da gibt es immer Angebote, die laufen.
Zudem konnten wir den eher schleppen-
den Verkauf durch das gut laufende Miet-
geschaft sowie Werkstattauftrage ausglei-
chen, die wir an jedem unserer Standorte
ausfiihren.

Wie blicken Sie auf 2025?

NS: Ich glaube, wir befinden uns in einer
Ubergangsphase. Die Corona-Jahre waren
tberhitzt. Innert kiirzester Zeit floss so viel
glinstiges Geld und waren so viele Auf-
trage vorhanden, dass die Auftragsbiicher
unserer Kunden auf Monate, teils Jahre
hinaus voll waren. Um der Nachfrage ge-
recht zu werden, investierten unsere Kun-
den tiberméssig. Davon profitierten wir als
Handler und Dienstleister. Es war uns aber
bewusst, dass es nicht ewig so weiterge-
hen kann.

Sie sehen ein Zuriick zur Normalitidt?

NS: Genau. Ich werte 2024 als Jahr der
Konsolidierung. Die davor zu rasante Fahrt
verlangsamt sich, um dann in einem ver-
niinftigen Tempo weiterzugehen. Vor die-
sem Hintergrund erwarte ich, dass 2025
ungeféhr dort anschliesst, wo wir 2019 vor
der Pandemie standen. Entsprechend zu-
versichtlich bin ich. Mit der Baumag in Lu-
zern startet das Jahr zudem mit einem
Highlight. Sie ist fuir uns die wichtigste
Baumaschinenmesse und gibt erfahrungs-
geméss guten Schwung. Auch die Bauma
in Miinchen, die im April folgt, kann mit
spannenden Neuigkeiten Impulse geben.

Die Rubag feierte dieses Jahr ihr
120-Jahre-Jubilaum. Welche
Bedeutung hat das Ereignis fiir Sie?
Lukas Sameli: Auf der einen Seite ist mir
das Jubildum sehr wichtig. Ich bin gliick-
lich, einen robusten Familienbetrieb mit
120 Jahren Geschichte zu libergeben. Auf
der anderen Seite ist es mir ein Anliegen,
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dass wir nicht als angestaubte, fast antike
Firma wahrgenommen werden — sondern
so modern und dynamisch, wie wir wirk-
lich sind.

NS: Ich bin sehr stolz darauf, ein Unter-
nehmen mit einer so langen Geschichte in
die Zukunft begleiten zu dirfen. Eine sol-
che Kontinuitét ist ein starker Wert im mo-
dernen, teils so kurzlebigen Wirtschafts-
umfeld. Dieser Wert hat nichts Angestaub-
tes an sich, sondern spricht fiir die Quali-
tat und die gelebte Kultur der Firma.
Bianca Sameli: Ich kann mich Nicolas nur
anschliessen. Ich bin sehr stolz darauf, in
einem Familienunternehmen tétig zu sein,
das auf eine so lange Geschichte zurlick-
blicken kann. Aus Marketing-Sicht erwies
sich das Jubildum als ein toller Anlass, um
unsere Geschichte und unsere Werte
nach aussen zu tragen. Das taten wir im
Rahmen ganzjahriger Kommunikations-
massnahmen sowie mit dem diesjahrigen
Highlight, der Lancierung unserer neuen
Webseite.

Haben Sie Resonanz aus der Kund-
schaft auf das Jubildum erhalten?

BS: Wir haben viele und ausschliesslich
positive Riickmeldungen erhalten. Viele
Kunden, Partner und Lieferanten sagten
uns, es sei ihnen gar nicht bewusst gewe-
sen, dass die Rubag eine so lange Ge-
schichte hat. Die Anerkennung flr das Ju-
bilaum und die entsprechende Kontinuitat
als Familienbetrieb in dritter Generation
war gross und hat uns Freude gemacht.
LS: Unsere Kunden und Partner schatzen
die Bestandigkeit, die Verlasslichkeit und
die Kontinuitat, fiir die ein solches Jubildum
steht. Und wir leben diese Werte im Alltag.
Denn wir streben starke und anhaltende
Beziehungen zu unseren Mitarbeitenden,
unseren Kunden, Herstellern und Zuliefe-
rern an.

NS: Unseren Kunden ist wichtig, dass sie
Ansprechpartner fir ihre Anliegen haben,
die auch im nachsten und Uibernéchsten
Jahr noch fir sie da sind. Einen Partner, der
vieles aus einer Hand gewahrleistet und
auf den man sich auch dann verlassen
kann, wenn etwas nicht funktioniert. Wir
haben viele Kunden, die seit Jahrzehnten
und ebenfalls seit Generationen mit der
Rubag geschéften. Da ist eine vertrauens-
volle Basis vorhanden, die verbindet. >>
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Name: Lukas Sameli

Funktion: Inhaber und Co-Geschéfts-
fuhrer Rubag Rollmaterial und
Baumaschinen AG

Alter: 72

Hobbys: Reisen, Garten, Skifahren
Berufl. Werdegang: Kaufmann

Personlich

Bei aller Vertrautheit: Der Markt

fir Baumaschinen und Baugerite ist
fordernd. Wie erleben sie den
Wettbewerb?

NS: Der Markt ist umkampft. Und in einem
durchzogenen Jahr, in dem weniger inves-
tiert wird und die Lagerbestande bei den
Handlern eher hoch sind, wird der Wettbe-
werb noch hérter gefiihrt. Um in diesem Um-
feld zu bestehen, ist zum einen Stabilitat und
zum anderen viel Agilitdt gefragt. Beides
bringen wir mit. Deshalb sind wir auch im
rauen Umfeld in der Lage, uns zu behaupten.

Sie, Lukas Sameli, haben in lhrer
langen Laufbahn vermutlich alle kon-
junkturellen Lagen und Marktdynami-
ken miterlebt, die das Schulbuch her-
gibt. Welche Entwicklung sehen Sie?
LS: Alles ist immer grésser und rasanter
geworden. Die Bevélkerung wachst, damit
steigt die Nachfrage nach Wohn-, Arbeits-
raum und Infrastruktur. Die Bautéatigkeit ist
grosser geworden, entsprechend sind
auch die Volumen von nachgefragten Bau-
maschinen und -gerédten gewachsen. Auf
Handlerseite sind im Zuge dessen die An-
gebote und damit die Auswahl viel grésser
geworden. Das fiihrt zu mehr Wettbewerb.
Ein Wettbewerb, der durch E-Mails, das
Internet und Smartphones laufend in noch
hoherer Kadenz gefiihrt wird. Heute jagen
sich die verschiedenen Aktivitdten in einem
so hohen Tempo, dass fast keine Luft mehr
bleibt, um zu wiirdigen, was im Einzelnen
passiert. Das finde ich etwas schade.

NS: Ich sehe just unsere grosse Starke
darin, mit der enormen Geschwindigkeit
Schritt zu halten, die im Markt gefordert ist.
Durch unsere familiare Struktur und unse-
re Grosse sind wir so agil, dass wir uns
schnell an sich dndernde Anforderungen
und Bedirfnisse anpassen konnen. Wir
sind es uns seit Jahrzehnten gewohnt, of-
fen und flexibel auf Kundenbedirfnisse
einzugehen. Ein Beispiel dafir ist der Ge-
waésserschutz, den wir seit Aufkommen
des Themas aktiv begleiten.

LS: Auch unsere interne Organisation tragt
dazu bei, dass wir schnell auf Anfragen
reagieren kdnnen. Es gibt Tage, an denen
wir 30 und mehr Offerten zusammenstel-
len. Unser Ziel ist es, eingehende Anfragen
innert 24 Stunden mit konkreten Offerten
zu beantworten. Bei einem so breiten Sor-
timent ist das kein Schleck. Es erfordert
gut abgestimmte Prozesse, um das zu
schaffen.

Wie sind Sie aufgestellt, um lhre
Reaktionszeiten moéglichst kurz

zu halten, wenn beispielsweise eine
Kundenmaschine stillsteht?

NS: Wir haben rund 50 Mitarbeitende im
Kundendienst, die verteilt auf unsere acht
regionalen Standorte im Einsatz stehen.
Unser Filialnetz ist so aufgestellt, dass un-
sere Kunden mit einer hochstens rund
30-minttigen Fahrt erreichbar sind. Aus-
nahmen sind die Regionen Genf, Wallis
und Tessin, wo wir mit Servicepartnern zu-
sammenarbeiten. Um die Verfligbarkeit si-
cherzustellen, fiihren wir umfangreiche Er-
satzteillager und betreiben an unseren
Standorten voll ausgeriistete Werkstétten.
Erganzend kénnen wir mit einem umfas-
senden Mietpark und einem grossen Lager
von Neumaschinen rasch Lésungen anbie-
ten, wenn Ausfille ersetzt werden miissen.

Bleibt bei dem hohen Tempo, das Sie
beschreiben, noch Zeit, um wirklich
nahe bei den Kunden zu sein und zu
hoéren, was sie bewegt?

LS: Wir nehmen sie uns. Nicolas, ich
selbst und ein Gutteil unserer Mitarbeiten-
den stehen taglich im Kontakt mit Kunden.
Wir verschanzen uns nicht hinter den
Schreibtischen, sondern sind im Markt
prasent und haben dabei die Augen und
Ohren offen. Im direkten Kontakt nehmen
wir Lob ebenso gerne und offen entgegen
wie Kritik. Denn Kritik ist der Ausgangs-
punkt, um besser zu werden.

Ihr Sortiment ist sehr breit.

Welches sind darin umsatzmassig
Ihre wichtigsten Produktgruppen?
NS: Mittlerweile hat sich das Yanmar-Sor-
timent zu unserer wichtigsten Umsatzgrup-
pe entwickelt. Es folgt das Anhdngerge-
schéft, das wir seit Jahrzehnten betreiben
und laufend weiterentwickeln. Dahinter rei-
hen sich Produktgruppen wie der Gewas-
serschutz, die Treibstofflagerung und die
Energieversorgung ein.

LS: Der Bereich Verdichtung mit der Mar-
ke Weber ist ein weiteres zentrales Thema
fur uns. Auch die Trenntechnik mit Cedima
hat Gewicht. Und nattrlich unser Dumper-
Sortiment, mit dem wir die Bereiche For-
dern und Lagern abdecken. Lange Rede,
kurzer Sinn: Um unsere starke und stabile
Prasenz im Markt aufrechtzuerhalten, sind
im Prinzip alle unsere Produktgruppen
wichtig.

Die Kompaktmaschinen des japani-
schen Herstellers Yanmar vertreiben
Sie seit 2018. Wie ist die Akzeptanz
im Markt?

NS: Sehr gut. Die Marke war schon gut
eingefiihrt, als wir die Vertretung 2018
tibernahmen. Wir merken einfach: Die
Qualitat der Maschinen tiberzeugt. Yanmar
ist auf Langfristigkeit ausgerichtet. Das gilt
fur die Maschinen sowie fiir die geschéft-
lichen Beziehungen. Diese Werthaltung
passt bestens zu Europa und zum Schwei-
zer Markt. Sukzessive werden weitere
Modelle von Yanmar-Kompaktmaschinen
in den Werken in Frankreich und >>

Es gibt Tage, an denen wir 30 und
mehr Offerten zusammenstellen.»

Lukas Sameli, Inhaber und Co-Geschéftsfihrer
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Personlich

Name: Nicolas Sameli

Funktion: Inhaber und Co-Geschéfts-
fuhrer Rubag Rollmaterial und
Baumaschinen AG

Alter: 33

Hobbys:

Familie, Reisen, Fischen, Sport
Berufl. Werdegang:

Eidg. dipl. Treuhander

Deutschland gefertigt. In ein paar Jahren
werden alle Yanmar-Maschinen, die wir in
der Schweiz verkaufen, in européischen
Werken gefertigt.

Yanmar hat im Friihling 2024 mehrere
neue Elektromaschinen prasentiert.
Finden Sie in der Schweiz Kaufer
dafiir?

NS: Wir finden Kaufer dafir, aber nicht in
der Breite. Bei den K&aufern handelt es sich
meist um Grosskunden, die im Markt eine
Vorreiterrolle einnehmen wollen. Sie be-
schaffen E-Maschinen und setzen sie fir
reprasentative Auftrage ein, beispielswei-
se flr grossere Auftrage der 6ffentlichen
Hand. Auch die 6ffentliche Hand selbst
gehdrt zu den Abnehmern. Die Tiefbau-
Amter von Stadten und Gemeinden setzen
stark auf E-Maschinen und -Gerite. Dem-
gegeniiber tun sich die klassischen KMU
schwer damit.

Aus welchen Griinden?

NS: Aus ihrer Perspektive stimmt das Ver-
haltnis von Preis und Leistung noch nicht.
Im Vergleich mit ihren herkémmlichen
Maschinen sind die E-Maschinen teurer,
im Betrieb weniger leistungsfahig und im
Wiederverkauf deutlich unattraktiver. Hin-
zu kommt, dass sich die Technologie im
E-Maschinenbereich rasant weiterentwi-
ckelt. Das ist zwar eindriicklich. Aber es
hemmt den Verkauf. Denn die E-Maschine,
die man im nachsten oder tiberndchsten

Jahr kaufen kann, bietet vermutlich das
bessere Gesamtpaket an als jene, die heu-
te verfligbar ist.

Wie blicken Sie in die E-Zukunft?

LS: Ich erwarte in absehbarer Zukunft kei-
ne radikale Verschiebung. Fiir den Bau ist
es aus den genannten Griinden schwierig,
E-Maschinen wirtschaftlich einzusetzen.
Die Nachfrage ist seit Jahren sehr massig.
Und sie ist seit der drohenden Energie-
mangellage eher noch kleiner geworden.
NS: Ich sehe schon Chancen. Wenn sich
die Technologie im aktuellen Tempo wei-
terentwickelt und das Gesamtpaket gtins-
tiger wird, dann kann der Elektroantrieb fur
Kompaktmaschinen zur valablen Option
werden. Wir fiihren séamtliche E-Maschi-
nen sowie auch samtliche Verbrennerma-
schinen in unserem Mietpark. So haben
Kunden die Moglichkeit, im praktischen
Einsatz zu testen, welches Angebot ihre
Bedirfnisse deckt.

Sie stellen im Januar an der Baumag
in Luzern aus. Worauf kann man sich
freuen?

NS: Im Zentrum unseres Messeauftritts
werden zwei neue Modelle von Yanmar
stehen, ein 8- und ein 10-Tonnen-Bagger
(SV86-7 und SV100-7). Ebenfalls ein Hin-
gucker wird ein neuer Werkzeuganhénger
sein, den wir aufgrund von Kundenwiin-
schen weiterentwickelt haben. Wir freuen
uns, Kunden und Interessierte an unserem
Stand zu begrissen.

Geben lhnen die Hersteller vor,

was Sie zeigen sollen?

NS: Nein, gar nicht. Wir entscheiden das
intern an Teamsitzungen, basierend auf der
Kundennachfrage in den vergangenen Mo-
naten. Naturlich wollen wir an einer wich-
tigen Messe Einblick in all unsere Sorti-
mentsbereiche geben kdnnen. Angesichts
unseres breiten Sortiments ist das jedoch
eine Herausforderung. Wir streben einen
guten Mix an.

In der Rubag arbeitet derzeit die
zweite und dritte Sameli-Generation
zusammen. Wie funktioniert das
familiare Miteinander?

LS: Ich kann sagen, dass wir uns sehr gut
verstehen. Natiirlich gibt es da und dort
unterschiedliche Meinungen und entste-
hen daraus Differenzen. Im Grundsétz-
lichen aber sind wir uns sehr oft einig.
NS: Wir pflegen einen sehr respektvollen
Umgang miteinander. Wenn die Meinun-
gen auseinandergehen, finden wir auf ei-
nem konstruktiven Level Lésungen. Diesen
Umgang haben wir in der Familie von friih
an mitbekommen. Es ist uns gelungen, die-
sen Umgang auch ins Geschéaftsleben mit-
zunehmen.

BS: Diesen respektvollen Umgang pflegen
wir nicht nur unter uns Samelis, sondern
er ist als Grundwert im ganzen Unterneh-
men splrbar und préagt entsprechend auch
unsere Beziehungen zu Kunden, Zuliefe-
rern und Herstellern.

Sie, Lukas Sameli, haben ihr ganzes
Berufsleben im Unternehmen
verbracht. Wie ist das gekommen?
LS: Mein Vater, der das Unternehmen da-
mals fuihrte, hat uns Kinder gerne an Veran-
staltungen mitgenommen. Schon im Kinder-
gartenalter war ich mit ihm an einer Bau-
maschinenmesse in Paris, im Jahr darauf in
Mailand, wieder ein Jahr spater in Miinchen.
Ich habe das geliebt und war so fasziniert
von den Maschinen und der Branche, dass
fur mich logisch war, auch beruflich in diese
Welt einzutauchen. Mit 16 Jahren begann
ich schliesslich meine KV-Lehre im Familien-
betrieb. Rund ein Jahr spéter verstarb leider
mein Vater. Das war der Ausloser dafiir, dass
ich nach dem Abschluss meiner Ausbildung
sehr friih in verantwortungsvolle Positionen
kam. Im Alter von 20 Jahren tibernahm ich
1972 die operative Fiihrung des Unterneh-
mens, 1974 tibernahm ich die Aktien.

Sie haben friih viel Verantwortung
iibernommen. Jetzt sind Sie dabei, >>

«Wir finden auf einem konstruktiven

Level Losungen.»

Nicolas Sameli, Nachfolger, Mitinhaber und Co-Geschéftsfiihrer

die baustellen 12/24



14 fokus
—

\

,-—"fJ g—
—

Personlich

Name: Bianca Sameli

Funktion: Leiterin Marketing und
Kommunikation Rubag Rollmaterial
und Baumaschinen AG

Alter: 31

Hobbys: Wandern, Radtouren,
Kochen, Kreatives

Berufl. Werdegang: Bachelor in
Medien- und Kommunikationswissen-
schaften

Verantwortung an lhren Sohn Nicolas
abzugeben, der Ihre Nachfolge
antritt. Wie gut gelingt lhnen das?

LS: Recht gut. Ich hatte viele Jahre Zeit,
um mich auf diese Abldsung vorzubereiten
(lacht). Auch arbeitete ich stets mit Kader-
mitarbeitenden, denen ich viel Verantwor-
tung libergab. Zudem meinte ich nie, das
Unternehmen bestehe nur aus mir selbst,
fuhlte mich nie als Patriarch. Und so geht
der Nachfolgeprozess nun nicht ruckartig
durch das Unternehmen, sondern er fliesst
ruhig voran.

Wo steht der Prozess heute?

LS: Nicolas ist vor neun Jahren ins Unter-
nehmen gekommen und mittlerweile hin-
eingewachsen. Formell teilen wir uns die
Geschéftsleitung, effektiv aber hat er in
den letzten zwei Jahren das operative Ge-
schaft gefuihrt. Der Prozess ist also vorder-
grindig praktisch abgeschlossen. Aber
ich bin nach wie vor prasent. Unsere Biros
liegen nebeneinander, die Tiiren sind im-
mer offen. Der Austausch und das Mitein-
ander funktionieren gut.

Wie erleben Sie es, Nicolas Sameli?

NS: Sehr positiv. Ich konnte in den vergan-
genen Jahren Sttick fur Stiick mehr Ver-
antwortung ibernehmen. Vom Zuhéren
Ubers Mitmachen bis zum Selbermachen.
Ich habe fiir meine Entwicklungsschritte
immer die Zeit bekommen, die ich wollte

und brauchte. Fir mich war es der optima-
le Vorgang, um mehr und mehr in die Ge-
schéftsfiihrung hineinzuwachsen.

Sie sind 2016 als 25-jdhriger ins
Unternehmen eingestiegen. Was hat
Sie dazu bewogen?

NS: Ich hatte immer das Bedurfnis, mir ei-
ne Tatigkeit im Familienbetrieb konkret an-
zuschauen, um aktiv entscheiden zu kon-
nen, ob sie zu mir passt. Das war meine
Absicht, als ich 2016 ins Unternehmen
kam. In der Folge absolvierte ich fast drei
Jahre lang eine Art Praktikum, das mich
durch alle Abteilungen fiihrte und mir um-
fassenden Einblick gewéahrte. Mit diesen
Erfahrungen im Rucksack entschied ich zu
bleiben.

Was hat den Ausschlag gegeben?
NS: Mir hat es vom ersten Tag an im Be-
trieb und in der Branche gefallen. Und
auch das Unternehmertum als solches fas-
zinierte mich. Ich war davor als Treuhander
in einem grossen Konzern tatig, der sehr
strukturiert und sehr trdge war. Hier kam
ich in ein Unternehmen, in dem man heute
entscheiden und schon morgen mit der
Umsetzung beginnen kann. Das war fir
mich eine verbliffende und &dusserst at-
traktive Erfahrung.

Wie ging es nach lhrem «Praktikum»
weiter?

NS: Ich begann eine CEO-Lehre, wie ich
es gerne beschreibe. Ich arbeitete zwei
Jahre eng an der Seite meines Vaters. Ich
begleitete ihn bei praktisch all seinen un-
ternehmerischen Tatigkeiten, lernte von
ihm, nahm Fertigkeiten und Wissen auf —
konnte aber schon in dieser Phase meine
Meinung sagen und meine Perspektive
einbringen. Und nicht zuletzt kam ich in
Kontakt mit zahlreichen Kunden, Partnern
und Lieferanten. Diesen Weg gingen wir
weiter bis zum heutigen Zeitpunkt, wo ich
das operative Geschéft fuhre und doch
nach wie vor von meinem Vater lerne.

Was hat Sie — Bianca Sameli -
gereizt, im Unternehmen tétig zu
werden?

BS: Nach dem Abschluss meines Studi-
ums in Medien- und Kommunikationswis-
senschaften zogen mich eher grosse, in-
ternationale Unternehmungen im Lifestyle-
Bereich an. Ich hatte mir zu diesem Zeit-
punkt nicht vorstellen kénnen, in der Ru-
bag zu arbeiten. Ich erlebte dann aber Ahn-
liches, wie es Nicolas vorhin schilderte:
namlich, dass Strukturen und Hierarchien
in Grossunternehmungen oft eine brem-
sende Wirkung haben. Als kreative und
ideenreiche Person hat mich das gestort,
denn ich konnte diese Ader nicht wirklich
ausleben. Als Nicolas schliesslich in der
Rubag begann und so begeistert war von
der Dynamik in einem KMU, schwappte
diese Begeisterung auf mich tber. Nach-
dem die Marketingleitung der Rubag nach
40 Jahren Tatigkeit in Rente gegangen war,
war das wie ein Wink fuir mich. Ich bin froh,
dass ich diese Gelegenheit ergriffen habe.

Heute gibt es teils grosse Grdaben
zwischen den Generationen. Die Al-
teren finden oft, die Jiingeren seien
arbeitsscheu. Was macht Sie - Lukas
Sameli = zuversichtlich, dass es in
der Rubag gut weitergeht, wenn sich
die alten Hasen zuriickziehen?

LS: Die Work-Life-Balance, wie sich das
heute viele Junge vorstellen, ist schon eine
Herausforderung fur die KMU, das muss
man klar sagen. Gleichzeitig sehe ich:
Wir haben viele gute und sehr motivierte
junge Leute im Unternehmen. Auch bei den
Lernenden, die wir ausbilden, sind vielver-
sprechende Talente dabei. Ich bin deshalb
Uberzeugt, dass es durchaus junge Leute
gibt — Nicolas und Bianca inklusive — die
das Zeug und die Einstellung haben, um
das Unternehmen in die Zukunft zu fiihren.
NS: Und ich freue mich, wenn wir dabei
noch moglichst lange auf die Unterstit-
zung und die Erfahrung unseres Vaters
zahlen kénnen. ||

«Unser diesjahriges Highlight ist
das Lancieren unserer neuen Webseite.»

Bianca Sameli, Leiterin Marketing und Kommunikation
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