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Cunlelmeicher,

Misseriolg

VON OSKAR J. KAMBLY
Prasident des Verwaltungsrates una Direktor der Kambly AG., Trubschachen

Der Verfasser

Der Entschluss

Wieso kam die Firma Kambly dazu, 1952 in
Kanada ein Tochter-Unternehmen zu griinden?

Ich will ganz offen zugeben, dal} dieser Ent-
schlufl mit der damaligen internationalen Lage
in Zusammenhang stand. Seit vielen Jahren
pflegten wir mit vielen ausldndischen Fabri-
kanten von Schokolade-, Biscuits- und Confi-
serie-Waren freundschaftliche Beziehungen.
Diese erstreckten sich insbesondere auf die
Tschechoslowakei, Jugoslawien, Polen und Un-
garn, denn ich arbeitete wihrend meiner Aus-
bildung als Volontdr in jenen Lindern, wo-
durch sich im Laufe der Jahre teilweise enge
Beziehungen anbahnten.

Wenn in Artikeln und Jubilaumsschriften von geschiftlichen Er-
fahrungen berichict wird, hirt man fast ausschlieflich von Erfol-
gen. Ich mochte hier eine Ausnahme machen und einmal zur Ab-
wechslung iiber einen Millerfolg berichten. So gut Erfolge nicht
nur positive Seiten haben, so gut weisen Millerfolge nicht nur
negative Punkte auf. Sie sind nicht nur fiir die Aullenstechenden,
sondern auch fiir die Betroffenen oft besonders lehrreich.

Ich jedenfalls mochte die Erfahrungen, die wir bei der Griindung
einer Tochter-Gesellschaft in Kanada, der Kambly of Switzerland

Ltd., gemacht haben, auf keinen Fall missen.

Ich erinnere mich noch gut, dafl ich 1939,
kurz vor Ausbruch des Krieges, Freunde in
Jugoslawien und Ungarn besuchte und sie auf
die drohende Kriegsgefahr aufmerksam mach-
te. Ich riet ihnen, sich vorzusehen und so lange
es Zeit war, ihre Risiken auf verschiedene Va-
luten zu verteilen. Es mag mit meinem damals
jugendlichen Alter zusammenhingen, dall man
auf mich nicht horte. Bezeichnenderweise tipp-
ten fast alle eindeutig auf einen deutschen Sieg.
Wie die meisten Industriellen, so haben dann
auch unsere Freunde in den von Ruflland an-
nektierten oder besetzten Staaten Hab und Gut
verloren, indem ihre Betriebe verstaatlicht
wurden.

Nie werde ich vergessen, wie im Jahre 1945
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der grofite Zucker-Fabrikant Jugoslawiens, ein
siebzigjahriger Mann. der 700 bis 800 Ange-
stellte und Arbeiter beschaftigt hatte, eines Ta-
ges weinend, als vollstindig mittelloser Mann
an unsere Tiire klopfte und uns erzihlte, wie
er alles verloren habe und schwarz iiber Italien
in die Schweiz gefliichtet sei. Einige wenige
Schmuckstiicke bildeten seine ganze Habe.
Ahnlich ging es dem grofiten Schokolade- und
Confiserie-Fabrikanten Ungarns, der uns eben-
falls um Unterstiitzung bat.

Als nun im Jahre 1952 die Gefahr eines rus-
sischen Angriffes auf Europa akut wurde, und
die Angst vor einem dritten Weltkrieg alle Ge-
miiter ergriff, rieten uns diese Freunde, wir
sollten nicht dem gleichen Fehler verfallen,
den sie gemacht hitten, und uns rechtzeitig
vorsehen.

Das war der Hauptgrund, weshalb mein in-
zwischen verstorbener Vater und ich uns ent-
schlossen, in Kanada ein Tochter-Unternehmen
zu griinden.

Das Verhalten der kanadischen Behérden in
Kanada und in der Schweiz hat unsern Ent-
schlull wesentlich gefordert. Diese entfalteten
namlich damals eine grofle Propaganda zugun-
sten der Griindung neuer Industrien in ihrem
groflen, zukunftsreichen Land. Wohl waren
wir uns des groflen Risikos bewuflt, aber trotz-
dem stach uns der Haber, auch zu wagen, was
verschiedenen schweizerischen Groffunterneh-
men wie Nestlé, Suchard, Wander usw. gelun-
gen war.

Schon bei der ersten Kontaktnahme mit dem
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kanadischen Konsulat wurde uns zugesichert,
daf die kanadische Regierung uns in Form von
unentgeltlicher Landabtretung, Steuererleich-
terungen, Kreditgewdhrung usw. grofle Vor-
ziige gewahren werde. Die Erfolgsaussichten
wurden uns in den rosigsten Farben geschildert
und es wurde immer wieder betont, daff Ka-
nada initiativen Leuten wie uns enorme Mog-
lichkeiten bote, und dafl auch die Fabrikation
von Erzeugnissen, wie wir sie herstellten, einem
groflen Bediirfnis entspriache. Leider sollte es
anders kommen.

Einer unserer Hauptfehler bestand darin,
dafl ich allzu sehr auf die Aussagen der offi-
ziellen kanadischen Stellen abstellte. Das ein-
zig Richtige wire gewesen, selbst fiir lingere
Zeit nach Kanada zu reisen, um an Ort und
Stelle die Fabrikations- und Verkaufsfragen
abzukldren. Wir schickten wohl einen Vertrau-
ensmann fiir zwei Monate in unser zukiinftiges
Arbeitsgebiet, aber dessen Berichte gaben, wie
sich spiter herausstellte, ein viel zu rosiges
Bild. Das kam zum Teil daher, dafl der Be-
treffende wohl ein fihiger Export-Kaufmann
war, er aber unsere Branche nicht geniigend
kannte. Auflerdem war sein Vorgehen nicht
zweckentsprechend. Zwar stellte er umfang-
reiche Statistiken iiber das Ausmalf} der Biscuit-
Einfuhr einerseits und iiber die einheimische
Produktion andererseits zusammen; er unter-

Die Fabrik in St. Hyacinthe, die Quelle nicht enden-
wollender Sorgen
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lief es aber, durch enge Kontaktnahme mit den
Detaillisten praktische Erfahrungen zu sam-
meln. Wire ich selbst hingegangen, so hitte
ich das zweifellos getan.

Unser Sachbearbeiter empfahl uns, unsere
Fabrik im franzosischen Teil, das heift in
Montreal, aufzubauen, da die Bevolkerung
dort aufgeschlossener sei als in dem england-
orientierten Toronto. In Montreal selbst schie-
nen die Voraussetzungen nicht so giinstig; die
kleineren Stiddte in der Ndhe aber, denen daran
gelegen war, neue Industrien zu gewinnen,
machten uns verlockende Angebote. Nach ei-
nigem Abtasten entschlossen wir uns, unsere
Niederlassung in St. Hyacinthe, 30 Meilen von
Montreal entfernt, aufzubauen.

Der erste Empfang in unserem neuen Tatig-
keitsort war groflartig. Als mein Vater eintraf,
wurden die Glocken geldutet. Der Gemeinderat
veranstaltete zu unseren Ehren ein grofartiges
Bankett, und in der Presse erschienen lange
Artikel. Beeindruckt durch diesen Empfang
und durch die Zusagen, die man uns am Lauf-
meter machte, entschieden wir uns, das Unter-
nehmen in St. Hyacinthe aufzuziehen.

Enttauschungen

Kaum war die Fabrik richtig im Bau, wurden
zusiitzliche Bedingungen gestellt, von denen
vorher niemand auch nur eine Silbe hatte ver-
lauten lassen.

Die Gemeinde hatte uns Steuerfreiheit fiir
finf Jahre zugesichert. Zu spat merkten wir,
dafl sich dieses Vorrecht nur auf die ordentli-
chen Gemeindesteuern bezog, nicht aber auf
eine Menge anderer Steuern. Bundessteuern,
Provinzsteuern usw., ja selbst eine Kirchen-
steuer mufiten wir zahlen. Man hatte uns auch
verschwiegen, dafl der Preis fiir das Wasser so
hoch war, dafl er einer indirekten Besteuerung
entsprach.

Die Fabrik, die zirka 200000 $ kostete,
wurde zwar von der Stadt errichtet. Wir mulk-
ten aber einen flinfjdhrigen Mietvertrag zu
ziemlich ungiinstigen Bedingungen abschlie-
Ren. Auch gingen die Installationsanschliisse
auf unsere Kosten.

Dazu kamen die Auslagen fiir die Einrich-
tungen. Es zeigte sich, daf§ die wichtigsten Ma-
schinen von Europa eingefiihrt werden mufiten.

Zu spat merkten wir auch, daf wir die
Schwierigkeiten, welche durch die klimatischen
Verhiltnisse entstanden, unterschitzt hatten.
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Kanada hat lange, unerhort kalte Winter, bis
zu —35° Celsius. Diese tiefen Temperaturen
bewirkten, daf in den Lagerriumen die Halb-
Fabrikate (Fette, Glykose, usw.) zih und
dickfliissig wurden und unter Schwierigkeiten
aufgetaut werden mufiten.

Noch schlimmer wirkte sich fiir unsere kle-
brige Industrie die iiberaus grofe Feuchtigkeit
des heilen Sommers aus. Wir bewahrten die
bereits fabrizierten Bonbons im Untergeschof§
in groflen Behiltern auf. Als wir nun einen
solchen Behidlter aufmachten, mufiten wir zu
unserem Entsetzen feststellen,dafl die Bonbons
samt den Papierumhiillungen zu einem grofen
Klumpen zusammengeschmolzen waren. Ich
werde meine Verzweiflung sowie diejenige mei-
ner Mitarbciter und das nichtelange Wachlie-
gen nie vergessen. Nicht selten klebten tonnen-
weise Bonbons zusammen. Es blieb uns dabei
nichts anderes iibrig, als das Ganze aufzuko-
chen, wobei das Papier obenaufschwamm und
abgeschopft werden konnte. Sehr oft war aber
eine Neuverarbeitung nicht moglich. Man lief§
infolgedessen die beschidigte Ware moglichst
rasch verschwinden. Zum Teil schenkte man
sie an Schulen und Heime, zum Teil wanderte
sie in die Abfuhr.

Da wir tiber keine Klima-Anlage verfiigten,
setzten auch die Kondenswasser-Niederschldage
unseren feuchtigkeitsempfindlichen Produkten
sehr zu. Die Waffeln zum Beispiel sind hygro-
skopisch. Sie wurden manchmal schon kurz
nach dem Backen, also noch vor dem Einpak-
ken, feucht, zih und somit unbrauchbar.

Zusitzliche Schwierigkeiten ergaben sich
daraus, daf das Rohmaterial, das wir verar-
beiteten, oft eine andere Zusammensetzung
aufwies, als wir es von zuhause gewohnt waren.

Wir hatten als selbstverstiandlich angenom-
men, dafl die Gemeinde die notigen Zufahrts-
straflen bauen werde; das war auch der Fall.
Sie bestanden aber nur in primitiven Wegen ;
die Regengiisse im Sommer bewirkten infolge-
dessen regelrechte Uberschwemmungen, so daf
man sich mit Gummistiefeln zur Fabrik durch-
kdmpfen mufite, wogegen man im Winter bei-
nahe Schlittschuhe benétigte.

Bei all dem muff man in Betracht ziehen,
dafl unsere Zweigniederlassung sehr weit ent-
fernt vom Mutterhaus in Trubschachen lag.
Ich konnte infolgedessen nicht jederzeit zum
Telephon greifen oder in den Wagen sitzen
und hinfahren, wenn wichtige Entscheidungen
zu treffen waren. Auf mir allein lag die ganze

14



S CH W E I

Verantwortung. Es wird deshalb niemanden
wundern, daff ich trotz meiner erst 41 Jahre
als angegrauter Silberfuchs aus Kanada zu-
rickkehrte. Der stindige Wechsel des Arbeits-
gebietes trug das seinige dazu bei. Ich war
wihrend der drei Jahre unseres kanadischen
Gastspieles sieben Mal in Kanada und Ameri-
ka, jeweilen fiir zwei bis drei Monate. Solche
Reisen bedeuteten fiir mich immer eine grofe
physische und psychische Belastung. Jedesmal

Z ER S P I

E G E L

muliten die Weichen umgestellt werden, die
Gedankenspule zuerst abgewickelt und wieder
neu aufgewickelt werden.

Zu den klimatischen Schwierigkeiten gesell-
ten sich noch die sprachlichen. Das Franzo-
sisch, das in Kanada gesprochen wird, ist von
der Sprache, wie man sie in Frankreich ver-
wendet, sehr verschieden. Statt «Je conduis ma
voiture» sagt man zum Beispiel: «Je chauffe
mon char». Da die einheimischen minnlichen

Q@@ /4‘7@9 '\_// MW/%/%

von Hans Moser

Frau ist erfreut, dass Mann
erklart hat, ihr heute, am
Sonntag, das Frihstlck ins
Bett zu bringen.

Kaum wieder im Bett, will
Mann wissen, wo er Kaffee-
kanne suchen muss.

Antwortet Mann, der sich
von unten erkundigt, wo
das Kaffeepulver steckt,
dass die Blchse im Speise-
kastchen links oben ist.

3

Nachdem sie ihm diese
geholt hat, tragt sie Frih-
stlick ins Schlafzimmer.

Da Mann Biichse nicht
finden kann, steigt sie
in die Kiche, um ihm
diese zu zeigen.

Geniesst das Frihstlck im
Bett und dankt Mann, dass
er so lieb war, 'hr den
Kaffee im Bett zu ser-
vieren.
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und weiblichen Hilfskrifte auflerdem von der
Branche absolut nichts verstanden, ergaben
sich beim Ubermitteln von Arbeitsanweisungen
viele Irrtiimer. Wenn zu all den andern er-
schwerenden Umstdanden jeweilen noch diese
Verstindigungsschwierigkeiten kamen, war es
oft zum Ausderhautfahren.

Der Verkehr mit dem schweizerischen Per-
sonal verursachte Probleme anderer Art. Um
die Qualitdt auf alle Fille garantieren zu kon-
nen, hatte ich einen Stock von Schweizer Ar-
beitern und Arbeiterinnen mitgenommen, dar-
unter Ehepaare mit und ohne Kinder. Die
Verpflanzung in einen andern Kontinent fiel
den meisten sehr schwer. Es war fiir sie nicht
einfach, sich an eine andere Mentalitit und an
eine andere Lebensweise zu gewohnen. Infolge-
dessen litten sie oft an Heimweh, und ich
mufBte deshalb auch hier stindig helfen und
trosten. Ohne diesen Stock Schweizer aber wire
es uns nie moglich gewesen, so lange durchzu-
halten.

Nach Uberwindung der Anfangsschwierig-
keiten lebten sich dann die Auswanderer recht
gut ein, so dafl es die Mehrzahl bei der Auf-
1osung unseres Unternehmens vorzog, im grof-
zligigen Kanada oder in Amerika zu bleiben.

Unvorstellbare
Rucksichtslosigkeit

Neben den fabrikations - technischen und
menschlichen Problemen tauchten auch im
Verkauf ungeahnte Probleme auf. Da waren
zundchst einmal die riesigen Distanzen. Von
der Atlantik- bis zur Pazifik-Kiiste Kanadas
sind es 8000 Kilometer. Die Frachtkosten von

Montreal nach Vancouver zum Beispiel sind -

infolgedessen hoher als diejenigen von Trub-
schachen nach Montreal. Zwar hatte ich das
natiirlich vorher gewuft, aber die Folgen doch
nicht richtig realisiert. Es ist fiir einen Schwei-
zer sehr schwierig, sich an diese groflen Ver-
hiltnisse zu gewdhnen, genau wie ein Amerika-
ner Miihe hat, sich die Kleinheit der Schweiz
zu vergegenwartigen.

Natiirlich wire es viel zu teuer gewesen, fiir
das ganze riesige kanadische Territorium eine
eigene Vertreter-Organisation aufzustellen. In
der Schweiz besuchen unsere Vertreter die De-
tallisten und die Fabrik liefert nachher die
Ware ab. Rund 70 Prozent gehen direkt an den
Detailhandel, der Rest an die grofien Einkaufs-
organisationen wie Merkur, Usego, Verband
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Schweiz. Konsumvereine und so weiter. Ei-
gentliche Grossisten gibt es nur ganz wenige.
In Kanada dagegen kann der Detaillist nicht
direkt bei der Fabrik beziehen; der Verkauf
geht iiber Siifwaren-Grossisten oder General-
vertreter. Diese letzteren spielen eine sehr
grofle Rolle. Sie iibernehmen die Ware von der
Fabrik und liefern sie regional an grofle Detail-
listen und kleinere Grossisten. Von diesen
Grossisten beziehen die kleineren Liaden ihre
Ware. Der Supergrossist vertritt einige Fabri-
ken der gleichen Branche, also in unserem Fall
Bonbons-, Biscuits- und Schokolade-Fabriken.
Er iibernimmt die Ware fest von den Fabriken.

Unsere Lieferungen erfolgten in ein Lager-
haus in Montreal. Der General-Vertreter oder
Supergrossist besorgte dann die Weiterspedi-
tion und Fakturierung an seine Abnehmer
selbst, so dafl wir nichts weiteres zu tun hatten.
Dafiir aber verlangten diese Supergrossisten
aufler dem iiblichen Grossisten-Rabatt eine zu-
sitzliche Ermifigung von zehn bis fiinfzehn
Prozent. Wenn ein Paket Bonbons fiir Fr. 1.—
verkauft wird, erhiilt der Fabrikant 45 Rappen,
der Supergrossist 25 Rappen, der Detaillist 30
Rappen.

Nur die groflen Supermarkets und Ketten-
liden belieferten wir direkt von der Fabrik.

Stark erschwerend wirkt sich fiir eine neu
gegriindete Firma auch die Tatsache aus, daf
in Kanada kein Branchen-Verband besteht, der
die Preise ordnet. Der vollstindig freie Kon-
kurrenzkampf wird mit unvorstellbarer Riick-
sichtslosigkeit gefiihrt. Manchmal betitigte ich
mich personlich als Verkdufer und verkaufte
tonnenweise Bonbons und Biscuits. Besonders
bei dieser Gelegenheit bekam ich die riick-
sichtslose Hirte zu spiiren. Immer wieder pas-
sierte es, dafl der Einkidufer im Bewultsein
seiner wirtschaftlichen Macht die Preise so
herunterdriicken konnte, dafl uns praktisch
keine Gewinn-Marge blieb. Take it or leave it.
Vogel {riff oder stirb. Es sind ja andere drau-
Ren, die warten. So kam es zum Beispiel, daf}
wir im letzten Quartal des dritten Geschifts-
jahres mit fast hundert Arbeitskraften voll ar-
beiteten (wobei einzelne Packautomaten in
Schichten 24 Stunden pro Tag in Betrieb wa-
ren) und am Schluff dennoch froh sein mufiten,
dafl das Ganze Null von Null aufging.

Im Laufe unserer Fabrikationstitigkeit in
Kanada gelang es uns, wenigstens eine Spezia-
litat mit Erfolg zu entwickeln: ein gutes ge-
fiilltes Fruchtbonbon, das wir zur Hauptsache
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der groffen Ketten-Organisation, Loblaws, lie-
ferten. Dieser eine Artikel half uns, die sehr
hohen Kosten einigermalien zu decken, geniigte
aber nicht fiir eine erfolgreiche Weiterfithrung
des Geschiftes.

So entschlossen wir uns nach reiflicher
Uberlegung, unser Groflabenteuer zu beenden.
Es gelang uns, mit unserem grofiten Abnehmer
ein Abkommen zu treffen: er tibernahm unsere
Zweigniederlassung mit allen Aktiven und Pas-
siven. Der Kiaufer war ein Riesenkonzern, der
tiber 150 Fabriken der Lebens- und Genufmit-
telbranche in England, den USA und in Ka-
nada betreibt und auch die Aktienmehrheit
der Loblaws-Kettenldden besitzt.

Die meisten unserer Angestellten schlossen
Arbeitsvertrige mit unserer Nachfolgerin ab.
Die neue Inhaberin kann die verschiedenen
Stufen des Zwischenhandels ausschalten, in-
dem sie die Waren direkt von der Fabrik an
die eigenen Kettenldden liefert. Dadurch er-
gibt sich natiirlich eine andere Kalkulation.

Inzwischen hat diese Organisation die Firma
Kambly of Switzerland (Canada) Ltd. nach
Toronto verlegt, da dieses Zentrum fiir Handel
und Industrie wichtiger ist als Montreal und
das Herz fiir alle Transaktionen, fiir Einkauf
und Verkauf, bildet.

Noch fiir zwei weitere Jahre hatten wir fiir
unsere leerstehende Fabrik in St. Hyacinthe
den jahrlichen Mietzins zu berappen. Die Fa-
brik wurde dann, nachdem sie von der Kam-
bly of Switzerland Ltd. geraumt war, von der
Stadt St. Hyacinthe an die weltbekannte Firma
Kleenex vermietet. ;

Bei der ganzen Geschichte mufliten wir
allerdings Haare lassen. Wir sind froh, mit
einem blauen Auge davon gekommen zu sein,
ohne dabei die gesunde Entwicklung des Mut-
tergeschiftes beeintrachtigt zu haben. Und es
ist uns ein Trost, dafl wir mit unseren Erfah-
rungen keineswegs allein dastehen, denn auch
andere schweizerische und ausldndische Fir-
men haben &dhnliche Erfahrungen gemacht.
Eine weltbekannte schweizerische Schokolade-
Fabrik hat beispielsweise nach acht Jahren ihre
dortige Geschiftstatigkeit aufgegeben.

Das Fazit meiner Erfahrungen

Nichts ist so schlecht, daf} es nicht doch zu et-
was Gutem fithrt. Man mufl nur den Willen
haben, aus negativen Erfahrungen fiir die Zu-
kunft zu lernen. All die wichtigen Erfahrun-

Z E R

S PI EGE L

gen, die wir in Kanada machten, bedeuten ein
grofles Aktivum, das wohl nicht in Zahlen aus-
gedriickt werden kann, sich aber auf die Dauer
bestimmt bezahlt machen wird.

Es gehort ein gewisser Mut dazu, zu einem
MiBerfolg zu stehen; lieber briistet man sich
mit Erfolgs-Meldungen. Aus diesem Grunde
ist die Mdoglichkeit, aus den Miferfolgen an-
derer lernen zu konnen, so klein. Diese Uber-
legung brachte mich dazu, zu unserem Mik-
erfolg in aller Offentlichkeit zu stehen; ich
weill, dafl viele aus meinen Darlegungen lernen
werden und so nicht gezwungen sind, die glei-
chen negativen Erfahrungen zu machen.

Das Fazit meiner Erfahrungen scheint mir
folgendes zu sein: Zur erfolgreichen Ausfiih-
rung eines Projektes in Kanada gibt es nach
meiner Ansicht zwei Moglichkeiten: Entweder
man fingt ganz klein an, fabriziert in der
Waschkiiche und arbeitet nur mit eigenen Fa-
milienangehorigen. Indem dadurch die Spesen
sehr klein sind, ist man konkurrenzfihig. Oder
aber man fangt sehr grof§ an, so grof}, daff man
mit den andern Grofunternehmen konkurrie-
ren kann. Dazu gehort zum Beispiel in unserer
Branche, daf man geniigend Mittel hat, um
eine intensive Zeitungs- und Zeitschriften-,
Fernseh- und Radioreklame zu machen. Uns
reichten die Mittel dazu nicht, wir mufiten uns
damit begniigen, Muster abzugeben.

Wer sich in Kanada mit Erfolg niederlassen
will, mull gute Sprachkenntnisse besitzen. Lebt
er nur im Englisch sprechenden Teil, so geniigt
im allgemeinen Englisch, da sich auch die Eng-
lisch-Kanadier in den allerwenigsten Fillen
dazu bequemen, Franzosisch zu lernen.

Beabsichtigt ein Ausliander aber, im franzo-
sischen Teil etwas aufzubauen, so muf§ er un-
bedingt beide Sprachen kennen, denn der
Franzosisch-Kanadier ist gezwungen, im Wirt-
schaftsleben auch die zweite Landessprache zu
gebrauchen. Diese Sprachkenntnisse sind so
wichtig wie das berufliche Konnen. Das gilt
nicht nur fiir selbstindige Unternehmer, die
auswandern, sondern fiir Auswanderer schlecht-
hin. Immer wieder mufite ich feststellen, daff in
den meisten Fillen das Nichtbeherrschen der
Sprache zum Fiasko fiihrte. _

Wihrend der Zeit, als ich in Kanada arbei-
tete, wurden mir vom Schweizer Konsulat zwei
junge Landsleute zugewiesen. Der eine, ein ge-
lernter Metzger, kam nach einigen Monaten
Tellerwaschen und Herumirren ohne einen
Dollar in der Tasche zu uns. Weil es ihm an
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WOHER STAMMT

DIESES WORT?

Gaage, geigle, Geige,
Gigue, Gigot

«Tue niid so gaage, Susi, suscht geiglischt under
de Tisch!» mahnt die Mutter ihr Tochterchen
beim Mittagessen. Gaage bedeutet «sich hin
und her bewegen, schaukelnde Bewegungen
ausfithren». Gaagi nennen wir eine Person, die
auf dem Stuhl schaukelt. Wie die Sprache Bil-
dungen wie bimbam, zickzack, Enittern und
Enattern kennt, so kommt die Form gygage
vor, eine Verstirkung von gaage. Ein kleines
Kind purzelt auf den Boden und verwirft im

Fall die Beine. Es gezglet um.

Zu gaage gehort gyge, Geige spielen; und
jetzt wird uns auch der Zusammenhang klar
zwischen gaage und Geige. Die Geige hat ihren
Namen erhalten von den Hin- und Herbewe-
gungen, mit denen der Spieler den Bogen iiber

die Saiten fiihrt.

Dem musikbeflissenen Leser ist aus alten
Suiten die Gigue bekannt, ein alter Tanz, der
wohl seinen Namen davon erhalten hat, dal} er
anfinglich auf der Geige gespielt wurde. Mog-
licherweise stammt auch die franzosische Be-
zeichnung flir Hammelkeule aus dem Deut-
schen; da sie einer kleinen Geige gleicht,

nannte sie der Franzose Gigot.

Johannes Honegger
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den Sprachkenntnissen fehlte, war es ihm un-
moglich, in seinem Beruf zu arbeiten. Ich nahm
den Mann dann gut auf, und nachdem er sich
von Salz auf Zucker, das heiffit von Wurst auf
Bonbons umgestellt hatte, entwickelte er sich
zu einem guten Confiseur, der heute noch bei
der neuen Gesellschaft tatig ist.

Ein Schweizer Feinmechaniker irrte eben-
falls trotz guten Fahigkeiten und ausgezeich-
neten Berufsausweisen wochenlang umher. Er
schlug sich als Gelegenheitsarbeiter durch, bis
er zuletzt vollig abgebrannt bei uns landete.
Ich bot ihm den Posten eines Betriebsmecha-
nikers an. Leider stieg dem jungen Mann die-
ser bescheidene Erfolg bald in den Kopf. Er
wollte immer mehr Lohn und mehr Freizeit, so
daf ich ihn nach dreimaliger Warnung schlief3-
lich entlassen mufite. Nach fiinf Wochen kam
er abgehirmt, weinend und vollig mittellos zu
mir zuriick und entschuldigte sich in aller Form.
Er hatte in der Zwischenzeit mangels Sprach-
kenntnissen wiederum keine andere Tatigkeit
finden konnen, als Tellerwaschen und Arbeiten
auf dem Lande.

Die zu hohe Qualitat

Was nun unsere Firma anbetrifft, so ist uns
heute, wo wir Distanz von den Ereignissen ha-
ben, klar, dafl alle die Schwierigkeiten, die ich
hier anfiihrte, zwar an unserem Miferfolg mit-
beteiligt waren, der eigentliche Hauptgrund
aber in der Qualitit unserer Erzeugnisse lag
und zwar nicht in der zu schlechten, sondern in
der zu guten Qualitat.

Man lernt in jedem Staatsbiirgerkurs, daf
es die tiberdurchschnittliche Qualitat ist, wel-
che den schweizerischen Erzeugnissen den
Weltmarkt geoffnet hat. Das mag fiir die Ex-
port-Industrie in der Regel zutreffen, in ein-
zelnen Fillen, und sie sind vielleicht haufiger
als man denkt, ist aber das Umgekehrte der
Fall: Die zu hohe Qualitit macht die schwei-
zerischen Produkte zu teuer.

Wir waren mit der Illusion nach Kanada
gekommen, eine flinfzigjihrige Tradition von
Qualitit in ein anderes Land ibertragen zu
konnen. Wir mufiten aber bald erfahren, daf
das, was bei uns rot ist, dort blau bedeutet. 95
Prozent aller Kanadier haben, wie der Franzose
sagt, «pas de palais», das heillt, sie haben kei-
nen guten Geschmackssinn, sind lediglich auf
Massenerzeugnisse eingestellt und konnen zwi-
schen guter und schlechter Ware nicht unter-
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scheiden. Sie lieben, was jedem qualitiitsbe-
wuliten Fachmann ein Greuel sein muB, bei
Bonbons leuchtende, grelle Farben und starke
synthetische Aromas, wie man sie in der
Schweiz nur noch etwa in den billigsten Jahr-
marktsbuden antrifft. :

Zur Erzeugung des Fruchtgeschmackes
braucht man bei Bonbons Aroma-Konzentrate.
I's gibt synthetische, halbsynthetische und
echte Konzentrate. Die Firma Kambly braucht
grundsitzlich nur echte Konzentrate, also zum
Beispiel zur Herstellung von Himbeerbonbons
nur Fruchtessenzen, die aus natiirlichen Him-
beeren hergestellt sind.

Der Schweizer Konsument ist ohne weiteres
in der Lage, den Unterschied zwischen Natur-
und Kunstprodukt zu unterscheiden, hchstens
Kinder kann man vielleicht tiuschen. In Ka-
nada aber werden die scharfen kiinstlichen
Aromas vom Publikum nicht nur hingenom-
men, sondern geradezu bevorzugt, genau so wie
man grelle, leuchtende Farben diskreten Farben
vorzieht. Wo man in der Schweiz ein Gramm
Farbstoff verwendet, braucht man in Kanada
finf Gramm. Alles ist auf Quantitit und nicht
auf Qualitdt ausgerichtet. Wo der Schweizer
100 Gramm einer Bonbons-Sorte kauft, kauft
der Kanadier 500 Gramm. In den Supermar-
kets hat es reihenweise Regale von 60 bis 70
Meter Liange mit Bonbons, Biscuits und Scho-
kolade gefiillt. Der Konsum ist ungeheuer, aber
von Qualititsempfinden keine Spur.

Genau gleich verhilt es sich mit der Schoko-
lade. Die Schweizer Schokolade wird wihrend
der Fabrikation conchiert, das heifit in einem
trogartigen Gefil}, der Conche, geschlagen, und
zwar ununterbrochen 60 bis 70 Stunden lang,
je ldnger, desto besser. Wihrend dieses Pro-
zesses darf die Temperatur nicht verdndert
werden. Diese Behandlung gibt der Schokolade
den Schmelz, macht sie zungenfein und fiihrt
dazu, dafl sie im Munde rascher schmilzt. Ge-
rade das aber wollen die Kanadier nicht; sie
wollen, dafl die Schokolade im Munde mog-
lichst lange halt.

Ich begreife jetzt, weshalb die Schokoladen,
die von fiihrenden schweizerischen Fabriken
in Ubersee hergestellt werden, mit der hervor-
ragenden schweizerischen Qualitit der gleichen
Marke wenig gemeinsam haben.

Ich selbst habe mit verschiedenen schwei-
zerischen und kanadischen Schokoladen einen
Versuch durchgefiihrt. Ich lief die Muster
durch eine grofere Anzahl Kanadier testen, wo-
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bei den Betreffenden die Marke natiirlich ver-
borgen blieb. Das Ergebnis war bezeichnend:
80 Prozent gaben den kanadischen Produkten
den Vorzug mit der Begriindung: «We prefer
a sandy chocolate». Dabei verdienen diese ka-
nadischen Erzeugnisse nach unserem Begriff
kaum den Namen Schokolade. Aber die Leute
haben bei diesen Erzeugnissen insofern etwas
fur ihr Geld, als sie fast so lange lutschen kon-
nen, wie an einem Kaugummi.

Natiirlich gibt es in einem so riesigen Ge-
biet, wie es die USA und Kanada zusammen
darstellen, auch Konsumenten, welche die
schweizerische Qualitdt zu schidtzen wissen. Sie
ermoglichen zwar einen gewissen Export
schweizerischer Qualitdtsschokolade, ihre Zahl
ist aber verhiltnismaflig klein — viel zu klein,
um davon existieren zu konnen.

Diese Vorliebe fiir viel Volumen und wenig
Geld zwang uns gleich zu Beginn, unsere samt-
lichen Rezepte umzustellen, das heiffit zu ver-
billigen. An Stelle der feineren Mandeln und
Haselniisse mufiten wir Erdniisse (Spanische
Nifli) brauchen. Es gehort zur kanadischen
Geschmacksrichtung, daff Erdniisse in jeder
Form — gerostet, gehackt, als Paste — fiir Bis-
cuits und Confiseriewaren Verwendung finden.
Dieser Umstand hat uns von Anfang an den
Wind aus den Segeln genommen. Wir brach-
ten es einfach nicht iiber uns, unsere Qualitit
so zu senken, wie es notig gewesen ware, Wir
konnten nicht umlernen, weil wir nicht umler-
nen wollten, weil die Hochhaltung des Quali-
tatsgedankens das A und O unserer Firmen-
Tradition bildet. Und gerade dieser Qualitit
ist unser Erfolg in der Schweiz zu verdanken.

Altbewahrt

Mein Grofvater war Ziindholzfabrikant. Mein
Vater begann in Trubschachen vor 50 Jahren
als Konditor. Eine seiner Spezialititen waren
Butterbretzeli nach einem Hausrezept meiner
Grofmutter. Dieses Rezept wird jetzt noch un-
verdndert angewendet. Es wurde auch wahrend
des Krieges nicht verschlechtert. Wir haben
tiberhaupt eisern darauf geachtet, trotz der
schwierigen Verhiltnisse in den Jahren 1939
bis 1945 keine Ersatzstoffe zu verwenden, wie
beispielsweise Kastanien-, Daris- und Hirse-
mehl sowie andere mehr. Hitten wir das ge-
tan, so hitten wir zwar viel mehr produzieren
und verdienen konnen, aber der Ruf der Firma
hitte darunter gelitten. Diese Geschiftspolitik
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Beim Jassen nofiert

Wenn er kein Herz zum Angeben hat
I han kei Herz, nu en groffie Mage.

Wenn einer nur noch Triimpfe und Bockkar-
ten hat

Alle guten Gaben kommen obenaben.

Wenn einer nur schlechte Karten aufnimmt

Mir fehled no zwo Charte zumene Driiti-
blatt.

Wenn einer beim Handja§ nicht kommen kann

Ich bleibe zu Haus und erndhre mich redlich.

Wenn es unfehlbar einen Matsch gibt
Merked ihr all nod, wies titeled.

Nach gemachtem Matsch

Kremation im Wischhus und Abdankig i der
Winde obe.

Wenn einer beim HandjaB viel Nuller auf der
Tafel hat (Hardopfel), sagen die andern

Bi eu gits meini morn Risti.

Beim Ausspielen von Kreuz

Kreuszlingen Ost.

Beim Ausspielen von Eckstein
Kardli hit jede Loli.

P. L., Amriswil
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trug, langfristig gesehen, reiche Friichte. Unser
Jahresumsatz stieg von 1940 bis 1938 zirka
auf das Neunfache.

Natiirlich passen auch wir uns dem Publi-
kum an, aber nie auf Kosten der Qualitit. Die
Anpassung besteht vor allem darin, dal} wir
keine Produkte herausbringen, die nur bei
einer kleinen Schicht Anklang finden. Wir ha-
ben iiber 100 Artikel. Jene, die nicht mehr ge-
hen, werden fallen gelassen, ebenso neue, deren
Verkauf nicht den Erwartungen entspricht. So
war zum Beispiel ein Biscuit mit Bitterman-

-deln und Marzipan ein Mierfolg, obschon es

bei einer kleinen Schicht der obersten Kauf-
klasse begeisterte Anerkennung fand. Wir kon-
zentrieren uns auf den bewihrten klassischen
Geschmack.

Das am meisten verkaufte Biscuit ist das
traditionelle Petit-Beurre. Es enthilt — wenig-
stens bei uns — nur Mehl, Milch, Butter, spe-
zielle vegetabile Fette, Zucker, Malz usw., also
ausschliefllich Naturprodukte, die nicht aroma-
tisiert sind. Daneben ist auch das Butterfly
sehr beliebt. Es besteht aus Mehl, caramelisier-
tem Zucker, Mandeln und frischer Emmentaler
Butter. Bei den Confiserien lduft das Caramel-
Mou a la Créeme d’Emmental am besten.

Unsere Biscuits werden im Prinzip mit den
genau gleichen Zutaten gemacht, wie sie die
Hausfrau verwendet. Der einzige Unterschied
liegt darin, daf wir bei der Butter- und Fett-
verwendung auf die Haltbarkeit Riicksicht
nehmen miissen. Bei unseren Waren miissen
wir fiir eine sechsmonatige Haltbarkeit garan-
tieren, wihrend die hausgemachten Guetzli in
der Regel innert zwei bis drei Wochen gegessen
werden.

Wir konnten alle Spezialititen herstellen, be-
schrinken uns aber grundsitzlich auf Dinge,
die in der ganzen Schweiz Anklang finden und
nicht ohne weiteres nachgeahmt werden kon-
nen. Badener Chrébeli werden von den West-
schweizern nicht gegessen, Ziiri-Tirggel finden
in Bern keinen Absatz. Wir machen auch keine
Basler Lickerli, denn wir wollen nicht nur le-
ben, sondern auch leben lassen.

Tests en famille

Man darf aber auch in unserer Branche nicht
auf den Lorbeeren ausruhen. Jedes Geschift
lebt von gerissenen Ideen. Bei der Verwirk-
lichung sind zwei Faktoren etwa gleichmiRig
beteiligt: Die Qualitit und die Aufmachung.
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Meine Ideen kommen mir durchaus nicht
nur im Geschift, sondern in den meisten Fal-
len in Gottes freier Natur, beim Fischen oder
Wandern, oft auch plotzlich beim Rasieren
oder Autofahren. So ist mir zum Beispiel die
Idee fiir unsere so erfolgreichen Goldfischli
beim Fischen gekommen. Diese Goldfischli
sind zur Zeit der «VW de Luxe» des Kambly-
Werkes, das heiffit ein Artikel, der sowohl im
kleinen Detailgeschift und Konsum, als auch
im Merkur von Kiufern aller Volksschichten
gekauft und geschitzt wird. Jede Woche ver-
kaufen wir 20 000 Dosen.

Habe ich ein Projekt, so erkundige ich mich
zuerst beim Chefmechaniker, ob sich die Sache
technisch durchfiihren 146t. Dann kommt die
Besprechung mit dem entsprechenden Abtei-
lungsleiter, der kleine Teige mischt und im
Versuchsofen bickt. Nachher mache ich mit
dem neuen Produkt Geschmackstests, und zwar
zuerst in der eigenen Familie. Meine Frau und
meine Kinder sind aullerordentlich kritisch und
haben ein sicheres Urteil.

Dann kommt die Gestaltung der Packung.
Ich arbeite nicht mit einem Reklameberater
zusammen, sondern verkehre direkt mit einem
Graphiker.

Die Triebfeder zu einer produktiven Lei-
stung und schopferischen Ideen ist auch in un-
serem Fall in erster Linie Liebe und Freude
zum Beruf. Diese eigentlich handwerkliche
Methode, die so gar keinen Erfolg in Kanada
hatte, bewdhrte sich bis jetzt in der Schweiz
ausgezeichnet, und ich bin {iberzeugt, daf} sie
sich auch in der Zukunft bewdhren wird, trotz
den grofien Anderungen, die in den nichsten
Jahren im Detailhandel vor sich gehen werden.

Mir personlich wurde in Kanada klar, dafl
der Lebens- und Genufimittelhandel in einer
groflen Wandlung begriffen ist. Diese ist jen-
seits des groflen Wassers in vollem Gange, wird
aber auch die Schweiz immer mehr erfassen.
Ob man es bedauert oder nicht, der kleine,
selbstdndige Detaillist steht auf einem schwie-
rigen Posten. Vor allem in den Grofistddten
wickelt sich der Hauptgeschiftsverkehr immer
mehr iiber die Supermarkets und Warenh&user
ab. Da diese immer mehr zur Eigenfabrikation
ibergehen, haben die traditionellen Marken-
artikel keinen leichten Stand. Wenn es aber
ein Markenartikel-Fabrikant versteht, durch
ein iiberragendes Produkt und entsprechende
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Reklame seine Produkte beim Konsumenten
derart einzufiithren, dafl dieser sie im Laden
nachher verlangt und auf seinem Wunsche be-
steht, dann ist die Schlacht gewonnen.

Der Erfolg des Supermarkets beruht zum
Teil darauf, daff man einen ganzen Wochen-
bedarf auf einmal einkaufen und mit dem Auto
nach Hause nehmen kann. Das bedingt aber
sehr viel Platz. Es gibt kanadische Lebensmit-
telgrofifirmen, die fiir ihre Kunden einige hun-
dert Parkplitze bereit gestellt haben.

In der Schweiz ist die Entwicklung von Su-
permarkets im amerikanischen und kanadi-
schen Mafstab deshalb nicht moglich, weil es
in unserem Lande sehr wenig Grofstiadte gibt,
und zudem der Schweizer im allgemeinen heute
noch eine individuelle Bedienung schitzt und
seinem Laden die Treue hilt.

Der wirklich tiichtige Einzelhdndler wird
sich sicher auch in Zukunft halten kénnen, vor
allem, wenn er sich einer Einkaufs-Organisa-
tion anschlieft. Der Typus des kleinen Speze-
reiladens aber, der von einem pensionierten
Staatsbeamten oder dessen Witwe ohne Fach-
kenntnisse schlecht und recht gefiihrt wird, hat
heute leider einen sehr schweren Stand.

Weitere Anderungen wird die europiische
Integration bringen, wenn in ihrem Gefolge
die Zolle einmal abgebaut sind. Am meisten zu
ersorgen haben das nach meiner Ansicht Fir-
men, die billigste Konsumware herstellen. Mar-
kenfirmen, die Waren erster Qualitit produ-
zieren, haben kaum viel zu fiirchten, denn in
allen Liandern Europas fehlt es nicht an Kon-
sumenten, die auch auf unserem Gebiet Sinn
fiir Qualitdit haben, wenn auch zu sagen ist,
daf der Geschmack der Schweizer in der Suf-
warenbranche weitaus den hochsten Standard
aufweist. Das hat wahrscheinlich historische
Griinde, waren doch seit Jahrhunderten die be-
sten Patissiers der Welt Eidgenossen.

Ob in Vergangenheit oder Zukunft, immer
wird es der Wagemut des tiichtigen und weit-
sichtigen Unternehmers sein, der ein Geschift
zur Bliite bringt. An unserem kanadischen Bei-
spiel mufite ich erfahren, dafl auch MiBerfolge
in Kauf genommen werden miissen. Die dabei
gesammelte Erfahrung bringt am besten ein
altes Sprichwort zum Ausdruck:

Wer nie bitter geschmeckt,
weil nicht, was siik ist.
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