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Er geht neue Wege, hat die EMS-Chemie saniert, den gréssten Arbeit-
geber im Kanton Graubiinden. Rhetoriker, Provokateur, Freiheits-
k@ampfer, Antreiber, Innovator - in diesem Winter im Kino auf Grosslein-
wand. Bei den Chinesen, einem der neuen touristischen Zielmirkte

der Schweizer Anbieter, hat er langst Fuss gefasst. SNOWTIMES emp-
fing er zum Interview: Christoph Blocher als Unternehmer.

Christoph Blocher, haben Sie

eigentlich nicht langsam die Nase

voll von Interviews?

Nein, ich mache das gerne. Und ich bin ja fiir
die Vielfalt der Medien. Da gefillt es mir,
wenn junge Leute eine Zeitschrift heraus-
geben.

Sie glauben an den Print-Journalismus?
Oh, ja. Da kommen neue Chancen auf Sie
zu, sie werden sehen.

Woran denken Sie?

Zum Beispiel an den regionalen Inserate-
markt. Da wird das Internet nicht alles abde-
cken konnen.

Sie sind kein Freund der

digitalen Medien?

Mit meiner Tochter diskutiere ich oft darii-
ber. Sie findet das iPad wunderbar. Mir ge-
fallt halt noch die richtige Zeitung, die man
in der Hand hilt.

Haben Sie deshalb die Basler

Zeitung gekauft?

Der Betrieb war nicht effizient gefiihrt und
ich habe mir zugetraut, dieses Problem rela-
tiv schnell zu 18sen. Deshalb habe ich ge-
sagt: Ich bin dabei.

Sie haben dafiir viel Kritik eingesteckt.
Sehen Sie, wenn man etwas wegen der Sache
macht, dann steckt man Kritik leicht weg.
Kritik hat Sie nie gestort?

Ich stelle mir jeweils die Frage: Habe ich
etwas falsch gemacht? Wenn ich zum
Schluss komme: Es ist richtig, was du
machst — dann ist mir die Kritik egal.

War das immer so?

In jungen Jahren vielleicht noch nicht.

Sie halten hin und wieder Vortriige vor
jungen Leuten. Was raten Sie denen?
Mein wichtigster Rat ist: Setzen Sie sich fiir
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die Sache ein! Fiir alles Grosse muss man
sich selber aufgeben, sich nicht in den Mit-
telpunkt stellen, sowohl in der Politik, als
auch in der Wirtschaft. Leider ist das bei
den Jungen heute nicht mehr so in Mode.
Sie wollen sich lieber selbst verwirklichen,
denken an die eigene Karriere. Sie wollen
wissen: Wie kann man schnell reich wer-
den? Aber das ist die falsche Frage.

Sie haben den grossten Betrieb im
Kanton Graubiinden saniert und

auf der Politbiihne die SVP geprigt.

Wie fiihrt man erfolgreich?

Am besten ohne Geld. Und man muss Men-
schen gern haben.

Ohne Geld?

Not macht erfinderisch. Wenn man kein
Geld hat, muss man neue Wege gehen, neue
Produkte entwickeln. Gerade aus schwie-
rigen Situationen kann man etwas machen.
Und man muss die Mitarbeiter richtig ein-
schitzen konnen und sie anhand ihrer Fi-
higkeiten einsetzen. Ich bin immer grosszii-
gig mit Fehlern der Mitarbeiter umgegangen.
Trotzdem miissen Sie immer das Ziel vor
Augen haben. Vom Militdr habe ich iiber-
nommen; Kommandieren, kontrollieren,
korrigieren.

Sie sagen, man muss die Mitarbeiter

gern haben. Und trotzdem verbieten Sie
es Ihnen gemiss dem Blocher-Prinzip,
Fragen zu stellen.

Das mag auf den ersten Blick verwirren, ist
aber vollig logisch: Es geht darum, dass
man die Mitarbeiter animieren will, mitzu-
denken. Sie sollen nicht einfach den Chef
fragen: «Was sollen wir tun?». Sondern sel-
ber Losungen entwickeln. Ich habe ihnen
immer geraten, nach einem klaren System

vorzugehen — Erstens: Was ist das Problem?
Zweitens: Was sind die Losungsmoglich-
keit? Drittens: Welche Losung sollen wir
wihlen? Dann sollen die Mitarbeiter Antri-
ge stellen. Und als gute Fithrungsperson be-
willigen Sie diese Antridge oder lehnen ab.
So gewinnt man Zeit, kann sich anderen
Problemen widmen. Und Sie haben immer
einen Vorsprung gegeniiber den Kunden
und den Mitarbeitern. Denn Zeit ist das
kostbarste Gut, das sie als Fithrungsperson
haben. Damit miissen sie sparsam umgehen.
Sie fiihren Thre Agenda selbst?

Ich will doch nicht, dass meine Sekretirin
iber mein kostbarstes Gut verfiigt.

Ist Ihr rigides Zeitmanagement

auch der Grund dafiir, dass Sie heute
raten, gewisse Projekte friihzeitig
abzubrechen?

Ich habe diesen Fehler einmal gemacht: Wir
haben viel zu lange geforscht, bei einem
Projekt, das nicht klappen wollte. Heute
kann ich sagen: Machen Sie das nicht. H-
ren Sie auf, wenn es nichts bringt. Sie ver-
lieren nur Zeit und Geld.

Was braucht es, um ein Projekt

zum Erfolg zu bringen?

In erster Linie Leidenschaft. Sie miissen das,
was Sie tun, gerne tun. Und eben nicht in
erster Linie an sich selber denken, sondern
an die Sache.

In der EMS-Krise haben Sie die
Konkurrenz an einen Tisch gebracht.
Wiirden Sie das wieder tun?

Auf jeden Fall. In einer Krisensituation
lohnt es sich, mit den Konkurrenten zu spre-
chen, soweit dies das Kartellrecht zulisst.
So haben wir damals herausgefunden: Auch
den anderen geht es schlecht. Alle Synthese-
faserproduzenten in Europa litten unter der
Konkurrenz aus Asien.

Wie haben Sie aus der Krise gefunden?
Allgemein gilt: Arbeiten Sie mit dem, was
Sie haben. Dingen nachzutrauern, die feh-
len, bringt Sie nicht weiter. Nach der Analy-
se der Krisensituation haben wir die Schwei-
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«Ein Schweizer Produkt bringt man Schritt fiir Schritt nach China,
Klein anfangen, dann vergrdssern. Als Schweizer Unternehmer miissen Sie die Angst
vor den Asiaten verlieren. Und stattdessen mit ihnen zusammen arbeiten,
Die stehen auf Produkte und Dienstleistungen aus der Schweizyn, Christoph Blocher,

Jahrelang grosster Arbeitgeber im Kanton Graubiinden,
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72  zer Ingenieure und Chemiker zusam-
mengebracht und uns gefragt: Was
kénnen wir mit unserer Produktion sonst
noch anbieten? So sind neue Losungen ent-
standen. Wir haben neue Produkte geschaf-
fen, gleichzeitig unser Know-how den Asi-
aten verkauft und ihnen ganze Produktionen
gebaut.
Wie bringt man ein Schweizer
Produkt nach China?
Das geht nur Schritt fiir Schritt. Sie fangen
klein an, zum Beispiel mit einem Verkaufs-
geschidft. Dann kann man eine Produktion
nachziehen, spiter eine zweite. Und so wei-
ter. Meine Tochter geht jetzt mit den Basler
Lickerli auch zu den Chinesen. Die stehen
auf Produkte aus der Schweiz. Als Schwei-
zer Unternehmer missen Sie die Angst vor
den Asiaten verlieren. Und stattdessen mit
ihnen zusammen arbeiten.
Was sagt Thre Erfahrung:
Wie wichtig sind Businesspliine
bei solchen Projekten?
Wir haben viel zu viel Respekt vor diesem
grossen Wort. Als meine Tochter zwolf Jah-
re alt war, hat sie meinen besten Business-
plan entwickelt. Sie hat ausgerechnet, was

die Gesamtmenge fiir unser neues Produkt
ist, um die ganze chinesische Beviolkerung
damit zu versorgen. Sie kam zum Schluss,
es braucht 120 Anlagen. Ich habe dann 117
gebaut. Der Plan ist aufgegangen.

Das klingt alles sehr einfach. Sie haben
ja auch die Kontakte, die es in China
braucht.

Dank den Synthese-Fasern haben wir mit der
EMS viele Beziehungen in China aufbauen
konnen. Aber das gelingt anderen Schweizer
Firmen auch. Als Schweizer konnen wir das
Vertrauen der Chinesen gewinnen.

Die Weltwoche fragt jeweils vor dem

1. August, was typisch schweizerisch sei.
Wie fiillt Ihre Antwort aus?

Erstens: Bei uns schaut jeder zuerst fiir sich
selbst. Und das ist gut so. Zweitens: Die
Schweiz ist eines der drmsten Linder. Wir
haben keine Bodenschitze, kein Meer, eine
unmdogliche topografische Lage, vier Spra-
chen — aber wir wussten mit dieser Armut
etwas anzufangen. Tichtigkeit, Prézision,
Zuverlissigkeit: Das sind Werte, die wir
Schweizer verkorpern. Weil wir wussten,
dass wir nur so etwas erreichen kénnen.
Dazu kommt unsere Weltoffenheit. Wir

missen raus, Neues entdecken. Gleichzeitig
wollen wir selber bestimmen und das ist ent-
scheidend. Und so ist unsere Demokratie
stark verankert, nicht nur als Staatsform,
auch als Mentalitat. Darum geht es uns in
der Schweiz so gut. Nun kann man einwen-
den: Die hohen Lohne und Kosten erschwe-
ren die Produktion fiir die Wirtschaft. Doch
dafiir haben wir Ordnung, eine ausseror-
dentlich hohe Lebensqualitdt und tragen
viel Eigenverantwortung.

Wird es trotz den hohen Kosten auch
kiinftig moglich sein, in der Schweiz zu
produzieren?

Oh ja, absolut. Klar: Die Textilindustrie zum
Beispiel, die gehort mittlerweile in den fer-
nen Osten. Alles, was in der Masse produ-
ziert wird, ist in Asien. Fiir eine Schweizer
Produktion kommt das nicht mehr in Frage.
Wir haben aber das Know-how. Wir wissen,
wie man die Fasern herstellt. Wir wissen,
wie man eine Firma aufbaut. Und wir haben
Zugang zu Kapital und immer wieder Chan-
cen, neue Produkte zu lancieren.

Sie etwa haben sich als Zulieferer

fiir die Automobil- und Handy-Industrie
etabliert. Wie kam das?
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«Zehn Jahre. So lange dauert es, bis ein neues Produkt
auf dem Héhepunkt ist», Christoph Blocher.

Wir sind mittlerweile die Nummer eins im
Herstellen von Ziindern fiir Airbags. Und
sehen Sie mein Handy hier, ein dlteres Mo-
dell. Die Hiille dieses Nokia-Handys ist aus
Kunststoff und von uns produziert. Grund-
sdtzlich gilt: Was zu allgemein ist, darf man
nicht machen. Ein Produkt muss spezifisch
sein, eine Nische bedienen.

Wie lange rechnen Sie jeweils fiir den
Aufbau eines neuen Produktes?

Etwa zehn Jahre. So lange dauert es, bis das
Produkt auf dem Hohepunkt ist. Gleich lang,
wie es braucht, um aufgebaut zu werden,
dauert es auch, bis es seinen Wert verloren
hat. Ab dem Zeitpunkt, an dem das Produkt
nur noch wenig Profit abwirft, miissen Sie
aufhoren. Nicht erst, wenn es gar keinen Pro-
fit mehr macht. Dann ist es bereits zu spét.
Angestellte und Kunden fiir Verinde-
rungen zu gewinnen, sei etwas vom
Schwierigsten, klagen viele Fithrungs-
kriifte. Wie erging es Ihnen?

Am meisten Zustimmung fir Verdnderungen
erhalten Sie natiirlich, wenn das Unterneh-
men am Boden ist. Dann gibt es nur eins:
Das Schiff wieder auf Kurs bringen. Das
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wollen ja alle Mitarbeiter, sonst gehen die
Arbeitsplitze verloren. Ausserdem haben
wir auch immer wieder junge Leute einge-
stellt — mit diesen kann man Veridnderungen
umsetzen, weil sie nicht in alten Mustern
denken.

Sie sind bekannt fiir Ihr Talent,

andere zu iiberzeugen. Haben Sie sich
darin eigentlich ausgebildet?

Ich werde oft danach gefragt, wie ich das
mache, wie ich rhetorisch vorgehe. Man hat
einmal sogar meine Sitze untersucht und
dabei festgestellt: Wenn man alle meine ge-
sprochenen Sitze festhilt, dann ergeben ein-
zelne Teilsdtze nicht immer einen Sinn. Ich
selber mache mir dariiber keine Gedanken.
Ich sage einfach das, was ich meine. Natiir-
lich muss man {iberzeugend argumentieren,
wenn man andere fiir eine Idee gewinnen
will. Bei Vortrdgen mache ich mir meistens
nur ein paar Notizen. Und dann rede ich frei.
Themawechsel: Im Film «I’expérience
blocher» von Regisseur Jean-Stéphane
Bron sind Sie auf Grossleinwand

zu sehen. Gefillt Thnen diese Rolle?

Ich habe den Film am Filmfestival in Locar-

no gesehen, vor 8000 Leuten. Dabei 73
habe ich mich angeschaut wie eine
Drittperson. Denn es ist ja eigentlich ein
Film von Herrn Bron, nicht von mir. Wich-
tig sind die Zuschauer, sie miissen den Film
gut finden. An der Premiere hatte ich das
Gefiihl, dass die Leute vom Film beriihrt
sind.

In anderen Interviews vergleichen Sie
den Film mit einem Gemiilde.

Richtig. So kommt es mir vor, wie ein
grosses Gemilde, das ein Portrdt von einer
Person ist. Und dann redet die portritierte
Person selbst auch nicht mit.

Einige wichtige Aspekte aus Ihrem

Leben fehlen.

Das ist notgedrungen, sonst wir der Film ja
finf Stunden lang geworden. Das ganze
Umfeld erscheint im Film praktisch nicht.
Nur meine Frau. Weil ich sie immer neben
mir habe.

Haben Sie sich wiedererkannt im Film?
Ich weiss nicht, ich bin vielleicht so. Ich
kenne mich ja nicht. Von Calvin stammt der
Satz: «Der Mensch ist nie so blind, wie ge-
geniiber sich selbst.» Deshalb rede ich auch
nie iiber mich in der Politik, das hasse ich.
Ich rede iiber die Sache. Und iiber die
Schweiz. Ob etwas richtig oder falsch ist.
Aber Sie wissen, was Thr Antrieb ist?
Nein. Das weiss ich auch nicht. Ich Giberlege
mir das auch nicht.

Die Produktionsfirma, die den Film
realisiert hat, ist aus Frankreich.

Wie kommt das?

Im Ausland weckt es offenbar Interesse,
wenn ein Schweizer Industrieller, ein Milli-
ardér, wie sie da sagen, in die Niederungen
hinabsteigt, um mit dem Volk zu sprechen.
Das ist auch eine Tradition hierzulande. Nur
leider machen das die Wirtschaftsleute heu-
te nicht mehr, die Manager vernachlissigen
das. Sie kennen auch die Mitarbeiter nicht
mehr, weil sie sich nur noch in ihrer eigenen
Sphire bewegen. Und deshalb kénnen Sie
auch nicht mehr so reden, dass es die Leute
verstehen. Hingegen sprechen sie immer
gerne dariiber, auf wie vielen Viertausen-
dern sie schon waren (lacht).

Haben Sie auch Mal einen gemacht?

Jaja, das habe ich auch gemacht. Ich bin
zwar nicht ein grosser Bergsteiger, aber ich
habe grosse Freude an den Bergen. Ich finde
die Kraft der Berge wunderbar. Und diese
kommt ja auch ganz schon zum Ausdruck,
in den Hodler-Bildern, die ich sammle. ¢
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