
Für das Interview über die Ausbildung bei der
swisstopo stellten sich die beiden Herren Kurt
Wiedmer, Leiter Druck, und Niklaus Meier, Leiter
Personal, zur Verfügung. Die Ausbildung hat bei
der swisstopo in allen Bereichen einen sehr hohen
Stellenwert. Das Ausbildungsspektrum ist enorm
gross: von der Kauffrau (E-Profil), vom Logistik-
Assistenten, Informatiker, Kartografen, Druck-
technologen bis zum Druckausrüster. Anhand
einer speziellen Koordination mit allen Berufsbil-
dern unter der Leitung von Charlotte Weber,
Assistentin von Niklaus Meier, werden die Verhal-
tensrichtlinien für die Lernenden festgelegt. Es
gibt immer wieder neue Herausforderungen, die
im gesamten Unternehmen einheitlich zu lösen
sind. Einige dieser Punkte müssen immer wieder
neuen Gegebenheiten angepasst werden. So zum
Beispiel der Umgang im Betrieb mit dem Natel,
dem Rauchen, dem Bezug von Material, dem Ein-
satz der persönlichen Schutzausrüstung und vie-
lem mehr.
Ein wichtiges gemeinsames Lager aller Auszubil-
denden findet jedes Jahr unter der Führung der
Kartografen statt. Das Reiseziel dieser Ausbil-
dungswoche innerhalb der Schweiz wird jedes
Jahr neu ausgewählt. Eines der zentralen Elemen-
te dieses Lagers ist das Verständnis der Theorie
und der Praxis der Kartografie. Das bedeutet, die
praktische Umsetzung des Mediums Karte in der
Natur. Es soll vor allem das Begreifen der techni-
schen Details einer Karte in Bezug zur Realität för-
dern. Einmal stand während eines Lagers sogar
der Besuch der Papierfabrik Landquart, der einzi-
gen Produzentin des speziellen Landkartenpa-
piers Standard extra zäh 98 gm2, auf dem Pro-
gramm. Dieser Besuch zeigte den Lernenden ganz
neue Aspekte über ihren wichtigsten Bedruckstoff
auf: ein wirklich ungewöhnliches Papier, welches
für die Kartenproduktion verwendet wird, und das
nach Vorschrift der Armee 1’500 Doppelfalze (An-
zahl Falze bis das Papier bricht) aufweisen muss.
Die Grammatur ist mit 98 gm2 auch sehr speziell
und genau für die Lagerung der Karten mit die-
sem Wert unter 100 gm2 berechnet.
Im Weiteren führen die Kartografen mit den in der
Ausbildung stehenden Drucktechnologen ge-
meinsam ein Kartenprojekt in ihrem Wohnort
durch. Im Team werden alle Stufen der Produktion
durchlaufen: von der Erstellung der Daten über

die Montage der Filme bis zum Druck wird alles
selbstständig erarbeitet. Je nach Wohnort des
Kartografenlehrlings wird diese Karte der Ge-
meinde anschliessend zum Kauf angeboten.
Schon oft sind durch ein solches Projekt Auflagen
von 2'000 Exemplaren produziert und an die
Gemeinden verkauft worden. Leider sind nicht
alle Lernenden beim Verkauf ihrer Arbeit so aktiv
wie beim Produzieren. Eine Fähigkeit, welche
während der Lehrzeit bei allen Auszubildenden
durchaus auch vermehrt gefördert werden sollte.

Die Ausbildung im Druck 
und der Druckweiterverarbeitung
Die Ausbildung von Drucktechnologen ist bei der
swisstopo von grosser Bedeutung. Das Bedrucken
von Karten mit den Sonderfarben, bei geologi-
schen Karten bis 16 Farben, erfordert im Offset-

druck ganz spezielle Konditionen. Für die Druck-
technologen bedeutet das, sehr präzis drucken zu
müssen, denn Käufer von Landkarten haben ein
hohes Qualitätsempfinden. Durch die Verwen-
dung von speziellen Papieren ist auch beim Ein-
richten eines Auftrages das Thema Makulatur sehr
schnell ein Kostenproblem. Diesem wichtigen
Punkt wird während der Ausbildung bei der swiss-
topo Rechnung getragen. Für Kurt Wiedmer ist es
auch wichtig, dass die Lernenden sehr früh selbst-
ständig Arbeiten ausführen können. Der Maschi-
nenpark ist entsprechend optimal auf diese Ziel-
setzung abgestimmt. Als Einstieg können die
Auszubildenden auf einer Einfarben-Maschine
Ryobi A3 ihre ersten Erfahrungen sammeln, bevor
sie dann auf die Zweifarben-Rekord im Format 
72 x 102 cm wechseln. Im Lehrplan sind auch
Arbeiten auf der Vierfarben-Rekord vorgesehen,
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Kurt Wiedmer, Leiter der Druckerei bei der swisstopo, ist der glückliche Gewinner bei der Verlosung im
Rahmen der Lehrstellenbörse des VSD. Er ist verantwortlich für die Ausbildung der Drucktechnologen
sowie der Druckausrüster. Seit seiner Lehre als Offsetdrucker (1969–1973) ist er im Bundesamt für Lan-
destopografie tätig. Nach seiner Lehrzeit hatte er eine andere Arbeitsstelle in Aussicht, da aber ein Mit-
arbeiter erkrankte, wurde er gebeten, dessen Stellvertretung zu übernehmen und hat diesen Schritt nie
bereut. Im Jahre 1982 übernahm er die Betreuung der Lernenden  im Offsetdruck. Anfangs der 90er-
Jahre bildete sich Kurt Wiedmer in Aarau weiter zum Betriebsfachmann Druck, was sich für ihn als ide-
ale Basis für seine jetzige Funktion erwies. Er ist als Berufsbilder massgeblich am Erfolg der beiden
ausgezeichneten Lernenden an der Lehrabschlussprüfung 2004 im Prüfungskreis Bern verantwortlich:
Priska Mosimann wurde mit dem VSD-Preis zur besten Druckerin ausgezeichnet. Sie schloss ihre Leh-
re mit einer Glanznote von 5,9 ab. Simon Jacquat erhielt als bester Drucker, mit einer hervorragenden
Note von 5,8, den Ciceropreis von Viscom. Diese zwei herausragenden Lehrabschlussprüfungen zei-
gen, mit welcher Sorgfalt bei der swisstopo die Ausbildung angegangen wird.

Während seiner Freizeit widmet sich Kurt Wiedmer mit Vorliebe dem Gartenbau. Für ihn ist das eine
ideale Abwechslung zur Hektik im Betrieb. Als Vater von zwei Knaben, einem 18-jährigen Elektrotech-
nik-Studenten und einem vor der Berufswahl stehenden 16-Jährigen, weiss er aus eigener Erfahrung
was es heisst, aktiv Lehrstellen anzubieten. Deshalb ist es für ihn eine Selbstverständlichkeit, dass sich
die Verantwortlichen beim Bundesamt für Landestopografie im Bereich Druck und Weiterverarbeitung
in diesem Mass für die Ausbildung einsetzen.

Kurt Wiedmer erhält einen Gutschein im Wert von CHF 300.--  vom Restaurant 7-Stuben in Bern. Der
VSD gratuliert ihm und wünscht einen guten Appetit.

Verlosung Lehrstellenbörse
Der Gewinner



an der sie ab Mitte des 3. Lehrjahres sogar Ferien-
oder Militärablösungen selbstständig überneh-
men. Ein interessantes Programm, das viel von
den Lernenden abverlangt und ihnen fürs Berufs-
leben eine gute Basis gibt. Zwischen der Firma
Zeiler AG in Köniz und der swisstopo  besteht ein
Austauschprogramm von drei Monaten. Dieses
Angebot wird von den Drucktechnologen im 
3. oder 4. Lehrjahr von beiden Seiten rege ge-
nutzt. Auf diese Weise können die Lernenden der
swisstopo einmal in einer völlig anderen Sparte
der Druckindustrie, dem Verpackungsdruck, wich-
tige berufliche Erfahrungen sammeln.
Von grosser Bedeutung in der Ausbildung von
Drucktechnologen sind die Kenntnisse in der
Druckformenherstellung. In diesem Bereich müs-
sen die Auszubildenden ihr Wissen für die Zukunft
vertiefen. Kurt Wiedmer ist überzeugt, dass sich
dieses Wissen doppelt auszahlt, zum einen als
Horizonterweiterung über den Druckprozess hin-
aus, und zum andern erleichtert es ihnen später
eine Weiterbildung in der Avor. Die Anforderun-
gen an der Lehrabschlussprüfung 2005 im Bereich
der elektronischen Bogenmontage werden hoch
sein. Aus diesem Grund wird Kurt Wiedmer zu-
sammen mit einem weiteren Berufsbilder der
swisstopo,Thomas Joost, den Expertenkurs absol-
vieren. Ein Kurs, von dem sich so manche neue
Erkenntnisse auch für die Ausbildung bei der
swisstopo versprechen.

Auswahl der Lernenden
Bei der Auswahl von angehenden Drucktechnolo-
gen wird der Viscom-Eignungstest verwendet, der
auf die Anforderungen bei der swisstopo ange-
passt worden ist. Die Kandidaten müssen wäh-
rend einer Woche praktische Arbeiten ausführen
und werden immer wieder auf ihre Schulkennt-
nisse hin geprüft. Vor allem beim Drucktechnolo-
gen sind die Anforderungen in der Berufsschule

sehr hoch, was Kurt Wiedmer den Kandidaten
immer wieder vor Augen führt. Die Selektion ist
aber auch mit der neuen Berufsbezeichnung nicht
besser geworden. Oft erweisen sich die Jugend-
lichen als gute Praktiker, in den Schulfächern sind
sie jedoch zum Teil überfordert. Ganz stark spür-
bar ist dieses Manko bei den Druckausrüstern, die
auch von Kurt Wiedmer betreut werden. Bei der
Auswahl in diesem Bereich setzt er ganz stark auf
den Multicheck, den er von den Bewerbern für
eine Lehrstelle als Druckausrüster/in vor einer
Schnupperwoche verlangt. Dieser Check ver-
mittelt den Interessenten ein realistisches Bild
über diesen Beruf.

Kurt Wiedmer hofft, dass bei der Anpassung des
Reglements «Druckausrüster» mit der Verlänge-
rung der Ausbildungsdauer von zwei auf drei Jah-
re gewisse Mankos behoben werden können, dies
vor allem im schulischen Bereich. Seine Erfahrun-
gen der letzten Jahre zeigen ihm, dass ein zusätz-
liches Jahr für die Lernenden oftmals von Vorteil
gewesen wäre.
Bei den Bewerbungen für alle Lehrstellen werden
in der Regel Schülerinnen und Schüler nach Ab-
schluss des 10. Schuljahres bevorzugt. Die
Jugendlichen sind nach diesem zusätzlichen
Schuljahr bereits reifer, was sich auf alle Belange
positiv auswirkt.Weitere positive Erfahrungen hat

man bei der swisstopo mit Lernenden gesammelt,
die eine Zweitausbildung durchlaufen. Das be-
weist, dass die Berufswahl mit 15 Jahren ein
enorm schwieriger Entscheid ist.

Bei der Ausbildung haben die Verantwortlichen
der swisstopo schon viel Positives erlebt, was für
den ganzen Betrieb von Nutzen ist. Ihr Motto lau-
tet: In Zukunft braucht die Druckindustrie fachlich
qualifizierte und motivierte Mitarbeitende, die fit
sind für die neuen Herausforderungen, welche auf
die Branche zukommen. Der VSD bedankt sich bei
der swisstopo, dem Bundesamt für Landestopo-
grafie, für das Engagement in der Ausbildung von
Fachleuten für die Druckindustrie und wünscht
dem ganzen Team weiterhin erfolgreiche Lehrver-
hältnisse. W
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Hamburg hin und retour: eine sehr spezielle 
Klassenreise
Als Abschluss des VSD-Wettbewerbs zum Thema
«Literarische Karten» konnte die Polygrafen-Klas-
se 6a aus St. Gallen ihren Siegerpreis einlösen:
eine Klassenreise in die Verlagsstadt Hamburg.
Diesen speziellen Ausflug verdienten sie sich mit
der besten Eingabe in der Kategorie A, Polygra-
fen-Schulklassen des 2. und 3. Lehrjahres. Nebst
der Reise beinhaltete der Preis die Produktion der
exklusiven Kartenserie. Für den Siegerentwurf
verantwortlich war Olivia Rüesch, Polygrafin, die
bei der internen Entscheidung der Klasse mit
ihrem Design überzeugte.

Start mit Hindernissen
Am Freitag, 20. August 2004, um 8.55 Uhr, hätte
Flug-Nummer LH5511 der Lufthansa auf dem
Flughafen Zürich abheben sollen. Das automati-
sche System zur Schliessung der Türen funktio-
nierte jedoch nicht, weshalb die Reisegruppe den
ganzen Morgen im Terminal «gefangen» blieb.

Durch diesen technischen Defekt fiel zum Bedau-
ern aller Teilnehmenden auch der geplante Be-
such im Verlagshaus Heinrich Bauer aus. Dieser
Besuch hätte einen idealen Einblick in die auto-
matisierte Produktion von Zeitschriften, aber
auch in die Ausbildung in Deutschland geboten.
Der Frust über den Ausfall der geplanten Führung
ist dann aber nach Ankunft am Flughafen Fuhls-
büttel sehr schnell der Entdeckung der Hambur-
ger Szene gewichen. Die Hafenstadt an Elbe und
Alster bietet ideale Ausflugsziele und Shopping-
Möglichkeiten für alle Altersklassen. Für die jun-
gen Polygrafinnen und Polygrafen verging die Zeit
in dieser Stadt wie im Fluge. Während der ganzen
Reise und dem Aufenthalt kam bei den Jugend-
lichen nie Langeweile auf, denn zu vielfältig war
das Angebot.
Hier einige Eindrücke und Stellungnahmen der
Jugendlichen (siehe Bildlegenden). W
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Eine Reise nach Hamburg
VSD-Wettbewerb «Literarische Karten 2004»
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Nach einem unerwartet langen Aufenthalt am
Flughafen Zürich gelang es der Lufthansa, die
Türen zu schliessen und nach Hamburg durchzu-
starten.

Unglaublich, wie viele Grosscontainer auf den
riesigen Frachtschiffen im Hamburger Hafen Platz
finden.

Zufrieden und erschöpft reisten wir zurück, nach einem schönen und interessanten Aufenthalt in
Hamburg – powered by VSD!

In einem Secondhand-Laden posieren Michi Elmer
und Olivia Rüesch mit einer Schaufensterpuppe

Dringend nötig hatten wir eine Fussmassage nach
einem 8-stündigen Einkaufsbummel

Halb Hamburg versammelte sich am Red Bull-
Flugtag. Natürlich war auch die Pol 6a dabei!



Qualifikationsmodule für ein
kompetitives Agieren
Die Fachgruppe Prepress Schweiz (PPS) hatte
anlässlich ihrer Generalversammlung im Mai
2004 beschlossen, Qualifikationsmodule für ein
kompetitives Agieren in einer vernetzten und mul-
timedialen Welt für die Mitglieder der Fachgruppe
zu organisieren. Als Partner für die Durchführung
wurde die Marketinghub AG beauftragt, mit René
Theiler, Verantwortlicher für die Ausbildung beim
VSD, ein entsprechendes Programm zu erarbeiten.

Die Dienstleistungen der PPS-Betriebe haben sich
massiv verändert und fordern von den Unterneh-
mern neue, visionäre Konzepte. Der VSD bot den
interessierten PPS-Betrieben vom 9. bis 11. Sep-
tember 2004 auf dem Menzberg ein Strategie-
Workshop an. Der Ort erwies sich sowohl als idyl-
lisch als auch optimal für einen erfolgreichen
Verlauf des Seminars. Mit stetem Fokus auf die
aktuellen Bedürfnisse und Entwicklungen bei den
Auftraggebern in der Schweiz wurden den Teil-
nehmern zum Teil neue, innovative Konzepte, zu-
kunftsorientierte Denkanstösse und konkrete
Handlungsempfehlungen für die Umsetzung im
Betrieb vermittelt und auch in Gruppenarbeiten
gemeinsam erarbeitet.

Welche Chance bietet Crossmedia der
grafischen Branche?
Informationsprozesse in allen Wirtschaftszweigen
beinhalten ein grosses Potenzial an Chancen für
die Betriebe im Bereich der Druckvorstufe. Das

bedingt ein Verständnis für den Marketing- und
Werbemarkt. Erfolgreich sind in Zukunft all jene
Betriebe, welche es verstehen, die Bedürfnisse der
Kunden mit den heute zur Verfügung stehenden
technologischen Mittel optimal zu erfüllen. Das
setzt wiederum ein Verständnis für die Kunden-
prozesse sowie die richtige Interpretation der
Trends im Markt voraus. In der momentanen wirt-
schaftlichen Situation ist es wichtig, die Informa-
tionsprozesse beim Kunden genau zu analysieren,
um ihm die für ihn optimale Crossmedia-Lösung
anbieten zu können. Oft scheitern gute Projekte
infolge von unseriösen und uneffizienten Ab-
klärungen oder falschen Anforderungen von Sei-
ten der Kunden. Genau diese Punkte standen am
ersten Seminartag auf dem Programm. Die Chan-
cen und Gefahren in den einzelnen Bereichen des
Marketings und der Kommunikation wurden mit
den Teilnehmenden gemeinsam aufgelistet.

In verschiedenen Referaten zu den Themen Kom-
munikationsprozess-Management, Media Asset
Management, Marketing sowie Kundenbindungs-
Konzept wurden diverse Anknüpfungspunkte für
neue Dienstleistungen besprochen. Media Asset
Management ist ein Prozess der Zentralisierung,
Digitalisierung, Indexierung und Katalogisierung,
welcher die Kreation und die Produktion vernetzt.
Die Wiederverwendung von Medienobjekten wie

Text, Bild, Grafik, Audio und Video beim Auftrag-
geber steht ganz klar im Zentrum der Verteilung
der Daten und dem Konsum. Bei vielen Kunden
fehlt eine strukturierte Übersicht über die vorhan-
denen Assets, das Corporate Design wird nicht

konsequent umgesetzt, die Ausgestaltung des
Kommunikationskonzepts ist sehr komplex, Ände-
rungen, Anpassungen und Korrekturprozesse
gestalten sich für viele Firmen sehr aufwändig
und mit vielen Ansprechpartnern. Im Strategie-
Workshop wurden genau diese Konstellationen
aufgezeigt und ideale Anknüpfungspunkte für
den agilen Mediendienstleister erläutert. Gemäss
Marktstudien nutzen bis jetzt erst wenige Firmen
die Vorteile einer Mediendatenbank, was ein
grosses Potenzial für die PPS-Betriebe bedeutet.

Der integrierte Mediendienstleister
der Zukunft
Für den Unternehmer in der Druckvorstufe ist es
heute sehr schwierig, den Spagat zwischen neu-
en, integrierten Lösungen im Bereich Media Asset
Management und den klassischen Aufträgen zu
machen. Immer wieder kommt der ausgabeorien-
tierte Gedanken bei den Kundengesprächen als
störendes Element in die Projektphase hinein. Die
Strategie des Mediendienstleisters richtet sich
ganz klar nach flexiblen Projektlösungen, die dem
Kunden neue Dienstleistungen bieten. Der Strate-
gie-Gedanke wurde im Seminar genau auf diesen
Bereich ausgerichtet. Anhand eines Stärken-/
Schwächen-Profils (Self-Assessment) wurde vom
Referenten Christan Kleiner, Marketinghub AG,
die Basis für Gedanken und neue Geschäftsfelder
gelegt. Diese Argumente lösten am zweiten
Seminartag sehr intensive Diskussionen bei den
Teilnehmern aus, die für den Prozess und die neue
Strategie sehr hilfreich waren. Ein wichtiges Krite-
rium für die neue Ausrichtung ist die richtige Ein-
schätzung der Marktsituation. Mit einer Konkur-
renzanalyse können in einem ersten Schritt die
Informationen über Potenzial, Infrastruktur und

FACHGRUPPEN

Strategie-Workshop
der Fachgruppe PPS
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Christian Kleiner, Marketinghub AG

In Gruppenarbeiten zu neuen Konzepten

Präsentation der Gruppenarbeiten



Marketing-Mix der wichtigsten Konkurrenten zu-
sammengetragen werden, um relative Stärken
und Schwächen im Vergleich zur eigenen Unter-
nehmung zu ermitteln. Als Merkmale zu berück-
sichtigen sind z. B. Marktbedeutung und -anteil,
Anzahl Kunden, Bekanntheitsgrad, verfügbare
finanzielle Mittel, Lizenzen, Mitarbeiterqualifika-
tion, Produkt und Sortiment, Qualität, Margen-
situation, Image sowie Standort als Merkmal für
die eigene Differenzierung am Markt. Das Tages-
geschäft (Prepress und Druck) absorbiert
Ressourcen und verhindert so ein Engagement in
den neuen Bereichen des Mediendienstleisters.
Die Chancen für die Prepress-Betriebe liegen vor
allem in der Aufbereitung und dem Versand der
Daten (Certified PDF) zur Nutzung im Druck oder
für weitere Medieneinsätze. Sie haben den Vor-
teil, dass die «Übernahme von Verantwortung»
im Crossmedia Publishing-Markt für sie zum
Tagesgeschäft gehört. Mit einer Gegenüberstel-
lung von Chancen und Gefahren wurden konkre-
te Massnahmen für eine neue strategische Aus-
richtung ermittelt.

Marketing auf der Basis der neuen Strategie
«Es gibt drei Arten von Unternehmen: Die einen
bewirken, dass etwas geschieht, die anderen
beobachten was geschieht, und wieder andere
fragen sich, was geschehen ist!»
Am dritten Tag wurde intensiv an der Aufarbei-
tung des Marketingkonzepts für die Firma gear-
beitet. Die Kernkompetenzen in den Bereichen
des Datenhandlings und des Farbmanagements
werden zu schlecht kommuniziert. Diese Defizite
müssen eliminiert werden, um sich eine neue
Positionierung am Markt zu sichern. Zu den
gemeinsam erarbeiteten Stärken wurden Mass-

nahmen für die Positionierung am Markt (mit den
schlagkräftigen Aussagen für die Kunden) formu-
liert. In den verschiedenen Diskussionen kristalli-
sierte sich rasch heraus, über welche Kernkompe-
tenzen die Druckvorstufenbetriebe verfügen:
Medienmanagement, Technologie, Mitarbeiter-
qualifikation und Workflow. Eine der Massnah-
men zur Umsetzung ist ganz klar der Verkauf die-
ser Kompetenzen. Dies bedingt eine entspre- 

chende Schulung im Betrieb mit Fokus auf eine
projektorientierte Leistung für die Mediendienst-
leistungen. Eine grosse Chance liegt in der inten-
siveren Kommunikation mit bestehenden Kunden,
um die Bindung zu festigen sowie die Leistungen
zu erhöhen. Die Teilnehmer des Strategie-Work-
shops haben jetzt eine ideale Basis und die richti-
gen Werkzeuge, um neue, lukrative Märkte im
Bereich der Mediendienstleistung zu bearbeiten.

Die VSD Consult AG bietet den interessierten
Betrieben entsprechende Module im Bereich der
neuen Dienstleistungen für den Verkauf an. Es
lohnt sich, anlässlich eines Workshops (Firmen-
schulung) dem Mitarbeitenden die Positionierung
der technologischen Möglichkeiten am Markt zu
erläutern.

Sind Sie interessiert? Auskunft erhalten Sie bei
VSD Consult AG, René Theiler, Schosshaldenstras-
se 20, 3006 Bern, E-Mail: rene.theiler@vsd.ch.

W
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2003 - Jahr der Erholung
Die Personalvorsorgestiftung der graphischen Industrie (pvgi) hat die schwierige wirtschaftliche 
Situation gut gemeistert. Wenn man berücksichtigt, dass sich am Ende des letzten Jahres jede fünfte
Vorsorgeeinrichtung in Unterdeckung befand, kann mit Zufriedenheit festgestellt werden, dass die
pvgi nicht zu diesem Fünftel gehört.
Die Vorsorgeeinrichtungen müssen ihr Vermögen anlegen. Der Gesetzgeber hat diesbezüglich Anlage-
vorschriften erlassen. Diese Vorschriften haben nicht verhindern können, dass auf den Aktienanlagen
aller Vorsorgeeinrichtungen von CHF 161 Mrd. Ende 2000 (gemäss Pensionskassenstatistik) in den
Jahren 2001 und 2002 insgesamt ein Verlust von gegen CHF 70 Mrd. zu verzeichnen war. Dies sind
über 10 % des gesamten Vermögens der Vorsorgeeinrichtungen. Auch unter Berücksichtigung dieser
Tatsachen steht die pvgi noch relativ gut da. Im Berichtsjahr konnte sich zudem der Kapitalmarkt wie-
der etwas erholen. So betrug die Performance der Wertschriftenanlagen der pvgi 6,94 % (im Vorjahr
–5,85 %). Unter Einschluss der übrigen Anlagen (Liegenschaften) erreichte die Rendite 6,61 %. Das 
Vermögen der pvgi hat sich von CHF 99,338 Mio. (31.12.02) auf CHF 101,630 Mio. erhöht.
Zur Jahresrechnung folgende Zahlen (in Klammern jeweils die Zahl des Vorjahres): Dem Ertrag von 
CHF 6,329 Mio. (5,343) steht ein Aufwand von CHF 5,499 Mio. (CHF 8,738 Mio.) gegenüber, sodass
eine Zunahme des Stiftungskapitals von CHF 0,830 (CHF –3,395 Mio.) resultierte.
Die Beiträge (Sparbeiträge, Risikobeiträge, Sondermassnahmen) beliefen sich auf CHF 3,358 Mio.
(CHF 3,444 Mio.), dazu kamen Freizügigkeitsleistungen bei Eintritt von CHF 4,611 Mio. (CHF 3,666 Mio.).
Interessant, aber folgerichtig haben die Leistungen im Vergleich zum Vorjahr zugenommen:
Freizügigkeitsleistungen bei Austritt: CHF 10,739 Mio. (CHF 6,905 Mio.), Auszahlung Wohneigentums-
förderung: CHF 0,255 Mio. (CHF 0 Mio.), Kapitalabfindungen: CHF 0,284 Mio. (CHF 0,175 Mio.), Ren-
ten: CHF 2,022 Mio. (CHF 1,907 Mio.).

Intensives Arbeiten an den neuen Ideen

Welche Szenarien sind erfolgreich für die Zukunft?

Personalvorsorgestiftung der graphischen Industrie (pvgi)



5,1 Milliarden Nettowerbeumsätze im 2003
Die wirtschaftliche Entwicklung in der Schweiz
wirkte sich auch auf die Werbeeinnahmen aus.
Nach dem Hoch im Jahre 2000 sind die Zahlen
nun bereits zum dritten Mal rückläufig. Insgesamt
betrugen die Netto-Werbeumsätze 5,123 Milliar-
den Franken, lagen damit um 5,0 % unter denje-
nigen des Vorjahres. Bei den einzelnen Medien-
gruppen ergaben sich unterschiedliche Entwick-
lungen.
Die Stiftung Werbestatistik Schweiz präsentierte
an ihrer Pressekonferenz die Ergebnisse der Erhe-
bung der Werbeausgaben für das vergangene
Jahr. Damit liegen nun Umsatzdaten für die Jahre
1982 bis 2003 vor. Die Angaben wurden mittels
schriftlicher Umfragen direkt bei den Medien
erfragt. Einzig die Zahlen der Direktwerbung
basieren auf einer Hochrechnung.

Schwaches Wirtschaftswachstum wirkt sich
auf die Werbeeinnahmen aus
Insgesamt wurden im vergangenen Jahr 5,123
Milliarden Franken Werbeumsätze erzielt, was im
Vergleich zum Vorjahr einem Minus von 267 Mio.
Franken oder 5,0 % entspricht. Im gleichen Zeit-
raum nahm gemäss den aktuellsten Zahlen des
Bundesamtes für Statistik das Bruttoinlandpro-
dukt real zu Preisen des Vorjahres um 0,5 % ab.
Ein geringes oder ein negatives Wirtschafts-
wachstum führt meist zu einer negativen Ent-
wicklung im Werbemarkt, wobei die Vergangen-
heit gezeigt hat, dass direkte Rückschlüsse von
allgemeinen Wirtschaftsdaten auf das zu erwar-
tende Werbevolumen nicht möglich sind.

Tagespresse vom Rückgang am 
meisten betroffen
Die Inserateeinnahmen Presse betrugen im Jahre
2003 2,302 Milliarden Franken. Damit lagen die
Umsätze um 9,6 % unter denjenigen des Vorjah-
res. Am stärksten vom Rückgang betroffen waren
Tagespresse (–11,5 %) und die Finanz- und Wirt-
schaftspresse (–23,3 %). Die Tagespresse litt vor
allem unter dem erneuten Einbruch bei den Stel-
lenanzeigen. Bei einem Umsatzvolumen von
1,225 Milliarden Franken ergaben sich gesamt-
haft Mindererlöse von 177 Mio. Franken, wovon
101 Mio. die Stelleninserate betrafen. Das Ge-
schäft mit den Stelleninseraten ist besonders

stark von der konjunkturellen Lage abhängig und
dementsprechend grossen Schwankungen unter-
worfen. Nach dem Rekordjahr 2000 mit Umsätzen
von 579 Mio. Franken betrugen die gesamten
Umsätze aus Stelleninseraten 3 Jahre später nur
noch 208 Mio. Franken. Im Vergleich zum Vorjahr
bedeutet dies einen Rückgang um 34,3 %.

Keine grossen Veränderungen bei den
übrigen Printmedien
Während die Publikumszeitschriften bei einem
Umsatz von 218 Mio. Franken im Vergleich zum
Vorjahr ein leichtes Minus (3,4 %) verzeichneten,
ergab sich bei den Spezial- und Hobbyzeitschrif-
ten bei 248 Mio. Franken Einnahmen ein kleines
Plus (1,1 %). Bei Fachpresse (127 Mio. Franken
Einnahmen) gingen die Umsätze um 4,4 %
zurück.

Leichtes Plus beim Fernsehen
Für Fernsehwerbung und Sponsoring von Sendun-
gen wurden im vergangenen Jahr insgesamt 
533 Mio. Franken eingenommen. Im Vergleich
zum Vorjahr bedeutet dies ein leichtes Plus von
1,0 %. Die positive Entwicklung ist auf Mehrein-
nahmen bei den ausländischen Werbefenstern
zurückzuführen, welche eine Umsatzsteigerung
um 9 auf 132 Mio. Franken erzielten. Die Einnah-
men der öffentlich rechtlichen Sender blieben mit
371 Mio. Franken praktisch auf Vorjahresniveau 
(–0,5 %), während die privaten Schweizer Sender
mit 31 Mio. Franken um 4,8 % unter dem letzt-
jährigen Ergebnis blieben.

Stagnation bzw. leichte Einbussen bei den
übrigen elektronischen Medien
Das Ergebnis der Radiosender liegt mit 127 Mio.
Franken knapp auf dem Vorjahresniveau. Mit
Kinowerbung wurden 2003 38 Mio. Franken ein-
genommen. Dieses Resultat entspricht demjeni-
gen des Vorjahres. Mit Teletext erwirtschafteten
die SRG und die lokalen privaten Fernseh-Statio-
nen 13 Mio. Franken Werbeeinnahmen (–7,9 %).

Aussenwerbung: 566 Mio. Franken Umsatz
Die Umsätze der Aussenwerbung lagen im Jahre
2003 mit 566 Mio. Franken um 0,9 % unter den-
jenigen des Vorjahres. Die Plakatwerbung als
bedeutendster Bereich erzielte 336 Mio. Franken

Einnahmen (–1,7 %). Die Neonwerbung als zwei-
ter wichtiger Sektor lag mit 159 Mio. Franken
praktisch auf dem Vorjahresniveau.

Die Adress- und Telefonbücher weiterhin im
Aufwärtstrend
Die Adressbücher und Nachschlagewerke erziel-
ten insgesamt im Vergleich zum Vorjahr ein Plus
von 7,3 %. Diese Gattung konzentriert sich je län-
ger desto mehr auf die Adress- und Telefonbücher,
deren Umsätze sich um 12,9 % erhöhten. Dabei
gilt es zu berücksichtigen, dass erstmals alle Tele-
fonbücher von Swisscom Directories im gleichen
Kalenderjahr erschienen sind. Von den total 
194 Mio. Franken erwirtschafteten Einnahmen
fielen damit 180 Mio. Franken auf die Adress- und
Telefonbücher, während die übrigen Nachschla-
gewerke noch Umsätze von 13 Mio. Franken mel-
deten.

Gebremster Aufwärtstrend bei den Messen
und Ausstellungen
Die Messen und Ausstellungen meldeten für 2003
einen Umsatz von 239 Mio. Franken. Erstmals seit
1997 erlitt diese Gattung einen leichten Rück-
schlag (–1,6 %).

Leichter Umsatzrückgang bei der 
Direktwerbung
Die Einnahmen der Post und der privaten Verteil-
organisationen aus der Verteilung adressierter
und unadressierter Werbung betrugen im Jahr
2002 1’111 Mio. Franken. Im Vergleich zum Vor-
jahr entspricht dies einem Minus von 2,5 %. Die
Direktwerbung ist unter den in der Werbestatistik
ausgewiesenen Gattungen eindeutig die Nummer
2 hinter den Printmedien.

Bezugsquelle:
Die Broschüre «Werbeaufwand Schweiz» mit den
detaillierten Ergebnissen kann für CHF 28.-- (exkl.
Porto/Verpackung) beim VSD-Sekretariat, Frau 
A. Mijacevic, Schosshaldenstrasse 20, 3006 Bern,
E-Mail: office@vsd.ch, bestellt werden. Für VSD-
Mitglieder ist die Broschüre gratis. W
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