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Es gibt Unternehmen, denen gehört die Zukunft. 
Sie bewegen sich in einer Branche mit einem enorm 
hohen Potential und rasant wachsenden Märkten. 
Kaum ein Angebot deckt diese Grundaussage der­
massen ab wie jenes rund um die erneuerbaren Ener­
gien. Zwar muss auch hier noch eine gewaltige Auf­
klärungsarbeit geleistet werden und zahlreiche In­
novationen stecken noch in der Entwicklungs­ bzw. 
Optimierungsphase, aber Experten sind sich einig: 
Es kommt Bewegung in die Sache – und dies nicht 
erst seit des Aufkommens verschiedener Förderungs­
programme. 

Marktchancen erkannt
Bei Willy Langenegger, Geschäftsführer der Swiss 
Photovoltaik GmbH, wurde das Interesse an den er­
neuerbaren Energien im Jahr 2001 geweckt. Es war 

der Zeitpunkt, zu dem er noch in der Finanzbran­
che arbeitete und bei der Kreierung eines Produk­
tes beteiligt war, bei dem eben dieses Aufgabenfeld 
ein wesentlicher Bestandteil war. «Einige Jahre spä­
ter arbeitete meine damalige Freundin in einer Pho­
tovoltaikfirma in Österreich, und meine Motivation, 
etwas in dieser Branche zu bewegen, wurde noch 
verstärkt», sagt Langenegger. Er witterte eine Chan­
ce, setzte sich mit der Thematik auseinander und 
vertiefte sich eingehend in die Materie. «Dabei habe 
ich festgestellt, dass es dies­ und jenseits des Rheins 
grosse Unterschiede bei den Preisen und in der Folge 
auch intakte Marktchancen gibt.»
Das grosse Problem bei der Sache: Willy Langen­
egger faszinierte wohl das Segment, hatte aber von 
Elektroinstallationen keine Ahnung. Er suchte sich 
Unterstützung und fand sie in einem befreundeten 
Elektromonteur, mit dem er 2008 ein Unterneh­

men gründete und schon bald die ersten Anlagen 
realisierte. 

Aufbau von Know-how
Seit November 2011 ist die Firma nun vollständig im 
Besitz von Willy Langenegger. An die Anfangsphase 
erinnert sich der CEO gerne zurück: «Sie war enorm 
spannend. Auf der einen Seite hatten wir einen 
grossen Drang, vieles zu bewegen, aber noch nicht 
genügend Erfahrung und Know­how. Auf der ande­
ren Seite haben uns auch viele belächelt und waren 
überzeugt, dass sich aufgrund der dazumal hohen 
Kosten und der Unsicherheit der Förderung durch 
den Bund (Kostendeckende Einspeisevergütung 
KEV) nie ein Erfolg einstellen würde.» Doch Langen­
egger liess sich deshalb nicht von seinem Weg ab­
bringen. Wie bei vielen Jungunternehmen kamen 
auch hier die ersten Kunden aus dem Bekannten­
umfeld. Doch dieser Kreis weitete sich aufgrund der 
positiven Feedbacks und der Weiterempfehlungen 
rasch aus.
Die erste Hürde war geschafft. Hinzu kam, dass das 
Thema in den Medien eine immer breitere Aufmerk­
samkeit erhielt. Eine Sensibilisierung auf diesen Be­
reich war in vollem Gange. Das spürte auch die Swiss 
Photovoltaik GmbH in ihren Auftragsbüchern. 

Wer ist die Zielgruppe?
Heute liegt der Leistungsschwerpunkt des Unterneh­
mens in der Nutzung alternativer Energien mit Spe­
zialisierung auf Photovoltaik. «Wir haben es uns zur 
Aufgabe gemacht, unseren Kunden eine einfache und 
kundenorientierte Lösung anzubieten», so Langeneg­
ger. Und dies in der gesamten Ostschweiz – vom Kan­
ton Graubünden übers Rheintal und St.Gallen bis an 
den Bodensee und ins Zürcher Oberland.
Kunden sind dabei in erster Linie Eigentümer von 
Ein­ und Mehrfamilienhäuser wie auch Landwir­
te und KMU. Aber auch die Mieter sieht Willy Lan­
genegger als Zielgruppe, denn: «Jeder Mieter kann 
durch den Kauf von Ökostrom etwas für die Energie­
wende tun.» 

Ein halbes Prozent ausgeschöpft
Den erneuerbaren Energien aus Sonne, Wasser, Wind und Biomasse gehört 
die Zukunft. Und es ist ein Umfeld, das in den vergangenen Jahren zahl reiche 
neue Unternehmen hervorgebracht hat. Eines davon ist die Swiss Photovol-
taik GmbH aus Appenzell. Anfangs noch belächelt, gehört es mittlerweile zu 
den innovativsten Firmen der Ostschweiz. 
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Willy Langenegger, Geschäftsführer 
der Swiss Photovoltaik GmbH:  
Die Visionen sind klar definiert.
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Der Fall dürfte täglich irgendwo in der Schweiz 
eintreten. Eine Immobilienverwaltung steht bei 
einer ihrer Liegenschaften vor der Frage, ob die 
bisherige Ölheizung durch eine Fernwärme­An­
lage ersetzt werden soll. Nicht der einzige, aber 
doch ein wesentlicher Entscheidungsfaktor sind 
dabei die Kosten. Auf den Stufen Bund, Kanton 
und Gemeinden werden für bestimmte Massnah­
men im Energiebereich Förderbeiträge ausge­
schüttet. Doch wer zahlt wann und wieviel? Vor 
allem auf Gemeindeebene ist es nicht ganz ein­
fach, einen Überblick zu gewinnen, da das Thema 
von Gemeinde zu Gemeinde unterschiedlich ge­
handhabt wird.

Telefonische Erstberatung 
So war es ganz konkret auch bei Susan Keller von 
der Immoverita Treuhand AG in Buchs. «Wir woll­
ten wissen, ob die betreffende Gemeinde einen 
Förderbeitrag leistet bei einem solchen Wechsel 
von Öl zu Fernwärme», schildert die zuständige 
Immobilienverwalterin die damalige Situation. 
Natürlich wäre es möglich gewesen, diese Aus­
kunft direkt bei der Gemeinde einzuholen. Dazu 
muss man aber wissen, wer dort für diese Fra­
gen zuständig ist. Und was, wenn es um mehre­
re  Liegenschaften an verschiedenen Standorten 
geht? Dann werden die entsprechenden Abklä­
rungen schnell umfangreich.
Stattdessen wandte sich die Immobilienverwal­
terin über die telefonische Erstberatung an die 
Energieagentur St.Gallen als unabhängige Fach­
stelle für Energiefragen. Und diese lieferte die 
Antwort schnell: Im bewussten Fall gibt es keinen 
«Zustupf» beim Umstieg auf Fernwärme. Obwohl 
das Ergebnis inhaltlich nicht wie erhofft ausgefal­
len ist, war die telefonische Erstberatung für Sus­
an Keller eine gute Sache. Die Immobilienexper­
ten konnten Zeit sparen mit der Anfrage an eine 
einzige Stelle, die auf diese und allfällige weitere 
Fragen umgehend Antworten hat.

Kostensenkung bei der Energie 
Die sogenannte Energieerstberatung für den gan­
zen Kanton St.Gallen ist eine der zentralen Dienst­
leistungen der Energieagentur. Die Palette der 
möglichen Beratungsthemen reicht vom Wunsch 
nach Kostensenkung bei der Energie über die 
 Frage nach dem optimalen Heizsystem bis hin 
zu Auskünften rund um Energieförderprogram­
me. Von Anfang an angeboten wurde die Erstbe­
ratung in verschiedenen Regionen; Interessierte 
können dort einen persönlichen Beratungstermin 
vereinbaren. Oft geht es aber um Fragen, die kei­
ne ausführliche Beratung nötig machen und mit 
einer schnellen Auskunft erledigt sind. Für diese 
Fälle wurde die Erstberatung am Telefon als neue 
Dienstleistung geschaffen.
www.energieagentur­sg.ch 

Der erste Schritt  
zum Energiesparen

Die Vision
Noch ist das Jungunternehmen im Aufbau. Die Vi­
sionen sind aber klar definiert: Langenegger möch­
te die Swiss Photovoltaik zu einem führenden, all­
umfassenden Photovoltaikanbieter formen. Und er 
möchte mit eigenen Anlagen zum Ökostromlieferan­
ten werden. Wer das grosse Potential bereits erkannt 
hat, ist die St.Galler Kantonalbank. Mit der Auszeich­
nung «Startfeld Diamant» fördert sie Unternehmen, 
die mittels Innovationen glänzen. Bei der diesjäh­
rigen Preisverleihung war die Swiss Photovoltaik 
GmbH eines von vier Unternehmen, das es bei die­
sem «Wettbewerb» in die Endrunde schaffte. 
Auf dem Erfolg ausruhen kann sich Inhaber Langen­
egger aber nicht. Insbesondere auch deshalb, weil 
die gesamte Branche hierzulande erst an der Ober­
fläche kratzt: «Die Schweiz hinkt leider im interna­
tionalen Vergleich weit hinterher. Während der Spit­
zenreiter Deutschland jetzt schon 20 Prozent So­
larstrom ‚abzapft’, können die Eidgenossen gerade 
einmal klägliche 0,5 Prozent ausweisen.» Man muss 
kein Rechenspezialist sein, um zu erkennen, dass 
hier für innovative Firmen noch deutlich Potential 
vorhanden ist. 

Unter den vier Besten

Die Swiss Photovoltaik GmbH ist eines von vier 
 Unternehmen, das es in die Endrunde des Jungun­
ternehmerpreises «Startfeld Diamant» der St.Galler 
Kantonalbank schaffte. Der Gewinner, die Cosibon 
AG aus St.Gallen, erhielt 30 000 Franken. Die drei 
 weiteren Finalisten – Swiss Photovoltaik GmbH, 
 timeSensor AG und BoxTango GmbH – wurden mit 
 je 5000 Franken ausgezeichnet. 
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Stop-Loss – Risikobegrenzung bei 
der Taggeldversicherung

Unternehmen sind gesetzlich verpfl ichtet, ihren Mitarbeitenden bei Krankheit 
und Schwangerschaft eine bestimmte Zeit weiter Lohn zu zahlen. Mit einer 
Krankentaggeldversicherung übernimmt der Versicherer diese Verpfl ichtung 
ab der Wartefrist. Aber schon während der Wartefrist lassen sich durch 
 innovative Lösungen wie Stop-Loss fi nanzielle Risiken auf den Versicherer 
übertragen. Vorteil: Das Unternehmen kann seine Kosten für Lohnfortzahl-
ungen besser budgetieren. Stefan Schlatter, Leiter Verkauf Unternehmen 
Deutschschweiz der Groupe Mutuel, zeigt die Möglichkeiten auf und wie auch 
KMU profi tieren.

Text: Christian Feldhausen

Wie können Unternehmen beim Taggeld das Risi-
ko schon während der Wartefrist übertragen?
Für Grossunternehmen gibt es Stop-Loss-Lösungen 
zur Krankentaggeldversicherung. Die Unternehmen 
deckeln so ihr fi nanzielles Risiko während der War-
tefrist für die Lohnfortzahlungen im Fall von Krank-
heit und Schwangerschaft ihrer Mitarbeitenden. 
Entsprechend der gewählten Wartefrist ist mit dem 
Versicherer pro Kalenderjahr ein Höchstbetrag für 
die Lohnfortzahlungen vereinbart, die das Unterneh-
men selbst zahlt. Alles darüber hinaus ist durch den 
zusätzlichen Risikoschutz – die Stop-Loss-Lösung – 
gedeckt. Damit ist dieses Risiko budgetierbar.

Gibt es diese Lösung für alle?
Was für Grossunternehmen Standard ist, war für 
KMU bis anhin nicht möglich. Dank einer innovati-
ven Lösung der Groupe Mutuel haben nun auch Un-
ternehmen mit einer Lohnsumme von maximal 3 
Mio. Franken eine vergleichbare Möglichkeit. Beim 
Versicherungsprodukt IJ Protect bestimmt das Un-
ternehmen seine Wartefrist und damit gleichzeitig 
die Höchstanzahl von Krankheitsfällen pro Kalen-
derjahr, für die es während der Wartefrist selbst die 
Kosten tragen muss.

Was passiert bei mehr Fällen? 
Wird die Höchstanzahl Krankheitsfälle überschritten, 
zahlt der Versicherer ab dem ersten Krankheitstag des 
Mitarbeitenden seinen Lohn, sofern die Arbeitsunfä-
higkeit über die Wartefrist hinaus anhält. So limitiert 
das Unternehmen seine fi nanziellen Risiken bei län-
gerer Krankheit zahlreicher Mitarbeitender im Kalen-
derjahr und kann die Kosten besser budgetieren. Die 
Höchstanzahl Krankheitsfälle beträgt bei einer Warte-
frist von 7 Tagen 5 Fälle, bei 14 Tagen 4 Fälle und bei 
30 Tagen 3 Fälle; IJ-Protect gibt es für Taggeldversi-
cherungen nach KVG (Krankenversicherungsgesetz) 
und VVG (Versicherungsvertragsgesetz).

Wie sollen Unternehmen vorgehen?
Jetzt im Herbst steht jeweils die Erneuerung der 
Krankentaggeld-Verträge an. Das ist der ideale Zeit-
punkt, um die aktuellen Bedürfnisse zu analysieren 
und alle Möglichkeiten zur Optimierung bei Kondi-
tionen und Dienstleistungsangebot auszuschöpfen. 
Die investierte Zeit für eine Beratung lohnt sich.

Warum sollten Unternehmen sich bei der Groupe 
Mutuel informieren?
Wir bieten konkrete Mehrwerte für unsere über 
16 000 Unternehmenskunden:
– alle Personenversicherungen für Unternehmen 

unter einem Dach (Krankentaggeld, UVG, BVG 
und Kollektivkrankenversicherung)

– grosse Palette an KVG- und VVG-Produkten
– Kombinationsrabatt bei mehreren Produkte
– Ratenzahlung der Prämie ohne Zuschlag
– unser CorporateCare-Konzept: Absenzkosten 

eindämmen dank Spezialisten
– innovative Versicherungsergänzungen.

Stefan Schlatter, Leiter 
Verkauf Unternehmen 
Deutschschweiz, 
Groupe Mutuel

Groupe Mutuel Unternehmensversicherung

Stefan Schlatter

Leiter Verkauf Unternehmen Deutschschweiz

Tel. 058 758 90 20, stschlatter@groupemutuel.ch

ServiceCenter Zürich-Oerlikon

www.groupemutuel.ch/unternehmen

www.corporatecare.ch


