
Erst 1:12,  
dann 1:1!
Die Juso-Initiative zur 
Lohngerechtigkeit for­
dert eine maximale Ent­
löhnung von 12 x mehr 
als dem tiefsten Lohn im 
selben Unternehmen. 
Die Initiative wurde lan­
ciert, weil exorbitante 
Saläre, horrende Bonus-
Regelungen und golde­
ne Fallschirme einzelner 
Manager für Schlagzei­
len sorgten.

Utopie
Mit der Annahme der 
Abzocker-Initiative am 3. März bekam diese als 
utopisch erachtete Vorlage nun politischen Auf­
wind. Für die meisten Firmen und Betriebe spielt 
die 1:12-Regel gar keine Rolle. Doch in grösseren 
Unternehmen, so beispielsweise auch bei staatli­
chen oder staatsnahen Firmen, kommen solche 
Unterschiede dennoch vor. 

Gerechtigkeit
Frage 1 lautet nun, ob ein Verhältnis von 1:12 
oder mehr als ungerecht und unmoralisch anzu­
sehen ist. Frage 2, ob der Staat sich in die Lohn­
gestaltung von Unternehmen einmischen soll. 
Frage 3, ob wir mit der Vorlage allenfalls Vorteile 
erzielen könnten. 

Markt statt Staat
Gerechtigkeit lässt sich nicht in Zahlen ausdrü­
cken. Es ist der Markt, der entscheidet, was an­
gemessen und korrekt ist. Mit einer Einflussnah­
me des Staates werden Preise politisch gemessen 
und verfälscht. Dies kann weder national noch 
international ein Vorteil für unser Land sein. Im 
Gegenteil, hohe Einkommensbezüger werden 
Wege finden, wie sie ihre Löhne weiterhin erhal­
ten. Sitzverlegungen, Firmensplittings, Ausla­
gerungen, Neuanstellungen bieten schnelle und 
einfache Lösungen, die uns bezüglich Steuern, 
Sozialversicherungen und Arbeitsplätzen allen 
sehr wehtäten.

Postkommunismus?
Eine Annahme der Vorlage wäre der Einstieg in 
eine postkommunistische 1:1-Lohngesellschaft. 
Kaum etwas ist aber demotivierender als ein glei­
cher Lohn für alle, unabhängig davon, was die 
Menschen tun und leisten. Die Antwort auf die 
Volksinitiative 1:12 im November kann somit nur 
NEIN heissen.
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Mit dem Eintritt von 
Karin Hagmann wird neu auch 
Personaltraining angeboten.

folgreich positioniert. Durch den Zugewinn von Ka­
rin Hagmann als Personaltrainerin, Fitnessinstruk­
torin und Sypoba-Trainerin wurde die Vielfältigkeit 
der Praxis nun noch verstärkt. 
Die gelernte Sportphysiotherapeutin Myriam 
Baldinger kann unter anderem auf ein Engagement 
beim FC Wil zurückblicken. 2001 unterstützte sie die 
medizinische Abteilung der ersten Mannschaft – eine 
Tätigkeit, die ihren Wunsch nach einer selbständig 
geführten Praxis noch verstärkte. Die Vision wurde 
im Februar 2002 Wirklichkeit: Mit der Physiolympic 
GmbH gewann sie innert kürzester Zeit das Vertrau­
en der Kunden und Ärzte. Die zielstrebige Jungun­
ternehmerin schaffte es, dass sich der Erfolg unmit­
telbar nach dem Startschuss einstellte. Schon drei 
Jahre später war eine Vergrösserung der räumlichen 
Gegebenheiten notwendig. Heute beschäftigt das 
Unternehmen fünf Physiotherapeuten und deckt un­
ter anderem unterschiedlichste Therapie- und Mas­
sageangebote, aber auch den klassischen Fitnessbe­
reich sowie Akupunktur ab. 

Kontrolle über Abläufe
Mit dem Eintritt von Karin Hagmann wird neu auch 
der Bereich Personaltraining angeboten. Ein Seg­
ment, das gerade auch für Kundinnen und Kunden, 
die wenig Zeit zur Verfügung haben, äusserst attrak­
tiv ist. Durch eine gezielte Begleitung sind erste Er­

folgserlebnisse schon nach kurzer Zeit sicht- und 
spürbar. «Die Personaltrainerin kann in jedem Trai­
ning auf die Bedürfnisse des Kunden eingehen», er­
klärt Karin Hagmann. Sie habe die Kontrolle über 
alle Abläufe und könne gezielt eingreifen und kor­
rigieren. «In der Physiolympic kann ich das Angebot 
nun noch vielfältiger gestalten, weil die Möglichkei­
ten an Trainingsmethoden sehr vielfältig sind.»

Dauerhaft
Der alles entscheidende Faktor ist aber auch hier die 
Motivation des Kunden. Die meisten dürften das aus 
eigener Erfahrung kennen: Man löst ein Fitnessabo, 
zeigt sich drei Monate lang diszipliniert und kehrt 
dann dem Studio den Rücken. Myriam Baldinger rät 
daher, sich anfangs nicht zu überfordern: «Es ist auf 
längere Sicht erfolgsversprechender, wenn man we­
niger, dafür regelmässig trainiert. Das Training sollte 
effektiv sein und Spass machen.»
Diese Erfahrung hat auch Karin Hagmann schon 
mehrmals gemacht. «Die meisten Kundinnen und 
Kunden brauchen einen Ansporn für das Training. Ist 
ein solches gezielt auf sie ausgerichtet, führt es zur 
Befriedigung und macht süchtig nach weiteren Besu­
chen.»


