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Editorial

Erfolg - Wiinschen wir
uns diesen nicht alle ?
Bei der Suche nach ei-
nem treffenden Titel
fiir unsere Zeitung ha-
ben wir uns viele und
lange Gedanken ge-
macht.

Der Name «Erfolg»
schien uns am Schluss am treffendsten, denn ge-
nau den wiinschen wir allen Existenzgriindern,
Selbstindigerwerbenden und Unternehmerinnen
und Unternehmern. Und genau an diese Ziel-
gruppe richtet sich unsere Zeitung und unter-
scheidet sich gleichzeitig von anderen Zeitun-
gen, welche als Zielgruppe vor allem KMUs ha-
ben. Die Zeitung Erfolg soll in immer
wiederkehrenden Rubriken wie Marketing, Stra-
tegie, Finanzierung, Vorsorge und Rechtsbera-
tung immer wieder neue Ideen bringen, auf ak-
tuelle Gegebenheiten hinweisen und den Unter-
nehmerinnen und  Unternehmern  neue
Denkanstosse geben.

Dariiber hinaus sollen PR-Reportagen interes-
sante Projekte und Firmen prisentieren und so
eine Plattform fiir die eigene Prisentation bie-
ten. Wenn also auch Sie einmal portraitiert wer-
den mochten oder fiir ein bestimmtes Thema
oder eine bestimmte Rubrik einen interessanten
Bericht haben, so nehmen Sie mit uns Kontakt
auf. Denn die Zeitung soll Thnen, liebe Leserin-
nen und Leser, nicht nur jeden Monat neue und
interessante Informationen bringen, sondern Ih-
nen auch die Moglichkeit geben, sich zu pri-
sentieren.

In diesem Sinne wiinsche ich Ihnen viel Erfolg
Roland M. Rupp
Herausgeber
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Steuern

Groll, Arger und viel Schweiss kostet es vie-
le Schweizerinnen und Schweizer, wenn die
Steuererkldrung wieder ins Haus flattert.
Dabei ist alles halb so schlimm. Steuern
muss jeder bezahlen, aber eben nur so viel,
wie er wirklich muss.

Wer sich klug vorbereitet, wappnet sich zum
Voraus gegen den jahrlichen Nervenstress.
Wer aber Uberhaupt keine wertvolle Zeit fur
das Ausfullen der Steuerdeklaration verwen-
den will,  Ubergibt  alles einem
Fachmann/Fachfrau. Somit hat er die Gewahr,
dass alles richtig ausgefillt und alle seine
maoglichen Abziige auch beriicksichtigt wur-
den. Wichtig ist auch, dass nach Erhalt der
Steuerrechnung diese unbedingt kontrolliert
und Uberprift wird.

Gut und richtig ausgefullt ist bereits halb ge-
wonnen. Wer die Steuerdeklaration nicht aus-
fullt, wird von Amtes wegen eingeschatzt,und
zwar aufgrund der letzten Steuererkldrung.lm
Zweifelsfalle aber auch aufgrund der mut-
masslichen Lebenshaltungskosten, welche
meistens schlechter ausfallen. Man gewinnt

Uberhaupt nichts und kommt erst noch
schlechter weg. Ein allfélliger Rekurs kostet
viel Zeit und Geld. Letzten Endes muss dar-
nach die Steuerdeklaration mit allen Belegen
trotz-dem immer noch eingereicht werden.

Nehmen Sie sich also die Zeit und sammeln
Sie alle Belege schon wahrend des Jahres.Wel-
che Unterlagen und Belege bendtigt werden,
entnehmen Sie dem nebenstehenden Tipp.

Am Einkommen entscheidet sich letztlich, wie
viel Steuern man bezahlen muss.Zum steuer-
baren Einkommen zdhlt nicht nur, was auf
dem Lohnausweis aufgefihrt ist, steuerpflich-
tig sind auch alle Nebeneinkommen. Besser
Verdienende werden jedoch ungleich zur Kas-
se gebeten.Fiir Doppelverdiener gibt es steu-
erglinstige Sonderlésungen je nach Kanton.

Selbstdindigerwerbende

Selbstandigerwerbende haben mehr Frei-
raum - zumindest steuertechnisch. Alles, was
sich durch die Geschéftstatigkeit begriinden
lasst, darf von den Steuern abgesetzt werden.
Wer keinen Chef hat, ist deshalb noch lange
nicht vor dem Auge der Steuerbehdrde selb-
standig erwerbend. Nur wer sich bei der Aus-
gleichskasse und den obligatorischen Sozial-
versicherungen als Selbstandiger angemeldet
und eine entsprechende Betriebsnummer hat,
wird als solcher aner-

 Debitorenbuchhaltung

e Kreditorenbuchhaltung

¢ Lohnbuchhaltung

e Versicherungsberatung

IMFRI GmbH
Dorfplatz 7 « CH-6052 Hergiswil
Tel.

¢ Finanzbuchhaltung mit Jahresabschluss
(auf Wunsch inkl. Inkassowesen)

(auf Wunsch inkl. Zahlungswesen)
e Mehrwertsteuerabrechnungen

inkl. Sozialversicherungsabrechnungen
¢ SteuererklGrung und -beratung

e Technische und administrative
Verwaltung von Immobilien

041 618 22 22 « Fax 041 618 22 20
j.imfeld@imfri.ch ¢ www.imfri.ch

kannt.
Selbstandigerwerben-
de kdnnen alle Ausga-
ben, welche sich ge-
schaftsmassig begrin-
den lassen, vom
Einkommen abziehen.
Grosse Sparmdglich-
keiten ergeben sich vor
allem durch die Még-
lichkeit von Abschrei-
bungen auf Einrichtun-
gen, Maschinen, Werk-
zeuge und Fahrzeuge.
Ebenso fiir Riickstellun-
gen allfélliger Risiken
und je nach Kanton
auch auf Verluste vom
Gewinn, die in den ver-
gangenen drei bis sie-
ben Jahren angefallen
sind. Profitieren kon-
nen aberauch Ehepart-
ner, die im Geschaft
mithelfen

Ab ca.Fr.140'000.- Ein-
kommen beider Ehe-
gatten kann man fir
beide eine Firmenpen-
sionskasse und ein zu-
satzliches  3a-Konto
einrichten. Sind beide
voll haftende Gesell-
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schafter oder Kommanditare, kdnnen sie bis
max.
Fr.31'824.— pro Jahr (2007) oder max.20% des
AHV-pflichtigen Einkommens in ein oder meh-
rere 3a-Konten einzahlen. Auch Leibrenten
sind gunstig. Auszahlungen von Leibrenten
muss man lediglich zu 40% versteuern, sofern
man sie vollstandig selbst finanziert hat.Wich-
tig ist, dass Selbstandigerwerbende alle Bele-
ge konsequent sammeln, eine ordnungsge-
masse Buchhaltung fihren und die Belege
wahrend 10 Jahren geordnet aufbewahren.
Deshalb lohnt sich immer auch fir kleinere
Unternehmen der Beizug eines Treuhdnders
oder Steuerberaters. Selbstandigerwerbende
zahlen Arbeitgeber- wie auch Arbeitnehmer-
betrage an die Sozialversicherungen.Grundla-
ge dafir ist die Steuererklarung, wobei ein zu-
satzlicher Abzug fur Betriebsinvestitionen
mdglich ist.
Jeder Steuerzahler hat das Recht, alle Steuer-
sparmdglichkeiten auszunutzen. Steueropti-
mierung ist durchaus legal, sofern man sich im
Rahmen der gesetzlichen Méglichkeiten be-
wegt.
In der ndchsten Ausgabe moéchten wir die
steuerliche Behandlung von Versicherungs-
leistungen im Geschéftsbereich erortern.
Hans Amstutz

TIP

Unterlagen Einkommen

+ Lohnausweis vom Arbeitgeber

+ Bilanz- u.Erfolgsrechnung fir Selbstandige

+ Ev.Bescheinigung Arbeitslosenkasse oder
bez.Taggelder

+ Belege Uber ausbez.Renten AHV/IV

+ Ev.Belegeuber andere Entschadigungen

+ Zinsausweis Uber alle Bank- und Postkontos

+  Wertschriftenverzeichnis der Bank

+ Gutschriften von Zinsen und Dividenden
von Obligationen, Aktien,Bankkonten und
anderen Wertschriften

+ Belege Uber Lotto oder andere Gewinne

Unterlagen Abziige

+ Belege Uber Berufsauslagen wie Fahrtkos-
ten und auswartige Verpflegung

« Bescheinigungen Uber Weiterbildungs-
und Umschulungskosten

+ Belege Schuldzinsen, Unterhaltsbeitrage

+ Bescheinigung Einzahlungen Saule 3a

« Bescheinigung Uber Krankheits-, Unfall-
oder [V-Kosten

+ Quittungen von Spenden

+ Quittungen tiber Zahlungen fiir Unterstt-
zungsbeitrage
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Versicherung
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Der richtige Versicherungsschutz
fur meinen Betrieb

‘ Den richtigen Versiche-
9 rungsschutz fiir einen
. Betrieb zu finden, ist
nicht einfach. Und er ist
{ schon garnichtzwischen

Tir und Angel «mal
ebenn» festzulegen.Vielmehr handeltes sich
um einen dynamischen Prozess, dessen je-
weilige Anpassung an die aktuelle Entwick-
lung des Betriebs einen kiithlen Kopf und ei-
nen ebenso guten Berater verlangt.

Esist sicher nicht leicht,ganz am Anfang einer
Geschaftsgrindung von Risiken und Versiche-
rungen zu sprechen. Hat man doch erst vor
kurzem allen Mut zusammengenommen und
allen gut gemeinten Ratschldagen von Freun-
den, Bekannten und Verwandten zum Trotz
den Weg zur Griindung einer eigenen Firma
eingeschlagen. So manche Nacht wurde da-
mit verbracht, sich Sorgen tber die Zukunft zu
machen. Die ganzen Zweifel mussten immer
wieder aufs Neue zerstreut werden. Und jetzt
soll schon wieder Giber mdgliche Risiken nach-
gedacht werden?

Jeder kennt ganzsicher «<Murphy's Law» in sei-
ner Kurzform, die da salopp mit den engli-
schen Worten: «Shit happens!» den Nagel auf
den Kopf trifft. Ausfihrlich heisst es im Origi-
nal: «Von allen Mdéglichkeiten, die bei einem
komplexen Vorgang schiefgehen kdnnen, wird
friher oder spater eine mit grosser Wahr-
scheinlichkeit schiefgehen.» Das bedeutet,
dass sich irgendwann etwas ereignen wird, mit
dem man nicht gerechnet hat, weil es nicht fur
moglich gehalten wurde. Aber es passiert

eben.Und meistens genau dann,wenn man es
gerade Uberhaupt nicht gebrauchen kann. Je-
der kennt diese Situation, weil er sie selber
schon einmal erlebt hat.

Schon, wenn das z.B.nur in der Schule passier-
te. «Musste denn der Lehrer ausgerechnet
jetzt die Hausaufgaben kontrollieren? Ausge-
rechnet heute, wo ich sie einmal nicht ge-
macht hatte?» Unter Umstdnden waren die
Folgen zundchst nur unangenehm. In der
Schule gab es meist nur etwas Arger, was da-
mals schlimm genug war.

Wenn aber heute, im eigenen Betrieb etwas
schieflauft, kann das sehr schnell viel Geld kos-
ten oder gar die mithsam aufgebaute Existenz
gefdhrden. Deshalb muss sich jeder Selbstan-
dige genaue Klarheit dartiber verschaffen, wel-
che méglichen Folgen etwaige Fehler bedeu-
ten kénnen. Besonders dann, wenn er auch
noch fur weitere Mitarbeiter die Verantwor-
tung tragt.

Eine vollkommene Absicherung gegen alle
Eventualitaten gibt es nicht! Jeder Betrieb
stellt andere Anforderungen an eine Versiche-
rung, da jedes Unternehmen ein branchen-
spezifisches Risiko birgt. So besteht z.B.in der
Gastronomie das Risiko einer Betriebsschlies-
sung, sollten die Behérden irgendwann ein-
mal Gesundheitsrisiken fir die Gaste vermu-
ten. Die dadurch auf einen Schlag entstehen-
den finanziellen Einbussen konnen schnell
enorme Ausmasse annehmen. Gegen dieses
Risiko kann sich ein Gastwirt absichern; muss
es aber nicht. Die Falle aus der Praxis jedoch
habenimmer wieder gezeigt, wie sinnvollin ei-
nem solchen Fall eine gute Versicherung ist.
Bis jeweils alles geklart ist und sich das Ganze

vielleicht noch als vorschnelle behérdliche
Entscheidung entpuppt, ist oft bereits viel
Schaden entstanden. Wie schén, wenn dann
die Versicherung diesen tGibernimmt und man
selber mit einem hellblauen Auge davon-
kommt. Dieses Beispiel zeigt sicher auch ei-
nem Laien sehr deutlich, dass eine solche Hy-
gieneversicherung, wie sie im Fachjargon
heisst, fur ein Unternehmen der IT-Branche
wiederum vollkommen irrelevant ist.
Vielmehr gilt fiir alle Branchen, sich explizit ge-
gen die fur sie allgemein Ublichen Haftpflicht-
anspriiche abzusichern. Fir spezielle Dienst-
leistungen werden auch spezielle Risikode-
ckungen angeboten. Beschadigt z.B. ein
Mitarbeiter einer Dienstleistungsfirma das In-
ventar eines Kunden, muss er zuerst mal als
Privatperson fiir diesen Schaden einstehen.Da
er sich jedoch im Auftrag seines Arbeitgebers
beim Kunden aufhielt, welcher wiederum ei-
nen Kundenauftrag zu erledigen hatte, ist sein
Arbeitgeber ersatzpflichtig. Dieser leitet die Er-
satzanspriiche des geschadigten Kunden
dann einfach an seine Versicherung weiter.Da-
mit ist fir ihn erstmal alles erledigt.

Ist nur etwas Kleines, wie z. B. eine Schreib-
tischlampe beschadigt, freut man sich einfach
Uber die schnelle und einfache Schadenab-
wicklung durch die Versicherung. Bei grosse-
ren Schaden jedoch ist man sicher heilfroh,
diese nicht selbst tragen zu missen. Man stel-
le sich folgende Situation vor:Ein Dienstleister
arbeitet am PC-Netzwerk eines Kunden. Alles
klappt wie besprochen und zur allseitigen Zu-
friedenheit. Doch nach 2 Tagen stiirzen samt-
liche Rechner dieser Firma ab. Der entstande-
ne Schaden durch den Datenverlust geht in
die Millionen.
Volker Husmann
Unternehmensberater

Anzeigen

SITRANS AG

Transport

SITRANS AG
Schulhausstrasse 4
6052 Hergiswil

N Tel. 079 435 50 33
B Fox 041 622 11 33

komplette Ladungen

Schwertransport bis 30 Tonnen

Anhangerziige mit Hebebihne

Express-Transporte
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Auch der Buroalltag will gut

geplant sein

= Wer hat nicht schon ein-
- mal an einem iiberfill-
ten Pult gesessen, den
seit Wochen wachsen-
den Papierberg ange-
schaut und die ganze
Motivation aufbringen miissen, diesen ab-
zuarbeiten? Und dann taucht noch die Fra-
ge auf, wie und wo soll all das Papier ver-
staut werden? Damit es gar nicht erst so
weit, kommt lohnt es sich, einen Tag zu op-
fern, um die benétigte Biiroeinrichtung zu
planen. Denn egal in welcher Sparte ein
Unternehmen tétig ist: Es fallen immer vie-
le Biirotatigkeiten an. Und: Haufig wird die
Zeit, die man bendétigt, diese zu erledigen,
ziemlich unterschatzt.

Wie viel Platz steht fiir das Biiro zur
Verfiigung?

Wird in einem einzigen Raum gearbeitet und
archiviert, ist es sehr wichtig, diesen optimal

auszunutzen. Die 6fters benotigten Unterla-
gen befinden sich auf Augenhéhe moglichst
nahe am Arbeitsplatz. Dokumente, Prospekte
usw., die nicht oft zur Hand genommen wer-
den, befinden sich in den hinteren Regalen
oder Schranken.Stehen lhnen mehrere Raume
zur Verfugung, werden die Unterlagen der De-
bitoren und Kreditoren sowie die am haufig-
sten bendtigten Kataloge im eigentlichen Ar-
beitsraum platziert.In den weiteren Rdumlich-
keiten befinden sich die eigenen Werbemittel
und Kataloge,am besten gleich neben den fiir
den Versand bendtigten Couverts oder
Schachteln, das Archiv, diverses Verbrauchs-
material und Putzmittel (ja, auch ein Bild-
schirm moéchte zwischendurch abgestaubt
werden).

Die anfallenden Biiroarbeiten sollten gut
durchdacht werden, um benétigte
Hilfsmittel und Ablageméglichkeiten recht-
zeitig zu organisieren.

Zuerst zur Buroeinrich-

",
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Laminiergerat
DIN A3 / A4
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Ihr Spezialist fiir
* Laminiergerdte
* Folientaschen

* Thermobindung
* Spiralbindung

Spiralbindgerat
DIN A4

tung. Ein Birotisch mit
Stuhl ist nur der An-
fang. Daneben sollte
ein Rollkorpus kleine-
res Buromaterial und

ot Pendenzen stehen.
Laminier- + Schreibmaterial, Bos-
Bindesysteme t|tCh, Schere usw. fin-

den Platzin einem Mul-
tikocher auf dem
Schreibtisch. Nicht zu
vergessen ein Papier-
korb in Wurfnahe. Wei-
ter muss man wissen,
was flr Gerdte benotigt
werden (Tel., Fax, Fran-
kiermaschine, Drucker,
Scanner usw.) Worauf
will man sie platzieren?
Gibt es in der Ndhe ge-
nigend Steckdosen?
Ist auch Stauraum flir
Ersatzpatronen und Pa-
pier vorhanden? Zu Te-
lefon und Fax:Wie sieht

der Telefonanschluss

e aus (Analog/Digital)?

Roosstrasse 1 8832 Wollerau www, ’amlblnd.Ch Evtl.muss ein Elektriker
Tel. 043 888 91 83 3 =% 2 die Anschliisse anpas-

Fax 043 888 91 87 info@lamibind.ch sen. Vor allem im Be-

reich Telephonie/Inter-
net ist es empfehlens-
wert, alles friihzeitig zu

organisieren. Erfahrungsgemass konnen Elek-
triker kurzfristig die Installationen anbringen,
doch das Aufschalten bei der Telefongesell-
schaft kann zu Spitzenzeiten iber einen Mo-
nat auf sich warten lassen...

PC und Telefon stehen meistens direkt auf
dem Schreibtisch.Dann kommt noch eine Bi-
rolampe dazu und schon ist ein ziemlicher Ka-
belsalat da. Kabel sollten mdglichst gut ver-
sorgt sein. Dafiir gibt es Burotische mit inte-
grierten Kabelkandlen.  Wer einen
gewodhnlichen, bevorzugt sollte die Kabel fest
an Tisch und Boden anmachen. Lose Kabel =
Sturz- und somit Unfallgefahr. Ein Tipp zum
Bildschirm:Er sollte nicht direkt vor einem Fen-
ster stehen (der Kontrast ist ungesund fur die
Augen). Ein Fenster im Ruicken ist wegen der
Spiegelung ebenfalls zu vermeiden. Das Licht
sollte von der Seite her einfallen.

Die SUVA Luzern stellt diverse Broschiiren zum
Thema Arbeiten am Bildschirm und Unfallver-
meidung zur Verfiigung. Ein Blick darin lohnt
sich fir die optimale Gestaltung der Biro-
raumlichkeiten. Die Broschiiren kénnen direkt
angefordert werden unter www.suva.ch
Weiter braucht es Ablagemdglichkeiten wie
Aktenschranke, Regale usw.Um die optimalen
Méobel anzuschaffen, muss man sich des zu er-
wartenden Papierflusses bewusst sein und wie
man ihn verstauen will. Wo werden die Pen-
denzen gehalten, wie wird die definitive Abla-
ge gestaltet? Dabei auch an die néchsten Jah-
re denken. Die Aufbewahrungspflicht von Ge-
schaftsunterlagen betrdgt 10 Jahre!
Pendenzen, die gleich aufgearbeitet werden
konnen, befinden sich in einem oder mehre-
ren Briefkérben direkt auf dem Schreibtisch.
So sind sie sauber versorgt und werden trotz-
dem nicht vergessen. In der Hangeregistratur
im Rollkorpus hat man genug Platz, um dieje-
nigen Unterlagen zu verstauen, die nicht so-
fort erledigt werden (z.B. Lieferantenrechnun-
gen, da die Zahlungen meistens wochentlich
oder monatlich geleistet werden).Sobald eine
Arbeit erledigt ist, die Unterlagen ablegen. So
vermeidet man unnétige Papierberge.

BUCHTIPPS

+ Ich mache mich selbstandig; Beobachter
Buchverlag

+ Bellmann, K.: ProzeBorientierte Organisa-
tionsgestaltung im Biro

+ Fischer,M.T.: Arbeitsplatzgestaltung im Biiro
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lhr Buroservice — ein Partner fur die

Verwirklichung lhrer Ideen

= Gehoren Sie zu den
= Klein- und Mikrounter-
nehmen mit ein bis vier
Mitarbeitern, die rund 75
- Prozent der Schweizer

Unternehmen darstel-
len? Oder sind Sie einer der Einzelunter-
nehmer, deren Anteil rund 43 Prozent aus-
macht?

Gratulation! Sie sind fir das Funktionieren
des Schweizer Marktes mitverantwortlich
und gehdéren damit zum Motor der Wirt-
schaft.

Ihre Leistungen werden von der Schweizer
Wirtschaft hoch eingeschatzt. Kleine Firmen
sind aufgrund ihrer flachen Hierarchien und
einer raschen Entscheidungsfindung flexibel
und kénnen auf Marktveranderungen schnell
reagieren. Der Trend, die Kunden individuell
zu betreuen und personliche Kundenbezie-
hungen aktiv zu pflegen, ist fur Sie langst
selbstverstandlich.

Andererseits wissen Sie, wie zeitaufwendig
der Aufbau des Unternehmens, die vielen
kleinen administrativen Aufgaben und die
Kundenpflege sind.

Manchmal schicken Unternehmer erst nach
Monaten Rechnungen, es kann sogar vor-
kommen, dass die Rechnungsstellung ganz
vergessen wird. Argerlich sind Kunden, die ih-
rerseits vergessen, rechtzeitig zu bezahlen.Es
sind Mahnverfahren einzuleiten.

Spatestens zu Jahresende sind Buchhaltung
und Jahresabschluss fallig. Anschliessend fallt
die Steuererkldarung an. Haben Sie Mitarbei-

ter, fallen auch in diesem Bereich regelmassi-
ge administrative Tatigkeiten an.

Haben Sie nicht auch schon Uberlegt, einen
redaktionellen Beitrag in einer Zeitung zu
schreiben? Kunden mittels Mailing auf lhre
Produkte und Dienstleistungen hinzuweisen?
Ihre Homepage auf dem aktuellen Stand zu
halten? Neue Broschiiren herauszugeben?
Sind alle guten Ideen an mangelnder Zeit ge-
scheitert?

Steht nicht seit Jahren eine interessante Fort-
bildung auf Ihrer Wunschliste, die Sie jedes
Jahr aufs Neue verschieben, da Sie sich um lhr
Geschaft kimmern missen?

Wussten Sie, dass ein Biroservice Ihnen diese
Tatigkeiten abnehmen kann und Sie sich voll
auf lhre Kernkompetenzen und lhre Kunden
konzentrieren kdnnen?

Sie werden jetzt einwen-

den, dass diese Leistun-

gen teures Geld kosten

und dieses erst wieder

verdient werden muss.

Ein Buroservice muss

nicht zwangsldufig teu-

er sein. Holen Sie Ver-

gleichsangebote ein

und geben Sie auch

kleinen Unternehmen

eine Chance. Fiir einige

Tatigkeiten kdnnen Sie

sogar mit Privatperso-

nen zusammenarbei-

ten.

Wichtig bei der Aus-

wahl eines geeigneten

Partners ist der personliche Eindruck und ob
ein Vertrauensverhaltnis aufgebaut werden
kann. Der Buroservice erhalt weitgehend Ein-
blick in die internen Vorgange |hres Betriebes
und ist ein wichtiger Berater in finanziellen
und administrativen Belangen.

Vergleichen Sie die Kosten mit den Opportu-
nitdtskosten. Das sind Kosten, die Ihnen fir ei-
ne zusatzliche Arbeitskraft anfallen wiirden
oder Gewinne, die lhnen aufgrund mangeln-
der Zeit entgehen.

Wahlen Sie sich einen Partner, der Sie dabei
unterstitzt, Ihre guten ldeen umzusetzen.Fan-
gen Sie gleich heute ein neues Leben an, ge-
niessen auch Sie lhre Freizeit und lassen Sie an-
dere lhre Administration erledigen.

ngbh

finanzen — administration - marketing

Wir sind der Partner, der Sie begleitet!
fam office gmbh

Riedmatt 37

6300 Zug

Tel: 041-740 15 84

E-Mail: anita.mandl@fam-office.ch
Internet: www.fam-office.ch

Anzeigen

BlUromaterial

schon bestellt?

biironova
Biiromaterial mit Logik
Bilronowa AG - Gewerhestr, & - 6330 Cham

041 148 10 48 - wan bustoru i ch

buronova

Bliromaterial mit Logik

Richtig einkaufen
macht Spass!
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Flachbildschirme

schonend reinigen

FLP. Flachbildschirme finden sich immer
haufiger in Biiros, in Werkstatten und Woh-
nungen. Ob TV-Gerdt, Computer, Digital-
Kamera oder Navigationssystem: Flache
Bildschirme oder Displays gehoren zur Aus-
riistung. Nach Einschdatzung von Marktbe-
obachtern werden schonin zwei Jahren tra-
ditionelle Rohren-Monitore aus den Ver-
kaufsregalen verschwinden. Entsprechend
riesig sind die Zuwachszahlen bei den «Fla-
chen».

Dr. Beck

Original ®

Mit dem Wechsel der Technologie ist aller-
dings auch eine andere Art der Reinigung not-
wendig. Denn Flachbildschirme in LCD-, Plas-
ma- und TFT-Technik sind mit einer Kunst-
stofffolie ausgerlstet, die zudem zur
Minderung der Blendung hauchdinn be-
schichtet ist. Diese Anti-Reflex-Schicht wie
auch der Kunststofftrager sind naturgemass
sehr kratzempfindlich. Rohren-Gerate dage-
gen sind mit Glas abgedeckt.

Ganzlich ungeeignet sind deshalb tbliche Rei-
niger, die zumeist Alkohol oder andere L6-
sungsmittel enthalten.Die Anwendung derar-
tiger Mittel entfernt nicht nur den Schmutz
sondern teilweise auch die Anti-Reflex-
Beschichtung. Zudem leidet die Transparenz
der Kunststofffolie und damit die Bildqualitat
des Monitors.

Dr. Beckmann Flachbildschirmreini-
gerist garantiert frei von Losemitteln
und auf die Funktion von flachen
Displays prazis zugeschnitten. Die
Rezeptur des Produkts ermdoglicht
eine streifen- und rickstandfreie
Sduberung der Gerateoberflache
und wirkt antistatisch. Der bundes-
deutsche TUV bescheinigt dem Rei-
niger eine hohe Materialvertraglich-
keit. Somit kénnen Schaden ausge-
schlossen werden. Auch mit der
menschlichen Haut vertragt sich der
Dr. Beckmann Flachbildschirmreini-
ger exzellent, wie dermatologische
Tests belegen.

Weitere Infos unter
www.imbiex.ch.

Verkaufsstellen:

Drogerien, Apotheken, Detailhandel (bei den Reinigungsmitteln)

Dr. Beck
Flachbildschirm

ecrans[plafs
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Original

| Netfoyant,




ERFOLG Informatik I Ausgabe 1 I April 2007 I n

Nutzung sowie Uberwachung von
E-Mail und Internet am Arbeitsplatz

_—

Aus technischer Sicht ist
es heute ohne weiteres
moglich, den Mitarbeiter
(beinahe) liickenlos zu
iiberwachen. «Badges»
(elektronische Sicher-
heitskontrolle / Sicherheitssysteme), Navi-
gationssysteme («GPS», Global Positioning
System) oder Telefonzentralen etc. k6nnen
ohne grossen Aufwand zu personenbezo-
genen Kontrollen missbraucht werden.

Sind solche Kontrollen bzw. Uberwachungen
der Arbeitnehmer erlaubt? Nachfolgend wird
diese Frage fur den Themenkreis E-Mail und
Internet am Arbeitsplatz geklart.

Es ist nicht nur das Recht des Arbeitgebers,
sondern dessen Pflicht, Schutzvorkehrungen
im Zusammenhang mit dem Datenaustausch
per E-Mail und mit dem Internetgebrauch zu
treffen. Diese Pflicht erwachst ihm aus ver-
schiedenen Rechtsquellen wie z.B. dem Ar-
beitsgesetz, dem OR (Personlichkeitsschutz
des Arbeitnehmers), dem Datenschutzgesetz
oder auch dem Strafgesetzbuch.

Im Vordergrund der Schutzmassnahmen ste-
hen technische Schritte. So soll mittels Pass-
wortern, Zugriffsschutz, Verschlisselung be-
sonders schitzenswerter Daten, Antiviruspro-
grammen etc. das Missbrauchspotenzial
eingeschrankt werden.

Weiter ist der Arbeitgeber gemadss Art. 321d
ORweisungsbefugt.Hiervon ist mit dem Erlass
eines Nutzungs- und Uberwachungsregle-
ments Gebrauch zu machen, welches zum in-
tegrierten Bestandteil des Arbeitsvertrages zu

erklaren ist. Das Uberwachungsreglement ist
zwingend vorausgesetzt, wenn sich der Ar-
beitgeber vorbehalten will, Protokollierungen
personenbezogen auszuwerten.

Das Nutzungsreglement enthalt sinnvoller-
weise den Hinweis auf Sicherheitsbestim-
mungen betreffend den Zugangsschutz und
die Behandlung von vertraulichen Daten
(Verschlisselung etc.). Weiter sind die ge-
schéftliche und die allfdllige private Nutzung
von E-Mail und Internet klar zu regeln. Ge-
schéftlich sind Ausfiihrungen betreffend die
Kommunikation, die abrufbaren Webseiten

Zeitrahmen und zur Deklaration.Ohne noch-
malige schriftliche Information der Arbeit-
nehmer darf geméss Datenschitzer eine per-
sonenbezogene Auswertung der Protokollie-
rung nur bei Missbrauch verbunden mit einer
technischen Stérung erfolgen. Aber auch in
diesem Falle ist die Auswertung einem be-
schrankten Adressatenkreis vorbehalten
(qualifizierter Netzwerkadministrator / Vor-
gesetzter). Sie muss immer verhaltnismassig
erfolgen und soll sich grundsatzlich auf die
sogenannten Randdaten (Bestandes- und
Verbindungsdaten) beschranken.

(inkl. Onlinedienste) und die Archivierung Franz Stiibi
zentral. Die private Nutzung von E-Mail und InformatiConsult GmbH
Internet verlangt erganzend Angaben zum 6300 Zug
ﬂlfﬂo‘S_D;lS_l-ﬂQM;ﬂ |.)|£ Weissen Selien  Apple @9y Landiwing Informarik www.zeltung.ch =
Bilder OGroups MNews Mehra»
v Ervatede Bldsuzhe
il Suche Ebsliurgen
hen b3 W
1
|
| [’ -
' |
|
Jil . li;i-ﬁy prE - Awdspor- Emaill .. amail software send newlatter email software serd nawlatter
580 x 5BE Pixel - 45k - 250 x 180 Pixal - 16k - gif T00 x 551 Pixel - ik - jpg 706 x 543 Pinel - 42k - gif
traction. tractionsoftware. com wWWW.Necmatnxes com www. bosseye com www.processtext.com

T
1

Genauer hinsehen, was der Arbeitnehmer gerade macht. Eine Gratwanderung fiir Arbeitgeber?

Anzeigen

bewahren.

Nie mehr Chaos im Buro!
Noch nie war es so einfach, den Uberblick zu

Schaffen Sie Transparenz und Ordnung in lhrem Bdro! Mit Classei
haben Sie einen enorm schnellen Riickgriff auf Ihre Akten und das
bei erheblichem Raumgewinn und optimaler Ubersicht. Egal ob Sie
Kundenakten, Projekte, Termine oder andere Schriftstiicke verwalten.
Mit Classei haben Sie diese stets sofort im Zugriff!

Alle weiteren Infos erhalten Sie unter: http://www.classei.ch
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Windows Vista -
Kompliment an Microsoft!

Microsoft hat angekiin-
digt, dass Windows Vista
. fiir Endanwender und
. kleine Unternehmen als
Einzelversion oder auf
neuen PCs vorinstalliert
ab dem 30.Januar 2007 erhaltlich sein wird.
Mit der Veroffentlichung von Windows Vis-
ta steht den Anwendern das sicherste, sta-
bilste und komfortabelste Windows aller
Zeiten zur Verfiigung.

Windows Vista heisst das neue Betriebssystem
von Microsoft.Im Jahre 2002 kam Windows XP
auf den Markt. Zwei Jahre zuvor begann
Microsoft mit der Entwicklung der Longhorn-
Strategie. Fir Unternehmer, die Server im Ein-
satz haben, lohnt es sich jetzt, mit einer even-
tuellen Umstellung noch ein wenig zu warten.
Die neuen Versionen von Longhorn werden
viele neue Client,alFeatures haben und 6ffnen
damit natdrlich auch viele neue Nutzungs-
mdglichkeiten. Der Longhorn so das neue
Windows Vista istin der Businessversion schon
seit Dezember 2006 auf dem Markt. Die Ho-
meversionen sind seit Ende Januar 2007 da.
Die neuen Versionen heissen Windows Vista
Business, Windows Vista Enterprise, Windows
Vista Home Premium, Windows Vista Ultimate,
Windows Vista Home Basic. Wenn Sie die ge-
nauen Unterschiede der verschiedenen Ver-
sionen wissen mdchten, so kdnnen Sie im
Internet unter www.microsoft.com nachse-
hen. Dort finden Sie bei den Produktfamilien
unter Windows das Windows Vista.

Die Benutzeroberflaiche von Windows Vista
wurde komplett verdndert. Microsoft sagt, es

wurde vereinfacht. Ich wiirde es mal so inter-
pretieren, es wurde verschonert. Wer schon
mal vor einem Macintosh Computer gesessen
hat, wird unschwer erkennen, dass eine ge-
wisse Ahnlichkeit im Erscheinungsbild be-
steht. Etwas einfacher geworden ist die
Grundinstallation. Die dauert auf einem leis-
tungsfahigen Rechner gerade mal 15 Minu-
ten. Danach werden gelibte Windows-XP-
Benutzer bei Windows Vista heftig auf die Su-
che gehen missen, denn viele Menis sind
nicht mehr dort, wo sie mal waren.Aber das ist
reine Gewohnheitssache und betrifft vor al-
lem diejenigen, die selber Einstellungen und
Installationen vornehmen. Zum Vista hinzu
wurde auch das neue MS Office 2007 in diver-
sen Varianten erneuert. Auch das Erschei-
nungsbild vom Office 2007 wurde, man konn-
te fast sagen, revolutioniert. Die neuen Win-
dows Vista und Officeversionen brauchen vor
allem eines, einen intensiven und leistungsfa-
higen Rechner. Wer sich mit dem Gedanken
tragt, sein bestehendes Windows XP durch ei-
ne Vistaversion zu ersetzen, sollte vorher eini-
ges abklaren.

Hat mein Rechner geniigend
Arbeitsspeicher.

Falls nicht,wird der Computer schon bei der In-
stallation Mihe haben, diese fertig zu stellen.
Danach wird er unglaublich langsam sein.Das-
selbe gilt auch fur den Prozessor. Wer einen
Computer hat, der dlter ist als ein Jahr,dem ra-
te ich dringend von einer Vista Installation ab.
Die damaligen Prozessoren wurden nicht fir
Vista gemacht und sind demzufolge nicht leis-
tungsfahig genug.

I Ausgabe 1 I April 2007 I

Im Innern des Computers befinden sich viele
Geridite.

Damit diese Gerdte mit dem Betriebssystem
harmonieren, benétigen sie Treibersoftware.
Es gilt also abzuklaren, ob es zu meinem Rech-
nerTreibersoftware fur das Windows Vista gibt.
Genau so verhdlt sich das auch mit den am
Computer angeschlossenen Gerdten. Also
dem Drucker, Scanner, Kamera usw.Falls es die
Treibersoftware fiir diese Gerdte nicht gibt, ra-
te ich ebenfalls von einer Vista Installation ab.

Wer auf seinem Rechner Software installiert
hat, die er nach der Vista Installation wieder
benétigt, muss auch da vorab abklidren, ob
sie fiirs Vista tauglich ist.

Ware ja dann ein Jammer, wenn die Buchhal-
tung, welche jahrelang nachgefiihrt wurde,
sich plétzlich nicht mehr installieren ldsst. Dies
gilt aber nicht nur fur die Buchhaltungssoft-
ware, dies gilt fur alle auf dem Computer in-
stallierten Programme.

Noch etwas fiir die Kinder:

Der MSN-Messenger funktioniert, daftir hat
Microsoft gesorgt.Mit den Games aber wird es
dann so sein,dass sich viele verschiedene Spie-
le nicht mehr installieren lassen. Die Anbieter
von Spielen arbeiten schon lange daran,
Games fiir Vista zu schreiben. Die seridsen An-
bieter aber schreiben Patches, die man bei al-
teren Spielen hinterher installieren kann, da-
mit auch die wieder funktionieren.

Wer also einen relativ neuen, leistungsfahigen

und erweiterbaren Computer oder Laptop hat,

kann durchaus einVistaladen.Mindestens ein,

noch besser zwei GB Arbeitsspeicher sollte er

aber dann schon haben. Ansonsten wird dann

das Arbeiten am Computer eher zum Warten
am Computer.

Franz Stiibi

InformatiConsult GmbH

6300 Zug

Anzeigen

PC-Schulung
ECDL-/SIZ-Kurse

Beratung
Wehdesign info@perico.ch Via Calundis 25
PC-Support www.perico.ch 7013 Domat/Ems

perico.ch

Wer bei uns netzwerkt,
profitiert von vielen Vorteilen.
Auch bei perico.ch!

Sind Sie schon eingetragen?

Fon 081 250 63 50
Natel 079 430 55 07

netzwerk-gr.ch perico.ch
Peter Riedberger
m ... hier treffen sich  Via Calundis 25
@ aktive Unternehmer 7013 Domat/Ems

Fon 081 25063 50
Natel 079 430 55 07
info@netzwerk-gr.ch
www.netzwerk-gr.ch

Umstecken und profitieren.

SEKOM VolP-BUSINESS

Einfach viel glinstiger telefonieren.
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Das neue

GmbH-Recht

2 Die Gesellschaft mit be-
£ schrankter Haftung
(GmbH) hat im Verlaufe
. der letzten Jahre eine ei-
*=‘-‘=-° Qm—“ gentliche Renaissance

erfahren. Dank dem ge-
ringen Minimalkapital von nur CHF 20°000
erfreut sie sich als Aktiengesellschaft des
kleinen Mannes ungebrochener Beliebt-
heit. Nun soll die GmbH noch einfacher und
flexibler ausgestaltet werden.

Mit der wachsenden Verbreitung der GmbH
traten die Mangel des GmbH-Rechtes immer
offener zu Tage. Deshalb haben die eidgents-
sischen Rate einer Totalrevision des GmbH-
Rechts zugestimmt. Mit dieser Revision
verbunden sind Anpassungen im Aktien-, Ge-
nossenschafts-, Handelsregister- und Firmen-
recht. Der Zeitpunkt des Inkrafttretens dieser
Erlasse ist noch offen, doch darf damit voraus-
sichtlich am 1.Januar 2008 gerechnet werden.

Ausgewdhlte Neuerungen

Bisher waren fiir die Griindung einer GmbH
drei Griinder erforderlich. Sollte danach das
gesamte Stammbkapital in einer Hand vereinigt
werden, mussten die beiden Ubrigen Stam-
meinlagen mit 6ffentlicher Urkunde Ubertra-
gen werden. Inskiinftig kann die Griindung ei-
ner GmbH von Beginn weg durch eine Einzel-
person erfolgen.

Auch die Ubertragung der Stammeinlagen ge-
staltet sich neu viel einfacher. Mit Kosten ver-
bundene Umtriebe wie etwa eine Statutenan-
derung, 6ffentliche Urkunde oder die jéhrliche
Statusmeldung an das Handelsregisteramt

entfallen.Neu geniigt die Schriftform.Der Min-
destnennwert eines Stammanteils betragt
CHF 100 und ein Gesellschafter kann neu In-
haber mehrerer Stammanteile sein.

Das minimale Stammbkapital der Gesellschaft
betragt nach wie vor CHF 20'000,doch wird die
bisherige Obergrenze von CHF 2'000'000 auf-
gegeben. Neu ist das Stammbkapital bei der
Grindung voll zu leisten. Damit entfallt die
heutige, teils gefdhrliche personliche Haftung
der Gesellschafter fiir das gesamte noch nicht
einbezahlte Stammkapital.

Bei Pfandung oder Konkurs eines Gesellschafters
wird der Ersteigerer des Stammanteils als nach-
traglich hinzutretender Gesellschafter in die Ge-
sellschaft aufgenommen. Sollte dies die Gesell-
schaft nicht wollen, kann sie diese Anteile aber
auch (fur sich selber oder fiir Dritte) zum wirk-
lichen Wert Gibernehmen. Gleichzeitig unterliegt
der Geschaftsflihrer einer GmbH nicht mehr
automatisch der Konkursbetreibung.

Die Geschaftsfiihrung wird von den Gesell-
schaftern intern gemeinsam ausgelibt. Extern
ist grundsatzlich jeder Gesellschafter einzeln
zur Vertretung berechtigt, sofern die Statuten
nichts anderes vorsehen. Die Geschaftsfiih-
rung kann aber auch an Dritte Ubertragen wer-
den.

Revidierte Revision

Bisher musste die GmbH ihre Jahresrechnung
nicht durch eine Revisionsstelle priifen lassen.
Neu ist nicht mehr die Rechtsform der Unter-
nehmung entscheidend fir die Revisions-
pflicht, sondern deren wirtschaftliche Bedeu-
tung. Es wird unterschieden zwischen grossen
(Publikums-) Gesellschaften und den tbrigen

Gesellschaften. Wahrend die grossen Gesell-
schaften der ordentlichen Revision unterlie-
gen, genligt bei den Ubrigen Gesellschaften
eine eingeschrankte Revision. Halt die Gesell-
schaft nicht mehr als zehn Vollzeitstellen im
Jahresdurchschnitt besetzt, kann mit Zustim-
mung aller Gesellschafter auf die Revision ver-
zichtet werden.

Umsetzung

Nach voraussichtlichem Inkrafttreten der An-
derungen am 1.Januar 2008 missen die Sta-
tuten der bestehenden Gesellschaften innert
zwei Jahren den neuen Bestimmungen ange-
passt werden. Friihzeitige Uberlegungen zu
den notwendigen Anpassungen sind ratsam.

Marius Brem
Rechtsanwalt und Notar, 6002 Luzern
TIP
Was sollten Sie tun?

» Anpassung der Statuten an die neuen Be-
stimmungen

+ Einzahlung der noch nicht geleisteten
Stammanteile (Vollliberierung)

+ Auswahl einer Revisionsstelle

» Vorbereitung zum Verzicht auf eine Revi-
sionsstelle, sofern

» Nicht mehrals 10 Vollzeitstellen im Jahres-
durchschnitt

+ Alle Gesellschafter mit dem Verzicht auf ei-
ne Revision einverstanden sind

» Regelung der Geschéftsflihrung

Die Gesetzesanderung fihrt ohnehin zu einer

Priifung und Anpassung der Statuten. Uber-

legen Sie sich bei dieser Gelegenheit,ob auch

andere Statutenbestimmungen lhren Be-

durfnissen entsprechend abgedndert wer-

den sollten (z.B. Stlickelung der Stammantei-

le, Konkurrenzverbote, Vorkaufs- und Kaufs-

rechte der Gesellschafter).

Anzeigen

Ihr Auktionshaus der Schweiz!

Bamany

Besuchen Sie unsere Seite und
lassen Sie sich anstecken, mit dem
Auktionsvirus der Sie nicht mehr
loslassen wird.

und Spass;

Mit einer Neuregistrierung bei Banabuy.ch
erhalten Sie als Willkommens-Geschenk
CHF 20.-- als Guthaben auf ihr Konto und
konnen gleich mit Ihrer Auktion beginnen.

Spannung;

Abonnieren Sie den

«ERFOLG»

einfach anrufen

04174042 25
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Networking -

Viele Unternehmerinnen
und Unternehmer haben
bereits realisiert, dass
Networking die Ge-
schéftsform der Zukunft
ist und wer liber ein gu-
tes Netzwerk verfiigt, es in vielerlei Hinsicht
einfacher hat. Mittlerweile gehért die Pra-
senz an solchen Netzwerkevents bereits bei
zahlreichen Firmen in den Marketingplan
und soll die Préasenz auf dem Internet und
bei den Drucksachen (Werbung in Zeitun-
gen, Werbebriefe, PR Reportagen) ergan-
zen und unterstiitzen.

An folgenden Orten finden die nachsten Networkingevents statt:

Monat Datum Tag |Veranstaltungsort und weitere Infos

Netzwerkstatt - Nichts ist so wichtig wie die April 12.04.2007 Do |Hotel Thurgauerhof, Weinfelden, www.netzwerk-tg.ch

Weiterbildung
Nichts ist so wichtig fir eine Unternehmerin 19.04.2007 Do |netzwerk-gr.ch
oder einen Unternehmer wie die Weiterbil- 26.04.2007 Do |Stadtsaal, 9500 Wil, netzwerk-stgallen.ch

dung. Dies betrifft aber nicht nur fachspezifi-

sche Themen. Auch in den Bereichen des
Unternehmertums wie Mitarbeiterfithrung, 10.05.2007 Do |Hotel Erlibacherhof, Erlibach; netzwerk-zuerich.ch

Marketing, Kommunikation und Controlling 24.05.2007 Do |Seedamm Plaza, Pfaffikon, netzwerk-schwyz.ch

sowie der personllch?n .WelterentWICklung 31.05.2007 Do [Halle 5, Roggwil, netzwerk-bern.ch
sollte man sich regelmassig auf den neuesten

Stand bringen.
In 5 Regionen der Schweiz findet jeden Monat

Mai 03.05.2007 Do |Lindner Grand Hotel, Interlaken, netzwerk-bern.ch

Die nachsten Veranstaltungen:

ein Workshop unter dem Begriff «<Netzwerk-  |97.05.2007 |Bauen mit Feng Shui Bern

statt» statt und soll Unternehmerinnen und

Unternehmern sowie Fihrungskrdften die ]09.05.2007 |Wie bringe ich meine Firma ins Internet? Weinfelden
Méoglichkeit bieten, sich mit kleinem Zeitauf-

wand weiterzubilden und/oder Denkanstésse | 15:05.2007 |Kreativitat: Das Denken mit 6 Hiiten Gisikon

und neue Ideen zu erhalten.

Die Workshops beginnen jeweils um 18:00 Uhr 21.05.2007 |Wie bringe ich meine Firma ins Internet? Zurich-Oerlikon

und dauern ca.1,5 Stunden.Im Anschluss dar- 133 05.2007 |Numerologie:sich auf neue Art entdecken Muttenz / Basel

an bietet sich die Moglichkeit fiir aktives Net-

working. Details zu den Veranstaltungen und Veranstaltungsorten erfahren Sie auf www.netzwerk-verlag.ch
Anzeigen

° - DUQ GmbH - Wirtsch;ftsberatung
Heimenhofen 91, 8586 Andwil/TG
I h r I nse rat im X O o on ZGE;?GGO, Pax 071 vzlagogl

Wirtschaftsberatung  www.dugq.ch

(( )) Als Kleist-, Klein- und Mittelunternehmen finden Sie bei uns die
optimale Beratung und Unterstiitzung in Sachen:

« Buchhaltungen und Steuern
« Finanzierungen
[ ] "
einfach anrufen » Sanlerungen
« Allgemeine betriebswirtschaftliche Anliegen
« Unterstiitzung bei Banken-Kontakten
+ Unternehmensnachfolgen

079 766 20 64 «  Unternehmenskauf oder Verkauf

Individuelle, kompetente und persdnliche Beratung.

Massgeschneiderte Leistungen nach Wunsch des Kunden.
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Das Auktionshaus
BanaBuy.ch im Internet

Die BanaBuy GmbH wurde im Februar 2007
gegriindet und bringt mit ihren Griindern
nicht nur hoch motiviertes und zielorien-
tiertes Engagement sondern auch eine ge-
ballte Ladung an KnowHow in den fiir die
Firma wichtigen Erfolgsfaktoren mit: Oguz
Oztiirk: langjihrige Erfahrungen im Be-
trieb von Internet-Plattformen, Content
Management Systemen, Werbung im Inter-
net, Ergonomie von Internet-Applikatio-
nen, etc., Krattli Marco: mehrjahrige Erfah-
rungen im Marketing & Verkauf,
Key-Account-Management, Vertriebsorga-
nisation, Werbung, etc., Oztiirk Zafer (Dr.In-
form.): Lang-jahrige Erfahrungen in Pro-
jektmanagement, Software-Entwicklung,
Unterstiitzung von Geschédftsprozessen,
Kommunikation, etc.

Die BanaBuy GmbH tGbernahm mit ihrer Griin-
dung den Betrieb des Auktionshauses BanaB-
uy.ch, welches bereits Ende 2006 lanciert wur-
de und sich seither wachsender Beliebtheit er-
freut. Im Gegensatz zu einigen anderen
Auktions-Plattformen steht nicht primar das
technisch Machbare, sondern das fiir die Auk-
tionen Nutzliche im Vordergrund.Das wird von
Kaufern und Verkaufern gleichermassen ge-
wiinscht und gefordert, wie sie in vielen Reak-
tionen immer wieder betonen. Dieser Zu-
spruch bestdrkt die Grinder von BanaBuy
GmbH in ihrer Strategie, ihre Kunden durch ei-
ne benutzerfreundliches Auktionshaus zu ge-
winnen. Damit wollen sie schon von Beginn
weg aus den Schwachen anderer Plattformen
lernen und so dem Kaufer und Verkdufer das
Handeln miteinander vereinfachen.

Ein zentraler Gedanke in der Firmen-Strategie
von BanaBuy GmbH ist die Konzentration auf
den Marktplatz Schweiz. Damit reduzieren sich
die Risiken, wie sie beispielsweise bei interna-
tionalen Plattformen auftauchen (zusatzl. Zoll-
Zuschldge oder Transportkosten, lange Liefer-
zeiten, Anonymitat des Gegenlibers,...).Da die
Angebote fast ausschliesslich aus der Schweiz
stammen und das Zielpublikum ebenfalls in
der Schweiz wohnhaft ist, besteht durch die
geringe Distanz in erhdhtem Masse die Még-
lichkeit mit seinen Handelspartnern direkt zu
begegnen, da dadurch sogar das Abholen ei-
nerWare in der Regel méglich wird.Dies ist vor
allem ein grosser Vorteil fir KMU-Betriebe, wel-
che einmal auf diese Weise geknipfte Kontak-
te nicht nur auf BanaBuy.ch weiter pflegen,
son-dern auch im «real-life» personlich mit ih-
ren Partnern Handel treiben kénnen.
Daneben ist es fir die KMU-Betriebe auch at-
traktiv ihre Produkte und Dienstleistungen in
einem Auktionshaus anzubieten, auf welchem
sich genau die Kunden einfinden, welche inih-
rem «Einzugs-bereich» liegen, also in der
Schweiz! Wer mdchte ein Produkt oder Dienst-
leistung, welches fir den heimischen Markt
gedachtist,an 25 Millionen «potentiellen Kun-
den» weltweit anbieten und damit das Risiko
eingehen, wegen dem Wust von Angeboten
Ubersehen zu werden.
Genauso vorteilhaft
ist die Konzentration
auf den Markplatz
Schweiz  natirlich
auch furalle Kunden.
Wenn der Handels-
partner namlich in

derselben Ortschaft oder in der Umgebung
wohnt kann man sich die Lieferzeit und die
Transportkosten sparen!

Verschiedene Marktforschungs-Institute sa-
gen dem Internethandel ein rasantes Wachs-
tum voraus. Das Auktionshaus BanaBuy.ch hat
sich darauf vorbereitet und ist auch hier gut
positioniert: Die Verkaufer konnen aus den ver-
schiedensten Zahlungsmdglichkeiten das pas-
sendste auswdhlen (PayPal, MoneyBookers,
Post, Rechnung, Vorkasse), um maoglichst viele
Bedurfnisse ihrer Kaufer abzudecken. Die Ein-
stell-und Prasentationsgebihren (Festkosten)
sind etwa um die Halfte tiefer als bei anderen
vergleichbaren Plattformen. Das bedeutet,
dass flr dasselbe Geld auf BanaBuy.ch doppelt
so viele Artikel eingestellt werden kdnnen!

Um den Einstieg in BanaBuy.ch noch attrakti-
ver zu gestalten, ist das Anmelden bei Bana-
Buy.ch kostenlos. Jedem Teilnehmer wird ein
Geschenk von CHF 20.- gutgeschrieben, so
dass das Einstel-len von Artikeln zu Beginn
gratis ist!

Ausblick: Auf BanaBuy.ch werden noch im 2Q
2007 Tauschborsen aufgeschaltet. Noch im
2007 werden eigene Shops auf BanaBuy.ch
mdglich sein. Dies erlaubt es allen, aber vor al-
lem den KMU-Betrieben, mit reduziertem Auf-
wand ihre Produkte zu platzieren, ohne den
Aufwand fiir eine eige-ne, teure und komple-
xe Internet-Plattform betreiben zu missen.

Ihr Auktionshaus der Schweiz!

BanaBuy.
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Schwyzer sind
sympathisch

Oft werden wir beldchelt oder unterschatzt.
Das ist gut so. Nur so kdnnen wir unsere Kun-
den Uberraschen.Und das tun wir oft und gern.
«Geizist geil» ist nicht unser Motto.Wir sind an
langjéhrigen Kundenbeziehungen interes-
siert. Uns interessieren die Menschen.Der per-
sonliche Kontakt ist uns wichtig. Nur im Ge-
sprach konnen wir feststellen, welche Bedirf-
nisse ein Kunde tatsdchlich hat.So entsteht ein
fruchtbarer Dialog zwischen Partnern.Aus die-
sem Zwiegesprach ergeben sich Produkte und
Dienstleistungen. Meistens ist das nicht nur
das Drucken eines Prospektes, sondern Hilfe-
stellung bei der Werbeaussage; Mithilfe bei der
Grafik und Gestaltung; Organisation eines ef-
fektiven Versandes; Abnehmen von zeitrau-
benden Abklarungen aller Werbemittel. Das
kann bis zum Einkauf von Tischtlichern gehen.
Unsere Kunden kénnen sich somit wieder ih-
rem Kerngeschaft widmen. Wir organisieren,

produzieren, verwalten, lagern und liefern al-
les rund um ihre Werbung.

Ein KMU-Betrieb

Wir sind ein klassischer KMU-Betrieb. Mit 32
motivierten Mitarbeitern und ca. 6 Mio. Fran-
ken Umsatz. Und mit einer hervorragenden
Verankerung in der regionalen Wirtschaft, im
Gewerbe und in der ganzen Offentlichkeit.

Ein Traditionsbetrieb

Seit 1858 wird bei uns gesetzt, gestaltet, ge-
druckt und grafisch produziert. Wir sind ein
verwurzelter Traditionsbetrieb, der bald den
150.Geburtstag feiern kann.

Ein Umweltbetrieb

Wir tun viel fur die Umwelt. Indem wir Karton
und Papier getrennt riickfiihren, Farbresten re-
cyclieren, wieder verwendbare Reinigungsti-

cher benutzen, Schallschutz montieren, Druck-
platten fachgerecht entsorgen, stromsparen-
de Fluoreszenz-Rohren verwenden, alkohol-
reduziert drucken und auf dem Dach Solarp-
anels haben.

Ein Kreativ-Betrieb

Bei uns sind auch grafisch durchdachte Arbei-
ten kein Zufall.Unsere Polygrafen bieten in der
Vorstufe kreative Losungen vom Logo Uber
Geschaftsdrucksachen bis zu Firmenpradsenta-
tionen oder Biichern an.Wir kénnen alle ange-
lieferten Daten Ubernehmen, egal in welcher
Software und in welchen Schriften erstellt.

Ein Hightechbetrieb

Wir besitzen Maschinen fiir alle Formate, die
bis zu fiinf Farben in einem Durchlauf drucken
konnen. Elektronische Optik priift laufend via
Messelemente die Bogen auf ihre Qualitat - al-
les nach ISO Druckstandard. Eine Software fir
Colormanagement garantiert die Farbecht-
heit. Alle Daten werden elektronisch auf
Druckplatten belichtet.

Ihr Betrieb

Die Druckerei Triner ist also ihr idealer Partner.
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Sorgfalt in Marketingplanung ist
mehr als der halbe Markterfolg

¢ Warum 9 von 10 Marke-
tingpldnen nicht stim-
men.

«Jede Aktion, die ich set-
ze, muss dazu dienen,
den Umsatz zu steigern.»

bl « !
4 =
%’r =

Jeder Markterfolg beginnt mit einer guten
Idee. Und speziell nach ihrer Unternehmens-
neugriindung machen Sie sich Gedanken als
Marketing- und oder Verkaufsverantwort-
licher, wie der Markterfolg, somit der Umsatz,
realisiert oder noch besser tibertroffen werden
kann. Dies kdnnen Sie nur mit einem intelli-
genten und klar durchdachten Marketingplan
erreichen.

In Threm mit Sorgfalt erstellten Businessplan
steht der Posten Marketingplanung. Was be-
deutet dies eigentlich? Marketingplanung be-
deutet, einen Plan zu erstellen, um seine Mar-
keting- und Unternehmensziele zu erreichen.
Folgende Aussage steht hierflir im Vorder-
grund: «Jede Aktion, die ich setze, muss dazu
dienen, den Umsatz zu steigern.» Dieser Satz
bildet die Basis ihrer folgerichtigen Uberle-
gungen in Bezug auf Strategie und Ziele. Man
trifft immer wieder Menschen, die Marketing
mit Werbung verwechseln. Es gibt aber eine
Vielzahl von Massnahmen, welche unter dem
Begriff Marketing zu vereinen sind. Jede da-
von ist schlussendlich verantwortlich, dass sie
Kunden und Geld bringt.

In der Praxis lasst sich feststellen, dass erfolgs-
versprechende Marketing-ldeen fiir die Bear-
beitung Makulatur bleiben, weil man bei den
bisherigen Gewohnheiten bleibt und einen
Aufwand scheut. Man zieht das Tagesgeschaft

vor, welches notwendige Zeit in Anspruch
nimmt. So findet man auch immer wieder
Griinde, etwas nicht in Angriff zu nehmen.

Aktionen bediirfen 100%iges Engagement:
«Es gibt nichts Gutes, ausser man tut es.»
Wenn Sie nun eine Aktion starten, miissen Sie
100% hinter Ihrem Unternehmen und dessen
Produkten resp.Dienstleistungen stehen.Denn
gute Ideen leben davon, dass sie auch umge-
setzt werden. Die Marketingplanung stellt das
richtige Instrument dar, Erfolgspotenziale zu
realisieren und Marketing-Massnahmen zu op-
timieren. Dies kann nur systematisch und mit
entsprechendem Budget vollzogen werden.Ei-
ne konsequente Vorgehensweise, eine regel-
massige Wirkungskontrolle und eine klare resp.
genaue Uberpriifung der Massnahmen kén-
nen zum konkreten Erfolg fiihren. Diese Pla-
nungs- und Kontrollinstrumente dienen lhrem
Verkaufspersonal als wertvolle Unterstiitzung
in der Umsetzung lhrer Verkaufsziele. Diese
Aussagen sind keine Selbstverstandlichkeit.
Wenn Sie auf Erfolgskurs bleiben wollen, gilt es
standig dranzubleiben und Frische ins Marke-
ting auf Erfolgskurs zu bringen. Das heisst, las-
sen Sie lhre Ideen nicht durch das Tagesge-
schaft untergehen. Ergreifen Sie die Initiative,
stellen Sie sich konzeptionelle Fragen und for-
dern Sie fruchtbare Aktivitaten. Sie kdnnen da-
bei nur gewinnen! «Es gibt nichts Gutes,ausser
man tut es.» Folgende Fragen kénnen Sie zur
Effizienzsteigerung stellen:

+ WelcheVorgaben werden an das Unterneh-

men gestellt?
+ Wo stehen wir als Unternehmen im Kon-
kurrenzumfeld?

Anzeigen

ernehmen.

Die Lieferantensuchmaschine
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www.wer-liefert-was.ch

Welche Starken und Schwachen weisen wir

aus?

Welche Ziele verfolgen wir?

+ Welche Strategie passt zu uns?

+ Welche Aktionspldane mit welchen Schwer-
punkten definieren wir?

+ Haben wir ein Budget festgelegt?

+  Wie kontrollieren wir den Aktionsplan?

Auf all diese Fragen gibt es eine klare

Antwort. Wollen Sie Erfolg erzielen, dann

diirfen Sie die folgenden 10 Gebote nicht

brechen:

+ Folgen Sie nicht blinden Trends

« Konzentrieren Sie sich auf lhre wirklichen
Geschéftsfahigkeiten

+ Betreiben Sie keinen hektischen Preisaktio-
nismus

+ Erstellen Sie eine genaue Positionierung

« Setzen Sie auf einen klaren Produkteunter-
schied

» Betreiben Sie keine zu radikale Neuheit

+ Wecken Sie kein harmloses Interesse

+ Verwechseln Sie den Weg nicht mit dem
Ziel

+ Bekehren Sie nicht Menschen

+ Sterben Sie nicht in Schénheit

Denn Kreativitdt ist, was verkauft. Kreativitat
ist nicht zwingend immer Originalitat. Denken
Sie daran, viele gekrénte Kampagnen sind ge-
stoppt worden, weil Sie in Schénheit gestor-
ben sind. Daher ist es immer die richtige Zeit,
wichtige Marketing-ldeen umzusetzen.Haben
Sie den Mut dazu. Crisanto Farese
Agenturleiter und Head of Sales Fruitcake
Werbe- und Kommunikationsagenturen Worb
und Luzern www.fruitcake.ch

TIP

Planungscheckliste fiir den Aufbau einer

Marketingplanung:

1. Sind Verdnderungen in Ihrem Angebot
notwendig?

Gemeint sind hier Innovationen und oder
Modifikationen von Produkten oder Leis-
tungen, Renovationen und Neustart, Umge-
staltung oder Ausweitung lhrer Produkte.

2. Stehen Anpassungen an beziiglich Preise
und Konditionen?

Preisdifferenzierungen, Handelsmargen, Ra-
batte, Kundenleistungen, Absatzfinanzie-
rung, Zahlungskonditionen.

3. Sind Kommunikationsmassnahmen vor-
zusehen?

Public Relation, Produktleistung, Marken und
Image, Preise, Konditionen, Kundenakquisi-
tionen.

4. Bedarf es Impulse fiir den Verkauf?

Organisation des Verkaufspersonals, Doku-
mentationen und Argumente, Verkaufsfor-
derungsmassnahmen.
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Modernes

Handwerksmarketing

| Modernes Handwerks-
-~ marketing stellt den
N Kunden in den Mittel-
3 punkt der Unterneh-
‘- > mensstrategie und alle
o Tétigkeiten sind auf den
Kundennutzen ausgerichtet.

Um auf dem Markt auch in Zukunft beste-

hen zu kénnen, ist es unumgdnglich:

+ dasrichtige Produkt anzubieten - aus Kun-
densicht

+ es zum richtigen Zeitpunkt anzubieten -
dann wenn der Kunde es braucht

* mit dem richtigen Preis - den immer der
Kunde bestimmt

+ amrichtigen Ort — aus Kundensicht (Laden-
lokal, Baustelle, Internet ...)

Damit das Angebot vom Kunden akzeptiert

wird, muss zuerst, also im Vorfeld der

Kaufentscheidung:

+ genlgend Vertrauen aufgebaut werden,

+ das Angebot kundengerecht prasentiert
werden und

+ dem Kunden durch mehrere Auswahlmdg-
lichkeiten die Entscheidung erleichtert wer-
den.

Egal, welchen Begriff wir verwenden
Nachfrage-Sog-System®, Marketing,
Clienting©, CRM (Customer Relationship
Management), es geht nicht um Werbung,
die ist nur ein kleiner Teil davon, es geht
darum:

+ moglichst viele Informationen tber unsere

Kunden zu sammeln

+ instandigem Dialog mitden Kunden zu ste-
hen

+ seine wirklichen Wiinsche und Erwartun-
gen zu erkennen und zu erfillen

+ den ganzen Betrieb auf diese Ziele auszu-
richten (durch Einbindung der Mitarbeiter),

+ Stammkunden zu gewinnen (Kundenbin-
dung, Kundenfreundschaft...) und

« Empfehlungen zu bekommen, als dauer-
hafter Wettbewerbsvorteil!

Im Mittelpunkt aller Bestrebungen steht der
Nutzen des Kunden. Wer den Nutzen fir
den/die Kunden erhéht, erlangt automatisch

mehr Anziehungskraft, mehr Nachfrage usw.

Dies hat schon in den siebziger Jahren der
Wirtschaftswissenschaftler Prof.Wolfgang Me-
ves aus Frankfurt am Main nachgewiesen und
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daraus seine weltweit bekannte und vielfach
ausgezeichnete Managementlehre EKS© ent-
wickelt.

Esist also notwendig, den Betrieb, seine Mitar-
beiter, die Leistungspalette und die Kunden-
ansprache voll und ganz auf den Nutzen des
Kunden auszurichten.Nach dem alten Spruch
«allen Menschen recht getan, ist eine Kunst,
die niemand kann» ist es hierbei dringendst
notig, die betrieblichen Leistungen auf eine
bestimmte Zielgruppe, besser noch Teilziel-
gruppe, auszurichten. Der Handwerker, der
heutzutage noch mit dem Bauchladen durch
die Lande reist — Motto: «<Wir kdnnen alles!» -
ist fir den Kunden nicht als Problemldser zu
erkennen und kann deshalb nur nach seinem
Preis beurteilt werden. Aus diesem Grund sind
besonders erfolgreiche Handwerkskonzepte
in der Regel aller Félle sogenannte Nischen-
strategien, das heisst, es ist dem Unternehmer
gelungen, seinen Betrieb bei einer Teilziel-
gruppe als Problemldser zu positionieren.
Anton Dostal
www.dialog-partner.com

Modernes Handwerksmarketing
Wie kénnen diese Ziele erreicht werden?
Moderne Marketingstrategien bilden einen dynamischen Prozess (nicht linear) ab

schnellere -
Kostendegression
mehr

Anziehungskraft

héherer mehr Nutzen
Gewinn fiir den Kunden

Langfristige
Sicherung des

Betriebes

gréBere
Innovationskraft optimiertes
Wachstum
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4 Methoden zur Realisierung von
Unternehmenswachstum

Das Wachstum von
Unternehmen ist heute
das Bestreben seiner Ge-
schéftsleitung.  Ohne
Wachstum in den Berei-
chen Marktanteil, Ge-
winn und Umsatz sowie Verbesserungen in
den Prozessen werden Unternehmen liber
kurz oder lang in Schwierigkeiten geraten.

Unternehmen mussen heute klar wachsen.Die

vier Formen des Wachstums konnen heute wie

folgt definiert werden:

Wachstum iiber Kauf von andern Unter-

nehmen

* Ein Konkurrent wird Gbernommen. Ein
Markt fuhrendes Unternehmen in einem
Zielmarkt wird Gbernommen. Eine andere
Methode,die ebenfalls in diesen Bereich ge-
hort, ist das Wachstum Uber Griindungen
von Filialen in den Zielmarkten.

Wachstum durch Innovation

+ Dank neuen Technologien und Verfahren
werden neue Produkte und Dienstleistun-

gen entwickelt und auf den Markt gebracht.

Dank einer produktiven und innovativen
Forschungs- und Entwicklungsabteilung
kann damit das Wachstum Uber die Pro-

dukte-/Dienstleistungs-Vielfalt realisiert
werden.
Wachstum iiber Prozess- und Kosten-
optimierungen

+ Tiefere Kosten und schlankere Prozesse
fuhren zu hoheren Gewinnmargen, was
automatisch zu einem héheren Betriebsge-
winn und somit Wachstum fiihrt.

Wachstum iiber Kundenbeziehungen
+ Unabhangig davon, ob ein Unternehmen
gekauft werden kann, Innovationen auf den
Markt kommen oder Prozesse verbessert
werden konnen, ist Kundenbeziehungs-
Management eine Form, welche ein konti-
nuierliches, gesichertes und stetiges
Wachstum garantiert.
Wachstum iiber Kundenbeziehungs-
Management ist sicher, nachhaltig und fin-
det immer statt.
Das Kundenbeziehungs-Management als
Wachstumsstrategie kann in jedem Unterneh-
men angewendet werden. Wer sich heute im
Klaren ist,wie wichtig diese Strategie istund in
der Zukunft sein wird, muss die eigene Syste-
matik Gberprifen und sich fragen, ob der rich-
tige Weg eingeschlagen wurde. In vielen
Unternehmen werden Kundenbeziehungs-
Management (CRM) Prozesse immer noch
sehr stark vernachldssigt. Mitarbeiter mit
Kundenkontakten agieren und reagieren nach
nur unklar definierten Vorgaben. Prozesse,
Schlusselfaktoren und Steuergrdssen fehlen
an vielen Orten.
Aufgrund dessen, dass das Kundenbezie-
hungs-Management als die kontinuierlichste
Form des Unternehmenswachstums gilt, kon-
zentrieren wir uns in den nachsten Artikel
ganz auf diese Prozesse.Wir zeigen auf, welche
Funktionen im modernen CRM heute zu ver-
folgen sind. Wie die Prozesse und Schwer-
punkte zu legen sind, damit wirklich auch
Wachstum entsteht. Die Artikelserie ist praxis-
orientiert aufgebaut und soll lhnen als Input
fur die eigene Praxis dienen.  Lorenz A. Aries

optimAS steht flir Unternehmenswachstum
Uber/dank Kundenbeziehungs-Managment
CRM.

Kurz: optimAS - Making Success Happen -
bedeutet: Der Erfolg findet bei lhnen statt!
Durch das Verbessern, Gestalten und Reali-
sieren der Marketing-, Vertriebs- und Ver-
kaufsprozesse in Handel-, Fabrikations- und
Dienstleistungs-Unternehmen sind seit der
Griindung im Jahre 1988 tausende von Mit-
arbeiterlnnen und hunderte von Geschafts-
leitungen mit dem optimAS-Konzept auf Er-
folgskurs gebracht worden.

CRM bedeutet:

+ Erfolgsfaktor Nr.1 beherrschen und laufend
verbessern

+ Ausrichtung auf die Kunden, welche uns
den Ertrag erbringen

+ Von der Strategie bis zur operativen Um-
setzung die Ausrichtung des Unterneh-
mens auf den Kunden trimmen.

Die von optimAS gepragte «Katamaran-Stra-

tegie» heisst:

« Rumpf 1 = Vertriebsprozesse

+ Rumpf 2 = Marketingprozesse

+ Segel = Strategie-Prozesse inkl. Selektion
im Personalbereich fir emotionale Arbeits-
platze.

+ Persenning = IT-Lésungen, welche die In-
formationen, Prozesse und Mitarbeiter
auch in dezentralen Strukturen zusammen-
halten

Anzeigen
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Erfolg garantiert?

g1 Der Kunde ist Konig. Der
Kunde steht im Fokus
des Unternehmens. Wir
- sind konsequent kun-
. denorientiert. Aussagen,

die jedes Unternehmen
sofort unterschreiben wiirde. Denn
schliesslich entscheidet «Konig Kunde»
iiber den Erfolg eines Unternehmens.

-u =
e

Ein guter Verkaufer kennt nattrlich auch «sei-
ne» Kunden mit allen ihren Besonderheiten.
Doch wie viel wissen die technischen Mitar-
beiter Giber die Kunden, welche Informationen
hat der Kundendienst, welche die Marketing-
Abteilung? Oft kennen die einzelnen Unter-
nehmensbereiche nur einen Ausschnitt aus
dem «Gesamtbild Kunde», kdnnen demzu-
folge nicht addquat auf Kundenbeddrfnisse
reagieren oder unternehmensweit agieren.
Erst mit einem CRM-System, das alle Kunden-
daten zentral fur alle Mitarbeiter zur Verfu-
gung stellt,kdnnen Kundenbeziehungen wirk-
lich erfolgreich aufgebaut, gepflegt und aus-
gebaut sowie neue Kundenfelder erschlossen
werden.

Kundenmiindigkeit bedingt neue Ansdtze
Zwei wissenswerte Parameter im Kundenma-
nagement sind:

+ Rund 80 % der Vergabe von Auftrdgen im
Investitionsgiter- und Dienstleistungsbe-
reich beruhen auf Vertrauen.

+ Der Aufwand zur Gewinnung eines Neu-
kunden ist circa funf Mal hoher als der Ver-
kaufsabschluss mit einem bestehenden
Kunden.

Kleinunternehmen, sind sehr nahe am Kun-
den, kennen dessen Verhalten und Anforde-
rungen und konnten bisher dementspre-
chend schnell und direkt agieren und reagie-
ren. Doch die standig steigenden bzw. sich
dndernden Kundenanforderungen, die Man-
nigfaltigkeit von Produkten und deren kiirze-
re Lebenszeiten erschweren es auch Klein-
unternehmen personlich auf den Kunden ein-
zugehen. Dazu kommt, dass Produkte sich
immer mehr gleichen und das Informations-
verhalten sich stark verandert hat.In den 50er-
Jahren des letzten Jahrhunderts wurden pro
Jahr ca.50'000 neue Informationen eines Indi-
viduums aufgenommen. In den 80ern waren
dies 50’000 neue Informationen pro Tag.

Gebiindelte Information

Wer weiss am besten, welche Produkte sich der
Kunde wiinscht? Der Kunde selbst.Somit muss
er auch bezuglich Innovationen in den Ge-
schéftsprozess des Unternehmens eingebun-
den werden und darum muss der Prozess im
Unternehmen vom Kunden zum Kunden auf-
gebaut werden: Der Kunde wird zum Beteilig-
ten und riickt damitimmer mehrin den Mittel-
punkt des Unternehmens. Anhand der
Kundeninformationen werden Unterneh-
mensleistungen, Preise, Kommunikation, Lo-

gistik und Ressourcen geplant und angepasst.

Die Informationsbeschaffung Giber das Markt-
geschehen und solche aus dem eigenen
Unternehmen bilden die Grundlage fiir ein fle-
xibles und starkes KMU. Diese Informationen
mussen verarbeitet und laufend ausgewertet
werden.Wenn das Unternehmen nun von den
aktuellen und potenziellen Kunden weiss, was
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sie haben und was sie wollen, kénnen Ange-
bote einfacher unterbreitet werden. Werden
diese Informationen tiber die entsprechenden
Kunden mit personlichen Informationen tber
deren Praferenzen, Hobbys etc. wie auch tGber
vergangene Kontakte angereichert,so kann je-
der Kunde individuell angesprochen werden.
Durch das Einbinden des Kunden in das Unter-
nehmen und seine individuelle Ansprache er-
kennt er seine Wichtigkeit fiir das Unterneh-
men und dadurch steigt sein Vertrauen in die-
ses: Die Basis fur den Geschaftserfolg.

TIP

CRM Roadshows

Der Artikel ist eine gekiirzte Ausgabe des
spannenden Vortrages «Kundenmanage-
ment im KMU: Chance oder Hexerei?» von Ar-
min Baumann an den exklusiv zum Thema
CRM durchgefiihrten Roadshows von Sage
Schweiz AG im November und Dezember
2006.

Sage Schweiz AG fihrt regelméssig Road-
shows fuir Kunden und Interessierte durch, die
sich jeweils einem bestimmten aktuellen The-
ma widmen. Die neuen Roadshow-Termine
fur das Jahr 2007 kénnen direkt auf der Sage
Schweiz Homepage abgerufen werden:

www.sageschweiz.ch

Anzeigen
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Dienstleistungen zu verniinftigen Preisen

Thr Spezialist fiir:

- Finanzbuchhaltung fiir Kleinunternehmen
- MwSt.-Abrechnungen

- Lohnadministration

- allg. Administration

Wir helfen ihnen bei der Gewinn-
optimierung unter Beriicksichtigung von
finanziellen und steuerlichen Aspekten.

Paul Bannwart

Biibelers 5, 9050 Appenzell

Tel. 071 787 55 40, Natel 078 638 48 90
paul@bannwart.org

Mitglied von netzwerk-appenzell.ch / Xing
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digitale SHAB-Uberwachung
Was kénnen wir fir Sie tun?

- Firmen tberwachen
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- Inkassoauftrage erteilen

- Personen uberwachen

- Branchen uberwachen

- Betreibungen priifen

- Bonitat prifen
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«Der grosse Vortell

von ASP»

$= Mit der sicheren und zu-
verlassigen Verfiigbar-
keit von schellen Breit-
band-Datennetzen ge-
winnt das Thema ASP
~ immer mehr an Bedeu-
tung. Application Service Providing ist ein
modernes und leistungsfahiges IT-Produkt
mit liberzeugenden 6konomischen und
technologischen Vorteilen.Im folgenden
Artikel stellen wir diese neue Art der Soft-
warenutzung naher vor - illustriert an ei-
nem «sportlichen» Beispiel aus der Praxis.

Nicht immer ist der Kauf der beste Weg, ein
Produkt nutzen zu kénnen. Denn mit Miete
und Leasing stehen alternative Nutzungsfor-
men zur Verfiigung. Es gibt viele Griinde, wa-
rum wir ein Produkt «nur» mieten und nicht
kaufen. Unsere Wohnung zum Beispiel, weil
uns die finanziellen Mittel fur einen Kauf feh-
len, vielleicht aber auch, weil wir mobil und fle-
xibel bleiben wollen. Auch unser Auto ist in
vielen Fallen «nur» geleast, hier sind es meist
0konomische Grinde fur den Leasingent-
scheid. Andere Griinde sprechen fiir das Lea-
sing von EDV-Hardware: Aufgrund der rasan-
ten Entwicklung ist hier fur viele die «Miete auf
Zeit» die technologisch beste Entscheidung.

Start-Up mit ASP

Auch der Entscheid flir ASP wird aus verschie-
denen Griinden getroffen. Fir den Sportarti-
kel-Grosshandler Innovum AG im Zurcheri-
schen Fehraltorf waren es urspriinglich in ers-
ter Linie 6konomische Argumente, die zum
Entscheid fuhrten, die Unternehmenssoftware

Uber das Netz zu beziehen. «Fiir uns war gera-
de beim Start-Up eine begrenzte und Uber-
schaubare Investitionssumme von Bedeutung.
Mit ASP kénnen wir unseren IT-Aufwand klein
und flexibel halten», erldutert Yves Hersche,
Geschéftsfihrer bei Innovum. Das erst funf
Jahre alte Unternehmen hat sich auf Tennis-
produkte spezialisiert und vertreibt die Pro-
dukte des franzosischen Traditionsunterneh-
mens Babolat in der Schweiz. Wie jedes junge
Unternehmen musste auch Innovum eine ers-
te Durststrecke Uberstehen.Denn obwohl Ba-
bolat bei den Tennisprofis die meistgespielte
Racketmarke und eine «must have-Marke» fir
jeden Tennisspezialisten ist, waren zu Anfang
nur wenige Handler bereit, Babolat in ihrem
Sortiment zu fiihren. Doch Yves Hersche hatte
einen «guten Riecher»: «<Wir waren Uberzeugt,
dass Babolat hierzulande ein riesiges Potenti-
al besitzt» Der Erfolg gibt ihm Recht. Heute
beliefert Innovum Sport AG gesamtschweize-
risch ein dichtes Handlernetz mit dem kom-
pletten Sortiment von Babolat.

Fokus auf das Kerngeschidift

Genauso Uberzeugt ist man bei Innovum
Sport, dass der Bezug der gesamten Software
«aus dem Netz» die richtige L&sung ist. Denn
man kennt die eigenen Grenzen und konzen-
triert sich lieber auf das «sportliche» Kernge-
schaft. Seit August 2006 setzen die Fehraltor-
fer daher die Sesam Auftragsbearbeitung und
das Sesam-Buchhaltungspaket des Baarer
Softwarehauses Sage Schweiz als ASP-Losung
ein. Dartber hinaus beziehen sie sogar ihre
MS-Office-Losung aus dem Netz.Dabei ist MS-
Office mit der Sesam Auftragsbearbeitung in-

telligent vernetzt. Fir Yves Hersche eine opti-
male Losung:Der eigene Aufwand fir die Pfle-
ge und den Unterhalt des eigenen IT-Systems
ist minimal, denn die eingesetzte Software ist
immerin der neuesten Version vorhanden,das
Hosting und der Grossteil der Rechenopera-
tionen lauft beim Provider Uplink AG und auch
die Daten werden dort gesichert. Daher sind
auch die Hardwareanforderungen gering.«Die
ASP-Losung ist fur uns nicht nur hinsichtlich
der geringen Investitionen interessant, son-
dern auch bei den Folgekosten 6konomisch
sehr attraktiv», fasst Yves Hersche zusammen.

Flexibel und erprobt

Als weiteren Vorteil nennen viele ASP-Nutzer
das Stichwort «Flexibilitdt».Denn in einem sich
rasch wandelnden Umfeld missen nicht nur
Unternehmen flexibel am Markt agieren,auch
die Softwarenutzung muss sich der Unterneh-
mensentwicklung anpassen kénnen. Mit ASP
bezieht der Kunde vom Provider nur so viel
Software, wie er aktuell braucht. Erfillt die
Software die Anforderungen nicht oder wird
«mehr» Software benétigt, kann ein fairer ASP-
Vertrag unkompliziert angepasst werden.
Auch far Innovum AG ein weiteres Argument
fir ASP.Doch eine Einschrankung ist Yves Her-
sche wichtig: «Trotz dieser Flexibilitat wollten
wirvon Anfang an die richtigen Produkte wah-
len, um nicht auf halbem Weg wieder umstei-
gen zu mussen.» Er greift damit eine Empfeh-
lung vieler ASP-Fachleute auf, die gerade auch
bei ASP-Software ausgewiesene, alltagser-
probte und anerkannte Qualitatssoftwarepro-
dukte empfehlen. «Fiir uns ein nicht unwichti-
ger Beweggrund, auf die bekannten Produkte
von Microsoft und Sage Schweiz zu setzen, die
in ihrem Segment weltweit bzw. schweizweit
marktfiihrend sind»,ergénzt Hersche, «das ein-
zig Ungewohnliche ist, dass wir sie als ASP-L6-
sung einsetzen.»
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Finanzierung

Neueste Technologie -
clever finanziert

Wer dem Wettbewerb
voraus sein will, muss in-
vestieren. Gerade der
Fortschrittin der moder-
nen Informationstech-
nologie macht dies not-
wendig. Leasing ist deshalb mittlerweile

nicht nur eine Alternative zum Barkauf bzw.

zur Kreditfinanzierung - vielmehr ist heute
die massgeschneiderte Rundum-Dienst-
leistung gefragt.

Im Vergleich zum Barkauf oder einem Bank-
kredit bietet Leasing viele Vorteile. Konstante
Raten erméglichen mehr Planungssicherheit -
und der Leasingnehmer profitiert von guinsti-
gen Konditionen statt hohe Vorab-Investitio-
nen tatigen zu mussen. Als Leasingkunde
schont man zudem seine Liquiditat und somit
das Eigenkapital,das einem fiir andere Investi-
tionen zur Verfligung steht.

Die GRENKELEASING AG - Marktfihrer im
Small-Ticket-IT-Leasing in der Schweiz und
Deutschland - bietet ihren Kunden seit lange-
rem einen sogenannten DISPO-Rahmenver-
trag an. Nach Abschluss eines Rahmenvertra-
ges mit einem jdhrlichen Volumen ab 50000
CHF kénnen auch kleinste Anschaffungen (ab
2000 CHF) zu Vorteilskonditionen finanziert
werden. Man ist somit nicht mehr darauf an-
gewiesen, die Finanzierung einzelner Investi-
tionen zu biindeln, sondern erhalt die Vorteils-
kondition des Gesamtvolumens fiir jeden Ein-
zelvertrag. Der Kunde entscheidet selbst,
wann und wie viel investiert wird und kann so
den Investitionsverlauf entsprechend der Ge-
schéftsentwicklung optimieren.

GRENKELEASING AG passtihre breite Produkt-
palette permanent den Kundenwinschen
und Marktgegebenheiten an. Dank der Aus-
tausch-Option sind die Kunden des Konzerns
technisch immer auf dem neuesten Stand,
denn sie haben die Mdglichkeit, schon wah-
rend der Vertragslaufzeit ihre geleasten Ob-
jekte gegen neue auszutauschen.GRENKELEA-
SING AG Ubernimmt zudem die Entsorgungs-
kosten.

Zu GRENKELEASING

Die GRENKELEASING AG ist eine der grossten
banken- und herstellerunabhangigen Lea-
singgesellschaften und Marktfiihrer im Small-
Ticket-IT-Leasing in Deutschland und der
Schweiz. Mit Hauptsitz in Baden-Baden ist
GRENKELEASING in Deutschland an 20 Stand-
orten vertreten, in 15 Landern im europai-
schen Ausland sind wir an 23 Standorten pra-
sent. Die operative Tatigkeit in der Schweiz
wurde im Jahr 1999 in Basel aufgenommen.
Im Laufe der Zeit kamen Lausanne und Ziirich
hinzu, wo sich heute auch der Hauptsitz der
GRENKELEASING Schweiz befindet.Durch die-
se europaweite Prasenz ist das Unternehmen
in der Lage, national sowie international agie-
rende Kunden vor Ort in Sachen Finanzierung
bestens zu betreuen und zu beraten.

Mit Uber 25 Jahren Erfahrung und mehr als
160000 laufenden Leasingvertrdgen sind
GRENKELEASING die Bedurfnisse der Kunden
im Bereich IT-Finanzierung bestens bekannt.
Zum Vorteil seiner Kunden setzt das Unter-
nehmen auf modernste IT-Technik und Soft-
ware-Losungen bei der Geschaftsabwicklung.
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Aufgrund erstklassiger Refinanzierungsbedin-

gungen und eines professionellen Remarke-

tings ist das Unternehmen in der Lage, seinen

Kunden zudem giinstige Leasingkonditionen
anzubieten.

Giovanni Califano

Geschiiftsfiihrer Schweiz

Es gibt viele gute Ideen. Und es gibt enga-
gierte Menschen, die bereit sind,auf der Basis
solcher Ideen ihre Zukunft aufzubauen.

Aber kaum eine Geschaftsidee a3t sich ohne
umfangreiche Investitionen realisieren.Vor al-
lem fiir Unternehmen, die auf modernste In-
formationstechnologie angewiesen sind, sind
aufgeschobene Investitionen oft das ent-
scheidende Hindernis, um am Markt zu be-
stehen: ein Stolperstein fir die ersten Jahre,
eine Wachstumsbremse fiir die Expansion.

Als Marktfihrer im Bereich des Small-Ticket-
IT-Leasing bieten wir neben der reinen Lea-
singfinanzierung von IT-Produkten unseren
Fachhandlern und Leasingkunden einen un-
komplizierten und schnellen Support fir ei-
nen umfassenden Leasingservice.

GRENKELEASING AG
Schaffhauserstrasse 611
8052 Ziirich

Tel. +41 (0)44 365 60 60
service@grenkeleasing.ch
www.grenkeleasing.ch
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Fur KMU's: Kapitalmarkt als Erganzung

zur Hausbank

Das wichtigste Finanzie-
- rungsinstrument des
i . . .
~ah, ) Mittelstands ist nach wie
A = vor der Hausbankkredit.
s\ 4 Trotz dringenden Kapi-
' talbedarfs verfiigen vie-
le Unternehmer nicht iiber eine notwendi-
geEigenkapitalstrategie und erschweren
sich so die Aufnahme von Kapital. Denn die
Wettbewerbsfahigkeit des Mittelstands
wird nicht mehr allein von der Qualitat der
Produkte getreu dem Motto - «Made in
Switzerland» bringt Umsatz und Erfolg -
bestimmt. Heute muss auch die Struktur
der Passivseite der Bilanz wettbewerbsfa-
hig sein. Seit dem 6. Dezember 2006 haben
schweizerische Unternehmen die Méglich-
keit, direkt auf den deutschen ausserbors-
lichen Kapitalmarkt zuriickzugreifen. Dies
deswegen, da die CKP-Excellence GmbH
seit diesem Datum die offizielle CH-Lan-
desdirektion des grossten deutschen Ei-
genkapitalinstitutes Dr. Werner Financial
Service Group, innehat. Mit dem Geschifts-
fithrer der CKP-Excellence GmbH, Roger N.
Kloti, sprach Roland M. Rupp von «Erfolg».

Viele mittelstandische Unternehmen halten
Mezzanine-Kapital immer noch fir ungeeig-
net zur Finanzierung ihres Unternehmens.
«Diese Mittelstandler verkennen die Zeichen
der Zeit» sagt Roger N.KIoti,der Geschaftsfiih-
rer der CKP-Excellence GmbH. «In den Zeiten
von Basel I, in denen man als Unternehmen
nur mit guten Eigenkapitalquoten einen Kredi

erhdlt und Bilanz-Ratings immer wichtiger
werden, ist es fast fahrlassig, wichtige Finan-
zierungsquellen wie Mezzanine-Kapital ausser
Acht zu lassen.» Und dennoch haben die meis-
ten Mittelstandler Mezzanine-Finanzierungen
bisher keine besonders grosse Aufmerksam-
keit geschenkt.So verwundert das Ergebni ei-
ner Umfrage der Universitat Augsburg nicht,
dass rund drei Viertel der Befragten der An-
sicht sind,Mezzanine-Finanzierungen seien
nur fir grossere Unternehmen attraktiv. Dra-
matisch ist dagegen die Zahl derjenigen, die
noch nicht einmal vom Mezzanine-Finanzie-
rungsinstrument-Genussrecht wissen, ge-
schweige denn lberhaupt die Begrifflichkeit
kennen.Die Creditreform setzt in ihrem Leitfa-
den «So entwickeln Sie ihr Eigenkapital» die
Zahl bei Gber 80% der Mittelstandler an.

«Hier besteht ein gravierender Aufklarungsbe-
darf. Denn Mezzanine-Kapital,insbesonderein
Form von Genussrechten, ist gerade auch fir
kleine und mittlere Unternehmen interessant»,
so Roger N. KI6ti. Je breiter das Unternehmen
auf der Passivseite der Bilanz aufgestellt ist,
desto unabhédngiger ist es von einzelnen Kapi-
talgebern. Dies fuhrt zu einer nachhaltigen
Verbesserung der Bonitdt und damit der Wett-
bewerbsfahigkeit.

Wahrend sich die grossen Unternehmen tber
die Mezzanine-Programme der Banken und in-
stitutionelle Investoren finanzieren, ist dieser
Weg fiir kleine und mittlere Unternehme meist
verschlossen.«Als  Mezzanine-Kapitalgeber
kommen aber nicht nur diese Kapitalgeber in

Anzeigen

Betracht, sondern auch Privatanleger», erldu-
tert Roger N. Kl6ti. Hierbei wird der Mittel-
standler zum Initiator eines eigenen Anlage-
produktes und verschafft sich so selbst den
Zugang zum Kapitalmarkt. Mit einer Eigen-
emission ausserhalb der Borse kann jedes
Unternehmen um private Investoren werben.
«Hier muss der Unternehmer lediglich Eigen-
initiative und eine geschickte Marketingstra-
tegie mitbringen», so Roger N.KI&ti weiter.

Es muss nicht immer eine Eigenemission in
Millionenhdhe sein. Jeder Franken mehr Ei-
genkapital starkt die Eigenkapitalquote.Selbst
fur kleinere Unternehmen gibt es die Moglich-
keit, sich im Rahmen einer nicht sehr aufwen-
digen «Small-Money-Aktion» bei einem Kapi-
talbedarf bis zu 500 000 Franken Uber private
Kapitalgeber zu finanzieren. «Kleine Mezzani-
ne-Beteiligungen kénnen unkompliziert und
ohne staatliche Genehmigung der Verkaufs-
unterlagen angeboten werden, sofern ein CH-
Unternehmer auch bereit ist, die Mdglichkei-
ten des deutschen Rechts auszuschopfen, die
soin der Schweiz nicht gegeben sind»,legt Ro-
ger N.KI6ti dar. Mit diesen Angeboten werden
meist unternehmensnahe Kreise wie Mitarbei-
ter, Lieferanten, Geschéftspartner und insbe-
sondere die Kunden des Unternehmens ange-
sprochen und kénnen so enger an das Unter-
nehmen und die Firmenidentitdt gebunden
werden. Immerhin greifen nach Recherchen
der Creditreform tber 15% der Unternehmen
auf diese Eigenkapitalquelle zuriick. Mit ein-
gesammelten 150 000,- € bei der Confiserie
Burg Lauenstein GmbH aus Ludwigstadt ist
nur ein Beispiel der in 2006 erfolgreich plat-
zierten Small-Money-Beteiligungen genannt.
Auch diese wurden mittels Genussrechten re-
alisiert.

Mezzanine-Finanzierungen bieten dem kapi-
talsuchenden Mittelstéandler jeder Unterneh-
mensgrosse die passende Moglichkeit, seine
Bilanz und damit auch seine Stellung am Markt
zu verbessern. Angesichts des steigenden Ei-
genkapitalbedarfs (auch im Zuge von Basel Il)
muss die Zuriickhaltung gegeniiber dieser Fi-
nanzierungsform zukiinftig weiter schwinden.
Ebenso sollten Unternehmen auch keine
Furcht haben, sich Kapital im Ausland zu be-
sorgen, sofern er dies Uber seritse Kandle mit
entsprechendem Leistungsausweismacht.

Detaillierte Informationen:
CKP-Excellence GmbH
Kundenempfang und Beratung
Hafenstrasse 8

8820 Wiidenswil
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Versicherung/Vorsorge

«Das Maklermandat
— eine uberzeugende Losung»

Die weiterhin steigende Attraktivitdt von
Zug fiihrt kleine, aber hochspezialisierte
Dienstleister aus dem Bereich Versiche-
rungstreuhand an den Finanzplatz. Einer
dieser Serviceanbieter ist die Finanz Plus
AG.Sie setzt auf absolute Kundenfokussie-
rung in der Beratung von Unternehmen
und Privatpersonen.

Der Finanzplatz Zug ist seit dem September
2004 um ein attraktives Unternehmen aus
dem Bereich Versicherungstreuhand, Finanz-
und Vorsorgeberatung reicher. Seit dieser Zeit
residiert die Finanz Plus AG in einem neuen
BlUrokomplex an der Baarerstrasse 135. Das
Unternehmen wurde urspriinglich in Hergis-
wil (NW) gegriindet und hat sich aufgrund ei-
nes Zusammenschlusses und der weiterhin
steigenden Attraktivitat des Finanzplatzes fur
eine Ubersiedlung nach Zug entschieden.

Ausgewiesene Profis

Die Partner der Finanz Plus AG, Manuela Inglin
und Martin Rothkoegel, sind zwei ausgewie-
sene Berater, die neben ihrer langjahrigen Be-
rufserfahrung bei renommierten Schweizer Fi-
nanzdienstleistern auch anspruchsvolle beruf-
liche Qualifikationen vorweisen konnen. lhre
Tatigkeit fur diverse Dienstleister hat zu dem
Wunsch gefiihrt,ihren Kundenim Rahmen der
Selbstandigkeit einen wirklich einmaligen Be-
ratungsansatz anbieten zu kdnnen.

Analyse und Vergleich

Der Ansatz der Finanz Plus AG ist sowohl fir
Privatpersonen als auch fir Unternehmen sehr
Uberzeugend. Da die Partner von Finanz Plus

| €

Manuela Inglin
Mitglied der Geschiftsleitung

nicht als Agentur die Produkte und Dienstleis-
tungen eines bestimmten Anbieters vertrei-
ben muissen, kdnnen sie ihr Hauptaugenmerk
auf die individuellen Bedurfnisse ihrer jeweili-
gen Kunden richten. Nach Abschluss der Ana-
lyse und der Eruierung des Optimierungspo-
tenzials unterbreiten die beiden Berater aus
einer fir den Laien kaum noch Uberschauba-
ren Angebotsbreite die furihren Kunden exakt
passende Ldsung. Fiir den Lésungsvorschlag
stehen der Finanz Plus AG alle renommierten
Serviceanbieter zur Verfiigung.

Massgeschneiderte Lésungen und langfris-
tige Zusammenarbeit

Wie bei einem exklusiven Massschneider wer-
den die individuellen Daten aufgenommen,
die personlichen Bediirfnisse und Wiinsche im
Detail besprochen und fliessen in die Konzep-
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Martin Rothkoegel
Geschiftsfiihrer

tion der spater vorgeschlagenen Ldsung ein.
Am Ende steht eine Konzeption, die - so wie
ein Massanzug nur seinem vorbestimmten
Trager passt - sonst niemandem vollgiltig ge-
recht werden kann.Manuela Inglin und Martin
Rothkoegel setzen bei ihren Kunden auf die
langfristige Zusammenarbeit. Voraussetzung
dafir sind zufriedene Kunden, die einen ech-
ten Mehrwert in der Beratung erfahren haben
und deshalb ihren Beratern auch in allen an-
deren Lebenslagen volles Vertrauen ent-
gegenbringen.

Finanz Plus AG

Baarerstrasse 135, Postfach

CH-6301 Zug

Fon +41 41763 54 63,Fax +41 41 763 54 66
info@finanzplus.ch, www.finanzplus.ch
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Werben Sie, wo Sie gesehen werden!

Mit einer Auflage von 10000 Exemplaren bietet Ihnen die Zeitung «kERFOLG» die
Moglichkeit, da zu werben, wo Sie von Ihren Kunden gesehen werden.

Nehmen Sie mit uns Kontakt auf. Herr Michel Waspi berat Sie gerne. 079 766 20 64
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