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Herzlich Willkommen in Luzerns legendirem Grand Hotel!

Das Hotel wurde von César Ritz und Auguste Escoffier gegru ndet. 41 Zimmer und
Suiten sind mit viel Liebe zum Detail im Empire-Stil eingerichtet. Stilvolle Gran-
dezza vereint mit Tradition und Moderne erwartet Sie in einmaliger Lage, direkt am
Ufer des Vierwaldstittersees.

Im eleganten Ambiente des «Restaurant Le Trianon» werden internationale und in-
novative Kostlichkeiten serviert. Italienische Ku" che und auserlesene Weine erwarten
Sie im mediterranen Flair des Restaurant «Il Padrino» und im «Thai Lotus» wird die
thaildndische Kochkunst zelebriert.

Mit seiner einzigartigen Lage im Herzen Luzerns und seinem hohen Qualitéitsstandard
ist das GRAND HOTEL NATIONAL ein idealer Veranstaltungsort. Verwohnt vom
personlichen Service und umgeben vom luxuridsen Ambiente ldsst sich Arbeit und
Freizeit bestens verbinden.

Ob geschiftlich oder privat, familidr oder offiziell, pompos oder mit exklusiver Note:
Unser Haus bietet den stilvollen Rahmen fu "'t jeden Anlass! Falls Sie eine Geschiifts-
veranstaltung planen, bieten wir Ihnen einen professionellen Meetingservice und ent-
sprechende Riaumlichkeiten, um Thnen bei der Durchfu hrung in jeglicher Hinsicht
behilflich zu sein. Meet you @ the place to be!

Human touch! Individualitdt und personliche Gastlichkeit haben im GRAND
HOTEL NATIONAL oberste Prioritdt. Es vereint die traditionellen Werte, wie die
hohe Qualitit des personlichen Service, die ausgezeichnete Ku™che, stilvolle Archi-
tektur und prézise Organisation. Besonders besticht unser Grand Hotel durch seine
zauberhafte Komposition aus Geschichte und Moderne: ein echtes Bijoux eben. Mit
uns gehen Sie neue und innovative Wege in einer Atmosphire zeitloser Eleganz.

Das besondere Angebot:
Unsere Seminar Gourmetpauschale beinhaltet folgende Qualitdtsbausteine:
CHF 540 pro Person
+ Ubernachtung in einem Zimmer mit Seeblick
~ * Businessraum bis 30 Personen
~ » Technische Hilfsmittel, Moderatorenkoffer
* Mineralwasser, Brainfood und Schreibmaterial
» 2 Kaffeepausen/Pausenschmaus
* 2-Gang Businesslunch inklusive Mineralwasser, Kaffee und Tee
* 5-Gang Gourmet Menu mit korrespondierenden Weinen
* Freier Zugang zur Wellness-Etage
* Shoeshine




ERFOLG www.netzwerk-verlag.ch I Ausgabe 4 I Juli 2007 I H

Editorial

Liebe Leserinnen und
Leser

Es ist Sonntagnachmit-
tag und ich sitze vor
dem Editorial zu dieser
Ausgabe. Ich nutze
gerne den Sonntag, um
liegen gebliebene Ar-
beiten zu erledigen,
denn dann kann ich in Ruhe arbeiten.

Erstmals haben wir in dieser Ausgabe auch Be-
richte zum Thema «Gesundheit», denn manche
Unternehmerinnen und Unternehmer befassen
sich viel zu wenig damit und sind mehr gefahr-
det, ein Burn-Out zu erleiden, als sie denken.
Beim Querlesen des Artikels «Hilfe fiir Work-
aholics dank neuer Organisation» (auf Seite 13)
halte ich kurz inne und frage mich, ob auch ich
an Arbeitssucht leide? Dass man als Unterneh-
mer nicht unbedingt genau 40 Stunden die Wo-
che arbeitet, ist den meisten Selbstindigerwer-
benden klar. Aber miissen es wirklich Woche fiir
Woche 65 Stunden und mehr sein? Sind 20 Mee-
tings die Woche nicht an der oberen Grenze?
Klar weiss ich, dass ich viel arbeite, aber meine
Arbeit macht mir Spass und das Vorbereiten von
Events, die Planung neuer Aktivititen und der
Aufbau neuer Geschiftszweige ist spannend.
Nicht desto trotz setze ich mir zum Ziel, kom-
mende Woche nicht ganz so viel zu arbeiten und
am Freitag einmal frither aufzuhoren. Die Fami-
lie wird es sicher freuen...

In der Rubrik «Marketing» haben wird gleich
zwei hochinteressante Beitrdge fiir Sie. Wih-
rend der Bericht von Andrea Roth das ganzheit-
liche Marketing anspricht, schreibt im Bericht
«Ist Direct Marketing nur ein Trend?» der Wer-
befachmann Crisanto Farese liber diesen Be-
reich der Werbung und zeigt auf, welche Werbe-
mdglichkeiten bestehen.

Lesen Sie unbedingt diese zwei Berichte und
nutzen Sie die vielfiltigen Moglichkeiten der
Werbung, denn Erfolg muss erarbeitet werden. ..

Roland M. Rupp
Verleger
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Key Account Management

Wer sind meine
Key-Accounts?

Wenn der Kundenkreis eines Unterneh-
mens einige grosse Kunden, sogenannte
Schliisselkunden oder englisch «Key Ac-
counts» aufweist, wird diesen besondere
Aufmerksamkeit gewidmet. Das Unterneh-
men kann dann dazu iibergehen, das Key
Account Management (KAM) als strategi-
sche Organisationsform einzurichten.

Der zunehmende Konzentrationsprozess in
Handel und verarbeitender Industrie hat zu
starkerer Verhandlungsmacht der Nachfrager
gegenliber den Anbietern gefiihrt. Die Ant-
wort vieler Hersteller auf diesen Konzentrati-
onsprozess ist das KAM, welches erlaubt, we-
sentliche Entscheidungsprozesse im Verkehr
mit den Schliisselkunden auf eine Person,
eben den Key Account Manager, zu konzen-
trieren. Dabei spielen Ziele wie Verbesserung
der Geschéftsbeziehungen, Minimierung des
Koordinationsaufwandes, Verbesserung der
Marktstellung und Starkung der vertikalen
Markposition eine wesentliche Rolle.

Diese Ziele kann das Key Account Manage-
ment nur erreichen, wenn der Key Account
Manager wesentliche Aufgaben erfillt und
von den Schliisselkunden als starker Verhand-
lungspartner wahrgenommen wird.

Insbesondere muss er die kundenbezogenen
Informationen sammeln und analysieren, hat
fur die Absatz- und Marketingplanung zu sor-
gen, die verschiedensten Austauschprozesse
auf Guter-, Geld- und Informationsebene zu
koordinieren und ist schliesslich verantwort-
lich fur die umfassende Kontrolle aller Kun-
denbeziehungen.

Bis zu 80 % des Umsatzes werden in zahlrei-
chen Unternehmen mit weniger als 10 % der
Kunden abgewickelt. Fur die professionelle
Betreuung dieser Schliisselkunden bedarf es
besonderer Qualifikationen.

Die GroBBkundenbetreuung stellt an die Ver-

kaufsmannschaft besondere Anforderungen:

die Kunden mussen sehr individuell betrach-
tet werden und das Denken in Strategien zur
Entwicklung des Accounts ist eine weitere
wichtige Fahigkeit.Ebenso miissen die verkdu-
ferischen Leistungen weit Gber das gewohnte
MaRB hinausgehen. Der Auf- und Ausbau des
Key Account Managements ist heute absolut
im Trend.Wer noch kein Key

Account Management besitzt, macht sich Ge-
danken, wie dieses System in seinem Unter-
nehmen realisiert werden kénnte. Die Gefahr
besteht dabei, dass einfach der/die beste Aus-
sendienst-Mitarbeiterln zum Key Account- /
Large Account- / Major Account-Manager be-
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stimmt wird, die Adressen zugeteilt werden

und los geht's.Oft wird's so gemacht.Geniigen

kann dieses Vorgehen jedoch nicht.

Key Account Management oder Schliisselkun-

den-Bearbeitung verlangt heute mehr als nur

die Freistellung eines guten Verkdufers und die

Zuteilung der entsprechenden Adressen.

Der Aufbau des Schliisselkunden-Systemes

umfasst die Aspekte:

+ Mehrdimensionaler Potentialschlissel

+ Betreuungskonzeption

+ Kundenfiihrungs-Systematik

+ Gestaltung von Leistungspaketen fur die
Schlusselkunden

+ Messen der Beziehungsqualitdt mit einem
«geschlossenen» Kreislauf

Nun ist es so, dass eigentlich jede Person im
Aussendienst im zugeteilten Verkaufsgebiet
Schlisselkunden besitzt.

Ergo ist es eigentlich paradox, das Thema Key
Account Management gesamtfirmen-orien-
tiert zu betrachten. Generell sollten heute die
Schlisselkunden aller Verkaufsgebiete als Key
Accounts betreut werden. Aus diesem Grund
muss in den 3 Bereichen Mensch / Verkaufer,
Marketing und Kommunikation sowie Bezie-
hungsqualitdt zuerst die Auswertung der vor-
handenen Daten und darauf aufbauend ein
genauer Katalog von Fragen und messbaren
Werten erstellt werden. Nur durch den umfas-
senden Aufbau von Kompetenzen und Erfah-
rungen in den drei dargestellten Bereichen er-
reichen Unternehmen, die ein Key Account
Management System neu aufbauen wollen
oder ein bestehendes optimieren wollen, den
gewtinschten Grad an Professionalitat.
Roland M. Rupp

www.netzwerkverlag.ch
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Im Begleitprozess zur
Fuhrungskompetenz

i, Fiihrungskompetenz
setzt sichzusammen aus
Fachkompetenz und ins-
besondere aus einem
hohen Mass an personli-
cher und sozialer Kom-
petenz. Letzteres bedingt vielfach eine Ver-
anderung von Einstellungen und Gewohn-
heiten. Und dies geht nicht von Heute auf
Morgen.

Um einen soliden Platzim Wirtschaftsleben zu
besetzen, miissen Firmen heute Uber Fih-
rungspersonlichkeiten in allen Bereichen und
Hierarchiestufen verfligen.Eines ist sicher:das
Unternehmen der Zukunft ist ein Unterneh-
men, in dem jeder Mitarbeitende eine Fiih-
rungspersonlichkeitist. Nur Mitarbeitende, die
in der Lage sind, sich selbst und andere erfolg-
reich zu fihren, sind zu einer kreativen und in-
novativen Arbeit in der Lage.

Voraussetzung dazu ist aber die Selbstkennt-
nis und die Bereitschaft Angewohnheiten, vie-
le durch Fremdbestimmung aufgenommen,
zu verandern. Ebenso missen allenfalls Wert-
vorstellungen angepasst werden. Solche Ver-
anderungsprozesse bendtigen eine langere
Zeit und einen grossen Willen.Daher ist es hilf-
reich, wenn fir diese Prozesse eine externe Be-
gleitung zur Seite steht.

Schon Sokrates hatte praktische Aspekte im
Auge, als er sagte: «Erkenne Dich selbst.» Per-
sonliche Fiihrung beginnt mit dem Wissen da-
riber, wo man jetzt steht. Aus dieser Erkennt-
nis kann man ableiten, wohin man gehen
mochte.

Durch Fremdbestimmung werden Verhaltens-
muster angenommen, die negative Auswir-
kungen haben kénnen, d.h. die unserem In-
nern nicht entsprechen. Man hat gelernt, sich
entsprechend zu verhalten.Wahrend der Kind-
heit und Jugendzeit wurden viele Verbote und
Einschrankungen mitgegeben.Es liegt auf der
Hand, dass solche gut gemeinten Ermahnun-
gen und Belehrungen uns in unserer Entwick-
lung auch hemmen und extreme Angst- und
Schuldgefiihle wecken kénnen. Im Rahmen
dieser Themenbearbeitung lernt man erken-
nen, inwieweit diese Einflisse gut oder
schlecht sind, sowie dass jede Art geistiger Be-
einflussung umkehrbar wie auch veranderbar
ist. Im Begleitprozessmeeting werden diese
besprochen und Massnahmen zur Verdande-
rung eingeleitet.

Einstellungen und Gewohnheiten miussen
zum Erfolg fihren. Gewohnheiten werden er-
worben.Vom Augenblick der Geburtan unter-
liegt man einem standigen Prozess der He-
rausbildung, Verwerfung und Neubildung von
Gewohnheiten.Bis zu 95 Prozent der taglichen
Aufgaben werden routinemdssig durch Ge-
wohnheiten erledigt. Gewohnheiten schlies-
sen aber auch Einstellungen und vorherr-
schende Denkmuster ebenso wie das Handeln
an sich ein.

Als Gewohnheiten des Denkens entstehen
Einstellungen auf gleiche Weise wie die Ge-
wohnheiten des Handelns. Um vorhandene
Einstellungen zu dndern, wird in 3 Schritten
vorgegangen:

1.Gewohnheiten werden als ein Weg zur Be-

dirfnisbefriedigung betrachtet.

2.Es wird ermittelt, welche Befriedigung eine
ganz bestimmte Gewohnheit verschafft und
3. wird die alte, unerwiinschte Gewohnheit
durch eine wirkungsvollere und befriedi-
gendere ersetzt.
Diese Veranderung bendtigt Zeit und wird
durch die Begleitprozessmeetings gestarkt,da
der Wille zur Veranderung wahrend der Dauer
des Lehrgangs immer wieder Uberprift und
motivierend angesprochen wird.

Wadhrend der mehrmonatigen Prozessbeglei-
tung (6-8 Monate) werden neue Erkenntnisse
und Verhaltensdnderungen durch die verwen-
deten Arbeitsinstrumente unmittelbar in die
tagliche Praxis umgesetzt. Die Langfristigkeit
bietet Gewahr, bestédndige Ergebnisse zu er-
zielen.

Der High Potential Begleitprozess unterstitzt
das Gestalten von Veranderungsprozessen im
Fihrungsverhalten (Leadership Develop-
ment), um messbare Resultate und Erfolg zu
erzielen.

Das Begleitprozessmeeting weist eine charak-
teristische Struktur auf und befasst sich primar
mit dem Stoff der vermittelten Lektionen. Sie
findet in regelméssigen Abstdanden statt und
halt den Kreislauf des Lernprozesses in Bewe-
gung. Dabei geht es in erster Linie darum,den
Klienten bei der Erreichung seiner selbst fest-
gelegten personlichen und beruflichen Ziele
zu unterstiitzen. Es geht um die Beratung und
Unterstlitzung u.a.in den Bereichen Selbstfiih-
rung und Fuhrungskompetenz, Personlich-
keits-Entfaltung, Eigenmotivation, Zeitmana-
gement, Potentialerkennung und -entwick-
lung, Stresspravention, Balance von Beruf und
Privatleben (Work Life Balance), Kommunikati-
on.
In jedem Fall geht es darum, Resultate anzu-
streben, die messbar sind.

Urs H. Gerteis
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Handys im Visier der
Virenschreiber

Mobiltelefone der heutigen Generation
sind mehr als blosse Kommunikationsgera-
te: Sie sind intelligente Multimediacenter,
die sich kaum von Palmtops unterscheiden
- und deswegen auch anfillig fur die Si-
cherheitsprobleme der PC-Welt sind.

Wie alles begann

Mit «<Mosquitos» beginntim Frithjahr 2004 die
Ara der Handy-Piraterie: das Spiel wird von ei-
nemTrojaner infiziert und sendet Nachrichten
an teure und gebuhrenpflichtige Rufnum-
mern und verursacht dadurch erheblichen
Schaden bei seinen unwissenden Opfern.Kurz
darauf taucht im Juni 2004 der Wurm «Cabir»
auf, der sich Uber eine aktive Bluetooth-Ver-
bindung repliziert und Telefone mit Symbian-
Betriebssystem attackiert.Im November 2004
werden erneut Symbianbasierte Smartphones
zum Angriffsziel: Von Websites, auf denen
Shareware-Anwendungen fiir das Symbian-
Betriebssystem zu finden sind, laden sich Be-
nutzer mit vermeintlich natzlichen Anwen-
dungen «Skulls» herunter. Der Trojaner ver-
birgt sich hinter Dateien mit den Namen
«Extended Theme Manager» oder «Timer
Room» und blockiert nach Installation die
Funktionsweise der Anwendungen. Benutzer
konnen dann nur noch Anrufe tatigen und an-
nehmen und die Infektion wird durch Toten-
kopfe, die anstelle der Gblichen Symbole im
Display erscheinen, sichtbar. Skulls ist nur
schwer zu entfernen, und manchmal kann so-
gar der Verlust aller auf dem Telefon installier-
ten Informationen die Folge sein. Uner-
wiinschte Telefongebiihren erzeugt der im
Méarz 2005 entdeckte Virus «CommWarrior». Er

greift Series60-Mobiltelefone an und uber-
rascht durch seine «Intelligenz».Tagsuber ver-
breitet er sich via Bluetooth und nachts ver-
sendet er MMS-Nachrichten mit der Comm-
Warrior-SIS-Datei. Stimmt der Benutzer der
Installation zu, wird das Handy infiziert.

Wo die Reise hingeht

Bis heute ist die Zahl der Handyviren auf tGber
350 gestiegen. Die Viren verursachen Anoma-
lien auf dem Telefon,zum Beispiel eine Zunah-
me der Kommunikationsaktivitaten, schnell
aufgebrauchte Batterien,unerwiinschte Nach-
richten und das L6schen oder Verdndern von
Symbolen. Abgesehen von diesen lastigen
Fehlfunktionen haben Handy-Nutzer durch
die derzeitigen Mobiltelefonviren aber nur we-
nig zu befuirchten.

Unterschatzt werden sollte die Situation je-
doch nicht. Am meisten gefdhrdet ist die Pri-
vatsphare der Handy-Nutzer. Denn das Mobil-
telefon stellt mit seinen Rufnummern, Nach-
richten, derTerminplanung und anderem eine
allgemeine Quelle personlicher Daten dar.Die-
se Informationen kdnnen durch eine Malware-
Infektion geldscht, verdndert oder gestohlen
werden. Auch Unternehmen sollten sich der
Gefahr von mobilen Schadlingen bewusst
sein, da Uber Smartphones heutzutage auch
sensible Geschéaftsdaten verbreitet werden
und auch auf das Unternehmensnetzwerk zu-
gegriffen wird. Mégliche Gefahren lauern zum
Beispiel bei Viren, die von den Mobiltelefonen
der Mitarbeiter auf die PCs springen und um-
gekehrt. So geschehen im Februar 2006 durch
denTrojaner «RedBrowser», der mobile Telefo-
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ne beliebiger Hersteller mit Java(J2ME)-Unter-
stitzung befallen hat.Er gelangte tiber das In-
ternet auf Mobiltelefone, aber auch tGber Blue-
tooth-Verbindungen oder direkt von PCs aus.
Der Wurm «Mobler» konnte sich zwischen
Symbian und Windows XP Plattformen bewe-
gen; seine Auswirkung auf das Symbian-Gerat
war zwar relativ harmlos, stellte jedoch einen
gefahrlichen Prazedenzfall dar.

Pssst, da hort jemand mit

In der Grauzone zwischen mobiler Malware
und nitzlichen Add-on-Softwareanwendun-
gen arbeitet mobile Spyware.Ein prominentes
Beispiel ist «Flexispy», der im April 2006 fur Fu-
rore sorgte. Typische Funktionen solcher Spy-
ware sind SMS-Weiterleitung, Log-Informatio-
nen zu SMS und Telefonaten, Remote-Liste-
ning und verborgene Konferenzschaltungen.
Einige verfiigen sogar Uber Lokalisierungs-
dienste. Das Opfer eines mobilen Spionagean-
griffs verliert seine gesamte Privatsphére, und
die Person, die die Software kontrolliert, hat
Zugriff auf alle, mit dem Handy durchgefiihr-
ten Aktivitaten.

Schutzschild - auch fiir Handys sinnvoll
Ohne eine Sicherheitsanwendung kann ein Vi-
rus kaum erkannt werden. Handy-Schadlinge
nutzen zahlreiche Verbreitungswege. Die
Hauptgefahr bestehtin der zunehmenden Au-
tomatisierung wie bei Cabir, in der Anwen-
dung von Bluetooth oder der Installation ver-
meintlich nutzlicher Handyanwendungen, die
sich dann als Trojaner oder Spyware entpup-
pen. Die Verbreitung kann zudem (ber das
Senden infizierter Nachrichten erfolgen, wo-
bei TCP/IP-Verbindungen direkt von den An-
wendungen gedffnet werden und die Verbrei-
tung der Malware erleichtern kénnen. Damit
sich Mobiltelefonbenutzer erst gar keinen
Schadling einfangen, sollten sie vor der Instal-
lation einer neuen Software oder dem Herun-
terladen von Anwendungen aus dem Internet
die Quelle der Software priifen und die Funk-
tionsweise des Telefons direkt nach der einge-
richteten Anderung im Auge behalten.Schid-
lingen, die sich per Bluetooth verbreiten, kann
durch das Ausschalten des «Discoverable Mo-
dus» vorgebeugt werden. Trotzdem gilt: Fur
ein ausreichendes Mass an Sicherheit ist eine
sich automatisch aktualisierende Virenschutz-
software erforderlich. Ein guter Virenschutz
analysiert automatisch alle Dateien des Tele-
fons, sobald es benutzt wird. Wichtig ist auch
eine Echtzeit-Scan-Funktion, die zur Vorbeu-
gung von Infektionen automatisch alle Datei-
en abfangt und analysiert, sobald sie gespei-
chert, kopiert oder herunter geladen werden.
Klaus Jetter
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Ein neuer Ansatz fur
Web-Anwendungen im KMU-Markt

/4

www.TiSolutions.com

7iSolutions bietet eine neuartige, umfas-
sende und preiswerte Web-Gesamtlésung
(Anwendungen und Server) im Baukasten-
system zur optimalen, professionellen Nut-
zung des Internets durch kleine und mittle-
re Unternehmen (KMU).

Neue Méglichkeiten fiir KMUs

7iSolutions tritt KMUs mit einer einzigartigen
Web-Gesamtlésung gegentiber. Dieses neuar-
tige Angebot umfasst zahlreiche Web-Anwen-
dungen (7iSuite) und falls gewtinscht, einen
kompletten Server mit eigenem Betriebssys-
tem (7iLinux). Als Besonderheit kommt dazu
die neuartige Webtechnologie «Drag & Pu-
blish», mit der Websites als Sofortprodukt selb-
standig und im gewohnten Arbeitsumfeld vom
Benutzer erstellt und laufend angepasst wer-
den kénnen.Das System ist komplett web-und
meni-basiert, die Prozesse sind einfach,so dass
KMUs eine einzigartige, benutzerfreundliche
und umfassende Gesamtlosung erhalten.

Gesamtlésung im Baukastensystem
Die 7iSuite ist dazu entwickelt worden, von Be-

nutzern ohne viel technisches Know-

How einfach eingesetzt zu werden.
Das Angebot umfasst 7 Kategorien:

Kommunikation (Homepage & De-
sign, Zugriff auf Daten von unterwegs

Uber VPN, Extranets mit geschiitzten
S 0 L U T I 0 N S Kundenbereichen), Prasentation (z.B.

CMS, professionelle Designtools), Ver-

kauf (z.B.Internet-Shop), Prozesse (z.B.

Projekt-Zeiterfassung, Aufgabenlis-

ten, Groupware),Service (z.B.Downlo-

ad-Bereiche, Formulare), Analyse (z.B.
Umfragen) und Management (z.B. Organi-
gramme). Angeboten wird ein modulares Bau-
kastensystem: alle Module sind aufeinander
abgestimmt und jedes KMU kann die Anwen-
dungen seinen Bedirfnissen entsprechend
auswahlen und anpassen. Das System ist je-
derzeit Schritt fiir Schritt ausbaubar.

An KMU-Bediirfnissen orientiert

Mit einer umfassenden und preiswerten Web-
Gesamtlosung deckt 7iSolutions die Bediirf-
nisse vieler moderner KMUs ab. Der durch-
dachte 7iLinux-Server ist kostengtinstig, da al-
le bendtigten Zusdtze wie Backup- und
Antiviren-Software inklusive sind und auf mo-
dernsten open-source Technologien basieren.
Erist einfach zu konfigurieren und in ein Netz-
werk einzubauen.Das 7iLinux-Betriebssystem
garantiert hohe Stabilitat und Sicherheit des
Systems zum Beispiel gegeniber Viren oder
Spam. Es erlaubt ausserdem hohe Flexibilitat
durch einen sicheren Zugriff auf die Daten von
Uberall her. Die gewtinschten Software-Lizen-
zen und Server-Hardware kann nach den Be-
durfnissen des KMUs individuell ausgesucht

werden. Entsprechend ist die Lésung fir zahl-
reiche Branchen einsetzbar.

Innovation als Leitbild

Mit einer neuartigen Denkweise und einem ein-
zigartigen webtechnologischen Ansatzwurden
Einfachheit und Erweiterbarkeit in einem Pro-
dukt vereint. Es wird ausgenutzt, was der Be
nutzer bereits kann, um KMUs das Arbeiten zu
erleichtern und wertvolle Zeit und Ressourcen
einzusparen. 7iSolutions hat sich zudem ver-
pflichtet, Losungen laufend gemass Kunden-
wuinschen zu erweitern und innovative Losun-
genfuralltagliche Geschéftsprobleme zu liefern.

Projektbeispiele

Eine kleine Losung, die lediglich aus einem
CMS (Bilder, Webdesign, Umfragen etc.) be-
steht kann bereits fiir 5000 bis 10'000 Franken
umgesetzt werden.Im Bereich von 10'000 bis
25'000 Franken bekommt der Kunde zusatz-
lich den Eigenserver mit bis zu 50 Benutzern,
ein Extranet, Projektmanagement, Pendenzen-
verwaltung und VPN-Funktionen oder Shop,
Verkaufs- und Kundenverwaltung. Auch um-
fassende, massgeschneiderte Gesamtlosun-
gen und Prozesse sind erhaltlich. Der Aufbau
des Funktionsumfanges fir eine Unterneh-
mung ist modular wahlbar.

Firmensitz

Als globale Firma finden Sie 7iSolutions im In-
ternet unter www.7isolutions.com. Das Fir-
mengebdude und die Biiros der 7iSolutions
AG befinden sich in Rapperswil, SG, Schweiz.
Der Vertrieb erfolgt vorwiegend durch die
7iSolutions AG.
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Mehr Flexibilitat dank
Infrastruktur-Outsourcing

Der Alischwiler Internet Service Provider
Genotec Internet Consulting AG bietet ins-
besondere fiir KMU verschiedene Produkte
und Dienstleistungspakete an, die den Aus-
tausch von Informationen, die Verwaltung
von Wissen und Erfahrung und nicht zuletzt
die Kommunikation und das Arbeiten mar-
kant vereinfachen. Damit lassen sich Effi-
zienz und Flexibilitat steigern und die Er-
folgschancen erhéhen.

Dank dem zunehmenden Einsatz moderner
Informations- und Kommunikationstechnolo-
gien der letzten Jahre erhalten heute auch
kleinste Unternehmen die Méglichkeit, mit
global agierenden Unternehmen mitzuhalten.
Eine professionelle IT-Infrastruktur kann je-
doch sehr teuer sein, sie muss langfristig kon-
zipiert sein und setzt eine regelméssige War-
tung voraus. Zudem verliert sie rasch an Wert
und macht regelmadssige Reinvestitionen no-

tig.

Outsourcing als Alternative

Eine interessante Alternative ist das Outsour-
cing grosserTeile der IT-Infrastruktur.Wie etwa
die Buchhaltung oder Rechtsberatung oft an
externe Spezialisten abgegeben werden, las-
sen sich auch Aufbau und Vertrieb von techni-
schen Anlagen an Spezialisten auslagern.
Durch «mieten statt kaufen» steht jeweils mo-
dernste Technologie zur Verfligung,ohne dass
diese selbst beschafft werden muss.

Modernes Arbeiten mit eigenem Intra-
und/oder Extranet

Einer der jliingsten Ansatze zur Kostensenkung
und Effizienzsteigerung ist der Aufbau eines
firmeninternen Netzwerks, eines Intranets.Do-
kumente, Daten, Informationen - Know-how
generell - lassen sich so effizient und sicher

SharePoint Hosting mit Genotec heisst:

+ Einfacher Zugang von Uberall auf Dokumente,
Adressen, Projekte und vieles mehr

» Einfache und effiziente Zusammenarbeit in
Teams und/oder KMU

+ Unbeschrankt Anzahl Benutzer

+ Schnelle Installation in wenigen Minuten, auch
ohne Fachkenntnisse

+ Sicheres Daten-Hosting, automatische und re-
gelmaéssige Backups durch Genotec

+ Keine eigene Infrastruktur nétig

» Keine Setup-Kosten

+ Bereits ab CHF 9.90 pro Monat

Jetzt kostenlos einen Monat lang testen. Anmel-

dung unter www.genotec.ch/sharepoint

verwalten und Mitarbeitenden zur Verfligung
zu stellen. Erfolgt der Zugriff auf die Daten
auch Uber das Internet, dann handelt es sich
gleichzeitig auch um ein Extranet. Damit kdn-
nen Mitarbeitende unabhdngig von Arbeits-
und Aufenthaltsort arbeiten und sind mobiler.

Rasch installiert ohne eigene Infrastruktur

Die Intranet-/Extranet-L6sung von Genotec
basiert auf der Microsoft-Software Windows
SharePoint Services,alle Daten werden auf den
Servern von Genotec sicher gehostet. Die In-
stallation eines SharePoint Hosting Accounts
bei Genotec dauert nur wenige Minuten und
umfasst vollstandiges Intranet, ein Dokumen-
tenmanagement-System sowie ein Extranet.
Um hdchsten Sicherheitsanspriichen zu geni-

Genotec:

Alles rund ums Internet aus einer Hand

Seit der Griindung von Genotec vor funf Jahren,
konzentriert sich das Unternehmen auf die Bereit-
stellung von technologisch hoch stehenden und
zuverldssigen Dienstleistungen rund ums Inter-
net. Besondere Beachtung geniessen dabei
Dienstleistungen und Produkte, die insbesondere
KMU hohere Effizienz und Flexibilitat ermogli-
chen.

I Ausgabe 4 I Juli 2007 I

gen erfolgt die Datenlibertragung jeweils ver-
schliisselt via SSL. Fiir sichere Daten, Viren-
schutz, Backup und Verfuigbarkeit ist Genotec
besorgt, alle nétigen Tools und Vorlagen wer-
den zur Verfligung gestellt.

Hohe Flexibilitdt, tiefe fixe Kosten
SharePoint Hosting ist ebenso komfortabel,
flexibel und sicher wie ein eigenes Intranet;
aber viel kostengtinstiger.Denn bei einem ge-
hosteten Intra- oder Extranet entfallen sowohl
Infrastruktur wie Wartungsarbeiten vollstéan-
dig. Zudem bleiben die Kosten immer gleich
und lassen sich so bestens budgetieren.
Roger Hofstetter

Vorteile von Infrastruktur-Outsourcing
Auch kleine Unternehmen kénnen durch ein Out-

sourcing modernste Technologien gewinnbrin-

gend einsetzen,ohne jedoch die gesamten Kosten

einer entsprechenden Infrastruktur tragen zu
mussen:

+ Hohe Initialinvestitionen, Amortisationen sowie
regelmassiges Nachristen der Infrastruktur ent-
fallen

+ Die Kosten sind von Anfang an transparent und
klar kalkulierbar: Bezahlt werden nur die kon-
kret bezogenen Dienstleistungen

+ Technische Neuerungen lassen sich rasch inte-
grieren und nutzen

+ Alle relevanten Daten werden durch den Out-
sourcing-Partner durch regelmdssige Backups
professionell und effizient gesichert; auch hier
fallen keine zuséatzlichen Kosten an.
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Werbung:

«Der Wiederseh-Effekt»

Vor rund einem Jahr
durfte ich, nicht ohne
Stolz, meine Fusspflege-
und Gesundheitspraxis
in Chur eréffnen.

Bis es allerdings soweit
war, mussten nebst vielen «kleinen» Dingen
natirlich auch Formulare und Papiere ausge-
fullt und studiert werden. Zugute kam mir da-
bei meine solide kaufméannische Ausbildung
mit langjahriger Berufserfahrung. Wovon ich

allerdings ganz und gar keine Ahnung hatte,

war die Werbung.

Das grosse Uberlegen begann: Wann und wo
soll ich inserieren? Wie gross soll das Inserat
sein? Wie viel Mal soll es erscheinen? Usw.

Der langen Rede, kurzer Sinn: Ich setzte auf
den so genannten «Wiederseh-Effekt». Seit
bald einem Jahr schalte ich fast wochentlich in
der Gratis-Regional-Wochenzeitung mein ca.
48x83mm-Inserat und werde immer haufiger
mit folgenden Worten darauf angesprochen:
«Jetzt habe ich Sie schon ein paar Mal in der
Zeitung gesehen,darum mochteich jetztauch
gerne einen Termin fir eine Behandlung bei
Ihnen buchen». Mir war es wichtig aufzuzei-
gen, dass ein «langer Schnauf» bezlglich Fi-

nanzen und Geduld in der Werbung unbe-
dingt notig, aber dafiir auch lohnenswert ist.
Mit ein, zwei Inseraten ist es leider nicht getan.
Die stete Prasenz ist wichtig und tragt zum
umso grosseren Erfolg bei!

Und noch ein Tipp: Ein BON-Inserat hat mir
sehr viele neue und auch treue Kunden ge-
bracht (z.B. ein 10-Fr.-Bon an eine Massage-
oder Pédicure-Behandlung). Was sind schon
10-Franken gegen eine mdgliche langjahrige
Kundentreue?

Ich wiinsche lhnen viel Erfolg beim «richtigen»
Werben!

Schweizer Business-
Mamas starten durch

Am 27.Juni 2007 fand das erste Treffen der
Unternehmermiitter im Badener Hotel Du
Parc statt.

«Eine Plattform wie www.business-mamas.ch
die Erfahrungsaustausch und Unterstiitzung
bietet, hatte mirin friheren Jahren sehr gehol-
fen,» erinnert sich die 2-fache Mama Petra
Rohner, welche im Berufsleben die Leitung Di-
rektverkauf der Silex Handels AG hat, an an-
strengende Zeiten, in der auch sie immer wie-
der zweifelte, ob sie ihrer Aufgabe als Mutter
neben ihrer Karriere richtig erfillte. «<Beson-
ders Mutter,die den Schritt mit einem eigenen

Geschéft wagen, kommen oft nicht oder nur
langsam vorwarts. Die Idee und die Begeiste-
rung ist vorhanden, aber oft wird die familidre
Belastung unterschatzt,» weil3 Petra Rohner,
die selbst 15 Jahre Erfahrung mit Selbsténdig-
keit und Marktbearbeitung hat und Jungun-
ternehmerinnen gerne unterstiitzen mochte.

Erfolgreich und gut vernetzt

In den letzten Jahren steht das Netzwerken
auch fur Frauen immer mehrim Zentrum ihres
Erfolgswegs. Dennoch unterschdtzen noch
viele die Macht der Beziehungen und Kontak-
tefurihren persénlichen und beruflichen Weg.

Wie Networking richtig umgesetzt wird, war
Thema des ersten Treffens der Schweizer Busi-
ness-Mamas.

Gegeniiber den bereits bestehenden Frauen-
verbdnden, ist die Kernpompetenz von Busi-
ness Mamas, das Gleichgewicht zwischen den
Interessen von Business und Familie zu vermit-
teln. Kurzseminare und Présentationen mit un-
terschiedlichen Themen, ergdnzen den Erfah-
rungsaustausch der Unternehmermiitter.

Die néichsten Daten der Business- Mamas
Treffen

Mittwoch den 29. August 2007 ab 19.00 Uhr:
Business Frauen «Netzwerken tber den Da-
chern von Aarau».

Eine spezielle Modeschau der Boutique Scoo-
ter und Luana Cosmetics, flir Business Frauen
mit anschliessendem «Netzwerken».
Anmeldung unter petra.rohner@business-ma-
mas.ch
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Die Kommmunikation der

Zukunft: wieso nicht jetzt?
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Der personliche Kontakt istimmer noch das
A und O im Geschiftsleben. Daran gibt es
nichts zu riitteln. Aber die Kommunikation
via Internet ist auch sinnvoll. Davon ist die
SIGMAL Kommunikation + Training AG
liberzeugt und fiir diese «elektronische»
Art der Kommunikation macht sie sich
stark.

Die meisten der KMUs kommunizieren wie seit
jeher.Dasistauch recht so und das hat sich bis-
her auch bewahrt.Aber die Einsatzgebiete der
Firmen werden grossflachiger. Eine Firma aus
Chur arbeitet heute in Luzern, Burgdorf, Bern,
ja sogar in Interlaken. Dies ist nur moglich
durch die Flexibilitat der Mitarbeitenden.Aber
nicht nur! Auch die Flexibilitat der Fiihrung
und mit ihr die Flexibilitdt in der Kommunika-
tion ist gefordert.Und dafir gibt es eine einfa-
che, kostenglinstige Losung: die Software der
Firma Interwise.

Der Schweizer Pionier der «Interwise-Kom-
munikation»

Die Erwachsenenbildung zum Beispiel ist ein
hartes Geschaft: heute wird hier unterrichtet,
morgen dort. Rasch und kostengiinstig mus-
sen sich die Lehrenden nicht nur verschieben,
sie missen auch rasch und kostenglinstig
durch die Leitung der Firma informiert, instru-
iert und gefiihrt werden. Zu Hause wiirde die
KMU dies im trauten Sitzungszimmer erledi-
gen. Was aber,wenn alle unterwegs sind? Was
aber, wenn alle zur rechten Zeit tber die rich-
tige Information, Giber die richtige Anweisung
verfiigen mussen? Was liegt da nicht ndher als
das Internet? Wer kann sich heute nicht rasch
und kostengunstig ins Internet einloggen und
damit kommunizieren?

Die Firma SIGMAL Kommunikation + Training
AG, tétig in der Ausbildung und im Training
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von Erwachse-
nen, die genau
diese Art der
Mitarbeiter-
kommunikation
und Mitarbeiter-
fuhrung schon
seit Jahren lebt
und damit ar-
beitet: mit Er-
folg!  Jeweils
montags, um
16.30 Uhr, tref-
fen sich alle Mit-
arbeitenden
und die Geschaftsfihrung im Internetzum ge-
genseitigen Austausch von Erfahrungen, von
Highlights, von Ups und Downs, von Fragen
und Antworten, von Aufmunterungen und
von Kritik. Am Anfang hatten Mitarbeitende
Schwierigkeiten mit der Technik. Diese 16sten
sich nach kurzer Zeit auf und heute loggen
sich alle problemlos ein,h6éren in der WebCon-
ference zu, sprechen in der WebConference,
zeigen ihre Unterlagen am virtuellen White-
board, zeigen ihre PowerPoint-Prasentatio-
nen:allesin Echtzeit,alles mdglich dank der In-
ternetsoftware Interwise.
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Die Interwise-Kommunikation hat sich
durchgesetzt!

«Ich finde es einfach toll, ein Mal in der Woche
mit der Geschéftsleitung, weit weg von mir,via
Internet zu sprechen: Meinungen, Erfahrun-
gen, ja auch Geflihle auszutauschen. Ich bin
wer.lch werde ernst genommen.»,das sagt ein
langjahriger Seminarleiter, begeistert von der
neuen Technik und begeistert von den neuen
Kommunikati-
onsmaoglichkei-
ten. «Ein Mal pro

ist von dieser Kommunikations- und Fih-
rungsmoglichkeit begeistert. «<Wir haben alle
Mitarbeitenden zur gleichen Zeit am gleichen
Ort.Alle erhalten zur gleichen Zeit die gleichen
Informationen.Und alle kdnnen —zum Nutzen
von allen - Fragen stellen und die dafir ver-
bindlichen Antworten erhalten. Was will man
mehr? Etwa Aktennotizen schreiben, kopieren,
verteilen und nie sicher sein, ob diese auch al-
le erhalten und ob diese auch alle lesen?» Die
offene, klare und gleichzeitige Kommunikati-
on ist der Erfolg jeden Unternehmens, ob nun
unter vier oder mehr Augen oder eben via In-
ternet.

Einmal Pionier, immer Pionier

Dass sich heute die SIGMAL Kommunikation +
Training AG im WebConferencing und im Ertei-
len von Online-Kursen engagiert, ist selbstver-
standlich. Nach jahrelanger Erfahrung in der
gewinnbringenden Internet-Kommunikation
wollen SIGMALs Kommunikations- und Aus-
bildungsprofis ihr Wissen und ihre Erfahrun-
gen weitergeben. Ein breit gefdchertes Ange-
bot ist bis dato angewachsen: die Ausbildung
im Businessplan von Kleinunternehmen zum
Beispiel, Kurse Uber das Rechtliche, die Versi-
cherungen, die Finanzen, die Arbeitstechni-
ken, das Verkaufen und das Personelle in Klein-
unternehmen oder auch die bewahrt profes-
sionellen EDV-Kurse in MicrosoftWord, -Excel,
-PowerPoint und -Outlook.

Besonders interessant an diesen Angeboten
sind die Preise! Die zu verwendende Software
Interwise wird jetzt neu in Einzellizenz ange-
boten, und dies zu einem fairen Preis! Auf der
Website www.sigmal.ch ist alles sauber und
klar aufgelistet. Wichtig ist vor allem: Die ein-
zelnen Ausbildungen sind modulartig aufge-
baut, oder auf Neudeutsch: «What you need is
what you get»!

Informieren Sie sich unter www.sigmal.ch oder
unter Telefon 081 250 28 30.

EIGRTAL
Woche vier Fommmmiein '+ Tinig 1
Stunden mit _ . -
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leitung auszu-
tauschen? Wes-
halb denn? Es
gibt ja das Inter-
net und die
Software Inter-
wisel», meint er
dezidiert. Und
auch die Ge-
schéftsleitung
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ldee Suisse

Seit iiber 25 Jahren versteht sich die Idee-
Suisse (Schweizerische Gesellschaft fiir
Ideen-und Innovationsmanagement) im
schweizerischen Wirtschaftsraum als Akti-
onsgemeinschaft innovativer Krifte. Der
Verband mit Domizil im Technopark Ziirich
steht natiirlichen und juristischen Perso-
nen zur Mitgliedschaft oder im Gonnerver-
héltnis offen.

Als Non-Profit-Organisation milizmassig ge-
fuhrt, verfolgt Idee-Suisse das Ziel, in Wirt-
schaft Verwaltung und Politik den Nahrboden
fur eine aktive Innovationskultur aufzuberei-
ten und zu férdern.

Es geht dabei im Rahmen eines prozessorien-
tierten Wissens-, Ideen- und Innovationsma-
nagements um die Realisierung von innovati-
ven Ideen und kontinuierlichen Verbesserun-
gen in Marktleistung.

Um dies zu erreichen, bietet der Verband nicht
nur Aus- und Weiterbildungsmdéglichkeiten,
Erfahrungsaustausch, Netzwerknutzung und
das Eingehen von Kooperationen an, sondern
betreibt einen Managementpool, also ein
Netzwerk von betriebswirtschaftlichen Spe-
zialisten mit Fokus auf alle Innovationsfragen.
Diese Spezialisten arbeiten auf eigene Rech-
nung, jedoch zu vergiinstigten Bedingungen,
die auch fir KMU zahlbar sind.

Der Verband gibt die Schriftenreihe Kreatives
Management heraus und publizierte 2006 den
ersten Innovationsbericht.

Zu erwdhnen ist noch, dass eine Jury des Zen-
tralvorstandes seit 1985 hervorragende, inno-

vative Leistungen mit dem Schweizer Innova-
tionspreis zur Férderung der wirtschaftlichen
Zukunftchancen und seit 1988 Premium-Ide-
en mit erwiesener Machhaltigkeit mit dem
Golden Creativity Award auszeichnet, sowie
seit 2002 den innovativen Unternehmer, bzw.
dieinnovative Unternehmerin des Jahres kiirt.

Neu konzipiert ist fiir den Oktober 2007 an der
Berner Fachhochschule in Burgdorf das
Kick-off Forum Swiss Brain Transfer geplant,
mit integrierter Tischmesse fir angehende
Jungunternehmer. (Interessierte kdnnen sich
gerne melden). Ziel ist es, das Know-how und
das Erfahrungspotential dlterer Fiihrungskraf-
te zu Gunsten der jiingeren Generation bereit-
zustellen (nicht nur angehenden Jungunter-
nehmern)

In Zusammenarbeit mit Netzwerk Schweiz
wird im November 2007 erstmals der Swiss
Netz-Werk Award 2007 fiir nachhaltige und
kreativ-innovative Netzwerkforderung verlie-
hen, Netzwerk Schweiz Initiant Roland M.
Rupp und Bruno Stéckli von Idee Suisse neh-
men gerne lhre Bewerbung entgegen.

Nach dem Leitmotiv der Idee Suisse sind Krea-
tivitat und Innovation die Bausteine unserer
Zukunft.Dabei gilt es, die Ideen und Verbesse-
rungsvorschldge der Mitarbeitenden und Kun-
den nicht nur zu sammeln, sondern auch effi-
zient umzusetzen, denn: Wer in Wirtschaft,
Dienstleistung oder Politik, vorhandenen Ide-
en als Resource nicht zu nutzen weiss, verkauft
unsere Zukunft. Bruno Stickli

Vorstandsmitglied Marketing

«IDEE-SUISSE® Golden Creativity Award»

Die Auszeichnung

ist seit 1986 das Symbol des «Aktiven Ideen-
Managements (AIM)» und ein Anerkennungs-
preis fiir spektakuldre Ideen mit Nachhaltig-
keit.

Der Award wird im Rahmen einer 6ffentlichen
Veranstaltung durch den Zentralvorstand der
IDEE-SUISSE® mindestens einmal jahrlich ver-
liehen.

Zweck

Mit dem «IDEE-SUISSE® Golden Creativity
Award» werden Einzelpersonen, Unterneh-
men - insbesondere kreative Neu-Unterneh-
mer/innen - und/oder Institutionen geehrt, die
eine originelle Idee in Marktleistung umge-
setzt und Arbeitsplatze fir die Schweiz und
angrenzende Wirtschaftsraume mit hohem
kreativen Engagement und Nachhaltigkei ge-
schaffen haben, und damit Zukunftswirkung
ausstrahlen.
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SEGIUN Vitalpflaster

Miide? Gestresst? Genervt? Schlecht ge-
schlafen?

Stellen Sie sich vor, Sie waren eine Batterie.
Nun ist die Hulle (der Korper) zwar intakt, der
Strom darin ist aber irgendwann leer. Unser
Korper funktioniert ganz dhnlich. Wenn die
Energie (japanisch Gl) aufgebraucht wird, rea-
giert unser Korper mit Erschopfungserschei-
nungen. Logisch.

In Japan ist die Anwendung der SEGIUN Bam-
bus Vitalpflaster alltaglich.Bis zu finf Millionen
Menschen taglich verwenden das Pflaster aus
dem Konzentrat des «Fliissigen Goldes» — also
des SEGIUN Bambusessig.

Die Gewinnung ist langwierig und dauert rund
15 Jahre! Danach macht Bambusmeister Shun-
suke Nakamura nach eigenem Patentverfah-
ren das beliebteste Vitalpflaster in absoluter
Reinheit, so dass es gut fiir das Aufkleben auf
dem ganzen Korper verwendet werden kann.

SEGIUN Bambus Vitalpflaster werden zurzeit
in Europa Kult.Die Anwendung besticht durch
die Einfachheit - am Abend auf die Fiisse kle-
ben - fertig... Und nicht wundern, wie die
Pflaster in der Frih aussehen! Schlackig,
Durchtréankt, nicht sehr wohl riechend... Sie
finden darin einfach das, was lhr aktiv Kérper
ausgeschieden hat!

Vitalitat kann man auch mit der inneren Batte-
rie Ubersetzen. Und eine Batterie muss man
aufladen, damit sie immer gentigend «Span-
nung» hat. So sind ferndstliche Methoden zur

Gewinnung von Lebensenergie zwar altbe-
kannt (Tai-Qi, Qi-Gong, Yoga, «Die Fiinf Tibeter»
usw.), sind aber haufig fiir uns kaum anwend-
bar, da wir weder das Wissen noch die Musse
besitzen, sie zu praktizieren.

Auch in Japan, der am dichtesten besiedelten
Lebensgebiete der Welt (z.B. Tokio) fehlt es
haufig an der Zeit und der rdumlichen Mog-
lichkeit, diese altbewdhrten Praktiken umzu-
setzen. Aus diesem weiteren Grund wurde An-
fang der 60er Jahre durch Shunsuke Nakamu-
ra eine Anwendung ge- und erfunden, welche
dem Korper das notwendige Gl wieder bei-
fuhrt-dasin Japan wohl be-
liebteste Wellness-Anwen-
dungspraparat, das SEGIUN
VITALPFLASTER!

Der Hautpinhaltstoff ist ein
ganz spezieller, taglich bis
zu 1,5 Meter wachsender
Bambus, der vor Gl (Lebens-
energie) geradezu strotzt.
Von der Ernte des Bambus
bis zum fertigen Vitalpflas-
tervergehen 15 Jahre! Keine
Nachahmerprodukte wei-
sen ein derartiges Know-
How und einen solch um-
fangreichen Produktions-
aufwand auf!

Die SEGIUN Vitalpflaster
werden zentral auf den
Fusssohlen aufgeklebt. Dies
hat zum Zweck, dass Gl, wie

bei einer Meditation oder autogenem Trai-
ning, Uber die Reflexpunkte aufgetankt wer-
den kann. Ohne irgendeine therapeutische
oder heilerische Funktion kann die einfache
Anwendung zu mehr Lebensenergie und zu
einem ruhigeren und regenerativen Schlaf
fuhren.

Verwenden Sie die Vitalpflaster taglich unter
beiden Fusssohlen wahrend dem Schlaf
(Abends schon auflegen, dann damit zu Bett
gehen) und das Uber mindestens zwei Wo-
chen. Die Anwendung kann beliebig verlan-
gert werden. Es lohnt sich, nach den ersten 14
Tagen die Anwendung ein bis zwei mal wo-
chentlich tGber langere Zeit weiter zu ziehen.In
Japan verwendet man die Vitalpflaster jahre-
lang. Das ist wie bei einer Autobatterie — ohne
dass sie nachgeladen wird, ist sie irgendwann
unbrauchbar! Alfred Zogg
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Hilfe fur Workaholics dank
neuer Organisation

Arbeitssucht ist eine weit verbreitete, aber
unterschatzte Krankheit. Allein in der
Schweiz weisen gemaéss Schiatzungen von
Fachleuten iiber 115'000 Menschen ein
hochriskantes Suchtverhalten im Bereich
Arbeitssucht auf.Besonders gefidhrdet sind
Selbstandige und Freiberufler. Deshalb
wurde die neue Organisation «Crazy Wor-
kers» gegriindet.

Dreht sich das eigene Leben fast nur noch um
die Arbeit? Nimmt der Stress immer mehr
Uberhand? Sind Sie mit Job und Firma verhei-
ratet, haben immer viel zu tun und «keine
Zeit»? Oder redet der Geschaftspartnerauchin
der Freizeit nur von der Arbeit? Leiden Sie
schon langere Zeit unter Kopf- und Glieder-
schmerzen, Schlafproblemen,Verdauungssto-
rungen? Gibt es Giberhaupt noch genug Leben
neben der Arbeit oder leben wir nur noch,um
zu arbeiten? Hinter solchen Beobachtungen
kann Arbeitssucht stehen.

Beim Schritt in die Selbstandigkeit, beim Fir-
menaufbau muss berdurchschnittlich viel
gearbeitet werden, das ist klar. Nach dem ge-
lungenen Start muss sich dies aber mittelfris-
tig normalisieren. Ist dies langfristig der Fall,
besteht ein Gesundheitsrisiko, das sehr ernst
genommen werden sollte. Immer mehr Men-
schen stirzen sich in Arbeit, verlieren die Le-
bensbalance - ein gesundes Gleichgewicht zu
den anderen wichtigen Lebensbereichen. Die
Grenzen zwischen gesundem Engagement,
Uberdurchschnittlichem Einsatz und arbeits-
stichtigem Verhalten sind fliessend. Arbeits-
sucht ist eine lebensbedrohende Krankheit

und eine ernste Gefahr fiir Betroffene, ihre An-
gehdrigen, das Unternehmen und unser Ge-
sundheitssystem.

Mittendrin immer mehr Menschen, die arbei-
ten «wie verriickt» und zu «Crazy Workers»
werden. In unserer leistungsorientierten Ge-
sellschaft kann jede/r von uns von Arbeits-
sucht gefahrdet sein.Sie trifft alle Berufsgrup-
pen, Alter, Schichten und ist keine typische
Managerkrankheit. Die moglichen Varianten
sind vielfaltig: es sind Uberengagierte, Vielar-
beiter, Workaholics, Arbeitswiitige, Uberarbei-
tete, Perfektionisten, Idealisten, Mustergatten
und -schiler, Arbeitssiichtige.Typisches Merk-
mal ist, dass Arbeitssiichtige standig etwas
tun. Es ist ihnen unmoglich, einfach einmal
nichts zu tun. Das kann (Erwerbs-)Arbeit sein,
aber auch ehrenamtliches Engagement,
Hobby,Haushalt, Freiwilligenarbeit, Sport oder
eine beliebig andere Tatigkeit.

Man tGberengagiert und Gberarbeitet sich weit
Uber ein vertretbares und gesundes Mass hin-
aus. Alles wird um die Arbeit herum organi-
siert, die eigenen Bedurfnisse, Familie und
Freunde zurtickgestellt, vernachlassigt. Man
leistet mehr als irgendjemand von einem er-
wartet, setzt sich standig unter Druck, verliert
sich in unnétiger Arbeit, im Unwesentlichen,
im Perfektionismus. Man fllichtet sich in die
Arbeit,meidet echte Pausen, Erholung und Fe-
rien. Doch sind gerade solche Timeouts fiir un-
sere psychische —also seelische — und kdrper-
liche Gesundheit von grosster Bedeutung:
Bleiben sie langere Zeit aus, wird man zwangs-
laufig krank. Sogar der beste und teuerste
Wellnessurlaub kann nichts bewirken, wenn

man nicht auch innerlich,auch gedanklich ab-
schalten kann.

Mit der Zeit konnen Betroffene nicht mehr auf-
hdren so zu arbeiten, sogar wenn sie es moch-
ten. Die daraus entstehenden Schuldgefiihle
versuchen sie mit noch mehr Arbeit und Leis-
tung zu kompensieren, suchen Anerkennung
immer mehr von aussen. Der schon hohe
Druck wird immer unertraglicher... Nach aus-
sen hin aber halten Arbeitssiichtige das Bild
des aktiven optimistischen Kampfers aufrecht,
der alles im Griff hat und keine Probleme
kennt.

Typisch ist leider auch, dass sich viele Work-
aholics sogar bei schwerer Erkrankung nicht
krankschreiben lassen wollen bzw. noch im
Krankenbett wieder zu arbeiten beginnen.Lei-
der fUhrt meist erst ein schwerwiegender Zu-
sammenbruch - oft sogar erst eine teilweise
oder vollstandige Arbeitsunfahigkeit — zur n6-
tigen Einsicht.Davor haben Betroffene und ihr
Umfeld oft schon jahrelang unter der Krank-
heit gelitten.

Die «Crazy Workers» sind eine gemeinntitzige
Organisation, die ehrenamtlich arbeitet, poli-
tisch und konfessionell neutral ist und keine fi-
nanziellen Zwecke verfolgt. Auf der brandneu
aufgeschaltenen Homepage sind nun Infor-
mationen rund um das Massenphdnomen Ar-
beitssucht sowie viele Anregungen,ldeen und
Tipps zur Genesung verfligbar. Aktuell stehen
der Aufbau von Selbsthilfegruppen in der
Deutschschweizan:Es gibtin Aarau (ideal zen-
tral zwischen Zirich-Bern-Basel) die Selbsthil-
fegruppe fiir Betroffene, und die Selbsthilfe-
gruppe fir Angehorige. Interessierte sind
herzlich willkommen!

Weitere Informationen sind erhaltlich unter
www.crazyworkers.ch
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Dank pflanzlicher Hilfe attraktiver
in die Badesaison

Bei zu vielen Kilos auf Rippen und Huften kann
die Aktivitat der Ausleitungs- und Abbauorga-
ne auf natlrlicher Basis angeregt werden.

Entschlackung und Entwdsserung

lassen die Pfunde purzeln

Weniger Gewicht durch Entschlackung

OR. Die Badesaison steht an. Doch noch ma-
chen sich die kleineren und grésseren Esssiin-
den aus der Winterzeit auf den Rippen und an
den Huften stérend bemerkbar.Da missen oft
noch ein paar Pfunde und Uberflissige Pols-
terchen weg, damit man in der Badi oder am
Strand eine attraktive Figur macht. Die Schla-
cken, die sich im Kdrper angesammelt haben,
bestehen aus Uberschiissigen Abbau- und
Giftprodukten beim Stoffwechsel, die nicht
mehr ausgeschwemmt werden kdénnen. Die

Belastung beim Prozess des Abbaus und der
Ausleitung bekommen Leber, Galle, Nieren
und Darm zu spiren. Mit den neuen «6 in 1»
Tabletten kdnnen diese Organe bei ihrer Ar-
beit belebend unterstiitzt werden und zwar

auf rein pflanzlicher Basis. Die Kombination «6
in 1» besteht aus reinen Wirkstoffen von Ana-
nas, Griintee, Spargel, Brennnessel, Artischocke
und Birkenblattern. Die Folge ist eine bessere
Entschlackung und Entwésserung des Korpers
und damit auch eine Gewichtsabnahme. Zu-
dem glattet sich die Haut, die sich von innen
her erneuert.Und zusammen mit den Pfunden
verschwindet auch die Friihjahrsmudigkeit.
Ubergewicht ist jedoch nicht nur eine Sache
der Asthetik.Wer zu schwer ist, tragt auch noch
ein hohes Risiko mit sich, an Bluthochdruck,
Stérungen beim Fettstoffwechsel und Diabe-
tes zu erkranken. Die Folgen davon kénnen Ar-
teriosklerose mit Gefahr von Infarkt- und
Schlaganfall sein. Deshalb tut man sich mit «6
in 1» Tabletten nicht nur aussen, sondern auch
innen etwas Gutes. Eine Monats-Kurpackung
der «6 in 1» Pflanzenkombination ist in Droge-
rien und Apotheken erhaltlich.

Bio-Produkt putzt die Adern durch
Immer jiingere Menschen leiden an Durchblu-
tungsstorungen. Die Natur bietet Hilfe gegen
Zivilisationskrankheiten.

Risiko von Infarkt, Schlaganfall und De-
menz ist reduzierbar

Mit Schwarzbeere zu besserer Durchblutung
OR.Den meisten heutigen Zivilisationskrank-
heiten liegen mangelhafte Durchblutung zu-
grunde. Immer mehr erleiden Menschen In-
farkte, Schlaganfalle, erkranken an Demenz
oder Tinnitus. Zuviel Stress, zuwenig Bewe-
gung oder unausgewogene Erndhrung kén-
nen in der taglichen Hektik die Ausldser sein.
Die Natur liefert in Form der Schwarzbeere
ein Gewachs an,dessen Inhaltstoffe erwiese-
nermassen die Plaques in Arterien und

Adern |6sen und fur eine klar bessere Durch-
blutung sorgen. Der wertvolle Wirkstoff aus
Myrtillus-Beere ist der seltene Farbstoff Ant-
hocyan.Verschiedene seridse Studien an der
Tufts-Universitat in Boston zeigen auf, dass

die Gefésse bereits innerhalb von 10-12 Wo-
chen von Kalkablagerungen befreit werden.
Bei den getesteten Patienten wurde das bes-
ser durchblutete Herz leistungsfahiger. Das
Gehirn arbeitete schneller und praziser,und
die Vergesslichkeit nahm deutlich ab.Weite-
re positive Folgen der Behandlung mit
Schwarzbeeren-Extrakt war, dass sich bei
vielen Frauen Venenprobleme besserten
und bei den meisten Mannern die sexuelle
Vitalitat stieg. Die umfassende Reinigung
der Blutgefdasse durch die natirliche
Schwarzbeere ermdglicht die deutlich ver-
besserte Sauerstoffaufnahme und somit ei-
ne weitgehende Regeneration des ganzen
Korpers. Schwarzbeeren Tabletten sind in
Apotheken, Drogerien und Reformhdusern
erhaltlich.

Erndhrung mit hormonreichen
Pflanzen hilft Frauen in Asien und
Lateinamerika

Typische Frauenbeschwerden sind in anderen
Erdteilen nie so bekannt wie bei uns, da sich
Europderinnen mit viel zu wenig hormonhalti-
gen Pflanzen ernghren.

Isoflavonreiche Pflanzen wie Rotklee
wachsen auch auf unseren Wiesen

Mit Rotklee gegen Wechseljahrbeschwerden
OR.Wenn es auf die 50 zugeht, verspuren Frau-
enin Asien und Lateinamerika kaum korperli-
che Veranderungen. Wahrend es etwa in Ja-
pan fur wechselbedingte Hitzewallungen und
andere Beschwerden nicht einmal ein analo-
ges Wort gibt, kennt man in Westeuropa ver-
schiedenste Ausdriicke: Abanderung, Klimak-
terium oder einfach Wechseljahre sind Begrif-
fe, welche die sich altersmdssig anbahnende
Reduktion der Sexualhormone im weiblichen

Korper bezeichnen.Einer Hormonersatzthera-
pie unterziehen sich,im Gegensatz zu rund ei-
nem Drittel der Frauen in den USA, nur 4% der
Japanerinnen. Asiatinnen und Lateinamerika-
nerinnen versorgen sich dank regelmassiger
Erndhrung mit hormonreichen Pflanzen mit
geniigend Phytoostrogenen (pflanzliche Se-
xualhormone). Der hohe Anteil an Isoflanoi-
den reduziert aber nicht nur die Wechseljahrs-
beschwerden auf ein Minimum. Studien bele-

gen, dass Asiatinnen und Latinas taglich 50
Mal mehr hormonreiche Pflanzennahrung zu
sich nehmen als Frauen in Westeuropa (nur et-
wa 1mg). Erwiesen ist, dass Phytodstrogene
bei der Therapie von Wechseljahrbeschwer-
den und in der Pravention von Zivilisations-
krankheiten wie Osteoporose eine wesentli-
che Rolle spielen. Eine Pflanze, die besonders
reich an diesen Hormonen ist, ist der Rotklee.
Er wachst auf unseren Wiesen und ist eine rei-
che Quelle von Isoflavonen.Sein Extrakt ist mit
dem entsprechenden Kultivierungs- und Her-
stellungsverfahren deutlich reicher an Phyto-
dstrogenen und vertraglicher als andere Ex-
trakte. Die Einnahme von Rotklee-Extrakt hilft
Frauen in den Wechseljahren, das Defizit an
isoflavonarmer Erndhrung zu kompensieren.
Auch bei Psoriasis,Neurodermitis und anderen
Krankheiten soll Rotklee wirksam einsetzbar
sein. Packungen a 100 Tabletten sind in Apo-
theken und Drogerien erhaltlich.
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Stvilos BVG-Sammelstiftung

Berufliche Vorsorge fiir Arbeitnehmer und Arbeitgeber

b ‘h‘\

Die geeignete Pensionskasse flir seinen Be-
trieb und die Mitarbeiter zu finden ist in Anbe-
tracht der standig erscheinenden Negativ-
schlagzeilen ein schwieriges Unterfangen.
Dennoch lohnt es sich, die Kosten der ver-
schiedenen Anbieter zu vergleichen.Die Diffe-
renz der Verwaltungs- und Risikokosten sind

teilweise beachtlich: Einsparungen bis zu 10%
der Gesamtkosten sind durchaus realistisch.

'

Dank der schlanken Nonprofit-Organisation
kann die Stylos Sammelstiftung mit sehr tiefen
Verwaltungs- und Risikokosten arbeiten und
den Versicherten steht die volle Partizipation
am Anlageertrag zu.

Neben den Kosten gilt es auch die Verzinsung
des Altersguthabens zu priifen. Nicht alle Stif-
tungen verzinsen das Uberobligatorische Al-
tersguthaben zum selben Satz wie das gesetz-
liche BVG-Guthaben.

Dadurch verringert sich das Altersguthaben
gegeniber einer Losung mit einer einheitli-
chen Verzinsung schnell mal um einige zehn-
tausend Franken was zu enormen Einbussen
im Alter fihren kann.

Die Stylos Sammelstiftung hat sich zum Ziel
gesetzt, qualitativ hoch stehende Leistungen
zu einem fairen Preis anzubieten.

Neu kdnnen wir unseren Kunden einen weite-
ren Zusatznutzen anbieten.

Mit der SWICA Gesundheitsorganisation konn-
ten wir einen speziellen Rahmenvertrag fur die
Taggeldversicherung abschliessen. Dank den
dusserst glinstigen Konditionen sparen unsere
Kunden zusatzlich wertvolle Pramienfranken.

Stylos zu informieren.

Vorsorge Check-up

Falls Sie bei der Beantwortung der nachstehenden Fragen ein nein
ankreuzen mussten, raten wir Ihnen sich Uber die Dienstleistungen der

und rasch die gewiinschte Auskunft?

Sie sind mit ihrer bestehenden Pensions- U Ja U Nein
kassenlésung vollumfanglich zufrieden?

Sie sind sicher das jeder Pramienfranken U Ja U Nein
den sie ausgeben nétig ist?

Sie werden in administrativen Belangen QJa 4 Nein
entlastet und fachkundig unterstitzt?

Sie erhalten bei Anfragen stets kompetent U Ja U Nein
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Das externe Sekretariat und wie man
administrative Arbeit in Zeitbonus

umwandelt...

+ Sie stecken mitten im Jahresabschluss, die
Plane fur ein neues Objekt warten in lhrer
Schublade auf die Fertigstellung und die Ge-
neralversammlung misste geplant und or-
ganisiert werden?

« Ein dringender Anruf erreicht Sie - Sie mus-
sen bei einem laufenden Kundenprojekt
zum Rechten sehen und eilen hin.

+ Die administrative Arbeit stapelt sich heim-
lich aber unaufhérlich auf Ihrem Pult?

+ Sie sind umgezogen und wollen lhre Kon-
takte informieren — haben jedoch weder die
entsprechenden Werkzeuge dafiir,noch den
Uberblick, welche amtlichen Stellen eben-
falls informiert werden mussen?

Die Griinde, ein externes Sekretariat zu enga-
gieren, sind mannigfaltig. Speziell Kleinunter-
nehmen kdnnen sich damit Kosten (Bliromie-
te, Hardware, Software, Ausbildung) sparen
und die gewonnene Zeit nutzen, sich auf das
Kerngeschaft zu konzentrieren. Auch in Féllen
von Ferienvertretungen und Spezialaufgaben
bietet ein externes Sekretariat hilfreiche Un-
terstitzung.

Ein externes Sekretariat bringt auch grésseren
Unternehmen viele Vorteile. Es entlastet in
Spitzenzeiten das eigene Personal oder hilft
bei voriibergehenden Personalengpdssen. In
diesem Fall delegiert eine Firma kurzfristig ge-
wisse Aufgaben temporar an Office-Profi. Fur
die Betriebe sind die Kosten berechenbar. Es
entstehen keine weiteren Verpflichtungen.

Das eigene Personal steht fiir andere wichtige
Arbeiten zur Verfligung, fur die zum Beispiel
ein gewisses Betriebs-Know-how Vorausset-
zung ist.

Office-Profi Gbernimmt auch die administrati-
ve Vorbereitung von Generalversammlungen,
Sitzungen, Vereinstreffen usw., angefangen
von der Einladung Uber die Traktandenliste,
die Reservation von geeigneten Lokalitaten
und Verpflegung sowie die Protokollfiihrung
und die Erstellung einer Pendenzenliste.

Firmenausfliige, Tage der offenen Tir, Firmen-
jubilden und Kundenanldsse sind meistens
einmalig und wahrend einer absehbaren Zeit-
spanne ein Full-Time-Job.Sie erfordern ein gu-
tes Organisationstalent, Erfahrung und Ner-
ven. In Office-Profi finden Unternehmen den
richtigen Partner fur die individuelle Organisa-
tion ihres Anlasses. Die Agentur sorgt fiir eine
persénliche Note des Anlasses, damit es fur
das Unternehmen, ihre Mitarbeiter und / oder
Kunden ein unvergessliches Erlebnis wird.Das
eigene Personal kann sich dank der Auslage-
rung dieser Arbeiten den Kernkompetenzen
widmen.

Die Firma Office-Profi bietet ihren Kunden
Dienstleistungen im Bereich Sekretariat, Mee-
ting- und Eventmanagement als auch Back-
Office Management an. Das Angebot richtet
sich an Firmen, die in Spitzenzeiten ihr Sekre-
tariat entlasten oder ganz allgemein an Fir-
men, die gewisse Bereiche ihrer Administrati-
onauslagern wollen.Dank dieser Auslagerung
verfligen sie Uber Zeit, die sie den eigenen

Kunden widmen kénnen und so mehr Umsatz
fur das eigene Unternehmen generieren.

Durch die heute zur Verfligung stehenden
modernen Kommunikationsmittel spielt die
rdumliche Distanz zu den Kunden keine Rolle.
Der Austausch mit den Auftraggebern kann
nebst dem persénlichen Kontakt auch tiber Te-
lefon, Internet, e-Mail, Fax und Post stattfinden.
Office-Profi besucht ihre Kunden und Interes-
senten gerne vor Ort. Ruth Ulrich

Ruth Ulrich leitete in den letzten zwanzig Jahren
verschiedene Sekretariate in Hard- und Software-
Unternehmen, ehe sie sich mit Office-Profi selb-
stindig machte. lhre externen Sekretariatsdienste
richten sich primdr an kleine und mittlere Unter-
nehmen, die durch die Auslagerung der Administra-
tion in erster Linie Geld und Zeit sparen méchten —
Zeit, um sich den eigenen Kunden anzunehmen.
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Telefonieren -

Ein Teil der

Unternehmenskommunikation

Ein Telefonge-
spréch ist die Vi-
sitkarte des Un-
ternehmens.
Haufig ist das Te-
lefon der erste
Kontakt eines po-
tentiellen Kun-
den oder die ers-
te Anlaufstelle im
Beschwerdefall.
Es sind die klei-
nen Tricks, die aus einem Telefonat einen
erfolgreichen Dialog machen.

Uber das Telefon laufen heute viele unter-
schiedliche Gesprache:Kundenakquisition, Re-
klamationen, Informationen tUber Unterneh-
men und Produkte und vieles mehr.
Wichtigist,sich auf den Gesprachspartner und
dasThema sofort einstellen zu konnen und die
Sprache anzupassen: seridés oder partner-
schaftlich, fachmannisch mit Fremdwortern
oder erkldrend in einfacher Sprache (ohne he-
rablassend zu klingen!).

Von einem Call Center kann man kaum erwar-
ten, dass es die Kunden so personlich behan-
delt wie ein Mitarbeiter, der laufend Kontakt
zum Kunden halt. Bei vielen Anrufen gleichen
Inhalts, macht ein Call Center allerdings durch-
aus Sinn.

Der Einstieg
Tricks die immer gut ankommen: Den Ge-
sprachspartner mit seinem Namen anspre-

hort, wenn Sie lacheln! Um ein angenehmes
Gesprdch zu beginnen, ist es wichtig, einen
personlichen Kontakt aufzubauen.Machen Sie
einleitend eine personliche Bemerkung - vor
allem, wenn Sie den Gesprachspartner ken-
nen. Unverfanglich ist z.B. ein Small Talk tGber
das Wetter oder die Ferien.

Das Gesprdich

Reden Sie verstandlich und machen Sie Pau-
sen, damit der Gesprachspartner auch zu Wort
kommen kann.Vielleicht ist er oder sie gerade
in einer Sitzung und kann im Moment nicht
sprechen.

Wenn Sie spiren, dass der Gesprachspartner
nicht ganz bei der Sache ist, schlagen Sie ihm
vor, spdter anzurufen. Er wird erleichtert sein
und Sie fiihren das Gesprach nicht umsonst.
Die Gefahr ist, dass man manchmal nicht rich-
tig zuhort, weil man sich bereits eine eigene
Meinung gefasst hat.Fragen Sie deshalb nach
und wiederholen Sie die wichtigsten Punkte.
So sind Sie und das Gegeniber sicher, dass Sie
richtig verstanden haben.

Der Abschluss

Fassen Sie die wichtigsten Punkte noch ein-
mal zusammen, vor allem, wenn Vereinbarun-
gen und Termine getroffen wurden. Bewdhrt
hat sich, dem Gesprachspartner zusatzlich ei-
ne kurze Mail zu schicken, in der man das Ge-
sagte zusammenfasst.

Typische Telefonfehler
Gerade bei schlechten Botschaften redet man

fordert diesen Fehler.Sagen Sie gleich, was Ihr
Anliegen ist oder kiindigen Sie Ihren Anruf per
Mail an.

Ein Kunde reklamiert und Sie zweifeln an ihm.
«Das kann ich mir nicht vorstellen». Das stellt
eine Distanz zwischen lhnen und lhrem Kun-
den her, die besonders bei Reklamationen
nicht angebracht ist.

Wenn lhr Gesprachspartner sich in einem Mo-
nolog verlauft (z.B. der unzufriedene Kunde,
oder ein Ubereifriger Verkaufer) stoppen Sie
ihn. Sie kdnnen ihn z.B. wiederholt mit dem
Namen ansprechen und bei einer kurzen Pau-
se ibernehmen Sie das Gesprach.

Apropos unzufriedener Kunde: Reagieren Sie
nicht ruhig und gelassen, sondern wiederho-
len Sie seine Emotionen und lassen diese zu.
Der Kunde wird dies als Wirdigung empfin-
den. Anschliessend versuchen Sie, die Stim-
mung zu beruhigen - so wird es lhnen gelin-
gen, das Gegenuber zu einer sachlichen Dis-
kussion zu fihren.

Wenn Sie in einem Gesprach nicht wissen, wie
Sie es weiterfihren sollen, nehmen Sie sich
Zeit, genau hinzuhéren, was der andere sagt.
Fragen Sie nach und versuchen Sie, mehr tGber
Kontext oder Spielrdume und Alternativen he-
rauszufinden.

Ubrigens:Es macht nichts, falls Sie nicht zu den
geborenenTelefontypen zahlen.In diesem Fall
schreiben Sie eine E-Mail oder einen Brief.
Auch das kommt immer gut an!
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Anzeigen
. Ihr Auktionshaus der Schweiz!
Tel: D41=-Fa0 16 40 aifics ambh
www_fam-oifics.ch /}:l,_--— -
anita.mandi@tam-oilice.ch [ % ® .ch
- Bemasnhen Bin Lrrsase Bl und
( finance-adminisiraibon-marketing i S teCh arlichin, ful don .-é
B Auklicrurana der S nkcht mabr

sowin samiiche Marketing-Akdeitaten,

‘Wir eind B kompelenter Pastner 80r adminkstrative  Arbaken wia
Buchhallung und Lohnadministation, Jahresabschilzse und Steuam

Rufen Sie noch heule an und inlormieren Sie sich unverbindlich!

Wir gchenken lhnen die Zeit,
lhre ldean zu verwirklichen)

m

Il e wi

Mit einer Mauraglstrierung bel Banabary.ch
erhalten Sie als Willkommens-Geschank
CHF 20.-- als Guthaben aul ihr Konto und
kfinmen glelch mit Threr Auktion baginnen,




ERFOLG

Ruckblick auf das 2. Swiss CRM Forum
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Swiss CRM Forum mit neuem Besucher-
und Ausstellerrekord

Nach Jahren des Sparens und der Reorgani-
sationen ist kreatives Marketing wieder ge-
fragt. Dies zeigte der Marketing-Anlass
Swiss CRM Forum, der unter dem Dachthe-
ma «Be different! - Mit neuem Marketing er-
folgreicher sein» durchgefiihrt wurde.

Aufgrund des grossen Aussteller- und Besu-
cher-Ansturms, dem vergrosserten Konferenz-
programm sowie der Beteiligung der beiden
Fachverbdnde CallNet.ch und dem Schweizer
Direktmarketingverband SDV wurde der An-
lass ins Hallenstadion verlegt. Mit 53 Ausstel-
lern hat sich deren Anzahl mehr als verdop-

pelt, und auch die Besucherzahl lag mit tber
650 Teilnehmern um 50 Prozent hoher als im
Vorjahr.

Gemass Veranstalter René Meier soll das Swiss
CRM Forum die Teilnehmer inspirieren und er-
mutigen, neue Wege im Marketing zu bege-
hen. Das diesjdhrige Swiss CRM Forum hielt,
was das Programm versprochen hatte und war
auf die aktuellen Herausforderungen der Kun-
denbeziehungen von Schweizer Unterneh-
men abgestimmt.In die Kunst, Kunden zu ver-
bliffen, fuhrte Daniel Zanetti, Buchautor und
Partner bei NeumannZannetti & Partner, ein.
Ed Thompson vom US-amerikanischen IT-Be-

ratungsunternehmen Gartner stellte die Zu-
kunft des modernen CRM vor.Adrian Bult, CEO
von Swisscom Mobile, ging auf die Kunden-
und Serviceorientierung aus strategischer
Sicht ein.Unter den knapp dreissig Referenten
war auch René C.Jaggi, VR des deutschen Bio-
Diesel-Unternehmens Flora Eco Power, Ex-Adi-
das-Manager und Ex-Prdsident der beiden
Clubs FC Basel und 1.FC Kaiserslautern.Weite-
rer Hohepunkt war die erstmals prdsentierte
Studie «<CRM-Trends 2007» der Zircher Hoch-
schule Winterthur (ZHW). «10vor10»-Frau Su-
sanne Wille moderierte diesen wichtigsten
Schweizer Anlass fiir neues und innovatives
Marketing, der seine Besucher-Attraktivitat
auch in diesem Jahr dank dem grossartigen
Engagement des neuen Hauptsponsors Post-
Mail weiter steigern konnte. René Meier

DM Informatik

Die DM Informatik ist eine Geschéaftseinheit
der Direct Mail Company, einem der fiihren-
den Dienstleistungsunternehmen auf dem
Gebiet des Direktmarketing.

Mit der DM Informatik verfligen wir tiber 19 Jah-
re Branchenerfahrung und flihren mit unserem
Know-how massgeschneiderte Informatikpro-
jekteim Adressen-,Abonnenten-und Direktver-
triebsbereich durch. Dabei entwickeln und rea-
lisieren wir mit der entsprechenden Infrastruk-
tur individuelle Ldsungen und stellen mit
unserem Kompentenzzentrum auch den Sys-
tembetrieb und die anschliessende Wartung si-
cher. Gleichzeitig ibernehmen wir das Adress-
Handling von der Aufbereitung der Adressen,
die Dublettenpriifung Uber die Personalisie-

rung, Adressierung und Speditionsproduktion.
Durch die Synergien mit der Direct Mail Compa-
ny profitieren unsere Kunden von einem erwei-
terten Dienstleistungsangebot, wie zum Bei-
spiel Direktmarketing mit mehrstufiger Daten-
selektion.

Das Fundament der DM Informatik bildet ein
eingespieltes Mitarbeiterteam aus erfahrenen
Beratern und Softwareentwicklern, deren hohe
Motivation durch permanente Aus- und Weiter-
bildung erganzt wird.

Selbstverstandlich sind auch unsere Kunden ein
wichtiger Bestandteil dieses Fundaments,denn
mitihrem branchenspezifischen Know-how hel-
fen sie mit, Standard- und Individuallésungen
auf sehr hohem Niveau herzustellen.Qualifizier-
te Beratung, modernste Software-Technik und

absolute Zuverldssigkeit in der Projektterminie-
rung sowie Realisation sind fir uns dabei die Ba-
sis fr eine vertrauensvolle Partnerschaft mit un-
seren Kunden. Folglich diirfen wir die meisten
unserer Kunden seit Jahren zu unseren Ge-
schéftspartnern zéhlen und auf eine langjahrige
und erfolgreiche Zusammenarbeit zuriickbli-
cken. Beratung,Konzepte und Softwaresysteme
fur Verlagshauser, Druckereien, Vertriebsfirmen
und dhnlich gelagerte Betriebe sind unser The-
ma. Dabei deckt ein Teil unserer Software den
Bereich der unadressierten und adressierten Di-
rektwerbung ab, welche nach wie vor den direk-
testen und schnellsten Weg zum Kunden dar-
stellt. Die umfassenden Dienstleistungen in die-
sem Zusammenhang erstrecken sich daher
auch auf samtliche Bereiche — von der Adresser-
fassung Uber die Disposition bis hin zur kom-
pletten Logistik. Wir stellen Ihnen unser Know-
how zur Verfligung, damit Sie sich voll und ganz
Ihrem Fachgebiet widmen kdnnen.
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Konzept in Kommunikation

Die kik AG bietet die gesamte Kommunika-
tionspalette aus einer Hand an.Wissen ver-
mitteln, Wissen festigen und Wissen trans-
portieren - dies sind die erklarten Ziele des
Unternehmens.

Vielseitig, schnell, fleissig, kreativ und massge-
schneidert arbeitet das Unternehmen fir seine
Kunden. Diese stammen aus allen mdglichen
Branchen und Verbdnden, aber auch Familien
und Lehrpersonen gehéren dazu. Das Tatig-
keitsgebiet der kik AG ist vielfaltig, umfasst
grundsatzlich aber drei Kernkompetenzen.

kik Konzeption

Die kik Konzeption entwickelt und realisiert
komplexe, kreative, erfolgversprechende und
individuelle Kommunikationsprojekte. Kon-
zeption ist eine kreative Fabrik. Mit neuen, fri-

schen und unverbrauchten Ideen rittelt sie
den Markt auf. Mit professioneller Beratung
und profundem Wissen tiber Wahrnehmung,
Hirnaktivitat, Sprache, Farbe und Form unter-
stltzt sie ihre Kunden in allen Kommunikati-
onsbereichen.

kik business academy

Wissen erfassen heisst auf dem Wissen surfen!
So lautet der Leitspruch der kik business aca-
demy. Die Unterrichtsphilosophie «Edutain-
ment» bildet die Basis fir die Kurse, Seminare
ManagementTrainings und Coachings.Die kik
business academy bietet Personal-Skills-, Do-
zenten- und Kommunikationstrainings sowie
individuell auf das jeweilige Unternehmen ab-
gestimmte Power-Coachings an. Methodisch
versierte Dozenten und modernste Mittel des

Edutainment bewirken, dass jeder Kursteil-
nehmende das maximale Engagement entwi-
ckelt - fir einen maximalen und nachhaltigen
Lerneffekt. Die kik business Academy ist Edu-
Qua-zertifiziert.

Networks

Networks ist die E-Kompetenz der kik AG. Sie
entwickelt und programmiert Websitel6sun-
gen, die durch ihr Design, die perfekte Kombi-
nation von Animation und Navigation sowie
Datenbankanbindungen tberzeugen. Mit ori-
ginellen Serviceplattformen hat Networks
neue Massstdbe im E-Know-how gesetzt.
«kiknet.ch» ist eine Webplattform, auf der
Lehrpersonen gratis ganze Unterrichtslektio-
nen herunterladen kdnnen.«hausnet.ch» bietet
Haushalt filhrenden Personen niitzliche und in-
teressante Informationen. Kommunikation ist
ein komplexes Thema. Das Team der kik AG be-
steht aus Spezialisten, die die optimale Losung
fur ihre Kunden erarbeitet und realisiert.

Schlechtes E-Mail Management schadet

Jedes Unternehmen ist gliicklich, wenn es
Wachstum aufweisen kann. Doch Freud und
Leid liegen leider oft sehr nahe beieinander.
Denn Wachstum bringt oft auch ein «Mehr»
mit sich, d.h. mehr Anfragen per Telefon/E-
Mail, mehr Ruckfragen, mehr Offerten, mehr
Reklamationen.Und da jede Firma gegentiber
den Kunden in irgendeiner Form ein Wertver-
sprechen hat, muss dieses «Mehr» bearbeitet
werden.E-Mails, Telefonanrufe und SMS geho-
ren in der heutigen Zeit zu den bevorzugten
Kommunikationskanélen. Kunden wollen auf
eine Frage sofort eine Antwort. Doch was
schnell platziert wird, weckt auch die Erwar-
tungshaltung auf eine schnelle Antwort und
Bearbeitung. Das Wertversprechen des Unter-

nehmens und die Erwartungshaltung der Kun-
den missen deckungsgleich sein. Eigentlich
misste man davon ausgehen, dass die profes-
sionelle Bearbeitung von Anfragen, wie E-Mail
oder Telefon in Unternehmen heute eine
Selbstverstandlichkeit ist. Denn nichts ist fur
den Ruf einer Firma schadlicher als unbeant-
wortete Kundenanfragen.

Praxiserfahrungen von PIDAS zeigen jedoch,
dass das E-Mail Verhalten vieler Unternehmen
nach wie vor ungenigend ist. Eine aktuelle
Studie (Customer Service Report 2007) der
Osterreichischen Gesellschaft fir Marketing
(OGM) und PIDAS belegt, dass 30% der
Schweizer bereits die Erfahrung gemacht ha-
ben, dass Versprechen uber die Servicequalitat

nicht eingehalten wurden.In der Folge haben
29% der Schweizer aufgrund Nichterreichbar-
keit der Servicestelle bereits den Anbieter ge-
wechselt. Damit wird deutlich, dass sich man-
gelnder Kundenservice - insbesondere in
kompetitiven Markten - fur Anbieter rasch ra-
chen kann. In den meisten Fallen fehlt es am
entsprechenden Know-how und an der erfor-
derlichen IT-Infrastruktur. Ein Ziel von profes-
sionellem E-Mail-Management ist es deshalb,
Prozesse im Unternehmen durch den Einsatz
intelligenter Software zu unterstltzen. Damit
soll sichergestellt werden, dass Kundenanfra-
gen nicht mehr verloren gehen und die Bear-
beitungszeiten von Anfragen reduziert wer-
den. Dr. Hans-Peter Uebersax

Anzeigen

Sohwniz
Swisse
Svizzera

Wir nehmen alles
personlich. Speziell
lhre Wunsche.

T
|.“

Erfolg ist kein Zufall

Sich auf sein Kerngeschaft konzentrieren zu kénnen gilt als entscheidender Wettbe-
werbsvorteil. Umso wichtiger ist es, einen zuverlassigen Partner fir sémtliche
Back-Office Funktionen an seiner Seite zu haben.

Unser Kerngeschift ist

- die Organisation des Rechnungswesens

- die Personaladministration (Gehaltsabrechnungen, Sozialversicherungen etc.)
- das Steuerwesen (Steuererklarungen, Mehrwertsteuer etc.)

- die Beratung & Durchfiihrung von Firmengriindungen

+ die Administration & die Verwaltung

Wir verschaffen lhnen die Zeit, sich auf Ihr Kerngeschéft zu konzentrieren!
Nehmen Sie mit uns unverbindlich Kontakt auf. Wir freuen uns, Sie kennen zu lernen.
fidexa treuhand, Baarerstrasse 79, 6300 Zug
fon: 041 560 41 45 » fax: 041 560 41 46 e rita.klee@fidexa.ch ¢ www.fidexa.ch

LUpES 008 SUvaseireohen Tieahdnde Wamardes STV LUSF

——
fidexa treuhand

rifm ke




20 ERFOLG

Marketing

Marketing ist mehr als Sie

denken!

Marketing ist fiir
jeden Unterneh-
mer ein Begriff.
Nur wird es leider
viel zu oft fehlin-
terpretiert oder
hat einen zu klei-
nen Stellenwert
im Unternehmen.

Alle wollen gezielten Erfolg, sich von lhren
Mitbewerbern abheben, begeisterte und
liberzeugte Kunden, motivierte und enga-
gierte Mitarbeiter, Marktpotential. Sie
auch?

In diesem Fall kommen Sie friiher oder spa-
ter nicht mehr an diesen Themen vorbei:
Ganzheitliches Marketing, Neuro-Marke-
ting und Gender-Marketing.

Je eher Sie diese kennen und professionell
umsetzen umso schneller und erfolgreicher
konnen Sie lhre Ziele erreichen.

Waussten Sie, dass Sie taglich mit ca. 2000 Wer-
bebotschaften konfrontiert werden? Nur
0,004% aller Informationen aus der Aussen-
welt erreichen aber unser Bewusstsein. Wie
wirksam sind lhre Werbebotschaften? Wie
wirksam sind lhre Marketingaktivitaten?

Nutzen Sie Synergien, minimieren Sie Auf-
wand und setzen Sie Ihre Kosten optimal und
vor allem effizient ein durch ganzheitliches
Marketing, indem Sie ein komplexes Gebilde
aus einerVernetzung all Ihrer Marketingaktivi-
taten untereinander schaffen und dies ins ge-
samte Unternehmen integrieren. Schaffen Sie

ein Marketingbewusstsein bei all Ihren Mitar-
beitern und regen Sie die Eigenmotivation |h-
rer Mitarbeiter an. Denken Sie immer daran,
die echten Bedurfnisse lhrer Kunden in den
Vordergrund zu stellen. Sehen Sie die Ganz-
heit Ihres Unternehmens.

Doch ganzheitliches Marketing reicht heute
bei Weitem nicht mehr. Sie spiiren es bereits.
Ein neues Marketing-Zeitalter hat begonnen,
ganz leise und zum Teil noch unerkannt. Die
moderne Gehirnforschung ermdglicht dies.
Ein Traum fir alle Marketer, die wahren Kauf-
motive und Kaufverhalten aller Zielgruppen
wissenschaftlich zu erforschen und zu wissen,
welche Massnahmen den gewiinschten Effekt
bewirken.Es kdnnen sogar so genannte «Kauf-
Automatismen» bei den Kunden ausgeldst
werden. Selbst Marketingexperten staunen,
welche Macht Neuro-Marketing hat.

Neuro-Marketing setzt ein Umdenken voraus
und erfordert Kenntnisse tUber die Biologie,
Neurologie und Psychologie. Es widerlegt zu-
dem viele bestehende Marketing-Mythen! Mit
Neuro-Marketing kénnen Sie Massnahmen
definieren,welche entsprechende Signale und
Botschaften den Konsumenten vermitteln
und sie unterbewusst zum fiir den Konsumen-
ten geglaubten bewussten Kauf fiihren!

80% unseres Handeln ist unterbewusst; und
selbst die restlichen 20% sind nicht so frei, wie
wir es gerne hatten.Uns ist nicht bewusst,dass
viele Informationen aus unserer Aussenwelt,
beispielsweise durch Werbung extrem auf un-
ser Verhalten Einfluss haben. Das kommt da-
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her, dass unser Bewusstsein nichts, aber auch
gar nichts davon mitbekommt.

Und es geht noch einen Schritt weiter: Aus
dem Neuro-Marketing und der daraus resul-
tierenden Erkenntnis der Geschlechterunter-
schiede wurde Gender-Marketing abgeleitet.
Hier geht es um die geschlechterspezifische
wertfreie und respektvolle Vermarktung.Denn
der unterschiedliche hormonelle Mix im Ge-
hirn von Mann und Frau hat enorme Auswir-
kungen wie z.B. die hdchst unterschiedlichen
Verkaufs- und Produktargumentationen bei
Frauen und Mannern, das unterschiedliche
Einkaufsverhalten, die weiblichen und méann-
lichen Sprach- und Designstile, die unter-
schiedlichen Produktvorlieben u.s.w.

Viele suchen Potential in Nischen. Dabei liegt
ein riesiges Marktpotential in den meisten
Branchen brach:die Zielgruppe Frau! Denn die
Frauen verfligen und verwalten heute Uber
mehr als 70% des Haushaltseinkommens. Alle,
die dieses Potential jetzt erkennen und Gen-
der-Marketing einsetzen verschaffen sich ei-
nen enormen Wettbewerbsvorteil.

Keywords fiir Ihren Erfolg

Ganzheitliches Marketing, Neuro-Marketing,
Gender-Marketing, Life-Work-Balance, Win-
Win-Situation, Synergien, Zielgruppe, Reason
why, Effizienz, Erfolgsorientierung, Kompe-
tenz, Konsequenz, Kundenbediirfnis, Kunden-
zufriedenheit, messbare Ziele, Profilierung,
Vernetzung.

Open your mind

Erweitern Sie lhre Denkhaltung und entwi-
ckeln Sie sich und Ihr Marketing weiter.
Dierichtige Einstellung ist der erste Schritt da-
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Ist Direct Marketing
«nur» ein Trend?

" Uber Direct Mar-
f keting herrschen
~ eine Vielfalt von
I,‘:‘ Vorstellungen

Auch negative
Stimmen und
Vorurteilesind zu
horen. Es ist also
an der Zeit, den Nutzen dieses Marketing-
Instruments genauer unter die Lupe zu
nehmen und die negativen Meinungen zu
dementieren.

Direct Marketing gewann in den letzten Jah-
ren zunehmend an Bedeutung.Im Jahre 2005
wurden in der Schweiz 1,275 Milliarden Fran-
ken in Direktwerbung investiert. Dies ist die
Bestatigung,dass mit dieser Marketing-Diszip-
lin erfolgreich Kunden gewonnen und ge-
pflegt werden kénnen.

Einsatzmoglichkeiten gibt es viele.Ob fiir klei-
ne, mittlere oder auch grosse Untenehmen -
fur alle gilt, genau zu prifen: Zielerreichungs-

und Meinungen.

potential, Machbarkeit, Messbarkeit, Control-
ling und Responsemdglichkeit.

Gerne zeigen wir auf, warum und wieso diese
Disziplin einen festen Platz im Marketing-Mix
verdient hat.

Was versteht man unter Direct Marketing?
Direct Marketing ist nicht gleichzusetzen mit
Mailings. Direct Marketing umfasst alle Aktivi-
taten rund um den Dialog mit einem ge-
wunschten Partner.Es gilt,die Zielperson mdg-
lichst direkt und personlich anzusprechen. Es
kdnnen neben Mailings auch z.B.Telefon, Tele-
fax, Internet, Newsletter (auch elektronische),
E-Mails,Messepromotionen und auch Coupon-
inserate eingesetzt werden. Wichtig bei der
gewdhlten Massnahme ist immer die Respon-
semoglichkeit fir den Dialogpartner.

Sind Direct Marketing-Aktionen primdr nur
fiir grosse Unternehmen gedacht?
Keinesfalls. Gerade KMU schétzen den Einsatz
von Direct Marketing zunehmend. Denn DM-
Aktionen mussen nicht teuer sein.Auch kleine

Aktionsméglichkeiten
Adressierte Mailings
Unadressierte Mailings

Telefon

Mobile (SMS)

Banner

E-Mail
Zeitungs-/Zeitschrifteninserate
Beilagen/Beihefter

Direct Marketing-Massnahmen im Uberblick

Response-Formen

Antwortkarte, Faxantwort, E-Mail, Website
Antwortkarte, Faxantwort, E-Mail, Website
Bestellung, Besuchstermin, weitere Infos

SMS mit Keyword senden

E-Mail, Interaktion im Banner
Antwortfunktion der Mail-Software, Hyperlink
Coupon, Bon, Antwortkarte, Tel./Fax, E-Mail
Coupon, Bon, Antwortkarte, Tel./Fax, E-Mail
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Zielgruppen lassen sich mit Massnahmen wie
einfache und kreative Briefmailings, Telefon
oder E-Mails kostengtinstig und effizient bear-
beiten. Fir viele Unternehmer ganz entschei-
dend:Viele Massnahmen kénnen auch inhou-
se umgesetzt werden.

Direct Marketing-Aktionen nerven die Dia-
logpartner!

Die richtige Massnahme, zum richtigen Zeit-
punkt am richtigen Ort stort selten! Wenn die
Bedurfnisse der Zielgruppen erkannt werden
und die Kommunikation in zielgruppenge-
rechter Sprache sowie in spannender Form da-
her kommt, sind DM-Aktionen bei den Dialog-
partnern anerkannt.

Ist Direct Marketing nur fiir zeitlich be-
grenzte Aktivitdten moglich?

Direct Marketing ist multifunktional. Mit einer
Einzelaktion kann kurzfristig der Umsatz ge-
steigert werden. Fur die Kundengewinnung
und Kundenbindung sind aber nachhaltige
Konzepte Uber langere und unbegrenzte Zeit
erforderlich. Newsletter in print- oder elektro-
nischer Form in regelmdssigen Abstanden
oder attraktive Folgemassnahmen kénnen das
Interesse der Kunden und potenziellen Kaufer
hochhalten. Nicht zu vergessen ist der Image-
transfer, der mit langfristigen DM-Konzepten
unterstutzt werden kann.

Direct Marketing kann nicht fiir Dienstleis-
tungen und komplexe Angebote eingesetzt
werden!

Das stimmt nur bedingt! Bei komplizierten
komplexen Produkten und Dienstleistungen
kann eine kreative und spannende DM-Aktion
als Turoffner fur eine personliche Prasentation
dienen.

Im elektronischen Zeitalter sind Print-Aktio-
nen liberfliissig!

Berechtigung hat ein nicht elektronisches DM
auch in der heutigen Zeit. Die Beachtung z.B.
einer persdnlichen Postsendung ist noch im-
mer sehr hoch. Zudem sind dem elektroni-
schen DM klare Grenzen bezlglich physischer
Kreativitat (z.B. 3D-Umsetzung) gesetzt. Nicht
zuvergessen sind die vielen drgerlichen Spam-
Mails sowie die Moglichkeit des Users, sich je-
derzeit sofort wegzuklicken.

Die Adressbeschaffung ist schwierig und
teuer!

Adressspezialisten gibt es in der Schweiz zahl-
reiche. Schwierig wird es bei der genauen Se-
lektion der Zielgruppen.Je mehr Selektionskri-
terien eingesetzt werden, umso teurer wird
auch die einzelne Adresse. Fiir Lowbudget-
Massnahmen eignet sich darum eine eigene
Adressbewirtschaftung.Tagliche Updates sind
aber dabei unumganglich. Crisanto Farese
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Die vier verschiedenen Methoden des
Kundenbeziehungs-Managements

Fortsetzung der Ausgabe 3 (Teil 2)

Wachstum iiber Kundenentwicklung

Die Kundenentwicklung ist nun genau die
Aufgabe der «Heger und Pfleger» oder «Far-
mer». Hier geht es darum, nach erfolgten Erst-
bestellungen die Folgebestellungen herein
zu holen.Eine professionelle Kundenentwick-
lung basiertimmer auf einer entsprechenden
Potenzialabklarung (Abschdtzung). Nach ei-
ner ersten Bestellungen - im Rahmen von
Kontakten die nach dem Prinzip des «Consul-
tantive Selling» verlaufen - kann davon aus-
gegangen werden, dass der Verkaufer weiss,
was der Kunde alles noch bendtigen kénnte.
Bei Erstbestellungen im Konsumgut-Charak-
ter wird das schwieriger. Hat der Kunde je-
doch eine Erstbestellung aus einem gesam-
ten Sortiment gemacht, kann ber Datami-
ning herausgefunden werden, was die
Kunden im allgemeinen als 2. und 3. Bestel-
lung geordert hatten.

In die Kundenentwicklung gehért auch das
Key Account Management. Bei Kunden mit
entsprechendem Potenzial startet das Key
Account Management nach der 1.Bestellung.

Wichtig ist hier zu beachten, dass der Kunde
den Lieferanten ebenfalls als Schlusselliefe-
ranten definiert und die Beziehung somit
nicht einseitig ist.

Bei der Kundenentwicklung kommt nun die
wichtige Funktion von «Next best Product»
voll zum tragen. Wir beurteilen den Kunden
mit dem Share of Wallet Faktor. Share of Wal-
let meint dabei, die % Abdeckung der Bedirf-
nisse des Kunden durch unser Sortiment.Ide-
al ist natirlich, wenn der Kunde bis zu 100%
seines Bedarfes Uber unser Sortiment ab-
deckt. Das bedeutet, seine Beschaffungsstra-
tegie zu kennen. Zu Wissen ob er ein Singel-
oder Double-Sourcing grundsatzlich reali-
siert. Dann ist es wichtig zu wissen,ob er nach
Prozentualer-Verteilung die Lieferanten an
seinen Bedarf heran ldsst oder nach Bezie-
hungsgrad. Bis ca. 1990 sah man noch in vie-
len Bereichen, dass die Beziehung eine enor-
me Rolle spielte. Heute héren wir sehr oft,
dass die dlteren Verkaufer klagen, dass nur
noch junge, betriebswirt-schaftlich orientier-
te Strategische Einkdaufer am Werk seien, die
alles was friiher auf der Beziehungsebene ab-
lief kategorisch negieren. Also «Seilschaften»
sind out. Die Leistung und reellen Konditio-
nen zdhlen.

Im Key Account Management zéhlen auch

+ Aufbau eines gemeinsamen Jahresbusiness-
planes

+ Entwicklung von Leistungs-Biindel

+ Aufbau von Serviceleistungen

Immer weniger gefragt sind Socialising tGber
gemeinsame Mittagessen hinaus. Um gute

Kunden zu Events einladen zu kénnen wo es
klar um die Beziehungsvertiefung geht, muss
der Lieferant schon etwas ganz besonderes
bieten.

Im Kundenentwicklungsbereich ausserhalb
des Key Account Managements wird esimmer
wichtiger neben den reinen Produkten auch
Serviceleistungen einzubauen.Das kann heis-
sen:

+ Logistikleistungen - Lieferungen bis zum
Verwendungsort in der Produktion

+ IT-Vereinfachungen - EDIFact - Artikel-
Nummer Austausch - Direct-Bestellungen
Uber die Homepage etc.

+ Aus- und Weiterbildung des Kundenperso-
nals

+ Einbezug der F&E Abteilung des Kunden in
die Weiterentwicklung von Produkten und
Leistungen

+ «Einsatz» des Kunden als Referenten / Testi-
monial bei Events des Lieferanten

Die Kundenentwicklung wird als solches so
lange betrachtet, als der Kunde noch Umsatz
und Gewinnsteigerungspotenzial besitzt. Er-
reicht der Kunde nach einer gewissen Zeit ei-
ne klare Stagnation so wird von der Kunden-
entwicklung auf die Kundenbindung umge-
stellt. Es wird also nicht mehr «investiert»
sondern die Aufwandungen so stark reduziert,
um den Umsatz, den Share of Wallet und die
Kundenprofitabilitdt sichern zu kénnen.
Lorenz A. Aries

Fortsetzung in der ndchsten Ausgabe
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Kunden finden -
Kunden binden

Zuerst war das Pro-
dukt. Dann kam der
Service. Und in ge-
sattigten Markten
mit austauschbarem
Angebot wichst die
Notwendigkeit, die
Kundentreue liber
Mehrleistungen in
der Kommunikation zu fordern. Was nut-
zen uns aber die besten Produkte und
Dienstleistungen, unsere grossten Anstren-
gungen zur Akquisition neuer Kunden,
wenn wir diese nicht an uns binden kén-
nen?

Das Beziehungsmarketing steckt immer noch
in den Kinderschuhen.Es fehlt nicht nur an In-
formationen Uber die Beantwortung strategi-
scher «Warum» Fragen, sondern auch an der
Ausgestaltung der Beziehungsprozesse auf
der Ebene Mensch-zu-Mensch.Ebenso fehlt es
an Steuerungssystemen, die an allen Punkten
des Relationship-Marketings die Effizienz der
eingesetzten Massnahmen kontrollieren.
Denn auch Kundenbindung muss messbar ge-
macht werden,indem man die Kunden identi-
fiziert und klassifiziert, die Kundendurchdrin-
gung misst und regelmdssig Kundenbefra-
gungen durchfiihrt.

Die Aufgaben in der Kundenbetreuung im

Einzelnen:

+ Betreuung von Informations- und Hotline-
Nummern

+ Reservierungs- und Bestellservice

* 24-Std.-Kundendienst

+ Beschwerde-Management

+ Nachfassaktionen

+ Akquisition

+ Marktbefragungen und Ausloten der Kun-
denzufriedenheit

+ Direktvertrieb von Produkten und Dienst-
leistungen

+ Fax- und E-Mail Versande

+ Aktive Kundenbetreuung

Die meisten Unternehmen sind heute meilen-
weit von einem echten Dialog mit dem Kun-
den entfernt. CRM, oder ausgeschrieben Cus-
tomer Relationship Management was soviel
wie Kundenbeziehungsverwaltung bedeutet,
ist ein interaktiver Prozess, der aus Kundenin-
formationen Kundenbeziehungen entstehen
lasst und beginnt mit dem Aufbau von Kun-
denwissen und fihrt zu einem hochst wir-
kungsvollen Austausch mit dem Kunden, der
einem Unternehmen die Etablierung von dau-
erhaften und stabilen Kundenbeziehungen er-
mdglicht.

CRM st ein Kreislauf der Erkenntnisgewin-
nung, Marktplanung, Interaktion mit dem Kun-
den, Analyse und Verbesserung der Kundenin-
formationsbasis.

CRM st einer der Schliisselprozesse, der sich
quer durch alle Unternehmensfunktionen
zieht.Es geht darum, diejenigen Kunden indi-
viduell zu identifizieren, anzusprechen und an
das Unternehmen zu binden, die langfristig
den hochsten Wertebeitrag leisten.

Im Detailhandel miissen Stammkunden (in
der Regel 30%, welche meist Gber 70% des
Umsatzes einbringen) zur Treue angehalten

werden. Internationale Studien bestdtigen die
Beflirchtung aller Detailhandelsketten — kaum
ein Drittel aller Kunden sind treu.50% der Kon-
sumenten kaufen bei mehreren Detaillisten,
25% wandern bereits nach einem Jahr wieder
ab.

Eine Studie der Gartner Group zeigt fol-
gende Hauptgriinde fiir Kundenabwande-
rung:
68% der Kunden waren unzufrieden mit der
Behandlung durch das Verkaufspersonal oder
Angestellte mit Kundenkontakt. Geben Sie Ih-
ren Angestellten nicht nur Training im Um-
gang mit Kunden, sondern auch Kompeten-
zen.
Um akute Krisensituationen zu bewaltigen,
mussen Angestellte Sofort-Entscheidungen
treffen dirfen.
14% suchten weitere Angebote oder wechsel-
ten zur Konkurrenz nach einem Preisvergleich.
Schauen Sie deshalb bei der Konkurrenz he-
rein und verlassen sich nicht darauf, dass lhr
Produkt das beste oder glinstigste ist.
14% waren unzufrieden mit den Produkten
oder Dienstleistungen
4% wechselten den Standort oder starben.
Anhand dieser Zahlen ist auch klar ersichtlich,
wie wichtig die optimale Kundenbindung ist.
Und Kundenbindung erreichen Sie heute
nicht mehr nur durch die Abgabe einer Kun-
den-, Cumulus- oder Profitkarte. Heute mus-
sen Sie wissen, was lhr Kunde will, seine Be-
dirfnisse genau kennen und diese befriedi-
gen kdénnen.
Und die wichtigsten Anforderungen des Kun-
den an seinen Lieferanten sind heute durch
Analysen belegt:
Flr 93.3% aller Befragten stand Zuverldssig-
keit an 1. Stelle. Die Schnelle Beantwortung
von Fragen fanden 94.5% sehr wichtig und ei-
nen unkomplizierten Umgang und gute Er-
reichbarkeit fanden 83.3% wichtig.

Roland M. Rupp

Anzeigen

]
~

o

grafik - dtp

walter rollin
eschenstrasse 3

6312 steinhausen

041 7402070
079 353 39 58
info@walterroellin.ch




24 ERFOLG

Rechtsberatung

Aktionarbindungsvertrag

Die Rechtsform der AG ist auch fiir viele
KMU'’s interessant und beliebt. Gerade bei
KMU’s empfiehlt sich der Abschluss eines
Aktionarbindungsvertrags (ABV). Er dient
der Absicherung der Aktiondre im gegen-
seitigen Verhiltnis.

Es gibt verschiedene gute Grinde fir Aktiona-
re miteinander einen ABV abzuschliessen. Ha-
ben beispielsweise mehrere Aktionare je ein-
zeln nur eine Minderheitsbeteiligung an der
Gesellschaft, kann der eine Aktionar durch
(qualifizierten) Mehrheitsbeschluss der Gbri-
gen Aktiondre «unter die Rdder» geraten. Der
ABV dient insofern auch dem Minderheiten-
schutz.

Im Vordergrund steht die Koordination der
Stimmrechte in der Generalversammlung.
Dies hauptsachlich hinsichtlich der Grundsat-
ze der Geschaftspolitik, der Gewinnverwen-
dung, der Wahl des Verwaltungsrats und auch
dessen Entlastung nach Beendigung des Ge-
schéftsjahrs. Sodann enthalten die meisten
ABV Regelungen im Hinblick auf die freiwillige
oder unfreiwillige Verdusserung von Aktien
durch einen der Aktiondre.Sie zielen darauf ab,
den Altaktiondren die Kontrolle tber die Zu-
sammensetzung des Aktionariats zu sichern.

Der ABV aus rechtlicher Sicht

Der ABV ist zundchst schlicht und einfach ein
Vertrag. Vertragsparteien sind mehrere oder
alle Aktiondre der Gesellschaft, nicht aber die
Gesellschaft selber. Die Aktiengesellschaft
kann grundsatzlich dem ABV nicht beitreten
und dieser entfaltet fir sie auch keine direkte
Wirkung. Die (indirekte) Auswirkung auf die

Gesellschaft ergibt sich aus der Umsetzung
der Beschliisse der Generalversammlung. In-
halt und Ziel des ABV ist es, das Verhaltnis der
Aktiondre untereinander zu regeln. Sodann
hat der ABV eine gesellschaftsrechtliche Kom-
ponente, wo er die Austibung der Stimmrech-
te regelt.Diese Abreden werden von der juris-
tischen Praxis dem Recht der einfachen Gesell-
schaft unterstellt. Demgegeniiber haben
Abreden Uber Kaufs-, Vorkaufs- und Riick-
kaufsrechte rein schuldrechtlichen Charakter.
Enthélt der ABV Regelungen im Hinblick auf
das Ableben eines Aktiondrs, kann darin auch
eine — zumeist formunglltige - letztwillige
Verfligung liegen.

Die Vertragsdauer

Aus Sicht des Praktikers ergeben sich haufig
Probleme mit der Laufzeit des ABV. Die Partei-
en des ABV haben bei Abschluss desselben
das nachvollziehbare Bedirfnis, diesem eine
moglichst lange Gultigkeit zu geben. Dem
steht entgegen, dass sogenannte «ewige Ver-
trage» nicht zuldssig sind. Dies gilt auch fir
ABV, welche auf die Dauer der Gesellschaft ab-
geschlossen werden. Zentral ist, dass jedem
Vertragspartner eine zeitlich und inhaltlich an-
gemessene Exit-Option verbleibt.

Die Optionsrechte

Klauselnim ABV,welche Vorkaufs-, Kaufs- oder
Vorhandrechte einrdumen, bedurfen griindli-
cher Uberlegung und miissen sorgfiltig for-
muliert werden. Ansonsten droht der Konflikt.
So beispielsweise dann, wenn einer der Aktio-
ndre aus der aktiven Mitarbeit in der Gesell-
schaft ausscheidet, dies aber im ABV nicht als
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Kaufsfall definiert ist. Ebenso ist die Bestim-
mung des Preises der zu Gibernehmenden Ak-
tien fur alle Parteien von grosster Bedeutung.
Bewdhrt haben sich die Bewertungsregeln
nach kaufmannischen Grundsatzen, verbun-
den mit Schiedsklauseln fiir den Fall der Unei-
nigkeit.

Das Ableben eines Aktiondrs

Bestimmungen im Hinblick auf den Tod eines
Aktionars sind gefdhrlich. Je nachdem kom-
men diese einem formbediirftigen Rechtsge-
schaft von Todes wegen gleich. Die Abgren-
zung der Klausel im ABV von den Rechtsge-
schaften von Todes wegen ist regelmassig
schwierig. Marius Brem

TIP

Worauf sollten Sie achten?

+ Sorgen Sie vor: ABV's sollten bei Griindung
der Gesellschaft ausgearbeitet werden;
spater ist zu spat.

+ Die Aktiengesellschaft selber ist nicht Ver-
tragspartei und kann im ABV nicht ver-
pflichtet werden.

+ Wirksam sind nur diejenigen Bestimmun-
gen, welche die Aktiondre (und eventuell
deren Rechtsnachfolger) direkt betreffen.

+ Bedenken Sie, dass ein ABV nicht auf «ewi-
ge Zeiten» geschlossen werden kann.

+ Optionsrechte missen besonders klar ge-
regelt sein.

+ Klauseln im Zusammenhang mit dem Ab-
leben eines Aktiondrs sind moglicherweise
Verfligungen von Todes wegen und unter-
liegen damit qualifizierten Formvorschrif-
ten.

+ Mustervertrage sind gefahrlich, da unter-
schiedliche Fallgestaltung unterschiedli-
che Losungen erfordern.

« Eine Checkliste fiir die Erstellung eines ABV
kann beim Autor direkt und unentgeltlich
bezogen werden.
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Debitorenverluste

vermeiden

Jungunternehmende haben in der Start-
up-Phase alle Hinde voll zu tun: Produkte
entwickeln, Lieferanten finden, Kunden ge-
winnen, Auftrdge an Land ziehen, Umsatz
steigern, Rechnungen schreiben etc.. Doch
was passiert, wenn die ersten Rechnungen
versandt sind und auch nach 30,60 oder gar
90 Tagen das Geld der Kunden noch nicht
auf dem Bankkonto eingegangen ist? Spa-
testens dann werden Jungunternehmer mit
dem Thema Debitoren-Management kon-
frontiert.

Rund 5000 Firmen gehen in der Schweiz jahr-
lich in Konkurs. Eine Uberraschend hohe Zahl
von Unternehmen muss dartiber hinaus we-
gen Liquiditdtsmangel Insolvenz anmelden.

Tatsachlich ist Liquiditdtsmangel in der
Schweizer Wirtschaft weit verbreitet.Und er ist
ansteckend: Unternehmen, deren Kunden die
Rechnungen verspdtet bezahlen, verzogern

ihrerseits die Zahlungen an ihre Lieferanten.

Denn Lieferantenkredite sind bekanntlich die
glnstigsten Kredite.

Vertrauen ist gut, Wissen ist besser

Ein konsequentes Debitoren-Management
zahlt sich bei Jungunternehmen sofort und
unmittelbar aus: Bei einem angenommenen
jahrlichen Umsatz von CHF 1 Million und ei-
nem hypothetischen Debitoren-Verlust von
1% resultiert ein Abschreiber von CHF
10 000.— pro Jahr. Um diesen Verlust wieder
auszubtigeln, muss bei einer Gewinnmarge
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Sieben Massnahmen gegen Debitoren-
Verluste

1.Internet: Wie ist mein zahlungsfauler Kun-
de im Internet prasent?

2.Buschtelefon:Was erzahlt sich die Branche
Uber den fraglichen Kunden?

3.Handelsregister: Wer ist der Kunde im De-
tail?

4.Betreibungsauskunft: Wurde der fragliche
Kunde bereits betrieben?

5. Ampel-Auskunft: Griin ist Gut - Gelb heisst
Vorsicht - Rot ist Risiko

6.Bonitatsauskunft: eine Analyse der Unter-
nehmens-Bonitat

7.Uberwachung: Mit Sicherheit nichts ver-
passen

von beispielsweise 10% ein zusatzlicher Um-
satz von CHF 100 000.- generiert werden.Was
ist besser? Den Umsatz massiv steigern oderin
die Minimierung der Debitoren-Verluste inves-
tieren?

Sieben Schritte zur Préivention durch Infor-
mation

Als Spezialist in Bonitatsfragen hat Dun &
Bradstreet ein simples Sieben-Stufen-Verfah-
ren entwickelt, das Jungunternehmen vor
Zahlungsrisiken und Liquiditatsengpdssen
schitzen kann. Denn anstatt Mahnungen zu
schreiben und umstandlich Geld einzutreiben,
kénnen sich Jungunternehmen durch recht-
zeitige Information effizient und vor allem pré-
ventiv gegen Debitoren-Verluste und sdumige
Zahler wappnen.

Geringe Investition, hoher Nutzen
Vorausschauendes Debitoren-Management
lohnt sich.Wer seine Kunden und deren Boni-
tat kennt, spart sich bése Uberraschungen und
Verluste. Die Investitionen an Zeit und Geld
halten sich dabei in Grenzen.Die dazu gewon-
nene Sicherheit ist hingegen unbezahlbar.

Dun & Bradstreet (Schweiz) AG

D&B ist in der Schweiz und weltweit die fuh-
rende Informationsquelle flr Bonitatsaus-
kiinfte und fir Firmenadressen. Unsere Fir-
men-Informationen helfen Ihnen mit Ver-
trauen zu entscheiden, und dies im
Kredit-Risiko-Management, im Lieferanten-
Management oder bei der Uberwachung
von Mitbewerbern.D&B bietet eine breite Pa-
lette von Produkten und Losungen fir die
drei Bereiche Kredit Risiko Management,
Sales und Marketing und Supply Manage-
ment. www.dnbswitzerland.ch
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Finanzierung

Das 1x1 der bankenunab-
hangigen Finanzierung

Fortsetzung der Ausgabe 3

Schritt 4a: Die (Eigen-)Emission

Eine (Eigen-)Emission bedingt, dass rechtliche
Erfordernisse zwingend eingehalten werden,
wie z.B.die Genehmigung durch die BaFIn (An-
merkung: Die BaFin ist das deutsche Pendant
zur Eidg. Bankenkommission), verbunden mit
der Pflicht einen Emissionsprospekt aufzule-
gen, der u.a.die Equity Story enthélt.Dies alles
sind Notwendigkeiten, die das Wissen von
Spezialisten voraussetzt, weswegen es gut ist,
auf eine professionelle Unterstlitzung zdhlen
zu kénnen. Parallel zur Phase der Emissions-
prospekterstellung wird die Emissionsver-
marktungsstrategie festgelegt.Diese dient da-
zu, die Kommunikationskanale flir die Emissi-
onsbewerbung zu bestimmen, sowie zu
definieren, welche Finanzdienstleister anzu-
werben sind, die sodann fiir einen reibungslo-
sen und raschen Abverkauf der Beteiligungs-
papiere am Finanzmarkt besorgt sind. Die
Emissionsvorbereitungsarbeiten beanspru-
chen in etwa 8 bis 12 Wochen. Danach kann
mit dem eigentlichen Vertrieb gestartet wer-
den kann. Die Emission eines renommierten
Unternehmens dauert zwischen 3 und 6 Mo-
naten, wobei kleinere und unbekanntere Un-
ternehmen durchaus auch mal 12 Monate be-
notigen kdnnen, bis das gesamte Kapital in der
anvisierten Grossenordnung akquiriert wor-
den ist. Wobei dies nicht bedeutet, dass solan-
ge auf Geld gewartet werden muss. Jeder
Zeichnungsschein,der von einem Anleger ge-
zeichnet worden ist, muss von diesem - nach
Ablauf einer zweiwdchigen Widerrufsfrist — er-
fullt werden, d.h., der Anleger hat den zuge-

sagten Betrag direkt auf das Konto des emittie-
renden Unternehmens einzubezahlen,so dass
bereits kurz nach dem Vertriebsstart mit ei-
nem sukzessivem Kapitaleingang gerechnet
werden kann.Konkret bedeutet dies, dass kei-
ne Banken und Mittler dazwischen geschaltet
sind, da jeweils ein direktes Rechtsverhaltnis
zwischen Anleger und Unternehmen zu Stan-
de kommt, weswegen auch von einer sog. Ei-
gen-Emission gesprochen wird. Mehr als 600
mittlere und kleinere Unternehmen haben
diesen Weg in den letzten 25 Jahren bereits
gewadbhlt, dies bei einem Volumen von uber 6
Milliarden Euro! Ein Erfolgsausweis, der nicht
zuletzt auf dem Vorhandensein einer Daten-
bank beruht,die 600 institutionelle Investoren
beinhaltet, sowie 10000 private Anleger,diere-
gelmadssig in nichtbdrsenkotierte Unterneh-
men investieren, nebst 20000 Finanzdienst-
leistern, die den Absatz erst zum Erfolg fUhren.

Schritt 4b: Das Small-Money-Fundrising

Ahnlich, wie bei einer «richtigen» Emission,
verhdlt es sich beim Small-Money-Fundrising,
wobei ein solches keine BaFin-Genehmigung
und somit auch keinen Emissionsprospekt vo-
raussetzt, solange damit nicht mehr als maxi-
mal 20 Anleger gewonnen werden sollen.Das
potentielle Finanzierungsvolumen beschrankt
sich deswegen auf 200tsd bis 400tsd Euro. Ein
Small-Money-Fundrising zieht keine nennens-
werten Kosten nach sich, wobei es fur dieses
kleine Volumen schwierig ist, geeignete Fi-
nanzdienstleister fir den Vertrieb zu gewin-
nen, weswegen die meisten Unternehmen
den Vertrieb selber in die Hand nehmen, was
gewiss empfehlenswert ist, da meist genu-
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gend Potential im Umfeld des Unternehmens
ausgemacht werden kann. Zum potentiellen
unternehmensnahen Finanzierungsumfeld
sind alle zu zdhlen, die nebst einer rendite-
trachtigen Anlage auch am unmittelbaren Ge-
deihen der Unternehmung interessiert sind,
wie z.B.Lieferanten, Kunden, strategische Part-
ner und Mitarbeiter. Die Praxis zeigt, dass ein
(eigenes) Anlage-produkt in den Handen zu
haben sich besser verargumentieren l3sst, als
mit leeren Handen auf (Geld-)Betteltour ge-
hen zu missen! Gerade im Zusammenhang
mit einem ordentlich aufgegleisten Small-Mo-
ney-Fundrising (flir das ein zwei- bis vierseiti-
ger Small-Money-Angebots-Flyer ausreichend
ist), werden oftmals neue strategische Partner
gefunden und allenfalls auch Kontakte zu neu-
en Lieferanten gekniipft.Das Verkaufen der ei-
genen Beteiligungspapiere starkt einerseits
das Gefuhl fur den Wert der eigenen Unter-
nehmung und ist oftmals auch mit einem ge-
wissen Stolz - fiir die in der Vergangenheit er-
brachte Leistung und die zukinftigen Vorha-
ben - verbunden und Verkaufen kann ja jedes
Unternehmen,ansonsten es mit Bestimmtheit
keine allzu lange Uberlebenszeit am Markt
hatte.

Fazit
Das Einwerben von Kapital am ausserborsli-
chen Finanzmarkt ist zwar mit gewissen eige-
nen Vorleistungen verbunden, aber oftmals
auch eine hervorragende Ergdnzung zu besi-
cherten Fremdkapitalfinanzierungsprodukten
von Banken. Es ermdéglicht einem Unterneh-
men, sich aus eigener Kraft auf Eigenkapital-
basis zu finanzieren, ohne entsprechende Si-
cherheiten bieten zu missen. Eine gestarkte
Eigenkapitalbasis verbessert zudem das Ra-
ting nach Basel Il, was wiederum zusatzliche Fi-
nanzierungsmoglichkeiten ber Banken er-
moglicht. Ein positiver Finanzierungskreislauf
erschliesst sich dem Unternehmen!

Roger N. Kliti

Anzeigen

CFP

Caorporabe Finants Parbners

Konzentrieren Sie sich auf 1hr Kemgeschiaft wir stellen for Sie sicher, dass Sie die notwendige Liquiditit,
Rentabilitit und Wertsteigerung damit erreichen — in allen Phasen lhres Unternehmens:
Start-up - Wachstum = Restrukturierung = Unternehmensnachfolge!

Stirken Sie Ihr Eigenkapital - weitere Informationen unter www.cfp-equity.com
Coporate Finance, IT & Cortrolling, Seed Capital — Cimact Imeestments - PO

CFF Busingss Consulting AG Coporate Finanoe, IT & Comroling Services
Lanchdrasur 217, M43 1 rewn, Pinogpalty o Lischiemgian

T +433§H3ATI AT FA F, + 433 00A7H AT 31

i P P o, W T g D0 . W C AP g Uy Cai




ERFOLG Veransta|tungen I Ausgabe 4 I Juli 2007 I

26.7.2007:

Geschéftsprasentation / Networkmarke-
ting, Energie Treff & Wellness Shop an der
Hauptstrasse 8 in Wolfenschiessen:

Jeden letzte Donnerstag im Monat.

Die ndchste Prasentation ist am 26 Juli2007
Lassen Sie sich an diesen Abend in das
Newotkmarketing Business einfuihren.
Unsere Themen an diesen Abend :

NWM - die Vorteile auf einem Blick

+ Geringe Investionskosten

+ Haupt und Nebenberuflich moglich

+ Sofortiges Einkommen

+ Niedrige Fixkosten

* Keine Finanzierung ndtig

+ Alle Kosten steuerlich abzugfahig

+ Keine Vorkenntnisse erforderlich

+ Keine Gebietsbeschrankungen

+ Altersunabhangig

+ Internationales Geschaft

+ Laufende Provisionen

+ Standortunabhéangig

* Freie Zeiteinteilung

+ Keinen Vorgesetzten- keine Karrierebe-
schrankungen

+ Grosse Entfaltungsmdglichkeiten-Verdienst
unbeschrankt

= Passives Einkommen

Seminarzeiten Ab:19.30- 22.00

Preis in CHF:Pro Person Fr.10.—-

Kontakt:

Marianne Christen Tel:041.628 22 80

oder 078.874 32 04

Abonnieren Sie den ERFOLG
04174042 25

23.8.2007:

Netzwerkparty in Olten mit integrierter
Tischmesse:

Esist wieder soweit:Nach dem ersten Business
Anlass von Netzwerk-Solothurn im Marz'07,
findet der nachste Anlass in Olten statt.
(Lokalitat wird noch bekannt gegeben)

Nutzen auch Sie die Gelegenheit, lhre Firma,
samt Dienstleistungen und Produkten einem
interessierten Publikum zu prasentieren:

+ durch Anwesenheit (Eintritt ist CHF 10.-)

+ Aushang des Firmenprofils (kostenlos, max.
1 DIN-A 4 Seite)

+ Aushang eines (oder mehrerer) «Ich suche»
oder «Ich biete» Inserate (kostenlos)

+ Buchung eines Ausstellertischs in der Tisch-
messe (CHF 75.--)

+ Sponsoring mit namentlicher Nennung ei-
nes Sachpreises oder eines Teils der Veran-
staltung

Der Platz fur Aussteller ist wahrscheinlich limi-

tiert, deshalb melden Sie sich besser friihzeitig

an.

Seminarzeiten Ab: 18.30-22:00

S.Gaafar Tel:079 69 88 465

6.9.2007 und 8.11.2007

Netzwerkparty in Bern mit integrierter
Tischmesse:

Der nachste Anlass kommt: Der nachste Busi-
ness Anlass findet in Bern statt.
18:30-22:00

Wankdorf, Bern Stade de Suisse
Raumlichkeiten: Champions oder
Lounge

Seminarzeiten Ab: 18.30-22:00
S.Gaafar Tel:079 69 88 465

Future

4.9.2007-7.9.2007:

go automation

Messezentrum Basel Halle 2:

Die Technologiemesse flir Automatisierung
und Elektronik

wwwgo-automation.ch

sind wir als Schweizerische Handelsvertretung
der Firma tmg am Stand dabei

Auf Ihren Besuch freuen wir uns.
Seminarzeiten Ab:09:00-18:00

Preis in CHF:0

Kreissel Daniel, Dietfurt Tel:+41(0)71 983 52 25

26.9.2007-28.9.2007

International Congress in Community Deve-

lopment - local and global changes:

Der 3. internationale Kongress knlpft an die

vorgangigen Kongresse von Bordeaux (2003)

und Sao Paulo (2005) an und stellt kritische,

praxisbezogene Fragen im Kontext der globa-

len und lokalen Entwicklungen.Konkrete Pro-

jekte illustrieren die Herausforderungen in

stadtischen Gebieten ebenso wie landliche

Beispiele, internationale Vergleiche 6ffnen die

Chance furr Austausch und spannende Diskus-

sionen. Im Zentrum steht die Frage nach der

Rolle und Bedeutung von «Community Deve-

lopment», einem Konzept, das sich an Werten

wie sozialer Gerechtigkeit und gesellschaftli-

cher Integration orientiert.

Der dreitdgige Kongress ist thematisch wie

folgt strukturiert:

+ Community orientierte Ansdtze als Antwort
auf die globale Entwicklung

+ Internationale Stimmen zur globalen Ent-
wicklung

+ Gibt es Chancen auf der lokalen Ebene?

Weltweit sind Fachleute aus Wissenschaft und

Praxis zur Teilnahme eingeladen; die definitive

Anmeldung ist ab Januar 2007 méglich.

Preis in CHF: max.580.—-

Heidi Ritz Tel: 041 367 48 48

www.netzwerk-verlag.ch
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Kleininserate

www.netzwerk-verlag.ch

Ich suche

Zur Ubernahme eines gut gefiihrten Unter-
nehmen im Berner Oberland mit dazu geho-
rendem Wohn- und Geschaftshaus suche ich
Investoren. Finanzbedarf gesammt CHF 1,3
Mio.

René Burger

076 /302 44 84

Sportler oder sonstige Interessierte, die sichim
Zeitraum vom 2.Juli-6.Juli 2007 ihren eigenen
Antioxidantien-Spiegel messen lassen wollen.
Mit dem verfahren von Pharmanex BioPhoto-
nic Scanner.

Rahel Bratschi

0449211892

Ein Bauernhaus mit viel Umschwung (renova-
tionsbeddrftig) im Raum Thun

Reto Haldimann

079247 26 30

ANSATZ Werbung sucht Gebietsentwickler.
z.B. als 2.tes Standbein. Sie beraten Leute, die
sich selbstandig machen wollen? Sie erhalten
Provision auf jeden Abschluss tUber Jahre hin-
weg. Eine interessante Langzeiteinnahme fir
aktive Verkaufstalente.

Hans Jirg Domenig

056 265 00 50

Ich biete
Masskleidung zu sensationellen Preisen!!

Sie wahlen aus einer Vielzahl von Stoffen, Far-
ben und vielem mehr, lhr einzigartiges Design

aus. Unser Vor-Ort-Service hilft lhnen bei Ihrer
Stilberatung.Preise:Hemd ab Fr.59.-,Anzug ab
Fr.299.-

Thomas Bader

043534 89 86

PC Support und Installation / Hardware Bera-
tung / Netzwerkinstallation / Homepages. Der
ideale Partner fir Kleinunternehmer! Mehr er-
fahren Sie unter: www.falger-computers.info
Fredy Falger

076 463 94 89

GROSSE GRANIT-ABDECKUNGSAKTION!
Bestellen Sie vom 1. Juli 07 bis zum 31.Juli 07
Ihre neue Kiche und ich schenke lhnen die
Granitabdeckung der Preisklasse 1;2 oder 3
René Burger

076/30244 84

Informationen rund um den Wintergartenbau
in Form eines Seminarbesuches bei uns im
Sept.oder Okt.2007!

Stefan Aeschbach

022-362 8303

Pflegeprodukte NIVEA Baby aus Sponsoring !
www.babys-im-wasser.ch
info@babys-im-wasser.ch

Monica Odermatt

041 85560 55

Den preisgekrénten EM2008-Becher im Mehr-
weg fir Fussballclubs, Fussballfans und Veran-
stalter. Besuchen Sie unsere Homepage.
Claudia Frehner

0815991048
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Horbi verzaubert Sie und Ihre Kunden immer
wieder mit seinen einzigartigen Show-Einla-
gen! Mit zauberhaften Grissen. horbi kull.
http://www.hoerbikull.ch

Horbi Kull

0793548116

Unterstiitzung bei Sport-Trainings
gezielte Beweglichkeit und vieles mehr.....
Susana Kessler

07134008 05

Toner und Tintenpatronen bis zu 60% gtinsti-
ger. Vergleichen und profitieren Sie direkt im
Shop: www.printerpatronen.ch

Claris Werbung & Partner

Sigrist Anton

Titlisblick 4 « 6280 Hochdorf
info@claris-werbung.ch
Telefonnummer2:079 721 36 71

BUSINESS-COACHING

GRATIS und UNVERBINDLICH:Statusaufnahme
Ihrer Organisation nach bewdhrter Methode
von ABOS-CONWORKS. Danach entscheiden
Sie sich fur eine Organisationsanalyse und ein
Business-Coaching. www.abos-conworks.ch
Alfred Behn-Eschenburg

0523472440

QTS - Mentale Fitness fur Unternehmen

Mehr Spass beim Golfen. Verbesseren Sie lhr
HCP diesen Sommer.Kosten nur bei Zufrieden-
heit und Erfolg. Beurteilung nach 3 Monaten.

René E.Ulmann

0713300063

Explodieren Ihre Druckkosten?

Sind Sie unzufrieden, mit lastiger Werbung auf
Ihren Flyern etc.?

Dann sind wir |hr Kompetenzpartner!
www.ema-graphics.ch

Fredy Falger

0447413050

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

Sind Sie schon eingetragen?

netzvwwerk-grch perksouch
Petier Fiadbergar
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