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Editorial

Liebe Leserinnen und
Leser

Der Herbst hat Einzug
gehalten und wird be-
reits durch die ersten
Wirtschaftsprognosen
des Jahres, durch neue
Angebote im Bereich
SPA und Wellness und
Angeboten von Reise-
anbietern fiir Herbsturlaub an uns herangetragen.
Wihrend die Wirtschaft - geméss Zeitungen -
boomt und noch nie soviel gebaut wurde wie in
diesem Jahr, fragen sich viele KMUs: «Warum
merke ich nichts vom Aufschwung?».

Im aktuellen Jahr wurden bereits iiber 34'000
neue Firmen gegriindet und rund 5000 Firmen
mussten Konkurs anmelden. Erweitert man nun
diese kleine Statistik und zdhlt noch alle Firmen
ab, welche altershalber oder aus anderen Griinden
aufgegeben wurden, so sind immer noch mehr
Firmen gegriindet worden, als aufgeldst. Dies be-
deutet also nichts anderes, als dass das Marktvo-
lumen durch noch mehr Anbieter abgedeckt wird
und eine noch klarere Positionierung notig wird.
Nischenplayer haben hier die besten Chancen
und wer sich spezialisiert findet auch seinen spe-
zifischen Kundenkreis. Im Bericht auf Seite 22
und 23 zum Thema «Positionierung im Markt»
hat Peter Sawtschenko, einer der fithrenden Stra-
tegen im Bereich Positionierung, fiir den «Er-
folg» dieses interessante Thema aufgegriffen und
erldutert dieses niher.

Auf eine weitere Kreditkarte hat niemand gewar-
tet. Was aber wire, wenn man mit einer Karte bei
zahlreichen Firmen Produkte und Dienstleistun-
gen giinstiger beziehen konnte ? Genau dies wird
mit der neuen Mehrwertpartnerkarte moglich und
bereits jetzt machen iiber 50 Lieferanten mit und
bieten Ihren Kunden echten Mehrwert.Alles iiber
diese hochst interessante Karte finden Sie auf den
Seiten 16 und 17.

Roland M. Rupp
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Erfolgreiche Geschaftsideen

Sie haben eine Ge-
schiftsidee und z6-
gern, Sie umzuset-
zen? Glauben Sie an
sich und lIhre Idee! Es
gibt ein paar Richtli-
nien, die lhnen hel-

fen konnen, die
Spreuvom Weizen zu
trennen:

Meistens entwickelt sich eine Geschéftsidee
aus Uberlegungen, die man sich aus berufli-
cher oder privater Erfahrung tber mehrere
Jahre gemacht hat. Oft sind es die ausgefal-
lensten Ideen, die Erfolg haben. Als Kleinun-
ternehmer kann man gegen die Grossen im
Markt nicht konkurrieren. Sie kdnnen aber ei-
ne Nische belegen und entweder ein neuarti-
ges Produkt oder eine neue Dienstleistung an-
bieten.

Folgende Gesetzmassigkeiten gelten fur er-
folgreiche Geschéftsideen:

1. Interessensgebiet

Das Gebiet, in dem man sich selbstdndig ma-
chen mochte, muss dem Firmengrinder ver-
traut sein.Es sollte die eigenen Starken und In-
teressen widerspiegeln.

2. Ausbildung und Berufserfahrung

Der Firmengriinder muss eine der Branche
entsprechende solide Ausbildung aufweisen.
Dazu gehdren mehrere Jahre Berufserfahrung.

3. Fokus auf EINE Idee
Es ist wichtig, EINE Idee konsequent zu verfol-

gen und alle Anstrengungen daraufhin zu fo-
kussieren. Andernfalls besteht die Gefahr, sich
zu verzetteln. Ist aus einer Idee ein gut veran-
kertes Unternehmen geworden, kann das
nachste Projekt begonnen werden.

4. Problemlésung/Kundenbediirfnis
Das neue Angebot muss ein Problem I&sen
oder ein Bedurfnis der Kunden befriedigen.

5. Innovation
Die Idee muss innovativ sein oder sich zumin-
dest von der Konkurrenz abheben.

6. Marktvolumen

Es muss ein ausreichend grosser Markt fiir das
Produkt oder die Dienstleistung bestehen.
Haben Sie ein neues Produkt geschaffen, soll-
ten Sie Uberlegen, ob Sie die Idee als Patent
schitzen lassen.

Patentschutz

Patentierbar sind neue technische Erfindun-
gen, die sich auf Zusammensetzung, Beschaf-
fenheit oder Herstellung eines Stoffes, Erzeug-
nissen, Verfahren oder Verrichtungen bezie-
hen. Wird Gber die Erfindung bereits vor der
Patentanmeldung berichtet (mindlich oder
publizistisch) wird die Erfindung vom Patent-
amt nicht mehr als neu eingestuft.

Vor der Patentanmeldung kann Uber
www.espacenet.ch recherchiert werden, ob
die Erfindung tatsachlich neu ist. Diese Daten-
bank speichert Gber 70 Millionen Patentdoku-
mente. Das Institut fur Geistiges Eigentum
(IGE) bietet gegen Gebuihr eine Recherche an.
(www.ip-search.ch).

Anzeigen
Tel: 041-740 16 40 office gmbh
www.fam-office.ch /}/zf— -
anita.mandl@fam-office.ch 1 °
( finance-administration-marketing
Wir sind Ihr kompetenter Partner fir administrative  Arbeiten  wie

sowie samiliche Marketing-Aktivititen.

Buchhalung und Lohnadminestration, Jahresabschlisse und Steuem

Rufen Sie noch heute an und informieren Sie sich unverbindlichl

Wir schenken lhnen die Zeit,
lhre Ideen zu verwirklichen!

Liegt bereits eine Patentanmeldung vor, kann
beim IGE eine internationale Recherche bean-
tragt werden. Es muss mit einer Wartezeit von
rund einem Jahr gerechnet werden.
Das nationale Schweizer Patent schitzt zwar
nur in der Schweiz und im Firstentum Liech-
tenstein, ist jedoch einfach und kostenguinstig.
Die Erfindung ist ab dem Anmeldedatum ge-
schiitzt und geniesst das so genannte Priori-
tatsrecht von zwolf Monaten. Diese Frist kann
fur Absatzprognosen, Finanzierung, Verwer-
tung und andere Uberlegungen beziiglich Fiir
und Wider einer teuren internationalen Pa-
tentanmeldung genuitzt werden.
Vom Tag der Patentanmeldung bis zur Paten-
terteilung durch das IGE dauert es in der Regel
drei bis vier Jahre.
Die Kosten fir eine Patentanmeldung sind
nicht zu unterschdatzen. Nimmt man die
Dienstleistungen eines Patentanwaltes in An-
spruch, muss man mit mehreren tausend Fran-
ken fiir das Abfassen der technischen Unterla-
gen rechnen. Zu den Kosten fiir die Anmel-
dung und Prafung kommen jahrliche
Gebihren,diein jedem Land zu bezahlen sind,
in dem das Patent angemeldet ist. Durch-
schnittlich bietet ein Patent zehn Jahre Schutz,
maximal sind es zwanzig Jahre.
Bei mehr als drei europdischen Landern soll-
te man eine Anmeldung beim Europdischen
Patentamt in Minchen (EPA) vornehmen.
Wird dem Patentgesuch entsprochen, ldsst
es sich in den einzelnen Mitgliederldandern
nach Wahl ohne weitere Abkldrungen vali-
dieren.
Anita Mandel
Weitere Infos zur Autorin auf Seite 30

Wichtige Adressen

Eidgendsssisches Institut flr Geistiges Eigentum
(IGE), Einsteinstrasse 2,3003 Bern

Tel: +41-31-325 25 25, www.ige.ch

Verband Schweizerische Patentanwalte, Rue de
Genéve 122,1226 Geneve-Thonex
Tel:022 348 49 89, www.micheli.ch

Verband der beim Europdischen Patentamt ein-
getragenen freiberuflichen schweizerischen Pa-
tentanwalte (VESPA), Franz Fischer VESPA, c/o IP-
TO AG, Lorrainstrasse 4,3000 Bern

Tel:031-332 6809

Europdisches Patentamt (EPA), Erhardstrasse 27,
D-80331 Miinchen, Tel: +49-892399-0
www.european-patent-office.org
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Den Arbeitsmarkt einmal
anders betrachten

Abschwung und Aufschwung der Wirt-
schaft sind unvermeidliche Bewegungen
und fiihren zur Erhéhung der Leistungsfa-
higkeit.

Was bedeutet Leistungsfihigkeit in diesem
Zusammenhang?

Um den Begriff der Leistungsfahigkeit zu ver-
stehen, muss man die Produktivitat einer wirt-
schaftlichen «Handlung» nachvollziehen. Die
Produktivitdt ist am grdssten, wenn es mit
moglichst wenig Arbeitsaufwand gelingt, ein
Hoéchstmass an Produkten zu erzeugen, unter
der Vorraussetzung, dass beliebig viele «Re-
sourcen» (Energie, Rohstoffe, etc.) zur Verfu-
gung stehen. Gelingt es, méglichst viele Men-
schen produktiv zu beschéftigen, kann der Ge-
samtertrag hoch gehalten werden.

Die Ziele, nach denen dabei ein Betrieb ge-
fuhrt wird, sind aber nicht zwangslaufig mit

den Zielen einer Volkswirtschaft identisch.

Frihverrentungen von erfahrenen Mitarbei-
tern steigern die wirtschaftliche Dispositions-
fahigkeit und damit Leistungsfahigkeit von
Unternehmen, fiilhren jedoch volkswirtschaft-
lich zu einem enormen Schaden.Der Raubbau
an Boden- und Naturschatzen stiirzt ganze
Lander ins Elend. Korruption, Unterdriickung
von Menschen, Spekulationsblasen an den
Weltbérsen, Monopole, politische Inkompe-
tenz und Machtorientierung einzelner verzer-
ren die Randbedingungen unter denen markt-
wirtschaftliche Freiheit gedeihen kann.

Aus diesen Griinden kollabieren immer wie-
derTeile eines Marktes. Dieser dynamische Wi-
derstreit fuhrt zu Schwankungen in der Leis-
tungsfahigkeit regionaler und nationaler Wirt-
schaftssysteme.

Wenn man davon ausgeht,dass zwischen zwei
Hochs der weltwirtschaftlichen Produktion ca.
15-17 Jahre liegen, so liegen zwischen dem
Wirtschafthoch und der signifikanten Wieder-
einstellung von Arbeitskraften, im ndchsten
Zyklus, ca. 10 Jahre. Dies zeigt, dass im Verlauf
eines Boom-Zyklus weit weniger als die Halfte
der Zykluszeit (nur ca.5 Jahre) fur Wiederein-
stellungen genutzt wird.

Wer also im Alter von 35 seine Arbeitsstelle
verliert, kann nicht damit rechnen 7 oder acht
Jahre spater wieder eine addquate Anstellung
zu erhalten. Frihesten nach 10 Jahren, also
beispielsweise mit Erreichen des 45 Lebens-
jahres wird wieder eine Aussicht auf eine An-
stellung da sein. Wem es individuell gelingt
schneller eine Wiederanstellung zu finden,
wird einen anderen Menschen verdrdangen.

In einem Zeitraum von 10 Jahren haben sich
aber die Anforderungen an die Tatigkeit gean-
dert. Einfache Tatigkeiten sind zum grossen
Teil «<wegrationalisiert». Die Anforderungspro-
file qualifizierter Mitarbeiter verschieben sich
in andere Bereiche.

Wo stehen wir heute?

Nach den durren Jahren der Weltwirtschaft
zeichnet sich eine stabile wirtschaftliche Erho-
lung ab. Seit Ende 2005 ziehen immer mehr
Wirtschaftbereiche an und es scheint eine
nachhaltige Stabilitdt zu existieren. Dem glo-
balen Wirtschaftzyklus zufolge werden wir
dann im Jahr 2014 wieder ein «Top» der Pros-
peritdt erreichen. Entsprechend wird im Laufe
des Jahre 2009 das Maximum des Personal-
neubedarfs erreicht werden.

Der regionale Arbeitsmarkt ist aber nicht glo-
bal offen. Trotz moglicher Leistungsfahigkeit

einzelner Mensche ist deren «Transferierung»
von einem Kulturraum in den anderen nicht
ohne weiteres moglich.So ist die Diskussion in
der Vergangenheit Uber die Aufnahme von
asiatischen Top-Arbeitskréften im européi-
schen Markt absurd gefiihrt worden, da die
kulturellen, sozialen und vor allem individuel-
len Bedirfnisse bei der Integration der Men-
schen schlichtweg ignoriert worden sind.
Damit werden sich Unternehmen in naher Zu-
kunft nicht mehr ausreichend mit Arbeitskraf-
ten versorgen kdnnen.Dies hat nicht zur Folge,
dass der nachste «Wirtschafts-Peak» ausbleibt,
aber der «Peak» wird um einige Zeit (2-3 Jahre)
spater kommen. Der «Peak» wird auch nicht
mehr so ausgeprdgt sein, wie beim letzten Mal
(1999/2000).

Wie kann sich ein Unternehmen verhalten,
das im Strudel dieser Weltwirtschaft beste-
hen will?
1. Das Unternehmen muss in guten Zeiten
Ruicklagen bilden und sich eine Beschrankung
auf seine Kernaufgaben auferlegen. Rentabili-
tat muss mittel- und langfristig Vorrang vor Li-
quiditat haben.
2.Um die Schwankungen des Absatzmarktes
fur die eigenen Produkte zu sichern, ist mass-
volles eigenes Wachstum notwendig. Das ei-
gene Wachstum muss deutlich hinter dem glo-
balen Marktwachstum zuriickstehen.Eine Syn-
chronisierung auf aufgebldhte Markte fiihrt
zum Niedergang des Unternehmens mit der
ndchsten globalen Krise.
3.Die kontinuierliche Weiterbildung des eige-
nen Personals, unter den Randbedingungen
neuer Techniken, sichert die Zukunft des Un-
ternehmens. Zeiten der verminderten Auslas-
tung konnen sehr gut fiir die Weiterbildung
von Mitarbeitern genutzt werden. Bei erneu-
tem Anziehen der Wirtschaft existiert dann ein
Wettbewerbsvorteil vor Konkurrenten.
4.Die Mitarbeiter durch Beteiligungen an das
Unternehmen binden. Dr. Ulrich Bellmann
Weitere Infos zum Autor auf Seite 30

Anzeigen
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Das Prinzip eines neuen
Ausbildungssystems: «Just in Time»

o,
aq nwﬁ i
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Stellen Sie sich vor, Sie haben ihren indivi-
duellen Lernplan alleine oder nach Abspra-
che mit lhrem Vorgesetzten zusammenge-
stellt und kénnen gleich mit dem Lernen
beginnen. Nun arbeiten Sie in einem On-
line-Lernsystem, wenn Sie Zeit haben und
dazu motiviert sind. Die nachste Bespre-

——

chung mit dem Coach ist bereits fixiert.

Dann werden namlich die bearbeiteten
Themen, offene Fragen und die Umsetzung
in die Praxis besprochen.

Auch in diesem Lernsystem gibt es Kurstage.

Aber nur noch dann, wenn es vom Thema her
sinnvoll ist. Zum Beispiel ein Training fur die
optimale Durchfiihrung von Konflikt- oder
Mitarbeiterbeurteilungsgesprachen.

Die drei Hauptmerkmale dieses

Ausbildungssystems sind:

1.Sicherstellung der Umsetzung des Gelern-
ten am Arbeitsplatz durch ein individuelles
Coaching am Arbeitsplatz der Lernenden.

2.Flexibilisierung der Lernzeit.Das Online-Sys-

tem steht rund um die Uhr zur Verfligung
und ist bei jedem Internetanschluss erreich-
bar.
3.Reduktion der Kosten, weil viel weniger Auf-
enthalts-, Verpflegungs- und Reisekosten
anfallen.
Unser Angebot tragt den Namen «Menukarte
fur die Fihrungsausbildung» und bietet die
Module «BASICS», «a la carte» und «Buffet a
discrétion» an.
Das Modul BASICS ist fur Mitarbeitende mit
Fuhrungsaufgaben, die noch keine Flihrungs-
ausbildung erhalten haben. Das kénnen zum
Beispiel Leiterinnen und Leiter von Abteilun-
gen, Teams und Gruppen sein. Sie sind zu ei-
nem grossen Teil in den Arbeitsprozess (Pro-
duktion) eingebunden und Fihrungsaufga-
ben haben nur einen geringen zeitlichen
Anteil.
Methodisch sind begleitendes Coaching, 3 ein-
zelne Kurstage und natirlich uneingeschrank-
ten Zugang zum Online-Lernsystem vorgese-
hen. Die empfohlene Lerndauer betragt 6 Mo-
nate.
Das Modul «a la carte» richtet sich an erfahre-
ne Fihrungsleute. Die Teilnehmenden haben
eine Grundausbildung zu Fihrungsthemen
absolviert und schon praktische Erfahrungen
gesammelt. Im Sinne einer Weiterbildung im
Fihrungsbereich werden nun Themen ausge-
wahlt, die fir die betreffende Stelle wichtig
sind und die Fiihrungsperson sich noch weiter
entwickeln kann. Deshalb werden die ge-
winschten Themen in einer Standortanalyse
ermittelt.
Methodisch bieten wir wieder begleitendes
Coaching, Online-Lernsystem und einzelne

Kurstage fir relevante Themen an. Die Lern-
dauer richtet sich nach dem Umfang des Lern-
plans.

Das Modul «Buffet a discrétion» erlaubt Un-
ternehmen, das Lernsystem als Datenbank fiir
ihre Kadermitarbeitenden zu nutzen. Sie ha-
ben jederzeit Zugang zu relevanten Fiih-
rungsinformationen, kdnnen im Lernsystem
nach Lésungen suchen,sich mit Kollegen tber
Erfahrungen austauschen oder einen Fach-
spezialisten nach einem Rat fragen. Sie kdnnen
mit einem Bewerber einen Persdnlichkeitstest
durchfiihren oder kurz vor den Mitarbeiterge-
sprachen zur Leistungsbeurteilung selbstan-
dig den Ablauf repetieren.

Hier entsteht kein fester Lernplan, jede Benut-
zerin und jeder Benutzer entscheidet indivi-
duell Gber Inhalte und Lernwege. In diesem
Modul stehen das Online-Lernsystem und die
verschiedenen Foren fiir den Informationsaus-
tausch zur Verfigung. Dabei legen wir einen
grossen Wert darauf, dass Fragen, die in den
Foren in Foren oder per Mail gestellt werden,
innert 24 Std. durch die Spezialisten beant-
wortet werden.

Zur Zeit befinden sich folgende Themen im
Lernsystem:
Personlichkeitsentwicklung, Grundlagen Fiih-
rung, Resultatorientierte Fiihrung und Leis-
tungsverbesserung, Konfliktmanagement,
Teamflihrung, Motivation, Grundziige der Be-
triebswirtschaft, Arbeitstechnik, Projektmana-
gement, Kundenorientierung. Der Themen-
kreis wird laufend erweitert.
Was darf es bei lhnen sein? Hans Stalder
Weitere Infos zum Autor auf Seite 30
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SIGMAL fordert und entwickelt die personlichen
sowie fachlichen Kompetenzen von Menschen.

Der Nutzen liegt im praxisnahen Vermitteln der
Inhalte und der Erfolg ist nachhaltig und messbar.

Ausgerichtet auf die individuellen Bediirfnisse,
realisieren wir zukunftswirksame und praxishe-
zogene Trainingsmodule.

SIGMAL Kommunikation + Training AG - Tittwiesenstr. 29 + CH-7000 Chur « Tel. +41 (0)81 250 28 30 - info@sigmal.ch
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Bildung im Zentrum

®
zebil

zentralachesirsr blldusgEmezxe

An der zebi, Zentralschweizer Bildungs-
messe wird die Erwachsenenbildung mit
600 Weiterbildungsabgeboten neu noch
stirker gewichtet. Schulabgdngerinnen
und Schulabgédngern werden 120 Berufe
aus 22 Berufsfeldern vorgestellt. Die zebi
findet vom 8. bis 13. November auf dem
Messegeldnde Allmend in Luzern statt.

Dieses Jahr wird Luzern zum vierten Mal zum
Zentralschweizer Bildungsmekka. An der zebi
finden Erwachsene mit Weiterbildungswiin-
schen richtungsweisende Tipps von Profis. Die
Jugendlichen der Sekundarstufe l informieren
sich GUber mogliche Berufswege.

Motivation zu lebenslangem Lernen
Erwachsene erhalten an der zebi neue Impul-
se fur den weiteren Berufsweg. Um die Wich-
tigkeit dieses Bereiches zu unterstreichen, ist
die Erwachsenenbildung besonders stark ver-
treten: 600 Weiterbildungsangebote warten
auf das Publikum.

DerTag der Erwachsenen am Samstag, 10.No-
vember widmet sich dem Thema «Der Erfah-
rung einen Wert geben».Was gelten berufliche
Erfahrungen ohne Diplome? Zéhlen nicht-be-
rufliche Referenzen bei der Stellensuche? Die
Luzerner Konferenz fiir Erwachsenenbildung
und die Berufs- und Studienberatung zeigen,
wie wertvoll in der Freizeit gesammelte Erfah-
rungen sind und wie sie bei einer Bewerbung
einfliessen konnen. Ebenfalls an diesem Tag

beantworten Personalchefs Fragen zu Bewer-
bungssituationen.

120 Berufe aus 22 Berufsfeldern
Die Messe zeigt Jugendlichen im Berufswah-
lalter mogliche Bildungswege auf. 120 Berufe
aus 22 Berufsfeldern warten darauf, entdeckt
zu werden.Taglich verraten Lehrmeisterinnen
und Lehrmeister, worauf es im Bewerbungs-
gesprach ankommt. Die Zentralschweizer Bil-
dungsamterkonferenz erklart, was bei der At-
testausbildung neu ist, und erstmals kann die
komplette Produktion der Messezeitung vor
Ort mitverfolgt werden.
Michele Maurer-Stark
Weitere Infos zur Autorin auf Seite 30
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Informationen und aktuelles
Programm:
www.zebi.ch

Messedatum:
Donnerstag, 8.bis Dienstag,
13.November 2007

Ort: Messegelande Allmend Luzern
Tag der Erwachsenen:

Samstag, 10. November
Offnungszeiten:

Taglich von 09.00-17.00 Uhr
Eintritt:  Gratis
Patronatskomitee:

Verein Berufsbildung
Zentralschweiz

5. bis 13. Nowember 2007, Messegelsnde Almend Luzem
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Anzeigen

CT- Security GmbH
Untere Allmendstrasse 15

CH- 6312 Steinhausen

www.ct-security.ch

Consulting ¢ Technology ¢ Security

Telefon: +41 (0) 4174020 40
Telefax: +41 (0) 41740 20 47

info@ct-security.ch

_ 04481400 14 www.bbheli.ch

FASZINATION HELIKOPTER

lhr Spezialist fur
Rund - und

Taxiflige

- W

BB HELI ZURICH
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Plantafel — effiziente
Planung direkt am Bildschirm

Erinnern Sie sich noch an die grossen, farbi-
gen Tafeln in einem Sitzungszimmer, an
welchen versucht wurde, Ferienpléne, Ein-
satzplane etc. aktuell zu halten. Aenderun-
gen durchzufiihren war oft mithsam und je
nach dem vorhandenen Zeitraster, wurde
frither oder spéter jeweils eine komplette
Neugestaltung notwendig. Nebst den nicht
zu vernachldssigenden Kosten, bestand nur
die Moglichkeit, die eine oder andere Pla-
nung auf eine Tafel zu bringen. Ein Blick in
die Vergangenheit war fast unmoglich, da
dieser Bereich ja nicht mehr vorhanden war.
Um an die Informationen zu gelangen,
musste der Mitarbeiter direkt vor die Tafel
stehen und eine Weitergabe des Tafelinhal-
tes war fast unmaglich.

Der fast Giberwiegende Teil der Nachteile, wel-
che eine an der Wand hangende Plantafel auf-
weist, sind mit der elektronischen Plantafel In-
foBoard auf dem PC nun eliminiert.

InfoBoard aus dem Hause «Hinze Consulting»
in Hamburg lasst sich leicht auf dem PCinstal-
lieren und es lassen sich beliebig viele, unter-
schiedliche Planungen erstellen.

Das Produkt ersetzt die bekannten Wandtafeln
und bietet vielfdltige zusatzliche Moglichkei-
ten, die man heute von einem EDV - Programm
erwartet. Die Planungsmdglichkeiten reichen
dabei von einer detaillierten Tage / Stunden-,
Tage / Schichten- tGber eine Wochen- bis hin
zur Monatsplanung, wobei die Ansicht benut-
zerdefiniert einstellbar ist. Nebst dem Ausdru-
cken ist auch die Erstellung von PDF Dateien
madglich, welche anschliessend per E-Mail an
die notwendigen Empféanger versandt werden
kdnnen.

Neu ist nun zusatzlich zur Einzelplatzversion
die mehrplatz- und internetfdhige Software
«infoBoard - Server Edition» lieferbar.

Die hohe Auslastung der Schweizer Produkti-
ons-und Dienstleistungsbetriebe ldsst den Be-
darf an einfachen und Ubersichtlichen be-
trieblichen Planungen schnell wachsen.
Aufgrund des regen Interesses Schweizer Fir-
men an der «Elektronischen Plantafel» des
Hamburger Unternehmens wird das Produkt
ab sofort in der Schweiz durch die Dynamess
AG in Baldegg vertrieben.

Egal ob Jahresplan, Unterrichtsplan, Stunden-
plan, Dienstplan, Raumplan, Sachmittelver-
waltung, Marketingplan, Semesterwochen-

m
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plan, Urlaubsplan oder Technikereinsatzplan,
die grosse Flexibilitat erlaubt die individuelle
Anpassung an lhre Bedirfnisse.

Da mitder gleichen Lizenz beliebig viele Plane
erstellt werden kdnnen, sind die Kosten von Fr.
325.00 der Einzelplatzversion als glinstig zu
bezeichnen.

Anhand der 30 Tage gliltigen Testlizenz haben
Interessenten die Mdoglichkeit, die Software
ausgiebig zu testen.

I Ausgabe 7 IOktober 2007 I

Mit der dritten Variante elektronischer Planta-
feln (Name:digiPlan) werden strukturierte Pla-
ne grafisch verwaltet.
Diese Plantafel unterstiitzt den Planer beim
Planungsvorgang mit grafischen Informatio-
nen und Vorschlagen und priift bei der Pla-
nung auf Plausibilitdten. Automatische Vertei-
lung von Aufgaben, Stunden und Diensten
und automatisch ermittelte Tauschvorschlage
mit Einzeichnung der Tauschschritte auf der
Tafel sind weltweit einzigartig.
Uber Schnittstellen werden diese Pléane im
Intranet/Internet veroffentlicht , mit einer Na-
vigation versehen und standig automatisch
aktualisiert. Links zu weiteren detaillierten In-
formationsdateien (Dienstbefehle, Unter-
richtsmaterialien, Bauplane, «Auftragsta-
schen» etc.) werden von der lokalen Planung
im Intranet/ Internet durchgereicht.
Die Beteiligten werden in dieser Komponente
aktiv per E-Mail und/oder SMS uber Plandnde-
rungen informiert, wenn Sie es wiinschen.
Diese Losung wurde kirzlich fur die Landes-
polizei Liechtenstein zur Dienstplanung mit
Schnittstellen zur Einsatzleitzentrale installiert.
Martin Zaugg
Weitere Infos zum Autor auf Seite 30

Informationen und den kostenfreien
Download fiir infoBoard finden Sie auf:
www.plantafel.ch

Anzeigen

BCB — Ihr Business Center im BOsch

Mehr Leistung fiir Ihr Geld - [hr Biiro bereits ab CHF 2'250.00 all-inclusive.

NESINCO Management AG, Tel. +41 41 726 75 71




ERFOLG

Ausgabe 7

Oktober 2007

Translation-Probst —

DER Partner fiir Ubersetzen, Korrekturlesen,
Redigieren und Dolmetschen.

TRANSLATION-
PROBST wurde seit
seiner Griindung
im April 2005 mit
mehreren Innovati-
ons-Preisen ausge-
zeichnet und letz-
ten November von
. der renommierten
Handelszeitung als Vorzeige-KMU préasen-
tiert (vgl. www.translation-probst.com).
Heute ist TRANSLATION-PROBST Exklusiv-
Partner von Exhibit & More AG, dem gross-
ten Messeveranstalter der Schweiz. Und zu
den Auftraggebern von TRANSLATION-
PROBST zdhlen Konzerne wie die Schweize-
rische Post, Heineken und Swisscom.

Innovatives Ubersetzungsbiiro

Erfolg befliigelt. Doch was heisst schon «inno-

vatives Ubersetzungsbiiro»? Probst investierte

Zeit und Geld in neue Technologien und ent-

wickelte mit dem Winterthurer Unternehmer

und Ingenieur Claudio Prezzi eine massge-
schneiderte Online-Software. Zum Vorteil der

TRANSLATION-PROBST Kunden, welche die-

sen Mehrwert kostenlos nutzen kdnnen. Auch

Sie kdnnen als Kunde profitieren, denn unter

online.translation-probst.com

+ konnen Sie rund um die Uhr Auftrage ertei-
len.Weltweit,von jedem PC mit Internet-An-
schluss.

+ koénnen Sie rund um die Uhr und sekunden-
schnell Offerten einholen.

+ koénnen Ihre Texte in einer gesicherten Ser-
verumgebung zirkulieren und sind nicht
vom Mailverkehr abhdngig. Das heisst a)
mehr Sicherheit im Datenverkehr, b) keine

Grossenbeschrankung bei Dokumenten
und ¢) keine Verzégerung bei der Ausliefe-
rung durch E-Mail-Pannen.

+ haben Sie jederzeit den Uberblick dariiber,in
welchem Status sich die Texte befinden: «in
Ubersetzungy, «in Korrektur» oder «fertig».

+ haben Sie und Ihre Mitarbeiter jederzeit und
von jedem beliebigen Computer Zugriff auf
alle Ihre Ubersetzungen. Sie loggen sich in
die Online-Software ein und laden die ge-
wiinschten Dokumente einfach und be-
quem herunter.

+ koénnen Sie lhre Rechnungen jederzeit on-
line einsehen und haben somit die Kontrol-
le und Ubersicht tiber Ihre Auftrige.

Qualitdtssicherung

Ubersetzen ist Vertrauenssache. Eine Uberset-
zung st eine Dienstleistung, die der Kunde sel-
ten sofort Uberpriifen kann.Der Kunde ist also
darauf angewiesen, dass er eine tadellose
Ubersetzung erhalt. TRANSLATION-PROBST
mochte diesem Vertrauen vollumféanglich ent-
sprechen. Jeden Tag.

Deshalb setzt TRANSLATION-PROBST auf Qua-
litdt und Qualitatssicherung: Ausgebildete
Ubersetzer libersetzen Texte in ihre Mutter-
sprache. Vor der Auslieferung wird jede Uber-
setzung und jeder Text von einem qualifizier-
ten Korrektor Uiberpriift. Dieses Korrektorat ga-
rantiert hoéchste Qualitdt, und die ist bei
TRANSLATION-PROBST inbegriffen.

Schneller, flexibler, transparenter

Ubersetzungs- und Texterbiiros gibt es wie
Sand am Meer. Warum TRANSLATION-
PROBST? Die handfesten Vorteile bei einer Zu-
sammenarbeit mit TRANSLATION-PROBST

Anzeigen

PartnerConsult

Hergiswil

Treuhandberatung

Buchflihrung

Controlling

Nationale und internationale Steuerberatung
Wirtschaftspriifung

Unternehmensberatung

ikl e TREUMAND 85 S LAMER

Gezielt, kompetent
und effizient.

PartnerConsult Hergiswil AG
Pilatusstrasse 28

6052 Hergiswil/Schweiz

Tel. +41 (0)41 632 50 10
Fax +41 (0) 632 50 15
info@partnerconsult.ch

www.partnerconsult.ch

sind neben tadelloser Qualitat und dem Mehr-

wert der Online-Software:

« flexible Lieferfristen: Bei TRANSLATION-
PROBST bestimmt der Kunde,innert welcher
Frist die Ubersetzung oder der Text geliefert
werden soll - innert 3 Stunden, 8 Stunden, 1
Tag, 3 Tagen oder 5 Tagen. Und dies in Gber
20 Sprachen.

+ attraktive Preise: Bei TRANSLATION-PROBST
profitieren die Kunden von der einfachen
und transparenten Preisstruktur —ohne Min-
destgebiihren oder Auftragspauschalen.

+ erganzende Dienstleistungen:Bei TRANSLA-
TION-PROBST erhalten die Kunden alles aus
einem Guss: vom Ubersetzen, Korrekturle-
sen, Redigieren, Layouten bis zum Drucken.

Namhafte Partner

University of Cambridge
TRANSLATION-PROBST arbeitet mit namhaf-
ten Partnern zusammen.Zum Beispiel mit Uni-
versity of Cambridge. Die Ubersetzungs-
Dienstleistungen von TRANSLATION-PROBST
konnen auf der Website English for Life ge-
nutzt werden - einem Portal, das die Forde-
rung der Englischen Sprache zum Ziel hat.
www.englishforlife.ch

Exhibit & More AG

TRANSLATION-PROBST ist offizieller Partner
von Exhibit & More AG und Ubersetzt, korri-
giert und textet fuir sowohl fuir Exhibit & More
AG, als auch fur die Aussteller von zahlreichen
Fachmessen.

Dienstleistungsangebot von
TRANSLATION-PROBST

Ubersetzungen: Uberlassen Sie lhre Texte
den Fachiibersetzern von TRANSLATION-
PROBST. In Uber 20 Sprachen.
Korrekturlesen: Sie wollen fehlerfreie Texte —
TRANSLATION-PROBST Uberprift fur Sie
Rechtschreibung und Grammatik. In Deutsch,
Englisch und 20 weiteren Sprachen.
Redigieren: TRANSLATION-PROBST optimiert
Ihre Texte — Sie punkten. Gewinnen Sie mit
Uberzeugend geschriebenen Briefen, Berichten,
PR-Artikeln oder Internetseiten. In Deutsch,
Franzdsisch und 20 weiteren Sprachen.
Dolmetschen: Fiir lhre Konferenzen, Veran-
staltungen, Meetings oder sonstigen Anldsse
organisiert TRANSLATION-PROBST den pas-
senden Dolmetscher.

Machen Sie mit beim Wettbewerb
Mit ein bisschen Gliick gewinnen Sie einen un-
serer attraktiven Wettbewerbspreise, zum Bei-
spiel einen Sprachaufenthalt in London oder
ein verldangertes Wochenende im Wellness-
Hotel Parco San Marco in Lugano. Fiillen Sie
den Wettbewerbstalon einfach online aus un-
ter www.translation-probst.com.Good luck!
Roman Probst
Weitere Infos zum Autor auf Seite 30
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8. winter-opening
fiescheralp
7.-9. dezembher 2007

Eine Wintersaison ohne Willkommensparty?!

Nicht auf der Fiescheralp! "Klein aber fein" ist das Motto
des inzwischen 8. Openings am Fusse des Eggishorn.

° Eg

Sciee
8. winter-opening
* CAP STEAN MUSIC COMPANY * WALTER KELLER * AE-BAND * PENTAGRAMI *

7.-9. dezember 2007

ALDINA  €ggishom

Opening Highlights

Hartetest.
Gleich zum Winlerbeginn die neuslen Ski-Modelle dem Harlelest unterziehen;
beim Skitest unserer Ausriistigungsprofis gibts die kompetente Beratung gleich inklusive.

Vogelperspektive.
Einmal die imposante Aletschkullisse von oben geniessen; die Fachleute vom
Flying Center Oberwallis sind auf der Fiescheralp ebenfalls am Start und begleiten die Mutigen auf dem
eleganten Flug zwischen Himmel und Erde zur Seite

Musik.
Sie wollen sich musikalisch nicht festlegen? Wieso auch - die 4 Hotels auf der Fiescheralp
haben zum Winter-Opening jeweils eine eigene Hausband: Flexibilitat auch in der Party-Zone.

Snow'n'fun zu Spezialpreisen am 8. Winter-Opening auf der Fiescheralp.

Infos: Eggishorn Tourismus, 3984 Fiesch, 027 970 60 70, info@fiesch.ch, www.fiesch.ch
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Wie oft kommt es vor, dass Sie als Unternehmerin oder
Unternehmer fiir ein Seminar, eine Tagung oder eine
andere Veranstaltung geeignete Raumlichkeiten su-
chen?

Oftmals sind genau solche Raume ganzin ihrer Nahe und Sie haben
dies nicht gewusst. Aber auch fir private Anldsse, zur Entspannung
oder als Ausflugsziel am Sonntag fiir die ganze Familie gibt es viele
Lokalitaten.

Aus diesem Grund werden wir lhnen ab sofort in jeder Ausgabe von
Erfolg interessante Hotels und Ausflugsziele vorstellen.

Wenn auch Sie ein schones Ausflugsziel kennen oder wissen, wo
man besonders gut bedient wird oder Events durchfiihren kann, so
teilen Sie es uns doch mit und wir werden den Betrieb portraitieren.
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tbildung.
Erfolgsaussichten fiir thr Seminar!
Tagungs- wnd Konferenzraume bis 250 Personen,

flexihle Business-Infrastruictur, Teambildungsanaebote
und Wellfeeling. Tanken Sie bei uns Motition!

wiwy. hotelseablick.ch ¢
HOTELSEEBLICK

CH-6376 Emmetten, Tel. +41 41824 41 47

Jubilaums-Angebot: 4 Nachte
zum Preis von 3 Nachten!

rien neu fiir sich entdecken. Die beiden Hotels sind Re-
fugien fiir die schonsten Stunden des Jahres. Hier konnen Sie
mit allen Sinnen geniessen. «Lukulls Traumereien» haben in den
Speiselokalititen hochste Prioritdt: 6-Gang-Schlemmermentis,
wochentliche Buffets oder Candle-Light-Dinner und jeden
Abend ein Wohlfithlmenu fiir Kalorienbewusste bereichern die
Meniikarte. Das spezielle Ambiente in den Restaurants macht
das Gaumenerlebnis noch attraktiver! In der hauseigenen Wohl-
fithl-Oase werden Thre natiirlichen Ressourcen iiber massge-
schneiderte Programme regeneriert.

ie Hotels Grichting & Badnerhof in Leukerbad feiern
D das 50-jahrige Jubildum und lassen Sie den Begriff Fe-

AMBIENTE WIE VOR 50 JAHREN!
Erleben Sie das Ambiente im Wellness-Hotel Grichting & Badnerhof
wie vor 50 Jahren, aber auch zum Ubernachtungspreis wie vor 50 Jahren.
Fiihlen Sie sich wie in den 50er Jahren! Das Team des Gasthotels freut
sich, mit Ihnen Erinnerungen aus alten Zeiten zu wecken und in heutiger
gemiitlicher Atmosphére zu geniessen.

JUBILAUMS-ANGEBOT

o 3 Ubernachtungen + (1Nacht gratis mit Zimmer/Friihstiick)
o Grosses Friihstiicksbuffet bis 11.00 Uhr
6-Gang-Abendessen oder 4-Gang-Wohlfiihimenii

1 x Teilmassage

1 x Heubad fiir Ihn oder 1 x Kleopatrabad fiir Sie
Freier Eintritt ins Solehallenbad und Romischer Tempel
Service, Kurtaxen, Mwst.

EZ ohne Balkon CHF 525.-, mit Balkon CHF 535.-

DZ ohne Balkon CHF 495.-, mit Balkon CHF 505.-

HP Aufpreis fiir die Gratis-Nacht CHF 38.- p/Person

A

GRICHTING (# BADNERHOF

& ke

Familie Angela und Klaus Bauer-Grichting
Tel.027 47277 11 - Fax 027 470 22 69
badnerhof@grichting-hotels.ch - www.grichting-hotels.ch
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Das ist der Schweizer
Kneippverband

Nachstes Jahr feiert der Schweizer Kneipp-
verband sein 75-jahriges Bestehen. Zeit,
diesen bescheidenen und doch grossen
Schweizer Verband néaher vorzustellen.

Hinter dem Schweizer Kneippverband steckte
eine Uber hundertjahrige Geschichte und eine
Gesundheitsorganisation, die gemeinniitzig,
Uberparteilich und tberkonfessionell tatig ist.
Der Schweizer Kneippverband vertritt die In-
teressen seiner liber 12'000 Mitglieder aus der
Schweiz und dem Furstentum Lichtenstein
und ist zugleich Mitglied der weltweit tatigen
Internationalen Kneipp-Konfoderation. Allein
im deutschen Sprachraum gibt es rund
210'000 Haushalte, in denen gekneippt wird.
Damit sind die Kneipp-Verbande nach der
WHO die zweitgrosste Gesundheitsorganisati-
on auf der Welt.

Uber 40 regionale Kneipp-Vereine sind in der

Schweiz und im Furstentum Liechtenstein fir

das natirliche Leben nach der ganzheitlichen

Methode Sebastian Kneipps besorgt und bie-

ten u.a. regelmassig Kurse fur alle zur hausli-

chen Kneipp-Praxis an.

Das Handeln des Schweizer Kneippverbandes

griindet auf der gesundheitlichen und sozia-

len Lehre von Pfarrer Sebastian Kneipp (1821

bis 1897). Diese ganzheitliche Lehre umfasst

die fuinf Sdulen:

+ Wasser (Wasseranreize als Training fuir unse-
ren Organismus)

+ Heilkrauter (Anwendung pflanzlicher Heil-
mittel)

+ Bewegung (natirliche Bewegung und rich-
tiges Atmen)

+ Erndhrung (naturbelassene, vollwertige Er-
nahrung)

+ Lebensordnung (ganzheitliche Betrachtung

des persénlichen Wohlbefindens)
und hat die Erhaltung der Gesundheit, aber
auch die Heilung von Krankheiten zum Ziel.
Mit den steigenden Gesundheitskosten hat
das Bedurfnis nach einer wirksamen und kos-
tenglinstigen Gesundheitsvorsorge wieder
zugenommen. Eine Aufgabe, der sich der
Schweizer Kneippverband mit grossem Inte-
resse und Erfolg angenommen hat. Unter an-
derem vermittelt er durch in der monatlichen
Publikation der Kneipp-Zeitschrift <Kneipp Na-
tirlich Leben» und durch weitere Fachpubli-
kationen, aber auch durch 6ffentliche Kurse
durch ausgebildete Gesundheitsberaterinnen
und -berater wichtige Impulse und Anregun-
gen zur Gesundheitsforderung.
Der Schweizer Kneippverband fuhrt Ausbil-
dungskurse fur dipl.Gesundheitsberaterinnen
der Kneipp-Hydrotherapie durch, organisiert
Kneipp-Ferienwochen und Vortrage.

Margrit Kimpfer
Weitere Informationen zur Autorin auf Seite 30

e

Fotos Kneippanlage Schwandalpweiher, Fliihli LU

Anzeigen

Wir nehmen alles
personlich. Speziell
lhre Wunsche.

Geschiftlich im Tessin oder einmal vom Business ausspannen?

Hotel Atlantico Lugano

Das gepflegte 2 Stern Hotel
zwischen
Monte Bre und
San Salvatore

Hotel Atlantico

via Concordia 12

6900 Lugano (Schweiz)
Tel. 091 971 29 21

Fax 091 971 29 22
info@atlantico-lugano.ch
www.atlanticolugano.ch
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Berufschancen in der Alternativmedizin

Die Alternativmedizin bietet gerade fiir
Wiedereinsteigerinnen interessante und
vielfdltige Ausbildungs- und Berufsmég-
lichkeiten.

Das Angebot erstreckt sich vom einfachen
Massagekurs bis zur dipl. Homdopathin. Je
nach Interesse kann das Wissen auch aufbau-
end angeeignet werden.Viele Tatigkeiten kdn-
nen nach absolvierter Ausbildung zuhause,
vielleicht in einem speziell daftir hergerichte-
ten Raum, ausgetibt werden. Vom Klienten
wird die persénliche Atmosphare, und dass
man ohne Zeitdruck behandelt oder beraten

wird, besonders geschatzt. Mittlerweile arbei-
ten in der Schweiz einige Tausend Heilprakti-
kerInnen, Atem- und Bewegungstherapeutin-
nen, Masseurlnnen,Lebens- und Gesundheits-
be-raterlnnen sowie Homodopathlnnen. Sie
erbringen einen wertvollen und kostengtinsti-
gen Beitrag fur unsere Volksgesundheit. Un-
geachtet dessen, dass die Leistungen von den
Krankenkassen meist nur teilweise oder gar
nicht ibernommen werden, boomt diese sanf-
te Art der Gesundheitsvorsorge.

Das Interesse an gesundheitserhaltenden
Techniken und Methoden ist gross und eben-
so zahlreich sind die Ausbildungsangebote.Es
lohnt sich, wenn man sich vor einer Ausbil-
dung genau informiert.Zu den meisten Thera-
pien gibt es entsprechende Verbdnde, welche
gute Ausbildungspldtze kennen und auch spa-
ter die Interessen der Praktizierenden vertre-
ten. Viele Informationen dazu finden Sie in der

Neuauflage 2007 des Heilpraktiker- und The-
rapeutenverzeichnis der Schweiz. Neben tber
3000 Heilpraktiker-Adressen (viele mit Foto)
sind auch die meisten Verbdnde, Schulen und
Kursanbieter sowie Kurzbeschriebe der Thera-
pien aufgefihrt.

Das handliche Buch hat 432 Seiten und ist
unter dem Titel «Natiirlich gesund in der
Schweiz» im Buchhandel oder direkt beim
Verlag gesund in Walenstadt, Tel+Fax 081
710 25 44, zum Preis von Fr. 19.80 + Porto,
erhdltlich.
Roland Dutler
Weitere Infos zum Autor auf Seite 30

Naturlich gesund

in der Schweiz

Anzeigen
Direktverkauf In Nidfurn /GL
Montag bis Samstag 10-15Uhr
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Finanzierung

Das Rechnungswesen

iIm Umbruch

Auslagerung (Outsourcing) vom komplet-
ten Management Accounting und den dazu
notwendigen Systemen

Das Controlling hat die Controller eingeholt.
Und nicht nur sie. Auch die benachbarten Fi-
nanzdisziplinen Accounting und Treasury ge-
raten auf der Suche nach wettbewerbsfahigen
Kostenstrukturen zunehmend in den Fokus
von Restrukturierungsmassnahmen, die vor al-
lem auf mehr Effizienz abzielen. Der gesamte
Finanzbereich istim Umbruch.Controlling und
Accounting wachsen zusammen,immer mehr
Unternehmen errichten sog. Shared Service
Center (5SC).Der Trend geht sehr stark in Rich-
tung Standardisierung, Industrialisierung, Aus-
lagerung. Die Effektivitat des Finanzbereichs
muss aufrechterhalten oder manchmal auch
gesteigert werden. Hier ist nicht zuletzt das
Controlling gefordert.

Wir iibernehmen als Shared Service Center
(Managed Services)

das komplette Management Accounting, IT
(Informationstechnologie und HR (Human
Ressources) und stellen dazu die notwendigen

Instrumente undTools als Basis fiir eine grosst-
mogliche Wirtschaftlichkeit, Qualitat und Ak-
tualitat fur den Kunden und die CFP.
Wirtschaftlichkeit heisst in erster Linie, dass
sich der Kunde voll und ganz auf sein Kernge-
schaft konzentrieren kann.

Quialitat kdnnen wir durch unsere mehr als 14
Jahre Erfahrung im internationalen Konzern-
umfeld in einer Vielzahl von Projekten sicher-
stellen.

1. Ausgangssituation

Der Druck zur Effizienzsteigerung, das Zusam-
menwachsen von internem und externem
Rechnungswesen sowie neuste Entwicklungen
der IT-Systeme des Finanzbereichs flihren in
vielen Unternehmen zu massiven Verdnde-
rungn von Finanzprozessen und -organisation.
Diese Veranderungen begiinstigen sich teil-
weise gegenseitig und kénnen als Chance zur
positiven Entwicklung genutzt werden.
Aktuelle Entwicklungen, die die Anforderun-

gen an das Rechnungswesen massiv erhéhen.

Diese Punkte kdnnen Kostentreiber sind und
umgekehrt bei entsprechenden Kenntnissen
erhebliche Kostenvorteile bringen:

VOLVO

Allianz ()

SIEMENS

""J'W"‘"’m_"_ﬂ“;"y c SGL CARBON GROUP

) sBB CFF FFS

miiller
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zunehmende Komplexitdt im Accounting
Umfeld, v.a. im Zuge des immer notwendi-
geren internationalen Prdsenz (auch bei
Klein- und Mittel-unternehmen) Steuern,
Recht, Finanzierung, Stakeholder
Internationalisierung des  Accounting
Internationale Rechnungslegungsstandards
ein zentrales Reportingsystem

Einheitliches Tool als Informationslieferant
keine Trennung zwischen Controlling und
Accounting

Einheitliche Beurteilung durch einheitliche
Bewertungsansatze

Zukunftsorientierung des externen Accoun-
tings

Kurzfristige Strukturdanderungen machen
zukunftorientierter Bewertungen und Ana-
lysen notwendig
Zahlungsstromorientiertes Accounting und
Controlling

nichtder Gewinn,sondern der Cash stellt die
Fortbestand des Unternehmens sicher
Quialitative Informationen

Quantitative Informationen mussen durch
qualitate erganzt werden

Benchmarks

Benchmarks zeigen ohne aufwéndige Ana-
lysenVerbesserungspotentiale auf und spie-
geln den Markt

BASEL Il

Optimale Kapitalstruktur reduziert die Kapi-
talkosten und erhoht Rentabilitat
Kapitalkosten / Kapitalstruktur

nichtder Gewinn,sondern der Cash stellt die
Fortbestand des Unternehmens sicher
haufiger Strategiewechsel
Strategiewechsel fordern kurzfristig Aende-
rungen in der Informationsaufbereitung
laufende Strukturwechsel

rasche Marktdanderungen, kurze Produktle-
benszyklen erfordern Anderungen in der

. @RH (ontinental Ablauf- und Aufbauorganisation
METRO Group R L (‘( { Wolfgang Schmid
Weitere Infos zum Autor auf Seite 30
Auszug unseres Kundenstammes Fortsetzung in der ndchsten Augabe
Anzeigen

CFP

Corporate Finance Partners

CFP Business Consulting AG Corporate Finence, IT & Contralling Sendces
Landstrasse 217, 9495 Triesen, Principalty of Lechbensten

T +423 (037387 22F +423(M3aF3 87 1

infed efp-ag.com, www.cfp-ag.com, www.cfp-equity.com

konzentrieren Sie sich auf Ihr Kerngeschaft; wir stellen fiir Sie sicher, dass Sie die notwendige Liquiditit,
Rentabilitidt und Wertsteigerung damit erreichen — in allen Phasen lhres Unternehmens:
Start-up = Wachstum - Restrukturierung - Unternehmensnachfolge!

Starken Sie lhr Eigenkapital - weitere Informationen unter www.cfp-equity.com
Coporate Finance, IT & Controlling, Seed Capital - Direct Investments - IPO
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Arbeitsrecht:

Informationspflichten des Arbeitgebers

Vielen Arbeitgebern ist nicht bewusst, dass
sie den Mitarbeiter bei seinem Ausscheiden
liber die Aufrechterhaltung des Versiche-
rungsschutzes informieren miissen. Die
Verlet-zung dieser Pflichten kann zu Scha-
denersatz fiihren.

Abredeversicherung

Arbeitnehmer, welche bei einem Arbeitgeber
durchschnittlich mindestens 8 Stunden pro
Woche arbeiten, sind obligatorisch gegen
Nichtberufsunfdlle versichert. Die Versiche-
rung endet mit dem 30.Tag nach dem Tag, an
dem der Anspruch auf mindestens den halben
Lohn bzw. Lohnersatz aufhort. Die Versiche-
rungen missen ihren Versicherten die Mog-
lichkeit bieten, die Versicherung durch beson-
dere Abrede bis zu 180 Tage zu verlangern.
Solche Abreden Uber die Verlangerung der
Nichtberufsunfallversicherung (Abredeversi-
cherungen) missen vor dem Ende dieser Ver-
sicherung getroffen werden. Fiir den Versi-
cherten bedeutet dies grundsatzlich, dass er
spatestens innerhalb von 30 Tagen nach Be-
endigung des Arbeitsverhaltnisses diese Ab-
redeversicherung abschliessen muss. Die Ab-
redeversicherung kostet zur Zeit CHF 25.00
pro Monat und gilt mit der Einzahlung als ab-
geschlossen.

Wahrend dem Bezug von Arbeitslosenent-
schadigungen, wahrend Warte- und Einstellta-
gen sind Arbeitslose obligatorisch bei der Su-
va gegen Unfall versichert. Die Versicherungs-
deckung kann jedoch bei ausstehenden
Entscheiden der Arbeitslosenversicherung auf
Arbeitslosenentschadigung nicht gegeben
sein. Um Versicherungsliicken zu vermeiden,

empfiehlt es sich in solchen Zweifelsfillen, bei
der Unfallversicherung des letzten Arbeitge-
bers eine Abredeversicherung abzuschliessen.
Die Versicherung kann Monat fiir Monat mit-
tels neuer Einzahlung verlangert werden.Vie-
le Versicherungen erstatten Pramien zuriick,
wenn sichim Nachhinein herausstellt,dass be-
reits eine andere Unfallversicherung greift.
Die Versicherung hat den Arbeitgeber tiber die
Maoglichkeit der Verlangerung des Versiche-
rungsschutzes mittels Abredeversicherung zu
informieren und dieser hat diese Informatio-
nen an seine Mitarbeiter weiterzuleiten.Wenn
dieser Informationsfluss nicht funktioniert,
kann die Versicherung zu Leistungen ver-
pflichtet werden, obwohl an sich keine Versi-
cherungsdeckung mehr besteht, und den Ar-
beitgeber kann eine Schadenersatzpflicht tref-
fen.

Das Bundesgericht hat entschieden, dass der
Informationspflicht Genlige getan ist, wenn
mittels Aushang am Anschlagbrett Gber die
Abredeversicherung orientiert wird. Um ganz
sicher zu gehen, dass man seiner Informati-
onspflicht als Arbeitgeber nachgekommeniist,
empfiehlt es sich jedoch, den austretenden
Mitarbeiter in einem persdnlichen Schreiben
ausdriicklich auf die Moglichkeit hinweisen,
dass er innert 30 Tagen nach seinem Austritt
bei der Unfallversicherung des Betriebes eine
Abredeversicherung abschliessen kann.

Fiir den Arbeitnehmer besteht auch die Mog-
lichkeit, sich bei seiner Krankenkasse gegen
Nichtberufsunfdlle zu versichern. Die Pramien
dafir sind in der Regel jedoch hoher als die
Abredeversicherung.

Ubertritt in Einzelversicherung

Der Versicherer hat die Pflicht, den aus einer
Kollektivversicherung ausscheidenden Versi-
cherten Uber sein Recht auf den Eintrittin eine
Einzelversicherung zu informieren. Regelmas-
sig Uberbinden die Versicherer diese Aufkla-
rungspflicht den Arbeitgebern.

Meldepfilicht bei der Krankenkasse

Nach dem Krankenversicherungsgesetz hat
der Arbeitgeber einen Arbeitnehmer, welcher
aus dem Arbeitsverhaltnis oder der Nichtbe-
rufsunfallversicherung nach UVG ausscheidet,
schriftlich dartiber zu informieren, dass er dies
seiner Krankenkasse melden muss.Kommt der
Arbeitgeber dieser Pflicht nicht nach, kann er
dazu verpflichtet werden, den Pramienanteil
fur die Unfalldeckung samt Verzugszinsen seit
der Beendigung der Unfalldeckung nach UVG
bis zum Zeitpunkt, in dem die Kasse davon
Kenntnis erhalt, zu Gbernehmen.

Fazit:

Den Arbeitgebern ist zu empfehlen, den aus-

tretenden Mitarbeiter mittels Merkblatt oder

(Standard-)Brief iber folgende Rechte zu in-

formieren:

+ Abschluss einer Abredeversicherung bei der
betrieblichen Unfallversicherung inner-halb
von 30 Tagen nach dem Austritt

« Ubertritt von der Kollektiv- in die Einzelver-
sicherung

Im selben Schreiben/Merkblatt sollte auch auf

die Pflicht,den Austritt aus dem Arbeitsver-halt-

nis bei der Krankenkasse zu melden, aufmerk-
sam gemacht werden.  Monika Liitolf-Geiser
Weitere Infos zur Autorin auf Seite 30

Anzeigen

Tel.
B Fax

SITRANS AG

Transport

SITRANS AG
Schulhausstrasse 4
6052 Hergiswil

079 435 50 33
041 622 11 33

komplette Ladungen
® Schwertransport bis 30 Tonnen

Anhangerziige mit Hebebihne

Express-Transporte
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So konnen auch KMU'’s bei

Mehrwertpartner

Investitionen sparen

Mit dem Start der Aktion «Sparen beim Ein-
kaufen» ist nun ein Einkaufsprogramm lan-
ciert worden, welches es Unternehmerin-
nen und Unternehmern - aber auch Privat-
personen, ermoglicht, bei zahlreichen
Firmen Produkte und Dienstleistungen
glinstiger oder mit einem Mehrwert zu be-
ziehen.

Durch den grossen Zuspruch, welchen die
KMU Netzwerke mit heute 25 Internetplattfor-
men, der eigenen KMU nahen Zeitung und
Uber 6400 eingetragenen Firmen, erfahrt, wur-
de die Basis geschaffen,um auch ein Einkaufs-
programm realisieren zu kénnen.

Die Idee dazu war keinesfalls neu. Bereits sehr
viele Verbdande und Vereinigungen sowie an-
dere Einkaufsgesellschaften bieten Ihren Mit-
gliedern Verglinstigungen an. In einer so ho-
hen Konzentration wie dies aber dieses Pro-
gramm realisiert, ist es einzigartig und bietet
Anbietern und Beziigern sehr viele Vorteile.

Bereits iiber 50 Anbieter machen mit und
tdglich werden es mehr

Wahrend die Beziiger von Produkten und
Dienstleistungen natiirlich von gewdhrten Ra-
batten und Mehrwerten profitieren, haben die
Anbieter in diesem Programm einen anderen
Bonus: Aktive und wiederkehrende Prasenz
bei der eigenen Zielgruppe.Dadurch wird das
Programm natuirlich auch fiir die Anbieter sehr
interessant, denn durch die Medienprdsenz -
sei es nun im Internet, in den regelmassigen
Newslettern oder in den Printmedien - erhalt
jeder Anbieter eine aktive Unternehmens-
kampagne, vor allem aber ist er regelmdssig

bei der eigenen Zielgruppe immer wieder pra-
sent.Rund 500'000 mal wird jeder Anbieter bei
den Karteninhabern und KMUs genannt, was
natlrlich einer kleinen Imagekampagne
gleichkommt.

Spezielle Karten fiir verschiedene
Zielgruppen

Gleich 4 verschiedene Karten stehen zur Ver-
figung und biindeln unterschiedliche Mehr-
wertpartner, so dass Inhaber dieser Karten ge-
zielt Mehrwerte aus diesem Bereich nutzen
kdnnen.

Neben der Mehrwertpartnerkarte, welche vor
allem Angebote von Firmen im Bereich Busi-
ness to Business (B2B) vereint sowie allgemei-
ne Angebote filr Privatpersonen, finden sich
auf der Bauherrenkarte Dienstleistungen und
Produkte fiir Bauherren oder angehende Ei-
genheimbesitzern. Hier reicht das Spektrum
von Solarzellen fiir das Ferienhaus bis zu War-
mepumpen.

Mit der «Gesundheitskarte» soll es Besuchern
der WebSite www.netzwerk-gesundheit.ch so-
wie Inhabern dieser Karte ermdglicht werden,
aus einem breiten Spektrum von Angeboten
aus den Bereichen Beauty, Wellness, Kosmetik,
Sport und Erndhrung auszuwadhlen und aktiv
Geld zu sparen.

In Kiirze wird auch die «Tourismuskarte» er-
scheinen. Mit lhr soll es erméglicht werden,
dass Touristen beim Besuch von Museen, Aus-
flugszielen und anderen Attraktivitaten aktiv
Geld sparen kénnen. Die Tourismuskarte eig-
net sich auch hervorragend fiir Tourismusb-
ros und Hotels zur Abgabe an Touristen.

I Ausgabe 7 IOktober 2007 I

lhren

Als 50. Anbieter und Partner dieses Program-
mes durfte am 4. September Herr Tobias
Kranz von der ToKra GmbH begriisst werden.

Mehrwert auch anderen zugdnglich machen
Viele Vereine, Verbande und andere Gemein-
schaften versuchen heute lhren Mitgliedern
ebenfalls solche Mehrwerte zu bieten.Aus die-
sem Grund wurde das Mehrwertpartnerpro-
gramm so gestaltet, dass auch andere Organi-
sationen Partner werden und eigene Mehr-
wertpartnerkarten abgeben kdénnen. Dank
einem individuellen Druck der Kartenvorder-
seite und den technischen Méglichkeiten,dass
das gesamte Mehrwertpartnerprogramm
auchin eine eigene WebSite integriert werden
kann.

Sie mochten auch bei
Lieferanten gunstiger einkaufen?
SpasCacd

Gehen Sie auf
www.sparcard.ch und holen Sie
sich KOSTENLOS lhre Sparcard.

Cl'ul(m GmbH
Hannzalchnungeiachnik
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So kénnen auch Sie sofort sparen

beim Einkaufen

Der Einkaufspool mit den vielen Spar- und
Mehrwertpartnernageboten steht keinesfalls
nur eingetragenen Firmen in den KMU Netz-
werken zur Verfiigung. Auch Privatpersonen
sowie Leser der Zeitung «Erfolg» kdnnen da-
von profitieren.

| Spatad |

raF.. HESE PRI GRS ragan Slsbd s I.?|

4, B M I T ol T e

i W gl s B W W S, e L i LYW K T
PR —

P — 1
s wEWd | 1

e

Und so einfach kénnen Sie ab sofort von

den vielen Angeboten profitieren:

+ Starten Sie lhren WebBrowser und gehen Sie
auf www.sparcard.ch

+ Wenn Sie bereits eine Sparcard besitzen, so
tragen Sie lhre Kartennummer ein oder kli-
cken Sie auf «Ich méchte auch sparen beim
Einkaufen»

* Suchen Sie in der Liste nach dem ge-
winschten Produkt oder der gewiinschten
Dienstleistung.

+ Nehmen Sie mit dem Anbieter Kontakt auf.
Gegenlber vielen dhnlichen Programmen
ist sparcard.ch nicht nur auf das Internet be-
schrankt sondern Sie erhalten die verspro-
chenen Leistungen auch direkt im Geschaft.

Werden auch Sie Anbieter in diesem Pro-
gramm und bieten Sie Mehrwert

Das Ziel ist klar: Inhaber der Karte sollen bei
mdglichst vielen Firmen Produkte und Dienst-
leistungen mit einem Mehrwert beziehen kon-
nen. Damit dies auch fiir die Anbieter interes-
sant ist, wurden entsprechende Marketing-
massnahmen aufgebaut und werden nun
umgesetzt.

Mit Gber 500'000 Nennungen/Jahr Gber ver-
schiedene Medien (KMU-Plattformen /
eNewsletter/ Zeitung /Werbebanner etc.) und
in regelmassigen Abstanden werden die An-
bieter der Mehrwerte ins Rampenlicht gerickt.
Das Mehrwertpartnerprogramm soll aber kei-
neswegs eine «Rabattschlacht» ausldsen. Je-
der Anbieter in diesem Programm kann selber
entscheiden, welche Art von Mehrwert (Son-
derkonditionen und/oder Serviceleistungen)
angeboten werden soll.

Durch die Abgabe von rund 100'000 Mehr-
wertkarten ist eines aber sicher: Das Kunden-
potential vergrdssert sich

M&chten auch Sie Mehrwertpartner werden?

Spactacd
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Auf www.sparcard.ch konnen Sie sich direkt
online fur das Programm registrieren.

Folgende Firmen machen als Anbieter im
Mehrwertpartnerprogramm bereits mit:

A.Frei Clean-System GmbH
ABZ Suisse GmbH
allinonemedia GmbH

APU Kuntur Alpaca

Atlantic Suisse AG

Audia & Canali

Auto Zuri West

Bitlis Music + Game Shop AG
Bruno Murer Weinspezialisten

Anzeigen

KUCHLERDRUCK AG

Kiehbar Druck AG
Industrastrasse

CH-5074 Giswil

Tel. 041 675 22 42

Fax 041 676 71 B
drucken@kuechler-druck.ch
woana kuechlar-druck. ch
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Business Limousine AG
Cirde GmbH

Claris Werbung & Partner
copytrend Holding AG
Classei.ch

Computer Service Bollinger
DekoPoint

DEON

Digicomp Academy AG
dir-net gmbh

Don Tabaco GmbH
Druckerei Ennetsee AG
eicom GmbH

EMA Graphics

Energie Treff & Wellness Shop
Erfolgsplaner

Europokal

Fam Office

Fanti Soft Heiz

Fengshui Coaching
Golfodrome AG

G.Kagi AG

knot & tie ag

Kichler Druck
HSW-Direktmarketing AG
Henke GmbH

Hochsee Team AG

Hydrops

Infodienst Ausschreibungen.ch
Inkasso Organisation AG
Lamibind

Livretto.ch

Logista EG AG

Lutz Internet Services

m & b Verkaufssupport
MAF Zirich Consulting Group AG
Masskleidung zu Super Konditionen
Mr.Lens GmbH

Neuland AG
netsupermarket.ch

New Economy GmbH
PartnerConsult AG
R.B.Bauberatung
Sonderegger Druck AG
Stlsa Schriften

swiss universal group
TOKRA GmbH

Treufin Reuter AG
WebSites4u

Webuniverse
www.hemd-nach-mass.com
Zirkumflex AG
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Geballte Ladung Nutzen fur KMU

L O
Wie sinnvolle Allianzen echten Zusatznut-
zen fiir unsere KMU'’s generieren - und wie
man sie erkennt.

KMU's spielen in der Schweizer Wirtschaft eine
immens wichtige Rolle.Das dies (endlich) nicht
nur eine Floskel ist — sondern ernst gemeintes
Anliegen, widerspiegelt die hohe Anzahl an
Dienstleistungsangeboten. Die Gier ist ge-
weckt und mittlerweile ist auch dieser Sektor
von Angeboten unterschiedlichster Couleur
Uberhduft - eine Unterscheiden zwischen
ernst gemeinter Hilfestellung und Fangeran-
geboten ist schwierig, in diesem Sinne «seri6-
se Angebote» werden mit dem Makel der
«Bauernfangerei» behaftet. Mogliche Erken-
nungsmerkmale fiir ernst gemeinte Angebote,
welche fur diesen Markt auch konzipiert wur-
den, stellen neben dem Preis-/Leistungsver-
héltnis auch das langjdhrige Agieren der je-
weiligen Anbieter dar.

Zwei solcher Unternehmen, die lhre Haltung
mit dem zur Verfligung stellen wirklicher Zu-
satznutzen im Interesse der KMU’s seit lange-
rem und taglich bekraftigen, sind die KMU-
Netzwerk AG und die europa3000 AG.

Die europa3000 AG hat sich u.a. mit der KMU-
Initiative einen Namen gemacht, KMU-Netz-
werk AG betreibt erfolgreich eine Plattform fiir
KU’s, welche eine Reihe innovativer und prag-
matischer Lésungen und Synergien zur Verfu-
gung stellt. Diese Plattform soll in Kiirze mit
den OpenServices™ von europa3000 optimal
ergdnzt werden. «Viele KU’s sind in der IT-Um-
gebung auf eine rasche und kompetente Un-
terstlitzung angewiesen.Probleme im Umfeld
von HW und den eingesetzten L&sungen sol-
len sofort und kostentransparent behoben

metrasi-Fug.ch
04,10.2007

werden, um unndtige Warte- und Fahrtzeiten
zu vermeiden, denn ein KMU muss produktiv
sein. Diese Anforderung erflllt OpenSer-
vices™ aufs Beste! Ebenso kénnen wir Mitglie-
der unserer Plattform als Experten und spéter
in anderen Fachgebieten integrieren und er-
reichen so die hochste Effizienz.» so Roland M.
Rupp von KMU-Netzwerk AG. KMU fir KMU
wird damitzum gelebten Ziel - zum wirklichen
Nutzen unserer KMU.
Roland M. Rupp
Weitere Infos zum Autor auf Seite 30
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bewahren.

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

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

Alle weiteren Infos erhalten Sie unter: http://www.classei.ch
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Zusammenschluss der Schweizer
Network Marketing Spezialisten

Interview mit Nationalrat Bruno Zuppiger,
Prasident des Schweizerischen Verbandes
Network Marketing (SVNM), Ziirich

Am 3.Mai 2007 haben knapp 400 Griindungs-
mitglieder den Schweizer Verband fiir Network
Marketing Verband (SVNM) ins Leben gerufen.
Eine Griindermitgliederzahl, die bei Griin-dun-
gen von vergleichbaren Organisationen in an-
deren europdischen Landern bisher wohl ein-
malig sein durfte. Die Urheber eines Schweize-
rischen Verbandes fir Network Marketing —
eine Hand voll langjéhrige und erfahrener Net-
work Marketing Spezialisten planten diesen
Schritt seit langerer Zeit. Mit einer Vielzahl von
Gesprachen und Abkldrungen sowie einer pro-
fessionellen Vorbereitung mit Hilfe der Firma
Zuppiger & Partner AG waren gute Voraus-set-
zungen fir eine gelungene Grindungsver-
sammlung geschaffen worden.Im Moment be-
findet sich der SVYNM im Aufbau. Mit dem Pra-
sidenten des SVNM, Nationalrat Bruno
Zuppiger (SVP, Zurich) sprach Roland M.Rupp,

Herzlichen Gliickwunsch zu dieser spekta-
kuldren Verbandsgriindung. Sie sind Mit-
glied des Nationalrates und gleichzeitig
Prasident des Schweizerischen Verbandes
fiir Network Marketing (SVNM). Fiir den
Verband ist diese Doppelfunktion sicher
ideal. Werden Sie im eidgendssischen Par-
lament das Thema Network Marketing mit-
telfristig positiv positionieren konnen?
BZ:Nun vorab gilt es,das Network Marketing in
der Schweiz einer breiteren Offentlichkeit na-
her zu bringen. Schliesslich handelt es sich
beim Network Marketing um eine Bran-che
mit einem grossen Zukunftspotential. Und
zweitens geht es darum, dass die poli-tischen
Rahmenbedingungen fir das Network Marke-
ting in der Schweiz verbessert werden.

Schdtzungen sprechen von mehreren
10’000 Selbstandigen, die in der Schweizim
Network Marketing tétig sind.

BZ:Esistin derTat so,dass esin der Schweiz ei-
ne grosse Anzahl von Network Marketing Spe-
zialisten gibt.Sicher sind weit tGiber 10'000 Per-
sonen aktiv als Network Marketing Berater ta-
tig. Und das Erfreuliche ist: Es sind sehr viele
Frauen, welche in dieser Branche ihr Geschaft
aufbauen und zu einem grossen Teil auch er-
folgreich betreiben.

Offenbar hat Network Marketing auch in
der Schweiz eine immer grossere wirt-

schafts- und sozialpolitische Bedeutung.
Hier sind Menschen tétig, die nicht darauf
warten, bis ihnen jemand einen Job anbie-
tet oder sagt, was sie zu tun haben.Das sind
Selbstandige mit einer hohen Eigenmoti-
vation. Welchen Stellenwert hat eine sol-
che Berufsgruppe in den Augen der Politik?
BZ: Es ist bemerkenswert, dass eine Vielzahl
von Menschen - Frauen und Manner - eigen-
verantwortlich und ihren Mdglichkeiten ent-
sprechend - eine Tatigkeit austiben, welche sie
wirtschaftlich und gesellschaftlich unabhan-
giger machen.Ich bin hoch motiviert, mich fiir
diese Klein- und Kleinstunternehmen einzu-
setzen. Wenn es gelingt, dass moglichst alle
Network Marketing Spezialisten die ethischen
Grundsdtzen des SVNM befolgen und am
Markt als seriése und zuverldssige Geschafts-
leute auftreten und lauter auftritt,dann bin ich
Uberzeugt, dass die Branche anerkannt wird
und eine gute Zukunft wird.

Als Prasident des Schweizer Network Mar-
keting Verbandes wollen Sie zusammen mit
den Vorstandsmitgliedern und den Mitar-
beitern der Geschéftsstelle moglichst
schnell aktiv werden und den Mitgliedern
moglichst viele gute Dienstleistungen bie-
ten. Welche Aufgaben stellt sich der Ver-
band bis zum Jahresende 2007?

BZ: Ich mdchte den Schwung aus der Griin-
dungsphase ausniitzen und den Mitgliedern
mdglichst rasch diverse Dienstleistungen an-
bieten. So haben wird bereits eine Internetsei-
te geschaffen.Unter www.svnm.ch finden Mit-
glieder und Interessenten bereits eine Vielzahl
von Informationen.

Wie sehen Sie die Entwicklung der Mitglie-
derzahl?

BZ: Es ware natrlich ideal, wenn der SVNM
maoglichstrasch eine grosse und reprasenta-ti-

ve Mitgliederzahl verfiigen wuirde. Damit
konnte der Verband die berechtigten Interes-
sen seiner Mitglieder gegeniiber der Offent-
lichkeit sowie gegeniiber Behdrden, Institutio-
nen und Organisationen mit Nachdruck ver-
treten. Denn «Gemeinsam sind wir stark!»
Gemeinsam kdnnen wir etwas bewegen.

Auch in der Schweiz wird das Network- Mar-
keting-Geschaftsmodell aufgrund immer
wieder auftauchender «Schwarzer Schafe»
in den Medien und von Verbraucherschiit-
zern kritisiert.

BZ: Wichtig ist, dass der SVNM der Offentlich-
keit die Unterschiede zwischen unseridsen Ge-
schaftsmodellen, wie etwa dem sogenannten
«Schneeballsystem», und dem seridsen Ge-
schaft der Network Marketing Spezialisten
aufzeigt. Dann gilt es - sofern es solche hat -,
die «<schwarzen Schafe» aufzuspiiren und die-
se zu entlarven.Und schliesslich will der SYNM
seine Mitglieder ausbilden und ein Qualitat-
scontrolling ein-fiihren mit dem Ziel, dass das
Network Marketing professionell betrieben
wird und Unzuldnglichkeiten vermieden wer-
den kdénnen.

Wer kann SVNM-Mitglied werden?

BZ: Grundsatzlich kdnnenin unserem Verband
nur Network Marketing Spezialisten als Aktiv-
mitglieder aufgenommen werden, welche mit
einem Lieferanten mit Sitz in der Schweiz zu-
sammenarbeiten. Wir pflegen jedoch auch ei-
ne Mitgliederkategorie «Férderer und Gon-
ner». Hier kdnnen durchaus auch internatio-
nale Institutionen, Organisationen oder
Einzelpersonen aufgenommen werden, wel-
che sich der Branche verbunden fihlen oder
sich um deren Verdienste bemiihen. Sie sind
im Verband integriert, kdnnen jedoch nur be-
schrankt mitbestimmen.

Direktvertrieb bzw. Network Marketing
LEGAL

Produkte mit Nutzen und Nachfrage

Produkte werden direkt beim Hersteller bezogen - fiir alle

Ebenen zum identischen Preis

® Bonus bzw. Provision nur fiir Produktumsatz (meist Zufrie-

denheitsgarantie und Riickgaberecht)

Uberholen {ibergeordneter Vertriebspartner ist mdglich

® (Jberschaubarer Investitionsrahmen ohne grosses Risiko;
Startersets meist unter CHF 100.-

® Zeitpunkt des Einstiegs spielt keine Rolle

Langfristig

Nicht der Erste, sondern der Beste macht am Meisten Ge-

winn

Schneeball- bzw. Pyramidensysteme
ILLEGAL

® Meist kein Produkt bzw. ein Produkt ohne Nutzen oder Nach-
frage, Lizenzgebiihr

Produkte werden von der nachsthéheren Ebene bezogen -
und von Stufe zu Stufe mit Preisaufschlag weiterverrechnet
Provision fiir das Anwerben neuer Ver-triebspartner (Kopf-
pramie); der eigentliche Verkauf wird zur Nebensache

e (jberholen {ibergeordneter Teilnehmer ist nicht méglich
Hoher finanzieller Einsatz, Vertragsstrafen, Mindestabnah-
me, teure Kurspakete

® Zeitpunkt des Einstiegs ist wichtig

Kurzlebig

Die Letzten in der Kette gehen leer aus
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Neue Spezialisierung im Krankenfahrdienstbereich
sorgt fur Entlastung der Rettungsfahrdienste — und
fur nachhaltiges Sparpotenzial

Der ARCHE Kran-
kenfahrdienst hat
sich auf Uberfiih-
rungen, Riickfiih-
rungen und andere
so genannte Sekun-
darfahrten im Pa-
tiententransport
spezialisiert. Da-
durch konnen die
Rettungsfahrzeuge der Schweiz und des
angrenzenden europdischen Festlandes fiir
Rettungseinsatze und medizinische Notfal-
le freigehalten werden und durch einen be-
darfsgerechten Transport werden Kosten
gesenkt.

Seit Jahren nimmt die Anzahl der Patienten-
fahrten, die erforderlich sind aber keinen Not-
fall darstellen, stetig zu.Das Bundesamt fiir Sta-
tistik hat erhoben, dass rund 20% aller Patien-
ten mindestens einmal zwischen zwei Hausern
hin und her gefahren werden missen. Ten-
denz steigend. Viele Rettungsfahrzeuge sind
deswegen mit solchen Fahrten auf der Stral3e
und stehen fiir wirkliche Rettungsaktionen
nicht zur Verfiigung.

Bis im Ernstfall ein Ersatzfahrzeug am Einsatz-
ort eintrifft, kann lebenswichtige Zeit verstrei-
chen. Denn in manchen Regionen und Kanto-
nen stehen nur ein oder zwei Rettungsfahr-
zeuge zur Verfligung und der Ersatz muss aus
dem weiter entfernten Umland abgezogen
werden. Im Kanton Obwalden missen bei-

spielsweise jedes Jahr mehrere Hundert -mal
ausserkantonale Ambulanzen eingesetzt wer-
den.

Damit es gar nicht dazu kommen muss, greift
die ARCHE genau hier ein. «<Wir kiimmern uns
um die notwendigen Fahrten transportstabi-
ler Patienten,» sagt Daniel Coray, Geschafts-
fuhrer des ARCHE Krankenfahrdienstes, «damit
die Rettungsdienste ihrer lebenswichtigen
Aufgabe ungestort nachkommen kdénnen.»
Ein weiterer Vorteil auch dieser Spezialisierung
sind die dadurch gegebenen Einsparmdglich-
keiten von 20 oder mehr %.Da ein Grofteil der
Uberfithrungs- und
Ruckfuhrungsfahr-
ten und Verlegungs-
fahrten nicht von
den Krankenkassen
ibernommen wer-

Kn

eeikan- und Kahinderissdobedisngt
Marechhich. Profam aral. Eorlanb awsi

son auch medizinisch ausgebildet ist. «Wir
statten unsere Fahrzeuge bedarfsgerecht
aus,» betont Daniel Coray, «Die Einsparmdg-
lichkeiten, die sich dadurch ergeben, geben
wir gern an den Patienten weiter.» Der ARCHE
Krankenfahrdienst fiur Sekundéarfahrten ver-
steht sich als ein wichtiges Bindeglied in der
Patiententransportkette und steht Spitdlern,
Kliniken, Alten- und Pflegeheimen, Arzten,
Flughdfen und Privatpersonen jederzeit zur
Verfligung. 365 Tage im Jahr. 24 Stunden am
Tag. Daniel Coray

Weitere Infos zum Autor auf Seite 30
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Wer nicht automatisch neue Kunden
gewinnt, ist falsch positioniert

Wer in einer Preis und Austauschbarkeitsfalle
steckt, sollte dringend iiber seine Positionierung
nachdenken!

Laut statistischem Bundesamt sind im Jahr
2006 154.000 Insolvenzverfahren eingelei-
tet worden; mehr als 500.000 Gewerbeauf-
gaben verzeichnet das Amt. Auch Firmen,
die noch existieren, stecken haufig in der
Krise. Dabei gibt es eine Geheimwaffe fiir
ungewodhnliche Markterfolge: Positionie-
rung. Positionierung ist der Konigsweg,
sich der Preis- und Austauschbarkeitsfalle
zu entziehen, Nachfrage und Auftragslage
deutlich zu steigern, neue Marktnischen zu
finden und zu einer erfolgreichen Marke zu
werden.

Von 100 Unternehmensneugriindungen ster-
ben 80 in den ersten funf Jahren. Weitere funf
Jahre schaffen von den verbleibenden 20 Fir-
men nur vier.Vier von 100 - das sind dramati-
sche Zahlen. Hinter den nackten Zahlen ste-
hen Schicksale. Motivierte und engagierte
Grinder, die mit versierten Business, Marke-
ting- und Vertriebskonzepten gestartet sind,
um den Markt zu erobern. Nur vier Gberleben.
Nur vier Traume werden wahr.

Andererseits kennen wir Unternehmen, die
ohne grof3e Werbeanstrengung zu Weltmarkt-
fiihrern werden.Wir kennen Anwilte und Arz-
te, bei denen Mandanten und Patienten mo-
natelange Wartezeiten in Kauf nehmen, um in
den Genuss der Beratung zu kommen.Wir ken-
nen Angebote, bei denen der Preis keine Rolle
spielt. Also muss es doch gehen!
Geschéftsideen gibt es wie Sand am Meer, aber
die meisten Unternehmen gehenfalschin den
Markt und kénnen den einmal eingeschlage-
nen Weg nur schwerlich korrigieren.Im Kampf
um Kunden und Budgets geraten Unterneh-
men, Freiberufler und Berater durch den rui-
nosen Wettbewerb schnell in eine Sackgasse.
Me-too-Angebote, ein harter Preiskrieg, hohe
Marketingausgaben ohne Effekt, Investitionen
in externe Berater - die Lage wird immer aus-
sichtsloser.

Grabstein Peter Billig

Bevor Trdume auf dem Friedhof der Kon-
kurse landen

Dabei ist die Losung ganz einfach. Fir viele
Unternehmenist die Macht der Positionierung

Anzeigen
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immer noch ein Buch mit sieben Siegeln.Posi-
tionierung beschéftigt sich damit, neue
Wachstumsfelder im Markt zu finden und zu
besetzen, ohne die Kernkompetenz zu verlas-
sen. Es geht um Wachstumsfelder,in denen Ihr
Unternehmen, lhre Dienstleistung oder Ihr
Produkt als einzigartig wahrgenommen wird,
sich entfalten kann und als Leuchtturm unter
den Wettbewerbern dasteht.

Spezialisierung bzw. eine geschickte Marktni-
schenpositionierung ist dabei eine sehr we-
sentliche (Uberlebens)strategie. Spezialisie-
rung sichert das Uberleben und die Marktpo-
sition — auch in Zukunft und in Krisenzeiten.
Jede Branchekrise wird von gewissen Anbie-
tern Uberlebt, sie erreichen Steigerungsraten,
wo andere untergehen. Sie expandieren, wo
andere kiindigen.Weil sie spezialisiert sind.Sie
kdnnen passgenaue Problemldsungen anbie-
ten, mit denen sie der Konkurrenz tiberlegen
sind.

Um eine sichtbare Spezialisierung zu erzielen,
muss man sich positionieren. Fokussierung
statt Diversifikation, Marktnischenbesetzung
statt breiter Zielgruppenansprache, Alleinstel-
lung statt Austauschbarkeit: Das sind die drei
wesentlichen Sadulen einer gelungenen Posi-
tionierung.

Nicht teure MarketingmaBBnahmen, son-
dern eine klare Spezialisierung fiihrt zum
Erfolg

Je groBer ein Problem, desto starker der
Wunsch, einen absoluten Experten fiir die Pro-
blemlésung zu finden. Wenn Sie sich einer
schwierigen Herzoperation unterziehen mus-
sen, gehen Sie dann zum ndchstgelegenen
Hospital oder in eine Spezialklinik fur Herzer-
krankungen?

Spezialisten geben dem Kunden das gute Ge-
fuhl, seine Interessen zu vertreten. Spezialis-
ten lernen schneller die Wiinsche, Ziele, Pro-
bleme und Besonderheiten ihrer Kunden ken-
nen. Umgekehrt hat der Kunde das Gefiihl,
dass ihm ein hoher Nutzen geboten wird, den
er woanders nicht bekommt. Auch finanziell
zahlen sich Einzigartigkeit und Expertentum
aus. Der Experte kann wesentlich héhere Ho-
norare realisieren: Je spezialisierter, desto ho-
her. Er steigert Produktivitat und Effektivitat, er
wird von wichtigen Personlichkeiten um Rat
gefragt, die Medien interessieren sich fur ihn
und seine Arbeit. Er wird weiter empfohlen
und erhdlt so seine Werbung zum Nulltarif. Er
gewinnt seine Kunden automatisch, weil sie
von selbst auf ihn zukommen.
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Wie sie den Erfolg vermeiden

In meinen Seminaren, Vortragen und Work-
shops treffe ich immer wieder auf die gleichen
Engpdsse der Unternehmer und Selbstandi-
gen. Die Negativspirale hat bereits begonnen:
Trotz immensem Marketingaufwand bewe-
gen sie sich nicht von der Stelle. Die Neukun-
dengewinnung ist aufwandig und teuer, der
Deckungsbeitrag gering, es mangelt an Liqui-
ditdt, Loyalitdt und Kreditwirdigkeit. Da wird
am Marketing gefeilt, der Vertrieb wird ange-
heizt, die Akquisebemiihungen werden ver-
starkt. Und was tut sich: Nichts! Starre Struktu-
ren, eingefahrene Denkmuster, der Irrglaube,
dass der Markt keine Neuerungen zuldsst, zu
viele Mitbewerber mit identischem Angebot:
Man sieht den Wald vor lauter Baumen nicht.
Viele Unternehmen wissen nicht, wo ihre Pro-
bleme wirklich liegen und warum es geschéft-
lich nicht lauft.

Die Geld vernichtende Hoffnungsfalle Marke-
ting tut sich auf: Wir missen etwas tun. Mehr
Anzeigen, mehr Mailings, mehr Messen. Oder
die Hoffnungsfalle Bauchladen: Wir brauchen
mehr Standbeine und verbreitern unser An-
gebot.

Wer als Unternehmen zu einem Bauchladen
wird, verwdssert langfristig seine Marke, verliert
an Profil und steht am Ende fiir nichts.

Wer sich nicht positioniert, wird positioniert
Dabei ist die wichtigste Frage, die sich Unter-
nehmen in der Krise stellen sollten, folgende:
«Warum soll ein Kunde ausgerechnet bei uns
kaufen und nicht bei unseren Wettbewer-
bern?» Die wenigsten Unternehmen kénnen
diese Frage beantworten, weil sie kein Allein-
stellungsmerkmal haben. Doch ohne Allein-
stellung steigt der Streuverlust in der Wer-
bung. Die Umwandlungsquote von Anfragen
in Auftrage sinkt. Kundenfindung und -Bin-
dung sind teuer und uneffektiv. Die Unterneh-
men sitzen in der Preis- und Austauschbar-
keitsfalle, weil sie das gleiche anbieten wie der
Wettbewerb. Austauschbarkeit bringt den
Kunden dazu, selber nach Unterscheidungs-
merkmalen zu suchen. In der Regel ist dann
der Preis das wesentliche Kriterium.

Jedes Problem lhrer Zielgruppe ist eine
Chance

Doch gerade in den Krisen und Problemen lie-
gen die gréBten Chancen. Der Markt steckt

voller neuer Méglichkeiten, die mit den «Kri-
senscheuklappen» aber nicht gesehen wer-
den. Insbesondere fiir meine Seminarteilneh-
mer und Klienten, die schon alles versucht ha-
ben und unter hohem Leidendruck stehen, ist
eine Neu-Positionierung wirklich die letzte
Chance, Entlassungen oder Insolvenz zu um-
gehen.

Positionierung beschéftigt sich damit, Llicken
im Markt zu finden und sie zu besetzen.Anders
zu sein.Der Erste zu sein. Spezialist zu sein. Mit
einem Kunden von mir,dem RiickenVital Zen-
trum Bad Laer, haben wir gezeigt, wie es geht.

Bild Nr. 3. Zeitung Nie mehr Riickenschmerzen
PhysioAktiv, ein Anbieter fur Gesundheitsfit-
ness, verliert durch den harten Wettbewerb
fast die Halfte seiner Kunden. Arbeitspldtze
stehen zur Disposition, die Krise ist da.In einem
dreitdgigen Workshop wird eine neue Ge-
schaftsstrategie erarbeitet, die sich schnell als
Selbstlaufer erweist. Aus PhysioAktiv wird das
RuickenVital Zentrum Bad Laer und aus dem
Fitnessanbieter ein Riickenspezialist. Durch
Spezialisierung auf die neue Zielgruppe,
grundliche Schulung der Mitarbeiter, ein neu-
es Corporate Design und einige wenige Mar-
ketingmal3nahmen, setzt sich das neu defi-
nierte RickenVital Zentrum sehr schnell von
der Konkurrenz ab.Am Er6ffnungstag des Zen-
trums kommen bereits 1300 Besucher! Die Fo-
kussierung auf die «Leidenszielgruppe» fiihrt
in nur zwei Tagen zu einem Kundenwachstum
von 40 Prozent. Es bildeten sich Warteschlan-
gen von sechs Monaten fiir besondere, hoch-

preisige Spezialangebote. Vier Wochen nach
der Neu-Er6ffnung wird RuckenVital fir den
"Oskar fur den Mittelstand" nominiert.

Der Traum vom automatischen Erfolg
Nicht nur fiir gréBere Unternehmen, auch fir
Einzelunternehmer, Agenturen, Einzelhandel
und Handwerk ist eine intelligente Positionie-
rung der entscheidende Erfolgsfaktor. Die An-
nahme, eine Zielgruppe sei »zu kleing, um mit
ihr rentable Geschéafte zu machen, ist einer der
haufigsten Trugschliisse,denen Unternehmen
unterliegen.Fast jede Zielgruppe ist groBer,als
man zundchst annimmt. In nahezu jedem
Wettbewerbsumfeld lassen sich Marktnischen
finden, wenn man kreativ und systematisch
danach sucht. Je kleiner und spezieller Ihre
Zielgruppe ist,um so leichter wird es, sie zu er-
obern. Lernen Sie die Kraft der Positionierung
kennen und werden Sie zum Leuchtturmiin lh-
rer Branche. Peter Sawtschenko
Weitere Infos zum Autor auf Seite 30

Mit Positionierungsstrategien aus der Preis und
Austauschbarkeitsfalle./

Peter Sawtschenko ist unumstritten der fiih-
rende Stratege fir Positionierung im deutsch-
sprachigen Raum.
Der anerkannte EKS-Experte und erfahrene
Consultant 6ffnet seinen Kunden schonungs-
los die Augen Uber strategische Starre, man-
gelnde Anpassung an verdnderte Markte
oder ineffiziente Werbebudgets. Er deckt die
wirklichen Griinde fir Erfolg und Misserfolg
aufund beweist an Hand praktischer Beispie-
le, wie Unternehmen authentisch zur
Nr. 1 im Kopf ihrer Zielgruppe werden kon-
nen.
Der erfrischende Redner nimmt seine Zuho-
rer mit auf eine spannende und Uiberraschen-
de Exkursion in die Welt der Positionierungs-
strategien. Der Sachbuchautor zeigt,wie man
Spezialisierungsnischen findet und selbst in
einer Krise ungewohnliche Erfolge erzielen
kann.
Fiir Grinder, Freiberufler und kleine Unter-
nehmen hat er jetzt ein spezialisiertes Semi-
nar- und Coachingangebot aufgelegt.
Weitere Informationen unter
www.sawtschenko.de

«Rasierte Stachelbeeren»
So werden Sie die Nr. 1im
Kopf Ihrer Zielgruppe.
Branding — Erfolgreiche
Marktnischen- und Positionie-
rungs-Strategien flir kleine
und mittelstandische Unter-
nehmen. 3. Auflage

:4-' Lwipimhn
Rasierte
Stachelbeeren

e Savmyendn
Positionienung -
das erfolgreichste
Marketing aul
unserem Flaneten

«Positionierung - das er-
folgreichste Marketing
auf unserem Planeten»
Das Praxisbuch fiir unge-
wohnliche Markterfolge. Von
der Austauschbarkeit zur Al-
leinstellung — die erfolg-
reichsten Praxis-Strategien
flr kleine und mittelstandi-
sche Unternehmen.

GABAL Verlag, Offenbach
2005
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Debitorenverluste vermeiden
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7 Punkte-Anleitung, um Debitoren-Verluste zu
vermeiden dank Pravention durch Information.

Der Lieferantenkredit

Debitoren-Verluste sind teuer

Pravention durch Information

Sieben Massnahmen gegen Debito-

ren-Verluste

4.1 Internet: Wie ist mein Kunde im Inter-
net prasent?

4.2 Buschtelefon: Was erzdhlt sich die
Branche iiber diesen Kunden?

4.3 Handelsregister: Wer ist der Kunde im
Detail?

4.4 Betreibungsauskunft:Wurde der frag-
liche Kunde bereits betrieben?

4.5 Ampel-Auskunft: Griin ist Gut - Gelb
heisst Vorsicht — Rot ist Risiko

4.6 Bonitatsauskunft: Eine Analyse der
Unternehmens-Bonitat

4.7 Uberwachung: Mit Sicherheit nichts
verpassen

5. Geringe Investition, hoher Nutzen

PwWhN=

1. Der Lieferantenkredit

Rund 5'000 Firmen gehen in der Schweiz jahr-
lich in Konkurs. Eine tberraschend hohe Zahl
von Unternehmen muss dartber hinaus we-
gen Liquiditdtsmangel Insolvenz anmelden.
Tatsachlich ist Liquiditdtsmangel in der
Schweizer Wirtschaft weit verbreitet.Und er ist
ansteckend: Unternehmen, deren Kunden die
Rechnungen verspatet bezahlen, verzégern

ihrerseits die Zahlungen an ihre Lieferanten.

Denn Lieferantenkredite sind bekanntlich die
gunstigsten Kredite.

2. Debitoren-Verluste sind teuer
Ein konsequentes Debitoren-Management
zahlt sich sofort und unmittelbar aus: Bei ei-

nem angenommenen jdhrlichen Umsatz von
CHF 1 Million und einem hypothetischen De-
bitoren-Verlust von 1% resultiert ein Abschrei-
ber von CHF 10'000.- pro Jahr.Um diesen Ver-
lust wieder zu kompensieren, muss bei einer
Gewinnmarge von beispielsweise 10% ein zu-
satzlicher Umsatz von CHF 100'000.- generiert
werden. Was ist besser? Den Umsatz massiv
steigern oder in die Minimierung der Debito-
ren-Verluste investieren?

3. Priivention durch Information

Als Spezialist in Bonitatsfragen hat Dun & Brad-
street einen einfachen Sieben-Stufen-Check
entwickelt, der das Unternehmen vor Zah-
lungsrisiken und Liquiditdtsengpdssen schiit-
zen kann.Denn anstatt Mahnungen zu schrei-
ben und umsténdlich Geld einzutreiben, kon-
nen sich Unternehmen durch rechtzeitige
Information effizient und vor allem préaventiv
gegen Debitoren-Verluste und sdumige Zahler
wappnen.

4, Sieben Massnahmen gegen Debitoren-
Verluste

4.1 Internet:

Wie ist mein Kunde im Internet préisent?

Der Internet-Auftritt enthalt wichtige Hinwei-
se zu den Basisinformationen zu einem Unter-
nehmen. Neben expliziten Informationen,
zum Beispiel zu Umsatz, Anzahl Mitarbeiten-
den oder neuen Kunden aus Geschéftsberich-
ten oder Medienmitteilungen sind auch impli-
zite Informationen von hoher Aussagekraft.
Von wann datiert die letzte Mitteilung auf der
Website? Wann wurde die Homepage das letz-
te Mal aktualisiert?

4.2 Buschtelefon:

Was erzdhlt sich die Branche iiber diesen
Kunden?

Geriichte gibt es in jeder Branche. Die be-
triebswirtschaftliche Situation eines Unter-
nehmens lasst sich nicht verbergen. Uber Er-
folg oder Schwierigkeiten in einzelnen Unter-
nehmen der Branche wird unweigerlich
gesprochen. Sich umhoren lohnt sich auf je-
den Fall.

4.3 Handelsregister:

Wer ist der Kunde im Detail?

Eine ergiebige Quelle fir Informationen tber
Unternehmen ist das Handelsregister.Die dort
gespeicherten Daten zeichnen ein umfassen-
des Bild Uber einen Geschaftspartner: Seit
wann existiert das Unternehmen? Wer sitzt in
der Geschéftsleitung und im Verwaltungsrat?
Wo sind die entsprechenden Personen auch
noch aktiv? Wie oft wurde in den letzten Jah-
ren der Firmensitz verlegt, der Firmenname
und die Revisionsstelle gedndert? Wechselten
die verantwortlichen Personen? Haufige Ver-
anderungen und Wechsel deuten dabei auf
Schwierigkeiten hin.

Unter www.dnbswitzerland.ch/shab oder
www.dnbonline.ch stellt Dun & Bradstreet
den unkomplizierten Zugang zu den entspre-
chenden Handelsregister-Informationen si-
cher.

4.4 Betreibungsauskunft:

Wurde der fragliche Kunde bereits betrieben?
Ein erstes Bild zur Bonitdt eines Unternehmens
gibt eine Betreibungsauskunft. Diese kann

Anzeigen

Sie kennen lhren Kunden — und wir seine Bonitat

die Informationsquelle

fiir Bonitatsauskiinfte und Firmenadressen,
aus der Schweiz und weltweit.

1Dun k& Bradstrest (Schweir) AG, In derLubsrzes 1, #5202 Urdorf - weesdekswitierand ch

Pumpwerkstrasse 41
CH-8105 Regensdorf

Canali Yvano
Telefon
Direkt

= infoidnbreizerbind.ch

Audia & Canali Light and Living

+41 (0) 44 870 60 70
+41(0) 44 870 60 73
Fax +41 (0) 44 870 60 71

Mobile +41 (0) 76 535 28 88
Internet www.acll.ch
E-Mail yvano.canali@acll.ch

Eigene Produktelinie, Filigrane Balkenleuchte T5 30x35 Intelligent Qti, Um-
bauten und Reparaturen aller Leuchten, permanente Ausstellung etc.
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Uber zwei Wege eingeholt werden. Entweder
direkt beim zustdndigen Betreibungsamt.
Oder bei einem Anbieter von Bonitdtsaus-
kinfte. Spezialisten fur Bonitatsfragen wie
Dun & Bradstreet stellen dabei sicher, dass die
Betreibungsauskunft dem neusten Stand ent-
spricht und Gbernehmen die Abklarung, wel-
ches Betreibungsamt fur ein fragliches Unter-
nehmen Uberhaupt zustandig ist. Der Weg
Uber einen Spezialisten wie D&B ist deshalb in
der Regel schneller, einfacher und kosten-
gunstiger.

4.5 Ampel-Auskunft:

Griin ist Gut - Gelb heisst Vorsicht - Rot ist
Risiko

Umfassender als eine Betreibungsauskunft
sind die so genannten Ampel-Auskiinfte von
Dun & Bradstreet. Sie berticksichtigen neben
den Betreibungen auch weitere Informatio-
nen wie Zahlungserfahrungen, Inkassomel-
dungen und Branchenvergleiche. So entsteht
eine umfassende, einfach verstandliche und
kostengtinstige Bewertung zu einem Kunden
oder Geschdftspartner:Griin heisst hohe Boni-
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tat, gelb heisst Vorsicht und rot bedeutet ho-
hes Risiko.Diese einfache Ampel-Auskunft eig-
net sich auch fir den Einsatz durch Verkaufs-
mitarbeiter (POS = Point of Sales).

4.6 Bonitdtsauskunft:

eine Analyse der Bonitdt

Eine vollstandige Analyse zur Bonitdt eines Kun-
den oder Geschaftspartners bieten die Boni-
tatsauskiinfte von spezialisierten Anbietern wie
Dun & Bradstreet. In diese Reports fliessen alle
verfligbaren Informationen zur Bonitét eines
Unternehmens ein.Inkassomeldungen und Be-
treibungsauskiinfte, aber auch Bilanzen und
Pressemeldungen werden von Dun & Brad-
street analysiert und ausgewertet. Die Abde-
ckung in der Schweiz betragt
Dun & Bradstreet flihrt tiber jede der ca.500'000
Schweizer Firmen genau Buch und kennt wei-
tere 117 Mio. Unternehmen aus dem Ausland
genauso gut. Ab CHF 69.— kann man sich bei
Dun &Bradstreet einen ersten Einblick in die Bo-
nitatslage von Kunden und Geschéftspartnern
verschaffen. Diese Auskinfte kdnnen unter
www.dnbonline.ch oder unter www.dnbswit-

100%.

zerland.ch online bezogen werden.

Ein Tipp: Die Auskunft Gber das eigene Unter-
nehmen ist kostenfrei und zeigt die Moglich-
keiten dieses Instruments fiur das Debitoren-
Management auf. Zudem verfligt D&B Uber
kostenlose Muster-Auskinfte.

4.7 Uberwachung:

Mit Sicherheit nichts verpassen

Die Schritte 3 bis 6 lassen sich auch automati-
sieren und von der «Holschuld» in eine «Bring-
schuld» verwandeln. Bei den Anbietern von
Bonitats-Ausklinften lassen sich Beobach-
tungsauftrage (Monitoring) zu einzelnen Un-
ternehmen platzieren.Sobald z. B. eine Betrei-
bung oder eine Inkassomeldung zum fragli-
chen Unternehmen neu gefunden wird oder
sich dessen Bonitdt aus anderen Griinden ver-
andert, wird dies dem Abonnenten noch am
selben Tag per E-Mail angezeigt.

5. 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.
Corina Sigrist
Weitere Infos zur Autorin auf Seite 30

Dun & Bradstreet (Schweiz) AG

D&B ist in der Schweiz und weltweit die fuh-
rende Informationsquelle flr Bonitdtsaus-
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 Palette von Produkten
und Lésungen fir die drei Bereiche Kredit Ri-
siko Management, Sales und Marketing und
Supply Management.

Anzeigen

wenn's um Drucksachen geht

Reprotec AG - Reprografie und Druck - Gewerbestrasse 6 - 6330 Cham
Telefon 041 747 00 00 - info@reprotec.ch - www.reprotec.ch

reprstec
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Invoice Discounting
und Factoring

Fiir alle Unternehmen von jeder Grosse, ob
alteingesessen oder neu, in der ganzen
Schweiz...

Das Factoring und Invoice Discounting bietet
eine Alternative zu den herkdmmlichen Finan-
zierungslosungen fir Unternehmen an, wel-
che Dienstleistungen oder Ware auf Rechnung
liefern. Das Ziel dieser Losung ist dem Unter-
nehmer (Kreditor) eine schnelle,unkomplizier-
te und planbare Liquiditat zu beschaffen,ohne
auf die Zahlung der Rechnung seitens des
Kunden (Debitor) warten bzw. «hoffen» zu
mussen. Diese Losung ist fUr diejenige Unter-
nehmen besonders vorteilhaft welche sich in
einer Expansionsphase befinden und auf mehr
Liquiditat (Working Capital) angewiesen sind.
Die Kostenstruktur ist der einer Kontouber-
ziehung dhnlich: man bezahlt eine Bearbei-
tungsgebihr und ein vereinbarter Prozent-
satz Gber der bankublichen Kreditzins, errech-
net auf der Menge der Finanzierung und der
Zeitspanne der Zahlungsausgleiches der De-
bitoren.

Neu gibt es in der Schweiz auch Invoice Dis-
counting und Factoring fur B2C-Forderun-
gen:
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Factoring

Der «Factor» (Forderungskaufer) tritt Gblicher-
weise als Zessionar gegeniiber den Debitoren
aufund stellt ihnen direkt die Rechnungen zu.
Der Forderungskauf wird somit offiziell («of-
fen») mittels Zessionsnotifikation bekannt ge-
geben.

Die Debitoren bezahlen direkt an den «Factor»,
welcher die Auszahlung dem Factoring-Klien-
ten (Forderungsverkaufer) zu einem bestimm-
ten Zeitpunkt garantiert. Meistens werden ca.
80% des Rechnungswertes sofort und 20% (
abzgl. Zins und Kommission) nach ca. 100 Ta-
gen weitergeleitet. Diese Stiickelung dient zur

We Turn Promises Inte Cash.
Ex isk gere sirfach: Wir wardein Varnprocharas in Bares um.

Ureiere Aufigabes st es, Die Forderngn i schnel wis nighch iy Lgsdiit umaiwsndedn. G e
a0 freiheit in der Plasung [hres Cash Nows @ us dar U sttt gkt
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Sia beatimmen wenn k wia. Wi geben Thnen dis optimsls Leaung. Hutzen Sio die Maglichkek und
epbimal Lazarg an Fogeedere Kobupior,

Praseient Working Cagiral Salurions

e it e e Baidhen SR e QaveIRE e JapaniT:
& Abwarn méchien Sie das Geld?
® Ahwwm michien Siedie Vermaliusg atoeten?

einfacheren Verwaltung von Storni, Gutschrif-
ten, Reklamationen usw..

Invoice Discounting

Abhédngig von den Mengen, die betroffen sind
(siehe unten), erfolgt die Transaktion mittels
einer «stillen» Zession, d.h. der Klient (Forde-
rungsverkaufer) behdlt die Verwaltung, das
Rechnungswesen usw. bei sich und wird die
Ausgleichszahlung dem «Invoice Discounter»
zu einem bestimmten Zeitpunkt leisten.

In beiden Lésungen kann der «Factor/Invoice
Discounter» optional auch das Kreditausfallri-
siko Ubernehmen. Dies erfolgt mittels Erhe-

bung einer separaten Risikopramie.
Typisches Beispiel:| Maximum | Jahresumsatz | Discount-/Factoring|Bearbeitungsgebiihr| Inkasso und Bonitdtsinformationen: Prescient
Vorschuss Pramie % % vom Umsatz bietet den Klienten eine vollumfangliche und
frei wahlbare Lésung im gesamten «Order to
Factor/In.D. 100% CHF 100,000+ | ab0.5 ab 0.5 Cash»-Prozess an. Die Losungspartner fiir Kre-
ditschutz und Inkasso unterstehen einem
Inv.D. offen 80% CHF 100,000+ | ab0.2 ab 0.1 strengen Selektionskriterium und kénnen be-

liebig eingestezt werden.
Inv.D.still 100% CHF 100,000+ | ab 0.5 ab 0.1 Luigi Di Cerbo
Weitere Infos zum Autor auf Seite 30
Anzeigen
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Mit einer Neuregistrierung bei Banabuy.ch
erhalten Sie als Willkormmens-Geschenk
CHF 20.-- als Guthaben auf ihr Konto und
kinnen gleich mit Ihrer Auktion beginnen.




Stvilos BVG-Sammelstiftung

Berufliche Vorsorge fiir Arbeitnehmer und Arbeitgeber

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 prifen. 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 Lésung 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 kénnen wir unseren Kunden einen wei-
teren Zusatznutzen anbieten.

Mit der SWICA Gesundheitsorganisation konn-
ten wir einen speziellen Rahmenvertrag fir 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 gewinschte Auskunft?

Sie sind mit ihrer bestehenden Pensions- dJa 4 Nein
kassenldsung vollumfanglich zufrieden?

Sie sind sicher das jeder Pramienfranken QJa 4 Nein
den sie ausgeben nétig ist?

Sie werden in administrativen Belangen U Ja U Nein
entlastet und fachkundig unterstitzt?

Sie erhalten bei Anfragen stets kompetent U Ja U Nein

Anzeigen

Stylos BVG-Sammelstiftung

Miihlegassli 2
Postfach 98

CH-3150 Schwarzenburg

Tel. +41 (0)31 731 38 48

Fax +41 (0)31 734 22 80

www.stylos-bvg.ch
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Networking

Die Kammerjager

Seit etwa 10 Jahre diirfen wir diesen inte-
ressanten und abwechslungsreichen Beruf
als Schadlingsbekampfer, altdeutsch Kam-
merjager, fiir Private, Gewerbe und Verwal-
tungen in der ganzen Deutschschweiz aus-
liben.Wir helfen beim Flohbefall, der Amei-
seninvasion, Fliegen, Schaben, Wespen,
Ratten, Mduse, Marder, schlicht bei allem
was im Haus nicht sein darf, vorausgesetzt,
es hat 4 bis 8 Beine und entspricht dem Sta-
tus Lastling oder Schadling.

Wir erstellen eine Befalls- und Bedarfsanaly-
se und finden mit dem Kunden die optimale
Behandlung / Beseitigungart des Problems,
dass heisst, so schonend ( fir Umwelt und
Portemonnaie ), nachhaltig und effizient wie
moglich. Ausserdem versuchen wir die Ursa-
che zu finden und zu beseitigen. Leider halt
sich in der Bevolkerung hartnackig das Ge-
richt, dass,wenn Mann / Frau die Dienste ei-
nes Kammerjagers beanspruchen miissen, es
aufgrund eigenen Verschuldens so ist.

f-_-- Wir Idsen Schadlingsproblams
Ij%é}l‘ DIE KAMMERJAGER
N'H _\2}_ Gratls Mr. 0800 808 207
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Gratis Tel. 0800 808 807

Aus unserer langjahrigen Erfahrung heraus kon-
nen wir sagen,
dass dies hochs-
tensin 5 % der Fal-
le zutrifft. Manch-
mal haben wir das
Gefiihl, die Viecher
werfen eine Min-
ze und bei Kopf
gehen sieins Haus
Nummer 5.Sobald

schon den Fuss vor die Tire setzen, kann ein un-
erwiinschter Gast sie heimsuchen.

Muss nicht,aber kann.Bisher haben wiraberin
90% aller Félle einen gangbaren Weg fiir die
anstehenden Probleme gefunden.

Unsere Fahrzeuge und Personal sind aus den
oben erwahnten, aber meist nicht zutreffen-
den Vorurteilen nicht Beschriftet.

Lassen Sie sich IThr Wohnen nicht vermiesen
und rufen Sie uns ungeniert an. Wir sind in |h-

Pt
I s 3 e o3 ot sieindieFerienge-  rer Nihe.
s i i i e i e Ll hen, einkaufen, lhre Kammerjéger
_ & sich Ware liefern Ralph Stadler
B | R rob o e iraas Marimr i e ena Lot ot lassen oder nur Weitere Infos zum Autor auf Seite 30
Anzeigen

Gesucht:

Broker

Allfinanz-Experten

Fiihrungs-Personlichkeiten

fir international aussergewdhnlich erfolgreiches,
stark expandierendes Finanzunternehmen und
Emissionshaus. Einzigartige Chancen und Konditionen.

Detaillierte Auskiinfte bei absoluter Diskretion erhalten
Sie (iber den Personalbeauftragten, Herrn Beat Berger,
Swiss Marketing Partners GmbH, 041 210 55 11

webuniverse

WebDesign & IT - Services

KMU WebSites zu verniinftigen Preisen.

Wir Giberzeugen durch langjahrige Erfahrung
und zufriedene Kunden.

055 212 66 33 / info@webuniverse.ch
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Bike-Expo 16. bis 18. November bei Pedros
Bikeshop/Cannondalestore in Rothenburg

Neuheiten, Tipps und Trends rund ums Bi-
ke, Rennvelo, Alltagsvelo und Zubehor
zeigt Pedros Bikeshop/Cannondalestore
an der Bike-Expo vom 16. bis 18. Novem-
ber beim Gemeindezentrum in Rothen-
burg.

Zu sehen sind die 2008er Modelle von Can-
nondale und Cube, div. Modelle stehen fiir ei-
ne Testfahrt bereit. Interessant ist sicher das
neue Scalpel von Cannondale. Die amerikani-
sche Edelschmiede hat auch im nachsten Jahr
ein sehr vielseitiges und hochwertiges Ange-
bot, welches jedes Radsportler-Herz hoher
schlagen lasst.

bikeshop

cannondalesiore
Neufinden Sie bei Pedros Bikeshop eine Licht- e GPS-Gerite testen auf einer Biketour Einfach vorbeikommen und profitieren
Teststation. Verschiedene Lichter kénnen mit e Grosser Wettbewerb Weitere Informationen unter

auf eine Nachtfahrt genommen werden. Tes- e und vieles mehr,lassen Sie sich Giberraschen!  www.pedrosbikeshop.ch
ten Sie selber auf einer Tour, welches Licht Ih-

nen die grosste Sicherheit im Gelande und auf

der Strasse bietet.

Vergleichen Sie die Lichter von Cat Eye, Night
Sun, Princeton, Knog, B+M, Lupine und Hope.
Mit der Raclette-Stube und Bike-Bar wird fir

das leibliche Wohl der Besucher gesorgt. S\ e ) bik i "1-:

Das ganze Pedros Bikeshop-Team freut sich ) J b ' cannondalesiore
auf lhren Besuch und zwar am i, / p
Freitag 9-12/14-20 Uhr,

Samstag 9 -17 Uhr und Sonntag 10-17 Uhr

Ausstellung besuchen, sich informieren
und profitieren:
e Cannondale und Cube 2008 Neuheiten

e Cannondale Demo Truck mit den 2008 Test- o i
bikes , o 16.-18. November

e Frihbesteller-Aktion. An der Expo Bestellen
und im Februar abholen

® 10% auf das ganze Sortiment

e Einzelstlicke, Zubehor, Schuhe, Helme, Be-
kleidung bis 50% giinstiger

® Bike-Bar und Raclette Stube

e Sporthotel Pontresina bringt Engadinerfee-
ling

® Autogramme und Biketour mit Fredrik Kes-
siakoff
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fam office gmbh

Riedmatt 37

6300 Zug
anita.mandl@fam-office.ch
www.fam-office.ch
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Solidways

Zollikerstrasse 153

CH-8008 Zurich

bellmann@solidways.com

www.solidways.com PP

Seite 6

Hans Stalder

Ausbildung und Coaching

Schloss-Str.44

3672 Oberdiessbach « www.profkomm.ch

Seite 7 MESEE LUZERN
Messe Luzern AG
Horwerstrasse 87
6005 Luzern .
www.messeluzern.ch zeb 1
Seite 8

Dynamess AG
Seebadstrasse 22
CH-6283 Baldegg
martin.zaugg@datazug.ch

Dywaness

Seite 9

TRANSLATION-PROBST
Ubersetzungen und Kommunikation
Konradstrasse 15 » CH-8400 Winterthur
info@translation-probst.com
www.translation-probst.com

TRANSLATIONEL=]

Autorenverzeichnnis/Kleinanzeigen

Seite 12

Schweizer Kneippverband
Weissensteinstrasse 35,3007 Bern
info@kneipp.ch home
www.kneipp.ch

Kneipp

Seite 13
Verlag Gesund

Seite 14

CFP Business Consulting AG
Landstrasse 217

FL-9495 Triesen « www.cfp-ag.com

CFP

Compauie Fruncs Padnen:

Seite 15
Monika Lutolf-Geiser,
Rechtsanwaltin, Luzern/ Kriens

Seite 16/17

www.sparcard.ch m
Seite 18

KMU Netzwerk AG

Eschenring 13

6300 Zug » www.kmu-netzwerk-ag.ch

Seite 19

SVNM: www.svnm.ch SV M_r___._.
Seite 20 o "
Engelbert A. Giakoumis, europa3000 AG,

Erlinsbacherstrasse 22,5013 Niedergdsgen

Seite 20 ;—“-‘1'”&;‘
www.krankenfahrtdienste-arche.ch
Daniel Coray i P
info@krankenfahrdienste-arche.ch
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Agentur fir Public Relations
Petra Spiekermann
Huhnsgasse 34a

50676 KoIn

ps@pspr.de « www.pspr.de
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Dun & Bradstreet (Schweiz) AG

In der Luberzen 1,CH-8902 Urdorf
sigrist@dnbswitzerland.ch
www.dnbswitzerland.ch

Seite 26
PRESCIENT GmbH
Stadelhoferstr.42

Hprescient

Postfach 271

8024 Zurich

Seite 27 s
Stylos BVG-Sammelstiftung m
Mihlegéssli 2 e
Postfach 98 =yles

CH-3150 Schwarzenburg

Seite 28

Ralph Stadler
Sulzbergstr. 22

5430 Wettingen
foxgmbh@pop.agri.ch
www.foxgmbh.ch

Seite 29
pedros bikeshop
041-252 05 05

Coaching/Beratung ILP®

Integrierte Losungsorientierte
{pe Psychologie:

Einzel, Paare, Seminare/ Ausbildun-
gen www.ilp-fachschule.ch.
Kursangebote flir Kompetenz im
Denken Fiihlen Handeln

www.mentalhealthtraining-ilp.ch
Praxis Basel: 061 332 00 02

mw biiroservcie Waltert Michéle
Korrespondenz, Buchhaltung
Personaladministration, Web-Site-Erstellung und
Betreuung, Telefondienst

Geschéftsstellenfiihrung inkl. Domizil, Besuchen Sie
mich unter www.mwaltert.ch

info@mwaltert.ch, Telefon: 041311 02 77

Giinstige Druckerpatronen und Toner -
bis 60% sparen -
www.guenstig-drucken.ch

New Economy GmbH, C. Meier
Grotzenmiihlestrasse 32

8840 Einsiedeln

info@yeah.ch, 055 422 25 90

Sie wollen nicht nurvon einer Geldquelle abhdngig
sein? Sie wollen mehr Zeit fiir sich und lhre Familie?
Uwe Grampe,

0319720727 oder 0786552240

BruGra Marketing

Kdnizstr., PF 868

3098 Kéniz

info@brugra.info
Telefonnummer2:078 655 22 40

Profihomepage nach Ihren Vorstellungen, schon
ab Fr.650.—

Info unter www.unternehmensmacher.ch
Tel.0319725619

BruGra Marketing & Vertriebsforderung

Uwe Grampe

Kdnizstr., PF 868

3098 Koniz

info@brugra.info

Telefonnummer2:078 655 22 40

EcoPro Energie GmbH

8-24% Heizkosten sparen und CO2-Emissionen
reduzieren mit dem Energiespargerat EcoPro-X!Kann
bei fast allen Heizungen nachtraglich eingebaut wer-
den. Geeignet fiir gas- und 6lgefeuerten Heizungs-
anlagen ab 70 kW. Amortisiert innert 1-2? Jahren.
Hans Peter Staudacher

0444212014

netzwerk-stgallen.ch

Marketingberater,der durch sein Talent unseren gu-
ten Marketing- und Werbeideen zum grossen
Durchbruch verhilft. Sehr Interessante Provisionie-
rungsmoglichkeit.

Paul Bannwart

078 6384890

www.netzwerk-verlag.ch

swiss universal group

Flrunser Partnerunternehmen www.theexperts.ch
suchen wir Kooperationen im HR-Bereich.

Jede Mitteilung und jederVorschlag ist herzlich will-
kommen. Wir freuen uns auf lhre Mitteilung.

The Experts

Dimitri Rupp

0416326677

karrer communication

Wir suchen Verkaufer auf Provisionsbasis, welche In-
teresse am Vertrieb der rauchfreien Zigarette ha-
ben (www.rauchfreie-zigarette.ch).

Gerne stellen wir lhnen das Produkt vor (auch End-
kunden). Rauchfrei = kein Passivrauchen = Gberall
nutzbar.

Susanne Karrer

0435373678

Piroma AG

Wir suchen einen Kooperationspartner fir die Ver-
marktung unserer Software und ultraschnellen
Speicherlésungen in Europa.

Wir bieten Interessante Produkte, hohe Provisionen
und langfristige Entwicklungsméglichkeiten

Heidi Manser

071757 8000
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zentralschwelzer bildungsmesse

8. bis 13. November 2007

Messegelande Allmend Luzern

o -
Lust auf Wﬁ’ltffbllt:}luﬂg. ’
- 600 Angebote auf einen Blick!

www.zebi.ch




