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Sprechen Sie IT?
Informationstechnologie klar und
verstandlich an der Orbit-iIEX 2008

So mancher Besucher einer IT-Messe fragt sich gelegentlich, worin eigent-
lich der praktische Nutzwert dieser oder jener Weltneuheit besteht.Gleich-
zeitig miissen sich Entscheider im Geschaftsumfeld immer mehr mit Inves-
titionsfragen in Sachen Informationstechnologie befassen. Die Orbit-iEX
2008, die grosste Schweizer IT-Messe, hilft hier weiter. Sie nimmt den Blick
des Geschiftsentscheiders ein, der sich fragt: Wo hat mein Unternehmen
Bedarf an neuester Informationstechnologie? Und wo finde ich die ent-
sprechenden Angebote bei der Orbit-iEX?

Produktivitdtspotential
E-Mail-Management

Hinter dem Fachchinesisch der IT-Branche
verbergen sich Potentiale, die jeden Unter-
nehmer interessieren missen.Beispiel E-Mail-
Management: Mitarbeiter beschaftigen sich
im Durchschnitt ungefdhr 80 Minuten pro Ar-
beitstag mit E-Mails — 40 Arbeitstage pro Jahr!
E-Mails im Geschaftsumfeld kénnen Fluch
oder Segen sein.Spam-Mails und Viren kosten
Zeit und gefdahrden die Datensicherheit. Ein
effektiver und effizienter Einsatz der elektroni-
schen Post birgt jedoch auch Vorteile: eine

enorme Kommunikationsleistung, zeitunab-
hangiges Arbeiten, vielfdltige Marketing-
Méglichkeiten.

Wie packt man

E-Mail-Management richtig an?

Viele Unternehmen fiihren E-Mail-Program-
me nur technisch ein, ohne auf organisatori-
sche Begleitmassnahmen zu achten.Durchin-
effiziente Handhabung wird ein grosser Teil
des Produktivitatspotentials der elektroni-
schen Post zunichte gemacht. So beim Ping-
Pong-Effekt: Nachrichten resultieren in Riick-

Weitere Informationen mit wertvollen Dossiers und Checklisten in
Sachen Informationstechnologie unter:

www.orbit-iex.ch

Die Orbit-iEX 2008 findet vom 20. bis 23. Mai im Messezentrum
Ziirich statt.

fragen, Weiterleitungen und Abwehrreaktio-
nen.Durch das Einhalten einiger Grundregeln
und den bewussten Umgang mit E-Mail kon-
nen Missverstandnisse vermieden werden,
Kompetenz ausgestrahlt sowie Zeit und Geld
gespart werden. Ein strukturiertes Vorgehen
beim Einsatz von E-Mail muss in der Ge-
schéaftsstrategie, im Team und in der personli-
chen E-Mail-Kommunikation angestrebt wer-
den. Zur Geschaftsstrategie gehoren Prozesse
auf Geschédftsebene, etwa Massenverarbei-
tungsmedien. Im Team gilt es, eine effiziente
E-Mail-Kultur zu erreichen, was eng mit dem
persénlichen Umgang mit E-Mail zusammen-
héngt.

Ein Antivirus-Programm mit einer zentralen
und automatischen Aktualisierung und ein
Spame-Filter gehoren zur Standardausriistung
jedes Unternehmens. Mitarbeiter, die oft un-
terwegs sind, sollten mit einem E-Mail-fahi-
gen Mobiltelefon oder einer Mobility-Card
ausgestattet werden. So kénnen sie E-Mails
unterwegs bearbeiten und damit unprodukti-
ve Reisezeit sinnvoll nutzen.

Richtige Organisation hilft
Produktivitdtspotentiale auszuschopfen
Mit der richtigen Organisation kdnnen Unter-
nehmen das Produktivitatspotential guten E-
Mail-Managements voll ausschopfen:

1) Der Geschéftsstratege sorgt dafiir,dass eine
zuverlassige E-Mail-Infrastruktur zur Verfu-
gung gestellt wird. Strukturierbare Abldufe
sollten effizient organisiert und maéglicher-
weise sogar automatisiert werden,zum Bei-
spiel durch die elektronische Verteilung der
eingehenden Dokumente Uber vorher defi-
nierte Zuordnungskriterien.

2) DerTeamleader oder Abteilungsleiter stellt
sicher, dass die Anwendung der Systeme
und das Verhalten beim geschaftlichen E-
Mail-Umgang geschult werden. Interne
Richtlinien informieren beispielsweise, fir
welche spezifischen Anliegen ein alternati-
ves Kommunikationsmedium geeigneter
wadre.Gelegentlichist ein klassisches Team-
Meeting effizienter als eine E-Mail-Flut!

3) Beim personlichen Umgang mit E-Mails
bieten sich Richtlinien im Sinne von Hilfe-
stellungen an: Lange Einleitungen oder
Textpassagen vermeiden.Die E-Mails nicht
standig bearbeiten. Aufgabenspezifische
Verteiler verwenden. E-Mails strukturiert
ablegen.Sich kurz, aber pragnant halten.
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Editorial

Liebe Leserinnen und Leser

Das 6. Zentralschweizer Unter-
nehmertreffen ist vorbei und
auch die Zeitung «Erfolg» war
dort vertreten und konnte sich
neben 60 anderen Ausstellern
den iiber 300 anwesenden Un-
ternehmerinnen und Unternehmern prasentieren
(siehe auch den Bericht auf Seite 4).

Anlasslich dieses Treffens wurde auch der schwei-
zerische kmu verband erstmals o6ffentlich vorge-
stellt und erlauterte die Vorteile und Maglichkei-
ten der Mitglieder; haben diese doch durch die-
sen Verband erstmals ein direktes eigenes
Sprachrohr in die Politik und konnen sicher sein,
dass die Anliegen auch der kleinen KMUs vertre-
ten werden. Dass dieser Verband aber noch viel
mehr bietet, finden Sie in der Reportage auf den
Seiten 8 und 9, denn wir sind iiberzeugt, dass die
Schweizer KMU's, welche heute doch 99.7% aller
Firmen in der Schweiz darstellen, einen eigen-
standigen starken Verband brauchen, welche ak-
tiv unterstiitzt und mit politischen Zielen auch den
Riicken starkt.

www.netzwerk-verlag.ch
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Dass «Erfolg» das offizielle Organ des
schweizerischen kmu verbandes ist, freut uns
natiirlich ganz besonders.

Seit April 2008 haben auch wir in der Redak-
tion unser Team weiter
aufgestockt und mit Urs-
Peter Lehmann einen wei-
teren versierten Werbe-
fachmann erhalten, wel-
cher unsere Werbepartner
optimal unterstiitzt und
auch flankierende Werbe-
moglichkeiten im Internet und in e-Newslet-
tern als Erganzung zu den Inseraten in «Er-
folg» anbieten kann.
Wenn also auch Sie einmal erfahren méch-
ten, wie giinstig heute Werbung in Kombina-
tion mit Zeitung, Internet, e-Newsletter und
Eventsponsorings sein kann, so nehmen Sie
doch einfach mit uns Kontakt auf.
Roland M. Rupp
Verlagsleitung
verlag@netzwerk-verlag.ch

Neu:

Bei jedem Fachbericht finden Sie eine CID
Nummer.

Mitdieser Nummer kénnen Sie tGber die Web-
Site www.netzwerk-verlag.ch sofort alle Kon-
taktdaten, SHAB Publikationen und vieles
mehr erfahren.

Tragen Sie einfach in die Suchbox die jeweils
passende CID Nummer ein und schon wer-
den Ihnen alle verfligbaren Kontaktinforma-
tionen angezeigt.

Passwort fiir die Ausgabe 3: kmuverband

Und so kdnnen Sie die aktuelle sowie die bis-
herigen Ausgaben auch online anschauen:

1.Gehen Sie auf www.netzwerk-verlag.ch

2.Wahlen Sie die Rubrik «Aktuelle Ausgabe»

3.Wahlen Sie die Rubrik «Fiir Abonnenten»

4.Tragen Sie das oben genannte Passwort ein
und klicken Sie auf [OK]

Anzeigen

CID Nummern dieser Ausgabe:

Firmenname CID Nummer

Ender Informatics GmbH 444905
Solidways 101134
mvm unternehmensberatung 334706
Stylos 447727
KMU Mehrwertpartner AG 447418
fam office gmbh 447419
Angolo Food AG 158995
Creditreform 447478
Itex AG 447725
InformatiConsult GmbH 284725
BDO Visura 175703
Win-Lux 447420
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Eventruckblick Sihlbrugg

Beim 6.Zentralschweizer Unternehmertreffen, welches in den Rau-
men von Auto Iten Sihbrugg an bester Lage durchgefiihrt wurde,
konnten tGber 300 Unternehmerinnen und Unternehmer begrisst
werden und 60 Firmen haben die Méglichkeit genutzt, sich selber
an der angegliederten Tischmesse zu prasentieren. Naturlich war
wiederum die Raclettestube der Basler Versicherung, Agentur Zug,
mit dabei und hatte regen Zulauf...

Das positive Feedback und die ersten Success Storys, welche sich
aus neuen Kooperationen ergeben haben, freut die Veranstalter
natirlich sehr und bewegt diese, auch im Herbst eine weitere sol-
che Veranstaltung durchzufiihren.

Gleichzeitig wurde dieser Anlass genutzt, um den neu gegriinde-
ten schweizerischen kmu verband (siehe dazu den Bericht auf den
Seiten 8 und 9) vorzustellen und damit den vielen Unternehmeri-
nenn und Unternehmern einen aktiven Verband zu prasentieren,
welcher Sprachrohr der Schweizer KMU's ist. Roland M. Rupp

SCHEELEN AG (Schweiz)

Institut fiir Managementberatung und Diagnostik

{\-Baloise Bank

Anzeigen

Fahrzeug- und LKW Beschriftungen e Schaufensterbeschriftungen ¢ Motorradbeschriftungen
¢ Folienschriften ¢ Alu- und Kunststoffschilder ® Werbeblachen e Textildruck ¢ Glasdecor
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Organisation der Buchhaltung fur
eine rationelle und effektive Steuerung

Buchfiihrung,Rechnungswesen und Daten-
ablage gehoren selten zu den Kernkompe-
tenzen eines Jungunternehmers. So wird
die Buchhaltung oft einer Hilfsperson, sehr
oft dem Ehepartner liberlassen oder der
Jungunternehmer selber widmet sich nach
Feierabend oder an Wochenenden dieser
wenig beliebten Aufgabe.

Dabei hat die Buchhaltung oder das Rech-
nungswesen eine Vielzahl an unterschied-
lichsten Informationsbedirfnissen verschie-
dener Adressaten zu befriedigen.

Der Unternehmer will wissen, wo er steht; ist
sein Unternehmen auf Kurs; welche Daten las-
sen sich zur Uberwachung des Geschéftserfol-
ges gewinnen? Die Kreditgeber ihrerseits ver-
suchen die Risiken zu quantifizieren; welches
Rating verdient das Unternehmen; welche Ri-
sikopramien sind zu verlangen? Finanzamter
verlangen Grundlagen fiir die Steuererhe-
bung und Versicherungsanstalten bendtigen
einschldagiges Datenmaterial als Grundlage fur
die Pramienerhebung und Leistungsermitt-
lung. Die Liste liesse sich beliebig erweitern.
Die Kunst der rationellen Buchfiihrung liegt
nun darin, die Ablaufe so zu organisieren, dass
diese vielfaltigen Informationsbedrfnisse oh-
ne nennenswerten Zusatzaufwand generiert
werden kdnnen. Ein Gbersichtliches, durch-
dachtes Ablagesystem schafft Platz- und Zeit-
gewinn - Kapazitdten, welche gewinnbrin-
gend in das Kerngeschéft investiert werden.

So wie man sich bettet - liegt man...

Zu Beginn einer Geschaftstatigkeit werden
wichtige und pragende Weichenstellungen
vorgenommen - auch in der Administration.
Dem Unternehmerfehltin dieser Phase oft die
Zeit,sich um «interne Dienste» zu kimmern.In
den meisten Fallen zahlt es sich aus, einen ex-
ternen Berater beizuziehen, statt das ganze
Biro einer Hilfsperson zu tiberlassen.

Ahnlich wie in der Produktion ist eine effizien-
te Buchhaltung und Administration nur még-
lich, wenn alle Komponenten storungsfrei ar-
beiten und reibungslos zusammenspielen.Die
Prozesse in Administration und Rechnungs-
wesen sind zu planen und organisatorisch um-
zusetzen. Von entscheidender Bedeutung ist
es sicherzustellen, dass gleiche Geschaftsfille
gleich bearbeitet werden.In vielen Fallen kann
eine Branchen- oder Standardsoftware die Ar-
beit erleichtern.Bei der Evaluation eines Infor-
matiksystems ist auf Wirtschaftlichkeit,auf Ein-
fachheit und Flexibilitat sowie auf Integrati-

onsfahigkeit zu achten. Die Lésung soll an die
individuelle Organisation angepasst werden
und mitden wachsenden Anforderungen pro-
blemlos mitwachsen kénnen. Es darf kein iso-
lierter Fremdkérper im Betriebsgeschehen
sein, sondern muss an alle betrieblichen Ab-
[dufe anknlpfen.

Kontenplan und Kontierungsrichtlinien
Obwohl der Kontenplan grundsatzlich frei de-
finiert werden konnte, ist dies in der Praxis
nicht sinnvoll.Heute basiert die Giberwiegende
Mehrheit der Kontenpldne von KMU auf dem
«Kontenrahmen KMU». Auf der Basis des Kon-
tenrahmens KMU werden Firmen- und Bran-
chenvergleiche moglich. Um sicherzustellen,
dass gleiche Geschéaftsfalle auch gleich ver-
bucht werden, empfiehlt es sich, Kontierungs-
richtlinien in Form einer Anleitung an das Per-
sonal aufzustellen.

Stellvertretung

Neu gegriindete Unternehmen befinden sich
in der Aufbauphase. In dieser Zeit konzentrie-
ren sich die Unternehmer voll und ganz aufih-
re Kernaufgaben, um ihrem Unternehmen ei-
nen gelungenen Start im Markt zu verschaf-
fen. In dieser Phase kann eine qualifizierte
externe Stellvertretung wichtige Aufgaben
wahrnehmen und wertvolle Impulse vermit-
teln. Mit der Veranderung der betrieblichen
Strukturen kénnen auch die Aufgaben der ex-
ternen Stellvertretung kurzfristig angepasst
werden.

Die Stellvertretungsfunktion kann vorzugs-
weise durch einen Treuhdnder wahrgenom-
men werden. Neugegriindete Unternehmen
kdénnen enorm vom Sachwissen des Treuhdn-
ders profitieren, weil sie dieses Spezialwissen
meistens nicht besitzen.

Managementinformationssysteme (MIS)
Basis um das Unternehmen zielgerichtet fiih-
ren zu konnen, ist ein individuell abgestimm-
tes Finanz- Rechnungswesen, welches die not-
wendigen Fihrungsmittel generiert. Zentrale
Elemente sind die ausgewahlten Budgets und
Budgetkontrollen.Ein Budgetist nurdann aus-
sagekraftig, wenn jeder wesentliche Teilbe-
reich wie Umsatz, Margen, Personal, Betriebs-
kosten oder Investitionen sorgfaltig geplant
wird. Die Annahmen sind schriftlich festzuhal-
ten um eine Analyse der Abweichungen zu er-
mdglichen.

Fir den Unternehmer sind kurze Vorwarnzei-
ten besonders wichtig. So kann er wirkungs-

voller reagieren. Eine schwache Woche ist
leichter zu korrigieren als ein schwacher Mo-
nat oder gar ein Quartal. So kénnen Informa-
tionen Uber verkaufte Stlickzahlen mit Tages-
oder Wochenzielen tiberwacht werden, und
der Unternehmer braucht nicht den Quartals-
abschluss abzuwarten. Mit einer Ubersichtli-
chen Auftrags- und Auslastungsplanung wer-
den mogliche Umsatzeinbriiche sogar vorher-
sehbar. Damit verfugt die Unternehmung
Uber ein Frihwarnsystem.

(externe) Kontrolle

Die eidgendssischen Rate haben im Dezember
2005 die gesetzlichen Vorgaben fir die Revisi-
on von Jahresabschliissen neu gestaltet. Die
Revision wird kinftig nicht mehr von der
Rechtsform, sondern hauptséchlich von der
Grosse der Unternehmung abhdngen. Fir
grossere Organisationen wird neu die «ordent-
liche Revision Pflicht, fur kleinere Gesellschaf-
ten ist eine «eingeschrankte Revision» vorge-
sehen. Kleine Unternehmen kdnnen sogar
ganz auf eine Priifung verzichten.

Der Verzicht auf eine Priifung kann verschie-
den Nachteile haben. Die Sicherheit einer ge-
pruften Jahresrechnung ist fir Unternehmer
wichtig, da die Unternehmensfiihrung nur auf
zuverldssigen Zahlen basieren sollte. Weitere
Vorteile kann ein geprifter Abschluss gegen-
Uber den Steuerbehdrden und nicht zuletzt
auch gegeniiber den kreditgebenden Banken
haben.

Erfolg beruht nicht auf Zufall und ist auch
nicht das Resultat einer einzigen Handlung,
sondern beruht auf vielen kleinen Massnah-
men und Entscheidungen, welche auf die Si-
tuation der Unternehmung abgestimmt sind.
Heidi Fundinger

Weitere Infos zur Autorin auf Seite 30
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Zahlungsverhalten

Raoul Egeli
Generell kann man von drei Phasen ausge-
hen: der Akquisition, der Pravention und
der Realisation. AKQUSITION Ziel ist es,den
Kunden zu finden und zweifelsfrei zu iden-
tifizieren.

Vertragswesen:

Es muss aktuell sein und laufend den Gege-
benheiten angepasst werden - sonst drohen
unliebsame Uberraschungen.

Zahlungskonditionen:

Der Setup ist so vorzunehmen, dass keine Kun-
den abgeschreckt werden. Anzustreben sind
Zahlungsanreize, die sich positiv auf das Zah-
lungsverhalten auswirken.

Riickprovisionierung:

Diese Massnahme sensibilisiert den Verkauf
fir das Gesamtwohl des Unternehmens und
gewahrleistet, dass er sich primar um Kunden
mit einer positiven Bonitat kimmert.

Primdrdaten aus dem Verkauf:

Der Verkauf ist dem Kunden am nachsten. Sei-
ne Informationen dirfen nicht verloren gehen
und sind in den gesamten Prozess des CDM
miteinzubinden. Auch muss der Verkauf die
Kreditlimite des Kunden kennen. So weiss er,
wie viel ein Kunde wert ist.

in de chweiz

PRAVENTION
Nach erfolgreicher Akquisition geht es in der
Phase der Pravention, um die Bewertung des
Kunden und das Ergreifen der addquaten
Massnahmen.

Kreditlimite:

Jedem Kunden ist eine Kreditlimite zuzuwei-
sen. Massgebend fiir die Hohe ist das Risiko
des zukinftigen Geschaftes, d. h. die Eintritts-
wahrscheinlichkeit einer Insolvenz.

Kundensegmentierung:

Dank der Standardisierung des gesamten Pro-
zesses wird der Aufwand minimiert und dem
Verkauf ein effizientes Instrument an die Hand
gegeben.Nichtalle Kundengruppen brauchen
die gleichen Verkaufsmassnahmen.

Neukunden:

Die Bonitat jedes Neukunden ist zu prifen.
Auch muss sichergestellt sein, dass ein Kunde
nach anfanglicher Barzahlung nicht schon zu
einem Stammkunden avanciert, der Ware ge-
gen Rechnung beziehen und so die Vorsichts-
massnahmen umgehen kann.

Bestandeskunden:

Auch Stammkunden sind laufend zu tiberpri-
fen. Anzeichen einer Insolvenz m Ussen fr Gh-
zeitig erkannt werden. Nur so kdnnen Siche-
rungsmassnahmen rechtzeitig ergriffen und
Risiken so weit als moglich minimiert werden.

REALISATION

Uberfillige Forderungen sind zu realisieren —
aber mit welchem Aufwand? Ist es sinnvoll,ein
Spezialwissen aufzubauen, das nicht Teil des
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unternehmerischen Kernbereiches ist Mit Op-
timierungen in diesem Bereich lassen sich in
jedem Fall betrachtliche Kosten einsparen.

Verkiirzen der Mahnzyklen:

Diese Massnahme erhdht die lebensnotwendi-
ge Liquiditat des Unternehmens und mindert
somit das Risiko eines Konkurses - llliquiditat st
die haufigste Konkursursache. Da die Kreditbe-
schaffung immer schwieriger wird, werden in
zunehmendem Mass Lieferantenkredite bean-
sprucht. Gerade Unternehmen, die selbst Pro-
bleme bei der Kreditbeschaffung haben, nei-
gen dazu,die Zahlungsziele hinauszuzégern, d.
h.sich auf Kosten der Lieferanten zu finanzieren.

Kennzahlen:

Debitorenumschlag und durchschnittliche Zah-
lungsfristen geben Aufschluss Uber den Stand
und die Effizienz der ergriffenen Massnahmen

Beizug eines Inkassospezialisten:
Ein professionelles Inkasso Ubersteigt die un-
ternehmerischen Kernkompetenzen - der Auf-
bau des notwendigen Spezialwissens in diesem
Bereich ist dusserst zeit- und kostenintensiv.
Creditreform ist lhr Spezialist fir umfassende
Wirtschafts- und Bonitatsauskiinfte sowie ein
erfolgreiches Inkasso — und das weltweit aus ei-
ner Hand. Creditreform begleitet seine Mitglie-
der in allen Geschéftsphasen von der Akquisiti-
on, Uber die Pravention, bis hin zur Realisation.
Dazu zdhltauch die Beratung im Bereich des ak-
tiven CDM. Mit Creditreform haben Sie einen
starken Partner an lhrer Seite. Stérken Sie lhr
Unternehmen - nehmen Sie Debitorenverluste
nicht einfach hin! Raoul Egeli
Weitere Infos zum Autor auf Seite 30

Anzeigen

Creditreform Luzern Vogel AG
Kreisblro Zentralschweiz

des Schweiz. Verbandes Creditreform
Seeburgstrasse 20

CH-6000 Luzern 15

Tel +41 41 37019 44

Fax +41 41 370 19 46
info@creditreform.ch
www.creditreform.ch
www.verlustevermeiden.ch

Mit uns gewinnen Sie Sicherheit durch Wirtschafts- und
Bonitatsinformationen uber Firmen und Privatpersonen.

Mit uns realisieren Sie lhre Forderungen.

Mit uns finden Sie lhre massgeschneiderte IT-L6sung
fir ein integrales Kunden- und Creditrisikomanagement.

Auskiinfte Inkasso Systemlésungen
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CrediCAP -

Inkasso-Versicherung

Creditreform, die grosste Glaubigervereini-
gung der Schweiz, setzt einen Meilenstein
im Bereich der Inkassodienstleistungen. Le-
sen Sie ein Interview mit Bruno Amrein, Lei-
ter Inkasso, Mitglied der Direktion in Basel
und Initiator von CrediCAP.

Herr Amrein, wozu braucht es iiberhaupt
eine Inkasso-Versicherung?

Die einfachste Antwort auf diese Frage: Um
Geld zu sparen und das Risiko zu begrenzen!

Was heisst das konkret?

Unser Rechtssystem schreibt vor,dass unbezahl-
te Forderungen auf dem Betreibungsweg gel-
tend gemacht werden mussen. Will ein Schuld-
ner die Forderung nicht bezahlen, erhebt er ein-
fach Rechtsvorschlag auf den zugestellten
Zahlungsbefehl. Somit ist der Ball wieder beim
Glaubiger. Jeder weitere Schritt kostet ihn Geld.
Bei einer bestrittenen Forderung mussin der Re-
gelein Anwalt hinzugezogen werden.Auch die-
se Kosten gehen zu Lasten des Glaubigers. Bei
Forderungen tiber CHF 2000 kann allein die Be-
seitigung des Rechtsvorschlags schon Anwalts-
kosten von CHF 1500 verursachen! Jeder Glau-
biger, der ein bisschen wirtschaftlich denkt,
wird dieses Risiko nicht auf sich nehmen und

die CHF 2000 (sein ehrlich verdientes Gutha-
ben!) abschreiben.Und das darf nicht sein! Hier
springt unsere neue Inkasso-Versicherung in
die Bresche.

Der Gldubiger kommt also in jedem Fall zu
seinem Geld?

Der Glaubiger kommt zundchst einmal zu sei-
nem Recht - leider nicht immer zu seinem Geld.
Ob der Schuldner die Forderung dann auch be-
zahlen kann, stehtauf einem anderen Blatt.Einer-
seits geht es aber ums Grundsatzliche. Schliess-
lich will man sein Geld nicht einfach kampflos ab-
schreiben. Andererseits gilt es natirlich
abzuwdgen, in welchen Fallen sich ein Prozess
lohnt. CrediCAP gibt hier einen grésseren Spiel-
raum im Umgang mit sdumigen Zahlern und
schiitzt zugleich vor drgerlichen Verlusten in un-
serem unbefriedigenden System.

Welche Unternehmen kénnen von CrediCAP
profitieren?

Diese Versicherung ist ganz klar fir den KMU.
Das heisst Unternehmen, welche nicht mehr als
6 Mio.Umsatz generieren bzw.nicht mehr als 25
Vollzeit-Mitarbeiter beschaftigen. Vorausset-
zungistzudem eine Mitgliedschaft bei Creditre-
form, welche gewahrleistet, dass alle Moglich-
keiten des vorrechtlichen Inkassos ausge-
schopft werden - ein Grossteil der Falle lasst sich
mit Hilfe von Inkasso-Profis gitlich regeln.Viele
Schuldner wollen ihre Kreditwirdigkeit ja aus
eigenem Interesse nicht aufs Spiel setzen und ei-
nen Negativeintrag in unsere Bonitatsdaten-
bank um jeden Preis vermeiden.

CrediCAP entstand in Zusammenarbeit mit
der CAP Rechtschutz-Versicherungsgesell-

Anzeigen

Besuchen Sie unsere WebSite
einfach Bliroorganisation sein kann.

Noch nie war es so
einfach, den Uberblick
zu bewahren

Schaffen Sie Transparenz und Ordnung in
lhrem Biro! Vergessen Sie Ordner, Hange-
register und Ablagekasten und ersetzen
Sie alles durch ein System! Sie sparen

Zeit und Geld und das Suchen hat ein
Ende!

und schauen Sie, wie
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schaft. Wie kam es zu dieser Kooperation?

In den letzten Jahren konnte man eine zuneh-
mende Frustration der Glaubiger feststellen.
Wie gesagt:viele Forderungen sind oft zu klein,
um einen Anwalt zu beauftragen. Die Folge:
Jahr fur Jahr werden diese einfach abgeschrie-
ben. Wer will schon sein gutes Geld schlechten
Zahlern nachwerfen,um am Ende einen wertlo-
sen Verlustschein in der Hand zu halten? Da
kam mir die Idee mit dieser Versicherung. Ich
wollte dem Glaubiger eine Méglichkeit bieten,
fur sein rechtmassiges Guthaben auf wirksame
und intelligente Weise zu kimpfen.So habe ich
mich nach einem starken Partner umgeschaut,
mit dem sich diese Idee auch realisieren liess.

CrediCAP ist in der Schweiz einzigartig - gibt
es Erfahrungswerte aus dem Ausland?
Meines Wissens gibt es in dieser Art nichts Ver-
gleichbares. Andere wirksame Modelle fuir den
Glaubigerschutz sind in der Schweiz leider ver-
boten. So kdnnen beispielsweise Anwalte in
den USA auf Provisionsbasis arbeiten. Honorar
erhalt, wer Erfolg hat.

Was kann man sonst noch tun gegen die
schlechte Zahlungsmoral? Welche prdiventi-
ven Massnahmen empfehlen Sie, um Ver-
luste zu vermeiden?

Es gibt einige Mdglichkeiten! Faktist,jeder Neu-
kunde sollte unbedingt auf seine Bonitat ge-
prift werden —und periodisch auch alle Bestan-
deskunden (auf ihr Konto geht ein Grossteil der
Verluste).Heutzutage kdnnen dem Risiko ange-
passte Auskiinfte online bezogen werden. Das
gewahrt schnelle und sichere Entscheide. Gibt
es Hinweise auf Zahlungsprobleme, z. B. lange-
re Zahlungsfristen oder Teilzahlungen, sollte
unbedingt auch eine Barzahlungs-Variante in
Betracht gezogen werden.

Zum Schluss noch eine persénliche Frage.
Haben Sie als Inkasso-Profi selbst auch schon
eine Mahnung erhalten? Wenn ja, weshalb?
Ja, das habe ich. Wie viele andere auch mache
ich meine privaten Zahlungen in der Regel am
Ende des Monats.Bekomme ich jetzt eine Rech-
nung am 01.03.2008 mit einem Zahlungsziel
von 10Tagen, kann es mir passieren,dassicham
15.03.2008 eine Mahnung bekomme. Das ist
auch OK so. Mahnungen sind ja nicht einfach
schlecht! Vielmehr beweist mir eine Firma mit
einem effizienten Mahnwesen, dass sie gut or-
ganisiert ist. Als Inkasso-Profi weiss ich zudem,
dass in Sachen Debitorenmanagement das
Mahnwesen das A und O ist! Und da machen
eben kiirzere Zahlungsziele Sinn (10 statt der
Ublichen 30 Tage). Firmen, die hier nur zuwar-
ten, geben die falschen Signale.
Am Ende profitieren die schlechten Zahler.Und
die guten sind die Dummen.
Hans Farman
Weitere Infos zum Autor auf Seite 30
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schweizerischen kmu verband

Wo erhalte ich welche Unterstiitzung bei ei-
nerNeugriindung - oder/und einer neuen gu-
ten Idee? Wie kann ich meinen Markteintritt
gut und schnell durchziehen? Welche Kosten
und Massnahmen muss ich beachten?

Diese Fragen und viele weitere unbekannte
Punkte sind fur eine erfolgreiche Markteinfih-
rung von grosser Bedeutung. Uber 47 000
Neufirmengriinder/innen stellen sich jéhrlich
diese Fragen. Der schweizerische kmu ver-
band unterstitzt aktiv alle neu gegriindeten
Klein-und Mittelunternehmen bei lhrem Start

So profitieren Sie von einer Mitglied-
schaft im schweizerischen kmu verband:

+ Verglnstigte Versicherungstarife

+ Optimierung bestehender Versicherun-
gen

+ Kostenloses Abo der KMU Zeitung «Er-
folg»

+ Kostenloser Erhalt der Sparcard und so
verglinstigte Einkaufsmoéglichkeiten bei
Gber 100 Firmen

+ Vergunstigte Werbemdglichkeiten

+ Unterstlitzung bei allen Rechtsfragen

+ Unterstltzung bei Finanzierung

+ Regelmadssige Aus- & Weiterbildungssemi-
nare

+ Panelmessen und Unternehmertreffen
mit der Moglichkeit der eigenen Firmen-
prasentation...
und dies alles bei einem jéhrlichen Mit-
gliederbeitrag von Fr. 100.-

Up. Er hilft schnell und konsequent in seinem
BusinessCenter in Zug/Hiinenberg als Vermie-
ter von kompletten, kostengtinstigen Modul-
biros inklusive Telefonservice und Benlitzung
von Nebenrdumen und technischen Anlagen.
In seinen Hauptaktivitdten organisiert er mit
den regionalen Netzwerken 12 regionale be-
deutende Tischmessen mit iber 60 Ausstel-
lern und jeweils Giber 200 Besuchern.So hilft er
nicht nur beim Start, sondern auch bei der er-
folgreichen Umsetzung im Markt.

Zjelsetzungen dieses neuen Verbandes

Der SKV Schweizerischer KMU Verband unter-
stitzt und fordert alle Klein- und Mittelunter-
nehmen im Handel, Produktion und Dienst-
leistungen. Er setzt sich fir eine erfolgreiche,
verniinftig einfache Struktur in Wirtschaftspo-
litik, Normen und Vorschriften ein. Sein
Bestreben an Umwelt, Okologie und gesundes
Wirtschaftswachstum gibt auch Klein- und
Mittelunternehmen klare Visionen und Zu-
kunftschancen.

In der Wirtschaftspolitik bietet er eine einfa-
che, effiziente und kostengiinstige Rechtsbe-
ratung in der ganzen Schweiz an. Die Ver-
bandsmehrdienste helfen den einzelnen Ver-
bandsmitgliedern und regenerieren eine
vernlinftige Zuwachschance fiir Neumitglie-
der. Als Meinungsbildner helfen die Netzwerk-
coachs, laufend die Probleme einzelner Klein-
und Mittelunternehmer aufzuzeigen und fin-
den entsprechende Losungen fir die Zu-
kunftschance des KMU.

Mit der Finanzpolitik koordinieren und vermit-
teln wir kostengiinstige Leasing Projekte fur

unsere Verbandsmitglieder. Wir offerieren
ebenfalls in Sachen Finanzbeschaffung und
Kreditstruktur optimale Rahmenbedingungen
fur kostenverniinftige Kleinkredite. Als Stér-

Konrad H.Marzohl

Bei der gut besuchten, erfolgreichen Netz-
werkmesse vom 10. April im Autohaus Iten
Sihlbrugg wurde bei der Neugriindung die-
ses Verbandes der neue Prasident Konrad H.
Marzohl zu seinen persdnlichen Zielsetzun-
gen mit diesem neuen Schweizerischen
kmu Verband angesprochen. Wir wollen im
2008 unsere iber 7000 Netzwerkpartner in
der ganzen Schweiz motivieren, dem Ver-
band beizutreten und die neuen, sehr her-
vorragenden Angebote wie verglinstigte
Versicherungsleistungen, Mehrwertpartner-
Verglinstigungen und besonders Erfah-
rungs- und Wissensaustausch an unseren
Plattformen/Netzwerkanldssen aktiv zu be-
nitzen und sofortigen Erfolg zu realisieren.

Anzeigen

Trust Sympany

Christian Dal Ponte

Marktplatz 30a

4001 Basel

www.trustSympany.ch

Telefon +41 61 268 40 94

E-Mail: christian.dalponte@sympany.ch

Trust Sympany

Trust Sympany ist ein Teil der erfolgrei-
chen Sympany Gruppe, welche sich mit
ihrem auf Kundensegmenten ausge-
richteten Geschaftsmodell aus der OKK
Basel entwickelt hat und sich als Sym-
pathie-Leader und erfolgreicher Markt-
player in derVersicherungsbranche klar
positioniert. Die Sympany Gruppe ge-
hort heute zu den grossen Versicherern
der Schweiz.

Das transparente und innovative Ange-
bot deckt samtliche Bedtirfnisse der Per-
sonenversicherung fir Gber 200'000
Einzelpersonen und fiir ca. 6'000 Unter-
nehmen ab. Gesunde Finanzen und
mehr als 400 motivierte Mitarbeitende
sind Garanten fir eine erfolgreiche
Zukunft.Aktuell erzielt die Gruppe einen
Jahresumsatz von 750 Millionen Schwei-
zer Franken.
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kung und Neuschaffung von Arbeitsstellen
wollen wir Startkredite zu Vorzugs-Konditio-
nen fur 3 Neuideen und Neustarts ausschrei-
ben und nach einem Beurteilungsraster verge-
ben. Er setzt sich fur die Finanzférderung von
KMU’s in der ganzen Schweiz ein.

Die Idee der Sozialpolitik sind kostengiinstige
Versicherungsleistungen und laufend die offe-
ne Transparenz von Marktpreisen im schwei-
zerischen Versicherungsmarkt zu schaffen und
Top-Angebote zu koordinieren.Zusatzlich ver-
mittelt er seinen Mitgliedern Mehrwertleistun-
gen in Koordination mit den Versicherungsan-
bietern.

Was will der Verband fiir seine Mitglieder
erreichen?
Als Verband verbindet uns eine sehr aktive

Partnerpolitik.Er analysiert den Unternehmer-
Markt Schweiz und offeriert seinen SKV-KMU
Mitgliedern das richtige Netzwerk zu anderen
Partnergruppen und Interessenten in allen
Wirtschaftsfragen/Gebieten. Seine laufende
Koordination in Weiterbildung, Meinungsaus-
serung mit anderen Wirtschaftsverbanden
und Interessengruppen veroffentlicht der Ver-
band laufend in seiner Verbandszeitung. Er
setzt sich als Partner fiir alle Mitglieder ein.

Zukunft fiir die Klein- und Mittelunterneh-
men in der Schweiz

Wir sind auf gute, aktive Klein- und Mittelun-
ternehmen auch in Zukunftin der Schweiz an-
gewiesen. Eine Chance fir alle Kleinunterneh-
men ist eine aktive, starke Unterstiitzung eines
Interessenverbandes. Kontakte und Neukun-
den sind fir jeden kmu die wichigste Aktivitat

in seiner Tagesplanung.Netzwerken heisst ak-
tive Werbung in eigener Sache. Der Verband
hilft hier stark mit den Tischmessen, seiner
Ausbildung, seinen Kommunikationplattfor-
men und seinem eigenen Netzwerk mit.

Neue Ideen in neuen Netzwerken schaffen
neue Kontakte. Neue Kontakte sind neue
Chancen. Wissen ist Macht - wer sich frihzei-
tig eine Bild von Morgen machen kann, wird
die Entwicklung seines Marktes mitbestim-
men und am Erfolg (oder auch Misserfolg) par-
tizipieren.

Als Netzwerker mit einem starken, guten Ver-

band, sind Ihre Kontakte auf den Erfolg aus-
gelegt.

Konrad H. Marzoh

Weitere Infos zum Autor auf Seite 30

Werden Sie Mitglied im schweizerischen kmu verband

Beitrittsformular Mitgliedschaft

Ich ersuche um die Mitgliedschaft beim schweizerischen kmu verband

schweizerischer kmu verband

Firmenname

Kleinbetriebe (bis 10 Beschéftigte): CHF 100.-
Mittlere Betriebe (11 bis 50 Beschaftigte): CHF 150.—-
Grossbetriebe (liber 50 Beschaftigte): CHF 220.-

Vorname

Nachname

Strasse

Postfach
PLZ,Wohnort

Telefon

Fax

E-Mail

Anzeigen
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Lizenzkostenfreie
CRM-Losungen

Der Einsatz von Kundenbeziehungs-Ma-
nagement-Systemen, kurz CRM-Systemen,
wird laut Prognosen in den kommenden 5
Jahren kontinuierlich ansteigen. Verschie-
denste CRM-Systeme werden mittlerweile
am Markt angeboten und jedes System ver-
spricht die «optimale» Losung. Doch wie
sieht es mit der betriebswirtschaftlichen
Seite aus? Stimmen Aufwand und Nutzen
auch fiir kleinere Betriebe?

Die Realitat zeigt schnell, dass viele Lésungen
fur kleinere Unternehmen tiberdimensioniert
und in der Anschaffung nicht sehr kosten-
glinstig sind. Oft stehen nach den Ausgaben
fur Hard- und Software kaum finanzielle Mittel
fur unternehmensspezifische Software-An-
passungen zur Verfligung. Zwangslaufig mus-
sen dann die Abldufe im Unternehmen «soft-
ware-konform» angepasst werden, was wie-
derum zu versteckten und schwer erfassbaren
Kosten fiihrt.

Alternativ dazu bietet der Markt auch lizenz-
kostenfreie und leistungsstarke CRM-Losun-
gen an. Der einzige Unterschied: Das Unter-
nehmen investiert die eingesparten Lizenz-
kosten in individuelle Anpassungen. So
kdnnen Systeme realisiert werden, die tech-
nisch wie wirtschaftlich eine gute Alternative
darstellen.

Das webbasierte CRM-System eGroupWare ist
eines dieser alternativen Produkte. Das Open-
Source-Produkt wurde unter einer sogenann-
ten GNU-Lizenz (General Public Licence) verof-
fentlicht und steht fiir den privaten und kom-
merziellen Gebrauch zur freien Verfligung.

eGroupWare eignet sich fiir alle Grossen von
Netzwerken und inzwischen existieren Netz-
werke mit mehrals 10°000 Clients.Die kontinu-
ierliche Weiterentwicklung von eGroupWare
wird durch ein Entwicklerteam von z. Zt. 68
Entwicklern in den USA, Italien, Niederlanden
und Deutschland garantiert. Der Support er-
folgt dagegen auf kommerzieller Basis.

Fir die Standardinstallation von eGroupWare
werden ein Webserver und ein Datenbankser-
ver benotigt, die beide problemlos auf einem
Rechner laufen kénnen. Die Bedienung von
eGroupWare erfolgt (iber einen Internet-
browser. Das System ist dadurch plattformun-
abhangig und ein externer Datenzugriff via In-
ternet jederzeit moglich.

eGroupWare deckt alle Bereiche der Unterneh-
menskommunikation ab. Die Arbeitsoberfla-
cheist Gibersichtlich und aufgeraumt. Globale,
d. h. fur alle Anwender gltige Einstellungen
werden von einem System-Administrator vor-
genommen. Daneben kann aber jeder Benut-
zer auch individuelle Einstellungen vorneh-
men.

Mit einer Vielzahl von Modulen kann eGroup-
Ware alle Bereiche der Unternehmenskommu-
nikation abdecken, wobei die Méglichkeit be-
steht, nicht bendtigte Elemente zu deinstallie-
ren und eigene Module hinzuzufiigen.Die am
haufigsten verwendeten Elemente sind der
Kalender,das Adressbuch,der Email-Client, die
Notiz-, Projekt-, Ressourcen- und Dateiverwal-
tung sowie die Zeiterfassung.Weitere Elemen-
te wie Verfolgungssystem, Wissensdatenbank
und Wiki stehen ebenfalls zur Verfiigung.
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Tipp
Die Win-Lux GmbH stellt Ihnen auf der firmen-
eigenen Webseite www.win-lux.ch Online-
Demos der beiden OpenSource-Systeme
«eGroupWare» und «vtiger CRM» zur Verfu-
gung. Die Demoversionen finden Sie im
Downloadbereich und sind eine ideale Mog-
lichkeit, die Systeme selbst zu testen. Sowohl
eGroupWare als auch vtiger CRM stehen unter
GNU-Lizenz und sind lizenzkostenfrei.
Michaela Grings
Weitere Infos zur Autorin auf Seite 30

Win-Lux GmbH
Schatzenboden 61A
7233 Jenaz

Tel. 081 330 50 50
into@win-lux.ch

Lizenzkostenfreie CRM-Systeme

Online Demos unter

www.win-lux.ch

Kompetenter Partner fiir OpenSource-Projekte
® faire Preise
® fachkundige Beratung
® langjahrige Erfahrung

Anzeigen

Wir suchen Unternehmerin/Geschafts-
partnerin fiir Organisation/Betrieb in

Zug, Winterthur, Luzern,
Affoltern am Albis,
Hunenberg

Altdorf, Emmen, Interlaken, Kriens, Kiissnacht a. Rigi, Lenz-
burg, Muri, Olten, Schwyz, Wohlen, Ziirich.
Haben Sie ein eigenes Lokal oder wollen eines eroffnen, verfi-
gen Uber mind.45'000.- SFr.und méchten Teil
eines erfolgreichen Systems werden?
Franchise zu vergeben
Haben Sie schon immer davon getrdumt einmal lhr eigener
Chef und erfolgreich zu sein? Wenn Sie das Gefiihl haben:
«Das ist genau das Richtige fiir mich!» dann senden Sie Ihre
schriftliche Anfrage an unsere Systemzentrale per e-mail:

info@angolo.ch
ANGOLO FOOD AG
Bosch 108 - 6331 Hiinenberg
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Verwandtenunterstutzung

und Sozialhilfe

Injlingster Vergangenheit hat sich das Bun-
desgericht in zwei Féllen zu Fragen geédus-
sert, welche die Verwandtenunterstiitzung
und die Sozialhilfe tangieren. Im einen Fall
sprach das Gericht einem Rentner wirt-
schaftliche Sozialhilfe zu, obwohl dieser
Jahre zuvor sein Vermodgen mit Wohnlie-
genschaft den Kindern iiberschrieben und
fiir sich lediglich ein Wohnrecht vorbehal-
ten hatte.Im anderen Fall hielt das Bundes-
gerichtfest,dass die Verwandtenunterstiit-
zungspflicht erst ab einem monatlichen
Einkommen von CHF 10'000.00 zum Tragen
kommt.

Sozialhilfe trotz Vermégensabtretung

Der Blindner Rentner iber 80 hatte seinen Kin-
dern vor ca. 10 Jahren sein ganzes Vermdgen
als Erbvorbezug tberschrieben. Am Haus be-
hielt er das Wohnrecht und nutzte dieses bis
zum Umzug in ein Pflegeheim im Jahre 2004.
Die Heimkosten Uberstiegen seine Einkinfte,
bestehend aus Renteneinkommen und Ergén-
zungsleistungen der AHV. Diese waren dem
Rentner infolge der Vermogensentdusserung
vor 10 Jahren gekirzt worden waren.

Der Rentner beantragte wirtschaftliche Sozial-
hilfe, welche von der Wohnsitzgemeinde unter
Hinweis auf die Vermdgensentausserung ab-
gelehnt wurde. Die Gemeinde stellte sich auf
den Standpunkt, die Griinde fir die Kiirzung
der Erganzungsleistungen wirden auch die
Verweigerung der Sozialhilfe rechtfertigen.

In letzter Instanz sprach das Bundesgericht
dem Rentner die Sozialhilfe zu. Entscheidend

sind nicht die Griinde der Notlage,sondern die
Verhéltnisse bei Prifung des Anspruchs. Das
Vorliegen eines Rechtsmissbrauchs verneinte
das Bundesgericht. Anders ware zu entschei-
den gewesen, wenn der Bedurftige den Kin-
dern den Erbvorbezug nur deswegen ge-
wahrt hatte, um selber einmal Sozialhilfe zu
beziehen.

Offen liess das Bundesgericht, ob die Kinder
aufgrund der Verwandtenunterstiitzungs-
pflicht dem Vater gegenulber durch die Ge-
meinde in die Plicht genommen werden kon-
nen.

Grenzen der Verwandtenunterstiitzung

Der gegenseitige Anspruch auf Unterstitzung
besteht zwischen Verwandten in auf- und ab-
steigender Linie. Unterstlitzungsleistungen
setzen eine «Not» auf Seiten des Berechtigten
und «glinstige Verhéltnisse» auf Seiten des
Verpflichteten voraus.

Sobald die Sozialbeh&rde einen Berechtigten
unterstutzt,geht dessen Anspruch gegeniiber
dem Pflichtigen von Gesetzes wegen auf die
Behorde lber. Diese macht dann den An-
spruch gegeniiber den Verwandten geltend.
Gestitzt auf die sog. SKOS-Richtlinien gingen
die Behorden vieler Kantone in der Vergan-
genheit davon aus, dass die Beitragsfahigkeit
der Verwandten ab einem steuerbaren
Einkommen von CHF 60°000.00 fur Alleinste-
hende und 80'000.00 fir Verheiratete zu pri-
fen sei. Beim Vermogen liegt die Grenze ge-
mass SKOS-Richtlinien bei CHF 100°000.00 und
CHF 150°000.00.Von dieser Praxis mussen sich

CID:445620

die Gemeinwesen aller Voraussicht nach ver-
abschieden. Das Bundesgericht hat namlich
entschieden, dass «glinstige Verhdltnisse» als
Vorausset-zung der Verwandtenunterstut-
zungspflicht erst dann gegeben seien, wenn
der betroffenen Person eine «wohlhabende
Lebensfihrung» moglich sei. Diese musse
auch im Hinblick auf Pflegekosten im Alter si-
chergestellt sein. Die Bildung einer eigenen
angemessenen Vorsorge geniesst Vorrang ge-
genuber der Verwandtenunterstiitzung. Das
Bundesgericht erachtet im Resultat die Vo-
raussetzungen zur Verwandtenunterstiitzung
bei einem Monatseinkommen des Pflichtigen
von unter CHF 10°000.00 als nicht gegeben.
Offen blieb im Entscheid, ab welcher Hohe das
Vermdogen des Pflichtigen zu ber(cksichtigen
ist. Mit Blick auf die notwendigen Ruickstellun-
gen fur Pflegekosten im Alter diirfte aber auch
diesbeziig-lich eine zurlickhaltende Betrach-
tungsweise angezeigt sein. Marius Brem

Weitere Infos zum Autor auf Seite 30

Tipp:
Kostenlose telefonische Erstberatung

Unter der Telefonnummer 0844 66 88 00
(normaler Festnetztarif) bietet der Verband
Erbrecht Schweiz zu Birozeiten in der ge-
samten Schweiz kostenlose Erstberatung in
erb-rechtlichen Belangen.Beim Verband Erb-
recht Schweiz handelt es sich um ein Engage-
ment von ausgewiesenen Erbrechts-Spezia-
listen mit Geschéftsstellen in Affoltern am Al-
bis, Basel, Bern, Bulle, Kriens, Langenthal,
Lugano, Luzern und Wil.

Anzeigen
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OLAP - Online Analytical Processing...
kennen Sie |lhre Daten ?

OLAP kommt
nicht in den
ersten Mona-
ten eines jun-
gen Unterneh-
mens zum Zug.
Fiir OLAP st
aber &dusserst
wichtig, dass
vom ersten Tag
des Unterneh-
mens alle In-
formationenin

Franz Stiibi eine Daten-
bank gespei-
chert wurden.

Was bedeutet OLAP?

Online Analytical Processing. Man kdnnte es
mal so Ubersetzen: Zeitlich reale Auswertun-
gen. Damit reale Kundenauswertungen ge-
macht werden kdnnen ist es notig, dass auf al-
le verfigbaren Daten zugegriffen werden
kann. Jede Information, die fehlt, kann die
Auswertung verfalschen. Keine Information
bedeutet keine Auswertung.

Esist bekannt,dass Jungunternehmer am An-
fang gerne zwei oder drei tausend Franken
sparen um keine Datenbanksoftware kaufen
zu mussen. Daflr aber investieren sie funf
oder zehn Jahre spdter unnétigerweise zwan-
zig oder gar flinfzig tausend Franken, flir neue
Software und dafiir, dass lhre alten Daten zu-
sammengetragen werden kdnnen. Meistens
ist ja nicht die Software teuer, sondern die In-
stallation, die Ubernahme von alten und die

nachtragliche Eingabe loser vorhandener Da-
tenins System.Fir das OLAP gibt es Tools. Ge-
hen wir davon aus, ein Unternehmen hat vor
funfJahren begonnen zu arbeiten.Vom ersten
Tag an wurden samtliche Informationenin ein
OLTP System eingespeist. Wir nehmen weiter
an, das Unternehmen ist im Getrankehandel
tatig und beliefert mittlerweile mit mehreren
Lastern mehrere tausend Privatkunden. Wer
hier angekommen ist und ohne OLAP arbei-
tet, der wird in zehn Jahren hdchstens dop-
pelt so viele Kunden haben, anstelle von vier
oder gar acht mal soviel. Mit analytischen
Tools,OLAP Tools ist man in der Lage Kunden-
muster zu erstellen.

Beispiel

Wann wird wo an wen, wie viel und zu wel-
chem Preis am meisten Bier verkauft. Resul-
tat: Wochenende, Fussballsaison, Letzigrund-
gebiet, Manner usw. Durch die richtige Aus-
wertung von vorangegangen Verkaufen
kann genau definiert werden, wo und wann,
wem,wie viel und natirlich auch zu welchem
Preis Getranke angeboten werden miussen,
damit schnell und effizient die Umsatze ge-
steigert bez. optimiert werden kénnen. Man
erstellt also ein menschliches Verhaltens-
muster und nutzt dieses zur Verkaufsopti-
mierung.

Damit solche Analysen treffsicher und gezielt
angewendet und in Optimierung umgesetzt
werden kdnnen, ist es unabdingbar alle Infor-
mationen von Geschéftsbeginn an in eine
Datenbank fliessen zu lassen.Wer zu spéat an-
fangt Uberldsst seine Kunden der Konkur-

renz. Auswertungen, die an und fir sich
nichts mit OLAP zu tun haben, wie zum Bei-
spiel regionale Zahlen oder Jahresverglei-
che, tragen ebenfalls dazu bei, Entwicklun-
gen zu visualisieren. Auch hier gilt, wer nicht
von Anfang an alle Informationen in eine
Datenbank Gbertragen hat, kann keine wah-
ren, oder nur unvollstdandige Auswertungen
generieren. Viele Kleinunternehmer, Hand-
werker, oder Verkaufagenten starten mit
dem Gedanken, die ersten paar Monate zu
Uberdauern. Der zweite Gedanke drdngt
sich dann auf, «<Danach sehen wir weiter».
Viele Weichen werden jedoch am Anfang ei-
ner Reise gestellt, spateres Umdrehen wird
teuer.

Es ist oft schwierig, einem Startup die Sicht
der Informatik zu erldutern, weil die Bedeu-
tung derer erst mit der Zeit an Gewicht ge-
winnt, zu Beginn des Unternehmens er-
scheint sie eher zweitrangig. Erst wenn man
sich vor Augen fuhrt, dass das startende Un-
ternehmen Erfolg haben konnte und man den
Glauben an einen plétzlichen Auftragssegen
angenommen hat, wird die Informatik zu ei-
nem wirklich wichtigen Thema.
Franz Stiibi
Weitere Infos zum Autor auf Seite 30

Franz Stiibi ist Inhaber und
Geschaiftsfiihrer der Firma
InformatiConsult GmbH in Zug

www.informaticConsult.ch

Anzeigen

J DIGICOMP

www.digicomp.ch

lhr IT Bildungspartner

600 Seminare, 40 Lehrgange, 10 Bootcamps — als Prasenzunterricht
E-Learning. Fiir Manager, Anwender, IT Professional oder Developer.

life

Schweiz
Suisse
Svizzera

Die sympathische KMU Business-Software
www.sageschweiz.ch

Wir nehmen alles
personlich. Speziell
lhre Wunsche.
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Suchmaschinen-Marketing — so wird
mein Internetauftritt gefunden

Christoph Lanter

Top-Positionen in relevanten Suchmaschi-
nen kénnen einen hohen betriebswirtschaft-
lichen Nutzen bringen.Suchmaschinen-Mar-
keting wird so fiir viele Unternehmen immer
bedeutender. Erscheint ein Anbieter in den
ersten zehn Suchresultaten, ist die Chance fiir
einen Besuch der Webseite und so die Chan-
ce auf einen neuen Kunden gross. 60% der
Suchmaschinen-Benutzer klicken auf Resul-
tate der ersten Seite.

Der Vorteil von Suchmaschinen oder Werbung
im Internet: In jenem Moment wo nach einem
bestimmten Begriff gesucht wird, werden An-
gebote dazu gefunden. Der Streuverlust ist da-
mit entscheidend kleiner als bei klassischer Wer-
bung. In der Schweiz ist Google mit tiber 80%
Marktanteil die wichtigste Suchmaschine. Da-
nach folgt mit einem kleineren Marktanteil die
Suchmaschine search.ch.Microsoft versucht mit
der Suchmaschine live.com (friher msn.com)
ebenfalls, den Marktanteil zu erhéhen. Es gibt
noch weitere kleinere Internet-Suchmaschinen,
die aber flr das breite Publikum nicht relevant

sind. Ziel ist es, die eigene Homepage bei Goo-
gle mit den wichtigen Suchbegriffen auf die ers-
te Seite zu bringen.

Wahl der Suchbegriffe ausschlaggebend

Zu wissen, welches die relevanten Suchbegriffe
sind, nach denen die Zielgruppe (potentielle
Kunden) sucht, ist entscheidend fiir die Gestal-
tung und Ausrichtung der Homepage. Die ein-
fachste Art, dies herauszufinden:Fragen Sie lhre
Kunden! Je spezifischer Suchbegriffe gewdhlt
werden, umso besser.

Voraussetzungen fiir gute Positionen

Die Festlegung der Suchbegriffe sollte schon in
der Konzeptphase bereits vorgenommen wer-
den. Punkte, welche technisch eine gute Positi-
on fordern:sprechende Internetadressen,aussa-
gekréftige Seitentitel,interne Verlinkungen, sau-
bere Programmierung (schlanker Quellcode,
keine Frames),lesbare Inhalte (keine reine Flash-
Seiten), Alter der Seite, etc. Auf jeden Fall sollten
«Tricks» vermieden werden,um Suchbegriffe zu
fordern (z.B. weisser Text auf weissen Hinter-
grund / Doorwaypages, etc.). Solches Verhalten
kann zum Ausschluss bei Suchmaschinen fiih-
ren — so geschehen mit BMW im Jahre 2006.

Aktiv sein - nachhaltig

Aber auch der Betreiber der Homepage kann
fur Positionsverbesserungen aktiv sorgen.Exter-
neVerlinkungen von anderen Internetseiten auf
die eigene Homepage wirken sehr positiv.Wich-
tig ist eine aktuelle Homepage - stéandig wach-
sende Internetseiten mit neuen Inhalten mag
Google gerne. Um nachhaltig in Suchmaschi-
nen erfolgreich zu sein, ist es wichtig, standig et-

was flr die Suchmaschinen zu unternehmen,da
ansonsten eine erlangte gute Position verloren
geht.Einfach ist dies mit dem Einsatz eines CMS
(Content Management System) mdoglich, mit
dem selbst einfach und schnell neue Inhalte er-
fasst werden kénnen.

Online Marketing / Google AdWords
Im Bereich Online Marketing gibt es zahlreiche
weitere Méglichkeiten neben dem Suchmaschi-
nen-Marketing: Permission Marketing (z.B.elek-
tronische Newsletter), klassische Online Wer-
bung (z.B.Bannerwerbung) oderViral Marketing
(z.B. das legendare Spiel Moorhuhnjagd). Inte-
ressant und mit wenig Aufwand realisierbar sind
50 genannte bezahlte Keyword-Anzeigen (Key-
word-Advertising), auch fir kleine Budgets. Bei
der Suchmaschine Google wird diese Art der
Werbung «Google AdWords» genannt. Die
Anzeigen werden zum Beispiel auf der rechten
Seite oder oberhalb der Google-Suchresultate
eingeblendet,sofern diese zum Suchbegriff pas-
sen. Die Schaltung dieser Suchbegriffs-Anzei-
gen ist kostenlos — bezahlt wird pro Klick. Bei
korrekter und nachhaltiger Betreuung kénnen
so Streuverluste der Werbung sehr klein gehal-
ten werden. Der Erfolg einer AdWords Kampa-
gne ist schnell messbar (Conversion Rate). Die
hohe Reichweite sowie die Flexibilitat der Schal-
tungskriterien sind weitere Vorteile. Potentielle
Kunden erhalten die Werbung dann, wenn sie
danach suchen. Eine gut auffindbare Internet-
seite bendétigt somit einen professionellen Part-
ner in der technischen Umsetzung sowie konti-
nuierliche Eigeninitiative des Unternehmens.
Christoph Lanter
Weitere Infos zum Autor auf Seite 30
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Faszination
Autoaufbereitung

Schonende Handwasche + Lackkonservierung
Professionelle Lederreinigung & Pflege + Lackausbesserungen
Tiefenreinigung aller Polster + Scheibenversiegelung
Polieren von matten und zerkratzten Lacken

Entfernung von oberflachlichen Lackverun-

reinigungen

Nachtaktion
Gerne holen wir Ihr Fahrzeug abends ab und erledigen die von Ihnen gewiinschte Arbeit nachts,
so dass Sie am ndchsten Tag mit einem frisch gepflegten Fahrzeug unterwegs sein kénnen.

Nur durch kontinuierliche Pflege halten Sie lhr
Fahrzeug in Schuss. Schmutz muss entfernt
werden bevor er sich in den Lack einfressen
kann. Die Politur tragt verwitterten oder zer-
kratzten Lack ab und bringt ihm wieder Glanz.
Anschliessend wird die Oberfléche durch die
Versiegelung konserviert. Auch wenn Sie lhr
Fahrzeug verkaufen wollen,lohnt sich die pro-
fessionelle Autopflege, um den Wert des Fahr-
zeuges zu erhdhen.

Anzeigen

gOXEN-STOP g,

Faszination Autoaufbereitung

[ 4 °
Cecile Jeker
Breitiweg 4 - 5615 Fahrwangen
Tel. 079 756 71 82
Fax 056 667 24 12
info@boxenstop83.ch
www.boxenstop83.ch
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AVP «park’n’care®»
Airport Car Service

Am Flughafen gratis parken und gleichzei-
tig das Auto von Profis pflegen lassen? AVP
«park'n'care® macht’s moglich. AVP hat -
als weltweit erster Anbieter - mit
«park'n'care®» ein attraktives Dienstleis-
tungsangebot geschaffen, von welchem
Vielflieger und Geschéftsreisende gleich
dreifach profitieren.

AVP «park'n'care®» ermdglicht punktgenaues
Check-In, bietet einmalig guinstiges Parking
und sorgt bei Ankunft furr ein perfekt gepfleg-
tes Fahrzeug.

Kundenfreundlichkeit steht bei AVP im Mittel-
punkt. AVP-Mitarbeiter kennen die Eigenheiten
hochwertiger Fahrzeuge und garantieren fiir die
professionelle Handhabung - von der Annah-
me, wahrend der prazisen Bearbeitung bis hin
zur Endkontrolle und Ubergabe. AVP «park'n'ca-
re® ist ein Service,den man nicht mehr missen
mochte. Die Vorteile sprechen fir sich:

Zeitersparnis

Die Fahrzeugiibergabe am Terminal ermdg-
licht das direkte Check-In ohne Parkplatzsu-
che, ohne Warten auf den Aufzug und ohne

Anzeigen

AV/P:

AUTOPFLEGE

Am Flughafen Ziirich gratis parken und
gleichzeitig das Auto von Profis pflegen
lassen? AVP «park‘n‘care® macht‘s moglich!

044 888 79 88 - www.avp-autopflege.ch

zeitintensives Hetzen durch endlose Génge.Ei-
ne optimale Zeitersparnis fiir Flugreisende,
welche vor Ort auch gleich die personliche Be-
sprechung der gewiinschten Pflegedienstleis-
tung ermdglicht. Die Fahrzeugriickgabe er-
folgt ebenfalls bequem beim Ausgang.

Sicherheit und Kostenersparnis

AVP «park'n‘care®» gilt als echtes Valetparking
und verhindert Park-, Vandalen- und Dieb-
stahlschaden. Der Service — zu dusserst glins-
tigen Tarifen — wird speziell von Besitzern teu-
rer Liebhaberfahrzeuge geschatzt. Je nach
Pflegedienstleistung ist das Parken zwischen
dem 2. bis 5. Tag gratis, weitere Tage werden
mit nur CHF 20.- pro Tag berechnet. AVP
«park'n'care®» rechnet sich also mehrfach,
wenn man dies nur schon mit den ortlichen
Parkgebiihren vergleicht.

Professionelle Autopflege

Als flhrendes - SQS- und IQNET zertifiziertes -
Autopflege-Unternehmen garantiert AVP mit
sorgféltiger Handwésche, Birstenkratzerent-
fernung, Polierservice, Interieurpflege, Nano-,
Teflon- und Langzeitversiegelung, Oldtimer-
Werterhaltung und vielen weiteren Pflege-
dienstleistungen fir professionell - dem Neu-
wagenstatus entsprechend - aufbereitete
Fahrzeuge. Fiir AVP «park'n'care® wurden 4
Carepacks mit allen Pflegeanforderungen und
der Wahl zwischen 3 unubertroffenen Versie-
gelungsverfahren geschaffen.Jedes Carepack
gilt als Ubersichtliches Dienstleistungspaket
und ist online unter www.avp-autopflege.ch
oder telefonisch unter 0800autopflege (0800
288 673) buchbar.

Versiegelung

In jeder Jahreszeit bleibt die Lackversiegelung
ein wichtiges Thema. So verfligt zwar jedes
Fahrzeug Uber einen werkseitigen Schutzlack,
jedoch nicht tiber die wichtige Lackversieglung,
welche - porentief eingearbeitet - den Lack ef-
fektiv vor Verschmutzung, Kalk, Salz, Staubkrat-
zern und Ausbleichen schitzt. AVP verfligt Giber
7 auf Fahrzeug und Lacktyp abgestimmte Ver-
fahren und beherrscht als einer der noch weni-
gen Anbietern die Nitrocombitechnik zur fach-
mannischen Versiegelung von Oldtimern.

Auto -nom
Die von AVP verwendeten RUBIN ONE™-Pflege-
produkte Drywasher (Waschen ohne Wasser),
Carnaubacare, Rubincare und die Microcleaner
Microfasertticher zur Pflege zwischendurch sind
auch im Online-Shop — oder bei AVP «park'n'ca-
re®» — direkt bei der Fahrzeugiibergabe bezieh-
bar. Die AVP-Profis beraten Sie gerne Uber alle
Versiegelungsverfahren und die fachgerechte
Applikation der RUBIN ONE™-Pflegeprodukte.
Fritz Matti
Weitere Infos zum Autor auf Seite 30
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Erfreuliches Wachstum bei
«Business am See Zug»

BUSINESS AM SEE

Beliebtes Kompetenzzentrum

Ein Jahr, nachdem dieses Unternehmernetz-
werk unter der Agide von «Business Plus» ge-
griindet wurde, hat sich das Team als Zuger
Verein unter dem neuen Namen «Business
am See Zug» verselbstandigt. Das offizielle
Griindungsessen fand kiirzlich im D4 Center
in Root statt. Die Gruppe, die in den letzten
Monaten auf iiber 20 Firmen angewachsen
ist,decktbereits alle wichtigen Dienstleistun-
gen fiir eine erfolgreiche Unternehmensfiih-
rung ab. Networking steht im Zentrum des
Netzwerkes,das sich sogar tiber die Kantons-
grenze erstreckt.Kontrolliertes Wachstumist
jedoch weiterhin angesagt. Damit das Team
kiinftig ilibersichtlich bleibt, hat sich die
Gruppe eine obere Grenze von 35 Mitglie-
dern gesetzt.

Immer dienstags zum Friihstiick

Einzigartig ist neben dem wochentlichen Mee-
tingzyklus auch die Uhrzeit der Treffen, die je-
weils morgens von sieben bis acht Uhr dreissig
stattfinden. Als Belohnung fiir ihr Engagement
erwartet die Friihaufsteherim Parkhotel jeweils
ein ansprechendes Frihstiick. Die Members
nutzen wechselweise die Gelegenheit, ihre Fir-
men und ihre personlichen Tatigkeiten vertieft
vorzustellen. An diesen Diens-tagstreffen ist es
erlaubt, anderen mit vollem Mund zuzuhéren.
Durch den interessanten Informationsaus-
tausch Uber die besonderen Kompetenzen der

Mitglieder wird eine seriose Grundlage fir
Empfehlungen gegeniber Dritten aufgebaut.
Durch die Regelmadssigkeit der Zusammen-
kiinfte wird mitunter nachhaltiges Vertrauen
aufgebaut.

Gdiste herzlich willkommen

Teamleiter Benno Emmenegger begriisstin mo-
natlichem Rhythmus jeweils mehrere Géste, die
sich und ihre Dienstleistungen oder Produkte
vorstellen. Im Gegenzug prasentiert der Team-
leiter «<Business am See Zug».Dabei stellen auch
die Mitglieder ihre Tatigkeit den Gasten jeweils
kurz vor.Die verbleibende Zeit ist fiir individuel-
les Netzwerken reserviert. Nach zweimaligem
«Schnuppern» kdnnen Besuche-rinnen und Be-
sucher einen Antrag auf Mitgliedschaft stellen.
Jede Branche istim Team nur einmal vertreten.

Transparent im Web

Neu prasentieren sich der «Friihstlicks-Club» un-
ter www.business-am-see-zug.ch auch im Inter-
net. Uberblickt man da die Kompetenzvielfalt,
besteht kein Zweifel,dass hier auch Start-ups so-
wie auslandische Unternehmen eine interessan-
te Dienstleistungsvielfalt als Plattform nutzen
kdnnen. Nebst klassischen Angeboten aus den
BereichenTreuhand,Versicherung,Marketing, IT,
Kaderselektion oder Coaching finden sich bei
«Business am See Zug» auch Anbieter spezieller
Art, z. B. Akustikelemente fiir Grossraumbiros,
Schmuck oder ein Limousinen-Service. Ander-

seits sind einige Bran-
chen noch nicht vertre-
ten, beispielsweise Ar-
chitektur und Bau, Im-
mobilien, Druck,
Ubersetzungen, Buch-
handel, Telefon- und Se-
kretariatsservice, Biro-
material, Inneneinrich-
tung und Automobile.
Wahrend die einen die
Mee-tings als reine Busi-
ness-Plattform sehen,
freuen sich andere auch
Uber den persénlichen
Austausch unter Fih-
rungskraften. Das fuhrt
nicht selten zu einemin-
dividuellen Mittages-
sen, zu einem fachlichen
Tipp oder zur Entde-
ckung eines gemeinsa-
men Hobbys. So oder so
hat sich bestatigt: Wer
sich wochentlich zum Fruhstick trifft, gewinnt
leichter interessante Gesprachspartner. Nur flr
Schlafmitzen ist diese Vereinigung vollig unge-
eignet.
Peter Leemann
Weitere Infos zum Autor auf Seite 30

Bei «Business am See Zug» bereits dabei:

+ Akustikelemente, Decken- und Trennwandsys-
teme

+ Alternative Investments, Finanzierungen

+ Bankdienstleistungen, Hypotheken

+ Beratung von Fihrungskraften

+ Business Software Microsoft Dynamics NAV

+ Fuhrungscoaching, Fihrungsweiterbildung

+ Informatik-/Telekommunikationslésungen

+ Informationsmanagement

+ Inkasso, Bonitatsprifung

+ Interims-Management, Change-Management

+ Limousinen-Service

+ Managementsysteme, Prozess-/Projektmana-
gement

+ Marketing-Kommunikation

+ Marketing, Training, Strategie

+ Onlinemedien, Web

+ Optimierung von SAP-Systemen

* Rechtsanwalt, Notar

+ Schmuck

+ Toner, Tintenpatronen

+ Treuhand, Steuerberatung, Wirtschaftspriifung

+ Versicherung,Vorsorge
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Bereits uber 100 Unternehmen beteiligen sich am Mehrwertpartner-
program und bieten lhre Produkte und Dienstleistungen gunstiger

oder mit einem Mehrwert an Firmen und Privatpersonen an

A.Frei Clean-System GmbH
abalon telecomitag

ABZ Suisse GmbH

Ackle Computer Technologie
Advokatur&Rechtsberatung Trias AG
Alpamare Bad Seedamm AG
APO NetCom AG

APU KUNTUR ALPACA
Atlantic Suisse AG

Audia & Canali

Auto Ziri West

AVIS Autovermietung
B.Peter Gebaudesysteme
Bitlis Music + Game Shop AG
Bruno Murer Weinspezialitdten
Business Limousine AG

BW Mode GmbH

Cirde GmbH

Claris Werbung & Partner
Classei.ch

Computer Service Bollinger
Creavida Priska Flury
DekoPoint

Delta Glas Zurich

DEON

Desinova

Digicomp Academy AG
dikay 51-swiss

dir-net gmbh

Don Tabaco GmbH

DPG Systems-Engineering
Druckerei Ennetsee AG
Educationpool

eicom GmbH

EMA Graphics

Energie Treff & Wellness Shop
Euro-Lotto Tipp AG
Europokal

EXECUTIVE Office GmbH
fam office gmbh

Fanti Soft Heiz

Fengshui Coaching

gamper media

gastro.mania

Golfodrome AG

Hachler Services + Beratung
Henke GmbH

Hochsee Team AG

HOTEL SEBLICK AG

Hydrops

Hygiene Technik AG

Reinigungen, Reinigungsmaschinen
Telekommunikations-Partner
Lehrgénge, Haus-Gebaudetechnik
IT-Software / Technologie
Rechtsberatung

Wasserpark

Telekommunikation / Optimierung
Grosshandel, Strickwaren
Elektro-Boiler, Radiatoren

Audio, Beleuchtung

Neuwagen & Occasionen
Autovermietung / Autokauf
Gebdudesystem- und AV-Technik
Music & Games

Weine

Limousinenvermietung
Masskleidung
Reinigungsmaterialien
AdScreen Werbung
Buroorganisation

Informatik

Events im Spielbereich
Werbematerial

Glas, Glasarbeiten
Kaffeemaschinen
Webdesign, CMS

IT-Schulungen, Weiterbildung
Masshemden

Internet-Security
Cigarren,Humidor

Engineering

Druckerei

Online Testcenter und Lernplattform
Softwarehersteller

Grafik, Design, Druck
Gesichtspflege, Massagen
Euromillions, Tippgemeinschaft
Pokale, Gravuren
Telefon-Auftragsdienste
Buchhaltung, Steuern, Marketing
Softwareinstallationen
FengShui, Farb-Raumberatung
Internetauftritte, Schulungen
hospitality-services, Beratung
Golf-Indoor-Academy
IT-Beratung / Buchhaltung
Brandschutz

Segelferien

Seminarhotel und Bankett
Aussenwhirlpool, Fitnessgeréate
Entkalkungsautomaten

IGM

Inkasso Organisation AG

Jet Schweiz IT AG

Intrum Justitia AG

Kagi AG Reinigungen

K&S Kappeler + Studerus AG
KeyCorner GmbH

KIS Consulting Studer
KLONDIKE Shop

knot&tie ag

Lamibind

Livretto.ch

Logista EGAG

Lutz Internet Services

MAF Ziirich Consulting
Michael Page International
Movecom AG

Mr.Lens GmbH

mvm security systems
net-to-print gmbh

Neuland AG

New Economy GmbH
NewServ AG

Omnitext Markus Kessler
PartnerConsult Hergiswil AG
Predus AG

Prografik, Jean-Pierre Heinzer
R.B.Bauberatung

Refill- und Stempel-Shop GmbH
ReverseSpeech.ch

Schltssel Mittl AG

Score Marketing

Secoma Controlling AG
seminarbausteine.ch GmbH
Sicherheitsberatungen Wyder
Sinform GmbH

Star-Verlag

stlisa schriften

Sweet Promo GmbH
SwissAdmin Burgi

TOKRA GmbH

Treufin Reuter AG
WebSites4u

Webuniverse Informatik
WEKA Verlag AG

WERUS

Win-Lux GmbH
www.hemd-nach-mass.com
www.permanent-make-up.com
Informatik GmbH
Zirkumflex AG

Institut fUr ganzheitliche Methodik
Inkasso, Wirtschaftsausktinfte
Server,PC,Notebook

Inkasso, Wirtschaftsausktinfte
Gebdudeunterhaltsreinigung
Unternehmensberatung
Schltssel, Fundmarken
Software-Losungen fiir KMUs
Shop fir Mensch und Tier
Mode-und Firmenkrawatten
Laminier- und Bindesysteme
Buchhandlung

Baugewerbe

WebServices

Wirtschaftsrecht, Finanzierungen
Personalvermittlung / Rekrutierung
Werbebranche

Kontaktlinsen, Pflegeprodukte
Alarmanlagen

Druck, Flyer, Visitenkarten
Moderationsmaterial
Stellenportal

[T-Services

Partner fiir Texte und Werbung
Treuhanddienstleistungen
Coaching / Aus-und Weiterbilldung
Schrift & Grafik

Ktichen, Bader, Mobel

Stempel, Logo-und Grafikstempel
Ruckwartssprache, Analysen
Schloss-und Schlisselservice
Marketingberatung

Software, Buchfiihrung, Beratung
Ausbildung, Seminare
Sicherheit, Objektschutz
Consulting, Kundenbindung
personalisierte Blicher
Beschriftungen, Reklamen
essbare Werbeartikel

Software, Buchhaltung
Etikettiersysteme, Typenschilder
Treuhand

WebDesign

WebDesign, PC-Schulungen,
KMU Fachpublikationen
erfolgsorientierte Blicher
kundenspezifische IT-Losungen
Hemden nach Mass
Permanent-Make-upYeah
Tintenpatronen, Toner
Telekommunikation

vorteil.

Ich mdchte Anbieter
werden.
Klicken Sie hier.

Informieren Sie sich auf www.sparcard.ch oder kontaktieren Sie uns

Werden Sie Mehrwertpartnerfirma auf www.sparcard.ch und wir erweitern lhr Kommunikationsumfeld.
Im Rahmen eines ganzheitlichen Werbeansatzes nutzen Sie alle uns verfiigharen Medien. Mit (iber 500'000 Nennungen pro Jahr
setzen wir lhre Unternehmung als Mehrwertpartnerfirma crossmedial, interaktiv und eingebettet in laufenden Werbekampagnen
ins Rampenlicht.
Als Gegenleistung gewéhren Sie allen Besitzerinnen einer SparcCard mit Ihren Produkten und/oder Dienstleistungen einen Direkt-

KMU Mehrwertpartner AG ,Bosch 104 ,6331Hiinenberg ,Tel.:041 560 33 04 info@mehrwertpartner.ch
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Mrs. Sporty: Trainingskonzept

kus wird auf die personliche und individuelle
Betreuung der Mitglieder gelegt.

Dass ein derart komprimiertes Sportpro-
gramm effektiv ist, liegt in erster Linie an den
hydraulischen Trainingsgerdten, bei denen
sich der Widerstand automatisch der Kraft der
jeweiligen Sportlerin anpasst. Hierdurch kann
ein Mrs. Sporty Mitglied den individuellen
Kraftaufwand selbst bestimmen. Diese indivi-
duelle Steuerung ist zum Einen sehr effektiv
und zum Anderen besonders gelenkscho-
nend.

Bei Mrs.Sporty kdnnen Frauen in angenehmer
Atmosphare Korperfett reduzieren, Muskeln
aufbauen und ihre Haltung verbessern. Dabei
kommt es weder auf das Alter an, noch auf die

Mrs.Spslirty

Trainieren bei Mrs. Sporty - wenig Auf-
wand, viel Effekt, jede Menge Spass.

Sport ist kein Luxus. Lediglich drei mal 30 Mi-
nuten die Woche reichen aus, um Lebenslust
und Wohlbefinden zu steigern.

Die Basis des Mrs. Sporty Trainingskonzepts
bildet ein 30 mintitiges Zirkeltraining, das ei-
gens auf die Bedirfnisse von Frauen ausge-
richtet ist. Zusammen mit dem Institut fur Pra-
vention und Nachsorge in Kéln wurde ein Trai-
ningsprogramm  entwickelt, das mit
minimalem Zeitaufwand alle Hauptmuskel-
gruppen anspricht, sowie Ausdauer und Koor-
dinationsvermdgen trainiert. Ein weiterer Fo-

bisherige personliche Fitness. Schon zwei bis
drei halbstiindige Trainingseinheiten pro Wo-
che wirken sich nachweislich positiv auf Figur
und Gesundheit aus.
Das Trainingskonzept basiert auf dem Mrs.
Sporty Zirkeltraining, das aus acht hydrauli-
schen Gerdten und acht Zwischenstationen
besteht. Nach jeweils 30 Sekunden wechseln
die Frauen von einem der Geréte zu einer spe-
ziellen Zwischeniibung (z.B. Aerobic oder Sta-
bilisation), die der aktiven Erholung dient oder
nutzen die Zeit fur eigene Trainingsziele. In ei-
ner halben Stunde werden auf diese Weise
funf Phasen durchlaufen: Aufwarmen, Krafti-
gungsiibungen, Konditionstraining, Abkiihlen
und Dehnen.
Mit dieser ausgewogenen
Kombination erreichen die
Frauen eine harmonische Ver-
besserung der Fitnessfaktoren
Muskelkraft, Ausdauer, Koordi-
nation und Beweglichkeit.
Regelmassiges Mrs.Sporty Trai-
ning wirkt sich nicht nur positiv
auf die physische Gesundheit
aus,es tragt auch wesentlich zu
einer Verbesserung des allge-
meinen Wohlbefindens bei.Die
Gruppe von Gleichgesinnten
und die persénliche Unterstut-
zung durch dieTrainerin geben
die n6tige Motivation - damit
der «innere Schweinehund»
erst gar keine Chance hat.
Nina Ahrens
Weitere Infos zur Autorin auf
Seite 30
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Bestellen auch Sie diesen Grill als
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Gesucht. Gefunden:
das Ei des Kolumbus

Neuland in der Schweiz entdeckt! Experta-
do.ch - das Paradies fiir Handwerker und
Dienstleister! Expertado.ch - der schlaue
Kompass zu den Offerten!

Auf zu neuen Ufern
wird sich die bliez web services GmbH gesagt
haben und prasentiert mit Expertado.ch eine
Uberraschend einfache Lésung fur all Ihre
Handwerksarbeiten und Dienstleistungsauf-
trage.
Warum 5 Anbietern den gleichen Auftrag er-
klaren, wenn man es auf einen Streich erledi-
gen kann? Das Prinzip ist einfach:Sie schreiben
die Arbeit(en) auf Expertado.ch aus und die
Offerten finden den Weg zu Ihnen.Handkehr-
um bietet Expertado.ch allen Handwerkern
und Dienstleistern eine Uiberaus viel verspre-
chende Méglich-
keit zur Auftrags-
steigerung. Das
Firmenprofil auf
Expertado.ch bie-
_th tet zudem eine
T/ kostenlose Werbe-
Und moglichkeit, die in
Auftriae ihrer Wirkung um
. P ein Vielfaches effi-
an Land ziehen zienter und  kos-

Bequem
Offerten
bekommen

tenglnstiger als
Branchenbiicher,
und Telefonb-
cherist.Sie entde-
cken auf Experta-
do.ch samtliche
Handwerker und
Dienstleistungsbranchen wie z.B.Umziige, Ma-
ler, Gartenarbeiten, Reinigungen, aber auch
Webdesign, Ubersetzungen oder Hochzeitsfo-
tografen.

Offerten in Sicht!
Schon seit langem veranstalten gréRere Fir-
men jeweils Ausschreibungen,um fiir ihre Auf-
trage die beste Offerte zu finden und gleich-
zeitig Geld und Zeit zu sparen.Das Ziel von Ex-
pertado.ch ist, diese effiziente Lésung nun
auch fur Privatpersonen fir alle Arten von Ar-
beiten zugdnglich zu machen.Vorbei die Zeit,
in der man sich mithsam durch das Telefon-
buch qualen musste,um am Ende 1-2 Offerten
zu erhalten. Statt mihsam nach Firmenadres-
sen zu suchen, bekommt
man auf Expertado.ch un-
verbindlich und kostenlos
Offerten frei Haus auf den
Bildschirm.Ein paar Maus-
klicks reichen vollkom-
men, um einfach und be-
quem Offerten zu verglei-
chen und zu sparen. Ob|
nun eine Wand gestrichen
werden muss, ein Babysit-
ter gesucht wird, ein neu-
es Dach gebaut oder ein|
Gedicht fur den 50. Ge-

burtstag der Schwiegermutter geschrieben
werden soll:wenn man gezielt Experten sucht,
selbst keine Zeit hat oder einfach meint, dass
manchmal ,do-it-for-me” besser als ,do-it-
yourself” ist, dann findet man auf
www.expertado.ch auf einfache Weise einen
qualifizierten Anbieter zu glinstigen Bedin-
gungen.

Neue Auftrdge an Land holen!

Was fiir Kolumbus die Neue Welt war - ein EI-
dorado -, ist fir Handwerker und Dienstleister
diese neue Schweizer Plattform. Expertado.ch
ist eine einfach zu bedienende Internetseite,
wo man ohne gro3en Aufwand neue Auftrage
an Bord holen kann,um z.B.in auftragsflaueren
Zeiten Wind in die Segel zu bringen. Auch fur
neu gegriindete KMU'’s diirfte dieses kostenlo-
se Angebot dullerst interessant sein — lassen
sich doch mit Expertado.ch betrachtliche Wer-
beausgaben sparen. Falls Sie den Auftragsra-
darabonnieren,werden Sie sogar automatisch
per E-Mail benachrichtigt, sobald neue Auftra-
gein lhren Branchen ausgeschrieben werden.
Dank diesem Expertado.ch-GPS hat das endlo-
se und ermudende Surfen durch unzéhlige
Webseiten ein gutes und gltickliches End! Auf-
trag gesucht und gleich gefunden mit I Klick.
Einfacher geht’s nicht! Wojtek Bernet

Weitere Infos zum Autor auf Seite 30
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Fuhrung mit aristokratischem

Management

Heinz Kdgi

Der Verein Operatives Netzwerk Europa
ONE veranstaltete Anfang April einen Vor-
tragsabend mit dem Unternehmensberater
und Buchautor Heinz Kaegi.Er erklédrte den
Anwesenden, was einen Leader von einem
blossen Manager unterscheidet. Dies ent-
spricht dem Konzept des Aristokratischen
Managements,das Verein ONE propagiert.

Heinz Kaegi definiert den Unterschied zwi-
schen Managern und Leadern folgendermas-
sen: Der Manager orientiert sein Verhalten am
Termin der ndchsten Bilanzund der Leader be-
zieht die ndchste Generation in seine Uberle-
gungen und Handlungen ein. Die so genann-
ten Manager werden nur am Gewinn gemes-
sen. Ist dieser gut, sind sie noch dabei.
Anderenfalls sind sie weg vom Fenster.Wir ha-
ben zu viele Manager und zuwenig Leader.

Mit diesem Problem beschaftigt sich der Ver-
ein Operatives Netzwerk Europa ONE. Dieser
Verein entwickelt neue Ideen fir Wirtschaft
und Politik. ONE will dazu beitragen, dass die
Wirtschaft sowie die Politik der europaischen

FAL

Heinzelmann, Olaf Bohme und Frank Lerch

Die Griindungsmitglieder (von links): Roland Lambert, Georg Novak, Wolfgang Ahrendt, Regula

Staaten nach den Grundsatzen des aristokrati-
schen Managements geleitet werden. Der
Ausdruck Aristokratie wird hier im urspriingli-
chen Sinn benitzt. Das griechische Wort be-
deutet Herrschaft der Besten. Als die Besten
betrachtet man bei ONE Personen, die sich
durch besondere Leistungen in Wirtschaft,
Kultur oder Gesellschaft ausgezeichnet haben
und dabei Ziele verfolgen, die Giber ihre indivi-
duellen Interessen hinausreichen.

Diese Personen besitzen die Eigenschaften,
die nach Heinz Kaegi charakteristisch fir Lea-
der sind.Sie wissen, wof(r sie arbeiten und ha-
ben die Bereitschaft und den Willen tber sich
hinauszuwachsen und Grenzen zu sprengen.
In Amerika heisst es: When you reach the top
keep climbing.

Leader haben eine Vision entwickelt, die ihrer
Berufung entspricht. Sie fokussieren alle Res-
sourcen, die ihnen und ihrem Umfeld zur Verfu-
gung stehen auf ein bestimmtes Ziel. Dabei
schaffen sie die Voraussetzungen, dass auch die
Mitarbeitenden ihre Fahigkeiten optimal an-
wenden. Resultate werden nur verbessert,wenn
sich auch die Voraussetzungen dndern. Leader
sind unabhdngig von den Meinungen anderer
Leute.Andererseits sind sie fahig,ihr Wissen bzw.
die Weisheit ihres Erfolges als echte Mentoren
an Nachkommende weiter zu geben.Sehr wich-
tig: Leader sind glaubwiirdig gegeniiber den
Kunden und gegentiber den Mitarbeitenden.

Das Aristokratische Management umfasst die
Elemente und Verhaltensregeln, die schon im-

mer in der Geschichte langfristigen Erfolg ga-
rantiert haben, siehe Kasten.Dies gilt fir Fami-
lien, Firmen, Organisationen und Staaten. Lea-
der nach Heinz Kaegis Definition werden das
Aristokratische Management anwenden.
Dann handeln auch die Mitarbeitenden da-
nach. Jeder Mensch kann ein Aristokratischer
Manager werden.

Wie viel Kraft eine Organisation hat, zeigt sich
gerade bei Krisen. Solche lassen sich bewalti-
gen indem man rechtzeitig Reserven sichert,
die Kernkompetenzen auf dem aktuellsten
Stand hélt und die vorhandenen Mittel ratio-
nell einsetzt.

Heinz Kaegi meinte zum Thema Krisen: Der
Leader fokussiert nicht so sehr das Risiko der
Krise, sondern auf die Chancen. Das bedeutet
naturlich nicht,dass man die Leute in Notlagen
mit diesem Spruch abspeisen kann, z.B. bei
Entlassungen. Fiir Leader bedeutet es, die Fa-
higkeit mit einer schwierigen Situation so um-
zugehen, dass man das Beste darauf macht.
Dazu ist Flexibilitat gefragt, nattirlich nicht als
Opportunismus. Das Krisenverhalten muss
vorher trainiert werden. Und sollte doch mal
ein Schaden entstehen, dann muss man da-
raus lernen und analysieren, was man falsch
gemacht hat. Und sehr wichtig: Auf Krisen
muss man sich in guten Zeiten vorbereiten.
Heinz Kigi
Weitere Infos zum Autor auf Seite 30

Elemente des
Aristokratischen Managements

Das Handeln der Aristokratischen Mana-

ger orientiert sich an der Verbindung von

+ Tradition und Innovation

+ Langfristigem Denken und engagiertem
Handeln

+ Tatkraft und Musse

Das Verhalten zeichnet sich aus durch die
Verbindung von

+ Ehre und Verantwortung

+ Verstand und Gefuhl

+ Konsequenz und Harmonie

Ihre Legitimation erhalten die Aristokrati-
schen Manager aus der Verbindung von

+ Vorbild und Loyalitat

*+ Motivation und Integration

+ Sicherung und Expansion

Information

Heinz Kaegi:www.kaegi-empowerment.com
Buch:GesuchtLeader,Verlag A &O desWissens.
Verein Operatives Netzwerk Europa ONE:

www.netzwerk-europa.ch
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Frehner Kunststoffe

Die einfachsten
Dinge sind nur
dann wirklich ein-
fach, wenn sich
vorher jemand
Gedanken darii-
ber gemacht hat.

Schorm GesmbH
hat bei seinen In-
novationen nie
den leichtesten
Weg gewadbhlt, sei-
ne Produkte am
Markt zu platzie-
ren. Seit das Unternehmen sich auf die Ent-
wicklung und den Vertrieb von Mehrwegbe-
cherprodukten spezialisiert hat, verfolgt es
konsequent und mit viel Know-How diese
Schiene.

Durch einen eigenen Formenbau und eine auf
hdchsten technischen Stand agierende Spritz-
giessstrecke hat Schorm sich vom kleinen mit-
telsténdischen Betrieb zu Europas innovativs-
tem Hersteller von Mehrwegbechersystemen
weiterentwickelt. Ausgehend vom im Jahre
2004 entwickelten und mehrfach ausgezeich-
neten «Niederdsterreich-Becher» und den
weithin bekannten Bierkriigen und G'spritzte-
Glasern hat Schorm eine ausgekliigelte Band-
breite an diversen Kunststoffglasern fur jede
Veranstaltung und Gelegenheit in seinem Re-
pertoire. Bereits 42 voll ausgereifte und im Pra-
xisbetrieb erprobte Produkte, die in ihrer Qua-
litat (Bruchfestigkeit, Sptlertauglichkeit) und
Optik (klar wie Glas und originaler als das bes-
te Glas) unerreicht sind, sprechen fir sich. Da-

bei ist die Philosophie von Schorm eine ganz
einfache; die beste Entwicklung ist nur dann
gut, wenn sie vom Kunden auch angenom-
men wird. Was ist also nahe liegender, als die
Menschen zu befragen wie sie sich einen
Mehrwegbecher in ihrem Umfeld vorstellen
kénnten. Durch die Nutzung dieses «Entwick-
lungspotentials» diirfte Schorm auf eine wohl
einmalige Entwicklungsabteilung Zugriff ha-
ben. Durch die friihe Einbindung seiner Kun-
den in den Produktfindungsprozess konnte
zusatzlich zu den traditionellen Absatzmark-
ten Schweiz, Deutschland und Osterreich ein
Vertriebsnetz in mehreren europaischen Staa-
ten wie Spanien Griechenland, Portugal, Ita-
lien aufgebaut werden.

Die standige Weiterentwicklung der Mehr-
wegbechersysteme, die laufende Anpassung
der Produkte an die Marktentwicklung, die
Verbesserung der technischen Ausriistung zur
Erfullung derTermine und der qualitativen An-
forderungen lassen sich jedoch nur mit einer
hoch motivierten und bestens ausgebildeten
Belegschaft realisieren, auf die Firmeninhaber
Bernhard Schorm besonders stolz ist. «Es ist
gut zu wissen, dass auch ohne mich alles per-
fekt lauft, denn dann kann ich mich auch auf
neue Ideen konzentrieren». Und da es bisher
kein Jahr gegeben hat, in dem nicht mindes-
tens eine Neuerung von Schorm auf den Markt
gekommen ist, lasst das Unternehmen mit ei-
nem neuartig gestalteten Becher furr grosse
Veranstaltungen aufhorchen. Mit seinem
EURO-CUP diirfte die Firma unter anderem be-
reits jetzt den Vogel abgeschossen haben und
die Bedurfnisse von hunderttausenden Sport-
begeisterten befriedigen helfen. Der optimal

geformte, stabil in der Hand liegende, einem
Pokal nachempfundene Becher,der zusatzlich
mit den verschiedensten Motiven versehen
werden kann, soll mithelfen, so richtig Stim-
mung aufkommen zu lassen.Dieser ausserge-
wohnliche Kunststoffbecher, der wie alle
Schorm- Produkte unverwistlich und form-
schon gestaltet ist, hat alle Attribute um samt-
liche Glaser oder unhandliche Einweggebinde
auf Veranstaltungen zu ersetzen, den so ge-
furchteten Glasbruch zu unterbinden und die
damit verbundene Verletzungsgefahr einzu-
dammen.

Produkte von Schorm tragen somit aktiv zur
Sicherheit auf Veranstaltungen bei und belas-
ten durch ihre Wiederverwendbarkeit nicht
die Umwelt. Bernhard Schorm

Weitere Infos zum Autor auf Seite 30
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Unser grosses Einwegsortiment kann auch alle anderen Bediirfnisse wie Catering,
Takeaway... abdecken.
Kompetente Beratung: 081 599 10 48 oder info@frehner-kunststoffe.ch

Der Mehrweglieferant fiir lIhren EM08 Anlass
Mit unserem EMO8 Becher steht lhr Anlass nicht im Abseits und die Fans werden
begeistert sein. Alle Produkte aus unserem Mehrwegkonzept finden Sie unter:
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Die 7 Irrtumer des
Change Management

Oft Gehortes wird durch Wiederholung
nicht wahrer: in der Wirtschaftswelt halten
sich ein paar hartnédckige Vorurteile tiber
Change und dessen Management. Sich von
ihnen zu verabschieden, 6ffnet die Tore fiir
echte Verdnderung und nachhaltigen Wan-
del.

Irrtum 1: «Change Management braucht’s,
wenn der Karren im Dreck steckt»

Wie so oft in der Krise ist die Hoffnung auf ein
Wundermittel gross. Die Erwartungshaltung
ist gewaltig und der Druckin der Regel enorm.
Es ist eine irrige Vorstellung, dass Change Ma-
nagement das Instrument der Wahl ist, wenn
die Krise latent geworden ist.Irrig warum? Weil
sich der Wandel nicht managen lasst. Er pas-
siert einfach.Das erkannte schon der Manage-
ment-Guru Peter Drucker : «<You cannot mana-
ge change.You can only be ahead of itl»
Richtig ist wohl eher, dass Change Manage-
ment fir genau das Gegenteil das Instrument
der Wahl ist. Unternehmen stehen vor der
Wahl, zu reagieren oder zu agieren. Entweder
es gelingt ihnen, sich einen Vorsprung zu erar-
beiten, oder sie hecheln der Konkurrenz hin-
terher. Damit sollte sich Change Management
beschéftigen:sich einenVorsprung zu erarbei-
ten! Wollen Sie die Spielregeln lhrer «Biihne»
gestalten, oder sollen es andere fiur Sie tun?
Wenn Sie in der Krise stecken, haben es ver-
mutlich wohl andere fiir Sie schon getan!

Einen Vorsprung

zum Agieren haben bedeutet:

+ Eine Vision der Einzigartigkeit des eigenen
Unternehmens haben

+ Uber die notwendigen Fahigkeiten verfi-
gen, die in Zukunft gefragt sind

+ Mitarbeiter haben, die Gber geniigend Moti-
vation verfugen

+ Konsequent Mittel einsetzen und am richti-
gen Ort investieren

« Zielfuhrende Plane zur Umsetzung der eige-
nen Vision entwickeln

Esklingteigentlich logisch:Veranderung lang-
fristig zu planen, verspricht mehr Erfolg, als sie
gezwungenermassen unter Stress und Druck
anzugehen.Trotzdem kdnnen Change-Berater
ein Lied davon singen, dass sie allermeist zu
spat konsultiert werden. Uber Change Ma-
nagement wird nachgedacht, wenn die Krise
bereits da ist. Solange alles glatt lduft und zu-
dem das Tagesgeschaft (wie immer) drangt,
sehen viele Firmeninhaber und CEOs nicht ein,
warum sie sich mit Change beschdftigen sol-
len. Darum:weil der Horizont in ruhigeren Zei-
ten weiter ist und keine Krise die nétigen Res-
sourcen und die Kreativitat auffrisst, die fir
kluges Veranderungsmanagement gebraucht
werden. «Wer den Karren in den Dreck gescho-
ben hat, soll ihn auch wieder herausziehen.»

Irrtum 2: «Lésungen bringt der Berater -
dafiir wird er bezahlt»

Im Zeitalter der schnellen Lésungen ist die
Gefahr gross, dass die Losung wichtiger wird
als das Problem.Oder mitanderen Worten:Fur
jede Losung braucht es ein Problem. Proble-
me kann man nicht bereden! Man muss sie im
Detail kennen und verstehen. Das braucht
Zeit und Geduld. Sich dieser Miihsal zu entle-
digen und den Berater damit zu beauftragen,

hat den gravierenden Nachteil, dass einge-
kaufte Losungen nie als eigen empfunden
werden.Schlimm wird’s dann,wenn in der Fol-
ge eine rege Diskussion entbrennt auf der Su-
che nach dem passenden Problem zur einge-
kauften Losung.Verheerend gar kann es wer-
den, wenn mit der Zeit offensichtlich wird,
dass man das falsche Problem [6st.Wer nur auf
Loésungen wartet, wird bald keine mehr brau-
chen!

Berater sollen helfen, dass Probleme gel6st
werden kénnen, und nicht Probleme zu ein-
gekauften Losungen suchen.Dazu muissen sie
zuerst erkannt werden.Ein «Problemerlebnis»
ist genauso wichtig wie die anschliessende
Freude an der richtigen L6sung. Dazu geho-
ren auch oftunangenehme Fragen und unan-
genehme Wahrheiten. Das macht den
Change-Prozess zum «Erlebnis»! Und nichts
anderes! Im Kern einer jeden Auseinanderset-
zung steckt die Losung! Deshalb dirfen Bera-
ter nicht pflegeleicht sein.Eher das Gegenteil
sollte der Fall sein. Aber:jeder hat den Berater,
den er verdient.

Nehmen wir an,ein Change Management - Be-
rater wurde tatsachlich gerufen. Bekannter-
massen ist deren Honorar kein Taschengeld;
entsprechend verbreitet ist, wie erwdhnt, die
Annahme, Problemlésungen kdnne man sich
fur diesen Preis einfach kaufen - von einem
freundlichen, pflegeleichten Berater, der ei-
nem die Knochenarbeit der Veranderung ab-
nimmt. Dem ist nicht so: nichts ist so nachhal-
tig, wie der selbst erarbeitete Struktur- und
Kulturwandel. Und manch fortschrittlicher
Leader ist dankbar dafiir, in seinem Berater je-
manden zu haben, der ihm furchtlos auch un-
angenehme Wahrheiten sagt-im Wissen, dass
es besser ist,einen Stier bei den Hérnern zu pa-
cken, als hinterrlicks von ihm Uberrascht zu
werden. «Ich wirde alles noch einmal so ma-
chen, wie ich es getan habe. Bis auf eine Aus-
nahme: Ich wiirde friiher bessere Berater su-
chen.» Aristoteles Onassis

Anzeigen
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Irrtum 3: «<Ein emotionsgeladenes Leitbild

bringt den Laden in Schwung»

Fast jedes Unternehmen hat seine Leitsatze.

Bedauerlicherweise passen sie auch fast zu je-

dem Unternehmen: zuwenig kernig und grif-

fig. Wo soll da noch Begeisterung herkom-
men? Emotionen sind wichtig.Keine Frage.Sie
missen aber Ausdruck einer eigenen Identitat
und eigener Standpunkte sein.Sie missen die
Werte eines Unternehmens transportieren
und nicht der Beliebigkeit entspringen. An-
sonsten regiert das Prinzip Hoffnung! Viele Un-
ternehmen und ihre Mitarbeiter wiirden es
nicht mal merken,wenn man ihr Leitbild mitir-
gendeinem anderen Leitbild austauscht. Wie
sollen sie auch, setzen sie sich doch nie oder
selten damit auseinander. Als Fiihrungsinstru-
ment verliert es somit vollig an Bedeutung.

Emotionen alleine niitzen nichts. Sie missen

im Sinnzusammenhang gesehen werden. Nur

dann kann Dynamik in den Change-Prozess

gebracht werden. Dies kann nur entstehen
wenn:

+ Eine klare und eindeutige Aufgabenstellung
des Unternehmens formuliert wurde - Sinn-
volle Ziele mit der sichtbar besseren Erfiil-
lung dieser Aufgaben verbunden sind

+ Stossrichtungen klar sind, wenn es darum
geht, die Krafte zu konzentrieren

+ Beitrdge aller Mitarbeiter dauerhaft im Rah-
men der Fihrungsprozesse thematisiert
werden.

Die «Basis» spielt dabei eine grdssere Rolle als

meistens angenommen. Stéhnen, ironisches

Lachen und rollende Augen sind als Reaktio-

nen nicht selten, wenn Mitarbeiterinnen und

Mitarbeiter das Stichwort ,Leitbild” héren. Na-

turlich gilt das nicht fir alle Firmen, aber allzu

oft bleiben Leitbilder bei schéner Rhetorik -
was die Belegschaft, die Ideal und Wirklichkeit
bestandig abgleicht, genau spirt. Bis in alle

Chefetagen hat sich das dennoch nicht he-

rumgesprochen: es gibt die Erwartungshal-

tung, dass allein das Verfassen eines Leitbilds

schon Wesentliches fur die Alltagspraxis an-
dert. Das Stichwort sollte stattdessen heissen:
«gelebte Vision» und «walk your talk»!Visionen
und Leitbilder sind wichtig - aber es braucht
die standige UANberpriifung, ob sie noch tra-
gen. Andernfalls steht Verdnderung an: von
Leitbild oder Unternehmen.

«Meine Aufgabe ist es, meine Hoffnungen zu leh-
ren, sich den Tatsachen anzupassen, und nicht,
die Tatsachen dazu zu zwingen, mit meinen Hoff-
nungen (berein zu stimmen.» Thomas Huxley

Irrtum 4: «<Information ist ausreichend -
wozu diskutieren?"

Information ist die eine, Kommunikation die
andere Seite der Medaille. Egal wie viel infor-
miert wird und wie viel Information Sie zur Ver-
fugung stellen, entscheidend ist, was damit
passiert.

Erfolgreiches Change Management ist primar
eine Frage der Intensitdt und Qualitat der Aus-
einandersetzung mit der eigenen Situation als
Unternehmen. Starken und Fahigkeiten des
Unternehmens sowie Krafte und Einflussfakto-
ren im Umfeld . Dartiber zu informieren kann
gut sein, sich damit auseinanderzusetzen und
Erkenntnisse fir zukinftige Verhaltensweisen
daraus abzuleiten, ist besser. Deshalb ist Dis-
kussion und Kommunikation wichtig. Nicht
um einen Debattierclub entstehen zu lassen,
sondern um Unterschiede bewusst werden zu
lassen.Welcher Unterschied? Der Unterschied
zwischen Ihnen und lhren starksten Wettbe-
werbern.

Nur,wenn die internen Voraussetzungen dafir
geschaffen werden, der Unterschied intern al-
len bewusst wird, kann auch davon ausgegan-
gen werden, dass auch der Kunde diesen Un-
terschied wahrnimmt und spurt. Information
alleine kann dies nicht leisten. Change Ma-
nagement lebt vom Dialog - intern und ex-
tern! Studien zur Wirksamkeit von Verande-
rungsmanagement sprechen eine klare Spra-
che: eine der haufigsten Ursachen fir das

Anzeigen
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Scheitern von Change liegtin schlechter Kom-
munikation. Manche Chefs halten Durchsagen
fur echte Mitteilungen und wundern sich,
wenn Wesentliches beim Gegeniiber nicht an-
kommt oder die Belegschaft beim Change
nicht mitzieht.«<Das haben alle schon lange ge-
wussth und «Wir haben alle rechtzeitig infor-
miertl», heisst es dann. Das mag sein, aber
wenn kein wirklicher Dialog angeboten wird,
vergeben Fiihrungskréfte eine wichtige Gele-
genheit, die Solidaritat und Compliance ihrer
Mitarbeiter zu erwerben. Diese missen den
Wandel aber mittragen - zumal sie den Léwen-
anteil der Detailarbeit dafiir zu leisten haben.
«Das grosse Ziel des Lebens ist nicht Wissen, son-

dern Handeln.» Thomas Huxley
Weitere Infos zu den Autoren auf Seite 30
Fortsetzung in der nichsten Ausgabe

Zu den Autoren
Dr.Jorg T.Sorg ist seit 1985 Unternehmensberater im
Bereich Unternehmensentwicklung, Marketing und
N T mn  Vertrieb. Als Coach und Be-
" gleitervieler namhafter Fir-
men hat Dr.Sorg vielfdltige
Praxiserfahrungen, welche
in seine Seminare und
| Workshops  einfliessen.
{ Nach seinem Studium an
der ETH Zurich war Dr.Sorg
zunachst in Europa und
USA in der Unternehmens-
entwicklung tatig.Bei einer
namhaften Unterneh-
mensberatung in St.Gallen
hat Dr.Sorg pragende Erkenntnisse zum Thema Einzig-
artigkeit von Unternehmungen gewonnen. Die Nahe
und Verbindung zur Hochschule St.Gallen haben seiner
Arbeit wertvolle Impulse verliehen. Seine Ausfiihrun-
gen zum Thema Einzigartigkeit sind auch aus diversen
internationalen Publikationen bekannt.
Dr. Sorg ist Associated Partner der SMP (St.Galler Ma-
nagement Programm - www.smp.ch) und leitet dort
das Kompetenzzentrum Marketing.Bei der MAB Educa-
tion Group (www.mab-education.ch) ist er Faculty
Member des Coaching Centers St.Gallen (www.cc-
stgallen.ch).

Antonia Anderland, M.A,, ist Kommunikationstraine-
rin, Coach und Mediatorin.Mit Anderland consulting &
coaching (www.anderland.org) griindete sie 2001 ein
Beratungsunternehmen,
dasin derTradition der sys-
temischen Organisations-
beratung und des ressour-
cenorientierten Coachings
arbeitet. Nach dem Studi-
um der Philosophie,
Sprach- und Literaturwis-
senschaft  spezialisierte
sich Anderland bereits in
den sich daran anschlies-
senden Jahrenin der Hoch-
schulforschung auf Wirt-
schafts- und Konfliktkommunikation. Die Unterstut-
zung bei Krise und Konflikt ist auch in ihrer
Consultingtatigkeit ein Schwerpunkt.Als freie Dozentin
tritt Anderland zu diesen Themen bei verschiedenen
Hochschulen (u.a.PHW Zurich/St.Gallen) und Handels-
kammern auf. Zudem berdt Anderland veranderungs-
willige Unternehmen und Einzelpersonen hinsichtlich
PR und Imagefindung.
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Die geeignete Pensionskasse fiir seinen Be-
trieb und die Mitarbeiter zu finden ist in Anbe-
tracht der standig erscheinenden Negativ-
schlagzeilen ein schwieriges Unterfangen.
Dennoch lohnt es sich, die Kosten der ver-
schiedenen Anbieter zu vergleichen.Die Diffe-
renz der Verwaltungs- und Risikokosten sind
teilweise beachtlich: Einsparungen bis zu 10%
der Gesamtkosten sind durchaus realistisch.

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

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

Dadurch verringert sich das Altersguthaben
gegeniber einer L6ésung mit einer einheitli-
chen Verzinsung schnell mal um einige zehn-
tausend Franken was zu enormen Einbussen
im Alter fihren kann.

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

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

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

Sie sind mit ihrer bestehenden Pensions- dJa 2 Nein
kassenldsung vollumfanglich zufrieden?

Sie sind sicher das jeder Pramienfranken dJa d Nein
den sie ausgeben notig ist?

Sie werden in administrativen Belangen dJa d Nein
entlastet und fachkundig unterstutzt?

Sie erhalten bei Anfragen stets kompetent dJa d Nein

Wir eroffnen Horizonte

Anzeigen

Stylos BVG Sammelstiftung
Guggisbergstrasse 8
Postfach 98

3150 Schwarzenburg

Tel. +41(0)31 731 38 48
Fax +41 (0)31 734 22 80
www.stylos-bvg.ch
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Leading Simple -
Fuhren kann so einfach sein

Gute Fiihrung wird immer noch mit charis-
matischen Personlichkeiten verbunden.
Aber was passiert, wenn diese abdanken?
Hier hilft ein Fithrungssystem, das Leader-
ship nicht Gber die Personlichkeit der Lea-
der definiert,sondern iiber Aufgaben, Hilfs-
mittel und Prinzipien.

Leading Simple besticht als Flihrungssystem

durch seine klare Struktur:

1. Was ein Leader tun muss - seine finf
Aufgaben

2. Womit er es tun sollte - seine finf Hilfs-
mittel

3. Wie er es tun sollte — die funf Prinzipien

In dieser und den néchsten zwei Ausgaben
werden wir Ihnen in einer Reihe diese zen-
tralen drei Bereiche von «Leading simple»
vorstellen.

«Leading Simple - Fiihren kann so einfach
sein» Erster Teil: Die Aufgaben des Leaders

Die Basis - Fiihren mit Kopf, Herz und Hand
Der Kopf steht fur die flinf Aufgaben, die der
Leader erflllen muss: Menschen férdern, den
Unternehmenszweck erfillen, Systeme schaf-
fen, delegieren und kontrollieren.

Wer seine Aufgaben nicht kennt, der kann sie
auch nicht erftllen. Das gilt fur Fihrungskréf-
te wie fur Mitarbeiter.Niemand weif3 dann,was
von ihm erwartet wird; Unmut und Frust ma-
chen sich breit. Durch klare Aufgaben wird Ar-
beit messbar, Kontrolle méglich, Sicherheit
und Orientierung gegeben. Nicht zuletzt sind
klare Aufgaben die Grundlage jeder effektiven
Kommunikation.

Die erste Aufgabe: Menschen fordern
Ein Leader sollte seine Mitarbeiter stets mit ei-
nem System fordern, das berticksichtigt, dass
jeder Mensch vier Phasen durchlaufen kann
und dass er in jeder Phase einen anderen Fiih-
rungsstil bendtigt. Die Phasen richten sich da-
nach, wie viel Kompetenz und Engagement
der Mitarbeiter hat.

+ In der ersten Phase - geringe Kompetenz,
hohes Engagement - gibt der Leader vor,
was der Mitarbeiter tun muss.

* In der zweiten Phase - gestiegene Kompe-
tenz, nachlassendes Engagement - muss
der Leader mit dem Mitarbeiter trainieren,
Ziele zu setzen und das Erreichen dieser Zie-
le kontrollieren.

* In der dritten Phase — hohe Kompetenz, un-
bestandiges Engagement — muss der Mitar-
beiter gefordert werden.

* In der vierten Phase - hohe Kompetenz, ho-
hes Engagement —kann der Leader delegie-
ren und Verantwortung abgeben.

Flhren bedeutet nicht, andere so zu behan-

deln, wie diese es gerne hétten oder wie es

dir angenehm waére. Es bedeutete, andere
so zu behandeln, dass sie sich entwickeln.

Die zweite Aufgabe:

Den Unternehmenszweck erfiillen

Der wichtigste Zweck einer Firma ist es, Ge-
winn zu erzielen. Darum wird der Leader von
seiner Firma eingestellt. Dartiber hinaus soll er
Kosten sparen und die Mitarbeiter belohnen,
die an diesen Aufgaben mitwirken. Um auch
den Umsatz zu erhdhen, muss er an der Firme-
nidee arbeiten und Kunden zu Fans werden
lassen. Der Leader muss eine eindeutige Ge-

winnkultur entwickeln, die Umsatz und Ge-
winn steigern.

Der oft zitierte Kampf zwischen Kapital und
Mensch existiert nicht. Wenn die Flihrung
im Freisetzen der menschlichen Potenziale
versagt, kommt das Kapital und regelt die-
sen Fehler.

Die dritte Aufgabe: Systeme schaffen

Ein Leader sollte Systeme schaffen, wann im-
mer es geht. Er muss dann weniger direkt fiih-
ren —denn jeder Mitarbeiter kennt seine Aufga-
ben. Der Leader sorgt selbst fiir seine Entbehr-
lichkeit und ist bereit flir neue Aufgaben. Die
Kernfrage lautet:Welche Prozesse benétigeich,
um die Unternehmensidee umzusetzen? Dann
muss er ein passendes System entwickeln und
nach Mitarbeitern suchen, deren Stdrken in
dem System wertvoll sind. Zu allen Prozessen
und Systemen ist ein Handbuch anzulegen, das
die wesentlichen Punkte schriftlich fixiert und
das die Mitarbeiter verinnerlichen missen.
Die Konigsfrage lautet: Wie mache ich mich
uberflissig, wéhrend die Ergebnisse immer
besser werden?

Die vierte Aufgabe: Delegieren
Ein Leader muss seinen Mitarbeitern Arbeiten
Ubertragen, um fiinfzig Prozent seiner Zeit fur
Unvorhergesehenes freizuhalten. Er darf nicht
zulassen, dass weiter delegiert wird. Er weil3,
dass er nur dann gentigend delegiert, wenn
seine Mitarbeiter mehr arbeiten als er. Er wird
sich immer wieder fragen, welche Arbeiten er
delegieren kann -und an wen.Dem jeweiligen
Mitarbeiter wird er die Aufgabe schildern,ihm
die noétigen Vollmachten geben und einen
Kontrolltermin setzen.
Delegieren ist die Féhigkeit, Aufgaben so zu
Ubergeben, dass du mit der Qualitdt des-
sen, was zurtickkommt, zufrieden bist.
Stefan Merath
Weitere Infos zum Autor auf Seite 30
Fortsetzung in der nichsten Ausgabe
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Adler oder Ente

Der Mensch
hat, sehr ver-
einfacht darge-
stellt, zwei
grundsatzliche
Méoglichkeiten,
sein Leben zu
gestalten:

a) ein aktives selbstgesteuertes Leben, fiir
welches symbolisch der Adler steht oder
b) ein eher passives Leben mit sehr einge-
schrankten Méglichkeiten,symbolisch eine
Ente.

Martin Betschart

Die Wahl m Usste eigentlich klar sein, werden
Sie sagen. Nat urlich sollte sich jeder Mensch
fur das Leben eines Adlers entscheiden. Aber
viele Menschen haben sich gegen das Leben
des Adlers entschieden. Sie wollen zwar die
Vorteile des Adlers fiir sich haben, aber nicht
den Preis daf Ur zahlen.

Das Gefahrliche im Alltag ist,dass wir die Enten
gar nicht immer sofort erkennen, wenn wir
nicht wissen, worauf wir achten miissen. Ganz
oberflachlich betrachtet, haben die Enten so-
gar ein wenig vom Adler. Wenn Sie aber wis-
sen, worauf Sie achten missen, dann werden
Sie feststellen, dass die beiden vollig verschie-
den sind.

Lassen Sie uns einige Situationen anschauen,
an denen wir den Charakter einer Ente klar er-
kennen kdnnen. Sind Sie schon einmal einige
Minuten spater in den Frihstlicksraum eines
Hotels gekommen, als die offizielle Frithstticks-
zeit es erlaubt? Wenn Sie einer Ente begeg-
nen, dann wird sie lhnen sagen: «Tut mir leid,
aber Sie sind zu spat. Haben Sie nicht das
Schild draussen gelesen? Friihstiick gibt es nur
bis zehn. Quak, quak, quak...»

Ein Adler wird dagegen fragen: «Das Buffet ist
leider schon abgerdumt, kann ich Ihnen
schnell noch etwas in der Kiiche fertigmachen
lassen? Was hétten Sie gerne?» Wenn Sie in ei-
nem Warenhaus wenig Zeit haben, die einzige
Verkauferin auf 500 gm Verkaufsflache gerade
mit einem Kunden beschaftigt ist,und Sie hof-
lich unterbrechen: «<Entschuldigung, ich habe
nur eine Frage:Wo finde ich Batterien?» Dann
wird lhnen eine Ente antworten: «Sehen Sie
nicht, dass ich gerade einen Kunden bediene?
Ich kann nur einen Kunden gleichzeitig bedie-

nen. Bitte warten Sie, bis Sie dran sind. Quak,
quak, quak,...» Ein Adler wiirde sagen: «Ganz
hinten rechts auf Augenhohe.»

Vor einigen Monaten wollteich in einem Hotel
einchecken. Ich hatte eine Reservierung und
eine Bestatigung vom Hotel. Als ich dort an-
kam, war es aber ausgebucht.Die Dame an der
Rezeption teilte mir mit,dass die Reservierung
leider nicht g Ultig sei,denn das Hotel sei hoff-
nungslos Uberbucht. Sprach’s und liess mich
stehen.

Ich forderte mein Recht. Aber das einzige, was
die Dame mir entgegnete, war: «Wenn das Ho-
telvollist,dannistesvoll.lch kann ja keine Zim-
mer zaubern.» Weiter wollte sie sich nicht mehr
mit mir beschaftigen. «Aha», dachte ich, «eine
Ente».Also verlangte ich nach ihremVorgesetz-
ten. Sie erwiderte unwillig: «<Der wird lhnen
auch nichts anderes sagen.» Mitdiesen Worten
wollte sie hinter einer Tlre verschwinden.

Mit Sicherheit war hinter dieser Tire ein En-
tenteich und sie wdre mit einer anderen Ente
wiedergekommen. Also bat ich Sie, mir einen
Adler zu bringen. «Einen was?», wollte sie wis-
sen. Ich erklarte ihr: «Bringen Sie mir irgendje-
mand, der nicht schon weiss, das es nicht
geht.» Das hatte sie verstanden. Der Manager,
derdann kam,war tatsachlich ein Adler.Er sag-
te Folgendes: «Wir sind tatsachlich ausge-
bucht. Das muss ein Versehen unseres Hauses
sein, fur das ich mich nur entschuldigen kann.
Ich mochte so schnell wie méglich eine Lo-
sung fur Sie finden.Ich werde sofort herumte-
lefonieren, um in einem adaquaten Hotel eine
Suite zu finden,in die wir Sie auf unsere Kosten
unterbringen kénnen. Darf ich Sie zu einem
Dinner in unserem Restaurant einladen, wah-
rend ich suche?»

Erkennen Sie den Adler? Die Enten werden in-
nerhalb der ndchsten Monate entlassen. En-
ten fallen einer Krise immer zum Opfer. Und
dann werden sie sagen: «Wie ungerecht. Ich
glaube,meinem Chef hat meine Nase nicht ge-
fallen.» Die Adler dagegen werden beférdert.

Hier einige Unterschiede zwischen Enten

und Adler:

+ Enten sind Pessimisten; wenn sie Blumenrie-
chen, suchen sie nach dem Sarg. Adler sind
Optimisten, sie suchen selbst in Problemen
nach Chancen.

+ Enten erzahlen sich gegenseitig ihre negati-
ven Erlebnisse. Sie halten sogar Entenver-
sammlungen zu diesem Zweck ab.Adler be-
richten nur positive Dinge.

+ Enten tun nur das Nétigste — und oft noch

nicht einmal das.Adler gehen die Extra-Mei-
le. Sie tun mehr,alsirgend jemand von ihnen
erwarten kdnnte.

+ Enten arbeiten langsam. Sie haben so intel-
ligente Spriiche drauf wie: «Ich bin hier auf
der Arbeit und nicht auf der Flucht.» (ha, ha).
Adler erledigen alles so schnell wie irgend
moglich.

+ Enten wissen alles besser und finden Griin-
de, um nichts zu tun. Adler sind lernbereit
und tun es einfach.

+ Enten finden Ausreden und Adler finden L6-
sungen.

+ Enten gehen kein Risiko ein. Adler haben
auch manchmal Angst, aber sie tun es trotz-
dem.

+ Enten arbeiten von zehn bis sechs. Adler ar-
beiten von zehn bis zehn.

+ Enten warten darauf, dass sie geflittert wer-
den, und wenn sie nicht genug bekommen,
dann quaken sie. Adler tGbernehmen volle
Verantwortung und holen sich, was sie wol-
len.

+ Enten mussen lieben, was sie haben. Adler
holen sich, was sie lieben.

+ Fir die Enten besteht die ganze Welt aus ei-
nem kleinen Timpel. Adler erreichen die
hochsten Gipfel. Gewinner leben wie Adler!

Erfolgsoptimierung mit Ressourcing®

Was ist Ressourcing®? Seit tiber 20 Jahren ana-
lysiere und begleite ich Menschen, die Uber-
durchschnittlich erfolgreich sind. Ich wollte
wissen, was die Erfolgreichen von den Erfolg-
losen konkret unterscheidet. Es gibt viele
Theorien,die versuchen zu erkldren,warum je-
mand erfolgreich ist. Die meisten dieser Theo-
rien scheitern jedoch in der Praxis. Bei insge-
samt Uber 500 Personen (alle beruflich, privat
und auch gesundheitlich erfolgreich) fanden
wir eine enorm hohe Ubereinstimmung, die
wir in finf Sdulen bzw. Erfolgsprinzipien zu-
sammenfassen konnten.Auf einen Nenner ge-
bracht kénnen wir ganz klar sagen: Uber-
durchschnittlich erfolgreiche Menschen sind
starke Personlichkeiten.Die f Gnf Erfolgsprinzi-
pien zeigen, was diese starke Personlichkeit
ausmacht. Die Praxiserfahrung ( Giber 150.000
Teilnehmer an den Seminaren seit 1985) be-
statigen diese Ergebnisse klar.

1. Stimmigkeit - Selbstvertrauen

Alle Uberdurchschnittlich erfolgreichen Men-
schen sind nach unseren Untersuchungen in
sich sehr stimmig. Das heisst, sie wirken
glaubw Urdig und Uberzeugend. Diese Aus-
strahlung von innerer Harmonie und Echtheit
wurde oft auch als Charisma bezeichnet. Sie
sind sehr selbstbewusst und haben ein sehr
starkes Selbstvertrauen. Als wichtigste Erfolgs-
grundlage nannten diese Menschen denn
auch Selbstvertrauen sowie Selbst- und Men-
schenkenntnis.
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2. Fokus - Ziel - Vision - Sinn

Diese Menschen haben eine Vision, die ihrem
Leben eine klare Richtung gibt.Einigen, so ha-
ben wir festgestellt, ist diese Vision nicht be-
wusst. Dies ist auch gar nicht so wichtig, denn
wir werden grdsstenteils von unseren unbe-
wussten Programmen gesteuert.Die Vision ist
das, was wir langfristig anstreben. Sie beinhal-
tet also auch unseren Lebenssinn. Das Ziel ist
kurz- bis mittelfristig zu sehen.Es muss aber in
die gleiche Richtung wie die Vision gehen,
sonst kann es nicht erreicht werden.Der Fokus
ist das, worauf unsere momentane mentale
Aufmerksamkeit gelenkt ist. Wenn also unsere
Gedanken sich vorwiegend mit Schwierigkei-
ten beschdftigen, dann werden wir auch
Schwierigkeiten haben.Wenn wir eine klare Vi-
sion und auch klare Ziele haben,ist auch unser
mentaler Fokus in diese Richtung gepragt.
«Nur wenn mein Leben eine Vision hat, nach
der ich mich sehne, die ich verwirklichen
mochte, dann gibt es auch ein Motiv, mich an-
zustrengen.» Erich Fromm

3.Zustand / Mentaler Einfluss

Begeisterung, Motivation, «gut drauf sein»
oder auch Leidenschaft sind typische Eigen-
schaften erfolgreicher Menschen. Sie lassen
sich von dem, was um sie herum passiert nicht

Die fiinf Sdulen/
Erfolgsprinzipien
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stark beeinflussen. Sie haben auf irgendeine
Art und Weise gelernt, ihren Gef ihlszustand
selbst zu beeinflussen. Diese Menschen be-
stimmen selbst, wie es ihnen geht und nicht
das Wetter oder sonst irgend etwas. Bei den
meisten Menschen ist es genau umgekehrt.
Wenn ihnen zum Beispiel morgens um acht
Uhr jemand den Parkplatz vor der Nase weg-
nimmt, dann sind viele bis zum Mittag
schlecht gelaunt. Das bedeutet, dass sie nicht
selbst entscheiden, wie esihnen geht,sondern
ihr Umfeld ihren Zustand bestimmt. Wie sieht
es im Spitzensport aus? Was entscheidet
schlussendlich tiber Sieg oder Niederlage? Die
letzten paar Hundertstelsekunden bestimmen
wir im Kopf. Hier wirkt der mentale Einfluss.

Kommunikations-Strategien
Uberdurchschnittlich erfolgreiche Menschen
kommunizieren effektiver und wirkungsvoller.
Wie wir uns kleiden, welche Frisur wir tragen,
wie wir uns bewegen - mit jedem Aspekt sen-
den wir Informationen an unser Umfeld. Kom-
munikation spielt sich - grob gesehen - auf drei
Ebenen ab:

A Worte / Inhalte

B Tonalitaten bzw. Betonung

C Korper bzw. Korpersprache

Verschiedene Untersuchungen haben ge-

s

Entscheidung- / Aktions-Strategien {J

Kommunikations-Strategien

zeigt,dass Worte bzw.Inhalte nur ca.8 %, Tona-
litdten ca. 36 % und der Korper ca.56 % der
gesamten Kommunikation ausmachen.
Wenn wir uns jetzt die Frage stellen, welche
dieser drei Ebenen der Kommunikation wir
bewusst gelernt haben, dann stellen wir fest,
dass die meisten Menschen nur gelernt ha-
ben, was Worte bedeuten. Also haben wir
hier ein riesiges Potenzial von Ressourcen,
die wir aktivieren kénnen. Viele Menschen
ziehen es jedoch vor, zu jammern als zu ler-
nen. Es gibt einige B Gcher lber Korperspra-
che, die zum Beispiel aussagen,dass jemand,
der die Arme verschrankt, verschlossen sei.
Ich glaube, dass das sehr gefahrlich ist. Dies
hat nichts mehr mit Kommunikation zu tun,
sondern ist reine Interpretation. Verschrank-
te Arme kdnnen genauso eine Bequemlich-
keitshaltung sein. Wir kénnen nicht, nicht -
kommunizieren.

5. Aktions- und Entscheidungsstrategien
Viele Menschen haben tolle Plane und Ideen,
kénnen sie jedoch nicht umsetzen, weil sie z.B.
keine wirkungsvollen Entscheidungsstrate-
gien haben. Die besten Plane nitzen nichts,
wenn sie nicht umgesetzt werden. Erfolgrei-
che Menschen verfiigen Uber wirkungsvolle
Aktionsstrategien. Ob die Entscheidung wirk-
lich richtig war, wissen sie sowieso immer erst
spater. Erfolgreiche Menschen treffen gerne
Entscheidungen, Misserfolgs-Menschen schie-
ben Entscheidungen vor sich her.«Esist besser,
unvollkommene Entscheidungen zu treffen,
als standig nach vollkommenen Entscheidun-
gen zu suchen, die es niemals geben wird.»
Charles de Gaulle

Das Ziel von Ressourcing®
Mit Ressourcing® wurde ein Modell dieser
Uberdurchschnittlich erfolgreichen Menschen
geschaffen. Ressourcing® ist ein eingetrage-
nesWarenzeichen,also eine geschiitzte Marke.
Der Name «Ressourcing®» ist abgeleitet von
Ressource, also Quelle oder Rohstoff, und be-
deutet, diese Quelle zum Fliessen zu bringen.
EszeigtIhnen,wie Sie die bereits vorhandenen
Ressourcen aktivieren kénnen. Ressourcing®
dient also in erster Linie der Erfolgsoptimie-
rung.
Ein Ziel von Ressourcing® ist, jedem Men-
schen die entscheidenden Erfolgsprinzipien
zuganglich zu machen und das Potenzial
dieser funf Saulen zu Tage zu bringen. Es ist
eine Ansammlung von sehr wirkungsvollen
Techniken, die dazu dienen, die Ressourcen
(also die Fahigkeiten) in jedem Menschen zu
aktivieren. Ressourcing® beinhaltet wesent-
lich mehr als einzelne andere, bekannte Mo-
delle. Ressourcing® ist ein Programm zur Er-
folgsoptimierung in allen Lebensbereichen!
Martin Beschart
Weiter Infos zum Autor auf Seite 30
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Innovative

Geschaftsmodelle

Erfolge sind keine Gliickstreffer

Lange Wartezeiten beim Einchecken, verpass-
te Anschlussfliige sowie fehlende Flexibilitat in
der Reisegestaltung bei Linienflligen haben
diverse Firmen veranlasst, eigene Privatjets fir
ihre Geschéftsreisen zu kaufen.Zusatzlich zum
Flugzeugpark-Management hat die Variante
«Privatjet» diesen Firmen sehr hohe Gesamt-
kosten fir Flugreisen beschert. Die Hauptvor-
teile beider Varianten «Linienflug» und «Privat-
jet» kombinieren und keine gravierenden
Nachteile haben:Dies waren die Ziele des Ge-
schaftsmodells von NetlJets. Jet-Sharing war
entstanden: Vorzilige eines Privatjets zu Kos-
ten eines Linienflugtickets.Der erste Schritt ei-
nes kreativen Geschaftsmodells war getan: Ei-
nen innovativen Nutzen preiswert anbieten
und damit ein latentes Kundenbediirfnis be-
friedigen.

Den zweiten Schritt eines innovativen Ge-
schaftsmodells beherrscht der Computerher-
steller Dell: Durch eine kreative Wertschop-
fungskette den Markt neu erfinden. Angepeilt
wurde nicht «<mehr vom Gleichen» (héhere
Leistung und mehr Software) sondern ein
Musterwechsel bei Kauf- und Lieferprozessen.
Revolutiondr waren drei Grundsatze des Dell-
Modells: Weltweit direktester und effizientes-
ter Weg zum Kunden (Ausschalten von Zwi-
schenhéndlern), massgeschneiderte Produk-
te gemass individuellem Kundenwunsch
(Vermeiden von Lagerhaltung und dadurch
immer die neuesten Produktkomponenten)
sowie Kostenvorsprung (effiziente Liefer- und
Wertschdpfungskette bei Tiefpreisanspruch).
Den dritten und letzten Schritt eines kreativen

Geschaftsmodells zeigen uns die Deutschen
Billigdiscounter wie Aldi und Lidl: Das Ertrags-
modell. Das Sortiment umfasst nur 700
schnelldrehende Artikel. Supermarkte fihren
Uiber 10'000 Artikel. Kommt dazu, dass die Per-
sonalkosten der Billigdiscounter rund einen
Funftel derjenigen der Supermarkte betragen.
Mit einem optimierten Cash Management
zwischen Zahlungseingang an der Kasse und
der Lieferantenbezahlung fiihren diese Eck-
werte zu einer Profitabilitat, die zwei- bis vier-
mal so hoch ist im Vergleich mit den Super-
markten.

Welche Erkenntnisse lassen sich daraus fur
Schweizer Unternehmen ziehen? Unzdhlige
Firmen kdmpfen heute in gesattigten Mark-
ten, in denen der Preis zunehmend das zentra-
le Entscheidungskriterium ist. Viele werden
diesen Kampf verlieren.Innovative Geschafts-
modelle sind nicht einem exklusiven Club vor-
behalten. Vielmehr standen am Anfang jeder
innovativen Geschéftsidee Kreativitdt, Unter-
nehmertum, viel Mut und Durchhaltewille. Er-
folgreiche Geschaftsmodelle sind keine
Gluckstreffer.Sie sind das Resultat von langan-
haltenden kreativen Versuchen, die Markt-
grenzen zu erweitern, Schwachen von aktuel-
len Angeboten auszumerzen oder das bislang
Undenkbare zu verwirklichen.Unternehmens-
wertsteigerungen werden zunehmend nur
noch Uber die Eroberung neuer Marktseg-
mente oder Markte mdglich sein.

Die aktuellen Produkte und Dienstleistungen
werden den Unternehmen in finf bis zehn
Jahren nur noch marginale Umsatz- und Mar-
genbeitrage abliefern. Eine Studie von 2005
hat gezeigt, dass ein neues Geschaftsmodell
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die beste Zukunftsversicherung ist. Nutzenin-
novationen, optimierte Wertschopfungsket-
ten oder Allianzen heissen die erfolgreichsten
Hebel. Die Studienergebnisse lassen sich in
sechs Thesen zusammenfassen:
« Ohne innovatives Geschaftsmodell kein
Uberleben
+ Die Innovationspipelines geben Anlass zu
Unzufriedenheit
+ Der Nutzen aus Allianzen mit branchenfrem-
den Firmen wird unterschatzt
+ Wo das Innovations-Controlling fehlt, fehlen
Innovationsziele
+ Eine Innovationskultur muss her
+ Unternehmen, deren Fiihrung nicht am In-
novationserfolg gemessen wird, sind gefahr-
det
Daher bietet sich der Wertsteigerungsanteil
aus innovativen Businessideen als eine der zu-
kunftssicherndsten Messgrosse fur das Top
Management an.Auf oberster Unternehmens-
stufe dominiert aber Rationalitat, nicht Kreati-
vitat. Wie sollen so innovative Geschaftsmo-
delle entstehen? Die kurzfristige Optik des
hektischen Tagesgeschaftes setzt die Priorita-
ten automatisch anders.Erfreulicherweise gibt
es jedochin zunehmendem Masse schon heu-
teinterdisziplindr zusammengesetzte Kreativi-
tatsteams in Unternehmen, die nur einen Auf-
trag haben an dem sie auch gemessen wer-
den: Innovative Geschéftsideen generieren,
die das Uberleben sichern sollen. Interessant
ist, dass Familienunternehmen diesbeziiglich
oftmals die Nase vorn haben.

«Woflr haben Sie sich entschieden: Tages-
geschaft oder Zukunftssicherung?»
oder...

«Am Anfang jeder Innovation stehen Mut
und Kreativitat.» ... oder...

«Nur innovative Geschaftsmodelle sichern
das Uberleben.»

Andreas D. Baumann, lic.oec. HSG
Weitere Infos zum Autor auf Seite 30

Anzeigen

Solidways

ist ein schweizer Unternehmen, das bereits
seit weit Uber 10 Jahren im Executive
Search und Consulting in Europa tatig ist.

Dr. Ulrich Bellmann

Executive Search & Consulting
Zollikerstrasse 153

bellmann@solidways.com
www.solidways.com

¢ qualifizierte Personalsuche im Kaderbereich
e Spezialistensuche
¢ Suche nach Verkaufs- und Einkaufsprofis
¢ Suche nach Marketingspezialisten
¢ Unternehmensanalyse
¢ Suche nach Einsparungspotential im Unternehmen.
e Kommunikation & Training der Mitarbeiter
im Unternehmen

Solidways

¢ GConsulting
CH-8008 Ziirich

¢ Erstellung von Gutachten im Bereich
TK- IT- Technologieanlagen
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Lesenswerte Bucher

Boris Grundl

«Leading Simple

Fiihren kann so einfach sein» von Boris
Grundl und Bodo Schifer

189 Seiten, €19,90/43,90 sFr

ISBN 978-3-89749-708-5

GABAL Verlag Offenbach, 2007

Auch als Audio-Programm mit 5 CDs und Pra-
xishandbuch erhiltlich

GABAL Verlag GmbH Offenbach, 2007

ISBN 978-3-89749-707-8,<€79,00 / sFr 139,00

Fuhrenkannsoeinfachsein—
diese Aussage klingt ange-
sichts der vielen komplexen
Flihrungstheorien wie reine
Provokation. Aber «Leading
Simple» prasentiert wirklich
ein FUhrungssystem,das ein-
fach, praxisnah und erfolg-
reich ist.Das Buch erzdhlt die
authentische Geschichte ei-
nes Rollstuhlfahrers und erfolgreichen Leaders, der
einem Unternehmen zu effektiver Fihrung verhilft.

ey«

Stefan Merat

«Der Weg zum erfolgreichen Unternehmer»
von Stefan Merath

Wie Sie und lhr Unternehmen neue Dyna-
mik gewinnen

GABAL Verlag, Offenbach
ISBN 978-3-89749-793-1

63 Seiten, 29,90 EUR /52,20 CHF

Akquisition am Telefon
fiir Kleinunternehmen

Das Telefon ist ein wichtiges Medium zur Kon-
taktaufnahme mit potenziellen Kundinnen
und Kunden. Wer das Telefon professionell
nutzt, erhéht die Chance zu einem Erstge-
sprach eingeladen zu werden. Wie lassen sich
Hemmungen abbauen und erste Schritte fir
mehr Mut am Telefon entwickeln? Das Erken-
nen eigener Grenzen und einer gesunden Au-
thentizitat verhilft zu neuen Wegen in der Ak-
quisition. Somit auch zu Entspannung und
Freude im Umgang mit Kund/innen. Das not-
wendige Ubel kann so sogar zur Leidenschaft
werden!

Schwerpunkte:

+ Stimme/ Sprache und personlicher Aus-
druck

+ Einwand und Nutzenargumentation

+ Gesprachsablauf und personliche Scripter-
stellung

+ Frage- und Abschlusstechnik

+ Angebotsformulierung

+ Das Rundherum beim Telefonieren

Kursdaten Kosten
23.05.2008
Fr09:15-17:15  170.-
12.09.2008
Fr09:15-17:15  170.-

Kontakt/Anmeldung

mdm-training * mariella de matteis
josefstrasse 182 « 8005 zirich

tel +41 44 4404431 - fax +41 44 4404430
mobil +41 79 4307438
mdm@mdm-training.com
www.mdm-training.com

skype mdmline

Anzeigen

Sie mochten auch bei
Lieferanten gunstiger einkaufen?

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

uber 100
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BDO Visura
Fabrikstrasse 50
8031 Zurich
zo@bdo.ch
www.bdo.ch
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Creditreform Luzern Vogel AG

Hans Farman

Bonitdtsauskiinfte + Inkasso
Kreisbiiro Zentralschweiz des
Schweiz- Verbandes Creditreform
Seeburgstrasse 20, CH-6000 Luzern 15
hans.farman@luzern.creditreform.ch
www.luzern.creditreform.ch
www.creditreform.ch

credi'trefo.;\r.'n

Seite 10

Win-Lux GmbH
Schatzenboden 61A
7233 Jenaz
www.win-lux.ch

Seite 11

Marius Brem

Rechtsanwalt und Notar
Kanzlei Luzernerstrasse Kriens
Luzernerstrasse 51a

6010 Kriens
www.anwaelte-kriens.ch

Seite 12

InformatiConsult GmbH
Sumpfstrasse 26,6300 Zug
www.informaticonsult.ch
info@informaticonsult.ch

Seite 13

chrisign gmbh, webdesign&consulting
Schmidstrasse 9

Postfach 71,8570 Weinfelden
07162267 40

www.chrisign.ch

Autoren-/Firmenverzeichnnis/Kleinanzeigen
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Cécile Jeker
Breitiweg 4

5615 Fahrwangen
info@boxenstop83.ch
www.boxenstop83.ch
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AVP Autopflege
Glatthofstrasse 3

8152 Glattbrugg
Telefon 044 888 79 88
www.avp-autopflege.ch

Seite 16

Peter Leemann
Sennhuttenstr.7
8912 Obfelden
0447618209

Seite 18

Mrs. Sporty GmbH
Reichsstral3e 105
D-14052 Berlin
nahrens@mrssporty.de
www.mrssporty.de

Mrs.Sp:irty

Seite 19

Wojtek Bernet

bliez web services GmbH
Rotachstrasse 49

8003 Zurich

g Expertadolch

Seite 20
Verein Operatives Netzwerk Europa ONE:
www.netzwerk-europa.ch
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Frehner Kunststoffe
Waldstrasse 2

9465 Salez
info@frehner-kunststoffe.ch
www.frehner-kunststoffe.ch
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Dr.Jorg T.Sorg, J.T.Sorg & Partner
Hohenstr. 3,8253 Diessenhofen
www.sorg-joerg.ch

Antonia Anderland

Anderland consulting & coaching
Blissenweg 6,D-78476 Allensbach
www.anderland.org

Seite 24

Stylos BVG-Sammelstiftung
Muhlegassli 2

3150 Schwarzenburg
www.stylos-bvg.ch

Seite 25

PS:PR

Agentur fur Public Relations
Uferstr.39 + 50996 Koln
ps@pspr.de

www.pspr.de
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Ressourcing Akademie AG
Rebenweg 27, Postfach 70
5707 Seengen
www.raag.ch

Seite28

CEO Consultingworld AG, Zug

Andreas D.Baumann, lic.oec.HSG
Gastdozent. Spezialisiert auf die Begleitung
von Strategie- und Verédnderungsprozessen.
andreas.baumann@cwglobe.com

Seite 29

PS:PR

Agentur fur Public Relations
Petra Spiekermann
Uferstr.39

50996 KoIn

ps@pspr.de

www.pspr.de

Erfassen und publizieren Sie lhre
Kleinanzeigen unter: www.netzwerk-verlag.ch

Ich suche

Wendepunkt

Wir etablieren gerade ein neuartiges Produkt
im Bereich korperliches Wohlbefinden und ak-
tive Gesundheitsvorsorge.

Daher suchen wir noch Geschéftspartnerin-
nen und Geschéftspartner, die wir gerne im
neuen Business unterstutzen.

René Meier,062 721 33 88

Lux

Ladenflache 80 - 120gm

+ Hohe Passantenfrequenz
+ EG

» Raum Zirich- oder Zug
Jurgen Lux, 043 277 51 83

Ich biete

QTS - Company Analyse + Fitness

Zu Beginn steht die Analyse mit Quantenphy-
sik.

Mit Datenbanken, abgestimmt auf Unterneh-
mensgrdsse und -art, kdnnen wir Disharmo-
nienen in allen Bereichen der Organisation
aufdecken.

Danach leiten wir die Re-Information ab.
René E.Ulmann

0713300063

Nanotec - Swisshomecleaning Team

Swiss Homecleaning Team - |hr Partner fur
mehr Sauberkeit und Werterhaltung!
Vertrauen Sie uns lhre Liegenschaften und Bu-

ros an und Sie haben mehr Zeit fur Wichtige-
res!

www.swisshomecleaning.ch

Karl Kubli,044 810 34 59

Coaching/Beratung ILP®
Integrierte Losungsorientierte Psychologie:
Einzel, Paare, Seminare/ Aushildungen www.ilp-
fachschule.ch.

Kursangebote flir Kompetenz im Denken Fiihlen
Handeln

www.mentalhealthtraining-ilp.ch Praxis
Basel: 061 332 00 02
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™ Uber 300 Spitzenweine
aus aller Welt!

Zuerst degustieren,
dann kaufen!

s

www.vinovintana.ch

Vino VinTana AG ® Weichlenstrasse 7 8 CH - 6030 Ebikon
Tel. +41 41 377 30 06 m Fax +41 41 377 30 85




