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Editorial

Geschitzte Leserinnen und Leser

Schon bald ist wieder Frihlingsanfang und man spiirt es richtig, wie die Leute nach
einem langen Winter, frostigen Temperaturen und viel Bise wieder langsam zum Leben
erwecken und aktiv werden. Auch die eidgendssischen Réte tagen vom 2. bis 20. Marz
in Bern und sie haben einige Themen zu beraten. Der SKV wird vor Ort sein und mit
einigen Raten Kontakt aufnehmen, um fiir die Bedurfnisse und Anliegen der KMU um
Unterstlitzung zu werben. Wir vom SKV freuen uns auf jeden Fall aufs erste Unterneh-
mertreffen am Donnerstag, 26. Marz in Rotkreuz, aber auch auf viele weitere Messen und
Ausstellungen, die uns in den ndchsten Wochen und Monaten bevorstehen. Die CEBIT
in Hannover, die Internet World in Miinchen und viele Messen in Zirich, Basel, Bern oder
Luzern.Wer noch keine Zeit hatte, sich zu informieren und sich zu organisieren, sollte den
Messe- und Ausstellungskalender im ERFOLG, aber auch in der Imagebroschire 2015
konsultieren. Es hat einige interessante Veranstaltungen dabei, die sie nicht verpassen
sollten.

Auf unserer Frontseite sehen Sie unter dem Titel «Frauen mit Visionen» ein aktuelles
Beispiel fur erfolgreiche Zusammenarbeit im Bereich Kommunikation und Business
Life Coach. Gut dazu passen auch die Veranstaltung Women'’s Expo Switzerland vom
29. Mérz in Zirich und EVENTUM vom 20./21. August in Thun, die auf einen star-
ken Frauenfokus setzt und Macherinnen und Macher vernetzt und zusammenbringt.
Die Frauen auf dem Vormarsch...

Dazu begriissen wir unsere neuen SKV Partner Six und Sunrise ganz herzlich und
wiinschen Ihnen viel ERFOLG. Wir werden beide Partner und ihre Dienstleistungen in
der nachsten Ausgabe vorstellen. Ob Sie bei unserer SKV Umfrage vom letzten Mo-
nat einen der schénen Preise gewonnen haben, erfahren Sie in den nachsten Tagen
online. Mitmachen lohnt sich beim SKV immer! Fur die Mitgliedschaft gibt es ein
Dutzend Griinde. Wir wiinschen lhnen weiterhin viel Erfolg und freuen uns auf lhren
Besuch an einer der vielen Unternehmertreffen oder Messen.

Werner Rupp, Redaktionsleiter
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Schweizer KMU sehen dem
Wirtschaftsjahr 2015 positiv entgegen

Uber 1000 Firmen sind dem Aufruf des
Schweizerischen KMU Verbandes gefolgt und
haben an der Unternehmerumfrage 2015
teilgenommen, welche vom 6. bis 9. Februar
durchgefiihrt wurde. Befragt wurden Deutsch-
schweizer KMU Betriebe aus allen Branchen
so dass die Umfrage wirklich reprdsentativ
ist und die gesamte KMU Landschaft wie-
derspiegelt. Dass es sich um eine wirkliche
KMU Umfrage handelt, zeigt schon die Aus-
wertung der ersten Frage.Von den 1059 Fir-
men, welche an der Umfrage teilnahmen, ha-
ben 88% weniger als 20 Mitarbeiter/innen.

Das aktuelle Jahr

21% der Schweizer KMU erzielten 2013 weni-
ger Umsatz als im Vorjahr, gar 39.1% konnten
den Umsatz steigern, bei 39.75% der befrag-
ten Firmen blieb der Umsatz gleich. Gegen-
Uber der Umfrage 2014 ist dies eine deutliche
Verbesserung, gaben doch bei der letzten
Umfrage nur 36% an, bessere Umsdtze erzielt
zu haben. Doch wenn jeder 5. Betrieb schlech-
tere Umsatze als im Vorjahr erzielt, so zeigt
sich auch hier, dass Handlungsbedarf nétig ist.

Besser 415  39.19%
Gleich 421 39.75%
Schlechter 223 21.06%
Tendenzen 2015

Wahrend 48.7% aller Firmen (Vorjahr 46.6%)
fur das Jahr 2015 mit dem gleichen Umsatz
rechnen, erwarten 18.8% (Vorjahr 26.5%), also
rund 20% aller Firmen, einen Umsatzriickgang.
Demgegeniiber stehen erfreulicherweise mit
32.3% (Vorjahr 26.9%) wesentlich mehr Firmen,
welche einen Umsatzzuwachs erwarten. Dies
zeigt, dass die Schweizer KMU keinesfalls eine
abwartende Haltung haben oder gar in Lethar-
gie verfallen und eher einen Aufschwung sehen
und somit der Schwarzmalerei verschiedener
Medien nicht unbedingt Glauben schenken.

Ausbildungspliitze bei KMU

Einmal mehr zeigt die Umfrage auf, dass
zwar - gemdss Bundesamt fir Statistik — 60%
der Ausbildungspldtze bei den KMU sind, die-
se sich wohl aber wirklich nur auf die grosseren
Betriebe verteilen.

Von den befragten KMU Betrieben gaben tiber
69% an, dass Sie keine Lehrstellen anbieten.
Hier ist also sicher noch viel Potenzial und
mit entsprechenden Anreizen kdnnten sicher
noch zahlreiche Ausbildungsplatze geschaffen

werden, so dass jeder Schulabgdnger seine
Wunschlehrstelle erhalt.

Die Schweiz - Ein Binnenland?

Wahrend 31% der befragten Unternehmen
angaben, dass Sie Waren oder Dienstleistun-
gen aus dem Ausland importieren (und damit
die Kosten durch die aktuelle Situation des
CHF gegeniiber dem EUR eher sanken), gaben
nur 16.6% an, dass Sie Waren und/oder Dienst-
leistungen exportieren und davon wiederum
kaufen 10% auch Waren im Ausland ein und
kdnnen die Frankenstdrke ein wenig ausglei-
chen. Diese Zahlen muss man aber genau
anschauen: Obwohl nur 16% der Teilnehmer
der Umfrage angaben, Waren zu exportieren
sieht man klar, dass es notwendig ist, dass fur
die KMU (denn auch Zulieferer sind davon
betroffen) ein stabiles finanzielles Umfeld in
Europa geschaffen werden muss, denn in der
Gesamtsumme macht der Export der Schweiz
doch rund 4 des BIP aus.

Arbeitsplatzsituation

Was verschiedene Analytiker mutmassten, diirf-
te bei den Schweizer KMU kaum eintreffen.Nam-
lich dass wegen der aktuellen Wirtschaftslage
Arbeitsplatze im grossen Stil abgebaut wer-
den mussen.Von den 1059 Betrieben, welche
an der Umfrage teilnahmen, gaben 64 Firmen
an, Stellen abbauen zu missen, wahrend 102
Firmen neue Arbeitsplatze schaffen werden.

Wir werden neue Arbeitsplatze schaffen 102
Wir werden Arbeitspldtze abbauen miissen 64
Die Anzahl Arbeitsplatze bleibt gleich 893

Wir werden neue Arbeitpldtze schaffen .

Wir werden Arbeitsplitze abbauen
mussen

Die Anzahl Arbeitspldtze bleibt gleich _

o 200 400 (SL) BOO 1000

Eurokrise?

Die wichtigste Frage zum Schluss: «<Wie sind
die Konsequenzen fir lhren Betrieb, weil die
SNB (Schweizerische Nationalbank) die Stiitzung
des EUR aufgehoben hat?»

Wir haben davon profitiert 123 11.63 %
gar nicht 411 38.85%
ein bisschen 343 3242%

stark 118 11.15%
sehr stark 36 3.40%
Wir sind existenziell bedroht 27 2.55%

A50

400
350
® Wir haben davon prafitiert
300 ® gar nicht
750 ein bisschen
200 - stark
150 = sehr stark
Wir sind existenziell bedroht
- L
0
o

Wenn rund 17% der Firmen, welche an der
Umfrage teilgenommen haben, die beendete
Stabilisierung des Wechselkurses massiv spu-
ren, so ist die gesamte Politik gefragt und muss
handeln.

Quintessenz:

Zuséatzlich bekam jeder Teilnehmer die Még-
lichkeit, eigene Wiinsche an die Behorden,
Politik und Verbande zu dussern. Uber 440
Teilnehmer haben diese Mdglichkeit wahr-
genommen und sehr konstruktive Vorschldge
gebracht, welche in den nachsten Wochen
vom SKV genau analysiert und soweit moglich
weiter verfolgt werden und im Gesprach mit
den entsprechenden Stellen eine mdgliche
Umsetzung angestrebt wird, um fiir die Schwei-
zer Unternehmen ein noch besseres wirtschaft-
liches Umfeld gestalten zu konnen.

Die detaillierte Auswertung erhalten Sie unter:
www.kmuverband.ch/skv-umfrage-ergebnisse.
html

Uber den Schweizerischen KMU Verband:
Zusammen mit den KMU Netzwerken betreut der
Schweizerische KMU Verband heute (iber 8300
Firmen in der Schweiz und bietet aktive Hilfe und
Unterstiitzung. Nebst dem direkten Informationsab-
ruf, Hotlinetelefon und der Mdglichkeit, Produkte und
Dienstleistungen kostengiinstig zu beziehen, bietet
der Verband seinen Mitgliedern direkt die Moglich-
keit, an Unternehmertreffen zu informieren und sich
selber zu préasentieren.

Kostenlose telefonische Rechtsheratung, Unterstiit-
zung bei Finanzierungsfragen oder Hilfe im Interims-
management oder bei Expansionsplanen runden das
Dienstleistungspaket ab.

Schweizerischer KMU Verband

Eschenring 13,6300 Zug

Tel. 041 348 03 30, www.kmuverband.ch
Infomaterial und Bilder finden Sie direkt auf
der WebSite www.kmuverband.ch
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Auswertung der Umfrage des
Schweizerischen KMU Verbandes

Vom 6.-10. Februar hat der Schweizerische KMU Verband seine jahrliche grosse Umfrage bei mittelstandischen Schweizer Betrieben
gemacht. Insgesamt haben 1059 Firmen in der Deutschschweiz daran teilgenommen, so dass es nicht nur eine sehr repréasentative
Umfrage wurde, welche alle Branchen und Firmengrossen berucksichtigte, sondern auch sehr viel Interessantes zu Tage forderte.
Die ersten 6 Fragen der Umfrage dienten einzig dazu um zu erkennen, ob alle Branchen, Regionen der D-CH und Firmengrdssen auch
wirklich reprasentativ vertreten sind bei der Umfrage. Zeitraum der Umfrage: 6.2.2015-10.2.2015. Total beantwortete Fragebogen: 1059.
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Zusatzlich bekam jeder Teilnehmer die Méglichkeit, eigene Wiinsche an die Behérden, Politik und Verbande zu dussern. Uber 440 Teilnehmer
haben diese Mdglichkeit wahrgenommen und sehr konstruktive Vorschlage gebracht, welche in den ndchsten Wochen vom SKV genau analy-
siert und soweit moglich weiter verfolgt werden und im Gesprach mit den entsprechenden Stellen eine mogliche Umsetzung angestrebt wird.
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Kreditvergabepraxis der Schweizer Banken

Ein kurzer Uberblick...

Als am 21. Januar bekannt wurde, dass
die europdischen Banken die Praxis fiir die
Kreditvergabe an KMU lockern, hat dies
«Erfolg» zum Anlass genommen, bei den
wichtigsten Banken unseres Landes nach-
zufragen, wie es denn hierzulande um die
Kreditvergabe an KMU steht.

Unternehmen und Private kommen in der Euro-
zone wieder leichter an Kredite. Die Banken
hatten ihre Vergabepraxis gelockert, teilt die
Europdische Zentralbank EZB mit. Die EZB
sieht zwei Grinde dafir: Einerseits buhlten
die Banken starker um Kunden und kdmen
diesen bei der Kreditvergabe entgegen. An-
dererseits sei auch die Nachfrage deutlich
gestiegen. Vor allem im letzten Quartal 2014
seien besonders viele Kredite und Hypothe-
ken beantragt worden.

Insgesamt bleiben die Hurden fir die Kredit-
vergabe in der Eurozone aber auf vergleichs-
weise hohem Niveau.

Und wie sieht es in der
Schweiz aus? Der Leiter
der Geschéftsstelle des
Schweizerischen KMU Ver-
bandes, Roland M. Rupp,
hat in den vergangenen
Tagen mit den wichtigs-
ten Finanzinstituten in der
Schweiz Kontakt aufgenommen, um Sie zum
Thema Kreditvergabe an KMU zu befragen.

he

Franz Wirth von der
Raiffeisen Schweiz
Genossenschaft

meint zum Thema Kreditvergabe an KMU:

RAIFFEISEN

«Aus unserer Sicht kann man die Situation mit
den EU-Banken nicht vergleichen. EU-Banken,
welche in der Vergangenheit stark unter Druck
geraten sind, mussten die Kreditpolitik ver-
scharfen, und entsprechend kénnen sie sie nun
wieder lockern.Wir in der Schweiz haben eine
vollig andere Ausgangslage! Raiffeisen hat die
Kreditpolitik nie verscharft oder gelockert, son-
dern die Kreditgesuche immer gemdss hohem
Standard (auch u.a. durch FINMA Regulato-
rien) beurteilt. Und somit gibt es fir uns kei-
nen Handlungsbedarf. Wir werden Gesuche
weiterhin konsequent nach den geltenden
Kreditvergabekriterien analysieren.»

Heinz Kunz, Zlurcher
Leiter Firmen- ( Kantonalbank
kunden der

Ziircher Kantonalbank, schreibt in seiner aus-
fuhrlichen Stellungnahme:

«Die Schweiz und die Eurozone haben in Bezug
auf den Kreditmarkt unterschiedliche Aus-
gangslagen: In der Eurozone - vor allem in
Sudeuropa - ist es im Gefolge der Finanzkrise
tatsachlich zu einer Kreditverknappung ge-
kommen. Dies ist mit ein Grund fir entspre-
chende Gegenmassnahmen der EZB. Dem-
gegeniber hat der Schweizer Kreditmarkt in

den letzten Jahren funktioniert. Selbst wahrend
der Finanzkrise blieb der hiesige Kreditmarkt
trotz einzelner Stresssymptome (z.B. bei
Grossfinanzierungen) intakt. Der Wettbewerb
zwischen den Banken spielt und ist vor allem
im Firmenkundengeschéft nach wie vor in-
tensiv. Hinzu kommt, dass sich das Zinsniveau
auf einem historischen Tiefststand befindet.
Diese Einschatzung wird von unabhdngigen
Studien gestitzt. So ist das SECO im Januar
2013 zum Schluss gekommen: «Die Unter-
nehmensfinanzierung in der Schweiz ist zur-
zeit kaum beeintrachtigt. Dies ergab eine
Umfrage bei 1002 Unternehmen im Auftrag
des Staatssekretariats fur Wirtschaft SECO.
Der Kreditmarkt fir kleine und mittlere Unter-
nehmen funktioniert.» Die Zlrcher Kantonal-
bank verfolgt seit Jahren eine auf Kontinuitat
ausgerichtete Kreditpolitik. Die Kreditauslei-
hungen gegeniiber Unternehmen haben in
den letzten Jahren kontinuiertlich zugenom-
men. Allein im Jahr 2014 ist das Kreditenga-
gement gegeniliber Unternehmen (liber Markt)
um 6,3% auf 22,6 Milliarden Franken ange-
stiegen. Die Zircher Kantonalbank halt auch
in Zukunft unverandert an ihrer bewahrten
Kreditpolitik fest und bleibt eine verlassliche
Partnerin fur ihre KMU-Kunden.

Dank ihrer etablierten Kreditpolitik ist es der
Zircher Kantonalbank Uber wirtschaftliche
Zyklen hinweg gelungen, ihre Funktion fir
die Kreditversorgung der KMU zu erfillen
und gleichzeitig die Risiken unter Kontrolle
zu halten. Dass dieser Spagat gelingt, liegt
im Interesse der gesamten Volkswirtschaft
und damit auch der KMU. Nur so kann die
Bank ihrer Rolle als verldssliche Partnerin
auch in schwierigen Zeiten gerecht werden,
ihren Leistungskatalog aufrechterhalten und
Kredite zu angemessenen Konditionen an-
bieten.

Angesichts der Herausforderungen, mit denen
insbesondere exportorientierte KMU nach der
Aufhebung des EUR/CHF-Mindestkurses kon-
frontiert sind, sind Kontinuitat und Verldss-
lichkeit von hoher Bedeutung. Auch in schwie-
rigen Situationen sind der Zircher Kantonalbank
eine partnerschaftliche Zusammenarbeit und
ein faires Verhalten gegentber ihren Kunden
wichtig. Wenn KMU mit intakten Zukunftsaus-
sichten - zum Beispiel aufgrund der aktuellen
Wahrungssituation - in vortbergehende
Schwierigkeiten geraten, bieten wir Hand fir
konstruktive Losungen.»
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Auch die UBS hat auf unsere &,
Anfrage reagiert und Frau % U BS
Karin Aquilino, zustéandig

fur Corporate Communications Switzerland,
befand:

«Fur UBS ist das KMU-Geschéft ein wichtiges
und strategisches Geschaftsfeld. In der Schweiz
herrschte und herrscht aktuell keine Kredit-
klemme. Auch die Aufhebung des Mindest-
kurses der SNB fiihrt nicht zu einer Verande-
rung der Kreditpolitik von UBS. Zentral bei
der seit Jahren bewdhrten Kreditpolitik von
UBS ist der offene Dialog Uber die aktuellen
Herausforderungen zwischen KMU und dem
UBS-Kundenberater. Dabei steht die Frage im
Vordergrund, ob ein Unternehmen kiinftig in
der Lage sein wird, gentigend Ertrdge zu er-
wirtschaften, um den Kredit innerhalb einer
gewissen Zeit zuriickzuzahlen.»

Remo Lobsiger, “

, CREDIT SUISSE
Leiter CRM

Corporate Business Schweiz der Credit Suisse,
meint:

«Die Credit Suisse unterstitzt die schweizeri-
schen Klein- und Mittelbetriebe in allen Lan-
desteilen und betreibt seit Jahren eine ver-
lassliche wie konsequente Kreditpolitik. Trotz
der wechselnden Marktbedingungen blieben
unsere Ausleihungspraktiken im Wesentlichen
unverandert. Wir legen Risikopramien und
Preise auf der Grundlage derselben qualitati-
ven und quantitativen Kriterien fest. Sie be-
ricksichtigen Aspekte wie beispielsweise das

Geschéftsmodell des Kreditnehmers und das
Wachstumspotenzial, die Qualitat der Geschéfts-
fuhrung, die Risiken fiir den Kreditgeber und
die Kundenbeziehung insgesamt. Das aktuell
dusserst anspruchsvolle Wirtschaftsumfeld,
verstarkt durch die seit Mitte Januar 2015
veranderte Wechselkurssituation, nehmen wir
als Chance und Herausforderung mit unseren
langjahrigen wie auch neuen Kunden gemein-
sam an. Durch eine ausgepragte Kunden- und
Marktndahe besprechen und kldren wir mit
den Unternehmerinnen und Unternehmern
regelmadssig individuell zusatzlich notwendige
Bedurfnisse. Nicht wenige, vorwiegend export-
abhdngige Unternehmen nutzen diese ver-
anderte Ausgangslage und prifen konkret
punktuell notwendige Anpassungen ihres
Geschaftsmodells. Wir fiihlen uns dazu ver-
pflichtet, mit unserer auf Langfristigkeit aus-
gerichteten Geschafts- und Kreditpolitik der-
artige Vorhaben als verlasslicher Partner und
durch kunden- und I6sungsorientierter Kre-
ditierung der oft bedeutenden finanziellen
Vorleistungen und flankierenden Dienstleis-
tungen mit zu begleiten und zu unterstitzen.»
Leiter Unter-

VALIANT
nemenskunden der

Valiant Bank AG, erhielten wir folgende Stel-
lungnahme:

Von Hansueli Gloor,

«Valiant ist seit jeher eine KMU-Bank. Die Ur-
spriinge von Valiant liegen im Retailgeschaft
und insbesondere im KMU-Geschéft, in dem
Valiant in der Schweiz heute zu den bedeu-

tendsten Banken gehort und einen Marktan-
teil von Uber 10% innehat. 40'000 kleinere
und mittlere Unternehmen sowie 6ffentlich
rechtliche Kérperschaften sind heute Kunden
von Valiant. Valiant ist in 11 Schweizer Kanto-
nen aktiv — von Basel liber das Schweizer Mit-
telland bis in die Westschweiz und damit vor
allem in Gebieten stark, wo die Schweizer KMU
zuhause sind.

Aufgrund ihrer wichtige Rolle fiir die Schweizer
Wirtschaft und die KMU hat Valiant stets eine
vernlinftige Kreditpolitik vertrieben. Diese Poli-
tik haben wir auch in der Vergangenheit, in der
gelegentlich von einer Kreditklemme die Rede
war, weiterbetrieben. Valiant hat ihre Kreditpo-
litik nie verscharft und wird ihre KMU-freund-
liche Kreditpolitik weiterfihren. Wir sind lau-
fend daran, die Prozesse zu vereinfachen, ohne
die notwendigen Risikoabklarungen zu ver-
nachldssigen. Valiant will vor allem Selbststén-
digerwerbenden und Kleinunternehmen noch
einfacher Finanzierungen anbieten.»

Und was meinen Sie, liebe Leser und SKV Mit-
glieder? Schreiben Sie uns und teilen Sie uns Ihre
Erfahrungen bezuiglich KMU Kredite mit. Auf
www.netzwerk-verlag.ch haben wir eigens dazu
eine neue Rubrik «Leserbrief» erstellt.

Anzeigen

iba
Biiroversand

Gratis-Tel. 0800 82 82 82
E-Shop: www.iba.ch

Wir bringen einfach
mehr Freude ins Biiro

Wir liefern ausschliesslich an
Industrie, Gewerbe, Dienstleistung,
Handel und Verwaltung.

—i
—= gl

— = Als SKV Mitglied sparen Sie
- beim Biiromaterial-Einkauf

X, ° Giinstige Preise und Spezial-Konditionen

Sie finden bei uns bewahrte Markenartikel aber

auch gepriifte Eigenmarken zu absoluten Tiefpreisen.

. Als SKV Mitglied erhalten Sie attraktive Zusatz-
| Rabatte und Grosskunden-Konditionen.

* Gratis Bestellung
Bestellen Sie einfach (iber unseren E-Shop www.iba.ch
oder Gratis-Telefon 0800 82 82 82.
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Unternehmertreffen 2015
Bauen Sie lhr personliches Netzwerk aus!

Rotkreuz, Gemeindesaal

Seit 2006 finden von Méarz bis November
die Unternehmertreffen jeweils am Don-
nerstag Abend in der Deutschschweiz
statt. An diesen Unternehmertreffen, wel-
che nicht vergleichbar sind mit Publikums-
oder Gewerbemessen, da ausschliesslich
aktive Unternehmerinnen und Unterneh-
mer zu diesen Anlédssen eingeladen wer-
den, finden sich mittlerweile jedes Mal
zwischen 100 und 200 Personen ein. Ziel
dieser Anldsse ist die Vergrosserung des
eigenen Netzwerkes und das Finden von
neuen Synergiepartnern sowie die An-
bahnung neuer Kontakte und Koopera-
tionen.

Auf Wunsch vieler Firmen wurde bereits 2006
die Moglichkeit geschaffen, dass Firmen sich
auch direkt vor Ort prasentieren und als Aus-
steller an der integrierten Tischmesse teilneh-
men kdnnen.

Nutzen auch Sie die Méglichkeit, lhr person-
liches Netzwerk auszubauen, denn wo sonst
haben Sie die Gelegenheit, an einem Abend

bis zu 100 qualifizierte Kontakte zu machen?
Nutzen auch Sie die Méglichkeit, Ihre Firma,
Produkte und Dienstleistungen einem brei-
ten Publikum zu prasentieren, aber auch neue
Kontakte zu knilpfen und aktives Networ-
king zu betreiben.

Wiederum stehen mehrere Pinnwande zur
Verfigung, an welchen auch die Besucher
kostenlos ein Firmenportrait sowie ihre Pro-
dukte und/oder Dienstleistungen publizie-
ren kdnnen.

Auf www.unternehmertreffen.ch finden sich
Ubrigens zahlreiche weiterfiihrende Informatio-
nen, Fotos und Videos, so dass Sie sich ein Bild
machen kdénnen, was ein Unternehmertreffen
auch lhnen und Ihrer Firma bringen kann.

Nichts ersetzt den persénlichen Kontakt!
Wir blicken auf zahlreiche erfolgreiche Unter-
nehmertreffen zuriick, es konnten wieder gu-
te Kontakte geknlpft werden. Das positive
Feedback und die ersten Erfolgs-Stories, wel-
che sich aus neuen Kooperationen ergeben
haben, freut uns naturlich sehr und befliigelt
uns noch mehr, solche Unternehmertreffen
durchzufihren.

Es ist schon zu sehen, wie aktiv die KMU sind
und wie sie das Networking entdecken. Der
persoénliche Kontakt bietet einen Grundstein,
um ein verldssliches Beziehungsnetz entste-
hen zu lassen, welche im Business eine starke
Bedeutung findet. 13 Unternehmertreffen ste-
hen dieses Jahr auf dem Terminkalender.

Sind Sie auch beim nachsten Unternehmer-
treffen dabei?

Donnerstag, 26.03.2015

Gemeindesaal, Rotkreuz

Werden Sie Eventpartner und profitieren Sie
von einer starken Prdsenz!

Wiederum bieten wir die Mdglichkeit, dass
Sie als Eventsponsor die vielfédltigen Publi-
kationsmaoglichkeiten nutzen kénnen. Wir
haben ein besonders interessantes Event-
package fir Sie geschnirt. Hier sehen Sie,
was wir Eventpartnern bieten kénnen und
welchen Nutzen Sie davon haben.

Wir freuen uns, Sie an unserem Event be-

griissen zu diirfen. Jetzt sofort anmelden
unter: www.unternehmertreffen.ch

Unsere Partner bei den Unternehmertreffen

o
@

LYONESS

Your Cashback Company

Anzeigen

Kleininserate

Ich biete

Is unabhéngige Wirtschaftsberatungsgesellschaft mit Sitz in Port unterstiitzen wir KMU aktiv bei der Kapitalbeschaffung, bei Turnarounds und der Festlegung von
Unternehmensstrategien. Kontaktieren Sie uns unverbindlich fiir ein Erstgesprach. Wir freuen uns (iber Ihre Kontaktaufnahme! DGW, Di Gabriele Wirtschaftsbera-

tung, info@digabriele.ch, www.digabriele.ch.

Ferienhaus am See, Kanada, Nova Scotia, incl. Mobel, Auto usw. Bernd Gundermann. Mehr unter Tel. 0049 4742 3443732.

hre sanfte, ganzheitliche, schmerzfreie Zahnbehandlung in Basel. Diamant-Porzellan Kronen nur CHF 150 / Monat von schweizer Straumann Qualitdt. WIR akzeptiert.

2 Minuten von Aeschenplatz — Parking im Hof. Rufen Sie heute noch an: 061 271 06 04. www.DrBonsall.ch.

Hier werden Sie gesehen! Machen auch Sie erfolgreich Werbung und inserieren Sie unter www.netzwerk-verlag.ch.
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Pravention nutzt Betrieben
Finanzkompetenz statt Schulden

Personal- und Fiihrungsverantwortliche mer-
ken hédufig als erste, wenn das Budget der
Mitarbeitenden aus dem Ruder lauft.

Die Betroffenen suchen nach Geld, eine

nachhaltige L6sung wiirde aber haufig in ei-

ner seridsen Budgetplanung und einer Bera-
tung liegen. Welches sind die wichtigsten

Rechnungen, wie kann mit Glaubigern ver-

handelt werden, wie bringt man das Budget

wieder ins Lot?

+ Wo kdnnen Betriebe ansetzen, wenn es zu
Lohnkiirzungen kommt?

+ Was tun, wenn Mitarbeitende in finanziellen
Schwierigkeiten stecken, Lohnvorschusswin-
sche, Betreibungen oder Lohnpfandungen
haben und dadurch stark belastet sind?

+ Wieso lohnt es sich fiir den Betrieb, in sol-
chen Situationen aktiv zu werden?

+ Wie kann die Budgetkompetenz von Mitar-
beitenden erhéht werden?

Beratung in einer frilhen Verschuldungsphase
kann langjahrige Verschuldung vermeiden.
Die Schuldenberatung Aargau-Solothurn hat
sich all diesen Fragen angenommen und eine
Kurzweiterbildung dazu entwickelt.

Info-Veranstaltung fiir Arbeitgebende

An dieser Veranstaltung der Schuldenbera-
tung Aargau-Solothurn erfahren Sie, wie Sie
als Arbeitgebende lhre Mitarbeitenden in sol-
chen Situationen unterstiitzen und mit Bera-
tungsstellen gewinnbringend zusammenar-
beiten kdnnen und wie Sie praventiv die
Mitarbeitenden mit Aus- und Weiterbildung
unterstitzen kdénnen.

Die Veranstaltung «Mitarbeitende mit Geld-
problemen - Was tun?» wurde von der Schul-
denberatung Aargau-Solothurn in einer Pi-
lotreihe getestet und dank ausgezeichneten
Rickmeldungen der Teilnehmenden nun ins
Jahresprogramm aufgenommen.

Gerne suchen wir mit Ihnen auch nach mass-
geschneiderten Losungen fir Ihren Betrieb.
Wir freuen uns Uber Ihre Kontaktaufnahme.
Weitere Informationen auf
www.schulden-ag-so.ch > Pravention > Betriebe

Schuldenberatung

Aargau - Solothurn

Uberschuldung entsteht meist aus einem
Zusammenspiel von Fehleinschatzung der
finanziellen Moglichkeiten und Risiken, ver-
anderten Lebenssituationen, Kaufkontroll-
problemen und gesellschaftlichem Konsum-
druck.

Die Schuldenberatung Aargau-Solothurn
bietet Ihnen Dienstleistungen und Ange-
bote an, die dazu beitragen Uberschuldung
zu verstehen, zu stabilisieren, zu beheben
oder praventiv zu verhindern.

Wo kénnen Betriebe ansetzen, wenn Mitarbeitende in finanziellen Schwierigkeiten stecken, Lohnvorschusswiinsche, Betreibungen oder
Lohnpfandungen haben und dadurch stark belastet sind? Wieso lohnt es sich fiir den Betrieb, in solchen Situationen aktiv zu werden?
Welche praventiven Massnahmen gibt es, damit Mitarbeitende gut mit ihrem Geld umgehen und sich nicht verschulden?

An dieser Veranstaltung erfahren Sie, wie Sie als Arbeitgeber lhre Mitarbeitenden unterstiitzen und mit Beratungsstellen erfolgreich
zusammenarbeiten kdnnen.

Wir freuen uns auf lhre Teilnahme.

Barbara Zobrist, Stellenleiterin
Andrea Fuchs, Pravention

Mitarbeitende mit Geldproblemen - Was tun?

Lenzburg: Donnerstag,26.3.  in der Stapferhaus-Ausstellung «Geld. Jenseits von Gut und Bése»
Solothurn:  Dienstag,21.4. - jeweils 16.00 bis 18.00 Uhr

Baden: Donnerstag, 17.9. - Der genaue Ort wird mit

Aarau: Dienstag, 27.10. der Anmeldebestatigung verschickt.

Anmeldung bis 2 Wochen vor der Veranstaltung.

Schuldenberatung

Aargau — Solothurn

Schuldenberatung Aargau-Solothurn
Effingerweg 12,5000 Aarau, www.schulden-ag-so.ch
Telefon 062 822 82 11 (Mo bis Fr,8.30 bis 12.30 Uhr), Fax 062 822 82 20, ag-so@schulden.ch - -
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Sie suchen... wir finden fur Sie!

Sie sind auf der Suche nach dem perfekten Ort fiir lhr ndchstes Seminar, einen Kongress oder Klausurtagung? Wir finden fiir Sie den
passenden, perfekten und auf lhre Bediirfnisse zugeschnittenen Seminarort! Sparen Sie Zeit und nutzen Sie unseren kostenlosen
Such- und Reservationsservice mit personlicher Beratung!

Wir bieten Ihnen DEN kostenlosen Re-
servationsservice fur Veranstaltungen
schweizweit & international

Wir tibernehmen die Arbeit und ho-
len die Offerten fur Sie ein.

Alle Offerten sind auf einen Blick
vergleichbar! Sie missen nur noch:
Entscheiden!

Unsere Preisgarantie: Sie erhalten die
gleichen Preise wie bei einer Direkt-
anfrage!

Swiss Sales Conferences kennt alle
Hotels personlich und tberprift die
Qualitat unser Partnerhotel.

% % %k X%

Swiss Sales Conferences - www.swiss-sales.ch

Mit Freude, Professionalitat und unserer per-
sonlichen Note, freuen wir uns auf lhre An-
frage. Dirfen wir Sie begeistern?

Sie suchen zu Ihrer Veranstaltung den
passenden Speaker, Trainer oder Moderator?
Unser Team von Premium Speakers stellt
Ihnen Personlichkeiten aus Wirtschaft, Sport,
Politik und weiteren Wirkungsfeldern auf
die Bihne und macht lhren Anlass zu
einer unvergesslichen Veranstaltung - lhren
Erfolg!

Premium Conferences bietet lhnen die Ge-
samtlésung. Die Suche nach dem passenden
Seminarort, Unterstiitzung in der Referenten-
wahl und das wichtigste — wir Gbernehmen
die komplette Organisation lhrer Veranstal-

Fur unsere Wirtschaftskunden kostenfreie Konferenzlocationsuche im In- und Ausland.

MICE Service Group - www.miceservice.de

Das Pendant zu Swiss Sales Conferences in Deutschland.
Meetinghotelsonline.com - www.meetinghotelsonline.com
Mit 3 Klicks zum passenden Tagungshotel fiir Ihre Veranstaltung weltweit — lhr Onlineportal

fir Seminare!

lhr Partner fiir die Unterstiitzung bei lhrer Umsetzung der Konferenz:
Premium Conferences - www.premium-conferences.ch
Durchfiihrung/Execution von nationalen und internationalen Konferenzen
Premium Speakers - www.premium-speakers.ch

Eine der fihrendsten Referentenagentur weltweit!

Premium Trainers - www.premium-trainers.ch

Der passende Premium-Trainer fuir Training & Weiterbildung!
Die KonferenzMacher! - www.konferenzmacher.ch oder www.conference-experts.com
Unser «Brand» mit den genauen Tatigkeiten und Services der Swiss Sales Group.

Unsere Referenz-Produkte, lhr Mehrwert:
Alpensymposium - www.alpensymposium.ch

Das Alpensymposium ist die fiihrende, nationale Plattform fiir innovative Unternehmer/innen.
Digital Economic Forum - www.digitaleconomicforum.ch
Die Veranstaltung zu Trends, Leadern und Konsequenzen der Digitalisierung von Wirtschaft

und Gesellschaft.

Die Losung fiir Grossunternehmen:

Strategisches MICE Management - strukturieren Sie lhren MICE Bereich
Durch die Optimierung der Einkaufs- und Buchungsprozesse Kosten sparen und Mitarbeiter

entlasten.

tung inklusive Konzeptionierung. Wir setzten
Ihren Anlass in den Mittelpunkt.

Meetinghotelsonline.com bietet lhnen als
Grossfirma die professionellste Plattform in
Europa um lhr Seminar-Business out zu sour-
cen, Kosten zu optimieren und zu sparen!
Strategisches MICE Management; Durch die
Optimierung der Einkaufs- und Buchungs-
prozesse optimieren Sie die Mitarbeiter-Res-
sourcen.

Die KonferenzMacher! - Ihre Dienstleister fir
Meetings, Seminare und Wirtschafts-Sympo-
sien. Wir beantworten lhnen gerne all lhre
Fragen und freuen uns, mit lhnen spannende
Projekte angehen zu dirfen.

Das KonferenzMacher-Team

'\ D

® . KonferenzMacher!

e konfarenzmacher.ch

mwmﬁﬂgb (?ﬂrnme

TRAINERS

i premium-trainers.ch

SWISS
SALES

%meetmghotels

eetinghotelsonling

Eﬁﬁjﬂy

SPEAKERS

wwnw premium-speakers.ch

e
alpensymposium
www.alpensymposium.ch

KonferenzKompetenz

aigital =
sconcric =
S

KONFERENZ
A

Swiss Sales Conferences - die KonferenzMacher! « Steinbruchstrasse 30a * 8810 Horgen « Tel. 044 718 48 00 « info@swiss-sales.ch « www.swiss-sales.ch
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Mietwagen reservieren, PKW und Kombi, zu gunstigen Preisen

Moderne Mietwagen an iiber 4000 Autoverleih-Stationen weltweit

Bei lhrer PKW Vermietung sind Sie richtig,
wenn Sie giinstig und unkompliziert einen
PKW mieten oder einen praktischen Kombi
buchen kénnen.

Die exklusive Sixt Flotte umfasst Top Mietwa-
gen, unter anderem von den Marken Mercedes,
BMW, VW, Audi und Jaguar und bietet lhnen
fur jeden Anlass das passende Fahrzeug. Sie
suchen ein flottes Cabrio fir das Wochenen-
de? Kein Problem, das finden Sie bei Sixt. Sie
mochten einen Gross-PKW leihen, sprich eine
edle Limousine mieten? Die finden Sie eben-
falls bei Sixt. Ob ein Cabrio, eine edle Limousi-
ne, ein Kombi oder ein Sportwagen, der Sixt
Fuhrpark bietet eine aussergewdhnlich viel-

Auszug aus den Tarifen:

faltige Autoflotte, die keine Wiinsche offen
lasst.

Ihren Bedurfnissen entsprechend kdnnen Sie
zwischen Kurzzeit -oder Langzeitmiete wah-
len. Sixt bietet innovative und flexible Miet-
wagen, die ein unkompliziertes Reisen ermdg-
lichen. Aktuelle Preisknuller finden Sie unter
der Rubrik PKW Top-Angebote auf der Web-
site www.sixt.ch. Dort bietet Sixt verschiedene
Mietautos aller Kategorien zu besonders giins-
tigen Preisen an. Bei einem immer wechseln-
den Angebot lohnt sich ein regelmassiger Klick
auf diese Seite. Und falls Sie Autoleasing be-
vorzugen, wechseln Sie am besten gleich
vom PKW mieten zu der Rubrik Autoleasing
und informieren sich Giber die attraktiven Sixt
PKW Leasing Produkte.

SuXT - the motion.

Als Mitglied im Schweizerischen KMU Verband
kénnen Sie an jedem SIXT Schalter oder Online
mit der Kundennummer 9866861 Ihr Fahrzeug
zu Sonderkonditionen mieten.

Als SKV Mitglied profitieren Sie aber nicht nur
von glinstigeren Tarifen, als wenn man privat
anmietet, sondern auch eine Vollkaskoversiche-
rung sowie der 2.Fahrer sind inklusive.

Die genauen Mietkonditionen je Fahrzeug und
Land finden Sie auch im Mitgliederbereich fiir
SKV Mitglieder.

CRS Codes Fahrzeugtypen/Beispiele Tag/Woche
Typanderung magiich 1-2 Tage 3-5 Tage 6-7 Tage 8+ Tage

pro Tag pro Tag Pauschale pro Tag

inkl. km inkl. km inkl. km inki. km

ECMR Seat Ibiza, Opel Corsa, Skoda Fabia 82,46 74,18 408,06 58,26
CDMR Seat Leon, MINI (4-Sitzer/3-Tarer), Peugeot 308, Fiat 500L 89,32 80,43 442 .38 63,18
CLMR des Benz A-Klasse,BMW 1er.Audi A3 Alfa Romeo Giufietta 93,19 83,86 461,30 65,91
CWMR  |Peugeot 308 SW.Seat Leon EST. Ford Focus EST 93,10 83,78 460,77 65,82
IDMR Mitsubishi Lancer, Peugeot 3008 99,62 89,67 493,24 70,49
IWMR Skoda Octavia Kombi, Mazda 6 Sport Kombi 102,70 92,40 508,20 72,60
SDMR Peugeot 508, BMW X1, Mercedes-Benz GLA 114,84 103,40 568,74 81,22
SWMR  |Skoda Superb Combi, Opel Insigina Tourer 119,68 107,71 592,42 84,66
FDMR  [BMW 3er, Audi A4, Mercedes-Benz C 144,06 129,62 712,98 101,82
FDAR BMW 3er Aut.. Audi A4 Aut.. Mercedes-Benz C Aut. 151,27 136,14 748,79 107,01
FWMR  |Audi A4 Avant, BMW 3er Touring, Mercedes-Benz C T-Modell 151,01 135,87 747,30 106,74
PDMR  |Audi A5 NaAV® 192,10 172,92 951,10 135,87
PDAR Audi A5 Aut. "NAVI® 201,70 181,54 998,54 142,65
PWMR  |Voho V70 *NAVI 199,32 179,43 986,92 140,98
LDAR BMW Ser'NAVF . Mercedes-Benz E-Klasse"NAVI® 228,36 205,57 1130,62 161,48
LWAR  [BMW 520 Touring "NAVF, Mercedes-Benz E-Klasse T-Mod. "NAVI* 240,50 216,48 1190,64 170,10
XDAR BMW 7er "NAVF.MB S-Klasse "NAVI* MB CLS 350 Shooting Break 307,12 276,41 1520,29 217,18
IVMR Citroen C4 Picasso, Mazda 5, Opel Zafira 105,25 94,69 520,78 74,36
SVMR  |Lancia Voyager, Seat Alhambra, Ford Galaxy, Ford S-Max 141,50 127,34 700,39 100,06
FVMR  |Opel Vivaro, Ford Toumeo, Peugeot Expett, Citroen Jumpy 156,02 140,45 772,46 110,35
CTMR  |MiNiCabrio 113,26 101,90 560,47 80,08
ITMR VW Golf Cabrio, Peugeot 308 CC 127,60 114,84 631,66 90,20
FTMR  |Audi A3 Cabrio, Opel Cascada 163,06 146,78 807,31 115,37
PTMR  |Audi A5 Cabrio 203,98 183,57 1009,62 144,23
LTMR Mercedes-Benz E-Klasse Cabrio 261,36 235,22 1293,78 184,80
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Erdbeben in der Schweiz

In der Schweiz bebt die Erde nur selten
heftig, obwohl der Schweizerische Erdbe-
bendienst in der Schweiz und im nahen
benachbarten Ausland durchschnittlich zwei
Erdbeben pro Tag registriert. Dennoch ist
das Risiko, als Schweizer Einwohner von ei-
nem starken Erdbeben betroffen zu werden,
hoéher als bei allen iibrigen Naturgefahren.

Im Vergleich mit anderen europdischen Lan-
dern weist die Schweiz eine mittlere Erdbeben-
gefdhrdung auf, wobei regionale Unterschiede
bestehen: Im Wallis, in Basel, im St. Galler
Rheintal, in Mittelbiinden, im Engadin und
in der Zentralschweiz werden mehr Erdbeben
registriert als in anderen Gebieten.

Im Durchschnitt ist in der Schweiz alle 60
bis 100 Jahre mit einem Erdbeben mit einer
Magnitude von etwa 6 zu rechnen. Ein Erdbe-
ben dieser Starke ereignete sich zum vorerst
letzten Mal im Jahr 1946 bei Sierre im Wallis.
Ein solches Beben kann aber tberall und je-
derzeit in der Schweiz auftreten — und dann
wadre die heutige Versicherungsdeckung kaum
genligend.

Aufgrund der enormen Wertkonzentration
(dichte Besiedlung, Bau- und Ausbaustandard
bei Gebduden, kapitalintensive Wirtschaft) be-
steht in der Schweiz, verglichen mit Landern
wir Italien, Tiirkei oder Neuseeland, ein Uber-
durchschnittliches Erdbeben-Risiko hinsicht-
lich der zu erwartenden Schaden.

In der Schweiz sind die direkten und indirekten
Schaden sowie Folgeschdaden von Erdbeben
nur zu einem kleinen Teil versichert. Ein
Wohneigentiimer wiirde wohl nach einem
schweren Erdbeben nur einen Bruchteil des
Schadens ersetzt bekommen. Und davon wiir-
den erst noch 10 % Selbstbehalt der Gebau-
deversicherungssumme abgezogen, mindes-
tens CHF 50'000.-. Es gibt zwei Pools, die bei
einem Schaden einspringen wirden:

+ In 17 Kantonen mit kantonalen Gebdude-
versicherungen (ohne Kanton Bern) stellen
die Versicherungen bei einem grossen Erd-
beben freiwillig bis zu 2 Milliarden Franken
bereit. Der Wert aller Gebdude liegt aber bei
rund 1'400 Milliarden Franken.

+ Im Kanton Zirich — mit obligatorischer Erd-
bebenversicherung - hat die kantonale
Gebdudeversicherung 1 Milliarde Franken
zurlickgestellt. Der Wert aller Gebdude liegt
bei rund 350 Milliarden Franken.

Oder freiwillige private Versicherungslosungen:

+ Im Kanton Bern bietet die GVB Privatversi-
cherungen AG, eine Tochtergesellschaft der
kantonalen Gebaudeversicherung Bern, eine
umfassende Absicherung gegen Erdbeben-
schaden an.

+ In der Schweiz bieten verschiedene Privat-
versicherer Erdbebenversicherung fir Ge-
bdude- und Fahrhabeschdden an. Einige An-
bieter bieten nur eine subsididre Deckung,
die erst im Anschluss an den Pool zum Zug
kommt.

Mit der 2012 Uberwiesenen Motion von
Standerat Jean-René Fournier «Obligatorische
Erdbebenversicherung» wurde der Bundesrat
beauftragt, in der gesamten Schweiz eine
obligatorische Versicherung von Gebduden
gegen Erdbebenschdaden zu veranlassen. In
der Projektorganisation unter Federfiihrung
des Eidgendssische Finanzdepartement ver-
treten sind die kantonalen Gebdude-Versiche-
rer, die Privatversicherer, der HEV, die FINMA
und das BAFU. Zum heutigen Zeitpunkt ldsst
sich eine gesamtschweizerische obligatori-
sche Erdbebenversicherung weder als Kon-
kordat aller Kantone noch im Rahmen einer
Bundeskompetenz umsetzen.

Die Frage, ob sich eine Erdbebenversicherung
lohnt, muss jeder Gebdudeeigentiimer fir
sich beantworten. In den GUSTAVO-Kantonen
(GE, UR, SZ,Tl,AlLVS und OW) ist eine Erdbeben-
versicherung sicher prifenswert. Es ist mog-
lich, Gebdude, Fahrhabe, Hausrat und andere
Wertgegenstande freiwillig und auf privater
Basis gegen Erdbebenschaden auf dem freien
Markt versichern zu lassen.

Bei Fragen wenden Sie sich bitte an:
Maria Luisa Lalli

Tel. 044 396 85 38

m.lalli@ubv.ch

UBV Lanz AG

Alte Landstrasse 128

8702 Zollikon

Tel. 044 396 85 14, www.ubv.ch

Anzeigen

UBV Lanz AG h

Unternehmensberatung
fiir Versicherungsfragen

uv

Sparen Sie Geld - wechseln Sie die Beratung lhrer Versicherungen zur
UBV Lanz AG, dem Exklusivpartner fiir Versicherungen des SKV.

Als Mitglied kdnnen Sie von den sehr glinstigen Pramien der
diversen Rahmenvertrage der UBV Lanz AG profitieren.

Bestellen Sie Ihre Offerten schnell und effizient bei:

SKV Partner / UBV Lanz AG
Claudio Hitz

c.hitz@ubv.ch

Tel. 044 396 85 14

UBV Lanz AG

Alte Landstr. 128

8702 Zollikon
www.kmuverband/ubv-lanz.html
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Unfall mit Geschaftsauto — so hilft die
Rechtsschutzversicherung

Das Rundum-Rechtsschutz-Paket der DAS
schiitzt Sie, lhre Familie und lhre Angestell-
ten bei Rechtsstreitigkeiten im Betrieb, im
Strassenverkehr und im privaten Bereich
bestens. Denn: Die DAS berét und verteidigt
Sie und ilibernimmt die Kosten in einem
Rechtsfall. Ein Fallbeispiel aus dem Stras-
senverkehr:

Beat Meier ist Taxi Chauffeur der Firma Extra-
Taxi. Sonntags darf er das Geschaftsauto fur
private Zwecke nutzen. Als sein 25-jahriger
Sohn Marcel mit seiner Freundin den Merce-
des benutzt, kommt es zu einem Unfall. Ein
auslandisches Reisecar-Unternehmen Uber-
sieht das Auto beim Uberholen auf der Auto-
bahn. Das Taxi wird nach Links in die Leitplanke
gedrdngt, gerat ins Schleudern und prallt
schliesslich heftig in die rechte Leitplanke. Es
kommt zu einem Totalschaden am Mercedes.
Marcel der Fahrer wird leicht verletzt, seine
Freundin schwer. Sie muss mit dem Helikopter

ins ndchst gelege-
ne Spital geflogen
werden. In den
nachsten Mona-
ten werden etliche
Operationen und
Behandlungen auf
sie zukommen.

Nach dem ersten

Schock  meldet
| Beat Meier den
@ Unfall seinem
| Arbeitgeber Extra-

Taxi. Dieser in-
formiert daraufhin sofort den DAS Rechts-
schutz.

Nun kann sich Extra-Taxi zuriicklehnen...
...denn die Spezialisten der DAS nehmen
unverziglich Verhandlungen mit der auslan-
dischen Haftpflichtversicherung des Unfall-
gegners auf.

Rasche Kostenriickerstattung

Aufgrund des Totalschadens des Mercedes
und den Unfallabklarungen konnen Beat Meier
und seine zwei Arbeitskollegen, die das Taxi
in einem Dreischichtenbetrieb fahren, zehn
Tage lang nicht arbeiten. Die DAS rechnet aus,
dass Extra-Taxi dadurch taglich CHF 490.—,
also insgesamt CHF 4900.- entgehen. Da Extra-
Taxi fur ihre Wagen eine Vollkaskoversiche-
rung abgeschlossen hat, kann die DAS bei
dieser statt des Zeitwertes von CHF 36'000.-
den Neuwertzusatz des Wagens von CHF
48'000.- einfordern. Den Selbstbehalt und die

Fahrzeugausfallkosten fordert die DAS direkt
bei der Haftpflichtversicherung des Unfallgeg-
ners ein. Die Rechtsschutzversicherung sorgt
ausserdem dafr, dass Extra-Taxi das Geld in-
nerhalb von drei Wochen ausbezahlt wird.

Damit die Unfallversicherung bezahlt
Weiteres Problem: Die Unfallversicherung der
Beifahrerin weigert sich einen Teil der Hei-
lungskosten zu Gbernehmen, da sie die The-
rapie nicht anerkennt. Die DAS Anwaltin geht
gegen diesen Entscheid vor und setzt die
Ubernahme der Kosten schliesslich nach lang-
wierigen Verhandlungen durch.

Aufgrund des anhaltenden und schmerzhaften
Heilungsverlaufs der Beifahrerin, sorgt die DAS
zudem dafr, dass die Haftpflichtversicherung
ein Schmerzensgeld ausrichten muss.

Anwaltskosten wdren um einiges teurer
Dank ihrer Rechtsschutzversicherung bei der
DAS spart Extra-Taxi viel Geld: Hatte der Be-
trieb flr die Uber 60 Stunden Arbeitszeit der
DAS Anwaltin einen eigenen Anwalt engagie-
ren muissen, waren flr den Betrieb, bei CHF
250.- pro Anwaltsstunde, zusatzliche Kosten
von rund CHF 20'000.- entstanden.

Sie sehen, ein Rechtsschutz lohnt sich.

Informieren Sie sich jetzt gratis und unverbindlich!
Tel. 044 439 64 00

DAS Rechtsschutz
Route de Pallatex 7a, 1163 Etoy
www.das.ch

Anzeigen

“NUR FUR

SKV MITGLIEDER |

sales@das.ch/Telefon 044 43964 00

DAS Rundum-
Rechtsschutz-Paket

Informieren Sie sich jetzt!
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Warum sich die Pravention von Nichtberufsunfallen
fur Betriebe ausbezahlt

Wenn ein Unternehmen fiir seine Ange-
stellten eine echte Sicherheitskultur schaf-
fen und pflegen will, sollte es dabei nach
Krédften unterstiitzt werden. Denn davon
profitieren nicht nur die Mitarbeitenden,
die ihre Freizeit unbeschwerter gestalten
kénnen. Auch der Betrieb kann so die un-
fallbedingten Absenzen und die damit ver-
bundenen Kosten reduzieren. Ausserdem
zeigt er, dass ihm die Gesundheit der Mit-
arbeitenden ein Anliegen ist. Die bfu stellt
KMU wie auch grossen Firmen Angebote
zur Verfiigung, um die Freizeitunfalle der
Mitarbeitenden zu verhindern.

Kein Mensch ist ausschliesslich Arbeitnehmer.
Wir alle gehen in unserer Freizeit verschie-
densten Tatigkeiten nach. Wir sind zu Fuss
oder mit einem Fahrzeug im Strassenverkehr
unterwegs, manche haben einen Garten, be-
tatigen sich als Heimwerker oder spielen re-
gelmadssig Fussball, sehr viele fahren im Winter
Ski oder Snowboard. In den Ferien gehen wir
tauchen oder bergwandern, wir fahren lei-
denschaftlich Motorrad oder schwingen uns
in jeder freien Minute aufs Mountainbike. Und
schliesslich verbringen wir eine nicht uner-
hebliche Zeit in den eigenen vier Wanden.
Leider kommt es immer wieder vor, dass
Menschen sich in der Freizeit verletzen. Nicht
immer sind die Folgen der Unfélle schwer.
Jedoch haufig schwer genug, dass die Ange-
stellten voriibergehend der Arbeit fernbleiben
mussen. Jahrlich betrifft das in der Schweiz
eine halbe Million Berufstatige. Das sind rund
doppelt so viele wie jene, die sich am Arbeits-
platz verletzen. Ob jemand in der Freizeit
verunfallt oder im Betrieb, das Ergebnis ist

das gleiche: Die Absenzen verursachen den
Betrieben erhebliche Kosten und oft einen
betrachtlichen administrativen Mehraufwand.

Freizeitunfdlle sind Privatsache, aber...
Zwar denken viele Unternehmer, die Verhiitung
von Freizeitunféllen sei eine reine Privatsache,
in die sich der Arbeitgeber nicht einzumischen
habe. Tatsachlich aber haben solche Unfalle
konkrete Auswirkungen auf den Betrieb. Fallt
ein Angestellter oder eine Angestellte fiir eine
gewisse Zeit aus, muss der Betrieb umdispo-
nieren, er muss oft Ersatzkrafte suchen und
einarbeiten, die Arbeit verzdgert sich, was zu
Terminschwierigkeiten flihren kann, Zeitpldne
werden nicht eingehalten, Lieferungen ver-
spaten sich. Im schlimmsten Fall leidet das
Image der Unternehmung. Arbeitgeber haben
also durchaus auch ein handfestes 6konomi-
sches Interesse, zur Verhiitung von Nichtbe-
rufsunfallen beizutragen. Durch langerfristige
Préaventionsprogramme ldsst sich die Anzahl
Absenztage vermindern. Doch das ist eine
anspruchsvolle und alles andere als triviale
Aufgabe.

Einfach und kostenlos: SafetyKits fiir KMU

KMU haben naturgemadss nicht viele Mitar-
beitende. Verletzungsbedingte Ausfélle fallen
hier besonders stark ins Gewicht. Gleichzeitig
fehlt es in solchen Unternehmen meist an Zeit
und Ressourcen, um wirksame Praventions-
programme durchzufiihren. Der bfu — Bera-
tungsstelle fir Unfallverhltung ist es des-
halb ein besonders Anliegen, den KMU dafiir
kostenlose Einsatzmittel anzubieten. Kernele-
mente des Angebots bilden die sogenannten
«SafetyKits». Diese Praventionspakete enthal-

ten alles, damit Betriebe sofort und einfach
Freizeitunfalle verhiiten kdnnen. Sie behan-
deln ein bestimmtes Thema auf einem Plakat
in der Grosse A3, in einem Flyer mit Tipps und
einer Uberraschung fiir die Mitarbeitenden,
in einer Prasentation fir Informationsveran-
staltungen zur Sensibilisierung sowie einem
Kurzvideo. Eine Anleitung zur Umsetzung der
dargestellten Massnahmen rundet das Kit ab.
Pro Jahr werden jeweils mindestens 2 Themen
neu ins Angebot aufgenommen. 2014 waren
dies «Stirze», «Sichtbarkeit» und «Alkohol».
Im 2015 kommen neu «Velo/E-Bike» (Marz),
«Die neuen Gefahrensymbole» (April) und
«Ski/Snowboard» (Oktober) hinzu.

Massgeschneiderte Lésungen fiir

grosse Unternehmen

Auch Unternehmen ab 250 Mitarbeitenden
haben Handlungsbedarf. Nebst den «Safety-
Kits» bietet ihnen die bfu ein massgeschnei-
dertes Dienstleistungsangebot. Dessen Kern-
element bildet die Beratung. Die bfu bestimmt
gemeinsam mit einem Betrieb den Handlungs-
bedarf. Auf dieser Grundlage erarbeitet sie
anschliessend praxisorientierte Losungen und
unterstiitzt den Betrieb bei deren Umsetzung
und Evaluation. Zum Dienstleistungsangebot
gehdrt auch die Schulung der Personen, die
im Betrieb fur die Sicherheit zustandig sind.
Darin wird Praventionswissen zu verschiede-
nen Freizeitunfallthemen vermittelt und es
werden Praventionsmassnahmen prasentiert.
Checklisten, Massnahmenpldne und sonstige
Unterlagen werden die Kursteilnehmenden
in ihrer Aufgabe unterstitzen. Auf Wunsch
kdnnen auch individuelle Schulungen durch-
geflihrt werden. Mit Hilfe von Prasentationen,
Demonstrationen und Erlebniselementen sen-
sibilisieren die bfu-Experten die Mitarbeitenden
des Betriebs fiir Fragen der Freizeitunfallver-
hutung: Sie vermitteln Hintergrundinforma-
tionen und geben Tipps zu sicherem Verhalten
in der Freizeit, etwa zum Thema Alkohol am
Steuer, Sicherheit in den eigenen vier Wanden,
Sport, Gartenarbeit.

Weitere Informationen zu den SafetyKits finden
Sie auf www.safetykit.bfu.ch

Weitere Informationen zum Gesamtangebot
fur Unternehmen auf www.betriebe.bfu.ch

bfu - Beratungsstelle fiir Unfallverhiitung
Hodlerstrasse 5a,3011 Bern
Tel.031 390 22 22, www.bfu.ch
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Asia Wrap-up Februar 2015

Im Februar fand die letzte Verhandlungs-
runde iiber das anstehende Freihandels-
abkommen zwischen der EU und Vietnam
statt. Insider berichten, dass eine weitge-
hende Einigung bei den meisten Verhand-
lungspunkten erzielt wurde. Nach Abschluss
des Abkommens mit der EU ist es wohl nur
eine Frage der Zeit, bis die EFTA-Staaten (inkl.
Schweiz) ihre Verhandlungen ebenfalls wei-
terfiihren und abschliessen werden.

China:

Das chinesische Wirtschaftswachstum hat im
vergangenen Jahr die langsamste Wachstums-
rate seit 24 Jahren verbucht. Mit 7,4 Prozent
wuchs die Wirtschaft zwar immer noch mit
einem enormen Tempo, jedoch wird aktuell
jede Verlangsamung mit Sorge betrachtet, da
ein chinesischer Wachstumsriickgang auch
einen bedeutenden Effekt auf die Weltwirt-
schaft hat und somit auch angeschlagene In-
dustrienationen an den Rand einer Rezession
bringen konnte.

Malaysia:

Malaysias Volkswirtschaft ist im letzten Quartal
des vergangenen Jahres Uberraschend stark ge-
wachsen. Die Rate von 5,8 Prozent lag 0,2 Pro-
zentpunkte Uber den Erwartungen. In Malaysia
und vielen anderen asiatischen Landern 16sen

die sinkenden Olpreise steigende Konsum-
ausgaben aus. Fur das laufende Jahr wird
ein stetiges, aber schwacheres Wachstum von
4,5-5,5 Prozent erwartet.

Myanmar:

Myanmar 6ffnet seine Wirtschaft mit Riesen-
schritten. Um den erwarteten Steigerungen
des Energiebedarfs gerecht zu werden, steht
das Land aktuell kurz vor der Offnung seines
Strommarktes. Die wichtigste Gesetzesande-
rung sieht vor, dass auslandische Investoren in
Energiegewinnungsprojekte investieren durfen.
Unternehmen, die im Bereich Infrastruktur ta-
tig sind, konnen auf spannendende Zeiten in
dem sldostasiatischen Land hoffen.

China:

China hat im vergangenen Jahr zum ersten
Mal mehr ausléndische Direktinvestitionen an-
gezogen, als die USA und somit weltweit den
ersten Rang eingenommen. Die Daten stehen
im Gegensatz zu den sich verlangsamenden
Wachstumsraten und stimmen hoffnungsvoll,
dass es in China nur zu einer «massigen» Ver-
langsamung des Wachstums kommen wird.

Kambodscha:
Laut einer Studie der Britischen Firma Verisk
Maplecroft, die sich auf die Analyse von glo-

balen Geschéftsrisiken spezialisiert hat, steht
Kambodscha unter den Top 4 der weltweit
kostengiinstigsten Arbeitsmarkte. Die Studie
legte ihr Hauptaugenmerk auf die Lohne,
Lohnnebenkosten oder den Einfluss von Ge-
werkschaften. Neben Kambodscha sind in
der Liste der Top 5 auch die stidostasiatischen
Nachbarn Brunei und Myanmar vertreten. Am
unteren Ende des Reports finden sich drei
Lander Europas: Italien, Frankreich und Belgien.

Indonesien:
Die indonesische Zentralbank hat unerwartet
den Schlusselzinssatz um einen Viertelprozent-
punkt auf 7,5% gesenkt. Mit dem Schritt wolle
sie der ricklaufigen Inflationsrate Rechnung
tragen und die Wirtschaft des Landes beleben.
Noch im Jahr 2013 musste die Zentralbank
aufgrund starker Kapitalabflisse im Zusam-
menhang mit der langsamen Straffung der
ultralockeren Geldpolitik der US-Amerikani-
schen Zentralbank Federal Reserve stark an-
heben. Der Schritt zeigt, dass das stidostasia-
tische Land das Ende des so genannten
«Quantitative Easing» in den USA gut Uber-
standen hat. Manuel Wendle
mwendle@bdg-asia.com

BDG Asia / BDG Vietnam
Tel.032511 28 21, www.bdg-vietnam.com

Anzeigen
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Steve’s Steakhouse

6 Kernfragen zur Positionierung — oder wie
man Marken, Marketing und Margen rettet.

Steve Loepfe

Marketing in einem geséattigten Markt ist
der langweilige Versuch von langweiligen
Firmen, ihre langweiligen Produkte dem
gelangweilten Konsumenten schmackhaft
zu machen. Das Resultat: Mittelmass auf
allen Ebenen und Margen, die gegen Null
tendieren.

Mit der Beantwortung der nachfolgenden
«6 Kernfragen zur Positionierung» kdnnen Sie
einen Beitrag leisten, Marke, Marketing und
letztlich auch lhre Margen zu starken.

1. Die Frage nach dem «Warum?»

Haben Sie sich schon einmal gefragt, warum
Ihr Unternehmen tut, was es tut? Was ist die
«Daseinsberechtigung» lhres Unternehmens?
Was ist das grosse fette Ziel, das Sie erreichen
wollen? Kénnen Sie dies trennscharf beant-
worten, erkennen nicht nur Sie, sondern auch
Ihre Kunden einen Sinn hinter Ihrem Schaf-
fen. Und dies flhrt zu Authentizitat, und
meistens zu mehr Umsatz. Nehmen Sie sich
jetzt Zeit, um den nachfolgenden Satz zu ver-
vollstandigen:

«In unserem Unternehmen tun wir das, was wir
tun, weil wir...»

2. Die Frage nach dem

«brennendsten Marktproblem»

Innovation und Marketing sind die einzigen
zwei Elemente, die Ertrdge generieren. Alles
andere sind Kosten. Somit liegt es in der Na-
tur des nachhaltigen Erfolges, sich den <Pain
Points> des Marktes anzunehmen, eine L6-
sung zu entwickeln und erst dann dartber
zu sprechen.

Doch die meisten Firmen begniigen sich da-
mit, die Leistungsmerkmale des Produktes
zum Mass des Marketings zu machen, ohne
im Klaren zu sein, was denn das zugrunde
liegende «brennendste Marktproblem» tber-
haupt ist. Deshalb ist mehr Trennscharfe ge-
fragt. Vor diesem Hintergrund lade ich Sie ein,
den nachfolgenden Satz zu vervollstdndigen:
«Das wahrlich brennendste Markt- und Kunden-
problem, das wir ldsen, ist...»

3. Die Frage nach der

einzigartigen Markt-Lésung (USP)

«Als Alleinstellungsmerkmal (oder USP) wird das
herausragende Leistungsmerkmal bezeichnet,
mit dem sich lhr Angebot deutlich vom Wettbe-
werb abhebt.» In dieser Definition fehlt etwas
Fundamentales. Entscheidend ist nicht, was
SIE als einzigartig sehen, sondern was bzw.
wie der Markt diese Merkmale wahrnimmt
und zwar im Sinne eines echten Vorteils FUR
DEN KUNDEN!

Die besten, sprich die zielfihrendsten Posi-
tionierungen haben stets eine einzigartige
Markt-L6ésung in ihrem Kern. Deshalb, neh-
men Sie sich jetzt etwas Zeit, sprechen Sie
mit lhren Kunden und ergdnzen Sie: «Was
unsere Marktl6sung aus Sicht unserer Kunden
wabhrlich einzigartig, unkopierbar und heraus-
ragend macht, ist...»

4.Die Frage nach dem glasklaren Mehrwert-
Versprechen

Und nun gehen wir raus und verkiinden die
wahren Vorteile unserer einzigartigen Lésung
am Markt. In der Form eines Mehrwert-Ver-
sprechens (oder engl.: Value Proposition). Das
Wichtigste an einem Versprechen ist und
bleibt die Klarheit, die Sie gegeniiber lhrem
Kunden schaffen: «Mit meiner einzigartigen
Losung verspreche ich dir, lieber Kunde, dass
du [schneller/besser/kostenglinstiger zum Ziel
kommst.]». Klarer, eindeutiger und messbarer
geht’s wohl kaum. Nun sind Sie dran:

«Mit unserer [einzigartigen Markt-L6sung] ver-
sprechen wir unseren Kunden, dass wir...»

5. Die Frage nach relevantem Content

Je besser das Marketing den Kaufer auf sei-
ner Entscheidungsreise unterstiitzt, desto
hirdenfreier gestaltet sich der Verkauf. Kun-
den kommen heute immer informierter zum
Verkaufsgesprach. Warum? Weil unsere Kun-
den bereits <Content> konsumiert haben - in
Form von Berichten, Vergleichen, Studien o.a.
Gratis, informativ und relevant.

In zwei von drei Kaufentscheidungen spielt
heute das Internet eine zentrale Rolle. Weil
dies so ist, kriegt derjenige, der seine poten-
ziellen Kunden richtig @bholt, die besten No-
ten. Die neuen Marketing-Disziplinen heissen
Content Marketing und Inbound Marketing.
Sie haben das gleiche Ziel: Fir den Kaufer
qualitativ hochwertigen Content on- und off-
line dort bereit zu stellen, wo der Kunde eh
schon danach sucht. Wer das schafft, ist sei-
ner Konkurrenz um mebhr als eine Nasenldange
voraus.

Ergdnzen Sie also bitte: «<Unser auf relevantem
Content basierendes Marketing schafft fir un-
sere Kunden Mehrwert, weil es. .. »

6. Die Frage nach dem Dialog

Wer als Unternehmen regelmassig am Dialog
teilnimmt, sei dies als Blogger, Social Media
Akteur oder Content-Publisher, gewinnt bis
zu 63 % mehr Aufmerksamkeit. Oder wer den
Dialog mit potenziellen Kaufern sucht und
dabei relevanten Content bereitstellt, gewinnt
nicht nur die Aufmerksamkeit seines Zielpub-
likums, sondern erhéht zudem die Chancen
eines Kaufabschlusses. Die neue Generation
sucht den Dialog mit dem Markt. Dank ge-
konntem Content und Inbound Marketing kén-
nen Sie einen nachhaltig, messbaren Markt-
vorteil herausspielen. Die Frage ist, wo und
wie Sie hier einen Beitrag leisten. Schaffen
Sie Klarheit: «Wir stehen mit unserem Markt
und der Offentlichkeit im Dialog, weil uns dieser
Dialog...»

Diese 6 Fragen liefern Ihnen einen praktika-
blen Ansatz, um Marke, Marketing und Margen
in lhrem Unternehmen nachhaltig zu starken.
Zielfihrend und/oder relevant? Sie entschei-
den. Auf Ihr profitables Wachstum!

Ihr Steve Loepfe

Steve Loepfe ist
Strategischer Coach, Unternehmer und Autor
(www.stratocoach.com, Twitter: @stratocoach)

stratocoach

Loepfe & Partner AG
Bahnhofplatz, Alpenstrasse 16
Postfach 4613, 6304 Zug
Tel.041 72033 22
www.stratocoach.com
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Innovative ldeen umsetzen — mit 3D-Druck

Heute bietet dreidimensionales Drucken
fiir jedermann eine inspirierende neue Ar-
beitsweise. Gima Trade in Sevelen ist dafiir
genau die richtige Adresse.

«Womit kann ich meinen langjédhrigen Kunden
eine kleine Freude machen?», diese Frage stellte
sich Hansjakob E. Als Chef eines kleinen Maler-
betriebs legt er grossen Wert auf personliche
Beziehungen, und kleine Aufmerksamkeiten
starken sie bekanntlich. Die Idee: selbst kreier-
te Seifen. Die Herausforderung: Wie kommt sein
Firmenlogo auf hunderte davon?

Fir die Umsetzung kam innovative 3D-Druck-
Technologie beim Seveler Dienstleister Gima
Trade zum Zug: ein dreidimensional gedruck-
ter Stempel mit Firmen Logo. Am Computer
entsteht das Modell und schon fertigt der
3D-Drucker das individualisierte Objekt. Wo
fruher aufwendige Schnitz- oder Frasarbeiten
notig gewesen waren, wird heute einfach aus-
gedruckt.

Die Anwendungsbereiche sind so vielfdltig
wie die Formen und Figuren, die der Drucker
ausgibt. Aus einer Idee lassen sich heute giins-
tig funktionale Gegenstdnde herstellen. Je
nach Bedarf eignet sich ein anderes Druckver-
fahren - die Experten bei Gima Trade stehen
mit Rat und Tat zur Seite.

Seit Herbst 2014 bietet die Gima Trade als
offizieller Distributor der Airwolf3D Printer
professionelle 3D Drucker fiir Schweizer KMU
und Dienstleister an. Mit einer Auswahl von
Uber 25 unterschiedlichen Materialien bieten
Airwolf3D Printer ein Vielfaches an Moglich-
keiten. Prototypen und Kleinserien kdnnen
einfach und kostengiinstig im eigenen Un-
ternehmen realisiert werden.

E .. I i i
Beratung im Haus eigenen Showroom

«Was mache ich, wenn ich bereits eine Figur oder
einen Gegenstand habe?» Auch hierzu bietet
die Gima Trade ihren Kunden eine Ldsung.

o

—

Reverse Engineering mittels 3D Scan

Dank dem sogenannten Reverse Engineering,
oder kurz Nachkonstruktion, werden mittels
3D Scan bestehende Objekte digitalisiert.
Die beriihrungslose Erfassung ermdglicht die
exakte Rekonstruktion vom Fingerring bis hin
zum mehrstéckigen Gebdude. Von Hand ge-
schaffene Einzelobjekte werden durch 3D
Scan Technologie zur digitalen Vorlage.

Folgendes praktisches Beispiel fir die Kom-
bination beider Technologien l3sst beispiels-
weise Freunde von Oldtimern das Herz héher
schlagen. Kuhlerfiguren langst vergangener
Zeiten lassen sich mittels Revers Engineering

zu einem 3D Model verarbeiten. Die daraus
gewonnene 3D Datei wird anschliessend mit-
tels der aktuellen 3D Printtechnologie aus
Metall ausgedruckt und nachbearbeitet. Vom
3D Scan hin zum 3D Druck bietet die Gima
Trade in Sevelen die Unterstitzung fir lhre
Projekte.

Gima Trade GmbH

Bahnweg Nord 35, Postfach 49
9475 Sevelen

Tel.081 740 07 42
www.gimagroup.ch
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Zeit sparen bei der Administration

Jeremias Meier, Griinder und CEO von easySYS

Sie beissen sich die Zédhne an Word und Excel
aus? Sie vergessen schon mal, Rechnungen
zu stellen? Oder lhre Adressdatenbank ist
eine Schuhschachtel voller Visitenkarten?
Dann geht es lhnen wie Jeremias Meier vor
acht Jahren. Seine Internetagentur ver-
schwendete viel zu viel Zeit fiir administrati-
ve Arbeiten. Denn herkommliche Software
war entweder zu teuer oder zu komplex.
Wieso nicht gleich selbst eine Biirosoftware
fiir Kleinunternehmen programmieren, frag-
te sich Meier? Und damit nahm die Erfolgs-
geschichte von easySYS seinen Lauf. Die Bii-
rosoftware erhielt 2012 den Innovationspreis
der Deutschen Telekom.

Sie konnten mit easySYS innert kurzer Zeit
iiber 3000 Kunden gewinnen. Sie sind Sie
iliberrascht vom Erfolg?

Ich hatte nicht damit gerechnet, dass wir den
Durchbruch so schnell schaffen und nach weni-

gen Jahren bereits 22 Mitarbeitende beschaf-
tigen. Auf der anderen Seite muss man sehen,
dass es in der Schweiz 500'000 Kleinst- und
Kleinbetriebe sowie Selbststandige gibt. Die-
se Firmen stecken haufig unverhaltnismassig
viele Ressourcen in die Blroarbeit. Oder Pen-
denzen gehen schlicht unter. Ich denke da
zum Beispiel an Rechnungen und Mahnungen
verschicken.

Wo liegen denn die Vorteile von easySYS?

Es ist ja nicht so, dass Sie der einzige Anbieter
von Biirosoftware sind.

Klar, es gibt auch andere Anbieter. Diese Pro-
gramme haben aber in den meisten Fallen
eine komplexe Benutzeroberfliche. Man kann
sagen, dass diese Angebote verhdltnismassig
teuer sind sowie fur gréssere Unternehmen
konzipiert wurden. easySYS hingegen ist eine
intuitive Cloud-L6sung, die jeder sofort be-
herrscht. Ich kann mich von Uberall her ein-
loggen. Die Programme sind immer verfligbar
und missen nicht von externen Spezialisten
gewartet werden.

Wieso aber soll zum Beispiel ein Ein-Mann-
Betrieb eine Biirosoftware kaufen? Lohnt
sich das?

Gerade Kleinstunternehmer sind Allrounder:
Sie missen neben tausend Dingen Kunden
akquirieren, ihrer eigentlichen Arbeit nach-
gehen oder die Buchhaltung abwickeln. Da
verliert man schnell den Uberblick tber die
Administration. Mit easySYS sparen Unterneh-
men pro Monat mehrere Stunden Zeit. Es gibt
zudem ein Basisangebot mit einer Kunden-
und Auftragsverwaltung sowie einer Buchhal-

tungssoftware. Dieses Paket ist erweiterbar mit
einem Zeiterfassungstool und einer Lagerbe-
standsverwaltung - je nachdem zahlt der
Kunde zwischen 29 und 49 Franken pro Monat.

Die Geschichte von easySYS klingt fast nach
einem Mdirchen. Gab es auch Riickschldge?
Insbesondere in der Startphase hatten wir
verschiedene Riickschldge zu verkraften. Das
kennt wohl jedes Startup. Ich spreche da et-
wa von falschen Personalentscheiden. Auch
das Marketing hatten wir zu diesem Zeitpunkt
anders angehen sollen. Aber wir haben aus
den Fehlern gelernt und nicht aufgegeben.
Das hat sich ausgezahlt. Und wir wollen noch
erfolgreicher werden: Wir sind iber unseren
kostenlosen Support in standigem Austausch
mit den Kunden, um das Produkt weiter zu
optimieren. Nicht nur wir glauben, dass es
weiter steil aufwérts geht. Im vergangenen
Februar haben sich namhafte Investoren mit
4,5 Millionen Franken an unserem Unterneh-
men beteiligt. Das bestatigt, dass wir auf dem
richtigen Weg sind.

easySYS AG

Alte Jonastrasse 24
8640 Rapperswil
Tel. 071 552 00 60
WWW.easysys.com

Leserangebot

Wenn Sie sich fiir easySYS entscheiden,
erhalten Sie einen Rabatt von 50 Franken.
Gutscheincode: erfolg50

Anzeigen

TN

Sparen Sie sich diese Zeit.

!1 Jetzt kosten|os testen. www.easysys com
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Wer kennt Tim Berners-Lee und
Robert Cailliau?

Diese beiden Computer-Geeks des CERN
in Genf haben unsere Welt nachhaltiger
veradndert als alle Politiker zusammen. Tim
Berners-Lee verodffentlichte 1990 HTTP und
HTML. Auch bekannt unter dem Kiirzel
WWW. Aber der Weitsicht der damaligen
Leitung des CERN ist es zu verdanken, dass
der Verbreitung des WWW keine Grenzen
gesetzt wurden, indem sie den Computer
Code frei zugdnglich machte.

Kaum einer hatte damals gedacht, dass die
Losung fur ein Problem des CERN, Informa-
tionen Forschern global zu verteilen, derarti-
ge Auswirkungen auf die Welt haben wirde.
Allein daftr hat das CERN schon seine Exis-
tenzberechtigung fur die nachsten hundert
Jahre erarbeitet. Abgesehen davon wird am
CERN heute erforscht, was dereinst ein Aller-
weltsprodukt sein wird. Man weiss nur noch
nicht welches.

1991 wurde der erste Webserver gestartet.
Bezeichnenderweise auf einem NEXT Com-
puter. Steve Jobs neues Projekt, nachdem er
von Apple gegangen wurde. In den letzten

Jahren haben das CERN und einige Freiwillige
begonnen, die urspriingliche Website sowie
den NeXT Computer zu «restaurieren». Wie
das schon so oft geschehen ist, hat man sich
am Anfang gar nicht Gedanken daruber ge-
macht, dass etwas eventuell einmal ein his-
torisch wertvolles Artefakt werden konnte.
Wir sind jedoch an einem Scheideweg. Zum
ersten Mal ist etwas Weltbewegendes nicht
wirklich physisch vorhanden, nicht als Buch
oder Bild, nur als Nullen und Einsen, die immer
wieder neu interpretiert werden. Deswegen
aber auch nie Staub oder Patina ansetzt. Eine
immer wieder neue Antiquitat.

Es gibt jedoch auch historische Stticke, wel-
che nur einmal existieren. Der erste Vorschlag
fur das WWW mit dem Kommentar des dama-
ligen Chefs Berners-Lees, Mike Sendall: «Vague,
but exciting...» Im Zeitalter des BigData und
endlosen Analysierens und Risk Managements
sind solche Satze eine Erinnerung, dass Inno-
vation nicht geplant werden kann. Manchmal
muss man einfach einem «Spinner» mit einer
Idee vertrauen. Bestenfalls ist es moglich das
Umfeld flr Innovation so gut als méglich zu
gestalten. Befehlen kann man Innovation
nicht. Da nuitzen auch keine Lippenbekennt-
nisse wie <Employee-Empowerment» oder «-En-
ablement» und auch kein Social Business.
Christian Tillmanns, info@informica.ch

informica gmbh
Greutensberg 9
9514 Wuppenau
www.informica.ch

informica’

+Klein und stark,

Kolumne

Keine Ahnung

«lch habe gar nichts gemacht!», ist der
Standardsatz des Benutzers, wenn’s mal
wieder nicht geht. Ich tate es nicht sagen,
an seiner Stelle. Der arme Admin glaubt’s
eh nicht und ihm wdre mehr geholfen,
wenn man sagt, was man gemacht hat.
Egal, ob das jetzt besonders schlau war
oder nicht. Kann man namlich die letzten
Schritte zurlickverfolgen, ist die Losung
meist offensichtlich. Hat der User «nichts
gemacht», darf man sich darauf freuen,
erst einmal endlos den Fehler zu suchen.
Zum Erstaunen von Experten ist das Com-
puterwissen der meisten Benutzer ziemlich
oberflachlich. Was vor zehn Jahren gelehrt
wurde, ist eben ein bisschen alt.

Der Satz in Jobanzeigen «Kenntnisse gan-
giger Office Produkte» ist ein Scherz. Die
Benutzer kénnen zwar hibsche Folien
machen — was irrelevant ist — scheitern aber
an einer Pivot Tabelle, welche neue Erkennt-
nisse bringen kdnnte.

Viele konnen endlose Ordnerwalder wach-
sen lassen, scheitern aber am Finden von
wichtigen Informationen.

Was die meisten aber konnen, ist endlos
Apps runterladen und den Tipp vom Nach-
bar ausfuihren, den Mac mal zu defrag-
mentieren (was nicht geht).

Daher eine Bitte: Wenn es mal wieder
klemmt, sagen Sie dem armen Admin, was
Sie gerade machen wollten. Ewiger Dank
ist Ihnen gewiss. Christian Tillmanns

Anzeigen
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VR Mandate

VRMandat.com ist die erste online-Vermittlungsplattform fir Verwaltungs-, Stiftungs- und Beirate in der
Schweiz. Die Plattform entstand aus der Master-Thesis "Optimale VR-Komposition in Schweizer KMU" und
leistet mit ihrer Datenbank und einfachen Selektionsmoglichkeit bei KMU und Stiftungen einen Beitrag
zur optimalen Besetzung des Boards. Sie setzen sich fiir eine Zusammenstellung nach Kompetenzen,
Diversifikation, Meinungsvielfalt und Unabhangigkeit der Aufsichtsorgane von KMU und Stiftungen ein.

MANDAT

Corporate Governance

y’ www.twitter.com/vrmandat
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Professionalisierung der Verwaltungsrate

Dominic Liithi ist Griinder und Geschdftsfiihrer
von VRMandat.com, der ersten
online-Vermittlungsplattform fiir Verwaltungs-,
Stiftungs- und Beirite in der Schweiz, deren
Grundstein er 2009 mit der Master-Thesis seines

MBA-Studiums gelegt hat. Der aus Ziirich
stammende Wirtschaftsinformatiker und Dozent
hat seit 2008 selbst ein Mandat in einem
Verwaltungsrat und gehort dem Vorstand
verschiedener Organisationen an.

Geschatzte Unternehmerinnen und Unter-
nehmer

Die Erwartungen an Verwaltungsrate sind
hoch. Als Mitglied des Verwaltungsrates
muss man stets ethische, politische, soziale,

ik B
Die Macher:

Kim Johansson (hinten links)

(Beiratin, Ressort: HR und Executive Search)
Kim Johansson ist Griinderin und Geschéfts-
fuhrerin von der Personalrekrutierungsfirma
SalesAhead, welche sich auf die Suche von
Vertriebsmitarbeitern spezialisiert hat. Sie ver-
fugt Gber mehrjahrige internationale Berufs-
erfahrung. Unter anderem war sie in einem
renommierten, global operierenden Executive
Search Unternehmen in Zurich tétig, das auf
die Direktsuche von obersten Fuihrungskréf-
ten und Verwaltungsraten spezialisiert ist.

gesetzliche und vor allem unternehmeri-
sche Aspekte abwdgen. Deshalb ist heute
auch in der KMU-Welt immer klarer, dass
ein VR-Mandat mit wichtigen, undelegier-
baren Pflichten behaftet ist und damit die
richtigen Kompetenzen in den Verwal-
tungsrat gewahlt werden sollen. Wie steht
es um den Verwaltungsrat lhres eigenen
Unternehmens?

Unter anderem wird von Verwaltungsraten
erwartet, dass sie sich mit ihren vom Ge-
setzgeber und dem Unternehmen aufer-
legten Aufgaben beschéftigen und weniger
mit sich selbst. Fachleute sagen: Paradoxer-
weise gelingt dies umso besser, je mehr sie
sich explizit mit sich selbst beschaftigen.
Um allfallige Ziel- und Interessenkonflikte
weitestgehend zu vermeiden, bietet es sich
an, moglichst unabhéngige und den Auf-
gaben entsprechend passende Personen
ins VR-Gremium zu wahlen. Doch woher
nehmen?

Es wird in Zukunft wohl zusatzliche Kanale
brauchen, um die Suche nach Verwaltungs-
rats- und Stiftungsratsmitgliedern profes-
sionell und effizient zu gestalten, oder
schlicht auch auszuweiten. In unserer Da-

René Neuweiler (hinten rechts)

(Beirat, Ressort: Recht und Wirtschaft)

René Neuweiler ist Anbieter einer integrierten
Unternehmungsberatung fir rechtliche und
O0konomische Fragestellungen von Start-Up-
Unternehmen im IT-Segment sowie bestehen-
de KMU und arbeitet Teilzeit als juristischer
Adjunkt einer grossen offentlichen Institution.
Der aus St. Gallen stammende Wirtschaftsjurist
hat Fiihrungserfahrung als CEO in einem KMU
der Baubranche und als Verwaltungsrat. Er hat
verschiedene weitere Mandate inne.

Dr. Christoph Sievers (vorne rechts)

(Beirat, Ressort: Finanzen und Coaching)

Dr. Christoph Sievers hat Berufserfahrung auf
Fuhrungsebene in Riickversicherung und staat-
licher Exportfinanzierung in Asien und Europa, ist
systemischer Coach und Organisationsentwickler
und ist seit vielen Jahren aktiver Portefeuille Ma-
nager und unabhangiger Verwaltungsrat von
Industrie und Finanzdienstleistern. Als Finanz-
Verantwortlicher eines Netzwerkes erfahrener
Konsulenten fur Industrieberatung bringt er
viel KMU-Knowhow mit und ist vertraut mit
modernen Formen der Firmen-Finanzierung.

tenbank finden Sie derzeit Giber 99% be-
rufstatige Menschen (ca. 80% davon in
Fiihrungspositionen), die sich explizit eine
nebenamtliche Tatigkeit in einem VR oder
in einer Stiftung wiinschen. Diese zentrale
Frage brauchen Sie als suchendes Unter-
nehmen also nicht mehr zu stellen, sondern
kénnen inmitten dieser potenziellen Profile
nach weiteren Merkmalen filtern und be-
quem Kandidaten vergleichen und anspre-
chen. Andersrum gesagt: Die Suche nur im
engsten Beziehungsnetzwerk des Stiftungs-
ratsprasidenten zu aktivieren, kann eine un-
ter Umstanden sehr grosse Einschrankung
bedeuten.

Die Frage stellt sich auch, wie dynamisch
und tief reflektierend unsere Verwaltungs-
rate sein sollen — genau dariiber berichtet
Herr Tibor Koromzay nachfolgend. Wir ha-
ben Ihnen am Schluss wieder ein Inserat
betreffend einer VR-Suche (m/w) und ein
Inserat betreffend einer Suche eines Stif-
tungsratsprasidenten (m/w) publiziert.

Wir wiinschen Ihnen beim Lesen viel Freude.
Dominic Liithi

Mark Egloff (nicht auf dem Bild)

(Head of IT)

Mark Egloff ist seit Gber 10 Jahren als Berater
im IT-Umfeld tatig. Sein Schwerpunkt liegt
dabei bei der Umsetzung von IT-Strategien
und deren Projekte. Dank seiner langjéhrigen
Erfahrung aus dem Entwicklungsbereich be-
sitzt er nicht nur ein exzellentes technisches
Verstandnis, sondern weiss auch, was alles
benotigt wird, um IT-Initiativen erfolgreich
realisieren zu kénnen.

Dominic Liithi (vorne links)

(Grunder, Geschaftsflihrer)

Dominic Lithi ist Grinder und Geschaftsfihrer
von VRMandat.com, dessen Grundstein er 2009
wahrend seines MBA-Studiums mit der Master-
Thesis «Optimale VR-Komposition in Schwei-
zer KMU» gelegt hatte. Der aus Zirich stam-
mende Wirtschaftsinformatiker und Dozent
ist seit 2008 Mitglied des VR eines Zircher
KMU, seit 2011 Geschéftsfiihrer der Composit
Management & Training GmbH und seit 2013
Prasident des UFZ Unternehmer Forum ZU-
richsee sowie im Vorstand verschiedener Or-
ganisationen.
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Dynamik oder Eigendynamik im Sitzungszimmer?

Die Erwartungen an Verwaltungsréte sind
hoch. Unter anderem wird erwartet, dass
sie sich mit ihren Aufgaben beschéftigen
und nicht so sehr mit sich selbst. Paradoxer-
weise gelingt dies umso besser, je mehr sie
sich explizit mit sich selbst beschéftigen.

In Verwaltungsraten werden Entscheidungen
mit langfristigen Auswirkungen gefillt. Es gilt,
unternehmerische, ethische, moralische, poli-
tische und soziale Gesichtspunkte zu balancie-
ren, Nachhaltigkeit anzustreben, auch im kurz-
fristigen Profitabilitatsdruck, die Balance zu
wahren zwischen aktiver Meinungsausserung
und der Distanz, die die Gewaltentrennung
erfordert usw. All dies stellt hohe Anforderun-
gen an die personliche Integritat und Reife
der Verwaltungsratsmitglieder und an ihre
Fahigkeit, auf Topniveau als Team zu arbeiten.

Das ist hoch anspruchsvoll, ganz besonders in
kritischen Situationen, bei denen viel auf dem
Spiel steht und der Druck hoch ist, entschei-
dende Weichen richtig zu stellen. Solche Situa-
tionen sind gepragt durch ein hohes Stress-
level und ausgeprdgte emotionale Belastung,
und hier werden tendenziell alte und gut ver-
ankerte Denk- und Verhaltensmuster aktiviert,
die die Dynamik im Sitzungszimmer massiv
verandern kénnen - oft zur Uberraschung al-
ler Beteiligten, weil sich hier Mechanismen
zeigen, die im normalen Alltag verborgen blei-
ben. Nicht selten wird ein Team von einem
solchen Atmosphadrenwechsel berrumpelt
und gerét in eine Uberforderungssituation, in
der der Blick auf die Welt getribt wird.

Gerade in solchen entscheidenden Sitzungen
ist aber ein klarer Blick gefragt. Teams, die in
ruhigeren Zeiten nicht reflektiert haben, wie
sie funktionieren, werden in kritischen Situa-
tionen ihren eingeschliffenen Verhaltensmus-
tern unter Druck ausgeliefert sein, und dann
herrscht Eigendynamik statt Dynamik. In der
Nachschau auf Wirtschaftsdesaster wird im-
mer wieder gefragt, wie es kommen konnte,
dass hoch intelligente Menschen in einer ent-
scheidenden Situation derart blind agieren
konnten, obwohl die nétigen Informationen
fur eine gute Entscheidung vorlagen. Die Ant-
wort liegt in dem, was im englischsprachigen
Raum als «boardroom dynamics» bezeichnet
wird. Die besondere Atmosphdre solcher Si-
tuationen ist immer wieder auch Stoff fir
Filme wie z.B. «Thirteen Days»: dort wird in
packender Art die Entscheidungsdynamik
wahrend der Kubakrise nachgezeichnet.

Solche Extremsituationen sind nicht zu simu-
lieren — was bleibt, ist, sich bestmdglich fir
sie zu wappnen. Dazu gehort die Reflexion
der eigenen Arbeitsweise, ganz besonders auf
der Ebene der Teamdynamik. Verwaltungsrate
brauchen eine reife Personlichkeit mit einem
hohes Bewusstsein flir ihre Verhaltensten-
denzen unter Druck, und als Gremium brau-
chen sie ein Bewusstsein dariliber, wie sie mit
Konflikten, unscharfen Informationen, mit Di-
versitat, mit Hierarchie und anderen wichti-
gen Bereichen der Zusammenarbeit im Team
umgehen. Zudem kann es hilfreich sein, einen
externen Coach im Raum zu haben, der das
Vertrauen des Gremiums geniesst, sich inhalt-
lich heraushalt und sich ausschliesslich darum
kiimmert, dass das Team gut funktioniert.

Mit Eigendynamik ist das so eine Sache: sie
alleine in den Griff kriegen zu wollen gleicht
einem Miinchhausen-Akt. Dazu ist ein Gegen-
Uber noétig, das den Spiegel hochhdlt, in dem
sich ein Team erkennen kann. Den Faktor
Emotion unterdriicken zu wollen, nach dem
Motto «lasst uns alle ganz rational bleiben»,
ist chancenlos, das zeigt die Forschung klar.

Fazit: psychologische Dynamik kriegen Sie
nicht weg. Aber Sie kdnnen immerhin wahlen,
ob Sie ihr blind oder sehend begegnen, ganz
nach dem Motto: «You can't stop the wave —
but you can learn to surf»

Tibor Koromzay

Tibor Koromzay, lic.phil.,

ist Psychologe und hat

13 Jahre Erfahrung als
Geschiftsleitungsmitglied

in der Maschinenindustrie.

Als freiberuflicher Berater

und Coach beschiftigt er

sich mit Veranderungspro-

zessen, Leadership, Zusammenarbeit und
personlichem Wachstum.

Dabei legt er einen besonderen Schwer-
punkt auf Executive Coaching sowie die
Qualitat von interner Zusammenarbeit in
Teams und Organisationen. Er bietet spezi-
fisch Begleitung von Verwaltungsraten als
Coach an.

www.tiborkoromzay.ch
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Aktuell gesucht

Kandidaten/innen

Eine in der ganzen Schweiz tatige Stiftung im medizinischen Bereich sucht
auf unserem Portal nach einem Stiftungsratsprasidenten (m/w) mit
ausgezeichnetem Netzwerk (im Bereich Fundraising) und Qualitéten fiir eine
umsichtige und zukunftsgerichtete Fiihrung der Institution.

&

s

P

Weiterfiihrende Infos:

luethi@vrmandat.com mit dem Betreff: «GeSti02» oder direkt als
suchende(r) Kandidat/in in die VR- und Stiftungs-Datenbank eintragen:
www.vrmandat.com

o
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Kandidaten/innen

Aktuell sucht eine Immobilienfirma mit Liegenschaften im Grossraum Ziirich
(Retail und Biiro) in unserer Datenbank ein weiteres, aussenstehendes Mitglied
fiir den VR (m/w). Gewiinscht sind Kompetenzen in den Bereichen Kommunikation,
Retail, Immobilien. Gesucht wird eine Unternehmerpersonlichkeit.

Weiterfiihrende Infos:
luethi@vrmandat.com mit dem Betreff: «IRK2» oder direkt als suchende(r)
Kandidat/in in die VR-Datenbank eintragen: www.vrmandat.com

Stiftungen

Wir suchen Stiftungen, die ihren Stiftungsrat erganzen wollen oder frischen
Wind gebrauchen kénnen. Wir haben eine Datenbank mit erfahrenen und
einzigartigen Menschen, die eine strategische Tatigkeit suchen, Verantwortung
als Stiftungsrat iibernehmen wollen und ihr Wissen weitergeben konnen!

Kontakt
Dominic Luthi
luethi@vrmandat.com
Tel.+41 79303 33 69

Weiterfithrende Infos:

luethi@vrmandat.com mit dem Betreff: «Stiftung» oder direkt als suchende VRMandat.com
Stiftung in die Stiftungs-Datenbank einloggen: www.stiftungsratsmandat.com Seestrasse 10
8708 Mannedorf

www.vrmandat.com
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Bereits liber 45 Unternehmen beteiligen sich am Mehrwertpartnerprogramm und bieten ihre Produkte und Dienstleistungen mit einem
Mehrwert fiir Firmen und Privatpersonen an. Finden Sie auf www.kmuverband.ch Rubrik «Giinstiger Einkaufen» die tollen Angebote.
Bitte wdhlen Sie die gewiinschte Produktkategorie:

Buchhaltung/ TREUHAND margin + Buchhaltung/Treuhand  Die Initialkosten in der Hohe von CHF 600 werden erlassen
Treuhand Zbinden Treuhand Buchhaltung/Personal 10% Rabatt
Biiroservice erma-regale Buromaterial/-mobel -
Thergofit GmbH Bliromaterial/-mébel -
Zirkumflex AG Telefonie 3 Monate keine Abo-Gebiihren beim Mobile Abonnement,
BusinessSmart oder Expert fir 12 oder 24 Monate
Finanzierung different angles Consulting 10% Rabatt
HS Cultural Coaching & Consulting Coaching 20% Rabatt fir KMU Mitglieder
MAF Zirich Consulting AG Consulting/Inkasso 12.5% Rabatt auf alle Treuhanddienstleistungen im 1.Jahr
Milesi Asset Management AG Vermogensverwaltung #1:10% Rabatt
#2:Kennenlern-Angebot: erste 3 Monate kostenfrei
Gastronomie TREWA AG Gastro/Hotellerie Mobel, 10% auf den Nettowarenwert
Gesundheit CforC GmbH Gesundheitsmanagement 10% Rabatt fiir SKV Mitglieder auf Coaching oder Workshops
Personlichkeitsentwicklung
Hotels & Reisen Bad Seedamm AG Hotel/Reisen 15% Rabatt fiir SKV Mitglieder
Boutique Hotel Eden Spiez Hotel/Reisen 3 Ubern.CHF 555 statt 690 / 5 Ubern. CHF 890 statt 1150
FIRST Business Travel Suisse Reisen Spezialkonditionen fur Buchungsgebuhren Flug, Hotel und
Mietwagen
Hotel al Ponte Hotel/Reisen Rabatt fiir SKV Mitglieder
Hotelcard AG Hotel/Reisen Sie sparen CHF 30 (d.h.CHF 65 statt CHF 95)
Romantik Hotel Margna Hotel/Reisen Spezialangebote fiir SKV Mitglieder und Erfolg-Leser
Welcome Hotels Hotel/Reisen -
Informatik Gima Trade GmbH 3D Druck/ Kassensysteme  10% fiir Neukunden (Vermerk <KMU Verband»)
itec solutions Hardware -
nexam IT AG IT-Unterstiitzung/Support  bis 10% volumenabhangiger Rabatt auf Informatikprojekte,
spezielle Stundensatze fiir Wartungsvertragskunden
Pestalozzi-Consulting Group AG Software/Kassensysteme/ 10% Rabatt auf K2o-Software
Onlineshop
UB-office AG Software -
WinBiz Software 10% Rabatt auf alle WinBiz Lizenzen (nur Erstbestellung)
(bitte SKV Mitgliedernummer bei Bestellung nennen)
Inkasso/Debitoren curabill Swisscom (Schweiz) AG Inkasso/Debitoren Reduktion der Aufschaltgebiihr: Sie sparen CHF 250 bei
klassischen Debitorenmanagement-Dienstleistungen
Inkasso Organisation AG Inkasso/Debitoren Erste 3 Monate der icard Jahresgebuhr gratis
LUCIANI Biro fir Inkassodienste Inkasso/Debitoren 20% auf Honorare (ohne Fremdkosten)
Internet Einstiegsservice.ch WebDesign 10% Rabatt
Lifestyle NW Traders AG naked wine Genussmittel 15% Rabatt fiir Privatbestellungen (Gastro/Handel auf Anfr.)
Paphos Weine Gmbh Genussmittel 5% Rabatt; zugleich werden 5% an die Europdische Assoziation
gegen Leukodystrophie Uberwiesen.www.ela-asso.ch
smartphoto AG Hobbys/Sammeln 30% Rabatt fur alle Neukunden
Marketing Exordium Media & Consult AG Consulting 15% Rabatt auf alle Dienstleistungen im ersten Jahr
ITSA - Inter-Translations SA, Bern Ubersetzungen 10% Rabatt
Newsletterdienst.ch Marketing 10% Rabatt
Scheidegger Siebdruck Werbung 10% Naturalrabatt (Bsp. 110 Stlick zum Preis von 100).
SemioticTransfer AG Ubersetzung 10% auf Fachtbersetzungen, Korrektur- und Texterservice
TRADACTION Ubersetzungsbiiro Ubersetzung Zeilenrabatt: CHF 3.20 statt CHF 3.50 (MxSt.exkl.)
Ubersetzungs-Service USG AG Ubersetzung -

Fiir unsere Mitglieder suchen wir weitere Mehrwertpartner. Sind Sie interessiert crossmedial und interaktiv durch den SKV im
Rampenlicht prasent zu sein? Nehmen Sie mit uns Kontakt auf.
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Eines der vorrangigen Ziele des Schweizerischen KMU Verbandes ist die Aus- und Weiterbildung der Mitglieder. Aus diesem Grund
werden regelméssig Workshops und Seminare in der ganzen Deutschschweiz durchgefiihrt. Zusatzlich wurde, zusammen mit unseren
Partnern, im Bereich Aus- & Weiterbildung ein umfangreiches Angebot an verschiedensten Themen zusammengestellt.

ABB Technikerschule
Academics4Business

Advanced Studies der Universitat Basel
Berufsbildungszentrum Dietikon
BSO-Akademie

different angles

ILP Fachschule Bern

KAIROS Partner AG & persolog Schweiz
LiZ-Institut - Sprachschule & Ubersetzungsbiiro
Merkbar.Unternehmensorganisation
PRO LINGUIS

REFERRAL INSTITUTE

Rochester-Bern Executive MBA
Somexcloud Gmbh

Universitat St. Gallen - ES-HSG
Wirtschaftsschule KV Winterthur

5% auf alle Sprach- und Informatikkurse

4 b
10% Bildungsrabatt ‘ e A
20% Bildungsrabatt fir Kursangebot «Fiihrung- und Betriebskultur entwickeln»
10% Rabatt auf Firmenkurse und Ubersetzungen

12% Rabatt auf den Lehrgang Spezialist/in in Unternehmensorganisation

5% Rabatt auf die Kursgebihren aller Pro Linguis Produkte

10% Rabatt fuir SKV Mitglieder auf die Diplomlehrgange WRM-HSG und MLP-HSG

Zfu - International Business School Fir SKV Mitglieder gibt es Sonderkonditionen bei ausgewéahlten Seminaren

Fiir viele Produktkategorien suchen wir noch Mehrwertpartner - haben Sie Interesse crossmedial und interaktiv durch den SKV im
Rampenlicht prasent zu sein - melden Sie sich bei uns. Wir sind fiir Sie da.

Anzeigen

SPASS & ERHOLUNG
FUR DIE GANZE FAMILIE!

Gegen Abgabe dieses Inserates an der Alpamare
Kasse erhaltet Ihr

20% RABATT

auf den regularen Eintritt.

Glltig fur max. 4 Personen und bis 31.05.2015.
Nicht kumulierbar mit anderen Verglinstigungen.

Code: KMU

1001 0044

Alpamare
Gwattstrasse 12
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Seminare und Coachings von und fur
Frauen mit Vision

Links: Gabriela Gees, eidg. dipl. Marketingleiterin, Dozentin fiir Marketing und Kommunikation
Rechts: Aleksandra Gées, lic. iur., zert. Business ¢ Life Coach, Dozentin fiir Recht

Aleksandra Gées und Gabriela Gees treffen
mit ihren Seminaren und Coachings rund
um die Themen Selbstmarketing und Selbst-
management bei Unternehmerinnen voll ins
Schwarze. Wie es zu dieser Idee kam, was
Unternehmerinnen in den Seminaren er-
warten diirfen und welche Vision sie selbst
verfolgen, erzdhlen sie uns im Interview.

Erfolg: Seminare und Kursangebote gibt es
ja unzdhlige auf dem Markt. Sie haben sich
jedoch auf Seminare und Coachings speziell
fiir Unternehmerinnen spezialisiert.

Wie kam es dazu?

Aleksandra Goées: Wir sind beide selbst seit
Jahren mit dem eigenen Business auf dem
Markt und kennen die Herausforderungen,
die die Selbststandigkeit mitbringt, bestens.
Neben unseren Erfahrungen als Frauen mit ei-
genem Geschift — Gabriela hatte fast sieben
Jahre lang eine eigene Marketingagentur und
ich war als Business und Life Coach fur Pri-
vatpersonen und Unternehmen selbststan-
dig - ergédnzen sich unsere Ausbildungen her-
vorragend, um andere Unternehmerinnen als
Sparringspartnerinnen zu begleiten. Wir sind
quasi selbst Teil der Zielgruppe.

Gabriela Gees: Gemeinsam haben wir zahl-
reiche Events und Veranstaltungen fir Un-
ternehmerinnen besucht und dabei ist uns
aufgefallen, dass sich viele Geschaftsfrauen
insbesondere mit Selbstmarketing und -mana-
gement schwertun. Das ist schade, denn ohne
diese beiden Disziplinen wird es schwierig,

mit einem eigenen Unternehmen gesund zu
bleiben und erfolgreich zu werden. Hier wol-
len wir eine Liicke schliessen und als Spar-
ringspartnerinnen andere Unternehmerinnen
auf dem Weg zum Erfolg begleiten.

Was diirfen Unternehmerinnen denn in Ihren
Seminaren erwarten?

Aleksandra Gées: In unseren Seminaren wol-
len wir nicht nur Wissen vermitteln, sondern
auch eine Plattform bieten, die es den Teil-
nehmerinnen ermdglicht, im Seminar ihre ei-
genen Manuskripte zu erarbeiten.

Gabriela Gees: Das heisst, nach jedem unserer
Seminare hat die Teilnehmerin ihre personli-
che Arbeitsanleitung in den Handen. Sie weiss
also nicht nur theoretisch, was sie tun sollte,
sondern hat schwarz auf weiss, welche Schritte
nach dem Seminar zu machen sind, damit sie
mit ihrem Business erfolgreich wird.

Aleksandra Gées: In diesen Workshops brin-
gen sich die Teilnehmerinnen gegenseitig vor-
warts und wir geben Impulse, Denkanstdsse
und unser Fachwissen mit auf den Weg.

Welche Vision verfolgen Sie mit

Ilhrem Unternehmen?

Gabriela Gees: Uns liegt viel daran, dass sich
Unternehmerinnen austauschen, ihre Erfahrun-
gen teilen und gemeinsam wachsen, anstatt
sich ins Konkurrenzdenken zuriickzuziehen
und sich als Einzelkdmpferinnen zu sehen. In
unseren Seminaren wollen wir auch aufzei-
gen, dass gemeinsam alles ein bisschen ein-

facher geht und Unternehmertum zusammen
auch mehr Freude bereitet.

Aleksandra Goes: Wir wollen aufzeigen, dass es
maoglich ist, beruflich erfolgreich zu sein, ohne
das Privatleben zu vernachldssigen oder gar
die Gesundheit zu riskieren. Deshalb haben
wir auch ein Seminar speziell dieser Thematik
gewidmet, in dem es darum geht, gesund, fit
und schon erfolgreich zu werden und Stress
zu vermeiden.

Konnen Sie unseren Leserinnen einen Tipp
zu Selbstmarketing und Selbstmanagement
mit auf den Weg geben?

Gabriela Gees: Viele Frauen setzen Selbstmar-
keting mit Profilierungsneurose gleich. Es geht
jedoch beim Selbstmarketing alleine darum,
die Aussenwirkung zu kennen, sich von Mit-
bewerberinnen abzuheben und sich auf dem
Markt zu positionieren. Unternehmerinnen
sollten sich deshalb als Erstes tberlegen, mit
welchen Qualitdten, Werten und personlichen
Starken sie sich profilieren wollen und kénnen.
Und dann sollten sie sich selbstverstandlich
ihren Selbstmarketingplan erarbeiten.

Aleksandra Goées: Oft scheitern Geschéftsideen
nicht an der Idee selbst, sondern daran, wie
sie umgesetzt werden.

Mein Tipp: Planen Sie lhren Arbeitsalltag. An-
sonsten kdnnen administrative Tatigkeiten und
das Daily Business schnell so viel Platz ein-
nehmen, dass fiir die Entwicklung der Stra-
tegie, welche das langfristige Weiterkommen
sichert, keine Zeit bleibt. Ebenfalls sollte Frei-
zeit fest eingeplant werden, damit genug Zeit
fur Familie, Erholung, Sport und gesunde Er-
ndhrung bleibt. Uns ist wichtig, dass unsere
Kundinnen gesund erfolgreich werden.

Nachstes Seminar fiir Unternehmerinnen

Freitag, 27.& Samstag, 28.Marz 2015 in Zurich
«Mit Personlichkeit und der richtigen
Akquisestrategie Kunden gewinnen»

Weitere Infos: http://goesgees.ch/seminar-1

Goes & Gees GmbH
Scheuchzerstrasse 8
8006 Zirich 6es
Tel.044 515 68 58 ees
www.goesgees.ch MARKETING
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Work smarter, not harder

Sie wiinschen sich mehr Erfolg fiir lhr
Unternehmen? Dann setzen Sie die Mass-
nahmen in den Bereichen Marketing und
Verkauf addquat um. Und vor allem: Ver-
trauen Sie auf strategisches Empfehlungs-
marketing. Damit erhalten Sie qualitativ
hochwertige Empfehlungen, sparen jedoch
viel Zeit und Geld.

Ihr Unternehmen hat den Anspruch, sich
von seinen Mitbewerbern abzuheben. Dies
zeigt sich insbesondere im Marketing und
Verkauf, wo Sie téaglich mit den sich standig
wandelnden Bedingungen in der Wirtschafts-
und Arbeitswelt sowie mit der Umsetzung
der dadurch notwendigen Optimierungs- und
Entwicklungsschritte konfrontiert werden.

Fur die professionelle Umsetzung einer Mar-
keting- und Verkaufs-Strategie ist die Integra-
tion und Abstimmung interner und externer
Aktivitaten — wie Werbung, Marktforschung, PR
und Vertrieb - erforderlich. Die Multi-Concept
GmbH bietet Ihnen langjahrige Erfahrung
sowie umfassende Dienstleistungen fir den
ganzen Marketing- und Verkaufskreislauf. Dies
mit massgeschneidertem Prozess-, Projekt- und
Entwicklungsmanagement, um lhre Produkte
oder lhr KMU gezielt zu etablieren.

Tschiiss Telefon-Akquise, hallo Lebensqualitqit!
Aber: Ohne Kunden generieren Sie keinen
Verkaufserfolg. Darum ist die Neukundenge-
winnung entscheidend fiir lhren Geschéfts-
alltag. Fur diese wird nach wie vor meist auf
Telefon-Akquise, Kundenbesuche, Newsletter,
klassische Werbung und personlichen Verkauf
gesetzt. Leider. Denn genau diese Aktionen
werden vom Kunden oft als stérend empfun-
den und nicht optimal wahrgenommen.

Wie aber gewinnen Sie effizient und ange-
nehm neue Kunden? Das Zauberwort heisst:
Empfehlungsmarketing! Heute vertrauen 92
Prozent potentieller Kunden auf die Empfeh-
lung anderer Menschen. Uberlassen Sie sol-
che Empfehlungen jedoch nicht dem Zufall,
sondern planen Sie diese nachhaltig — mit
der Multi-Concept GmbH und dem Referral
Institute.

Erfolgreich mit Referral Institute und
Multi-Concept GmbH

Das Ubergreifende Ziel des vom Referral In-
stitute angebotenen Konzepts Referrals for
Life® besteht darin, lhren Geschaftserfolg
und lhre personliche Lebensqualitdt zu stei-
gern. Konkret profitieren Sie von folgenden
Vorteilen:

+ Sie entwickeln ein optimales strategisches
Empfehlungs- und Beziehungsnetzwerk und
wissen, wie man zielgerichtete Empfehlungen
erhalt.

+ Sie kdnnen auf mihsame Telefon-Akquise
und Co. verzichten.

+ Sie und lhr(e) Geschéftspartner motivieren
sich zu gegenseitigen Empfehlungen und
erarbeiten gemeinsam Strategien, Tools und
Techniken.

+ Sie erhalten wertvolle Kontakte, sparen je-
doch Zeit und Geld.

+ Sie professionalisieren Ihre Geschaftsstra-
tegie.

+ Sie heben sich von der Konkurrenz ab

+ Sie steigern lhren Umsatz um 20 bis 30 Pro-
zent.

+ Sie gelangen zu mehr Glaubwirdigkeit und
damit zu beruflichem Erfolg.

Soll noch einer sagen, Akquise mache keinen
Spass!

Schweizweite Tdtigkeit

Die Multi-Concept GmbH ist offizieller Partner
des Referral Institute. Fihrend im strategischen
Empfehlungsmarketing, wird dessen Konzept
Referrals for Life® in 13 Landern auf vier Kon-
tinenten erfolgreich umgesetzt. Gerne unter-
stlitzen und schulen wir Sie, Ihr KMU und Ihre
Empfehlungspartner in diversen Modulen und
Workshops an flinf Standorten in der ganzen
Schweiz.

Lernen Sie das Referral Institute kennen - und
profitieren Sie ein Leben lang davon! Wir freuen
uns auf lhre unverbindliche Kontaktaufnahme.
Roland Gauch

luzern@referralinstitute.ch

Referral Institute
Roland Gauch
Gotthardstrasse 97
6438 Ibach

Tel.041 8110506
www.referralinstitute.ch

Und nicht nur das:

Allen neuen SKV Mitgliedern offerieren wir bei einer Partnerschaft mit dem Referral Institute einen WIR-Anteil von 50 Prozent (giltig bis
30. September 2015). Als Dankeschon schenken wir Ihnen einen Gutschein im Wert von 250 CHF fuir das Programm «Room Full of Referral».
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Kosten optimieren — Nachhaltigkeit fordern

Strategisches MICE Management ermoglicht Einsparungen

A NIRNIAYLINGD

360

KonferenzKom

Reto Schlumpf

Reto Schlumpf ist Chief Operation Officer (COO)
bei Swiss Sales Conferences in Horgen (ZH). Er
plant, organisiert und fiihrt das operative Ge-
schdft und leitet das Team. Schlumpf war vor-
her 5 Jahre als Verkaufsleiter bei Swiss Sales
Conferences tditig, bevor er zum COO beférdert
wurde. Seinen Weg hat er in der klassischen
Hotellerie als Koch und Servicefachmann be-
gonnen. Danach kamen Stationen des Dipl.
Betriebsassistenten, Restaurantleiter, Bankett-,
Rezeptions- und Hochzeitsverantwortlicher hinzu.
Ein eineinhalb jéhriger Auslandsaufenthalt in
Manchester UK rundete seine Zeit vor Swiss Sales
Conferences ab. Er betreut heute nach wie vor
namhafte Kunden aus verschiedensten Branchen
personlich.

Viele KMU haben ihre Kostenstrukturen
optimiert und betreiben ein umfangreiches
Controlling, um Prozesse weiter zu opti-
mieren. Nur: Warum macht man das nicht
bei Tagungen, Seminaren, Konferenzen und
Sitzungen?

Lange haben entsprechende Werkzeuge da-
fur gefehlt und es ging vor allem um Semi-
narhotelvermittlung und Anlassorganisation,
wenn man von Meetings, Incentives, Conven-
tions und Events sprach. Heute lassen um-
fangreiche Reportings eine stdandige Kosten-
und Prozessoptimierung zu. Sie kennen es:
Der jahrliche Kundenanlass, der perfekt gelin-
gen soll, steht an. Die Routine zur effizienten
Organisation fehlt und das Spiel geht jedes
Jahr von vorne los, anstatt bereits mit den
letztjdhrigen Erkenntnissen und wahrend des
laufenden Jahres gewonnen Erkenntnissen
den Event zu planen.

An einem Beispiel aufgezeigt, bedeutet das:
Wenn eine Agentur fiir Kunden drei vergleich-
bare Offerten anfragt, betragt der zeitliche
Aufwand fir den Kunden 25 Minuten. Macht
er es selbst, sind es rund 4 Stunden. Zudem
fehlen ihm Vergleichswerte und er erhalt auf-
grund von geringeren Gesamtvolumen nicht
die gleichen Preise.

Swiss Sales Conferences, ein spezialisierter
Dienstleister, ermdglicht es Klein- und Mittel-
unternehmen ebenfalls von diesen Erkennt-
nissen und insbesondere optimaleren Raten
zu profitieren. Zudem kann das Know-How
der Seminar-Profis fir jede Grossenordnung
genutzt werden: Sei es fur eine Sitzung mit
funf Teilnehmenden oder die Generalver-
sammlung mit 100 Personen. Der Kunde hat
jederzeit die Moglichkeit eigene Wiinsche mit
einfliessen zu lassen. Ubersichtliche Offerten
ersparen Zeit und machen Angebote sofort
vergleichbar, was sonst mihsam selbst zu-
sammengestellt werden muss. Die personliche
Beratung ist inklusive und zugleich ein USP
von Swiss Sales Conferences. Das Team kennt
beinahe alle Seminarhotels in der Schweiz
persénlich und besucht diese regelmadssig,
um dem Kunden ein akkurates Bild des Pro-
duktes wieder zu spiegeln und die Qualitat
zu sichern. Nach dem Entscheid, welcher Se-
minarort es sein soll, erhdlt der Kunde den
Vertrag vom Seminarhotel/Location und ver-
einbart direkt mit dem Vertragspartner die
Feinheiten des Anlasses.

Swiss Sales Conferences ersetzt jedoch nicht
die Assistentin oder den Organisator. Nein,
diese Positionen werden zusatzlich gestarkt.
So koénnen Sie sich auf lhr Kerngeschéft fo-
kussieren und die Teilnehmer, ob Kunden oder
Mitarbeiter, erleben einen perfekt organisier-
ten Event.

Vorteile fiir Mitglieder des KVS:

+ Kostenlose Offertenbesprechung vor Ort im
Biro mit kompetenten Ansprechpartnern
von Swiss Sales Conferences

+ Kostenlose Begleitung zu Site Inspections zu
den offerierten Hotels durch einen Seminar-
Profi von Swiss Sales Conferences

Die Swiss Sales Group ist die flihrende
Agentur in der Schweiz fur das Platzieren,
Vermitteln und Organisieren von Konferen-
zen, Seminaren, Meetings und Wirtschafts-
symposien. Durch die verschiedenen Firmen
der Unternehmensgruppe bietet sie ein euro-
paweit einzigartiges Dienstleistungsspektrum.
Von der Konzepterstellung, Uber die Orga-
nisation bis und mit Durchfihrung des An-
lasses — und das alles aus einer Hand!

‘\ Di
® . KonferenzMacher!

winv.konfarenzmacher.ch

Z (e i

TRAINERS wnicesenice e
www premium-trainers.ch
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www.swiss-sales.ch
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SPEAKERS _Hmeetinghotels
www premium-speakers.ch )
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KonferenzKompetenz
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wwwalpensymposium.ch
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www konferenzarena.ch

Swiss Sales Conferences -

die KonferenzMacher!
Steinbruchstrasse 30a, 8810 Horgen
Tel.044 718 48 00

info@swiss-sales.ch, www.swiss-sales.ch
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Swisscom schaltet bestehende Telefonie
im 2017 ab - wie weiter?

Die einheitliche Ubertragung von Sprache, Video und Daten iiber das Internet-Protokoll
hat sich weltweit durchgesetzt. In der Schweiz wird die Swisscom auf Ende 2017 keine
Analog- und ISDN-Telefonanschliisse mehr anbieten, sondern nur noch IP-Anschliisse.
Viele Unternehmen haben deshalb bereits eine IP-basierte Kommunikationslésung ein-
gefiihrt oder arbeiten daran. Auch Unternehmen, die im Bereich Telefonie bisher keinen
Handlungsbedarf sahen, miissen sich nun mit diesem Thema auseinandersetzen.

Auf Ende 2017 wird das bestehende 6ffentliche Festnetz (Public Switched Telephone Network,

PSTN) schweizweit auf IP-Technologie (Voice over IP, VolP) umgestellt. Bis dahin missen die

meisten bestehenden Teilnehmervermittlungsanlagen (TVA) in den Unternehmen entweder

angepasst oder ersetzt werden.

Die Migration zur neuen IP-Technologie sollte fir viele Organisationen Anlass sein, die Mog-

lichkeiten der heutigen Kommunikationstechnologien zu priifen und deren Vorteile zu nutzen:

+ Die Funktionen moderner Kommunikationsldsungen unterstiitzen in idealer Weise flexible
Arbeitsformen wie Shared Desk, Mobile Office und Home Office. Dadurch steigt auch die
Mitarbeiterzufriedenheit.

« Zusatzlich ermdglicht die IP-Technologie eine effektive und effiziente Zusammenarbeit in-
nerhalb einer Organisation wie auch mit Partnern ausserhalb.

Ueli Sandmeier, Bereichsleiter + Durch die Integration der Sprachkommunikation (Telefonie) in die unternehmensweite ICT-

ueli.sandmeier@awk.ch, Tel. 058 411 96 12 Infrastruktur lassen sich in vielen Féllen Kosten einsparen.

Migrationswege zu einer IP-Kommunikationslésung
Bei der Migration einer bestehenden Kommunikationsinfrastruktur auf IP-Technologie gibt es prinzipiell drei Umsetzungsvarianten. In allen
Fallen kann die offentliche Mobiltelefonie als Ergénzung oder Notfallebene eingesetzt werden.

¢ Klassische Telefonanlage - Gleiche Funktionalitat wie bisher
Die bestehende Teilnehmervermittlungsanlage (TVA) und die Telefone
bleiben unverdandert. Die TVA wird direkt oder liber ein Gateway an
die VolP-Plattform des Telefonie-Service Providers angeschlossen. VolIP-Plattform
Falls keine TVA, sondern nur einzelne analoge oder ISDN-Anschliisse Service Provider
vorhanden sind, konnen diese einfach umgeristet werden, ohne dass Fax Telefon PC Internes IP-Netz
die Telefonapparate gewechselt werden missen.

VolP-TVA

Headset

* Voice over IP - Erweiterte Funktionalitét durch VolP-Endgerite TVA
Die TVA wie auch die Telefone sind VolP-fahig. Die Telefone werden
direkt, ohne separate Verkabelung, ans interne IP-Netz angeschlossen. VolP-Plattform
Erweiterte Funktionalitdten stehen zur Verfiigung wie Login an jedem Service Provider
Telefon, VolP-Client auf dem PC usw.

Telefon
Gateway

Fax

* Unified Communications & Collaboration (UCC) - Integration in IT-Arbeitsumgebung
Viele neue Kommunikationsldsungen ermdglichen eine Integration
der Kommunikationsfunktionen in den PC-Arbeitsplatz. Dies ver- Instant Messaging
einfacht die Bedienung und bietet neue Méglichkeiten, die insbe- UCC-Server
sondere die Zusammenarbeit im Team unterstiitzen wie z.B.
+ Telefonkonferenzen mit Bildschirmfreigabe (Application Sharing) VolP-Plattform
+ Bessere Erreichbarkeit dank gleichzeitigem Anruf auf PC und Service Provider
Mobiltelefon Fax Telefon PC
+ Prasenzanzeige (Person ist verfligbar oder nicht)

Application
Sharing

Aus technischer Sicht fihrt dabei ein UCC-Server (intern oder beim Internet
Service Provider) alle Kommunikationsmittel zusammen und stellt

die Verbindungen mit dem VolP-Netz des Service Providers, dem

Internet, dem Mail-System und allen PCs her.

Home Office Mobile Office
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integrierten Kommunikationsmitteln

Zusammengefasst gilt:

Genlgt die bestehende Telefonanlage vor-
derhand noch den Anforderungen, so kann
diese in der Regel mit geringem Aufwand
IP-tauglich gemacht und weiterbetrieben
werden. Besteht jedoch grosses Nutzenpo-
tenzial, so empfiehlt sich, die Einflihrung ei-
ner VolP- oder UCC-L6sung zu prifen. Dabei
sollte kompetenter, unabhangiger Rat ein-
geholt werden. Denn eine Kommunikations-
I6sung muss die Geschdftsprozesse und die
Benutzerbedirfnisse im Fokus haben, nicht
die Technik. Sonst besteht die Gefahr, sich
von Funktionen und Features blenden zu
lassen.

Fur weitere Informationen siehe unsere
Fachpublikation «All IP - Kommunikation
im Umbruch» unter
www.awk.ch/de/medien/awk-fokus

Betreibervarianten - inhouse versus extern
Moderne Kommunikationsldsungen ermdglichen zwar ganz neue Funktionen, weisen aber
auch eine hohere Komplexitdt sowie kiirzere Release-Zyklen auf als klassische TVAs.

Insbesondere wegen der hohen Komplexitat und dem fehlenden Know-how kann es sinn-
voll sein, die Kommunikationsldsung nicht selber, sondern durch einen externen Partner
betreiben zu lassen, sei dies inhouse oder als standardisierter Managed Service im Rechen-
zentrum des Partners. Ein grober Vergleich zeigt die wichtigsten Unterschiede:

Inhouse, Inhouse, durch Managed Service
selber betrieben |Partner betrieben

Vergleich der Betreibervarianten:

Investitionskosten ® @ @
Betriebskosten @ @ @

Unternehmensspezifische Anpassungen @ @ @

Know-how-Bedarf bei IT-Mitarbeitern ® @ @

Diese stark vereinfachte Beurteilung muss fir jedes Unternehmen individuell angepasst
und verfeinert werden. Grundsétzlich gilt Flexibilitat/Individualitat versus Standardisierung/
Einfachheit.

Ein Inhouse-Betrieb ist insbesondere dann zu empfehlen, wenn viele bestehende Systeme
in die Kommunikationslésung zu integrieren sind (z.B. Funksysteme, Alarmierungssysteme,
Leitsysteme, Fax-Server).

Bezliglich der Gesamtkosten (Investition und Betrieb) ist keine Variante klar gunstiger.
Entscheidend ist hier, ob bestehende Server-Infrastruktur, Software-Lizenzen und Know-how
inhouse genutzt werden kdnnen oder erst beschafft werden mussen. Nicht zu vernachlas-
sigen sind zudem allfdllige Folgekosten, die aus Verfligbarkeitsanforderungen der Kommu-
nikationslésung an die darunterliegende Infrastruktur (Server, Netzwerk) resultieren.

AWK Group AG ° Leutschenbachstrasse 45 + 8050 Zirich < Tel. 058 411 96 12 - www.awk.ch

Anzeigen

Suchen Sie einen starken, unabhangigen Beratungspartner? \‘
Willkommen bei der AWK Group.

Als unabhangiges Schweizer Beratungsunternehmen
hilft die AWK Group ihren Kunden, Projekte im Bereich
Informations- und Kommunikationstechnologie
erfolgreich umzusetzen.

Unsere rund 130 Ingenieure, Informatiker und Physiker
iiberzeugen durch Kompetenz und Engagement und
garantieren so den Projekterfolg.
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Consulting| Engineering | Project Management
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Den eigenen Fuhrungsstil finden

Das Konzept des situativen Fiihrens ist ei-
ne sehr wertvolle Denk- und Arbeitshilfe.
Das von Paul Hersey und Ken Blanchard
entwickelte Analyse- und Fiihrungsmodell
wurde iiber viele Jahre hinweg weiterent-
wickelt und in der Praxis ausgetestet. Es
geht von einem zentralen Grundsatz aus:
Je nach Situation ist mit unterschiedlichen
Fiihrungsstilen zu fiithren. Das bedeutet, dass
das situative Fiihren zum einen eine gewis-
se Analyse- und Diagnosefahigkeit (Selbst-
fiihrung) von der Fithrungskraft erfordert
und zum anderen die Fahigkeit und Bereit-
schaft auch unterschiedliche Fiihrungsstile
flexibel einzusetzen.

Bei Beobachtungen von erfolgreichen Fih-
rungskraften fanden sich zwei Verhaltenswei-
sen: das Aufgaben-bezogene und das Mitar-
beiter-bezogene Fiihrungsverhalten.

Beim Aufgaben-bezogenen Fiihren stehen
Ziele setzen, Planen, Entscheiden, Durchsetzen,
Kontrollieren etc. also eher fiihrungstechni-
schen Fahigkeiten des Leitenden und die
Sachziele im Vordergrund. Dem Mitarbeiten-
den wird erklart, was er wann, wo und wie zu
tun hat.

Ein Mitarbeitenden-bezogenes Fiihrungs-
verhalten setzt soziale Kompetenz des Fih-
renden voraus und dussert sich in Riicksicht-
nahme auf Bedirfnisse der Mitarbeitenden,
z.B. gemeinsam optimale Lésungen finden,
Zuhoren, Vertrauen schaffen, Motivieren usw.
Auf der Grundlage dieser zwei Hauptauspra-
gungen lassen sich vier Kombinationen aus-
machen: unterweisender, anleitender, unter-
stitzender und delegierender Fiihrungsstil.

FUhrungskrafte, die den eigenen Fiihrungsstil
nicht gefunden haben, wirken oft unsicher und
zerfahren. Sie verfligen nicht tber die Fahig-
keiten und Fertigkeiten ihren Fuihrungsstil der
Situation, den Aufgaben und auf die Mitarbei-
tenden anzupassen. Selbstzweifel und Flucht
in die Kompensation Uber die Quantitat wie
Arbeitszeit, Ubernahme von Aufgaben und
Auftragen sind meistens die Folge — gesund-
heitliche und zwischenmenschliche Probleme
dadurch absehbar.

Mit eigener Fiihrungskultur die
Unternehmenskultur prégen.

Das persolog® Personlichkeits-Modell von Prof.
John G. Geier ist ein situatives Verhaltens-
Modell aus der Praxis fur die Praxis und tber-
zeugt durch die korrekte und einfache Spra-

che, ist einfach und effektiv in der Anwendung,
konkret und verstandlich in den Erlduterungen,
ausserordentlich treffend in den Aussagen und
offeriert sich daher ausgezeichnet fiir eine
nachhaltige Entwicklung der persdnlichen
Verhaltensweisen und damit der Fiihrungs-
kultur.

Das persolog® Personlichkeits-Modell und die
persolog® Lerninstrumente eignen sich fur
die Weiterbildung und fir die Integration in
betriebliche Ablaufe.

Die drei genannten Forscher verbindet die
Uberzeugung, dass Verhalten ein Ausdruck von
Emotionen ist. Die Handlungen sind beob-
achtbar und damit auch steuerbar. Weil diese
Grundhaltung den beiden Modellen zugrunde
liegt, kdnnen sie hervorragend miteinander
verkniipft werden. Die Entwicklung der eige-
nen Fuhrungskultur ist damit gebunden an
konkrete und klare Lernschritte.

Die Ursachen fiir den Erfolg von Fiihrung sind

vielschichtig. So manches entzieht sich auch

der wissenschaftlichen Analyse. Drei Faktoren

ragen allerdings heraus und spielen deshalb

fur unsere Konzepte zur Fihrungskréfteent-

wicklung auch eine tragende Rolle:

1. Die Fihrungskompetenzen (Fiihrungsstil)
der einzelnen Fuhrungskraft,

2. die systematisch implementierten Fiihrungs-
instrumente im Unternehmen sowie

3. die Fihrungskultur.

Unsere systemischen Konzepte zur Fiihrungs-
krafteentwicklung zielen auf alle drei Dimen-
sionen. Die erzeugten Synergien nutzen wir
fur den Gesamtprozess. Das Uiberzeugt. Das
wirkt. Nachhaltig.

Lernprozess - dynamisch, selbststeuernd,
kontinuierlich

«Nicht das Argument, sondern einzig die Person
lberzeugt.» (Friedrich Sieburg, 1893-1964)

Wir konzipieren die Programme zur Fiihrungs-
krafteentwicklung als einen dynamischen
Entwicklungsprozess und verknuipfen die ein-
zelnen Bausteine miteinander. Die Fiihrungs-
krafte fihren wir in einen Lernstatus der
Selbstverantwortlichkeit und Selbststeuerung.
Dies ist insbesondere in Hinblick auf die
Weiterentwicklung der Fihrungskultur und
die Einfiihrung des kollegialen Coachings ent-
scheidend.

Uber die Vorbereitung und Reflexion der da-
zwischen liegenden Praxisphasen wird der
Transfer gefordert und gefordert. So entwickelt
sich eine gemeinsame Fiihrungskultur, die Gber
die Seminarbausteine hinaus Identitat und
Stabilitat gibt.

Unsere 7 Erfolgsfaktoren fiir eine erfolgreiche

Fiihrungskrdfteentwicklung:

1. Mithilfe von persolog® Personlichkeits-Profil
eine personliche Standortbestimmung mit
Klarung der Verhaltensweisen und -mustern
in konkreten Fhrungssituationen machen.

2. Den Wille zur Selbstreflexion und emotio-
nalen Bildung setzen wir voraus.

3. Emotionale Bildung heisst, Gber die Beweg-
griinde (Emotionen) des eigenen Flihrungs-
verhaltens zu sprechen.

4. Analysieren an konkreten Fallen aus dem
betrieblichen Alltag das aufgaben- und mit-
arbeitenden-bezogene Fiihrungsverhalten.

5. Antizipieren die Fahigkeiten und die Leis-
tungsbereitschaft der Mitarbeitenden bzw.
eines Teams.

6. Entwickeln und verandern das Fiihrungs-
verhalten und gestalten den persdnlichen,
situativen Fuhrungsstil.

7. Die Fuhrungskraft gewinnt an Sicherheit,
Vertrauen, Souveranitat. Sichern die Gesund-
heit der FUhrungskraft und der Mitarbei-
tenden sowie mindern die Fluktuationsrate.

Unser Angebot - Leadership-Seminar -
Fiihrungskultur verbessern.

1.Kurstag:  Fuhrungsinstrumente & deren
Einsatz an eigener Person
kennen lernen (Fakten & Wissen)
Praxisbezogen Fuhrungskultur
entwickeln sowie die Leistungs-
bereitschaft der Mitarbeitenden
fordern.

CHF 1740.00, inkl. Material
und FUhrungsinstrumente,
max.6 Personen / Kurstag
20% Bildungsrabatt fur

SKV Mitglieder

2.Kurstag:

Kurskosten:

Informieren Sie sich jetzt gratis und unver-
bindlich!
Tel.033 334 20 34, services@kairospartner.ch

KAIROS Partner AG
Balliz 59,3600 Thun
www.kairospartner.ch / www.persolog.ch

KAIROS

Institut fii-ematinnale Sildung


http://www.kairospartner.ch
http://www.kmuverband.ch

Ausgabe 3 - Marz 2015 33

Was ist ein Leader?
Fuhrung im Wandel - die Personlichkeit als Erfolgsfaktor.

Leadership definiert sich durch das Wirken.
Nicht durch die Position.

Fachliche Qualifikationen machen nur noch
20 % des Unternehmenserfolgs aus. Die ande-
ren 80 % hdngen von der emotionalen Bildung
und den Leadership-Qualitdten der Flihrungs-
krafte UND Mitarbeitenden ab. Abschliisse und
Titel alleine sagen wenig tber die Leistung und
das Verhalten in konkreten Situationen aus.

Verantwortung fiir die Fiihrungskultur.
Verschiedene wissenschaftliche Fihrungsfor-
schungen bezeichnen Leadership als personen-
bezogene Fiihrung. Die Frage sei nun erlaubt:
«Wer fuihrt?» Sind es die Kinder, die die Eltern
fuhren? Athleten die Trainer? Mitarbeitenden
die Vorgesetzten? Die Positionen in den ge-
nannten Beispielen definieren zwar den Lead
und damit den Leader hingegen nicht das
Verhalten.

Die Emotionen steuern in konkreten Situa-
tionen das Verhalten des Menschen. Ein Vor-
gesetzter flrchtet sich vor einer Entscheidung
und agiert angstlich. Die Mitarbeitenden rea-
gieren unterschiedlich auf die zdgerliche Ver-
haltensweise — mit verstandnisvoller Anteil-
nahme an der schwierigen Situation oder mit
Arger Uiber die unklare Haltung.

Um die Qualitdt von Fihrung im gesamten
Unternehmen kontinuierlich zu verbessern,
d.h. auf die Fihrungskultur des Unternehmens
einzuwirken, mussen Fihrungskrafte und Mit-
arbeitende im Fokus stehen. Folglich stehen
fur die Gestaltung der Fiihrungskultur sowohl
die FUhrungskrafte als auch die Mitarbeiten-
den in der Verantwortung.

Planungssicherheit gewinnen.
Selbstverstandlich wollen Stellenanbietende
und -suchende die sachorientierten Kompo-
nenten wie Ausbildung, Saldr, Tatigkeit, u.a.
geklart wissen. Beide beschdftigen aber auch
die Sorgen um emotionale Komponenten wie:
«Sind die neuen Mitarbeitenden angenehm?
Werden die neuen Vorgesetzten mich aner-
kennen und respektieren? Wird sich der/die
neue Mitarbeitende/r im Team integrieren?
Wie reagieren die Kunden?»

Die Klarung der gegenseitigen Erwartungen
stellt eine bedeutsame Planungssicherheit dar.

Selbstfiihrung durch Selbstreflexion.

Planungssicherheit gewinnen die Beteiligten,
wenn Handlungswissen Uber die Fahigkeit der
Selbstreflexion - die subjektive Wahrnehmung

von Ereignissen im Arbeitsumfeld als auch
das Uberdenken der eigenen Verhaltenswei-
sen in konkreten Situationen - ausgewiesen
wird. Die Grundlage, um sich in schwierigen
Situationen zu flihren oder Mitarbeitende bzw.
Vorgesetzte mit Schwierigkeiten zu fuhren.

Fiihrungskultur durch Personalauswahl
entwickeln.
Das persolog® Stellen-Profil als ein personalpsy-
chologisches Verfahren eignet sich ausgezeich-
net als Standortbestimmung: Es handelt sich
* um eine breit einsetzbare verhaltensorien-
tierte Eignungsanalyse im Rahmen der Per-
sonalauswahl sowie
um eine stellenbezogene Verhaltensanalyse
im Rahmen der Mitarbeitenden- oder Kar-
riereentwicklung.
Das persolog® Stellen-Profil ist das richtige
Lerninstrument fir die Integration in betrieb-
liche Prozesse, wenn es darum geht,
+ Verhaltensanforderungen einer Stellenpo-
sition klar zu definieren,
mehrere Sichtweisen auf eine bestimmte
Stelle miteinander zu vergleichen,
Stellen-Profile mit den Verhaltenspréferen-
zen des Bewerbenden bzw. Mitarbeitenden
in Ubereinstimmung zu bringen oder
das Potenzial der Mitarbeitenden bei der
Karriereentwicklung zu beurteilen.

Gravierende Fdhigkeits- und Fertigkeitsliicken

rechtzeitig feststellen.

Experten schétzen die Kosten fir die Fehlbe-

setzungen durch Fehlentscheide bis auf das

Dreifache des Jahresgehalts. In 8 Schritten ei-

ne verbesserte Planungssicherheit erzielen:

1. Das Unternehmen bestimmt mithilfe des
persolog® Stellen-Profils die Verhaltensan-
forderungen (Erwartungen) fir die neu zu
besetzende Stellenposition.

2. Die Verhaltensanforderungen der Stellen-
position werden mit den Erwartungen des
Bewerbenden in Bezug auf die Stelle ver-
glichen.

3. Es werden die unterschiedlichen Verhaltens-
eigenschaften und Fahigkeiten in Bezug
auf die neu zu besetzende bzw. zu erwar-
tende Stellenposition herausgearbeitet.

4. Das persolog® Verhaltens-Profil wird einge-
setzt, um die individuellen Verhaltensten-
denzen des Bewerbenden zu bestimmen.

5. Stellenbezogene Verhaltenserwartungen
werden mit den individuellen Verhaltens-
tendenzen des Bewerbenden abgeglichen
und Gaps analysiert.

6. Mit dem Stellenprofil wird der Beitrag des
Bewerbenden antizipiert, um abschatzen
zu kénnen, inwieweit seine/ihre positions-
bezogenen Verhaltenstendenzen die Ver-
anderungsprozessen im Unternehmen un-
terstiitzen bzw. behindern kénnen.

7. Personalverantwortliche fiihren ein Ein-
stellungsgesprach durch und kldren durch
konkrete Fragestellungen die fur die Stel-
lenposition erfolgskritischen Verhaltensdis-
krepanzen.

8. Die Ergebnisse des Stellen-Profils, Verhal-
tens-Profils sowie des Einstellungsgespra-
ches werden zur Urteilsbildung Gber den
Bewerbenden genutzt. Die Urteilsbildung
geschieht im Rahmen eines multimodalen
Einstellungsverfahrens und soll danach ge-
wichtet werden.

Doppelter Nutzen.

Die praxiserprobten persolog® Lerninstrumen-
te lassen sich rasch in bestehende Prozesse
integrieren. Mit der Verwendung der Instru-
mente fluhren Sie einerseits das Gesprdach
konkret tiber Emotionen und Motive fir indi-
viduelle Verhaltensweisen in bestimmten Si-
tuationen und mindern eindeutig das Risiko
eines teuren Fehlentscheides. Anderseits ge-
stalten Sie zielgerichtet die Fiihrungskultur,
weil jeder Mitarbeitende in der Unternehmung
sich in seiner Fihrungsrolle reflektiert.

Unser Angebot - Leadership-Seminar -
Fiihrungskultur verbessern.

1.Kurstag:  Fuhrungsinstrumente & deren
Einsatz an eigener Person
kennen lernen (Fakten & Wissen)
Praxisbezogen Fuhrungskultur
entwickeln sowie die Leistungs-
bereitschaft der Mitarbeitenden
fordern.

CHF 1740.00, inkl. Material

und Fhrungsinstrumente,
max.6 Personen / Kurstag
20% Bildungsrabatt fur

SKV Mitglieder

2.Kurstag:

Kurskosten:

Informieren Sie sich jetzt gratis und unver-
bindlich!
Tel.033 334 20 34, services@kairospartner.ch

KAIROS Partner AG
Balliz 59,3600 Thun
www.kairospartner.ch / www.persolog.ch

KAIROS

nstitut fir emotienale Bildung
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Neue Energie-, Forschungs- und Wirtschaftspolitik

der Schweiz

Die Jahrestagung 2015 des energie-cluster.ch
vom 18. Mai 2015 bietet einen ausgezeichne-
ten Uberblick auf die aktuelle Situation der
Energie-, Forschungs- und Wirtschaftspolitik
der Schweiz.

In Referaten und an einer Tischmesse wird
das Fachpublikum im STADE DE SUISSE in
Bern aktuellste Informationen erhalten. Es er-
geben sich ausgezeichnete Méglichkeiten fiir
personliche Kontakte und das Networking.

Internationale Energiemdirkte, Frankenstdrke
Der Kampf fiir einen sauberen, sparsamen
Umgang mit Energie muss die allgemeine,
globale Marktlage berticksichtigen. Dr. Walter
Steinmann, Direktor des Bundesamtes fir
Energie, wird Uiber die Herausforderungen der
sich verdndernden Energiemarkte sprechen.
Henrique Schneider, Ressortleiter Wirtschafts-
politik Umwelt- und Energiepolitik, Schweize-
rischer Gewerbeverband, Bern, wird sich mit
den Auswirkungen der Wechselkursfreigabe
auf die Schweizer Wirtschaft auseinanderset-
zen und seine Folgerungen fir die nationale
Energie- und Umweltpolitik darlegen.

Forschung, Quartierentwicklung

Prof. Dr. Beat Hotz-Hart, ETH Rat Zurich, gibt
an der Jahrestagung einen Uberblick zur Ener-
gieforschungslandschaft Schweiz und gibt Ant-
wort auf die Frage: Wie kann die Wirtschaft
partizipieren und welche Resultate sind zu

erwarten? Prof. Dipl. Ing. MBA Matthias Sulzer,
Dozent fur Energie- und Gebé&udetechnik
HSLU, stellt neue Ansétze fir die integrierte
energetische Quartierentwicklung vor.

Die Sicht der Finanz- und
Versicherungsbranche

Die Energiewende darf in der Schweiz nicht
als Luxushobby eines reichen Landes betrieben
werden. Auch Investoren missen Uberzeugt
werden. Belinda Walther Weger, Betriebséko-
nomin und Leiterin Public Affairs des Schwei-
zerischen Versicherungsverbandes, erldutert

aus Sicht der Schweizer Privatassekuranz die
heutigen Rahmenbedingungen langfristiger
Anlagemdglichkeiten in Infrastrukturprojekte,
zeigt die Auswirkungen der Wahrungspolitik
auf und verweist auf mogliche Investitions-
mdglichkeiten im Energiebereich.

Eine abschliessende Podiumsdiskussion bie-
tet den Teilnehmerinnen und Teilnehmern
der Jahrestagung Gelegenheit, sich mit ihren
Anliegen und Erfahrungen in die Debatte ein-
zubringen. FUr Spannung ist am 18. Mai mit
Sicherheit gesorgt.

Ort:
Anmeldung und Auskunft:

Monbijoustrasse 35,3011 Bern

Jahrestagung 2015 energie-cluster.ch:
Die neue Energie-, Forschungs- und Wirtschaftspolitik der Schweiz

Datum, Zeit: Montag, 18.Mai 2015, 13.30 bis 16.30 Uhr
STADE DE SUISSE, Wankdorf, Papiermiihlestrasse 71,3014 Bern
Saskia Gottschi, Projektleiterin energie-cluster.ch

saskia.goettschi@energie-cluster.ch, www.energie-cluster.ch
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QUARTIERENTWICKLUNG ZU PLUSENERGIE
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Der Gebaudeenergieausweis GEAK als
erster Schritt bei der Gebaudesanierung

Die drei Mehrfamilienhduser Baujahr 1982
mit je 7 Wohnungen stehen in der Gemeinde
Rapperswil-Jona am oberen Ziirichsee. Die
Stockwerkeigentiimer wollten im vergange-
nen Jahr die Modernisierung der Gebdude-
hiille und der Warmeerzeugung, somit die
langerfristige Werterhaltung der Liegen-
schaft, in Angriff nehmen. Doch wie und wo
beginnen?

Ausgangslage mit diversen Fragen

Wie werden die Prioritdten richtig gesetzt?
Welches ist das am besten geplante und kos-
tenglinstigste Vorgehen? Der Gebdudezustand
und somit die Ausgangslage stellte sich wie
folgt dar: Die Fenster sind rund dreissig Jahre
alt und am Ende ihrer Lebensdauer, teilweise
bereits undicht, ein Ersatz ist unumganglich in
naher Zukunft. Die Fassade misste zumindest
optisch Uberholt, allenfalls geddmmt werden,
wenn mit einer Ddmmung ausreichend Heiz-
kosten eingespart werden kénnen. Die Bewoh-
ner der Dachwohnung klagen im Sommer tiber
die unbehaglich hohen Temperaturen in den
Wohn- und Schlafrédumen. Die Heizung wurde
bereits einmal vor etwas mehr als 10 Jahren
erneuert. Die ndchste Heizungssanierung wird
in ca. 5 Jahren anstehen. Welche Alternativen
gibt es zur bestehenden Olheizung? Neben
dem technischen Vorgehen stellt sich auch die
Frage der Finanzierbarkeit der Modernisierung.
Der Gebaudeunterhaltsfonds wurde regelmas-
sig aufgestockt, doch fiir welche Sanierungen
reichen die zuriickgestellten Mittel? Missen in
den kommenden 5-10 Jahren weitere Gelder
zurlickgelegt werden? Mit welchen Forder-
geldern kann gerechnet werden und bis
wann kénnen diese beantragt werden? Di-
verse grundsatzliche Fragen und Entscheide,
die es fir eine gute und langerfristig geplante
Modernisierung der Liegenschaft zu berick-
sichtigen galt.

Energetische Einstufung mit einem GEAK

Die Stockwerkeigentiimer beauftragten fur ei-
ne klare Ausgangslage einen GEAK-Experten
mit der energetischen Einstufung des Ge-
baudes. Dieser erfasste den Gebaudezustand
sowie den Energieverbrauch der Liegenschaft.
Die Einstufung der Effizienz der Gebdudehiille
und der Gesamtenergie bescheinigten dem
Gebdude die Energieklasse E, die zweitnied-
rigste Stufe. Die Bewertung der einzelnen Kon-
struktionen an der Gebdudehiille zeigte deutli-
che Schwachstellen auf. Der Energieverbrauch

[

pro Quadratmeter Wohnflache ohne die Warm-
wasseraufbereitung betrug 10.6 Liter Ol, ein
Durchschnittswert fur ein Gebaude, welches
vor 1990 gebaut wurde. Die Empfehlungen
und die Vorschldge fiir die Verbesserung der
Energieeffienz wurden im Bericht des Exper-
ten kurz umschrieben und je nach Wichtig-
keit priorisiert und schufen eine klare Aus-
gangslage.

Details mit einer Vorgehensberatung kldren
Mit einer detaillierten Vorgehensberatung soll-
ten in einem weiteren Schritt die bautechni-
schen Details und die Kosten fiir die Moder-
nisierung geklart werden. Der GEAK Experte
sollte dazu das detaillierte weitere Vorgehen
erarbeiten. Der Bericht zeigte auf, dass bei
der Fassade die Kosten fur die reinen Maler-
arbeiten im Vergleich mit dem zusatzlichen
Kosten fur das Anbringen einer Aussenwar-
meddammung, unter der Berlicksichtigung der
eingesparten Energiekosten fir die kommen-
den 15-20 Jahre Jahre eine gute Option sein
kann. Alternative Heizungsanlagen aus tech-
nischer Sicht installiert werden kénnen und
die bestehende Dachflache fir Montage einer
thermischen Solaranlage fir die Erzeugung
von Warmwasser bestens geeignet ist. Bei
der Dachsanierung wurden Ausflihrungsva-
rianten fur das Anbringen zusatzlicher War-
meddammung den Kosten und dem mdgli-
chen Energiesparpotenzial gegenibergestellt.
Das energetische Verbesserungspotenzial
zeigte sich in der Berechnung der Energieklas-
sen nach den einzelnen Sanierungsschritten
deutlich.

Fazit der GEAK als sehr gute
Entscheidungsgrundlange

Mit dem Vorgehensbericht erhielten die Stock-
werkeigentiimer ein Grundlagenpapier fir die
Entscheidung des weiteren Vorgehens fir die

ndchsten 10 Jahre. Basierend darauf haben
sie sich in einem ersten Schritt fur eine Dach-
sanierung als dringendste Massnahme ent-
schieden. Der GEAK zeigte klar die Schritte auf
dem Weg zur Modernisierung auf. Die Stock-
werkeigentlimer erhielten eine gesamthafte
Betrachtung der Liegenschaft, welche nicht
nur fokussiert auf ein Bauteil oder begrenzt
auf einen Unternehmervorschlag war.

Mit dem GEAK light fur ein grobe Einschét-
zung basierend auf Vergleichswerten, dem
GEAK mit der energetischen Einstufung durch
einem Experten sowie dem GEAK Plus mit
einer detaillierten Vorgehensberatung erhalten
Gebaudeeigentiimer in der Planungsphase der
Modernisierung eine klare Grundlage fir die
Entscheidung des weiteren Vorgehens. Ein-
zelne Kantone verlangen bereits jetzt einen
GEAK als Nachweis fur die Leistung von For-
dergeldern.

Eine kompetente Vorgehensberatung setzt
ein umfassendes Fachwissen voraus, da unter-
schiedliche Themen beziiglich Baukonstruktio-
nen und Haustechnik etc.in die Uberlegungen
mit einbezogen werden mussen. Kriterien, wel-
che die rund 1000 zugelassen GEAK-Experten
erfillen.

Der GEAK sollte bei Immobilienbesitzern in
jedem Fall ein Thema sein, die sich mit der
energetischen Sanierung ihrer Liegenschaft
befassen.

Weitere Informationen finden Sie unter
www.energieberatung-ostschweiz.ch

Othmar Helbling
info@energieberatung-ostschweiz.ch, 0848 10 0848

Energieberatung Ostschweiz

c/o Kontakt: hbq bauberatung GmbH

St. Dionysstrasse 31, 8645 Rapperswil-Jona
www.energieberatung-ostschweiz.ch
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Energie-Steuer schadet dem Werkplatz

Schweiz

Am 8. Midrz 2015 kommt die Initiative
«Energie- statt Mehrwertsteuer» an die
Urne. Diese will das Schweizer Steuer-
system komplett umkrempeln. Die Mehr-
wertsteuer soll abgeschafft und durch eine
sehr hohe Steuer auf nicht erneuerbare
Energien ersetzt werden. Heute ist die
Mehrwertsteuer mit liber 22 Milliarden
Franken die wichtigste Einnahmequelle
des Bundes - sie liefert iliber einen Drittel
der Gesamteinnahmen. Um die gleichen
Einnahmen zu sichern, miissten die neuen
Steuersidtze enorm hoch ausfallen. Der
Bundesrat hat bei der Beratungsfirma Eco-
plan 2013 eine Studie in Auftrag gegeben,
um die Steuersatze nach einer Annahme
der Initiative zu beziffern. Konkret miisste
auf den einzelnen Energietragern schon
rasch nach der Einfiihrung eine massive
Zusatzsteuer erhoben werden.

+ Benzin: 3.00 Franken mehr pro Liter

* Heizoél: 3.30 Franken mehr pro Liter

+ Daneben wiirde auch Strom deutlich teurer -
insbesondere im Winterhalbjahr, wenn der
Stromverbrauch hoch und die Produktion
aus erneuerbaren Energiequellen tief ist.

Und das wdre nur der Anfang. Denn sobald
der Energieverbrauch zuriickgeht, sinken au-
tomatisch auch die Steuerertrdage. Der Bund
misste die Steuersdtze daher laufend erhdhen
oder in der Bundeskasse klafft ein grosses Loch.
Das ist keine solide Finanzpolitik.

Initiative schadet den KMU massiv

Die Energie-Steuer wiirde damit zu einer ei-
gentlichen Werkplatzsteuer, die unsere Fir-
men belastet. Denn die Initiative fiihrt zu einer
starken Verteuerung des Produktionsfaktors
Energie und schadet damit der produzierenden
Wirtschaft - insbesondere auch den KMU -
massiv. Das gefahrdet Arbeitsplatze und Wohl-
stand. Nach einer Annahme der Initiative und
der Einfiihrung einer hohen Energie-Steuer
wurden Schweizer Produkte im Ausland mas-
siv teurer. Zwar bringt die Abschaffung der
Mehrwertsteuer eine gewisse administrative
Entlastung. Doch insgesamt wiirden unsere
Unternehmen durch die Initiative stark zu-
satzlich belastet. Denn heute sind Exporte
von der Mehrwertsteuer befreit und Importe
werden an der Grenze belastet. Anders sieht
dies bei einer Energie-Steuer aus. Unterneh-
men hatten hohe Energiekosten zu tragen,

Energie-Steuer

NEIN

die sie nicht auf die Produktpreise iberwdlzen
kénnten. Denn einheimische Konsumenten
wirden sonst auf auslandische Importware
ausweichen. Auch im Ausland kdénnen die
Preise nicht erhoht werden, denn sonst waren
Schweizer Exporte nicht mehr wettbewerbs-
fahig. Damit wére eine Energie-Steuer ein ab-
surder Wettbewerbsnachteil fir unsere Wirt-
schaft. Zwar schlagen die Initianten vor, zum
Schutz der Schweizer Wirtschaft die Energie-
steuer beim Export zurlckzuerstatten und
auch die sogenannte graue Energie beim Im-
port von Waren zu besteuern. Doch dieses
System funktioniert aus handelsrechtlichen
Griinden nicht, respektive ware mit gewalti-
gen administrativen Aufwanden verbunden.

Zudem wiirde die Initiative den Tank- und
Einkaufstourimus massiv ankurbeln. Denn mit
einem Benzinpreis von funf Franken wirde
sich beispielsweise selbst fiir Zentralschweizer
plotzlich der Gang uber die Grenze lohnen. Bei
dieser Gelegenheit wirde dann gleich auch

der Wocheneinkauf erledigt. Das Nachsehen
hatte der Schweizer Detailhandel, der bereits
heute unter dem starken Franken leidet.

Breite Allianz sagt Nein

Die Initiative «Energie- statt Mehrwertsteuer»
wird deshalb vom Bundesrat und vom Parla-
ment abgelehnt. SVP, FDP, CVP, BDP und SP
stimmten Nein. Dagegen sind auch der Schwei-
zerische Gewerbeverband, economiesuisse die
Gewerkschaften, der Bauernverband sowie der
Hauseigentiimerverband und die Automobil-
verbande.

Die Initiative belastet alle Firmen, die noch
in der Schweiz produzieren, verteuert Ener-
gie massiv und gefdhrdet die solide Finan-
zierung von wichtigen Staatsaufgaben. Nur
ein Nein am 8. Méarz 2015 verhindert dieses
teure und unsinnige Experiment.

Weitere Informationen:
www.energiesteuer-nein.ch
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Association Suisse des PME
S K V Associazione Svizzera delle PMI
Schwelzerischer KMU Verband

lhre Vorteile als
KMU-Verbandsmitglied

> 3 Rp./l Treibstoff-Rabatt
> Keine Jahres- und Rechnungsgebiihren

> Bargeldlos tanken an rund 370 Tankstellen in der Schweiz
und im Fiirstentum Liechtenstein (an allen Migrol Tankstellen
sowie an Shell Tankstellen mit migrolino Shop)

> Ubersichtliche und MWST-konforme Monatsrechnung
> Flottenanalyse flir optimale Kontrolle

> Wahlbare Einkaufsberechtigungen pro Karte

Detaillierte Informationen und den Kartenantrag finden Sie unter
www.kmuverband.ch (Login-Bereich).

Fur eine individuelle Beratung und Offerte kontaktieren Sie bitte
Diego Cuevas, Account Manager Migrol Company Card,
Tel. 044 495 13 63, Fax 044 495 13 13, E-Mail: dcuevas@migrol.ch

www.migrolcard.ch

RAIFFEISEN

Wir machen den Weg frei

“R'e'dent{ﬁe mit uns ber Thr KMU.
r A

- Blachen und Zelte
- Schutzhiillen

- Pavillon-Dachblachen
- Blachen-Vorhange

QOMBEX

Wir suchen und finden fiir
Unternehmen neue Kunden

www.qombex.net

Wir sind fihrender Anbieter der TimeWaver Informationsfeld-
Technologie in der Schweiz.

Wir sind fiir den Import und Verkauf der Systeme sowie die
Ausbildung der Anwender zustandig.

In der Arbeit mit TimeWaver-Systemen haben wir uns u.a. auf
die Unternehmensberatung, die betriebliche Gesundheits-

forderung und die Personlichkeitsentwicklung spezialisiert.

info@bso-akademie.ch

Tel 062 396 27 27
Kundenmanagement

Kasse (POS)

e-Shop
INTEGRIERTE ADMINISTRATIVE

GESAMTLOSUNG

Warenwirtschaft
Vertriebsmanagement

Die webbasierte Gesamtldésung fiir KMU,
die sich THREN Anforderungen anpasst
und SIE entlastet.

Personalmanagement

Zeiterfassung

Finanzverwaltung
H H 7 i H 7 Projektmanagement
«Mit der BSO Akademie und TimeWaver alles im Griff» d www.K2o.ch i g
O K20 AG 8546 Islikon Fspartog
052 369 05 60 info@k2o.ch

BS "Mkademie

Beratung, Schulung und Organisationsentwicklung
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Stimme aus Bern

Frankenstarke: Energiewende umsetzen - jetzt erst recht.

Stefan Batzli, Geschiiftsfiihrer der AEE SUISSE
Dachorganisation der Wirtschaft fiir
erneuerbare Energien und Energieeffizienz

Die Schweizerische Nationalbank hat Mitte
Januar den Euro-Mindestkurs von 1.20 CHF
aufgehoben. Ein Schock fiir die Schweizer
Wirtschaft. Die Devisenkurse reagierten stark
und die Borse erlebte einen massiven Tau-
cher. Sofort wurden Stimmen laut, die die
Freigabe des Frankenkurses gegeniiber dem
Euro dafiir missbrauchten, die geplante Ener-
giewende «made in Switzerland» als eine un-
nétige Zusatzbelastung fiir die Wirtschaft zu
stoppen. Wer so argumentiert, handelt kurz-
sichtig und schadet dem Wirtschaftsstand-
ort Schweiz. Denn die neue Energie- und
Klimapolitik ist ein Wirtschaftsprogramm
zur richtigen Zeit, weil es den Binnenmarkt
stimuliert und Tausende von Arbeitsplatzen
schafft und weil es der Schweiz lédngerfristig
eine hochmoderne, effiziente und nachhalti-
ge Energieversorgung garantiert. Die Fran-
kenstéarke ist kein Grund, die Energiestrate-
gie 2050 zu stoppen, sondern sie liefert eine
(kosten)giinstige Ausgangslage fiir ein ver-
starktes Vorwartstreiben, weil

+ der grosste Teil der KMU in der Schweiz mit ei-
nem Jahresverbrauch von iber 100'000 kWh
die eigene Strombeschaffung auf dem freien
Markt realisieren kann. Aktuell notieren die
europdischen Borsenpreise fiir Strom bei
weniger als 4 Eurocents/kWh.

« im Rahmen der Energiestrategie der be-
sonders energieabhangigen Industrie der
KEV-Zuschlag weitestgehend erlassen wird.
Dies gilt fur Produzenten, die eine Strom-
intensitat von mindestens funf Prozent, ge-
messen am Kostenanteil der gesamten Wert-
schopfung, aufweisen.

+ die Kosten des Umstiegs auf erneuerbare

Energien in erster Linie verursachergerecht
von den Energiekonsumenten getragen
werden. Das gilt beim Strom dank der kos-
tendeckenden Einspeisevergiitung (KEV)
und ebenso beim Heizol aufgrund des CO,-
Zuschlags.

+ aufs Ganze gesehen die Energiestrategie 2050

einem grossen Infrastrukturprojekt gleich
kommt, das nicht nur den Binnenmarkt sti-
muliert und tausende von Arbeitsplatzen
schafft, sondern das sich angesichts der
derzeit tiefen Kapitalkosten sehr giinstig
finanzieren ldsst. Eine zukunftsorientierte
Infrastruktur kommt nicht zuletzt wieder-
um auch der Exportindustrie zugute. Die
Kosten des Umbaus der Energieversorgung
betragen einen Bruchteil des mdglichen
wirtschaftlichen Nutzens und Wachstums.

+ sich mittel- und langfristig der Umstieg auf

die erneuerbaren Energien lohnen wird. Im
Zeitrahmen, in dem die Energiestrategie ver-
wirklicht wird, wird sich die Preisentwick-
lung fir Energie stabilisieren - und wie
von der Wirtschaft wiederholt gefordert be-
rechenbar werden. Dazu kommt, dass die
erneuerbaren Energien in absehbarer Zu-
kunft sogar billiger werden als konventio-
nelle Energie. Bleibt die Wirtschaft, wie von
economiesuisse gefordert, aber weiterhin
abhdngig von importierten fossilen und nu-
klearen Energietrdgern, setzt sie sich unkon-
trollierbaren Preisschwankungen aus.

« die aktuelle Verbilligung des Olpreises einen

Spielraum geschaffen hat, eine gewisse Erho-
hung der Energie-Produktionskosten zu tra-
gen. Gesamtwirtschaftlich durften mehrere
Milliarden Franken dank des gesunkenen
Olpreises eingespart werden - da fallt die
rund eine Milliarde Zusatzkosten durch die
erhdhte KEV und den erweiterten CO,-Zu-
schlag weitaus weniger ins Gewicht. Letz-
tere werden auch nur begrenzt durch die
Wirtschaft getragen, sondern in erster Linie
im Sinne des erwdhnten Verursacherprin-
zips durch die Haushalte. Und sie werden
erst mittelfristig als Zusatzbelastung spiir-
bar — und wer weiss, wo dann der Franken-
kurs stehen wird.

+ die Schweiz sich langerfristig aus der fos-

silen Abhangigkeit befreien muss. 40% des
Schweizer Energieverbrauchs wird heute fir
Heizung und Warmwasser bendétigt. Der
grosste Teil davon wird mit fossiler Energie
bereitgestellt. Die geplanten Investitionen in
die Gebdude-Energieeffizienz werden diese

Abhéangigkeit wesentlich verringern und
gleichzeitig tausende Schweizer Arbeits-
pldtze schaffen.

+ schliesslich die Strompreise in Europa in den
kommenden Jahren voraussichtlich weiter
sinken werden - teure Erzeugungsarten al-
so zunehmend ins Hintertreffen geraten.
Umgekehrt erweisen sich die erneuerbaren
Energien, insbesondere photovoltaisch er-
zeugter Strom, je langer je mehr als Kon-
kurrenzvorteil. Denn dessen Kosten haben
sich allein in den letzten funf Jahren um
zwei Drittel reduziert — mit weiterem Kos-
tensenkungspotenzial.

Fazit: Die Energiestrategie 2050 hat nur ge-
ringe Auswirkungen auf die Exportindustrie.
Im Gegenzug tragt die Energiestrategie lang-
fristig zu einer Steigerung der Wettbewerbs-
fahigkeit bei, welche die negativen Folgen
eines starken Frankens sogar abfedern wird
und die sich jetzt so kostenguinstig wie noch
nie realisieren |3sst.

d€ e SUISSE

Dachorganisation der Wirtschaft fir
erneuerbare Energien und Energieeffizienz

Uber die AEE SUISSE

Die AEE SUISSE vertritt als Dachorganisation
der Wirtschaft fir erneuerbare Energien
und Energieeffizienz die Interessen von
24 Branchenverbdanden und deren rund
15'000 Mitgliedern, der Unternehmungen
und der Energieanbieter aus den Bereichen
erneuerbare Energien und Energieeffizienz.
Ihr Ziel ist es, die Offentlichkeit und Ent-
scheidungstrager zu informieren, fiir eine
nachhaltige Energiepolitik zu sensibilisie-
ren und sich aktiv an der Gestaltung der
wirtschaftlichen und energiepolitischen
Rahmenbedingungen auf nationaler und
regionaler Ebene zu beteiligen.

AEE SUISSE
Falkenplatz 11
Postfach

3001 Bern

Tel. 031 301 89 62
www.aeesuisse.ch
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Sport bewegt

Der Aufbau des menschlichen Korpers ist
auf Bewegung ausgerichtet. Um maoglichst
lange reibungslos und optimal funktionieren
zu konnen, sollte er regelmdssig genutzt und
gefordert werden.

Aufgrund seiner urspriinglichen Bestimmung
als Jager und Sammler ist der Mensch ein
Laufer, dessen Skelett, Muskeln und Sehnen
fur physische Hochstleistungen konzipiert sind.
Im heutigen Arbeitsleben kommt dieser As-
pekt jedoch meist zu kurz, wohingegen die
Anspriiche an die psychische Belastungs- und
Leistungsfahigkeit konstant steigen.

Die Folgen dieses Ungleichgewichts sind be-
kannt: Ubergewicht, Bluthochdruck, Riicken-
und Gelenkschmerzen aber auch Unzufrie-
denheit und Passivitat, was in Depressionen
und Burnouts miinden kann.

Korperliche Aktivitat sollte nicht als simple
Antwort auf alle Probleme des modernen
Menschen propagiert werden. Fest steht je-
doch, dass Bewegung ein effizienter, effektiver
und vor allem nachhaltiger Weg darstellt, um
Beschwerden zu mildern und vorzubeugen
und mit Belastungen aller Art besser umge-
hen zu kdnnen.

Bewegung bedeutet dabei nicht zwingend
Sport im klassischen Sinne und schon gar
nicht, dass sie im Alleingang ausgefihrt
werden muss. Zwei Fachpersonen geben im
Folgenden Auskunft Gber ergéanzende Ansatze
zu herkdmmlichen Bewegungsmustern und
deren Vorteile:

Sacha Di Camillo,
Zurich, Dipl. Inte-
grative Kinesiologin
IKAMED

Sacha Di Camillo

Sich zu bewegen bedeutet, fiir's Leben lernen.
Kinesiologie ist die Lehre der Bewegung.
Durch Bewegung auf allen Ebenen gelangen
Sie mental, emotional und korperlich ins
Gleichgewicht und unterstiitzen so Gesund-
heit, Widerstandskraft und Wohlbefinden.

Durch Muskeltests, Akupressur- sowie neuro-
vaskuldre und neurolymphatische Massage-
punkte werden Aufbauziele gesetzt, das Selbst-
bewusstsein gestarkt, Blockaden abgebaut und
die Konzentration geférdert, um Spitzenleis-
tungen abrufen zu kénnen.

Bewegungsabldufe, das Zusammenspiel der
Muskeln sowie der Regenerationsprozess nach
Verletzungen werden optimiert und die Be-
weglichkeit verbessert.

Bei Uberkreuziibungen wie z.B. Spazieren im
Alltag werden beide Hirnhdlften aktiviert und
die Koordination positiv beeinflusst. Durch
langes Dehnen der Muskeln werden diese
wieder in ihre natlrliche Lange gebracht, wo-
durch weniger Stresshormone ausgeschuttet
und Stress besser abgebaut werden kann.

Motivationstraining
Ereignis

Als SKV Mitglied profitieren
Sie von 10% Rabatt auf alle

Max Meier

Name

Coachfrog Geschenkgutscheine!

46f68skdnf

Gutschein Code

L

coachfrog

Design your life

200 CHF

Wert

1 Birgit Sachers, Pfaffi-
kon SZ, Dipl. Physio-
therapeutin, Thera-
peutin fir klinische
' Psycho-Neuro-Immu-
| nologie (kPNI), Er-
.| nahrungsberaterin

Birgit Sachers

Spatestens nach dem Bestseller «<Darm mit
Charme» ist die Darmflora des Menschen sa-
lonfahig geworden. Bewegung und Sport ver-
bessern die Darmperistaltik. Dies ist bestens
bekannt und hilft beim taglichen Gang auf
die Toilette.

Seit Kurzem wissen wir, dass Sport das Spek-
trum der Darmflora positiv beeinflusst. Eine
grosse Artenvielfalt in unserer Flora ist ein
wichtiger Indikator fur unsere Gesundheit,
wohingegen deren Reduktion mit Diabetes,
Ubergewicht, einem Reizdarm und einer ver-
ringerten Stresstoleranz in Verbindung steht.

Bereits moderates Training, wie Fitness, Jog-
gen oder Yoga tut unserem Darm und unse-
rer Gesundheit gut. Eine gesunde Erndhrung
halt die Darmflora zusatzlich fit. Mit Bewe-
gung koénnen wir diesen Effekt noch steigern.

Gemadss unserem Motto «just move and eat»
helfen wir mit massgeschneiderten Bewe-
gungs- und Erndhrungsprogrammen sowie
mit orthomolekularer Therapie, Sie und Ihre
Darmflora wieder fit zu machen.

Profitieren Sie von 10% Rabatt auf Coachfrog
Gutscheine und mehr Bewegung im Alltag.
Wie beraten Sie gerne und erarbeiten, gemein-
sam mit unseren Fachpersonen, massgeschnei-
derte Losungen fir Sie und lhr Unternehmen.
Denn wir haben fir unsere Aktivitaten nur
einen Beweggrund: lhren Erfolg.
info@coachfrog.ch

Coachfrog

Dorfstrasse 65,8037 Zlirich
Tel. 044 555 86 21, www.coachfrog.ch

coachfrog &,

Design your life
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2015, das Jahr fiir das grosste Krankheitskosten-Verhinderungsprogramm der Schweiz

Gesundheit Arbeitsplatz, Familie, Freizeit

Josef Rothenfluh, GCS und SKV Prisident

In der Schweiz verursachen wir jahrlich iiber
60 Milliarden Franken an Krankheitskosten.
Wir miissen das bezahlen, was wir verur-
sachen. Wie genau darf man hinschauen,
wenn da Kosten vielleicht gar nicht sein
miissten. Wussten Sie, dass 20% aller Ver-
sicherten rund 80% der gesamten Kosten
verursachen? Da ist es vorab wichtig fest-
zuhalten, dass niemand am Solidaritatsge-
danken zwischen Gesunden und Kranken
zweifeln darf. Die Solidaritat ist die Grund-
lage fiir das Miteinander und auch fiir das
Fiireinander. Wer krank ist, der verdient das
vollste Verstandnis und soll in unserem tol-
len Gesundheitswesen auf dem besten Weg
wieder gesund werden kénnen. Gesundheit
ist bekanntlich zuerst ein Geschenk. Wer die-
ses Gliick haben darf, der kann auch gerne
etwas zuriickgeben. Zum Beispiel im GCS.
Da wo wir Lebensqualitdt schaffen und jetzt
mit dem grossten Krankheitskosten-Ver-
hinderungsprogramm (iberall in Erschei-
nung treten. Wir wollen Licht dahin bringen,
wo Dunkelheit und Unsicherheit herrscht.

Eigentlich wissen wir sehr genau, wie Krank-
heiten entstehen. Wenn zum Beispiel unser
Leben aus dem Gleichgewicht gerdt, dann ist
Krankheit die logische Folge. Eine Flucht in ei-
ne Krankheit darf nie das Ziel sein. Das ganze
Umfeld wird immer wichtiger. Man kann
dann eben schon auch etwas tun. Psychische
Krankheiten sind heute ein grosses Thema.
80% aller Krankheiten haben die Wurzeln in

der Psyche. Gedanken werden Worte, die Mate-
rie folgt dem Geist, das sagt die Wissenschaft.
Alles was wir uns erdenken kdénnen, kann
sich verwirklichen. Es kann und darf nicht sein,
dass ein 20-jahriger Mensch zum Beispiel we-
gen psychischen Problemen jetzt die néchs-

Idee

 —

erste Etappen

Riickschldge / Fortschritte

unsere Freizeit. Setzen Ziele. Haben Wiinsche
und verwirklichen Traume.

Wer sein Leben zum Beispiel auf verschiede-

nen Ebenen plant, betreibt echte Selbsthilfe.
Er schafft sich ein Netz, das Sicherheit bringt.

Ziel

>
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ten 40 Jahre eine Rente beziehen muss. Dieser
junge Mensch muss die Chance bekommen,
sein Leben in der Gesundheit, nicht in der
Krankheit bestreiten zu kdnnen. Wer heute
Probleme nur verwaltet, der fordert und kon-
struiert Kosten. Probleme l6sen kann das
Umfeld. Ein TCS fur das Gesundheitswesen
heisst entsprechend unndétige Kosten verhin-
dern. Zumindest mussen endlich Werkzeuge
dazu entwickelt werden.

Sden, wachsen lassen, pflegen und ernten. So
macht es die Natur. Aber was bedeutet ein
Leben im Gleichgewicht? Wo wir doch wissen,
dass alles im Leben zyklisch verlduft. Wir also
im Leben immer Hohen und Tiefen haben
werden. Niemand wird immer nur himmel-
hoch jauchzend leben und auch niemand soll
immer nur tief betribt durchs Leben gehen
mussen. Die Logik sagt es sehr einfach. Es hat
alles seine Zeit und formt unser Leben. Lachen
hat seine Zeit und Weinen hat seine Zeit.

Das Leben besteht aus dem Beruf (lhrer Ar-
beit), der Familie und lhrer Freizeit. Genau hier
beginnt die richtige Balance. Ganz selbstver-
standlich planen wir unseren beruflichen Weg.
Warum planen wir also nicht auch ab sofort

&
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Locker und fit durch den Alltag: Wir wissen, wo und wie Krankheitskosten entstehen. Wir wissen,
wie wir Lebensqualitit schaffen und Kosten verhindern.

4
v

Die Gefahr, dass jemand in ein Loch fallt, ist
so um ein vielfaches kleiner. Einmal geht es
an der einen Front besser, dann wieder an ei-
ner anderen. Und, wer das Ganze nicht alleine,
sondern mit seinen Freunden, seinen Partnern
oder auch Bekannten tut, der lebt in einem
guten Umfeld. Kleine Dinge wirken Wunder.
Nur, tun muss man es. Warum nicht mal mit
der Familie einmal einen Besuch auf einem
Bauernhof planen? Vielleicht gibt es aus der
Saison heraus gute Friichte oder Gemdse di-
rekt ab dem Hof. Oder warum nicht mal auf
einem Bauernhof mit Arbeitskollegen ein paar
Bahnen Fussballgolf spielen und danach im
Hofbeizli noch etwas trinken? Es gibt tausend
Méoglichkeiten. Egal was es fir jeden ist, das
Ganze ist ein toller Kraftbrunnen. Ja, bei je-
dem Brunnen l3sst sich zum Beispiel auch
Kneippen. Ein erfrischendes Armbad, so wohl-
tuend wie ein Espresso. Man muss es nur tun.
Aktiv werden, das heisst Empowerment. Sta-
tistiken beweisen es, Menschen, die Empower-
ment Phasen in den Alltag einbauen, haben
mehr vom Leben und sind, siehe Bild, die Stit-
zen unseres Gesundheitswesen. Ich wiinsche
uns allen die Kraft der Gesundheit.
Josef Rothenfluh
GCS und SKV Prisident
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Verkaufen leicht gemacht — auch fur den

Ingenieur!

-
AR

Markus Guldimann, Inhaber, Prozessbegleiter,
IdeeTransfer GmbH und Christoph Fasel, Partner,
Prozessbegleiter, IdeeTransfer Fricktal GmbH

Kunden erfolgreich aufzubauen und lang-
fristig zu binden, féllt gerade Ingenieuren
oftmals nicht leicht. Doch auch der Verkauf
ist ein Handwerk, das man lernen kann.
Dieser Beitrag erklart, welche Grundkennt-
nisse und Techniken einen erfolgreichen
Verkaufsabschluss ermaglichen.

Das Produkt ist hervorragend, leider stimmen
Ihre Umsatzzahlen nicht. Feuchte Hande beglei-
ten Sie im Verkaufsgesprach. Unsicherheiten
fihren zu unstrukturierten Verkaufsgesprachen.
Ihre Kdrpersprache zeigt lhrem Gegenuber,
dass Sie unsicher und eigentlich froh sind,
wenn das Gesprach so schnell wie moglich
beendet werden kann. Solche und andere Si-
tuationen begleiten Mitarbeiter im Verkaufs-
alltag. Wenn Ihr Geschéft kein Selbstldufer ist
und die Neukundengewinnung existenziell
sehr entscheidend wird, ist das Thema «aktiv
verkaufen» eine Aufgabe mit hochster unter-
nehmerischer Prioritat.

In vielen Unternehmen werden gute Produkte
entwickelt und doch ist der Erfolg am Markt
ernlichternd. Oft liegt eine der Ursachen bei
den Verkaufsmitarbeitenden, die den Verkaufs-
prozess nicht beherrschen oder das notwen-
dige Verkaufshandwerk nicht kennen oder
nicht umsetzen konnen. Unternehmen mds-
sen daher geeignete Mitarbeitende gezielt
und nachhaltig im Verkaufsprozess ausbilden
und unterstitzen.

Der Verkaufsprozess in 7 Schritten

Jeder der Prozessschritte ist fur den Verkaufs-
abschluss relevant. Es qilt, individuell zu be-
stimmen, wo Starken und Handlungsbedarf
bestehen. Eine wissenschaftlich validierte VSI-
Methode («Verkaufs-Strategie-Indikator») zeigt
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Der Verkaufsprozess in 7 Schritten

messbar auf, wie gut ein Verkaufer das Ver-
kaufshandwerk kennt, um in verschiedenen
Verkaufssituationen erfolgreich verkaufen zu
kénnen. Wie in jedem Beruf benétigt es auch
beim Verkaufen gewisse Grundkenntnisse und
Techniken, die fir einen erfolgreichen Ver-
kaufsabschluss notwendig sind. Wenn Sie lhre
Stérken und Ihren Handlungsbedarf kennen
sowie den Willen aufbringen, so gut zu sein,
wie Sie nur kdnnen, dann sind Sie in der La-
ge, Ihre Leistung als erfolgreicher Verkaufer
signifikant zu steigern.

Die «drei Spielregeln» fiir Topverkdufer
Verkauf in der heutigen Marktsituation erfor-
dert eine vollkommen andere Strategie als
noch vor einigen Jahren. Das Kauferverhalten
hat sich gedndert. Um zu den obersten 5 oder
10 % der Topverkaufer zu gehoren, missen
Sie drei Spielregeln beherrschen: Zum einen
die inneren Regeln. Ihre mentale Einstellung
hat einen direkten Einfluss auf den Erfolg
oder Misserfolg. Es gilt, das eigene Handeln
und Denken gezielt Richtung Verkaufserfolg
zu lenken. Je besser die mentale Vorbereitung,
desto positiver, selbstbewusster und tberzeu-
gender wirken Sie auf lhr Gegenuiber!

Der zweite Punkt: Die «Kunden-Persénlich-
keitstypen» erkennen und mit ihnen erfolg-
reich kommunizieren. Menschen sind ver-
schieden und haben alle unterschiedliche
Bedirfnisse und Erwartungen. Was der eine
als angenehm empfindet, nimmt ein anderer
moglicherweise negativ wahr. Mit einer ge-
zielten «Online-Analyse-Methode» erhalten

Sie ein Feedback zu lhrem «Verhaltenstyp».
Das schriftliche Resultat erméglicht lhnen,
sich selbst besser kennenzulernen und lhr
Gegenliber besser einschdatzen zu kdnnen.
Die Resultate unterstiitzen Sie bei der Ab-
stimmung Ihres Kommunikationsverhaltens,
so dass Sie gezielter auf den Kunden eingehen
kdnnen.

Zuletzt muss jeder erfolgreiche Verkaufer
sein Verkaufshandwerkszeug beherrschen: Sie
missen lhr Produkt kennen und lhre Kunden-
daten professionell verwalten. Mit der richti-
gen Methodik lernen Sie, Ihre Produkte oder
Dienstleistungen erfolgreicher zu verkaufen.
Dabei darf es allerdings nie darum gehen, Ih-
re Kunden mit Verkaufstechniken und Tricks
manipulieren zu wollen. Ganz im Gegenteil:
Der professionelle Verkdufer von heute ist
vollkommen kundenorientiert. Er agiert als
vertrauensvoller Berater, der dem Kunden
nutzenorientiert bei der Kaufentscheidung zur
Seite steht.

Die drei Regeln funktionieren nur gemeinsam:
Es ist wichtig, «Vertrauen» zu Ihrem Gesprachs-
partner aufzubauen und seine Bedrfnisse zu
erkennen. Dazu missen Sie routiniert und si-
cher mit den wichtigsten Verkaufskompeten-
zen umgehen kdnnen. Die richtige Einstellung
und die korrekte Anwendung der Methoden
ermoglicht es, ein erfolgreiches Verkaufsge-
sprach zu fihren und abzuschliessen.

Produktnutzen und Kundenn utzen

Ein Leitgedanke fur jeden Verkdufer muss sein:
«Den Standpunkt des andern erkennen und
die Dinge mit seinen Augen sehen.» Bauen
Sie also die Beziehung zu lhrem potenziellen
Kunden nach seinen Bedurfnissen / Hand-
lungsbedarf auf. Dies bedingt, dass Sie sich
sehr gut Gber lhren Kunden informieren. Die-
ses Wissen verwenden Sie in der Folge aber
nicht, um Annahmen zu treffen, sondern um
entsprechende Fragen vorzubereiten.

Lassen Sie den Kunden seine Bedirfnisse /
Handlungsbedarf mit seinen Worten formulie-
ren und greifen Sie dann diese Themen in |h-
ren Aussagen und der Prasentation wieder auf.
Der Kunde wird lhre Botschaft verstehen und
er fuhlt sich abgeholt. Wichtig ist, dass dabei
der Kundennutzen im Zentrum steht, und
nicht der Produktnutzen. Doch was ist Uber-
haupt der Unterschied? Am Beispiel eines Ver-
kaufsgesprachs fiir einen neuen TV-Apparat:
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«Dank des Bildschirms (Produkteigenschaft)
koénnen Sie das Bild von jedem Standort im
Raum sehen (Produktnutzen). Damit kénnen
Sie einen Film mit der ganzen Familie und
Ihren Freunden geniessen (Kundennutzen).»

Ihre verkauferische Aufgabe ist: Wie kénnen
Sie die Produkteigenschaft/en, der Produktnut-
zen und schlussendlich den «Kundennutzen»
auf die Situation lhres Kunden tbertragen?

Korpersprache benutzen

Fir den Ingenieur sind sein technisches Wis-
sen und die Zusammenhdnge eine wichtige
Voraussetzung fir den fachlichen Erfolg. Mit
Ihrem Expertenwissen erlangen Sie Selbst-
vertrauen und Sicherheit. Doch sind Sie sich
bewusst, dass der Inhalt rund 7 %, der Tonfall
rund 35 % und die Korpersprache 58 % einer
erfolgreichen Kommunikation ausmachen?
Ihre positive Einstellung, lhre Motivation und
vor allem lhre positive Kérpersprache fiihren
zu der in der Kommunikation wichtigen Aus-
strahlung. Diese Eigenschaften gelten Ubri-
gens auch am Telefon wie etwa bei der Kalt-
akquise oder dem Telefondirektverkauf.

Das nutzenorientierte Verkaufsmodell

Im nutzenorientierten Verkaufsmodell ist die
Bedeutung der einzelnen Phasen eindriicklich
dargestellt.

Der Vertrauens- und Beziehungsaufbau

Mit einer lockeren, positiven Einstellung ge-
lingt Ihnen ein Vertrauens- und Beziehungs-
aufbau. Begegnen Sie lhrem Gesprachspartner
unbedingt auf gleicher Augenhgéhe. Indem Sie
dem Gesprachspartner aufmerksam zuhoren
und ihn ernst nehmen, signalisieren Sie Wert-
schdtzung. So gewinnen Sie am ehesten sein
Vertrauen und seine Bereitschaft, Themen
anzusprechen, bei denen effektiver Hand-

Vertrauens-
& Beziehungs-
aufbau

Bedarfsanalyse

Priasentations-
technik

Einwédnde &
Abschluss

Verkaufsmodell mit der Bedeutung
der Verkaufsphasen

lungsbedarf besteht. Unter solchen optimalen
Verhaltnissen kdnnen Sie eine Bedarfsanalyse
starten und durchfihren.

Die Bedarfsanalyse

In dieser Gesprachsphase ermitteln Sie mog-
liche Handlungsfelder und das jeweilige Nut-
zenpotenzial. Sie werden verschiedene Infor-
mationen und hoffentlich ein ganzheitliches
Bild von der Firma und / oder der Personen
erhalten. Denken Sie immer daran: Alle Infor-
mationen sind hochst vertraulich! Erarbeiten
Sie mit dem Kunden Vorteile und Risiken der
verschiedenen Handlungsalternativen. Sobald
die Auslegeordnung beendet ist, besitzen Sie
geniigend Informationen, um fiir den Kunden
den jeweiligen Nutzen und die gezielten und
messbaren Lésungen der definierten Hand-
lungsfelder ausarbeiten zu kdnnen. Erst jetzt
lohnt es sich, ein Angebot zu erarbeiten und
eine Prasentation zu Ihrem Produkt oder lhrer
Dienstleistung vorzubereiten.

Die Prdisentationstechnik

Bei lhrer Angebots- oder Prasentationsvor-
bereitung mussen Sie nachfolgende Punkte
beachten: Was will der Kunde héren? Welche
Informationen sind aus seiner Sicht wichtig?
In welcher Form wiinscht er die Information?
Wie viele Personen sind bei der Prasentation
anwesend? Was fur Hilfsmittel stehen Ihnen
zur Verfugung?

Wenn Sie zu diesen Themen die Antworten
und die Idee erarbeitet haben, kénnen Sie mit
der Ausarbeitung der Prasentation beginnen.
Passen Sie Ihre Prasentation auf die individuel-
len Bedurfnisse der Anwesenden an. Beziehen
Sie den Kunden Uber Fragen in die Prasenta-
tion ein. Es braucht einen nutzenorientierten
Dialog und nicht einen planlosen Monolog.

Einwénde und Abschluss

Vor dem Abschluss missen alle Fragen beant-
wortet und alle Einwdnde ausgerdumt sein.
Einwande zeigen auf, dass der Kunde versucht,
das Produkt oder die Dienstleistung in sein
Umfeld zu tibertragen. Uber die Einwénde er-
halten Sie eine wertvolle Verhandlungs- und
Informationsplattform und kdnnen mit ent-
sprechenden Erklarungen allfdllige Unklarhei-
ten IOsen.

Wenn ein Auftragsabschluss zustande kommt,
bedanken Sie sich und legen Sie mit dem
Kunden die nachsten Schritte fest. Sollte der
Kunde lhnen keinen Auftrag erteilen, fragen
Sie nach den Griinden. Bedenken Sie, fir ei-
nen Abschluss mussen alle Puzzleteile passen
und zusammengefiigt sein. Dies ist nicht im-
mer im ersten Anlauf moglich. Manchmal
braucht es einen Reifeprozess. Es kann sein,
dass der Kunde zuerst die Ressourcen fiir einen

Abschluss planen und bereitstellen muss. Indem
Sie zusammen mit dem Kunden den nachsten
konkreten Schritt vereinbaren, erfahren Sie,
wann der Kunde fir eine allfallige Auftragser-
teilung bereit ist. Definieren Sie, wann und wie
Sie den Kunden wieder kontaktieren dirfen.
Am besten vereinbaren Sie mit dem Entschei-
dungstrager bereits wieder einen fixen Termin
fur ein Follow-up.

Der unverzichtbare Follow-up

Lassen Sie Ihren Kunden aufrichtig spuren,
dass er wichtig ist fiir Sie. Finden Sie individuell
fur jeden Kunden die geeignete Wertschat-
zung. Sie missen individuell fur jeden Kunden
herausfinden, was seine Bedurfnisse fur lhre
Nachbetreuung sind. Wenn Sie dies zu 100 %
getroffen haben, sind Sie nachhaltig verankert.
Sehen Sie das Follow-up als Vorbereitung fur
einen moglichen Erstauftrag oder einen Fol-
geauftrag — und so schliesst sich der Kreis.

Zusammengefasst: Verkauf hat mehr mit Be-
ziehungsmanagement und individueller Kun-
denansprache zu tun als mit reiner Produkt-
und Fachinformation. Beobachten Sie Ihren
Kunden, lesen Sie seine Korpersprache. Denn
Produkte und Service werden immer aus-
tauschbarer. Sie als Mensch und lhre Kunden-
beziehung nicht!

Idee. Sie 16sen aus.
Markus Guldimann ist Dipl. Ing. FH /
Wirtschaftsingenieur STV und der Griinder des
IdeeTransfer-Partnernetzwerks.
markus.guldimann@ideetransfer.ch

Christoph Fasel ist Dipl. Ing. FH /
Wirtschaftsmediator, Geschiiftsleiter des
Unternehmens- und Personalentwicklungszentrums
IdeeTransfer Fricktal GmbH.
christoph.fasel@ideetransfer.ch

IdeeTransfer

Das Netzwerk bietet in der Unternehmens-
und Personalentwicklung individuelle, auf die
akuten Bedirfnisse und auf die aktuelle Job-
und Lebenssituation massgeschneiderte Aus-
bildungen und Férderungen an. Dabei wer-
den die bendtigten Kompetenzen je nach
Themenrelevanz gezielt geférdert. Das Bear-
beitungstempo sowie die Zeiteinteilung wer-
den flexibel auf den jeweiligen Auftraggeber
abgestimmt, um die Ausbildung in den Ge-
schéftsalltag zu integrieren. Gleichzeitig zur
Prozessbegleitung von IdeeTransfer werden
unternehmerische und persénliche Ziele ge-
mass SMART (Spezifisch, Messbar, Attraktiv,
Realistisch, Terminiert) formuliert, umgesetzt
und nachhaltig erreicht.

www.ideetransfer.ch
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Christoph Bisel
Handbuch fur Mobbing-Betroffene

Das «Mobbing-Handbuch fiir Mobbing-Be-
troffene, ihre Angehoérigen und Menschen,
die sich und andere vor Mobbing schiitzen
wollen» von Christoph Bisel, Prasident des
Schweizerischen Verbandes fiir Mobbing-
Pravention, ist soeben erschienen.

ISBN: 978-3-03856-100-2; CHF 35.50

Einer der erfahrensten Fachleute der Schweiz
zum Thema Mobbing und Konfliktmanage-
ment prasentiert mit seinem neuen Buch zum
Thema Mobbing ein Handbuch mit hohem
Praxisbezug. In diesem Buch werden gezielt
die Fragen von Menschen, welche unter Mob-
bing leiden, beantwortet.

Das Buch beginnt mit einem kurzen Mobbing-
Selbsttest der Anhaltspunkte zur Frage «Ist
das, was ich erlebe, Mobbing?» gibt. Darauf
folgt ein knapper, Gbersichtlicher Theorieteil
unter dem Titel «<Mobbing-Wissen» gefolgt
vom Hauptteil «Als Mobbing-Betroffener aktiv
werden» und einem Schlussteil mit dem The-
ma «Vorbeugen gegen Mobbing» und einem
Anhang mit einem kleinen Mobbing-Lexikon.

Der Autor ist nicht nur Verbandsprasident,
sondern auch Betreiber der Mobbing-Hilfe.ch,
wo er sowohl Mobbing-Betroffene wie auch
Arbeitgeber zum Thema «Mobbing und Mob-
bing-Pravention» berdt und unterstiitzt. Aus
einer grossen Zahl von Beratungsgesprachen
kennt er damit die Fragestellungen von Mob-
bing-Betroffenen und ihren Angehdrigen ge-

nau. Viele davon beantwortet dieses Buch.
Der Autor selbst schreibt dazu: «Ich schreibe
dieses Buch aus zwei Grinden. Zum einen
bin ich mir bewusst, dass ich in meiner Praxis
nicht allen hunderttausend Mobbing-Betrof-
fenen in der Schweiz beistehen kann und
noch viel weniger der Million an Gemobbten
in Deutschland. Es hilft ihnen aber, wenn
das Thema <Mobbing> offen diskutiert wird

19s1g ydoystiy)

Christoph Bige |
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und statt des meist vorherrschenden Halb-
wissens korrekte Informationen vermittelt wer-
den. Zum anderen soll das Handbuch jenen
Menschen Mut machen, welche sich fragen,
ob sie wirklich gemobbt werden, und die nicht
wissen, wie sie sich verhalten sollen. Man kann
etwas gegen Mobbing tun und es gibt in allen
deutschsprachigen Landern gute Fachleute,
die Sie unterstiitzen und beraten kénnen.»
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MérZ—AUQUSt 2015 Schweizerischer KMU Verband
Mirz Eschenring 13,6300 Zug
10.03. Zurich World Web Forum www.worldwebforum.ch VELUBI S 2l T 2e e 2

X . www.netzwerk-verlag.ch
10./11.03. Kestenholz Ausbildung BSO UT-Beratung www.bso-akademie.ch
11.03 St. Gallen Bachelor of Science FHO www.fhsg.ch verlag@kmuverbalnd.ch "
e ’ - ) U ) Geschaftsstelle: Bosch 43,6331 Hunenberg
12.03. Lenzburg Offentliches Anwendertreffen www.bso-akademie.ch
14.03. Langenthal Abenteuergeschichten Namibia www.vivamos.ch Verlagsleitung:
17.03. Gisikon E-Rechnungen erstellen fiir KMU www.motell.ch Roland M. Rupp 041 348 03 33
18.03. Liestal E-Rechnungen erstellen fiir KMU www.engel-liestal.ch roland.rupp@kmuverband.ch
19.03. Bern E-Rechnungen erstellen fiir KMU www.hotelbern.ch
19.03. Zurich Economic Forum Ziirich Tel. 044 383 67 10 Redaktionsleitung:
21.03. St. Gallen Fachhochschultag "offene Tur" www.fhsg.ch Werner Rupp 041 348 03 32
22.03. Aarau Abenteuergeschichten Namibia www.vivamos.ch werner.rupp@kmuverband.ch
24.03. Zirich E-Rechnungen erstellen fiir KMU www.technopark.ch
25.03. St. Gallen E-Rechnungen erstellen fiir KMU www.hotelwalhalla.ch Verkauf:
25.03. St. Gallen Master of Science FHO www.fhsg.ch Publicitas AG
26.03. Lenzburg Mitarbeitende mit Geldproblemen www.schulden-ag-so.ch Miirtschenstrasse 39, Postfach
26.03. Rotkreuz Unternehmertreffen www.netzwerk-zug.ch 8010 Zurich
27.-29.03. Kestenholz Ausbildung systemische Aufstell. www.bso-akademie.ch Tel.044 250 31 31, Fax 044 250 31 32
27.03. Muri b. Bern Fachtagung bso www.bso.ch zeitschriften@publicitas.com
28.03. Muri b. Bern Mitgliederversammlung bso www.bso.ch
31.03. Chur Business Lunch Invest in Austria www.advantageaustria.org/ch Redaktions-/Anzeigenschluss:
April Jeweils 14 Tage vor Erscheinungstermin
01.04. Zug Business Frihstlick Invest in Austria  www.advantageaustria.org/ch Abonnementsverwaltung:
11.04. Kestenholz Lebe dein wahres Potenzial www.bso-akademie.ch Alexandra Rupp
14./15.04. Zirich Personal Swiss www.personal-swiss.ch abo@kmuverband.ch
15.04. Obernau-Kriens  KMU Power Seminar f. Unternehmer www.bso-akademie.ch
15./16.04. Zirich Swiss Online Marketing www.swiss-online-marketing.ch Produktion:
16.04. Uitikon Unternehmertreffen www.netzwerk-zuerich.ch produktion@netzwerk-verlag.ch
21.04. Moriken-Wildegg KMU Power Seminar f. Unternehmer  www.bso-akademie.ch
21.04. Solothurn Mitarbeitende mit Geldproblemen  www.schulden-ag-so.ch Auflage:
22.04. St. Gallen Master of Science FHO www.fhsg.ch Printauflage: 5000 Ex
29.04. Diibendorf KMU Power Seminar f. Unternehmer www.bso-akademie.ch Onlineauflage: 30000 Ex
Mai Ele A}Jﬂa?ge |sF notariell bgglaublgt. :
18.05. Bern Jahrestagung 2015 energie-cluster.ch www.energie-cluster.ch Zusatzllch.wnfd c'ias Medium Erfolg in de'r.l =il
18./19.05. Kestenholz KMU Ausbild. f. Gewinnoptimierung  www.bso-akademie.ch BT e oo ert Und an 90000 Empfanger
20.05. Rifenacht KMU Power Seminar f. Unternehmer www.bso-akademie.ch RRECICEL.
27.05. St. Gallen Weiterbildung FHSG www.fhsg.ch J .
28.05. Rorschach Unternehmertreffen www.netzwerk-sg.ch Ersche'lnung. «
i . ) erscheint monatlich
29.-31.05. Kestenholz Ausbildung systemische Aufstell. www.bso-akademie.ch
Juni Preise:
03.06. Diibendorf KMU Power Seminar f. Unternehmer  www.bso-akademie.ch Jahresabo CHF 36, Einzelpreis CHF 3.90
04.06. Kestenholz Workshop - Selbstbild-Fremdbild www.bso-akademie.ch
04./05.06. Bregenz Konferenz zu Supervision www.bso.ch Copyright:
05./06.06. Bregenz Supervisionstagung www.bso.ch Das Abdrucken von Texten und Inseraten nur mit
11.06. Wettingen Unternehmertreffen www.netzwerk-ag.ch schriftlicher Genehmigung des Verlags.
11.-13.06. Kestenholz Rhetorik-Training www.bso-akademie.ch
15./16.06. Kestenholz KMU 5-Jahres-Planung www.bso-akademie.ch Bilder:
17.06. Kestenholz KMU Power Seminar f. Unternehmer www.bso-akademie.ch Titelbild: Gabriela Gees_(“) und AIeksar?dra Goes,
18.06. Moriken-Wildegg KMU Power Seminar f. Unternehmer  www.bso-akademie.ch Gées& Gees GmbH,ZUrlch, 56 DPA, 513 iStockphoto.com
22.06. Kestenholz Sich im Internet erfolgreich prasent. www.bso-akademie.ch Carolin Stranmger’,514'ShUtterSt°Ck’520 rusbase.com,
S21 WavebreakmediaMicro, S23 cobaltapps.com,

August S24 Butch, S26 Picture-Factory, S32 iStock.com,
07.-09.08. Kestenholz Ausbildung systemische Aufstell. www.bso-akademie.ch S41 weleda, S46 Black Spring
17.-21.08. Zadar, Kroatien ~ Sommeruniversitat www.bso.ch
25./26.08. Zirich suisse emex15 www.fhsg.ch
25./26.08. Kestenholz Ausbildung Unternehmensberatung  www.bso-akademie.ch
26.08. St. Gallen Weiterbildung FHSG Soirée www.fhsg.ch
26.08. Kestenholz KMU Power Seminar f. Unternehmer www.bso-akademie.ch
27.08. Winterthur Unternehmertreffen www.netzwerk-zuerich.ch
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gverteliung.c

lokal, regional, national

Wir verteilen lhre Flyer,
Prospekte und Zeitungen.

Verlangen Sie eine Offerte!



http://www.werbeverteilung.ch
http://www.kmuverband.ch

Crésus

Die Unternehmenssoftware fur PC, Mac und Linux

NUMMER 1 IN DER SCHWEIZ
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Finanzbuchhaltung

W, Cresus.ch

Die E-Rechnung wird bei den Kunden
immer beliebter. Mit Crésus Faktura
konnen jetzt auch kleinere Unternehmen
ganz einfach E-Rechnungen erstellen und
versenden.

«Entdecken Sie, was sich hinter
dem Begriff E-Rechnung versteckt
und wie [hr Unternehmen davon

profitieren kann»

a .
E+swissdec

certified

LINUX

swiss made software

Lopehadibationg

Mg:,, ==
~ swisafec ~emplober

¢

Faktura

www.cresus.ch

Wenn Sie lhren Kunden noch keine elektronische
Rechnungen senden, dann informieren Sie sich

an einem der folgenden Events:

« 17 Marz, Gisikon, Hotel An der Reuss
« 18 Marz, Liestal, Hotel Engel

» 19 Marz, Bern, Hotel Bern

+ 24 Marz, Zurich, Technopark

« 25 Marz, St. Gallen, Hotel Walhalla

10:00-12:30 mit anschliessendem Apéro.

Vorgestellt von Crésus.

Fachreferat von PostFinance.

PostFinance'>

Anmeldung unter www.cresus.ch/e-rechnung

www.cresus.ch



http://www.cresus.ch

OPro aurum

Edelmetalle. MUnzen. Barren.

SCHUTZEN SIE IHR VERMOGEN.
AUCH FUR ZUKUNFTIGE GENERATIONEN.

DIE EINZIGE FORM VON WOHLSTAND, DIE IHREN WERT UND DIE KAUFKRAFT UBER
EINEN ZEITRAUM VON UBER 5.000 JAHREN BEHALTEN HAT IST: GOLD.

PRO AURUM ZURICH PRO AURUM HONG KONG

Weinbergstrasse 2 Grand City Plaza

8802 Kilchberg Office Unit No. 809, 8/F,

Telefon: +41 (44) 716 56 - 00 1-17 Sai Lau Kok Road,
Tsuen Wan, New Territories

PRO AURUM LUGANO Hong Kong

Via Cantonale Telefon +852 (3586) 1990

Centro Galleria 3

6928 Manno E-Mail: info@proaurum.hk

Telefon: +41 (91) 610 91 - 60 Www.proaurum.hk

E-Mail: info@proaurum.ch

www.proaurum.ch

i N

BAD HOMBURG - BERLIN - DRESDEN - DUSSELDORF - HAMBURG - MUNCHEN - STUTTGART
WIEN - LUGANO - ZURICH - HONG KONG




