
Rechtsberatung
Wie man Unternehmenszahlen liest
Artikel Seite 7

Personalmanagement
Kannst Du mir mal schnell 
ein Feedback geben?
Artikel Seite 17

Digital
Dokumente sicher aus 
der Ferne verwalten
Artikel Seite 21

Digitalisierung: Was Unter-
nehmer jetzt wissen müssen!
Artikel Seite 65

Finanzen
Crowdfunding: Smarte Finan-
zierung mit Mehrwert für KMU
Artikel Seite 30

Budgetierung richtig angehen
Artikel Seite 55

Strategie
Ist eine Frau der Chef, ist sie Chefin
Artikel Seite 51

Arbeit
PEAK – Innovative Berufskleidung 
aus recycleten PET-Flaschen
Artikel Seite 61

Aus- & Weiterbildung
Wie Sie als Führungskraft die 
Motivation Ihrer Mitarbeitenden 
stärken können
Artikel Seite 69

Gesundheit
Gemeinsam sind wir stärker
Artikel Seite 75

ERFOLG
Offizielles Organ des Schweizerischen KMU Verbandes 

Die starke Zeitung
für Selbstständige,
Unternehmer und
Existenzgründer

Nr. 11/12 •  November / Dezember 2021 • 15. Jahrgang • Preis CHF 3.90 • www.netzwerk-verlag.ch • AZB 6300 Zug · Post CH AG





Ausgabe 11/12 November / Dezember 2021 / ERFOLG 3

Geschätzte Leserinnen und Leser,
geschätzte SKV Mitglieder

Da dies die letzte Ausgabe dieses Jahres der Zeitung Erfolg ist, lassen Sie mich doch das Jahr 2021 
etwas Revue passieren. Dass es in diesem Jahr sehr spannend war, kann wohl niemand bestreiten und 
so manche Firma, aber auch mancher Konsument dürfte doch oftmals anderer Meinung gewesen 
sein, als Politik, Behörden und Verbände. Ich kann mich nicht daran erinnern, wann das letzte Mal 
ein Thema so extrem und langanhaltend diskutiert wurde und es zwei so diametrale Lager gab, an 
welchem auch viele Freundschaften zerbrachen, Arbeitsverhältnisse aufgelöst wurden oder es Streit 
in der Familie gab.

Und ein Ende ist wohl (noch) nicht absehbar, obwohl man (einmal mehr?) davon spricht, dass im Früh-
jahr die Massnahmen allenfalls aufgehoben werden könnten. Ob dies nicht dann für den Winter- und 
Skitourismus schon zu spät ist? 

Die Arbeitslosenquote deutet daraufhin, dass sich die Wirtschaft langsam wieder erholt, so ist sie seit 
dem Höchststand 2021 mit 3.7% im Januar um satte 1.1% auf 2.6% gesunken. Also ein positives Zei-
chen. Auch die Anzahl der ausgeschriebenen Stellen ist um 28% gestiegen gegenüber dem 3. Quartal 
des letzten Jahres und erreicht nun schon fast wieder das Niveau vor der Corona Pandemie.

Wie weit die ganzen letzten Monate die Digitalisierung vorangetrieben und sicher Ladengeschäfte 
auf Kosten von Onlineshops weniger Umsatz erzielt haben, ist schwer zu sagen. Aber mit Sicherheit 
werden noch einige Läden wohl redimensionieren oder gar ganz schliessen müssen. Mich stimmt dies 
immer etwas traurig und erst wieder am letzten Sonntag bei meinem Spaziergang durch die Luzer-
ner Altstadt habe ich doch 12 Ladengeschäfte an bester Lage gezählt, welche aktuell leerstehen. Ich 
wünsche mir sehr, dass möglichst viele Leute dieses Jahr die Weihnachtsgeschenke direkt regional 
und lokal kaufen und so unsere vor allem kleineren KMU so unterstützen, auch wenn das Einkaufen 
via Onlineshop sicher schneller und mit weniger Aufwand verbunden ist. Aber sind wir doch ehrlich: 
Ein Weihnachtseinkauf in einer weihnachtlichen, schön geschmückten Atmosphäre, der Duft von Leb-
kuchen und weihnachtliche Musik, welche aus den Lautsprechern in den Läden erklingt stimmt uns 
doch alle froh und erinnert uns alle doch an die guten alten Zeiten, nach welchen sich so manche 
Leute in dieser Zeit zurücksehnen.

Ich und das ganze Team des Schweizerischen KMU Verbandes wünschen Ihnen und Ihren Angehöri-
gen auf jeden Fall eine schöne Vorweihnachtszeit und erholsame und besinnliche Feiertage.

Es grüsst Sie freundlich
Roland M. Rupp
Präsident des Schweizerischen KMU Verbandes
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Sonderangebot des Schweizerischen KMU-Verbandes:
4-Stunden Kompaktworkshop «Recht für Kleinbetriebe»

Wenn sie nicht ständig aufpassen, erleiden vor allem Kleinunterneh-
men unverho�t emp�ndliche �nanzielle Einbussen, welche sich als 
existenzbedrohend darstellen können. Diese verfolgen den Unterneh-
mer bis in seine Privatsphäre. 

Jede Beziehung fängt mit einem Vertrag an. Sei es mit einem Handschlag, 
sei es mit einer formellen Vereinbarung – begleitet von mehrseitigen AGBs. 
Der geschäftliche Alltag ist von Hunderten Vertragsverhältnissen durch-
setzt. Es liegt auf der Hand, dass rechtlichen Streitigkeiten auftreten kön-
nen. Es ist nur eine Frage der Zeit. Nicht einvernehmlich aufgelöste Stö-
rungen eskalieren und werden sodann vor Gericht ausgetragen. 

In einem kompakten – und auf die Bedürfnisse Ihrer Unternehmung zu-
geschnittenen – Workshop werden relevante rechtliche Fallgruben aus-
geleuchtet, damit Sie diesen günstig und rechtzeitig aus dem Weg gehen 
zu können.

Wie funktionieren das Recht, die Anwälte und Gerichte?
Schnell wird mit dem Anwalt gedroht. Man staunt nicht schlecht, wenn 
derselbe Lebenssachverhalt von zwei streitenden Anwälten verschieden 
interpretiert wird. Jeder für sich hat Recht. Doch damit ist noch keine Lö-
sung in Sicht. Eine solche zu befehlen, ist Sache des Gerichts. Was kostet 
ein Rechtsstreit – und wann sollte man davon ablassen?

Sicherung und Inkasso (grosser Forderungen)
98 % aller Inkassomassnahmen enden mit der Betreibung beziehungs- 
weise mit deren Rechtsvorschlag. Wie kann man sich mittels weniger Zeilen  
und einer Unterschrift so absichern, dass sich eine Forderung schnell ein-
treiben lässt?

Handschlag, Vertrag oder AGBs 
Je länger je mehr werden O�erten über LinkedIn oder Facebook ausge-
tauscht. Die Bestellung wird per SMS mitgeteilt. Da fangen die Probleme 
an. Wann ist es geboten, einen schriftlichen Vertrag abzuschliessen? Wie 
umfangreich dürfen AGBs sein – und wer verfügt über mehr Geld, um  
diese durchzusetzen?

Personal, fristlose Entlassung, Konkurrenzverbot
Viele KMU haben das Abenteuer schon hinter sich: Der beste Verkäufer 
nimmt drei gute Mitarbeiter der Produktion und die pro�tabelsten Kun-
den mit zu seiner eigenen frisch gegründeten Unternehmung – oder zur 
Konkurrenz. Was ist bei einer fristlosen Entlassung zu beachten und wie 
funktioniert ein Konkurrenzverbot?

Auftrag und Werkvertrag: die Unterschiede
Auch wenn Aufträge auf lange Dauer abgeschlossen werden, so will dies 
nichts heissen. Aufträge müssen jederzeit widerrufen (gekündigt) werden 
können. Egal was abgemacht wurde. So steht es in einer zwingenden Re-
gel im Obligationenrecht.

Buchführung, Gewinn, Unterbilanz
Sie kommen immer und überall vor: Was sind geldwerte Vorteile? Auf was 
achtet die Steuerbehörde, wenn sie Aufrechnungen vornimmt? Ist Ihnen 
bewusst, dass die Bilanz und Erfolgsrechnung eine Urkunde ist und man-
che «Steueroptimierungen» rasch strafrechtlich relevant werden können?

WORKSHOP «RECHT FÜR KLEINBETRIEBE»
4 Stunden in Ihrer Firma mit Unternehmensleitung, 

Verkauf, Personal, Buchhaltung

Referent: Michele Imobersteg Wirtschaftsjurist, B.A. Law
Bachelor of Science in Wirtschaftsrecht, MLaw cand. (Zürich), Master of Ad-
vanced Studies in Business Law (Scuola Universitaria Lugano) und Unter- 
nehmensjurist (ZHAW). Michele Imobersteg verfügt über ein betriebs-
wirtschaftliches Fundament (MBA) und interdisziplinären Studien in Phi- 
losophie (Universität Luzern), Ethik (Zürich), Geschichte (Zürich), Wirt-
schafts-Mediation (Fribourg).

Michele Imobersteg, Wirtschaftsjurist, B.A. Law

Schweizerischer KMU Verband 
Bösch 43 · 6331 Hünenberg · Telefon 041 348 03 35
verlag@kmuverband.ch · www.kmuverband.ch

UNSER ANGEBOT:

Informationen oder Anmeldung
www.kmuverband.ch/workshop2021
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Die Pensionskasse des schweizerischen 
KMU Verbandes – Noventus Pensionskassen

Noventus Pensionskassen
Grundstrasse 18 · 6343 Rotkreuz · Tel. +41 41 798 11 77 · www.noventus.ch

Es gibt gute Gründe für einen Kaderplan in der 2. Säule
Kadermitarbeitende mit höheren Löhnen benötigen höhere Leistungen, 
um Ihre Vorsorgelücken zu schliessen. Kaderlösungen setzen dort an, wo 
der vom Gesetz bestimmte Maximallohn aufhört und ermöglichen so die 
Schliessung dieser Lücken. 

Wahlpläne bieten attraktivere Konditionen und 
mehr Flexibilität für Ihre Arbeitnehmer
Ein Unternehmen darf für jede Mitarbeiterkategorie bis zu drei Vorsor-
gepläne mit unterschiedlich hohen Sparbeiträgen anbieten. Die Mitar-
beitenden entscheiden selber, wie hoch sie die Sparbeiträge ansetzen 
wollen; zusätzlich kann so das Einkaufspotenzial individuell optimiert 
werden. Arbeitgeber heben sich mit einer Kadervorsorge von der Konkur-
renz ab. Sie haben dadurch ein starkes Argument bei der Einstellung von 
quali�ziertem Personal und ein geeignetes Instrument zur Personalbin-
dung. Andererseits geniessen Sie eine hohe Planungssicherheit; die Ar-
beitgeberbeiträge müssen in allen drei Vorsorgeplänen gleich hoch sein.

Die Kaderlösungen in unserer Stiftung NoventsCollect Plus pro�tieren seit 
Jahren von höheren Verzinsungen:

Verzinsung Altersguthaben per 31.12.2020 
NoventusCollect: 1.75 %

Verzinsung Altersguthaben per 31.12.2020 
NoventusCollect Plus: 4 %

Ein Grund dafür ist, dass wir in der Kaderlösung keine Altersrentenbezüge 
anbieten. So entstehen keine Pensionierungsverluste, welche den Ertrag 
der aktiven Versicherten schmälern. Mit einer Performance von 7.33 % per 
Ende August 2021 sind wir positiv gestimmt, auch in diesem Jahr wieder 
eine höhere Verzinsung zu Gunsten der Versicherten sprechen zu können. 
Und so wird mit Kaderplänen eine ideale und �exible Ergänzung zur Ba-
sisvorsorge gescha�en. 

Die beiden Sammelstiftungen NoventusCollect (Basisvorsorge) und No-
ventusCollect Plus (Kadervorsorge) bieten preisewerte, sichere und kun-
denfreundliche Lösungen in der beru�ichen Vorsorge an.

Sie möchten Ihre Kadervorsorge optimieren oder mit einem Basisplan 
durchstarten? Sprechen Sie mit uns! Für eine persönliche Beratung stehen 
Ihnen unsere UnternehmensberaterInnen gerne zur Verfügung. 
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meinJurist GmbH
Klostergutstrasse 4 · 8252 Altparadies 
Badstrasse 50 · 5200 Brugg · Telefon 079 430 50 71
info@meinJurist.ch · www.meinJurist.ch

Wie man Unternehmenszahlen liest

Michele Imobersteg, Wirtschaftsjurist, vertritt die rechtlich relevanten 
Interessen der Mitglieder des Schweizerischen KMU Verbands

Der Finanzabschluss soll ein zutre�endes Bild vom Zustand eines Un-
ternehmens und seinen Betriebsergebnissen in übersichtlicher Form 
bieten. Von jedem Geschäftsmann wird gesetzlich erwartet, dass er 
beziehungsweise sie Unternehmensabschlüsse versteht. Daher lohnt 
eine kurze Aufklärung.
 
Eine Bilanz zeigt, wie ein Unternehmen zu einem bestimmten Zeitpunkt 
dasteht. Es ist nachvollziehbar, wenn das Lesen und Deuten einer Bilanz 
weniger spannend ist als ein James Bond Film. Dies kommt einerseits von 
dem her, da der Unternehmer alles andere tut, als regelmässig Buchungen 
vorzunehmen. Anderseits bekommt er den Jahresabschluss derart spät  
im Folgejahr, dass die Vorjahreszahlen kaum eine Bedeutung entfalten 
können, um daraus Handlungsanleitungen beziehungsweise rechtzeitige 
Korrekturen für das laufende Jahr ableiten zu können. 

Eine einzelne Bilanz kann zwar gewisse Hinweise auf die Vergangenheit 
eines Unternehmens bieten, aber sinnvoll untersuchen lässt diese sich nur 
mithilfe der Ertragskonten und durch den Vergleich aufeinanderfolgen-
der Bilanzen. In normalen Zeiten stimmt dies. In Zeiten von Corona fällt es 
schwerer. Vor allem, wenn unter den Passiven ein Covid-Kredit aufgeführt ist.  

Die zwei Seiten der Bilanz
Eine Bilanz versucht, darzustellen, was ein Unternehmen besitzt und was 
es anderen schuldet. Was es besitzt, steht auf der Seite der Aktiva; was es 
schuldet, steht auf der Seite der Passiva. Die Aktiva beinhalten die physi-
schen Besitztümer des Unternehmens, Geld, das es besitzt oder angelegt 
hat, sowie Geld, das ihm geschuldet wird. Manchmal sind auch immateri-
elle Vermögensgegenstände vorhanden – zum Beispiel Goodwill –, für die 
häu�g willkürliche Werte angegeben werden. Um diese herum entstehen 
ausgreifende Diskussionen mit dem Steueramt oder mit der Bank oder 
den Geldgebern. 

Auf der Passivseite stehen nicht nur die Schulden des Unternehmens, son-
dern auch seine diversen Rückstellungen und Rücklagen sowie das Ak- 
tienkapital oder die Beteiligungen der Aktionäre. Schulden, die im Zuge 
der üblichen Geschäftstätigkeit gemacht werden, erscheinen als Verbind-

lichkeiten aus Lieferungen und Leistungen. Ausdrückliche Kreditaufnah-
men werden als o�ene Anleihen angegeben. Rückstellungen sind manch-
mal mit Schulden gleichzusetzen, haben häu�g aber auch einen anderen 
Charakter. 

Die Beteiligung der Aktionäre wird auf der Passivseite als Kapital oder 
Rücklagen angegeben. Man hört häu�g, diese Positionen würden als Ver-
bindlichkeiten erscheinen, weil sie für Geld stünden, das das Unterneh-
men seinen Anteilseignern schuldet. Doch vielleicht ist es besser, es so zu 
sehen, dass die Beteiligung der Aktionäre lediglich die Di�erenz zwischen 
Aktiva und Passiva darstellt und dass sie nur deshalb auf der Passivseite 
steht, damit die beiden Seiten einander ausgleichen.

Soll und Haben
Luca Pacioli (* um 1445 in Borgo San Sepolcro, Toskana; † 1514 oder 1517 
in Rom) war ein italienischer Mathematiker und Franziskaner. Bekannt ist 
er in den Wirtschaftswissenschaften, weil er 1494 als erster die doppelte 
Buchführung komplett beschreibt. Pacioli ist Vater und Mutter der Buch-
haltung. Als Mönch und Philosoph hat er nicht nur den Kapitalismus be-
fördert, sondern er hat auch eine universale Sprache erfunden, mittels 
welcher sich heute alle Geschäftsleute auf der ganzen Welt verständigen 
können. 

Luca Pacioli hat uns Soll und Haben geschenkt: Buchhaltung, Rechnungs-
legung und Finanzabschlüsse – sie alle basieren auf den beiden gleichen 
zwei Konzepten: Soll und Haben. Ein Posten, der ein Bestandes Konto ver-
grössert, heisst Soll oder Aufwendung. Im Gegenzug heisst ein Posten, der 
ein Passivkonto verkleinert, ebenfalls Soll oder Aufwendung. Ein Posten, 
der ein Passivkonto vergrössert, heisst Haben. Im Gegenzug heisst ein  
Posten, der ein Bestandes Konto verkleinert, ebenfalls Haben. Da Kapital 
und die diversen Formen von Rücklagen Passivkonten sind, heissen Pos-
ten, die diese Konten vergrössern, haben und Posten, die sie verkleinern, 
Soll. Geschäftsbücher werden nach dem System der «doppelten Buchfüh-
rung» geführt, gemäss dem jedem Sollposten ein gleich grosser Haben-
posten entspricht. Somit sind die Bücher immer ausgeglichen – die Sum-
me der Aktivkonten ist immer gleich der Summe der Passivkonten.

Ein Kurs in Buchhaltung
Jeder Kurs in Buchführung fängt mit oben dargestellten Grundbegri�en 
an. Versuchen Sie mal sich zu überlegen, was geschieht, wenn Sie für Ih-
ren Betrieb eine Produktionsmaschine kaufen. Während der Saldo auf dem 
Bankkonto sinkt, erhöht sich automatisch der Bestand Ihres Anlagevermö-
gens. Hier �ndet ein Aktiven Tausch statt. Die Maschine sollte vernünfti-
gerweise so viel kosten, wie Sie noch Geld auf dem Konto haben, damit  
Sie die kurzfristigen Verbindlichkeiten (Lieferanten) begleichen können. 
Erst Ende eines Jahres, wenn die Treuhänderin die Abgrenzungen und 
die Abschreibungen vornimmt, entfaltet sich die Magie der Buchhaltung. 
Luca Pacioli war ein Magier.

Rechtsberatung
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CFO as a Service für KMU  

Die Inanspruchnahme eines externen Coachings in betriebswirt-
schaftlichen Fragen ist aus folgenden Gründen zu empfehlen:

Objektivität: Eine externe Instanz ist unvoreingenommen und durch  
keine Vorgeschichte belastet.
Fachkenntnisse: Eine externe Instanz kennt die Sprache der Finanzwelt. 
Vor allem weiss sie, welche Fakten (Zahlen, Argumente und Perspektiven) 
zu liefern sind, um mit Banken und Geschäftspartnern auf Augenhöhe zu 
sprechen.
Entlastung der Unternehmerin, des Unternehmers: Eine externe Ins-
tanz entlastet die Inhaberin, den Inhaber. Diese können sich auf ihre Kun-
den, die Akquise und ihr Kerngeschäft konzentrieren.

Auch aus obigen Gründen lagern KMU die gesamte Buchführung oder nur 
Teile davon zu einem Treuhänder aus. Diese bieten oft eine massgeschnei-
derte Lösung. Entweder erfassen Sie die Belege oder sie übernehmen die 
gesamte Finanzbuchhaltung (FiBu) und erstellen den Jahresabschluss 
nach den gesetzlichen Standards.

Betriebsbuchhaltung (BeBu)
Es entspricht jedoch einem zentralen Bedürfnis jedes Unternehmers, sei-
ne Firma mit dem sicheren Gefühl führen zu können, dass er die Informa-
tionen, die ihm sagen, ob er sich auf Kurs be�ndet, kurzfristig abrufen und 
nutzen kann, um seine Entscheidungen möglichst zeitnah zu tre�en, d.h.  
dann, wenn eine Kursänderung angesagt ist, und nicht etwa erst, wenn 
er erkennen muss, dass er schon gefährlich weit von der gewünschten 
Linie abgekommen ist, oder wenn der Halbjahres-/Jahresabschluss vor-
liegt. Dann ist es sicherlich zu spät! Will man die Entscheidungen nicht 
dem Zufall überlassen, so ist die Nachvollziehbarkeit der Information für 
die richtige Entscheidung erstrangig. Und damit ein KMU seine Vorteile als 

kleines und �exibles Gebilde nutzen kann, darf es nicht die Methoden und 
Strukturen von Grossunternehmen übernehmen. Der basic»Leadership 
Coach erstellt die notwendigen Informationen unter Berücksichtigung 
der Prämissen. Wir nennen es «das unternehmerische Armaturenbrett» 
und helfen dem Unternehmer bei folgenden Fragen: 

• Wie weiss ich monatlich, ob wir auf Kurs sind?
• Wie löse ich mein Liquiditätsproblem? 
• Welchen Mindestumsatz benötige ich im Monat, um mit Sicherheit 
 die Gewinnschwelle zu überschreiten?
• Zu welchem Preis und Stundensatz bekomme ich den Auftrag? 
 Wie ermittle ich die Preisuntergrenze unserer O�erte, ohne 
 Betriebsbuchhaltung?
• Sind meine Personalkosten optimal? Wie berechne ich unsere Produkti-
 vität, und wie lassen sich die Personalkosten optimieren? 
 Wie erhöhe ich die Produktivität bzw. wie senke ich die Personalkosten?
• Wie überzeuge ich meine Bank? 
• Reicht mein Kredit, um die Krise zu überstehen?

Die wichtigste Frage: Wo stehen wir?
Ein Unternehmer muss monatlich wissen – und nicht nur einmal im Jahr 
– wie der Geschäftsgang seiner Firma verläuft. Antworten wie «ich bin zu-
frieden» oder «es könnte besser sein» sind Nebelpetarden, die weder Aus-
kunft über mögliche Ursachen noch über geeignete Massnahmen geben. 
Oft ist der Unternehmer (und die Unternehmerin) jedoch mit den Kun-
denaufträgen und der täglichen Arbeit ausgelastet, so dass er (sie) sich 
nicht mehr um die Finanzen kümmern kann. Die Vorstellung, einen mona- 
tlichen Zwischenabschluss der Finanzbuchhaltung aufzubauen, eine kon-
sistente Betriebsbuchhaltung einzuführen, oder sogar einen eigenen CFO 
oder Controller anzustellen, übersteigt oft die �nanziellen Möglichkeiten 
einer KMU. 

Die Frage, die sich damit dem Unternehmer stellt, ist:
Welche Informationen benötige ich wirklich, um mir monatlich einfach, 
zuverlässig und kostengünstig ein Bild über den Stand des Geschäfts ma-
chen zu können, und mir ausserdem die Möglichkeit bieten, die richtigen 
Schlüsse daraus zu ziehen, und die erforderlichen Massnahmen einzulei-
ten. Angaben über Kontostand und Umsatz reichen sicherlich nicht.

Wozu brauchen wir ein Budget?
Jeder Betrieb, noch so klein, muss eine konkrete Vorstellung darüber ha-
ben, was für ihn ein befriedigendes Resultat bedeuten könnte, und zwar 
in Zahlen ausgedrückt. «So viel wie möglich» ist da ein schlechter Vorsatz. 
Allerdings darf man das Budget nicht auf das Papier reduziert sehen, son-
dern als anvisiertes Ziel. Das wirkt Wunder! Denn es wird nicht nur ein Ziel 
gesteckt, sondern man wird gezwungen Massnahmen zu erwägen, die zu 
diesem Ziel führen, sobald im monatlichen Controlling Abweichungen 
festgestellt werden!

Wo liegt der Kostendeckungspunkt meiner Firma?
Welchen Mindestumsatz benötige ich im Monat, um mit Sicherheit die 
Gewinnschwelle zu überschreiten?

Der Kostendeckungspunkt ist der Umsatz, der erreicht werden muss, um 
sämtliche Material-, Personal- und Infrastrukturkosten des Betriebes abzu-
decken und die betriebswirtschaftlich erforderlichen Abschreibungen zu 
ermöglichen. 

Finanzen

Joseph M. Kaister, Betriebsökonom KSZ 
Verwaltungsrat basic»leadership Akademie AG
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Finanzen

Der Kostendeckungspunkt kann für einen einzelnen Auftrag, für eine 
Abteilung, für eine Produktengruppe oder eine Periode (Monat, Quartal, 
Jahr) ermittelt werden. Es ist eine einfache, zu ermittelnde Kennzahl, die 
die Möglichkeit bietet, jederzeit einen SOLL-/IST-Vergleich vorzunehmen.
Traditionelle Methoden sind für kleine Unternehmen selten zweckmässig. 
Die «klassische» Unternehmensteuerung stützt oft auf die Systematik der 
Finanzbuchhaltung. Da kommt zunächst der Zeitfaktor: Da jeder Beleg 
verbucht werden muss, hat die Information, wenn sie vorliegt, bereits ihre 
Relevanz als Steuerungsinstrument verloren. Dann kommt die Nachvoll-
ziehbarkeit: Da alles sehr genau daherkommt und in grossen Mengen, 
ist das Ergebnis für die Unternehmerin/den Unternehmer nicht einfach 
nachvollziehbar. 

Kenne ich unseren richtigen Stundensatz? 
Die vom Berufsverband empfohlenen Stundensätze können auf den ein-
zelnen Betrieb nie genau zutre�en. Es sind Richtwerte; Empfehlungen. 
Verwenden wir unkritisch einen solchen Stundensatz, laufen wir Gefahr, 
dass wir unwissentlich mit Verlust arbeiten oder dass wir Aufträge aus 
Preisgründen verlieren. Der Stundensatz ist das Ergebnis unserer Produk-
tionsausrüstung, unserer Produktivität und unserer Verwaltungskos-
ten. Wenn wir diese Faktoren unseres Betriebes nicht in die Berechnung 
unserer Stundensätze ein�iessen lassen, verlieren wir eine entscheidende 
Komponente unserer Wettbewerbsfähigkeit. Die Betriebsbuchhaltung als 
ein Service liefert uns die notwendigen Zahlen und der Unternehmer / die 
Unternehmerin muss keine zusätzlichen interne Personalkosten tragen. 

Wie ermittle ich die Preisuntergrenze einer O�erte?
Die Aufgabe der Kalkulation war es in erster Linie den Verkaufspreis ei-
ner Leistung zu berechnen. So entwickelten sich Methoden zur gerechten 
Umlegung der Gemeinkosten auf die Kostenträger, also die Leistungen 
der Firma. Die so entstandene Zuschlagskalkulation ergab den Vollkosten-
preis; die Kosten ergaben den Preis. Das war im Verkäufermarkt, wie wir 
ihn beispielswiese in der Hochkonjunktur erlebt haben, richtig. In einem 
Käufermarkt, wie wir ihn heute erleben, ist die Ausgangslage eine ganz 
andere. Der Preis wird nicht durch die Kosten bestimmt, sondern vom 
Markt. Da hat die Kalkulation eine andere Aufgabe und erfordert eine an-
dere Methode und eine andere Einstellung, die ganz besonders den KMU 
grosse Vorteile bietet. 

Sind meine Personalkosten optimal? 
Wie berechne ich unsere Produktivität, um damit die Personalkosten op- 
timieren zu können? Wie erhöhe ich die Produktivität bzw. senke die Per-
sonalkosten? Das Kriterium der Produktivität in Produktions- und Dienst-
leistungsbetrieben ist matchentscheidend, da die Produktionskosten 
bekannterweise einen beträchtlichen Anteil der Gesamtkosten einer Leis-
tung ausmachen. Sie wirken sich direkt auf unsere Wettbewerbsfähigkeit 
aus. Eine rein gefühlsbetonte Schätzung der eigenen Produktivität ist un-
zureichend bis irreführend.

Das Kennen der Produktivität des eigenen Betriebes hat den weiteren 
Vorteil, dass damit die Möglichkeit gegeben ist, den Personalbedarf für 
einen geplanten Umsatz zu berechnen. Damit verbunden ist die grund-
sätzliche Frage: Welcher ist unser optimaler Personalbestand? Hätten wir 
einen höheren Gewinn, wenn wir mehr Leute einstellen würden, oder 
sollten wir eher den Personalbestand reduzieren? Der Unternehmer 
braucht Informationen, die ihm die Konsequenzen aufzeigen.

Controlling: Ich liege lieber ungefähr richtig als präzise falsch
Auch die Genauigkeit ist ein Stolperstein, denn sie steht der Einfachheit 
und schnellen Verfügbarkeit diametral gegenüber. Es braucht etwas Mut 
zu Approximation und Rundungen; Controlling ist keine Buchhaltung! 
Hier wird oft der englische Politiker und Ökonomen John M. Keynes zi- 
tiert: «Ich liege lieber ungefähr richtig als präzise falsch!».

Wie so oft im Leben geht es nämlich auch hier um eine Optimierungsauf-
gabe. Die Frage lautet: Wie komme ich am schnellsten, am günstigsten 
und am sichersten zum Ziel?

Die von basic»Leadership konsequent verwendete Deckungsbeitrags-
rechnung, ist die «Milchbüchlein-Rechnung» der BWL. Wir haben sie sys-
tematisiert, so dass sie für jeden verständlich und nachvollziehbar ist. Die 
Instrumente sind nach Prioritäten der Unternehmerin/des Unternehmers 
ausgewählt und auf einen Blick überschaubar. Deshalb sprechen wir vom 
«unternehmerischen Armaturenbrett»:
       
Ein Unternehmen, das ein monatliches Controlling führt, ist für die Bank 
mit einem geringeren Risiko behaftet. Eine Firma, die im Stande ist, mo-
natlich und unaufgefordert, für den Unternehmer verständliche Ergebnis-
se vorzulegen bekommt sofort Pluspunkte. Das kommt in der Beurteilung 
der Kreditwürdigkeit zum Ausdruck, was sich sowohl in der Bereitschaft 
der Bank einen Kredit zu sprechen als meistens auch in den Konditionen 
(Risk adjusted Pricing) auswirken.

CFO as a Service Basis Dienstleistungen:
• Finanzplanung & Liquiditätssteuerung 
• Budgetierung und monatliches Controlling – Soll/Ist Vergleiche
• Ermittlung Deckungsbeitrag sowie Analyse der variablen und 
 �xen Kosten
• ABC Analyse der Kunden, Produkte und Dienstleistungen
• Mindestumsatz pro Monat und Gewinnschwelle
• Ermittlung Preisuntergrenzen pro Produkt, Dienstleistung 
 oder Angebot
• Gewinnmaximierung, Analyse der Auslastung, Prozessoptimierung
• Ermittlung von Einsparmöglichkeiten, Analyse und Massnahmenkatalog
• Optimierung Produktivität und Rentabilität
• Ermittlung des richtigen Stundensatzes in der Produktion

CFO as a Service erweiterte Dienstleistungen:
• Coaching, proaktiver KMU Berater
• Betreuung von KMU in Not, Turnaround Situationen
• Kreditfähigkeit ermitteln, braucht ein KMU einen Kredit überhaupt 
 und wie hoch sollte der sein
• Kredit Rückzahlung: Ermittlung der erarbeiteten Eigenmittel und 
 Berechnung des Liquiditätsab�uss für die Rückzahlung 
• Qualitätssicherung: Durch die externe Sicht kann das monatliche 
 Basic Reporting, als Kredit-Sicherungs-Tool verwendet werden

Kontakt
In dieser ausserordentlichen Lage bieten wir dem Unternehmer eine kos-
tenlose, unverbindliche Erstberatung an. Jetzt ist der Zeitpunkt sich über 
das Budget vom nächsten Jahr zu unterhalten und Sie mit Rat und Tat zu 
unterstützen. Ein erfahrener Coach begleitet den Unternehmer während 
einer gewissen Zeit und solange notwendig. 

Nehmen Sie mit uns Kontakt auf, ein Anruf auf 043 542 49 49 oder ein Mail 
an info@basic-akademie.com genügt.



Ausgabe 11/12 November / Dezember 2021 / ERFOLG10

Neue Möglichkeiten braucht das Land

Finanzen

Geschätzte Leserinnen und Leser des KMU-Magazins ERFOLG. Wie we-
sentlich ist die optimale Zusammensetzung eines Stiftungsrats/Verwal-
tungsrats für den Erfolg der Institution/des Unternehmens ist, scheint klar 
zu sein. Die tatsächlichen Aspekte der Zusammensetzung des Gremiums 
sind trotzdem vielschichtig und auch abhängig von unterschiedlichen Ge-
gebenheiten. Am wichtigsten ist aber noch immer «die Berücksichtigung 
der Interessen der Stifter*innen/Inhaber*innen».

Das Kernthema der Foundation Governance befasst sich mit «der Gesamt-
heit der auf die Interessen des Stifters, der Destinatäre und der anderen 
Anspruchsgruppen ausgerichteten Grundsätze, die unter Wahrung der  
Gestaltungs- und Entscheidungsfähigkeit des Stiftungsrats die wirksame  
Umsetzung des Stiftungszwecks, ein ausgewogenes Verhältnis von Leitung 
und  Kontrolle  sowie  angemessene Transparenz  anstreben.» Die Nimiq- 
Foundation ist nicht nur Protagonistin und Vorreiterin in Sachen Krypto-
geld, sie erleichtert den Beteiligten auch das Bezahlen und Entgegenneh-
men von Kryptowährungen. Der Zeitpunkt, den Blick auf die Krypto-Welt 
zu schwenken ist wohl angemessen, nachdem die grösste Kryptowährung 
– der Bitcoin – im Oktober wieder ein «All Time High» (einen Allzeithöchst-
wert) erreicht hatte. Die von der Ontius GmbH aus Aadorf massgeschnei-
derte Version der von Nimiq entwickelten cryptopayment.link-Lösung 
macht das direkte Annehmen von Kryptowährung ohne Mittelsmann be-
sonders einfach. Wir wünschen Ihnen viel Spannung und Aufschluss beim 
Lesen des Gastbeitrages und natürlich eine gute Strategie! Dominic Lüthi 
und das VRMandat.com-Team. 

Von der Theorie in die KMU-Praxis
Den Grundstein für die führende digitale Matchmaking-Plattform hat der 
Unternehmer Dominic Lüthi 2009 mit der Masterarbeit seines MBA-Studi-
ums an der Kalaidos Fachhochschule Zürich gelegt, wo er untersucht hat, 
ob in den Schweizer KMU ein transparenter, stringenter Prozess existiert, 
um den bestehenden VR gezielt zu erweitern. Die Antwort war deutlich: 
Die grosse Mehrheit der neuen VR-Mitglieder wird vorwiegend aus dem 
engsten Beziehungs-Netzwerk der Eigentümerschaft berufen – Punkt.  
Man weiss aber: Das Rekrutieren von nahestehenden Freundinnen und 
Freunden kann zu unerwünschten Abhängigkeiten und einschneidenden 
Interessenskon�ikten mit Auswirkungen auf das Unternehmen führen.  
Zudem stellt das bestehende (Freundes-) Netzwerk des amtierenden Ver- 
waltungsratspräsidenten/der amtierenden Verwaltungsratspräsidentin  
eine gewisse Einschränkung dar und zieht damit ev. wichtige, aussen- 
stehende Pro�le nicht in Betracht. Aus diesem Grund braucht es für ge-
wisse der kleineren und mittelgrossen Unternehmen einen zusätzlichen 
(aber freiwilligen) Kanal, auf dem das Unternehmen aussenstehende und 
unabhängige VR-Mitglieder rein nach Kompetenzen, Werten und Erfah-
rungen �nden kann. 

Der starke Verwaltungsrat
Der Verwaltungsrat hat wichtige, unentziehbare und undelegierbare Auf- 
gaben wahrzunehmen. Um diesen gerecht zu werden, sollte der Gesamt- 
VR nicht nur mit genügend Management-Kompetenz und Expertise aus-
gestattet sein, sondern auch eine passende Diversität in unterschiedlichen 
Dimensionen aufweisen. Die Vielfalt von Erfahrungen im VR ist es zum Bei- 
spiel, welche es ermöglicht, die auf das Unternehmen zukommenden Ge-
fahren früher zu erkennen, gar zu antizipieren. Die Vielfalt von Expertisen 
des VR-Gremiums lässt es dann auch zu, diese Herausforderungen mit 
klugem Handeln zu meistern. Diversität zu leben braucht etwas Mut und 
Grösse, andersdenkende Menschen ins strategische Gremium einzuladen. 

StiftungsratsMandat.com entsteht
Kommt es zu einem Wechsel in einem der über 13'000 Schweizer Stif-
tungen, stellen sich heute in jedem Stiftungsrat ähnliche Fragen: Welche 
Kompetenzen soll ein neues Mitglied mitbringen? Wie kann die Professio- 
nalisierung langfristig sichergestellt werden? Und wie berücksichtigt die 
Auswahl die Diversität? Eine fundierte Suche nach der besten Kandidatin 
oder dem besten Kandidaten kann sich aufwändig gestalten, gerade wenn 
ein Mix aus verschiedenen Kompetenzen und Aspekten gesucht werden,  
die nicht einfach zu �nden sind. Die ehrenamtliche Arbeit oder bestenfalls  
geringe Entlohnung im Stiftungsrat kann die langjährige Verp�ichtung  
von ausgewiesenen Persönlichkeiten zusätzlich erschweren. Aus diesem 
Grund wurde aus der Verwaltungsrats-Plattform eine eigenständige Stif-
tungsrats-Plattform abgespalten. Die Kandidaten-Basis ist dieselbe; das 
heisst: Nur wer auch für ein Stiftungsratsmandat o�en ist, wird auch in  
der Stiftungsplattform gelistet. Die Suchkriterien sind speziell auf die 
Bedürfnisse der Schweizer Stiftungswelt angepasst worden. Diverse Stif-
tungen wurden bereits mit wenig Aufwand fündig und wir sind glücklich 
über die Tatsache, der einzigartigen Schweizer Stiftungslandschaft einen 
einfachen und schlanken Service zu bieten.  

VR MANDAT
Corporate Governance

v.l.n.r.: Dr. Christoph Sievers (Stiftungs- und Nachfolgemanagement), Matthias Platt-
ner (Banking und Technology), Dominic Lüthi (Geschäftsführung), Kim Johansson 
(HR und Executive Search) sowie Holger von Ellerts (Web und Social Engagement). 

 
VRMandat.com 
Seestrasse 10 · 8708 Männedorf
luethi@vrmandat.com 
www.vrmandat.com
www.twitter.com/vrmandat

Kontakt und Unternehmenspro�l
VRMandat.com ist die erste digitale Vermittlungsplattform für Verwal-
tungs-, Stiftungs- und Beiräte in der Schweiz. Die Matchmaking-Platt-
form entstand aus der Master-Thesis «Optimale VR-Komposition in 
Schweizer KMU» und leistet mit ihrem disruptiven Geschäftsmodell bei 
KMU, Startups und Stiftungen einen wesentlichen Beitrag zur optima-
len und e�ektiven Besetzung des strategischen Boards. 
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Gastbeitrag: Nimiq Foundation
Nimiq ist «Crypto for Humans», eine Open-Source, dezentralisierte Kryp-
towährung, die besonders einfach zu benutzen ist und dabei gleichzeitig 
auf schnelle Transaktionsgeschwindigkeit, sowie niedrige Transaktionskos-
ten optimiert. Hierfür wurde die Blockchain plattformübergreifend für mo-
derne Desktop- und Mobil-Browser entwickelt, so dass es praktisch kei-
ne Eintrittsbarrieren zur Teilnahme an diesem dezentralen Peer-to-Peer 
Netzwerk gibt. Der Umstand, dass keinerlei Software installiert werden 
muss und das Projekt besonders viel Wert auf Einfachheit der Anwendun-
gen legt, verleiht Nimiq seine einzigartige Benutzerfreundlichkeit. Mit 
der Nimiq Foundation und der ImpactX Foundation hat das Nimiq Pro-
jekt selbst zwei Stiftungen gegründet, wobei letztere speziell für wohl-
tätige Projekte zum Einsatz kommt, die einen sinnvollen Beitrag für die 
Gesellschaft leisten.

Nimiq ist also ein gemeinnütziges Open-Source-Projekt, das für kompro-
misslose Dezentralisierung steht. Die gemeinnützige Nimiq Foundation 
�nanziert und unterstützt die Weiterentwicklung der Nimiq Blockchain 
und des dazugehörigen Ökosystems. Mit der einfachen, sicheren und un-
zensierbaren Kryptowährung NIM möchte Nimiq  allen Menschen weltweit 
einen barrierefreien Wertaustausch ermöglichen. Deshalb entwickelt das 
Projekt kostenlose, einfach zu bedienende und universell zugängliche Be- 
zahllösungen für die Zukunft des Zahlungsverkehrs. Mit der Nimiq-Stiftung 
ImpactX möchte Nimiq einen Beitrag zur Unterstützung von Projekten mit 
hoher sozialer und ökologischer Wirkung leisten und hat daher bei der 
Gründung 2% seines gesamten maximalen Münzbestandes (21 Milliarden) 
an die Impact X Foundation abgetreten. Diese soll die NIM verwalten, wel-
che für die Unterstützung von Projekten mit hoher sozialer und ökologi-
scher Reichweite bestimmt sind. Geplant ist, gemeinnützige Zuwendun-
gen zu vergeben, sobald der Wert von NIM es ermöglicht, eine Wirkung zu 
erzielen, ohne das Potenzial der Stiftung vorzeitig zu erschöpfen.

Gekommen, um zu bleiben: Blockchain und Kryptowährungen
Mit der stetigen Zunahme des digitalen Waren- und Dienstleistungsan-
gebots entwickeln sich auch einfachere und schnellere Zahlungssysteme. 
So verändert sich nicht nur die Art und Weise, wie wir einkaufen, sondern 
auch, wie wir bezahlen. Hier ist die Akzeptanz von Kryptowährungen ein 
innovativer und vielversprechender Weg, um sowohl Verbrauchern als 
auch Händlern viele Vorteile zu bieten. Schon in wenigen Jahren könnte 
sich das Bezahlen mit Kryptogeld zu einer weltweit gängigen Zahlungs-
methode entwickeln. Bereits heute akzeptieren Tausende Onlineshops 
und Ladengeschäfte Kryptowährungen als gleichberechtigtes Zahlungs-
mittel neben Bar-, Kredit-, Debit- oder mobilen Zahlungen. Eine im Januar 
2020 von der Munich Re Tochter HSB Group verö�entlichte Umfrage hat  
ergeben, dass in den USA bereits mehr als ein Drittel (36 %) aller kleinen 
und mittleren Unternehmen Kryptowährung als Zahlungsmittel für Waren 
und Dienstleistungen akzeptieren. Digitale Währungen haben sich in den 
vergangenen zwei Jahren zu einem wirtschaftlichen und gesellschaftli-
chen Top-Thema entwickelt. Viele Unternehmen suchen daher nach inno- 
vativen Möglichkeiten, um Blockchain und Kryptowährungen in ihre be-
stehenden Geschäftsmodelle zu integrieren. Deshalb ist es für Anbieter 
lohnenswert, so früh wie möglich erste Erfahrungen mit dieser spannen-
den Technologie zu sammeln.

Max Burger, o�zieller Botschafter des Nimiq Projekts: «Bei meiner tägli-
chen Arbeit tre�e ich viele unterschiedliche Menschen. Einige mit sehr fun-
diertem Wissen über die zugrunde liegende Technologie und den Raum 

und andere ohne jegliche Vorkenntnisse über Blockchain und Kryptowäh-
rungen, die aber sehr interessiert und o�en für das Thema sind. Dann 
macht es Spass zu erklären, warum die Verwendung einer Kryptowährung 
wie NIM eine interessante Alternative zu herkömmlichen Zahlungsmetho-
den sein kann. Natürlich muss ich auch oft bekannte Kritikpunkte oder 
Missverständnisse über den Energieverbrauch und die Benutzerfreund-
lichkeit der Blockchain-Technologie entkräften: zum Beispiel, dass Nimiq 
keine Energieressourcen verschwendet, indem wir in naher Zukunft auf 
Proof-of-Stake umstellen und dass wir alle komplizierten technischen Fea- 
tures der Blockchain-Technologie benutzerfreundlich und für unsere Nut-
zer zugänglich machen, damit sie so einfach wie möglich einsteigen kön-
nen. Wie so oft im Leben ist Unwissenheit eines der grössten Hindernisse 
für ein besseres Verständnis oder gar Interesse am Thema Blockchain und 
Kryptowährung. Daher ist es eines der wichtigsten Ziele von Nimiq, unsere 
Zahlungslösungen und vor allem den Einstieg in die Kryptowelt so einfach 
und angenehm wie möglich zu gestalten. Und das alles, ohne dabei die 
Grundpfeiler von Blockchain und Krypto aus den Augen zu verlieren: Zen-
surresistent, neutral, grenzenlos, o�en, erlaubnisfrei und natürlich dezen-
tral zu sein.» 

Crypto made Easy: Nimiq’s kostenlose Payment Solutions
Mit Nimiq’s kostenlosem Web-Service cryptopayment.link können Ge-
schäftsinhaber, Freelancer und Einzelunternehmer mit wenigen Klicks Zah-
lungsau�orderungen erstellen und diese als Link über WhatsApp, E-Mail  
oder andere Messenger an Ihre Kunden senden. Der Service hilft bei der  
Erstellung einer digitalen Geldbörse (Wallet) und berechnet zum Zeitpunkt 
der Zahlung automatisch den Rechnungsbetrag, den Ihr Kunde in BTC, ETH 
oder NIM an Sie bezahlen muss.

Nimiq.com
Max Burger · Nimiq Ambassador
Mobile +49 152 049 209 23
maxburger@nimiq.com
www.nimiq.com

Ihr Ansprechpartner bei Nimiq.com
Herr Max Burger · Nimiq Ambassador

Dieser Service ist kostenlos und erfordert keinen Download, keine 
Installation und kein Plugin. Zahlungen werden direkt vom Kunden 
an Ihre Wallet überwiesen und Sie werden automatisch per E-Mail be-
nachrichtigt, sobald eine Zahlung erfolgt ist. Nebst dem Web-Service 
stellt Nimiq auch noch ein kostenloses «Cryptocheckout» Plugin für 
WordPress und WooCommerce zur Verfügung. So können Anbieter in 
Ihren Online-Shops schnell und einfach Zahlungen in den beliebten 
Kryptowährungen Bitcoin (BTC), Ethereum (ETH) und Nimiq (NIM) ak-
zeptieren. Über die zugehörige API lässt sich Cryptocheckout by Nimiq 
ebenso nahtlos in andere Webshops, ein benutzerde�niertes E-Com-
merce-System oder weitere Anwendungen integrieren. EUR, CHF oder 
USD Beträge werden dabei automatisch in aktuelle BTC, ETH und NIM 
Marktpreise umgerechnet. Cryptocheckout by Nimiq ist leicht zu inte-
grieren, einfach zu bedienen, und völlig kostenlos.
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Auswirkungen einer Stagflation 
auf das Credit Management

Der Verein für Credit Management Schweiz (VCMS) hat das Ziel, Credit 
Management in der Schweiz zu etablieren und zu professionalisieren. 
Credit Management soll zu einem selbstverständlichen Bestandteil in 
den Schweizer Unternehmen werden.

Herr Kaltenborn, können Sie erklären was eine Stag�ation ist?
Stag�ation ist die Zusammenführung der Begri�e Stagnation und In�a- 
tion. Die Stagnation beschreibt die ins Stocken geratene Produktion und  
Konjunktur eines Landes, die über die Veränderung des Bruttosozialpro- 
dukts oder Bruttoinlandsprodukts gemessen wird. Es gibt also ein zu ge- 
ringes Wirtschaftswachstum. Die In�ation ist die durchschnittliche Preis-
steigerung eines vorde�nierten Warenkorbs über einen bestimmten Zeit-
raum. Da Preissteigerungen der Produkte nicht gleich einhergehen mit 
Lohnsteigerungen, verringert sich der Wert des Geldes, mit dem Arbeit-
nehmer Waren einkaufen können. Bei der Stag�ation sprechen wir über 
eine schwache Konjunktur, die mit einer In�ation einhergeht.

Wie sieht dieser Prozess in der Praxis aus?
Der Volkswirt spricht vom Verteilungskampf. Auf der einen Seite haben 
wir die Arbeitgeber, die ihre Gewinne und auf der anderen Seite die Ar-
beitnehmer, die ihre Löhne maximieren wollen. Da der Arbeitgeber sich 
dem Wettbewerb stellen muss und seine Preise nicht beliebig erhöhen 
kann, ohne Marktanteile zu verlieren, wird er versuchen Kosten einzu-
sparen. Die Löhne der Arbeitnehmer sind ein grosser Teil dieser Kosten. 
Schliessen sich die Arbeitnehmer in Gewerkschaften zusammen, haben 
sie ein grösseres Machtpotential, ihre Forderungen auf höhere Löhne 
durchzusetzen. Hält der Arbeitgeber an seinen Gewinnvorstellungen fest, 
kommt es zur Preissteigerung und zeitlich verlagert zu Marktanteilsver- 
lust für das Unternehmen. Schlussendlich geht es um die Aufteilung ei-
nes zu kleinen Kuchens.

Nun kann der Staat eingreifen und mehr Konsumieren, wenn er nicht be-
reits an der Grenze des Machbaren ist, wenn es um seine eigene Verschul-
dung geht und damit einen Nachfragesog zum Vorteil aller erzeugen. 

Auch kann die Notenbank mehr Geld, über niedrigere Zinsen in den Um-
lauf bringen, wenn noch Spielraum ist. Alles zusammen bürgt die Gefahr 
einer akzelerierenden In�ation.

Was bedeutet das für das Credit Management einer Firma?
Das Wettbewerbsumfeld wird rauer. Firmen müssen sich schneller an 
Preissteigerungen von Rohsto�en und Löhnen anpassen und dies in ih-
ren eigenen Preisen weitergeben. Sind sie dazu nicht in der Lage (z.B. un-
günstige vertragliche Bindungen), riskieren sie, in die Insolvenz zu gehen. 
Genau das gleiche tri�t in der Wertschöpfungskette auf die Zulieferer und 
Kunden zu. Demzufolge ist es entscheidend zu verstehen, wie es diesen 
Unternehmen geht, besonders wenn es kritische Partner sind.

Unter dem Motto: «Vom Credit Manager für den Credit Manager»
entwickelt der VCMS verschiedene Praxisangebote. Der VCMS ist die Platt-
form für nationale und internationale Kontakte und der Ort, das eigene 
Netzwerk im Berufsstand Credit Management aufzubauen und zu erwei-
tern. Mitglieder des Vereins haben Zugri� auf dieses Netzwerk, freien Zu-
gang zu Veranstaltungen, wie Swiss Credit Management Forum. Die Min-
destanforderungen an des Credit Management (MaCM) stehen unseren 
Mitgliedern kostenlos zur Verfügung.

Der Verein hat ein Buch verö�entlicht, das die Empfohlene Praxis im Credit 
Risk Management beschreibt. Darin sind eine Standardrichtlinie, Prozedu-
ren und Standardverträge abgebildet, Leistungskennzahlen, Credit Sco-
ring Modelle und Berichterstattungsinstrumente erklärt sowie auf wichti-
ge Informationsquellen und De�nitionen hingewiesen.

Mitglieder des Schweizerischen KMU Verbandes erhalten eine 
Jahresmitgliedschaft gratis. Werden Sie Mitglied!

Verein für Credit Management Schweiz
Klausstrasse 43 · 8008 Zürich 
Telefon 076 215 94 15
info@creditmanager.ch
www.creditmanager.ch

Danny Kaltenborn, VCMS Präsident

Credit Risk Management – Empfohlene Praxis
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Neue Datenschutzpflichten für Unternehmen: 
Das neue Schweizer Datenschutzgesetz und die Europäische 
Datenschutzgrundverordnung im Vergleich

Das revidierte Datenschutzgesetz (nDSG) der Schweiz ist verab-
schiedet und soll Mitte 2022 in Kraft treten. Bis dahin soll auch die 
entsprechende Verordnung zum nDSG, die VDSG, verabschiedet 
werden, die bis 14. Oktober 2021 die Vernehmlassung durchlaufen 
hat. Beide Regelungen sollen dann spätestens ab der zweiten Jah-
reshälfte 2022 gelten. Sie bedeuten für die Schweiz, insbesondere 
für die Schweizer Unternehmen einige datenschutzrechtliche Neu-
regelungen im Vergleich zu den bisherigen Vorschriften, denn man 
wollte von Schweizer Seite unbedingt die Gleichwertigkeit mit den 
europäischen Regelungen erreichen und keinesfalls die Ablehnung 
dieser sog. Äquivalenz durch die EU riskieren. Doch was bedeuten  
die Änderungen für die Wirtschaft, speziell für die KMU? Wie gross ist 
der Mehraufwand, insbesondere wenn ein Unternehmen aufgrund 
des wirtschaftlichen Austausches mit der EU bereits entsprechende 
Massnahmen auf Basis der Datenschutzgrundverordnung der EU  
(DSGVO) umgesetzt hat? Wir zeigen Ihnen die wichtigsten Unter- 
schiede bzw. Gemeinsamkeiten zwischen den Regelungen und legen 
Ihnen dar, was Sie zu beachten haben.

 
Der Anwendungsbereich des nDSG
Das nDSG regelt den Datenschutz für alle Datenverantwortlichen, so-
wohl staatlich als auch privat. Obwohl es sich sehr an der DSGVO orien-
tiert, ist das nDSG deutlich weniger detailliert. Dies wird allerdings durch 
die Regelungen der VDSG im bisherigen Entwurf mehr als ausgeglichen. 
Diejenigen Unternehmen, die aufgrund ihrer grenzüberschreitenden 
Wirtschaftstätigkeit bereits damit konfrontiert waren, die DSGVO umzu-
setzen, können sich freuen: das neue Schweizer DSG bedeutet in diesem 
Fall insbesondere eine Sichtung der im Unternehmen bestehenden in-
ternen Datenschutzkonzepte, verbunden mit einigen wenigen Anpass- 
ungen. Das nDSG gilt, genau wie die DSGVO, nur für die Bearbeitung 
personenbezogener Daten von natürlichen Personen, nicht für Daten ju-
ristischer Personen (z.B. GmbH, AG). Achtung: die Vorschrift ist anwend-
bar für sämtliche Bearbeitungstätigkeiten, die sich auf das Gebiet der 
Schweiz beziehen, was bedeutet, dass auch die im Ausland verantwort-
lichen Personen eines Unternehmens immer dann verp�ichtet sind, die 
Bestimmungen des nDSG anzuwenden, wenn sich ihre Tätigkeit auch auf 
die Schweiz auswirkt.

Wann gilt welche Regelung?
Für ein Schweizer Unternehmen ist entweder nur das nDSG anwendbar 
oder es gelten beide Vorschriften, d.h. sowohl das nDSG als auch die DSG-
VO. Abhängig ist dies von den geschäftlichen Aktivitäten: Wer unterneh-
merisch nur in der Schweiz unterwegs ist, für den gelten nur die Schweizer 
Regelungen. Schweizer Unternehmen mit einem Standort innerhalb der 
EU müssen allerdings grundsätzlich beide Regelungen beachten. Unter-
nehmen, die keinen Standort in der EU haben, aber von der Schweiz aus 
Kunden in der EU bedienen oder mit Lieferanten innerhalb der EU kommu-
nizieren und E-Mail-Adressen oder Telefonnummern dieser Kunden oder 
Lieferanten benutzen, müssen ebenfalls beide Regelungen beachten. 

Gleiche Bearbeitungsgrundsätze bei nDSG und DSGVO
Beide Regelungen haben die gleichen Bearbeitungsgrundsätze, aber bei 
der Rechtsgrundlage für die Datenbearbeitung gibt es einen ganz ent-
scheidenden Unterschied zwischen der Schweiz und Europa: nach der 
neuen Schweizer Regelung braucht es im Normalfall keinen Rechtsgrund, 
d.h. einen Vertrag, eine Einwilligung oder ein berechtigtes Interesse für 
die Datenverarbeitung. Nur, wenn die Bearbeitungsgrundsätze, wie z.B. 
Transparenz, Zweckgebundenheit, Fairness, Datenminimierung, Daten- 
sicherheit, etc. verletzt werden, besonders schützenswerte Daten wie z.B. 
Gesundheitsdaten verarbeitet werden oder im Rahmen des sog. Pro�ling, 
wird vom nDSG ausdrücklich ein Rechtsgrund, d.h. ein Vertrag, eine ge-
setzliche Grundlage, eine Einwilligung oder ein berechtigtes Interesse für 
die Datenbearbeitung gefordert.       

Liegt in Bezug auf die Kunden, Lieferanten oder andere Vertragspartner 
ohnehin ein Vertrag mit dem Unternehmen zugrunde, ist eine rechtliche 
Grundlage für die Datenbearbeitung bereits vorhanden. Achtung: Soll  
allerdings beispielsweise ein Newsletter oder eine vom Vertrag unab-
hängige Produktwerbung an die Kunden oder Vertragspartner versandt 
werden, sollte immer zusammen mit der Versendung eine entsprechende 
Einwilligung eingeholt werden, da diese Datenverwendung in der Regel 
nicht von dem Vertragszweck abgedeckt wird. Gleiches gilt bei der Ver-
sendung von Werbung per E-Mail an potenzielle Kunden. 

Spezialfall Einwilligung
Eine Einwilligung ist sowohl nach dem nDSG als auch nach der DSGVO 
nur gültig, wenn sie auf informierter Basis erteilt wird, für einen konkre-
ten Einzelfall gedacht ist und freiwillig abgegeben wird. Vorangekreuzte 
Kästchen sind also auch in der Schweiz nicht zulässig und die Einwilligung 
muss jederzeit widerrufen werden können. Achtung: Der Unterschied 
zwischen beiden Regelungen liegt darin, dass nach der DSGVO ein zwin-
gender Hinweis auf das Recht zum Widerruf im Einwilligungstext erforder-
lich ist, wohingegen dieser Hinweis nach dem nDSG nicht notwendig ist. 

Bearbeitungsverzeichnis
Auch die Schweizer Vorschriften fordern von den Unternehmen nunmehr 
ein Verzeichnis der Bearbeitungstätigkeiten: Darin sind Betro�ene in prä-
ziser, transparenter, verständlicher, leicht zugänglicher Form und in klarer 
und einfacher Sprache darüber zu informieren, was zu welchem Zweck 
mit ihren personenbezogenen Daten innerhalb des Unternehmens ge-
macht werden soll. Achtung: diesbezüglich ist die Schweizer Regelung 
allerdings strenger als die DSGVO. Es müssen hier zusätzlich sämtliche 
Länder aufgeführt werden, in welche der Datenverantwortliche die Per-
sonendaten exportiert, einschliesslich der Nennung der anwendbaren 
Rechtsgrundlagen bei einem Export in einen sog. unsicheren Drittstaat. 
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Wenn ein Unternehmen bereits über ein DSGVO-konformes Verzeichnis 
verfügt, dann erfüllt es damit auch die Anforderungen des nDSG, mit Aus- 
nahme des letztgenannten Punktes, d.h. es muss zusätzlich eine Län-
derliste bezüglich des Datenexports beigefügt werden. An dieser Stelle 
ist besonders zu beachten, dass die Liste der Länder, die die Schweiz als  
«unsichere Drittstaaten» ansieht, nicht zwingend mit der Länderliste der 
EU übereinstimmt. Insofern ist hier immer ein Abgleich der beiden Listen 
vorzunehmen, da sich Inhalt und Umfang der Listen je nach regulatori-
scher Entwicklung in einzelnen Ländern ändern können.  

Betro�enenrechte – Auskunftsrechte 
Die Rechte der von der Datenbearbeitung betro�enen Personen auf Aus-
kunft, Berichtigung, Löschung und Einschränkung der Datenverarbei-
tung, der Datenübertragbarkeit sowie das Recht, keiner automatisierten 
Entscheidung unterworfen zu sein, sind in beiden Vorschriften relativ 
gleich geregelt und wurden im Schweizer Datenschutzrecht nunmehr er-
heblich gestärkt. 

Achtung: das nDSG beinhaltet auf der einen Seite zwar eine kürzere Lis-
te von Zusatzinformationen, über welche die betro�enen Personen ein 
Recht auf Informationen haben, sieht aber auf der anderen Seite gleich-
zeitig o�enzulegende Informationen vor, die die DSGVO nicht enthält, wie 
z.B. die vorausgehend erwähnte Au�istung der Exportländer der betref-
fenden Daten inklusive der Rechtsgrundlage für die Datenübermittlung.

 

Datenübermittlung in andere Länder
Eine weitere Gemeinsamkeit beider Vorschriften liegt darin, dass die Da-
tenübermittlung in andere Länder daran geknüpft ist, dass das Empfän-
gerland ein angemessenes Datenschutzniveau vorweisen kann, wobei 
in der EU die EU-Kommission und in der Schweiz der Bundesrat über 
die Angemessenheit entscheidet und die Länder in eine Liste aufnimmt. 
Der Eidgenössische Datenschutz- und Ö�entlichkeitsbeauftragte (EDÖB) 
stellt Standarddatenschutzklauseln zur Verfügung; die aktuellen Stan-
dard-Klauseln der EU für die Datenübermittlung in die USA und andere 
Drittländer können allerdings ebenfalls auf Basis des nDSG verwendet 
werden. Der EDÖB hat dazu ausserdem Leitlinien verabschiedet, die man 
auf der entsprechenden Homepage �ndet.       

Datenschutzbeauftragter versus Datenschutzberater
In der DSGVO gibt es für Unternehmen ab einer bestimmten Grössen-
ordnung und unter bestimmten Voraussetzungen die P�icht, einen Da-
tenschutzbeauftragten zu benennen, wobei in der DSGVO der Status, 
die Aufgaben und Voraussetzungen genau de�niert werden. Eine solche 
Verp�ichtung gibt es im nDSG nicht! Sowohl im Gesetz als auch in dem 
bisher vorliegenden Entwurf der Durchführungsverordnung zum nDSG, 
der sog. VDSG, wird der Datenschutzberater ohne zwingende Ernennung 
de�niert. Achtung: die Aufgaben sind zwar ähnlich, die Kompetenzen 
sind allerdings in der Schweizer Regelung weiter gefasst, denn der Da-
tenschutzberater kann z.B. selbstständig die sog. Datenschutz-Folgenab-
schätzung validieren. Dies ist im Rahmen der DSGVO nur der zuständigen 
Aufsichtsbehörde erlaubt. 

Ein Unternehmen, das in der Schweiz bereits einen Datenschutzbeauf-
tragten bzw. Datenschutzberater benannt hat, der auch für die deutschen 
bzw. europäischen Standorte zuständig ist und der die Anforderungen 
der DSGVO erfüllt, muss daher keine zusätzlichen Anforderungen erfül-
len. Selbstverständlich muss dieser Berater nunmehr auch die fachlichen 
Kompetenzen für die spezi�schen Schweizer Vorschriften mitbringen.

Datenverantwortlicher und Auftragsbearbeiter
Das nDSG ist bezüglich der Begri�e des Verantwortlichen sowie des Auf-
tragsbearbeiters quasi identisch mit der DSGVO. Allerdings gibt es we-
niger detaillierte Inhaltsangaben in Bezug auf den Auftragsbearbeiter. 
Achtung: Das nDSG verlangt im Gegensatz zur DSGVO im Vertrag mit 
dem Auftragsbearbeiter erneut die Nennung der Datenexportländer. Aus- 
serdem ist im nDSG die Haftung des Auftragsbearbeiters nicht bereits 
gesetzlich beschränkt. Im Rahmen der DSGVO haftet, im Gegensatz zum 
nDSG, der Datenverantwortliche (also das Unternehmen selbst) nicht nur 
für die eigenen Datenverstösse, sondern auch für das Fehlverhalten des 
Auftragsbearbeiters. Dies gilt im nDSG nicht. Hier haftet der Auftragsbear-
beiter selbst für die eigenen Verstösse.

Haftung
Soweit es die Geldbussen betri�t, liegt das nDSG mit einem Maximum 
von 250.000 CHF weit unter der DSGVO. Dies liegt an dem unterschied-
lichen Ansatz der beiden Regelungen: das nDSG versteht die Geldbus-
se als Sanktion für den konkret begangenen Verstoss, wohingegen die  
DSGVO den Bussenkatalog als Abschreckung und Stärkung der Motiva-
tion für eine korrekte Umsetzung ansieht. Dies führt auch dazu, dass das 
nDSG nicht nur das gegen die Normen verstossende Unternehmen, son-
dern auch direkt diejenige Person verantwortlich macht und mit einer 
Geldbusse belegt, die den Datenverstoss begeht. D.h. es können sowohl 
der Auftragsbearbeiter als auch Mitarbeiter des Unternehmens, die den 
Verstoss begangen haben, direkt haften. Diese weitgehende Haftung gibt 
es in der DSGVO nicht.    

Achtung: besonderes Augenmerk sollte hier auf den Vertrag mit dem  
Auftragsbearbeiter gelegt werden, damit eine eventuell bestehende 
Vorlage auf Basis der DSGVO für das nDSG entsprechend angepasst wird 
(Stichwort: Nennung der Datenexportländer und Haftungsklausel). An-
sonsten gilt es zu beachten, dass die Haftung des Auftragsdatenbearbei-
ters nicht beschränkt ist und dieser direkt in die (ggf. gerichtliche) Ver-
antwortung genommen werden kann. Dies gilt auch für Mitarbeiter des 
eigenen Unternehmens oder den Datenschutzberater soweit Verstösse 
gegen die Datenschutzvorschriften begangen werden. 
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Vereinigung Schweizerischer  
Unternehmen in Deutschland
Rittergasse 12 · 4051 Basel 
Telefon 061 375 95 00 · www.vsud.ch

Über die VSUD: Als starkes branchenübergreifendes Wirtschaftsnetz-
werk, politische Interessenvertretung und Fachberatung unterstützt 
die VSUD Schweizer Unternehmen aller Branchen und Grössenordnun-
gen bei ihrer erfolgreichen Marktpräsenz in Deutschland. 

Rechtsberatung

Bei den Mitarbeitern des Unternehmens sind, je nach Verstoss, auch zu-
lässige arbeitsrechtliche Schritte möglich. Umgekehrt haftet auf Basis 
der DSGVO grundsätzlich nur die Unternehmensleitung als Datenverant-
wortliche. 

Meldep�icht bei Datenverstössen
Bezüglich der Meldep�icht unterscheiden sich die beiden Regelungen 
nicht wirklich, wobei das nDSG erneut weniger streng ist als die DSGVO: 
in beiden Regelungen ist eine Meldep�icht bei der Verletzung des Schut-
zes personenbezogener Daten vorgeschrieben, wobei die Meldung in 
der EU innerhalb von 72 Stunden nach Bekanntwerden des Vorfalls an 
die Aufsichtsbehörde und in der Schweiz «so rasch als möglich» an den 
EDÖB zu richten ist. Eine Ausnahme von der Meldep�icht besteht in bei-
den Regelungen nur dann, wenn ein «hohes Risiko» für die persönlichen 
Rechte und Freiheiten des Betro�enen nicht besteht. Im Falle eines solch 
hohen Risikos bezüglich der Verletzung der persönlichen Rechte des Be-
tro�enen, muss der Datenverantwortliche gemäss der DSGVO auch die 
betro�ene Person ohne unangemessene Verzögerung benachrichtigen. 
Nach dem nDSG ist eine Information der betro�enen Person nur notwen-
dig, wenn dies zu deren «Schutz» erforderlich ist. 

Achtung: Auch Verletzungen der Datensicherheit, insbesondere von 
Datenverlusten, sind dem EDÖB nunmehr zu melden. Dies ist, wie viele 
andere Punkte auch, ausführlich in der Verordnung zum nDSG, der VDSG, 
geregelt.

Grundsätzlich können wir, in Anbetracht der stetig steigenden Anzahl 
der internationalen Cyberattacken, jedem Unternehmen nur dazu raten, 
den EDÖB über jede externe Verletzung der Datensicherheit im Unter-
nehmen zu informieren, denn die Schweizer Behörden haben für diese 
Fälle erheblich aufgerüstet und geben den Firmen wertvolle Hinweise, 
was zu tun ist, wenn sie von einer Ransomeware-Attacke betro�en sind. 
Dadurch können insbesondere auch kleinere oder im IT-Bereich eher 
schlecht ausgestattete Unternehmen auf kompetentes Personal zurück-
greifen.

Bearbeitungsverzeichnis plus sog. Datenschutz-Folgenabschätzung
Wie bereits ausgeführt, wird nun auch auf Basis des nDSG nach Schweizer 
Recht ein Verzeichnis sämtlicher Datenbearbeitungen zu führen sein. Es 
müssen darin sämtliche Datenbearbeitungsvorgänge des gesamten Un-
ternehmens erfasst und genaue Angaben gemacht werden, die laufend 
zu aktualisieren sind. Der Mindestinhalt des Verzeichnisses ist gesetzlich 
sowohl für den Verantwortlichen, d.h. die Unternehmensleitung, als auch 
für den Auftragsbearbeiter vorgegeben. 

Achtung: immer dann, wenn die beabsichtigte Datenbearbeitung das 
hohe Risiko einer Verletzung der Persönlichkeit oder der Grundrechte 
einer Person mit sich bringt, ist der Verantwortliche zusätzlich dazu ver-
p�ichtet, die Risiken einer solchen Bearbeitung im Rahmen einer sog. 
Datenschutz-Folgenabschätzung zu analysieren. Soweit ein Unterneh-
men ein Verzeichnis der bearbeiteten Daten bereits zur Umsetzung der 
Voraussetzungen der DSGVO erstellt hat, ist es nunmehr im Vorteil und 
muss keine Ergänzungen mehr vornehmen. Falls dies nicht der Falls ist, 
bedeutet die Erstellung des Verzeichnisses zusammen mit der Daten-
schutz-Folgenabschätzung in der Regel einen grossen, wahrscheinlich 
den grössten administrativen Aufwand, der mit der neuen Regelung 
verbunden ist. 

Mit Blick auf die KMU hat sich die VSUD sowohl in Bezug auf das nDSG als 
auch bezüglich der VDSG im Rahmen des Gesetzgebungsverfahrens und 
der Vernehmlassung sehr für die Praktikabilität der Regelungen und für 
einen minimalen Kosten- und Umsetzungsaufwand eingesetzt. Wie die 
Durchführungsverordnung zum Gesetz, die VDSG, �nal aussehen wird, 
bleibt derzeit abzuwarten. Auch auf dieser Ebene hat sich die VSUD an 
einer schriftlichen Einlassung beteiligt. Es bleibt zu ho�en, dass der büro-
kratische Aufwand für die Wirtschaft auf ein Minimum des Notwendigen 
beschränkt wird.    

Autorin: Gabriele Ochner, Rechtskonsulentin bei der 
Vereinigung Schweizerischer Unternehmen in Deutschland (VSUD)

 
Autorin: Stefanie Luckert, Geschäftsführerin bei der  
Vereinigung Schweizerischer Unternehmen in Deutschland (VSUD)
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Was bedeutet Feedbackgeben und Feedbacknehmen überhaupt? Die-
se Begri�ichkeiten werden oft in�ationär genutzt, ohne genau zu wis-
sen, welche Punkte hier genannt werden müssen.

Dieser Artikel beleuchtet eine wichtige Kommunikationstechniken, die 
in der Mitarbeiterführung nicht nur Wertschätzung zeigt, sondern auch 
steuert, ermutigt, hilft, fördert, motiviert. Das Wort «Feedback» stammt 
aus der Kybernetik. Also der Lehre von Regelungsprozessen. Damit sollten 
ursprünglich die Rückkoppelung von Informationen bezeichnet werden.  
«Kannst Du mir mal schnell ein Feedback geben», zeigt der Wunsch nach 
einem Kurz-Feedback auf und sollte unbedingt diese 4 Empfehlungen 
enthalten:

1.  Gesamtrückmeldung
 Der Vorgesetzte würdigt z.B. die Gesamtleistung. 
 Damit weiss der Mitarbeiter, wie seine Arbeit aufgenommen wurde.
2.  Positive Beobachtung 
 Der Vorgesetzte startet zuerst mit einer positiven Beobachtung 
 und lobt/bestätigt dies.
3.  Negative Beobachtung 
 Danach folgt die kritische Beobachtung. Z.B. was der Vorgesetzte 
 hier nicht passend sieht. 
4.  Empfehlung  
 Der Vorgesetzte emp�ehlt dem Mitarbeitenden, was er 
 zukünftig anders machen könnte. Dies wird als Ich-Satz formuliert.

Hier ein Beispiel dazu:
Meister Muster: «Urs – den Auftrag beim Kunden M. hast Du sehr gut 
abgewickelt. Das hat mir gefallen! Die Abrechnung dazu zeigt jedoch 
einige Ungereimtheiten auf. Zukünftig ist es wertvoll, wenn Du dies mit 
mir besprichst, bevor es an den Kunden geht. Ich weiss, dass Dich dieses 
Vorgehen entlastet.» Sicher kennen Sie dazu auch das Sandwichmodell, 
welches immer mit etwas Positivem abschliesst.

Beispiel:
1. Das Projekt hat Du souverän bearbeitet. 
2. Die Projektteilnehmer hätten jedoch stra�er von Dir geführt werden sollen.  
3. Besonders gut hat mir der Projektabschluss gefallen. Das hast Du sehr  
 überzeugt gemacht.

Wer jedoch dieses Modell nicht mit dem nötigen Fingerspitzengefühl ver-
bal formulieren kann, macht diese Methode zu einer Kritik und damit zu 
einer Farce. Die Sandwich-Methode ist eine umstrittene Feedback-Form, 
bei der die negative Botschaft mit Lob verpackt wird. Der Kerngedanke 
dahinter: Mitarbeitende sollten motiviert werden und Kritik kann verlet-
zend ankommen. Intelligente, empathische Menschen werden diese Ma-
sche schnell durchschauen. Das Resultat ist klar: das Lob wird entwertet, 
verwässert.
 
Wie ist aber nun mit dem Feedback entgegennehmen?
Mitarbeitende, die ein Feedback bekommen, welches negative Formulie-
rungen beinhalten, neigen dazu, sich zu rechtfertigen.
Dabei gelten beim Feedback entgegennehmen diese vier Regeln:

1. Keine Rechtfertigung
Das bedeutet, dass man sich sehr gut bewusst sein darf, dass das Feed-
back eine selektive Wahrnehmung ist. Es ist lediglich eine Beobachtung 
von dieser Person zu einer Situation oder Handlung. Es ist ihre Sichtweise. 
Vielleicht ist sie hilfreich – vielleicht auch nicht.
2. Aktiv zuhören
Nehmen Sie ein Feedback entgegen. 
Hören Sie aktiv zu und ö�nen Sie sich einen Moment.
3. Nachfragen
Ihnen ist unklar, was mit «unpassend» gemeint war? 
Fragen Sie nach. Klären Sie dies, bis Sie es wirklich verstanden haben.
4. Eigenre�ektion
Hinterfragen Sie in einer ruhigen Minute dieses Feedback. 
Bewerten Sie die Beobachtung für sich. Damit sind Sie in der Lage, aus 
dem Feedback Schlüsse zu ziehen und Optimierungen vorzunehmen. 

Fazit: Feedback bringt das Unternehmen, dem Mitarbeiter und auch Sie 
als Führungskraft voran. Es hilft sich weiterzuentwickeln und langfristig 
motiviert zu bleiben. Richtig gemacht, steigert es die Produktivität und 
unterstützt eine gute Unternehmenskultur. Dieses wertschätzende Ge-
spräch zeigt die Wirkung von Verhaltensweisen auf andere. Daraus kön-
nen Mitarbeiter lernen und ihr Verhalten ändern oder bewusst beibe-
halten. Mit einer Rückmeldung von einem Vorgesetzten/Kollegen, kann 
zudem die Selbstwahrnehmung mit der Fremdwahrnehmung verglichen 
werden. Es ist eine Chance für die Person, die das Feedback bekommt, 
denn es dient dazu, voneinander zu lernen. Wie ist Ihr Feedback zum Feed- 
back? HRM gut – Geschäft gut.

HRM gut – Geschäft gut.

Kannst Du mir mal schnell 
ein Feedback geben?

Autorin Diana Roth 

Diana Roth · Herzblutpersonalerin
www.dianarothcoaching.com
Dazu gibt es den Podcast «Abenteuer HRM» 
(der beste Schweizer HR-Podcast) https://bit.ly/3uW5wGD 
Lesen Sie auch das Buch dazu: https://bit.ly/2Qt80h2
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Ablösung Einzahlungsscheine 30.09.2022: 
Jetzt umstellen auf QR-Rechnung oder eBill
Per 30. September 2022 nimmt PostFinance die heutigen Einzah-
lungsscheine vom Markt. Für Unternehmen, die noch nicht auf die 
Nachfolgeprodukte QR-Rechnung oder eBill umgestellt haben, ist 
es jetzt höchste Zeit umzustellen.
 
PostFinance hat das Enddatum der heutigen roten (ES) und orangen (ESR) 
Einzahlungsscheine auf den 30. September 2022 festgelegt. Sie unter-
stützt damit die Digitalisierung des Zahlungsverkehrs und die entsprech- 
enden Nachfolgeprodukte QR-Rechnung sowie eBill. Die roten und 
orangen Einzahlungsscheine werden somit für alle Schweizer Bankkun-
den de�nitiv abgelöst. Für Unternehmen ist es jetzt höchste Zeit um-
zustellen, sofern sie dies noch nicht getan haben. Denn nach dem 30. 
September 2022 verarbeiten die Finanzinstitute in der Schweiz keine 
roten und orangen Einzahlungsscheine mehr – weder online noch am 
Schalter.

Zu beachten ist insbesondere auch der Versand von sämtlichen Zah-
lungsbelegen am Jahresanfang, z.B. für Ratenzahlungen mit Zahlungs-
zielen nach dem Enddatum. Hier erhöht sich der Handlungsdruck zu-
sätzlich, da dann die Umstellung auf die QR-Rechnung faktisch schon 
Anfang 2022 erfolgt sein muss. Ebenfalls zu berücksichtigen sind die 
fristgerechte Umstellung von Daueraufträgen und sonstigen Zahlun-
gen, die nicht direkt auf einer Rechnungsstellung basieren.

Rechnungssteller mit Hard- und 
Software-Lösungen sollten jetzt handeln 
Der Zahlungsverkehr und insbesondere die Kreditoren- und Debitoren-
buchhaltung von Rechnungsstellern mit Hard- und Software-Lösungen 
müssen rechtzeitig umgestellt werden. 

Unternehmen, die sich bis heute noch nicht mit der Umstellung befasst 
haben, wird empfohlen, umgehend ihre Bank und ihren Softwarepart-
ner zu kontaktieren. Diese leisten Unterstützung bei den erforderlichen 
Planungs- und Umstellungsarbeiten auf die QR-Rechnung bzw. eBill. 
Ist die Infrastruktur erst einmal angepasst, verläuft der ganze Fakturie-
rungs- und Zahlungsprozess deutlich e�zienter. Zudem pro�tieren Un-
ternehmen von erweiterten Cash-Management-Optionen.

Abbildung «Die Digitalisierung der Rechnungsstellung»

Vorteile der Rechnungsstellung mit QR-Rechnung und eBill
• Mehr E�zienz in der Administration, weil der Prozess der Rechnungs-
 stellung und des Zahlungsverkehrs automatisiert wird.
• Vereinfachter Zahlungsabgleich, weil weniger manueller Aufwand
 anfällt. 
• Weniger Fehler, weil alle Zahlungsinformationen elektronisch 
 übermittelt werden. 
• Geringerer Arbeitsaufwand, weil die Bestellung vorbedruckter 
 Einzahlungsscheine wegfällt. 
• Weniger oder gar kein Papierverbrauch. 
• Unternehmen haben die Wahl zwischen der QR-Rechnung und eBill 
•  auch eine Kombination beider Lösungen ist möglich – 
 je nach Bedürfnis des Unternehmens und der Kunden.

Abbildung «Die QR-Rechnung»

Die QR-Rechnung – die Evolution des Einzahlungsscheins
Direkte Nachfolgerin der Einzahlungsscheine ist die QR-Rechnung. Sie 
kann gedruckt oder digital ausgestellt werden und besteht weiterhin aus 
einem Zahlteil und einem Empfangsschein. Der Swiss QR Code in der Mit-
te des Zahlteils enthält sämtliche Informationen, die auf der Rechnung 
auch in Textform ersichtlich sind. Rechnungsempfänger können bereits 
heute die Vorteile der QR-Rechnung nutzen und digital bezahlen. 

Die Schweizer Finanzinstitute haben ihre Mobile- und E-Banking-Lösun-
gen entsprechend angepasst, damit Rechnungsempfänger ihre QR-Rech-
nungen bequem einscannen und zahlen können – ganz gleich, ob als 
Privatperson oder als Unternehmen. Die QR-Rechnung kann auch in den 
Poststellen verwendet und per Zahlungsauftrag im Couvert an die Bank 
versandt werden.
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Vorteile für QR-Rechnungssteller
• Druck von Rechnungen inkl. Zahlteil und Empfangsschein direkt auf 
 weissem, perforiertem Papier – vorgedruckte Belege werden nicht
 mehr benötigt.
• Die QR-Rechnung kann auch papierlos gestellt werden. 
• Einfachere und schnellere Rechnungsstellung in CHF und EUR direkt
 in der Fakturierungslösung ohne ESR- bzw. BESR-Vereinbarung. 
• Eine bestehende ESR-Referenz kann eins zu eins übernommen und
 als QR-Referenz weiterverwendet werden, immer in Kombination mit
  einer QR-IBAN.
• Die «Structured Creditor Reference» (SCOR) vereinfacht die Zuord-
 nung einer Zahlung in der Debitorenbuchhaltung mit einer für jede
 Transaktion einmaligen Identi�kationsnummer. Sie kann in Kombi- 
 nation mit der IBAN sowohl in der Schweiz als auch international 
 genutzt werden.
• Zahlungseingänge werden vollautomatisch verarbeitet. 

eBill – die digitale Rechnung für die Schweiz
eBill geht deutlich weiter als die QR-Rechnung und ermöglicht bereits 
heute ein nahtloses digitales Bezahlen in der Schweiz: Rechnungssteller 
senden Rechnungen direkt und sicher ins E- und M-Banking ihrer Kunden. 
Diese prüfen alle Angaben online und können die Rechnung per Knopf-
druck zur Zahlung freigeben. Rechnungssteller reduzieren ihren Aufwand 
und pro�tieren von zuverlässigen Zahlungseingängen und behalten die 
Kontrolle über den Rechnungsprozess.

Vorteile für eBill-Rechnungssteller
• Rechnungsstellung, Versand und Zahlung sind komplett digitalisiert
 und werden automatisch verarbeitet – Unternehmen sind damit 
 bereits für die Zukunft gerüstet.
• Reduktion von Papieraufwand im Rechnungswesen auf ein Minimum
  (Schonung von Ressourcen und Umwelt). 
• Pünktlicherer Geldeingang. Zahlungseingänge werden automatisch
 verarbeitet.
• eBill entspricht dem heutigen Kundenbedürfnis und erhöht die 
 Kundenzufriedenheit.

Die Digitalisierung des Schweizer Zahlungsverkehrs
Mit der Entwicklung und Markteinführung der neuen QR-Rechnung sowie 
eBill digitalisiert der Finanzplatz Schweiz den Schweizer Zahlungsverkehr. 
Die QR-Rechnung trägt ebenso wie eBill den gestiegenen Anforderungen 
von Compliance und Automatisierungsprozessen Rechnung und unter-
stützt die Digitalisierung. Dies bringt allen Marktteilnehmern und der ge-
samten Schweizer Volkswirtschaft Vorteile.

Für weitere Informationen zur QR-Rechnung und eBill wenden sich 
Rechnungsempfänger an ihre Bank. Rechnungssteller und Unterneh-
men mit Hard- und Software-Lösungen kontaktieren ebenfalls ihre 
Bank und/oder ihren Softwarepartner.

Abbildung «Ablösung Einzahlungsscheine»

Weiterführende Informationen zur 
Rechnungsstellung �nden Sie hier:

• Auf www.einfach-zahlen.ch/rechnungssteller
• Auf www.paymentstandards.ch 
 für Unternehmen, die Hard- und Software-
 Lösungen für ihren Zahlungsverkehr einsetzen.
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Ich bin auch Jonathan …

Als schwarzes Schaf der Familie bezeichnet Jonny Fischer den Jungen, 
der er einst gewesen ist. Auf den Namen Jonathan getauft, wuchs 
er in einem streng christlichen Elternhaus auf. Für bedingungslose 
Liebe war kein Platz. Als Jonathan zehn war, gründete sein Vater eine 
radikale Glaubensgemeinschaft und teilte die Welt noch mehr als zu-
vor in Gut und Böse ein. Obwohl Jonny Fischer als Teenager dem Sek-
tenjungen Jonathan den Rücken kehrte, seinen Namen änderte und 
am Lehrerseminar in Zug ein neues Leben begann, konnte er sich 
der Prägung, die er in seiner Kindheit erfahren hatte, nie ganz ent- 
ziehen. Erst recht nicht, als er sich einzugestehen begann, dass er sich 
zu Männern hingezogen fühlt. Sosehr er sich auch bemühte, er fand 
nicht, wonach er suchte. Jonny Fischer verausgabte sich bis zur Er-
schöpfung. Verletzungen, Schla�osigkeit, Alkohol in rauen Mengen 
und 2012 der Zusammenbruch, der in einer Klinik endete. Der Weg 
aus der Krise führte ihn in die dunkelsten Winkel seiner Vergangen-
heit und zur Erkenntnis, dass er Anerkennung und Liebe zuallererst 
bei sich selbst suchen musste. In diesem Buch schildert er die Versöh-
nung mit seiner Geschichte, die Versöhnung mit Jonathan.

Zum Autor: Jonny Fischer, geb. 1979 in Läufel�ngen BL, trat nach sei-
ner Ausbildung am katholischen Lehrerseminar Sankt Michael in Zug 
eine Stelle als Sport- und Biologielehrer an der Rudolf-Steiner-Schule 
in Baar ZG an. In jener Zeit nahm das Comedy-Projekt mit Manu Bur-
kart Fahrt auf, sodass er 2005 den Lehrerjob an den Nagel hängte 
und sein Hobby zum Beruf machte. Mit Erfolg: Seit 2007 spielen Di-
vertimento vor ausverkauften Rängen, gewannen fünfmal einen Prix 
Walo und füllten 2015 zweimal hintereinander das Zürcher Hallen-
stadion. Neben der Bühne tritt Jonny Fischer auch als Juror in Cas-
ting-Shows oder als Moderator im Schweizer Fernsehen auf. Zudem 
stieg er 2019 in die Geschäftsleitung des Gesundheitsunternehmens 
Zenmove ein. Jonny Fischer hat viel erreicht. Doch der Erfolg mach-
te ihn lange nicht glücklich. Im Gegenteil, er verstärkte das Gefühl 
der Einsamkeit. Je heller das Rampenlicht im Verlauf seiner Karriere 
leuchtete, desto dunkler lauerte am Bühnenrand der Abgrund. Denn 
aller Applaus konnte nicht die Überzeugung auslöschen, die in Kin-
dertagen zementiert worden war: Er konnte sich anstrengen, so sehr 
er wollte, er genügte nie. Und dadurch viel zu lange auch sich selbst 
nicht. Heute ist Jonny Fischer glücklich verheiratet. Er lebt in Zug.

Buch Bestellungen: www.woerterseh.ch oder Tel. 044 368 33 68

Wörterseh Verlag 
Herrengasse 3 · 8853 Lachen · Telefon  044 368 33 68
Bestellungen: www.woerterseh.ch oder Telefon  044 368 33 68

«Mir trieben Deine Schilderungen an einigen Stellen 
das Wasser in die Augen. Manchmal pochten 

Wut  und Verständnislosigkeit in mir. Und trotz aller 
Schwere musste ich auch oft laut lachen.»

Manu Burkart, Jonnys Divertimento-Bühnenpartner
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Dokumente sicher aus der Ferne verwalten

Mit einer über hundertjährigen Geschichte ist 
das Tätigkeitsfeld der italienischen Gastaldi 
Gruppe breit gefächert und reicht von logis-
tischen Dienstleistungen über Tourismus bis 
hin zur Immobilienverwaltung. In der inter-
nen Prozess- und Dokumentenverwaltung 
setzt das Beratungsunternehmen Gastaldi  
International auf ein Cloud-basiertes Doku- 
mentenmanagement-System (DMS). Heute 
werden Aufgaben dadurch schneller und ef-
�zienter erledigt.
 
Massgeschneiderte Lösungen für spezi�sche 
Kundenbedürfnisse stehen bei Gastaldi stets im 
Vordergrund. Gastaldi International ist innerhalb 
der Gruppe auf die Beratung im Schadensma-
nagement spezialisiert. Etwa 30 Mitarbeiter be-
dienen an den Standorten Genua, Neapel und  
Mailand die speziellen Anforderungen von Ver- 
sicherungsunternehmen und Rückversicherern 
im Bereich Transport und Schi�fahrt.

DocuWare Cloud
beschleunigt digitale Transformation
Basis sämtlicher Beratungsdienstleistungen sind 
jene Informationen, welche die Mitarbeiter des 
Unternehmens beim Kunden vor Ort sammeln 
und verarbeiten. Gastaldi International setzte da- 
bei bereits in der Vergangenheit auf die Unter-
stützung durch digitales Dokumenten-Manage-
ment. Jedoch deckte das alte System nicht alle 
funktionalen und organisatorischen Anforder- 
ungen ab. Mit Beginn der Corona-Pandemie wur-
den die Unzulänglichkeiten deutlich, denn auch 
für das Beratungsunternehmen ergaben sich 
schlagartig neue Anforderungen in Bezug auf  

Dokumentenzugri� von beliebigen Standorten, 
etwa dem Homeo�ce. Entsprechend schnell  
entschied man sich deshalb dafür, das in die Jah-
re gekommene System durch eine modernere 
Lösung zu ersetzen. Einfach einsetzbar sollte die 
neue Lösung sein, um sowohl Dokumente als 
auch Prozesse �exibel aus der Ferne verwalten 
zu können, bei einer gleichzeitig hohen Infor- 
mationssicherheit. DocWare Cloud konnte sich  
dabei in der Entscheidungsphase gegen alle an-
deren Produkte durchsetzen, vor allem aufgrund 
der Einfachheit und umfassenden Funktionsviel- 
falt. Gerade die intuitive Bedienung schätzen 
die Mitarbeiter heute sehr. Realisiert wurde das 
Projekt vom in der Nähe von Mailand ansässi- 
gen DocuWare Partner Ricoh Italia Srl.

Weniger Papier, e�ziente Prozesse
DocuWare wurde direkt in die Schadensdaten-
bank des Unternehmens integriert. Sämtliche  
Informationen, auf denen das Geschäft von 
Gastaldi International basiert, sind im elektro-
nischen Archiv abgelegt. Ein �ligranes Rechte- 
system stellt dabei sicher, dass der Zugri� auf 
sensible Kundendaten nur durch den jeweils 
berechtigten Anwenderkreis erfolgt. Ebenso 
kontrolliert das DMS eine Vielzahl dokumenten-
basierter Work�ows im Unternehmen, wie etwa 
abteilungsübergreifende Genehmigungsabläu-
fe. Die neue und innovative digitale Arbeitsweise 
führte beim Beratungsunternehmen in kürzes-
ter Zeit zu einer deutlich verbesserten Prozess- 
e�zienz. William Fielding, Managing Director, 
Gastaldi International, hebt hervor: «Da der 
bisher nervige Papierkram digital viel einfacher 
zu erledigen ist, werden Prozessvorgaben mit 

DocuWare GmbH
www.docuware.com 
go.docuware.com/partner-schweiz 
www.ricoh.it
 

weniger Aufwand eingehalten, was gleichzeitig 
die Informationssicherheit des Unternehmens 
verbessert. Den alten Zeiten papierbasierter 
Prozesse trauert bei uns keiner mehr nach. Viel-
mehr bekommen wir immer wieder Vorschläge 
seitens der Mitarbeiter, wie wir unsere Arbeits-
abläufe noch weiter digitalisieren können.»

DocuWare wartet Cloud-Plattform
Insgesamt ist Gastaldi International sehr zufrie-
den mit der ersten Cloud-basierten Software-Lö-
sung im unternehmerischen IT-Portfolio. «Durch 
innovative IT-Lösungen wie DocuWare können 
wir schnell auf veränderte Rahmenbedingungen 
und individuelle Kundenwünsche reagieren», so 
William Fielding. Vorteile ergeben sich auch da-
durch, dass keine weiteren Ressourcen für den 
Betrieb benötigt werden. Denn Verwaltung, Ak-
tualisierung oder Wartung der Cloud-Plattform 
werden direkt von DocuWare übernommen. 
Mittelfristig möchte das Beratungsunternehmen 
den digitalen Dokumenten-Pool deshalb auch 
als zentrale Ablage für sämtliche Buchhaltungs- 
und Verwaltungsdokumente einsetzen. Ziel ist 
es, die unternehmerische E�zienz zusätzlich zu 
steigern und interne Kosten weiter zu senken, 
etwa durch den Abbau des Papierarchivs.

Foto: Gastaldi International

Digital

http://www.docuware.com%20go.docuware.com/%20partner-schweiz%20www.ricoh.it
http://www.docuware.com%20go.docuware.com/%20partner-schweiz%20www.ricoh.it
http://www.docuware.com%20go.docuware.com/%20partner-schweiz%20www.ricoh.it
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Vorsicht vor betrügerischen Emails 
Scam Mails/Phishing Mails

KLDiscovery Ontrack (Switzerland) GmbH
Hertistrasse 25 · 8304 Wallisellen · Schweiz
Hotline:  0800 880 100 · www.ontrack.ch

manager, der Ihnen hilft, den Überblick über Ihre Daten im Internet zu  
behalten, während er Sie gleichzeitig auf jegliche Datenpannen aufmerk- 
sam macht, und Ihnen im Falle einer Datenpanne Schritt-für-Schritt Hand- 
lungsanweisung gibt. F-Secure TOTAL ist auch verfügbar mit dem Daten- 
rettungsservice von Ontrack Data Protection, dem Weltmarktführer im Be- 
reich der Datenwiederherstellung. So können Sie wieder ganz entspannt
im Netz unterwegs sein – Sie surfen und entspannen und F-Secure schützt
Sie sicher vor Scam Mails bzw. Phishing Mails und anderen Bedrohungen.

Vom Datenverlust betro�en – 
Wenden Sie sich an die Experten von Ontrack
Bei einem Datenverlust bietet der erste Datenrettungsversuch die höchst-
mögliche Erfolgschance – da lohnt es sich, gleich zu Beginn die Exper-
ten von Ontrack beizuziehen. Insbesondere da Sie bei Ontrack von einer 
umfassenden, professionellen und kostenlosen Rundum Betreuung pro-
�tieren. Diese beinhaltet eine kostenlose telefonische Erstberatung, eine 
kostenlose Abholung des vom Datenverlust betro�enen Datenträger 
durch einen DHL Kurier, mit anschliessender, ebenfalls kostenlos, Analyse 
& Diagnose durch die Spezialisten im Schweizer Datenrettungs-Center in:
www.ontrack.ch 24/7 Hotline: 0800 880 100

Holen Sie sich den besten Schutz für alle Ihre Geräte und geben Sie Cy-
ber-Kriminellen keine Chance. F-Secure TOTAL schützt dabei nicht nur 
Ihre Geräte vor Malware (Schadsoftware) und blockiert Phishing Seiten, es  
beinhaltet auch eine VPN (Virtuelles privates Netzwerk)-App, die Ihre  
Privatsphäre (auch im ö�entlichen WLAN) schützt und einen Passwort-
Manager, der Ihnen hilft, den Überblick über Ihre Daten im Internet zu 
behalten, während er Sie gleichzeitig auf jegliche Datenpannen auf-
merksam macht, und Ihnen im Falle einer Datenpanne Schritt-für-Schritt 
Handlungsanweisung gibt. F-Secure TOTAL ist auch verfügbar mit dem 
Datenrettungsservice von Ontrack Data Protection, dem Weltmarktführer 
im Bereich der Datenwiederherstellung. So können Sie wieder ganz ent-
spannt im Netz unterwegs sein – Sie surfen und entspannen und F-Secure 
schützt Sie sicher vor Scam Mails bzw. Phishing Mails und anderen Be- 
drohungen.

Exklusives Promotionsangebot für Mitglieder und Leser des KMU-Ver-
band  10% Rabatt auf die Ontrack-F-Secure Bundles (Cyber-Security & Da-
tenrettungs-Schutz) bei Brack.ch einfach im Onlineshop von www.brack.ch 
«f-Secure Ontrack»  eingeben – das gewünschte Produkt aussuchen und  
nach der Auswahl der Bezahlart im Feld «Aktions-Code und Gutscheine» 
folgenden Promo-Code eintragen: KMUH221 – danach werden die 10 % 
Rabatt sofort abgezogen. Die erworbene Software ist 24/7 sofort elektro-
nisch verfügbar. 

 
Vorsicht bei E-Mail-Betrügern: Wenn man eines über Cyber-Kriminelle 
sagen kann, dann, dass sie immer auf dem neuesten Stand sind, was 
das aktuelle Weltgeschehen betri�t. Bei aktuellen Themen kann man 
sich sicher sein, dass Cyber-Kriminelle einen Weg �nden werden, sie 
für sich zu nutzen.

Seien es Aktionen wie der Black Friday in Ihrem Lieblings-Online-Geschäft, 
Naturkatastrophen oder, wie gerade ganz aktuell, das Coronavirus. Be-
sorgniserregende oder auch angstein�össende Themen werden von Cy-
ber-Kriminellen geschickt genutzt, um den PC- oder Laptop-Nutzer dazu 
zu bringen, E-Mail-Anhänge zu ö�nen und/oder auf Links in der E-Mail zu 
klicken. Leider führt genau dieser eine Klick schon dazu, dass die verwen-
deten Geräte mit Malware, also einer Schadsoftware, in�ziert werden. Da-
bei werden die E-Mails am häu�gsten so gestaltet, dass die Absender sich 
als vertrauenswürdige und möglicherweise sogar o�zielle Quellen aus-
geben und auch die E-Mail o�ziell und seriös erscheinen lassen. So wird 
der Empfänger der E-Mail in die Irre geführt, im Vertrauen gewogen und 
letztlich zum Ö�nen der E-Mail bewegt. Aus diesem Grund ist es wichtig, 
immer mit einer gesunden Vorsicht in der Onlinewelt unterwegs zu sein 
und lieber einmal mehr nachzudenken, bevor man unbekannte E-Mails 
und deren Anhänge ö�net. 

Holen Sie sich den besten Schutz für alle Ihre Geräte und geben Sie Cyber- 
Kriminellen keine Chance. F-Secure TOTAL schützt dabei nicht nur Ihre  
Geräte vor Malware (Schadsoftware) und blockiert Phishing Seiten, es  
beinhaltet auch eine VPN (Virtuelles privates Netzwerk-App) die Ihre 
Privatsphäre, auch im ö�entlichen WLAN, schützt und einen Passwort- 
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Wer das Ziel nicht kennt, kann den Weg nicht �nden (Christian Mor-
genstern). Und ich möchte an dieser Stelle ergänzen: Wer die Vision 
nicht kennt, kann die Ziele nicht �nden.

Immer wieder werde ich gefragt, wozu man eine Vision benötigt. Die weit 
verbreitete Meinung lautet: «Die letzten Jahre lief es eigentlich ganz o.k. 
und so wird es auch die nächsten Jahre weiterlaufen» (sh. dazu auch mei-
nen Fachbeitrag: Vision – Stellenwert in einer schnelllebigen Zeit). Doch 
ist «eigentlich ganz o.k.» ein erstrebenswerter Zustand? Oder wäre nicht 
doch viel mehr möglich? Doch schon alleine diese Aussage zeigt somit 
auf, dass der Zufriedenheitsfaktor mächtig nach unten geschraubt wurde.  
Man hat also seine Ziele dem Erlebten und der Erfahrung angepasst.

Was dabei ausser Acht gelassen wird, ist die Tatsache, dass wir unsere Zu-
kunft permanent selbst kreieren. Aus Gedanken werden Worte und aus 
Worten werden Taten. Und so legt jeder Mensch durch seine Worte und 
Taten ständig den Ursprung dafür, was in seiner Zukunft geschieht. Er 
setzt quasi den Samen für den künftigen Apfelbaum oder eben das un-
gewollte Unkraut. Mit anderen Worten: Wir haben es selbst in der Hand. 
Folgende Gründe sollen aufzeigen, weshalb man eine Vision braucht, sei 
es privat oder im Unternehmen. Wer seine Vision kennt, kann sich Zwi-
schenziele zu deren Erreichung setzen und somit jeden Tag daran arbei-
ten, seiner Wunschvorstellung einen Schritt näher zu kommen.

Wozu braucht es eine Vision?

Der Titel des Buches meines Lebens
Welchen Titel soll das Buch meines Lebens tragen? Oder anders formuliert; 
wie baue ich mir das Leben auf, das ich mir aus tiefstem Herzen wünsche? 
Dies ist die grosse Frage rund um die Vision. Wenn ich auf dem Totenbett 
liege und zurückschauen und dabei eine Überschrift für mein Leben ver-
geben müsste, welche wäre das? Wohl kaum jemand möchte sich Titel 
vergeben wie «der gelangweilte Mitarbeitende», «der Vater/die Mutter 
ohne Zeit», «Süchtig nach Handy, Social Media und Computer-Spielen» 
oder «das ziellose Durchschnittsunternehmen».

Dabei gibt es eine ganz zentrale Sache zu beachten: Wir neigen fast aus-
nahmslos dazu, unsere Wünsche und Vorstellungen basierend auf den 
Erfahrungen der Vergangenheit zu de�nieren. D.h. wir gehen von einem 
gegebenen Umfeld, gegebenen Fähigkeiten und Wissen aus und schrän-
ken uns dadurch schon von Beginn weg ein. Wer seine Vision entste-
hen lässt, sollte dies auf der grünen Wiese tun. Die Ausgangslage lautet  
dabei wie folgt: «Wenn ich komplett frei, ohne jegliche Rücksicht auf  
die gegebenen Umstände, meine Vision de�nieren kann, wo sehe ich 
mich dann in 5 – 10 Jahren?» Und erst wenn diese Frage einwandfrei 
und mit einem guten Bauchgefühl beantwortet werden kann sowie 
schriftlich festgehalten ist, geht man an die Umsetzung. Erst dann stellt 
man sich die Frage, wie komme ich vom heutigen Punkt A zum künfti-
gen Punkt B.



Ausgabe 11/12 November / Dezember 2021 / ERFOLG 25Strategie

von Gunten Executive Partner AG · Pascal von Gunten
Ganzheitlich-Psychologischer Coach IKP · Ökonom
Telefon 079 755 28 54 · Böhlstrasse 17 · 9300 Wittenbach
info@vongunten-partner.ch · www.vongunten-partner.ch 

Grosse Visionen und Ziele führen zu mehr Erfolg
Was wurden Sie einst belächelt, die grossen unserer Zeit: Elon Musk, Will 
Smith, Steve Jobs, Jim Carrey, Bill Gates, Jon Bon Jovi, Oprah Winfrey um 
nur einige zu nennen. Glauben Sie mir, diese Personen hatten alles ande-
re, als eine glückliche Ausgangslage. Keine von Ihnen und auch keiner, 
der im Leben etwas erreicht hat, wurde einfach unter einem glücklichen 
Stern geboren. Aber sie alle verfolgen Ziele, welche andere für unmöglich 
halten und stossen immer wieder auf Unverständnis oder werden öfters 
auch belächelt. Doch sie sind von Ihrer Vision besessen und setzen alles 
daran, sie zu verwirklichen. Die meisten unter uns kapitulieren aufgrund 
der Umstände und des Druckes des Umfeldes und der Gesellschaft.

Die Vision als Motivationstreiber
Die Vision de�niert, wo ich hin möchte und sorgt dafür, dass die Moti- 
vation langfristig anhält. Die Vision stellt sicher, dass ich mit vollem Her-
zen bei der Sache bin. Gerade in schlechten Zeiten ist diese Motivation 
extrem wichtig (sh. dazu auch meinen Fachbeitrag: Motivation – An-
triebskraft für Spitzenleistung). Die meisten Projekte scheitern nicht, weil 
die Herausforderung zu gross ist, sondern weil die Leute viel zu früh auf-
geben.

Dank Vision bessere und schnellere Entscheidungen tre�en
Dank einer Vision gelingt es uns, Entscheidungen schneller und besser 
zu tre�en. Bringt mich dieser Entscheid der Vision näher? Dient der Ent-
scheid mir oder meinem Business? Ablenkung lässt sich dadurch best-
möglich vermeiden. Geschäftliche Verlockungen, welche nicht zweck- 
dienlich sind, werden einfacher entlarvt und blockiert. Die Aufmerksam-
keit richtet sich auf ein Ziel und die Energie folgt bekanntlich immer der 
Aufmerksamkeit.

Wer keine Vision hat, wird Teil der Vision eines anderen
Hier spreche ich mitunter all jene an, die in einem Angestelltenverhält-
nis leben. Damit Sie mich richtig verstehen: Angestellt sein ist völlig o.k., 
solange man auch dabei die Möglichkeit hat, seiner eigenen Vision nä-
herzukommen und bestmöglich seiner Passion zu folgen. Wenn Sie Ih-
rer Vision folgen, werden Sie über kurz oder lang auf Leute tre�en, die 
Sie auf dem Weg unterstützen. Menschen folgen Ihnen und Sie werden 
selbst zu einer inspirierenden Persönlichkeit. Dies muss nicht nur auf den 
beru�ichen Kontext bezogen sein. Auch in der Freizeit oder in zwischen-
menschlichen Beziehungen gelten diese Regeln.

Die Vision führt zur persönlichen Weiterentwicklung
Durch eine Vision entwickeln Sie Fähigkeiten, welche Sie Ihrer Vision 
Schritt für Schritt näherbringen. Man wächst sozusagen während der 
Realisierungsphase, sowohl menschlich als auch fachlich. Sie werden da-
durch schlicht zu einem besseren Menschen und müssen sich niemals 
den Vorwurf machen, Sie hätten Ihr volles Potenzial nur bedingt oder gar 
nicht ausgeschöpft.

Wie können wir Sie unterstützen?
Interessiert, die eigene Vision Schritt für Schritt herzuleiten? Über ein 
gezieltes Coaching führen wir Sie zum Ziel. Machen Sie dabei zahlreiche 
neue Erkenntnisse und freuen Sie sich auf einen garantiert vielverspre-
chenden Ausgang.

Wir unterstützen Inhaber, Verwaltungsräte und Geschäftsführer bei der 
Unternehmensentwicklung und Reorganisation. 

Unsere Kombination aus betriebswirtschaftlichem und psychologischem 
Fachwissen ermöglicht uns eine gesamtheitliche Beurteilung der indi-
viduellen Situation und somit eine massgeschneiderte, nachhaltige Lö-
sungs�ndung.

Wir sind Ihr persönlicher Ansprechpartner rund um die täglichen Heraus-
forderungen, sorgen aktiv für die Behebung strategischer, operativer und 
organisatorischer Problemstellungen und realisieren Ihre Vision gemein-
sam mit Ihnen.

Für weitere Infos, Kundenmeinungen oder zusätzliche Fachartikel besu-
chen Sie doch unsere Homepage: www.vongunten-partner.ch.

Gerne verweisen wir diesbezüglich auch auf Pascal von Gunten's Buch:
KMU 4.0 - Erfolgreich den Wandel meistern.

Für ein Erstgespräch verbunden mit einer Beurteilung Ihrer Situa- 
tion sowie einem konkreten Vorschlag bezüglich weiterem Vorge-
hen stehe ich Ihnen persönlich und kostenlos gerne zur Verfügung.

«Man bereut nie, was man getan, 
sondern immer, 

was man nicht getan hat.»
Marc Aurel
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Digitalisierung im Risikomanagement – 
Unterschätzter Mehrwert fürs Unternehmen
 

Auch für KMUs ermöglichen neue Ansätze der Digitalisierung das Risi-
komanagement von einer Kontrollfunktion zu einem Erfolgsfaktor für 
Unternehmensentscheide umzugestalten.
 
Im folgenden Artikel möchte ich einen ausgewiesenen Fachmann zum 
Thema Risikomanagement und Digitalisierung zu Wort kommen lassen. 
Pascal Busch, Chairman des Institute of Risk Management Schweiz, hat 
mit seiner Firma VirtueSpark ein �exibles Tool entwickelt, welches speziell 
für KMU weitgehend individuell und bedürfnisorientiert abgestimmt wer-
den kann. Andreas Gitzi von TeRiskCo Gitzi.

Obwohl aufgrund der Pandemie viele Unternehmen die Digitalisierung 
von Prozessen für sich entdeckt und vorangetrieben haben, wird bei 
vielen dieser Unternehmen der Risikomanagementprozess nicht berück-
sichtigt. Dies liegt nicht selten daran, dass der Nutzen der Risikomanage-
mentfunktion bereits in den bestehenden Prozessen nicht ausreichend 
erkannt wird, da ihr oft die Rolle als reines Kontroll- und Berichtsorgan 
zugeschrieben wird. Derart entfernt von der Wertschöpfungskette hat das 
Risikomanagement keine Priorität in der Digitalisierung. 

«Die tatsächliche Aufgabe des Risikomanagements 
ist es zu einer verbesserten Entscheidungs�ndung 
unter Unsicherheit zum Erreichen der Unternehmens-
ziele beizutragen.»
Entgegen der weit verbreiteten Meinung ist die Aufgabe des Risikoma-
nagements jedoch nicht die Kontrollfunktion. Die tatsächliche Aufgabe 
des Risikomanagements ist es zu einer verbesserten Entscheidungs�n-
dung unter Unsicherheit zum Erreichen der Unternehmensziele beizutra-
gen. Ein Unternehmen, das dies nutzen kann, hat einen strategischen und 
operativen Vorteil.

Was bedeutet Digitalisierung im Risikomanagement
Digitalisierung im Risikomanagement bezieht sich grundlegend auf die 
zwei Aspekte E�zienzsteigerung und verbesserte Entscheidungs�ndung. 
Während die E�zienzsteigerung mit dem allgemeinen Ansatz der Digi-
talisierung von Geschäftsprozessen einhergeht, bedeutet die Einführung 
der Digitalisierung zur verbesserten Entscheidungs�ndung eine neue 
Stufe der Gewinnung und Bereitstellung von Informationen.

Grundvoraussetzung der Digitalisierung
Eine Grundvoraussetzung der Digitalisierung ist die Verwendung einer 
zentral genutzten Risikomanagementsoftware anstelle der häu�g ver-
wendeten Excel Dateien. Dies hat nicht nur den Vorteil, dass die oft ver-
traulichen Daten besser vor unberechtigtem Zugri� geschützt sind, son-
dern auch dass die Informationen verfügbar und jederzeit au�ndbar sind. 

Digitalisierung zur E�zienzsteigerung
Die zentrale Verfügbarkeit von Daten ist gelichzeitig ein Aspekt der E�-
zienzsteigerung denn sie ermöglicht die Risikoberichterstattung in Echt-
zeit. Während zuvor Risikoberichte von allen Abteilungen gesammelt und 
aufbereitet werden mussten können beim Einsatz einer Risikomanage-
mentsoftware die aktuellen Informationen jederzeit aus dem System ab-
gerufen werden. Dies reduziert nicht nur den Aufwand für das Erstellen 
der Berichte, sondern ermöglicht auch eine zeitnahe Risikokommunikati-
on gegenüber dem Management und anderen Beteiligten. 

Des Weiteren können Prozesse softwaregestützt automatisiert werden, 
so dass die Nutzer ohne eigenes Zutun über anstehende Aufgaben in-
formiert und durch die nötigen Prozessschritte geleitet werden. Auch der 
Einsatz von Robotic Process Automation (RPA), eine Variante der künstli-
chen Intelligenz bei der unter bestimmten Voraussetzungen selbst Auf-
gaben wie die Risikoevaluation direkt durch die Software durchgeführt 
werden können, spielt zunehmend eine Rolle. 
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Risiko-Management

Auch durch die Verknüpfung der Risikomanagementsoftware mit ande-
ren Systemen beispielsweise aus der Produktion kann die Software das 
über automatisierte Kontrollen die kontinuierliche Überwachung von 
Risikoparametern durchführen. Bei dem sogenannten Rapid Response 
Monitoring kann die Software dadurch beispielsweise bei kritischen Situ-
ationen automatisch alarmieren oder selbständig vorde�nierte Routinen 
ausführen, um einem Schadensfall frühzeitig entgegenzuwirken. 

Digitalisierung zur verbesserten Entscheidungs�ndung
Verbesserte Ansätze bei Expertensystemen sowie Entwicklungen im Be-
reich der künstlichen Intelligenz ermöglichen jetzt auch eine verbesserte 
Entscheidungs�ndung für das Risikomanagement.

Ein wichtiger Aspekt bei der Bewertung von Risiken ist das Erkennen 
von Zusammenhängen und den indirekten, nicht o�ensichtlichen Fol-
gen. Dies wird am Beispiel von Cyberrisiken deutlich. Entsprechend ihrer 
technischen Natur werden Cyberrisiken zumeist in der IT identi�ziert und 
bewertet. Aufgrund unzureichender Einsicht in die Wertschöpfungsket-
te kann die IT jedoch in den seltensten Fällen den tatsächlichen Ein�uss 
eines Angri�s aus dem Netz auf die Geschäftsprozesse abschätzen. Das 
Erkennen und Bewerten der Risiken des Geschäftsprozesses muss daher 
durch die jeweiligen Experten des Bereichs erfolgen. Daraufhin können 
die Cyberrisiken mit den Risiken der Wertschöpfungskette in Verbindung 
gebracht werden. Damit wird nicht nur der tatsächliche Ein�uss der Risi-
ken besser bewertet sondern es können auch systemische Risiken besser 
identi�ziert werden. 

Die technische Unterstützung im digitalisierten Risikomanagement er-
möglicht darüber hinaus Unternehmensübergreifende Szenarioanalysen 
für den was-wäre-wenn Fall mit verschiedenen Konsequenzen durch-
zuspielen. So kann beispielsweise ein Lieferantenausfall mit den unter-
schiedlichen Konsequenzen auf das Unternehmen im gesamten Kontext 
analysiert und die geeigneten Massnahmen frühzeitig eingeleitet werden.  
Weitere Ansätze bedienen sich dem Machine Learning. Um einzelne Ri-
siken genau zu beobachten, können mit Hilfe von Machine Learning Al-
gorithmen Informationen ge�ltert und aufbereitet werden. Ein Beispiel 
hierfür ist die bereits mancherorts erfolgreich genutzte Anwendung von 
Predictive Maintenance. Durch kontinuierliche Überwachung der Maschi-
nendaten und dem Einsatz von Machine Learning Algorithmen werden 
mittels Predictive Maintenance kostspielige Produktionsausfälle redu-
ziert, indem der Algorithmus durch die Analyse der aktuellen Daten in 
Kombination mit Erfahrungsdaten rechtzeitig erkennt, wann eine Maschi-
ne gewartet werden muss.

Diese Art der Risikobetrachtung kann auch in der Trendanalyse einzelner 
Unternehmensrisiken, dem sogenannten Horizon Scanning, fortgesetzt 
werden. Für die Analyse werden, oft wieder mittels Machine Learning, risi- 
korelevante Daten von vielen Unterschiedlichen Quellen innerhalb und 
ausserhalb des Unternehmens herangezogen, aufbereitet und ausgewer-
tet mit der Absicht, eine Prognose für die Zukunft ableiten und dadurch 
frühzeitig relevante Entscheidungen tre�en zu können. 

Beispiele für digitale Risikomanagement Lösungen
Auch einige Schweizer Anbieter von Risikomanagementlösungen haben 
ihr Angebot bereits entsprechend dem Trend angepasst. Die in Reinach, 
Basel-Land ansässige VirtueSpark GmbH hat ihre digitale Risikomanage-
ment Plattform beispielsweise von Grund auf derart gestaltet, dass zu-

E�ziensteigerung 
und Agilität
• Automatisierte Prozesse
• Automatisierte Risikoevaluation
• Berichterstattung in Echtzeit
• Verbesserte Risikokommunikation
• Einbindung von IKS und Kontrollen
• Rapid Response Monitring 

Strategische 
Informationsgewinnung
• Erkennen von Risikozusammen- 
 hängen und -e�ekten
• Identi�kation systemischer Risiken
• Gezielte Risikorieduktion mittels  
 Szenarioanalysen
• Horizon Scanning/Trendanalyse
• Predictive Analytics/ Predictive
  Maintenance

sätzlich zu den genannten e�zienzsteigernden Aspekten alle Risiken 
miteinander verknüpft und auch den Unternehmenszielen zugeordnet 
werden können. Risikoszenarien können entwickelt werden, wodurch die 
gewonnenen Informationen unter anderem helfen, den tatsächlichen Ein-
�uss von Risiken auf das Unternehmen besser analysieren und bewerten 
zu können, um damit bessere Entscheidungen tre�en zu können. 

«Es lohnt sich, die Aufgaben der Risikomanagement-
funktion im Zuge der Digitalisierung zu überdenken 
und neu zu de�nieren.»

Fazit: Mit der Digitalisierung des Risikomanagements können nicht nur 
die Risikoprozesse e�zienter gestaltet werden. Es lohnt sich, die Aufga-
ben der Risikomanagementfunktion im Zuge der Digitalisierung zu über-
denken und neu zu de�nieren. Der Stand der technischen Entwicklung 
bietet dem Unternehmen neue Möglichkeiten, die Risikofunktion von ei-
ner Kontrollinstanz zu einer strategischen Ressource für Entscheidungen 
und echtem Mehrwert für das Unternehmen zu wandeln. 

Potenzial der Digitalisierung im Risikomanagement
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Matthias Roeser, Leiter Schweiz von 
BearingPoint, im Interview von Helmuth Fuchs

Moneycab: Herr Roeser, nach dem Rekord- 
jahr 2019 mit einem Umsatz von 780 Mil-
lionen Euro sind es im Jahr 2020 noch 757 
Millionen Euro. Wie bewerten Sie dieses 
Resultat, wo lief es gut, wo weniger gut?
Matthias Roeser: Unter gegebenen Umständen 
ist dies ein Resultat, dass wir so positiv nicht 
erwartet hatten. Ich denke, dass sowohl wir, als 
auch unsere Kunden extrem schnell auf die Kri-
se reagiert haben und uns gemeinsam operativ 
anpassen konnten (Remote Working etc.). Es 
lief eigentlich in allen von uns bedienten Kun-
densegmenten erstaunlich gut, ausser, und wie 
zu erwarten, bei den Ö�entlichen Verkehrsun-
ternehmen, die unter dem starken Abfall der 
Fahrgastzahlen sehr gelitten haben und noch 
heute Einbussen sehen.

«Wir sehen auf der Personalseite 
ein Wachstum von über 
15% im 2021, dies nach einem 
Nullwachstum im 2020.» 
Matthias Roeser, Leiter Schweiz von BearingPoint

Diese Sicht deckt sich mit der neu erschienenen 
Branchenstudie von Expertsuisse und ASCO wo-
nach die Beratungsunternehmen fast alle un- 
beschadet durch die Krise kamen.

Matthias Roeser, Schweiz-Chef von BearingPoint

Das letzte Quartal im 2020 schloss schon 
wieder besser ab als das vergleichbare  
Quartal im Rekordjahr 2019. Wie sieht es 
2021 (bis September) für die Schweiz aus?
Das erste Quartal im 2021 verlief auf dem Ni-
veau des letzten Quartals 2020. Das in den 
Nachbarländern früh im 2021 einsetzende und 
auch in der Schweiz erwartete starke Wachstum 
im Recovery war erst Mitte des 2. Quartals deut-
lich sichtbar und spürbar. Wir sehen auf der 
Personalseite ein Wachstum von über 15% im 
2021, dies nach einem Nullwachstum im 2020.

BearingPoint arbeitet entlang der internen 
«Strategie 2025». Was sind deren Eckpunkte 
und wie krisenfest war die Strategie, wo 
musste sie eventuell angepasst werden?
Die Strategie 2025 erweist sich als sehr krisen-
fest und war einer der Erfolgsfaktoren, dass wir 
gestärkt durch die Krise kamen. Wir arbeiten 
derzeit an Anpassungen bei strategischen In-
vestitionen und ich denke, dass wir unsere Frei-
heitsgrade hier maximal nutzen werden.

Ihre wichtigste Ressource sind die Mitar-
beiterinnen und Mitarbeiter. Wie hat sich 
die Situation hier im letzten Jahr entwickelt 
(Anzahl Neueinstellungen), welchen Ein�uss 
hatte die aussergewöhnliche Situation auf 
die Firmenkultur?

Weniger Neueinstellungen, aber auch weniger  
Wechsel. Insgesamt hatten wir eine stabile Per- 
sonalbasis in 2020. Wir sehen ein starkes Wachs-
tum primär in der zweiten Jahreshälfte 2021 und  
erwarten über 15% Personalwachstum über das  
ganze Jahr betrachtet.

In der Pandemie mussten auch viele Kunden 
ihre Projekte auf Eis legen. Wie wird sich  
der Projektstau auf Ihr Geschäft im 2021 
auswirken?
Wir sahen ein verhaltenes erstes Halbjahr 2021 
mit geringeren als erwarteten Wachstumsim-
pulsen (entgegen der Erfahrung in den Nach-
barländern, wo bereits im 2. Quartal ein starker 
Anstieg zu verzeichnen war), dahingegen ver-
zeichnen wir aktuell ein sehr stark ansteigendes 
zweites Halbjahr.

Die Digitalisierung hat in der Pandemie 
einigen Bereichen einen enormen Schub 
verliehen (Home O�ce, Remote O�ce,  
Distance Learning, Videokonferenzen…). 
Wie hat die Digitalisierung BearingPoint 
selbst im letzten Jahr verändert, welche 
Projektbereiche konnten pro�tieren?
Wir erfuhren eine instantane Umstellung auf 
100% Home O�ce und eine massiv erhöhte 
Produktivität. Insgesamt nicht nachhaltig, was 
Ermüdungse�ekte und das Fehlen von Innova-
tionsimpulsen in der persönlichen Interaktion 
gegen Ende zeigten.

«Projektbereiche, die besonders pro-
�tiert haben von der Digitalisierung, 
sind grosse Transformationsprojekte, 
da Expertenverfügbarkeit und  
Kosten optimiert wurden.»

Es wird uns aber einiges sehr positiv erhalten 
bleiben: viele virtuelle Trainings, sehr adaptive  
Setups, schnelles und �exibles Zusammen-
bringen von Teams in virtuellen Umgebungen, 
massive Steigerung der digitalen Unterstützung  
der Community-Kooperation weltweit (schnel-
lerer und direkterer Zugang zu Experten und 
Expertenwissen, internationale Innovations-Ko-
operation). Projektbereiche, die besonders pro-
�tiert haben, sind grosse Transformationspro-
jekte, da Expertenverfügbarkeit und Kosten 
optimiert wurden. Insgesamt sehen wir, dass 
wir als Berater stark zur Resilience der Unter-
nehmen beitragen konnten – viele in der Krise 
für Organisationen wichtige Fähigkeiten wur-
den von uns Beratern in die Krisenbewältigung 
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eingebracht. Beispiele �nden sich in der schnel-
len Reorganisation der globalen Supply Chains 
oder auch einfach in der Befähigung von Orga-
nisationen beim Remote-Arbeiten. Berater, die 
virtuelle Meetings mit mehr als 20 Teilnehmern 
moderieren konnten, waren stark nachgefragt.

Die Pandemie neigt sich langsam dem Ende 
zu. Gibt es schon Erkenntnisse, welche Wirt-
schaftsbereiche am meisten gelitten, welche 
am ehesten pro�tiert haben?
Gelitten haben die Reise, Gastronomie und öf-
fentliche Verkehrsbranchen. Pro�tiert haben die  
digitalen (online) Kanäle generell, primär aber 
der Online Retail Markt.

Die Schweiz ist wirtschaftlich, auch im  
Vergleich zu den Nachbarländern, gut  
durch die Krise gekommen. Woran mache 
Sie das fest, was müsste für eine nächste 
Krise verbessert werden?
Flexibles Reagieren auf neue Lagebewertungen. 
Wenig festgefahrenes Umsetzen von starren  
Entscheidungen. Was verbessert werden muss, 
ist sicherlich die Digitalisierung der Verwaltung. 
Der tiefe digitale Reifegrad des BAG hat mehr als 
deutlich werden lassen, dass grosser Nachhol- 
bedarf besteht. Eine stärkere Zusammenarbeit 
zwischen Staat und der Privatwirtschaft kann 
dies vereinfachen. Ein aktuelles positives Bei-
spiel ist das sehr schnell und durch eine Koope-
ration entstandene Covid-Zerti�kat. Es mag der 
ersten Aussage widersprechen, aber wir sollten 
uns dringend auf den gross�ächigen Ausfall von  
digitalen Systemen vorbereiten.

Wurde vor der Krise das Outsourcing als 
Lösung fast aller Probleme gesehen, hat die 
Pandemie auch die negativen Seiten einer 
zu grossen Abhängigkeit von externen Lie-
feranten aufgezeigt.  

Welche Modelle werden in nächster Zukunft 
im Fokus stehen, um Risiken möglichst opti-
mal verteilen zu können?
Der Begri� Geo-Resilience ist in den Vorder-
grund gerückt und wir werden in den nächsten 
Jahren einiges investieren müssen, um erkann-
te Lücken zu schliessen.

«Wir hatten schon vor der Krise ein 
sehr �exibles Arbeitsmodell, das wird 
sich im Grunde nicht ändern. Was 
sich ändern wird, sind die Kundenan-
forderungen. Wir sehen aktuell einen 
massiv reduzierten Bedarf an Ganz-
tagsarbeitsplätzen (für individuelles 
Arbeiten am PC).»

Ihren KundInnen, zum Beispiel Wipak, hilft 
BearingPoint mit dem Emissions-Rechner 
anspruchsvolle Nachhaltigkeits-Ziele zu 
erreichen. Welche Ziele hat sich Bearing-
Point selbst gesetzt und mit welchen Mitteln 
wollen Sie diese erreichen?
Wir haben uns klare Ziele gesteckt. Bisher hat-
ten wir auf ö�entlichen Verkehr gesetzt (Ver-
meidung des Individualverkehrs), nun bezie-
hen wir die Reduktion des Gesamtverkehrs mit  
in die Überlegungen ein, d.h. wir stellen uns im- 
mer die Frage, können wir auch virtuell agieren/
kooperieren. Zusätzlich analysieren wir fort- 
laufend unser Operations-Setup bzgl. CO2 Ein-
sparpotentialen. Das Thema Nachhaltigkeit hat 
mittlerweile mehr Bedeutung als die reine Kos-
tene�zienz.

Bei den grossen amerikanischen Software-
�rmen wie Google und Apple haben sich die 
MitarbeiterInnen o�ensichtlich so sehr an 

Home O�ce gewöhnt, dass sie nicht mehr 
gleich viel ins Büro zurück möchten wie 
vor der Krise. Welche neuen Arbeitsformen 
sehen Sie in Zukunft als vielversprechend  
im Wettbewerb um die besten Talente?
Wir hatten schon vor der Krise ein sehr �exibles 
Arbeitsmodell, das wird sich im Grunde nicht 
ändern. Was sich ändern wird, sind die Kunden-
anforderungen. Wir sehen aktuell einen massiv 
reduzierten Bedarf an Ganztagsarbeitsplätzen 
(für individuelles Arbeiten am PC). Dafür eine 
extrem gesteigerte Nachfrage an Interaktions-
�äche mit und ohne Kunden. Wir haben mittler- 
weile ein volles O�ce und Dutzende von Work-
shops, die täglich auf unserer «Interaktions�ä-
che» statt�nden. Neu ist, dass man nicht von 
O�ce zu O�ce in die Workshops kommt, son-
dern jeweils direkt vom/in’s Home O�ce.

Zum Schluss des Interviews haben Sie  
zwei Wünsche frei, wie sehen die aus?
Ich wünsche jedem Mitarbeiter und Kunden, 
dass er dieses Jahr mindestens 2 Wochen (am 
Stück) möglichst Covid-Massnahmen-freie Feri-
en geniessen kann.

Ich würde mich sehr freuen, wenn es uns ge-
lingen würde, das Thema Nachhaltigkeit zum 
festen Bestandteil einer jeden Unternehmens-
strategie zu etablieren. Die durchstandene Kri-
se sollte einem jeden deutlich gemacht haben, 
welche Chancen wir verpassen, wenn wir uns 
auf kommende Herausforderungen nicht ge-
nügend vorbereiten.
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Crowdfunding: 
Smarte Finanzierung mit Mehrwert für KMU

Unternehmerinnen und Unternehmer ken-
nen es: Der Weg zur Finanzierung kann auf-
wendig und langwierig sein. Eine unkompli-
zierte Lösung bietet Crowdfunding. Positiver 
Nebene�ekt? Crowdfunding kommt einem 
Markttest gleich. Aber der Reihe nach. 

Ob für gestandene Unternehmer oder für Jung- 
unternehmerinnen: Die Deckung des Kapitalbe-
darfs ist eine zeitintensive und komplizierte An- 
gelegenheit. Bevor die Gelder verfügbar sind, gilt  
es diverse Dokumente auszufüllen, Zahlen ein- 
zureichen und Geschäftsmodelle zu beschreiben. 
Dies kostet nicht nur Zeit, sondern auch Geld.  
Eine unkompliziertere Möglichkeit zur Deckung  
des �nanziellen Bedarfs ist Crowdfunding. 

Crowdfunding bietet spannende Vorteile 
Denn neben der Kapitalbescha�ung ist ein 
Crowdfunding-Projekt gleichzeitig ein Markttest 
und eine Marketingkampagne: Unterstützen 
viele Menschen eine Idee, weiss man, dass ein 
Nerv getro�en wurde. 

Daneben baut die Firma eine Community auf, die 
begeistert über die Neuheit spricht und sie durch 
das Teilen sowie Mund-zu-Mund-Propaganda  
nach aussen trägt. Soweit überzeugt? Sehr schön! 
Dann geht es jetzt darum Crowdfunding zu de�-
nieren sowie den Unterschied zwischen Crowd-
lending und Crowdsupporting zu verstehen.

Crowdfunding:  
Menschen �nanzieren Vorhaben
Crowdfunding ist der Oberbegri� für verschiede-
ne Disziplinen einer Finanzierungsart, bei der ei- 
ne Vielzahl von Personen ein Vorhaben �nanziell 
unterstützt. Dabei muss ein Zielbetrag innerhalb 

einer vom Kapitalsuchenden festgelegten Frist 
erreicht werden. Der Begri� setzt sich aus den 
Wörtern «Crowd» (englisch für Menschenmen-
ge) und «funding» (englisch für Finanzierung)  
zusammen. Auf Deutsch wird der Begri� häu�g 
mit «Schwarm�nanzierung» übersetzt. 

Innerhalb des Crowdfundings unterscheidet  
man zwischen verschiedenen Finanzierungs- 
formen. Wir stellen die für KMU geeignetsten  
Formen «Crowdlending» und «Crowdsuppor-
ting» vor, wie sie beispielsweise die Plattform 
funders.ch anbietet. 

 «Dank dem Crowdsupporting sowie 
Crowdlending von Funders konnten 
wir die Finanzierung in jeder Wachs-
tumsphase sicherstellen. Ergänzend 
ist die Plattform ein wirkungsvolles 
Marketinginstrument.»

Sergio Tresch, Mitgründer AureusDrive GmbH und Gewin-
ner des Zentralschweizer Neuunternehmerpreises 2021  

Crowdlending: Darlehen von der Crowd
Beim Crowdlending (engl. lend = leihen) wird die 
Crowd zum Darlehensgeber. Eine Vielzahl von 
Personen gewährt einem Projektstarter einen 
Kredit für die Umsetzung eines Vorhabens. Wie 
bei einem klassischen Kredit bezahlt der Pro-
jektstarter den Kreditbetrag samt Zinsen zurück. 
Kreditsuchende legen den maximalen Zinssatz 
selbst fest. Sie pro�tieren so von fairen Zinsen, 
während sich Kreditgeber über eine attraktive 
Rendite im Niedrigzinsumfeld freuen können. 

Funders
Pilatusstrasse 12 · Postfach · 6002 Luzern
Telefon 041 206 25 01
info@funders.ch · www.funders.ch

Crowdlending ist eine interessante Finanzier- 
ungsform für KMU, Start-ups und Selbstständige,  
um unkompliziert ein Darlehen zu fairen Kon- 
ditionen zu erhalten. 

Crowdsupporting: Geld für Gegenleistung
Beim Crowdsupporting �nanziert ebenfalls eine 
grosse Zahl von Menschen gemeinsam ein Vor-
haben eines Projektinitiators. Als Dank wählen 
die Unterstützer eine Gegenleistung, z.B. das 
fertige Produkt oder andere mit dem Projekt zu-
sammenhängende Güter. Der Geldnehmer muss 
den Betrag nicht zurückzahlen. 

Crowdsupporting eignet sich für Unternehmen, 
die ihren Unterstützern attraktive Gegenleistun-
gen anbieten können (z. B. die fertigen Produk-
te zu guten Konditionen) oder beispielsweise 
die Erstserie ihres Produktes abverkaufen wol-
len. Der Vorteil: Bevor die eigentliche Produkti-
on startet, ist sie bereits (teilweise) vor�nanziert. 

Harte Arbeit zahlt sich aus 
Wer jetzt glaubt, dass ein Crowdfunding-Projekt 
ein Selbstläufer ist, den müssen wir leider ent-
täuschen. Denn auch Crowdfunding bedeutet 
Arbeit. Aber: Wird eine Projektidee erfolgreich 
�nanziert, ist das ein Hinweis, dass sie beim Ziel- 
publikum ankommt – der erste Markttest ist 
dann bestanden. Eine gute Vorbereitung ist der 
Schlüssel zum Erfolg. Projektbetreuer von Platt-
formen wie funders.ch begleiten Sie vor und 
während eines Crowdfunding-Projekts und ste-
hen Ihnen als Sparringpartner zur Seite. Sei es 
beim Entscheid der passenden Finanzierungs-
form, der Festlegung des gesuchten Betrags 
oder der Massnahmenplanung. 

Über Funders
Funders ist die einzige Plattform welche Crowd-
supporting und Crowdlending anbietet. Das 
Funders-Team berät und unterstützt Kapitalsu-
chende aus der gesamten Schweiz während aller 
Projektphasen individuell. Nicht umsonst sind 
drei von vier Projekten auf Funders erfolgreich  
– ein Top-Wert. 

Wir freuen uns auf Ihr Projekt! 

Finanzen
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Wir schaffen Raum für persönliche 
und unternehmerische Entwicklung

arrivar ag
Oltnerstrasse 3 · 5012 Schönenwerd 
Telefon  062 752 07 52 · www.arrivar.ch · info@arrivar.ch

Die arrivar ag – früher als GMP AG �rmiert – ist seit 25 Jahren als unabhän-
giges Personal- und Beratungsunternehmen erfolgreich unterwegs. Wir 
unterstützen Firmen, Institutionen und die ö�entliche Hand. Und wir be-
gleiten Persönlichkeiten, die sich weiterentwickeln, neu orientieren oder 
ihrer Karriere neuen Schub geben möchten. Der Mensch steht bei uns  
immer im Zentrum. Für Menschen erbringen wir unsere modularen 
Dienstleistungen as a Service mit Hilfe modernster Technik. Unser Ange-
botsspektrum beinhaltet Personalgewinnung, Diagnostik sowie Outpla-
cement/Newplacement.

All unsere Dienstleistung bieten wir seit diesem Jahr als «as a service» an. 
Dieses System bietet �exibles arbeiten im Mandatsverhältnis. Dies bedeu-
tet, dass bei uns kein komplettes Mandat gebucht werden muss, denn es 
können einzelne Schritte ausgewählt werden. Somit können Mandate 
auf die Anforderungen von Kunden beliebig angepasst werden. Speziell 
ist dieses System für KMU geeignet, da man von Tools pro�tieren kann,  
welche im Normalfall nur für Grossunternehmen zugänglich sind. Sie pro-
�tieren ausserdem von persönlicher und professioneller Unterstützung in 
allen Bereichen.

Wir sind an verschiedensten Standorten in der Schweiz vertreten, dazu 
gehören der Aargau, Basel, Luzern, Solothurn, St. Gallen und Zürich.

Sie sind interessiert und möchten 
mehr erfahren? Scannen Sie den  
QR Code um auf unsere Webseite  
zu gelangen für mehr Infos.
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frischtext.ch | bereit für Ihre Lockrufe
Cornelia Aschmann
Bachtobelstrasse 53 · 8045 Zürich
Telefon +41 44 461 40 84

Nic Baschung 
Seehofstrasse 9c · 6330 Cham
Telefon +41 41 783 15 15
neuschnee@frischtext.ch

Ist eine Frau der Chef,
ist sie Chefin

Sprache prägt Rollenbilder. Und damit un-
ser Verhalten. Sind Sie Frau? Sind Sie Mann? 
Dann verstehen Sie diesen Text wohl unter-
schiedlich. Deutsch ist eine Männersprache. 
Gerechte Sprache macht die Frauen und non 
binäre Menschen ebenfalls sichtbar. Eine sol-
che – auf die ganze Welt erweiterte Sprache 
– kann leicht daherkommen und allen Men-
schen Freude machen. Auch wenn Sie ein 
Mann sind.
 
Gender-Sternchen und -Doppelpunkt be�ügeln 
aktuell die Diskussion um die sprachliche Gleich- 
stellung von Mann* und Frau*. Sie liegt  uns Text- 
Pro�s besonders am Herzen. Unser Puls schlägt 
für eine leicht verständliche, gerechte Sprache. 
Das heisst: Unser Text muss dem Lesepublikum 
schmecken, damit er wirkt. Mit einem *(Stern-
chen) hier und einem :(Doppelpunkt) da ist es 
nicht getan. Im Gegenteil. Diese Zeichen beto-
nen (so, wie sie aktuell verwendet werden) das 
Trennende zwischen den Geschlechtern, statt 
sie zu verbinden. 

Texte, die alle Menschen ansprechen, sind öko-
nomischer, als solche, die bloss eine Hälfte der 
Bevölkerung mitmeint. Wir müssten unseren 
Aufwand verdoppeln, damit auch sie unsere Bot-
schaft hört. Gendergerecht zu schreiben, lohnt 
sich darum. Auch wenn es den Autor!nnen zu Be-
ginn möglicherweise etwas mehr Anstrengung 
abverlangt. Erwiesen ist: Gendersprache ist der 
Weg zu mehr Che�nnen und Mädchen in tech-
nischen Berufen –  und denken Sie daran: Rund 
80% aller Entscheidungen für Anscha�ungen im 
Haushalt liegen in den Händen von Frauen. 

Aufmerksamkeit vor Gendersprache 
Wirkungsvoller Text gewinnt die Gunst der Le-
serinnen und Leser. Deshalb stellen wir uns vor 
dem Schreiben aufmerksam die nötigen Fragen: 
An wen richtet sich unsere Botschaft? Wer wird 
sie hauptsächlich lesen? Mit welchen sprachli-
chen Praktiken ist die Person oder die Ansprech-
gruppe vertraut? Welcher Art ist der Text? Han-
delt es sich um eine Kolumne, um eine Rede, um 
eine Reportage, ein Mailing? In welchem fach-
lichen, gesellschaftlichen oder politischen Um-
feld ist der Text positioniert? 

«Text wirkt, wenn er das 
gewünschte Publikum �ndet.»
Cornelia Aschmann

Sorgfalt und Feingefühl kommen an: bei Frau, 
Mann und Queer. Schreiben und Sprechen be-
deutet stets auch, gesellschaftliche Verhältnisse 
zu benennen und o�en zu legen. Text, der die 
Frauen sichtbar macht, ist das Bedürfnis der  
halben Menschheit. 

Wie nenne ich den Bauherrn, 
wenn er eine Frau ist? 
Ist Bauherrin eine gute Alternative zum Bau-
herrn? Bei der Bauherrschaft wird es noch schwie-
riger, weil weder Bauherrinnenschaft noch Bau- 
frauschaft die richtigen Vorstellungen auslösen. 
Selbst die «Bauverantwortlichen» sind nicht 
zwingend mit der Bauherrschaft identisch. Im 
Web �ndet sich als Möglichkeit für Bauherr: «den 
Bau in Auftrag gebende Person», was wohl eben-
falls nicht der Weisheit letzter Schluss sein kann. 

Aber wieso nicht: Bauauftraggeber/Bauauftrag-
geberin? Und schon sind wir bei den «hässli-
chen» Partizip-Präsens-Konstruktionen: Um die 
schwerfälligen Verdoppelungen, das Binnen-I 
und den Schrägstrich zu umgehen, erlauben 
wir uns die «Mitarbeitenden und die Auftragge-
benden» einzusetzen. Sie sind verständlich und 
könnten sich durchsetzen, auch wenn sie nicht 
über alle grammatikalischen Zweifel erhaben 
sind. Der Zweck heiligt die Mittel. 

Als Textende schöpfen wir aus vielfältigen An-
sätzen und Lösungen, um mit geschlechterge-
rechter Sprache Emotionen zu wecken. Damit 
führen wir Interessierte elegant und sicher an 
die Erfüllung ihrer Bedürfnisse. Wer meint, es 
sei mit «Mitmeinen» getan, ahnt vielleicht nicht: 
Mitmeinen statt ansprechen, ist respektlos. Es 
diskriminiert die nicht Angesprochenen. Im  
Ringen um Aufträge, im Wettbewerb um Fach-
kräfte ist sorgfältige Ansprache alles. 

Anregungen für gerechte Sprache 
Wollen Sie selbst gendergerecht schreiben, dann 
überdenken Sie unbedingt Wortkreation wie 
«Gästin» oder «Mitgliederinnen». Diese lösten 
schon manchen unbeabsichtigten Lacher aus. In- 
spirieren Sie sich besser zum Beispiel unter: 

www.geschicktgendern.de
www.duden.de/rund-um-die-sprache/
sprache-und-stil/Gendern 
www.scribbr.de/category/richtig-gendern/

Unser Standpunkt zu 
gleichgestellter Sprache
Es ist wenig sinnvoll, geschlechtergerechte For-
men auf Biegen und Brechen herstellen zu wol-
len. Um die Gleichbehandlung von Frauen und 
Männern in der Sprache umzusetzen, genügt es, 
die Möglichkeiten der Sprache sorgfältig zu prü-
fen und kreativ zu nutzen. 

Cornelia Aschmann und Nic Baschung von frischtext.ch p�egen die Gleichbehandlung von Frauen und Männern 
in der Sprache täglich und geben gerne Rat, wenn es um sach-, fach- und geschlechtergerechte Sprache geht.

Strategie
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Das ganze Jahr in Hotels entspannen 
und dabei viel Geld sparen

Der Sparpass für Hotelliebhaber 
Auf hotelcard.com bieten über 500 Hotels ihre 
freien Kapazitäten mit 30-50% Rabatt an. Ob  
Wellness-Wochenende, Städtetrip, Wandern oder  
Skifahren in den Bergen: Als Hotelcard-Mitglied 
gibt es immer einen Grund zum Verreisen und 
Neues zu entdecken. 

Win-win für Kunden und Hotels 
Im Gegensatz zu anderen Buchungsportalen 
oder Reiseveranstaltern zahlen Hotels bei Hotel- 
card keinerlei Kommissionen oder Gebühren. 
Deshalb o�erieren sie den Hotelcard-Mitglie-
dern die weitaus günstigsten Zimmerraten. Ein-
fach und ehrlich. Win-win für das Hotel wie auch 
für Sie als Kunde. 

Eine Mitgliedschaft, die sich sofort rechnet 
Den Preis für Ihre Hotelcard-Mitgliedschaft amor-
tisieren Sie in aller Regel bereits nach einer einzi-
gen Übernachtung. Im Durchschnitt beträgt Ihr 
Preisvorteil gegenüber anderen Buchungsporta-
len rund 40%. Dank Hotelcard schaut auf Ihren 
Reisen deshalb immer etwas mehr für Sie heraus.

Hotelcard AG  
Burgstrasse 18 · 3600 Thun  
o�ce@hotelcard.com · www.hotelcard.com

Vorteile der Hotelcard:
• Übernachten Sie mit 30-50% Rabatt
 Beliebig viele Buchungen möglich, 
 bis max. 3 Nächte in Folge 
• Einfacher Buchungsprozess ohne 
 versteckte Kosten 
• Regelmässige Hotel- und Reisetipps 
 von unseren Reiseexperten

Als Leser/in des Magazins Erfolg pro�tieren 
Sie von exklusiven Rabatten: 
• 1 Jahr   CHF    79.00 statt  CHF   99.00
• 2 Jahre CHF 133.00 statt  CHF 173.00
• 3 Jahre CHF 187.00 statt  CHF 247.00

Jetzt bestellen: hotelcard.com/erfolg-2111
Telefonisch bestellen: 0848 711 717

Reisen
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Dem Zufall keinen Spielraum lassen!

Ihr Unternehmen richtig versichern und die Prämien tief halten ist  
eine Herausforderung! Kosten und Leistungen von Unternehmens-
versicherungen lassen sich nicht ohne Weiteres vergleichen. Den 
meisten Mikrobetrieben und KMU fehlt die Zeit und Wissen, alles 
gründlich zu analysieren. Eine Auswertung der Personen-, Sach- und 
Vermögensversicherungen soll am besten unabhängig, neutral und 
ganzheitlich auf die Bedürfnisse und Ziele der Unternehmen und Pri-
vatpersonen abgestimmt sein. Dabei kann man nicht nur die Leistun-
gen optimieren, sondern auch bis zu 15% – 20% an Prämien einspa-
ren – und dies jährlich. Lassen Sie dem Zufall keinen Spielraum!

In jedem Fall lohnt sich eine individuelle Standortbestimmung. Dabei gilt 
es produktseitig unabhängig zu agieren. Die Stärken der PVVS AG liegen  
in der neutralen und unabhängigen Analyse, Ausrichtung, Umsetzung 
und anhaltenden Betreuung von  Mikro und KMU Unternehmen. Messbare 
Vorteile für unsere Klienten zu generieren, ist unser Bestreben. Dabei 
stützen wir uns auf modernste Softwareapplikation und unserer unab-
hängigen Brokerplattform ab, der bis zu 50 Versicherungsgesellschaften 
angeschlossen sind. Den passgenauen Produkten mit kosten- und steu- 
eroptimiertem Preis-/Leistungsverhältnis können Sie vertrauen. Dabei ist 
uns absolute Transparenz sehr wichtig.

Versicherungsbroker könnten einen Anreiz haben, die Versicherungslö-
sungen zu empfehlen, an denen sie selbst am meisten verdienen. Diese 
Einwände hören wir von kritischen Stimmen. Darum legen wir die Courta-
gen o�en oder verrechnen eine Pauschale für unseren Aufwand. 

Somit schliessen wir von vornherein Interessenkon�ikte aus. Schlussend-
lich spricht auch das Resultat der Analyse für sich. Werden keine Optimie-
rungen ersichtlich, kann auf ein Mandat verzichtet werden. 

Moderne Versicherungsbroker lassen sich daher nach Aufwand, pauschal 
oder auf Courtagenbasis entschädigen. Sie als Kunde entscheiden schluss- 
endlich, welches Modell für Sie passend ist. Die Experten der PVVS AG ha-
ben somit keinen Anreiz, Angebote wegen der Entschädigung zu bevor- 
zugen oder unnötige Versicherungsleistungen zu empfehlen. Alle Entgelte, 
die die PVVS AG von Versicherern erhält, werden auf Wunsch o�engelegt. 

Nehmen wir das Beispiel der Pensionskassenanalyse unter die Lupe. 
Der PK Vergleich ist ein schwieriges Unterfangen aber überaus wichtig,  
da die grössten Vermögenswerte von Herrn und Frau Schweizer in der  
2. Säule liegen und unsere Altersrente davon abhängt. Mit unserer Soft-
ware verdeutlichen wir den Leistungsausweis der Pensionskassen. Dabei 
werden über 30 Parameter verglichen – weiche wie auch harte. Anlagestra-
tegie, Schwankung, Deckungsgrad und Rendite sowie Umwandlungssätze 
etc. werden gegenübergestellt. Schon 0.5% Renditeunterschied kann auf 
über 40 Jahre eine enorme Di�erenz der Altersrente bedeuten! Haben 
Sie sich dazu schon Gedanken gemacht? Mitunter kann der IV Grad ent-
scheidend sein, um eine Invalidenrente zu erhalten. Bei einigen reichen 
25% aus, bei anderen sind 40% nötig. Auch ist die e�ektive Verzinsung 
der Altersguthaben ungleich. Nur die Mindestverzinsung wird durch den 
Bundesrat jährlich festgelegt. Darüber hinaus gibt es Spielraum. Wenn 
man genauer hinsieht, fällt auf, dass die PK Modelle untereinander nicht 
mannigfacher sein können. Von den Vollversicherungen mit Garantien bis 
hin zu teilautonomen Sammelstiftungen mit oder ohne Teilliquidations- 
abdeckung, das Wesensmerkmal muss jeder Unternehmer kennen, bevor 
er seine Wahl tri�t. Doch das ist nicht alles!

Sie wie auch die Mitarbeitenden Ihrer Firma pro�tieren von unserer 
zusätzlichen und kostenlosen Finanzdienstleistung.
Wenn Ihr Unternehmen die Versicherungen von PVVS AG betreuen und 
verwalten lässt, pro�tieren auch Ihre Angestellten von diversen Finanz-
dienstleistungen. Fragen zu Ihrer persönlichen Vorsorge und Ihren Versich- 
erungen können Sie kostenlos anfragen oder in einem persönlichen Be-
ratungsgespräch mit Fachleuten besprechen. Sie können auch einen per- 
sönlichen Versicherungs-Check machen, der aufzeigt, wie sie Ihre Rechts-
schutz-, Motorfahrzeug-, Haushalts- und Lebensversicherungen optimieren 
und Prämien sparen. Auch zu Fragen der Rentabilität und Sicherheit Ihrer  
3a Säule stehen wir Ihnen zur Verfügung.

Die PVVS AG führt zudem Seminare für ältere Mitarbeitenden durch. Dort 
erfahren sie wie sie sich am besten auf ihre Pensionierung vorbereiten. 
Führungskräfte können sich bei PVVS AG zu allen Themen rund um ihr 
Vermögen und ihren Steuern beraten lassen.

Sie möchten mehr erfahren oder eine elektronische Broschüre bestellen? 
Vereinbaren Sie einen Termin für ein unverbindliches Gespräch in Ihrer 
Nähe oder kontaktieren Sie uns unter kontakt@pvvs.ch.

Hauptsitz Zürich Nord
Leutschenbachstrasse 95 · 8050 Zürich
Telefon +41 44 308 36 08
kontakt@pvvs.ch · www.pvvs.ch

Finanzen
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Budgetierung richtig angehen

Es ist so weit – die Budgetierung für 2022 steht an. Doch wo sollen 
Sie überhaupt beginnen? Erfahren Sie, wie Sie zu einer realistischen 
Prognose gelangen und wie Sie vorgehen können, um Ihre Projekte 
auch im Jahr 2022 erfolgreich umzusetzen.

1. Prognosen analysieren
Ziel eines Budgets ist es, die geplante Zukunft des Unternehmens in Form 
von Soll-Zahlen für das Folgejahr abzubilden. Als wichtiger Input von 
Aussen dient dazu die Konjunkturprognose. Sie zeigt die wirtschaftliche 
Zukunft eines Landes oder einer Branche und wird anhand verschiede- 
ner Faktoren ausgedrückt. Analysieren Sie unbedingt die Konjunkturpro-
gnose Ihres Branchenverbandes und lassen Sie diese als s in Ihr Budget 
ein�iessen. Von besonderem Interesse sind dabei Voraussagen für Fakto-
ren, welche Ihren Umsatz und Ihren Aufwand beein�ussen.

2. Jahresplanung angehen
Anschliessend geht es an die Budgetierung. Dabei werden Sollwerte de-
�niert, die innerhalb der Planungsperiode erreicht werden sollen. Dafür 
werden die Zahlen der letzten Jahre, die Prognosen für das neue Jahr so-
wie die zur Verfügung stehenden Ressourcen berücksichtigt.
 
4. Finanzlücken aufdecken
Unter die Ressourcen fallen auch die �nanziellen Mittel. Das Kapital ist  
allerdings nicht immer frei verfügbar – schliesslich ist es gerade in Firmen 
oftmals gebunden – zum Beispiel in einer Immobilie oder in Produktions-
maschinen. In diesem Fall kann es zu Engpässen kommen, obwohl Ihre 
Firma genügend Kapital zur Verfügung hätte, um das Projekt umzusetzen. 
Diese Lücken gilt es in der Planung aufzudecken.
 
5. Finanzierung prüfen
Bevor Sie allerdings einen Kredit aufnehmen, sollten Sie zwingend prüfen, 
ob ein solcher auch Sinn macht. Hier kann der Leverage-E�ekt helfen, her-
auszu�nden, ob die �nanziellen Mittel besser aus dem Eigenkapital selbst 
aufgebracht werden sollten, oder ob ein Kredit von aussen der Firma doch 
zu mehr Wachstum und Pro�tabilität verhelfen kann.

Systemcredit AG
Wiesenstrasse 10A · 8952 Schlieren · Telefon 058 255 09 88
info@systemcredit.com · www.systemcredit.com 

6. Kredit suchen
Entscheiden Sie sich für einen Kredit, so beginnt die Suche nach der pas-
senden Finanzierung. Da stellen sich eine Vielzahl an Fragen: Bei welchem 
Kreditgeber soll ich anfragen? Welche Unterlagen müssen eingereicht 
werden? Wie kann ich die besten Konditionen aushandeln? Den passen-
den Kredit zu �nden, ist nicht einfach.

Auf der digitalen Kreditplattform von Systemcredit erhalten Sie einfachen, 
e�zienten und unabhängigen Zugang zu Kredito�erten von 28 Schwei-
zer Kreditgebern. Geben Sie die Daten Ihrer Firma in nur wenigen Minuten 
online ein und wählen Sie aus den attraktivsten Kredito�erten auf dem 
Schweizer Markt. So �nden Sie bestimmt die für Ihre Firma passende Fi-
nanzierung.

Jetzt mehr erfahren!

Finanzen
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Im Jahr 1954 wurde Roger Bannister weltbekannt. Als erster Mensch 
auf der Welt wollte er eine Meile (1,609 Kilometer) unter vier Minu-
ten laufen. Freilich sind auf die Idee vor ihm schon andere Läufer ge-
kommen, nur sind alle zuvor gescheitert. Dafür gab es eine einfache 
Erklärung, denn es galt als unmöglich eine Meile in weniger als vier 
Minuten zu laufen. Ärzte, Therapeuten, Psychologen und angesehene 
Lauf-Experten waren sich einig, dass der Mensch hier an eine physio-
logische Grenze stösst, die nicht überschritten werden kann.

Roger Bannister kannte diese Grenze, trat ihr aber mit Desinteresse 
entgegen. Er ignorierte sie und machte sich die Macht der eigenen 
Vorstellungskraft zunutze. Er wusste, dass er die Grenze erst in seinem 
Kopf sprengen muss, bevor er sie in der Realität überwinden kann. In 
seinen Gedanken lief er die Meile immer wieder unter vier Minuten. In 
seinem Kopf war er der festen Überzeugung, dass es machbar ist. Auf 
der Laufstrecke scheiterte er zwar zunächst noch immer mit seinen 
Versuchen, aber er näherte sich in kleinen Schritten immer stärker der 
magischen Vier-Minuten-Marke an. Am 6. Mai 1954 war es dann so 
weit: Als erster Mensch hat er das Unmögliche möglich gemacht und 
lief eine Meile in einer neuen Weltrekordzeit von 3:59,4 Minuten.

Im weiteren Verlauf passierte dann etwas, das in meinen Augen noch 
spannender war: Im gleichen Jahr gelang dieses Kunststück 37 wei-
teren Läufern. Im Folgejahr waren es bereits über 300 Läufer, die eine 
Meile unter vier Minuten gelaufen sind. Jahrzehntelang erschien es 
unmöglich, diese Grenze zu überschreiten, dann hat es ein Sportler 
gescha�t und auf einmal ist es für eine Vielzahl von Läufern möglich. 
Die Gründe liegen auf der Hand beziehungsweise in unserer Vorstel-
lungskraft: Roger Bannister lieferte den Beweis, dass es möglich ist, 
eine Meile in unter vier Minuten zu laufen. Plötzlich sahen auch an-
dere Läufer darin keine Grenze mehr. Es galt nicht mehr als unmög-
lich. Jeder wusste nun, dass es machbar ist, also haben es viele andere 
auch gemacht.

Grenzen lassen sich verschieben, dafür gibt es zahlreiche Beweise
1978 stehen Reinhold Messner und Peter Habeler als erste Menschen 
ohne Sauersto� auf dem Mount Everest – mit 8.848 Metern der höchs-
te Berg der Erde. Das galt als unmöglich. Ärzte hatten berechnet, dass 
eine Besteigung des Mount Everest ohne Sauersto� nicht möglich 
sei. Es waren die Grenzen der Ärzte, nicht die Grenzen von Reinhold  
Messner und Peter Habeler. Seitdem haben dieses Kunststück viele 
weitere Bergsteiger wiederholt. 

Auch in der Wirtschaftswelt ist dieses Phänomen immer wieder zu �n-
den. Erst als Elon Musk unbeirrt seine elektrischen Autos baute und  
bei den Kunden Erfolg damit hatte, zogen alle anderen Hersteller 
nach. Mittlerweile hat sich die ganze Automobilindustrie gewandelt. 
Elektrische Autos galten Jahrzehnte als nicht verkaufbar. Bis Musk es 
vorgemacht hat.

Was können wir daraus lernen? 
Wir wissen nie, wo unser Limit liegt, wir wissen nur, wo es nicht liegt.

»Das geht nicht!«
»Das ist unmöglich!«
»Das scha�st du nicht!«

Nur allzu oft wird man von seinem Umfeld oder der Gesellschaft durch 
solche Äusserungen limitiert. Wer dieses Limit akzeptiert und nicht 
kritisch hinterfragt, wird ausgebremst. Es hilft, zu verstehen, wo diese 
Limitierungen ihren Ursprung haben: Ist jemand der Überzeugung, 
dass etwas unmöglich ist, transportiert er seine Grenzen automatisch 
auf andere. Er reguliert sich selbst und versucht in einem weiteren 
Schritt andere zu regulieren. Man folgt der Regel «Was ich nicht schaf-
fe, scha�en andere auch nicht.» Mir wurde im Laufe meines Lebens 
so oft gesagt, was alles nicht geht und was ich nicht scha�en werde. 
Ginge es nach diesen Überzeugungen, hätte ich in meinem Leben nie 
etwas erreicht. Meine Lehrer waren zu Schulzeiten der festen Über-
zeugung, dass ich mein Abitur nicht scha�e. Für meine Dozenten an 
der Universität stand fest, dass ich mit meinem Abschlussthema keine 
Chance habe, das die Diplomarbeit zu bestehen. Die Sportbranche 
war der festen Überzeugung, dass jemand, der kein Sport studiert hat, 
dort nicht arbeiten kann. Und der Traum vom professionellen Redner 
war der Traum eines realitätsfremden Menschen. Das alles waren Er-
wartungen. Meine Wirklichkeit sieht anders aus:

• Ich habe mein Abitur gemacht. 
• Ich habe mein Diplom mit einer 1,0 abgeschlossen
  (aber nur die Diplomarbeit, im Studium war ich faul). 
•  Ich arbeitete im Management des Formel 1-Piloten Nick Heidfeld
 und gründete sogar meine eigene Sportagentur – ohne vorher-
 gehendes Sportstudium. 
•  Und ich lebe meinen Traum vom professionellen Redner. 

Dein Leben, deine Regeln
Denn die Erwartungen und Vorstellungen anderer, waren nicht meine 
Regeln. Es waren nur die Regeln anderer Menschen. Menschen, die 
mir nichts zugetraut haben. Menschen, die sich selbst nichts zuge-
traut haben. 

«Grenzen überschreiten» ist nicht gleichbedeutend mit «Weltrekorde 
aufstellen». Es geht darum, individuelle Grenzen zu überschreiten. Es 
ist die Kunst, einen Schritt weiter zu gehen, als es unsere Vorstellungs-
kraft erlaubt, losgelöst von der Meinung anderer. Individuelle Grenzen 
können dann gesprengt werden, wenn man aus den vorgefertigten 
gesellschaftlichen Mustern ausbricht. Für Regelbrecher ist es keine 
Option, die Grenzen und Regeln anderer Menschen auf sich selbst zu 
transportieren. Sie respektieren sie, aber akzeptieren sie nicht für sich 
selbst. Das führt dazu, dass sie Grenzen nicht als gegeben hinnehmen 
und bestrebt sind, sie zu verschieben. Gelingen kann das nur, wenn 
Grenzen hinterfragt und Regeln gebrochen werden.

Es gibt eine lustige Anekdote aus meiner Schulzeit, die eine prägen-
de Wirkung auf mein weiteres Leben hatte: Für die Belegung der 
Leistungskurse und Prüfungsfächer in der Oberstufe mussten eini-
ge Regeln eingehalten werden. Jeder Schüler musste durch die vier 
Abiturfächer die drei Aufgabenfelder «Deutsch, Fremdsprache», «Ge-
sellschaftswissenschaften» und «Mathematik, Naturwissenschaften» 
abdecken. Aufgrund einer unglücklichen Fächerbelegung war ich ge- 
zwungen, Mathematik als Leistungskurs zu wählen. Zum Leidtragen 
meiner Lehrer, denn ich hatte von Mathe keine Ahnung. Meine Ma-
thelehrerin führte im Vorfeld Gespräche mit meinen Eltern, um sie 
auf mein Scheitern vorzubereiten, was gleichbedeutend mit «Markus 
wird sein Abitur nicht scha�en» war.

Das geht nicht, gibt´s nicht: Grenzen 
überwinden und neue Massstäbe setzen
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Keynote Speaker & Bestsellerautor  
Helenenstr. 81 · 41748 Viersen
Telefon +49 (0) 173 707 91 69
info@markusczerner.de  
www.markusczerner.de

Coaching

Mich interessierte das alles nicht, denn ich hatte einen Plan: Ich nutzte 
die Schulregeln für mich. Die Gesamtnote eines Faches ab der Ober-
stufe ergab sich aus 50 Prozent der schriftlichen Klausuren und 50 
Prozent der mündlichen Mitarbeit. Meine Strategie war einfachste 
Mathematik: Eine schriftliche Fünf und eine mündliche Drei, ergeben 
als Endnote eine Vier. Mehr war nicht nötig, um den LK und das Abi-
tur zu bestehen. Ich glaube, meine Mathelehrerin versteht bis heute 
nicht, wie ich ihren Leistungskurs bestehen konnte. Die Antwort ist 
recht einfach: Ich habe meine eigenen Regeln aufgestellt und mir die 
Schulregeln, die gut für mich waren, zunutze gemacht. Die Grenzen 
meiner Lehrer habe ich einfach ignoriert. Zum Glück, denn man muss 
sich fragen, was gewesen wäre, wenn ich die Grenzen übernommen 
hätte. Es wäre ein ganz anderes Leben geworden.

Daher meine eindringliche Botschaft: Andere Menschen mit den eige- 
nen Grenzen zu limitieren, ist grob fahrlässig. Die Auswirkungen kön-
nen ungeahnte Dimensionen annehmen. Die Verantwortung liegt 
immer in erster Linie bei jedem einzelnen selbst. Akzeptiere ich be-
stimmte Grenzen, Regeln, Erwartungen oder nicht? Diese Entschei-
dung tri�st du immer selbst. 

Warum es nur mentale Grenzen gibt
Um die «Das geht nicht»-Regel zu brechen und Grenzen zu überwin-
den, müssen die Voraussetzungen zunächst auf der mentalen Ebe-
ne gescha�en werden – so wie Roger Bannister es gemacht hat. Wir 
können nicht erwarten, Grenzen zu sprengen, obwohl es in unseren 
Gedanken als unmöglich gilt. Albert Einstein wusste schon: «Vorstel-
lungskraft ist wichtiger als Wissen, denn Wissen ist begrenzt.» Einzig 
unsere Vorstellungskraft entscheidet über das, was wir in unserem 
Leben erreichen können und was nicht. Hier wird das Limit gesetzt, 
nirgends sonst. An dieser Stelle setzt auch das berühmte und oft zi-
tierte «Think big» an – die Kunst gross zu denken. Das Problem vieler 
Menschen ist, dass sie zu klein denken und sich dann gar nicht vorstel-
len können, etwas Grosses zu erreichen. Dadurch limitieren wir uns 
auf der mentalen Ebene, was automatisch zu Limitierungen auf der 
Handlungsebene führt. 

Warum haben Visionäre wie Elon Musk, Je� Bezos, Richard Branson 
oder Steve Jobs die Welt verändert? Sie hatten von Anfang an eine 
klare Vision im Kopf. Anfangs unrealistisch, ist sie irgendwann Reali- 
tät geworden. Die grosse Herausforderung besteht darin, o�en für 
das Unmögliche zu sein, ohne das Logische ausser Acht zu lassen. Wir 
müssen uns stärker gegen die zahlreichen «Das geht nicht»-Regeln 
au�ehnen, sollten wir der Überzeugung sein, dass es doch geht. Ob 
der Status «unmöglich» in Stein gemeisselt ist, wissen wir erst, wenn 
wir das Unmögliche versucht haben. Die «Das geht nicht»-Regel muss 
durch die «Wer Mögliches erreichen möchte, muss Unmögliches ver-
suchen»-Regel ersetzt werden. Dann haben wir eine realistische Chan-
ce, Grenzen zu sprengen. 

Steve Jobs hat im Jahr 2007 alle bis dato geltenden Regeln und Gren-
zen ignoriert und ein Produkt auf den Markt gebracht, das eine tech-
nische und gesellschaftliche Revolution in Gang gebracht hat: das 
iPhone. Seitdem ist nichts mehr, wie es war. Das iPhone hat ein völlig 
neue Nutzererlebnisse des mobilen Telefonierens gescha�en und al-
les Vorherige in den Schatten gestellt. Es wurde nicht nur ein völlig 
neues Produkt auf den Markt gebracht, es wurden durch dieses Pro-

Markus Czerner, Keynote Speaker, 
Bestsellerautor & Sportler 

dukt neue Möglichkeiten gescha�en. Möglichkeiten, die vorher als 
undenkbar galten. Sie waren technisch machbar, denn in Cupertino 
arbeiteten Ingenieure und keine Zauberer, aber es hatte niemand so 
gedacht, wie Apple und Steve Jobs das iPhone erdacht haben. «Als ob 
mir so etwas gelingt!», wird der eine oder andere jetzt vielleicht den-
ken. Wenn du es dir vorstellen kannst, warum denn nicht? Doch was 
braucht es im Detail, um Grenzen zu überwinden? Viel interessanter 
ist die Gegenfrage: Was braucht es nicht? Den Verstand. 

Unser Verstand steht uns zu oft im Weg
Für das Lösen rationaler Aufgaben brauchen wir natürlich unseren 
Verstand. Aber geht es darum, Grenzen zu überwinden, steht er oft-
mals im Weg. Hier kommt wieder das konvergente und divergente 
Denken zum Tragen. Regeln und manifestierte Muster behindern 
die eigene Vorstellungskraft und erschweren das «Think big». Das ist 
auch der Grund, warum viele Künstler und Kreative auf Alkohol zu-
rückgreifen. Denkblockaden lösen sich und die Kreativität steigt. Ein 
Glas Rotwein macht im Kopf frei und kann die Produktivität steigern. 
Allerdings ist die richtige Menge entscheidend: Ein Glas zu viel und 
man beraubt sich jeglicher Kreativität. Die positive Wirkung von Alko-
hol ist tatsächlich vor einigen Jahren wissenschaftlich bewiesen wor-
den (Benedek et al. 2017). 2017 beschäftigte sich ein österreichisches 
Forschungsteam vom Institut für Psychologie an der Universität Graz 
mit diesem Thema. Fazit des Experiments: Die Gedächtnisleistung  
verschlechterte sich durch Alkohol, aber gleichzeitig verbesserte sich 
die kreative Problemlösung. Das liess die Psychologen zu dem Ergeb-
nis kommen, dass Alkohol die kognitive Kontrolle lockert. Oder, wie es 
der Nobelpreisträger für Literatur, William Faulkner, aus dem Jahr 1950 
gesagt hat: «Die chemische Analyse der sogenannten dichterischen 
Inspiration ergibt: 99 Prozent Whisky und 1 Prozent Schweiss.»

Wer nach diesen Informationen nun vor hat, die eigenen Grenzen 
ganz einfach mit ein paar Cocktails zu überwinden, für den habe ich 
eine deutliche Warnung: Die Psychologen der Universität Graz kamen 
auch zu der Erkenntnis, dass Alkohol nur in geringen Mengen die ko-
gnitiven Kontrollen lockert. 



Ausgabe 11/12 November / Dezember 2021 / ERFOLG58

Buchveröffentlichung – Die Buch-Neuerscheinung 
«Ausgezeichnetes Expertenwissen» 
bei Amazon in wenigen Stunden vergriffen!

Am Montag, 20.09.2021 war es endlich soweit 
und innerhalb von wenigen Stunden war das 
Buch, welches im Bourdon Verlag erschienen 
ist, bereits ausverkauft. 

Das hätten sich die insgesamt 60 Autoren*innen 
nicht träumen lassen. Das gemeinsame Buch, 
welches am 20.09.2021 erschienen ist, war be- 
reits schon am ersten Tag ausverkauft. Das ge-
samte Autorenteam �eberte an diesem Tag ge- 
meinsam der Buchverö�entlichung entgegen. 
Die Verkaufszahlen stiegen und von dem ur-
sprünglichen Ranking bei Amazon unter der Ru-
brik Neuerscheinungen kletterte das Werk von 
Platz 21.353 stetig nach oben. Um 21:10 Uhr 
erschien dann plötzlich die Meldung, dass das 
Buch ausverkauft war. Die Erwartungen wurden 
übertro�en und man konnte die rege Nachfrage 
nicht bedienen, da keine weiteren Bestellungen 

Buchtipp

mehr möglich waren. Wie konnte das gesche-
hen? Nach Rückfrage beim Verlag erhielten die 
Autoren die Information, dass Amazon die An-
zahl der Bücher bestimmt, die auf Lager genom-
men werden. Da es nicht üblich ist, dass bei einer 
Neuerscheinung ein derartiger Ansturm erfolgt, 
war Amazon schlicht und einfach nicht auf diese 
grosse Nachfrage eingestellt. Somit scha�ten es 
das Buch in der Kategorie Neuerscheinung auf 
den sensationellen Platz 12 am ersten Tag. In der 
Kategorie Lebensführung konnte der Platz 65 er-
reicht werden. Inzwischen ist das Buch wieder bei 
Amazon erhältlich und auch bei gängigen Buch-
händlern, Die Autoren:Innen werden ihr Buch  
durch besondere Events weiteren Lesern näher-
bringen. Geplant sind hier u.a. ein Onlinekon-
gress, Podcasts, usw. Die grosse Aktivität in der 
Autorengruppe zeigt das herausragende Exper-
tenwissen der einzelnen Autoren. 

Ihr Buch ist ein homogener, umfassender Rat-
geber, eine Schatzkiste an Inspirationen, die alle 
wesentlichen und wichtigen Aspekte zu Beruf 
und Alltag abdecken. Zu den Themenbereichen 
zählen so u.a. «Mindful / Mindset Leadership», 
Stressbewältigung, Internet und Gesundheit bis 
hin zu Rente, Finanzen, Kommunikation, Coa-
ching und einer positiven Beziehung zu Geld. 
Wertvolle Tipps rund um das Eigenheim, Energie, 
Natur oder das Tierwohl runden die Bandbreite  
der Impulse für einen Wandel oder die Weiter- 
entwicklung einer erfolgreichen und nachhalti- 
gen Lebensgestaltung ab.

«Ausgezeichnetes Expertenwissen» bietet wiss-
begierigen Leser*innen damit ein Füllhorn an 
praktischen, zeitgemässen Problemlösungen «to  
go» und wirkt wie ein «Instagram auf Papier». 
Durch die Vielseitigkeit der Wissensbeiträge ist 
das Buch nicht nur ein gewinnbringendes Ge-
schenk für sich selbst, sondern ebenso für Freun-
de, Kollegen und Geschäftspartner.

Buchdetails:
• «Ausgezeichnetes Expertenwissen»/Band 1
• Inspiration Insights Impulse
• Bourdon Verlag
•  ISBN: 978-3-947206-72-8
• Ladenpreis: 19,99 € (D)
• Ab 20.09.2021 in allen gängigen Buch-Shops 
 erhältlich (z.B. Amazon, Thalia, Hugendubel,
 Weltbild und weiteren)
• Zur Buchwebsite: 
 www.ausgezeichnetes-expertenwissen.de
• Zum Buch beim Bourdon Verlag: 
 www.bourdon-verlag.de/titel/ausgezeich-
 netes-expertenwissen-band-1
• Zu Herman Scherer: 
 www.hermannscherer.com 

Kontakte zum Autoren-Team  
«Ausgezeichnetes Expertenwissen» 
 
Lisette Jupke
Glonnweg 3a
D-85238 Petershausen
Telefon 0170 -2772809
Lisette.Jupke@icloud.com 

Christina Binsmaier
Saturnstrasse 43
D-85609 Aschheim
Telefon 0176-68169836
christina@binsmaier.com 

Buchcover «Ausgezeichnetes Expertenwissen»  Band 1(© Bourdon Verlag)
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Billig, sicher und schnell – Sind Cloud-Lösungen 
das Business-Modell der Zukunft?

CNT Management Consulting AG
Dufourstrasse 49 · 8008 Zürich · Schweiz

Obwohl das Phänomen der Digitalisierung 
mittlerweile kein Neues mehr ist, arbeiten 
viele Unternehmen auch heute noch häu�g 
mit altbewährten und oftmals überholten 
IT-Lösungen. Fehlende Entscheidungsbereit-
schaft und Zielstrebigkeit des Managements 
in der Umsetzung von Digitalprojekten tra-
gen ihren Teil dazu bei. Dabei lässt sich durch 
die Automatisierung interner Prozesse nicht 
nur die eigene E�zienz erhöhen, auch die 
Kosten werden transparenter. Mit der Ein-
führung von Cloud-Lösungen oder auch dem 
Umstieg von komplexen «On-Premise» Pro-
dukten, können Betriebe langwierige und 
ressourcenaufwendige Bescha�ungsprozes-
se innerhalb kürzester Zeit optimieren. CNT 
Management Consulting ist Experte in der 
Digitalisierung von Unternehmen und erläu-
tert die Gründe, die in der heutigen Berufs-
welt für Cloud-Lösungen sprechen. 

Standardisierte Prozesse, maximale E�zienz 
und geringere Kosten – die Gründe für die Im-
plementierung von Cloud-Lösungen in der Be- 
scha�ung sind vielfältig. In vielen Unternehmen  
wird allerdings nach wie vor mit überholten 
oder gar analogen Abläufen gearbeitet. Patrick 
Sommer, Head of Consulting bei CNT Mana- 
gement Consulting in Zürich, ist sich der gegen-
wärtigen Situation bewusst: «Viele Unterneh-
men sind weiterhin zögerlich, wenn es um Di- 
gitalisierungsthemen geht. Fehlende Entschei-
dungsbereitschaft und Zielstrebigkeit sorgen da- 
für, dass nach wie vor viel mit altbewährten Ge- 
schäftsmodellen gearbeitet wird.» Die Bereit-
schaft, etwas zu ändern, existiere allerdings 
durchaus. Sehr häu�g besteht der Wunsch, die  
�rmeninternen individuellen Prozesse zu über-
arbeiten. Dem entgegnet der Experte mit Cloud- 
Lösungen: «Die Cloud hat den Vorteil, auf stand- 
ardisierten Prozessen aufzubauen, die allesamt 
auf Basis von ‚Best Practice‘ entwickelt wurden.» 
Speziell in Zeiten der Corona-Pandemie haben 
viele Firmen die Wichtigkeit von digitalen Lös- 
ungen erkannt und nutzen freie Ressourcen 
dazu, IT-Projekte umzusetzen. Da Einkaufspro-
zesse nicht nur in allen Branchen notwendig 
sind, sondern zu 90 Prozent überall gleich ab-
laufen, empfehlen sich Cloud-Lösungen für Un-
ternehmen aus allen Bereichen.

Von altbewährt zu vollständig automatisiert
Firmen, die Geschäftsbereiche bereits digitali-
siert haben, benötigen für einen Umstieg von äl-
teren «On-Premise» auf Cloud-Lösungen zwar im 
Normalfall lediglich 12 Wochen, vielen Kunden 
geht das allerdings gar zu schnell. Häu�g wird die 

Implementierung dann auf knappe sechs Mo-
nate ausgedehnt, dafür funktioniert die Cloud 
dann vollumfänglich ab Tag eins. Das bedeutet 
beispielsweise, dass zeitaufwendige interne Be-
triebsabläufe zentral über ein digitales Interface 
gesteuert oder automatisiert werden. Ein Ma-
schinenpark kann ab diesem Zeitpunkt mobil 
in einem einzigen Programm verwaltet werden,
in dem man Auf- und Ausgaben stets im Blick 
hat. Und der Einkaufsprozess erfolgt vollständig 
papierfrei. «Durch die Anwendung der Cloud 
wird die gesamte Bescha�ungskette digitalisiert 
und automatisiert, wodurch fehleranfällige und 
unau�ndbare Papierverträge der Vergangen-
heit angehören», erklärt Sommer. Das bedeutet, 
vom Sourcing über das Lieferanten- und Ver-
tragsmanagement, Bestellungen, bis zur Rech-
nungs- und Zahlungsabwicklung läuft alles voll- 
ständig digital. Vorteile: die Einhaltung betrieb- 
licher, vertraglicher und gesetzlicher Vorschriften 
kann einfacher sichergestellt werden und Mit- 
arbeiter fällen Kaufentscheidungen auf Grund-
lage der Vorgaben des Unternehmens. Sämtli-
che Bescha�ungsrichtlinien werden dabei auto-
matisch eingehalten. 

Frühzeitige Integration von Lieferanten
Trotz der zahlreichen Vorteile ist bei vielen Un-
ternehmen die Unentschlossenheit bezüglich 
Cloud-Lösungen weiterhin gross.  Die hohe Flex- 
ibilität und die uneingeschränkte Kontrolle über 
das System wird bei bewährten «On-Premise» 

Patrick Sommer von CNT Management Consulting AG

Über CNT Management Consulting GmbH
Die CNT Management Consulting GmbH ist 
ein mehrfach ausgezeichnetes internationa-
les Beratungshaus mit dem Schwerpunkt Di-
gitalisierung. Seit über 20 Jahren unterstützt 
CNT Unternehmen unterschiedlicher Spar-
ten bei der Entwicklung und Implementie-
rung von SAP-Lösungen, von 10 Standorten 
wie Mainz und München betreut der Dienst-
leister weltweit über 180 Kunden.

Lösungen geschätzt. Auch die Zusammenar-
beit mit den Lieferanten spielt eine Rolle. «Bei 
Cloud-Lösungen müssen auch die Lieferanten 
mitspielen, sich im Programm anmelden und 
ihre Produkte dort angeben. Schwierig wird es 
dann, wenn der jeweilige Lieferant selbst noch 
nicht im digitalen Zeitalter angekommen ist», be-
schreibt Sommer. Deswegen emp�ehlt es sich,  
die Lieferanten mithilfe von Kommunikations- 
mitteln wie Newslettern, Schulungen oder Hand- 
büchern frühzeitig abzuholen und somit in den 
Prozess zu integrieren. 

Die richtige Software ist nur der erste Schritt 
Oftmals herrscht bei Unternehmen der Irrglau-
be, mit der Entscheidung für «On-Premise» oder 
Cloud-Lösungen bereits den Digitalisierungs-
prozess bewältigt zu haben. Dies sei zwar ein 
wichtiger Bestandteil der Transformation, aber 
bei weitem noch nicht das Ende: «Um die digi-
tale Implementierung erfolgreich zu gestalten, 
müssen alle unternehmensspezi�schen Mass-
nahmen sowie deren Umfang in die Kosten-Nut-
zen-Rechnung mitein�iessen», hebt Sommer 
hervor. Es sei schlichtweg schwierig, Roadmaps 
und KPIs für etwas zu erstellen, von dem man 
selbst nur über eingeschränktes Wissen verfügt. 
»Individuelle Massnahmen lassen sich viel ein-
facher festlegen, wenn die Optimierungspoten-
ziale korrekt bezi�ert sind«, betont der Experte. 
Wer seine Prozesse hinterfragt, habe bereits 
vieles richtig gemacht. Auf dem Weg zur Digita-
lisierung steht das Team von CNT Management 
Consulting seinen Kunden bei allen Fragen und 
Herausforderungen zur Verfügung.
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PEAK – Innovative Berufskleidung 
aus recycelten PET-Flaschen

MEWA Service AG 
Industriestrasse 6 · 4923 Wynau  
Telefon 062 745 19 00  
info@mewa.ch · www.mewa.ch

Diese Kleidung vereint Innovation mit Nach-
haltigkeit: Mit der neuen Berufskleidung 
«PEAK» von MEWA behält die Hautober�äche, 
an relevanten Körperzonen von Jacke und  
Hose, konstant eine Temperatur von etwa 
37,5°Celsius. PEAK verbindet die aus dem 
Sportsektor bekannte 37.5®-Technologie mit  
dem Recycling von PET-Flaschen. Das innova-
tive Gewebe ist elastisch, extrem atmungsak-
tiv sowie thermoregulierend und behält diese 
Eigenschaften auch nach vielen Waschgän-
gen. Die Kollektion mit Jacke und Hose wird 
ausschliesslich im MEWA Dienstleistungssys-
tem angeboten.

Arbeitskleidung aus PET-Flaschen
Die von MEWA entwickelte PEAK Kollektion er-
hält ihre besondere Funktionalität durch ein Sys-
tem verschiedener Materialien. Als sogenannte 
Hybrid-Produkte besitzen die Kleidungsstücke 
wärmende und kühlende Zonen sowie elastische  
oder schützende Bereiche. Die dabei verwende-
ten Polyestergarne sind ausschliesslich aus re- 
cycelten PET-Wasser�aschen hergestellt. Hinzu 
kommen Anteile von Biobaumwolle. Insgesamt 
beträgt bei MEWA PEAK der Anteil der ressour-
censchonenden, nachhaltigen Materialien rund 
75 Prozent.

Kein Frieren, kein Schwitzen
Eine Besonderheit von PEAK ist die Verbindung 
der Recyclinggarne mit der sogenannten 37.5® 
-Technologie. Sport-Insidern ist dieses paten-
tierte Gewebe bekannt: Seine hochfunktionel-
len Fasern enthalten Partikel aus Aktivkohle, die  
Feuchtigkeit und Wärme aufnehmen oder abge- 
ben können. Bei körperlicher Anstrengung be-
schleunigen die Aktivpartikel das Verdunsten der  
Feuchtigkeit, die beim Schwitzen entsteht, und 
damit den Abtransport der Wärme. Ist dem Trä-
ger oder der Trägerin kalt, speichern die Aktiv- 
partikel die vom Körper ausstrahlende Wärme. 
So behält die Hautober�äche konstant eine Tem-
peratur von etwa 37,5°C. Das geschieht ohne 
den Einsatz zusätzlicher chemischer Sto�e. Die-
se herausragenden Trageeigenschaften bewahrt 
MEWA PEAK auch nach vielen industriellen Wä-
schen. 

MEWA PEAK ist für Beschäftigte in Industrie und 
Handwerk konzipiert. Die ergonomische Arbeits- 
kleidung passt sich �exibel jeder Figur an. Elas-
tische Einsätze in Jacke und Hose sorgen für 
grösstmögliche Bewegungsfreiheit, abriebstabi- 
le Einsätze verstärken Knie-, Ellenbogen- und 
Schulter-Bereiche und vergrössern gleichzeitig 
die Strapazierfähigkeit der Kleidungsstücke.

MEWA PEAK: besteht rund 75 Prozent aus ressourcenschonenden, nachhaltigen Materialien. 
Die verwendeten Polyestergarne sind ausschliesslich aus recycelten PET-Wasser�aschen hergestellt. (Fotos: MEWA)

Umweltschonender Servicekreislauf
Mit PEAK setzt das Textil-Service-Unternehmen 
auch bei den Produkten seine Nachhaltigkeits-
strategie fort. Mark Weber, MEWA Produktent-
wicklung: «Um eine Berufskleidung nachhaltig 
nennen zu können, ist eine ressourcenschonen-
de Herstellung und P�ege genauso relevant wie 
ihr Lebenszyklus. Das alles muss bei der Entwick-
lung von Kleidung bereits mitgedacht werden. 
Hightech-Fasern werden aufgrund ihres hohen 
Recyclingpotentials bei Berufskleidung künftig 
eine grosse Rolle spielen.»

Weitere Informationen zu:
Das MEWA Textilmanagement 
www.mewa.ch/produkte/
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Höhere Offertabschlussquoten 
durch Positionierung

Personenmarketing

«Ich hole noch weitere O�erten ein.» Viele Kunden sagen diesen 
Satz und verhalten sich auch entsprechend. Und viele Unternehmer 
bringt diese Aussage auf die Palme oder gibt ihnen zumindest ein un- 
gutes Gefühl. 

Aber warum holen Kunden mehrere O�erten ein? Um vergleichen zu  
können, Unterschiede festzustellen und sich für das beste Angebot zu 
entscheiden. Was ist daran schlecht? Nichts, wenn das beste Angebot  
von dir kommt. Was also macht eine gute O�erte aus? Die Unterschiede 
zu anderen Angeboten und Anbietern müssen klar ersichtlich sein. Und 
was können solche Unterschiede sein? Vielleicht denkst du jetzt: Ja klar, 
der Preis. Nun ja, der Preis ist eine Komponente. Und wenn die O�erten 
keine erkennbaren Unterschiede aufweisen, ist der Preis vielleicht auch 
das einzige Unterscheidungsmerkmal. 

Was kannst du aber als Anbieter tun? 
Zeige dem Kunden andere Merkmale auf, dann rückt der Preis immer wei-
ter in den Hintergrund. Nenne mir zum Beispiel 10 Gründe, warum ich 
als Kunde bei dir kaufen sollte und nicht bei deinem Mitbewerber. Aber 
wir sprechen von Gründen, die für den Kunden relevant und verständlich 
sind. Und jetzt schreibst du diese Gründe auf deine O�erte, den Umschlag 
oder auf den Brief zur O�erte. Und wie sieht es mit deinem Gesicht bzw. 
dem der Ansprechperson für den Kunden aus? Es muss auf die O�erte,  
auf Visitenkarten, Briefpapier, Mailabsender, Webseite und so weiter. 

Denn auch dein sympathisches Gesicht ist ein Alleinstellungsmerkmal. 
Und die O�erte selber – ist sie einfach und verständlich oder voll mit 
Fachchinesisch? Wenn bei dir das Zweite der Fall ist, hast du nun einen 
weiteren Hinweis mit Optimierungspotential. Und wie sieht es mit dem 
Vor- und Nachher aus? Wie läuft dein Prozess vor der O�erten-Erstellung 
ab? Persönlich oder unpersönlich? Mit einem Besuch beim Kunden oder 
nicht? Schau dir mal an, was deine Mitbewerber machen, und mache es 
ANDERS. Und nachher? Wenn du als einziger Anbieter die O�erte per- 
sönlich vorbeibringst oder als einziger innert 72 Stunden nachfasst, hast 
du hier auch eine Möglichkeit zur Alleinstellung.

Merke: Hast du eine schlechte Hitrate oder zu Deutsch O�ertabschluss-
quote? Oder hast du das Gefühl, dass es nur über den Preis geht? Dann ist 
deine Firma oder dein Angebot zu austauschbar. Das einzige Gegenmittel 
hierzu ist, Alleinstellungsmerkmale zu �nden. Und was ist, wenn dir das 
nicht gelingt, wenn du beispielsweise nur auf ö�entliche Ausschreibun-
gen o�erierst? Dann musst du raus aus dieser Situation – besser heute 
als morgen. Wie soll das gehen, wenn du auf diesen Umsatz angewiesen 
bist? Baue dir neue Angebote auf, die es sonst so auf dem Markt nicht gibt, 
und verändere deine Firmenpositionierung. Und dann verschiebe deinen 
Fokus nach und nach. 

Und du wirst Folgendes feststellen: Deine erzielten Preise steigen, deine 
O�ertabschlussquote wird besser, die Kunden kommen zu dir, statt dass  
du bei ihnen um einen Auftrag bettelst. Beispiele gefällig? Welches ist das 
einzige Restaurant im Bahnhof Bern, in welchem du vegetarische Spei-
sen von bester Qualität erhältst? Richtig, Tibits. Oder dann gibt es noch 
den Herren Coi�eur, welcher als einziger in seiner Stadt seinen Kunden 
einen echten italienischen Espresso oder auch zwei o�eriert hat. Oder das 
Bauunternehmen, welches sich als einziges in seiner Region auf die Kom-
bination von Holzbau und Solartechnik spezialisiert hat. Und jetzt nenne 
mir doch einen Grund, warum das bei deinem Unternehmen nicht gehen 
sollte.

Martin Aue ist einer der führenden Ex-
perten für «Sichtbarkeit» im deutsch-
sprachigen Raum. Der Berner Oberlän-
der mit Jahrgang 1978 ist bekannt für 
seine erfolgreichen Werbestrategien für 
den Mittelstand – oder, wie die Schwei-
zer sagen, für KMU. Als Businessvor-
macher und Unternehmermentor hält 
er schon seit 20 Jahren begeisternde 
Vorträge und ist Autor von vielen Pu-
blikationen, wie Büchern, Fachtexten, 
Newsletter sowie Online-Programmen.

Impulsvortrag: 
Wirklich wahrgenommen werden mit Contentmarketing 
Bist du kompetent, aber niemand weiss es? Dann solltest du dich un-
bedingt zu diesem Vortrag anmelden. Kompetent zu sein in seinem 
Bereich ist die Grundvoraussetzung fürs Geschäft. Aber wenn du deine 
Kompetenz nicht sichtbar machst, wirkt sie erst, wenn du den Auftrag 
hast. Der Kunde muss aber vor der Auftragsvergabe schon wissen, wie 
und worin du gut bist. Wie das gehen soll? Mit Information!

Datum:  Dienstag, 9. November 2021 um 19.00 – 21.00 Uhr
Ort:  SMI Swiss Marketing Institute AG 
  Schwarzenburgstrasse 236 · 3098 Köniz b. Bern
Kosten:  CHF 35.00
Anmeldung: www.martin-aue.com oder per Telefon 033 650 10 10
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Gesundheitsprävention, Fitness für Körper 
und Geist, besser Sehen mit modernen Seh-
hilfen, jährlicher Check beim Zahnarzt und 
vieles mehr  –  davon spricht Frau und Mann 
im Alltag.

Seit vielen Jahren fördert der Verein asisa mit sei-
nem Angebot Prezisa genau diese Themen. Ver-
einsmitglied kann jede in der Schweiz wohnhaf-
te Person werden, Vor - Bedingungen bestehen 
keine, also keine Altersgrenze, keine Gesund-
heitsprüfungen.

Damit ergänzt asisa-Prezisa, selbst keine Versi-
cherung, die Angebote der Krankenversicherer 
in idealer Weise:

Wer pro�tiert von asisa-Prezisa?
• Wer aktiv auf seine Gesundheit achtet
• Wer präventive Massnahmen zur Förderung  
 seiner Gesundheit nutzt
• Brillen- und Kontaktlinsenträger  –  
 jedes Kalenderjahr
• Wer alternativ-präventive Heilmethoden 
 bevorzugt
• gesunde und kranke Personen, Kinder, 
 jugendliche und erwachsene Personen

NBZ – Neutrales Beratungszentrum
Bösch 43 · 6331 Hünenberg 
Telefon 058 680 06 06 · Mobile 079 335 36 12
pv@nbz.ch · www.nbz.ch

Herr Patrick G. Vollenweider von NBZ in Hünenberg

Bis 300.– CHF an Ihre Zahnbehandlung

Die Alternative zur Versicherung – 
Leistungen ohne Gesundheitsfragen für ALLE

Einfach anders  –  Prezisa
• Unterstützung in jedem Lebensabschnitt
• Unterstützungsleistungen haben Grenzen  –   
 dafür ist für jede Person Vieles dabei
• Gesundheitsförderung ganz nach indivi-
 duellem Bedarf, Hauptsache «man tut es»
• Jede in der Schweiz wohnhafte Person 
 hat Zugang zu Prävention mit Prezisa
• Rabatte für Mehrpersonenhaushalte
• Vereinsbeitritt jeweils per 1. des folgenden   
 Monats
• Vielseitige Unterstützungsleistungen ohne 
 bürokratische Hürden

Allianz Kunden erhalten 10% Rabatt auf die 
Auto-, Haushalt- und Rechtsschutzpolice.

asisa
Der Verein asisa wurde 1966 gegründet, ist 
keine Versicherung und betreibt kein Versiche-
rungsgeschäft auf eigene Rechnung. Die Unter-
stützungsleistungen (Prezisa) erfolgen freiwillig 
und ohne Rechtsanspruch. 

Auch für Fragen aus dem Bereich Versicherun-
gen steht die NBZ, Patrick G. Vollenweider, mit 
tiefem Wissen in der Branche, kompetent zur 
Verfügung.

Unterstützungsleistungen werden jede Woche 
ausbezahlt, in 10 Tagen ist die Rückerstattung 
in der Regel auf dem Konto des asisa-Mitgliedes 
rückerstattet.

Wie werde ich Vereinsmitglied:
Das Neutrale Beratungszentrum in Hünenberg, 
Herr Patrick G. Vollenweider, beantwortet Ihre 
Fragen, zeigt Ihnen, worauf zu achten ist und wie 
der einfache Ablauf funktioniert. Er unterstützt 
Sie auch in allen Fragen zum Versicherungs-
wesen und kann spannende Lösungsmög- 
lichkeiten für Ihren Bedarf ermitteln.

Bis 300.– CHF an Ihre Sehhilfe (Brille oder Linsen)

Bis 350.– CHF an natürliche Heilmethoden

Bis 400.– CHF an Ihr Fitness-Abo

Bis 300.– CHF an Ihre Zahnbehandlung
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Von Fake-News bis Rufmord: 
So können Sie Ihren digitalen Ruf schützen 

Unzählige Bewertungsplattformen und die 
Anonymität des Internets machen es leicht, 
den Ruf eines Unternehmens durch negative 
Kommentare und Bewertungen zu schädi-
gen. Ö�entliche Kritik und negative Erfah-
rungsberichte sind bereits eine Herausfor-
derung für zahlreiche Betriebe. Kommen 
unwahre Behauptungen und Fake-News hin-
zu, fühlen sich Betro�ene ausgeliefert und 
hil�os. Dabei ist das Internet kein rechtsfrei-
er Raum. Rufmord und Fake-News müssen 
nicht hingenommen werden. Wir zeigen, 
was Geschädigte gegen gefälschte und 
rufschädigende Informationen tun können.   

Fake-News, Rufmord und Verleumdung – 
was bedeutet das? 
Im alltäglichen Sprachgebrauch werden die Be-
gri�e Fake-News, Rufmord und Verleumdung oft 
als Synonyme verwendet. Zwar umschreiben sie 
alle unwahre Behauptungen und Äusserungen, 
trotzdem gibt es Unterschiede bei der De�nition. 

Der Begri� Rufmord wird eher umgangssprach- 
lich verwendet. Als Rufmord gelten Äusserung- 
en, die den Ruf oder die Reputation eines Unter- 
nehmens oder einer Person verletzen. Juri- 
stisch betrachtet, steht Rufmord nicht unter 
Strafe. Oft kommen Tatbestände wie üble Nach-
rede oder Verleumdung hinzu. Diese wiede- 
rum sind im Strafgesetzbuch (StGB) geregelt 
und können Freiheitsstrafen oder Geldstrafen  
nach sich ziehen.
 

Alexander Hundeshagen ist 
Geschäftsführer der reputativ GmbH.

Bei der üblen Nachrede verbreitet eine Person 
unwahre Äusserungen. Die Täterin oder der 
Täter glaubt selbst, dass die getätigte Aussage 
wahr ist. Wurden bewusst unwahre Behaup-
tungen verbreitet, handelt es sich um eine Ver-
leumdung. 

Fake-News täuschen vor, Nachrichten zu sein. 
Diese bewussten Desinformationskampagnen 
traten zunächst in der Politik auf. Inzwischen  
werden sie vor allem über soziale Netzwerke und 
Medien verbreitet und betre�en immer mehr  
Unternehmen. Aufgrund ihrer digitalen Omni- 
präsenz fällt es zunehmend schwerer, Fake-News 
von realen Nachrichten zu unterscheiden.
 
Warum sind Fake-News und Co. 
eine Gefahr für Unternehmen?
Die Dynamik des Internets sorgt dafür, dass sich 
unwahre Behauptungen enorm schnell verbrei-
ten können. Im schlimmsten Fall entwickelt sich 
aus einer einzigen unwahren Behauptung ein 
Shitstorm, an dem sich immer mehr Personen  
beteiligen. Gehen Fake-News viral, ist es schwer, 
die Kontrolle darüber zurückzuerlangen. Unter- 
nehmen und Organisationen fühlen sich sol-
chen Entwicklungen oftmals hil�os ausgesetzt. 
Statt rechtzeitig zu reagieren, werden Fake- 
News oder Verleumdungen ignoriert oder aus- 
gesessen und es wird nahezu eine Schock- 
starre eingenommen. Passivität ist aber meist 
der falsche Weg. Weitere Personen könnten sich 
motiviert fühlen, ebenfalls Unmut zu äussern – 
mit negativen Folgen für die Reputation eines 
Unternehmens.

Was tun bei nachweisbar unwahren Behaup-
tungen auf Facebook, Google und Co.? 
Bei allen Portalen gilt: Schnelles Handeln zahlt 
sich aus. Voraussetzung hierfür ist das regel-
mässige Überprüfen von eingehenden Bewer-
tungen und/oder Kommentaren. Auch wenn der  
Verdacht auf eine gefälschte Behauptung be-
steht, sollte der Beitrag kommentiert werden. 
Dies zeigt anderen, dass Kommentare gelesen 
und ernst genommen werden. Facebook bietet 
ausserdem die Möglichkeit, die Bewertungs-
funktion vorübergehend oder komplett zu de-
aktivieren. Dies sollte jedoch keine dauerhafte 
Lösung sein. Kundinnen und Kunden weichen 
oftmals auf andere Bewertungsmöglichkeiten 
aus und nutzen womöglich die Kommentar-
funktion, um sich zu äussern. Auch bei Google 
ist die Entfernung des gesamten Google My 
Business-Pro�ls wenig zielführend und auch 
teilweise nicht möglich, da Google automatisch 
Unternehmenspro�le anlegt. 

Stattdessen sollte Folgendes 
geprüft werden:
• Handelt es sich um eine echte Bewertung
 oder eine nachweislich unwahre Äusserung?
• Verstösst die Behauptung gegen die Richt-
 linien des Kanals oder der Plattform?
• Kann mit der bewertenden Person Kontakt
 aufgenommen und eine Lösung gefunden
 werden?

Sollten vom Unternehmen Verstösse identi�-
ziert werden, kann Kontakt zu den Portalbetrei-
bern aufgenommen und um eine Prüfung des 
Betreibers gebeten werden, ob ein Verstoss ge-
gen die Richtlinien vorliegt. 

So kann Fake-News, Rufmord und 
Verleumdung vorgebeugt werden
Unternehmen, die Präsenz auf allen relevanten 
Kanälen zeigen, sind zwar nicht gänzlich vor 
Fake-News, Rufmord und Verleumdung ge-
schützt. Durch schnelles Reagieren minimieren 
sie aber das Risiko, dass sich aus einer unwahren 
Behauptung ein Shitstorm entwickelt. Neben 
dem regelmässigen Monitoring aller Kanäle ist 
es ratsam, die eigene Reputation mit positiven, 
authentischen Bewertungen aufzubauen und 
zu stärken. Damit dies gelingt, sollte eine Stra-
tegie entwickelt werden, die sowohl zum Unter-
nehmen als auch zur Zielgruppe passt. Das Ziel 
dieser Strategie sollte sein, dass zufriedene Kun-
dinnen und Kunden oder Mitarbeitende gerne 
ihre positiven Erfahrungen auf ö�entlichen Por-
talen teilen. Nur so wächst langfristig das posi-
tive Image des Unternehmens. Überwiegt die 
Anzahl an positiven Kommentaren und Bewer-
tungen, können Fake-News und rufschädigen-
de Bewertungen erfolgreich verdrängt werden. 

Über den Autor: Alexander Hundeshagen ist 
Geschäftsführer der reputativ GmbH. Mit der 
Marke reputativ®, die auf Reputationsmanage-
ment und Omnichannel-PR spezialisiert ist, en-
gagiert sich das Unternehmen für die Steige-
rung und den Erhalt des guten Rufes und fördert 
das positive Bild ihrer Kunden.

Kontakt · reputativ®
Telefon +49 531 379 600 70
kontakt@reputativ.com
www.reputativ.com

Digital
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Das Thema Digitalisierung ist bereits seit vie-
len Jahren in aller Munde – unabhängig von 
der Branche. Doch so präsent und notwendig, 
wie während der aktuellen Pandemie, war das 
Buzzwort «Digitalisierung» noch nie. Grund 
sind die neuen, herausfordernden Umstände 
mit dem Covid-Virus. Mit einem Mal war man 
auf das «Remote Arbeiten» angewiesen. Und 
genau hier kommt Digitalisierung ins Spiel. 
Denn die Digitalisierung ermöglicht, dass Ar-
beiten nicht länger an einen Ort und einen Ar-
beitsplatz gebunden ist.
 
Digitalisierung: 
Was bedeutet das für Selbstständige?
Digitalisierung bezeichnet prinzipiell die Um-
wandlung von analogen Inhalten in eine digi-
tale Form. Das bedeutet, dass Prozesse im KMU 
automatisiert und somit wertvolle Zeit gespart 
werden kann. Besonders in der Gründungspha-
se können Unternehmer von der Digitalisierung 
pro�tieren. Am Anfang sind Sie als Gründer viel 
unterwegs, zum Beispiel bei Banken, Versiche-
rungen oder Kundenterminen. Haben Sie alle 
Ihre Kunden- und Unternehmensdaten in der 
Cloud, können Sie auf Kundenanfragen zeitig 
reagieren und haben Ihre Unternehmenszahlen 
immer im Blick. Kurz gesagt: Ihre Administration 
an einem Ort und immer zur Hand. Dies spart 
Ihnen wertvolle Zeit und Stress.

KMU: Auswirkungen und Chancen der Krise
Die Corona-Krise traf alle Unternehmen unab-
hängig der Branche unerwartet. Viele mussten 
vergangenes Jahr für mehrere Wochen ihr Busi-
ness gänzlich auf Eis legen. Keine Kunden, die 
Umsatz generieren. Keine Möglichkeit, Dienst-
leistungen zu erbringen. Doch dank Digitalisie-

Digital

bexio AG
Alte Jonastrasse 24 · 8640 Rapperswil 
Telefon 071 552 00 61
kunden@bexio.com · bexio.com/skv

Digitalisierung: 
Was Unternehmer jetzt wissen müssen! 

rung ist es möglich, auch in Krisen wie diesen, 
sein Business weiter voran zu treiben. Jeder 
Anbieter von Waren kann dank eines Webshops 
seinen Betrieb am Laufen halten. Doch auch 
Dienstleister können von einem Webshop pro�-
tieren, wenn sie dort beispielsweise Gutscheine 
anbieten und sich so Liquidität sichern. Auch 
Coachings oder Beratungstermine lassen sich 
dank Digitalisierung remote durchführen.

Der Kontakt zu Kunden wird derzeit erschwert. 
Umso wichtiger ist es, mit Ihren Kunden in Kon- 
takt zu bleiben. Halten Sie Ihre Kunden mit ei-
nem Newsletter über neue Produkte und Ange- 
bote auf dem Laufenden. Vor allem Unterneh-
men, die solche digitalen Möglichkeiten zur Kun- 
denbindung und -akquise bislang noch nicht  
genutzt haben, können genau jetzt davon pro-
�tieren.

Cloudstrukturen: 
Grösste Flexibilität und Agilität
Es hat sich gezeigt, dass digitale Cloud-Infra-
strukturen besonders gut den Anforderungen 
von Flexibilität und Agilität gerecht werden. 
Daten sind jederzeit in Echtzeit sowie ortsunab-
hängig abrufbar. Der Informations�uss im Un- 
ternehmen wird dadurch schneller und einfa-
cher. Damit bringen Sie die Reaktionsfähigkeit 
Ihres Unternehmens auf ein neues Level. Auch 
lässt sich das gesamte Auftragswesen erheblich 
erleichtern. Sparen Sie echte Zeit, die Sie wieder 
in den Aufbau Ihres Unternehmens investieren 
können – von der O�erte bis zur Rechnung. 
Im O�ertwesen gilt Ihr Angebot als eines der 
Aushängeschilder Ihres Unternehmens. Darum 
ist das Stellen einer gut strukturierten O�erte 
enorm wichtig für die Auftragsvergabe. Mit ei-

ner Business-Software wie bexio können Sie An- 
gebote mit nur wenigen Klicks und in Ihrem 
ganz individuellen Design erstellen. Der Kunde 
erhält das Angebot – dank Digitalisierung – on-
line und kann mit nur einem Mausklick zustim-
men. Auch die Rechnung lässt sich mit wenigen 
Klicks direkt aus dem Angebot heraus erstellen. 
O�ertwesen kann so einfach sein. Neben dem 
O�ertwesen gehört auch die Administration ei- 
nes Unternehmens zu den alltäglichen Aufga-
ben. Führen Sie beispielsweise auch Ihre Buch-
haltung in der Cloud und geben Sie Ihrem Treu-
händer Zugri�. So sparen Sie beiden Zeit und Sie  
zusätzlich Kosten.

Welche Vorkehrungen tri�t 
bexio für die Datensicherheit? 
bexio legt viel Wert darauf, die Daten im Inland 
zu speichern: Die Server von bexio stehen be-
wusst in der Schweiz. Sie be�nden sich in mehr-
fach zerti�zierten und gesicherten Rechenzen- 
tren; ISO 27001 zerti�ziert, der anerkannten 
Norm zur Informationssicherheit. Mit dem Ser-
ver-Standort Schweiz garantiert bexio die Da- 
tensicherung nach Schweizer Recht. Die Verbin- 
dung zu den Servern erfolgt mittels hohem Ver- 
schlüsselungsstandard (SSL-Verschlüsselung). Zu- 
dem führt bexio regelmässig Sicherungen der 
Kundendaten durch (Backup). Um Datenverlust 
auch im Extremfall zu verhindern (wie beispiels-
weise die Zerstörung eines Rechenzentrums 
durch ein Erdbeben) werden die verschlüsselten 
Backups parallel in mehreren Rechenzentren 
gespeichert. Diese Backups sind im Preis inbe-
gri�en und kostenlos. Nutzen Sie die Digitalisie-
rungswelle, verstärkt durch die Covid-Krise, als 
Chance für Ihr Unternehmen und bringen Sie Ihr 
Unternehmen auf ein neues, digitales Level. 

Über bexio 
Pro�tieren Sie jetzt für Ihre KMU-Administration! 
Mitglieder des Schweizerischen KMU-Verbands 
sparen mit bexio nicht nur Zeit: Als Verbands-
mitglied pro�tieren Sie von 20 % Rabatt auf die 
Business Software bexio im ersten Jahr. Verwen-
den Sie einfach den Gutscheincode: «skv2021». 
Testen Sie jetzt bexio 30 Tage kostenlos und un-
verbindlich: bexio.com/skv
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Anzeige

Aus- und Weiterbildung

Athena Wisdom Institute AG –

3DP Coaching & Training AG –

Cashare AG Schnell, einfach und zu optimalen Konditionen

Coachingzentrum Olten GmbH –

Executive School der Universität St. Gallen 10 % Rabatt für SKV Mitglieder auf die Diplomlehrgänge WRM-HSG und MLP-HSG

Fachhochschule Graubünden –

Freiraum Strategen –

Gefahrgut-Shop –

PACO MARIN ACADEMY –

Praxis-Brücke –

REFERRAL INSTITUTE –

Rochester-Bern Executive MBA –

SERV Schweizerischer Exportrisikoversicherung –

SIW Höhere Fachhochschule für Wirtschaft und Informatik AG –

STAUFEN.INOVA AG 10% Rabatt für SKV Mitglieder auf alle Seminare

SVEB Schweizerischer Verband für Weiterbildung –

Eines der vorrangigen Ziele des Schweizerischen KMU Verbandes ist die Aus- und Weiterbildung der Mitglieder. 
Unsere Partner im Bereich Aus- und Weiterbildung, bieten ein umfangreiches Angebot an verschiedensten Themen an.

Ihre Spende
in guten Händen.

Eine qualifizierte Schulbildung gehört zum Wichtigsten, was wir der jungen Generation für ihre Zukunft mitgeben können. Genau 
dafür engagiert sich taki mundo mit seiner Schule für gehörlose Kinder und Jugendliche in Uruapan, Mexiko und bietet ihnen von 
der Vorschule bis zur Sekundarstufe einen anerkannten Schulabschluss. Schenken Sie diesen jungen Menschen mit Ihrer Spende die 
Chance auf ein Leben mit Freude und Zuversicht. Zum Beispiel an Stelle eines Geburtstags- oder Weihnachtsgeschenks oder als Legat.

ENGAGIERT FÜR EIN LEBEN MIT WÜRDE UND RESPEKT

Spendenkonto: Credit Suisse AG · Konto Nr. 80-500-4
IBAN CH32 0483 5041 5127 1000 0 · «taki mundo»  

Ihre Spende ist steuerabzugsberechtigt.
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Keynote Speaker & Bestsellerautor  
Helenenstr. 81 · 41748 Viersen
Telefon +49 (0) 173 707 91 69
info@markusczerner.de  
www.markusczerner.de

Warum wir es wieder wagen 
müssen, Regeln zu brechen

Regeln machen das Leben einfacher. Sie 
strukturieren, geben Halt und entbinden 
von Verantwortung. Gleichzeitig bremsen 
sie Kreativität, Fortschritt und zementieren 
den Status Quo. Doch wann fragen wir wie-
der: «Muss das so sein?» Diese Frage ist der 
erste Schritt zum Regelbruch.

Czerners neues Buch zeichnet ein optimisti-
sches Bild. Es stellt dabei die eine allzu regel-
gläubige Welt in Frage und zeigt Auswege. 
Klar, ohne Regeln geht es nicht – aber mit 
Regeln läuft es auch nicht besser. Ein Dilem-
ma, das dieses Buch versucht aufzulösen. 
Denn viele Regeln währen immer fort – sie 
werden als gegeben, als unveränderbar hin-
genommen. Das gilt besonders für die vielen 
ungeschriebenen Regeln und Glaubenssät-
ze, nach denen wir unser Leben ausrichten. 
Sie sind die uns limitierenden Faktoren, die 
es zu überwinden gilt.

Dabei geht es nicht nur um neue Märkte und 
neue Produkte, sondern um unser Leben. 
Vieles könnte tatsächlich anders, besser sein. 
Wir brauchen nur eine Vorstellung davon, 
wie es sein sollte. Erfrischend und zuver-
sichtlich ermutigt Czerner, Regeln kritisch zu 
hinterfragen und bewusst den Tabubruch zu 
wagen.

Markus Czerner, Keynote Speaker, 
Bestsellerautor & Sportler
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Wie Sie als Führungskraft die Motivation
Ihrer Mitarbeitenden stärken können

Gute Leistung trotz vermehrter Unsicherhei-
ten und stetiger Veränderungen. Führungs-
kräfte und ihre Mitarbeitenden können ge-
meinsam gestärkt aus Herausforderungen 
hervorgehen. Was dabei zählt ist eine hohe 
Motivation. Durch die richtige Unterstützung 
kann diese zum Schlüssel für erfolgreiche Un-
ternehmen werden. Aber welche Ressourcen 
müssen dafür bereitgestellt werden und wie 
können Führungskräfte dafür sorgen, dass 
die Motivation auch bei Turbulenzen anhält? 

Stellen Sie sich vor, alle Mitarbeitenden gehen 
gerne ihrer Arbeit nach, sind zufrieden und 
gleichzeitig steigt auch noch die Leistung. Dies 
klingt fast unmöglich, kann aber gelingen, wenn 
die Motivation stimmt. Dabei spielen intrinsische 
Motivatoren wie ein angenehmes Arbeitsklima, 
�exible Arbeitszeiten und Wertschätzung eine 
zentrale Rolle. Auch extrinsische Anreize wie ein  
angemessener Lohn können motivieren, sind je- 
doch um einiges weniger nachhaltig. 

In der heutigen schnelllebigen und komplexen 
Arbeitswelt kommen Führungskräfte sowie Mit- 
arbeitende häu�g an ihre Grenzen. Die Arbeiten 
stapeln sich, die Sinnhaftigkeit rückt in weite 
Ferne und die Krankmeldungen häufen sich. Um 
gestärkt aus Herausforderungen hervorzuge-
hen ist es wichtig Motivationskrisen entgegen-
zuwirken und Motivationserfolge zu stärken. 

Die positive Spirale der Motivation
Motivierte Mitarbeitende sind in vielerlei Hin-
sicht am langfristigen Erfolg eines Unterneh-
mens beteiligt. Die Forschung zeigt, dass wenn 
jemand motiviert ist, Innovationen gefördert und 
die Produktivität erhöht wird. Weitere positive 

Auswirkungen sind die verbesserte Gesundheit 
sowie Zufriedenheit der Mitarbeitenden. Kurz  
und knapp: die Leistung steigt! Zudem ist Mo-
tivation ansteckend, Mitarbeitende können po-
sitive Gefühle wie Freude weitergeben und sie  
gegenseitig verstärken. Aber wie können Füh-
rungskräfte Bedingungen scha�en, damit die 
positive Spirale der Motivation eintritt? 

Was Sie als Führungskraft  
alles beitragen können
Wenn man eine neue Stelle antritt, ist die Mo- 
tivation häu�g hoch. Erst im Verlaufe der Zeit  
schleichen sich Unzufriedenheiten ein. Führ- 
ungskräfte können hier über sogenannte Mo-
tivatoren z.B. Wertschätzung, sinnerfüllte Auf-
gaben und ehrlichem Interesse den Mitarbei-
tenden gegenüber entgegenwirken und die 
Motivation laufend stärken. Trotz aller Bemüh- 
ungen ist aber nicht immer alles rosig und wer 
kennt es nicht: Es gibt immer wieder Momen-
te, in denen man sich nur mit Mühe zur Arbeit 
aufra�en kann und sich schwer tut die nötigen 
Aufgaben anzugehen. Motivationsschwierigkei- 
ten können viele Ursachen haben. Um ein moti-
vationsförderndes Klima zu scha�en und so her- 
ausfordernden Situationen leichter entgegen-
zuwirken bzw. sie zu überwinden, sollten Füh-
rungskräfte die Zügel in die Hand nehmen. Ein 
angenehmes Betriebsklima und eine positive 
Kommunikationskutur bilden hier wichtige  Stüt-
zen und Präventionsmöglichkeiten zugleich. 
Konkret bedeutet dies:
Tre�en Sie Zielvereinbarungen: Solange Ziele  
intrinsisch motiviert, klar und realistisch sind, spor- 
nen sie an. Ein gesunder Ehrgeiz kann Verände-
rungsprozesse ankurbeln und vorantreiben. Zu-
dem geben Ziele dem Inhalt eine Sinnhaftigkeit.

CZO Coachingzentrum Olten GmbH
Konradstrasse 30 · 4600 Olten 
Telefon 062 926 43 93
www.coachingzentrum.ch

Bieten Sie Unterstützungsmöglichkeiten:
Eine professionelle Begleitung, sei es als betrieb-
liche/-r Mentor/-in, Coach oder Trainer/-in, unter-
stützt Mitarbeitende in Veränderungsprozessen. 
Die Möglichkeit zur begleiteten Re�exion führt 
oft zu mehr Gelassenheit und Motivation.
Führen Sie regelmässig Mitarbeitergesprä-
che: Die Möglichkeit Feedback zu erhalten und 
zu geben wirkt sich positiv auf das Arbeitsklima 
aus. Lob und Anerkennung vermittelt zudem 
Wertschätzung, was zusätzlich motiviert.
Setzen Sie Anreize: Das Scha�en von Anreizen 
ist und bleibt eine Möglichkeit Motivation zu 
steigern. Ein schön gestalteter Arbeitsplatz oder 
eine spannende Weiterbildungsmöglichkeit 
können gerade in herausfordernden Situatio-
nen wirkungsvolle Antreiber sein.

Vielversprechende Zusammenarbeit 
trotz Turbulenzen
Motivation erhöht die Arbeitsleistung, fördert die 
Loyalität und hält gleichzeitig gesund. Gerade in 
Veränderungsprozessen ist es für Führungskräfte 
nicht immer leicht den Mitarbeitenden hier die 
nötige Unterstützung zu bieten. Eine professio-
nelle Begleitung kann in dieser Situation eine zu- 
sätzliche Möglichkeit darstellen. Indem die aktu- 
elle Situation analysiert und einen Überblick ge-
wonnen wird, sowie eigene Ziele gesetzt und er- 
reicht werden, wird die Sinnhaftigkeit bei der Ar- 
beit gefördert und die Motivation erhöht. Eine 
Win-Win-Situation für alle Beteiligten, damit einer  
vielversprechenden, langfristigen Zusammenar-
beit – gerade auch in herausfordernden Zeiten –  
nichts im Wege steht.    Von Sonja Kupferschmid Boxler

Möchten Sie Menschen in Veränderungspro-
zessen begleiten? Bilden Sie sich zum Coach 
und betriebl. MentorIn weiter und lernen Sie 
im Lehrgang Coaching Mentoring wirkungs-
volle Impulse zur Weiterentwicklung kennen. 

Besuchen Sie unsere Website:
www.coachingzentrum.ch/coach

Aus- und Weiterbildung
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Mehrwertpartner die Ihre Produkte und Dienstleitungen mit einem Mehrwert anbieten.

Arbeitsplatz MEWA Service AG Arbeitsschutzartikel 5 % Rabatt oder Gutschein im Wert von CHF 60.– (SKV Mitglieder)

CARBON Connect Kompensationsmassnahmen Lösungen für einen kleineren CO2-Fussabdruck und eine klimapositive Welt

PopUpBookers Rent your Location

Toshiba Tec Switzerland AG Digital Solutions Informations- und Kommunikationstechnologie

Büroservice IBA Büromaterial /-möbel Sonderkonditionen nach Anmeldung im iba Shop mit Vermerk «SKV Mitglied»
Finanzierung Bonus Card VISA Kredit / Finanzierung Gratis im 1. Jahr / ab 2. Jahr nur CHF 48.–

Business Transaction AG Unternehmensberatung CHF 500.– Rabatt auf sämtliche Dienstleistungen

Cashare Kredit / Finanzierung Schnell, einfach und zu optimalen Konditionen
CETI Bridge Facility Investorenplattform Kostenlose Erstberatung
FinFinder.ch Finanzberatung Unabhängige Vermittlungsplattform für geprüfte Finanzberater.innen

Funders Crowdfunding-Plattform
Crowdfunding-Plattform für Er�nder, Kreative, Start-ups, KMU, Vereine und 
gemeinnützige Organisationen, die mit zahlreichen Funder (Unterstützer) 
Projekte realisieren möchten

LEND Schweiz AG Kredit / Finanzierung Firmenkredite bis CHF 500'000, ab 2 % p. a., 12 – 60 Monate Laufzeit
Noventus Vorsorgelösungen –
Systemcredit AG Kredit/Finanzierung Einfach. Günstig. Unabhängig

Genuss ibervinos AG Weine & Reisen –
Gesundheit CforC GmbH Gesundheitsmanagement 

Persönlichkeitsentwicklung 10 % Rabatt für SKV Mitglieder auf Coaching oder Workshops

Krebsliga Schweiz Coaching Coaching für Vorgesetzte zu «Krebs und Arbeit»

Sanasearch.ch Therapeutennetzwerk Als SKV-Mitglied pro�tieren Sie von 10% Rabatt auf Sanasearch-Gutscheine

Stedtnitz design your life GmbH Prävenzion und Recovery Neue Lebensfreude mit einem gezielten Programm

VDM-Academy GmbH Nahrungsergänzungsmittel –

Hotels & Reisen Allianz Travel Reisen-/Cyber-Versicherungen Versicherungen zu Spezialkonditionen

Freedreams Hotel / Reisen
Als Mitglied des KMU-Verbands übernachten Sie zu zweit 3 Nächte in 2000 freedreams 
Partnerhotels für nur CHF 60.– statt CHF 85.–. 

Hotelcard AG Hotel / Reisen Sie sparen CHF 20.– (d. h. CHF 79.– anstatt CHF 99.–)
Migrol AG Treibsto� Migrolkarte bestellen und von Spezialkonditionen pro�tieren
Radisson Blu Hotel St. Gallen Hotel / Reisen –
Volvo Car Switzerland Mobilität 8 % Rabatt für SKV Mitglieder bei aktuellen Modelle

Informatik bexio AG Business Software 10% Rabatt mit Gutscheincode «skv10»    
cloud-ch GmbH Cloud-Lösungen 10 % Rabatt auf sämtliche Dienstleistungen   
Comatic AG Software –
Ontrack-F-Secure Cyber-Security 10% Rabatt auf die Ontrack-F-Secure Bundles im Onlineshop  

von brack.ch mit Promo-Code: KMUH221
UB-O�ce AG Software 10 % Rabatt auf sämtliche Dienstleistungen   

Inkasso/
Debitoren

Inkassosolution Inkasso / Debitoren –

Internet Cisco Systems (Schweiz) GmbH IT-Lösungen –

Mitgliedervorteile Onlineshop –

sharemagazines GmbH Digitale Lesezirkel Zeitungen und Magazine aus aller Welt
Marketing Scheidegger Siebdruck Werbung 10 % Naturalrabatt (z. B. 110 Ex zum Preis von 100 Ex.)

SendinBlue E-Mail-Marketing Auf Ihre Bedürfnisse zugeschnittene Angebote
Nachfolge 
Regelung

Consultra International GmbH Nachfolge-Check CHF 500.– Gutschein für den persönlichen Nachfolge-Check

KMU Diamant Consulting AG Firmenverkäufe CHF 1000.– Rabatt auf sämtliche Dienstleistungen
Tele-
kommunikation Sunrise UPC GmbH Telekommunikation All-in-one-Lösung für KMU und Selbständige

Mehrwertpartner
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Adlatus gewährte kostenlose 
KMU-Unterstützung für Corona Härtefälle

Wir sind glücklich darüber, mit unserem schnellen und unbürokratischen 
Einsatz auf diesem Wege einen wertvollen Beitrag geleistet zu haben an 
zahlreiche KMU-Unternehmen, die infolge Corona völlig unverschuldet in 
existenzielle Probleme gelangt sind.

Die Vereinigung adlatus engagiert sich schweizweit grundsätzlich stark 
für die Förderung und Erhaltung eines gesunden KMU-Unternehmertums. 
Vor einigen Wochen wurde der Zentralvorstand personell neu besetzt 
und die zentrale Website gibt Auskunft über unsere Kernkompetenzen 
und die regionalen Ansprechpartner für unverbindliche und kostenlose 
Erstgespräche.

Adlatus ist eine schweizweite Vereinigung von ehemaligen Führungs-
kräften und Fachspezialisten, die ihre praktischen Erfahrungen und 
Beratungsdienstleistungen ihren Mandanten normalerweise zu be-
sonders kostengünstigen Konditionen zur Verfügung stellen.

Infolge Corona waren bekanntlich zahlreiche Unternehmen völlig un-
verschuldet in existenzielle Schwierigkeiten gelangt und bewarben sich 
deshalb um �nanzielle Hilfe aus dem Unterstützungspaket von Bund und 
Kantonen für Corona-Härtefälle.

Die Adlaten der Region Zentralschweiz / Tessin stellten ergänzend zu die-
sem �nanziellen Hilfspaket von Bund und Kantonen ihre Dienstleistungen 
während der Härtefall-Periode kostenlos zur Verfügung. 

Diese Unterstützung umfasste folgende Dienstleistungen:
•  Hilfe bei der Erstellung oder der Prüfung der notwendigen Gesuchs-
  unterlagen für die �nanzielle Hilfe wie beispielsweise Betriebsab-
  schlüsse, Finanzplanung, Liquiditätsplanung, Businessplan, etc.
•  Prüfung der Erfolgsaussichten der Planungsunterlagen
•  Mitwirkung und Coaching bei der Erarbeitung und der Umsetzung 
  der vorgeschlagenen Massnahmen in Verkauf und Marketing.

Insgesamt wurden bisher an gegen 30 notleidende KMU-Unternehmen 
in den Kantonen Schwyz, Zug, Luzern, Ob - und Nidwalden mit Unterstüt-
zung der Adlaten teils sehr beachtliche Corona-Hilfsgelder von fallweise 
weit über CHF 100'000.– ausbezahlt.

Finanzen

adlatus Schweiz
admin@adlatus.ch · www.adlatus.ch
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Ob Atemprobleme, Müdigkeit oder Schmer-
zen: aufgrund einer Corona-Infektion kön- 
nen Patienten von unterschiedlichen Nach-
wirkungen betro�en sein. Studien deuten 
darauf hin, dass Betro�ene mehr als ein Jahr 
lang an den Folgen der Infektion leiden kön-
nen. Um mit den physischen und psychischen 
Begleiterscheinungen besser umzugehen, 
bieten Atemtherapeuten ein breites Spek-
trum an Unterstützung. So kann die Acht-
samkeit über den Atem�uss auch der Psy- 
che, und damit der Schmerzwahrnehmung, 
guttun. Um möglichst frei atmen zu kön-
nen, ist jedoch die Gesundheit und die Kräf- 
tigung der Lunge von entscheidender Be-
deutung. Hier setzt die Atemtherapie an.

Was bedeutet Long-Covid?
In der Schweiz leiden gemäss Erhebungen über 
100'000 Menschen an Long Covid. Das sind 
Erwachsene, Jugendliche und Kinder, die sich 
mehr als drei Monate nach ihrer Covid-19-Infek-
tion noch immer nicht vollständig erholt fühlen. 
Insbesondere Menschen, die einen schweren 
Corona-Verlauf hinter sich haben, leiden ver-
mehrt unter den Langzeitfolgen. Anfällig für 
Symptome sind die Atemwege, das Herz-Kreis-
lauf-System, der Muskelapparat, das Nerven-
system und der Sto�wechsel. Häu�g leiden 
Patienten unter Erschöpfung, Konzentrations-
schwierigkeiten und Atembeschwerden. Letzte-
res kann sehr beklemmend sein. Denn der Atem 
wirkt sich auf unser Alltagsverhalten, Gedanken, 
Gefühle und körperliche Veränderungen aus, 
kann diese anregen, vertiefen oder teilweise ein- 
schränken. Manche Patienten schildern, dass der 
Körper lange nach der Infektion verrücktspielt, 
was vielen Ärzten und Forschern Rätsel auf- 

Atemtherapie – 
Hilfe bei Long-Covid-Syndrom

  
Sanasearch
Hardturmstrasse 169 · 8005 Zürich
Telefon 044 444 50 80
info@sanasearch.ch · www.sanasearch.ch

gibt. Forscher und Ärzte haben bei Corona- 
In�zierten bislang festgestellt, dass ein nicht un- 
erheblicher Teil von ihnen später Symptome von 
psychischen Störungen zeigt und häu�ger an 
einer Depression erkrankt als Nichtin�zierte 
oder die Gesamtbevölkerung. Die Therapieop- 
tionen gegen Long-Covid sind bis heute aller-
dings noch immer unzureichend. Obwohl mög-
liche Langzeitschäden durch eine frühe, geeig-
nete Therapie verhindert werden können. 

Wie die Atemtherapie hilft
Ein möglicher Therapieansatz gegen die Nach-
wirkungen von Long-Covid ist die Atemthera-
pie. Sie zählt zu den ältesten therapeutischen 
Verfahren und reicht über 4000 Jahre zurück. 
Der Atem umfasst den Menschen in seiner Ganz-

Barbara Spahni, Atemtherapeutin

heit, denn die lebensnotwendige Atmung ist 
mit allen Vorgängen im Organismus verbunden. 
Die moderne Atemtherapie ist eine individuel-
le und ganzheitliche Begleitung. Das bedeutet, 
sie bezieht Körper, Geist, Seele und Umfeld mit 
ein. Ein begleitendes Gespräch ist demnach ge- 
nauso wichtig wie die Atemübungen selbst.
Die meist einfachen Atem- und Körperübungen 
sind speziell auf die Bedürfnisse des Long-Covid 
Patienten abgestimmt und können auch zuhau-
se durchgeführt werden. Sie helfen den Körper 
mit frischer Energie zu versorgen und neue Kraft 
zu schöpfen. Zudem lernen Praktizierende, den 
Atem richtig einzusetzen, um stressige Situatio-
nen zu meistern und ruhiger und gelassener im 
Alltag zu reagieren. 

Die Lunge und das Herz stärken
Begleitend kann eine Behandlung auf der Liege 
helfen, den Atem freier �iessen zu lassen und ins-
gesamt eine wohltuende Entspannung zu spü-
ren. Mit den körperzentrierten Atem- und Be- 
wegungsübungen sowie Atembehandlungen 
auf der Liege wird ausserdem das Lungen- und 
das Herz-Kreislauf-System reguliert. Auch das 
Vertrauen in den Körper und in die eigene At-
mung kann so zurückgewonnen werden. Wenn 
Menschen ihren natürlichen Atem�uss wieder-
�nden und sich dessen bewusst sind, werden 
gesundheitsfördernde Prozesse leichter in Gang 
gesetzt, die persönlichen Ressourcen mobili-
siert und der Gedanken�uss beruhigt. 

Über die Autorin: Barbara Spahni ist Atemthe-
rapeutin und Präsidentin des Atemfachverban-
des Schweiz. Die Therapeutin mit Praxis in Bern 
unterstützt Menschen, die sich energielos füh-
len und im Alltag entspannter und gelassener 
werden möchten. Ein Termin bei Frau Spahni 
kann online auf Sanasearch gebucht werden.

Über Sanasearch
«Sanasearch ist die grösste Schweizer Therapeu- 
ten-Buchungsplattform. Mit über 20'000 quali�- 
zierten Therapeuten aus den Bereichen Psycho- 
therapie, Massage, Komplementärtherapie, Alter- 
nativmedizin, Ernährungsberatung und vielen 
mehr, �nden Therapiesuchende mit nur wenigen 
Klicks die passende Fachperson.»
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«Gemeinsam sind wir stärker – 
deshalb engagiere ich mich für die Krebsliga» 
Die Krebsliga erhält prominente Unterstüt-
zung im Kampf gegen Krebs und für das Le-
ben. Mit Nina Dimitri, Francine Jordi und Beni 
Thurnheer stellen sich drei starke Persönlich-
keiten an die Seite von Krebsbetro�enen und 
deren Nahestehenden. Drei Persönlichkeiten, 
die aus persönlicher Überzeugung Gutes be-
wirken wollen und sich deshalb ehrenamtlich 
für die Krebsliga einsetzen.

Wir freuen uns! Ab sofort wird die Krebsliga von 
Schweizer Persönlichkeiten unterstützt. Promi-
nente Menschen, die sich aus Überzeugung für 
die Anliegen von Krebsbetro�enen und ihren 
Angehörigen stark machen. Diese Botschafte-
rinnen und Botschafter unterstützen die Krebs-
liga im Kampf gegen Krebs: Sie helfen wertvolle 
Informationen in die Ö�entlichkeit zu tragen, zu 
sensibilisieren und wichtige Themen rund um 
Krebs in den Fokus zu stellen. Denn noch immer 
werden Krankheiten wie Krebs zu oft tabuisiert.

Und noch immer sind die Unterstützungs- 
angebote für Krebsbetro�ene und ihre  
Nahestehenden nicht allen bekannt.

Zum Thema Brustkrebs engagieren sich ab so-
fort drei prominente, starke Persönlichkeiten: 
Musikerin Nina Dimitri, Schlagersängerin Fran-
cine Jordi und der ehemalige TV-Moderator 
Beni Thurnheer. Gemeinsam mit der Krebsliga 
machen die Botschafter auf die vielseitigen 
Bedürfnisse von Krebsbetro�enen und die Wir-
kung von Spenden aufmerksam. Sie engagieren 
sich aus unterschiedlichen Gründen für diese 
gute Sache. So erklärt beispielsweise Nina Di-
mitri: «Mein Engagement ist eine Herzenssache. 
Zudem weiss ich: Gemeinsam sind wir einfach 
stärker!». Die Krebsliga dankt den Botschafte-
rinnen und Botschafter für ihre unentgeltliche 
Unterstützung von ganzem Herzen. Dieser Sup-
port ist alles andere als selbstverständlich!

Weitere Informationen zu den Botschafterinnen 
und Botschafter der Krebsliga: 
www.krebsliga.ch/botschafter

Möchten Sie sich engagieren? Pro Jahr erkranken in der Schweiz rund 19'500 Frauen und 23’000 
Männer an Krebs. Hinter jeder einzelnen Erkrankung steht ein persönliches Schicksal. Damit Be-
tro�ene mit ihren Unsicherheiten nicht alleine gelassen werden, engagiert sich die Krebsliga für 
sie und ihr Umfeld. Machen auch Sie sich stark und unterstützen Sie die Krebsliga mit einer Spen-
de. Jeder gesammelte Franken �iesst in die Aufklärung, Sensibilisierung und Beratung. Auch die 
neuen Botschafterinnen der Krebsliga machen sich dafür stark. Denn: Gemeinsam sind wir stärker. 
Helfen auch Sie! www.krebsliga.ch/spenden

Nina Dimitri, Musikerin 
«Als ich die Diagnose Brustkrebs bekam, hat mich  
das erschüttert. Ich lebe doch gesund, esse aus- 
gewogen, mache Sport. Und dann eine solche  
Diagnose? In dieser schwierigen Zeit war ich  
wahnsinnig dankbar, dass ich mich auf meine 
Freunde und auf die Krebsliga verlassen konnte.  
Die Krebsliga war mir eine grosse Hilfe. Ich habe 
mich ernst genommen gefühlt, ich konnte ohne 
Hemmungen alle meine Fragen stellen und über 
meine Sorgen sprechen. Niemand soll sich nach  
einer Krebsdiagnose allein gelassen fühlen. Da- 
rum mache ich mich für die Krebsliga und ihre  
Arbeit stark.» 

Francine Jordi, Sängerin 
«Krebs kann alle tre�en. Meine persönliche Erfah- 
rung mit Krebs hat mir gezeigt, wie wichtig es ist, 
die Ho�nung nie zu verlieren. Mir ist es darum  
wichtig, anderen Betro�enen Mut zu machen. 
Versucht, optimistisch zu bleiben – auch wenn dies 
alles andere als einfach ist. Doch aus einer posi- 
tiven Einstellung lässt sich viel Kraft schöpfen.»

Beni Thurnheer, TV-Moderator
«Wir alle kennen jemanden, der an Krebs erkrankt 
ist. Diese Krankheit betri�t uns alle auf die eine 
oder andere Art. Darum ist es wichtig, dass die 
Krebsliga für Betro�ene da sein kann. Und dafür 
setze ich mich noch so gerne ein. Wir alle können 
einen Beitrag dazu leisten, dass in Zukunft weni-
ger Menschen unter Krebs leiden müssen!»
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In 4 Minuten kompromisslos überzeugt
Kurz, knackig, prägnant und direkt auf den Punkt: Beim 8. internationa-
len Speaker Slam vom vergangenen Wochenende, hat Valerie Berchtold  
einen beachtlichen Erfolg erzielt. Mit ihrem mitreissenden Plädoyer 
konnte sie nicht nur das Publikum von sich überzeugen, sondern auch 
die professionelle Jury, welche sie für den Preis in der Kategorie «Audio» 
nominiert hat. Nach New York, Wien, Frankfurt, Hamburg, Stuttgart, Wies-
baden und München fand der internationale Speaker Slam nun in Mas-
tershausen statt. Mit 81 Teilnehmern aus 12 Nationen wurde damit ein 
neuer Weltrekord aufgestellt. 

Speaker – was?
Der Speaker Slam ist ein Rednerwettstreit. So wie bei den beliebten Po-
etry Slams um die Wette gereimt oder gerappt wird, messen sich beim 
Speaker Slam Redner mit ihren persönlichen Themen gegeneinander. Die 
besondere Herausforderung: Der Sprecher hat nur vier Minuten Zeit, sein 
Publikum mitzureissen. Einen Vortrag so zu kürzen und trotzdem alles zu 
sagen, was wichtig ist, und sich dann noch mit seinem Publikum zu ver-
binden, das ist wohl die Königsklasse im professionellen Speaking. Ner-
ven wie Drahtseile brauchen die Teilnehmer sowieso, denn nach genau 
vier Minuten wird das Mikrofon ausgeschaltet. 

Der von Top-Speaker Hermann Scherer ins Leben gerufene Event begeis-
tert mit vielfältigen Themen, die so bunt und abwechslungsreich wie das 
Leben selbst sind. Bei dem diesjährigen Speaker Slam hat auch Valerie 
Berchtold mit dem Thema «Träume, die dich zum brennen bringen» teilge-
nommen. Die Herausforderung des Abends bestand darin, das Publikum 
und die fachkundige Jury, bestehend aus Josua Laufer von der Experten- 
agentur Expertenportal, Radioexperte Ines Holtmann & Selina Hare, die 
Ghostwriterin Mirjam Saeger, Geschäftsführer des Fernsehsenders Ham-
burg 1 Jörg Rositzke, Nicole Schlösser von der Lufthansa und die Gewinnerin 
des letzten Slams, Lisa Reinheimer, genau dort abzuholen, wo sie sind, sie zu 
überzeugen und für das Thema zu begeistern – all das in nur vier Minuten.  

Valerie Berchtold – Expertin und Rednerin
«Menschen die man daran hindert, zu träumen, werden sterben oder un-
tergehen». Wenn es um das Thema Träume geht, gibt es viele unterschied-
liche Meinungen. «Träume sind nur Utopien» sagen die einen, «Träume 
sind die Nahrung auf dem Weg zum Ziel» die anderen. Valerie Berchtold 
geht es darum, einen Sinn für die Möglichkeiten zu entwickeln, denn dieser 
verändert die Wahrnehmung der Wirklichkeit. Als Rednerin und Expertin  
für Marketing weiss sie genau, worauf es ankommt, nämlich darum Ho�-
nungshorizonte zu mobilisieren – das gilt sowohl für Unternehmen als 
auch für Privatpersonen. Valerie Berchtold spricht mit Ihrem Publikum 
über die Vorstellungskraft und begibt sich mit Ihren Zuhörerinnen und 
Zuhörern in die Welt der ganz grossen Träume.

Ihre beru�iche Laufbahn begann die 40 jährige Mutter von 3 Söhnen in 
der internationalen Luxushotellerie, nachdem sie den Bachelor Abschluss 
an der renommierten Ecole hôtelière de Lausanne gemacht hat. Dort ent-
�ammte ihr Anspruch an höchste Servicequalität und die perfekte Umset-
zung von Veranstaltungen. Nach ihrem Master Abschluss der Universität St. 
Gallen in Marketing, Dienstleistung und Kommunikation (MSC) war sie 10 
Jahre lang als Projektleiterin und Führungskraft bei der Allianz Suisse tätig. 

Heute ist Valerie Berchtold selbständig und begleitet Unternehmen und 
Menschen auf ihrem Weg dazu ihre Visionen wirksam in die Tat umzuset-
zen. Denn eines ist sicher: «Jeder grosse Traum beginnt mit einem Träu-
mer».

Valerie Berchtold
Telefon +41 78 681 40 20 
berchtoldvalerie@gmail.com

Marketing

Die Schweizerin Valerie Berchtold sichert sich eine 
Nomination der Jury im 8. Internationalen Speaker Slam 
und stellt neuen Weltrekord auf 

Die Expertin Valerie Berchtold bei Ihrer Rede auf dem 8. internationalen Speaker Slam
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Unternehmen gross. An diesem Punkt ist es ent-
scheidend, aktiv, oder noch besser pro-aktiv, zu 
reagieren. Das Ziel lautet, die Informationsho-
heit zu behalten. Denn selbst in der Krisenkom- 
munikation verbergen sich Chancen für Ihr Un-
ternehmen! Mit einem Coaching oder individu-
ellen Medientraining bereiten Sie sich so gut wie 
möglich auf solche Momente vor. Denn auf eine 
Medienanfrage nicht zu reagieren, ist zwar eine 
Möglichkeit, jedoch die denkbar schlechteste 
die es gibt. Ich zeige Ihnen warum!

Bereiten Sie sich vor und informieren Sie sich jetzt über 
ein Medientrainings oder eine Beratung für Ihr KMU! 

Möglichkeiten eines 
Medientrainings oder Coachings:
• Themen gemäss Ihren individuellen 
 Bedürfnissen: Grundlagen der Medienarbeit,
 Umgang mit Medienscha�enden, Krisen-
 kommunikation, Das Interview, etc.
• Kameratraining
• Coaching auf ein konkretes Ereignis hin, bei-
 spielsweise auf ein bevorstehendes Interview
• Unterstützung bei der Planung Ihres Medien-
 anlasses
• Beratung in Medienfragen

Zielgruppen:
• Führungskräfte, Geschäftsleitung
• Mediensprecher/-innen oder Kommunikations-
 verantwortliche (Refreshing)
• Mitarbeitende mit entsprechenden Funktionen

Massgeschneidert und individuell: Teilen Sie Ihre 
Bedürfnisse oder Ihre Ziele mit. Wir �nden zu-
sammen die geeigneten Inhalte. Ich freue mich 
auf Ihre Kontaktaufnahme!

Hilfe – Ein Journalist ruft an!

res «Kein Kommentar». Letzteres sollte eine Me-
dienscha�ende oder ein Medienscha�ender nie 
hören und beweist, dass der Befragte nicht wirk-
lich souverän auf Journalistenanfragen reagie-
ren kann. Ein Medientraining kann ihnen dabei 
helfen, Unsicherheiten im Umgang mit Medien-
scha�enden aus dem Weg zu räumen und sich in-
tern organisatorisch besser darauf vorzubereiten. 
Gerne zeige ich Ihnen wie!

Seien Sie o�en für Medienanfragen  
und agieren Sie aktiv!
Wenn eine Journalistin oder ein Journalist anruft 
oder Ihnen schreibt, muss das nicht zwangsläu-
�g bedeuten, dass eine negative Story über Ihr 
Unternehmen vor der Türe steht. Denken Sie da-
ran: Eine Medienanfrage kann auch good news 
bedeuten! Darum ist es wichtig, das Anliegen des  
Anrufenden genau aufzunehmen. Es kann durch-
aus sein, dass schlussendlich eine Geschichte da-
raus resultiert, welche ihr KMU der Bevölkerung 
gratis und franko in bestem Licht präsentiert. Mit 
konventionellen PR-Massnahmen unbezahlbar! 
Natürlich ist es auch möglich, dass eine kritische 
Anfrage bei Ihnen eingeht. Eine, welche Sie voll 
und ganz auf dem linken Fuss erwischt. Es gibt 
nicht nur Schönwetter-Medienarbeit! Bleiben  
Sie auf jeden Fall ruhig und sachlich. Es ist mit- 
unter der Job von Medienscha�enden, Sachver- 
halte kritisch zu hinterfragen. Hier braucht es 
eine gewisse Routine oder mindestens eine Vor-
bereitung, um professionell reagieren zu kön-
nen. Gerade wenn Sie mit negativen Schlagzei-
len oder massiven Vorwürfen konfrontiert sind, 
ist die Gefahr eines Reputationsschadens für Ihr  

Natürlich ist das kein Weltuntergang. Aber 
Hand aufs Herz: Wer würde nicht auch ein 
bisschen nervös werden? Mit ein wenig Vor-
bereitung sind sie fähig, in einen souveränen 
Dialog mit den Medienscha�enden zu treten.

Als KMU strebt man geregelte Abläufe und eine 
vorausschauende Planung an. Finanz- und Per-
sonalplanung, Logistik, Infrastruktur – alles The-
men, die ein strukturierter Betrieb ganz selbst-
verständlich auf dem Radar hat. Aber haben Sie 
sich schon einmal gefragt, wie es mit Ihrer Me-
dienarbeit aussieht? Wäre Sie vorbereitet, wenn 
plötzlich eine Journalistin oder ein Journalist an- 
ruft und Fragen stellt? Häu�g muss das mit ei-
nem Nein beantwortet werden. Der Grund liegt 
auf der Hand: Nicht jeder Betrieb kann oder will 
sich eine professionalisierte Kommunikations-
abteilung oder Medienstelle leisten. Und wer 
denkt schon daran, dass die Firma auch mal ein 
Medienthema sein könnte, vielleicht sogar ganz 
ungewollt? 

Vorbereitung ist die halbe Miete  
und «kein Kommentar» ein No-go!
Zugegeben: Der Satz mit der halben Miete tönt 
ein wenig abgedroschen. Und doch kann man 
ihn voll und ganz unterschreiben. Aber keine 
Angst, besonders viel braucht es in einem ersten 
Schritt nicht dafür. Zu Beginn ist es ratsam, sich 
ein paar grundlegende Fragen zu stellen. Bei-
spielsweise:
• Wo kommen Medienanfragen in meinem 
 Unternehmen rein?
• Wer wird die Anfrage wahrscheinlich 
 entgegennehmen?
• Weiss diese Person, wie damit umgehen 
 oder an wen weiterleiten?

Diese essentielle Fragen sind rasch gestellt, 
aber nicht immer einfach beantwortet. Gerade 
in kleineren KMUs sind Medienanfragen Sache 
der Geschäftsleitung oder von Kadermitarbei-
tenden. Das ist per se keine schlechte Lösung. 
Ob es nun eine Abteilungsleiterin oder sonst ei- 
ne Führungskraft ist; viel entscheidender ist, 
dass die betre�ende Person weiss, wie sie bei 
einer Medienanfrage zu reagieren hat. Gerade 
als Unternehmen, welches keine eigene Kom-
munikationsabteilung hat, vergisst man oft, sich 
in ruhigen Zeiten darauf vorzubereiten. Dabei 
muss man kein ausgebildeter Medienpro� sein, 
sondern ein paar grundsätzliche Dinge beachten. 
Nervöse, inhaltslose Auskünfte sind sicher eine 
schlechte Wahl, wenn Sie mit einer Medianfrage 
konfrontiert werden. Genauso so unratsam ist 
ein Versuch des Abwimmelns oder ein lapida-

Kommunikation

Portmann Punktnet
Roland Portmann 
mail@portmann.net · www.portmann.net

5 Tipps im Umgang mit Medienscha�enden
• Sehen Sie Medienscha�ende weder als  Freunde
 noch als Feinde. Sehen Sie sie als Partner!
• Agieren Sie stets faktenbasiert, ehrlich, schnell
 und transparent.
• «Kein Kommentar» sollte nie ihre Antwort auf
 eine Medienanfrage sein!
• Bleiben Sie authentisch!
• Sie müssen nicht sofort antworten: 
 Nehmen Sie sich Zeit, um sich vorzubereiten
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