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Editorial

«Endlich eine Versicherungslosung
fur meine Firma aus einer Hand.»

Raum furs Wesentliche schaffen

«KMU zwischen Anspruch und Wirklichkeit — die Besinnung auf das Wesentliche» war das
diesjahrige Thema des Schweizer KMU-Tages. Damit haben die Organisatoren den Bogen
weit gespannt. Jeder Unternehmer kennt das: Die Anspriiche, die wir tagtiglich an unsere
Mitarbeiter, aber insbesondere an uns selber stellen, lassen sich in der Wirklichkeit nicht in
jedem Fall umsetzen. Wir werden gelenkt und geleitet von dusseren Einfliissen, von Un-
vorhersehbarem und vom eigenen Bauchgeftihl. Was in der Theorie so glinzend erscheint,
weist in der Realitit oftmals Ecken und Kanten auf.

Umso wichtiger erscheint mir in diesem Zusammenhang der Zusatz des Tagungsthe-
mas: die Besinnung auf das Wesentliche. Auch wenn hier jeder seine eigenen Werte de-
finiert, so gibt es doch Bereiche, die ein Grossteil von uns gemeinsam als «wesentlich»
bezeichnet, das geht aus der diesjahrigen KMU-Tag-Studie hervor. Im beruflichen Alltag
sind dies insbesondere Mitarbeiterfiihrung, Kundenbetreuung, Qualitit und Strategie. Im
privaten Umfeld nehmen Familie, Freunde und Gesundheit einen hohen Stellenwert ein.
Das Resultat mag nicht iiberraschen. Dennoch tut man gut daran, sich diese Worte immer
wieder einmal vor Augen zu fithren. Denn gerade im Spannungsfeld zwischen Anspruch
und Wirklichkeit verlieren wir oftmals den Blick auf eben diese wesentlichen Bereiche.

Der KMU-Tag ist nach dem Thema «KMU in fragilen Zeiten — vom Reagieren zum

Agieren» heuer in philosophische Segmente vorgestossen. Der Event hat den Anspruch,

seinen Besuchern Impulse zu vermitteln und Denkanstosse zu geben. Wurde er diesem

inf G 0
EI n ac he esa mtlosu Iﬂ|g/ Anspruch auch in der mittlerweile achten Durchfithrung gerecht? Absolut. Auch wenn

vorsorge und versicheru ng fur nicht alle Anwesenden die Servicekultur, wie sie Referent Martin Reithebuch in seinem
. . Unternehmen pflegt, adaptieren konnen oder wollen, auch wenn wir uns trotz der unter-
Unternehmen und Mitarbeitende b esh adap

haltsamen Ausflihrungen Pietro Sassis Fihigkeit, Gesichter zu «esen», wohl kaum mittels

einer Schulung selber aneignen werden, so konnte man doch aus simtlichen Vortrigen In-

/ Umfassende Beratung von Pensionskasse puts nach Hause bzw. ins Geschift tragen. Das Wesentliche ist im Grundsatz gar nicht so

bis betriebliche Versicherungen kompliziert. Oftmals wird es leider nur von anderen Aspekten tiberschattet oder gar ver-
‘/ Keine Uberversicheru ng oder Licken dringt. Der diesjahrige KMU-Tag hat wieder Raum daftir geschaffen.

dank innovativen Kombi-Produkten /
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Hohere Fachschule fiir Wirtschaft

vom Bund anerkannt seit 1996

Weiterbildung
...vertrauenssache i schafft

Thierry Kurtzemann, Dr.oec. HSG, Schulleiter
Vorsprung.

Fiir Leute, die nicht nur Verpackung
sondern auch Inhalt wollen.

Dipl. Betriebswirtschafter/in HF
Vertiefung General Management

Vertiefung Bankwirtschaft

Fachwissen und Fiihrungskompetenz mit hohem
Praxisbezug — fiir Industrie, Bank und Dienstleister.
Lehrgangsstart: April 2011

Dipl. Marketingmanager/in HF

Generalisten des Marketings mit breiten, vernetzten
handlungspraktischen Fach- und Fiihrungskompetenzen.
Lehrgangsstart: April 2011

Gerne beraten wir Sie an einem Informationsanlass
oder in einem persénlichen Gesprach.

Die Daten der Informationsanlasse finden Sie auf
unserer Homepage.

Wir freuen uns auf Ihre Anmeldung.

AKADEMIE

Eine Berufshildungsinstitution des Kantons St.Gallen

Akademie St.Gallen | Kreuzhleicheweg 4 | 9000 St.Gallen | Tel. 058 229 68 00 | Fax 058 229 68 15 | info@akademie.ch | www.akademie.ch
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. . ORI
Produktion: Sonderegger Druck AG, Weinfelden ihre Streicheleinheiten?
Das Eisenhower-Prinzip Martin Reithebuch tiber Servicekultur
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langt eingesandte Manuskripte {ibernimmt der Verlag keine «Es geht im Orchester niemals 48
Haftung. . .

KMU - Welche Rechtsform? um Gleichheit»

Peter Nobels Fazit Dirigent Christian Gansch tiber Takt,

fillt zugunsten der AG aus Erfolg und Delegieren
Zeig mir Dein Gesicht... Bildlich festgehalten
Wie Pietro Sassi die Stirken des Impressionen vom diesjihrigen

Gegentibers erkennt KMU-Tag
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Der Event

8 1 November 2010

Uber 1000 Teilnehmer
am Schweizer KMU-Tag 2010

Der Event

Einmal mehr ausgebucht: Auch dieses Jahr haben weit iiber 1000 Personen den Schweizer
KMU-Tag in St.Gallen besucht. Unter dem Titel «<KKMU zwischen Anspruch und Wirk-
lichkeit — die Besinnung auf das Wesentliche» bekamen sie von den prominenten Referen-
ten Beispiele und konkrete Tipps dazu, wie es in der immer komplexeren Welt von heute
gelingt, die richtigen Priorititen zu setzen.

ir haben heute nicht

nur sehr viele wertvol-

le Inputs und Denkan-

stosse erhalten, sondern
auch herzhaft gelacht und damit das The-
ma des Tages voll getroffen. Begeisterung
und Lachen sind das Wichtigste im Leben,
brachte Moderatorin Susanne Wille nach
ihrer souveranen Moderation im Gesprich
den diesjihrigen KMU-Tag auf den Punkt.
Die Referate und Talks machten klar:
Grundlage fiir jede erfolgreiche Geschifts-
titigkeit sind Begeisterung und die Kon-
zentration auf die Menschen, auf Mitarbei-

ter und Kunden.

Interaktion mit Kunden

und Mitarbeitern

Eine grosse Anzahl von KMU-Vertretern
hatte dies vor dem KMU-Tag ihnlich ana-
lysiert. Zum zweiten Mal hatte das Schwei-
zerische Institut fiir Klein- und Mittel-
unternehmen der Universitit St.Gallen
(KMU-HSG), das den Schweizer KMU-
Tag zusammen mit der St.Galler Kommu-
nikationsagentur alea iacta ag organisiert,
auf die Veranstaltung hin eine spezifische
KMU-Tag-Studie durchgefiihrt.

Die iiber 550 Chefs und Fihrungskrif-
te aus KMU, welche die Umfrage zum
Tagungsthema beantworteten, identifizier-
ten die Interaktion mit Mitarbeitern und
Kunden sowie Qualitit und Kundenzu-
friedenheit als wesentlichste Elemente in
ihrem beruflichen Alltag. Im privaten Um-
feld fokussieren sie auf die Familie, Ge-
sundheit, Freunde und den Ausgleich vom
Berufsalltag. «Die meisten der befragten
Personen setzen sich denn auch wochent-

lich mit dem Wesentlichen auseinander. Oft

erschweren aber auch — so die hiufigsten
Nennungen — dringende Aufgaben, Perso-
nalknappheit oder unnétige Meetings die
Konzentration auf das Wesentliche», fass-
te Urs Fueglistaller, KMU-HSG-Direktor
und «Vater» des Schweizer KMU-Tages,

zusammen.

Prioritdaten setzen - Besinnung
aufs Wesentliche

Wie es gelingt, sich trotz aller Uniibersicht-
lichkeiten und Ablenkungen aufs Wesent-
liche zu besinnen und zu konzentrieren,
zeigten die hochkaritigen Referenten auf
— auch dieses Jahr aus den verschiedensten
Bereichen, aber alle mit eigener unterneh-
merischer Erfahrung. Begleitet und kritisch
befragt von SF-Moderatorin Susanne Wil-
le, gaben sie den KMU-Fiihrungskriften
Hinweise und Tipps fiir den Alltag:

Als Erster beleuchtete Peter Nobel,
Rechtsprofessor an der HSG und an der
Universitat Ziirich, Unternehmensfiihrer
und Kunstliebhaber, die Frage: (KMU —
welche Rechtsform?» Martin Reithebuch
identifizierte aus seiner langjihrigen Erfah-
rung als Inhaber und Geschiftsfihrer der
Service 7000 AG, eines Allmarkendienst-
leisters fir Haushaltsgrossgerite mit Sitz in
Netstal GL, die Servicekultur als wesent-
lichen Erfolgsfaktor in der Fiihrung eines
Unternehmens. Andy Fischer, Mitgriinder
der Telemedizin-Dienstleisterin «medgate»,
fiihrte aus, wie das Eindringen in geschiitz-
te Mirkte zum Erfolg fuhren kann. Wieder
andere, fiir manche wohl iberraschen-
de Akzente setzten Pietro Sassi, Dozent
fiir Menschenkenntnis und Coach, sowie
Christian Gansch, Dirigent und Unterneh-

mer: Sie zeigten auf, wie sich Menschen

besser verstehen und was KMU von einem
Orchester lernen kénnen — wie beispiels-
weise die Kreativitat von Individualisten im

Team genutzt werden kann.

Neunte Durchfiihrung am

28. Oktober 2011

Mit jahrlich tdber 1000 Teilnehmern ge-
hort der Schweizer KMU-Tag zu den
grossten Wirtschaftstagungen der Schweiz.
Auch dieses Jahr stiess der Anlass unter
dem Patronat der Schweizer Industrie-
und Handelskammern, des Schweizeri-
schen Gewerbeverbands (SGV), von eco-
nomiesuisse, der Industrie- und Handels-
kammer St. Gallen-Appenzell sowie des
Kantonalen Gewerbeverbands St.Gallen
auf sehr grosses Interesse.

Um die Plattform fiir KMU in ihrem
Charakter zu erhalten — «An keiner Ta-
gung sind sich die Schweizer KMU ni-
her.» — wird die Beschrinkung der Anzahl
Teilnehmer auch in den kommenden Jah-
ren beibehalten. Nichstes Jahr findet der
Anlass am 28. Oktober 2011 statt. Unter-
stiitzt wurde der Anlass durch Hauptspon-
soren, denen KMU-Anliegen sehr wichtig
sind: Helvetia, Raiffeisen, OBT, Publicitas,
ABACUS und Swisscom. Tagungsort war
erneut die Olma-Halle 9. Ausfiihrliche In-

formationen auf www.kmu-tag.ch. |
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Treuhand
Wirtschaftspriifung
Gemeindeberatung
Unternehmensberatung
Steuer- und Rechtsberatung
Informatik - Gesamtlésungen

Schweizer
Wertarbeit

Besinnung auf das Wesentliche:
Kompetenz, Prazision und Innovation.

Willkommen bei OBT!

Berikon ¢ Brugg * Heerbrugg * Lachen SZ « Rapperswil « Schaffhausen * Schwyz « St.Gallen « Weinfelden ¢ Zirich

www.obt.ch

DACHCOM

Businessen ist Wellnessen im Glas und auf dem Teller. Firs
Auge und fiir den Gaumen - rein geschéftlich gesehen. Wir
bringen fir Businessen neben reichlich Erfahrung das alles
Entscheidende mit: die Leidenschaft fur den Erfolg lhres
Events.

BONAPARTY Catering der Migros Ostschweiz | Industriestrasse 47 | 9201 Gossau
Telefon 0800 828 888 | Fax 071 493 28 70 | www.bonaparty.ch

Der Event

Der Schweizer KMU-Tag —
von und fiir KMU

Der Schweizer KMU-Tag ist eine gesamtschweizerische Tagung, die die Klein- und Mittel-
unternehmen ins Zentrum stellt. Als jahrlich wiederkehrende Veranstaltung ist der Schweizer
KMU-Tag einer der bedeutendsten KMU-Anlisse mit schweizweiter Ausstrahlung. Dafiir
stehen sowohl die Organisatoren als auch die Mitglieder des Patronatskomitees, der Schwei-
zerische Gewerbeverband, economiesuisse, die Schweizerischen Industrie- und Handelskam-
mern, die IHK St.Gallen-Appenzell und der Kantonal St.Gallische Gewerbeverband.

on und fiir KMU: Dies ist
der Leitgedanke fiir den
Schweizer KMU-Tag. Er un-
terstreicht das gemeinsame
Engagement rund um und fur die kleinen
und mittleren Unternehmen. Der Schwei-
zer KMU-Tag soll Impulse vermitteln fiir:
— KMU-Unternehmer, damit sie Trends
und Themen der aktuellen wirtschaftli-
chen Entwicklung kennen und nutzen
— Fihrungskrifte in KMU, damit sie den
Wandel in ihrem Unternehmen aktiv
mitgestalten
— Mitarbeitende in verantwortungsvollen
Funktionen, damit sie ihr mitunterneh-

merisches Denken und Handeln starken

Der Schweizer KMU-Tag bietet damit
eine Plattform, auf der aktuelle Themen
und Herausforderungen aus wirtschaft-
licher, politischer und wissenschaftlicher
Sicht beleuchtet und diskutiert werden,
unterstiitzt von national und international
bekannten Referenten. Nicht zuletzt wol-

len die Organisatoren auch das Netzwerk

innerhalb und zwischen den KMU, Ver-
binden und Vereinigungen mittragen und
fordern.

«Es ist uns ein Anliegen, den KMU und
ihren Vertretern stets ein Tagungsprogramm
zu bieten, das ihren Anforderungen und
Eigenheiten gerecht wird, das ihre Bedirf-
nisse abdeckt. Denn: Nirgends sind sich die
Schweizer KMU niher als am Schweizer
KMU-Tag in St.Gallen, ist Urs Fueglistal-
ler, Prasident des Patronatskomitees, iiber-
zeugt. Dieses Komitee setzt sich aus nam-
haften Personlichkeiten zusammen: Gerold
Biithrer, Prasident economiesuisse, Hans
Rudolf Frith, Ehrenprisident Schweizeri-
scher Gewerbeverband, Edi Engelberger,
Prisident Schweizerischer Gewerbever-
band, Hans M.Richle, Prasident Kantonal
St.Gallischer Gewerbeverbandm Hubertus
Schmid, Prisident der STHK, Kurt Weigelt,
Direktor Industrie- und Handelskammer
St.Gallen-Appenzell, und Urs Fueglistal-
ler, Direktor Schweizerisches Institut fiir
Klein- und Mittelunternehmen KMU-
HSG (Prisident).

Organisation

Das KMU-HSG, genauer «Schweizerisches
Institut fur Klein- und Mittelunternehmen an
der Universitat St.Gallen», ist eines der drei
ersten Institute der HSG. Es widmet sich der
Forderung der Klein- und Mittelunternehmen,
per Forschung, Lehre und \Weiterbildung,
und hat sein Spektrum in den letzten beiden
Jahrzehnten um die Themen «Entrepreuneur-
ship» und «Family Business» erweitert. Als
HSG-Institut ist das KMU-HSG mit seinen
etwa 25 Mitarbeitern nicht profitorientiert,
aber finanziell weitgehend selbsttragend. Ge-
schaftsfuhrender Direktor ist Prof. Dr. Urs
Fueglistaller. www.kmu.unisg.ch

Die alea iacta ag ist eine Kommunikations-
agentur mit Sitz in St.Gallen. Die Schwerpunk-
te ihrer Tatigkeit liegen in Strategie- und Kom-
munikationsberatung, Verbandsmanagement
und in der Leitung anspruchsvoller Projekte.
Sie bietet alle Dienstleistungen integrierter

Kommunikation an. www.alea-iacta.ch.

November 2010 n 11



Fueglistaller

Urs Fueglistaller, Gastgeber des KMU-Tag:

«Es widre verwegen zu enwarten,
dass wir an einem Tag ein Thema
abschliessend behandeln konnen.»

12 u November 2010

L

«Bescheidenheit halt ...»

Fueglistaller

Nur schon ein einziger Satz eines Referenten kann den Besuch des KMU-Tages nach-
haltig machen. Das ist eines der Feedbacks, die Urs Fueglistaller, Prasident des Patronats-
komitees des Schweizerischen KMU-Tages, schon erhalten hat. Wie man sich von Jahr
zu Jahr verbessern will, ob eine Vergrdsserung angebracht wire und wie er fiir sich das
diesjahrige Thema beurteilt, erklirt der 49-Jahrige im Interview.

Interview: Marcel Baumgartner
Bilder: Roger Sieber

Urs Fueglistaller, auch in wirtschaftlich
schweren Zeiten ist der KMU-Tag regel-
massig ausverkauft. Hat sich der Anlass
zum Selbstlaufer entwickelt?

Einen Selbstliufer in der Wirtschaft gibt
es dusserst selten, und das ist auch beim
KMU-Tag so. Aber ich muss zugeben, un-
ser Konzept scheint sich bewihrt zu ha-
ben. Wir wollten urspriinglich einfach eine
KMU-Tagung machen, an die wir selbst
auch unbedingt hingehen mochten, und
offenbar war das eine gute Idee. Im Prin-
zip ist es doch einfach: Wenn Sie ein Pro-
dukt verkaufen mussen, das Sie selbst nicht
wirklich mégen, konnen Sie noch so viele
Tricks und Kniffe anwenden, der Kiufer
wird es Thnen hochstens widerwillig ab-
nehmen, und am Ende sind beide nicht
zufrieden. Wenn Sie hingegen selber von
einem Produkt oder einer Dienstleistung
iiberzeugt sind, ist das Verkaufen zehnmal,
nein: hundertmal einfacher, weil Sie dem
Kiufer nur sagen miissen, wieso man selbst
so Freude daran hat. Und so ist es mit dem
KMU-Tag.

Tont plausibel. Aber was ist das effekti-
ve Produkt des KMU-Tages? Sind es die
Referenten? Ist es das Networking oder
einfach das Apérobuffet?

Mir hat wihrend des letzten KMU-Tages
ein Unternehmer gesagt, dass nur schon
der eine Satz von den Geschwistern Abi-
vardi ihn vollends tiberzeugt und ihm den
Weg fiir die nichsten Jahre gezeigt habe:
Sie sprachen von der Andersartigkeit und
dass man einfach in einer etablierten Bran-
che, in der alle nur noch einspurig den-
ken, neue, kreative Ansitze «unbedingt»
wagen soll; halt eine Nasenlinge voraus

und anders. Und mir geht es eigentlich ja

auch nicht viel anders, es ist auch fiir mich
schon toll, wenn eine wirklich interessante
Uberlegung hingen bleibt, wenn es zwei
oder drei sind, umso besser. Es wire ja auch
verwegen zu erwarten, dass wir an einem
Tag ein Thema abschliessend behandeln
konnen. So einfach ist die Welt der KMU

«Der Anspruch aller
KMU ist doch, tiberall
gleich gut zu sein, in
allen Fachbereichen»

dann auch wieder nicht. Und natiirlich,
wenn Sie das Networking oder das Apéro
ansprechen: Auch das ist Teil einer Veran-
staltung wie der unseren, gehort dazu. Ich
geniesse es jeweils ja auch, denn ich kenne
viele Teilnehmer personlich, das hat sich im

Laufe der Jahre so ergeben.

1000 Personen besuchen jahrlich den
Anlass. Ware es maoglich, diese Anzahl
noch zu vergrossern?

1000 Personen — das ist doch eine fantas-
tische Zahl, aber auch eine ausreichende.
Solange ich den KMU-Tag prisidieren
darf, bin ich mehr als gliicklich, wenn 1000
Personen sich einen Tag flir sich nehmen
und sich bei uns inspirieren lassen. Natiir-
lich gibt es viele Arten, viele Weisen, um
die Zahl zu vergrossern, aber das braucht es
doch nicht unbedingt. Bei 1000 Personen
kennt man sich untereinander noch, bei
2000 wirkt es schon sehr anonym, aber das

ist meine subjektive Meinung.

Um geniigend Besucher miissen Sie sich

nicht mehr kiimmern. Wie sieht es mit

den Sponsoren aus? Stehen auch diese
Schlange?

Halt, halt, wir wollen und miissen uns
immer und immer um unsere Besucher
kiimmern, das wire der Anfang vom Ende,
wenn ich glaubte, dass meine Kunden ein-
fach so daherkommen. Das ist doch unse-
re zentrale Aufgabe: Sich um die Kunden
kiimmern, bei ihnen Winsche erkennen
und in Produkte und Dienstleistungen um-
setzen — und das mit Freude. Das ist Kern
unternehmerischer Titigkeit und Haltung.
Doch zu Threr Frage wegen der Sponso-
ren: Zuallererst sind wir Schlange gestan-
den und haben vor bald zehn Jahren einige
Sponsoren angefragt, ob sie unsere Idee gut
finden. Und tatsichlich fanden sie die Idee
gut und haben uns von Anfang an unter-
stiitzt, die meisten von ihnen sind heute
noch dabei. Dafiir sind wir den Sponsoren
sehr dankbar. Und es ist schon so: Wir kon-
nen uns nicht beklagen, dass zu wenig An-
fragen kimen. Oft missen wir dann absa-
gen, weil wir schon einen Sponsor aus der-
selben Branche haben, und diesem bleiben
wir dann halt treu. Wer einen von Anfang
an unterstiitzt, bei dem bleibt man ja auch

gerne.

Trotzdem: Aus welcher Branche wiirden
Sie sich noch einen weiteren Sponsor
wiinschen?

Da haben wir keine besonderen Priferen-
zen. Uns ist hingegen zweierlei wichtig:
Der Sponsor muss das unbedingte Gefiihl
haben, dass er mit dem KMU-Tag an der
richtigen Stelle ist, er sollte Freude an der
Welt der KMU haben und sich mit ih-
nen identifizieren. Mir personlich behagt
es dann zusitzlich auch noch, wenn die

personliche Ebene stimmt, also wenn der
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Fueglistaller

Sponsor uns mag, und natiirlich auch um-
gekehrt (verschmitzt). Wir geben ja seit
zwei Jahren tolle Preise fiir die gliicklichen
Gewinner des Preises im Zusammenhang
mit unserer KMU-Tag-Umfrage; da wun-
dert es mich schon ein bisschen, dass gera-
de diese Firma, von der wir die jeweiligen
Geschenke kaufen, noch nicht auf die Idee

gekommen ist ...

Die Ostschweiz kann sich gliicklich
schatzen, Austragungsort dieses Events
zu sein. Wird sie das auch in Zukunft
bleiben?

Ja, und mit Absicht. Wir miissen uns doch
endlich einmal von der Idee verabschie-
den, dass nur in Ziirich die Musik spielt.
Wir Ostschweizer haben latent das Gefiihl,
immer nur ein Nebenschauplatz des wirt-
schaftlichen Geschehens zu sein. Das ist
aber definitiv nicht so, und hier mochten

wir — auch die HSG — ein Zeichen setzen.

Gute Musik wird an vielen Plitzen gespielt;
der Olma-Platz hat eine besondere Akustik.

Und an vielen Platzen finden Tagungen
statt. Wie schwer ist es, Referenten da-
von zu liberzeugen, an den KMU-Tag zu
kommen?

Bei den «professionellen» R eferenten, wenn
mir der Ausdruck «professionell» erlaubt

sel, ist es weniger schwierig, das sind ja

«Die Antwort kenne ich
noch nicht, sie wird aber
sicher spannend werden»

meistens auch Leute, die mit ihrer Refe-
ratstitigkeit einen Teil ihres Einkommens
generieren. Da geht es dann meist mehr
um technische Aspekte, also ob wir den

richtigen Referenten zum jeweiligen The-

ma finden und ob der Termin passt oder
nicht. Etwas schwieriger haben wir es aber
manchmal mit den Unternehmerinnen
und Unternehmern, bei denen das Refe-
rieren nicht ihr Hauptberuf ist. Die missen
wir dann schon manchmal gut coachen,
damit wir sie fiir den KMU-Tag gewinnen

konnen.

Was auffallt: Heuer brachte lediglich die
Moderatorin noch eine weibliche Kompo-
nente auf die Biihne ...

Stimmt: Das Schwierigste bei der Suche
nach Referenten ist das Finden von Refe-
rentinnen. Es gibt schon einmal viel weni-
ger KMU-Frauen, die dafiir infrage kom-
men, kommt hinzu, dass viele Frauen nicht
unbedingt vor so vielen Leuten auftreten
wollen, ob sie es konnten oder nicht. Sie
rennen bei uns aber offene Tiiren ein, wir
sind dauernd auf der Suche nach mogli-

chen Kandidatinnen, glauben Sie mir.

Anzeige
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Intensivstudium KMU

Abschluss: HSG-Diplom

www.kmu.unisg.ch/is

St.Galler

19 Seminartage (8 Blocke)

www.kmu.unisg.ch/ms

/ 6 Seminartage (2 Blocke)

'E Universitat St.Gallen

Weiterbildung fir KMU

Anrechnung beim EMBA-HSG
21. Durchfithrung April 2011—September 2012

«Fachlich fundiert und praxisorientiert werden im
Intensivstudium KMU alle relevanten Themen rund

um die Unternehmensfiihrung erarbeitet. Durch den
Alumni-Verein reissen die Kontakte nicht ab, sondern
werden bei regelmdssigen Events gepflegt und erweitert.
Der KMU-Circle HSG hat mir ein Netzwerk erdffnet,
das im heutigen Umfeld fast unumgdnglich ist.»

Daniel Waldmeier

60 Seminartage (12 Blockwochen)

Management Seminar fiir KMU

62. Durchfithrung Marz—November 2011

KMU Fiihrungskompetenz

- 22. Durchfithrung Marz-April 2011

-
EQUIS

ACCREDITED

www.kmu.unisg.ch/fk

Ausfihrliche Informationen finden Sie auf unserer Website:

14 u November 2010
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Geschiftsfiihrer, Hermann Koller AG

www.|<h1u-hsg.ch
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Urs Fueglistaller

Das diesjahrige Thema lautete: «KMU
zwischen Anspruch und Wirklichkeit - die
Besinnung auf das Wesentliche». Was
ist fiir Sie ganz personlich das Wesentli-
che in ihrem beruflichen Umfeld?

Das ergibt sich aus meiner Titigkeit als
HSG-Professor ziemlich schnell einmal
aufgrund meiner Titigkeitsgebiete: Ich leh-
re ja einerseits an der HSG und forsche zu
meinen Forschungsthema KMU, anderer-
seits habe ich die tolle Chance vor einigen
Jahren bekommen, unser Institut zu fihren.
Beim Institut muss man wissen, dass wir
zwar nicht gewinnorientiert arbeiten, aber
wir miissen praktisch unser ganzes Bud-
get selbst verdienen, das heisst, wir miissen
marktorientiert arbeiten und schauen, dass
wir unsere Auftrige bekommen, ganz wie
jedes andere Unternehmen auch. Und das
steht manchmal im Widerspruch zu der
Forschungstitigkeit, da muss ich mir {iber-
legen, was zuerst kommt, und was danach.
Aber da wird es mir auch nicht anders ge-
hen als den meisten Anderen.

Wenn Sie aber «personlich» sagen: Es ist flir
mich wesentlich, dass ich junge Menschen an
der HSG und im KMU-Institut, die wirklich
«wollen», fordern und fordern darf und dabei
selbst immer wieder von ihnen lernen kann.

Und es ist fir mich wesentlich, dass wir als

Team vom KMU-Institut diejenigen KMU in
der Schweiz, die wirklich «wollen», zu ihrem
Erfolg begleiten diirfen — sei es durch Weiter-
bildung, Erfahrungsgruppen oder praxisori-

entierte Forschung.

Inwiefern liegt nach lhrer Beurteilung bei
den KMU eine Diskrepanz zwischen An-
spruch und Wirklichkeit?

Der Anspruch aller KMU ist doch, tiberall
gleich gut zu sein, in allen Fachbereichen,
also zum Beispiel bei der Strategie des
Unternehmens oder bei der finanziellen
Fithrung. Die Anspriiche an nur schon die-
se beiden Unternehmensfunktionen sind
allerdings hoch, und weil KMU nicht un-
begrenzte Ressourcen haben, miissen sie
einen verniinftigen Weg finden und sich —
und so sind wir wieder beim eigentlichen
Tagungsthema — auf das Wesentliche kon-
zentrieren, sie miissen die hohen Ansprii-
che auf ein vertrigliches Wirklichkeitsmass

herunterreduzieren — Bescheidenheit halt

Ist die Krise effektiv vorbei?

Ich bin ja kein Konjunkturforscher, aber
wenn Sie nach meinen Geftihl fragen, so
bin ich unentschieden. Ich sehe einerseits

Bereiche, die die Krise tiberstanden ha-

Fueglistaller

ben, andererseits, und da macht uns sicher
auch der verflixte Euro einen Strich durch
die Rechnung, gibt es auch Sektoren, bei
denen die Krise nicht vorbei ist und noch
dauern kann. Wir sind also in einer hetero-

genen Situation, sozusagen.

Der nachste KMU-Tag findet unmittelbar
nach den Wahlen 2011 statt. Wird er
entsprechend politisch angehaucht sein?
Obwohl das Politische beim KMU-Tag
nicht im Vordergrund steht, haben wir uns
natiirlich diese Frage auch schon gestellt.
Die Antwort kenne ich noch nicht, sie

wird aber sicher spannend werden. |

Urs Fueglistaller

Jahrgang 1961, verheiratet, zwei Séhne, ist
geschaftsfiihrender Direktor am KMU-HSG
— Schweizerisches Institut fir Klein- und Mit-
telunternehmen an der Universitat St.Gallen.
Er ist Professor fiir Unternehmensfiihrung an
der Universitat St.Gallen mit Schwerpunkt
KMU. Gleichzeitig ist er «Kopf» und Gastge-
ber des KMU-Tages und Prasident seines
Patronatskomitees.
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Was 1st wesentlich?

Studie

Die diesjahrige KMU-Tag-Studie zeigt es: Fiir KMU ist die Interaktion mit Kunden
und Mitarbeitern am wesentlichsten.

ereits zum zweiten Mal fand

zum KMU-Tag eine On-

lineumfrage des KMU-HSG

statt. Sie gibt aktuelle Ein-
sichten in die Meinungen der Befragten
zum Tagungstitel. An der Befragung haben
555 Vertreter von KMU und Grossunter-
nehmen teilgenommen, was einer Riick-
laufquote von 33.5 Prozent entspricht.
Im Durchschnitt waren die ausfiillenden
Personen 47 Jahre alt, sind bereits seit 13
Dienstjahren im aktuellen Unternehmen
titig, das im Schnitt 64 Jahre alt ist; also ge-
standene Personlichkeiten und etablierte
Unternehmen.

Das durchschnittliche Unternehmen be-
schiftigt 45 Mitarbeitende und erzielt ei-
nen Umsatz von acht Millionen Schweizer
Franken. 62 Prozent haben vorwiegend
Unternehmen als Kunden, 38 Prozent
vorwiegend Endkunden. Ein Grossteil der
Teilnehmer der Umfrage sind Verwaltungs-
rate, Inhaber, Geschiftsfiihrer oder andere
Fiihrungskrifte.

Das Geschiftsjahr 2010 ist natiirlich noch
nicht abgeschlossen, aber bereits heute gibt
die Mehrheit der Befragten an, dass sie mit
gleichbleibender bis zunehmender Umsatz-
und Renditeentwicklung rechnet. Es zeigt
sich, dass vor allem mehr Geschwindigkeit
gefordert ist und dass die Kunden mehr fur

den gleichen Preis verlangen.

Ausgeglichene Work-Life-Balance
Aus den Antworten der befragten KMU-
Vertreter wird klar: Wesentlich in ihrem
geschiftlichen Alltag ist vor allem die In-
teraktion mit zwei Anspruchsgruppen —
Mitarbeitern und Kunden. Die Art und
Weise der Fithrung und Forderung von
Mitarbeitern wurde stark gewichtet. Es
scheint, dass die Qualifikation der Mitar-
beiter fur die KMU-Vertreter einen ho-
hen Stellenwert einnimmt. Ebenfalls sind
Kundenzufriedenheit, Kundenbediirfnisse
und Kundenbindung von zentraler Bedeu-
tung. Auftallend ist, dass Qualitit im Allge-
meinen fiir KMU-Vertreter bedeutend ist.
Weiter berticksichtigen sie die Strategie des
Unternehmens und bestimmte Funktions-
bereiche wie Innovation, Verkauf oder Ak-
quisition.

Im privaten Umfeld gilt fir KMU-
Vertreter mit Abstand deren Familie als
wesentlich, dabei weisen KMU-Vertreter
explizit auf ihre Kinder und Lebenspart-
ner hin. Weiter nehmen fiir sie Gesundheit,
Freunde und Networking eine bedeutende
Rolle ein. Eine ausgeglichene Work-Life-
Balance, die Ausiibung von Sport und die
bewusste Erholung sind fiir die Befragten
ebenso wichtig.

Die Organisatoren haben bei den we-
sentlichen Dingen im privaten Umfeld

auch Altersunterschiede untersucht. Wurde

bei Personen unter 45 Jahren die Familie
und Freunde, dann Zeit, Gesundheit und
Sport als am wesentlichsten genannt, ha-
ben Personen iiber 60 Jahre die Gesundheit
und die Familie etwa dhnlich stark bewer-
tet. Auftillig ist, dass neben Zeit auch Werte
wie Ehrlichkeit, Vertrauen, Zufriedenheit
oder Verlisslichkeit im hoheren Alter eine

bedeutendere Rolle spielen.

Wo und wann?

Mehr als 50 Prozent aller Befragten haben
angegeben, dass sie sich vor allem in der
Natur, zum Beispiel beim Wandern, auf
das Wesentliche besinnen. Dies kann fiir
alle Hierarchiestufen bestitigt werden. Ge-
schiftsfiihrer besinnen sich zudem wihrend
der Fahrt (45,6 Prozent), der Arbeit (43,3
Prozent), des Wochenendes (40 Prozent)
sowie der Ferien (40 Prozent) auf das We-
sentliche.

Keiner der befragten KMU-Vertreter
hat angegeben, dass die Auseinanderset-
zung mit der Besinnung auf das Wesentli-
che Zeitverschwendung wire. Die meisten
befragten Personen setzen sich wochent-
lich mit dem Wesentlichen auseinander.

Dringende Aufgaben, Personalknappheit
sowie unnotige Meetings sind die meist-
genannten Griinde, welche die Erledigung

der wesentlichen Dinge erschweren. |

Anzeige
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was immer sie planen - auf uns knnen
sie sich verlassen.

Wir organisieren lhre Vorsorge genau nach Ihren Bediirfnissen — ausgewiesen kostengtinstig, umfassend
kompetent und langfristig sicher. Planen Sie mit uns, damit Sie sorgenfrei in die Zukunft blicken kdnnen.
Verlangen Sie weitere Informationen!

ASGA Pensionskasse
Rosenbergstrasse 16 | 9001 St.Gallen | T 071 228 52 52 | www.asga.ch

ASGA

pensionskasse

Wir drucken okologisch
Sie auch?

DRUCKEREI

Druckerei Lutz AG, Hauptstrasse 18, CH-9042 Speicher, Telefon 071 344 13 78, Fax 071 344 35 90, info@druckereilutz.ch, www.druckereilutz.ch

eco-printing-system®
Chemie- und VOC-frei

Umfrage

Worauf legt der Lehrling den Fokus?

Die Organisatoren des KMU-Tages fithrten unter ihren Sponsoren eine Umfrage zum
Thema «Besinnung auf das Wesentliche im Unternehmen durch». Auskiinfte gaben neben
den CEOs auch die Lernenden.

«Besinnung auf das Wesentliche
im Unternehmen heisst, sich strik-
te auf jene Bereiche zu konzent-
rieren, in denen wir stark sind.»
Pierin Vincenz, CEO Raiffeisen Schweiz

«Fiir mich bedeutet es, stets die ei-
genen Stirken zu fordern und an
seinen Schwidchen zu arbeiten. »

Johannes Boetschi, Lernender Raiffeisen

Schweiz

«Als Personalchef ist es von gross-
ter Wichtigkeit, sowohl fiir die
Mitarbeiter als auch fiir die Kun-
den einfach Losungen zu ermogli-
chen.»

Markus Isenrich, Mitglied Geschiftsleitung
Helvetia Gruppe

«Im Beruf ist das Wesentliche fir
mich, jeden Tag neuen Leuten
zu begegnen, mit diesen zusam-
menzuarbeiten und gemeinsam
die gestellten Aufgaben so gut wie
moglich zu erledigen.»

Vanessa Zimmermann, Lernende Helvetia

Gruppe

CALLWORLD

Call and Communication Services

«Die Funktion eines Unterneh-
mens sollte weiter gefasst werden
als nur Gewinnoptimierung. Fiir
uns ist das Wesentliche einer Un-
ternehmung, den Mitarbeitern ein
sinnvolles Leben zu ermaglichen,
indem sie eine Leistung erbringen
konnen, auf die sie selber stolz
sein konnen.»

Claudio Hintermann,
CEO Abacus Research AG

«Besinnung aufs Wesentliche im

Beruf heisst, Projekte sauber und
schnell zu losen, um den Kunden
entsprechend zufriedenzustellen.»

Oliver Nietlispach,
Lernender Abacus Research AG

«Im Unternehmen bedeutet Kon-
zentration aufs Wesentliche, dass
im Fokus der Kunde und die
Mitarbeiter stehen.»

Stefan Bai, Regionaldirektor Publicitas AG

«Mir ist es wichtig, eine gute Aus-
bildung absolvieren zu konnen und
mit meiner Tatigkeit die Kunden
zufriedenstellen zu konnen.»

Moritz Frick, Lernender Publicitas AG

Aktives Telefonmarketing in 4 Sprachen!

Service auf Top-Niveau
e Erstklassige In- & Outbound-Spezialisten

* Neueste Call-Center-Technologien ¢

«Fiir OBT heisst Besinnung aufs
Wesentliche eine klare Konzent-
ration auf die Kernkompetenzen.»
Thomas Kade, CEO OBT AG

«Im beruflichen Bereich ist die
Besinnung aufs Wesentliche, dass
man sich auf seine Kernkompeten-
zen konzentriert und somit dem
Kunden genau das bieten kann,
was er von einem verlangt.»

Dominique Biihler, Assistentin Treuhand

OBT AG

«Man wird heute mit den ver-
schiedensten geschdftlichen Auf-
gaben iiberladen. Wer es schafft,
maglichst schnell die richtigen
Priorititen setzen zu konnen, der
besinnt sich auf das Wesentliche.»

Heinz Herren, Mitglied Konzernleitung
Swisscom AG

«Das Wesentliche ist der Blick
auf die Kunden. Also attraktive
Angebote zu schaffen, die fiir das
Unternehmen immer noch rentabel
sind.»

Jan Zimmerli, Lernender Swisscom AG

Anzeige

November 2010 n 19



Unterwegs zu nach-
haltigen Anlage-
und Rendite-Zielen

Mit dem innovativen Ana-
lysetool smasters bewerten wir
den Immobilien-Bestand von
KMUs - Voraussetzung fur pro-
fessionelle Masterplanung

und nachhaltige Optimierung
des Portfolios.

Schlagen Sie lhre Zelte
dort auf, wo es
wachst, fliesst, bliiht.

Mehr unter www.smeyers.ch.

smeyers

Immobilien-Management

smeyers hat Geschéaftssitze in
Basel, Luzern und Zurich.

Rufen Sie fur erste Informationen an:
041 248 50 21. Oder senden Sie eine
E-Mail an info@smeyers.ch

Voll vernetzt! Flexible Unified
Communications-Losungen fiir
zielorientierte KMU's.

Huber+Monsch

Starkstrom | Automation | Telematik I Informatik

St.Gallen | Gossau | Rorschach
www.hubermonsch.ch
Tel. 071 274 88 77

E,T&H

LEADER.
Das Ostschweizer
Unternehmermagazin.

Dr. Sven Bradke,
Geschaftsfuhrer Mediapolis AG

Wussten Sie schon, dass es nun auch eine Ostschweizer Aus-
gabe des Standardwerks «\Who's who» gibt? Und zwar die
Liste unserer Abonnenten. Die fuhrenden Personlichkeiten
unserer Region finden Sie hier - im Magazin oder unter der
Leserschaft. Denn wir setzen auf Qualitat statt Quantitat, auf
Klasse statt Masse. - Elitar, finden Sie? Da haben Sie vdllig

Recht. www.leaderonline.ch

Das Eisenhower-Prinzip

Eisenhower-Prinzip

Das Eisenhower-Prinzip ist eine Moglichkeit, anstehende Aufgaben in Kategorien einzu-
teilen. Dadurch sollen die wichtigsten Aufgaben zuerst erledigt und unwichtige aussortiert
werden. Es wurde von US-Prisident und Alliierten-General Dwight D. Eisenhower prak-

tiziert und gelehrt.

Alle Aufgaben werden anhand der Kri-
terien wichtig/nicht wichtig und drin-
gend/nicht dringend in vier Quadranten
verteilt. Alle Aufgaben im Quadrant nicht
wichtig/nicht dringend werden nicht er-
ledigt.

Die Einteilung erfolgt wie folgt:
DieY-Achse beschreibt die Wichtigkeit ei-
ner Aufgabe. Wenn eine Aufgabe oben an-
gesiedelt ist, so ist sie wichtig. Ist sie unten
angesiedelt, ist sie unwichtig.

Die X-Achse beschreibt die Dringlich-
keit einer Aufgabe. Ist eine Aufgabe rechts
angesiedelt, so ist die Aufgabe dringend.
Ist die Aufgabe links angesiedelt, so ist sie
nicht dringend.

Es ergeben sich vier Kombinations-
moglichkeiten der Faktoren Wichtigkeit
und Dringlichkeit, deren Aufgaben jeweils
eine bestimmte Art und Weise der Bear-
beitung zugeordnet wird:

Das Eisenhower-Prinzip kann in der
Dienstleistung bei knappen Ressourcen
als Fortentwicklung von Triage effektiv
eingesetzt werden.

Das Eisenhower-Prinzip wird heutzu-

tage gelegentlich kritisch betrachtet, da

PRINTONE

Digital Printing Services

e Gross im Format -
o Attraktives Design — Hohe Flexibilitat

Wichtigkeit

nicht bearbeiten
(Papierkorb)

sofort selbst erledigen

\/

Dringlichkeit

ein gutes Zeitmanagement gerade drin-
gende Aufgaben verhindern soll. Die
Priorisierung/Einteilung der Aufgaben
wird demzufolge vorwiegend nach dem
Kriterium «Wichtigkeit» vorgenommen.
Grundlage der Kritik ist unter anderem

die Erkenntnis, dass wichtige Aufgaben

Display-Systeme fiir lhre Prasentation

Perfekt in Szene gesetz

Klein im Preis

selten dringend und dringende Aufgaben
selten wichtig sind. Allerdings handelt es
sich hier um eine Methode eines militi-
rischen Oberbefehlshabers, und im Krieg
koénnen Aktivititen des Gegners sehr wohl
unvorhersehbare und «dusserst dringende

und wichtige» Folgen haben. |

Anzeige
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Nobel

KMU — Welche Rechtsform?

Peter Nobel sprach am KMU-Tag 2010 zum Thema «Rechtsformen fiir KMU und ihre
Risiken». Interessant sind in diesem Zusammenhang vor allem die beiden Varianten AG
und GmbH. Nachfolgend seine Ausfithrungen in einer gekiirzten Fassung.

s ist natiirlich interessant, dar-

iiber nachzudenken, warum es

in Deutschland unter 20’000

AG gibt und fast eine Mil-
lion GmbH. In Deutschland sicht man
den Grund fuir die starke Verbreitung der
GmbH darin, dass das Rechtskleid der AG
als Grossgesellschaft offentlichen Interesses
dusserst starr gestaltet ist. Das trifft fir die
Schweiz so nicht zu. In der Schweiz haben
wir heute rund 190’000 AG und 120’000
GmbH.

Unsere GmbH wurde als sog. persona-
listische Kapitalgesellschaft aus Deutschland
tbernommen. Sie kam denn auch lange
Zeit nicht vom Fleck und wurde fiir wenig
attraktiv gehalten. Dann kam aber die Ak-
tienrechtsreform 1991, welche die AG be-
schwerlicher machte und neu ein Grund-

kapital von 100’000 Franken verlangte,

22 1 November 2010

wihrend fiir die GmbH 20’000 geniigten,
wovon nur 10’000 einbezahlt sein mussten.
Dann brauchte sie auch keine Revision
(Audit); die Gewihrung eines Auskunfts-
rechts gentigte. So schnellten die Zahlen in
die Hohe. Es fand aber kaum so etwas wie
eine KMU-Volkerwanderung statt, son-
dern das Entfallen der im Aktienrecht neu
geordneten Revisionspflicht gab m.E. den
Ausschlag fiir eine doch rasante Entwick-
lung. Auch auslindisches Steuerrecht spiel-
te da eine Rolle.

Nach der Aktien- und GmbH-Reform
von 2005, in Kraft erst seit 1. Januar 2008,
hat sich die Entwicklung einigermas-
sen beruhigt und wird sich fir die GmbH
wohl stark abflachen. Die GmbH steht
zwar als Konkurrentin da, ist aber der AG
doch stark angenihert worden, wohl zu
stark.

Die Reform brachte fiir die GmbH Fol-

gendes:

—keine beschwerliche offentliche Beur-
kundung mehr fiir die Ubertragung von
Stammanteilen, was die Ubertragbarkeit
stark verbessert. Die Gesellschafter sind
aber nach wie vor ins Handelsregister
einzutragen. Eine Kotierung der Anteile
gibt es hier nicht.

—Die Obergrenze von 2 Mio. fiir das
Stammbkapital entfillt und damit die Gros-
senlimitierung. Das Stammkapital bleibt
bei mindestens CHF 20’000 Franken, ist
aber heute vollstindig aufzubringen.

— Keine Auflésung der GmbH bei Konkurs
eines Gesellschafters.

Aber:

— Keine Befreiung mehr von der Revisi-
onspflicht.

Bemerkenswert ist also, dass es neu eine

Revisionspflicht braucht und zwar so, wie
im Aktienrecht. Ein wesentlicher Vorteil ist
damit entfallen, damit aber auch Risiken
fiir die Gesellschafter.

Die GmbH ist also eine «personenbe-
zogene Kapitalgesellschaft». Sie kennt Ele-
mente, die bei der AG verpont sind, und
fur Elemente, die es auch bei der AG gibt,
kann eine stirkere Ausgestaltung mdoglich
sein. Anderes ist dann aber, da im GmbH-
Recht oft schlicht auf das Recht der AG
verwiesen wird, auch gleich wie bei der
AG; so vor allem die bedeutenden Mate-
rien von Rechnungslegung, Revision und
Offenlegung.

Damit besteht fiir die Kapitalbasis weit-
gehende Ubereinstimmung mit der AG,
unterschiedlich geordnet ist aber die Mit-
gliedschaft. Deren Ordnung macht aber
eher einen uberladenen, statutenfillenden
Eindruck.

Die rechtliche Ausgestaltung
der AG
Die Aktiengesellschaft verlangt flir das, was
sie an Titeln und Reputation zu bieten hat,
eigentlich immer noch ein geringes Ka-
pital, namlich 100’000 Franken. Bei der
Griindung miissen aber auch nur mindes-
tens 20% des Nennwertes geleistet sein.
Die AG ist auch leicht zu griinden und
heute ist diese Griindung durch eine einzi-
ge Person moglich.

Die AG ist «kapitalbezogener» als die
GmbH. Sie kennt keine Nachschusspflich-

TRENDCOMMERCE £82
LIECHTENSTEIN AG

Financial Printing Services

ten. Auch Nebenleistungspflichten iiber die
Liberierungspflicht hinaus sind verpont.
Ebenso sind die Aktiondre nicht zur Ge-
schiftstihrung berufen; die Organe sind
geschieden, die Geschiftsfiihrungskompe-
tenzen liegen beim Verwaltungsrat.

Die Aktiondre unterstehen auch keiner
Loyalitits- und Treuepflicht. Es gibt kein
Austrittsrecht, ausser durch Ubertragung
der Anteile; die Vinkulierungsmoglich-
keiten, also die Erschwerung der Anteils-
tibertragung, sind beschrinkter als bei der
GmbH.

Es braucht: Die Angabe eines wichtigen
Grundes in den Statuten tiber die Zusam-
mensetzung des Aktionirskreises, der im
Hinblick auf den Unternehmenszweck
oder die Selbstindigkeit der Gesellschaft
gerechtfertigt ist. Dazu kommt generell
eine Escape clause: die Gesellschaft darf
dem Veriusserer der Aktien anbieten, diese
zum wirklichen Wert zu tibernehmen und
so einen Erwerber draussen zu halten. Bei
der Vinkulierung einer Anteilstibertragung
sind besonders auch die Ausnahmerege-
lungen zu beachten, die bei Erwerb durch
Erbgang, Erbteilung, eheliches Giiterrecht
oder Zwangsvollstreckung gelten. Die ers-
ten drei Erwerbsarten sind ja im Familien-
bereich von Bedeutung.

Bei der GmbH und bei der AG kann
auch hier eine Ablehnung erfolgen, wenn
die Ubernahme der Anteile zum wirkli-
chen Wert angeboten wird. Bei der GmbH

ist die Einrichtung einer statutarischen

Das Druckzentrum fiir Finanzdienstleister

lhr Druck in sicherer Ha

e Hochsicherheits-Transaktionsdruck in Vollfarbe

e FINMA/FMA-konforme Infrastruktur

Nobel

Nachfolgeregelung aber moglich, was bei
der AG schwieriger ist. Als letztes Mittel
ist bei der AG und der GmbH die Aufl6-
sungsklage aus wichtigen Griinden mog-
lich, doch sind die Griinde bei der AG hier
zuerst sachlich und nicht personlich zu
verstehen. Das Bundesgericht ist bei Fami-
lienaktiengesellschaften aber flexibel. Der
Ausschluss eines Aktionirs ist nicht mog-
lich (ausser als Squeeze-out nach einem
offentlichen Ubernahmeangebot fiir die
restlichen 2%).

Differenzierungen und Gréssen-
kriterien
Auch im Aktienrecht hat sich aber eine bii-
rokratische Entwicklung anzubahnen be-
gonnen. Wihrend fiir lange Zeit das Inter-
esse vor allem auf den Minderheitenschutz
konzentriert war, folgte dann eine intensive
Beschiftigung mit den grossen, borsenko-
tierten Gesellschaften. Das geschah vor al-
lem auch im Zusammenhang mit dem Er-
lass des Borsengesetzes vom 24. Mirz 1995,
das wie eine Entdeckungsfahrt daherkam.
Das fiihrte auch zu einer stirkeren Aus-
richtung des aktienrechtlichen Leitbildes
auf die Grossgesellschaften. Von der paral-
lelen formellen Schaffung einer Klein-AG
wollte man nichts wissen, da alle Hoffnun-
gen auf der GmbH ruhen sollten.

Fur die kleinen Gesellschaften brachte
diese Entwicklung das Risiko, mit ihrem
Organisationsstatut in einem fiir sie unpas-

senden Klima operieren zu miissen.
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Nobel

Insgesamt ist das Aktienrecht leider zu
einer gouvernemental-parlamentarischen
Bastelbude geworden. Selbst gestandene
Aktienrechtler haben mir gestanden, dass
sie sich immer wieder intensiv zurechtle-
gen miissen, wo wir iiberhaupt stehen und
was geltendes Recht ist.

Trotz der Faszination der Grossunter-
nehmen wurde dann aber versucht, dimen-
sionale Kriterien in das Aktienrecht, besser
vielleicht in das aktiengesellschaftsbezoge-
ne Recht einzufiihren. Dieses gilt ja kraft
Verweisung gerade bei Rechnungslegung
und Revision auch fiir die GmbH, so dass
sich fiir diese keine diesbeziiglichen Vortei-
le aus der Rechtsform ergeben. Man dach-
te also an die KMU.

Eine Differenzierung nach Grossenkri-
terien war bereits mit der Verpflichtung
zur Konzernrechnungslegung geschehen.
Hier wurden die dimensionalen Kriterien
von Bilanzsumme, Umsatz und Beschiftig-
tenzahl auserkoren. So ging es dann weiter,
etwa bei der Reform des Revisionsrechts.
Hier sind die Schwellenwerte aber ver-
schieden, nimlich die Erfiillung von zwei
der nachfolgenden Kriterien in zwei aufei-
nander folgenden Geschiftsjahren: Bilanz-
summe von CHF 10 Mio., Umsatzerlos
von CHF 20 Mio. und 50 Vollzeitstellen im
Jahresdurchschnitt.

Sofern keine Minderheit der Aktionire,
welche 10% des Aktienkapitals vertritt, die
ordentliche Revision verlangt, gentigt eine
eingeschrinkte Revision; die R evisionsstel-
le untersteht auch weniger strengen Unab-
hingigkeitsvorschriften und darf neben der
Revision weitere Arbeiten erledigen.

Fiir kleine Gesellschaften, und die wer-
den nur nach der Anzahl von Arbeitneh-
mern umschrieben, nimlich hochstens 10,
kann eine Revision sogar ganz entfallen,
sofern samtliche Aktionire zustimmen.

Man kommt zum Schluss, dass immer
wieder jemand an die kleineren Gesell-
schaften gedacht hat. Die Frage ist aber, ob
die Schwellenwerte BUP (Bilanzsumme,

Umsatz, Personal) — nicht zu tief sind.

Kapitalmarkt- und «bérsenge-
sellschaftsrechtliche» Aspekte
Das Aktienrecht wurde aber noch wei-
ter differenziert im Sinne dessen, was ich

«Borsengesellschaftsrecht»  genannt  habe,
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indem gewisse Normen nur fiir borsen-
kotierte Gesellschaften gelten. Das stimmt
aber nicht ganz; das entscheidende Krite-
rium ist die Inanspruchnahme des offent-
lichen Kapitalmarktes, indem die Normen
mehrheitlich auch schon gelten, wenn An-
leihen ausstehend sind. Borsenkotierte Ak-
tiengesellschaften und GmbH haben auch

— konsolidiert Rechnung zu legen, wenn
sie Obergesellschaften eines Konzerns
sind;

—die Jahresrechnung durch eine Revi-
sionsstelle ordentlich priifen zu lassen,
wenn sie Anleihen ausstehend haben;

—sind Anleihen ausstehend, so haben AG
und GmbH die Jahresrechnung offen zu

legen.

Corporate Governance
Im Jahre 1992 hat mit dem englischen
Cadbury-Report das Faszinosum der Cor-
porate Governance die Welt des Gesell-
schaftsrechts ergriffen. Die Grundlagen fuir
die Diskussion um die Leitungsorganisati-
on von Unternehmen findet sich freilich
viel friher, nimlich 1932 im epochalen
Werk von Berle/Means iiber «Private pro-
perty and the modern corporation». Der
Begriff ist ein unserem Recht nur schwer
zuzuordnender Anglizismus. «Corporate»
kommt vom Lateinischen «Corpus», Kor-
per, und «Governance» kommt von «gu-
bernare», lenken, leiten — allerdings mit
einer griechischen Wurzel bei «kyberne-
tes», dem Steuermann (in der Odyssee im
Sturm vom Mast erschlagen).
Economiesuisse hat diesbeziiglich einen
«Code of best practice» erarbeitet und 2002
publiziert. Dieser gilt zwar nur fiir kotier-
te Gesellschaften, doch wird allen anderen
kleineren empfohlen, sich flir die Prinzipi-
en auch zu erwirmen. Dies fiihrte zu einer
wahren «Corporate Governance»-Seminar-
Welle. Das Resultat ist gewiss, dass die Aus-
wahl von Verwaltungsriten viel bewusster
erfolgt und dass mehr externe Personen
aufgenommen werden. Das Gegenstiick ist
aber vielleicht, dass sich nun viele sog. pro-
fessionelle  Durchschnitts-Verwaltungsrite
anbieten und die besten sich in vornehmer
Enthaltsamkeit tiben. Es ist heute riskant,
Verwaltungsrat zu sein. Es sollten aber auch
KMU in der Rechtsform der AG externe

Elemente einbauen. Das ist auch gut fiir die

jahrliche Risikoanalyse, die jede AG heute

zwingend vorzunehmen hat.

Wachsende Bedeutung inter-
nationaler Standards

Schon bei der Corporate Governance hitte
man erwihnen konnen, dass sich in ver-
schiedenen Gebieten zunehmend interna-
tionale Standards herausbilden. Dies trifft
vor allem aber im Bereich der Rechnungs-
legung und auch der Revision zu. Hier
war stets ein Kernthema, dass die grossen
Standards wie die International Financial
Reporting Standards und United States
General Accepted Accounting Principles,
welchen sich fast alle grosseren borsen-
kotierten Gesellschaften unterstellten, fur
kleinere Unternehmen schlicht zu anfor-
derungsreich sind. In der EU hat man im
Rechnungslegungsrecht  zahlreiche Aus-
nahmen flir die KMU geschaffen. In der
Schweiz werden die Swiss GAAP FER ge-
pflegt, welche urspriinglich nur die mini-
malen Rechnungslegungsvorschriften von
Art. 662a ff. OR anreichern wollten, heute
jedoch gemiss Richtlinie der SWX betref-
fend Anforderungen an die Finanzbericht-
erstattung als Rechnungslegungsstandards
fiir SIX Local Caps anerkannt werden.
Auch flir mittelgrosse, nicht kotierte Ge-
sellschaften sind die Swiss GAAP FER von
tragender Bedeutung.

Mit der kommenden Rechnungsle-
gungsreform soll wiederum ein Mittel-
weg gewihlt werden. Der Entwurf gemiss
bundesritlicher Botschaft vom 21. Dezem-
ber 2007 schligt rechtsformiibergreifende
Rechnungslegungsregeln fiir kleine und
mittlere Unternehmen vor, wihrend die
Publikumsgesellschaften  hinsichtlich  ih-
rer Konzernrechnung ohnehin den IFRS,
US GAAP oder, im Falle von «mall and
middle caps», den Swiss GAAP FER un-
terstehen. Bei KMU soll der jihrlich vor-
zulegende Geschiftsbericht nur den ei-
gentlichen Kern der Rechnungslegung,
die Jahresrechnung, umfassen; Lagebericht
und Geldflussrechnung entfallen. Demge-
geniiber werden grossere Unternehmen
strengeren Vorschriften unterstellt, wobei
als Abgrenzungskriterium die Pflicht zur
ordentlichen Revision und damit wieder
die Schwellenwerte dienen.

Im Juli 2009 hat das International Ac-

Peter Nobel, Direktor Institut fiir Europarecht an der Universitit St. Gallen

counting Standards Board (IASB) einen
International Financial Reporting Standard
fiir «Small and Medium Entities» (IFRS-
SME) veréftentlicht, welcher als eigenstin-
diges Regelwerk den Bediirfnissen nicht
kapitalmarktorientierter KMU  gerecht
werden sollte. Ziel ist die globale Vergleich-
barkeit von deren Rechnungsabschliissen.
Das ist aber wohl Zukunftsmusik und im

Gehalt immer noch schwergewichtige.

Fazit zugunsten der AG

Wenn ich mir das Ganze im Rdiickblick
nun iiberlege, so ist zwar nicht zu verken-
nen, dass die AG wohl starrer und unbe-
weglicher geworden ist, doch tiberwie-
gen die Vorteile die Nachteile nach wie
vor. Die Risiken sind tiberschaubar und
kénnen gehandhabt werden. Es braucht
allerdings eine gewisse Organisationsan-

strengung und einen gentigenden Willen

Nobel

zur Schaffung klarer Strukturen, vor allem
durch einen massgeschneiderten Aktio-
nirsbindungsvertrag. Wir miissen auch in
Zukunft daflir einstehen, dass die AG nicht
zunehmend biuirokratisiert wird, aber auch
dafiir, dass sie nicht von den Problemen
der Grossgesellschaften noch mehr absor-
biert wird. |
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DACHCOM

Unsere Kunden haben mehr Cash
und weniger Arger.

+ Creditreform

Egeli Basel AG
Miinchensteinerstrasse 127
CH-4002 Basel

Tel. +41 (0)61 337 90 40
Fax +41 (0)61 337 90 45
info@basel.creditreform.ch

+ Creditreform

Egeli St.Gallen AG
Teufener Strasse 36

CH-9001 St. Gallen

Tel. +41 (0)71 221 11 21

Fax +41 (0)71 221 |1 25
info@st.gallen.creditreform.ch

Weil wir als beste Datenbank fiir Wirtschafts-
und Bonititsauskiinfte bekannt sind. Weil kein
anderes Unternehmen in der Schweiz die
zentralen Bereiche Auskunft sowie Inkasso
aus einer Hand in dieser Form abdeckt.

Das bedeutet fiir Sie: Mehr Cash, weniger
Debitorenverluste, verbesserte Kunden-
struktur, Arger ausgelagert.Wihlen Sie Ihren
ortsnahen Partner.

+ Creditreform

Egeli Ziirich AG
Binzmiihlestrasse |3
CH-8050 Ziirich

Tel. +41 (0)44 307 80 80

Fax +41 (0)44 307 80 85
info@zuerich.creditreform.ch

www.creditreform.ch

S
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Creditreform

GEMEINSAM GEGEN VERLUSTE.

Sinkende Zahlungsmoral

Publireportage

Wie komme ich zu meinem Geld?

Die Zahl der Konkurse ist auf Rekordhohe, die Zahlungsmoral desolat. Dieser Negativ-
trend trifft kleine und mittlere Unternehmen (KMU) besonders hart. Sie miissen tagtig-
lich um ihr Geld bangen. Einige Regeln zur Privention.

ie Zahlungsbefehle in der

Schweiz haben sich seit

1980 mehr als verdoppelt.

2009 wurden vom Bundes-

amt flir Statistik tiber 2,5 Millionen Zah-
lungsbefehle gemeldet. Besonders perfid:

Notorische Schuldner wissen: Firmen

schreiben kleine Forderungen lieber ab, als

sie auf dem Rechtsweg geltend zu machen.

Denn das kostet einen Haufen Zeit und

Geld. Dagegen hilft konsequentes Handeln.

Wirksame Prévention

Matchentscheidend ist, dass man die Boni-
tat seiner Kunden kennt, und zwar im Vor-
aus. Drei Regeln helfen dabei. Erstens: Alle
Neukunden sind zu priifen. Bestehen Zwei-
fel an der Bonitit, darf nicht auf Rechnung
geliefert werden. Mit einer risikogerechten
Kundensegmentierung schafft man sich
Grundlagen flir realistische Zahlungskon-
ditionen. Zweitens: Auch bei Stammkun-
den gilt: Vertrauen ist gut, Kontrolle besser.

Gut 70% der Verluste gehen auf ihr Konto.
Und drittens: Alle Unternehmensbereiche
missen in die Privention integriert werden.
Sonst drohen stindig Missverstindnisse. Bei-
spielsweise erhilt ein gesperrter Kunde wei-

ter Waren auf Rechnung,.

Negativeintrag fiir saumige Zahler
Auch gegen betriigerische Absichten ist
Vorbeugen angesagt. Im Trend liegt der
Austausch  von  Zahlungserfahrungen.
KMU kénnen sich so mit relativ wenig
Aufwand gegenseitig den Riicken stirken.
Meist geniigt schon ein Hinweis auf dem
ersten Mahnschreiben, um siumigen Zah-
lern Beine zu machen: «Erfahrungen aus
der Zahlungsabwicklung kénnen an einen
Informationspool weitergeleitet werden».
Wer nicht zahlt, riskiert einen Negativein-
trag in der Bonititsdatenbank. Und das hat
Konsequenzen, die weh tun. So kann man
etwa im Internet keine Waren mehr auf

Rechnung beziehen.

Risikogerechte Priifung von Neu- und Stammkunden

Kunden-

Risiko
segment

A

Adresse und
Firmenprofil

zur korrekten
Eroffnung der

Stammdaten Priufen der Bonitat bei
Klein C — erstes Bild Bestellungseingang.

des Kunden Zahlungskonditionen
Klein D

Potenzielle
Neukunden

Neukunden

Prufen der Bonitat und
Setzen der Kredit-

limite. Festlegen der
Zahlungskonditionen

Autor

Raoul Egeli, Prasident des Schweizerischen
Glaubigerverbandes Creditreform
raoul.egeli@creditreform.ch

Buchtipp

Egeli, Raoul: «Glaubigerschutz Recht Transpa-
rent. Betreiben, Mahnen, Vorbeugen. Verlus-
te wirksam vermeiden.» Schulthess Verlag.
Zlirich 2010.

Schweizerischer Verband Credit-
reform (Wwww.creditreform.ch)
Creditreform hat Tradition. Seit 1888. Der
grosste Glaubigerverband der Schweiz préasen-
tiert sich heute als ein modernes, genossen-
schaftlich strukturiertes Unternehmen. Mehr
als 12000 Mitglieder und Kunden profitieren
von weltweiten Bonitdts- und Wirtschafts-
auskinften sowie Inkassodienstleistungen aus
einer Hand. Der Verband bietet zudem die
Plattform fir den organsierten Austausch von
Zahlungserfahrungen.

Stammkunden

Laufendes Monitoring
der Bonitat. Erneute
Priifung bei Uberschrei-
ten der Kreditlimite

Erneute Prifung der
Bonitat bei Uberschrei-
ten der Kreditlimite

Kurzer Check bei Bestellungseingang
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Sassi

Sassis Lesestoff

Wer die Unterstiitzung von Pietro Sassi hat, braucht kiinftig keine Bewerbungsgespriche
mehr zu fithren: Der Coach liest im Gesicht die Stirken eines Menschen. Am KMU-Tag
wurde ein Freiwilliger zum offenen Buch.

ietro Sassi ist ein Mann, mit

dem man mitunter keinen Au-

genkontakt haben will. So je-

denfalls erging es Moderatorin
Susanne Wille.Vorsichtshalber niherte sich
die Moderatorin dem gebiirtigen Luzer-
ner mit einer Kapuze, die sich hitte tiber-
zichen konnen. Denn Sassis Fihigkeiten
liegen in einem ganz besonderen Bereich:
Er analysiert nicht nur die Korpersprache
und das Schriftbild einer Person, sondern
gleich auch noch deren Gesicht. Laut dem
64-Jahrigen hat dies allerdings keineswegs
mit irgendwelchen iibernatiirlichen Fi-
higkeiten zu tun. Lernen konne das jede
und jeder — genauso wie das ABC, versi-
chert er.

Susanne Willes Unbehagen war aller-
dings unbegriindet, denn Pietro Sassi «liest»
ein Gesicht nur mit dem «liebenden Auge».
Will heissen, er untersucht das Gegeniiber
nicht etwa auf dessen Schwichen, sondern
einzig auf Stirken. «Jeder hat Stirken, aber
oftmals wissen wir selber gar nicht so ge-
nau, in welchem Bereich diese liegen»,
fithrt Sassi aus. Daher sei seine Methode
nicht zu unterschitzen. Denn nur wer wis-
se, worin seine grossten Fihigkeiten lie-
gen, konne diese gezielt einsetzen. «Immer
wieder bittet man mich, die Schwichen zu
nennen. Aber was soll das bringen?», frag-
te sich Sassi. «Die haben wir sowieso und
konnen nur in den seltensten Fillen etwas
dagegen unternehmen.» Also solle man
keine Zeit damit vergeuden, sondern sich
aufs Wesentliche konzentrieren, nimlich
besser zu werden in dem, worin man ei-

gentlich schon gut ist.

Lesbar ab 21 Jahren
Dass sich Sassi auf der Biihne wohlfiihlt,
davon konnten sich am KMU-Tag alle

Anwesenden tberzeugen. Er begann mit
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Pietro Sassi

grundsitzlichen Ausfiihrungen zur «Men-
schenkenntnis». «Eine schone Sache», wie
er sagte. Jeder habe sich eine solche ange-
eignet und entwickle sie ein Leben lang
weiter. Bereits beim ersten Kontakt mit
einer fremden Person entstehe ein Bau-
gefiihl, das uns mitteilt, was wir von die-
ser Begegnung halten. «Die Ausdriicke des
Vis-a-vis hinterlassen bei uns innerhalb von
Sekundenbruchteilen Eindriicke», erklirte
der selbststindige Coach.

Nun gebe es aber eine noch bessere
Methode, Menschen einzuteilen, sie besser
zu verstehen: Eben das besage Lesen von
Gesichtern. «Jedes Gesicht zeigt mir die
Fihigkeiten und Neigungen eines Men-
schenv, erklirte Pietro Sassi. «Hinter jedem
Merkmal, beispielsweise der Nase, der Oh-
ren oder der Stirn, verbergen sich Charak-
tereigenschaften, man muss sie nur ent-
sprechend entziffern konnen.» Bevor sich
nun aber Eltern auf ihre Kinder stiirzen,
um zu «lesen», welche Bereiche geforderte
werden sollten, muss man wissen, dass — so
Sassi — ein Gesicht erst ab 21 Jahren repri-
sentativ ist bzw. tiber entsprechende Merk-

male verfligt.

Ruedi ist ein offenes Buch
Natiirlich beliess es der Referent nicht bei
blossen Worthiilsen. Er fithrte sein Konnen
gleich vor Ort vor und bat hierfiir einen
Freiwilligen auf die Bithne. Es meldete sich
«Ruedi», dessen Nachname nicht genannt
wurde, daftir anschliessend aber so einige
seiner Eigenschaften. Der Besucher setz-
te sich also auf einen Stuhl auf der Biihne
und bot Pietro Sassi in den folgenden drei
Minuten einiges an Lesestoff. So zeigte der
starke Bogen der Oberlippe, dass Ruedi
iiber ein starkes Einfithlungsvermégen fiir
Situationen und Menschen verfligt. Eben-
so wiesen die Stirnquerfalten auf an starkes
Durchhaltevermdgen hin und die Brei-
te des Nasenfliigels auf Belastbarkeit. Und
Ruedi sagt, wenn ihm etwas nicht passt —
so steht es auf seinem Kinn. Dort aber be-
findet sich ebenfalls ein kleines Griibchen,
das aufzeigt, dass er auch schnell «einge-
schnappt» ist. Das «Vorzeigeobjekt» blieb
wihrend der ganzen Leseprobe stumm,
durfte erst im Anschluss seine Einschit-
zungen abgeben. Und diese bestitigten die
Analyse von Sassi tatsichlich zu grossen
Teilen, oder wie es Ruedi ausdriickte: «Ich
bin bafty. Alles andere wire auch eine Pre-
miere gewesen, denn der Coach lag laut ei-
genen Aussagen bisher noch nie daneben.
Sassi betonte abschliessen nochmals, dass
das Ganze kein «Hokuspokus» sei, sondern
— «obwohl von der Wissenschaft der Psy-
chologie nicht anerkannt» — reines Analy-
sieren der Gegebenheiten. Und zur Selbst-
kontrolle gab er gleich einen einfachen
Tipp mit auf den Weg, den jeder bei sich
im Umfeld selber untersuchen kann: «Wer
iiber eine volle Oberlippe verfligt, ist eher
emotional orientiert. Je flacher sie ist, desto
mehr lisst man sich von Fakten leiten.» Ein
Blick in den Spiegel bringt nun die Wahr-
heit ans Tageslicht. |

Sassi
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Sassi

Woftiir stehen buschige Augenbrauen?

Er liest Gesichter, analysiert die Korpersprache und sieht in einer Unterschrift weit mehr
als den blossen Namen. Mit diesen Fihigkeiten ist Pietro Sassi ein gern gesehener Refe-
rent und Interviewpartner fiir die Medien. Fiir den 64-Jahrigen ist klar: Das Bauchgefiihl
anderen Menschen gegeniiber haben alle. Aber das Gesichterlesen sei ein sakrosanktes,
exaktes Zeichensystem wie das Alphabet. 14 Fragen und 14 Kurzantworten zu einem doch

eher ungewohnlichen Gebiet.

Pietro Sassi, sehen Sie jemandem sofort
an, ob er Sie beliigt?

Nicht immer. Das ist situativ bedingt.

Mit dieser Eigenschaft hatten Sie eigent-
lich Inspektor oder Lehrer werden sollen.
Oh nein. Dazu hatte ich keine Lust.

Welche Merkmale in einem Gesicht las-
sen auf eher negative Eigenschaften
schliessen?

Ein Gesicht liest man immer mit dem «lie-
benden Auge». Das heisst, man kann die
Stirken des Vis-a-vis abholen. Und Stir-
ken kann man lebenslinglich verbessern.
Natiirlich ist mir bewusst, dass jeden Men-
schen auch Schwichen begleiten. Ist er sich
dieser aber bewusst, kann er sie durch seine

Stirken kompensieren.

Wie viele Merkmale betrachten Sie?
Im Schnelllesesystem sind es drei bis vier
Merkmale.

Was bedeutet eine eher grosse Nase?

Aus der Nase kann man verschiedene Fi-
higkeiten erkennen, die zum Beispiel auf
die Belastbarkeit hinweisen. Die Grosse der

Nase ist nicht immer ausschlaggebend.

Und buschige Augenbrauen?
Sie stehen fiir Leidenschaft und Tempera-

ment.

Koénnen Sie ein Beispiel auffiihren? Was
lesen Sie beispielsweise aus dem Gesicht
von Hans-Rudolf Merz?

Ein Gesicht aus einer Fotografie zu lesen,

ist verboten! Um iiber Herrn Merz eine

Aussage machen zu kénnen, miisste ich ei-

nen Film {ber ihn sehen.

Gewisse Eigenschaften andern sich doch
im Verlauf des Lebens. Lesen Sie folglich
heute etwas anderes aus meinem Ge-
sicht als vielleicht in 20 Jahren?

Ein Gesicht kann man erst ab circa 21 Jah-
ren lesen. Und anschliessend verindern
sich die Merkmale insofern, als dass Falten

und Furchen im Alter starker werden.

Legen Sie ab und zu «Lesepausen» ein?
Natiirlich lese ich im Alltag — sei es privat
oder beruflich — nicht jedes Gesicht.

Nun ist das eine Eigenschaft, die sich

wohl kaum mittels einer Formel erklaren

lasst. Wie lerne ich das? Und wie lange

Anzeige
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dauert es, bis ich diese Fahigkeit habe?

Ein Gesicht liest man wie ein ABC. Anstel-
le von Buchstaben lerne ich die Merkma-
le in einem Gesicht kennen. Denn hinter
jedem Merkmal steht eine Fihigkeit oder
eine Neigung. Und weil jeder dieses Sys-
tem lernen kann, kann auch jeder davon
profitieren, im Alltag die Menschen im
eigenen Umfeld sehr schnell verstehen zu

konnen.

Sie bieten lhre Dienste beispielsweise bei
Besetzung von Arbeitsstellen ein. Erhal-

te ich als CEO gewissermassen eine Ga-

rantie auf lhre Einschatzungen?
Garantien erhilt man im Leben nie. Aber
wenn Sie mir die Erwartungen an den
Kandidaten mitteilen, kann ich die ndtigen
Fahigkeiten zuverlissig in seinem Gesicht
abholen. Seine Korpersprache zeigt mir
dann zusitzlich noch seine momentanen
Gedanken und Absichten.

Ist eine Korpersprache nicht auch von
der eigenen Tagesform abhangig?

Nein. Durch die Kenntnisse der Kérper-
sprache kann man auch hier die Menschen

besser verstehen und sie dort abholen, wo

kmurevisions ag

Treuhand- und Revisionsgesellschaft fiir kleine und mittlere Unternehmen

Dienstleistung nach Mass fir KMU — kompetent, fair, serios

M Qualitativ hochstehendes Angebot flir massgeschneiderten Service
B Ausgewiesene, erfahrene Treuhandspezialisten
M Neutral und unabhangig

M Sitze in Zurich, Chur, St. Gallen, Olten und Zug
www.kmu-revision.ch

infomation@kmu-revision.ch

Sassi

Pietro Sassi

Jahrgang 1946, stammt aus Luzern und
lebt heute in Bichelsee TG. Nach langjahriger
Erfahrung als Marketing- und Verkaufsleiter
vermittelt er seit zwdlf Jahren als selbst-
standiger Coach und Weiterbildungsanbieter
das Wissen der Menschenkenntnisse, basie-
rend auf der alt&gyptischen Weisheitslehre.
Das Ziel seiner Tétigkeit ist, dass sich Men-
schen besser verstehen und sich in ihrer In-
dividualitat akzeptieren.

sie gedanklich gerade sind.

Betrachten Sie Frauen in dieser Hinsicht
anders als Manner?
Nein.

Auch Unterschriften analysieren Sie.
Kann ich meine eigenen so falschen,
dass sie nur noch positive Aspekte bein-
haltet?

Nochmals nein. Unterschriften indern sich
dauern und zeigen klar auf, welche Einstel-
lungen und Gefiihle unter die schriftliche

Botschaft gesetzt werden.
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BTV EXPORTSERVICE -
aktive Begleitung in neue Mairkte

Der Auf3enhandel ist seit Jahrzehnten eine tragende Sidule der Schweizer und der Sster-
reichischen Wirtschaft. In Osterreich ist jeder zweite Arbeitsplatz direkt oder indirekt
vom Export abhingig. Blickt man auf die Schweiz, so erhohten sich die Ausfuhren im
ersten Halbjahr 2010 um 11% auf ca. 102 Mrd. Schweizer Franken im Vergleich zum
Vorjahreszeitraum. Seit tiber 100 Jahren ist die Bank fiir Tirol und Vorarlberg AG (BTV)
der Partner im Firmenkundengeschift und betreut heute exportorientierte Mittelstands-

betriebe in der Ostschweiz, Osterreich und Siiddeutschland.

Text: BTV

ie BTV, als wirtschaftlich und

politisch eigenstindige Kom-

merzbank, begeistert ihre

Kunden durch ihre Kunden-
nihe und die Entwicklung und Umsetzung
von individuellen Kundenlosungen in allen
Finanzangelegenheiten. Nach dem Motto
«Wenn es unseren Kunden gut geht, geht es
auch uns guty, ist unternehmerisches Denken
und Handeln der BTV Mitarbeiter Teil der
Geschiftsphilosophie. Die Experten der BTV
verfligen iiber eine langjihrige Erfahrung,
erfolgreiche lokale Netzwerke und begleiten
Sie aktiv bei ihren Expansionsschritten.

Den exportorientierten Unternehmen ste-
hen in der Schweiz eine Reihe von Instru-
menten und Institutionen zur Verfligung,
die Thre AuBenhandelsgeschifte effizienter
und sicherer gestalten: In Zusammenarbeit
mit den Partnern vor Ort spezialisiert sich
die BTV vor allem auf die Absicherung Ihrer
AuBenhandelsgeschifte.

Welche Leistungen bietet lhnen
die BTV?

+ Exportabsicherungen

Mit Auslandsgarantien, Akkreditiven sowie
Dokumenteninkassi ist es moglich, fiir Ein-
zelgeschifte den Zahlungseingang zur Ginze
abzusichern. Durch eine rechtzeitige Einbin-
dung der BTV und der Erstellung von Mus-
tertexten wird die Abwicklung wesentlich
beeinflusst und zwischen allen Beteiligten im
Vorfeld abgestimmt.

» Exportgarantien

Zur Absicherung Threr politischen und wirt-
schaftlichen Risiken bei langfristigen Aus-

landsgeschiften konnen Sie bei der Schwei-
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Niederlassungen der BTV in der Schweiz, Osterreich und Deutschland.

zerischen Exportrisikoversicherung  (kurz:
SERYV) die Ausstellung einer Exportgarantie
beantragen.

» Export-Kreditversicherungen

Bei mehreren Abnehmern im Ausland sowie
bei kurzfristen Zahlungszielen empfehlen wir
Ihnen die Absicherung IThrer Auslandsforde-
rungen mittels einer Globalpolizze.

+ Lianderspezifische Zahlungsinstrumente
Je nach Abnehmerland gibt es unterschiedli-
che Zahlungsinstrumente. Die BTV Betreu-
er in der Ostschweiz, Osterreich und Siid-
deutschland beraten Sie gerne iiber entspre-
chende Losungsmoglichkeiten.

* Devisenabsicherung

Vor dem Hintergrund volatiler Devisenmiark-

te sollte auch die Absicherung Threr Export-

erlése von hoher strategischer Bedeutung
sein. Im Fokus steht dabei die Sicherung des
betriebsinternen Kalkulationskurses.

Gemeinsam mit den Spezialisten der BTV
bieten wir Thnen maBgeschneiderte Losun-
gen. Greifen auch Sie auf unsere Erfahrung

im Exportgeschift zurtick.

KONTAKT

BTV Staad am Bodensee
Hauptstrasse 19, 9422 Staad
Tel.: 071 858 10 10

E-Mail: btv.staad@btv3banken.ch
www.btv.at/ch

~—~WER GENAU-HINSIEHT, —
FINDET UBERALL CHANCEN.
ICH BIN BEREIT.

Michael Doppelmayr, Doppelmayr Seilbahnen GmbH
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Fischer

34 n November 2010

Fischer

Privathaushalte sind die Arztpraxen

der Zukunft

Der Grundsatz, dass ein Arzt seinen Patienten sehen miisse, um ihn therapieren zu koénnen,
entspricht laut Medgate-Griinder Andy Fischer schon lingst nicht mehr den Tatsachen.
Der Erfolg der telemedizinischen Dienstleistungen gibt ihm recht. In seinem Referat am
KMU-Tag erklirte Fischer, wie das Eindringen in geschiitzte Mirkte fiir sein Unterneh-
men zum Erfolgsmodell wurde.

ndy Fischer, CEO Schwei-

zer Zentrum fiir Telemedizin

Medgate, hielt sein Refe-

rat zur richtigen Jahreszeit:
Alljahrlich im Herbst beschiftigen wir
uns mit steigenden Krankenkassenprimi-
en und setzen uns damit zwangsliufig mit
dem Gesundheitswesen auseinander — ei-
nem Markt, in dem jihrlich 57 Milliarden
Schweizer Franken umgesetzt werden,
was rund elf Prozent des BIP entspricht
und womit die Schweiz im internationa-
len Vergleich unter den top Fiinf rangiert.
Jede und jeder hat in irgendeiner Form mit
diesem Segment zu tun — direkt oder indi-
rekt. Laut Andy Fischer handelt es sich um
einen relativ konjunkturstabilen Markt, der
bei uns allen eine hohe Betroffenheit aus-
16st. Kein Wunder: Wir alle werden einmal
krank, und wir alle zahlen jihrlich einen

nicht geringen Betrag in dieses System.

Wie viel kostet eine Blinddarm-
entfernung?

Allerdings ist eine Vielzahl der Schweizer
auch vom Gesundheitswesen abhingig,
verdient doch jeder Zehnte sein Geld in
diesem Bereich. «All diese Zahlen sind
wichtig, um den Markt zu verstehen, in
den wir «eingebrochen> sind», machte
Andy Fischer zu Beginn seiner Ausflih-
rungen klar. «Neben der Betroffenheit
muss man sich auch die komplexen An-
reizmodelle und die zahlreichen Regula-
tionen vor Augen fithren.» Ersteres wird
laut Fischer nicht selten falsch gehandhabt:
Die Versicherungen wiirden Jagd auf die
guten Risiken machen — und die Arzte
auf die Kranken. Das konne nicht aufge-
hen und fiithre letztlich zum Primienan-

stieg.

«Auch die Ertrige erfolgen nicht auf der
direkten Schiene», so Fischer weiter. «Der
Zahler, also der Patient, iiberweist sein
Geld in Form von Primien an die Versi-
cherungen, die im Bedarfsfall den Arzt be-
zahlen. Folglich wissen die Wenigsten von
uns, was die entsprechenden Dienstleistun-
gen effektiv flir einen Wert aufweisen.» Der
Medgate-Griinder fiihrte als Beispiel eine
Blindarmentfernung auf. Ob jemand eine
leise Ahnung habe, was ein solcher Eingriff
koste, wollte er von den Anwesenden wis-
sen. Die Antwort musste der CEO selber
geben: Es sind rund 18’000 Franken.

Jederzeit verfiighare
Versorgung

Der Gesundheitsmarkt ist also laut Andy
Fischer ein konjunkturstabiler, regulierter
Markt, der eine hohe Betroffenheit auslo-
se und tiber zum Teil falsche Anreizmodelle
und eine schwere Ertragsmechanik verfii-
ge. Damit noch nicht genug — er sei auch

innovationsresistent: «Die zahlreichen Sta-

Zur Person

Andy Fischer, Jahrgang 1968, studierte in
Basel Humanmedizin, promovierte mit einer
experimentellen neurologischen Arbeit und
absolvierte danach eine chirurgische Aushil-
dung in Davos, Uster und Luzern. Im Kan-
tonsspital Basel sammelte er Erfahrungen
in der Anasthesie und nahm anschliessend
regelméssig als Notarzt an Einsdtzen im
Helikopter bei der Schweizerischen Ret-
tungsflugwacht Rega teil. 1999 griindete er
zusammen mit Lorenz Fitzi und André Moe-
ri die Firma Medgate, die telemedizinische
Dienstleistungen anbietet.

keholder haben vollkommen unterschied-
liche Interessen, und ganz grundsitzlich
wird mit der Gesundheit nicht experimen-
tiert.» Das alles fiihre zu einer gewissen
Tragheit des Systems. Neues umzusetzen
sei extrem schwer. «Um in einem solchen
Markt erfolgreich zu sein, muss man sich
mit den Trends der Zukunft auseinander-
setzen», macht Fischer klar.

Der Motor des gesamten Segments sei-
en die Patienten. Folglich gelte es, ihre Be-
dirfnisse zu befriedigen. Und hierbei sei
eine der grossten Verinderungen die Ver-
fligbarkeit einer medizinischen Versorgung
rund um die Uhr, an praktisch jedem Ort
der Welt mit den besten Mitteln. «Ich wage
daher zu behaupten, dass es zu einer Ver-
lagerung der Betreuungsstrukturen in die
hiusliche Umgebung kommt. Die Privat-
haushalte werden die Praxen der Zukunft.»

Und noch weitere Trends seien feststell-
bar. So sei die Zeit der Einzelkimpfer vorbet,
auch wenn sich viele Arzte gerne als eben
solche darstellten. Aber fiir Fischer ist klar:
Dereinst werden Patienten nur noch Teams
berticksichtigen, also Netzwerke, bestehend

aus mehreren Betreuungspersonen.

4’500 Konsultationen téaglich

Diese Philosophie und Zukunftsvision fin-
den sich gewissermassen in der vor rund
zehn Jahren von Andy Fischer zusammen
mit Lorenz Fitzi und André Moeri gegriin-
deten Firma Medgate, die telemedizinische
Dienstleistungen anbietet. Darunter ver-
steht man grundsitzlich eine medizinische
Versorgung, die nicht direkt beim Patien-
ten vor Ort durchgefiihrt wird, sondern in
der Regel via Telefon stattfindet. Der Ab-
lauf ist simpel: Wer medizinische Hilfe be-

notigt, rennt nicht zum Hausarzt, sondern
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Erfahrung, die
sich auszahit.

Turnaround
CEO-Mandate
Verkaufsstrategie
Projektmanagement
Prozessoptimierung

Erschliessung neuer Markte
Auftrags- und Kundenakquise
Lieferantenvermittlung
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phneutral GmbH T +41 71 534 43 94

Bergstrasse 67 F+41 7153543 94

9437 Marbach ph@phneutral.ch
www.phneutral.ch

konsultiert als Erstes die Hotline von Med-
gate und schildert sein Problem. Das Zent-
rum, das mittlerweile iber 250 Mitarbeiter
beschiftigt — darunter eine Vielzahl Arzte
— entscheidet schliesslich, ob eine reale Un-
tersuchung notwendig ist oder nicht.

Die Telemedizin bezeichnet sowohl die
Interaktion zwischen Patient und Arzt (Te-
lekonsultation) als auch unter Arzten (Tele-
konsil). Die Besonderheit der Telemedizin
ist die Uberwindung riumlicher und zeitli-
cher Distanz durch den Einsatz technischer
Hilfsmittel. «Die Telemedizin tragt systema-
tisch dazu bei, die Qualitit medizinischer
Behandlungen zu fordern und leistet ei-
nen Beitrag dazu, Eigenverantwortung und
Selbstbestimmung der Patienten zu stirken.
Sie ermoglicht den Patienten rund um die
Uhr und weltweit einen schnellen und ein-
fachen Zugang zu kompetenter irztlicher
Hilfe», erklirt Andy Fischer.

Hier belegen die reinen Zahlen, dass
das Angebot einem grossen Bediirfnis ent-
spricht: Seit der Griindung verzeichnet das
Zentrum mit Niederlassungen in Basel und
Lausanne tber 2,5 Millionen Telekonsulta-
tionen. Das entspricht tiglich rund 4’500
Konsultationen via Telefon, Internet oder
Video. Mit iiber 4,2 Millionen betreuten
Schweizern ist Medgate somit das grosste
telemedizinische Zentrum Europas. «In 80
Prozent aller Fille haben wir Erfolg mit ei-
ner Telediagnose, und in rund 50 Prozent
konnen wir die Patienten heute abschlies-
send betreuen — ohne eine einzige Arzt-
konsultation», fiihrt Fischer aus.

Ein Modell, das nattirlich auch kritische
Stimmen — vor allem vonseiten der Arz-
te — hervorbringt. Fischer siecht Medgate
aber vor allem als sinnvolle Erginzung des
bisherigen Systems. Mittels der telemedizi-
nischen Dienstleistungen konne dieses er-
heblich entlastet werden. An alten Struktu-
ren festzuhalten, bringe einen nicht weiter:
«Als die Eisenbahn erfunden wurde, muss-
ten sich die Kutschenfahrer auch iiberle-
gen, ob sie sich nun umschulen lassen oder
ein Kutschemuseum eroffnen wollen», ver-

gleicht Fischer.

A

Geschichte

Fischer

der Telemedizin

Ein Meilenstein in der Entwicklung der Telemedizin
war die Erfindung des Telefons. Spitere Impulse gingen
von der NASA und der Arktisforschung aus. Ziel war
es, Menschen auch an entlegenen Orten medizinisch
betreuen zu kénnen. Eine grossere Verbreitung erfuhr
die Telemedizin seit 1980. Die fortschreitende Technik
ermoglichte neue telemedizinische Dimensionen.

ie Entwicklung der Tele-

medizin verlief in drei

Etappen. Viele neue tech-

nologische Errungenschaf-
ten wurden frith auch fir medizinische
Bereiche eingesetzt. Ein Meilenstein war
die Erfindung des Telefons, das sehr rasch
zu einem wichtigen Instrument des Arz-
tes wurde. Spiter begannen Arzte und
Forscher, mit den neuen Moglichkeiten
gezielt zu experimentieren. In dieser
Phase blieb es bei einzelnen lokalen For-
schungsprojekten.

Der nichste Entwicklungsschub ent-
stand aus der Notwendigkeit, Menschen
an unzuginglichen Orten medizinisch
zu betreuen. Impulse dazu kamen von
der NASA und der Arktisforschung. As-
tronauten und Forscher sollten auch in
entlegenen Gebieten eine hochstehen-
de medizinische Betreuung erhalten. Es
folgten Projekte zur Gesundheitsversor-
gung von Bevolkerungsgruppen in ent-
legenen Gebieten.

Eine grossere Verbreitung erfuhr die
Telemedizin dann seit 1980. Die tech-
nischen Moglichkeiten —entwickelten

sich exponentiell. Der Ubergang von

der analogen zur digitalen Kommuni-
kation, die mobile Telefonie und immer
leistungsfihigere Computer erweiterten
die Moglichkeiten der telemedizini-
schen Netzwerke. Die Telemedizin hielt
nun Einzug in mehrere medizinische
Fachdisziplinen. Dabei verlief die Ent-
wicklung in verschiedenen Lindern un-
terschiedlich, abhingig von der Bevolke-
rungsstruktur, der Siedlungsdichte, den
Verkehrswegen sowie den finanziellen
und personellen Ressourcen.

Norwegen beispielsweise forderte die
Telemedizin innerhalb seines Gesund-
heitssystems ganz besonders, da ein
grosser Teil der Bevolkerung in diinn be-
siedelten Gebieten wohnt, wo speziali-
sierte Medizin nur in beschrinktem Aus-
mass verfligbar ist. In Grossbritannien
und den USA hat die Telemedizin heut-
zutage ebenfalls eine wichtige Position
inne. Auch in der Schweiz ist die Tele-
medizin aus dem modernen Spital- und
Praxisalltag nicht mehr wegzudenken.
Die Entwicklung der Telemedizin ist
aber noch lange nicht abgeschlossen und
wird in den nichsten Jahren weiter fort-

schreiten. [
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Audi in neuer Bestform —

der Audi A7 Sportback

Audi nimmt mit dem A7 Sportback Kurs auf eine neue Fahrzeugklasse. Der elegante,
grosse Funftiirer vereint den emotionalen Charakter eines Coupés mit dem Komfort und
dem Prestige einer Limousine sowie dem funktionalen Nutzen eines Avant. Er setzt auf
vielen Feldern Massstibe — mit seiner leichten Karosserie mit vielen Aluminiumkompo-
nenten, den starken und hocheffizienten V6-Motoren, dem sportlichen Fahrwerk und
den hochentwickelten Assistenz- und Multimedia-Systemen. Der Grundpreis des Audi A7
Sportback betrigt in der Schweiz 80’600 Franken.

it dem A7 Sportback

zieht Audi einmal mehr

neue Linien im Design

— sie stehen fiir istheti-
sche Athletik und Eleganz im grossen Stil.
Das flinftiirige Coupé misst 4,97 Meter in
der Linge und 1,91 Meter in der Breite,
aber nur 1,42 Meter in der Hohe. Seine
lange Motorhaube, die sportlich-fliessen-
de C-Siule und das steil abfallende Heck
zeichnen ein dynamisches Gesamtbild. Der
A7 Sportback ist ein Audi in neuer Best-
form. Seine niedrige, dynamisch gespann-
te Dachlinie verleiht ihm den Charakter
eines Coupés. Das Design prisentiert die
Asthetik moderner Technik in jedem De-
tail — im scharfen, prizisen Zug der Lini-

en etwa oder in den athletisch gespannten

Flichen. Am Bug akzentuieren optionale
LED- Scheinwerfer den markanten Aus-
druck — sie realisieren alle Funktionen mit
Leuchtdioden und brauchen nur wenig
Energie. Heckleuchten in LED-Technik
sind Serie.

Der Innenraum des A7 Sportback ftihrt
die sehnige Sportlichkeit des Exterieurs fort
— auch hier stellt Audi seine Fithrungsrolle
im Automobildesign unter Beweis. Das pri-
gende Element ist der so genannte Wrap-
around, eine Horizontlinie, die den Fahrer
und den Beifahrer umschliesst. Der Bogen
spannt sich von der Fahrerseite beginnend
tiber die Instrumententafel bis hin zur Ttir
des Beifahrers. Die Instrumententafel ver-
fligt iiber eine wellenformige Applikations-

leiste und erzeugt eine grosse Spannung.

Auch im Interieur dokumentiert jedes
noch so kleine Detail die Sorgfalt, mit der
Audi seine Autos baut; die Qualitit der
Verarbeitung liegt auf Manufaktur-Niveau.
Hochwertige neue Materialien, etwa Fur-
nier in Schichtholz-Technik, verwohnen
die Sinne; auf Wunsch setzt eine Ambien-
tebeleuchtung dem Interieur Glanzlichter
auf. Die Vordersitze sind optional mit Be-
liftungs- und Massagefunktionen ausge-
stattet. Ebenso kann auf Wunsch die Kon-
turierung der Wangen in Sitz und Lehne
individuell eingestellt werden.

Das flinftiirige Coupé von Audi ver-
eint souverinen Langstrecken-Komfort
mit sportlichem Charakter. Im Innenraum
liegt der Geriuschpegel auch bei hohen

Geschwindigkeiten niedrig, beim Gas-

geben liefern die Motoren ein dezentes
akustisches Feedback ihrer Kraft. Hinter
der exzellenten Akustik stehen neue Kon-
struktionsmethoden, der geballte Einsatz
von Highend-Materialien wie Mikrofaser-
Vliesen und die systematische Konzeption
von Multifunktionsteilen, etwa akustisch
wirksame Radlaufschalen und Unterbo-

denverkleidungen.

Kultivierte Atmosphare: exzel-

lente Karosserieeigenschaften

Die kultivierte Atmosphire ist auch dem
exzellenten Schwingungskomfort zu ver-
danken. Er resultiert aus einer aufwin-
digen Abstimmung aller Komponenten,
einer konsequenten hydraulischen Dimp-

fung in der Lagerung von Achsen und An-

—(—
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trieb sowie aus der hochsteifen Karosserie.
In weiten Bereichen aus Aluminium und
Hightech-Stihlen bestehend, baut sie un-
gewohnlich leicht und sehr sicher. Der Ge-
pickraum unter der langen, hoch 6ffhenden
Heckklappe lisst sich miihelos beladen und
exzellent nutzen. Er fasst im Grundmass
stattliche 535 Liter; durch Klappen der
Fondlehnen wichst er auf 1’390 Liter.

Der A7 Sportback bringt einen neuen
Grad an technischer Intelligenz mit einer
logischen, selbsterklirenden Ergonomie
zusammen. Das weiter optimierte Bedien-
system MMI ist Serie; zu den Sonderaus-
stattungen zihlt ein neues Head-up-Dis-
play, das die wichtigsten Informationen
auf die Windschutzscheibe projiziert. Das
Bediensystem MMI  touch kombiniert

Publireportage

ein Festplatten-Navigationssystem mit
dem wegweisenden Eingabekomfort eines
Touchpads. Mit ihm kann der Fahrer viele
Funktionen komfortabel und intuitiv aus-
fiihren — etwa die Buchstaben des Naviga-
tionsziels oder die Ziffern der Telefonnum-
mer mit dem Finger schreiben.

Die Online-Dienste in Zusammenarbeit
mit Google verbinden das flinftiirige Audi-
Coupé iiber das Bluetooth-Autotelefon on-
line mit dem Internet. Ein UMTS-Modul
holt Bilder und Informationen von Google
Earth auf den Monitor und spielt sie mit der
Navigationsroute zusammen, ein WLAN-
Hotspot stellt den Kontakt zu mobilen Ge-
riten wie einem iPad her. An der Spitze der
feinen HiFi-Palette stehen das Bose Sound-
system und das Advanced Sound System von
Bang & Olufsen — es steuert 15 Lautsprecher
mit 1’300 Watt Leistung an.

Das Top-Navigationssystem arbeitet eng
mit den vielen optionalen Assistenz- und
Sicherheitssystemen im A7 Sportback zu-
sammen. Es gibt die Daten der Route an
die Steuergerite der Scheinwerfer, des Au-
tomatikgetriebes und der adaptive cruise
control mit Stop & Go-Funktion weiter.
So konnen diese Systeme komplexe Sze-
narien erkennen; in vielen Fillen kann das
Sicherheitssystem Audi pre sense Unfille
und ihre Folgen mindern. Der neue Audi
active lane assist hilft dem Fahrer, den A7
Sportback stets sicher auf Kurs zu halten,
der ebenfalls neue Parkassistent nimmt ihm
beim Einparken die Lenkarbeit ab. |

Vorsprung durch Technik

Audi

Der Audi A7 Sportback.

Ein vollig neues Fahrzeugkonzept mit innovativem Design, bei dem in jedem Detail die Kraft einer Stilikone
Ein Eindruck, der auf Anhieb alle Blicke auf sich zieht. Erleben Sie es selbst.

steckt. Lang gezogene, fliessende Linien strahlen Dynamik, Leichtigkeit und Eleganz aus.

Jetzt bei uns!

City-Garage AG
Zurcher Strasse 162, 9001 St. Gallen, Tel.: 071 274 80 74, www.city-garage.ch
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Reithebuch

Wo suchen sich Mitarbeiter
ihre Streicheleinheiten?

Kaum ein Geschiftsfithrer wird von sich sagen, dass er einen guten Service nicht
fiir notwendig halte. Martin Reithebuch, Geschiftsfithrer der Service 7000 AG,
aber geht noch einen Schritt weiter: Fiir ihn ist die Servicekultur der zentrale Punkt

der Unternehmensfithrung.

ibt es in Threm Unterneh-

men Mitarbeiter, die mit

den Kunden Silvester feiern?

Kann vorkommen? Nun gut.
Und freuen sich Thre Mitarbeiter, wenn
sich um 18 Uhr noch ein Kunde mit ei-
nem Problem meldet? Das dann wohl
eher weniger. Genau das ist allerdings die
Kultur, die Martin Reithebuch in seinem
Unternehmen schaffen will bzw. schon ge-
schaffen hat. Der Ausspruch «Der Kunde
ist Konigy ist beim Allmarkendienstleister
fiir Haushaltsgrossgerite, der Service 7000
AG, keine blosse Floskel, sondern oberstes
Credo.

Reithebuch zeigte am KMU-Tag auf,
dass er in seinem Unternehmen mit ver-
schiedensten Mitteln darauf hinarbeitet,
dass seine Mitarbeiter die Bediirfnisse der
Kundschaft effektiv kennen und auch be-
friedigen konnen. Servicekultur als zentra-
ler Punkt also. Das beginne schon bei der
Firmenstruktur. «Als Chef muss ich den
Servicegedanken vorleben. Ich bin hierbei
quasi <Midchen fiir alles und daher auf
dem Organigramm nicht zuoberst, sondern
zuunterst aufgefiihrt.» Aus dieser Funktion
heraus predige er dauernd, wie wichtig es
sei, Kundendienst nicht nur auszufiihren,
sondern zu leben. «Aber hier beginnt bei
vielen Unternehmen schon das Problem:
Wissen wir denn eigentlich, was unsere
Kunden wollen? Ist das nicht der Fall, kann
auch keine Kundenbindung entstehen.»

Das sind wohl Problemstellungen, mit
welcher der eine oder andere Unterneh-
mer vertraut ist. Und meistens sind allfal-
lige Losungen auch nicht von heute auf
morgen umsetzbar. Reithebuch gab aber
zumindest ein paar Denkanstosse, wie man
sich dem Thema annehmen konnte. Er tat

dies enthusiastisch, mit viel Schwung und
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Martin Reithebuch

Herz. Und man kaufte es ihm ab, wenn er
sagte «Man kann flir Kunden niemals zu
viel machen, nur zu wenig.» Fiir den Ge-
schiftsfithrer ist klar: Eine gewisse Basis-
qualitit darf man von jedem Unternehmen
erwarten. Wer allerdings besser sein will als
die Konkurrenz, miisse sich auch in diesem
Bereich klar abheben. Nur wie?

60 Kundenevents jahrlich

«Wir geben praktisch keine Mittel fiir
Printwerbung aus», so Reithebuch, «on-
dern ausschliesslich fiir Kundenevents.»
Solche gibt es bei der Service 7000 AG
rund 50 bis 60 jihrlich. Ein immenser Auf-
wand, fiir den eigens ein Mitarbeiter einge-
stellt wurde. Das Spektrum reicht von klei-
nen, regionalen Anlissen fiir 15 Personen
bis zu Abendveranstaltungen flir bis zu 300
Giste. Auch mehrtigige Events stehen auf

dem Programm.

Hierflir hat der CEO eine ganz beson-
dere Regel gesetzt: Seine Mitarbeiter diir-
fen nicht tiber das Business sprechen, wenn
nicht der Kunde das Thema anschneidet.
Das hat einen einfachen Grund: «Es soll
bei solchen Treffen niemals der Eindruck
entstehen, es handle sich quasi um eine
Verkaufsveranstaltung», macht Reithebuch
klar. So entstehe unter dem Jahr eine enge
Bezichung zwischen Mitarbeitern und
Kunden. Das kénne so weit gehen, dass
man gemeinsam auch private Feste feiert

oder gar die Ferien miteinander verbringt.

Chancen statt Beanstandungen

Ob nun an den Kundenevents oder in den
Ferien: Wichtig dabei ist es, Feedbacks von
der Basis zu erhalten. Diese gelte es ernst
zu nehmen und entsprechend darauf zu re-
agieren. Und das natiirlich auch wihrend

der normalen Arbeitszeit. Hierflir hat man
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kommunizieren sie direkt?

SPEEDcom

gut vernetzt

SpeedCom AG -« Zollstrasse 21+ Schaan/FL « Tel +423 237 02 02
SpeedCom (Schweiz) AG « Langaulistrasse 37 « Buchs/CH « Tel +41 81 756 04 20

www.speedcom. i
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den Begriff «Professionelles Chancenmana-
gement» eingefiihrt, was eigentlich nichts
andere ist als das Entgegennehmen von Be-
anstandungen.

Reithebuch legt allerdings Wert auf ei-
nen Unterschied: «Fiir uns sind das doch
keine Reklamationen, sondern Chancen.
Und jede davon, jeden Hilferuf eines Kun-
den, miissen wir erfassen, bewerten und
allenfalls entsprechend unsere Strukturen

anpassen.»

Durchschnitt ist nicht optimal

Eine solche Kultur funktioniert allerdings
nur, wenn es von den Mitarbeitern mitge-
tragen wird. Hier liegen die grossten Mog-
lichkeiten, aber auch die grossten Gefahren.
«Mir gibt es zu denken, dass mittlerweile
so viele Leute die ganze Leidenschaft und
ihren Ehrgeiz nur noch im Hobby ausle-
ben und nicht mehr am Arbeitsplatz», ge-
steht der CEQO.Viele Mitarbeiter seien ithm
in dieser Hinsicht viel zu schnell zufrieden.
Entsprechend versucht man in der Service
7000 AG, bereits in der Rekrutierungs-
phase auszudifferenzieren. Nicht gesucht
werden «Mitarbeiter mit Freizeitschonhal-
tungy, also jene Personen, die ihre Kraft
in erster Linie in Aktivititen ausserhalb
der Arbeitszeiten investieren. «Diese kon-
nen wohl eine durchschnittliche Leistung
erbringen, sind aber fur unseren Betrieb

nicht optimaly, sagt Reithebuch.

Martin Reithebuch

Jahrgang 1958, ist Inhaber und Geschafts-
fuhrer der Service 7000 AG mit 117 Be-
schaftigten in Stammsitz in Netstal GL und
Filialen in Gossau SG und Wangen an der
Aare BE. Service 7000 ist ein Allmarken-
dienstleister fir Haushaltsgrossgerate.

Er macht denn auch keinen Hehl da-
raus, dass er nicht viel von Personen halt,
die sich ihre «Streicheleinheiten» in einem
Verband, einem Verein oder gar in der Poli-
tik holen. «Wir suchen den dienstleistungs-
bereiten Mitarbeiter. Wir suchen den Mit-
arbeiter, dessen Augen leuchten, wenn er
vom Kunden spricht, der das Telefon auch
noch um 18 Uhr mit Freuden entgegen-
nimmt.» Solche zu finden, sei wohl nicht

ganz einfach, aber immer noch moglich.

Rollenspiele

Wichtig sei es natiirlich auch, die Mitar-
beiter entsprechend zu informieren und
zu schulen. Das beginnt schon bei der Ter-
minplanung: Bis Ende Jahr legt das Kader
der Service 7000 AG simtliche relevan-
ten Termine — also auch Teamsitzungen,
Kundenanlisse usw. — fest. Keine einfache
Ubung, sind es doch gegen hundert Daten.
«Wichtig ist, dass bereits im Dezember alle
Mitarbeiter diese Ubersicht erhalten und
ihre Ferien anhand dieser Planung fest-
legen konnen», fithrt Martin Reithebuch
aus. Ebenso fallen in diesen Bereich Aus-
bildungen und Schulungen, an denen unter
anderem mittels Rollenspielen aufgezeigt
wird, wie man sich in gewissen Situationen
verhalt: Wer beim Kunden antritt, muss die
Schuhe abputzen und hat sich vorzustellen.
Und der Arbeitskoffer gehort jeweils in die
linke Hand, damit die rechte immer frei fiir
ein Hindeschiitteln ist.

Lust auf Leistung ist es, was Reithebuch
in seinem Unternechmen erreichen will.
Eine Vision hat er allerdings noch nicht
ganz umsetzen konnen: ein «Blick»-freies
Unternehmen. «Ich will, dass wir am Ar-
beitsplatz mit unserer Tatigkeit so viel Spass
haben, dass kein Mitarbeiter mehr auf die
Idee kommt, die Onlineseite «blick.ch» zu

besuchen.» [ |

Anzeige

Reithebuch

«Echt beeindruckend,
wie flexibel sich diese
Software auf unsere

Bediirfnisse abstim-
men lasst.»

Thomas Meyer
Geschaftsfiihrer
zimtstern

SelectLine

Kaufménnische Software

SelectLine ist eine modular aufgebaute
betriebswirtschaftliche Softwareldsung,
deren Leistung und Funktionsumfang
sich perfekt auf die Bedurfnisse von
Klein- und Mittelunternehmen an-
passen lasst. Jetzt kdnnen Sie die neue
Version 11 zu attraktiven Konditionen
bestellen.
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AFG — Zukunftsorientierte Lebens-
und Arbeitsraume

Die AFG stellt ihre Innovationskraft ganz in den Dienst einzigartiger, massgeschneiderter
und hochwertiger Bau- und Technologieformen. Mit fiinf Divisionen bietet die AFG ihren
Kunden ein Hochstmass an aussergewohnlichen Lésungen und strebt kontinuierlich nach
dem Maximum. Vor allem die drei Baudivisionen bieten spannende Innovationen.

Heiz- und Klimatechnik

vom Feinsten

Wohlbefinden beginnt bei einem ange-
nehmen Raumklima. Mit der Division
Heiztechnik und Sanitir deckt die AFG
den Bereich Heiz-, Liftungs- und Klima-
technik umfassend ab: Die Marken Kermi,
Arbonia, Prolux, ASCO Swiss und Aqualux
gehoren zu den fithrenden Anbietern von
zahlreichen Produkten der Heiztechnik,
die einen optimalen Wohlftihl-Komfort
bieten.

Bei Arbonia erstrahlt der bewihrte De-
cotherm in neuem Glanz: Mit seinem
hochwertigen Wirme-Design und seiner
klaren Linienfithrung passt der neue Raum-
wirmer Decotherm Plus in jede anspruchs-
volle Innenarchitektur. Ebenso lanciert Ar-
bonia den neuen Flagtherm, der gradlinig
und qualititsbetont «Made in Switzerland»
auf den Punkt bringt.

Seit dem Herbst 2009 punktet auch
Kermi mit drei Neuheiten. Die neuen Pre-
mium-Duschkabinenserien Pasa (auf Mass)
und Pasa XP (Wandanschluss-Profil) bieten
hochklassige Funktionalitit. Ideos verbin-
det sternenformige Elemente zu einem
faszinierenden Ganzen von unverwechsel-
barer Ausstrahlung. Auch Fedon setzt vollig
neue Akzente in der anspruchsvollen Wir-

megestaltung.

Mit AFG-Kiichen Traume erfiillen
Jeder Kunde hat eigene, individuelle Vor-
stellungen von seiner Traumkiiche. Die-
sem Umstand trigt die AFG voll und ganz
Rechnung: Die Division Kiichen und Kiih-
len umfasst die Marken Forster Kiichen,
Forster Kiihlen, Piatti und Warendorf.

Die Stahlkiichen von Forster sind ein-
zigartig in ihrem Design und besitzen eine

sehr lange Lebensdauer. Warendorf ist in-

44 n November 2010

«Starck by Warendorf» — die integrierte Library bereichert die traditionsorientierte Kiiche

ternational in rund 50 Lindern vertreten
und profiliert sich mit einer neuen exklu-
siven Kiichenlinie des Stardesigners Phi-
lippe Starck. Piatti ist Marktfithrer in der
Schweiz und der grosste Anbieter von qua-
litativ hochwertigen Kiichen fiir den Miet-
wohnungsmarkt. Obwohl sich alle drei
Unternehmen auf verschiedene Marktseg-
mente konzentrieren, erginzen sie sich op-

timal in Bezug auf Materialien und Design.

AFG - fiihrend bei Tiiren

und Fenstern

Mit den Marken EgoKiefer, RWD Schlat-
ter und Slovaktual ist die dritte Division
fithrender Anbieter flir Fenster und Tiiren
in Europa. EgoKiefer fabriziert und ver-
treibt Fenster- und Tirensysteme in ver-
schiedensten Werkstoffen fiir diverse An-

wendungsgebiete.

RWD Schlatter ist der fithrende Tiiren-
hersteller der Schweiz. Gemeinsam mit der
Empa (Eidgendssische Materialpriifungs-
Anstalt) testet der innovative Tirenher-
steller verschiedenste Holzarten auf ihr
Brandverhalten. Die daraus gewonnenen
Erkenntnisse fliessen in die Forschung und
Entwicklung ein und tragen dazu bei, die
Sicherheitsstandards im Brandschutz lau-

fend zu verbessern.

Weitere Informationen:

AFG Arbonia-Forster-Holding AG
Amviswilerstrasse 50

Postfach 134

9320 Arbon

T 071 447 41 41

F 071 447 45 88
info.holding@afg.ch

www.afg.ch
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Die Neuheiten von Kermi:Pasa/Pasa XP

November 2010 n 45



Profitieren Sie jetzt von unseren
Spezialpreisen auf das
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Entdecken Sie unsere Produkte - Erkunden Sie die Méglichkeiten.
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Steuer- und Wirtschaftsberatung

Ihre Spezialisten in der Region
fiir nationale und internationale

Steuerberatung

Geschaftsfiihrende Partner:

Prof. Dr. Mathias Oertli | Walter Stiefel | Thomas Christen

LEADER. Das Ostschweizer Wirtschaftsmagazin.

Leader

lesen
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VR-Prasident Premium
Communications Group

Wussten Sie schon, dass es nun auch eine Ostschweizer Ausgabe des Standardwerks «\VWho's
whoy gibt? Und zwar die Liste unserer Abonnenten. Die fuhrenden Personlichkeiten unserer
Region finden Sie hier — im Magazin oder unter der Leserschaft. Denn wir setzen auf Qualitat
statt Quantitat, auf Klasse statt Masse. — Elitar, finden Sie? Da haben Sie vollig Recht.

wwv.leaderonline.ch

Neue Nachdiplomstudien

fiir Fiihrungskratte

Publireportage

Die Hohere Fachschule Wirtschaft an der bzb Weiterbildung in Buchs bietet ab Friihling 2011
zwei neue Nachdiplomstudienginge fiir Fihrungskrifte aus Klein- und Mittelbetrieben an.
Ein hoher Praxisbezug ist dabei gewihrleistet.

MU investieren nur dann in

die Weiterbildung ihrer Mit-

arbeitenden, wenn die Aus-

bildungen ihre Bediirfnisse
und Anspriiche optimal berticksichtigen.
Diese Aufgabe hat sich die Hohere Fach-
schule Wirtschaft HFW an der bzb Wei-
terbildung in Buchs gestellt. Sie bietet ab
Frithjahr 2011 neben den Studiengingen
Betriebswirtschaft und Wirtschaftsinforma-
tik neu auch zwei Nachdiplomstudiengin-
ge NDS an.

Fiihrungsausbildung fiir KMU

Sowohl mit dem NDS «Management und
Leadership fiir KMUp, als auch mit dem
NDS «Projektmanagement» wurden zwei
attraktive Alternativen und Erginzungen
zu den verschiedenen Spezialistenausbil-
dungen mit eidgendssischem Diplom und
zu den Angeboten im Hochschulbereich
geschaffen. Sie sind primir fiir Fiihrungs-
krifte im mittleren und hoheren KMU-
Management gedacht, welche sich mit Pla-
nung, Fihrung und Kommunikation so-
wie mit aktuellen betriebswirtschaftlichen
Themen eingehend auseinandersetzen
wollen. Fiir die Aufnahme in diese Nach-
diplomstudien werden mindestens zwei

Jahre Fiihrungsverantwortung (Stab, Linie,

Projekt) und ein Abschluss der Hoheren
Berufsbildung  (Berufspriifung, Hohere

Fachpriifung, Hohere Fachschule) oder
ein Hochschulabschluss erwartet. Perso-
nen, welche tiber keinen dieser Abschliisse
verfligen, haben die Moglichkeit, sich in
einem Aufnahme-Assessment tiber entspre-

chende Kenntnisse auszuweisen.

Regionaler Bezug und neueste
Erkenntnisse

Die Hohere Fachschule Wirtschaft an der
bzb Weiterbildung in Buchs bietet mit die-
sen eineinhalbjihrigen Nachdiplomstudien
effektive Praxiserginzungen fiir Allrounder
in Klein- und Mittelbetrieben an. Die Teil-

nehmenden werden hinsichtlich aktueller

Hohere Fachschule Wirtschaft in Buchs

Die Hohere Fachschule fiir Wirtschaft HFW ist
die hochste Weiterbildung ausser dem Hoch-
schulbereich und stellt eine umfassende, breit
abgestlitzte Generalistenausbildung dar. HFW-
Absolventen sind auf dem Arbeitsmarkt wegen
ihres Praxisbezugs gefragt. Seit 2008 fiihrt die
bzb Weiterbildung in Buchs die beiden Fachrich-
tungen Betriebswirtschaft und Wirtschaftsin-
formatik. Beginn jeweils Oktober.

Im NDS Management und Leadership fir KMU

werden Fragestellungen der betrieblichen Pra-
xis sowie aktuelle Themen der Betriebswirt-
schaft unter professioneller Leitung bearbeitet.
Der Prasenzunterricht findet an 19 jeweils
zweitégigen Seminarblocken (Freitag/Samstag)
alle drei Wochen statt und startet im kommen-
den Frihjahr.

Im NDS Projektmanagement werden Themen
der betrieblichen Projekt-Praxis (Projektleitung
und -lenkung) sowie weitere aktuelle betriebs-

betriebswirtschaftlicher Themen inhalt-
lich aufdatiert, kennen die entsprechenden
Umsetzungsmoglichkeiten in ihrer Unter-
nehmung und stellen den Bezug zur eige-
nen Praxis her. Nicht die Vorbereitung auf
eine Priifung ist zentral, sondern das in-
teraktive Training und der Austausch zwi-
schen Dozierenden, Mitstudierenden und
Personen aus der regionalen Wirtschaft.
In einem aktiven, zielorientierten Prozess
sollen die Teilnehmenden in konstruktiver
Weise bisherige Erfahrungen mit neuesten

Erkenntnissen verbinden.

Praxisorientierung fiir Praktiker
Mit Lernteams, Fallstudien, Planspielen und
der personlichen Praxisarbeit erhoht sich
die Chance eines nachhaltigen und wirk-
samen Transfers in die Praxis. Dabei wer-
den die Studierenden von Fachleuten aus
Wissenschaft und Praxis betreut. Zusitzlich
werden zu aktuellen Themen aus Wirtschaft
und Politik Personlichkeiten aus der Re-
gion eingeladen, welche Einblick in ihren
Alltag und ihre beruflichen Herausforde-
rungen ermoglichen. Diese Veranstaltungen
finden jeweils zusammen mit allen Studie-
renden der HFW statt und bieten eine ide-
ale Gelegenheit, das regionale Netzwerk zu

erweitern und zu pflegen. |

wirtschaftliche Inhalte unter professioneller
Leitung bearbeitet. Der Prasenzunterricht fin-
det an 10 jeweils 27%2-tagige Seminarblocke
(Donnerstagnachmittag/Freitag/Samstag)  alle
sechs \Wochen statt, dauert drei Semester und
beginnt im kommenden Frihjahr.

Weitere Auskiinfte erteilt das Sekretariat bzb
Weiterbildung 081 755 52 00 oder Email wei-
terbildung@bzbuchs.ch.
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Gansch

Christian Gansch:

«Der dussere Eindruck
tauscht»

«Es geht im Orchester niemals
um Gleichheit»

Fiir den Dirigenten, Produzenten und Consultant Christian Gansch ist klar: KMU funktio-
nieren im Grunde dhnlich wie Orchester. Ein Interview iiber Takt, Erfolg und Delegieren.

Christian Gansch, ein Orchester hat
doch den wesentlichen Vorteil, dass es
sich - gerade bei klassischen Stiicken -
an einer bereits aufgezeichneten Vorlage
orientieren kann. Ein KMU kann das in
der Regel nicht.

Das ist ein Missverstindnis. Noten sind
ein Konzept, das erst durch kompetente,

visionare Menschen zum Leben erweckt

«Uberall, wo Menschen
zusammenarbeiten,
dominieren menschliche
R ealititen»

werden muss. Auch ein KMU bendétigt
ein klares und langfristiges Konzept. Es
gibt zugleich unzihlige Moglichkeiten, die
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schriftlichen Informationen einer Musik-
partitur zum Klingen zu bringen. Letztlich
entscheiden Faktoren wie Personlichkeit,
Zeitgeist, Publikumsgeschmack, Stilemp-
finden, akustische Rahmenbedingungen
usw. Orchestermusiker langweilten sich ex-
trem, wenn sie nicht tagtiglich Neues und
Innovatives in Noten entdecken wiirden.
Erst Offenheit, Lebendigkeit und Sponta-
neitit schaffen Qualitit.

Das beide - sowohl ein Orchester als
auch ein Team - am selben Strick ziehen,
als Einheit auftreten sollten, leuchtet
ein. Bei den Musikern wird doch aber,
anders als in einem Unternehmen, die
Arbeit mehr oder wenig gleich verteilt?

Der dussere Eindruck tiuscht: Ein Orches-
ter besteht aus bis zu 15 autarken Abtei-

lungen, an deren Spitze jeweils bis zu drei

hoch dotierte Fithrungskrifte stehen. Man-
che Gruppen spielen permanent, beispiels-
weise die Streicher, andere nur kurzfristig,
dafiir aber mit hoher nervlicher Belastung,
wie etwa die Solotrompete. Es geht im Or-
chester niemals um Gleichheit, sondern um
ein gut organisiertes Wechselspiel unter-
schiedlicher Charaktere, Instrumente und

Abteilungen.

In vielen Firmen gibt es auch schwéachere
Glieder, die vom Rest getragen, mitgezo-
gen werden. Darf es in einem professio-
nellen Orchester ebenfalls solche Positi-
onen geben?

Uberall, wo Menschen zusammenarbeiten,
dominieren menschliche Realititen. Ein
Orchester bemiiht sich deswegen vor allem
um Kirifte, die ihre Fihigkeiten im Diens-

te einer gemeinschaftlichen Zielsetzung

Christian Gansch

Jahrgang 1960, ist international als Dirigent,
Produzent und Consultant (Gansch&Partner)
tatig. Von 1981 bis 1990 war er Fihrungs-
kraft bei den Minchner Philharmonikern. Da-
nach wechselte er in die Musikindustrie. Seine
Erfahrungen in der Musik- und Wirtschafts-
welt bilden das Fundament fiir seine Referate.
Mit seinem 2006 erschienenen Buch «Vom
Solo zur Sinfonie — Was Unternehmen von
Orchestern lernen konnen» begriindete er den
Trend des Orchester-Unternehmen-Transfers
im deutschsprachigen Raum.

einbringen wollen und kénnen. Wenn dies
nicht der Fall ist, werden die Kollegen ih-
ren Unmut gegeniiber denen, die sich mit-
ziehen lassen, sofort schonungslos artikulie-
ren. Diese kommunikative Direktheit wirkt
oft Wunder.

Muss ein KMU aufgrund der Konkurrenz-
situation nicht auch schneller Entschei-
dungen fallen als ein Orchester?

Fiir ein zweistiindiges Konzert, das live in
mehrere Lander tbertragen wird, hat ein
Toporchester nur drei bis vier Proben. Da

gibt es stets viele Probleme. Wenn jemand

schlecht drauf ist, braucht man Ersatz, wenn

manche Musiker technisch oder mensch-
lich nicht harmonieren, muss innerhalb
von Minuten die Ursache gefunden, eine
Losung aufgezeigt und eine Entscheidung
getroffen werden. Denn das Publikum hat

fiir ein perfektes Konzert bezahlt.

Sprechen wir noch iiber den Dirigenten
bzw. den CEO. In einem grdsseren Be-
trieb kann es sich der Geschiftsfiihrer
leisten, «nur» eine reprasentative Funk-
tion einzunehmen. Er delegiert. Diese
Maglichkeit hat ein Dirigent nicht.

Dirigieren heisst immer auch delegieren.
Der Dirigent gibt die grundsitzliche Idee
vor, die technische Umsetzung obliegt den
Fihrungskriften. Er ist kein Alleinherr-
scher, aber er kontrolliert. Auch ein CEO
wird sein Unternehmen in Gefahr bringen,
wenn er nur mehr reprisentiert. Kein Di-
rigent kann 30 Instrumente selbst spielen.
Er ist auf die Musiker angewiesen, die er
zuerst von seiner Sache liberzeugen muss.
Denn aus einem Dirigentenstab ist noch

nie ein Ton gekommen.

Wie viele Male mussten Sie als Dirigent
schon einen Musiker «auf die Strasse
stellen»?

So lduft es ja nicht! Auch in Orchestern

Gansch

gibt es Gewerkschaften, ein Management
und ein Personalbiiro, das fiir solche Din-
ge zustindig ist. Aber auch hier entscheidet
niemals allein der Dirigent, sondern vor

allem auch die Kolleginnen und Kollegen

«Auch 1n Orchestern
gibt es Gewerkschaften»

innerhalb des Orchesters, die in erster Linie
betroffen sind, wenn sie sich nicht mehr auf

ihr Gegeniiber verlassen konnen.

In Unternehmen geht es um Gewinne.
Welches ist der grosste Erfolg fiir einen
Dirigenten?

Wenn es ihm gelingt, die hundert Prima-
donnen eines Orchesters von seiner Vision
zu iiberzeugen, sodass alle gemeinsam in
der Folge auch das Publikum begeistern, so
ist das wohl der schonste Erfolg. Die Erfah-
rung zeigt, dass dann die Sile voller werden
und die Zahl der Abonnenten steigt.

Und wann geht er gewissermassen «Kon-
kurs» aus eigenem Verschulden?

Wenn er langfristig an einer Idee festhilt,
die — schlecht umgesetzt — weder das Or-

chester noch die Zuhorer tiberzeugt. [ |
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Sie buchen lhre Ferien ja auch nicht beim Backer.
Und far Online-Buchhaltung gibt's ABACUS by PROVIDA.

Wann nutzen Sie diese vorteilhafte Dienstleistung?
Mehr Sicherheit — weil Ihre Daten beim Treuhander sicher sind.
B Mehr Support — weil die Unterstlitzung bedurfnisgerecht ist.
B Mehr Flexibilitat — weil das Handling schnell und einfach ist.
B Mehr Freiraum — weil Sie sich auf lhre Kernkompetenzen konzentrieren kénnen.

Wir verfligen Uber breite Erfahrung als Anbieter von «ASP — Software als Dienstleistung» und bieten Finanzbuchhaltung
des Softwareherstellers ABACUS online zur Nutzung an.

Provida schafft Freirdume. Durch Kompetenzen und Synergien — von der Unternehmensberatung zur Steuerberatung,
von Management Services zur Wirtschaftsprifung.

Provida
Romanshorn - St.Gallen - Zarich - Frauenfeld - Kreuzlingen - Rorschach - Zug
Telefon 0848 800 844 - info@provida.ch - www.provida.ch

Anspruchsvolle
Seminare

Alle Konferenzrdume mit Tageslicht und gratis High-Speed W-Lan Internet.
Technisch perfekt ausgestattet durch unseren AV- Mediatechnik Partner KFP

Moderner, heller Seminarraum mit festinstalliertem Videobeamer und Leinwand
FlipChart und Moderatorenkoffer

Kompetente Technikbetreuung wahrend lhres Anlasses

Kihles Mineralwasser im Seminarraum a discretion

Ganztigiges Kaffeebuffet a discretion

Leckeres 2 Gang- Mittagsment oder reichhaltiger Stehlunch

100% Gastezufriedenheitsgarantie

und das Beste, der Preis: CHF 98.00 pro Person und Tag

Uberzeugen Sie sich selber und schauen Sie bei uns vorbei.

071242 1227

meetings.stgallen@radissonblu.com

radissonblu.de/hotel-stgallen HOTEL, ST. GALLEN
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IT und Telekommunikation:
Die Zukunft liegt in den Wolken

Um ein sehr gutes Kostenmanagement kommt heute kaum ein KMU mehr herum,
wenn es erfolgreich im Markt bestehen will. Dies hat auch Auswirkungen auf die
Telekommunikations- und I'T-Lésungen, welche immer haufiger ganz oder teilweise
ausgelagert und dann als Service gemietet werden.

eschiftsfiihrer von Unterneh-
men haben klare Anspriiche
an Kommunikationslosungen:
Die Losung muss die Effizi-
enz einer Firma steigern, z.B. Geschiftspro-
zesse optimieren und dem Unternehmer
die Konzentration auf das Kerngeschift er-
moglichen. Gleichzeitig soll die Losung fle-
xibel und mit geringem Wartungsaufwand
einsetzbar und so aufgebaut sein, dass man
nur das bezahlt, was man tatsichlich braucht.
Und: Die Sicherheit der Daten hat hochste

Prioritit.

Cloud Computing: Die Anwen-
dungen in der Wolke

Genau hier setzt Cloud Computing an. Das
Konzept wird dem Wunsch nach flexibler
und nutzungsorientierter Verrechnung ge-
recht: Bezahlt wird nur, was tatsichlich ge-
braucht wird. Grob gesagt ist Cloud Com-
puting die Bezeichnung fiir alle Arten von
rechnerbasierten Leistungen, die als Service
im Internet angeboten werden. Einfacher
ausgedriickt heisst das, dass Anwender ihre
Software-Applikationen nicht mehr selbst
betreiben, sondern diese liber einen Anbie-

ter beziehen.

Anwendungen sind von jedem
Gerat zuganglich

Anwendungen, die in der Cloud angeboten
werden, sind Software (auch SaaS: Software
as a Service genannt), Server, E-Mail, Spei-
cher, Sicherheitstools und Backup-Losun-
gen. Die Anwendungen befinden sich nicht
mehr auf dem lokalen Rechner, sondern —
metaphorisch gesprochen — in einer «Appli-
kationen-Wolke» (Englisch: Cloud) im Re-
chenzentrum. Die Anwendungen werden
damit fiir jeden PC und jedes mobile Gerit

von tiberall her zuginglich.

ST
o iAo M

Mit Cloud Computing sind die Anwendungen fiir jeden PC und jedes mobile Gerit von iiberall her

zugdnglich.

KMU profitieren von Wetthe-
werbsvorteilen

Durch das «Abonnement in der Cloud»
sind die zwei Hauptanforderungen an
kiinftige Kommunikations-Losungen er-
fillt: die Moglichkeit zu Kostenersparnis-
sen und zur Konzentration auf das Kern-
geschift. Kosten lassen sich dank der Aus-
lagerung der eigenen Infrastruktur sparen.
So entfallen beispielsweise die Kosten fuir
Wartung und Platz. Ebenso verhilt es sich
mit den Strom- und Kiithlungskosten. Der

zweite Vorteil ist, dass sich Unternehmen

auf ihr Kerngeschift konzentrieren und IT-
Probleme den Experten tiberlassen konnen.
Die benétigte Software ist immer auf dem
neusten Stand, und wenn sie gewartet wer-
den muss, dann geschieht das auch in der
Cloud durch den Anbieter. Mit anderen
Worten: Die personellen Ressourcen wer-
den nicht mit IT-Problemen «vergeudet»,
sondern konnen flir eigene Projekte einge-

setzt werden.

Autor: Willi Andrist, Senior Produkt Manager bei
Swisscom (Schweiz) AG, Bereich KMU
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Steuerliche Rahmenbedingungen

fur KMU in der Schweiz

Das steuerliche Umfeld stellt fiir Unternehmen einen wichtigen Standortfaktor dar. Die
Schweiz bietet im internationalen Vergleich generell eine moderate Gewinnsteuerbelastung.

er starke globale und inter-
kantonale Wettbewerb erfor-
dert stete Bemithungen flir
den Erhalt und fiir die Verbes-
serung der steuerlichen Wettbewerbsfihigkeit.
Die dynamische Entwicklung der letzten Jahre
im Unternehmenssteuerbereich zeigt sich nicht
zuletzt in den auf Bundesebene eingeleiteten

Steuerreformen:

Unternehmenssteuerreform |
Hauptziel der Unternehmenssteuerreform von
1997 war die Stirkung des Holdingstandortes.
Unter anderem wurden bei der direkten Bun-
dessteuer folgende Massnahmen beschlossen:
— Freistellung von Beteiligungsgewinnen und
-ertrigen von der Gewinnsteuer
—Ematz der Gewinnsteuer mit drei Progressi-
onsstufen durch eine proportionale Gewinn-
steuer mit einem einheitlichen Satz von 8,5%
— Authebung der Kapitalsteuer auf Bundesebene
Die Unternehmenssteuerreform I trat per 1. Ja-
nuar 1998 in Kraft und trigt seither wesentlich
zur Attraktivitit des Standortes Schweiz bei.

Unternehmenssteuerreform Il

Ziel der Unternehmenssteuerreform II war

die steuerliche Entlastung von KMU und die

weitere Erhohung der Standortattraktivitit
der Schweiz. Seit dem 1. Januar 2007 sind die
dringlichen Anpassungen in den Bereichen

«ndirekte Teilliquidation» und «Transponie-

rungy in Kraft.

Durch den zweiten Teil der beschlossenen
Massnahmen soll die Standortattraktivitit fiir
KMU weiter erhoht werden:

— Milderung der wirtschaftlichen Doppelbela-
stung durch Einflihrung der Teilbesteuerung
von Dividenden von qualifizierten Beteili-
gungen

—Abbau von Substanz zehrenden Steuern
durch die Anrechnung der kantonalen Ge-
winn- an die Kapitalsteuer, die Ausweitung
des Beteiligungsabzuges und die Einflihrung
des Kapitaleinlageprinzips

— Entlastung von Personenunternehmen durch
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Spa
Thomas Christen, lic.oec. HSG, dipl. Steuer-

experte, Partner, steuerpartner ag in St.Gallen

die Ausweitung der Ersatzbeschaffungsmog-
lichkeit, die vorteilhaftere Bewertung von
Wertpapieren im Geschiftsvermogen, die
Entlastung von Liquidationsgewinnen und
den Steueraufschub bei der Ubertragung von
Liegenschaften vom Geschifts- ins Privatver-

mogen.

Unternehmenssteuerreform il
Noch sind nicht alle Massnahmen der Un-
ternehmenssteuerreform II in Kraft getreten,
schon wird bereits an der Unternehmenssteu-
erreform III gearbeitet. Dabei sollen in der
Schweiz titige Firmen von unnétigen Steu-
erlasten befreit und die Position der Schweiz
im internationalen Steuerwettbewerb gestirkt
werden. Zur Diskussion stehen unter anderem
folgende R eformelemente:

— Abschaffung der Emissionsabgabe: Die Emis-
sionsabgabe wurde in der Vergangenheit
schrittweise von 3% auf 2% und dann auf 1%
reduziert. Dartiber hinaus wurde der Freibe-
trag schrittweise auf CHF 1 Mio. erhoht. Nun
soll die Besteuerung von Eigenkapitaleinlagen
bei Unternehmensgriindungen und bei Kapi-
talerhdhungen ganz abgeschafft werden.

— Verzicht auf die Kapitalsteuer: Mit der Un-
ternehmenssteuerreform II haben die Kan-
tone die Méglichkeit zur Anrechnung der
Kapitalsteuer an die Gewinnsteuer erhalten.
Nun soll den Kantonen auch die Maglich-
keit zum vollstaindigen Verzicht auf die Kapi-

talsteuer eroffnet werden.

Cyrill Lenz, Betriebsskonom FH, Steuerberater,
steuerpartner ag in St.Gallen

— Verrechnungssteuer: Im Bereich von kon-
zerninternen Finanzierungen sollen die zum
Teil hinderlichen Praxisfestlegungen der
Eidg. Steuerverwaltung tiberpriift und ange-
passt werden.

— Gezielte Anpassungen an den kantonalen
Vorzugsregimen: Generelles Verbot der Ge-
schiftstitigkeit von Holdinggesellschaften
auch im Ausland, Einfithrung von Mindest-
besteuerungsquoten bei Holding- (bspw.
15%) und gemischten Gesellschaften (bspw.
20%) flir Nichtbeteiligungsertrige, die Ab-
schaftung des Status der Domizilgesellschaft
und die steuerliche Gleichbehandlung von
in- und auslindischen Ertrigen bei den ge-
mischten Gesellschaften.

Die Unternehmenssteuerreformen zeigen ein-

driicklich die dynamische Entwicklung im

Steuerbereich. Mit gezielten Massnahmen sol-

len positive Wachstumseffekte ausgelost und

die Position der Schweiz im internationalen

Umfeld gestirkt werden. Gleichzeitig soll mit

der nichsten Reform auch den Anliegen der

Europiischen Union Rechnung getragen und

der Druck auf die Schweiz reduziert werden.

Die optimale Ausgestaltung der Unter-
nehmensbesteuerung ist ein kontinuierli-
cher Prozess in einem sich stets wandelnden

Umfeld. Es gilt, die Entwicklungen im Steu-

erbereich weiterhin genau zu verfolgen, um

allfilligen Handlungsbedarf frithzeitig zu er-
kennen und sich bietende Chancen rechtzei-

tig zu nutzen. |

Export

Die Schweizer KMU gehen
von einem Exportriickgang aus

Die kleinen und mittleren Unternehmen (KMU) in der Schweiz rechnen fiir das vierte
Quartal 2010 mit einer Abnahme ihrer Exporte. Laut Credit Suisse und dem Schweizer
Zentrum fir Aussenwirtschaftsférderung (Osec) kehrt sich der Trend nach drei Quartalen
Exportwachstum nun um. Schuld daran sind die abflauende Konjunktur im Ausland und
die negativen Auswirkungen der Aufwertung des Franken in den letzten Monaten.

as  Exportbarometer der

Credit Suisse, das die aus-

lindische Nachfrage nach

Schweizer Produkten misst,
zeigte fiir das dritte Quartal 2010 einen
Anstieg gegeniiber dem zweiten an. Fiir
das vierte Quartal liegt es bei 0,6 Punkten,
also deutlich iiber der Wachstumsschwel-
le von —1 und sogar tiber dem Nullwert,
der eine Normalisierung anzeigt. Jedoch
kletterte das Barometer im Sommer 2010
nicht mehr weiter nach oben, und nach
einer kurzen konstanten Phase beginnt
sich die Lage nun zu verschlechtern. Die
auslindische Nachfrage nach Schwei-
zer Produkten wird also in den nichsten
Monaten voraussichtlich abnehmen, aber
durchaus noch im positiven Bereich blei-

ben.

Branchenunterschiede
Die KMU-Exportperspektiven, die auf ei-
ner Befragung eines Panels von mehr als
200 Schweizer KMU basieren, fallen diiste-
rer aus als die Prognosen zur Nachfrage aus
dem Ausland. Allerdings bestechen Wahr-
nehmungsunterschiede zwischen den ver-
schiedenen Wirtschaftszweigen. So glauben
die Unternehmen aus den Branchen Ma-
schinenbau, Elektrotechnik, Prazisionsin-
dustrie sowie Chemie/Pharma, dass sie ihre
Exporte noch weiter ausbauen konnen.
Dagegen rechnet man im Dienstleis-
tungssektor, in der Papierindustrie, der Me-
tallindustrie und bei den Konsumgiitern
mit einem Exportriickgang. Besonders er-
staunlich ist die erwartete Abschwichung
im Dienstleistungssektor, wo man zu Be-
ginn des dritten Quartals noch von einer

klar aufsteigenden Tendenz ausging.

| —— |
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Faktor Deutschland
66% der Schweizer KMU erwarten, dass
ihre Exporte aufgrund des teuren Schwei-
zer Franken zuriickgehen werden. Fiir 29%
hat der Wert des Franken keine Auswir-
kungen auf ihre Exporttitigkeit, und 5%
meinen sogar, dass sie mehr exportieren
werden.

Die Exportdestinationen der Schwei-
zer KMU werden sich in den kommen-
den sechs Monaten kaum verindern.

Das Exportbarometer der Credit Suisse

zeigt, dass die grossen Handelspartner der
Schweiz — Deutschland, Frankreich, USA
und China — in den Wachstumsperspekti-
ven der Schweizer Exporteure trotz einer
leichten Abschwichung weiterhin posi-
tiv ins Gewicht fallen werden. Wichtigster
Absatzmarkt in Europa bleibt Deutschland,
das von 71% der Schweizer KMU als Ex-
portziel fiir Produkte und Dienstleistungen
angegeben wird, gefolgt von Frankreich
(48%) und den USA (37%).

Quelle: kmu.admin.ch
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Marcel Berlinger, CEO der ASGA

ASGA — wenn es um
die berufliche Vorsorge geht

ASGA Pensionskasse

Die ASGA in St.Gallen ist mit tiber 9’000
Mitgliedfirmen und einem verwalteten
Vorsorgevermdgen von rund sieben Mil-
liarden Franken eine der grossten unab-
hingigen Pensionskassen der Schweiz. Als
Kompetenzzentrum fiir berufliche Vorsor-
ge bietet die ASGA alle Personenversiche-
rungen im Unternehmen aus einer Hand
an. Die Vorsorgelosungen werden individu-
ell nach den Bediirfnissen der Firma aus-
gearbeitet. Die administrative Bearbeitung
wird einfach, flexibel und kompetent abge-
wickelt. Die Anliegen der Kunden werden
schnell und richtig beantwortet. Ziel ist
es, den administrativen Aufwand der Fir-
men fiir die Abwicklung der Pensionskasse
moglichst tief zu halten, damit sie sich voll
auf ihr Kerngeschift konzentrieren koén-
nen. Unsere Kunden profitieren von tiefs-
ten Verwaltungskosten und langfristig ho-
hen Leistungen. Von den erwirtschafteten
Gewinnen der Genossenschaft profitieren

einzig die Versicherten.

Uberobligatorische Vorsorge

Die ASGA Vorsorgestiftung bietet im
uiberobligatorischen Bereich der Perso-
nalvorsorge individuelle Vorsorgelosun-
gen — ausserhalb BVG und losgeldst von
der Pensionskasse — beispielsweise flir den
iiberobligatorischen Lohnteil.

Der maximale gemiss BVG zu versi-
chernde Jahreslohn betrigt 82’080 Fran-
ken. Fir die dartiberliegenden Lohnteile
wihlen die Kunden in der ASGA Vorsor-

gestiftung ihre Vorsorgelosung selber. Sie
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bestimmen tber die Produktekombina-
tion von Alters- und Risikovorsorge fiir
den bedarfsgerechten Versicherungsschutz
ihrer Mitarbeitenden und deren Angehori-
gen. Sie entscheiden aus drei Anlagemog-
lichkeiten, mit welcher die ASGA die ihr
anvertrauten Vorsorgegelder anlegen soll.
Die firmeneigene Vorsorgekommission
bestimmt den Risikograd und entscheidet
dann tber den Anlagemix. Flexibilitit ist
in der tiberobligatorischen Vorsorge wich-
tig. Deshalb kann die Losung jihrlich den
aktuellen Gegebenheiten und Bediirfnissen

angepasst werden.

Steuervorteile
Wie alle Aufwendungen fiir die obligato-

rische Vorsorge sind auch die Beitrige fuir

Uberobligatorische Vorsorge

90%
80%
70%
60%
50%

40%
30% AHV

Altersrente in % des Jahreslohnes

20%
10%

die iiberobligatorische Vorsorge von den
Steuern abziehbar. Einlagen in Form von
Arbeitgeberbeitragsreserven bieten die
Moglichkeit, die Gewinnsituation des Un-
ternehmens mit grosser Flexibilitit zu len-
ken. So kann einerseits die Steuerbelastung
fir ausserordentlich gute Geschiftsjahre
niedriger gehalten und andererseits eine
Beitragsreserve flir weniger starke Jahre ge-

schaffen werden.

ASGA
Rosenbergstrasse 16
9001 St. Gallen

Tel. 071 228 52 52
Fax 071 228 52 55
info@asga.ch

www.asga.ch

20520.— 82080.— 150000.—

Jahreslohn in CHF

Erlebniswelten der AFG:
Taglich 1440 Minuten pure Lebensqualitat.
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MASERATI

EXCELLENCE THROUGH PASSION

\ GRANTURISMO S AUTOMATIK.
DIE REINSTE FORM DES GRANTURISMO.

*
¥

© __

www.maserati.ch

DIE WAHRE SEELE EINES GRANTURISMO: 440 PS UND AUTOMATIKGETRIEBE. — ] T

Der neue GranTurismo S Automatik vereint das Leistungsvermodgen eines 440 PS starken 4,7-Liter-V8-Motors mit der Eleganz einer Sechsgangvollautomatik. Im Gran-
Turismo S Automatik kommt die Seele eines Gran Turismo in unerreichter Form zur Geltung: muhelose Kraftentfaltung, hochste Massstabe bei Komfort und Qualitat,
Platz far vier Erwachsene. Der GranTurismo S Automatik vervollsténdigt die GranTurismo-Reihe, die bislang den V8 Automatik mit 4,2-Liter-Triebwerk und 405 PS
und den GranTurismo S mit 4,7-Liter-Triebwerk und elektronisch gesteuertem Getriebe umfasst. Leidenschaft, Leistung, Luxus - die einzigartig_e_Masé'

Treibstoffverbrauch kombiniert: 14,3 L/100 KM (4.2) - 15,2 L/100 KM (4.7 Automatik) - 16,4 L/100 KM (4.7 mit manuellem Getriebe) | CO,-Emissionen: 330 G/KM (4.2) - 354 G
385 G/KM (4.7 mit manuellem Getriebe) | Energieeffizienz-Kategorie G | CO,-Emissionen aller in der Schweiz angebotenen Fahrzeugmodelle: 204 g/km | MASERATI CONTACT C_EN'FE

SPORTGARAGE LEIRER AG
Schachen 654, 9063 Stein, Telefon 071 368 50 30, info@leirer.ch, www.leirer.ch
Lerchentalstrasse 6, 9016 St. Gallen, Telefon 071 250 09 01, info@leirer.ch, www.leirer.ch



