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// AUF DEN PUNKT GEBRACHT

Philosophie
Nah am Wirtschaftsleben und nah an den Bedürfnissen von KMU stehend: Das 
ist unser Anspruch. Gleichzeitig präsentieren wir aber auch Positionen und Vi-
sionen, die unterschiedliche Businesswege aufzeigen. Seit über sechs Jahren 
nehmen wir diese Herausforderung immer wieder an. Wir sind eine direkte Kom-
munikationsplattform zwischen Anbietern aus den Zukunftsbranchen und Ent-
scheidungsträgern von Schweizer KMU. Fachinformationen aus erster Hand und 
Positionierungen von Experten aus Unternehmen, Universitäten, Fachverbänden 
und Thinktanks – vermittelt durch ein professionelles Team – liefern fundierte Ent-
scheidungsgrundlagen für Unternehmer und Geschäftsführer von KMU.

Die spannende Kombination aus Fachartikeln, Hintergrundberichten, Inter-
views, Debatten, Kolumnen und Kommentaren geht weit über den Horizont 
eines rein betriebswirtschaftlichen Fachmagazins hinaus. Bei uns stehen das 
Leben im Unternehmen und die wirtschaftpolitischen Rahmenbedingungen im 
Vordergrund. Redaktion, Grafik und Produktion erfolgen bei uns inhouse. Da-
durch können wir schnell und flexibel auf die Bedürfnisse unserer Kunden re-
agieren. Die Inhalte spiegeln sich in einer ansprechenden Gestaltung wider. Bei 
uns kommuniziert der textliche Inhalt mit der optischen Botschaft. 

Inhalt und Zielgruppe
Unsere Inhalte gliedern sich in folgende Kernrubriken auf: Das Thema, Mar-
keting, Weiterbildung, Human Resources, Aussenwirtschaft, Finanzen/Versi-
cherung, Kommunikation, Hardware, Software, Dokumentenmanagement, 
Sicherheit, Start-ups, Mobility, Recht und Gadgets. Die Reihenfolge kann von 
Ausgabe zu Ausgabe variieren.   

Wir präsentieren in jeder Ausgabe Persönlichkeiten, die mit ihren Visionen, 
Meinungen, Produkt- und Dienstleistungsanalysen Entscheidungsträger wei-
terbringen. Bei uns geht es nicht mehr und nicht weniger um Inhalte, welche 
KMU-Welten weiterbringen.

Zusätzlich schärfen wir das Profil von uns und unseren Kunden, da wir Trendthe-
men wie Green IT regelmässig in den Vordergrund rücken. Dadurch beziehen 
wir, im Rahmen von wirtschaftspolitischen Debatten, klare Positionen.

KMU LIFE TV
Die Potentiale von crossmedialen Auftritten werden bei uns zielgerichtet um-
gesetzt. Auf unserer neuen Homepage werden ab 2012 Social Media-Kom-
munikationskanäle mit Leben gefüllt. Die Ein-Weg-Kommunikation gehört der 
Vergangenheit an. Sie können direkt kommentieren und sich an Debatten betei-
ligen. Schon jetzt haben wir auf XING ein Unternehmensprofil.

Die technischen Voraussetzungen für bewegte Bilder im Web sind heute durch 
attraktive Flatrates, ausreichende Breitbandverbindungen und die neue Hard-
waregeneration kein Problem mehr. Videoinhalte sind aus diesem Grund für 
grosse Player fast schon selbstverständlich. KMU schrecken bisher häufig die 
hohen Kosten, die erforderlichen Kenntnisse und der Zeitaufwand ab. In Zusam-
menarbeit mit einem Fachanbieter für Web TV realisieren wir nun für KMU Mög-
lichkeiten, sich mit bewegten Bildern zu präsentieren. Unsere Online Redaktion 
wählt aus den Kernrubriken aktuelle Fragestellungen aus. Sie erreichen damit in 
neuen Kommunikationskanälen und in hoher Qualität die KMU-Welten.

Mit KMU LIFE TV schaffen Sie mehr Traffic, nicht nur auf Ihrer Hompage, son-
dern auch weitere Synergien durch Links und zusätzliche Präsentationskanäle. 
Sie generieren bei konsequenter Umsetzung auch mehr Umsatz. Ihre Kernbot-
schaften kommen an.
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// ÜBER DEN TELLERRAND

Landeplätze
Mit KMU LIFE ist man in der Wirtschaftswelt der Schweiz verankert. Unse-
re Leserinnen und Leser schätzen selbstbewusste und gleichzeitig weltoffene 
Positionen. Sie bekleiden Führungspositionen und agieren mit Entscheidungs-
kompetenz an zentralen Stellen beziehungsweise in zentralen Bereichen in 
ihrem Unternehmen. KMU LIFE erreicht Schweizer Geschäftsführer, CEOs, 
Personal- und IT-Verantwortliche sowie Marketingleiter im Handel, Gewerbe 
und in der Industrie. Durch die Zusammenarbeit mit zentralen Fachverbänden 
und Institutionen (Bund, Kantone, Gemeinden) sind wir auch in Wartezonen 
präsent. An zentralen Messen und Events sind wir persönlich und teilweise mit 
eigenem Stand vertreten, um den Fachbesuchern die Botschaften von KMU 
LIFE zu kommunizieren.

Zusammenarbeit mit Multiplikatoren und Ankerkunden
Bei zentralen Messen und Businessevents wie dem SWISS CRM FORUM, der 
SuisseEMEX’12, dem Aussenwirtschaftsforum der Osec, der Personal Swiss, 
dem Swiss Security Day, der topsoft, den X.DAYS, der Women’s Business 
Conference oder dem Finance Forum sind wir nicht nur mit KMU LIFE präsent, 
sondern auch persönlich vor Ort. Dies dient auch als Ausgangspunkt für Dis-
kussionsrunden mit Schlüsselpersönlichkeiten.

Das Institut für Jungunternehmen (IFJ) ist eine zentrale Anlaufstelle für Start-ups 
in der Schweiz. Wir pflegen eine Zusammenarbeit, um den Anforderungen von 
Start-ups gerecht zu werden. Im Gottlieb Duttweiler Institute ist Trendforschung 
mehr als ein Schlagwort. Wir übersetzen relevante Thesen in die Sprache der 
kleinen Unternehmen. Die ETH juniors sind die Schnittstelle zwischen Theorie 
und Praxis. Wir präsentieren ihre Ergebnisse.

Im Rahmen unserer Kernrubriken freuen wir uns, mit einigen Kunden eine nach-
haltige Zusammenarbeit aufgebaut zu haben. Beispiele sind HP, Microsoft,  
Dynasoft, Canon, Gondrand, Abacus, Swisscom, eNVenta ERP, Aastra,  

Sunrise und Victorinox. Diese langfristige Zusammenarbeit, die allen Beteiligten 
zu mehr Aufmerksamkeit bei ihren Zielgruppen verhilft, wollen wir auch 2012 
weiter ausbauen. Sie sind herzlich eingeladen, sich zu beteiligen.

Zusätzliche Sonderausgaben
Wie im Jahr 2011 erscheint KMU LIFE auch 2012 sechs Mal im Jahr. Zusätzlich 
veröffentlichen wir zwei Sonderausgaben zu herausragenden Businessmessen. 
Die erste Sonderausgabe erscheint im Vorfeld der X.DAYS. Die Mischung dieser 
Kommunikationsplattform ist in der Schweiz einzigartig. Zwei Tage lang trifft sich 
die Businesswelt der Schweiz in Interlaken. Neben einer Messe gibt es Fach-
seminare aus der ICT-Branche, ausserdem runden Persönlichkeiten mit wirt-
schaftspolitischen Kernthemen und die Möglichkeit des Networkings den Event 
ab. Die SuisseEMEX ist die führende Schweizer B2B-Messe und zugleich die 
grösste Netzwerkveranstaltung der sich stark wandelnden Marketing-, Kommu-
nikations- und Eventbranche. Diese Rolle unterstreichen wir mit einer Sonder-
ausgabe. Die genauen Themen kommunizieren wir Ihnen rechtzeitig.

Sonderdrucke
Wenn Kunden mit uns eine langfristige Zusammenarbeit pflegen, eröffnen sich 
durch Sonderdrucke, in denen die bisherigen Auftritte nochmals gebündelt wer-
den, weitere Kommunikations- und Marketingmöglichkeiten.
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// SCHWERPUNKTE

In jeder Ausgabe setzen wir mit vier Schwerpunktthemen Zeichen für Ihre 
langfristigen Planungen. Daneben realisieren wir selbst und auf Anfrage 
aktuelle Schwerpunkte.

1. Ausgabe

• Intelligenz und Kreativität im eigenen Unternehmen nutzen

• Erfahrungen im Homeoffice

• Klassischer Kredit in der Sackgasse – alternative Finanzierungsformen

• Die EU und die Schweiz – Zukunftswege in der Debatte

2. Ausgabe

• Das Datenmeer in den Griff bekommen

• Schnittstellen Universität und Praxis – zwei Welten unterstützen sich

• Online Marketing 

• Pensionskassenstrategien im volatilen Umfeld

3. Ausgabe

• Erfolgreiche KMU-Persönlichkeiten

• Der Kunde vergisst nicht – Geschäftsvorteile dank integrierter CRM

• Offshoring-Strategien für kleine Unternehmen

• Kühlung von ICT-Räumen

4. Ausgabe

• Versicherungen

• Die Vorteile von Full Service Leasing

• Neue Bedrohungen aus dem Netz 

• Die neue Stärke der BRIC-Staaten

5. Ausgabe

• Passende ICT-Lösungen für Start-ups

• Die Zukunft der Logistik

• Stresstest für das Finanzdepot

• Integrierte Software – komplexe Organisation zwischen Technik und Mitarbeitern

6. Ausgabe

• Aus- und Weiterbildung für eine nachhaltige Entwicklung

• Mobile Businesslösungen

• Betreibungsstrategien – ein Leitfaden

• IT-Security bei Smartphones
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// FORMATE & PREISE

1/1 1/2 quer
1/2
hoch

1/3
hoch

1/3
quer Panoramaseite

Format	 Satzspiegel (BxH)	 Randabfallend (BxH)	 Preis CHF

1/1 Seite	 178 x 250 mm	 205 x 275 mm + 3 mm	 5’900.-

1/2 Seite hoch	   87 x 250 mm	 99   x 275 mm + 3 mm	
1/2 Seite quer	 178 x 120 mm	 205 x 135 mm + 3 mm	 3’600.-

1/3 Seite hoch	   56 x 250 mm	   68 x 275 mm + 3 mm	
1/3 Seite quer	 178 x   80 mm	 205 x   90 mm + 3 mm	 2’500.-

 
Panoramaseite	 386 x 250 mm	 410 x 275 mm + 3 mm	 9’400.-

Umschlagseiten
2. Umschlagseite		  205 x 275 mm + 3 mm	 7’000.-
3. Umschlagseite		  205 x 275 mm + 3 mm	 6’400.-
4. Umschlagseite		  205 x 275 mm + 3 mm	 7’900.-

	 Erscheinungungsweise	 6 x jährlich

	 Auflage	 Die Auflage beträgt 15’000 Exemplare. 
		  Zusatzauflagen für Messen, Events, Seminare usw.

	 Format	 205 x 275 mm, Klebebindung

	 Druck	 4-farbig Euroskala

	 Druckverfahren	 Bogenoffset, 60er-Raster

	 Datenanlieferung	 Anlieferung per Post auf CD oder DVD
		  Life Medien GmbH
		  z.Hd. Herrn Merz
		  Leimgrubenweg 4
		  CH-4053 Basel
		  Anlieferung per E-mail bis 15 MB
		  t.merz@lifemedien.ch

Rabatte
2 Schaltungen	   3%	 5 Schaltungen	   8% 	 JUP1 ab 3 Seiten	 15%
3 Schaltungen	   5%	 6 Schaltungen	 10%
4 Schaltungen	   7%	 BK	 15%
		

Gerne offerieren wir Ihnen einen Sonderdruck Ihres Auftrittes. Bitte wenden Sie sich an unseren
Produktionsleiter Herr Tobias Merz, unter +41 (0) 61 338 20 09 oder t.merz@lifemedien.ch.

Banner:
Gerne Offerieren wir Ihnen eine Bannerschaltung auf www.kmulife.ch

	 Erscheinungstermin	 Inseratenschluss	 Redaktionsschluss
Ausgabe 1	 10. Februar 2012	 25. Januar 2012	 11. Januar 2012

Ausgabe 2	 10. April 2012	 03. April 2012	 20. März 2012

Ausgabe 3	 18. Juni 2012	 30. Mai 2012 	 16. Mai 2012

Ausgabe 4	 20. September 2012	 28. August 2012 	 14. August 2012

Ausgabe 5	 09. November 2012	 22. Oktober 2012 	 08. Oktober 2012

Ausgabe 6	 21. Dezember 2012	 04. Dezember 2012 	 30. November 2012

Ausgabe X.Days	 06. März 2012	 17. Februar 2012	 03. Februar 2012

Ausgabe EMEX	 02. August 2012	 13. Juli 2012	 29. Juli 2012t
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DAS THEMADAS THEMA

von Mariella De Matteis

Tante Alba, die liebenswürdige Matrone

D
ie heutige Welt des Konsums und Verkaufs 
könnte nicht komplexer sein. Die Kanäle, über 
die Konsumierende zur Erfüllung ihrer Wün-
sche kommen, sind sehr vielfältig geworden. 

Und doch werden immer mehr soziale Formen des Ver-
kaufs, wie beispielsweise Kundenanlässe mit speziellen 
Events, gewählt. Die Menschheit schreit nach echtem und 
emotionalem Kontakt. Doch wie ist das zu verstehen?

Als Kind durfte ich öfters mit meiner Freundin und ihren 
Eltern in die hinterste Ecke des Maggiatals in die Ferien 
fahren. Dort war es zum Ritual geworden, dass wir Mäd-
chen morgens bei Alba, der etwas dicklichen, kleinen Frau 
im Dorf (analog Tante Emma), für das Frühstück einkau-
fen gingen. Im kleinen, dunklen Laden waren die Äpfel ten-
denziell mehlig und die Milch oft nicht mehr lange haltbar. 
Jedoch war Alba mit ihrer Präsenz einer liebenswürdigen 
Matrone immer sehr zuvorkommend und höflich. So wuss-
te sie immer – wenn wir jeweils am ersten Tag unseres 
Urlaubs dort auftauchten – wer wir waren, welchen Honig 
der Papa meiner Freundin bevorzugte und welche Frucht 
unsere Lieblingskonfitüre ausmachte. Dies erstaunte mich 
immer wieder aufs Neue – ich fühlte mich zu Hause. 

Was macht denn eigentlich das Gefühl von Heimat aus? 
Für mich sind das kleine Dinge. Beispielsweise wenn mir 
ein Mensch im Verkauf mitteilt, dass ich wahrgenommen 
wurde. Kurze Sätze wie «Sie sagten doch …» oder «Wenn 
Sie sagen, dass …» zeigen mir eine nette Wahrnehmung 
meiner selbst an. Sind wir doch ehrlich: Wir wollen ein-
fach nur gehört werden. Auch wenn wir selbst, durch un-
sere Unsicherheit als Konsumierende, nicht klar zum Aus-
druck bringen können, was wir eigentlich wollen. Genau 
dann kann der Mensch, der verkauft, mir mit einer weite-
ren Nettigkeit zeigen, dass meine Verunsicherung absolut 
in Ordnung ist. Dies würde sich dann in etwa so anhören: 
«Lassen Sie mich das verstehen, Sie wollen also … und 
sind sich nicht ganz sicher, ob …? Habe ich das richtig 
verstanden?» Ah, welche Wohltat.

In meinen Seminaren, in denen ich Menschen im Verkauf 
trainiere, sind folgende Fragen wiederkehrend: «Darf ich 
das denn? Ist das denn nicht aufdringlich?» – Schon in-

teressant, eigentlich sind doch die Konsumierenden die 
Unsicheren, und doch verlangt der Verkaufsmensch nach 
Checklisten oder Standards. Wo bleibt das ehrliche Inter-
esse am Menschen? Ich denke, Tante Alba hat die Stan-
dards «in ihrem Bauch» gehabt und im richtigen Moment 
über die Theke kullern lassen. 

Eine gute Ausgangslage für einen kognitiven Konflikt ist 
die gesunde Irritation. Dies ist bei Erwachsenen nicht an-
ders als bei Kindern. Ich lasse die Kursteilnehmenden in 
meinen Seminaren beispielsweise erzählen, spielen, zeich-
nen, wie sie sich zum aktuellen Zeitpunkt zum Thema 
Verkauf erleben. Viele erleben sich in der totalen Verun-
sicherung. Der Fokus liegt dann stark ausserhalb ihrer 
selbst. Wenn sie hören, dass der Verkauf vorwiegend mit 
der eigenen Persönlichkeit zu tun hat und kaum etwas mit 
Checklisten, beginnt im Seminar eine neue Ära.

Der echte Kontakt im Verkauf hat so gesehen mit der In-
teraktion der Menschen unter einander zu tun. Auch wenn 
uns als Konsumierenden die verschiedenen Kanäle Frei-
heiten lassen, wollen wir doch immer wieder Kontakte 
haben. Genau das kann der Mensch im Verkauf für sich 
nutzen, indem er sich selbst etwas Gutes tut und den Kon-
sumierenden genau als das begegnet, was er ist: ein ganz 
einfaches, zuhörendes, zusammenfassendes und Angebo-
te machendes Gegenüber. 

www.mdm-training.com

Mariella De Matteis  
ist diplomierte Kommunikationstrainerin NDS aeb Schweiz.

Weitere Informationen

KUNDENGESCHENKE VOM SPEZIALISTEN 

Gibt es ein passenderes Geschenk für seine Mitarbeiter oder Kunden, als ein 
schönes Schreibgerät, eine Agenda oder einen sonstigen Büroartikel – und 
dann erst noch personalisiert?

Personalisierbar

D
ie Sigrist & Schaub AG personalisiert 
Schreibgeräte, Agenden und alle an-
deren Kundengeschenke nach Ihren 
Wünschen. 

Luxus und Umweltfreundlichkeit
Die renommierte amerikanische Marke Cross bie-
tet Luxusschreibgeräte, Lederaccessoires, Man-
schettenknöpfe und Notizbücher als Kundenge-
schenke an. Schenken Sie Ihren Mitarbeitenden, 
Kunden oder Partnern das Renommee von Cross.

Ballograf ist ideal für Ihre Objektwerbung ge-
eignet und verleiht Ihrem Unternehmen ein 
Qualitätsimage. Die skandinavische Marke  

Die Sigrist & Schaub AG wurde 1946 ge-
gründet und ist heute eine renommierte 
Firma im Bereich der Papeterie mit exklusi-
ven Vertretungen verschiedener bekannter 
Marken (Cross, uni-ball, Ballograf, Brepols, 
Oberthur, Jeva, Viquel, NoteLook by Scrikss, 
Techô) in der gesamten Schweiz. Das Unter-
nehmen mit Sitz in St-Prex (Waadt) ist Spe-
zialist für Kundengeschenke im Bereich von 
Schreibartikeln, Agenden und anderem Zu-
behör – für Unternehmen, die ihre Kunden 
gerne mit Werbegeschenken erfreuen.

legt sehr grossen Wert auf Umweltfreundlich-
keit und bietet mehrere Produkte mit dem an-
erkannten Nordic Ecolabel an. Die Herstellung 
in Schweden bürgt für Qualität.

Ein Terminkalender von Brepols ist als Ge-
schenk immer sehr willkommen und verleiht 
der Kommunikation Ihres Unternehmens einen 
Hauch von Eleganz.

Die Technologie der Geräte von uni-ball kann 
dazu genutzt werden, Ihr Firmenlogo zu ver-
breiten. Das Design ist jung und modern. Die 
technischen Innovationen von uni-ball sorgen 
für viele Vorteile.

Weitere Informationen
www.sigristsa.ch
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MOBILITÄT

I
n vielen Unternehmen ist es noch üblich, 
die Mitarbeitenden mittels Kilometerpau-
schale oder anhand der effektiv gefahre-
nen Strecken zu entschädigen, wenn diese 

mit ihrem Privatfahrzeug für den Arbeitgeber 
unterwegs sind. Seitens der Betroffenen wird 
die Kilometerentschädigung oft als Lohnbe-
standteil aufgefasst, was jedoch unter dem 
Aspekt der Vollkostenbetrachtung des Fahr-
zeugs einschliesslich der Finanzierung und der 
Wertminderung beim Wiederverkauf durch die 
geschäftliche Nutzung nicht korrekt ist.

Firmenfahrzeuge können hingegen sowohl dem 
geforderten Stand der Technik wie der Einhal-
tung von Emissionsgrenzwerten entsprechen, 
genau nach dem erforderlichen Einsatzzweck 
ausgewählt werden und dem Imageaspekt 
wie Marke, Fahrzeugtyp, Farbe, Beschriftung, 
Alter und Carrosseriezustand gerecht werden. 
Ausserdem können sie als Lohnerhöhung zur 
Motivation beim Personal eingesetzt werden.

Das Geschäftsfahrzeug als Motivator
Mit der Einführung des neuen Lohnausweises 
wurde eine detaillierte Deklaration der Lohnne-
benkosten umgesetzt. Erhält der Mitarbeitende 
ein vom Arbeitgeber zur Verfügung gestelltes 
Geschäftsfahrzeug, welches er auch für Pri-
vatfahrten ohne erhebliche Einschränkungen, 
durch beispielsweise fest eingebaute Vorrich-
tungen, benutzen kann, wird ihm ein monat-
licher Privatanteil in Höhe von 0.8 Prozent des 
Nettokaufpreises, jedoch mindestens CHF 150, 
als Bruttolohn aufgerechnet.

Kostet ein Firmenfahrzeug beispielsweise netto 
CHF 45’000, werden dem Mitarbeitenden jähr-
lich CHF 4’320 an zusätzlichen Lohnbestandtei-
len ausgewiesen, welche zu versteuern sind.

Im Gegenzug dazu erhält der Arbeitnehmende 
ein modernes Fahrzeug zur Privatnutzung, bei 
dem die Kosten wie Finanzierung, Treibstoff, 

Reifen, Service/Unterhalt, Verkehrssteuer, Vig-
nette, Wagenwäsche et cetera vom Arbeitge-
ber unter Umständen gänzlich getragen wer-
den. Durch bessere Einkaufskonditionen und 
die Finanzierung über den Flottenmanager gibt 
es auch noch mehr Auto für weniger Geld. Das 
gute Händler- und Vertriebsnetz ermöglicht 
auch beim Fahrzeugwiederverkauf einen bes-
seren Restwert. Diese Vorteile steigern letzt-
lich die Attraktivität des Arbeitgebers, der am 
Arbeitsmarkt mittels der sogenannten «Fringe 
Benefits» qualifiziertes Personal ansprechen 
und seinen bestehenden Mitarbeitenden einen 
wertvollen Bonus bieten kann.

Fahrzeug als Lohnbestandteil
In der Schweiz steht heute gemäss Studien 
etwa der Hälfte der Mitarbeitenden der ers-
ten Führungsebene, einem Drittel der zweiten 
Ebene und knapp 20 Prozent der dritten Ebene 
ein Geschäftswagen zur Verfügung, wobei sich 
die Vergabe auf der dritten Ebene stark auf 
den Vertrieb konzentriert. Führungskräfte der 
ersten Ebene können ihren Geschäftswagen in 
mehr als 80 Prozent der Fälle auch in der Frei-
zeit unbegrenzt nutzen. Auf der zweiten und 
dritten Ebene sind dies knapp über 70 Prozent.

Wird das Auto als Motivationsinstrument ge-
wählt und sind das Firmenwagenreglement 
sowie die Fuhrparkbewirtschaftung imple-
mentiert, lässt sich beobachten, dass das 
Firmenfahrzeug konsequent eingesetzt wird 
– möglichst ohne Parallelsysteme wie die Ki-
lometerpauschale. In der Schweiz sind Pau-
schalspesen und eine Kilometerentschädigung 
neben den Firmenfahrzeugen noch weit ver-
breitet. Der Trend geht aber klar in Richtung 
Geschäftswagen als Lohnbestandteil.

Win-win-Situation für beide Seiten
Vor allem für besser verdienende Mitarbei-
tende können die Belastungen durch die 
Einkommenssteuern erheblich sein. Viele Un-

ternehmen suchen deshalb nach wirksamen 
Möglichkeiten der steuerlichen Optimierung 
der Gesamtbezüge. Insgesamt gesehen sind 
die finanziellen Vorteile von Firmenfahrzeugen 
für Mitarbeitende und Unternehmen jedoch 
weiterhin beachtlich.

Ein Kadermitarbeitender, der ein Fahrzeug 
im Wert von CHF 50’000 zu 80 Prozent privat 
nutzt, erhält einen effektiven Wert von fast 
CHF 20’000 pro Jahr. Davon werden zwar 
CHF 4’800 an sein Einkommen aufgerechnet, 
dennoch erwächst ihm ein finanzieller Vorteil 
aufgrund von Steuerersparnissen und Erspar-
nissen bei AHV und Pensionskasse, die je nach 
Grenzsteuersatz und Situation einige tausend 
Franken ausmachen können.

Nicht nur der Arbeitnehmende, sondern auch 
der Arbeitgeber kann sparen. Dank tieferer 
Lohnnebenkosten spart der Arbeitgeber in 
diesem Beispiel bis zu CHF 1’700 (siehe Praxis-
leitfaden Firmenfahrzeuge Schweiz). Das wich-
tigste Argument für den Einsatz eines Firmen-
wagens ist allerdings nicht der Kostenaspekt, 
sondern der hohe Motivationsfaktor für die 
Mitarbeitenden.

Gepflegtes Auftreten
Die Aussenwirkung von Firmenfahrzeugen 
gegenüber Kunden ist beachtlich. Stellen Sie 
sich vor, der Kreativdirektor einer Werbea-
gentur, welche ihren Kunden moderne, inno-
vative und kreative Werbelösungen verkauft, 
erscheint zur Sitzung mit seinem privaten ver-
beulten Kombi. Auch der Umwelttechnikspe-
zialist verkauft sich schlecht, wenn sein Ver-
treter mit einer Emissionsschleuder vorfährt. 
Dagegen macht es einen sehr guten Eindruck, 
wenn sich die Flotte aus aktuellen Modellen 
zusammensetzt und gepflegt – gewaschen 
und ohne Beulen oder Kratzer – dasteht. Der 
Eindruck vom Fuhrpark fällt letztlich auf die 
angebotene Leistung zurück.

DER GESCHÄFTSWAGEN ALS 
MOTIVATOR UND IMAGEFAKTOR

Geschäftsentscheide werden nicht nur am Tisch gefällt. Oft entscheidet der 
Bauch für oder gegen eine Zusammenarbeit. Ausschlaggebend sind dabei Fak-
toren wie beispielsweise das Renommee einer Firma oder das Auftreten des Ge-
schäftsvertreters. Die Wirkung von Auftreten, Verhalten, Sprache und Kleidung 
fällt dabei ebenso ins Gewicht wie das Fahrzeug, mit dem jemand vorfährt. 
Auch für den Mitarbeitenden selbst ist es ein durchaus reizvoller Motivator, ei-
nen Geschäftswagen nutzen zu dürfen.

von Beat Imwinkelried

Eine flotte(n) Sache
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SOZIALE KOMMUNIKATION IM WANDEL DER ZEIT

Datenschutz im Internet ist kein Nischenthema. Das juristische Gerangel um 
Google Street View oder die Ankündigung einer automatischen Gesichtser-
kennung auf Facebook haben auch viele Unternehmensverantwortliche auf-
geschreckt. Auch aus diesem Grund trafen wir uns mit dem Country Manager 
von XING zum Interview.

Interview mit Robert Beer von Georg Lutz

Schutz und Transparenz

Social Media repräsentiert aus der 
Sicht Ihres Hauses nicht nur wach-
sende Kommunikationskanäle, son-
dern XING spricht auch von einer Be-
wegung. Was können wir darunter 
verstehen?

Die Kommunikation zwischen den Menschen 
hat sich grundlegend verändert. Wir sprechen 
heute beim Thema Social Media nicht mehr von 
Trends oder Modethemen, sondern von Stan-
dards mit Grundlagen. Social Media ergänzt 
oder ersetzt andere Kommunikationskanäle. 

Das würde ich gerne konkretisieren. 
Sprechen wir eher von etwas Neuem 
oder von Ergänzungen?

Soziale Kommunikation ist ein uraltes Thema. 
Inzwischen sind Familien, Jugendliche und Se-
nioren vernetzt. Die Gesellschaft ist flächende-
ckend dabei. Neu sind die effizienten Möglich-
keiten, die durch neue Technologien getrieben 
werden. Spätestens jetzt ist die Geschäftswelt 
gefordert. Zudem kann man über den Teller-
rand schauen. Wer aus seinem eignen Zirkel 
heraustreten kann, dem öffnen sich gerade in 

der Businesswelt immer wieder neue Türen. 
Die Strategie von «More of the same» stösst 
an Grenzen.

Kommen wir zu einem weiteren 
Stichwort: «Networking». Auch frü-
her habe ich mein Netzwerk als Ge-
schäftsmensch gepflegt. Heute läuft 
dies unter dem Stichwort «Old Boys-
Netzwerk». Mir kommt da das Bild 
von rauchenden Managern im Club 
in den Sinn. Wie sieht die Situation 
heute aus?

Man pflegt heute sein Netzwerk nicht nur im 
Rahmen der eigenen Interessen oder aufgrund 
persönlicher Sympathie, sondern man bewegt 
sich in Gruppen, die zu einem Thema oder unter 
geografischen Aspekten zusammenkommen. Old 
Boys-Netzwerke haben oft ein negatives Image: 

Man bekommt Aufträge mit Vitamin B. Heute ist 
das nicht ausreichend. Man braucht Kontakte, 
muss diese aber auch erreichen, professionell und 
kompetent sein. Wir stehen alle in einem transpa-
renten Kommunikationsprozess, den wir sorgfäl-
tig aufbauen und pflegen müssen. 

Aber das braucht Zeit, 
die wir alle nicht haben.

Ohne Frage braucht die Pflege von digitalen 
Netzwerken Zeit. Aber ohne dieses Netzwerk 
hat man nur sehr beschränkte Möglichkeiten. 
Wenn Sie ein Netzwerk effizient auf- und aus-
bauen, haben Sie mit einem Zeitaufwand, den 
man sehr genau definieren kann, einfach viel 
mehr Möglichkeiten. 

Wir wissen alle nicht, wie die schnel-
len Bewegungen in der Zukunft wei-

tergehen. Nicht nur die Börsen sind 
volatil. Nur ein Beispiel: Facebook 
war und ist inzwischen eine gewal-
tige Kommunikationsmaschine. Je-
doch verabschieden sich schon viele 
Businessmenschen wieder, da es ih-
nen zu viel um Partygeplauder geht. 
Folglich müssen wir doch alle zu 
Kommunikationsprofis werden, die 
schnell und richtig agieren. Sind wir 
dabei nicht schlicht überfordert? 

Wir haben doch heute auch keine Probleme 
mehr, uns im Internet mit einem Browser zu 
bewegen. Vor 15 Jahren war das noch eine He-
rausforderung. Lebenslanges Lernen darf aber 
dabei kein theoretisches Schlagwort bleiben. 
In wenigen Jahren werden die eingeübten Me-
chanismen bei kaum jemandem Fragezeichen 
aufwerfen. Der Mensch will kommunizieren, 

das war schon am Lagerfeuer so. Neue Genera-
tionen gehen ja auch ganz natürlich mit Social 
Media um. 

Heute haben Sie auf jeden Fall für sich privat als 
auch für Ihr Unternehmen Vorteile beziehungs-
weise Wettbewerbsvorteile. 

Es gibt viele Zeitgeister, die prophezei-
en im Rahmen des massiven Vordrin-
gens der neuen Sozialen Medien einen 
Verlust der Privatsphäre. Diese Ein-
schätzung teilen Sie vermutlich nicht.

Die Privatheit hat eine sehr bewegliche Defi-
nition. Mit jeder Generation wird sie neu de-
finiert. Damit es hier keine Missverständnisse 
gibt; auch für junge Leute ist die Privatsphäre 
wichtig, sie definieren sie nur anders. Man kann 
das in einem Bild beschreiben. Es gibt für  

«IN EINEM SOZIALEN NETZWERK KANN MAN 
MARKTANTEILE ABER NICHT KAUFEN ...»

Privatheit ist eine sehr bewegliche Situation und wird von jeder Generation neu beantwortet.
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Das ist der Dreiklang, der die Brücken zwischen Business und Freizeit schliesst. 
Wir haben wieder einige technische Spielzeuge für Sie ausgewählt. 

Technik, Eleganz und Alltag

Treuer Begleiter
Das ist Ihr Begleiter durch den 
ganzen Tag: Lassen Sie sich am 
Morgen mit Musik vom Cowon 
C2 wecken, hören Sie auf dem Weg 
zur Arbeit die aktuellen Nachrichten im Radio, ent-
spannen Sie sich in der Mittagspause mit Ihrer Lieblingsmusik, zeigen Sie 
Ihren Arbeitskollegen in der Pause die neusten Ferienfotos und auf dem 
Heimweg verkürzt Ihnen ein auf dem Cowon C2 gespeichertes Video die 
Reisezeit. Auf dem Display erscheinen im Verlauf eines Tages verschie-
dene Daily Life-Anzeigen, im automatischen Wechsel je nach Tageszeit.

Der Cowon C2 besitzt einen internen Flash-Speicher, welcher durch mic-
roSD-Karten erweiterbar ist. Der kompakte Multimediaplayer unterstützt 
eine Vielzahl an Audio- und Videoformaten, hat ein FM Radio integriert 
und besitzt zudem einen Lautsprecher sowie ein Mikrofon. Die hervorra-
gende Klangqualität kann mit vielen Equalizer-Einstellungen zusätzlich 
optimiert werden. 

www.cowon.ch

Früher Zigarre, 
heute Lautsprecher 
Früher lagerten in diesen Kisten 
feinste Zigarren, nun sind tech-
nische Highlights darin verbor-
gen. Die Maduro Sonos Speaker, 
entwickelt von GoodDeedAudio, 
beherbergen einen kleinen, aber 
leistungsfähigen 2.5-Zoll-Laut-
sprecher in einer alten Zigarren-
kiste. Diese hat einen zusätzlichen 
Rahmen bekommen und wurde mit einem 
herkömmlichen USB-Ausgang versehen, um den 
Sound vom PC wiederzugeben. Die Maduro Sonos Speaker 
brauchen folglich keine Steckdose. Sie ziehen ihre Energie direkt aus der 
USB-Verbindung.

www.coolmaterial.com

Leuchtender Herbst und leuchtende Musik 
Die Mode zeigt sich in diesem Herbst in kräftigen Farben und lebendigen Mustern. Davon 
inspiriert bietet Logitech die beliebten Lautsprecherdocks Logitech PureFi Express Plus und Lo-
gitech Rechargeable Speaker S315i in neuen leuchtenden Farben. Sie sorgen für ein intensives 
Musikerlebnis mit hervorragender Soundqualität. PureFi Express Plus von 
Logitech ist ein Lautsprecherdock mit Weckerfunktion, das 
Musik ab iPod und iPhone in einem ausgewogenen und sat-
ten Sound abspielt. Neu ist es in den beiden modischen Farb-
varianten «Sea Blue» und «Flame Orange» erhältlich. Das 
soundstarke Lautsprecherdock bietet einen Tragegriff und 
kann mit Batterien oder am Stromnetz betrieben werden.

www.logitech.com

Walkman reloaded
Der Walkman ist tot, es lebe der Walkman. Vor einigen Monaten nahm Sony den le-
gendären Kassettenspieler vom Markt. Jetzt verpasste der Konzern seinen mobilen 
Mediaplayern eine Generalüberholung. Die war auch dringend notwendig; die Kon-
kurrenz ist auf der Überholspur. Der Geist des Walkmans lebt schon seit einiger Zeit 
unter einem schicken Touchscreen weiter und glänzt nun auch mit Bluetooth-
Konnektivität. Damit kann nicht nur Musik gestreamt werden, eine neue 
Funktion erlaubt auch das drahtlose Tauschen von ganzen Fotoalben. 

www.sony.ch

Design und Sound
Die BeoSound 8 zeichnet sich nicht nur durch ihre hervorragende 
Klangqualität, das charakteristische Design und ihre intuitive Be-
nutzeroberfläche aus. Sie gehört auch zu den wenigen Dockingsta-
tions auf dem Markt, die mit dem iPad genutzt werden können. 
Das Produkt wurde in zahlreichen Schlüsselmärkten von Bang & 

Olufsen hervorragend aufgenommen. 

www.bang-olufsen.com

Die Freiheit, Persönlichkeit auszudrücken
Das neue Packard Bell Liberty Tab ist ein 10.1-Zoll-Tablet für die ganze Familie und bietet 
Unterhaltung, Spass, Multimedia und PC-Funktionen mit Top Komfort. Mit dem Packard 
Bell Liberty Tab entdecken Sie eine völlig neue Dimension der Benutzerfreundlichkeit und 
Unterhaltung ohne Grenzen. 

Das Packard Bell Liberty Tab besticht sofort mit seiner beeindruckenden Linienführung, 
die pure Eleganz ausstrahlt. Es ist in den Farben Cherry Red und Pearl White erhältlich 
und hat den gewohnt eleganten PB-Stil, mit dem Sie Ihre Persönlichkeit zum Ausdruck 
bringen. Das Packard Bell Liberty Tab ist ein All-inclusive-Tablet, das keine Adapter benö-
tigt: Bringen Sie sich selbst zum Ausdruck, einfach und perfekt! Mit dem neuen, speziell für Tablets 
optimierten Betriebssystem Google Android 3.0 «Honeycomb» wird die Touch-Navigation mit dem 
Packard Bell Liberty Tab zu einem wahren Erlebnis. 

www.packardbell.ch
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