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Schon Cicero erkannte eine grosse Einnahmequelle in der Sparsamkeit. Wie steht es um die Finanzierung
von Schweizer KMU und wo verstecken sich Optimierungsmaoglichkeiten? Doch fiir eine
ganzheitliche, neutrale Analyse der Unternehmenssituation empfiehlt sich oft das Beiziehen einer externen Fachperson.

\Voneypuliert

emiss der im Mai
2013 aktualisierten
Studie der OECD
(Scoreboards zur
KMU-Finanzierung)
haben die Schwei-
zer KMU die Krisen-
jahre vergleichsweise gut iiberstanden:
Die Kreditfinanzierung stieg weiterhin,
aber die Versorgung mit Wagniskapital
nahm ab.

Bereits heute iibersteigen bei vielen
KMU die Debitoren einen Drittel der Bi-
lanzsumme. Die Bedeutung des Kredit-
managements, das die Ziele Rentabili-
tét, Risiko und Liquiditat optimieren
soll, nimmt also zu.Glaubt man der Stu-
die «Erfolgsfaktoren fiir Schweizer
KMUn» der Credit Suisse und der Univer-
sitét St.Gallen vom Juni 2013, so wird in
den nichsten fiinf Jahren mit einer Ver-
schlechterung der Rahmenbedingun-
gen gerechnet - es sind also noch einige
Probleme zu l6sen!

Unternehmensnachfolge

Jedes vierte KMU beschéftigt sich mit
der Nachfolge des Unternehmers in
den nichsten Jahren. Die oft vernach-
lassigte Trennung von Privat- und Ge-
schiftsvermoégen des Inhabers fithrt
zur offenen Frage, welche Steuerfol-
gen bei einer Handdnderung anfallen.
Weil das Geld in der Firma steckt, lei-
det die private Vorsorge des Unterneh-

mers. Oft zwingen erst gesundheitli-
che Griinde zum Nachdenken iiber die
Nachfolgeplanung. Die Exit-Strategie
vieler Unternehmer hat nicht das Ziel,
einen maximalen Verkaufspreis zu er-
zielen - im Vordergrund des Uberga-
beprozesses steht vielmehr, dass der
Nachfolger eine nachhaltige Entwick-
lung sicherstellen kann. Dabei muss
man sich bewusst sein, dass der inne-
re Wert eines Unternehmens oft ho-
her ist als der Verkaufspreis.

BVG: Versicherung

statt Verunsicherung

Man spart Kosten im Flottenmanage-
ment, checkt die Vertrage fiir Energie
und Facility Management. Aber wann
wurden die Kosten und Leistungen
der betrieblichen Vorsorge zuletzt se-
rios iberpriift? Stimmen sie mit den
Vorsorgezielen des KMU und des In-
habers iiberein? Dabei geht es nicht
nur um die Senkung von Verwaltungs-
kosten,sondern darum, den Mitarbei-
tern eine sichere und moderne beruf-
liche Vorsorge zu bieten. Viele
Unternehmer kennen die Vorteile von
Kader-Losungen nicht oder nutzen sie
noch nicht zielgerichtet in ihrer Fi-
nanzplanung.

Revision:
Golf- statt Porsche-Klasse
Ein anderes Beispiel einer dauerhaften

PLANUNG

«lm hektischen
Geschéftsalltag
fehlen oft Zeit und
Know-how fur eine
systematische
Finanzplanung.»

Reto Spring
Finanzplaner mit eidg. Fachausweis
Vorstand Finanzplaner Verband Schweiz

Sparmoglichkeit sei hier aus dem Treu-
handbereich angefiigt: Die einge-
schrankte Revision,die den administra-
tiven und finanziellen Aufwand bei der
Rechnungspriifung fiir KMU markant
verringern hilft. Geméss Bundesamt fiir
Statistik sind 90 Prozent der KMU als
AG,GmbH oder Genossenschaft organi-
siert und selbst bei den Mikrounterneh-
men (bis 10 Mitarbeiter) ist das die hau-
figste Rechtsform. Letztere konnten
sogar vom Opting-Out,also dem gianzli-
chen Verzicht auf die Revision, profitie-
ren,wenn sie geniigend eigenfinanziert
sind und iiberschaubare Geschaftsrisi-
ken aufweisen.

Praxistipps
Im hektischen Geschiftsalltag fehlen
oft Zeit und Know-how fiir eine syste-
matische Finanzplanung. Weil diese
Fragen aber fiir das erfolgreiche Weiter-
bestehen eine hohe Prioritét geniessen,
sollte ein Unternehmer méglichst frith-
zeitig einen unabhéngigen Berater fiir
eine systematische Uberpriifung bei-
ziehen. Eine Fachperson, die nicht
schon von der eigenen Bank oder Pensi-
onskasse stammt, kann die private und
unternehmerische Situation neutral
und ganzheitlich analysieren und dar-
aus wichtige Handlungsoptionen fiir
die Zukunft ableiten.

Individuelle Losungen statt Patentre-
zepte sind der Schliissel dazu!
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SIU

Schweizerisches Institut
fur Unternehmerschulung

SIU Unternehmerschulung komplett neu:

Als Kompetenzzentrum der Berufs- und

mit eidgendssischem Fachausweis

Fachfrau/Fachmann Unternehmensfiihrung KMU

Wir haben unseren beliebten Ausbildungslehrgang «SIU Unternehmer-

Gewerbeverbande fordern wir die
unternehmerisch-betriebswirtschaftlichen
Kompetenzen von Flihrungs- und
Nachwuchskraften in Gewerbe, KMU

und Handel.

schulung» umfassend neu konzipiert und starten demnachst mit
topaktuellen Vorbereitungskursen zur eidgendssischen Berufsprifung.
Der Kurs richtet sich spezifisch auf die Befdhigung zur Filhrung eines
Schweizer KMU aus und vermittelt Gber 2 Semester umfassende
Kenntnisse u.a. zu Rechnungswesen, Recht, Marketing, Personalfiihrung
und Verkauf.

Mehr Infos unter: www.siu.ch oder Tel. 044 515 72 72
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Strategisch und
wirtschaftlich
effiziente Losungen

Frage: Welche Handlungsstrategien
sind Erfolg versprechend angesichts der
zunehmenden Komplexitat der Informations-
Technologie (IT)?

Antwort: Wer nicht laufend in seine
Infrastruktur investiert, verliert an Boden.
Gerade KMU sind gezwungen, ihre IT-
Budgets so optimal wie mdglich einzusetzen.

Der zunehmende Einsatz der Informationstech-
nologie (IT) fithrt zu Effizienzsteigerungen und
zusitzlichem Kundennutzen. Gerade KMU miis-
sen ihre IT-Budgets moglichst optimal einset-
zen. Insbesondere bei der Buchhaltung. Wer sei-
ne Kosten nicht im Griff hat,bezahlt teuer dafiir.
Ein Anlagenspiegel gibt klar und tibersichtlich
Auskunft iber die Anlagewerte im Unterneh-
men. Oft werden Gebaude, Maschinen und Fahr-
zeuge nur rudimentér verwaltet. Eine standardi-
sierte Anlagenbuchhaltung sorgt mit einem
einfach zu bedienenden Programm fiir Abhilfe:
Zuginge, Abginge, Anlagen im Bau, Abschrei-
bungen und Verkéaufe konnen automatisiert ver-
bucht werden. Im Bereich Debitorenverwaltung
gibt es heute eine Reihe von komfortablen Opti-
onen fir die Zahlungserfassung. Fiir siumige
Zahler steht ein abgestuftes Mahnverfahren mit
variablen Mahntexten, definierbaren Mahnge-
bithren, Mahnsperren auf Debitor- und Belege-
bene sowie die praktische Betreibungserinne-
rung zur Verfiigung. Zudem koénnen
Verzugszinsberechnungen durchgefiithrt wer-
den.

Ubersichtliche Erfassung

Das effiziente Erstellen von Ausgangsbelegen
ist eine administrative Notwendigkeit in jedem
Unternehmen. Effizienz bedeutet hier, dass
nebst automatisierbaren Vorgingen Belege
iiber die Tastatur eingegeben werden konnen.
Ein ausgekliigeltes Rabattierungs- und Preis-
system kann dabei die vielfaltigen Praxisanfor-
derungen unterstiitzen. Ob Offerten, Auftrags-
bestidtigungen, Lieferscheine, Rechnungen,
Gutschriften oder andere Belege: Stets konnen
solche Dokumente ineinander tberfiithrt wer-
den.In der Finanzbuchhaltung ermoglicht eine
spezialisierte IT, dass alle automatisch gene-
rierten Buchungen aus den Nebenbiichern von
Debitoren und Kreditoren zusammen erfasst
und ausgewertet werden konnen. Ein integrier-
tes Hilfstool erlaubt Abschluss- und Korrektur-
buchungen,die sofort in der individuell gestalt-
baren Bilanz- und Erfolgsrechnung ersichtlich
sind. Um Lieferantenbeziehungen effizient
pflegen zu konnen, bedarf es bei der Kreditoren-
verwaltung einer klaren Ubersicht der noch of-
fenen Verpflichtungen. Ein entsprechendes Mo-
dul zeichnet sich durch eine tibersichtliche
Erfassung der Lieferantenrechnungen aus. Es
kann Vorauszahlungen, Raten- und periodische
Zahlungen managen und deren Filligkeiten
nach verschiedenen Kriterien priorisieren.Eine
effiziente Kostenkontrolle ist im zunehmend
hiarteren Wettbewerb ein Schliisselfaktor fiir ei-
ne optimale Nutzung des Unternehmens-
potenzials.

Administrativen Aufwand reduzieren
In grosseren Betrieben oder komplexeren Un-
ternehmensstrukturen ist es deshalb sinnvoll,
die fiir die Leistungsbereitstellung und -erbrin-
gung anfallenden Kosten systematisch zu erfas-
sen und diese den einzelnen Unternehmens-
bereichen zuzuordnen. So stehen bei
unternehmerischen Entscheidungsprozessen
die notwendigen Planungs- und Kontrollzahlen
im Detail zur Verfiigung.Auch die iibersichtliche
Verwaltung von Mitarbeitenden und die einfa-
che Erstellung der Lohnabrechnungen gehoren
zum A und O einer leistungsfihigen Lohnbuch-
haltung. Mit einem entsprechenden Programm
wird der administrative Aufwand der Personal-
verwaltung reduziert. Ob das Fachwissen fiir
den Betrieb der Informationstechnologie im ei-
genen Unternehmen aufgebaut, extern einge-
kauft oder als Service aus einem Datacenter be-
zogen wird,hingt letztlich von der individuellen
Unternehmensstrategie ab.

CHRISTIAN LANZ
redaktion.ch@mediaplanet.com
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Weiterbildung spart Geld

Frage: Weshalb ist Weiterbildung im
Controlling so wichtig?

Antwort: Welil eine professionelle finanziel-
le FUhrung fur den Erfolg eines Unternehmens
unerlasslich ist.

Rund 98 Prozent aller Unternehmen in der
Schweiz sind KMU - entsprechend gross ist deren
Bedeutung. In der Regel sind die Unternehmer
Fachleute auf ihrem Gebiet,nicht aber unbedingt
in Sachen Finanz- und Rechnungswesen. Umso
wichtiger sind die Mitarbeiterinnen und Mitar-
beiter, die fiir das Controlling zustandig sind. Ge-
rade fiir ein KMU ist eine professionelle kauf-
mannische Leitung unerlidsslich und ein
sorgfiltiger Umgang mit der knappen Ressource
Geld fiir die Firma tiberlebenswichtig. Da kann
ein Produkt oder eine Dienstleistung noch so in-
novativ und vielversprechend sein: Ohne die ge-
eignete Verwaltung und finanzielle Fithrung
droht schnell das Scheitern eines Betriebes. Die
Anforderungsprofile an die Leiter des Finanz-

und Rechnungswesens sind denn auch ausge-
sprochen anspruchsvoll. Zu all den finanziellen
Aspekten sind oft auch vertiefte Kenntnisse in
Sachen Telekommunikation und Informations-
technologie, Projektmanagement sowie Perso-
nalfiihrung und anderes gefragt. Um diesen ho-
hen Anforderungen gerecht zu werden, ist
stindige Weiterbildung unverzichtbar.
Erfahrung allein geniigt in der heu-
tigen,dynamischen (Geschifts-)

Welt nicht mehr, weil zu we-
nig Zeit zur Verfiigung
steht, sie zu sammeln
und auszuwerten. Bil-

det man sich aber
weiter, hat man die
geeigneten Hand-
lungskonzepte zur
Hand fiir Situatio-
nen, in denen
man nicht auf Er-
fahrung bauen
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kann.ODb Kurse oder Seminare, ob intern oder ex-
tern - es gibt jede Menge Moglichkeiten, mittels
Weiterbildung die Firma fit fiir die Zukunft zu
machen.

MARIANNE SIEGENTHALER
redaktion.ch@mediaplanet.com
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Verein fur Credit Management
Schweiz VfCMS

Debitoren managen:

«Fachleute fur

Credit Management»

Praxis-Kurzstudiengang in 7 Halbtagen

Das Credit Management umfasst alle Prozesse rund um

die Entstehung und Bearbeitung von Kundenforderungen.

Von der Bonitatsprifung und -Gberwachung, um maogliche

Zahlungsausfallrisiken frihzeitig zu erkennen, bis hin zum

Mahnwesen und zur Realisierung von Forderungen. Holen

Sie sich das Know-how und managen Sie lhren taglichen

Berufsalltag in der Debitorenwelt umsichtig, versiert und

erfolgreich!

Ab 24. Oktober 2013 in ZUrich

AN

CONTROLLER AKADEMIE

Controller Akademie AG | Altstetterstrasse 124 | 8048 Zurich
Telefon 044 438 88 00 | Fax 044 438 88 05 | info@controller-akademie.ch
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I Frage: Wie schafft es eine

KMU, dass ihre Rechnungen sofort
bezahlt werden?

@ Antwort: Durch das

Auslagern des Debitoren-Manage-
ments an einen Factor.

Liquiditatsengpésse sind vor allem fiir
kleine und mittlere Unternehmen ein
echtes Problem. Es kann vermieden
werden, indem die Firmen von Facto-
ring profitieren. Von Start-ups bis zu
grossen Unternehmen wird diese Me-
thode angewendet: Die Rechnungen an
Kunden werden zwar noch ausgestellt,
doch dann einem Factoring-Institut zu
tiberlassen. «Wir tibernehmen den ge-
samten Rest», sagt Daniel Trochsler,
Prasident des Schweizerischen Facto-
ring-Verbandes. «Wir erledigen auch
Mahnungen, Betreibungen oder Kla-
gen.»

Die Bewirtschaftung der
Debitoren erfolgt mit drei
Dienstleistungskomponenten

[ Factoring-Anbieter iibernehmen die
neu erstellten Rechnungen von Firmen
und bevorschussen sie sofort, in der
Regel bis zu 80 Prozent. Die Rechnung
tragt das Logo des Lieferanten, aber es
liegtihr ein anderer Einzahlungsschein
bei.

¥ Debitoren-Verwaltung: Auf Wunsch
wird auch das gesamte Debitoren-Ma-
nagement durchgefiihrt, bis hin zu all-
falligen rechtlichen Schritten. Haufig
ist der Patron einer kleinen Firma froh,
wenn er das aufwindige Rechnungswe-
sen nicht mehr selber erledigen muss.
[ Debitoren-Absicherung: Mit jeder
Leistung, die gegen eine offene Rech-
nung erbracht wird, setzt sich ein Un-
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ternehmen dem Risiko der Zahlungs-
unfihigkeit des Abnehmers aus. Eine
Debitoren-Absicherung bietet dagegen
zuverldssigen Schutz.

In der Regel bewegt sich die Gebiihr
fiir Factoring zwischen 1 und 5 Prozent,
bezogen auf die verarbeiteten Rech-
nungsbetrige.

Factoring ist brancheniibergrei-
fend - mit zwei Ausnahmen
Arzte und Zahnarzte fithren ihre eige-
nen Kassen. Trotz Vorteilen ist diese
Finanzdienstleistung in der Schweiz
noch nicht weit verbreitet. Das Rech-
nungswesen wird von vielen Firmen
noch wie frither gehandhabt,als es re-
lativ kurze Zahlungsfristen,aber auch
relativ wenige Forderungsverluste
gab.

Der Factoringverband existiert seit
2004 und versucht,seinen Bekanntheits-
grad zu steigern.Er zéhlt erst sieben Mit-
glieder: «Uberschaubar», sagt Daniel
Trochsler. Sie decken sogar nur die
Deutschschweiz ab.Im Tessin und in der
Romandie scheint das Factoring noch
nicht Fuss gefasst zu haben. Die Credit
Suisse und eine Tochter der Postfinance
sind in diesen attraktiven Markt einge-
stiegen und wiren durchaus potenzielle
Verbandsmitglieder, welche die Aus-
strahlung erhhen wiirden.Factoring ist
eine amerikanische Erfindung aus dem
19.Jahrhundert und wurde dort meist in
derTextilbranche eingesetzt.

Wird eine Rechnung am Ende doch
nicht bezahlt, tragt der Lieferant das
Risiko, es sei denn, er habe sich gegen
einen Verlust versichert. Dies wird
aber sehr selten getan, obwohl die
Kosten tragbar sind. Fiir die Schweiz

gibt es keine entsprechenden Zahlen.

Aber in Osterreich, sagt Troxler, sind
80 Prozent der Rechnungen, die via
Factoring zugestellt werden, nicht
versichert. «In der Schweiz diirfte es
dhnlich sein», vermutet er. Jedes Un-
ternehmen stellt bei der Abtretung
der Forderung eine Kosten-Nutzen-
Uberlegung an und entscheidet dann,
welche Factoring-Dienstleistung es
wihlt.

«Die Mahnungen haben zugenom-
men», stellt Daniel Trochsler fest,
«denn die Kunden nutzen immer 6fter
den Kredit zum Nulltarif aus, den ih-
nen die Lieferanten durch Lieferung
auf Rechnung einrdumen.» Indem sie
moglichst spit und oft erst nach meh-
reren Mahnungen zahlen, kénnen die-
se Kunden in der Zwischenzeit mit
dem eigentlich geschuldeten Geld ar-
beiten.

Die Finanzkrise brachte mehr
Kundschaft, berichtet Trochsler, weil
die Banken bei der Kreditgewdahrung
sehr zuriickhaltend wurden und sich
die Firmen zur Erhaltung ihrer Liqui-
ditdt dem Factoring zuwandten. «An-
dererseits sind auch wir konjunk-
turabhingig», sagt er. «\Wenn es einer
Firma schlechter geht, kann sie uns
weniger Rechnungen abtreten.» Das
grosste Verbandsmitglied hat kiirz-
lich stark redimensionieren miissen.
Aber die Wiahrungskrise und der star-
ke Franken haben das Factoring nicht
beeinflusst. Trochsler: «Der Euro ist
fir uns nur indirekt ein Thema. Wir
arbeiten praktisch nur im Schweizer
Geschift. Unsere Kunden sind selten
im Export titig.»

GISELA BLAU
redaktion.ch@mediaplanet.com

DEBITOREN
MINIMIEREN

Factoring-Kunde/
Lieferant

: Factor
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moglich

MEHR LIQUIDITAT
Selektives Factoring

Erhalten Sie sofort 100% Cash fur Ihre
Rechnungen & erbrachten Leistungen

Ein Verkauf einzelner Rechnungen oder
Debitoren ist moglich

Sie haben keine Verpflichtung alle
Forderungen abzutreten

Der Start ist innerhalb von 3 Tagen

Interessiert? Sprechen Sie heute noch
unseren Berater Herr Marco Carullo an,
damit innert Kiirze mehr Cash fliesst.

(@) beratung@svea.com
043 321 25 02 SVEA
www.sveafinans.ch s FINANS

Mail
Web

Telefon
Telefax

InterFactoring AG

Die bankenunabhéngige Factoring-Gesellschaft

far kleine und mittlere Unternehmen.

Hansueli Bachmann
Vogelsangstrasse 15
Postfach

8307 Effretikon

052/355 1900
052/355 1909
info@interfactoring.ch
www.interfactoring.ch

FACTORING

Die KMU Factoring .
Unternehmern fir Untel
betreut in der ganzen Sct
auslandischen Debitoren

Unser kompetentes Bel
Sie in jeder Situation di
als verlasslichen Partner
beruhigt auf das Kernges

Stephanie Dar
Industriestrass

8808 Pfaffikor
Tel. + £
Fax + £
Mail da
Web WA
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Credit Management
schutzt vor Verlusten

Frage: Wie reduziert eine
Firma ihr Risiko, dass Lieferungen
nicht bezahlt werden?

Antwort: Der Credit Manager
klart vorher dieses Risiko genau ab.

Credit Management wird heute welt-
weit fiir den systematischen Umgang
von Firmen mit ihren Debitorenrisiken
angewendet. «Jedes Unternehmen, ob
gross, mittelgross oder klein, geht das
Risiko ein,dass ein Kunde die Lieferung
nicht bezahlt», sagt Lucien Hofmann,
Prasident des Vereins fiir Credit Ma-
nagement Schweiz (VfCSM).«Unser Ver-
ein unterstiitzt Fachleute innerhalb der
Firmen, die sich mit Debitorenrisiken
befassen. Thr Auftrag ist es, die Firma
moglichst vor Verlusten und Abschrei-
bungen zu bewahren.»

Viele grosse und auch mittlere Unter-
nehmen beschiftigen einen Credit Ma-
nager.Er erarbeitet Richtlinien, die fest-
legen, nach welchen Kriterien der
Kunde einen Warenkredit erhilt. Er
klart auch die Bonitét der Besteller ab,
entweder selber oder durch spezialisier-
te Firmen. Ob einem Kunden in Asien
gleich beim ersten Mal Stahl fiir zwei
Millionen Franken geliefert werden
darf, ist ein Risiko, gegen das sich Fir-
men auch bei Kreditversicherern absi-
chern konnen. In der Schweizer Wirt-
schaft mit ihrer ausgeprigten
Exporttitigkeit besitzen diese Mass-
nahmen einen erheblichen Stellenwert.

Ansprechpartner

Der VECMS ist eine Interessengemein-
schaft der Credit Manager in der
Schweiz, der grossere bis sehr grosse
Unternehmen angeschlossen sind, er-
klart Hofmann. Er fordert den noch rela-

Lucien Hofmann
Prasident des

Vereins flr Credit
Management Schweiz
(VFCMS), Zurich,

tiv jungen Berufsstand und die Kom-
munikation zwischen den Mitgliedern.
Er publiziert Guidelines in vier Spra-
chen und bietet Bildungsveranstaltun-
gen. Zusitzlich erwigt er die Ausbil-
dung von Credit Managern. Dies wird
immer wieder nachgefragt. Der VICMS
bietet denn auch als erste Institution
ganz neu eine praxisbezogene Ausbil-
dung mit Fachausweis fiir Credit Ma-
nagement an. Sie richtet sich an Fach-
leute im Finanz- und Rechnungswesen
in der KMU-Szene,welche die Aufgaben
von Credit Managern ausiiben.

Auch als Ansprechpartner dient der
VICMS, erklart sein Prasident: «Ein Credit
Manager ist meist allein in den Firmen
unterwegs. Sagt er den Kollegen von der
Verkaufsabteilung, der neue Kunde sei
nicht vertrauenswiirdig, gerat er viel-
leicht in ein Spannungsfeld und empfin-
det dasBediirfnis,sich mit Berufskollegen
auszutauschen,die erim Vereinsverzeich-
nis findet.» 20 der 65 Mitglieder sitzen be-
reits in Arbeitsgruppen wie zum Beispiel
Ausbildung,Social Networks, Professional
Information und Events.

Risikoanalyse

In den letzten 10 Jahren, vor allem aber
seit der Finanzkrise von 2008/09, hat
sich in vielen Unternehmen der Fokus
verschoben.Vom Vertrauen in alle Kun-
den hin zur priziseren Risikobewer-
tung. Credit Manager haben nun eine
wichtige und ernstzunehmende Positi-
on, denn sie bewahren ihre Firma vor
Schaden. Debitoren stellen meistens
den grossten Bilanzposten. Wahrungs-
risiken und Landerrisiken fallen heute
umso stirker ins Gewicht, je grosser das
Unternehmen ist. Hier ist der Credit
Manager besonders gefragt. «Ein sogar
noch treffenderer Name fiir ihre wichti-
ge Aufgabe wire Receivable Assets Ma-
nager»,sagt Lucien Hofmann.
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Hohere Liquiditat
Mit der Vorfinanzierung durch
den Factor ist jede Rechnung
sofort bezahlt.

Risikoloses Wachstum
Sind die Rechnungen geschrie-
ben, sind sie auch schon be-

zahlt. Fiir Firmen im Wachstum be-

deutet diesmehrPlanungssicherheit
und weniger Risiko.

Einsparungen beim
Einkauf

Mehr fliissige Mittel fithren zu

mehr Skonti und Rabatten. Die
Moglichkeit, eigene Lieferanten
rasch zu bezahlen und dafiir Skonti
abziehen zu konnen, ist eines der
wichtigsten Argumente fiir Facto-
ring, weil die erzielten Einsparun-
gen in der Regel die Factoring-Kos-
ten iibersteigen.

Schutz vor
Debitoren-Verlusten

Der Factor iibernimmt das Ver-

lustrisiko fiir den Factoring-
Kunden.Zur Minimierung des Risikos
wird die Bonitat von Endabnehmern
umfassend,aber diskret abgeklart. Fiir
den Factoring-Kunden bedeutet dies
mehr Sicherheit.

Einfacheres
Debitoren-Management

Viele KMU sind mit dem Debi-

toren-Management {iiberfor-
dert. Beim Factoring beschrankt
sich das Debitoren-Management fiir
KMU auf die Weiterleitung der
Rechnungen an den Factor, wobei
Zeit und Personnalressourcen ein-
gespart werden.

Verbessertes Bilanzbild
Die Abtretung von Forderun-
gen an den Factor fiihrt zur

Verringerung der Forderungen auf

der Aktivseite und der Verbindlich-

keiten auf der Passivseite.Durch die

Auslagerung des Delkredere-Risikos

an den Factor werden Risikoposten

aus der Bilanz entfernt. Bei gleich

Die liquiden Mittel sollten
immer alle kurzfristigen
Kosten decken kdnnen.
FOTO: SHUTTERSTOCK
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ausanne, -ugane bleibendem Eigenkapital steigt die
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Finanzielle Potenz fir Klein-
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Vorfinanzierung von
Debitorenforderungen und andere
Factoring-Dienstleistungen fir KMU
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Fiir exportorientierte
Unternehmen zahlt sich eine
Kreditversicherung besonders
aus, da sie ihre auslandischen
Kunden teilweise nur schlecht
kennen.

RISIKOBEURTEILUNG

Wie kénnen sich kleine und

mittlere Unternehmen (KMU) in
schwierigen Wirtschaftszeiten
vor Risiken schiitzen und ihre
Liquiditat sichern?
Besonders in unruhigen Wirtschaftszei-
ten ist es essenziell, den Kunden zu ken-
nen. Nur so kann man darauf vertrauen
und sicher sein,dass die offene Rechnung
bezahlt wird. Speziell bei Lieferungen ins
Ausland ist es wichtig sich abzusichern.
Hier existieren verschiedene Instrumen-
te wie beispielsweise Vorauskasse,Akkre-
ditiv oder die Kreditversicherung.

Was bringt eine
Kreditversicherung?
Eine Kreditversicherung bietet Schutz
vor Forderungsausféllen. Sie dient auch
als Uberwachungs- und Steuerungsinst-
rument.Damit wird die Qualitat und Sol-
venz der Kunden besser eingeschitzt.

Was bedeutet das konkret?
Aufgrund der Bonititspriifung werden die
kritischen und kreditunwiirdigen Kunden
erkannt. Dadurch kénnen die Debitoren-
verluste minimiert werden. Kommt es
trotzdem zu einem Zahlungsausfall, kom-
pensiert der Kreditversicherer, sodass die
eigene Liquiditit unbelastet und die Ge-
winnmarge unangetastet bleibt.

Wie viel kostet eine
Versicherung?
Die Kosten einer Kreditversicherung

Turofiner Tur neue

Frage: Wie kann ein kleines oder
mittleres Unternehmen erfolgreich
in den Export einsteigen?

Antwort: Dank professioneller
Beratung, beispielsweise durch
Switzerland Global Enterprise.

Jeder zweite Schweizer Franken wird
im Export verdient. Fast 60 Prozent
stammen aus Europa, aber mit abneh-
mender Tendenz; bereits mehr als 20
Prozent aus Asien, und zwar mit zuneh-
mender Tendenz. 16 Prozent steuern
Nord- und Siidamerika bei. Das sind an-
sehnliche Zahlen.

Doch der Erfolg im Export stellt sich
vor allem mit viel Sachkenntnis ein, die
man jedoch selten allein erwirbt. Hilfe-
stellung fiir den Weg in den Export erhal-

Daniel Kiing
CEO von Switzerland
Global Enterprise

EINE THEMENZEITUNG VON MEDIAPLANET

liegen im Promillebereich des Umsat-
zes; je nach Branche, Markt und Kun-
dendiversifikation.

Wie hilft die

Kreditversicherung im heutigen
wirtschaftlichen Umfeld den
KMuU?
Das schnelllebige wirtschaftliche
Umfeld erzeugt vor allem im Bereich
des Exports Unsicherheiten. Die welt-
weite Expertise in der Bonitatsprii-
fung und die darauffolgende Absiche-
rung der offenen Rechnungen sind die
bedeutendsten Vorteile. So konnen
KMU besser abgesichert in auslindi-
schen Méarkten reiissieren.

Wie wirkt sich die
Rezession im Euroraum auf das
Kreditgeschift aus?
Mit der Rezession in der Eurozone
nimmt die Unsicherheit Schweizer
Unternehmen hinsichtlich der Sol-
venz ihrer Kunden zu. Zahlungsaus-

ten besonders Kleine und Mittlere Un-
ternehmen (KMU) bei Switzerland
Global Enterprise. Den Namen gibt es
erst seit ein paar Wochen, aber unter
dem fritheren Namen Osec ist dieses Po-
werhouse schon seit 1927 tétig.Als Center
of Excellence fiir Internationalisierung
nimmt Switzerland Global Enterprise
die Export- und Importférderung sowie
die Standortpromotion im Auftrag des
Bundes wahr und engagiert sich insbe-
sondere fiir den Wirtschaftsstandort
Schweiz und fiir die Erschliessung neuer
Absatzmarkte im Ausland durch KMU.
«Unsere Dienste nehmen vor allem
Firmen mit guten Produkten in An-
spruch, die noch nie exportierten», sagt
Daniel Kiing,CEO von Switzerland Global
Enterprise. «Bei uns erhalten sie Bera-
tung, Informationsvermittlung und Hil-
fe beim Kontaktaufbau.» 120 Mitarbei-
tende in der Schweiz und 75 im Ausland
bei den Swiss Business Hubs, dort in Zu-
sammenarbeit mit dem Aussenministe-
rium (EDA),kiimmern sich um die Anlie-
gen der Ratsuchenden. Die ersten
Beratungsgespriche sind gratis.

«Die zunehmende
Internationalisierung
des Handels fuhrt zu
erhohten und schwierig
einzuschatzenden
Risiken. Auch KMU
vertrauen im Sinne des

Outsourcing vermehrt
auf das Know-how von
externen Kreditrisiko-
Experten.»

Stefan Ruf
CEO Euler Hermes Switzerland

falle sind bereits Realitiat.In gewissen
Lindern steigen die Unternehmens-
konkurse dramatisch an, wie bei-
spielsweise in Spanien, Italien, Belgi-
en und Polen. Der Wunsch nach
Absicherung nimmt bei den inlandi-
schen Unternehmen zu.

Wie kdnnen die Schweizer
Exportindustrie
und die KMU vorbeugen?
Wichtig ist das Bewusstsein, dass die
Debitoren ein grosser Posten in der
Bilanz sind.Deshalb lohnt es sich, die-
sen Vermogenswert abzusichern. Nur
auf die Zahlungsfihigkeit der Kunden
zu vertrauen, weil man diese schon
lange kennt, kann gefdhrlich sein.

Wie sehen Sie die
aktuellen Trends in der
Debitorenversicherung?
Die zunehmende Internationalisie-
rung des Handels fithrt zu erhohten
und schwierig einzuschitzenden Risi-

«Wir empfehlen allen Unternehmen,
die zum ersten Mal exportieren wollen,
sich sehr gut vorzubereiten»,sagt Kiing.
«Sie sollen friihzeitig Kontakte aufbau-
en,den Exportstandort genau abkléren,
samt Gepflogenheiten und Gesetzen,re-
alistisch berechnen, wie viel Zeit und
Geld investiert werden muss. Der
Schritt ins Ausland ist die Aufgabe der
Geschiftsleitung.»

Der richtige

Markt fiir das eigene Produkt
Englisch sollte man beherrschen, rat
Kiing,aber in vielen Lindern wird den-
noch ein Dolmetscher notig, vor allem,
wenn es um die Ausarbeitung von Ver-
tragen geht. Fiir gewisse Markte sind
Benimmkurse keineswegs tiberfliissig,
weil das Wissen iiber die Kultur im je-
weiligen Land sich in der Regel positiv
auf Geschaftskontakte auswirkt. Doch
viele Neu-Exporteure wollen ohnehin
nach Europa,weil ihnen die Kultur ver-
traut ist. Es kommt allerdings vor, dass
die Experten ihnen einen anderen
Markt empfehlen.

GEGEN DEN
VERLUST
ABSICHERN

ken.Auch KMU vertrauen im Sinne des
Outsourcing vermehrt auf das Know-
how von externen Kreditrisiko-Exper-
ten.Oftmals fehlt die Kapazitat,um das
komplette Risikomanagement der De-
bitoren selber auszufiihren. Die Globa-
lisierung und die internationalen Han-
delsstrome erhohen das Risiko und
tragen so zu einer verstarkten Nachfra-
ge nach einer Versicherung bei.

Wie sieht

die Prognose fiir 2014 aus?

Fiir die Schweiz rechnen wir im Zuge
der fiir 2014 erwarteten internationa-
len Erholung mit einem giinstigen
globalen Umfeld fiir den Industrie-
sektor. Davon profitieren werden vor
allem die KMU sowie grosse Exportfir-
men. Verschieben werden sich die
binnenwirtschaftlichen Wachstum-
simpulse: Die Konsumnachfrage diirf-
te etwas nachlassen und die Investiti-
onen anziehen. Im 1. Quartal 2013 ist
die Zahl der Konkurse aufgrund von
Zahlungsunfihigkeit zuriickgegan-
gen.Dieser Trend diirfte anhalten (-2%
im Jahr 2013 und -4% im Jahr 2014).
Weltweit gehen wir davon aus, dass
die Insolvenzen 2013 weiter zuneh-
men werden (+8%), vor allem in Euro-
pa. Auch fiir 2014 erwarten wir eine
weitere Zunahme der Insolvenzen
(+2%).

CLAUDIA CAVADINI
redaktion.ch@mediaplanet.com

www.axa-winterthur.ch
www.zurich.ch
www.eulerhermes.ch
www.atradius.ch
www.coface.ch

—Xportmarkte

Fiir jedes Produkt muss das richtige Ex-
portland gewihlt werden.Soll es ein EU-
Land sein, wo der Exporteur wegen des
starken Frankens abgestraft wird, fragt
Kiing, oder ein Markt mit wohlhaben-
der Kundschaft, die bereit ist, fir
Schweizer Qualitit einen hoheren Preis
zu zahlen? «Jedes Jahr steigen in den
Schwellenlandern Millionen Menschen
aus der Armut in den Mittelstand auf»,
erklart er, «das gibt neue Konsumenten-
schichten.»

Imvergangenen Jahr nahmen mehr
als 6000 exportorientierte Firmen die
Dienste von Switzerland Global Enter-
prise in Anspruch, etwa 10 Prozent
mehr als im Vorjahr,und auch die Mit-
gliederzahl stieg entsprechend an.
«Wir sind die erste Anlaufstelle», er-
klart Daniel Kiing, «gewissermassen
die Geburtshelfer fiir Exporttitigkei-
ten.Wir nennen uns deshalb seit bald
90 Jahren Wegbereiter und Tiiroffner
fiir neue Exportmarkte.»

GISELA BLAU
redaktion.ch@mediaplanet.com

VERSICHERUNGEN

Sicherheit fur
die Schweizer
Exportwirtschaft

Durch das Versichern der Export-
geschéfte sichern sich Unterneh-
men vor etwaigen Verlusten ab.

Was ist der Unterschied

zwischen privaten
Versicherern und dem SERV
als Bundesanstalt?
Die Schweizerische Exportrisikoversi-
cherung (SERV) unterstiitzt die
schweizerische Exportwirtschaft, in-
dem sie Versicherungen und Garanti-
en fiir Risiken anbietet,die private Ver-
sicherernicht-odernichtzutragbaren
Bedingungen - abdecken. Fast alle In-
dustrienationen unterstiitzen ihre
Unternehmen in vergleichbarer Form
mit Exportkreditversicherungen, im
Fachjargon Export Credit Agencies
(ECA) genannt. Die SERV sorgt also fiir
ausgeglichene Wettbewerbsfahigkeit
der Schweiz gegeniiber dem Ausland.
In der Schweiz Arbeitsplitze zu erhal-
ten und zu schaffen, ist letztlich das
Ziel unserer Tatigkeit.

Welche Risiken eines
Exportgeschafts
kann eine Firma absichern?
Die SERV versichert Schweizer Ex-
porteure gegen Zahlungsausfille,
die aus politischen oder wirtschaft-
lichen Risiken entstehen kénnen.

Die Kunden sichern hauptsichlich
Forderungen aus Exportvertrigen
mit ihren Kdufern und die damit zu-
sammenhingenden Fabrikations-
kosten ab. Nachgefragt werden oft
auch Losungen, die die Liquiditét des
Unternehmens verbessern. Eine Ver-
sicherung oder Garantie der SERV
kann dazu beitragen, dass ein Expor-
teur neue Kredite erhalt, ohne dass
die bestehende Kreditlimite bei der
Bank belastet wird.

Gibt es Unterschiede
bei den Kosten zwischen
privaten Anbietern und
der SERV?
Da die SERV ihre Leistungen als Er-
ginzung und nicht in Konkurrenz
zum privaten Markt anbietet, ist ein
Kostenvergleich schwierig. Die SERV
muss sich ausserdem an internatio-
nal giiltige Mindestpramien halten,
die im Rahmen der OECD vereinbart
wurden. Generell hangen die Prami-
en eines Versicherungsgeschéfts von
der Risiko-Einstufung des Export-
landes, des Kaufers und von der Kre-
ditlaufzeit ab. Sie bewegen sich je
nach Risiko und Laufzeit zwischen
weniger als 1 bis tiber 10 Prozent des
versicherten Wertes.

Die Wirtschaftskraft der

Schweiz beruht zum gross-
ten Teil auf KMU. Kommt
eine Exportrisikoversi-
cherung auch fiir kleinere
Unternehmen in Frage?
Es gibt keine Mindestanforderungen
beim Auftragsvolumen oder bei der
Firmengrosse; die meisten Kunden
sind kleine oder mittlere Unterneh-
men. Grossunternehmen verfiigen
zum Teil iiber gentigend eigene Res-
sourcen, um Exportrisiken selbst zu
tragen. Die Dienstleistungen der Ver-
sicherer kommen KMU besonders zu-
gute,da sie oft mit knapp kalkulierten
finanziellen Mitteln operieren und
ihnen manchmal auch internes
Know-how im Bereich Exportfinan-
zierung fehlt. Gerade bei KMU greift
die Unterstiitzung am starksten. Dies
tragt zur Konkurrenzfahigkeit der
Schweizer Exportwirtschaft und da-
mitzur Sicherung dervon ihr geschaf-
fenen Arbeitsplatze bei.

CLAUDIO FRANZETTI
redaktion.ch@mediaplanet.com



EINE THEMENZEITUNG VON MEDIAPLANET

EIn professionelles
Inkasso garantiert den Geschaftserfolg

Frage: Wie stelle ich sicher, dass
meine Dienstleistungen korrekt und
pUnktlich bezahlt werden?

Antwort: Fir Unternehmungen
im «Business-to-Business»-Bereich
sorgt ein professionelles Inkasso fur
die existenzsichernde Liquiditat.

Gerade in Zeiten schwindender Umsitze
und sinkender Renditen nimmt ein gut
funktionierendes Inkassomanagement
an Bedeutung zu. Es hilft Unternehmen,
ihre Zahlungsausfallrisiken zu reduzie-
ren und ihre Liquiditat zu sichern. Tatsa-
che ist: In wirtschaftlich schwierigen
Phasen lassen sich die Kunden mehr Zeit
mit der Bezahlung von Rechnungen. In
der Schweiz lag der Zahlungsverzug im
Jahr 2009 bei durchschnittlich 19 Tagen.
Gleichzeitig wurden aber auch mehr
Rechnungen iiberhaupt nicht mehr be-
glichen. Mit der Konsequenz,dass die An-
zahl der Firmenkonkurse anstieg. Vor al-
lem in der Krise geht es also verstérkt
darum, die eigene Zahlungsfihigkeit zu
sichern.Neben Einsparungen auf der Kos-
tenseite gehort dazu auch die Sicherstel-
lung von Zahlungseingangen.

Der Kostendruck steigt

Ein professionelles Inkasso zahle sich aus,
sagt Robert Simmen, Geschaftsfiihrer des
Verbands Schweizerischer Inkassotreu-
handinstitute (VSI). «Erstens spart die
Priifung der Zahlungsfahigkeit von
Schuldnern unnétige Zusatzkosten.Zwei-
tens schafft die Vermittlungstitigkeit von
Inkassoinstituten zwischen Glaubiger

Immer mehr Unternehmen haben Probleme mit

unbezahlten Rechnungen.

und Schuldner eine neue Vertrauens-
grundlage.» Der Glaubiger konne sich da-
mitaufseine Kernkompetenzen konzent-
rieren.«<Erwird von der Mahnbearbeitung,
Kosteniiberwachung sowie der Fristen-
und Verjahrungskontrolle entlastet. Zu-
dem konnen oftmals langwierige und
kostspielige Verfahren im In- oder Aus-
land vermieden werden.» Die Glaubiger
konnten heute davon profitieren,dass die
Erfolgsquote seridser Inkassounterneh-
men erwiesenermassen hochist.

Bereit fiir

kurzfristige Investitionen

In der Tat wissen viele Unternehmer ein
Lied davon zu singen: Der Kostendruck
steigt, die Zahlungsmoral sinkt. In der
Schweiz werden jedes Jahr rund zwei Mil-

FOTO: SHUTTERSTOCK

lionen Zahlungsbefehle ausgestellt - da-
bei geht es um insgesamt iiber zwei Milli-
arden Franken, Tendenz steigend.
Professionelle Inkassofirmen tiberneh-
mendaher eine volkswirtschaftlich wich-
tige Aufgabe.«Das Einbringen iiberfalliger
Forderungen schafft die notwendige Li-
quiditat im laufenden Betrieb», betont
Simmen. Bei Zahlungsunfihigkeit eines
Kunden sei das Unternehmen abgesi-
chert und unmittelbar bereit fiir kurzfris-
tige, notwendige Investitionen. Der Zah-
lungsverzug und der darausresultierende
Inkassobedarf bewegen sich in der
Schweiz nach wie vor auf hohem Niveau.
Dies zeigt die jdhrlich vom Verband
Schweizerischer Inkassotreuhandinsti-
tute erhobene Statistik. So wurden 2010
schweizweit Inkassoauftriage mit einem

Forderungsvolumen von 738 Millionen
Franken erteilt (749648 Fille). Das gesam-
te pendente Forderungsvolumen der In-
kassoauftrage belief sich auf 1.445 Milliar-
den Franken. Davon konnten rund 675
Millionen Franken einkassiert werden.
Das entspricht einer Erfolgsquote von na-
hezu 50 Prozent.

Damitkonnenvielekleine und mittlere
Unternehmen aufatmen. Sie sehen sich
oft mit verschiedenen Problemen gleich-
zeitig konfrontiert: Erstens verfligen sie
nicht iiber die notwendige Liquiditat,um
die Geschiftstitigkeit und das kiinftige
Wachstum zu finanzieren. Zweitens stei-
gendie Debitorenzahlungsfristen und die
Debitorenverluste. Drittens schliesslich
sind das Verwalten der Debitoren sowie
das damit verbundene Mahn- und Inkas-
sowesen sehr zeitaufwindig und kosten-
intensiv.

Aussagekriftige Statistik

Die so genannte VSI-Schuldnerkarte
Schweiz, die neben der Zahl der Inkasso-
auftrage und dem Inkassovolumen auch
die Zahl der Zahlungsbefehle beriick-
sichtigt,weist in diversen Kantonen eine
extrem hohe Zahl von Inkassomassnah-
men und ein entsprechend hohes Ni-
veau der schlechten Zahlungsmoral aus.
Grundlagen der Schuldnerkarte sind die
Verhaltniszahlen «Anzahl Inkassoauf-
trage/kantonale Wohnbevolkerung»,
«Forderungsvolumen Inkassoauftrage/
kantonale Wohnbevolkerung» sowie
«Zahlungsbefehle/kantonale Wohnbe-
volkerungy. Sie weist geméiss Simmen
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zum Thema Inkassobedarf und Zah-
lungsverzug eine hohe Aussagekraft auf.
Massnahmen gegen den die gesamte
Volkswirtschaft schiadigenden Schuld-
nerverzug seien dringend, sagt Simmen.
Das hat auch der Bundesrat erkannt. In
Umsetzung der Fraktionsmotionen von
FDP und der SVP «Stopp dem Zahlungs-
schlendrian» sollen griffige Massnah-
men zur Erhohung des gesetzlichen Ver-
zugszinses in die Wege geleitet werden.

CHRISTIAN LANZ
redaktion.ch@mediaplanet.com

FACTS

Klar definierter Begriff

Unter Inkasso versteht man den
Einzug von Forderungen. Inkasso
wird entweder unternehmensintern
oder Uber einen externen Partner ab-
gewickelt. Gewerbliche Inkassob-
ros machen Forderungen fir Kun-
den geltend. Der Vorteil von externen
Partnern besteht darin, dass sich
Unternehmen auf ihre Kernkompe-
tenzen konzentrieren kbnnen, weil sie
vom Inkasso entlastet werden. Beim
Inkasso geht es immer um Dienst-
leistungen zur Einbringung tGberfalli-
ger Forderungen.

www.factor.ch
www.kredita-inkasso.ch
www.vsi1941.ch

ANZEIGE

Wir setzen lhre Forderungen durch

Offene Rechnungen, unbeantwortete
Mahnungen, Verlustscheine?

Rufen Sie uns an: Tel. 044 877 38 38

Firmendaten und
Monitoring auf

9 databot.ch

Kostenlos anmelden

% factor ag

lhr Inkassopartner

www.factor.ch

factor ag
Spindelstrasse 2
CH-8041 Ziirich
Tel. 044 877 38 38
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1. Unbezahlbarer erster Eindruck.

2. Investition und Stilmittel.

3. Die Inventarisierung der Kunst in
Unternehmen erméglicht ein effizientes
Art Facility Management.

4. Werte und Kosten im Blick.
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Kunstsachverstandigen wird

Frage: \Was muss ich beachten,
wenn ich meine Geschéftsraume
mit Kunstwerken aufwerten will?

Antwort: Ein guter Chief
Financial Officer hat dabei immer
auch den finanziellen Aspekt des
Kunsterwerbs im Auge.

Die Inventarisierung von Kunst in Un-
ternehmen bietet die Grundlage fiir
ein effizientes Kunst-Facility-Manage-
ment,sagt Bruno Y.Thalmann, CEO der
Art Leasing & Invest AG. Zusammen
Bruno Y. Thalmann

CEO der Art Leasing & In-
vestAG

mit einem eingespielten Team erfahre-
ner Spezialisten berit er seine Man-
dantinnen und Mandanten mit dem
entsprechenden Know-how. Massge-
schneiderte Kunstberatung basiere auf
der Erarbeitung von Kunstvorschla-
gen, die mit den Werten, dem Erschei-
nungsbild, der Architektur und der
Einrichtung des Unternehmens iiber-
einstimmen. Zur Entlastung in der
Kunstthematik im Unternehmen ge-
hore die Inventarisierung in Kunstda-
tenbanken nach Standorten, ebenso
die neutrale Schitzung der Werte
Kunst, die periodische Aktualisierung
der Daten vor Ort und die Berichter-
stattung fiir die Finanzbuchhaltung
sowie das Management.

Steuerliche Vorteile
«Relevante Punkte fiir den CFO sind

das Minimieren der Kapitalbindung,
das Verfolgen der Wertentwicklung,
ein fundiertes Verstdndnis tiber den
Kunstbestand sowie Flexibilitatin der
Handhabung von Kunst», erldutert
Thalmann. Lohnend sei die Finanzie-
rung von Kunstwerken auf der Basis
eines professionellen Leasings. Dem
Unternehmen stehe es dadurch frei,
das Kapital anderweitig anzulegen.
Zudem profitierten institutionelle
Kunden unter gewissen Bedingungen
auch von steuerlichen Vorteilen. Eine
sinnvolle Kunstfinanzierung umfasst
unter anderem das professionelle
Kunstleasing, die Beratung bei Inves-
titionen in Kunst als alternative Anla-
ge und die Unterstiitzung bei der Di-
versifizierung des Portefeuilles durch
Kunstanlagen als Teil einer langfristi-
gen Anlagestrategie.

Goldene Regel

Gut beraten ist der CFO, wenn er bei
rechtlichen, steuerlichen und versi-
cherungstechnischen Fragen Spezia-
listen beizieht. Diese konnen fachli-
chen Support leisten, etwa im
Bereich Inventarisierung und Versi-
cherungen rund um das Thema
Kunst,beim Kunstleasing sel-
ber sowie bei Nach-
lassfragen und
Vertragsgestal-
tungen. Bei In-
vestitionen in
Kunst gilt wie bei
anderen Finanz- produkten
die goldene Regel, wonach man wis-
sen und verstehen sollte, was man
einkauft oder im Leasingverfahren
erwirbt. «Werthaltigkeit ist dann ge-
geben, wenn bestimmte Kriterien
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erfillt sind», betont Thalmann. Dazu
brauche es insbesondere ein erst-
klassiges Werk, das von einem guten
Kiinstler geschaffen, iiber einen regen
Galerie- und Aktionshandel verfiigt

und be- reits durch renom-
mierte Sammlun-
gen erworben
wurde.

CHRISTIAN LANZ
redaktion.ch@mediaplanet.com
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Wir gehen gegen lhren Schuldner konse-
quent, aber mit dem entsprechenden, psy-
chologischen Einflihlungsvermégen vor. Sie
honorieren uns ausschliesslich im Erfolg.

Spezialvereinbarungen
moglich.
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sind  durchwegs
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Entweder Sie rekrutieren |hr eigenes Perso-
nal, was in jedem Fall lhren Betrieb zusatzlich
finanziell belastet (Lohnkosten/Kosten fur
entsprechende Computer-Systeme etc.) oder
Sie Ubergeben lhre Verlustscheine unserer
Firma, was Sie betriebswirtschaftlich gtins-
tiger zu stehen kommt, zumal Sie uns aus-
schliesslich im Erfolgsfalle honorieren. Bereits
dieses Argument ist eine Uberlegung wert.

Ausland_ Inkasso

Wir sind in der Lage, Sie in Deutschland di-
rekt zu vertreten. In Oesterreich zu verwer-
tende Forderungen erfolgen im Betreibungs-
falle Giber unseren Hausanwalt in Feldkirch.
Die Kosten sind gering. Nebst einer einma-
ligen, kleinen Auftragspauschale honorieren
Sie uns ausschliesslich im Erfolg. Spezialver-
einbarungen sind durchwegs maglich.

Forderungskauf

Verlustscheine sind bares Geld. Dieses zu
erwirtschaften ist jedoch zeitintensiv und
benétigt betriebwirtschaftliche Resourcen.
Sie kénnen aber auch lhre Verlustscheine
an uns verkaufen und somit Zeit und Kosten
sparen.

KA Kredita - Inkasso GmbH | Neuseeland 30 | 9404 Rorschacherberg | www.kredita-inkasso.ch | Telefon: +41 71 840 07 42 | Fax: +41 71 840 0741 | info@kredita-inkasso.ch



