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Lésungen fur Unternehmer

Flexibel
bleiben

Leasing vergrossert Thren
finanziellen Spielraum




Zahlen und Fakten

Wer Leasing nutzt
und was geleast wird
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Landwirtschaft offentliche Insgesamt leasten Schweizer
4% Koérperschaften Unternehmen 2019 neue .
3% Giiter im Gesamtwert von {iber aller Schweizer Unter-

6 Milliarden Franken. Uber

die Hilfte des Neugeschéfts- nehmen nutzt Leasmg.

volumens stammt dabei aus Dies ist im Vergleich mit
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37%
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Leasing eignet sich fiir un-
terschiedlichste Investitions-
gliter: von einzelnen Autos
liber ganze Produktionsanla-
gen bis hin zu Medizinal-
technikgtitern. Rund 60 Pro-
zent des Neugeschéfts-
volumens entfielen 2019

auf Fahrzeuge.
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Schweizer Unternehmen
nutzt Vendor-Leasing als
Vertriebsinstrument.
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Arthur Miiggler setzt auf digitales

Marketing - zu Corona-Zeiten
besonders interessant.

4 Unternehmerpedia
5 Fit fur die Zukunft
s Fokus
Absatzférderung
dank Leasing
Win-win: Vendor-Leasing und
objektbezogene Finanzierung
lohnen sich fiir KMU und deren
Kunden. Zwei Unternehmer
erzéhlen. Fl o o
exibel bleiben -
14 Interview
Warum Leasing fiir KMU gerade ®
in der Krise ein wichtiges ge ra e ’ e t z t
Instrument ist, erkldrt Marc
Hintermeister, Leiter Leasing «Nutzen statt besitzen» liegt im Trend. Jiingere Generationen verzichten
bei Raiffeisen Schweiz. vermehrt auf den Autokauf und nutzen lieber Carsharing-Angebote.
16 Gut zu wissen Und sie trdumen nicht mehr von der eigenen Ferienwohnung, sondern
Tipps fiir erfolgreiches Leasing RchEn Al Ak,
. Leasing etablierte sich schon lange vor dem Trend hin zur «Sharing
und Wissenswertes zu . S . .
. Economy». Hier steht seit je die flexible Nutzung im Vordergrund und
Ratenmodellen, Laufzeit . . . . . . . o
. - nicht der Besitz. Das einst verponte Finanzierungsinstrument ist 1angst
und Bilanzierung. o . . . . .
salonfidhig geworden. Mittlerweile setzt jedes dritte Schweizer Unterneh-
18  Strukturierte men auf Investitionsgiiterleasing.
Infrastrukturfinanzierung Ob Nutzfahrzeuge, Roboter oder Software - Investitionen in moderne
Komplexe Projekte individuell Betriebsmittel sind fiir KMU tiberlebenswichtig. Leasing ist ein Weg,
finanzieren - mit Leasing als um die Wettbewerbsfihigkeit zu sichern, ohne liquide Mittel und Kredit-
Kernelement. limiten zu strapazieren. Diese Vorteile wurden in den letzten Monaten
besonders deutlich. Das Interesse an unseren Leasinglosungen war unge-
- brochen - trotz oder eben gerade wegen Covid-19. Viele nutzten das In-
strument, um Investitionen zu tdtigen und dennoch Liquiditdtspolster
20  Meinung fiir Unvorhergesehenes zu behalten.
Cheftkonom Martin Neff iibers Leasing setzt jedoch nicht nur Investitionspotenzial frei, es erdffnet
Teilen. auch Absatzchancen: Immer mehr Firmen nutzen Vendor-Leasing als
Vertriebsinstrument, um Privat- oder Firmenkunden flexible Finanzie-
21 Spotlight rungsldsungen anzubieten. Auch dabei unterstiitzen wir Sie gerne mit un-

serer langjdhrigen Expertise und unseren innovativen Losungsansétzen.
Herzlich, Urs Gauch

Mitglied der Geschéftsleitung,
Leiter Departement Firmenkunden und Niederlassungen

urs.p.gauch@raiffeisen.ch
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Lésungen fur Unternehmer
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Unternehmerpedia

Fachbegriffe einfach erklart.

[loe

Bonitiatspriifung

Bei Leasingvertrégen sind die Objektka-
tegorie und die Bonitit von zentraler
Bedeutung. Letztere gibt Auskunft tiber
die Kreditwiirdigkeit, also die Fahigkeit
und Bereitschaft, zukiinftigen Zahlungs-
verpflichtungen nachzukommen.
Schétzt der Leasinggeber die Objektwert-
haltigkeit als vorteilhaft ein und fallt
die Bonitétspriifung gut aus, beeinflusst
dies die Konditionen des Leasings po-
sitiv. Neben der Reputation sowie der
Bilanz und Erfolgsrechnung der letzten
Jahre ist fiir die Einstufung auch
die kiinftige Ertragskraft entscheidend.
Das Ergebnis der Priifung ist die
Bewertung der Kreditwiirdigkeit in
einem Rating, das die Risiken von Zah-
lungsverpflichtungsausféllen in meh-
reren Stufen klassifiziert. Ratings lassen
sich durch saubere Businesspldne mit
detaillierten, nachvollziehbaren Zahlen
positiv beeinflussen.

Objektdeckung

Leasing beansprucht die Blankofahig-
keit eines Unternehmens weniger
stark als reine Investitionskredite, da
das rechtliche Eigentum am Leasing-
objekt dem Leasinggeber als Sicherheit
dient. Je nach Leasingobjekt fallt die
Objektdeckung héher oder niedriger
aus. Beispiel: Wird ein Objekt mit

30 Prozent Verlustrate (= Blankoanteil)
eingestuft, wiren bei einer Verwer-
tung des Objektes 70 Prozent durch
den Erlos gedeckt.

Die Verwertungserlose sind jeweils
von der bisherigen Nutzungsdauer
und dem Marktwert zum Verkaufszeit-
punkt abhéngig. Eine gute Objektde-
ckung in Kombination mit einer guten
Bonitét fiihrt zu attraktiven Leasing-
konditionen.

«Eine gute Objektdeckung und eine
gute Bonitit fiihren zu vorteilhaften
Leasingkonditionen.»

4 Raiffeisen Savoir Faire

Restwert

Die meisten Leasingvertrége fiir Investi-
tionsgliter laufen zwischen drei und fiinf
Jahren. Den Wert der Leasingsache bei
Vertragsende nennt man Restwert. Beim
Restwert-Leasing, das auch Teilamor-
tisation genannt wird, fithrt der Leasing-
nehmer nicht das gesamte eingesetzte
Kapital zuriick. Der Restwert orientiert
sich am Marktwert des Investitionsgutes
nach Ablauf der Vertragsdauer. Er ist

fiir die Berechnung der Hohe der Leasing-
raten zentral.

Je hoher der Restwert in einem Lea-
singvertrag kalkuliert wird, desto ge-
ringer ist der erwartete Wertverlust des
Leasingobjekts und folglich auch
die Leasingrate. Ublicherweise liegt der
Restwert sehr tief, zum Beispiel bei
0,5 Prozent des Kaufpreises, sodass der
Leasingnehmer die Leasingsache bei
Vertragsende zu attraktiven Konditionen
iibernehmen kann.

Marc Hintermeister
Leiter Leasing Raiffeisen Schweiz
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Lésungen fur Unternehmer

Fit fiir die Zukunft

RUZ-Event

VVom Fertiger zum
Produkteigner

Vertreter des RUZ, der Sedax und des produ-
zierenden Unternehmertums zeigen diesen
Herbst eine wirkungsvolle Strategie zur
Produktinnovation auf. Von diesem Anlass
profitieren fertigende Unternehmen, die
sich durch Produktinnovation einen Markt-
vorteil erarbeiten wollen und mehr Unab-
hangigkeit und vertiefte Kundenbeziehun-
gen anstreben. Seien Sie dabei.

ruz.ch/produktinnovation

Planung

Praktische Tools fur
die unternehmerische
Entwicklung

Mehrere Hundert Schweizer KMU haben das RUZ
Liquiditatsplanungstool bereits im Einsatz. Ein
weiteres praktisches Tool ist die RUZ Erfolgsplanung.
KMU oder Selbststdndige konnen damit unterneh-
merischen Wandel auf breiter Front verankern. Gerne
stellen Thnen die RUZ-Begleiter die beiden Tools

im Rahmen eines kostenlosen Unternehmergespréchs
néher vor.

Leasingrechner
Mit wenigen
Klicks zur Offerte

Schnell und unkompliziert: Berechnen

Sie die Rate Ihres Leasingobjekts gleich sel-
ber - mit dem Raiffeisen Leasingrechner.
Geben Sie Objekt, Preis, Anzahlungsbetrag,
Laufzeit und Zahlungsrhythmus ein und
erhalten Sie binnen Sekunden eine unver-
bindliche Leasingofferte. Diese konnen

Sie danach mit den Leasingexperten der
Raiffeisen im Detail besprechen.

raiffeisen.ch/leasingrechner

Mittelstandstudie
KMU setzen auf
Internationali-
sierung

Die Schweiz bietet fiir viele KMU zu wenig Markt-
potenzial. Als wichtig erachten sie daher die Er-
schliessung neuer Kunden im Ausland sowie den
Export. Das zeigt auch die KMU-Studie von Kearney,
Swiss Export, Raiffeisen, RUZ und Business Broker.
Als grosste Konjunkturrisiken schitzen Unterneh-
mer die Schuldenkrise in Europa und den zuneh-
menden Protektionismus ein. Ausserdem belasten
die Wahrungsturbulenzen und die Frankenstéirke
viele exportorientierte KMU. Finden Sie auch heraus,
wie die Folgen der COVID-19-Pandemie einge-
schétzt werden.

raiffeisen.ch/exportstudie
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Absatzférderung dank Finanzierung

Convenience
fiir Kunden,

Absatz
fiir Anbieter

Eine Solaranlage rechnet sich langfristig. Doch die hohen einmaligen
Investitionskosten konnen eine Hiirde fiir potenzielle Kunden
sein. Um ihnen entgegenzukommen, bietet das Energieunternehmen

Helion eine objektbezogene Finanzierung an. Das funktioniert

- fast — wie ein Leasing.

TEXT: Bettina Bhend BILDER: Daniel Ammann

elion versorgt die
Schweiz mit griiner
Energie. Mit jdhrlich
rund 1’000 Projekten
- Photovoltaikanla-
gen, Warmepumpen,
Batteriespeicher oder Losungen fiir Elek-
tromobilitit - gehort das Schweizer KMU
zu den Marktfiihrern in diesem Bereich.
Bei der Akquise von neuen Privatkunden
steht das Unternehmen allerdings vor
einem Problem: «Dass Solarstrom eine
gute Sache ist, dariiber sind sich eigent-
lich alle unsere Interessenten einigy», sagt
Lukas Karrer, Leiter Digital bei Helion.
«Allerdings hélt sich das Vorurteil hart-
néckig, dass es teuer sei, auf erneuerbare
Energien zu setzen.»
Gewissermassen stimmt das auch:
Die Kosten einer 40 m? grossen Solaran-
lage liegen trotz Forderbeitrdgen immer
noch bei rund 15’000 Franken. Und auch
alternative Heizsysteme sind nicht billig:
In der Anschaffung ist eine einfache
Luft-Wasser-Warmepumpe rund 50 Pro-
zent teurer als eine Olheizung; eine Erd-
sonde kostet sogar mehr als das Doppelte.

6 Raiffeisen Savoir Faire

Hiirde fiir interessierte Kunden

Diese Investitionskosten sind eine Hiirde
flir potenzielle Privatkunden. Um ihnen
entgegenzukommen und aus einem ers-
ten Interesse schliesslich ein tatséchli-
ches Geschift zu machen, hat Helion
zusammen mit Raiffeisen eine neue,
schweizweit einzigartige Finanzierungs-
16sung lanciert, die wie ein Leasing funk-
tioniert: Der Kunde leistet keine einmali-
ge Zahlung, sondern bezahlt monatliche
Raten. Nach einer Laufzeit von fiinf Jah-
ren kann er die Anlage kostenlos iiber-
nehmen. Dazu brauchte es vollig neue
Vertragsstandards, welche die Partner
gemeinsam definierten.

«Es handelt sich hier rechtlich ge-
sehen nicht um ein Leasing», erklart
Marc Hintermeister, Leiter Leasing bei
Raiffeisen Schweiz. «Es ist vielmehr eine
objektgebundene Finanzierung, bei
der die Anlage anders als beim Leasing
bereits widhrend der Vertragslaufzeit
Eigentum des Kunden ist - schliesslich ist
sie ja Teil eines Hauses. Die Bank kauft
das Objekt also nicht, sondern finan-
ziert es.» -

Rechenbeispiel
Finanzierung
Solaranlage*

Neupreis Anlage: 19'000 CHF

Laufzeit: 5 Jahre

Finanzierungskonditionen:

. Einmalige Zahlung: 0 CHF

. Monatliche Rate: 356 CHF

. Jahrliche Wartungskosten: 16
. Gesamtkosten: CHF 22'185

5 CHF

* Fiktives Rechenbeispiel, alle
Zahlen basieren auf Annahmen

der Redaktion

"



«Wirkonnen alles
aus einer Hand bieten.»

Lukas Karrer, Léiter Digital, Helion

Helion ,‘.J N
5 “Mitsechs Niederla’ssungen in allen Sprachregionen der
» Schweiz gehort Helion zu den'Marktfiihrern im Bereich nach-
, haltige Energie. Helion bietet Beratung, Planung, Installa-
# tion und Wartung von Photovoltaikanlagen, Wirmepumpen,
Energiespeichern und Lésungen fiir die Elektromobilitit
" an. Das Unternehmien mit rund 180 Mitarbeitenden gehort
¥ zur franzésischen Bouygues Construction.
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Flotten-Leasing

Unternehmen, die fiir ihre Tatigkeit eine

. grossere Anzahl von Fahrzeugen benéti-
gen und diese leasen mochten, konnen ein
Flotten-Leasing abschliessen. Sie profitie-

ren dank der grosseren Menge von tieferen
Leasingraten und reduzieren den admi-
nistrativen Aufwand durch einen Ansprech-
partner betrachtlich. Im Unterschied zu
Full-Service-Leasing-Anbietern, die neben
dem Fahrzeug noch verschiedene Services
anbieten, fokussiert Raiffeisen auf die
Finanzierung.

Raiffeisen Savoir Faire
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Fiir Helion-Kunden sind die Vorteile al-
lerdings die gleichen wie beim klassi-
schen Leasing: Ihr Geld ist nicht gebun-
den, sie kbnnen ihr Erspartes nach wie vor
flexibel einsetzen und haben dank fixer
Raten finanzielle Planungssicherheit —
und das bei einem Zinssatz, der weit unter
demjenigen {iblicher Konsumkredite
liegt.

Neue Kunden gewinnen

«Fiir Firmenkunden bieten wir schon 14n-
ger Leasing an. Dank dieser neuen inno-
vativen Finanzierungslosung konnen wir
nun aber auch Privatkunden fiir uns ge-
winnen, welche die Investitionskosten
abgeschreckt hitten. Es ist also eine Mog-
lichkeit, unseren Absatz zu steigern», be-
richtet Lukas Karrer. Geht zum Beispiel
eine Heizung unerwarteterweise kaputt,
hat der Hausbesitzer unter Umstédnden
noch nicht gentigend Riickstellungen fiir
eine Ersatzanlage gebildet. Dank der ob-
jektgebundenen Finanzierung muss er
nun nicht aus einer Zwangslage heraus
die Anlage kaufen, die in der Anschaffung
am wenigsten kostet, sondern kann in
eine 0kologische Alternative investieren.

Investitionsgiiter-Leasing

Beim Investitionsgliter-Leasing erwirbt die Bank
das Investitionsobjekt — beispielsweise eine
Produktionsmaschine. Die Bank stellt dem Unter-
nehmen das Objekt anschliessend wahrend der

Absatzférderung dank Finanzierung

Denn auf lange Sicht lohnen sich die ho-
heren Anschaffungskosten fiir erneuer-
bare Energieanlagen, wie Helion-Solar-
berater Roger Bitterli erklért: «Die Geste-
hungskosten von Solarstrom auf dem
Dach eines Einfamilienhauses liegen bei
rund 10 Rappen pro Kilowattstunde - das
ist wesentlich billiger als konventioneller
Strom.» Auch die nachhaltige Heizung
rechnet sich: «Die jdhrlichen Kosten fiir
Energie und Wartung sind fiir Erdsonde
und Warmepumpe viel tiefer als fiir die
Olheizung.»

Convenience ist Trumpf

Neben der finanziellen Flexibilitdt erweist
sich die einfache Abwicklung als wichti-
ges Uberzeugungsargument: «Wir konnen
unseren Kunden eine Blanko-Finanzie-
rung anbieten, deren Risiko wir uns mit
der Bank teilen», so Lukas Karrer. Die Kre-
ditfahigkeit der Kunden wird zwar gemaéss
den gesetzlichen Vorgaben gepriift, der
Papierkrieg hilt sich fiir sie aber in Gren-
zen. «Sie miissen ein Hédkchen setzen,
dass sie die Finanzierung wiinschen - der
Rest erledigt sich dann fast wie von selbst.»
Weil der administrative Aufwand gering

ist, istdie Finanzierung auch im Vergleich
mit einer Hypothek attraktiv - insbeson-
dere, wenn Promotionsmassnahmen wie
Null-Prozent-Leasing hinzukommen.

Mit dem «Rundum-sorglos-Paket»
fiir ihre Kunden setzt Helion auf einen
wichtigen Trend: Convenience. «<Wir kdn-
nen alles aus einer Hand bieten. Unsere
Kunden haben eine Ansprechperson -
nicht nur fiir unsere gesamte Produkt-
und Dienstleistungspalette von Beratung
und Planung iiber Installation bis War-
tung, sondern eben auch fiir die Finanzie-
rungy, sagt Lukas Karrer.

Dass Helion dafiir Raiffeisen als Part-
nerin wéhlte, ist naheliegend: «Wie wir ist
auch Raiffeisen ein innovatives Unterneh-
men, das nicht auf Inselldsungen setzt,
sondern vernetzt denkt und ein iberzeu-
gendes Gesamtpaket an Dienstleistungen
fiir Privat- und Firmenkunden anbietet»,
so Karrer. Und Marc Hintermeister er-
ginzt: «Nachhaltigkeit ist einer unserer
vier Grundwerte. Eine Zusammenarbeit
mit Helion, bei der wir unseren Beitrag
zur Unterstiitzung der Energiewende leis-
ten, passt bestens dazu.»

Vendor-Leasing

Mit Vendor-Leasing kann eine Produktions- oder
Handelsfirma ihren Kunden zusatzlich zum Pro-
dukt eine massgeschneiderte Finanzierungslosung
anbieten. Dafiir schliesst das Unternehmen mit

Vertragslaufzeit zur Nutzung zur Verfiigung. Der
Leasingnehmer bezahlt statt eines einmaligen
Kaufpreises regelmassige Leasingraten. Diese kén-
nen flexibel ausgestaltet werden, zum Beispiel mit
erst niedrigen und dann héher werdenden Raten.
Investitionsgiiter-Leasing hilft einem Unternehmen
dabei, mit dem technologischen Fortschritt mit-
zuhalten, weil stetig und gezielt investiert werden
kann, ohne die vollen Kosten auf einmal tragen

zu miissen. Es schont so die liquiden Mittel und
erhoht damit die finanzielle Flexibilitat.

Raiffeisen einen Vendor-Leasingvertrag ab. Wahit
ein Kunde Leasing als Finanzierungsoption, wi-
ckelt Raiffeisen im Hintergrund das Leasing ab. Al-
ternativ kann der Vendor-Partner auch ein Ver-
mittlermodell wahlen, bei dem er seinem Produkt-
angebot die Leasingofferte von Raiffeisen beilegt.
Der Endkunde hat in beiden Varianten nur einen
Ansprechpartner. Vendor-Leasing starkt die Markt-
position eines Anbieters, erhoht die Kaufbereit-
schaft der Kunden und fordert den Verkauf. Der
Hersteller oder Handler vermeidet zudem Zah-
lungsausfalle, da er den gesamten Verkaufspreis
des Leasingobjekts sofort von der Bank erhalt.




«Raiffeisen ist eben
wirklich eine
unkomplizierte

Thomas Simmler, Inhaber,
Simmler Baumaschinen AG

i

nler Ba inen AG
Die Simmler Bat fSpeziaIistin fiir Reparatur,
Verkauf und Verr ng von Baumaschinen wie beispielsweise

Bagger, Radlader oder Gabelstapler. Inhaber Thomas Simmler
griindete das Unternehmen vor 20 Jahren als Einmannbetrieb: ‘
Mittlerweile zihlen zu seinefm Team ¢ t.Mitav,‘beifté’fﬁ“ﬁd zwei

Lehrlinge. 4 ““
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Absatzférderung dank Leasing

Liquiditat
schonen - auch
im eigenen

Gescha

Der Kauf von Baumaschi-
nen ist kapitalintensiv.
Thomas Simmler, Inhaber
der Simmler Baumaschi-
nen AG, suchte darum
nach einer Losung, die
nicht nur seine eigene
Liquiditat schont, son-
dern auch die Flexibilitat
seiner Kunden wahrt.

TEXT: Bettina Bhend BILDER: Daniel Ammann

Rechenbeispiel
Finanzierung
Baumaschine®

Neupreis Maschine: 100'000 CHF

Laufzeit: 48 Monate

Fmannerungskondnmnen
. Einmalige Zahlung: 20'000 CHF

. Monatliche Rate: 1 ‘760 CHF

. Gesamtkosten: 102'720 CHF

* Fiktives Rechenbeispiel, alle
Zahlen basieren auf Annahmen

der Redaktion

asurspriingliche Kern-

geschéft von Thomas

Simmler ist die Repa-

ratur von Baumaschi-

nen. Doch dieses Ge-

schéft kann nicht iso-
liert betrieben werden. «Die Bedeutung
von Kundenbindung und Garantien istin
unserer Branche enorm gestiegen. Ich
kann eigentlich nur diejenigen Maschi-
nen reparieren, die ich zuvor auch ver-
kauft habe. Und um Maschinen zu verkau-
fen, muss ich auf den Baustellen aktiv
présent sein — zum Beispiel mit Mietma-
schinen.» Die drei Geschéftsbereiche der
Simmler Baumaschinen AG, Reparatur,
Verkauf und Vermietung, bedingen sich
also gegenseitig.

Herausforderung: gebundene
Liquiditat

Der Verkauf hatte fiir Thomas Simmler
allerdings lange Zeit den Nachteil, dass er
liquide Mittel bindet. «<Denn Ratenzah-
lung ist bei grossen Baumaschinen gang
und gibe. Bislang habe ich das so gehand-
habt, dass ich die Maschinen selber ge-
kauft habe und meine Kunden sie abbe-
zahlten - auf Kosten meiner eigenen Li-
quiditét.»

Seit rund zwei Jahren ist das nun
nicht mehr nétig, weil er im Rahmen einer
Vendor-Leasing-Partnerschaft mit Raiff-
eisen zusammenarbeitet. Dabei muss
Thomas Simmler lediglich einen Leasing-
antrag fiir seine Kunden stellen. Das geht

einfach via Online-Tool. Entspricht der
Antrag den Anforderungen, kauft Raift-
eisen die gewiinschte Maschine und stellt
sie dem Kunden gegen die Bezahlung von
Leasingraten zur Verfligung. Die Liquidi-
tdt der Simmler Baumaschinen AG wird
nicht mehr ldnger blockiert, sondern kann
flir die Weiterentwicklung des Unterneh-
mens genutzt werden.

Einfachheit, die sich auszahlt
Bis zur Obergrenze von 300°000 Franken
kommt bei der Objektkategorie Bauma-
schinen ein vereinfachter Kreditprii-
fungsprozess zur Anwendung, wie Peter
Biichi, Gruppenleiter Vendor-Leasing bei
Raiffeisen Schweiz, erkldrt: «<Es miissen
genau drei Bedingungen erfiillt sein, da-
mit wir den Kunden der Simmler Bauma-
schinen AG ein Leasing bewilligen kon-
nen: Wir brauchen eine zufriedenstellen-
de Creditreform-Bonitidtsauskunft des
Unternehmens, es muss seit mindestens
drei Jahren bestehen und einen Eintrag
im Handelsregister vorweisen.»

Die Einfachheit zahlt sich fiir Tho-
mas Simmler aus. Wenn er heutein  —
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Absatzférderung dank Leasing

«Man kann sich
auch am spiten
Freitagabend
noch mit Fragen
und Problemen
melden. Das
Kenne ich so
von anderen
Banken nicht.»

Thomas Simmler, Inhaber,
Simmler Baumaschinen AG

Die Simmler AG liefert Losungen
nach Mass — in der Werkstatt
und bei der Finanzierung.

einem Verkaufsgesprédch merkt, dass die
Gesamtsumme fiir einen Kunden schwie-
rig zu stemmen ist, bringt er Leasing ins
Spiel. «Ich muss mir keine Gedanken ma-
chen, ob der Leasing-Antrag angenom-
men wird. Sind die drei Bedingungen er-
fiillt, weiss ich, dass ich meinem Kunden
diese Finanzierung anbieten kann.» So
macht Thomas Simmler aus einem inte-
ressierten Kunden kurzerhand einen Kéu-
fer und fordert seinen Absatz.

Flexibilitit dank Rahmenvertrag
Und auch fiir kompliziertere Félle finden
die Partner passende Losungen. «Kiirzlich
fragte mich ein Unternehmer betreffend
Baumaschinen-Leasing an - sein Unter-
nehmen hatte er allerdings gerade erst
gegriindet, es bestand also noch nicht die
geforderten drei Jahre», berichtet Thomas
Simmler. Die vereinfachte Priifung kam
in dieser Situation folglich nicht infrage.
Stattdessen definierten Kéufer und Ver-
kéufer zusammen mit Raiffeisen indivi-
duelle Konditionen, die fiir alle Seiten
stimmten.

Dieses Entgegenkommen schitzt
Thomas Simmler an Raiffeisen. «Es ist

eben wirklich eine unkomplizierte Bank.
Man ist per Du, kennt die Leute, mit de-
nen man zusammenarbeitet, und kann
sich auch am spéten Freitagabend noch
mit Fragen und Problemen melden. Das
kenne ich so von anderen Banken nicht.»
Fiir Thomas Simmler war es daher
ein logischer Schritt, auch bei seiner eige-
nen Flotte an Miet- und Demomaschinen
aufRaiffeisen Leasing zu setzen. Seit letz-
tem Herbst verfiigt er tiber einen Rahmen-
leasingvertrag, innerhalb dessen Grenzen
er frei und ohne administrativen Aufwand
neue Fahrzeuge anschaffen kann. Thm
bringt das die notige Flexibilitdt - und
seinen Kunden die Gewissheit, dass die
Simmler Baumaschinen AG stets die
neusten Modelle im Angebot hat.




Tipp

In 5 Schritten
zum erfolgreichen
Leasing

S 1 Objekt wiithlen

Wie beim Kauf gilt: Verschaffen Sie sich zuerst einen Uber-
blick liber die verschiedenen Losungen fiir Thre spezifischen
Bediirfnisse. Anschliessend wihlen Sie das fiir Sie passende
Investitionsobjekt aus und verhandeln mit dem Lieferanten
iiber mogliche Rabatte. Oftmals lohnt es sich, die Bank bereits
bei der Objektwahl beizuziehen, da sie tiber breite Produkt-
und Branchenkenntnisse verfiigt.

Leasing-Offerte einholen

Ihr Raiffeisen-Berater erstellt eine erste unverbindliche Lea-
sing-Offerte fiir das gewiinschte Investitionsobjekt. Oder aber
Sie machen dies mit dem Raiffeisen Leasingrechner online

ganz einfach selber: raiffeisen.ch/leasingrechner

Vertrag abschliessen

Sind alle Details geklart und Ihre Geschéftsunterlagen erfolg-
reich gepriift, schliessen Sie mit Ihrer Bank den Leasingvertrag
fiir das Investitionsobjekt ab. Fiir Unternehmen, die regelmés-
sig leasen, empfiehlt sich der Abschluss eines Rahmenvertra-
ges: Damit reduzieren Sie den administrativen Aufwand und
optimieren Ihre Leasingkonditionen.

Objekt kaufen

Die Bank kauft das Investitionsgut. Konkret bedeutet dies, dass
der Lieferant seine Rechnung an Raiffeisen Leasing schickt
und Sie Ihrer Bank anschliessend den Auftrag erteilen, diese
zu bezahlen.

Investitionsgut nutzen

Sie nutzen das Objekt wahrend der vereinbarten Laufzeit des
Leasings. Die Verantwortung fiir Versicherung, Wartung,
Unterhalt und Reparaturen liegt bei Thnen. Nach Ablauf des
Leasingvertrags konnen Sie das Objekt in der Regel zu
einem vorbestimmten Preis tibernehmen.

.a
|



Interview

Innovative

Modelle,
flexible

LOosungen

Die letzten Monate
flihrten es vor Augen:
Leasing schont die Li-
quiditét, gerade auch

in schwierigen Zeiten.
Marc Hintermeister,
Leiter Leasing bei Raiff-
eisen Schweiz, tiber die
wachsende Nachfrage,
tiberholte Vorurteile und
aktuelle Trends.

INTERVIEW: Ralph Hofbauer
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ie hatsich
Covid-19 auf
das Leasing-
geschiift aus-
gewirkt?
Eigentlich ha-
ben wir erwartet, dass die Nachfrage zu-
riickgeht, weil Unternehmen in unsiche-
ren Zeiten in der Regel vorsichtiger mit
Investitionen sind. Das war jedoch nicht
der Fall. Das Interesse an unserem Leasin-
gangebot war ungebremst.

Wie erkliren Sie sich das?
Unternehmen kdnnen dank Leasing auch
in schwierigen Zeiten in Gerdte, Maschi-
nen oder IT-Infrastruktur investieren,
ohne die liquiden Mittel {iberzustrapa-
zieren. Gerade in Branchen mit einem
raschen technologischen Fortschritt ist
dies tiberlebenswichtig. Eigenmittel wer-
den bei Ersatzinvestitionen in der aktuel-
len herausfordernden Situation lieber
nicht verwendet. Stattdessen priift man
eher ein Leasing und behélt Liquiditéats-
polster fiir Unvorhergesehenes. Insofern
hat Covid-19 die Vorteile von Leasing
nochmals sehr deutlich gemacht.

Der Schweizer Leasingmarkt ist in
den letzten zehn Jahren stark ge-
wachsen, hinkt aber nach wie vor
dem Ausland hinterher. Wo sehen Sie
die Griinde dafiir?

Das hat unter anderem damit zu tun, dass
wir in der Schweiz viele inhabergefiihrte
Unternehmen haben. Der Patron der alten

Schule setzt aus Uberzeugung auf die Ei-
genfinanzierung, und diese Haltung ist
ein Stiick weit auch typisch fiir die
Schweizer Mentalitdt. Das Leasingange-
bot hat sich in den letzten Jahren jedoch
stark weiterentwickelt. Die Produktpalet-
te ist breiter und die Konditionen sind
attraktiver geworden. Das starke Wachs-
tum des Leasingmarkts zeigt, dass Unter-
nehmer Leasing vermehrt als attraktives
Finanzierungsinstrument wahrnehmen.
Leasing ist kaum noch mit Vorurteilen
behaftet.

Ein Vorurteil lautet: Leasing ist teu-
er. Welche Gegenargumente haben
Sie?

Das war beim PKW-Leasing vielleicht ein-
mal so, trifft heute aber sicher nicht mehr
zu. Leasingvertrige sind in der Regel auf
zwei Drittel der wirtschaftlichen Nut-
zungsdauer angelegt, und deshalb be-
ginnt sich Leasing schon lange vor Ablauf
der Vertragsdauer zu lohnen. Wenn man
bei Investitionsgtitern eine Vollkosten-
rechnung macht, schneiden Leasing und
Kaufin vielen Féllen gleichwertig ab. Man
muss auch sehen, dass Eigenmittel nicht
einfach gratis sind und eine Rendite ge-
nerieren miissen - und die Erwartungen
an diese sind oft hoher als die Mehrkosten
beim Leasing aufgrund von Zinsen und
Bearbeitungsgebiihren.

Welche Faktoren beeinflussen die
Leasingkosten?

Die Kosten sind sowohl von der Bonitét
des Leasingnehmers als auch von der Ob-
jektkategorie abhingig. Je vorteilhafter
beides aus Sicht des Leasinggebers ist,
desto besser sind die Konditionen.

Bei welchen Objektkategorien stel-

len Sie das grosste Wachstum fest?

Am hochsten ist die Wachstumsrate in der
Medizinaltechnik. Allein im letzten Jahr
ist dieser Bereich um 20 Prozent gewach-
sen. Auch Produktionsanlagen und Bau-
maschinen haben erneut stark zugelegt.
In allen drei Bereichen ist das Potenzial
nach wie vor gross, auch weil Technolo-
gien wie das Internet of Things (I0T) inno-
vative Leasingmodelle moglich machen.

Zum Beispiel?
Beim Leasingmodell «Pay as you use» be-
zahlt der Leasingnehmer nicht eine pau-



BILD: Daniel Ammann

schale Rate, sondern die tatsidchlich bezo-
genen Leistungen. Die Vernetzung von
Gerdten und der Einsatz von Sensorik
erlauben es, die Leasingraten der Intensi-
tdt der Nutzung anzupassen. So kann sich
zum Beispiel eine Gruppenpraxis einen
MRI-Scanner anschaffen und jedem Arzt
die entsprechende Anzahl Scans indivi-
duell verrechnen.

Fiihrt der Trend also weg von linea-
ren Leasingraten?

Ja, die Leasingraten richten sich verstérkt
an der Nutzung der Objekte und den
Cashflows der Unternehmen aus. Es gibt
einige Bereiche, in denen sich individuel-
le Preismodelle bereits durchgesetzt ha-
ben. Bei der Finanzierung von Pistenfahr-
zeugen oder Seilbahnen zum Beispiel
werden fast nur noch saisonale Leasing-
raten vereinbart. Dabei bezahlt das Unter-
nehmen nur in jenen Monaten, in denen
esauch Ertrége erzielt. Auch in der Land-
wirtschaft werden die Raten zunehmend
auf die Erntesaison oder die Subventions-
zahlungen ausgerichtet.

Lassen sich die Raten auch anden
Businessplan koppeln?

Sicher, denn dies entsprichtja genau dem
Grundgedanken des Finanzierungslea-
sings. Das Leasing von Investitionsgiitern
folgt dem Motto «Pay as you earn»: Die
laufenden Kosten werden aus dem Um-
satz gedeckt. Wenn die Ertrdge zu Beginn
noch gering sind, 14sst sich das mit einer
progressiven Leasingrate abbilden. Bei
einer zielgerichteten Absicherung kann
die Leasinggesellschaft auch allféllige
Anzahlungen an den Lieferanten iiber-
nehmen. Im Dialog mit dem Leasingneh-
mer versuchen wir, seine Bediirfnisse zu
verstehen und die Finanzierungsstruktur
dem Businessplan oder den Zyklen des
Tagesgeschéfts anzupassen.

«Covid-19

hat die Vorteile
des Leasings
deutlich
gemacht.»

Marc Hintermeister

ist Leiter Leasing bei Raiffeisen
Schweiz.

Interview

Nutzen statt besitzen
liegtim Trend

Objekte werden immer hiufiger ge-
teilt genutzt. Was bedeutet die Sha-
ring Economy fiir das Leasing?

Leasing wird nicht verschwinden, nur weil
sich die gesellschaftlichen Bedurfnisse ver-
andern. Vielmehr erwarten wir eine Um-
verteilung der Leasingnehmer. Autos, Nutz-
fahrzeuge und Baumaschinen werden im-
mer weniger direkt von den Nutzern selbst
geleast. Stattdessen leasen Flotten- und
Autovermietungen die Fahrzeuge bei Lea-
singgesellschaften, um sie dann an die
Nutzer zu vermieten.

Wann ist mieten fiir KMU eine Alter-
native zum Kauf?

Wer ein Objekt nur selten im Einsatz hat,
fahrt mit einer Miete oft besser. Friiher
hat sich eine Baufirma einen Spezialbagger
gekauft und nur einige Monate pro Jahr
eingesetzt. Heute sagen sich viele Unter-
nehmer: Das Standardobjekt kaufe oder
lease ich, aber Spezialmaschinen fir be-
stimmte Auftrage beschaffe ich mir lieber
auf Mietbasis.

Von den Kosten einmal abgesehen -
welche Vorteile bietet die Miete
noch?

Wahrend man beim Kauf oder beim Leasing
selbst fir den Unterhalt aufkommen muss,
kommt diese Pflicht bei der Miete dem Ver-
mieter zu. Mieten ist deshalb oft auch der
bequemere Weg. In vielen Mietnutzungs-
vertragen sind Wartung und weitere Dienst-
leistungen enthalten, zum Beispiel bei Dru-
ckern fir die gewerbliche Nutzung: Ist der
Toner leer, wird automatisch Ersatz gelie-
fert. Viele Lieferanten versuchen die Kun-
denbindung zu starken, indem sie Produkte
an Servicedienstleistungen koppeln.

Gewinnt der Serviceaspekt auch im
Leasing an Bedeutung?

Ja, hier geht der Trend ebenfalls hin zum
Sorglospaket. Grundsatzlich ist der Leasing-
nehmer fir Wartung, Reparaturen und Ver-
sicherung selbst verantwortlich, doch bei
Nutzungsmodellen mit langeren Laufzeiten
sind solche Serviceleistungen, die vom Lie-
feranten erbracht werden, immer haufiger
inbegriffen.
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Gut zu wissen

Raiffeisen Expertise

30

Jahre ist Raiffeisen im Investitions-
gliterleasing aktiv. Die Leasing-
gesellschaft ist der viertgrosste
Anbieter in der Schweiz.

7%

ist das Neugeschiftsvolumen
von Raiffeisen Leasing 2019 im
Vorjahresvergleich gewachsen.

Bilanzierung

AKtivierung
liegtim Trend

Es gibt zwei Buchungsvarianten: Wird das Leasing-
objekt nicht bilanziert, werden die einzelnen
Leasingraten als Aufwand tiber die Erfolgsrechnung
verbucht.

Wird das Leasinggeschift bilanziert, erscheint das
geleaste Gut auf der Aktivseite der Bilanz im An-
lagevermogen und wird anhand der Nutzungsdauer
abgeschrieben. Die Leasingraten ohne Zinsanteil
werden fiir die gesamte Laufzeit addiert auf der Pas-
sivseite als Schuld aufgefiihrt. Die laufenden Raten
ohne Zinsanteil werden als Amortisation der Lea-
singschuld erfasst. Der Zinsanteil wird als Aufwand
in der Erfolgsrechnung verbucht.

Borsenkotierte Unternehmen, die nach IFRS-Stan-
dards bilanzieren, sind zur Aktivierung gezwungen.
Auch KMU fiihren Leasinggiiter immer hdufiger

in der Bilanz auf, um Transparenz liber die tatséch-
liche Vermogenslage zu schaffen.

Leasingraten

Breite Palette an Modellen

Beim klassischen Finanzierungsleasing sind die
Leasingraten iiber die gesamte Vertragslaufzeit
gleichbleibend und monatlich féllig. Daneben gibt
es mittlerweile eine breite Palette von Ratenmo-
dellen, mit denen sich die Zahlungsstruktur dem
Geschiftsverlauf anpassen ldsst.

Progressive Raten bieten sich an, wenn Beschaf-
fungskosten und Ertrag zeitlich weit auseinander
liegen. Zu Beginn der Vertragslaufzeit werden tiefe-
re Leasingraten vereinbart und fiir die Restlaufzeit
hohere.

Individuelle Raten eignen sich vor allem fiir Bran-
chen mit unregelméssigen Ertragseingdngen wie
Bau, Landwirtschaft oder Tourismus. Moglich sind
Halbjahres-, Trimester- und Quartalsraten oder
saisonale Raten in den umsatzstarken Monaten
(z.B. Wintersaison bei Bergbahnen).
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Laufzeit
Faustregel:
2/3 der
Nutzungszeit

Die meisten Leasingvertrége fiir Investitionsgiiter
haben eine Laufzeit zwischen drei und fiinf Jah-
ren. Sie sind in der Regel auf zwei Drittel der wirt-
schaftlichen Nutzungsdauer ausgelegt, und des-
halb beginnt sich Leasing schon lange vor Ablauf
der Vertragsdauer zu lohnen. Muss das Objekt in der
zweiten Hélfte der Vertragsdauer wider Erwarten
verdussert werden, sind die Chancen gross, dass der
erzielte Verkaufspreis hoher ist als der Buchwert.

5 Vorteile
Darum lohnt sich
Leasing fiir KMU

« schont die liquiden Mittel

« verschafft Flexibilitat fiir andere
Investitionen

« vergrossert den finanziellen
Spielraum in schwierigen Zeiten

« ermoglicht kontinuierliche
Investitionen und verbessert so
die Wettbewerbsfahigkeit

« vereinfacht dank transparenter
Kosten und fixer Zinsbindung
die Budgetierung und das Cash
Management

So leasen Sie
erfolgreich

1

Erstellen Sie einen gesamtheitlichen
Investitionsplan

Verschaffen Sie sich eine Gesamtiibersicht tiber den
Investitionsbedarf der ndchsten 12 bis 15 Monate. Die-
ser Investitionsplan sollte rollend aufdatiert werden.
Versichern Sie sich, dass alle fest geplanten wie auch
weitere potenziell notwendige Anschaffungen ent-
halten sind. Grossere Maschinen oder Apparaturen ge-
hen selten vergessen, zusétzliche Firmenfahrzeuge,
neue Server, Software oder der dazugehdrige Service

dagegen schon.

Setzen Sie auf einen gesunden Finanzierungsmix
Treffen Sie die Finanzierungsentscheide unter Beriick-
sichtigung Ihrer gesamtheitlichen Investitionsbediirf-
nisse im Dialog mit Ihrem Bankberater. Achten Sie

auf einen gesunden Finanzierungsmix: Welche Objekte
eignen sich fiir Leasing, was soll mit einem Kredit fi-
nanziert werden und welche Gtiter bezahle ich mit eige-
nen Mitteln? Stellen Sie sicher, dass gentigend Liqui-
ditét fiir allfdllige weitere Investitionen oder aber fiir
Unvorhergesehenes vorhanden ist.

3

Machen Sie eine Vollkostenrechnung

Lassen Sie sich nicht vom Angebot mit der tiefsten
Leasingrate blenden. Erst eine Vollkostenrechnung,

in die neben der Summe aller Raten auch Bearbeitungs-
und Abschlussgebiihren sowie der Restwert nach Ab-
lauf der Vertragsdauer einbezogen werden, erlaubt einen
aussagekréftigen Vergleich von Leasingangeboten.

4

Stimmen Sie die Leasingraten auf den Cashflow ab
Analysieren Sie Ihre Cashflows: Wann erwarten Sie
welche Umsitze? Stimmen Sie die Leasingraten auf die
Periodizitét des Tagesgeschifts, den Businessplan oder
den Projektverlauf ab. Eine Leasingrate anstelle einer
hohen Investition kann ungeahnten finanziellen Spiel-
raum schaffen.
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Infrastrukturprojekte

Finanzierung

Investitionskosten fiir Maschinen, Fuhrparks,
Busse, Trams, Flugzeuge oder Bergbahnen
sind hoch. Die strukturierte Finanzierung
unterstiitzt Unternehmer dabei, solch grosse
Infrastrukturprojekte trotzdem umzusetzen -
dank individueller Losungen und attraktiver

Konditionen.

TEXT: Sarah Hadorn BILD: Oculus lllustration

nfrastrukturprojekte konnen

schnell mal mehrere Millionen

kosten. Simple Losungen genii-

gen fiir die Finanzierung solch

grosser Unterfangen selten.

Zielfiihrender ist eine massge-
schneiderte Kombination verschiedener
Finanzierungsinstrumente - eine soge-
nannte strukturierte Finanzierung. Dabei
bauen Unternehmen in der Regel auch auf
mehrere Finanzierungspartner. «<Dadurch
verteilt sich das Risiko», erklédrt Peter
Biichi, Gruppenleiter Vendor-Leasing bei
Raiffeisen. «Die Basis fiir die Mittel-
beschaffung verbessert sich. Zudem pro-
fitieren die Unternehmen von den Vorzii-
gen der unterschiedlichen Finanzierungs-
instrumente.»

Am Cashflow orientiert

Um die Erstellung des geeigneten Finan-
zierungsmix und die Auswahl der Partner
ist meist eine grosse Bank oder ein unab-
héngiger Finanzberater besorgt. Dabei
stehen die individuellen Bedirfnisse des
Kunden im Fokus. Biichi: «Das ist ein wei-
teres grosses Plus der strukturierten Fi-
nanzierung: Sie ist kein Massenprodukt.»
Jenach Vorhaben, aber auch Aufstellung
des Unternehmens konnen kommerzielle
Kredite, staatliche Fordermittel sowie Ei-
genkapital oder Private Debts (Darlehen
von Privaten oder Unternehmen) zum
Zuge kommen. Ein gewichtiger Part bei
der Finanzierung spielt zudem zumeist
Leasing (siehe Praxisbeispiel). «<Dabei pro-
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nach Mass

fitieren Unternehmen unter anderem von
der fixen Zinsbindung; bei anderen In-
strumenten sind es andere Vorteile», so
Biichi. Was die Wahl der Partner anbe-
langt: «Diese konnen mit spezialisiertem
Know-how, aber selbstverstdndlich auch
guten Finanzierungsparametern punk-
ten: mit attraktiven Konditionen, passen-
den Laufzeiten oder individuellen Zah-
lungsmodalitédten.»

Weitere Besonderheit der struktu-
rierten Finanzierung: Sie orientiert sich
an der Zukunft - sprich den kiinftig erwar-
teten Ertrdgen aus dem finanzierten In-
frastrukturprojekt. Aus ihnen werden die
unterschiedlichen Anspriiche der Kapital-
geber getilgt. «Das verstirkt die indivi-
duelle Kundenausrichtung noch», stellt
Biichi klar. Diese Ankniipfung an die
kiinftigen Zahlungsstrome erklért auch
die hohe Bedeutung von Leasing. «Das ist
ja per se eines der Wesensmerkmale des
Investitionsgiiterleasings», so Biichi.
«Leasing darf darum in einem strukturier-
ten Finanzierungsmix nicht fehlen.» Vor-
aussetzung ist natiirlich, dass das zu fi-
nanzierende Projekt auch bewegliche
Sachgiiter umfasst, die geleast werden
konnen. Dazu zdhlen beispielsweise Ei-
senbahn-Rollmaterial, Seilbahngondeln,
Pistenfahrzeuge oder Schiffe, nicht aber
Schienen oder Seilbahnstationen.

Komplexe Vertrige

Natiirlich birgt die strukturierte Finanzie-
rung auch spezifische Herausforderun-
gen. So machen die Vielzahl der involvier-
ten Parteien sowie die Grosse und die
lange Laufzeit der Vorhaben zum Beispiel
komplexe vertragliche Vereinbarungen
notig. Oft wird als Schuldnerin etwa eine
Projekt- oder Zweckgesellschaft gegriin-
det. In diese werden dann die zu finanzie-
renden Vermdgensgegenstdnde einge-
bracht.

Infrastrukturprojekte

Praxisbeispiel:
Zermatt
Bergbahnen AG

Auf die Wintersaison 2018/2019 erganzte
die Zermatt Bergbahnen AG eine beste-
hende Pendelbahn mit einer komplett
neuen Dreiseil-Kabinenumlaufbahn auf
das Klein Matterhorn — mit dem Ziel einer
redundanten Erschliessung. Die Gesamt-
kosten: 65 Millionen Franken. Die Kosten
verteilen sich ungefahr zu jeweils 50 Pro-
zent auf die fest verbauten Elemente und
auf die elektromechanische Seilbahnan-
lage. So finanzierte das Unternehmen das
Infrastrukturprojekt:

fest verbaute Elemente:

Die Baukosten fiir Mastenfundamente,
Tal- und Bergstation finanzierte die Zer-
matt Bergbahnen AG einerseits aus Eigen-
mitteln, andererseits aus einem festen
Vorschuss, bei dem Zins und Laufzeit
fixiert sind. Der Vorschuss betragt 10 Mil-
lionen Franken und wird tiber eine Lauf-
zeit von 10 Jahren mit 1 Million Franken
pro Jahr zurtickbezahlt.

elektromechanische Anlage:

Zur elektromechanischen Anlage gehdren
die gesamte Bahntechnik mit Steuerung
und Antrieb, die Seile und Gondeln sowie
die Masten. Fir diese Elemente des Pro-
jekts schloss die Zermatt Bergbahnen AG
mit Raiffeisen einen Leasingvertrag ab.
Die Laufzeit betragt 12 Jahre. Damit die
Raten dann bezahlt werden kénnen,
wenn die Bergbahnen ihren gréssten Um-
satz machen, vereinbarten die Partner

ein Ruckzahlungsmodell, bei dem nur von
Januar bis Mai Zahlungen anfallen (sai-
sonales Leasing). In der ruhigeren Sommer-
saison werden die Raten ausgesetzt.



Meinung

Weiter alles
teilen?

ein Altester wird bald 24 und hat

keinen Fiihrerschein. Fiir mich und

meine Generation, Kinder des fos-

silen Zeitalters, ein absolutes Un-

ding, als wir so alt waren. In Ziirich

brauche es das nicht, so mein Sohn,
womit er sicher nicht Unrecht hat. Aber er ist janoch in der
Ausbildung, und vielleicht wachsen die Anspriiche auch
mit dem Einkommen, so meine Logik. Ich war schliess-
lich ebenfalls mal in einem Alter, in dem ich glaubte, nie
aufein Auto angewiesen zu sein, und mir Sorgen um sauren
Regen, Ozonloch oder Waldsterben machte.

Allerdings verband ich das Auto schon in meiner
Kindheit mit Freiheit. Und ich war ein regelrechter Auto-
narr, der technische Leistungswerte verschiedener Fahr-
zeugtypen auswendig wusste. Das interessiert meinen
Altesten nicht die Bohne. Wenn er mal einen individuellen
fahrbaren Untersatz bendtigt, dann bemiiht er einen Kol-
legen mit Fahrzeug. Und wenn es ihn in die Weite zieht,
dann bucht er einen Billigflug und fliegt so weit und wohin
er will, was wir uns nie leisten konnten. Mobilitiit heute
sieht ganz Kklar anders aus als gestern. Und auch wenn
wir noch nicht wissen, wie sie morgen aussieht, so wissen
wir doch zumindest: wieder anders.

Mit ein Grund fiir das eben Gesagte ist sicherlich der
stete Wandel der Volkswirtschaften im Zuge des techno-
logischen Fortschritts. Der dominierte schon in meiner
Studienzeit die Lehrbiicher und erfuhr mit der Digitalisie-
rung eine sichtbare Beschleunigung. Heute hat vielleicht
nicht (mehr) jeder Haushalt ein Auto, dafiir aber mindes-
tens zwei Handys. Unser Alltag wird mittlerweile von den
Smartphones beherrscht, und nicht nur das. Manche von
uns sind formlich Sklaven der digitalen, 24-stiindigen Er-
reichbarkeit.

Trends wie diese werden in der Regel nur aufgehalten
oder allenfalls sogar gebrochen, wenn es zu einem exoge-
nen Schock kommt. Und ein solcher ist die Corona-Pan-
demie. Wer hétte schon gedacht, dass uns der halbe Friih-

ling durch ein Virus gestohlen wird, von dem wir noch
nicht recht wissen, ob iiberhaupt und, wenn ja, welche
langfristigen Konsequenzen es fiir unsere Wirtschaft haben
wird. Vielleicht verdndert Corona ja auch unser Verhalten
nachhaltig. Aus Overtourism oder Flugscham wurden im
Zuge von Corona Tourismuskrise und Flugverbot bzw.
Flugangst, mehr oder weniger tiber Nacht.

Wie lang dies anhdlt, kann niemand sagen, aber viel-
leichtistes dieses Mal anders als bei fritheren exogenen
Schocks. Die Erdolkrisen waren Dampfer, sensibilisierten
uns flir Umweltthemen und 16sten technologische Neue-
rungen aus: Katalysatoren, effizientere Motoren und die
Erforschung alternativer Antriebsarten. Nachhaltig waren
die Anderungen aber insgesamt nicht, denn Erdol regiert
sogar heute (noch) die Welt, auch wenn seine Dominanz
abnimmt.

Wandel beginnt bekanntlich im Kopf, und als ich neu-
lich mit dem Altesten telefonierte, glaubte ich eine gewis-
se Haltungsdnderung zu spiiren. Er fiihlt sich nicht mehr
sorglos wohl im Tram oder Zug, versucht Stosszeiten zu
vermeiden und ist gar nicht mehr so ein Fan des Teilens.
Auch die Grossstadt findet er nicht mehr so «fancy». Ich
libersetze diese Voten als eine Infragestellung von Share
Economy und der vermeintlich unaufhaltsamen Urbani-
sierung. Vielleicht ist es nur eine kurze Lauterung, wie
damals, als wir am Sonntag auf den Nationalstrassen Velo
fuhren. Vielleicht aber auch mehr.

Martin Neff

Chefokonom Raiffeisen Schweiz
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Der Krise
- mit digi
Marketin

Ein verglaster Balkon
oder Sitzplatz, der als
Wohnraum und gleich-
zeitig als Warmedam-
mung dient — diese Idee
gefiel Arthur Muiggler
einst so gut, dass er sein
Geschéaftsmodell erwei-
terte. Doch das Business
mit dem Glas harzt.
Jetzt setzt er auf digita-
les Marketing. Zu Zeiten
von Corona besonders
interessant.

TEXT: Sarah Hadorn
BILDER: Daniel Ammann

rthur Miiggler ist es ge-

wohnt, auf neue Ent-

wicklungen einzuge-

hen: «Wassich in unse-

rem Berufsfeld alles

getan hat, ist gigan-

tisch», erklért der 59-Jéhrige. Vor 30 Jah-
ren hat der Dachdeckermeister den
Betrieb seiner Familie, die Gebdude-
hiillenspezialistin Arthur Miiggler AG,
iibernommen. Seither ist kein Stein auf
dem anderen geblieben: «Moderne Iso-
liermaterialien lassen zum Beispiel kaum
mehr zu, dass Warme durch die Geb&dude-
hiille nach draussen dringt», so Miiggler.
Ebenfalls ein neueres Konzept, um

die Energieeffizienz von Gebduden zu ver-
bessern, ist die Verglasung von Balkonen
und Sitzplitzen. Als Miiggler vor 18 Jah-
ren darauf stiess, war er begeistert: «So
eine Verglasung wirkt als Warmepuffer
und senkt den Energiebedarf», erklart der
Unternehmer aus dem Rheintal. «Gleich-

Spotlight

trotzen
talem

«Allein die
Vermittlung
der passenden
Digitalagentur

watr fiir mich
sehr hilfreich.»

Arthur Miiggler, Inhaber und Geschéftsfihrer,
Arthur Miiggler AG

zeitig erhalten die Bewohnerinnen und
Bewohner einen weiteren Raum, den sie
bei Wind und Regen nutzen kdénnen.»
Miiggler baute sein Geschiftsmodell aus
und bot fortan auch Balkon- und Sitz-
platzverglasungen des Labels «Cover» an.
Dabei handelt es sich um vorgefertigte
Systeme, die individuell an den Kunden
angepasst werden. Miiggler: «So kommt
die Verglasung relativ giinstig.»

Keine Messen wegen Corona

Allerdings: Seit einem Jahr holpert das
Geschift mit dem Glas. «Die Konkurrenz
hat stark zugenommen», begriindet dies
Miiggler, «ausserdem erreichen wir nicht
gentigend Interessenten.» Bislang setzte
Miiggler bei der Vermarktung vor allem
auf Mund-zu-Mund-Propaganda und Pu-
blikumsmessen. Diese sind wegen des
Coronavirusim laufenden Jahr allerdings
ausgeblieben. Etwas, das dem Geschéfts-
bereich nun ans Lebendige gehen —
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Spotlight

konnte. Miiggler: «Also sagte ich mir: Ent-
weder ergreife ich jetzt die Flucht nach
vorne oder ich muss das Standbein aufge-
ben.» Der Ostschweizer entschied sich fiir
Angriff und wandte sich ans Raiffeisen
Unternehmerzentrum (RUZ) in Gossau.

Im Gesprich mit RUZ-Berater Tobi
Frei wurde schnell deutlich: Um den Ver-
kauf anzukurbeln, braucht es zusitzlich
digitales Marketing. «Insbesondere fiir
KMU mit einem beschriankten Werbebud-
get ist das sehr interessant», sagt Frei.
«Denn potenzielle neue Kunden kénnen
via Internet heute nicht nur glinstig, son-
dern auch gezielt erreicht werden.» In-
teressenten konnten etwa geografisch
eingegrenzt oder anhand spezifischer
Lebensereignisse abgeholt werden - etwa
der Renovation ihres Hauses. Frei: «Schon
mit geringen Betrégen l4sst sich grosse
Wirkung erzielen.»

Beuteschemen und Jagdmuster

Konkret setzt Arthur Miiggler zunichst
auf eine digitale Kampagne. Dabei wer-
den mogliche Kunden gezielt im Internet
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und just zu jenem Zeitpunkt angespro-
chen, wenn sie nach entsprechenden An-
geboten suchen. Ziel ist, Interessenten
auf die Website von Arthur Miiggler zu
leiten und so die Verkdufe der Balkon-
und Sitzplatzverglasungen zu steigern.
«Um das zu schaffen, muss jedoch erst
Kklar sein, wofiir sich die Zielgruppe on-
lineinteressiert, wasihre digitalen Beute-
schemen und Jagdmuster sind», sagt
Frei. Im Rahmen eines Marketing-Kon-
zeptes beschrieb Unternehmer Miiggler
mithilfe von Frei deshalb die anvisierten
Kundengruppen und deren Bediirfnisse
im Detail.

Online-Marketing ist messbar

Fiir die Umsetzung der Kampagne hat das
RUZ Arthur Miiggler mit einer speziali-
sierten Agentur im Bereich Performance
Marketing zusammengebracht. «Allein
das war flir mich sehr hilfreich», stellt
Miiggler klar. Gemeinsam mit dieser
Agentur wird er nach acht Wochen auch
liberpriifen, wie wirksam die Massnah-
men sind, und die Kampagne bei Bedarf

verfeinern. Ein weiterer Vorteil digitalen
Marketings ist ndmlich: Es ist messbar.
«Erzielt eine Massnahme nicht die ge-
wiinschte Wirkung, kann sie rasch korri-
giert werden - sprich, der Wirkungsgrad
solcher Kampagnen ist bedeutend hoher»,
erklért Frei.

Kiinftig wird Arthur Miiggler On-
line-Kampagnen jedoch nicht nur selbst-
stdndig liberwachen, sondern auch neue
lancieren - zusétzlich zu den aktuellen
Massnahmen sind ein eigener Youtube-
Channel und virtuelle Messen angedacht.
Beféhigung zur Selbstbefdhigung - so das
Ziel des RUZ. Fiir Miiggler wohl keine all-
zu grosse Sache: Eben eine weitere neue
Entwicklung, auf die er sich — soweit er es
fiir sinnvoll hilt - einlésst.




Spotlight

rt: Seit 18 Jahren
s Partner der SIO-AG

enoviert, unterhalt und repariert Miiggler Dacher und Fassaden
mit Fokus auf Dichtung und Dammung. Das dritte Standbein
s Unternehmens: Energieberatung.




Leasing bringt Agilitat

Leasing schont die liquiden Mittel und schafft die
notwendige Flexibilitat fiir kontinuierliche Investitionen.
So bleiben Sie auch in schwierigen Zeiten beweglich

und starken IThre Wettbewerbsfahigkeit — das zeigte auch
die anhaltend hohe Nachfrage nach Leasing wihrend

der Corona-Pandemie.

Jedes dritte

Schweizer Unternehmen verwendet
Leasing als Finanzierungsinstrument.
Und jedes achte nutzt Vendor-Leasing
als Vertriebsinstrument.

Quelle: BAKBASEL/FHNW (Leasing for Growth)

Fiirknapp

6.1 Mrd 4 Raten-
Fran’ken leasten Schweizer m 0 d e lle

Unternehmen 2019 neue Giiter.
Die starkste Zunahme des Lea-
sing-Neuvolumens verzeichneten
Medizinaltechnikgiiter (+20 %),
gefolgt von gewerblich genutzten
Fahrzeugen (+14 %).

stehen zur Auswahl und machen
Leasing so zu einem ausserst flexi-
blen Finanzierungsinstrument.
Neben linearen Leasingraten gibt es
auch saisonale und progressive
Modelle, die sich am Cashflow aus-
Quelle: Schweizerischer Leasingverband SLV richten. Etwas Weniger gebréuch-
lich sind degressive Raten. Dariiber
hinaus gibt es eine wachsende
Palette von individuellen Spezial-
I6sungen wie «Pay as you use»
raiffeisen.ch/unternehmer oder Operating Leasing.

Losungen fiir Unternehmer
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