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Lésungen fur Unternehmer

AVOI

Sicherheit

Garantien starken das Vertrauen
Ihrer Geschaftspartner

RAIFFEISEN



Zahlen und Fakten

Garantien 6ffnen TlUren —
im Aus- und im Inland

Trotz Pandemie: Der Gang ins Ausland
und das Exportgeschéft bleiben fiir
Schweizer KMU zentrale Erfolgsfaktoren
- das zeigt die Mittelstandstudie 2020.
raiffeisen.ch/exportstudie
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unterschiedliche Garantiearten
schaffen die notwendige Flexibilitat
zur Absicherung der meisten Bediirf-
nisse von Verkdufer und Kaufer.

Mehr zu den einzelnen Garantiearten auf Seite 13.

S3

Umsatzsteigerung

56

Zugang zu neuen Kunden und Markten

Quelle: Kearney, Swiss Export, Raiffeisen: Mittelstandstudie 2020

Befragt wurden 122 KMU, Mehrfachnennungen maglich

Hilfreiche Tiroffner fiir
Geschéfte im Ausland sind
Bankgarantien: Sie schaf-

fen Vertrauen zwischen den
Partnern und ermdglichen
oder vereinfachen so Geschifts-
abschliisse. Aber auch im
Inland geben Garantien oder
Biirgschaften zusétzliche
Sicherheit.

(&

72,3

Milliarden Franken
betrug das Bank-
garantievolumen in
der Schweiz 2019.
Diese Summe zeigt
die grosse Bedeutung
der Instrumente.

60

des Bankgarantievolumens

gehen auf Kreditsicherungsgarantien
und dhnliche Instrumente zurtick.
Den zweitgrossten Anteil machen

Gewahrleistungsgarantien aus.

Quellen: SNB
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Anfangs fehlte das Verstdndnis
zwischen langjdhrigen Handwer-
kern und neuen Planern. Heute
ziehen bei der Ziircher Holzbau
AG wieder alle an einem Strang.

4 Unternehmerpedia
5 Fit fur die Zukunft
s Fokus
Bankgarantien
Ob zu Export- oder Grossauf-
trédgen: Garantien machen
den Weg frei. Zwei KMU, zwei
Praxisbeispiele.
14 Interview
Warum Garantien immer Ve r t r au e n u n d
wichtiger werden, erkldren
Volker Késeborn von Raiffeisen l
Selbstvertrauen
fiihrer Matthias Weibel.
16  Gut zu wissen Das Selbstvertrauen unserer Schweizer KMU beeindruckt mich immer
. . wieder aufs Neue: Trotz Pandemie und turbulenten Mérkten blicken
Tipps und Wissenswertes zu . . . < s e
Bankgarantien und Export. Sie als Unternehmermne.n und Unternehmer quer31cht11ch in die Zukunft,
glauben an Ihre Innovationskraft und sind bereit, neue Wege zu gehen.
18 Corona bremst die Wie zentral Internationalisierung dabei fiir viele Branchen ist, zeigt unter
Globalisierung anderem die Mittelstandstudie von Raiffeisen und Swiss Export.
...umso wichtiger werden Flir Export- oder Importgeschéfte braucht es neben Selbstvertrauen
Dienstleistungen. auch Vertrauen in das Gegeniiber. Denn internationale Geschéftsbezie-
. hungen - insbesondere auch mit bislang unbekannten Partnern - sind ein
20 Meinung Wagnis. Einen einseitigen Vertrauensvorschuss konnen und wollen sich
Cheftkonom Martin Neff iiber Unternehmerinnen und Unternehmer gerade in Zeiten von Corona nicht
garantierte Qualitét. mehr leisten.
Bankgarantien sind eine Moglichkeit, das Risiko ausbleibender
I Zahlungen oder mangelhafter Lieferungen und Leistungen abzufedern.
Dabei bieten Garantien nicht nur Sicherheit fiir den Begiinstigten,
21 Spotlight sondern haben vor allem auch eine wichtige Signalwirkung: Als Auftrag-

geber einer Garantie beweisen Sie, dass Sie ein vertrauens- und kre-
ditwiirdiger Geschéftspartner mit einer starken Bank im Riicken sind.
Das ebnet den Weg zu neuen - nationalen wie internationalen -
Geschiéftsabschliissen und ermdglicht Wachstum. Ich freue mich, wenn
unsere Raiffeisenbanken und Unternehmerzentren einen Beitrag
dazu leisten kdnnen, dass dies gelingen und Friichte tragen kann.

Herzlich, Urs Gauch

Mitglied der Geschiftsleitung,
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.

&

Indirekte Garantie

Bankgarantien lassen sich direkt oder
indirekt abwickeln. Bei einer direkten
Garantie ist neben dem Verkédufer und
dem Kéufer einzig die mit der Garantie-
stellung beauftragte Inlandbank am
Garantiegeschéft beteiligt. Bei einer in-
direkten Garantie kommt zusétzlich
eine ausldndische Korrespondenzbank
ins Spiel: Diese sogenannte Zweitbank
wird von der inldndischen Erstbank be-
auftragt, dem Beglinstigten die Garantie
auszustellen, wobei sich die beiden
Banken jeweils iiber die entsprechenden
Auftrége absichern. Exportgeschifte
werden haufig auf diesem Weg abge-
wickelt. In manchen Lindern verlangen
dies die rechtlichen Bestimmungen.
Teilweise bevorzugen auslédndische
Geschiftspartner aber auch Garantien
von lokalen Banken, weil sie diesen
mehr Vertrauen entgegenbringen.

SWIFT

Die Society for Worldwide Interbank
Financial Telecommunication (SWIFT)
stellt den weltweiten Austausch von
elektronischen Nachrichten bei Finanz-
transaktionen sicher. Die rund 11°000
teilnehmenden Banken lassen sich mit
dem jeweiligen SWIFT-Code eindeu-
tig identifizieren. Neben internationalen
Uberweisungen und Devisengeschaf-
ten werden tiber das SWIFT-Netzwerk
auch Garantien digital tibermittelt.

Die SWIFT-Meldung ist authentisiert —
das heisst, der Beglinstigte kann sich
darauf verlassen, dass die Garantie
rechtsbindend ausgestellt wurde. Ob-
wohl eine zweite Bank eingeschaltet

ist, wird SWIFT nicht nur bei indirekten
Garantien eingesetzt, sondern auch

bei direkten Garantien. Die ausldndische
Bank tibernimmt bei Letzteren aller-
dings nur die Funktion der Avisierung -
vergleichbar mit der Rolle eines
«Brieftrégers».

«Unfair Calling kommt in der Praxis selten
vor, da dies das Vertrauensverhdiltnis
zwischen den Geschéaftspartnern nachhaltig
beeintriachtigt.»

4 Raiffeisen Savoir Faire

Unfair Calling

Bei einer Bankgarantie ist das Zahlungs-
versprechen - im Gegensatz zur Biirg-
schaft - vom Grundgeschéft losgeldst.
Dies macht eine widerrechtliche In-
anspruchnahme mdglich: Die Garantie
kann gezogen werden, selbst wenn

der Auftraggeber seinen Verpflichtun-
gen aus dem Grundgeschéft gdnzlich
nachgekommen ist. Wird eine Garantie
mit betriigerischer Absicht in Anspruch
genommen, nennt man dies «Unfair
Calling». Bei der Schweizerischen Ex-
portrisikoversicherung SERV kann sich
ein Exporteur mit einer Vertrags-
garantieversicherung gegen den Verlust
des Garantiebetrags bei einem solchen
«Unfair Calling» versichern. Zugleich er-
hélt die Bank ein zweites Garantiever-
sprechen der SERV, welches das Risiko
der Zahlungsunfihigkeit des Garantie-
auftraggebers abdeckt.

Volker Kaseborn

Leiter Garantien & Export Finance
Firmenkunden Raiffeisen Schweiz

BILD : Dan Cermak



Losungen fur Unternehmer

Fit fiir die Zukunft

Einfacher Geschafte
in Osteuropa
abschliessen

Der Exportmarkt Osteuropa ist in den vergangenen
Jahren stetig gewachsen. Allein 2019 haben die Schwei-
zer Ausfuhren in die 15 wichtigsten osteuropéischen
Lénder um iiber 10 Prozent auf rund 11 Milliarden Fran-
ken zugenommen.

Mit der neuen Partnerschaft zwischen Raiffeisen
Schweiz und der Raiffeisen Bank International (RBI)
Wien erleichtern die Schweizer Raiffeisenbanken den
KMU in der Schweiz den Zugang zu Geschiften mit
osteuropdischen Kunden. Dank der Zusammenarbeit
konnen exportierende Schweizer Unternehmen
ihren Geschéftspartnern in Osteuropa als Zeichen
der Vertrauenswiirdigkeit eine indirekte Garantie
zukommen lassen.

Konkret beauftragt das Schweizer KMU die Raiffei-
senbank in der Schweiz mit der Ausstellung einer
Garantie. Raiffeisen Schweiz und RBI priifen darauf-
hin die Formalitdten unter der Kooperationsverein-
barung. Sobald die Banken griines Licht gegeben haben,
kann die in Osteuropa lokal tatige Bank mit sehr guter
Reputation dem begiinstigten Geschéftspartner die
Garantie zukommen lassen.

Melden Sie sich fur
den Unternehmer-

Newsletter an
raiffeisen.ch/unternehmer-
newsletter

Die Raiffeisen Bank International (RBI) ist die zweit-
grosste Bank Osterreichs mit einer starken und
langjéhrigen Présenz in allen wichtigen Méirkten Zentral-
und Osteuropas. 46’000 Mitarbeitende betreuen

in rund 2’000 Geschéftsstellen gegen 17 Millionen
Kunden.

Bei Interesse wenden Sie sich bitte an
lhre Raiffeisenbank. Ihr Kundenberater
beantwortet lhre Fragen gerne und
nimmt bei Bedarf Kontakt zum internen
Spezialteam auf.

Lésungen far
Unternehmer —
direkt im Postfach

Unternehmer bauen auf, gehen Wagnisse ein, schaffen
Wachstum, meistern Krisen und machen ihr Unter-
nehmen fit fiir die Zukunft. Um diese vielseitigen Her-
ausforderungen geht es im Unternehmer-Newsletter
von Raiffeisen. Darin erhalten Sie pragmatische Losun-
gen und Informationen rund um aktuelle Themen,
Hintergriinde und branchenrelevante Entwicklungen.

Raiffeisen Savoir Faire



Bankgarantien

Die Holzbearbeitungsanlagen von Technowood
sind ein Exportschlager. Schritt fiir Schritt hat
das Toggenburger KMU gelernt, wie die Geschéfte
abzusichern sind, um den Anforderungen der

Kunden gerecht zu werden.

TEXT: Ralph Hofbauer BILDER: Dan Cermak

xporte machen mehr als
zwei Drittel des Umsat-
zes von Technowood
aus, Tendenz steigend.
Der Boom des Holzbaus
und der zunehmende
Automationsdruckin der Branche spielen
dem Unternehmen aus Alt St. Johann in
die Hdnde. Innerhalb von wenigen Jahren
hat sich die Firma zum Technologiefiihrer
im Bereich der maschinellen Holzbear-
beitung gemausert. Die Anlagen aus dem
Toggenburg sind in Frankreich, Deutsch-
land, Osterreich, Italien, Lettland und
Kanada im Einsatz.

Ab Stange gibt es die imposanten
Maschinen nicht, jede ist auf die Bediirf-
nisse der Kunden massgeschneidert. Bis
zu 80 Meter lang sind die grossten Anla-
gen, vier bis zwolf Monate dauert die Pro-
duktion. Eine Anzahlung des Kunden ist
dabei die Grundbedingung: «In der Pro-
duktionsphase sind wir auf Liquiditit
angewiesen», erkldrt Finanzchef Daniel
Schénenberger. «Zudem miissen wir si-
cherstellen, dass der Kunde uns die Ma-
schine abnimmt.»

Garantien als Eintrittsticket

Bei den ersten Geschiften mit Schweizer
Kunden reichten fiir die Absicherung der
Anzahlungen Sperrkonten aus. «Man

6 Raiffeisen Savoir Faire

kannte und vertraute sich», sagt Schonen-
berger. Mit dem Markteintritt im Ausland
dnderte sich dies jedoch: «<Wir merkten,
dass es beim Export neben den zolltech-
nischen Hiirden auch Hindernisse im
Hinblick auf die Priifung der Kreditwiir-
digkeit gibt.»

Die ersten Verhandlungen mit aus-
landischen Kunden zeigten, dass Anzah-
lungsgarantien das Eintrittsticket ins
Exportgeschéft sind. Die Absicherung
erfolgt dabei oft auf Initiative der Geldge-
ber: Die Banken der auslédndischen Kun-
den mochten die Sicherheit haben, dass
sie den Anzahlungsbetrag wieder einfor-
dern konnen, falls die Leistung von
Technowood nicht vertragsgemass er-
bracht wird.

Anhaltender Lernprozess

Zu Beginn war es flir Technowood immer
wieder eine Herausforderung, die eigenen
Sicherheitsbediirfnisse und jene der aus-
landischen Kunden unter einen Hut zu
bringen. Zusammen mit der Hausbank
suchte man nach Losungen. «Wir haben
das Thema Garantien gemeinsam Schritt
fiir Schritt aufgenommen», sagt Benjie
Egloff, Kundenberater der Raiffeisenbank
Obertoggenburg. —

Hoch hinaus
im Ausland

3 Tipps zur
Anzahlungs-
garantie

. Fristen grosszigig setzen,
lieber ein paar Wochen
mehr einraumen

. Kreditlimite fr das Folge-
jahr rechtzeitig prifen und

gegebenenfalls anpassen

. Erfahrungen mit unter-
schiedlichen Exportldndern,
Kunden und Produkten
sammeln



Finanzchef Daniel Schonenberger setzt
bei Geschéften mit auslandischen Kunden
erfolgreich Anzahlungsgarantien ein.

%ﬁf e

Technowood &
ightech fur die Holzindust

eit 2( igen ge
Alt st. Johann beschaftigt 33 Mitarbeit
Technowood befinden sich in derSchwei
o 9 R
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Die Maschinen von Technowood
sind massgeschneidert.

Je weiter weg die Maschinen gingen, des-
to komplexer wurden die Absicherungs-
fragen. «Ich schitze es, nur einen An-
sprechpartner fiir alle meine Fragen zu
haben», bemerkt Daniel Schonenberger.
Uber die Jahre sammelte man Erfahrun-
gen mit unterschiedlichen Kunden und
lernte, wie die Garantie ausgestaltet wer-
den muss, damit das Geschéft im jeweili-
gen Land zustande kommen kann.

Die Vereinbarung von Bankgaranti-
en bildet den Abschluss langwieriger
Vertragsverhandlungen. Ist man sich
schliesslich auch tiber die Absicherung
einig, geht alles sehr schnell: «Einen Tag
nach der Vertragsunterzeichnung haben
wir die Garantie auf dem Tisch», sagt
Schonenberger.

Hohe Summen, lange Fristen

Technowood verlangt eine Anzahlung
von bis zu 90 Prozent. Bei Verkaufspreisen
zwischen 500’000 und 2 Millionen Fran-
ken sind dies stolze Betrdge. Entspre-
chend hoch sind auch die Garantiesum-
men, die auf dem Spiel stehen. Die Angst
vor einer unberechtigten Ziehung der

8 Raiffeisen Savoir Faire
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Garantie - einem sogenannten «Unfair
Calling» (siehe Definition S. 4) - schwingt
dabei immer mit: Geht zum Beispiel ein
Kunde in Konkurs, besteht das Risiko,
dass die Garantie widerrechtlich gezogen
wird. «Zum Gliick kam dies bisher aber
noch nicht vor», stellt Daniel Schonen-
berger fest.

Durch die langen Lieferfristen sind
Anzahlungsgarantien mit einer Laufzeit
von bis zu einem Jahr keine Seltenheit.
Bis anhin musste noch nie eine Garantie
verldngert werden. «Wir geben bei der
Frist lieber noch ein paar Wochen dazu,
um auf der sicheren Seite zu sein», sagt
der Finanzchef.

Der Krise zum Trotz sind die Auf-
tragsbiicher von Technowood voll. Wenn
das Exportgeschéft weiterhin so stark
wéchst, werden neue Herausforderungen
im Hinblick auf die Absicherungsinstru-
mente hinzukommen. Daniel Schonen-
berger sieht dem gelassen entgegen: «Es
ist gut zu wissen, dass wir einen kompe-
tenten Partner an unserer Seite haben.»

TOOLMATIC

«Beim Export gibt
es neben zolltech-
nischen Hiirden
auch Hindernisse
im Hinblick auf
die Kreditwiirdig-
Kkeit.»

Daniel Schonenberger, Leiter Finanzen und HR,
Technowood



Bankgarantien

Ablauf
Anzahlungs-
garantie

Grundgeschift mit Anzahlung,
z.B. Herstellung einer massge-
schneiderten Maschine

Gut zu wissen

Verkaufer

. Die Vertragsbedingungen von grosseren Export-
Garantieauftraggeber oder Importauftrigen sehen oft Anzahlungen des
Kéufers vor. Mit der Anzahlungsgarantie erhdlt der
Kéufer die Sicherheit, dass sein Geld zweckgemass
A verwendet wird. Auftraggeber ist der Verkaufer.

Alle Garantiearten auf S.13

24 S,

Garantieauftrag

gl - Zus
an Raiffeisen ustallung cer

Garantie an den

Kunden o

Kunde verlangt
Anzahlungsgarantie

e Kunde

Obermittlung Garantiebeglinstigter

der Garantie
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Raiffeisen 9

Erstellung Garantie




Eveline Saxer, CFO, und Rolf
Kleissler, CEO der Gebrider
Meier AG.

===Seit 100" Jahren'y
zu den fiithrenden Serviceanbietern der Schweiz. Das Unter-
nehmen bietet etwa in den Bereichen Motoren-und Generatoren
Getriebe und Steuerungsbau sehr vielfaltige Leistungen
an - vom Einzelprodukt bis zur kompletten Anlage. Das‘Kmﬁ*,;_
beschaftigt 170 Mitarbeitende und hat drei Standorte in
der Schweiz. / ; 2
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Qualitat
garantieren

Grossauftrage bringen
Folgeumsitze, dies hat
die Gebriider Meier AG
erkannt. Um solche Auf-
trage an Land zu ziehen,
muss das Ziircher Moto-
renwartungsunterneh-
men seinen Kunden aller-
dings Qualitit garantieren.

TEXT: Sarah Hadorn BILD: Dan Cermak

ie Verantwortung der
Gebrilider Meier AG ist
gross —bei der Instand-
haltung von Motoren
und Generatoren ist
hochste Prizision ge-
fragt. Geradezu elementar ist das fiir ein
zentrales Kundensegment des Ziircher
KMU: Wasserkraftwerke. «Fillt ein Was-
serkraftgenerator ndmlich aus, kann das
Werk keinen Strom mehr produzieren und
fahrt tdglich mehrere 10’000 Franken Ver-
lust ein», erkldrt CEO Rolf Kleissler.
So bestellen die Wasserkraftwerke von der
Gebriider Meier AG nicht nur eine Dienst-
leistung, sondern fordern auch eine Si-
cherheit, dass alles funktionieren wird.
Die 100-jdhrige Firmengeschichte reicht
da als Referenz nicht aus. «Die Grosskun-
den verlangen oft eine Gewéhrleistungs-
garantie», konkretisiert Kleissler. Diese
schiitzt den Auftraggeber vor nachtrigli-
chen Méngeln an Instandhaltungsarbei-
ten. Mit einer solchen Bankgarantie hat
das Kraftwerk im Schadensfall sofort
10 Prozent des Instandhaltungsvertrags-
werts in bar zur Verfiligung, falls die Ge-
briider Meier AG den Schaden nicht ver-
tragsgemass - also umgehend - repariert.

Meist bereits in der Ausschreibung

Passiert ist das zwar noch nie. Trotzdem
bleiben Gewihrleistungsgarantien fiir das
Zircher KMU auch bei langjdhrigen Part-
nerschaften essenziell. «<Die Garantien
werden meist bereits in der Ausschrei-
bung des Auftrags als Bedingung aufge-
fiihrt», sagt Rolf Kleissler, «und da wissen

Bankgarantien

die Unternehmen ja noch nicht, ob der
Zuschlag an eine bekannte oder eine
unbekannte Firma geht.»

Die Wasserkraftgeneratoren, die die
Gebriider Meier AG instand hélt, sind bis
zu 9 Meter Durchmesser gross, ihre War-
tung oder Reparatur dauert bis zu einem
Jahr. Fiir das Unternehmen lohnen sich
diese Grossauftrdge doppelt. Kleissler:
«Natiirlich generieren sie Umsatz, doch
das wiirden viele kleinere Bestellungen
auch tun.» Sein Unternehmen brauche die
Grossauftrage vor allem auch aus Reputa-
tionsgriinden: «In solchen Projekten kann
man seine volle Leistungsfahigkeit zei-
gen, und sie dienen als gute Referenz.»
Das fiihrt zu Folgeauftrégen.

Effiziente Abwicklung

Ohne Gewihrleistungsgarantie wiirden
die Grosskunden tiblicherweise 10 Pro-
zent des Vertragswerts als Sicherheit zu-
riickbehalten, bis die Gewihrleistungs-
frist - meist zwei Jahre — abgelaufen ist.
In dieser Zeit haftet der Dienstleister —

Raiffeisen Savoir Faire 11



Bankgarantien

fiir Méngel. Mit Garantie jedoch bezahlt
der Kunde die letzten 10 Prozent, sobald
diese vorliegt. Das hat fiir beide Ge-
schéftspartner grosse Vorteile: Der Kun-
de kann das Projekt zeitnah abschliessen
und verfiigt dank dem Gewéhrleistungs-
betrag fiir den Notfall trotzdem {iber eine
Sicherheit. Diese kann er jederzeit unab-
héngig von Einreden des Dienstleisters
bei der Bank geltend machen. Der Dienst-
leister wiederum erhélt die ganze Summe
ohne Verzogerung. «Das schont die Liqui-
ditdt des Dienstleisters erheblich», sagt
Raiffeisen Firmenkundenberater Florian
Bing, der fiir die Gebriider Meier AG die
Garantien abwickelt. Damit das KMU so
schnell wie mdglich zu seinem Geld
kommit, verliert er jeweils keine Zeit: Be-
reits nach einem Tag kdnnen die Garantie-
urkunden vorliegen.

Ablauf

Gewihrleistungs-

garantie

Grundgeschéft,
z.B. Instandhaltung
Generator

Fiir eine Firma, die wie das Ziircher KMU
auf Garantien angewiesen ist, ist eine ef-
fiziente Abwicklung zentral. Dazu gehort
auch mdoglichst wenig administrativer
Aufwand. «Alles, was wir brauchen, ist das
Garantie-Auftragsformular und der Ver-
trag tiber das Grundgeschéft», sagt Bing
dazu. «Den Rest erledigt die Bank.» Dies
gelte auch fiir die Priifung von Kun-
den-Sonderwiinschen; etwa in puncto
Gerichtsstand oder Garantielaufzeit. «<Mit
einer Betriebskreditlimite ist bei Raiffei-
sen je nach Bonitét eine Laufzeit von zwei
bis fiinf Jahren moglich», so Bing.

Gut kalkulierbare Kosten

«Die Flexibilitdt von Raiffeisen ist gross,
unser Aufwand tatsdchlich sehr klein»,
bestétigt Eveline Saxer, CFO der Gebriider
Meier AG. «Ebenso wichtig ist es fiir uns

allerdings, einen direkten Ansprech-
partner zu haben - fiir ein kleineres Un-
ternehmen nicht bei jeder Bank selbst-
verstandlich.»

Alles in allem sind Garantien — auch
wenn sie fiir die Gebriider Meier AG am
Ende eine Pflicht darstellen — bequem und
einfach zu handhaben. «Und auch die Kos-
ten sind gut kalkulierbar», fiigt Saxer an.
Insgesamt betrégt das jahrliche Garantie-
volumen des KMU rund 1 Million Franken.

Verkaufer

Garantieauftraggeber
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Zustellung der
Garantie an den
Kunden

Kunde verlangt
Gewabhrleistungs-

garantie

Kunde
Garantiebeglinstigter
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arantie soll sicherstellen,
seine Arbeiten richtig ausfiihrt
te Qualitét liefert. Der Kaufer
it gegen nachtréglich auftauchende
e Gewéihrleistungsgarantie wird vom
n Auftrag gegeben und gehort ebenfalls
aufig genutzten Garantien.

ahlungsgarantie

Mit der Zahlungsgarantie sichert der Verkdufer ab,
dass seine vertragsmassig erbrachte Leistung be-
zahlt wird. Die Zahlungsgarantie gehort zu den am
meisten verwendeten Garantiearten. Der Kéufer
der Leistung gibt sie bei seiner Bank in Auftrag.

Kreditsicherungsgarantie

Eine Kreditsicherungsgarantie gibt der Bank zu-
sdtzliche Sicherheit, dass sie ihr Geld zurtickerhalt.
Der Garantie-Auftraggeber kann so seine eigene
Kreditwiirdigkeit einer Drittpartei zur Verfiigung
stellen. Beispielsweise kann eine kreditwiirdige
Muttergesellschaft ihrer finanziell weniger starken
Ausland-Tochter zu einem Kredit bei einer
dortigen Bank verhelfen.

Garantie-Auftraggeber:
Verkaufer

@

Offertphase

|
@ % Garantie-Auftraggeber:

Kaufer

Die wichtigsten Garantiearten nach
Geschéftsphasen
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Vertrauen ist gut -
Absicherun
ist besser

Volker Kdseborn und
Matthias Weibel erklaren
den eigentlichen Zweck
von Garantien: den Auf-
traggeber als vertrauens-
wiirdigen Handelspartner
etablieren und neue
Geschaéftsbeziehungen
ermoglichen.

INTERVIEW: Bettina Bhend
BILD: Dan Cermak
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Corona hat vieles verindert. Wie
wirkt sich die Pandemie auf das
Thema Garantien aus?

Matthias Weibel - Eine Garantie kann von
Vorteil sein, wenn die Marktbedingungen
unsicher sind. Sie ist ein starkes Instru-
ment, mit dem man als Geschiftspartner
seine Vertrauenswiirdigkeit nach aussen
signalisiert und Leistungen oder Zahlun-
gen absichert. Ein Kunde, der eine Anzah-
lung ohne Garantie macht, leistet einen
einseitigen Vertrauensvorschuss. Das
wollen und kdnnen sich viele Unterneh-
mer heute nicht mehr leisten - in Zeiten
von Corona ganz besonders. Gerade in der
Maschinenindustrie miissen zum Bestell-
zeitpunkt normalerweise hohe Anzahlun-

gen geleistet werden, die die Gegenseite
aber mit einer Anzahlungsgarantie absi-
chern muss.

Haben Anfragen beziiglich
Garantien also zugenommen?

Matthias Weibel - Ja. Wir fithren in den
Raiffeisen Unternehmerzentren mehr Ge-
spriche zu diesem Thema. Einzig auf die
Pandemie kann man das aber nicht zu-
riickfithren - es ist vielmehr ein Zeichen
der Zeit. Internationalisierung ist fiir im-
mer mehr KMU ein wichtiges Thema ge-
worden. Das hat auch die jlingste Mittel-
standstudie von Raiffeisen und dem Ver-
band Swiss Export klar aufgezeigt. Mit
Garantien kann Raiffeisen den Unterneh-




men den Riicken freihalten und einen
Beitrag dazu leisten, dass internationale
Geschifte gelingen.

Volker Kéiseborn - Richtig. Denn im inter-
nationalen Handel sind Garantien auch
unabhéngig von Corona schon fast zwin-
gend, um tiberhaupt Zugang zu Geschéf-
ten zu erhalten.

Wie hiufig kommt es vor, dass Zah-
lungen oder Leistungen ausbleiben
und Garantien tatsichlich ausbe-
zahlt werden miissen?

Volker Kdseborn — Das ist in der Praxis
sehr selten: Unsere Kunden pflegen sehr
stabile, langfristige Geschiftsbeziehun-
gen. Theoretisch ist die Gefahr momentan
sicherlich etwas grosser, dass ein Handels-
partner aus purer Liquidititsnot eine Ga-
rantie zieht. Ein unkluger Zug allerdings,
denn das hétte nicht nur rechtliche Fol-
gen, sondern wiirde die Vertrauensbasis
nachhaltig beschidigen. Ein solches «un-
fair calling» kommt darum eigentlich
tiberhaupt nicht vor.

Matthias Weibel - Es ist ja ohnehin nicht
das Ziel, dass eine Garantie gezogen wird.
Die Signalwirkung einer Garantie ist in
meinen Augen wesentlich grosser als ihr
materieller Wert. Sie zeigt: «Ich geniesse
das Vertrauen einer Bank und bin darum
auch ein vertrauenswiirdiger Geschifts-
partner.»

«Im internatio-
nalen Handel
sind Garantien
zwingend.»

Volker Kaseborn,
Leiter Export Finance & Garantien

Wie entscheidend ist die Wahl der
Bank, bei der man eine Garantie in
Auftrag gibt?

Volker Kdiseborn - Sehr wichtig! Je besser
das Rating einer Bank ist, desto mehr Ver-
trauen strahlt eine Garantie aus. Das Label
«Schweiz» istim Ausland ein zusétzliches

«Ein wichtiges
Mittel zur
Absicherung
sind Wissen
und Expertise.»

Matthias Weibel,
Geschéaftsfuhrer RUZ

Qualitdtsmerkmal. Der Begiinstigte will
sicher sein, dass die Bank zahlen kdnnte,
falls die Garantie gezogen wiirde. Wenn
eine kleine, unbekannte Bank fiir Mil-
lionenbetrdge geradesteht, wire ich
misstrauisch.

Gibt es eigentlich Alternativen zur
Garantie?

Volker Kiiseborn - In der Schweiz ist die
Biirgschaft stark verbreitet, vor allem bei
Geschéften zwischen Privatwirtschaft
und Offentlicher Hand. Der Beglinstigte
kommt bei einer Biirgschaft allerdings
weniger leicht an sein Geld, weil Einreden
moglich sind und allféllige Differenzen
vor der Auszahlung bereinigt werden
miissen.

Matthias Weibel - Ein wichtiges Mittel zur
eigenen Absicherung ist und bleibt der
Zugang zu Wissen und Expertise: Wie
sieht mein Zielmarkt aus? Was weiss ich
liber neue Geschiftspartner? Welche
rechtlichen Rahmenbedingungen und
Gepflogenheiten muss ich berticksichti-
gen? Welche Forderinstrumente stehen
mir zu?

Fiir Grossunternehmen ist es sicher
leichter als fiir KMU, dieses Wissen
zu erarbeiten.

Matthias Weibel - Da bin ich nicht einver-
standen. Internationalisierung ist kein
Privileg von Grossunternehmen. KMU

Interview

miissen sich vielleicht eher Unterstiitzung
holen, weil sie nicht {iber Export-Spezia-
listen in ihrem Team verfiigen. Hier kdn-
nen die Berater der RUZ oder der Bank
eine wichtige Stiitze sein und die ganze
Palette von Sicherheits- und Forderinst-
rumenten aufzeigen.

Wie wird sich diese Palette kiinftig
entwickeln? Welche Rolle spielt die
Digitalisierung?

Volker Kdiiseborn — Es gibt Trends in Rich-
tung einer stdrkeren Automatisierung
der Prozesse. An die voll automatisierte
Garantie glaube ich allerdings nicht.

Matthias Weibel — Das kann ich gut nach-
vollziehen. Wie gesagt, spielt bei der
Bankgarantie das Vertrauen eine grosse
Rolle. Dies ist eine Sache zwischen
Mensch und Mensch, nicht zwischen
Mensch und Maschine.

Volker Kdiseborn — Innovationen erwarte
ich eher auf der Produkteseite. Beispiels-
weise zeigen Garantien im Dienstleis-
tungssektor grosses Wachstum. Auch der
Bereich Onlinehandel ist spannend. Um
nochmals auf Corona zuriickzukommen:
Die Pandemie hat zu einem Online-Boom
geflihrt, aber auch die Verletzlichkeiten
internationaler Lieferketten aufgezeigt.
Es ist wahrscheinlich, dass auch hier
Garantien vermehrt eingesetzt werden.

Volker Kaseborn

ist Diplom-Kaufmann und Experte fiir
internationale Handelsbeziehungen.
Bei Raiffeisen Schweiz leitet er den
Bereich Export Finance & Garantien.
(Links im Bild)

Matthias P. Weibel

war Uber viele Jahre Mitinhaber
einer internationalen Maschinenbau-
firma und ist heute Geschaftsfiihrer
des Raiffeisen Unternehmerzentrums
RUZ. (Rechts im Bild)
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Gut zu wissen

Drei Fragen an
Swiss Export

Welches sind die wichtigsten
Absatzmarkte fiir Schweizer
Unternehmen?

Claudia Moerker: Im Zentrum stehen Deutschland,
die USA und Frankreich. Auch Osteuropa wird

fiir Schweizer KMU immer wichtiger. Ich kann mir
zudem gut vorstellen, dass eine weitere Verlage-
rung nach Fernost stattfinden wird, denn die asiati-
schen Schwellenldnder wachsen extrem schnell.

Wie risikofreudig sind
Schweizer KMU derzeit, gerade
wenn es um so weit entfernte
Markte geht?

Es gibt eine gewisse Zurilickhaltung. Hohe Investi-
tionen oder grosse Exportschritte tiberlegen sich
die Schweizer Unternehmerinnen und Unterneh-
mer im Zuge von Corona sicher zweimal. Aber

die Schweiz ist vom Aussenhandel abhédngig, wir
konnen nicht auf Exporte verzichten. «<Exporte:
jaoder nein?» ist darum nicht die Frage, die sich
Unternehmer stellen miissen. Es lduft auf ein
«Exporte: ja, es gilt jedoch...» hinaus: Struktur,
Prozesse und Fokus miissen stimmen.

Claudia Moerker
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Sicherheit im Handel
mit dem Ausland

Wenn ein Schweizer Unternehmen Waren expor-
tiert oder eine Dienstleistung fiir einen Kunden

im Ausland erbringt, besteht das Risiko, dass seine
Leistungen nicht bezahlt werden. Dagegen kann
sich ein Unternehmen nicht nur passiv mit einer
Zahlungsgarantie des Geschiftspartners schiitzen;
bei der Schweizerischen Exportrisikoversiche-
rung SERV konnen sich Unternehmer aktiv dagegen
versichern. Abgedeckt sind politische Risiken

wie Unruhen oder Krieg sowie das Delkredererisiko.
«Bei KMU kann ein Zahlungsausfall schnell an

die finanzielle Substanz gehen und sich lebensbe-
drohlich auf das Unternehmen auswirken», sagt
Heribert Knittlmayer, Chief Insurance Officer der
SERV. Die Lésungen stehen darum allen Unter-
nehmen offen, die ihren Sitz in der Schweiz haben.
Es gelten keine Mindestgrossen fiir das Export-
volumen.

ist Geschaftsleiterin von Swiss Export.

Wie geht ein KMU die
Internationalisierung
jetzt Klug an?

Esist besonders wichtig, fundierte
Daten zum Zielmarkt zu beschaffen und
diese griindlich zu analysieren. Allein-
gange, die nur auf dem Glauben basie-
ren, dass man das beste Produkt hat,
sind gefdhrlich. KMU sollten sich bera-
ten lassen und das Wissen der gan-

zen Export-Community nutzen: Markt-
kenner, Fachspezialisten, Banken,
Exportforderer und Rechtsexperten.

So breit aufgestellt und gut fokus-
siert kann Internationalisierung trotz
Corona gelingen.



2/3 der SERV-Kunden sind KMU.

Die SERV unterstiitzt Exporteure aber auch beim
Zugang zu Finanzierungen oder wenn sie eine Garantie
stellen miissen. Eine Bondgarantie etwa kann dann
abgeschlossen werden, wenn die Kreditlimite des Ex-
porteurs bei seiner Hausbank fiir eine Garantie nicht
ausreicht oder die notwendigen Sicherheiten seine
Liquiditét zu stark belasten wiirden.

In 5 Schritten
zur Bankgarantie

1. Gesprich mitdem
Kundenberater

2. AbKklarungen mit der Bank
beztiglich Kreditlimite und
Ausgestaltung der Garantie
(Direkt oder indirekt? SWIFT
oder Papierformat?)

3. Auftrag an die Bank zur
Erstellung einer Garantie

4. Ausstellung der Garantie
durch die Bank

5. Ubermittlung der Garantie
gemadss Auftrag

5 Vorteile
Eine Garantie...

... schafft Sicherheit.

Falls Zahlungen ausbleiben oder Lieferungen und
Leistungen nicht den Erwartungen entsprechen,
kann die Garantie gezogen werden. Der Begtlinstigte
erhélt damit eine zusétzliche Sicherheit und
minimiert sein Risiko.

...ermoglicht Geschiifte.

Neue Geschifte konnen ein Wagnis sein - gerade auch
mit Partnern im Ausland. Garantien federn das ab
und ermoglichen KMU, Vertréage abzuschliessen und
neue Wege zu gehen.

...isteinfachinder
Handhabung.

Weil die garantierende Bank nicht in das Grundge-
schift involviert ist, hilt sich der administrative
Aufwand in Grenzen. Das gilt auch, wenn die Garantie
gezogen wird.

... verschafft einen
Wettbewerbsvorteil.

Wer eine erfolgreiche Bank im Riicken hat, sendet
ein starkes Signal. Ein KMU zeigt so, dass es ein
vertrauens- und kreditwiirdiger Geschéftspartner ist.

.. kannindividuell
ausgestaltet werden.

Ob es um die Absicherung einer Zahlung, einer
Anzahlung, einer Offerte oder einer Lieferung geht:
Fiir jeden dieser Fille gibt es passende Garantien.

Raiffeisen Savoir Faire 7




orona bremst
ie Globalisierung

Dunkle Wolken liegen tiber dem Welthandel,
nicht erst seit Corona. Und die Pandemie droht
die Handelskonflikte zu verschirfen. Die Folge:
Der globale Warenhandel wiachst weniger stark.
Umso wichtiger werden Dienstleistungen.

TEXT: Domagoj Arapovic ILLUSTRATION: Nadja Hafliger

ie Globalisierung steht
schon ldnger in der
Kritik: Umweltbelas-
tung, Ausbeutung oder
die wachsende Un-
gleichheit zwischen
Arm und Reich gehdren zu den oft ge-
nannten negativen Auswirkungen der
weltweiten Wirtschaftsverflechtung. Zu-
sitzlich kommt der Freihandel seit einigen
Jahren durch zunehmenden Protektionis-
mus unter Druck. Fast der gesamte Waren-
handel zwischen den USA und China ist
mittlerweile von Strafzollen betroffen. Der
globale Warenaustausch war deshalb be-

Der globale Warenhandel war bereits vor

der Corona-Krise unter Druck

Globale Exporte und BIP, indexiert, 1990 =100
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reits riickldufig, bevor Corona die Welt in
den Ausnahmezustand versetzte.

Finanzkrise brachte Zasur

In der jiingeren Vergangenheit brachten
vor allem die 2000er-Jahre ein starkes
Wachstum des Warenaustauschs mit
sich. Die Griinde waren die Liberalisie-
rung des Handels sowie die Integration
der Schwellenldnder in die Weltwirt-
schaft. Zur Zasur kam es im Zuge der Fi-
nanzkrise von 2008/2009. In den Schwel-
lenldndern platzte der Traum, bald zu den
reichen Landern aufzuschliessen. Und in
den Industrienationen erholte sich die
Konjunktur nur langsam. Als Folge verlor
der globale Warenhandel markant an Dy-
namik (siehe Grafik).

Eine &hnliche Verlangsamung diirf-
te Corona auslésen. So nimmt in wirt-
schaftlich schwierigen Zeiten der Protek-
tionismus in der Regel zu. Es ist deshalb
mit mehr Handelshemmnissen zu rech-
nen. Zwar sollte die Welthandelsorgani-
sation WTO dafiir sorgen, dass im globa-
len Handel gewisse Regeln eingehalten
werden. Diese wurden aber bereits vor
Corona von immer mehr Landern igno-
riert. Dazu kommt, dass auch die globalen
Wertschopfungsketten vermehrt auf dem
Priifstand stehen. Die Pandemie hat die
Verletzlichkeit weltweiter Liefer- und Pro-
duktionsketten deutlich aufgezeigt. An-
stelle von Kostentiberlegungen riickt nun
die Versorgungssicherheit in den Fokus.

Dienstleistungshandel wichst weiter

Selbst wenn der Warenhandel kiinftig we-
niger stark wachsen sollte, bedeutet das
nicht das Ende der Globalisierung. Insbe-
sondere beim Dienstleistungshandel blei-
ben die Wachstumsperspektiven positiv.
Das Volumen ist aktuell zwar noch drei-
mal kleiner, dafiir ist der Bereich Dienst-
leistungen im Vergleich zum Warenhan-
del aber auch in den letzten Jahren weiter
kréftig gewachsen. Die Digitalisierung
verbessert die Handelbarkeit von immer
mehr Dienstleistungen oder macht deren
Export erst moglich. Die Pandemie ver-
starkt diesen Trend. Vor allem der Handel
mit wissensintensiven Diensten wie bei-
spielsweise Forschung, IT oder Beratung
diirfte weiter stark steigen. Davon wiede-
rum konnen auch Industrieunternehmen
profitieren, da diese immer mehr auch auf
Dienstleistungen setzen.

Hintergrund

Schweizer KMU miissen
Chancen nutzen

Der Aussenhandel hat fiir die Schweiz als kleine offene Volkswirtschaft
mitten in Europa eine grosse Bedeutung. Der Heimmarkt ist zu klein,
weshalb insbesondere die Industrie auf weltweite Absatzmdglichkeiten
angewiesen ist. Und die hochstehenden Produkte sind gefragt: Nur

17 Lander exportieren mehr Waren als die Schweiz.

Fast die Halfte der gesamten Schweizer Exporte stammt von KMU,
wobei branchenspezifisch grosse Unterschiede bestehen (siehe Grafik).
Sehr hoch ist der Anteil im Maschinenbau, dem Holzwesen und insbeson-
dere in der Metall- sowie der Kunststoffindustrie. Verliert die Globalisie-
rung nun an Bedeutung, wird dies fir die Exportwirtschaft langerfristig zur
Belastungsprobe.

Exportquote und KMU-Anteil an Exporten
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Neue Ertragsquellen durch Services

Was ist dagegen zu tun? Der internationale Wettbewerb verscharft sich.
Unternehmen, die neben hochstehenden Nischenprodukten auch eine
international moglichst breit diversifizierte Kundenbasis aufweisen, haben
die besten Wachstumschancen. Immer wichtiger wird zudem die Ergan-
zung des eigenen Angebots mit Dienstleistungen wie Beratung, Enginee-
ring, Wartung und Unterhalt, Uberwachung und Steuerung oder gar
Betrieb der Maschinen. Damit eréffnen sich auch fir KMU aus der Indust-
rie neue Ertragsquellen. Zudem hat der Digitalisierungstrend als Folge
von Corona nochmals an Bedeutung gewonnen. Wichtig ist dabei, nicht
nur die innerbetrieblichen Prozesse zu optimieren, sondern auch die
Schnittstellen zu Zulieferern, Partnern und besonders den Kunden zu
digitalisieren.

7

Domagoj Arapovic
B y Senior Economist im Economic Research
Team von Raiffeisen Schweiz
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Meinung

Garantiert!

n der Zeit, in der ich aufgewachsen bin, begann

Chinaallmé&hlich, uns mit seinen Waren zu tiber-

schwemmen. Made in China war damals vor al-

lem durch zwei Eigenschaften charakterisiert.

Dawar erstens der unschlagbare Preis, zweitens

aber auch eine eher fragwiirdige Qualitdt. Die
Rede ist hier von der ersten Exportwelle, wihrend der Chi-
nanoch ein klassisches Billiglohnland war, das primar auf
Masse und nur ganz wenig auf Klasse fokussiert war. Wenn
man etwas gilinstig wollte, dann wurde man in China fiin-
dig. Als Kind war ich sehr angetan von dem ganzen Plastik-
spielzeug, das toll designt und oft sogar batteriebetrieben
war. Fall Sie nicht wissen, was ich meine, dann schauen Sie
mal in einen der italienischen Tabacchi, die heute noch
massenhaft solche Artikel fithren. Bekannte, mit denen wir
damals oft gemeinsam Urlaub machten, kauften ihren bei-
den Jungs jeweils am ersten Tag eine «Packung Kriegy,
ernsthaft! Wir mussten dariiber immer schmunzeln. Zum
Spottpreis enthielt sie alles, was die Jungs brauchten, um
ihren Schlachtfantasien freien Lauf zu lassen. Ein Heer
unterschiedlicher Waffentréger, Fahrzeuge, Panzer und
Kanonen. Die Armeen wurden im Sand und im Meer ziem-
lich strapaziert, und am Abreisetag landeten sie in der
Miilltonne. Garantiert!

China war der Haupttreiber der damals aufkommen-
den Wegwerfgesellschaft. Plastik, billiger Stahl bzw. min-
derwertige Metalle regierten. Was mit Spielzeug begonnen
hatte, ging dann weiter: Kleidung und Schuhe, Haushalts-
artikel jeder Art, Werkzeuge, vor allem aber viel Elektronik.
Der Preis allein war das Kriterium fiir den Kaufent-
scheid. Was chinesischen Waren damals aber vollig abging,
war Haltbarkeit. Die Hersteller wussten sehr wohl um die
Kurzlebigkeit ihrer Produkte, doch das war gleichzeitig
auch das Geschéftsmodell. Von Nachhaltigkeit war damals
noch nirgends gross die Rede. Das Resultat war Kurzlebig-
keit. Garantiert!

Heute stehen chinesische Produkte l1dngst nicht mehr
am unteren Ende der Wertschopfungskette, sondern haben

sich ihr entlang hochgearbeitet. Das ist kein rein chinesi-
sches Phdnomen, sondern gilt fiir viele der aufstrebenden
Volkswirtschaften Asiens. Zwar verfiigen diese Linder teils
noch immer iiber klare komparative Kostenvorteile,
schlachten sie aber nicht in jedem Fall mehr aus. Auch sie
wollen das Billigimage ihrer Wirtschaften langsam
loswerden.

So wie Japan vor knapp 50 Jahren, das dann exakt
denselben Weg beschritt. Japanische Autos hatten zu Be-
ginn des dortigen Wirtschaftswunders ebenfalls nicht den
besten Ruf, heute sind sie absolut konkurrenzfihig, und
dies nicht nur wegen des Preises, sondern auch wegen der
Erfahrung. Es gibt mittlerweile Abermillionen Kunden,
welche Made in Japan eine durchaus hohe Qualitdt und
Innovationskraft attestieren. Ein besseres Marketing kann
sich keine Marke wiinschen. Denn zufriedene Kunden,
die das auch weitererzihlen, sind letztlich die besten
Botschafter fiir ein Produkt, und diese Reklame ist erst
noch gratis.

Bis es so weit ist, ist es mittlerweile Usus, Garantien
zu geben, welche nichts anderes sind als Versprechen des
Herstellers. Das Versprechen fiir Lebensdauer, Wirksam-
keit, Unschédlichkeit und vieles mehr. «Hat’s da Garantie
drauf?» ist daher ein sehr wichtiges Kriterium fiir einen
Kaufentscheid. Denn wenn keine Garantien gewéhrt wer-
den, liegt das Risiko ganz allein beim Kéufer. Bei Garantien
haftet hingegen der Hersteller fiir Méngel, es sei denn, dem
Kunden kann unsachgemaésse Nutzung nachgewiesen wer-
den, was aber in der Praxis oft nicht sehr einfach ist. Man
sieht es schon: Qualitiit und Garantie gehdren zusam-
men und schaffen Vertrauen. Garantiert!

Martin Neff

Chefékonom Raiffeisen Schweiz
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Spotlight

«Beluns
macht
niemand
die Faust
im Sack»

Der Zuwachs um eine neue Abteilung
flihrte bei der Ziircher Holzbau AG

zu Frust und Spannungen. Heute ziehen
wieder alle am selben Strang.

TEXT: Andrea Schmits
BILDER: Dan Cermak

b Neu- oder Umbau-
ten: Die Zlircher Holz-
bau AG baut seit liber
30 Jahren mit Holz.
Dabei legen die Briider
Beat und Christian
Ziircher Wert auf den nachhaltigen Um-
gang mit der Natur: Meist verbauen sie
Schweizer Holz, von dem sie die ganze
Lieferkette kennen. Auch bei Minergie
waren sie fast von Anfang an mit dabei.
«Trotzdem haben wir in der Region viel
gleichwertige Konkurrenz», sagt Ge-
schiftsfiihrer Beat Ziircher. Um sich abzu-
heben, legt das KMU in Finstersee im
Kanton Zug deshalb viel Wert auf das Per-
sonliche: freundliche Mitarbeiter, eine
gute Stimmung im Team und ein zuvor-
kommender Umgang mit den Kunden.
Zentral dafiir: das Betriebsklima.
«Heute sind wir ein gutes Team», sagt
Ziircher. «Gibt es Unstimmigkeiten, dis-
kutieren wir dariiber, niemand macht die
Faust im Sack.» Das war allerdings nicht
immer so. Als das KMU vor einigen Jahren

Er scﬁeute sncH nicht: l‘-‘lilf‘ey_zu \s‘ ) \
_ Unternehmer Beat Ziircher mi 0 eine eigene Planungsabteilung mit Hoch-
- RUZ-Begleiterin Bea Reichle. \ bautechnikern und Bauleitern —
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Spotlight

erOffnete, sank bei den alteingesessenen
Zimmerleuten und Vorarbeitern in der
Produktion die Stimmung.

Fiir den nachhaltigen Erfolg ist die
neue Planungsabteilung ein wichtiger Be-
triebszweig: Die Wertschopfungskette ver-
langerte sich dadurch markant. Das KMU
fiihrt Arbeiten nicht mehr nur aus, son-
dern kann Bauherren und Architekten nun
auch beraten sowie Kundenprojekte selber
planen. Das generierte zwar mehr Auftré-
ge, verédnderte aber auch die Betriebsdyna-
mik. Biiro und Zimmerei sprachen oft
nicht dieselbe Sprache — dass die neuen
Kollegen aus der Planung oft auch noch
jinger waren als die langjdhrigen Hand-
werker, verschérfte die Situation.

Plan vs. Praxis

Der Geschiftsfiihrer beobachtete, wie die
Kluft zwischen den Abteilungen immer
grosser wurde. «Die Mentalitdten waren
sehr unterschiedlich.» Jedes Team arbei-
tete fiir sich, ein Miteinander fand kaum
statt. «xManchmal gaben die Planer auf
dem Papier etwas vor, das zwar dem Kun-
denwunsch entsprach, sich aber auf der
Baustelle als schwierig erwies. Es mangel-
te an Kommunikation und gegenseitigem
Verstdndnis - das fiihrte zu Frust.»

Thm war Kklar: Jetzt muss sich etwas
dndern. Denn beide Abteilungen sind
voneinander abhingig. Nur wenn alle ef-
fizient zusammenarbeiten, konnen Auf-
trége so geplant und ausgefiihrt werden,
dass am Schluss alle - und vor allem auch
der Kunde - zufrieden sind. «Ich wollte
die Bombe entschérfen, bevor sie platzt»,
sagt Ziircher. Als ihm ein Bekannter das
Coaching im Bereich Teamentwicklung

«Ich wollte die
Bombe entschirfen,
bevor sie platzt.»

Beat Ziircher, Geschaftsfiihrer, Ziircher Holzbau AG

im Raiffeisen Unternehmerzentrum RUZ
in Baar empfahl, zogerte er nicht. «Die
Mitarbeitenden sind unser grosstes Kapi-
tal. In sie zu investieren, ist etwas, das
man nicht vernachléssigen darf.»

Denn Teamentwicklung ist Fiih-
rungssache. Fiir den Erfolg eines Unter-
nehmens braucht es starke Fiihrungsper-
sonen, die wissen, wie man konstruktiv
mit Konflikten umgeht, und die Mitarbei-
tenden auf ein gemeinsames Ziel ein-
schworen.

Konflikte sind normal
Dafiir ist RUZ-Begleiterin Bea Reichle Ex-
pertin. Sie weiss: «Es wird immer Konflik-
te geben, gerade in wachsenden Unter-
nehmen.» Das sei in der Teamentwick-
lung ein ganz normaler Prozess. «Immer
wenn sich etwas an den Ressourcen dn-
dert - sei es durch neue Kollegen oder
auch durch Maschinen -, kann es zu Ab-
lehnung oder gar Widerstand kommen.
Der Mensch mag keine Verdnderungen.
Dabei sind sie auch die Chance auf etwas
Neues, sie geben Raum fiir Innovation.»
In einem Zeitraum von 12 Monaten
flihrte Reichle mehrere Workshops mit
Ziircher und seinen Mitarbeitern durch

_."'» Die Ziircher Holzbau AG setzt
auf-eine nachhaltige Bauweise
und einen freundlichen Umgang.
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- erst getrennt in den jeweiligen Teams,
dann alle gemeinsam. «Das Ziel war es, zu
sensibilisieren und das Verstandnis fiirei-
nander zu vergrossern», sagt Reichle. Was
sind die Herausforderungen in den ein-
zelnen Bereichen? Was funktioniert und
was nicht? Aber auch: Wie ticken die ein-
zelnen Mitarbeiter und Teams? Um ge-
meinsam bessere Losungen fiir die Zu-
sammenarbeit zu finden, mussten die
Mitarbeitenden verstehen, wie die jeweils
andere Abteilung arbeitet.

Die Gespriache halfen: «Die Stim-
mung wurde in den vergangenen zwei
Jahren splirbar besser», sagt Ziircher.
Vorbereitung, Begleitung und Nachberei-
tung der Bauprojekte sind nun stirker
strukturiert. Die Prozesse sind so gestal-
tet, dass die Bereiche zusammenarbeiten
miissen. Kritische Punkte werden ge-
meinsam angegangen, damit die Losung
sowohl handwerklich als auch finanziell
standhdlt. Und am Ende des Projekts priift
das Team anhand einer Checkliste, ob der
gesamte Prozess — etwa punkto Arbeits-
sicherheit, Materialfluss und Ausfithrung
- funktioniert hat und wo es Verbesse-
rungspotenzial gibt. «So stellen wir sicher,
dass wir fortlaufend dazulernen und nicht
wieder in das alte Muster zuriickfallen»,
sagt Ziircher.

Stillstand bedeutet Riickstand
Reichle trifft in ihren Mandaten oft auf
dhnliche Situationen. «Der richtige Zeit-
punkt fiir eine Beratung ist dann, wenn
man sich immer tiber das Gleiche drgert
- und nicht erst, wenn sich ein Konflikt
schon finanziell auf das Unternehmen
auswirkt.» Um dann aber nachhaltige Ver-
dnderungen zu erwirken, miissen Unter-
nehmer und Arbeitnehmende bereit sein,
das eigene Verhalten zu hinterfragen.

Das weiss auch Beat Ziircher. «Wir
wollen dem heutigen Markt gewachsen
sein. Das bedeutet, dass wir uns stets wei-
terentwickeln, als Team und auch als Un-
ternehmen. Denn Stillstand bedeutet
Riickstand.»







Vertrauen stirken

Geschaftspartner suchen Sicherheit — bei Geschiften im
In- und Ausland. Mit Bankgarantien gewinnen Schweizer
KMU das Vertrauen ihrer Kunden und Lieferanten und
machen so Geschifte mdoglich.

Fast 80 %

der Schweizer KMU sehen den
Gang ins Ausland als Chance
fiir ihr Unternehmen. Um inter-
national Zugang zu Geschiften
zu erhalten, sind Garantien
meist unabdingbar.

Quelle: Kearney, Swiss Export, Raiffeisen:

Mittelstandstudie 2020

Fur alle
Phasen

eines Geschaftsprozesses gibt es eine
passende Garantie. Die Anzahlungs-
garantie beispielsweise sichert die zweck-
gemasse Verwendung des Geldes, die
Gewihrleistungsgarantie die korrekte
Ausfiihrung der vereinbarten Arbeiten.

Fur 42,5

Milliarden Franken stellten Schweizer
Banken 2019 Anzahlungs-, Zahlungs-
oder Kreditsicherungsgarantien aus.
Insgesamt betrug das Garantievolumen
72,5 Milliarden Franken. Die hohe Sum-
me verdeutlicht die grosse Bedeutung
von Sicherheit im Geschéftsalltag.

Quelle: SNB

Losungen fiir Unternehmer
raiffeisen.ch/unternehmer
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