
K O L U M N E

Heute, liebe Leserin-
nen und Leser, ver-
schreibe ich Ihnen

ein Brillenrezept. Nein, Sie
müssen dafür nichts bezahlen
und dafür auch nicht bei mir
vorbeikommen, obwohl ich Sie
wirklich gerne kennen lernen
würde – Sie alle, meine Damen
und Herren, die diese Kolum-
ne lesen! Doch zurück zum
Brillenrezept beziehungsweise
zur Brille, welche jedes KMU
zum sicheren Erfolg führt –
und ohne diese Brille in den
viel gefürchteten Abgrund des
Misserfolgs.

Machen Sie es sich einfach
auf Ihrem Stuhl bequem, ent-
spannen Sie sich, und setzen
Sie die von mir verschriebene
Brille auf, nämlich diejenige
Ihres Kunden – die Kunden-
brille! Nehmen Sie sich dazu
genügend Zeit, und überlegen
Sie: Was sieht Ihr Kunde? Wie
nimmt er Ihr Unternehmen,
Ihre Produkte, Ihre Leistung
wahr? Könnten Sie nicht noch
viel kundenfreundlicher wer-
den? Was hätten Sie gerne,
wenn Sie Ihr eigener Kunde
wären? Wie können Sie Ihr
ganzes Unternehmen noch
viel kundenfreundlicher ge-
stalten, den Kunden in die Mit-
te aller Anstrengungen setzen?
Wann haben Sie Ihre besten
Kunden das letzte Mal befragt?
Wie können Sie aus Ihren
Durchschnittskunden die bes-
ten Kunden machen? Wie sie
an Ihr Unternehmen binden?
Wäre es nicht an der Zeit, alle
Menschen, die in Ihrem Un-
ternehmen arbeiten, zusam-
menzutrommeln, um ihnen
auch die Kundenbrille zu ver-
schreiben und sie im Kunden-
stuhl mit einer Kundenbrille
Platz nehmen zu lassen? 

Viel Erfolg bei der «Kun-
denbrillerei», die das begon-
nene Jahr 2005 zum Erfolgs-
jahr werden lassen wird,
wünsche ich Ihnen von gan-
zem Herzen.

FRANÇOIS LOEB, alt Nationalrat,
Unternehmer und Schrift-

steller, schreibt regelmässig 
für CASH Enterprise.

Erfolg beginnt
mit einer
«Kundenbrille»
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Die Marke Schweiz hat in vielen
Regionen dieser Welt gelitten,

aber nicht im Nahen und im Mittle-
ren Osten. Ob Uhren, Schokolade-
Spezialitäten, Zahnbürsten oder
Hightechtoiletten: Die Scheichs sind
ganz wild auf Produkte «made
in Switzerland». Davon profitieren
künftig auch KMU, die sich eine ei-
gene Niederlassung vor Ort nicht
leisten können oder wollen. Denn
das Osec Business Network Switzer-
land eröffnet kommende Woche in

Dubai – dem boomenden Emirat
am Persischen Golf – einen Business
Hub und damit bereits die 13.
Schweizer Exportdrehscheibe. Die
Anlaufstelle für Schweizer KMU
wird von Jean-Daniel Gerber, dem
Staatssekretär für Wirtschaft, eröff-
net. Der Chefbeamte, der auch kla-
re Worte nicht scheut (Stichwort:
«Armenhaus Europas»), beweist da-
mit wiederum, dass die Förderung
der KMU ganz oben auf seiner Prio-
ritätenliste steht.

Tobias von Känel fährt einen älteren ja-
panischen Kleinwagen. Das wäre ihm
einmal fast zum Verhängnis geworden.

Als er einen potenziellen Kunden besuchte,
sah ihn dieser aus dem Wagen steigen. «Da-
nach hatte ich einiges zu tun, um ihn von mei-
nen Kompetenzen zu überzeugen», erinnert
sich von Känel. Wer also glaubt, dass im ratio-
nalen Westen Äusserlichkeiten nicht zählen,
liegt ziemlich falsch. Tobias von Känel weiss
das nicht nur aus eigener Erfahrung. Er ist ein
erfolgreicher Benimmtrainer für Geschäfts-
leute und Unternehmer. «In einer Welt mit
austauschbaren Produkten und Dienstleistun-
gen wird der gute Ton immer wichtiger», sagt
von Känel. Demonstriert ein Mitarbeiter beim
Geschäftsessen mangelnde Kinderstube oder
muss ein Interessent zu lange am Telefon war-
ten, hat eine Offerte schnell keine Chance
mehr. Seit drei Jahren lebt der 26-Jährige von
seiner Typ-Akademie (www.typakademie.ch).

Aus gehobenen Kreisen, wie sein Name ver-
muten lässt, stammt der Jungunternehmer
zwar nicht, dennoch liegt ihm der gute Ton im

Blut. Auch als Jugendlicher ist er nie mit un-
gewaschenen Haaren und zerrissenen Jeans
herumgelaufen. Heute brummt sein Laden.
Er gibt Seminare für Mitarbeiter einer Schwei-
zer Grossbank ebenso wie für
KMU-Personal. Für Einzelper-
sonen hat der ehemalige Psy-
chiatriepfleger zusätzlich mass-
geschneiderte Coachings im
Angebot. Zu den Referaten, die
von Känel derzeit im Rahmen
der landesweit stattfindenden
Apéros des Instituts für Jungun-
ternehmer hält, strömen jeweils
mehrere Dutzend Teilnehmer herbei. Beson-
ders eifrig wird die Chance zu Fragen genutzt.
Ein Jungunternehmer aus dem Informatikbe-
reich will wissen, was er tun soll, wenn ihm ein
Kunde nach Erreichen eines Meilensteins im
Überschwang das Du anbiete, er aber lieber
beim Sie bleiben möchte. Von Känels Tipp  ist
ganz einfach und alltagstauglich. «Fragen Sie
freundlich, ob man nicht beim Sie bleiben
könne, weil Sie sich damit sehr wohl fühlen.»

Staatssekretär Gerber
besucht die Scheichs
BUSINESS HUB Osec Business Network Switzerland
kurbelt das Exportgeschäft im Nahen Osten an. 

Der gute Ton lässt 
die Kasse klingeln
BENIMMTRAINER Wer die ungeschriebenen Regeln
kennt, kommt besser an, auch im Business.

Viele Winterthurer fühlen sich
mitunter von der Wirtschafts-

metropole Zürich in den Schatten
gestellt. In der soeben gegründeten
Gesellschaft zur Förderung des
Technoparks Winterthur hat sich
nun aber die Zürcher Prominenz
aus Wirtschaft und Wissenschaft
kräftig engagiert. Zum Beispiel lies-
sen sich ZKB-Chef Hans Vögeli und
UBS-Generaldirektor Eugen Halti-
ner zur Mitgliedschaft überreden.
Die Wissenschaft vertritt im Verein

unter anderen etwa der emeritierte
ETH-Professor und Nobelpreisträ-
ger Richard Ernst. Sogar auch die
innovative Stadtzürcher Wirtschaft
engagiert sich in Winterthur. Zum
Beispiel in der Person von Stefan
Arn, dem preisgekrönten CEO der
Softwareschmiede Adnovum. Unter-
stützung kommt aber nicht nur aus
Zürich. Zu der Fördergesellschaft
gehören auch die Ostschweizer Spit-
zenunternehmer Peter Spuhler und
Edgar Oehler.

Prominente Hilfe für
Winterthurer Gründer
TECHNOPARK Nobelpreisträger, Direktoren und
KMU-Chefs helfen den Jungen auf die Sprünge. 

Der Jungunter-
nehmer Tobias
von Känel hilft 
Direktoren und
KMU-Chefs auf

die Sprünge.

K M U - K O N J U N K T U R B A R O M E T E R

Retten die Konsumenten den Aufschwung?
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Index der Konsumentenstimmung

2002 2003 2004

Kleinfirmen bis
50 Mitarbeiter und
die mittleren bis
200 Mitarbeiter
schätzen die Zu-
kunft seit einigen
Monaten immer
schlechter ein. Bei
den grossen indes
deutet sich jetzt ei-
ne Trendwende an:
Bei ihnen sieht es
wieder rosiger aus.

Nach dem vorletzten Höhenflug des KMU-Konjunktur-
barometers im ersten Quartal 2002 liess der Optimis-
mus der Unternehmen rasant nach (siehe Grafik links).
Eine ähnliche Entwicklung deutete sich auch vor knapp
einem Jahr an, doch der Taucher blieb aus. Der Index
hat sich im Frühling stabilisiert und bewegt sich seither

bei den mittleren und grossen Unternehmen grosso
modo seitwärts. Nur bei den Kleinunternehmen bis
50 Mitarbeiter wird die Einschätzung der Zukunftsaus-
sichten laufend schwächer. Aber gerade für sie zeich-
net sich ein Hoffnungsschimmer ab, namentlich 
für jene K-Betriebe, die überwiegend im Inland tätig 

sind. Denn der vom Seco vierteljährlich erhobene Index
der Konsumentenstimmung ist auf den höchsten Stand
seit zweieinhalb Jahren geklettert. Vor allem die Be-
reitschaft zu Grossanschaffungen steigt. Das lässt vor 
allem den Einzelhandel, nach wie vor die grösste
Schweizer Branche, hoffen.

Seit Jahr und Tag
klagt die Schweizer
Industrie über die
weit verbreitete
Konsumverweige-
rung in Schweizer
Privathaushalten.
Von einem grassie-
renden Kaufrausch
ist zwar noch nichts
zu spüren, doch die
Stimmung wird peu
à peu besser.


