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VORWORT

Sehr geehrte Leserin, sehr geehrter Leser,

Sie halten die zweite Ausgabe unserer Firmenkundenzeitschrift
in diesem Jahr in Handen, deren Erscheinen wir bewusst auf die
Eroffnung unserer neuen BTV Stellen in Stiddeutschland hin
terminiert haben.

BTV: 8 Mérkte — eine Bank

Mit der Eroffnung der BTV Niederlassungen in Augsburg und
Memmingen und der bereits seit 2004 bestehenden BTV Staad
am Bodensee ist die BTV in Osterreich, Deutschland und der
Schweiz als ,,Vollbank“ mit allen Dienstleistungen vertreten. Mit
den BTV Représentanzen in Bozen und Padua kénnen wir lhnen
auch in ltalien aktive Unterstiitzung bei Ihren Geschéften anbie-
ten. Mit dem Anspruch ,,8 Mirkte — eine Bank® verbinden wir
eine kundenorientierte, kompetente und qualitativ hochwertige
Betreuung unserer Firmenkunden in ihren wichtigsten Ziel-
markten.

In dieser Ausgabe von ,,unternehmen® bilden daher Informati-
onen tiber die BTV Angebote in unseren ,neuen Markten“ einen
eigenen Schwerpunkt. Insbesondere dem Nutzen und den Vor-
teilen, die Sie als BTV Kunde mit unserer 3 Lander Zahlungsver-
kehrslésung BTV Cash“ realisieren kénnen, haben wir in diesem
Zusammenhang besondere Aufmerksamkeit gewidmet.

BTV als Ihr Partner fiir eine erfolgreiche Unternehmens-
nachfolge

Die Regelung der Unternehmensnachfolge ist im Lebenszyklus
eines Unternehmens und im Leben eines Unternehmers — ne-
ben der Griindungs- und der Wachstumsphase — ein besonders
entscheidender und herausfordernder Prozess. Gerade im Zuge
der Unternehmenstibergabe und des damit in Zusammenhang
stehenden Generationenwechsels bieten sich sowohl dem
Ubergeber als auch dem Ubernehmer zahlreiche Chancen, wenn
der Nachfolgeprozess friihzeitig und gut geplant umgesetzt
wird. Die kompetente und umfassende Begleitung sowohl des
Ubernehmers bei der Weiterentwicklung des tibernommenen
Unternehmens als auch des Ubergebers, seine Fahigkeiten und
Mittel auch weiterhin bestméglich einzusetzen, ist das Ziel des
BTV Schwerpunktes zur Unternehmensnachfolge.

Erfahrungsberichte von Persénlichkeiten des Wirtschaftsle-
bens, die den Nachfolgeprozess bereits erfolgreich umgesetzt
haben oder mitten in diesem Ubergabeprozess stehen, bilden
die Grundlage fiir eine neue BTV Publikation unter dem Titel
#Erfolgreiche Unternehmensnachfolge. Aus der Praxis — fiir

die Praxis“. Dieses Buch vermittelt zum Teil sehr personliche
Einblicke in die Verschiedenartigkeit der Herausforderungen
und der Lésungsmoglichkeiten im Rahmen der Unternehmens-
nachfolge.

Mag. Markus Scherer, Leiter Geschéftsbereich Firmenkunden, markus.scherer@btv.at

Die BTV begleitet jéhrlich ca. 125 Nachfolgeprozesse. Die dabei
gewonnen Erfahrungswerte und das umfassende Wissen un-
serer Netzwerkpartner (Steuerberater, Rechtsanwilte, Notare,
Mediatoren, Investoren von Beteiligungskapital, Manager auf
Zeit, ...) helfen dabei, rechtzeitig die wichtigen und richtigen
Schritte in der Nachfolgeplanung zu setzen.

Lesen Sie bitte mehr tiber dieses wichtige Thema, mit dem

sich bis 2010 ca. 25 % der Familienbetriebe in Osterreich, der
Schweiz und Deutschland beschiftigen werden, und tiber die
Erfahrungsberichte zweier sehr erfolgreich abgewickelter Uber-
gaben von Familienunternehmen in diesem ,,unternehmen®.

BTV mit internationalem Netzwerk

Die BTV Filialen in der Schweiz und Deutschland bilden den ers-
ten Bestandteil eines umfassenden internationalen Netzwerkes,
das Sie von lhrer BTV erwarten diirfen. Weitere Aspekte sind
z.B. die von uns gestellten Reprasentanzen der Deutschen
Handelskammer in Osterreich und der Handelskammer
Schweiz-Osterreich und Liechtenstein, das Reprasentanznetz
der 3 Banken Gruppe in allen Nachbarstaaten Osterreichs sowie
rund 1.100 BTV Korrespondenzbanken in 73 Staaten. Auch im
immer wichtiger werdenden Wirtschaftsraum Stidostasien
haben wir unser Korrespondenzbankennetz im Interesse einer
effizienten Unterstiitzung unserer Firmenkunden deutlich
ausgebaut.

Durch die jahrzehntelange enge Zusammenarbeit der BTV mit
sehr erfolgreichen heimischen Unternehmen im Export und
Import verfiigen unsere Experten tiber laufende und sehr gute
Kontakte zu allen 6sterreichischen Exportférderstellen und dem
AuRenhandelsnetz der Wirtschaftskammer Osterreich.

Wir unterstiitzen Sie gerne, direkt, unbiirokratisch und kompe-
tent bei lhren Auenhandelsplanen und -aktivitaten!

Ich freue mich, Sie bei Ihren unternehmerischen Aktivititen
und Plénen auch in Zukunft als lhr Finanzpartner —in Kiirze
von unserer neuen und ,,alten” Adresse, dem neuen BTV
Stadtforum am BTV Griindungsstandort in der Erlerstralle — zu
begleiten und wiinsche lhnen viel Erfolg bei der Umsetzung
Ihrer Strategien und Plane!

Mag. Markus Scherer
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FORDERUNGEN FUR IHR INVESTITIONSPROJEKT —

NUR NOCH IM JAHR 2006?

Mit Ende dieses Jahres laufen zahlreiche Richtlinien na-
tionaler Férderprogramme aus. Grund dafiir ist, dass die
meisten heimischen Férderstellen (Bund und Land) die
Laufzeit der Forderrichtlinien an die EU-Strukturfondsperio-
de (aktuell: 2000 - 2006) angepasst haben.

Betroffen hievon sind die wichtigsten Aktionen der Austria Wirt-
schaftsservice GmbH (AWS), wie z. B. ,Innovationsprogramm
Unternehmensdynamik, Aktionen der Osterreichischen Hotel-
und Tourismusbank GmbH (OHT), wie z. B. die TOP-Tourismus-
Forderung sowie die meisten Landesférderaktionen.

Investitionsvorhaben noch 2006 starten

Auch in der nichsten EU-Strukturfondsperiode 2007 - 2013
wird es Investitionsférderungen auf Bundes- und Landesebene
geben. Konkrete Details tiber die geplanten Anderungen der
mit Wirksamkeit 2007 in Kraft tretenden neuen Férderricht-
linien sind bis dato jedoch noch nicht veréffentlicht. Die BTV
empfiehlt Ihnen daher, Investitionen, die demnéchst realisiert
werden sollen, 2006 zu starten, um so die derzeit bestehenden
Forderprogramme und -mittel zu nutzen. Dieser Empfehlung
schlieRBen sich auch mal3gebliche Vertreter der heimischen
Forderstellen an.

Die EFRE-F6rdermittel (EFRE = Européischer Fonds fiir regionale
Entwicklung), welche fiir Projekte, die in den EU-Ziel-2-Férder-
gebieten realisiert werden, gewéhrt werden, stehen nur noch bis
Ende dieses Jahres zur Verfiigung. Voraussetzung fiir den Erhalt
von EFRE-Férdermitteln ist, dass das Investitionsprojekt im
Rahmen einer Férderaktion einer nationalen Férderstelle (Bund,
Land etc.) geférdert wird und den Bestimmungen iiber die Ver-
gabe von EFRE-Férdermitteln entspricht, welche sowohl regional
als auch branchenmiRig sehr unterschiedlich sind. Mit unserer
langjéhrigen Erfahrung in der Begleitung von BTV Kunden bei
der Aufbereitung und Einbringung von EFRE-F6rderantragen
kann die BTV Sie auch in diesem Aufgabenbereich umfassend
und kompetent unterstiitzen!
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Manfred Huemer, Geschiftsbereich Firmenkunden, manfred.huemer@btv.at

EU-Ziel-2-F6rdergebiete (bis 2006)
TIROL

Bezirk Reutte
Bach, Elbigenalp, EImen, Forchach, Gramais,
Hinterhornbach, Holzgau, Kaisers, Namlos, Pfafflar,
Stanzach, Steeg, Vorderhornbach

Bezirk Innsbruck-Land
Griesi. S., St. Sigmund i. S., Sellrain

Bezirk Lienz
Abfaltersbach, Ainet, Amlach, Anras, Assling, AuRer-
villgraten, Délsach, Gaimberg, Hopfgarten i. D., Inner-
villgraten, Iselsberg-Stronach, Kals a. Gr., Kartitsch, Lavant,
Leisach, Lienz (mit Ausnahme genau abgegrenzter Wohn-
gebiete), Matrei i. O., Nikolsdorf, NuRBdorf-Debant
(mit Ausnahme genau abgegrenzter Wohngebiete),
Oberlienz, Obertilliach, Prégraten, St. Jakob i. D.,
St.Johanni. W, St. Veit i. D., Schlaiten, Sillian, Strassen,
Thurn, Tristach, Untertilliach, Virgen, Heinfels

Bezirk Imst
Arzli. P, Haiming, Imst, Imsterberg, Jerzens, Karres,
Karrosten, Lingenfeld, Mieming, Mils b. Imst, Métz,
Nassereith, Obsteig, Otz Rietz, Roppen, St. Leonhard i. P,
Sautens, Silz, Stams, Tarrenz, Umhausen, Wenns

Bezirk Landeck
Faggen, Fendels, Fliel3, Flirsch, Grins, Kappl, Kaunerberg,
Kaunertal, Kauns, Ladis, Landeck (mit Ausnahme genau
abgegrenzter Wohngebiete), Pettneu a. A, Pfunds, Pians,
Prutz, Ried i. O., Schénwies, See, Spiss, Stanz b. Landeck,
Strengen, Tobadill, Tésens, Zams (mit Ausnahme genau
abgegrenzter Wohngebiete)

VORARLBERG

Bludenz-Bregenzer Wald
Andelsbuch, Au, Bartholoméberg, Bezau, Bizau, Blons,
Brand, Biirserberg, Dalaas, Damiils, Egg, Fontanella,
Gaschurn, Hittisau, Innerbraz, Krumbach, Langenegg,
Lingenau, Raggal, Schnepfau, Schoppernau, Schrécken,
Schwarzenau, Silbratsgfll, Silbertal, Sonntag,
St. Gallenkirch, St. Gerold, Thiringerberg, Tschagguns,
Vandans, Warth

Rheintal-Bodenseegebiet
Alberschwende, Bildstein, Buch, Doren, Diins, Diinserberg,
Eichenberg, Hohenweiler, Langen b. Bregenz, Laterns,
Mabggers, Riefensberg, Schnifis, Sulzberg, Ubersaxen
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HOHE FORDERUNG FUR BEHINDERTENGERECHTE
UMGESTALTUNG VON BETRIEBLICHEN GEBAUDEN

Das Bundesministerium fiir soziale Sicherheit, Generationen
und Konsumentenschutz gewihrt im Rahmen der Aktion
»Forderung von investiven MaBnahmen zur Verbesserung
der Zuginglichkeit von Betrieben fiir Menschen mit Behin-
derung aus Mitteln des Ausgleichstaxfonds® Unternehmern
diverse Férderungen.

Geférdert werden ...

e MaRnahmen zur Verbesserung der Zuganglichkeit von
Betrieben fiir Menschen mit Behinderung. Derartige
MaRnahmen sind zum Beispiel die Errichtung einer Rampe
oder der Einbau eines (Treppen-) Liftes, die Errichtung von
Behindertenparkplatzen oder die Einrichtung von Leit-
systemen fiir Blinde oder schwer Sehbehinderte.

e die behindertengerechte Umgestaltung von Arbeits- oder
Ausbildungsplatzen und Sanitdrraumen.

* MaRnahmen, welche die Benutzung therapeutischer
Vorrichtungen fiir Menschen mit Behinderung in Ein-
richtungen der Gesundheitsvorsorge (insbesondere
Arztpraxen, Ambulatorien, Apotheken, Kur- und
Wellnesseinrichtungen) erméglichen bzw. erleichtern.

Forderungen diirfen grundsitzlich nur gewéhrt werden, wenn
sich lhr Betrieb in einem angemessenen Verhiltnis (im Allge-
meinen mit 50 %) an den Gesamtkosten beteiligt. Die Hohe
der gewdhrten Forderung richtet sich nach den Umstanden des
Einzelfalles und ist mit maximal 50.000,— € begrenzt.

Forderansuchen sind bei der &rtlich zustdndigen Landesstelle
des Bundessozialamtes vor Realisierung des Vorhabens einzu-
bringen. Sofern seit der Realisierung des zur Forderung einge-
reichten Vorhabens noch keine zwsIf Monate verstrichen

sind und den Férderwerber kein Verschulden am verspiteten
Einbringen des Ansuchens trifft, kann vom Erfordernis der frist-
gerechten Einbringung abgesehen werden.

Manfred Huemer, Geschiftsbereich Firmenkunden, manfred.huemer@btv.at

Foérderung der Barrierefreiheit fiir Unternehmen bis zu

50 Mitarbeiterinnen

Mit Wirksamkeit ab 1. Marz 2006 wird obige Férderaktion

um eine auf das Jahr 2006 begrenzte Aktion ergénzt. Fiir diese
zeitlich befristete MaBnahme werden Mittel des Ausgleichstax-
fonds in der H6he von maximal 2 Mio. € bereitgestellt.

Im Rahmen dieser MalBnahme kénnen investive MaRBnahmen
zur Beseitigung von baulichen Barrieren (z. B. Auffahrtsrampen,
behindertengerechte Toiletten, automatische Schiebettiren,
Treppenlifte) im Zusammenhang mit Bauwerken, deren Baube-
willigung vor dem 1. Janner 2006 liegt, gefordert werden.

Die MaBnahme ist auf Unternehmen mit bis zu 50 Mitarbei-
tern eingeschrankt. Pro Unternehmen kann nur eine investive
MaRnahme geférdert werden. Die Gesamtkosten der jeweiligen
investiven MalRnahme miissen mindestens 1.000,— € betragen
und diirfen den Betrag von 5.000,— € nicht tibersteigen.

Die Férderung betrigt maximal 23der Gesamtkosten der
jeweiligen investiven MalRnahme. Férderbar sind Vorhaben nur
in dem Ausmaf, das zur Verhinderung bzw. Beseitigung einer
Diskriminierung im Sinne des Behindertengleichstellungsge-
setzes (BGStG) unbedingt notwendig ist.

Sollte eine solche Férderung fiir lhren Betrieb in Frage kommen,
kénnen Sie die Forderrichtlinien und Antragsformulare bei
lhrem BTV Firmenkundenbetreuer oder direkt im Geschafts-
bereich Firmenkunden bei Herrn Manfred Huemer bzw. Herrn
Mag. Bernhard Maurer anfordern.

Ihr BTV Firmenkundenbetreuer bzw. die BTV Férderexperten
unterstiitzen Sie gerne beim Ausfiillen des Antragsformulars
bzw. bei der damit zusammenhéingenden Férderabwicklung.
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BTV LEASING — DIE GROSSTE REGIONALE
MOBILIENLEASINGGESELLSCHAFT

Die BTV fiihrt selbstversténdlich auch banknahe Leistungen
wie Leasing in ihrem Leistungsportfolio — sowohl in Oster-
reich, Deutschland als auch in der Schweiz. Die BTV Leasing
GmbH mit Sitz in Tirol und ihre 100 %igen Tochtergesell-
schaften in der Schweiz, mit Sitz in Staad am Bodensee,
sowie in Deutschland, mit Sitzin Memmingen, unterteilen
sich in die Geschiftsfelder Mobilien- und Immobilien-Lea-
sing, wobei sich die BTV Leasing im Wesentlichen auf das
Mobilienleasinggeschift konzentriert.

Die BTV Leasing stellt einen optimalen Partner fiir umfassende
individuelle Losungen in Investitionsfragen dar. Das Unterneh-
men wachst im Leasingmarkt tiberdurchschnittlich und durch
die Tatigkeit in Lindern wie der Schweiz und in Deutschland und
dem damit verbundenen Know-how werden Kunden auch bei
deren Expansionsaktivititen umfassend begleitet.

BTV Leasing an 5. Stelle 6sterreichweit

Die BTV Leasing blickt auf ein erfolgreiches Jahr 2005 zurtick:
Im Mobilienbestand liegt sie 6sterreichweit mit 183 Mio. €
(Vorjahr 176,9 Mio. €) und einem Marktanteil von 5,28 % an
der ausgezeichneten 5. Stelle. Vor der BTV Leasing liegen nur
die groRen tiberregionalen Leasinggesellschaften — somit ist die
BTV Leasing die groRte regionale Mobilienleasinggesellschaft.
Besonders in Tirol ist die BTV Leasing erfolgreich: Hier lag sie
2005 im Neugeschéft mit einem Gesamtmarktanteil von

26,84 % an erster Stelle. Im Immobilienneugeschift entwickelte
sich die BTV Leasing ebenso erfreulich. Hier konnte sie im Laufe
des Vorjahres um 21 % auf 1.413 Mio. € zulegen. Die Barwerte
bestatigen diese erfreuliche Entwicklung: Erstmalig wurde bis
zum Jahresende 2005 die 400-Mio.-€-Marke {iberschritten — die
Barwerte wuchsen um 11,6 % auf 409,1 Mio. €.
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Gerd Schwab, Geschiftsfiihrer der BTV Leasing GmbH, gerd.schwab@btv-leasing.com

MOBILIENLEASING IN OSTERREICH
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Bei Lkw und Bussen verzeichnet der Leasingverband mittler-
weile eine Leasingquote von 67,9 %. Der Bestand des Inland-
leasingvolumens zum 31.12.2005 betrug 624 Mio. £, ein Plus
von 10,7 % im Vergleich zum Vorjahr. Im Pkw-Bereich liegen die
Leasingquoten (gemessen am Neugeschift) bei 42,8 % — bald
wird in Osterreich also jedes zweite Auto geleast.

In Summe steigt der Leasingmarkt kontinuierlich und Leasing
gewinnt als Finanzierungsform gegeniiber der klassischen
Finanzierung stindig an Terrain. Die bekannten Vorteile im
Leasing durch Bilanzneutralitdt, Aufwandswirksamkeit der
Leasingraten, diverse Vorteile bei Mehrwert- und Einkommen-
steuern sowie — aus Sicht des Financiers — die Objektsicherheit
sind die Hauptgriinde fiir diese Entwicklung.
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ABSATZLEASING — ERWEITERN SIE DAS
LEISTUNGSANGEBOT FUR IHRE KUNDEN

In den letzten Jahren stiegen die Qualitdtserwartungshaltung
und der Anspruch der Kunden spiirbar an. Fiir die Unterneh-
men bedeutet dies, dass es immer hirter wird, sich am Markt
durchzusetzen bzw. sich von der Konkurrenz abzuheben.
Service ist neben der Produktqualitdt die Basis zur Starkung
und Férderung der Marktposition.

Genau in diesem Punkt bietet Ihnen die BTV Leasing GmbH als
Ihr Partner eine Erweiterung Ihres Dienstleistungsspektrums an.
Die BTV Leasing zeichnet sich durch eine jahrelange Erfahrung
im Leasingsegment mit einem entsprechenden Spezial-Know-
how aus. Aufgrund der regionalen Verankerung in Osterreich,
Deutschland und der Schweiz profitieren unsere Kunden von
der profunden Marktkenntnis und Kundennéhe. Kompetente
Mitarbeiter entwickeln eine mafRgeschneiderte Kombination
von Produkt- und Finanzierungsangeboten, speziell ausgerichtet
auf die Wiinsche und Bediirfnisse der Kunden.

Leasing mit zunehmender Bedeutung

Leasing wird als ,,Convenience Produkt” seitens der Kunden ger-
ne und immer stirker — wie die stetig steigenden Leasingquoten
belegen —angenommen.

Die sinnvolle Liquiditdtsverwendung durch die Beriicksichtigung
des Restwertes des Leasingobjektes, eine einfache und klare
Abwicklung und die Einstufung der Leasingraten als steuerlicher
Aufwand stellen nur einige Argumente fiir Leasing dar. Ob |hr
Kunde in Osterreich, Deutschland oder der Schweiz sitzt — lhr
personlicher BTV Leasingberater ist in jedem Fall ein kompe-
tenter Ansprechpartner.

Wie gestaltet sich eine Absatzkooperation mit der BTV

Leasing?

Die BTV Leasing bietet Innen mehrere Gestaltungsmaglich-

keiten an. Drei der gingigsten sind:

e Sie informieren lhren Kunden tiber unsere Kooperation, und
wir erstellen tiber Ihren oder auf Wunsch Ihres Kunden
direkt ein Angebot aufgrund einer Offerte.

 Sie geben uns die Eckdaten fiir Ihr Angebot an den Kunden
bekannt, und auf dieser Basis erstellen wir lhnen ein
Angebot, das als Beilage zu Ihrem Offert angefiigt werden
kann. Unser Angebot erhilt dann auch einen Bezug auf Ihr
Unternehmen (Logo etc.).

*  Wirerstellen ein auf Sie zugeschnittenes Leasingprogramm
bzw. errechnen fiir Sie Mietfaktortabellen, mit denen Sie
das Angebot selbst berechnen kénnen bzw. die Ihr Vertrieb
vor Ort den Kunden als Indikation mitteilen kann.

Dorothea Haas, BTV Leasing GmbH, dorothea.haas@btv-leasing.com

Ob gemeinsame Gestaltung des Leasingteiles in Inrem Verkaufs-
folder, Schulungen fiir Ihre Vertriebsmitarbeiter, Teilnahme an
Hausmessen etc. — fiir Ihre Ideen sind wir offen und gestalten
gerne gemeinsam verkaufsunterstiitzende MalRnahmen.

Absatzleasing als Kundennutzen

In Zeiten eines immer harter werdenden Wettbewerbs ent-
scheiden oft Zusatzleistungen tiber lhren Verkaufserfolg. Die
BTV Leasing als lhr Absatzpartner unterstiitzt Sie mit maRge-
schneiderten Finanzierungslsungen, sich von Ihrer Konkurrenz
abzuheben.

Ihr Partner ist eine der erfolgreichsten Mobilienleasing-Ge-
sellschaften mit eigenen Standorten in Tirol und Vorarlberg,
Deutschland und der Schweiz sowie durch unsere Schwester-
leasinggesellschaften flichendeckend in ganz Osterreich. Unser
Know-how im Finanzierungsbereich und unseren Namen stellen
wir lhnen als Partner im Rahmen eines gemeinsamen Marktauf-
tritts zur Verfiigung.

Sicherer Zahlungseingang

Die BTV Leasing tibernimmt alle Formalitdten rund um die Kauf-
abwicklung sowie die Leasingfinanzierung. Sobald diese und die
Lieferung erfolgt sind, geniefen Sie den Vorteil eines sofortigen
Zahlungseinganges.

Fur weitere Informationen stehen Ihnen lhr persénlicher BTV

Firmenkundenbetreuer sowie die Experten der BTV Leasing
gerne zur Verfiigung.
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KONTAKTBORSE

Als Partner von tausenden Firmenkunden stellen wir gerne den
Kontakt zwischen Kunden her, die spezielle betriebliche Ange-
bote haben oder suchen.

Gesucht werden derzeit

* Vorarlberg: Bautrager sucht Liegenschaften mit 1.000 -
2.000 m?in den Bezirken Bludenz, Feldkirch und Dornbirn

e Grof3raum Innsbruck: rund 100 bis 150 m? Biiroraumlich-
keiten mit Infrastruktur gesucht. Idealerweise mit zusatzlich
50 bis 80 m? Lager mit ebenerdiger Stellfliche und
Lkw-Zufahrt. Lage des Objektes eher sekundar, Nutzung
tiber Miete, Kaufmiete. Leasing oder Kauf maglich.

* Innsbruck: Biirofléche bis 100 m? in Innenstadt oder
Olympischem Dorf zu mieten gesucht.

* Innsbruck: Betriebsliegenschaft mit mindestens 6.000 m?
zu kaufen gesucht.

Angeboten werden derzeit

¢ Imst: Grundstiick mit ca. 1.000 m? und darauf befind-
lichem Gebiude (3 Etagen mit je 700 m?) zu verkaufen oder
zu verpachten. Biirordume mit ca. 300 m? in unterster Etage,
Olheizung vorhanden, einwandfreier Zustand.

* Innsbruck: Biirordume in zentraler Lage (Adamgasse) mit
108,5 m?im 1. Stock (mit 2 Pkw-Abstellplitzen und 22 m?
Terrasse) zu vermieten.

e Innsbruck: Messepavillon am Freigeldnde der Innsbrucker
Messe, Nihe Haupteingang, zu verkaufen.

e Innsbruck: Gewerbegrundstiick mit ca. 35.000 m? unmittel-
bar westlich der Stadt zu verkaufen. Sehr gute Lage fiir fast
alle Gewerbe durch Autobahn-, Bundesbahn- und Bus-
anschluss. Verkauf von Teilflachen durch Parzellierung
moglich.

* Innsbruck: Biiro- bzw. Lagerraumlichkeiten mit 250 m? und
3 Autoabstellpldtzen im Gewerbegebiet Rossau, Etrichgasse
8, zu vermieten.

e Hall: Gewerbegrund mit 1.215 m?, geschottert und einge-
zdunt, zu vermieten oder verpachten.

e Mils b. Hall/Gewerbepark: 160 m? Biiro mit 90 m? Terrasse/
Balkon in 1A-Ausstattung (Beleuchtung, Doppelboden,
Biroeinrichtung und Telefonanlage) glinstig zu vermieten.

*  Wien: Palaisetage mit 500 m?im 1. Bezirk nachst Graben,
geeignet als Biiro, Galerie etc., mit oder ohne GmbH als
Hauptmiete abzugeben.

*  Wien: Liegenschaft in 1030 Wien, Franzosengraben, mit
ca. 1.650 m? zu verkaufen (giiltige Baugenehmigung fiir
Biirogebdude mit Tiefgarage bereits vorhanden).
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firmenkunden.service@btv.at

Sollten Sie Interesse an einer dieser Anzeigen haben oder selber
eine aufgeben wollen, kontaktieren Sie einfach lhren Firmenkun-
denbetreuer oder schicken Sie uns diese Seite als Fax an:
+43/(0)5 05 333-1302 oder ein E-Mail:
firmenkunden.service@btv.at

Absender und Ansprechpartner:

Telefon / E-Mail:
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OSTERREICHISCHE UNTERNEHMEN LEIDEN DURCH
ZU LANGSAMEN PRODUKTIVITATSZUWACHS

Dr. Florian Schatz, geschiftsfiihrender Gesellschafter SHS Unternehmensberatung, kontakt@shs-partner.com, www.shs-partner.com

Jahrlich verpuffen in Osterreich 41,9 Mrd. € aufgrund nicht
realisierter Produktivititspotenziale. Eine OGM-Studie
(Osterreichische Gesellschaft fiir Marketing) im Auftrag der
SHS Unternehmensberatung gibt Aufschluss tiber die Pro-
duktivitdtsentwicklung heimischer Unternehmen. GroRter
Produktivitdtskiller sind Fiihrungsdefizite.

Die heimischen Unternehmen verbesserten im Vorjahr ihre
Produktivitdt um durchschnittlich 11,9 %. Im Detail: 71 % der
befragten Manager verzeichneten 2005 einen Produktivitéts-
zuwachs von 12,6 %, wihrend in 24 % der Unternehmen die
Produktivitit unverandert blieb. 3 % der Unternehmen hatten
nach eigener Einschitzung sogar einen Riickgang der Produktivi-
tat um 9 % zu verkraften. Dies ergab eine von der SHS Unterneh-
mensberatung beauftragte OGM-Managerbefragung unter 300
Geschiftsfiihrern in 6sterreichischen Unternehmen mit mehr als
100 Mitarbeitern.

GroRe Produktivitdtspotenziale bleiben ungenutzt

Die heimischen Manager sind iiberzeugt, die Produktivitit ad
hoc, d. h. ohne nennenswerte Investitionen, um weitere 17,7 %
steigern zu kénnen. Gemessen am 6sterreichischen BIP aus dem
Jahr 2005 bedeuten 17,7 % brachliegendes Produktivititspoten-
zial einen Verlust in der beachtlichen Héhe von 43,6 Mrd. €.
Dazu SHS-Geschiftsfiihrer Dr. Florian Schatz: ,Hier bestitigt
sich, dass grofRes Verbesserungspotenzial in den Unternehmen
liegt und brachliegende Ressourcen genutzt werden miissen, um
der negativen Produktivitdtsentwicklung im européisch-interna-
tionalen Vergleich entgegenzuwirken.”

Die Produktivitdtskiller

An oberster Stelle der Produktivitatskiller beanstanden 24 % der
befragten Firmenchefs , ineffiziente Prozesse und zu komplexe
Strukturen®. ,,Das resultiert zumeist aus einer schlechten
Kenntnis der Kosten- und Wertschdpfungstreiber im gesamten
Geschéftsprozess®, so Organisationsexperte Schatz. Ein immer
groleres Problem in den heimischen Unternehmen: Fiihrungs-
kraften mangelt es an Qualifikation zum Fiihren. ,,23 % der
Befragten geben ,mangelnde Fiihrung” als Produktivitdtshemm-
nis an. Dies kann durchaus als Selbstkritik der Manager interpre-
tiert werden®, so Schatz. Mit dieser hingen auch ,Mangel in der
Planung und Steuerung® zusammen, die von 16 % der befragten
Firmenbosse als Problemfeld identifiziert werden. Insgesamt

24 % der Manager orten die Ursache fiir Produktivititsverluste
bei den Mitarbeitern: 15 % beméngeln die geringe Motivation
der Mitarbeiter, rund 9 % sehen den Missstand in der mangeln-
den Mitarbeiterqualifikation.

MaRnahmen zur Steigerung der Produktivitit

,Als operativer Unternehmensberater setzen wir uns tagtéglich
mit den Produktivititskillern in den Unternehmen auseinander.
Die Studienergebnisse bestdtigen mir unsere Beobachtungen
und Erfahrungen®, erldutert SHS-Unternehmensberater Schatz.

,Die Lésung und Genialitat liegt in der Banalitdt und nicht in der
Komplexitit”, so der Experte. Fiir 36 % der befragten Manager
wire die wichtigste MaRnahme zur Produktivititssteigerung
die ,,Optimierung der Geschiftsprozesse". Dieses Ergebnis wird
auch durch die qualitativen Interviews, welche SHS mit Top-
managern der Gsterreichischen Industrie und Finanzdienst
leistung ergénzend zur breit angelegten OGM-Befragung
durchgefiihrt hat, bestitigt. , Eine Vereinfachung der internen
Prozesse erfordert die genaue Analyse des IST-Zustandes, das
permanente Hinterfragen der Anpassungserfordernisse und ein
konsequentes Tun. Entscheidend fiir den Markterfolg ist eine
kundenorientierte Prozessorganisation. Die hochsten Produk-
tivitatszuwichse sind immer dort zu erzielen, wo die Prozesse
radikal an den Anforderungen der Kunden in Hinblick auf Ge-
schwindigkeit, Qualitdt und Kosten ausgerichtet werden®, gibt
Schatz zu bedenken und erklart weiter: ,Die standige Beobach-
tung der Kosten und der Werttreiber sowie die Auslagerung
von Arbeitsprozessen, die nicht zum Kerngeschift des Unter-
nehmens gehéren, stellen daher wirksame MaRnahmen fiir eine
Verbesserung der Produktivitdt und Effektivitat dar.

Wirtschaftspolitik

Das , rigide Arbeits- und Sozialrecht in Osterreich“ wird von den
heimischen Firmenlenkern als groRter externer Produktivitatskil-
ler gesehen. Ebenso auf der Wunschliste zur Verbesserung der
Rahmenbedingungen an die Politik stehen: eine Reduktion der
Lohnnebenkosten, Innovationsférderungen sowie gezielte In-
vestitionen in die Bildung heimischer Nachwuchsfiihrungskrifte.
,Die heimischen Manager sind sich ihrer eigenen Verantwortung
hinsichtlich der Notwendigkeit sténdiger Produktivitatsver-
besserung sehr bewusst. Dennoch miissen zur Verbesserung
der Wettbewerbsfshigkeit gleichzeitig die Entscheidungen auf
politischer Ebene rascher getroffen werden.”, interpretiert
Produktivititsberater Schatz die Ergebnisse beider Studien.

Die SHS Unternehmensberatung GmbH - ein wichtiger BTV
Netzwerkpartner

Als operativer Unternehmensberater ist SHS auf die nachhaltige
Ertragssteigerung und Erhéhung der organisatorischen Fitness
von Unternehmen spezialisiert. Die Optimierung der Organi-
sationsprozesse erfolgt klar messbar, operativ und verbindlich:
SHS arbeitet am Ort des Geschehens bei den Mitarbeitern und
tibernimmt als externer Projektmanager (Treiber der Verdnde-
rung) Verantwortung in der Umsetzung, bis die Ziele nachhaltig
erreicht sind. Dabei kommt der inhaltlichen Neugestaltung

und Optimierung von Ablauf- und Aufbauorganisationen eine
besondere Bedeutung zu.

Die SHS Unternehmensberatung GmbH wurde 1996 gegriindet
und beschiftigt heute 15 Mitarbeiter. SHS verfiigt iiber Stand-
orte in Innsbruck, Salzburg und Wien und zahlt zu den wichtigen
Netzwerkpartnern der BTV. lhr BTV Firmenkundenbetreuer
stellt deshalb bei Interesse auch gerne den Kontakt zu SHS her.
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SYSTEMWANDEL IM OSTERREICHISCHEN STRAFRECHT:
IST IHR UNTERNEHMEN DARAUF VORBEREITET?

Mit 1. Janner 2006 ist das neue Verbandsverantwortlich-
keitsgesetz (VbVG) in Kraft getreten. Damit konnen erstmals
Unternehmen in Osterreich — und nicht nur die dahinter
stehenden Personen - strafrechtlich zur Verantwortung
gezogen werden.

Das neue Gesetz sieht Sanktionen fiir juristische Personen und
Personenhandelsgesellschaften bei Straftaten von Entschei-
dungstragern und Mitarbeitern vor. Dies kann zu erheblichen
Belastungen von Unternehmen fiihren. Nachfolgend finden Sie
die wesentlichen Aspekte des neuen Gesetzes und eine Mog-
lichkeit, das finanzielle Risiko fiir Ihr Unternehmen zu senken.

Wer ist davon betroffen?

Betroffen sind Verbinde im Sinne des VbVG. Darunter fallen
juristische Personen des Privatrechts, das sind z. B. Kapitalge-
sellschaften (AG, GmbH), Genossenschaften, Vereine nach dem
Vereinsgesetz, Stiftungen, juristische Personen des &ffentlichen
Rechts, z. B. Bund, Linder, Gemeinden, Kammern, Sozialver-
sicherungstrager, Personenhandelsgesellschaften (OHG, KG),
Eingetragene Erwerbsgesellschaften (OEG, KEG) und die Euro-
paische Wirtschaftliche Interessenvereinigung (EWIV).

Nicht betroffen davon sind Gebietskérperschaften und andere
juristische Personen, soweit sie in Vollziehung der Gesetze
hoheitlich handeln, anerkannte Kirchen und Religionsgemein-
schaften, soweit sie seelsorgerisch tétig sind, und Verlassen-
schaften.

Uber Haftungsanspriiche an das Management unter dem
Gesichtspunkt der Corporate Governance-Regelungen und des
Gesellschaftsrechtsanderungsgesetzes 2005 informieren wir Sie
in diesem ,,unternehmen® mit einem eigenen Beitrag.
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Welche Handlungen werden verfolgt?

Das VbVG enthilt keinen Katalog an Straftaten, die fiir Verbande
gelten. Das Unternehmen kann dabei fiir Handlungen verant-
wortlich gemacht werden, welche nach einem Bundes- oder
Landesgesetz mit gerichtlicher Strafe bedroht sind, nicht aber
fur jene, die von Verwaltungsbehérden verfolgt werden. Der
Begriff der Straftat entspricht jenem der Strafprozessordnung,
wobei auch die Unterlassung erfasst ist und strafrechtliche
Nebengesetze in Betracht kommen.

Fiir wen ist der Verband verantwortlich?

Der Verband ist verantwortlich fiir strafbare Handlungen von
Entscheidungstrdgern und von Mitarbeitern bei mangelnder
Uberwachung und Kontrolle durch den Verband.

Als Entscheidungstridger werden Geschéftsfiihrer, Vorstands-
mitglieder, Prokuristen, Aufsichtsrat etc. angesehen. Ebenso
darunter fallen Kontrollorgane in leitender Stellung (z. B.
Controlling, Revision). Um den Verband zur Verantwortung fiir
strafrechtliche Verletzungen des Entscheidungstragers heran-
ziehen zu kénnen, muss die Straftat vorsatzlich oder fahrlassig
begangen worden sein.

Mitarbeiter im Sinne der Bestimmungen des VbVG sind Per-
sonen, die aufgrund eines entsprechenden Rechtsverhiltnisses
Arbeitsleistungen an den Verband erbringen (z. B. Angestellte,
Arbeiter, Lehrlinge). Auch bei Mitarbeitern wird zwischen
Vorsatz und Fahrldssigkeit unterschieden. Ein Unterschied zum
Entscheidungstréger liegt darin, dass die Begehung der Straftat
durch den Mitarbeiter durch die AuBerachtlassung der nach den
Umsténden gebotenen und zumutbaren Sorgfalt durch den Ent-
scheidungstrager wesentlich erleichtert oder ermdglicht wurde.

Sowohl beim Entscheidungstrager als auch beim Mitarbeiter
muss die Tat zu Gunsten des Verbandes begangen worden sein
oder es kommt zu einer Verletzung der Pflichten, die den Ver-
band treffen (z. B. Arbeitnehmerschutzgesetz, Gewerbeordnung
etc.). Richten sich die strafbaren Handlungen gegen die Interes-
sen des Verbandes oder begehen Mitarbeiter strafbare Taten zu
ihrem eigenen Vorteil, findet das VbVG keine Anwendung.
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Welche Sanktionen treffen den Verband?

Werden strafrechtlich zu verfolgende Handlungen nach dem
VbVG gesetzt, so kann vom Gericht tiber den Verband eine
VerbandsgeldbuRe verhangt werden. Die GeldbulRe wird in
Form von Tagessatzen verhingt, wobei die Obergrenze bei 180
Tagessdtzen liegt. Fiir die Bemessung des Tagessatzes werden
die Ertragslage und die wirtschaftliche Leistungsfihigkeit des
Verbandes herangezogen. Der Tagessatz betragt laut Gesetz
mindestens 50,— € und hchstens 10.000,— €. Daraus ergibt

sich eine Héchststrafe von 1,8 Mio. €. Dabei kann der Verband
keinen Regress an den verantwortlichen Personen nehmen. Bei
einer Verurteilung kann der Verband zusitzlich zur Geldstrafe in
ein offentlich einsehbares Register aufgenommen werden, wor-
aus sich, z. B. bei 6ffentlichen Ausschreibungen, entscheidende
Wettbewerbsnachteile ergeben. Unter bestimmten Vorausset-
zungen kann die Staatsanwaltschaft auch von der Verfolgung des
Verbandes absehen oder zuriicktreten.

Verringern Sie die finanziellen Belastungen |hres
Unternehmens!

Um die negativen Folgen im Vorfeld entsprechend absichern

zu kénnen, wurden in den Rechtsschutzbedingungen der
osterreichischen Versicherer im Bereich des Straf- und Firmen-
rechtsschutzes entsprechende Deckungen aufgenommen.
Insbesondere werden dabei anwaltliche Strategieberatungen,
Diversionsmafinahmen etc. abgedeckt, um bereits im Vorfeld
der strafrechtlichen Vorerhebungen entsprechend darauf reagie-
ren zu kénnen.

Unsere Experten in allen Versicherungsfragen, die Mitarbeiter
des 3 Banken-Versicherungsdienstes, informieren Sie gerne tiber
die Aktualitdt dieses Themas und das Angebot der Rechtsschutz-
versicherer, die mit speziellen Produkten darauf reagiert haben.
So wird eine entsprechende Straf-Rechtsschutzversicherung

fiir ein Unternehmen mit bis zu 9 Mitarbeitern schon mit einer
Monatspramie von 30,- € angeboten!

£

Mag. Bernhard Maurer, Geschiftsbereich Firmenkunden, bernhard.maurer@btv.at

Bedenken Sie, dass bei einem strafrechtlichen Vorwurf die
Kosten fiir die Verteidigung im Verfahren selbst, fiir Diversi-
onsmalnahmen, die Kosten eines Kollisionskurators, Gerichts-
kosten etc. Sie und Ihr Unternehmen treffen. Der Grol3teil
derartiger Kosten ist dabei sogar im Falle eines Freispruches
von dem Beschuldigten zu tragen. Hingegen sind die Primien
fiir eine entsprechende Rechtsschutzversicherung im Verhiltnis
zu den méglichen Kosten sehr gering und fiir lhr Unternehmen
kalkulierbar!

Selbstverstédndlich beraten Sie unsere Experten des 3 Banken-
Versicherungsdienstes unverbindlich und objektiv und stellen
Ihnen die Méglichkeiten einer Risikoabdeckung und der Adap-
tierung von bestehenden Rechtsschutzversicherungen gerne
vor. lhr personlicher BTV Firmenkundenbetreuer stellt gerne
den Kontakt zum 3 Banken-Versicherungsdienst her.
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MANAGERHAFTUNG UND CORPORATE GOVERNANCE

BTV Vorstand Mag. Matthias Moncher mit Mag. (FH) Ursula Hintringer, 3 Banken-Versicherungsdienst, Univ. Prof. Mag. Dr. Franz Pegger, Rechtsanwilte Greiter Pegger Kofler &
Partner, Innsbruck und Dr. Martin Hagleitner, MBA, Vorsitzender der Geschiftsleitung des Malik Management Zentrums St. Gallen, Wien

Managerhaftung

Nicht nur internationale Konzerne, sondern auch mittelstin-
dische Unternehmen sehen sich zunehmend mit Haftungs-
anspriichen aus Vermégensschidden konfrontiert. Aus den
zahlreichen Medienberichten wird ersichtlich, dass auch in
Osterreich die Klagsfreudigkeit zunimmt, die Pflichtenkataloge
fuir Organe werden immer uniiberschaubarer. Schdden an
Dritten oder an Eigentiimern werden zunehmend verfolgt und
die Manager und Organe fiir Fehlentscheidungen oder Pflicht-
verletzungen in die Haftung genommen. Trotzdem ist vielen
Managern und Organen die Dimension des Haftungsrisikos
noch nicht bewusst.

Ein reales Schadenbeispiel: Dom-Brau

Per Gerichtsurteil des Landgerichts KéIn wurde dem ehe-
maligen Geschiftsfiihrer der Dom-Brauerei die Zahlung von
Schadensersatz in Héhe von 815.000,— € an seinen fritheren
Arbeitgeber auferlegt. Das Gericht sah es als erwiesen an, dass
der Geschiftsfiihrer seine Pflichten dem Unternehmen gegen-
tiber verletzt hatte, indem er sich mehr auf Immobiliengeschifte
als auf das eigentliche Kerngeschift konzentrierte. Das Urteil
sah ferner vor, dass dem Beklagten ein monatlicher Pensions-
anspruch gegen das Unternehmen in Hohe von 10.000,— €
zusteht. Im Jahr 2003, nach dem Ausscheiden des Geschifts-
fuhrers, gegen den die Aktionére bei Hauptversammlungen
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bereits protestiert hatten, lag beim Unternehmen ein Defizit von
12 Mio. €vor. Das Verfahren ist noch nicht beendet. Zum einen
hat der Ex-Manager Gegenklage erhoben und fordert nun sei-
nerseits Schadensersatz in H6he von 755.000,— € fiir unzulassige
nachvertragliche Wettbewerbsverbote. Zum anderen hat Dom-
Brau wegen der verordneten Pensionszahlungen sowie wegen
der zu niedrig befundenen Héhe des Schadensersatzes Berufung
gegen das Urteil des Landgerichts eingelegt.

Die haufigsten Anspriiche

Nicht nur Schiden an Dritten, sondern auch an Eigentiimern
selbst ziehen Schadenersatzforderungen nach sich und haben
bilanztechnische Auswirkungen. Auch beim Wechsel eines
Managers kann es zu entsprechenden Forderungen kommen.

Nachstehend haben wir die haufigsten Haftungsszenarien kurz
zusammengefasst:

*  Wechsel der Vorstinde

*  Wechsel der Eigentiimer

Anderung der Konzernstruktur

e Fehlinvestitionen

e Organisationsverschulden

*  Auswahlverschulden

*  Konkurs, Ausgleich, Unternehmensschieflage

e Fehlerhafte Prognosen der Unternehmensentwicklung
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Corporate Governance aus Sicht der Managerhaftung

Da Corporate Governance in Osterreich vorerst noch als ,,Soft
Law" bezeichnet werden kann, scheint auf den ersten Blick ein
eindeutiger Konnex mit dem Thema Managerhaftung nicht
vorzuliegen. Aufgrund der Tatsache, dass in den Corporate
Governance aber auch so genannte , Legal Requirements* als
zwingende gesetzliche Vorschriften enthalten sind, liegt hier
eine Uberleitung zu Haftungsfolgen auf der Hand. Insbesondere
bei borsenotierten EU-Unternehmen gibt es bereits einen Vor-
schlag zur ,,Corporate Governance Erklérung® als Verpflichtung
im Lagebericht.

Reichweite des GesRAG 2005

Die genaue Tragweite des Gesellschaftsrechts-Anderungsge-
setzes 2005 ist derzeit noch nicht in allen Details abzusehen.
So gibt es z. B. im Rahmen des GesRAG 2005 eine Offenle-
gungsverpflichtung fiir Aufsichtsrate, insbesondere hinsichtlich
fachlicher Kompetenz, Verbot von Besetzungen gegen das
Organisationsgefille, Verbot von Uberkreuzverletzungen,
Verpflichtung zur Errichtung eines Priifungsausschlusses etc.
Bei einem VerstoR gegen diese Offenlegungsverpflichtungen
sind die haftungsrelevanten Folgen noch unklar, werden jedoch
kiinftig die Gerichte sicherlich beschaftigen.

Haftungspotenziale
Welche méglichen Szenarien in Unternehmen kénnen nunmehr
eine Haftung nach sich ziehen?
e Gegeniiber der Gesellschaft
- Verletzung von Verhaltenspflichten
- Rechtsfolgen mit Schadenersatzanspruch der Gesellschaft
e Offentlichrechtliche Haftung
- Strafrechtliche Verantwortung (Veruntreuung, fahrlassige
Kérperverletzung)
- Umweltrecht (Wasserrechtsgesetz etc.)
- Abgabenverbindlichkeiten (Lohnsteuer,
Kapitalertragsteuer)
- Sozialversicherungsbeitrige
- Finanzstrafgesetz (Umsatzsteuer, Abgabenhinterziehung)
e Zivilrechtliche Haftung
- Gegeniiber Gesellschaftsglaubigern (GmbH-Gesetz)
- WettbewerbsverstsRRe
- Schutzgesetzverletzungen (z. B. Konkursverschleppung,
§ 159 StGB ,,Grob fahrldssige Beeintréchtigung von
Glaubigerinteressen®)

Mag. (FH) Ursula Hintringer, 3 Banken-Versicherungsdienst, ursula.hintringer@3bvs.at

Vorsorge fiir Haftungsbereiche

Um das Haftungsrisiko bei Pflichtverletzungen abdecken zu
kénnen, gibt es die Moglichkeit einer Abdeckung in Form der
D & O-Versicherung — Director’s and Officer’s Liability
Insurance®, einer speziellen Vermogenschadenhaftpflichtversi-
cherung fiir Organe. Diese libernimmt sowohl eine Abwehr- als
auch Zahlungsfunktion bei Schadenersatzforderungen Dritter
oder auch Schdden im Innenverhiltnis. Sie dient daher sowohl
zum Schutz des Privatvermégens von Managern als auch zum
Schutz des Firmenvermégens.

Die D & O-Versicherung bietet im Rahmen eines sehr umfas-
senden Versicherungsschutzes Absicherung fiir alle gegen-
wirtigen, ehemaligen oder zukiinftig bestellten Mitglieder der
geschiftsfiihrenden Organe und der Aufsichtsorgane, wobei das
Unternehmen selbst den Versicherungsschutz abschliet und
alle Organe ohne Namensnennung versichert sind. Auch Toch-
terunternehmen sind vom Versicherungsschutz umfasst, dieser
kann auch auf externe Mandate bei Bedarf erweitert werden.

Internationalisierung und Globalisierung erhéhen das Risiko,
die D & O-Versicherung ist nicht nur als Bilanzschutzpolizze zu
sehen, sondern bietet in erster Linie eine personliche Absiche-
rung der Manager, denn ...

.. »Rettungsboote werden nicht in Sturmzeiten, sondern bei
schonem Wetter gebaut.”

Wie ist diese Absicherung méglich?

Eine Anbotstellung erfolgt mittels eines kurzen Fragebogens
sowie aktueller Bilanzzahlen. Die Versicherungssumme gestaltet
sich je nach Branche und UnternehmensgréRe.

Sollten Sie detaillierte Informationen zu dieser Absicherung
wiinschen, steht lhnen die 3 Banken-Versicherungsdienst
Ges.m.b.H. unter Tel. 0512/59 8 54 jederzeit gerne telefonisch
oder im Rahmen eines kostenlosen Beratungsgespraches zur
Verfiigung. Selbstverstandlich stellt lhr personlicher BTV
Firmenkundenbetreuer gerne den Kontakt zu uns her.

August 2006 unternehmen 15



UNTERNEHMEN UND MANAGEMENT

DIE BTV ALS PARTNER BEI IHRER UNTERNEHMENSNACHFOLGE

Die Unternehmensnachfolge ist im Lebenszyklus eines
Unternehmens - neben Griindung und Wachstum - eine
besonders entscheidende Phase.

Bis 2013 stehen tiber 50.000 &sterreichische Klein- und Mittel-
betriebe mit insgesamt rund 440.000 unselbststandig Beschaf-
tigten vor der Herausforderung, die Unternehmensiibergabe
bzw. -nachfolge erfolgreich zu meistern.

Die BTV betreut seit geraumer Zeit auch Unternehmen in der
Schweiz und Stiddeutschland bei Unternehmensnachfolgerege-
lungen. In diesen Mirkten ist das Thema Unternehmensnach-
folge ebenfalls von groRer Relevanz. Richtet man den Fokus

auf die Schweiz, so werden dort in den nichsten fiinf Jahren ca.
57.000 Unternehmensnachfolgen mit ca. 450.000 Beschiftigten
erwartet. Bei unserem Nachbarn Deutschland rechnet man mit
ca. 71.000 Unternehmensnachfolgen mit ca. 680.000 Beschif-
tigten pro Jahr.

Im Rahmen der Unternehmensnachfolge geht es um die
Sicherung des Fortbestandes des Unternehmens, der Arbeits-
platze und um die weitere erfolgreiche Entwicklung dieser
Unternehmen. Auch die Politik hat die Relevanz erfolgreicher
Ubergabeprozesse erkannt und steuerliche Erleichterungen,
beispielsweise durch das Neugriindungsférderungsgesetz oder
durch Freibetrége fiir Unternehmensschenkungen, in Angriff
genommen.

Nachfolge in der Familie liberwiegt

Uber 60 % der Unternehmensnachfolgen in Osterreich finden
im Familienkreis statt, wobei der Anteil an Unternehmens-
tibergaben aulerhalb der Familie jedoch kontinuierlich ansteigt.
Erfreulicherweise verlduft der ,,Generationenwechsel in

den meisten Fillen positiv — rund zwei Drittel der realisierten
Unternehmensnachfolgen verlaufen zufriedenstellend. Ein
Drittel der Nachfolger sind Frauen. Das Durchschnittsalter der
Ubernehmer liegt bei etwa 35 Jahren. Uber 70 % der Nachfolger
waren vor der Ubergabe im betreffenden Unternehmen bereits
leitend tatig. Eine konkrete Planung erfolgte lediglich bei 18 %
der Ubergaben.

Eine Aufstellung allgemein giiltiger Regeln fiir die im Rahmen
der Unternehmensnachfolge zu treffenden Manahmen ist
insofern nicht sinnvoll, da sich sowohl die betrieblichen als auch
die familidren Verhiltnisse bei jeder Unternehmensnachfolge
voneinander unterscheiden. Einigkeit besteht allerdings dariiber,
dass der Auswahl des richtigen Zeitpunktes und der Erstellung
eines Ablaufplanes eine groBe Bedeutung zukommt. Ebenso
verhilt es sich mit der am Beginn stehenden Bestandsaufnahme
der Vermogensverhiltnisse, der rechtlichen Gegebenheiten und
nicht zuletzt der personlichen Beziehung zwischen Ubergeber
und Nachfolger.
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BTV als umfassender Partner bei Nachfolgeprozessen
Gerade im Zuge der Unternehmensnachfolge und des damit im
Zusammenhang stehenden Generationenwechsels bieten sich
sowohl dem Ubergeber als auch dem Ubernehmer zahlreiche
Chancen. Die Nutzung dieser Méglichkeiten kann sowohl in
betrieblicher als auch in privater Hinsicht von Vorteil sein. Als
kompetenter regionaler Finanzpartner begleitet die BTV sowohl
die weitere betriebliche Entwicklung des Unternehmens als
auch die private Sphire des Ubernehmers und des Uberge-
bers. Aufgrund unserer tiber 100-jahrigen Erfahrung verfiigen
wir tiber ein umfassendes Wissen im klassischen Bereich der
Finanzierung. Selbstverstandlich kénnen wir Sie auch bei der
Suche und Auswahl von alternativen Finanzierungsinstrumenten
mit unseren Netzwerkpartnern im Bereich von Leasing, Venture
Capital, Beteiligungsfinanzierung und Mezzaninfinanzierung
kompetent und umfassend unterstiitzen. Weiters verfiigt die
BTV uiber ein starkes Netzwerk an Beratungspartnern aus den
Bereichen Versicherung, Recht, Steuern, Unternehmensbera-
tung etc., die ihr Wissen bei der Optimierung der Unterneh-
mensnachfolge einbringen kénnen. Gerne informieren wir

Sie tiber die fiir Sie zur Verfiigung stehenden verschiedenen
Forderinstrumente auf Bundes- und Landesebene, begleiten Sie
bei der Antragsstellung sowie bei der gesamten Abwicklung bei
forderbaren Projekten. Hierbei kénnen Sie unsere langjahrigen
Kontakte zu den diversen Forderstellen nutzen.

Wir sind davon Uiberzeugt, dass, vor allem im Bereich der Un-
ternehmensnachfolge und im Besonderen bei der Nachfolge in
Familienunternehmen, die friihzeitige Beiziehung von Experten
aus den verschiedensten Gebieten wie z. B. Steuerberater und
Wirtschaftstreuhinder, Rechtsanwilte, Notare und Mediatoren
bei der reibungslosen und erfolgreichen Durchfithrung des
Nachfolgeprozesses unabdingbar sind. Dieselbe Bedeutung
kommt der Kommunikation und der Beiziehung lhres Finanz-
dienstleisters und seiner Netzwerkverbindungen zu. Nur wer
rechtzeitig, vorausplanend und mit Unterstiitzung aller Experten
agiert, wird den Prozess der Unternehmensnachfolge erfolgreich
meistern!
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Mag. Bernhard Maurer, Geschiftsbereich Firmenkunden, bernhard. maurer@btv.at

Prasentation der neuen BTV Publikation in Hohenems (Otten Gravour): Leiter BTV Geschiftsbereich Firmenkunden Mag. Markus Scherer, BTV Vorstandssprecher Dir. Peter Gaugg,
Herta und Daniel Strolz (Strolz GmbH), DI Johannes Collini (Collini GmbH) und Dr. Eduard Tschofen (BDO Tschofen Treuhand GmbH) (v.l.)

BTV présentiert: ,,Erfolgreiche Unternehmensnachfolge.
Aus der Praxis — fiir die Praxis*

Die BTV bietet Ihnen die
Méglichkeit, sich aus erster
Hand tiber den Prozess der
Unternehmensnachfolge zu
informieren. Zu diesem Zweck
haben wir fiir Sie Portréts

von erfolgreichen Unterneh-
merinnen und Unternehmern
in einem Buch , Erfolgreiche
Unternehmensnachfolge.

Aus der Praxis — fiir die Praxis”
zusammengefasst. Dieses
Werk gibt lhnen Einblicke in
die Verschiedenartigkeit der

1 S Herausforderungen und der
L6sungen im Rahmen der
Unternehmensnachfolge. Die
portratierten 20 Familienunternehmen aus Tirol, Vorarlberg,
Wien, Deutschland und der Schweiz zeigen auf, wie sie ihre
Unternehmensiibergabe erfolgreich abgewickelt haben und
optimistisch in eine chancenreiche Zukunft blicken. Es vermittelt
auf persénliche Art und Weise die individuellen

Eindriicke der Unternehmerinnen und Unternehmer und soll lh-
nen Mut und Zuversicht fiir die bevorstehende Unternehmens-
tibergabe bzw. -nachfolge geben. Die Prisentation dieses Buches
erfolgte vor kurzem in Form von regionalen Podiumsveranstal-
tungen.

Neben den persénlichen Erfahrungen der portrétierten Unter-
nehmerinnen und Unternehmer kommt auch der rechtlichen
Seite des Nachfolgeprozesses grof3e Bedeutung zu. Mit Hilfe
unseres Netzwerkes an externen Experten entstand als weitere
BTV Publikation zu diesem Thema eine umfassende Broschiire,
welche im Juni dieses Jahres erschien, die sowohl erbrechtliche
als auch steuerrechtliche Aspekte der Unternehmensnachfolge
beleuchtet. Lesen Sie hierzu in den néchsten Ausgaben von
sunternehmen” eigene Beitrdge zu den verschiedenen Aspekten
der Unternehmensnachfolge.

Fir Ihre Fragen zum Thema Unternehmensnachfolge steht lhnen
Ihr BTV Firmenkundenbetreuer als erster Ansprechpartner
selbstverstandlich gerne zur Verfligung. Dieser stellt auf lhren
Wounsch auch den Kontakt zu unseren Experten und Netzwerk-
partnern her.
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ERFOLGREICHE UNTERNEHMENSUBERGABEN:
MILLER OPTIK GMBH UND THONI INDUSTRIEBETRIEBE GMBH

Die BTV présentierte im Friihjahr und Sommer 2006 erfolg-
reiche Unternehmensiibergaben im Rahmen von Podiumsdis-
kussionen und portritierte die Unternehmen im Buch ,,Erfolg-
reiche Unternehmensnachfolge. Aus der Praxis —fiir die Praxis*.
»unternehmen® prasentiert lhnen im vorliegenden Beitrag
Ausziige der Interviews mit den Unternehmen Miller Optik
GmbH und Théni Industriebetriebe GmbH.

Miller Optik GmbH

Das Innsbrucker Unternehmen Miller Optik geh6rt zu den traditi-
onsreichsten Familienunternehmen der Tiroler Landeshauptstadt.
1871 mit 500 Gulden Startkapital vom Optiker und Feinmechaniker
Friedrich Miller gegriindet, beschiftigt das Unternehmen heute rund
80 Mitarbeiter und verfiigt tiber zehn Standorte in Tirol und eine Fili-
ale im Stidtiroler Brixen. Im Jahr 1910 erwarb Fritz Miller das heutige
Hauptgeschift in der Innsbrucker Meraner Stral3e, ihm folgte Univ.-
Prof. Bruno Miller. Seit 1976 ist dessen Sohn Markus Miller (Jahrgang
1949) Geschéftsfiihrer, derzeit wird die Unternehmensiibergabe von
der vierten in die fiinfte Generation vorbereitet. Ulrich Miller (Jahr-
gang 1979) istim Sommer 2003 ins Unternehmen eingestiegen, seit
Februar 2005 ist er zur Hilfte am Familienbetrieb beteiligt. Er hat an
der Universitat Innsbruck Internationale Wirtschaftswissenschaften
(IWW) studiert und ein Auslandsjahr in Danemark absolviert.

Interviewauszug

[...]

Haben Sie daran gedacht, dass Sie in einer Position in einem
externen Unternehmen flexibler sind, als im Familienbetrieb?
Ulrich Miller: Aufgrund meiner momentanen vielseitigen Aufgaben
habe ich nicht mit diesem Gedanken gespielt. Trotzdem bin ich mit
26 in einem Alter, in dem ich noch sagen kann: , Das war es nicht.”
Wenn die Arbeit zur Verpflichtung wird und man nicht mehr die
richtige Motivation hat, sollte man seine momentane Position
tiberdenken.

Ihr Sohn ist bereits im Unternehmen tétig. Wie sieht die Uber-
gangszeit aus?

Markus Miller: Grundsitzlich muss man dem Nachfolger Zeit geben,
sich einzuarbesiten. Er soll Schliisselfunktionen iibernehmen und die
Méglichkeit haben, Fehler zu machen und daraus zu lernen. Dariiber
hinaus muss der Nachfolger in alle langfristigen Entscheidungen
eingebunden werden. Mein Sohn ist seit Februar 2005 zur Hilfte

am Unternehmen beteiligt und fiir das Rechnungswesen und das
Marketing zustandig. Spatestens 2013 soll er als Alleingeschéftsfiih-
rer alle wesentlichen Entscheidungen selber treffen.
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Markus Miller mit seinem Sohn Ulrich, der zur Hilfte am Familienbetrieb
beteiligt ist.

Nehmen Sie Einfluss auf die Entscheidungen lhres Sohnes?

Markus Miller: Der Senior sollte den Nachfolger selber Entschei-
dungen treffen lassen. Im Wirtschaftsleben gibt es keinen Stein der
Weisen, keine absolute Wahrheit, sondern vor allem Unternehmer,
die Dinge tun, von denen sie iiberzeugt sind. Geschftsfiihrer in
einem KMU zu sein, ist ein Allroundjob. Wichtig ist es, alle Unter-
nehmenssparten zu tiberblicken. Jeder braucht Zeit, um alle Facetten
zu kennen und ausgewogen zu entscheiden.

Sollte der Senior nach der Ubergabe eine Kontrollfunktion im
Unternehmen ausiiben?

Markus Miller: Das hangt von der Definition und der Entscheidungs-
befugnis der Kontrollfunktion ab. Wichtig fiir den Erfolg ist, dass der
Junior geniigend Handlungsspielraum hat, der Senior vom Junior
nicht als Klotz am Bein gesehen wird. Dariiber hinaus behindert
eine solche Kontrollfunktion die unternehmerische Entwicklung
und die Neuausrichtung des Unternehmens. Mein Sohn verkérpert
jemanden, der so alt ist wie die Kunden selbst. Beispiel Internet: In
diesem Bereich kann ich Entscheidungen nicht mittragen, weil ich
nicht mit diesem Medium grof8 geworden bin und es daher anders
nutze als die Jugend.

Ulrich Miller: Schén wire, wenn man Bereiche findet, wo sich der
Ubergeber einbringen kann und die gewonnene Erfahrung als eine
Art Consultant weitervermittelt wird. So kann der Ubergeber dem
Unternehmen verbunden bleiben und eine fiir beide Seiten profita-
ble Beziehung fortbestehen. [...]
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Kommerzialrat Arthur Théni (m.), Sohn Helmut (1) und Schwiegersohn
Anton Mederle.

Thoni Industriebetriebe GmbH

Im Jahr 1964 wurde die Théni Industriebetriebe GmbH gegriindet.
Heute sind an den vier Standorten Telfs, Landeck, Kempten (D) und
Zeltweg rund 400 Mitarbeiter beschiftigt. Die Geschiftsfelder sind
vielseitig: von Textilschlduchen fiir Feuerwehren tiber Aluminiumgie-
Rerei und -profilherstellung bis hin zur Umwelt- und Energietechnik.
Firmengriinder Kommerzialrat Arthur Théni rechnet fiir das Ge-
schiftsjahr 2005/2006 mit einem Gruppenumsatz von 150 Millio-
nen Euro. Die Thoni Industriebetriebe GmbH ist im Besitz der Thoni
Holding GmbH. Wihrend in der Holding Arthur Thoni (Jahrgang
1939) nach wie vor als Geschéftsfiihrer fungiert, hat die Nachfolge
im operativen Bereich bereits stattgefunden. Die zwei S6hne Helmut
und Robert Théni sowie der Schwiegersohn Anton Mederle sind
leitend im Unternehmen titig. 1998 wurden 60 Prozent der Thoni
Holding GmbH in eine Stiftung eingebracht.

Interviewauszug

[...]

Herr Kommerzialrat Thoni, Sie sind bereits iiber 40 Jahre leitend
im Unternehmen titig. Haben Sie die Nachfolge schon geregelt?
Arthur Théni: Ich habe das Gliick, dass die Familie im Unternehmen
voll integriert ist. Spatestens nach der schulischen Ausbildung
meines &ltesten Sohnes Helmut war das Thema Nachfolge mehr

als aktuell. Seit dieser Zeit habe ich mich damit befasst und in diese
Richtung die Weichen gestellt. Unsere Firmenstruktur sieht eine
breitere Basis im Management vor. Mein Sohn Helmut, mein jiin-
gerer Sohn Robert, meine jiingere Tochter Margit und mein Schwie-
gersohn Anton Mederle sind im Unternehmen und spielen auch
wichtige Rollen, bis hin in die Vorstandsebene. Ich war grundsatzlich
immer bemiiht, meine Kinder fiir das Unternehmen zu begeistern.
Dies ist mir erfreulicherweise auch gelungen, alle identifizieren sich
mit der Firma. Damit ist bei uns das Nachfolgethema, das in vielen
Betrieben eine Schwierigkeit darstellt, vollig unproblematisch.

Mag. Daniel Stéckl, BTV Kommunikation, daniel.stoeckl@btv.at

In welchen Bereichen sind lhre Kinder titig?

Der Alteste ist im Vorstand titig, der jlingere Sohn ist fiir die Produk-
tion aller vier Aluminiumwerke verantwortlich, der Schwiegersohn
tragt fiir den Bereich Umwelt- und Energietechnik die Verantwor-
tung und die jiingste Tochter fiihrt qualifizierte Biirotétigkeiten

aus. Meine dltere Tochter Andrea hat eine recht grofe Familie und
ist dadurch zur Gentige beschiftigt. Helmut bildet zusammen mit
meinem Schwiegersohn den Vorstand der Théni Industriebetriebe
GmbH. Die Théni Industriebetriebe GmbH ist im Besitz der Thoni
Holding GmbH.

Dort halten nach wie vor Sie die Ziigel in der Hand?
Richtig, in der Holding bin ich Geschéftsfiihrer. Das wird auch bis auf
weiteres so bleiben.

Welche konkreten Schritte wurden im Ubergabeprozess
gesetzt?

In der Ausbildung zum Unternehmer gibt es verschiedene Mog-
lichkeiten. Zum einen iiber Studien und Lehrbiicher, zum anderen
natiirlich in der Praxis. Ich habe immer versucht, von allem etwas
einzubringen. Dominant dabei war immer das beriihmte ,learning
by doing". Tagtéglich in der Praxis, im Geschehen integriert — das

ist eine bewahrte Methode. Helmut hat seine Ausbildung zum Teil
im Ausland gemacht. Der England-Aufenthalt war fiir meinen Sohn
sicherlich eine wertvolle Erfahrung auf dem Weg zum Unternehmer.

Haben die Jungen schon friiher bei Thoni Arbeitserfahrungen
gesammelt?

So wie bereits meine Enkel im Unternehmen praktizieren, war es
auch bei den eigenen Kindern. Vor allem der Alteste: Er hat seine
HTL-Praxis zum Teil bei uns im Unternehmen absolviert. Auf diese
Art und Weise kann man Interna ganz besonders gut in die ndchste
Generation hintiberbringen. Die Jungen sollen von der Pike auf im
eigenen Unternehmen schnuppern und Lehrgeld zahlen. Das halte
ich fiir sehr bedeutsam, weil das ,,Am-Boden-bleiben“ bei Unter-
nehmern wichtig ist. Das Abheben wird vielen zum Verhangnis. Bei
uns gilt Bodenstindigkeit und Leistungsdenken. Diesen Zustand
wollen wir aufrechterhalten und in die nachsten Generationen
hintiberbringen. Irgendetwas kurz aufflackern zu lassen und damit
kurzfristigen Erfolg zu haben, ist eine Zeiterscheinung, die ich fiir
bedenklich halte. Nachhaltig zu denken, wirtschaftlich unabhéngig zu
sein und Substanz zu schaffen, ist eine groRe Herausforderung und
eine riesige Chance. [...]

Kontakt

Die Miller Optik GmbH und Thoni Industriebetriebe GmbH

sind zwei von zwanzig Unternehmen, die im Buch ,Erfolgreiche
Unternehmensnachfolge: Aus der Praxis —fiir die Praxis“ portritiert
wurden. Falls Sie Interesse an dem Buch haben, steht Ihnen Herr
Mag. Bernhard Maurer unter Tel. +43/(0)5 05 333-1315 oder
E-Mail bernhard.maurer@btv.at gerne zur Verfiigung.
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OSTERREICHS AUSSENWIRTSCHAFT —
EINE ERFOLGSSTORY

Siegfried Sporr, Geschiftsbereich Firmenkunden, siegfried.spoerr@btv.at

Besonders fiir eine relativ kleine Volkswirtschaft sind Impor- EXPORTOUOTEN NACH BUNDESLANDERN IN % DES BIP

te und Exporte von wesentlicher Bedeutung. Laut Experten-

schitzungen ist in Osterreich bereits jeder zweite Arbeits- 70
platz direkt oder indirekt vom Export abhingig.
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Mit einem durchschnittlichen Exportwachstum von knapp 9 %
pro Jahr erreichte Osterreich den Spitzenplatz im europiischen
Vergleich. Die Anzahl der Exporteure hat sich seit dem Jahr 2000
von 11.400 Unternehmen auf 26.000 im Jahr 2005 mehr als
verdoppelt. Vermehrt suchen auch die heimischen Klein- und
Mittelbetriebe den Einstieg in ertragreiche auslidndische Markte. T e 2002 2003 2004 2005

_ . EExport
M Import

Wihrend die Exporte in die traditionellen Auslandsmarkte, wie

etwa Deutschland, moderat zunahmen, konnten die Ausfuhren Die 6sterreichweit fiir das Jahr 2006 angepeilte Marke von 100
in die neuen EU-Lander und ehemals exotische Lander wie Mrd. € Exportumsatz diirfte nach dem Trend der ersten Monate
beispielsweise China massiv gesteigert werden. des laufenden Jahres erreicht werden. So weist die AuRenhan-

delsstatistik bis April 2006 ein Plus von tiber 12 % gegeniiber
dem Vorjahr aus.

Wie kann die BTV Sie als exportorientiertes Unternehmen

unterstiitzen?

e Durch unser Leistungsbiindel fiir Auslandsgeschéfte kénnen
wir Exportunternehmen mit individuellen Vorschlidgen von
der Angebotsphase bis zum effektiven Zahlungseingang
beraten.

¢ Durch unsere Netzwerke zu Férderstellen, Kreditver-
sicherern und Korrespondenzbanken gestalten wir optimale
Exportfinanzierungs- und Exportabsicherungsmaglich-
keiten.

e Bei Exportschulungen vor Ort bilden wir Ihre Mitarbeiter aus.
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BTV UND DHK: DEUTSCHER ARBEITGEBERPRASIDENT
REFERIERTE VOR VORARLBERGS WIRTSCHAFT

Dr. Dieter Hundt, Prasident der Bundesvereinigung der Deutschen Arbeitgeber-

verbinde

Die BTV, seit vielen Jahren Informationsstelle der Deutschen
Handelskammer in Osterreich (DHK), lud gemeinsam mit der
DHK Vorarlbergs Wirtschaft zu einer hochkaritig besetzten
Veranstaltung auf den Dornbirner Spielboden.

Dr. Dieter Hundt, Président der Bundesvereinigung der
Deutschen Arbeitgeberverbande, referierte zum Thema des
Abends ,,Deutschland nach der Wahl — Erwartungen der
Wirtschaft an die neue Bundesregierung” und gab seine Ein-
schitzung zur aktuellen politischen und wirtschaftlichen Lage
in Deutschland ab.

Durch den Abend, den mehr als 250 interessierte Kunden und
fuhrende Vertreter aus der Wirtschaft Vorarlbergs genossen,
fuhrte Konsul Walter-Heinz Rhomberg, Vizeprasident der DHK
in Osterreich.

Osterreich ein Vorbild fiir Deutschland

Gleich am Anfang seines Referates lobte Dieter Hundt Oster-
reich, fiir dessen Wirtschaft Deutschland wichtigster AuRen-
handelspartner ist, fur die umfassende Reformpolitik, das hchere
Wirtschaftswachstum und die niedrigeren Arbeitslosenzahlen
der letzten Jahre. Auch dass Osterreich seine Ratsprasidentschaft
unter das Motto ,, Wachstum und Arbeit* gestellt hat, sei ein
bedeutendes und aktuelles Signal an andere EU-Lander.

Mag. Christof Geiger, Geschiftsbereich Firmenkunden, christof.geiger@btv.at

Trotz Aufbruchstimmung kein Grund zum Jubeln

Fur Hundt ist das Eingehen einer Koalition zwischen den beiden
GroRparteien, die sich immerhin fast 36 Jahre hindurch gegen-
tibergestanden haben, an sich schon ein groRer Erfolg, der

auch zu einer nunmehr besseren Grundstimmung im ganzen
Land fiihrte.

Trotz dieser und weiterer positiver Signale — das erwartete
Wirtschaftswachstum 2006 liegt zwischen 1,4 % und 2 % und
die Stimmungswerte sind die besten seit sechs Jahren — sah
Hundt keinen Grund zum Jubeln. Deutschland hat durch den
politischen Stillstand vor der Wahl einen gewaltigen Moderni-
sierungsbedarf, die Detailarbeit an den einzelnen Baustellen hat
noch nicht begonnen. Als wichtigste Vorhaben fiihrte er den Bi-
rokratieabbau, das Renteneintrittsalter von 67 und die Senkung
der Sozialversicherungsbeitrage auf unter 40 % an.

Auch die kommende Mehrwertsteuererhhung von 16 % auf
19 %, die hohen Unternehmenssteuern und die enormen Ener-
giepreissteigerungen sah Hundt als duRerst kritisch fiir eine gute
wirtschaftliche Entwicklung an. Letztendlich gingen in Deutsch-
land in den letzten fiinf Jahren iiber 1,5 Millionen sozialversiche-
rungspflichtige Jobs verloren.

Fazit: Flexibler und langer arbeiten, spater in Pension

In der anschlieBenden Fragerunde betonte Hundt noch einmal
die wesentlichen Punkte seines Referats. So sah er Anzeichen fiir
einen wirtschaftlichen Aufschwung und die groRe Koalition als
Chance, mutige und richtungsweisende Schritte zu setzen und
die notwendigen Strukturreformen durchzuziehen. Eine flexible
Arbeitszeitgestaltung — je nach Auftrags- und Beschaftigungslage
in den Unternehmen — und die deutliche Anhebung der weltweit
kiirzesten Arbeitszeiten wurden von ihm als konkrete Beispiele
genannt, ebenso die vollzogene Erhohung des Renteneintrittsal-
ters auf 67.

BTV vertritt DHK und Handelskammer Schweiz-Osterreich

im Westen

Sowohl in Vorarlberg als auch in Tirol fungiert die BTV seit vielen
Jahren als regionale Représentanz der Deutschen Handelskammer
in Osterreich sowie der Handelskammer Schweiz-Osterreich

und Liechtenstein. Damit kann die BTV alle westosterreichischen
Firmen, die bereits AuRenhandelsbeziehungen zu unseren
Nachbarn unterhalten bzw. solche planen, bei ihren Aktivititen
mit Informationen und Kontakten konkret unterstiitzen. Weiters
stehen natirlich auch die BTV Niederlassungen in Staad in der
Ostschweiz und die kiirzlich eréffneten in Augsburg und
Memmingen in Stiddeutschland mit entsprechenden Netz-
werken und Leistungen den BTV Kunden zur Verfiigung.
Detaillierte Informationen tiber das Leistungsspektrum der
beiden Handelskammern finden Sie im Internet unter www.dhk.at
bzw. www.hk-schweiz.at.
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DAS BTV STADTFORUM

Im Herzen von Innsbruck entsteht gegenwartig das BTV
Stadtforum. ,,unternehmen® stellt lhnen in einer Serie die
ausfiihrenden Unternehmen vor. In dieser Ausgabe stehen
die bérsennotierte Zumtobel Gruppe sowie Steindl Glas im
Mittelpunkt.

Das vom Tiroler Architekten Heinz Tesar nach fortschritt-
lichsten Gesichtspunkten entworfene und vom Architekten
Johann Obermoser umgesetzte BTV Stadtforum wird nach nur
dreijahriger Bauzeit im Sommer 2006 fertig gestellt sein. Das
markante Biirogebdude in der Erlerstral3e wird eine Symbiose
aus Tradition und Moderne werden und ein Klima schaffen, in
dem sich Kunden und Mitarbeiter wohl fiihlen. Das Stadtforum
kombiniert den Vorteil der innerstaddtischen Lage mit urbanem
Ambiente. Das denkmalgeschiitzte Gebdude der Gilmschule
bleibt erhalten und wird architektonisch in den Neubau inte-
griert. Erganzend dazu wird es eine zweigeschossige Tiefgarage
mit 250 Parkplatzen geben.

ZUMTOBEL GRUPPE

Globaler Marktfiihrer in der Lichtindustrie

Die innovative Zumtobel Gruppe mit Konzernsitz in Dornbirn
ist ein Global Player in der Lichtindustrie. Sie hat sich in Europa
zum Marktfiihrer im Bereich professioneller Beleuchtungs-
systeme entwickelt und rangiert im Bereich der Lichtkompo-
nenten an zweiter Stelle. Damit verfiigt sie tiber eine interna-
tional starke Position, die sie in Zukunft konsequent weiter
ausbauen will.

Vorarlberger Wurzeln im Familienbesitz

1950 in Vorarlberg als Familienunternehmen , Elektrogerite und
Kunstharzpresswerk W. Zumtobel KG* gegriindet, konzentriert
sich die Zumtobel Gruppe seit 1991 mit ihren beiden Teilkon-
zernen klar auf ihre Kernkompetenzen in der Lichtbranche: die
Zumtobel Lighting Division fiir das Leuchtengeschift und die
TridonicAtco Division fiir das Lichtkomponentengeschift.
Jahrzehntelang organisch gewachsen, setzte die Zumtobel
Gruppe ab 1990 bedeutende Wachstumsschritte durch interna-
tionale Akquisitionen. So wurden unter anderem 1993/94 der
deutsche Leuchtenhersteller Staff und 2000 die britische Thorn
Lighting Group tibernommen. Mit diesen Akquisitionen stieg
die Zumtobel Gruppe in die Liga der internationalen Konzerne
auf. Im Mai diesen Jahres fand der Bérsengang der Zumtobel
AG an der Wiener Borse statt. Mit ca. 34 % am Grundkapital ist
die Familie Zumtobel nach wie vor gréRter Einzelaktionér des
Lichtkonzerns, die tibrigen Aktien befinden sich im Streubesitz.
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Zumtobel — kompetenter Partner der BTV. Im Bild CEO Dr. Andreas Ludwig.

Starke Marken

Der Erfolg der Unternehmensgruppe basiert auf drei starken,
internationalen Marken: Zumtobel und Thorn fiir das Leuchten-
geschft und TridonicAtco fiir das Komponentengeschift. Uber
7.200 Mitarbeiter in Europa, Asien, Nordamerika und Australien,
die tiber langjéhrige Erfahrung, Know-how sowie detailliertes
Marktwissen verfiigen, bilden die Basis fiir den Erfolg der drei
international etablierten Marken. Vertriebsgesellschaften und
-partner in tiber 70 Staaten sowie 24 liber vier Kontinente ver-
teilte Produktionsstétten garantieren die weltweite Présenz der
Zumtobel Gruppe.

GroRprojekt BTV Stadtforum

Die Marke Zumtobel lieferte beim Bauprojekt BTV Stadtforum
die gesamten Beleuchtungsprodukte, die im weiteren Verlauf
von der Tiroler Firma EAE-St6ckl Elektroanlagen-Elektrifizie-
rungsgesellschaft mbH installiert wurden.

DIE ZUMTOBEL GRUPPE IM UBERBLICK

Konzernsitz: Dornbirn/Vorarlberg
Mitarbeiter: 7.212

Umsatz 2005/06: 1.184,2 Mio. €
Exportanteil: >95%
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STEINDL GLAS

Die Steindl Glas GmbH ist einer der fiihrenden Spezialglas-
Hersteller Osterreichs. Mit Spezialglsern, in Verbindung mit
dem innovativen Steind|-SG- Fassadensystem, hat Steindl Glas
internationale Bekanntheit erlangt. Differenzierte Produktpolitik,
technische Innovationen und die Orientierung an Auslandsmark-
ten machen Steindl Glas zu einem rasch wachsenden Unter-
nehmen mit internationaler Ausrichtung. Die umfangreiche
Produktpalette umfasst vor allem intelligente Erzeugnisse wie
Structural Glazing Fassaden, Brandschutz-, Isolier- und Sicher-
heitsglas (VSG, ESG) sowie Mehrfarben-Siebdruck auf Glas.
Steind| Glas hat seinen Hauptsitz in Itter/Tirol und ist zu 100 %
im Familienbesitz.

Erfolgsgeschichte

1934 griindete Franz Steindl sen. in Worgl einen Glaserei- und
Spenglerbetrieb, den 1970 Franz Steindl jun. ibernahm. Im
selben Jahr begann Steindl Glas mit der Isolierglasproduktion,
die 16 Jahre spéter um die Produktion von Wiarmeschutzglas
erweitert wurde. 1994 tibernahmen Irene und Heinz Eisenbach
in der dritten Generation die Fiihrung des Unternehmen:s. Sie
verlegten den Firmensitz nach Itter, wo eine neu errichtete
Isolierglasanlage in Betrieb genommen wurde — diese zahlt
noch heute zu den modernsten Osterreichs. Bereits zwei Jahre
spater wurde das Werk um die Produktion von Sicherheitsglas
und einen speziellen ESG-Hochkonvektionsofen erweitert. Mit
den Spezialprodukten von Steindl Glas, wie etwa dem 1998 ent-
wickelten Brandschutzglas ,Steindl Paraflam (heute: Steindl Su-
curofire), ebnete man den Weg zum internationalen Erfolg des
Unternehmens — 1999 wurde dieses Glas in England und den
Commonwealth-Staaten zugelassen, wo neben Deutschland, der
Schweiz, Italien und den Beneluxstaaten auch die Hauptmarkte
von Steind| Glas liegen. Neue, innovative Techniken wie Air-
Brush auf Glas und ein weiterer Ausbau des Werkes in Itter fiir
die Produktion von Verbundsicherheitsglas und ESG lassen das
Unternehmen gesichert in die weitere Zukunft blicken.

Hoher Qualitdtsanspruch

Die Steindl Glas GmbH legt groRen Wert auf Qualitdt und
verbessert diese standig zum Vorteil der Kunden. Das Unterneh-
men hat auch Qualitdtsmanagementzertifizierungen nach den
Normen ISO 9001 und ISO 14001 eingefiihrt und erfolgreich
umgesetzt. Bei groBen Bauvorhaben wie beispielsweise der
U-Bahn Miinchen, dem Sony Center in Berlin, dem Congress
Centrum in Alpbach, der Hofburg Wien, der Universititsbiblio-
thek Hongkong oder dem Daimler Chrysler Technologie-Center
in Sindelfingen konnte das Unternehmen sein Spezial-Know-
how jeweils unter Beweis stellen.

Die Geschéftsfiihrer von Steindl Glas: Mag. Josef Hormayr, Irene Eisenbach,
Heinz Eisenbach (v. 1)

Gemeinschaftsprojekt BTV Stadtforum

Die Leichtmetallfassadenarbeiten im Stadtforum wurden
gemeinsam mit der Raffl Unternehmensgruppe (Hauptsitz Stein-
ach am Brenner/Tirol) durchgefiihrt. Bereits bei dem Bauprojekt
des BTV Finanzkompetenzzentrums am Langen Weg (1999)
arbeiteten beide Firmen Hand in Hand.

STEINDL GLAS IM UBERBLICK

Firmensitz: Itter/Tirol
Mitarbeiter: 150

Umsatz 2005: ca. 22,5 Mio. €
Exportanteil: 25%
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VIKING — 25 JAHRE INNOVATIONEN FUR DEN GARTEN

Die VIKING-Firmenzentrale in Langkampfen

Was 1981 mit dem ersten Garten-Hécksler begann, hat sich
Schritt fiir Schritt zu einem kompletten Sortiment fiir Gar-
tenarbeiten mit professionellem Anspruch entwickelt.

Heute geniel3t das Unternehmen VIKING einen exzellenten Ruf
als innovativer und serviceorientierter Anbieter — im Fachhandel,
bei Kunden in ganz Europa und in objektiven Tests der Medien.
Dies ist das Resultat der bewdhrten VIKING Premium-Strategie.
Deren entscheidender Baustein ist Qualitit in allen Bereichen:
bei den Produkten und im Service ebenso wie bei Forschung,
Entwicklung, Fertigung und Vertrieb. VIKING ist auf dem besten
Weg, die fithrende Marke fiir Premium-Gartengeréte in Europa
zu werden.

VIKING in Kiirze

1981 wurde VIKING in Kufstein gegriindet. Unter Geschifts-
fiihrer Mag. Heinrich Lechner wurde in den ersten Jahren die
Produktion von Garten-Héckslern kontinuierlich ausgebaut.
Drei Jahre nach der Firmengriindung startete VIKING 1984 die
Entwicklung einer eigenen Rasenmiher-Linie. 1992 erneuerte
das Unternehmen nach dem Eintritt in die STIHL-Gruppe sein
Gartengerate-Sortiment komplett. Heute produziert und
vertreibt VIKING Rasenmiher, Aufsitzmaher, Garten-Hacksler,
Rasentrimmer und -sensen, Heckenscheren, Heckenschneider
und Motorhacken. Mit einem Exportanteil von derzeit etwa
98 Prozent ist der Spezialist fiir Gartengeréte in ca. 60 Landern
weltweit vertreten. Die wichtigsten Exportmarkte sind Frank-
reich, Deutschland, Spanien/Portugal und Skandinavien.
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Erfolg in Serie

Marke VIKING

VIKING iiberzeugt die Kunden mit durchdachten Funktionen,
ausgereiften technischen Detaillssungen und mit einem
unverwechselbaren, ergonomischen Design. Die Strategie der
Herstellermarke mit Premium-Anspruch wird trotz wachsender
Konkurrenz im unteren Preissegment fortgesetzt. Vom Wettbe-
werb mit Billigprodukten wird sich VIKING allerdings fernhalten,
denn fiir die anspruchsvollen Kunden ist das ausgewogene
Preis-Leistungs-Verhaltnis ausschlaggebend. Wie die vergan-
genen Jahre gezeigt haben, fihrt das Unternehmen damit einen
erfolgreichen Weg und blickt selbstbewusst in die Zukunft.

Ho6chsten Anspriichen gewachsen

Der Premium-Anspruch von VIKING gilt fiir Produkte, Prozesse
und auch ganz besonders fiir die Mitarbeiter des eigenen
Hauses. Darum wird besonderer Wert auf persénliche Kontakte
tiber ein Netz von tiber 10.000 Fachhindlern, die kundennahen
Service anbieten, gelegt. So biindelt der Premium-Anspruch
viele Eigenschaften. Die Marke ist souveran und vertrauens-
wiirdig, die Qualitdt wertbestidndig und langlebig, die Technik
innovativ und funktionell, das Design schén und ergonomisch,
der Service stets kompetent und absolut zuverlassig.
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v

VIKING

VIKING Geschéftsfiihrer Dr. Nikolas Stihl mit einem Profi-Rasenméher der neuen Serie 7 Mag. Heinrich Lechner, Geschiftsfiihrer und Marketingleiter der VIKING GmbH

VIKING IM UBERBLICK

Erfolgin Serie
VIKING stellt innovative Rasenméher gleich , serienweise”
zur Verfiigung und hat ein umfangreiches Produktangebot in

diversen Serien zu bieten. Mit der Serie 6 wurde ein véllig neu Firmensitz: Langkampfen/Tirol
entwickelter Rasenméher fiir héchste Anspriiche erfolgreich auf Mitarbeiter: 161

dem Markt eingefiihrt. Unter dem Motto ,,Freude am Rasen® Umsatz 2005: 83,2 Mio. €
erleben die Kompakt-Rasenméaher der neuen Serie 4 eine Exportanteil: 98 %

hervorragende Akzeptanz im Handel und bei den Verbrauchern.
Das Kriterium ,,Mahen mit Komfort“ wird hingegen perfekt von
der Serie 5 erfiillt, die neue Mal3stébe hinsichtlich Ergonomie
und Bedienbarkeit setzt. Bereits vor einem Jahr hat sich die Serie
8 einen festen Platz im gewerblichen Segment erobert — ein Er-
folg, den VIKING in diesem Jahr mit der robusten und leistungs-
starken Serie 7 fiir Profi-Anwender noch ausbauen wird.
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IMMO CONCEPTA — IMMOBILIEN NACH MASS

Geschiftsfiihrer Dr. Siegfried Oberfrank

yunternehmen* beleuchtet in regelmaRigen Absténden
Unternehmen und zeigt interessante Geschéftsideen. Fiir
diese Ausgabe steht mit der Immo Concepta Immobilienent-
wicklung & Consulting GmbH ein junges Unternehmen im
Mittelpunkt, das im Janner 2006 gegriindet wurde.

Das Unternehmen Immo Concepta ist auf die Entwicklung
gewerblicher Immobilienprojekte und auf die Revitalisierung von
Bestandsimmobilien spezialisiert und verfiigt tiber das Know-
how des Immobilientreuhandergewerbes (Bautrager, Immobili-
enverwalter, Inmobilienmakler, Finanzierungsvermittlung).
Geschéftsfiihrer Ing. Dr. Siegfried Oberfrank verfiigt durch
seinen Werdegang und durch profunde Ausbildungen (16 Jahre
Projektentwickler und Geschiftsfiihrer bei der BOE im In- und
Ausland) sowie durch seine 30-jahrige Berufspraxis im Bereich
Technik und Organisation tiber viel Erfahrung und umfassende
Kenntnis des heimischen Marktes. Projekte wie z. B. die Rathaus
Galerien in Innsbruck, die Einkaufszentren Arcade Meidling
Wien und Steirerhof in Graz, die Seniorenresidenz Dornbirn
sowie die Biirohauser Veldidenapark Innsbruck, Europahaus
Innsbruck, Adambrau Innsbruck und der Campus 21 in Wien
stellen hier nur eine Auswahl aus zahlreichen interessanten und
anspruchsvollen Aufgaben dar.
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Mag. Iris Oberfrank mit Dr. Siegfried Oberfrank und Elisabeth Scherr

Die Immo Concepta (IC) konzentriert sich auf gemischt
genutzte, vorwiegend innerstédtisch gelegene Immobilien und
Grundstticke mit grofem Einzelhandelsanteil, die in projekt-
bezogener Kooperation mit Investmentpartnern entwickelt
werden. Dabei steuert und koordiniert die IC den gesamten
Entwicklungsprozess, von der ersten Standortbeurteilung und
Konzeptfindung bis hin zur Uberleitung in die Betriebsphase.

Bedeutung der Projektentwicklung

Durch Projektentwicklungen sind die Faktoren Standort, Kapital
und Projektidee so miteinander zu kombinieren, dass wett-
bewerbsfihige Immobilienprojekte geschaffen und rentabel
genutzt werden kénnen. Die hiufigste Ausgangssituation einer
Projektentwicklung ist dabei in Abhéngigkeit vom Investment-
kapital ein bereits vorhandenes Grundstiick, das als potenzieller
Standort fiir eine Projektidee dient. Der Projektentwickler
fungiert als Vermittler zwischen diversen Ansprechpartnern
(Stadtplaner, politische Institutionen, Architekten, Makler, Gut-
achter, Bauunternehmer und Banken), um ein Konzept fiir eine
rentable Standortnutzung zu generieren.
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Mag. Christoph Wenzl, Firmenkundenbetreuer BTV Region Innsbruck, christoph.wenz|@btv.at

Projektidee/

fiir ixierten Standort

Idee
Investmentkapital

furr fixierte Projektidee

Projektidee
fiir iktiven Standort

/ Immobilien Projekt \

Investmentkapital
fur fiktive Projektidee

Standort

Investmentkapital fiir fiktiven Standort

Kapital

A

Leistungsspektrum/Kernkompetenzen

Die Immo Concepta bietet die Entwicklung von Projekten fiir

Bauherren, Eigentiimer und Nutzer in interdisziplindrer Zu-

sammenarbeit mit erfahrenen Partnern an. Sie vereint in ihrem

Leistungsumfang die Projektentwicklung und Beratung-

e kaufménnischer und juristischer Handwerkzeuge fiir
Investitionsentscheidungen,

e Kreativitdt fiir die optimale Nutzungsidee,

* soziale und analytische Kompetenz fiir eine zielfiihrende
Koordination aller Projektbeteiligten

* und technische Kenntnisse fiir architektonische Grundlagen,
Bauverfahren und ihre Besonderheiten.

Das Leistungsspektrum von IC im Uberblick:
e Markt-, Standort- und Bedarfsanalyse

e Konzeption der Nutzung

e Wirtschaftlichkeitsanalyse
 Finanzierungskonzepte

e Betreiberkonzepte

e Verwertung

* Zentrumsmanagement

Projektspektrum

Aktuelle Projekte der Immo Concepta sind der Biirocampus
Biirgergarten — Gesundheits- und Versicherungszentrum Tirol
(Projektentwicklung und Verwertung fiir den Bauherrn BOE),
die Verwertung des BTV Finanzkompetenzzentrums am Langen
Weg in Innsbruck, die Projektentwicklung und das Vermie-
tungsmanagement des Kaufhauses Tyrol in Innsbruck und das
Investorenprojekt Telfs mit Biirogebaude.

Investmentkapital fiir fixierten Standort

Y

Kooperation mit der BTV

Immo Concepta arbeitet erfolgreich mit der BTV zusammen. Die

Kooperation umfasst folgende Aufgabenbereiche:

* Liegenschafts-/Immobilien-/Projektentwicklung:
Erstellen von Projektstudien/Umsetzungs-
begleitung = Projektmanagement)

* Liegenschafts-/Immobilien-/Projektbewertung und -beur-
teilung (z. B. Erstellung bzw. Priifung von Machbar-
keits-/Wirtschaftlichkeitsstudien)

* Liegenschafts-/Immobilien-/Projektverwertung (als Makler)

* Finanzierungsvermittlung durch Projekte an die BTV

e Beratung und Unterstiitzung ausgewahlter BTV Mitarbeiter
im Bereich der Immobilien- und Projektfinanzierung

Beide Seiten profitieren von der jeweiligen Kompetenz: Immo
Concepta begleitet die BTV im Bereich der Inmobilien- und Pro-
jektfinanzierung. Gegenseitig werden bestehende Synergiepo-
tenziale genutzt, die sich durch die Kombination der Kernkom-
petenzen der Kooperationspartner realisieren lassen. Mit dem
so entstandenen Netzwerk wird landesweite Immobilien- und
Projektkompetenz geschaffen und tiber Ankaufentscheidungen
von Liegenschaften, Projektbeurteilung und -optimierung,
Bauabwicklungsbegleitung, Inmobilienverwaltung bis hin zur
Immobilienverwertung Experten-Know-how vermittelt.
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BETRIEBLICHE ALTERSVORSORGE IN OSTERREICH —
EINE SINNVOLLE ERGANZUNG DER PENSIONSVORSORGE

Die Zahlen im internationalen Vergleich sprechen eine klare
Sprache: Osterreich hinkt beziiglich der betrieblichen Alters-
vorsorge der europdischen Entwicklung hinterher.

e 51% der Erwerbstitigen in Europa verfligen liber eine
betriebliche Vorsorge, in Osterreich sind es nur 18 %.

* Inden Niederlanden stammen 40 % des Alterseinkommens
aus der betrieblichen Vorsorge, in der Schweiz 33 %. In
Osterreich werden gerade einmal 3 % der Alterseinkommen
aus Firmenpensionen finanziert.

Der Staat gibt zunehmend die Verantwortung fiir die Pensions-
vorsorge an Unternehmen und Arbeitnehmer ab. Die Liicke
zwischen dem Erwerbseinkommen und der gesetzlichen Pen-
sion wird immer gréRer und muss durch ergdnzende Vorsorge
geschlossen werden. Und man kann davon ausgehen, dass durch
die zukiinftige Entwicklung der Sozialbudgets weitere staatliche
Eingriffe in unser Pensionssystem unvermeidlich sein werden.

Betriebliche Vorsorge als Instrument einer attraktiven
Personalpolitik

Tatsache ist, dass jeder Betrieb auf gute und verlassliche Mit-
arbeiter angewiesen ist. Es ist daher wichtig, diese weiterhin

zu motivieren und zusitzlich fir sie zu investieren. Jedoch sind
Lohne und Gehilter in jedem Unternehmen ein bedeutender
Kostenfaktor. Jede Lohnerhéhung wird durch die betréchtlichen
Lohnnebenkosten zu einer teuren Angelegenheit. Aus unter-
nehmerischer Sicht ist es klug, jede Moglichkeit zu niitzen, diese
Kosten zu minimieren.
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Vor diesem Hintergrund wird die Betriebliche Altersvorsorge
immer mehr zu einem attraktiven Instrument einer modernen
Personalpolitik.

Sowohl fiir Unternehmer als auch Arbeitnehmer ergeben sich

Vorteile:

e Zum einen sind diese natiirlich steuerlicher Natur. Die
Beitrdge und Ertrége in der Ansparphase sind frei von
Lohnnebenkosten.

*  Zum anderen ergibt sich durch die Absicherung der Mit-
arbeiter eine starkere Identifikation und damit stérkere
Bindung an das Unternehmen.

* Die Betriebliche Altersvorsorge ist daher — gezielt einge-
setzt — ein Instrument zur Mitarbeiterbindung. Unter-
nehmen kénnen sich so klar vom Mitbewerb differenzieren.

1. Zukunftssicherung fiir Arbeitnehmer nach § 3/1/15a EStG

Die Zukunftssicherung nach § 3/1/15a EStG ist das Basisinstru-

ment, um die ganze Belegschaft oder Gruppen von Mitarbeitern

in ein Vorsorgemodell einzubeziehen.

Das Unternehmen schlieRt eine Lebens- oder Rentenversiche-

rung zugunsten der Arbeitnehmer ab. Damit ist das Unterneh-

men Versicherungsnehmer, aber seine Mitarbeiter haben einen

Anspruch gegeniiber dem Versicherer.

* Beitrdge bis 300,— € pro Mitarbeiter und Jahr sind steuerlich
absetzbar

e Sowohl fiir den Arbeitnehmer als auch fiir das Unternehmen
fallen keine Lohnnebenkosten an

e Bei Auszahlung keine Einkommens- und Kapitalertragsteuer

e Keine Aktivierung des Wertzuwachses

* Einfaches Handling, da der Mitarbeiter die Leistungen direkt
und steuerfrei vom Versicherer erhilt

e Glnstiger als eine Lohnerhéhung

Gehaltsumwandlung durch § 3/1/15a EStG
Zukunftssicherungsmalnahmen im Sinne des § 3/1/15a EStG
liegen auch dann vor, wenn die Beitrdge nach einer Bezugsum-
wandlung aufgebracht werden. Das bedeutet, dass die Steuer-
befreiung auch bei Verzicht auf einen Barlohn zusteht, wenn die
Beitrage fiir eine Zukunftssicherung verwendet werden.
Dadurch entsteht fiir das Unternehmen kein zusatzlicher Auf-
wand.
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2. Pensionskasse

Uber eine Pensionskasse konnen Arbeitgeber fiir alle oder

ausgewahlte Arbeitnehmer mittels Betriebsausgabe eine

Firmenpension finanzieren. Die Pensionskasse fiihrt fiir die

Arbeitnehmer ein individuelles Konto, auf dem die Beitrdge des

Arbeitgebers und die Zinsertrage gutgeschrieben werden. Ab

Pensionsantritt zahlt die Pensionskasse dem Arbeitnehmer eine

lebenslange, jahrlich steigende Zusatzpension aus. Im Ablebens-

fall erhalten der hinterbliebene Partner und unversorgte Waisen
eine Hinterbliebenen-Pension.

Ausgehend von den schwierigen Veranlagungsjahren 2001/02

wurde ein neues so genanntes Lebensphasenmodell ge-

schaffen — mit freier Auswahl des Veranlagungsszenarios durch
den Mitarbeiter und die Wechselméglichkeit zwischen den

Szenarien.

e Pensionskassen-Beitrage bis 10 % der Bruttolohn- bzw.
Bruttogehaltssumme der begiinstigten Mitarbeiter sind
steuermindernde Betriebsausgaben.

e Weder fiir das Unternehmen noch fiir den Arbeitnehmer
entstehen Lohnnebenkosten.

* Lediglich die Pensionszahlungen sind vom Arbeitnehmer
zu versteuern.

e Die Pensionskasse veranlagt steuerfrei (keine KESt, keine
Kérperschaftsteuer etc.).

3. Betriebliche Kollektivversicherung

Diese Lebensversicherungsalternative zu den Pensionskassen-

modellen in Form einer Gruppenrentenversicherung wurde im

September 2005 vom Gesetzgeber neu geschaffen. Die betrieb-

liche Kollektivversicherung stellt — ebenso wie die Pensions-

kasse — eine freiwillige Sozialleistung des Arbeitgebers gegen-
tber allen oder bestimmten Gruppen seiner Arbeitnehmer dar.

Die Vorteile der Betrieblichen Kollektivversicherung entspre-

chen denen der Pensionskassen mit einigen Unterschieden in

der Veranlagung und Garantie:

e Eswird eine fixe garantierte Mindestverzinsung von
2,25 % geboten.

*  Weiters sichert die Betriebliche Kollektivversicherung durch
die so genannte Sterbetafelgarantie die bei Abschluss
giiltigen Rentengrundlagen. Dadurch werden die Pensionen
zukiinftig durch die verlingerte Lebensdauer nicht mehr
verschlechtert.

* Selbstverstandlich bedingen diese Garantien eine konser-
vativere Veranlagung im Vergleich zu einer Pensionskasse.

Christoph Achammer, 3 Banken-Versicherungsdienst, christoph.achammer@3bvs.at

4. Pensionszusage mit Riickdeckungsversicherung

Das Unternehmen verspricht einer Einzelperson oder aus-

gewdhlten Mitarbeitern eine Pensionsleistung in einer im

Vorhinein definierten Hohe zu einem bestimmten Pensionsalter

(z. B. Prozentsatz des Letztbezuges oder fixer Eurobetrag). Fiir

diese Pensionszusage kann das Unternehmen gewinnmindernde

Riickstellungen bilden. Die Vorsorge fiir die Finanzierung der

Firmenpension erfolgt iiber eine Wertpapierdeckung und iiber

eine Riickdeckungsversicherung. Versicherungsnehmer und

pensionsauszahlende Stelle ist das Unternehmen.

* Die Pensionszusage ist auch fiir einen 100 %-Gesell-
schafter/Geschiftsfiihrer moglich.

e Anstelle der Rentenleistung ist auch eine einmalige
Kapitalablése maglich.

e Steuervorteile durch Kombination von Riickstellungs-
bildung, Wertpapierdeckung und Riickdeckungs-
versicherung.

e Durch die Verpfindung der Riickdeckungsversicherung wird
der Geschiftsfiihrer/Arbeitnehmer zum begiinstigten
Glaubiger.

Ohne eine entsprechende Vorsorge wiirde ein Grof3teil des
Pensionsanspruches bei einer Insolvenz verloren gehen.

e Fur Arbeitnehmer bzw. Geschiftsfiihrer und fiir das Unter-
nehmen fallen fiir die Beitrége keine Lohnnebenkosten an.

* Individuelle Gestaltung von Berufsunfihigkeits-,

Witwen- und Waisenpensionen

Fiir eine optimale und individuelle Lésung der Betrieblichen
Altersvorsorge ist eine ausfiihrliche und objektive Beratung
duBerst wichtig. Der 3 Banken-Versicherungsdienst informiert
Sie als All-in-one-Anbieter (Versicherung, Pensionskasse, Mitar-
beitervorsorgekasse) auch iiber betriebswirtschaftliche Fragen
im Zusammenhang mit der Einfiihrung eines Vorsorgesystems
und entwickelt gemeinsam mit Ihnen eine mafl3geschneiderte
Losung.

Sie erreichen uns direkt tiber Tel. 0512/59 8 54 bzw. stellt lhr
BTV Firmenkundenbetreuer gerne auch den Kontakt zu uns her.
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DIE VBV-MITARBEITERVORSORGEKASSE AUF
ERFOLGSKURS — EIN PARTNER DER BTV STELLT SICH VOR

Direktor Heinz Behacker, Vorstandsvorsitzender der VBV-Mitarbeitervorsorgekasse AG, www.vbv.co.at

Drei Jahre nach Griindung zieht die VBV-Mitarbeitervor-
sorgekasse AG, Partner der BTV in Sachen , Abfertigung
NEU*, eine duBerst erfolgreiche Bilanz.

Mit Giber 90.000 Beitrittsvertragen und mehr als 800.000
Anwartschaftsberechtigten konnte im abgelaufenen Jahr der
absolute Spitzenplatz innerhalb der neuen Branche weiter
ausgebaut werden.

Im Jahr 2005 wurde fiir die Kunden ein Veranlagungsertrag
in Héhe von 5,75 % erwirtschaftet und nach 5,98 % im Jahr
2004 wieder ein hervorragendes Ergebnis erzielt. ,,Mit dieser
Performance liegt die VBV-Mitarbeitervorsorgekasse seit
Unternehmensgriindung im Spitzenfeld und tiber dem Bran-
chendurchschnitt. Dies ist ein Beweis dafiir, dass sich unsere
Kunden fiir den richtigen Partner entschieden haben®, erklart
Heinz Behacker, Vorstandsvorsitzender der VBV-Mitarbeiter-
vorsorgekasse AG.

PERFORMANCEENTWICKLUNG DER VBV (LT. OEKB)

2005 575%
2004 5,98 %
Seit Veranlagungsbeginn 2003 16,85%

Die Veranlagung der VBV-Mitarbeitervorsorgekasse AG ist
generell auf Sicherheit und Rentabilitat ausgerichtet. Entspre-
chend den Veranlagungsgrundsitzen wird in Ubereinstimmung
mit dem Anlageziel auch verstérkt in Osterreich investiert. Das
Investment erfolgt zu 100 % in Abstimmung mit dem seit 2002
eingerichteten Ethikbeirat.

Die unschlagbaren Vorteile der ,, Abfertigung NEU“
Erganzend zur finanziellen Sicherheit und Kalkulierbarkeit des
neuen Systems wurde mit der Abfertigung NEU auch mehr
soziale Gerechtigkeit geschaffen. Durch das Rucksackprinzip,
also dem Vorteil, dass die Anwartschaften bei keinem Arbeitge-
berwechsel verloren gehen, kommen nunmehr alle Arbeitneh-
mer in den Genuss einer Abfertigung. Grundsitzlich besteht die
Méglichkeit, sich die erworbenen Anwartschaften bei Abferti-
gungsanspruch (mindestens 36 Beitragsmonate und Kiindigung
durch den Arbeitgeber) auszahlen zu lassen.
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Zusatzpension von bis zu 10 % des letzten Aktiveinkommens
Doch die Mitarbeitervorsorgekasse bietet auch die Méglichkeit
einer steuerfreien Zusatzpension. ,Das in der Kasse angesam-
melte Kapital sollte selbst bei Abfertigungsanspruch keinesfalls
vor Pensionsantritt entnommen und verbraucht, sondern in
der Mitarbeitervorsorgekasse belassen und weiter veranlagt
werden. Lasst man sein Abfertigungskapital auf diese Weise

bis zur Pension ,,arbeiten”, hat man fiir den Pensionsantritt die
Méglichkeit auf eine lebenslange und zur Génze steuerfreie
Rente geschaffen! Und sich damit ergdnzend zur staatlichen
Pension ein attraktives Zusatzeinkommen gesichert*, erklart
Heinz Behacker.

ZUSATZPENSION AUS MVK

20. Lebensjahr
65. Lebensjahr
1,53 % des Jahres-
einkommens

2 % jahrlich

5% jahrlich

Eintritt ins Berufsleben:
Pensionsantritt:
Abfertigungsbeitrag:

Annahme Gehaltssteigerung:
Annahme Ertrag in MVK:

Mégliche lebenslange und steuerfreie Zusatzpension
in % vom Letztgehalt:
Frau: 9,03 %*)
Mann: 8,92 %*)
Zusatzpension in Zahlen
Bei einem durchschnittlichen Bruttogehalt von
2.000,- € ergeben sich bei den oben angefiihrten
Annahmen folgende Prognosewerte:

Mégliche lebenslange monatliche Zusatzpension in
Ergdnzung zur staatlichen Alterspension:

Frau: 513,43€%)
Mann: 507,68 €*)

*) Unterschiedliche Werte ergeben sich aufgrund der unterschiedlichen
Lebenserwartung. Den Berechnungen liegt ein Tarif einer Pensionskasse
mit einem 35 %igen Rechnungszinssatz inkl. einer 60 %igen Witwer- bzw.
Witwenpension zu Grunde.

Wer also alle paar Jahre fiir kleine Konsumausgaben sein Konto
in der Mitarbeitervorsorgekasse leer raumt, muss einerseits
dafiir 6 % Steuer zahlen und verzichtet andererseits auf eine
attraktive, lebenslange und steuerfreie Zusatzpension, die der
Gesetzgeber erst seit 2003 moglich gemacht hat.

Fr alle Ihre Fragen zum Thema ,,Betriebliche Altersvorsorge®
stehen lhnen die Experten der BTV und des 3 Banken-Versiche-
rungsdienstes als personliche Ansprechpartner sehr gerne zur
Verfiigung.
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PROFESSIONELLES RISIKOMANAGEMENT — STRATEGIEN
FUR UNTERNEHMEN UND AM BERG

Mag. Christof Geiger, Geschiftsbereich Firmenkunden, christof.geiger@btv.at

Mag. Markus Scherer, Leiter BTV Geschiftsbereich Firmenkunden, Dr. Helge Lffler (<PMG), Mag. Michael Larcher (OAV), Mag. Uwe Leopold (KPMG) und Peter Plattner (OAV)

,,Professionelles Risikomanagement — Gefahrenquellen

und Strategien fiir Unternehmen und am Berg". Zu diesem
Thema lud die BTV in Kooperation mit dem Wirtschaftsprii-
fungs- und Beratungsunternehmen KPMG und dem Oster-
reichischen Alpenverein ihre Kunden und Partner vor einigen
Wochen in das Atrium des BTV Finanzkompetenzzentrums
am Langen Weg in Innsbruck.

Der Leiter des Geschiftsbereiches Firmenkunden in der BTV,
Mag. Markus Scherer, konnte rund 100 Unternehmer und
Fiihrungskréfte aus ganz Tirol begriien, die diese auf den ersten
Blick recht ungewdhnliche Betrachtung eines Themas aus zwei
scheinbar ganz unterschiedlichen Perspektiven mit groBem
Interesse verfolgten.

Risiko als Herausforderung und Chance
Unternehmensfiihrung und Extrembergsteigen — ein Wider-
spruch oder eine logische Synergie? Im Rahmen der Veranstal-
tung analysierten die Experten unternehmerische und alpine
Extremsituationen und zeigten Methoden zur professionellen
Risikoidentifikation, -analyse und -steuerung auf. Vorausschauen-
des Risikomanagement als Herausforderung fiir jeden Unterneh-
mer und Alpinisten.

Die Risiko- und Chancenpotenziale im Unternehmensbereich
stellten den Zuhérern die KPMG-Experten Dr. Helge Loffler und
Mag. Uwe Leopold vor.

Uber Risikofaktoren und adadquate Verhaltensstrategien bei
alpinen Winteraktivititen informierten die Ausbildungspro-

fis, Bergfiihrer und Sachverstindigen des OAV Mag. Michael
Larcher und Peter Plattner und untermauerten dies mit sehr
aussagekraftigen und aktuellen Bildern aus den Tiroler Bergen.

Am Ende der gemeinsamen Expertenausfiihrungen stand fiir
die Besucher eines fest: Chancen- und Risikomanagement ist ein
integraler Bestandteil sowohl in der professionellen Unter-
nehmensfiihrung als auch im alpinen Umfeld — Identifikation,
Bewertung und Steuerung sind die Kernelemente dieses Chan-
cen- und Risikomanagements.

Die langen und intensiven Gespréche im Anschluss an den Vor-
trag zeugten von einer mehr als gelungenen BTV Veranstaltung.
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BTV 3 LANDER DRACHENBOOTRENNEN —
VERDIENTER SIEGER WURDE DAS TEAM DER FIRMA OMICRON

BTV Vorstandssprecher Direktor Peter Gaugg bei der Ubergabe des Wanderpokals an

das Siegerteam der Firma Omicron.

20 namhafte Unternehmen aus Osterreich, Deutschland und
der Schweiz paddelten am 24. Juni 2006 am Bodensee um die
Ehre des Drachens und um den Gewinn des Wanderpokals
der BTV.

Noch nie zuvor war das Interesse der Unternehmen am Dra-
chenbootrennen der BTV so groR wie im heurigen Jahr, sich
auf der insgesamt 250 m langen Wasserstrecke im sportlichen
Vergleich zu messen. Die BTV lud dazu gemiR dem Motto des
Wettkampfes Unternehmen aus Tirol, Vorarlberg, der Ost-
schweiz und Baden-Wiirttemberg zu diesem grenziiberschrei-
tenden Event auf den Bodensee nach Bregenz ein.

Tradition

Die Geschichte der Drachenbootrennen reicht tiber 2000

Jahre zurlick ins alte China. Sie symbolisieren den Kampf der
Menschen gegen die Krifte der Natur. Internationale Verbrei-
tung fand der Drachenbootsport Ende der 70er Jahre des 20.
Jahrhunderts. Weltweit paddeln etwa 50 Millionen, davon in
Europa rund 150.000 Menschen um die Ehre des Drachen. Die
BTV bietet den Unternehmen und ihren Mitarbeitern mit ihrem
bereits traditionellen Rennen die Gelegenheit, in einer einzigar-
tigen Atmosphére Wirtschaft, Sport und Spaf zu verbinden und
Kontakte untereinander zu intensivieren.
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Auch die Mannschaft der BTV paddelte mit Begeisterung und vollem Krafteinsatz.

BTV als Initiator

Bereits seit dem Jahr 2000 férdert die BTV aktiv den Drachen-
bootsport mit der Griindung des 1. Drachenbootvereins fiir
Vorarlberg und Tirol. Damals fiihrte die BTV auch das iiberhaupt
erste Vorarlberger Drachenbootrennen am Bodensee durch.

So wundert es nicht, dass aufgrund der langen Erfahrung der
BTV das heurige Rennen unter idealen Bedingungen stattfinden
konnte. Moderator Alexander Riidiger fiel es nicht schwer, die
ausgezeichnete Stimmung beim zahlreichen Publikum und den
teilnehmenden Mannschaften, die sich gleich zu Beginn einem
auergewshnlichen ,, Warm-up*“-Training zu unterziehen hatten,
noch zu verstirken.

Omicron als Gewinner

Beim grofRen Finale der schnellsten sechs Teams, aus dem die
Firma Omicron als Sieger hervorging, war die Spannung und
Anstrengung am Hohepunkt — umso relaxter gestaltete sich
anschlieBend fiir die Teilnehmer bei guter Musik und Partystim-
mung der Ausklang des gelungenen Tages. Die Vorbereitungen
fiir das nachste BTV Drachenbootrennen laufen bereits!
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Mag. Matthias Moncher (BTV Vorstand, im Bild rechts) und Gerhard Burtscher (BTV Spannende und dynamische Wettkdmpfe waren beim Drachenbootrennen an der
Regionalleiter) er6ffneten mit Moderator Alexander Riidiger (Bild Mitte) das Rennen. Tagesordnung.

WAS IST EIN DRACHENBOOTRENNEN? RENNWERTUNG

Bei den Drachenbooten gibt es unterschiedliche 1.Platz Omicron ) A
Bootsklassen, von denen das europiische Standard- 2Ptz LTW Lagert"ec.:h.mk Wolfurt A
Drachenboot das hierzulande am meisten verwendete 3.Platz  Schuster Pra2|5|on.
Wettkampfboot ist. Ohne Kopf und Schwanz ist es Werkzeug-Maschinenbau D
insgesamt 12,49 Meter lang und 1,16 Meter breit. Der 4.Platz  EHG-Stahlzentrum-West A
Drachenkopf ist an der Spitze des Bootes befestigt, 5.Platz  ASFINAG A
das Heck bildet ein Drachenschwanz. Ein Drachenboot 6.Platz BTV . A
wiegt ohne Besatzung rund 250 Kilogramm — voll 7.Platz Mohrenbrauerei . A
besetzt bringt es fast zwei Tonnen auf das Wasser. Die 8.Platz  KTW Software & C.onsultlng A
Boote bestehen heute iiberwiegend aus dem Faserver- 9. Platz VorarIPe.rger Nachrichten A
bundwerkstoff GFK und Holz. 10.Platz  Erne Fittings A
11.Platz  Hartchrom CH
12.Platz  Etiketten Carini A
13.Platz  Just CH
14.Platz  Dorner Elektronik A
15.Platz  AFG CH
16.Platz WKW Kunststoffe CH
17.Platz  Inhaus A
18.Platz  greiner packaging CH
19.Platz  Zwicky CH
20.Platz  Hirschvogel Umformtechnik D
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BTV EROFFNET NIEDERLASSUNGEN IN

AUGSBURG UND MEMMINGEN

Das Prinz-Karl-Palais beherbergt die BTV in Augsburg.

Im Sommer 2006 eréffnete die BTV in Augsburg und Mem-
mingen ihre ersten deutschen Niederlassungen. Mit einer
Mischung aus erfahrenen deutschen und 6sterreichischen
Finanzexperten entwickelt die BTV vor Ort maRgeschnei-
derte Lésungen fiir alle Finanzangelegenheiten. Und mit
Ravensburg und Rosenheim wurden die néchsten Standorte
bereits fixiert.

Mit ihren siiddeutschen Niederlassungen setzt die BTV einen
weiteren Meilenstein in ihrer 102-jahrigen Geschichte und ist
nun in acht Regionen vertreten: Tirol, Vorarlberg, Wien, Siidtirol,
Veneto, Ostschweiz, Baden-Wiirttemberg und Bayern. Gleich-
zeitig festigt die BTV das seit vielen Jahren bestehende Deutsch-
landgeschift, welches bislang mobil aus den 6sterreichischen
Geschiftsstellen betreut wurde. Durch schnelle Entscheidungs-
wege wird bei der BTV iiber simtliche Geschifte direkt vor Ort
entschieden. Der Kunde steht dabei immer im Mittelpunkt der
Geschiftsbeziehung und erhilt Lésungen, die iiberzeugen.

Kompetente Teams

In Augsburg und Memmingen wird die BTV keine Vollbank wie
in den Kernmirkten anbieten, sondern noch stirker auf die
individuellen Bediirfnisse von mittelstédndischen Firmen-

und gehobenen Privatkunden eingehen. Die BTV Memmingen
verfiigt tiber ein Firmenkunden-, ein Privatkunden- und ein
Wohnbauteam sowie Leasing-Spezialisten. Dr. Hansjorg Miiller
leitet das Firmenkundenteam, Gerhard Pohl das Privatkunden-
team und Klaus Namer das Wohnbauteam.

In Augsburg wird die BTV mit einem Firmen- und einem Privat-
kundenteam vertreten sein, wobei Mag. Matthias Prackwieser
das Firmenkundenteam und ebenfalls Gerhard Pohl das Privat-
kundenteam leiten.
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Die BTV in der Flachvillain Memmingen.

Standorte

Standort der neuen Niederlassung in Augsburg sind die histo-
rischen Mauern des Prinz-Karl-Palais (Schertlinstraf3e 21). Hier
prasentiert sich die Bank in architektonisch herausragenden und
einladenden Raumlichkeiten. Das Prinz-Karl-Palais bildet den
Mittelpunkt des Prinz-Karl-Viertels, das in den letzten fiinf Jah-
ren am Rand zur historischen Altstadt neu entstanden ist. Hier
verbinden sich harmonisch moderne und historische Gebaude
zu einem trendigen Biiro- und Wohnviertel. Auch in Memmin-
gen wurde mit der Flachvilla im Herzen der Stadt ein idealer
Standort in der Buxacher StraRe 1 gefunden, wo sich Kunden
und Mitarbeiter gleichermalRen wohl fiihlen und alle Finanzan-
gelegenheiten diskret und kompetent besprochen werden.

Augsburg - Finanzzentrum des Mittelalters

Augsburg ist Bayerns drittgroBte Stadt, Universititsstadt, Sitz
der Regierung von Schwaben und Bischofssitz. Die Geschich-

te der Stadt beginnt vor 2000 Jahren mit der Griindung des
romischen Militdrlagers Augusta Vindelicum. In der Renaissance
war Augsburg eines der wichtigsten Finanzzentren seiner Zeit.
Den Namen ,Fugger findet man heute weltweit in Geschichts-
und Schulbiichern. Der beriihmteste Vertreter dieser Augsbur-
ger Familie war der Renaissance-Kaufherr, Montanindustrielle
und Bankier Jakob Fugger der Reiche (1459 bis 1525). Das Netz
der Niederlassungen des Fuggerschen Unternehmens-Imperi-
ums iiberzog weite Teile Europas. Die Fugger-Firma handelte
aber auch mit Indien, Siidamerika und Afrika. Prominenteste
Kunden der Fugger waren die Papste, die Habsburger Kaiser, der
europdische Hochadel und nicht zuletzt die Florentiner Bankiers
Medici. Traditionell sind aber die Verbindungen zu Tirol, dessen
Silberminen und Bergwerke sich jahrzehntelang in Fuggerscher
Hand befanden.
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Memmingen — ein bedeutender Verkehrsknotenpunkt
Memmingen, um 300 rémische Militdrsiedlung, wurde 1128
erstmals urkundlich in der Bestatigung einer Schenkungsurkun-
de fiir das Kloster Ochsenhausen erwihnt. Die Stadt der Tore,
Tiirme, Giebel und Fassaden liegt am Rande des Allgius, stellt
heute einen bedeutenden Wirtschaftsraum dar und beheima-
tet circa 41.000 Einwohner. Die Region profitiert von seiner
verkehrstechnisch giinstigen Lage an der A7 (Hamburg - Fiissen)
und der A96 (Miinchen - Schweiz). Fiir die Eisenbahnstrecke
Miinchen - Ziirich und die Verbindung Norddeutschland - Allgau
bildet die Stadt ebenso einen wichtigen Knotenpunkt.

Mit den Standorteréffnungen in Augsburg und Memmingen
betritt die BTV daher eine mit Tirol schon historisch stark
verbundene Region. Die alten Geschiftsbeziehungen zwischen
osterreichischen und siiddeutschen Unternehmern wirken bis
heute nach und erleichtern die Integration der Bank ins regionale
Wirtschaftsleben. Augsburg und Memmingen sind daher fiir
die BTV die idealen Ausgangspunkte fiir weitere Schritte in Stid-
deutschland, zumal sie die typische mittelstindische Unterneh-
mensstruktur aufweisen, die fiir die BTV kennzeichnend ist.

Eine Expansion im Zeichen der Kunden

Mit den Filialgriindungen in Stiddeutschland verfolgt die BTV
das Ziel, bestehenden und neuen Kunden ein deutlich erwei-
tertes Produkt- und Leistungsportfolio anzubieten. Die Expansi-
on bringt fiir den Firmenkunden der BTV viele Vorteile:

Netzwerkpartner — eine wichtige Rolle

Fiir die BTV ist es selbstverstindlich, das Kontaktnetzwerk aus
ihren acht Regionen den Kunden in allen Regionen anzubieten.
Nicht selten hat die Vermittlung eines Kontaktes zum Aufbau
einer ausgezeichneten Geschiftsbeziehung im Nachbarland
gefiihrt. Dieses Kontaktnetzwerk zum Nutzen der Kunden einzu-
setzen, ist eine der vornehmsten Pflichten einer Hausbank — und
die kompetenten Experten der BTV unterstiitzen sie gezielt und
individuell. So ziehen beispielsweise Vorarlberger und Tiroler
Unternehmer, die sich zu einer Expansion in den angrenzenden
Norden entschlossen haben, daraus groRe Vorteile: Gerne

stellt die BTV den Kunden den groRen Erfahrungsschatz zur
Verfiigung, den sie in den letzten Jahren am deutschen Markt
gewinnen konnte.

Neue Lésungen im Zahlungsverkehr

Deutschland ist fiir Osterreich von jeher der wichtigste Export-
markt. Der intensive Warenaustausch stellt besondere Anfor-
derungen an den parallel ablaufenden Zahlungsverkehr. Trotz
intensiver Bemiihungen von Seiten der Européischen Union,

die grenziiberschreitenden Zahlungsstréme im Euro-Raum zu
vereinfachen und zu verbilligen, behindern lingere Uberwei-
sungsdauern und andere Restriktionen nach wie vor den génzlich
freien Verkehr des Kapitals tiber die Grenzen. Mit BTV Cash
bietet die BTV den Firmenkunden eine kostengiinstige Moglich-

Dr. Hansj6rg Miiller, BTV Memmingen, hansjoerg. mueller@btv3banken.de, Mag. Matthias Prackwieser, BTV Augsburg, matthias.prackwieser@btv3banken.de

keit, in Osterreich, Deutschland und auch der Schweiz laufende
Geschiftskonten zu unterhalten und Ubertrige zwischen den
Konten zu giinstigen Konditionen durchzufiihren. Die Verfiigung
tiber das Konto nimmt der Kunde online {iber ein einheitliches
Zahlungsverkehrsprogramm vor. Selbstverstandlich werden alle
Leistungen des nationalen und internationalen Zahlungsverkehrs
angeboten. Gleichzeitig bietet ein Zahlungsverkehrskonto bei
der BTV viele Vorteile fiir Zahlungseingénge und erméglicht ein
zentrales Cashmanagement. Mit seinem personlichen Firmen-
kundenbetreuer hat der Kunde in allen Finanzangelegenheiten
einen Ansprechpartner direkt vor Ort.

Umfassendes Angebot

Die gleichen Vorteile, die 6sterreichische Unternehmer aus der
Expansion ihrer Hausbank ziehen, kommen auch den deutschen
Kunden zugute: Nutzung eines grenziiberschreitenden Kontakt-
netzwerks, Vorteile im Zahlungsverkehr und Begleitung bei der
linderiibergreifenden Expansion in die Regionen der BTV.
Natiirlich bietet die BTV neben den genannten Leistungen in
Augsburg und Memmingen auch mobile Wohnbaufinanzie-
rungen und ein erstklassiges Vermégensmanagement an. Und
mit der BTV Leasing Deutschland AG mit Sitz in Memmingen
haben Sie zusitzlich einen optimalen Partner fiir mal3geschnei-
derte Lésungen in Investitionsfragen. Durch die Synthese von
Bank- und Leasing-Know-how werden individuelle Modelle
entwickelt — als Beispiel fiir eine Reihe von Vorteilen, die von
BTV Kunden geschdtzt werden. Sie werden begeistert sein!

KONTAKT

Bank fiir Tirol und Vorarlberg Aktiengesellschaft
Zweigniederlassung Deutschland

BTV Augsburg

Prinz-Karl-Palais

SchertlinstralRe 21

86159 Augsburg

Telefon: +49 (0) 821 59980-8
Telefax: +49 (0) 821 59980-7144
E-Mail: btv.augsburg@btv3banken.de
www.btv.at/de

BTV Memmingen

Flachvilla

Buxacher StrafRe 1

87700 Memmingen

Telefon: +49 (0) 8331 9277-8

Telefax: +49 (0) 8331 9277-7044

E-Mail: btv.memmingen@btv3banken.de
www.btv.at/de
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DIE 3 LANDER LOSUNG DER BTV — KOMPLETTSERVICE
RUND UM IHREN ZAHLUNGSVERKEHR

Mit der Er6ffnung der neuen BTV Niederlassungen in Augs-
burg und in Memmingen in Stiddeutschland und mit der
seit rund 2 Jahren bestehenden BTV Staad in der Schweiz
kann die BTV ihren Firmenkunden eine 3 Lander Lésung fiir
Osterreich, Deutschland und die Schweiz bei allen Themen
im Zahlungsverkehr aus einer Hand anbieten.

Die 3 Lander L6sung der BTV

Das Halten von Konten im Ausland fiir ésterreichische, aber
auch deutsche oder Schweizer Firmen, hat trotz EU- und EWR-
Deregulierungen weiterhin seine Berechtigung. Es gibt nationale
Besonderheiten im Zahlungsverkehr, die nur mit einem Konto
im jeweiligen Land erfiillt werden kénnen, wie z. B. Lastschriften
oder Zahlungen mit Zahlscheinen.

Weitere Vorteile sind die Durchfiihrung von kostenginstigen In-
landstiberweisungen im betreffenden Land oder die Erwirtschaf-
tung von Zinsgewinnen durch eine kiirzere Uberweisungsdauer
der einzelnen Transaktionen (Valutavorteile).

Mit der 3 Lander Lésung der BTV erhalten Sie eine kompakte,
individuelle und umfassende Gesamtlésung von Ihrem BTV An-
sprechpartner, der Sie in allen Belangen des Zahlungsverkehrs
betreut und unterstiitzt.

Als Firmenkunde der BTV genieRen Sie zusitzlich noch weitere
Vereinfachungen, welche lhnen die Er6ffnung eines Kontos in
der Schweiz und in Deutschland erleichtern. Zu diesen Vereinfa-
chungen gehéren:

e Er6ffnung eines Kontos in Deutschland und in der Schweiz
direkt iiber Ihren sterreichischen BTV Firmenkunden-
betreuer

e Keine zusdtzliche Bestdtigung iiber den Firmenkundenstatus
in Osterreich notwendig

e Halten einer sonst tiblicherweise geforderten Mindest-
liquiditat auf den BTV Konten nicht erforderlich

BTV Cash — die 3 Lander Zahlungsverkehrsplattform der BTV
Ein zentrales Element der 3 Lander L6sung der BTV bildet BTV
Cash, ein Electronic Banking-System mit einheitlicher Bedie-
neroberfliche fiir Osterreich, Deutschland und die Schweiz.

Mit BTV Cash kénnen alle bei der BTV in diesen drei Landern
gefiihrten Konten in einem einzigen Electronic Banking-System
zusammengefasst und bedient werden. Von lhrem zentralen
Unternehmensstandort aus konnen Sie tiber die einzelnen
Landermodule direkt auf Ihr Konto im jeweiligen Land zugreifen.
Damit stehen lhnen zahlreiche Méglichkeiten zur Optimierung
Ihres Zahlungsverkehrs offen.
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Wichtige Vorteile von BTV Cash fiir Sie

e Bedienung und Steuerung aller drei Konten in einem
einzigen System

* Einheitliche Bedieneroberfliche, mit BTV ein einziger
Ansprechpartner fiir alle Fragen bei Installation, Bedienung,
Support etc.

e Durch direkten Zugriff auf die Konten sind Inlandszahlungen
im betreffenden Land von lhrem Unternehmensstandort aus

moglich.

e Optimierung der Unternehmensprozesse im Zahlungs-
verkehr

e Méglichkeit zur Realisierung eines effizienten Cash-
managements

Einer unserer Experten stellt lhnen in einem eigenen Beitrag BTV
Cash mit seinem umfangreichen Leistungsumfang genauer vor.

Cash Pooling mit der 3 Lander L6sung der BTV

Die Optimierung der Liquiditdts- und Zinsergebnisse ist ein zen-
traler Bestandteil des betrieblichen Finanzmanagements. Cash
Pooling ist dabei eines der gebrauchlichsten Instrumente. Dabei
werden die Salden verschiedener Konten gezielt gesteuert und
damit der Zinserfolg im Unternehmen bzw. in einer Unterneh-
mensgruppe optimiert.

Mit der BTV 3 Lander Losung kénnen wir lhnen nun ein ideales
und fiir Sie sehr vorteilhaftes Cash Pooling-Modell fiir Konten

in Osterreich, Deutschland und der Schweiz anbieten. Selbst-
verstandlich konnen Sie mit der BTV aber auch Cash Pooling mit
Konten in weiteren Landern durchfiihren.

Uber die genauere Funktionsweise von nationalem und interna-
tionalem Cash Pooling informiert Sie unser Spezialist in einem
eigenen Beitrag in diesem ,,unternehmen*.

Debitorenmanagement in der Schweiz

Die fachkundige und umfassende Beratung durch die BTV
Experten beim Thema Debitorenmanagement ist ebenfalls ein
Bestandteil unseres Leistungsbiindels im Zahlungsverkehr. Da-
durch kénnen wichtige Optimierungspotenziale in der betrieb-
lichen Debitorenbuchhaltung aufgezeigt und umgesetzt werden.
Da das Debitorenmanagement in der Schweiz einige Besonder-
heiten in Bezug auf die eingesetzten Instrumente aufweist, stellt
Ihnen unser Spezialist diese in seinem Beitrag naher vor.

Optimierungspotenziale im Zahlungsverkehr nutzen

Mit dem BTV Leistungsbiindel ,,Zahlungsverkehr Consulting®
werden weitere Ansatzpunkte fiir die Optimierung und Verbes-
serung im téglichen inldndischen und grenziiberschreitenden
Zahlungsverkehr und dazugehériger Prozesse im Unternehmen
ausgearbeitet. Die Dienstleistungen der BTV reichen vom Ein-
satz moderner Electronic Banking-Systeme bis hin zu Manage-
mentleistungen im Debitoren- bzw. Kreditorenbereich.
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Das umfassende Geldservicenetz der BTV in Tirol

Die Vorteile von Cashmanagementleistungen wie Pooling,
Saldenkonzentration, elektronischer Kontoauszug und elektro-
nische Kontoinformationen sowie Ansitze von Web-L6sungen
fiir Firmenkunden kénnen wir lhnen fiir [hr Unternehmen am
besten in einem personlichen Gesprich aufzeigen.

Umfassendes Leistungspaket Geldservice

Sie haben téglich gréRere Bargeldbestinde in lhrem Unterneh-
men und wollen das damit zusammenhingende Risiko weitest-
gehend ausschalten?

Sie wollen generell Ihre betrieblichen Ablédufe im Zusammen-
hang mit Bargeld aber auch unbaren Zahlungsméglichkeiten
optimieren?

Als Dienstleistung fiir unsere Firmenkunden bietet die BTV als
Komplettservice alle bargeldrelevanten Tatigkeiten im Zusam-
menhang mit der Ver- und Entsorgung von Euro an. Derzeit
werden Kunden in Nord- und Osttirol entlang der in der Grafik
eingezeichneten Routen tiber die BTV eigenen Geldservice-
dienste in hochster Qualitat mit Bargeld ver- bzw. entsorgt.

Das Paket umfasst folgende Leistungen:

* Gemeinsame Routenplanung

e Zustellung und Abholung der Werte vor Ort
e Aufbereitung und Abstimmung *)

e Gutschrift auf dem BTV Konto

Mit diesen individuellen Leistungen reduzieren Sie Ihren Auf-
wand und minimieren gleichzeitig lhr Verlust- und Diebstahl-
risiko erheblich. Unsere Experten bieten lhnen auf Wunsch auch

firmenindividuelle Schulungen iber Sicherheitsmerkmale von
Geldscheinen und technische Hilfsmittel zur Bargeldpriifung an.

Elektronischer Zahlungsverkehr erh6ht Sicherheit

Zum BTV Leistungsbiindel Geldservice gehért auch die umfas-
sende und auf die individuelle Unternehmenssituation abge-
stimmte Beratung tiber elektronischen Zahlungsverkehr.

Die Problematik des zunehmenden Falschgeldumlaufs kann
namlich durch den verstérkten Einsatz von unbaren Zahlungs-
formen mafgeblich entscharft werden. Bei elektronischen Zah-
lungsinstrumenten wie einer Maestro- (Bankomat-) und einer
Kreditkarte ist ein Filschungs- bzw. Missbrauchsrisiko fiir den
Unternehmer weitestgehend ausgeschlossen. Zudem entfallen
Aufwand und Risiko bei der Eigenentsorgung des Bargeldes.

BTV - Ihr Komplettpartner rund um den Zahlungsverkehr in
3 Ladndern

Informieren Sie sich in den angefiihrten eigenen Beitragen im
Detail iiber die jeweiligen Leistungsbiindel der BTV im Zah-
lungsverkehr und deren Vorteile fiir Sie als Unternehmer in
Osterreich, Deutschland und der Schweiz.

Selbstverstindlich steht Ihnen lhr Firmenkundenbetreuer
gemeinsam mit den zentralen Zahlungsverkehrs-Spezialisten fiir
weitere Informationen sowie fiir ein individuell auf lhr Unterneh-
men abgestimmtes Angebot gerne zur Verfiigung.

*) Darunter versteht man: Ubernahme und Kontrolle der Geldbehaltnisse, Zahlen

der Ablieferungen und Abstimmung mit den Einreichbelegen
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BTV CASH — DIE 3 LANDER ZAHLUNGSVERKEHRS-

PLATTFORM DER BTV

Im Zuge der Er6ffnung der BTV Niederlassungen in Stiddeutsch-
land kann die BTV ihren Firmenkunden mit BTV Cash eine zen-
trale Zahlungsverkehrsplattform fiir Osterreich, Deutschland
und die Schweiz anbieten. BTV Cash ist ein Electronic Banking-
System mit einheitlicher Bedieneroberfliche, bei dem Sie die
BTV als zentraler Ansprechpartner in allen Belangen unterstiitzt.

Umfassendes System

BTV Cash wurde fiir den Einsatz in mittelsténdischen Unterneh-
men, aber auch Firmen anderer GréRen konzipiert, die in den drei
Landern (D, A, CH) Bankverbindungen unterhalten und Inlands- und
Auslandszahlungsverkehr in den standardisierten Zahlungsverkehrs-
Formaten der jeweiligen Lander abwickeln wollen. Zusitzlich kénnen
Dispositions- und Cashmanagement-Funktionen fiir den integrierten
Einsatz mit Finanzbuchhaltungs-Systemen genutzt werden. In der
Basisversion von BTV Cash wird der deutsche Zahlungsverkehr
abgewickelt, zusitzlich ksnnen die Lindermodule Osterreich und
Schweiz lizenziert werden.

Wesentlich fiir das Liquiditatsmanagement eines Unternehmens ist
der schnelle Zugiff auf seine aktuellen Finanzdaten und ihre rasche
Verarbeitung. BTV Cash unterstiitzt hier Unternehmen wirkungsvoll.

EINSTIEGSMASKE IN DIE 3 LANDERMODULE
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Deutschland Osterreich Schweiz
BTV Cashiist:

*  Eine Softwareoberfldche fiir drei Lander (D, A, CH)

*  Modular aufgebaut

e Multibankfshig

* International ausgerichtet (optional konnen zusitzliche
Landermodule installiert werden)

Effizient und sicher bei der Zahlungsabwicklung

* Vielseitig als Cashmanagement-Tool zu verwenden

* Leichtinjede Systemumgebung zu integrieren

Sie kdnnen auch Zahlungsauftrége, die von Finanzbuchhaltungs-
Systemen erstellt werden, in BTV Cash importieren. Dabei stehen
neben den Schnittstellen in den standardisierten Zahlungsformaten
(DTA-Deutschland, Edifact-Osterreich, DTA-Schweiz) auch CSV-
Schnittstellen zur Verfiigung. Damit kdnnen auf einfache Weise
Auftragsdaten in ausldndische Formate umgewandelt werden.

38 August2006 unternehmen

Das Leistungsspektrum von BTV Cash in Kiirze

Zahlungsverkehr

Zur Erfassung, Verwaltung und Transfervorbereitung von Zahlungs-
auftragen stehen die drei Zahlungsverkehrsmodule (D, A, CH) zur
Verfiigung, die die jeweiligen lokalen Zahlungsverkehrsformate und
das elektronische SWIFT-Kontoauszugsformat MT940 bereitstellen.
Alle Module sind als Teil einer Produktfamilie beztiglich Funktions-
umfang und Bedienung nach einem einheitlichen Konzept realisiert.

Cashmanagement

Esist die Kontrolle aller BTV Konten in D, A, CH méglich. Optional
kénnen auch Fremdbanken eingebunden werden. Die volle syste-
munabhéngige Multibankfahigkeit ermoglicht es dem Unterneh-
men, seine Cash-Positionen zu optimieren. Die Darstellung und
Auswertung von Ausztigen, Salden und Umsitzen bildet die Basis
des leistungsfihigen und erweiterbaren Cashmanagements.

Kommunikation / Sichere Autorisierung

Die multibankfahige Kommunikation aus einer sicheren Kommuni-
kationsumgebung heraus steht im Zentrum des BTV Cash-Konzepts.
Es stehen die géngigen Kommunikationsarten MCFT (Multicash

File Transfer) und BCS-FTAM zu Verfiigung. Die Autorisierung der
Zahlungen erfolgt tiber die elektronische Unterschrift, die allen
notwendigen Sicherheitsanforderungen entspricht. Mit dem Datei-
manager verfiigt BTV Cash liber eine zentrale Steuerungsinstanz fiir
Autorisierung und Dateiaustausch mit den Banken.

Hochste Sicherheit gegeben

MCFT ist ein sicheres Ubertragungsverfahren, das speziell auf die
Kunde-Bank-Kommunikation von Unternehmen zugeschnitten

ist. Da MCFT das Internetprotokoll TCP/IP unterstiitzt, kann der
Anwender von allen Vorteilen des Ubertragungsweges Internet voll
profitieren. Auch die fiir groBe Unternehmen wichtige , Verteilte
Unterschrift” istimplementiert.

Mit MCFT profitieren die Unternehmen von den Geschwindig-
keitsvorteilen des Internets und genielRen gleichzeitig den hohen
Sicherheitsstandard einer auf dem RSA Algorithmus basierenden
elektronischen Unterschrift. Das Produkt ist regelmafig (z. B. von
DEBIS IT Security Systems) begutachtet und als sicheres Kommuni-
kationsverfahren fiir das Internet eingestuft worden.

Die Integration der elektronischen (digitalen) Unterschrift schafft
zusitzliche Sicherheit, wie auch weitere wichtige Optionen, die dem
Unternehmen ermdglichen, seine internen Organisationsstrukturen
abzubilden. Jeder autorisierte Mitarbeiter ist einer bestimmten
Unterschriftsklasse zugeordnet, die ihm erlaubt, entweder alleine
oder in festgelegten Kombinationen mit anderen Unterschriftsbe-
rechtigten zu unterschreiben. Dariiber hinaus ist auch die Unterstiit-
zung der ,Verteilten Unterschrift" im Verfahren integriert. Damit
kénnen mehrere Unterschriftsberechtigte ihre Autorisierungen von
unterschiedlichen Orten aus leisten.
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Cashmanagement Plus

Mit Cashmanagement Plus werden die Erwartungen von Unter-
nehmen erfiillt, die ihre Konten mit Hilfe vielféltiger Optionen fiir
Report, Analyse und Entscheidungsfindung innerhalb einer zentralen
mit der Bankkommunikation verkniipften Anwendung konsolidie-
ren wollen. Als Zusatzmodul zu BTV Cash enthilt das Produkt eine
Reihe spezialisierter Reports sowie eine Zinsoptimierung, mit der
inlandische und lénderiibergreifende Uberweisungen automatisch
initiiert werden. Auf diese Weise erreichen die Unternehmen eine
maximale Nutzung ihres Uberschusskapitals.

Die Basis fiir das Cashmanagement von BTV Cash wird durch die
Nutzung der Multibanking-Eigenschaft gelegt. So wird die Verfiigbar-
keit aller Saldo- und Umsatzinformationen des Unternehmens (Tages-
abschluss und Zwischensténde) tiber alle seine Banken gesichert.
Das BTV Cash-Basismodul enthilt eine Plandatenfunktion, mit der
dem Anwender bekannte Zahlungsfliisse wie erwartete Zahlungs-
eingange oder Verbindlichkeiten in seinen Cashmanagement-
Auswertungen angeboten werden. Auf diese Weise erhilt das
Unternehmen eine gesicherte Vorausschau seiner Finanzsituation.
Mit Cashmanagement Plus werden iber die Basisfunktionalitat von
BTV Cash hinaus weitere wichtige Informationen fiir das Cashma-
nagement berticksichtigt:

*  Zinsdaten pro Bank/Konto, inkl. Historie

Kreditlinien pro Bank/Konto

Liquiditatsplanung

Auf der Basis aller aktuellen Finanzdaten kénnen tiber einen

erweiterten Report-Generator verschiedene valutagerechte und

liquidititsbezogene Auswertungen — je nach Bedarf des einzelnen

Anwenders — erstellt werden:

Lang-und kurzfristige Cash- und Liquiditétsiibersichten

e Zusammenfassungen z. B. pro Wahrung oder Bank

*  Volle Beriicksichtigung von Kreditrahmen und Planungswerte

*  Volle und detaillierte Exportmdglichkeiten

*  Langfristige Liquiditétsiibersicht eines ausgewahlten Kontos
mit Berticksichtigung von Plandaten
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Thomas Purtscheller, Geschiftsbereich Firmenkunden, thomas.purtscheller@btv.at

Zinsmanagement

Im Rahmen des Zinsmanagements werden die Zinsinformationen in
die Betrachtung eingeschlossen. Auch detaillierte Zinsstaffeln wer-
den unterstiitzt; hierbei stehen internationale Berechnungsmodi zur
Verfiigung. Auch die Méglichkeit, die Zinssatze an die Leitzinssétze
(z.B.EURIBOR, LIBOR, US-Prime Rate) zu koppeln, ist gegeben.

ZINSUBERSICHT
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Disposition

Im Zentrum des erweiterten Cashmanagements steht die Dispo-
si-tion. Ziel ist, dass der Firmen-Treasurer zeitnah und bankiiber-
greifend ein Gesamtbild iiber seine Cash-Positionen erhilt und auf
dieser Basis , per Knopfdruck” eine hausinterne Cash-Konzentration
(Pooling) durchfiihren kann, um ein optimales Zinsergebnis zu er-
reichen. Das System bietet Umbuchungsvorschlége fiir eine zinsopti-
mierte Kontenfiihrung an, die nach Freigabe des Anwenders un-
mittelbar ausgefiihrt werden kénnen. Umbuchungen konnen selek-
tiv fiir eine oder mehrere Wihrungen durchgefiihrt werden. Die
Wirkung auf das Zinsergebnis wird wihrungsbezogen angezeigt.
Ein wichtiges Entscheidungstool fiir international titige Unterneh-
men ist die Unterstiitzung aller gangigen nationalen und internati-
onalen Formate. So kann eine konzernweite Cash-Konzentration
sowohl innerhalb eines Wahrungspools als auch in einem weiteren
Schritt wihrungsiibergreifend selbststéndig organisiert werden.

Cash-Pool Reporter

Beim Pooling spielt die valutabezogene Ubersicht der Transaktionen
der betroffenen Nebenkonten eine wichtige Rolle. BTV Cash ermég-
licht eine Analyse sowohl des Hauptkontos als auch der Nebenkon-
ten mit und ohne Pooling-Effekte. Weiters hat das Unternehmen je
nach seinem spezifischen Bedarf mehrere Optionen fiir die Ausgabe
der Reports mit und ohne Darstellung der Nebenkonten.

Die BTV Experten, zu denen Ihr BTV Firmenkundenbetreuer selbst-
verstandlich den Kontakt herstellt, beraten Sie gerne naher tiber
BTV Cash und die Vorteile und Einsatzmdglichkeiten speziell fiir Ihr
Unternehmen.
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CASH POOLING MIT DER BTV — EINE GESAMTLOSUNG

FUR DREI LANDER

Haben Sie als Unternehmer Betriebe bzw. Standorte im Aus-
land, die dort eigene Konten unterhalten? Oder fiihren Sie
als heimischer Betrieb zumindest eigene Konten im Ausland?
Dann kann lhnen die BTV nun im Rahmen ihrer 3 Lander
Lésung ein ideales Cash Pooling-Modell fiir Osterreich,
Deutschland und die Schweiz anbieten bzw. auch fiir andere
Ldnder Lésungen aufzeigen.

Im Folgenden stellen wir lhnen vorerst die Funktionsweise und
ndheren Details von Cash Pooling vor und anschlieRend die
Vorteile von Pooling im Rahmen der 3 Linder Zahlungsverkehrs-
plattform der BTV — BTV Cash.

Die Aufgabenstellung im Cash Pooling

Cash Pooling zielt darauf ab, durch gezielte Liquidititssteuerung
den Zinserfolg im Unternehmen bzw. in einer Unternehmens-
gruppe zu optimieren.

Das grundlegende Modell im Cash Pooling besteht aus einem
Hauptkonto und mehreren Nebenkonten. Positive Liquidititen
von Nebenkonten werden auf das Hauptkonto tibertragen.
Negative Liquidititen werden durch Abschopfer vom Hauptkon-
to vollstindig abgedeckt. Am Tagesende sind somit samtliche
Nebenkonten im Poolingkreis auf Null gestellt. Die gesamte
Liquiditat ist nur noch auf dem Hauptkonto konzentriert.

Mit dieser Variante wird bei jenen Konten mit negativen

Salden die Verrechnung von teuren Sollzinsen vermieden. Der
gesamte Zinserfolg hidngt nur noch von der auf dem Hauptkonto
gesammelten Liquiditat ab. Der Gesamtvorteil ldsst sich aus der
Differenz zwischen Zinserfolg mit Cash Pooling und Zinserfolg
ohne Cash Pooling ermitteln.

FUNKTIONSWEISE VON CASH POOLING

Nebenkonto 1 Abschépfung der positiven Salden

Nebenkonto 2
|, Hauptkonto

_
+250 Nebenkonto3 ~ Nebenkontod | | + 150

-200
-400 /
\

Abdeckung der negativen Salden

+500

Im oben dargestellten Beispiel ergibt sich nach Glattstellung aller
Nebenkonten auf dem Hauptkonto ein Gesamtsaldo von + 150.
Dort werden auch aufgrund des positiven Betrages Habenzin-
sen gerechnet. Auf den Nebenkonten 3 und 4 fallen durch das
Abdecken der negativen Salden keine Sollzinsen an.
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Nationales und internationales Cash Pooling

Cash Pooling kann sowohl auf nationaler als auch auf inter-
nationaler Ebene eingerichtet werden. Bei einem nationalen
Poolingkreis werden nur inldndische Konten eingebunden. Eine
Erweiterung dazu ist der internationale Poolingkreis, bei dem
noch zusitzlich im Ausland liegende Konten integriert werden.

Wesentlich fiir die Funktionsfahigkeit derartiger Modelle ist,
dass das Finanzmanagement die wesentlichen Informationen
betreffend alle eingebundenen Konten erhilt. Weiters muss
gewihrleistet sein, dass Ubertrige direkt von den jeweiligen
Konten beauftragt werden kénnen. Im internationalen Zah-
lungsverkehr sind fiir diese Aufgaben zwei Instrumente entwi-
ckelt worden.

Mit dem ,MT940 iiber SWIFT“ kénnen die Kontoinformationen
Ihres Kontos im Ausland in lhrem Electronic Banking-System
abgebildet werden. Dieser elektronische Kontoauszug beinhaltet
alle erforderlichen Informationen und kann sogar zur Optimie-
rung des Debitorenmanagements in lhr Buchhaltungsprogramm
zur automatischen Verarbeitung eingelesen werden.

Der ,MT101 — Request for Transfer” erméglicht es, elektro-
nische Abschépfungsauftrige an auslandische Banken zu
beauftragen, welche ebenfalls von lhrem Electronic Banking-Sy-
stem aus gesteuert werden kénnen. Aufgrund dieser Anweisung
erhalten Sie eine Gutschrift in der Hohe des von lhnen angewie-
senen Betrages auf Ihr Konto in Osterreich.

Internationales Pooling mit speziellen Instrumenten

Der Einsatz dieser speziellen Technik erfordert einen hindischen
Eingriff des Finanzmanagements im Unternehmen. Tégliche
Abschépfungsauftrige sind beim grenziiberschreitenden
Zahlungsverkehr meist sehr teuer, so dass auch keine téglichen
Dispositionen getatigt werden, weil dadurch die Gefahr besteht,
dass die entstehenden Kosten den Vorteil des Cash Poolings
kompensieren.

Automatisierte Lésungen mit téglichen Ubertrigen werden
meist nur bei nationalen Poolingkreisen eingerichtet.
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KREISLAUF BEIM INTERNATIONALEN POOLING

2) Elektronischer Kontoauszug 1) MT940

5.) Gutschriftsanzeige 4) Ubertrag
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3) MT101

Bank im Ausland

Electronic Banking System

Die angefiihrte Abbildung beschreibt den Ablauf, welcher durch
Nutzung der beiden Instrumente entsteht. Die Bank im Ausland
sendet den MT940 (Schritt 1) zur BTV, welche diesen dann als
elektronischen Kontoauszug (Schritt 2) in [hrem Electronic Ban-
king-System zur Verfiigung stellt. Aufgrund der darauf enthal-
tenen Informationen kann dann abhéngig vom Liquiditdtsbedarf
ein Abschépfungsauftrag mit dem MT101 (Schritt 3) an die
Bank im Ausland abgesetzt werden. Diese nimmt diesen Auftrag
an und fiihrt den Ubertrag (Schritt 4) auf das Konto bei der BTV
durch. Diese Gutschriftsanzeige (Schritt 5) ist dann im Konto-
auszug des osterreichischen Kontos ersichtlich.

Cash Pooling im Rahmen der 3 Lander Lésung der BTV

Mit unseren Neuersffnungen in Stiddeutschland und unserer
Zweigniederlassung in der Ostschweiz ist die BTV nun in drei
Landern vertreten. Die BTV Firmenkunden haben dadurch

die Méglichkeit, Konten in Osterreich, Deutschland und der
Schweiz bei der BTV als einem einzigen Finanzpartner zu fiihren.

Mit BTV Cash, der bereits beschriebenen 3 Lander Zahlungs-
verkehrsplattform der BTV, kénnen alle in den drei Lindern
gefiihrten Konten in einem einzigen System zusammengefasst
und bedient werden. Von lhrem Unternehmensstandort aus
kénnen Sie liber die einzelnen Landermodule (D, A, CH) direkt
auf lhr Konto im jeweiligen Land zugreifen. Damit stehen lhnen
neue Méglichkeiten zur Optimierung lhres Cash Poolings offen.

Zahlreiche Vorteile

Durch die direkte Anbindung ist der Einsatz der Instrumente
,MT940 iiber SWIFT“ und ,,MT101 — Request for Transfer* fiir
diese Lander nicht mehr erforderlich. Somit entfallt der gesamte
Aufwand zur Implementierung und Abstimmung dieser Instru-
mente, da iiber die einzelnen Landermodule eine Steuerung

der Konten erméglicht wird und sowohl Kontoinformationen
abgeholt als auch Dispositionen durchgefiihrt werden kénnen.

F s
Mag. Mario Situm, Geschiftsbereich Firmenkunden, mario.situm@btv.at

Ubertrage zwischen den Konten der BTV kénnen weiters auch
ohne Valutaverlust beauftragt werden. Das bedeutet, dass
durch einen Ubertrag keine Valutatage verloren gehen und die
Liquiditaten wirklich zu jenen Zeitpunkten auf den betreffenden
Konten gutgeschrieben werden, zu denen sie erforderlich sind,
um den Zinserfolg zu optimieren. Somit kdnnen Sie die Konten
der BTV beliebig nach den Erfordernissen Ihrer Finanz- und
Liquiditatsplanung steuern.

CASH POOLING MIT DER 3 LANDER LOSUNG DER BTV

BTV Siiddeutschland

'S

Liquiditétsiibertrage Liquiditétsiibertrage

direkte Steuerung h‘,j direkte Steuerung

der Konten = = der Konten

e I

BTV Schweiz

BTV Osterreich

Liquidititsiibertrige

Cash Pooling mit der 3 Linder L6sung der BTV

Diese Cash Pooling-Losung der BTV fiir die drei Lander Oster-

reich, Deutschland und Schweiz bietet somit etliche wichtige

Vorteile fiir [hr Unternehmen:

e Verknuipfung aller Konten in den drei Lindern in einem
System

e Komfortable Steuerung der Liquidititen ohne Valutaverlust

e Zinsoptimierung durch gezieltes Liquiditdtsmanagement

e Eine Gesamtl6sung von einem Finanzpartner — der BTV

Wenn auch Sie besondere Geschiftsbeziehungen zu Deutsch-
land und zur Schweiz unterhalten, dann ist diese spezielle L6-
sung sicherlich interessant fiir hr Unternehmen. Gerne beraten
wir Sie in einem persénlichen Gesprich iiber die Moglichkeiten
und gehen auf lhre individuellen Wiinsche zu diesem Thema ein.
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DEBITORENMANAGEMENT IN DER SCHWEIZ

Sind Sie als Schweizer Unternehmer daran interessiert,
durch den Einsatz bestimmter Zahlungsverkehrsinstrumente
Optimierungspotenziale in lhrer Debitorenbuchhaltung zu
realisieren? Seit der Griindung der BTV Zweigniederlassung
in Staad am Bodensee 2004 kann Ihnen die BTV auch ein
professionelles Leistungsbiindel rund um das betriebliche
Debitorenmanagement anbieten.

Instrumente im Debitorenmanagement

Fir den Zahlungsverkehr und den Austausch von Daten zwi-
schen Unternehmen und Banken gibt es internationale Normen
hinsichtlich des Aufbaus der elektronischen Nachrichten. Diese
Normierungen werden als MT (Message Type) bezeichnet.

Der Schweizer MT940 ist ein international genormter, elektro-
nischer Kontoauszug, welcher jedoch einige Besonderheiten
aufweist. Diese Besonderheiten sind fiir die Verarbeitung im
Debitorenmanagement zu beachten.

Innerhalb der Schweiz findet das Datenformat BESR (Bank-
Einzahlungsschein mit Referenznummer) die weiteste Verbrei-
tung. Dieses Datentragerformat ist mit dem &sterreichischen
CREMUL (Gutschriftsdatentréger) vergleichbar. Durch ein vom
Unternehmen definiertes Kundendatenfeld (meist zusammen-
gestellt aus Kundennummer und Rechnungsnummer) kann eine
automatische Zuordnung und ein automatischer Abgleich in der
Buchhaltungssoftware erfolgen.

Vorteile im Debitorenmanagement

Durch den Einsatz von BESR-Daten und auch von MT940-

Dateien kénnen Sie Optimierungspotenziale aufdecken und

Einsparungen in Ihrer Debitorenbuchhaltung nutzen. Solche

Vorteile im Debitorenmanagement sind vor allem:

e Automatischer Abgleich der offenen Posten

e Zeitersparnis durch Einlesen und automatisches Verbuchen
des BESR

e Verringerung der Fehleranfilligkeit in der Buchhaltung
durch den Entfall handischen Erfassens

Die in der Folge naher beschriebenen Instrumente im Debito-
renmanagement sind selbstverstandlich mit BTV Cash, der
3 Lander Zahlungsverkehrsplattform der BTV, méglich.

Das BESR-Verfahren

Dieses Verfahren dient zur einfachen Abwicklung der Rech-
nungsbezahlung fiir den Kunden und besteht aus dem Einzah-
lungsschein und einem Durchschlag. Den Einzahlungsschein,
welcher bereits mit Inrem Namen und lhrer Bankverbindung be-
druckt ist, schicken Sie mit Kurzinformation tiber den Zahlungs-
grund an lhren zahlungspflichtigen Kunden. Der Durchschlag
dient Ihnen als Kopie der Rechnung und bis zum Zahlungsein-
gang als Erinnerung an den offenen Betrag. Die detaillierten An-
gaben (z. B. Kunden-, Kontonummer und Verwendungszweck)
der erfolgten Zahlungen finden sie im Kontoauszug (Papier oder
E-Banking) oder auf einer separaten Gutschriftanzeige.
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Der BESR-Zahlschein
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Weit verbreitet ist die Verwendung des BESR-Zahlscheines bei
Versandhéusern, Hausverwaltungen, Finanzimtern, Versiche-
rungen etc.

Datentragerformat MT940

Dieser elektronische Auszug ist jederzeit via Electronic Banking
verfiigbar. Dabei werden alle Daten (Zahlungsein- und -ausgén-
ge), welche elektronisch verfiigbar sind bzw. Daten, die durch
das Belegscanning erkannt werden, elektronisch im MT940-For-
mat in einer fix normierten Struktur an Sie weitergegeben.

Dieses Datenformat dient lhnen als Grundlage fiir Optimie-
rungen und wird mittlerweile von den meisten Software-
systemen fiir Debitorenmanagement und Cashmanagement
vorausgesetzt. Fiir die Implementierung des Debitorenmanage-
ments ist es daher wichtig, vorher mit dem Softwarehersteller
abzukléren, ob der angelieferte Kontoauszug vom Buchhal-
tungsprogramm reibungslos erfasst und fiir die automatische
Verbuchung verwendet werden kann. In manchen Fillen ist die
Anschaffung eines Zusatzmoduls zur Konvertierung des MT940
erforderlich.

Da auf diesem elektronischen Kontoauszug alle (buchungsrele-
vanten) Daten enthalten sind, ist eine automatische Verbuchung
aller Eingénge (bei entsprechender Adaptierung des Buchhal-
tungsprogramms) maglich.

FELDER IM MT940:

e Buchungstag und Auszugsnummer

e Buchungsart (Eingang, Ausgang, ...)

*  Umsatzbetrdge und jeweilige Valuta
e Auftraggebername

e Text (Uberweisung, Lastschrift, ...)

e Auftraggeberbankleitzahl

e Alter und neuer Saldo

e Auftraggeberkontonummer

e Umsatzsummen Soll und Haben

e Verwendungszweckzeilen

Florian Neuwirt, Geschiftsbereich Firmenkunden, florian.neuwirt@btv.at

Das Schweizer Einzugsverfahren LSV+
Die BTV in der Schweiz bietet lhnen selbstverstindlich auch die
Dienstleistung LSV+ (LastSchriftVerfahren) fiir die Abwicklung
von LSV-Auftrigen in CHF oder EUR an.

Bei einer LSV+ Belastung ermichtigt der Zahlungspflichtige den
Zahlungsempfinger, von seinem Bankkonto einen angegebenen
Betrag einzuziehen. Dadurch kann der Zahlungseingang vom
Zahlungsempfinger aktiv gesteuert werden. Dieses Produkt
verwendet man vor allem fiir den Einzug bei wiederkehrenden
Zahlungen wie Mitgliedsbeitrdgen, Abonnements etc.

Damit Sie diese Moglichkeit nutzen kénnen, ist ein Konto bei
der BTV Staad in der Schweiz erforderlich. Ahnlich wie in Oster-
reich missen beide Vertragspartner eine Vereinbarung zur LSV+
Belastungsermachtigung unterfertigen.

Die Avisierung des Zahlungseinganges zu Gunsten des Zah-
lungsempfangers erfolgt periodisch, basierend auf gesammelten
Einzeltransaktionen. Die Gutschrift erfolgt mit korrespondierten
Sammelbuchungen auf dem Konto des Zahlungsempfangers.

Wichtig ist anzumerken, dass der Zahlungspflichtige mit LSV+
eingezogene Forderungen ohne Angabe von Griinden bis maxi-
mal 30 Tage (1 Kalendermonat) nach Avisierung der Kontobela-
stung beim Zahlungspflichtigen beanstanden kann. Die auf dem
Konto des Zahlungspflichtigen vorgenommene Buchung wird in
diesem Fall riickgéngig gemacht und der Betrag auf dem Konto
des Zahlungsempfangers mit urspriinglicher Valuta belastet.

Die BTV unterstiitzt Sie in der Schweiz gerne bei der Optimie-
rung lhres Debitorenmanagements. Wenden Sie sich dazu
bitte an Ihren BTV Firmenkundenbetreuer bzw. die zentralen
Zahlungsverkehrsexperten.
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BUDGETIERUNG UND CONTROLLING

ROX-KENNZAHLEN: ROE UND ROS

Mit Hilfe der ROX—Kennzahlen soll generell die Rentabilitat
bzw. Profitabilitdt von Unternehmen dargestellt werden. Die
ROX-Kennzahlen stellen jeweils das Ergebnis (Return =R)
bzw. den Gewinn aus der Gewinn- und Verlustrechnung im
Verhiltnis zu (on = O) einer bestimmten EinflussgréRe X dar.

Der vorangegangene Artikel in der Ausgabe ,,BTV unternehmen
Februar 2006 hat sich mit der Kennzahl ROI (Return on Invest-
ment, Gesamtkapitalrentabilitit) beschaftigt.

Dieser abschlieRende Artikel der Reihe Budgetierung und
Controlling befasst sich nun mit den Kennzahlen ROE (Return
on Equity, Eigenkapitalrentabilitit) sowie ROS (Return on Sales,
Umsatzrentabilitit).

ROE (Return on Equity, Eigenkapitalrentabilitt)

Die Kennzahl ROE ist neben der Kennzahl ROI die bekannteste
Kennzahl aus dem Bereich der ROX-Kennzahlen, die auf Basis
von Bilanzwerten ermittelt werden.

Im Gegensatz zur Kennzahl ROl wird bei der Kennzahl ROE der
Gewinn des Unternehmens nach Abzug des im Unternehmen
entstehenden Zinsaufwands in Relation zu dem im Unterneh-
men eingesetzten Eigenkapital gesetzt.

Zu dem aus der Gewinn- und Verlustrechnung stammenden Ge-
winn, meist das Ergebnis der gewohnlichen Geschiftstitigkeit
(EGT) oder der Jahresiiberschuss (JU), wird also — im Gegensatz
zur Kennzahl ROI - der Zinsaufwand nicht wieder hinzugezahlt.

Im Rahmen der Berechnung der Kennzahl ROE wird deshalb

der Gewinn verwendet, der sich nach Abzug des Zinsaufwands
ergibt, um die Auswirkung der Kapitalstruktur des Unterneh-
mens auf den Zinsaufwand und damit auf den Gewinn mit in die
Betrachtung der Rentabilitdt des Unternehmens einzubeziehen.

Abhingig von der Dimension des verzinslichen Fremdkapitals,
das im Unternehmen eingesetzt wird, ergibt sich das Ausmal
des Zinsaufwands. Je weniger Eigenkapital im Unternehmen
eingesetzt wird und daraus resultierend, je mehr verzinsliches
Fremdkapital n6tig ist, um das im Unternehmen verwendete
Vermégen zu finanzieren, desto héher ist der Zinsaufwand, und
desto geringer ist der in weiterer Folge verbleibende Gewinn,
der die Basis fiir die Kennzahlenberechnung darstellt.

Die Berticksichtigung eines Gewinnes vor oder nach Steuern
kann davon abhingig sein, ob mit Hilfe der ermittelten Kenn-
zahl eine gesellschaftsformneutrale Betrachtung durchgefiihrt
werden soll, ob eine internationale Betrachtung bzw. ein
internationaler Vergleich erméglicht werden soll, oder ob etwa
die Rentabilitit des Einsatzes von Eigenkapital im Unternehmen
mit der Rentabilitét einer alternativen Veranlagung verglichen
werden soll.
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Die Kennzahl ROE bezieht sich auf das gesamte im Unterneh-
men eingesetzte Eigenkapital. In den einfachsten Fillen der
Berechnung der Kennzahl ROE wird lediglich der Anfangsbe-
stand des Eigenkapitals verwendet, alternativ dazu wird der
durchschnittliche Bestand des Eigenkapitals ermittelt, wenn die
Entwicklung des Eigenkapitals im Zeitverlauf mit in die Berech-
nung der Kennzahl einflieRen soll.

Die Formel fiir die Berechnung der Kennzahl ROE, dargestellt als
Prozentwert, lautet:

Gewinn

ROE = x 100

(durchschnittliches) Eigenkapital

Die Kennzahl ROE wird vielfach dazu verwendet, um einen
Vergleich der Rentabilitit des Einsatzes von Eigenkapital im
Unternehmen mit einer risikolosen Veranlagung (beispielswei-
se am Sparbuch oder am Bankkonto) darzustellen. Um einen
derartigen Vergleich durchzufiihren, wird die Formel in diesem
Fall typischerweise nicht auf Basis von Durchschnittswerten
berechnet, sondern — wie bei der Veranlagung am Sparbuch —
lediglich auf Basis des Bestandes an Eigenkapital, das am Anfang
des Jahres vorhanden ist.

Die Aussage der Kennzahl ROE bezieht sich auf die Rentabilitat
und auf die Verzinsung des gesamten im Unternehmen einge-
setzten Eigenkapitals. Diese Rentabilitdt steigt, wenn bei kon-
stantem Eigenkapital der Gewinn steigt. Die Rentabilitit steigt
aber auch, wenn der Gewinn konstant bleibt, aber zur Erzielung
dieses Gewinnes weniger Eigenkapitaleinsatz notwendig ist.

Die Aussagekraft der Kennzahl ROE ist speziell dann zu
hinterfragen, wenn die BasisgréRen, die in die Formel fiir die
Berechnung der Kennzahl einflieBen, auf sehr geringen Werten
beruhen (geringer Gewinn bei geringem Eigenkapital), denn

die Kennzahl ROE kann in diesen Fllen rein mathematisch zu
sehr hohen Werten fiithren. Deren Aussagekraft ist aber unter
Umsténden vernachlissigbar, wenn eben diese BasisgroRen au-
Bergewshnlich gering sind. Ebenso ist die Aussage der Kennzahl
bei negativen Basisdaten gegebenenfalls nicht vorhanden bzw.
nicht sinnvoll interpretierbar.
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Prof. Dr. Werner Seebacher, Unternehmensberater, E-Mail: office@seebacher.com, www.seebacher.com

ROS (Return on Sales, Umsatzrentabilitat)

Wihrend die bereits dargestellten Kennzahlen ROI (Return on
Investment, Gesamtkapitalrentabilitat) und ROE (Return on
Equity, Eigenkapitalrentabilitit) die Rentabilitat bzw. Profitabili-
tat von Unternehmen durch einen Vergleich des Gewinnes aus
der Gewinn- und Verlustrechnung mit Werten aus der Bilanz
(Gesamt- bzw. Eigenkapital) darstellen, werden zur Berechnung
der Kennzahl ROS lediglich Werte aus der Gewinn- und Verlust-
rechnung herangezogen.

In der Kennzahl ROS wird das Ergebnis (der Gewinn bzw. Ver-
lust) aus der Gewinn- und Verlustrechnung dem Umsatz aus der
Gewinn- und Verlustrechnung gegeniibergestellt. Die zentrale
Aussage der Kennzahl ist somit, wie hoch der Gewinn des Unter-
nehmens in Relation zum Umsatz ist bzw. wie viel vom Umsatz
als Gewinn verbleibt.

Die Kennzahl ROS wird haufig gemeinsam mit weiteren
Kennzahlen dargestellt, und zwar entweder gemeinsam mit
den ROX-Kennzahlen ROl und ROE, oder, wenn die Kennzahl
ROS als Preisspielraum interpretiert wird, gemeinsam mit den
Kennzahlen Mindestumsatz und Mengenspielraum.

Abhingig von der jeweils angestrebten exakten Aussage bzw.
abhangig vom Umfeld der Darstellung der Kennzahl ROS
(gemeinsam mit weiteren ROX-Kennzahlen oder alternativ dazu
unter dem Aspekt Preisspielraum im Zusammenhang mit Men-
genspielraum und Mindestumsatz) wird entweder der Gewinn
vor oder nach Steuern bzw. vor oder nach Abzug von Zinsen zur
Berechnung der Kennzahl ROS verwendet.

Wird die Kennzahl ROS gemeinsam bzw. im Zusammenhang
mit den Kennzahlen ROl und ROE dargestellt, so sollte in den
Formeln fiir die jeweilige Kennzahlenberechnung idealerweise
immer die gleiche Gewinnposition als Ausgangsbasis beriick-
sichtigt werden (entweder der Gewinn vor oder nach Steuern),
da ansonsten der unmittelbare Konnex zwischen den Kenn-
zahlen ROI, ROE und ROS nicht gewdhrleistet ist und somit eine
gemeinsame Interpretation erschwert wird.

Soll durch die Kennzahl ROS jedoch der Preisspielraum des Un-
ternehmens dargestellt werden, so ist der Gewinn vor Steuern
als Basis fiir die Berechnung der Kennzahl zu verwenden, da sich
die Ertragsteuern bei einer Verwendung des Gewinnes nach
Steuern wie Fixkosten in der Berechnungsformel auswirken und
so die Aussage der Kennzahl verfalschen.

Neben der Verwendung des Gewinnes vor oder nach Steuern
ist auch die Einbeziehung des Gewinnes vor oder nach Zinsen
abhingig von der gewiinschten Aussage der Kennzahl — sei es
als einzelne Kennzahl oder im Zusammenhang mit den weiteren
Kennzahlen, die gemeinsam dargestellt werden.

Kommt es zu einer gemeinsamen Darstellung mehrerer ROX-
Kennzahlen, so ist zu beachten, dass die Kennzahl ROl auf
Basis eines Gewinnes vor Abzug von Zinsen ermittelt wird, die
Kennzahl ROE jedoch auf Basis des Gewinnes nach Abzug von
Zinsen. Wird nun in diesem Zusammenhang die Kennzahl ROS
verwendet, um in Kombination mit einer weiteren Kennzahl

— der Kennzahl Kapitalumschlagshéufigkeit — die Kennzahl ROI
zu berechnen, dann muss, damit in weiterer Folge die Kennzahl
ROl korrekt ermittelt werden kann, auch fiir die Berechnung der
Kennzahl ROS der Gewinn vor Abzug von Zinsen verwendet
werden.

Wird die Kennzahl ROS aber wiederum verwendet, um den
Preisspielraum des Unternehmens darzustellen, so ist jedenfalls
der Gewinn nach Abzug von Zinsen als Basis fiir die Berechnung
der Kennzahl heranzuziehen, denn bei einer Berticksichtigung
lediglich des Gewinnes vor Abzug von Zinsen wire die Aussage
des Preisspielraums (die potenziell mogliche Reduktion der Ver-
kaufspreise bei gleichzeitiger Abdeckung der gesamten Kosten
des Unternehmens, somit auch der Zinsen) nicht gegeben.

Die Basisformel fiir die Berechnung der Kennzahl ROS, darge-
stellt als Prozentwert, lautet:

Gewinn (+ Zinsen)
ROS= —— x100

Umsatz

Abhingig von der gewiinschten Aussage der Kennzahl ROS
muss in diese Basisformel, wie oben beschrieben, der Ge-
winn vor bzw. nach Berlicksichtigung von Steuern und Zinsen
einflieen, um jeweils eine korrekte Aussage der Kennzahl zu
erméglichen.

Aufgrund der dargestellten unterschiedlichen Berechnungsmég-
lichkeiten der Kennzahl ROS ist im Rahmen der Anwendung der
Kennzahl jeweils die Art und Weise der Berechnung zu hinter-
fragen, um die Ergebnisse korrekt interpretieren zu kénnen.

Prof. Dr. Werner Seebacher, Unternehmensberater, Fachgebiet Un-
ternehmensplanung und Controlling. Lehrbeauftragter an mehreren
Universitaten. Kontakt: Seebacher Unternehmensberatung GmbH,
Miinchen, Graz.
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ZINS- UND DEVISENMARKTANALYSE

Konjunktur USA

Die US-Konjunktur présentiert sich weiterhin in einem sehr gu-
ten Zustand. Die Starke der amerikanischen Wirtschaft erstreckt
sich praktisch tiber alle Bereiche, von boomenden Auftragsein-
gangen Uber einen sich auf hohem Niveau bewegenden privaten
Konsum bis hin zu einem nach wie vor robusten Arbeitsmarkt.
Vor diesem Hintergrund hat die US-Notenbank Fed in ihrer Sit-
zung am 29. Juni 2006 den Leitzins zum 17. Mal in Folge um 25
Basispunkte erhoht. Damit hat die Fed seit Beginn des aktuellen
Zinszyklus im Jahr 2004 die Leitzinsen von damals 1,00 % auf
nunmehr 5,25 % angehoben (siehe nachstehende Grafik).

ZINSEN USA

Konjunktur Eurozone

In der Eurozone iiberwiegen derzeit die positiven Signale.

Der grundsétzlich robuste Wirtschaftsverlauf geht jedoch mit
einigen Risiken einher. Ein weiter steigender Euro diirfte sich
mittelfristig zumindest leicht dimpfend auf Wachstum und
Exportwirtschaft auswirken, die gestiegenen Olpreise wiederum
erhohen merklich die Inflationsgefahr.

Trotz der nicht ganz ungetriibten Perspektiven kann aber davon

ausgegangen werden, dass sich die europaische Konjunktur
weiterhin gesund entwickeln wird.
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Die begleitende Pressemitteilung zur Zinserhohung bestitigte
die Erwartungen einer Verlangsamung der US-Wirtschaft in
den kommenden Monaten. Als Hauptgriinde fiir eine mogliche
Verlangsamung gelten die Abkiihlung am US-Immobilienmarkt,
die vergangenen Leitzinsanhebungen sowie die hohen Energie-
preise.

Die US-Notenbank betonte jedoch gleichzeitig, dass die anhal-
tenden Inflationsrisiken noch weitere Straffungen der Geldpo-
litik notwendig machen kénnten, wobei die FED signalisierte,
kiinftige Zinsentscheidungen verstérkt auf Basis aktueller Kon-
junktur- und Inflationsdaten zu treffen. Grundsitzlich erwarten
wir auf Jahressicht ein Nachlassen der Zinsanhebungsphantasie,
ein weiterer Zinsschritt im Rahmen der kommenden Sitzung
am 8. August ist jedoch nicht ausgeschlossen.
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Auf Basis der aktuellen Rahmenbedingungen rechnen wir im
Verlauf des Jahres noch mit mindestens zwei weiteren Zins-
schritten der EZB im Ausmaf von jeweils 25 Basispunkten und
somit einer Anhebung des Hauptrefinanzierungssatzes auf
3,25 %. Aufgrund jiingster Aussagen von EZB-Préasident Trichet,
der die ,,erhhte Wachsamkeit” gegeniiber den anhaltenden
Inflationsrisiken betonte, mehren sich die Signale fiir eine wei-
tere Zinserh6hung bereits auf der nachsten Sitzung am

3. August.
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Helmut Pfurtscheller, Geschiftsbereich Firmenkunden, helmut.pfurtscheller@btv.at

Olpreis weiter fest ) WECHSELKURS EUR/USD
Unveréandert angespannt bleibt die Entwicklung des Olpreises.

Neben den bereits mehrfach thematisierten fundamentalen
Griinden in Bezug auf steigende Nachfrage bei praktisch gleich S
bleibendem Angebot gesellten sich zuletzt Unsicherheiten auf- . :igi{g:gﬂdemm“hm(EUR/USD) B
grund der Eskalation im Nahen Osten sowie des weiter unklaren

Ausgangs der aktuellen Iran-Krise hinzu.
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Wir gehen daher fiir die ndchsten Monate von einem weiter
schwicher werdenden Dollar aus. Aufgrund steigender Volati-
litdten sollte sich die Abschwéchung jedoch unter teils groRe-
ren Wechselkursbewegungen vollziehen. Zwischenzeitliche
Konsolidierungen oder gréRRere Korrekturen kénnten somit zu
Dollar-Absicherungen genutzt werden.
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Ahnlich wie zum Euro prisentiert sich das Bild zum Yen.
Vermutlich wird es daher auch in den kommenden Monaten zu

keiner nachhaltigen Entspannung beim Olpreis kommen, wenn-
gleich der Markt aufgrund der jiingsten markanten Anstiege auf CUECAR S TR W
knapp 75 Dollar zunehmend korrekturanfallig geworden ist.
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Mit Nachlassen der Zinsanhebungsphantasie in den USA
im Jahresverlauf bzw. dem zunehmenden Abschmelzen des
Zinsspreads zum Euro werden dann wieder zunehmend die
Zwillingsdefizite (Budget, Leistungsbilanz) in den Focus der
Marktteilnehmer treten.
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ZINS- UND DEVISENMARKTANALYSE

Japan

Die japanische Wirtschaft ist derzeit in ausgezeichneter
Verfassung. Im vierten Quartal 2005 wurde ein inflationsberei-
nigtes Wirtschaftswachstum von satten 4,30 % p. a. erzielt. Die
Vorlaufindikatoren signalisieren auch fiir das laufende Jahr ein
sehr robustes Wachstum. Gleichzeitig diirfte es gelungen sein,
die Deflation zu iberwinden und die Inflationsrate konstant tiber
Null zu halten. Die japanische Notenbank reagierte darauf mit
einer Zinserhéhung um 25 Basispunkte und beendete somit
die jahrelange Ara der Nullzinspolitik. Gleichzeitig betonte die
Notenbank jedoch, das Zinsniveau weiterhin auf einem sehr
niedrigen Niveau halten zu wollen.

Es gibt daher einige fundamentale Griinde, die fiir eine Aufwer-
tung des Yen sprechen. Die wirtschaftliche Verfassung Japans

sowie die Abkehr von der Nullzinspolitik erhthen jedenfalls das
Risiko einer mittelfristigen Aufwertung des Yen betréchtlich.

WECHSELKURS EUR/JPY
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Wir halten daher unsere Empfehlung, nach wie vor Abstand
von neuen Yen-Kreditengagements zu nehmen, unverandert
aufrecht.
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Helmut Pfurtscheller, Geschiftsbereich Firmenkunden, helmut.pfurtscheller@btv.at

Schweiz

In der Schweiz stehen die Ampeln in Bezug auf die wirtschaft-
liche Entwicklung des Landes ebenfalls auf Griin. Die jiingsten
Wirtschaftsdaten tibertrafen sogar die optimistischen Markter-
wartungen und signalisieren ungeachtet hoher Olpreise auf
Jahressicht ein weiterhin kréftiges Wachstum.

Weiters gehe man seitens der Schweizerischen Nationalbank
(Kommentar des SNB-Prasidenten Jean-Pierre Roth) davon aus,
dass man mit dem derzeitigen Zinsniveau die Preisstabilitdt in
der Schweiz nicht nachhaltig gewahrleisten kénne.
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Im Jahresverlauf rechnen wir mit zwei bis drei weiteren Anhe-
bungen des Leitzinsbandes um jeweils 25 Basispunkte, wobei fiir
die ndchste Zinsentscheidung am 14. September auch ein ,gro-
Ber Zinsschritt um 50 Basispunkte nicht ganz ausgeschlossen
werden kann. Die Marke von 2,00 % fiir den 3-Mte-CHF-LIBOR
kommt somit zum Greifen nahe. In Bezug auf den Wechselkurs
gehen wir vor dem Hintergrund der wirtschaftlichen Dynamik
sowie weiter anziehender Geldmarktzinsen von einer tenden-
ziellen leichten Aufwertung des Franken aus.

Der Zinsspread zum Euro sollte auch in den kommenden Mona-
ten recht konstant bleiben, sodass selektive Franken-Krediten-
gagements als Beimischung im Finanzierungsportfolio nach wie
vor in Betracht gezogen werden kénnten.
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