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Moglichst schnell liefern: Das ist im Online-Geschiift ein zentraler Erfolgsfaktor.

Express-Lieferdienst

mit Turbo-Effekt

«Same Day Delivery» wird zum neuen Standard

Wer im Online-Geschéft
retissieren will, muss imstande
sein, Lieferzeiten zu verkiirzen.
Der Elektronikhéndler Steg geht
dabei neue Wege.

ALEXANDER SAHEB

Online-Einkdufe  sind  heutzutage
schnell getitigt, und auch die anschlies-
senden Lieferfristen werden immer kiir-
zer. Héndler bieten bereits Zustellungen
am Tag der Bestellung an, «Same Day
Delivery» heisst das im Branchenjargon.
In den USA sind die Internetfirmen
Amazon und Google die Vorreiter die-
ses Trends, in Deutschland ist es Media-
Saturn; der Elektronikhidndler liefert
Ware, die bis 16 Uhr 15 bestellt wurde,
auf Wunsch der Kdufer noch am glei-
chen Tag. Bei der Unternehmensbera-
tung McKinsey glaubt man, dass bis
2020 rund 15% des mit Standardpaketen
generierten Umsatzes auf solche
Schnellzustellungen entfallen werden —
heute sind es weniger als 1%.

Der Bote klingelt um 21 Uhr

Der Luzerner Elektronikhéndler Steg
Electronics zédhlt zu den ersten Schwei-
zer Unternehmen, die «Same Day
Delivery» anbieten. Bei Steg kann seit
Anfang April online bestellte Ware am
gleichen Tag nach Hause geliefert wer-
den. Wer den Auftrag vor 11 Uhr erteilt,
hat eine Auswahl aus mehr als 15000
Artikeln des ganzen Sortiments. Danach
und bis 18 Uhr sind die rund 3000 in der
néchstgelegenen Filiale vorratigen Arti-
kel erhiltlich. Alle Waren werden an-
schliessend bis 21 Uhr geliefert. Steg hat
in der Schweiz 16 Filialen und erreicht
nach eigenen Angaben mit «Same Day
Delivery» die zehn grossten Stiddte und
rund 36% der hiesigen Einwohner.
Steg Electronics gehort seit 2014 zur
Gruppe um die PCP.COM AG, die zu-
vor ein reiner Elektronik-Versandhénd-
ler mit mehreren Marken, aber ohne
Verkaufsladen war. Lorenz Weber,
Griinder und Geschiftsfithrer von PCP--
COM, ist mit dem Start des Steg-Ange-
bots zufrieden; bis Ende April habe es
an den besten Tagen schon rund dreissig
Bestellungen fiir «Same Day Delivery»
gegeben. Das Unternehmen liefert Mo-
nitors, Handys, aber auch nur Verbin-
dungskabel. Mit den Abldufen in der
Logistikkette gab es nach den Angaben
Webers keine Schwierigkeiten; und bis

November, so meint er, sollte ein Volu-
men von achtzig Bestellungen pro Tag
zu erreichen sein.

Schnelle Post — das war einmal

Fir Weber ist «Same Day Delivery»
lediglich der neuste Entwicklungsschritt
einer schon seit langerem bestehenden
Beschleunigungstendenz. Wihrend vor
fiinf Jahren Kunden ihre am Montag be-
stellte Ware erst im Verlauf der Woche
erhalten hétten, erfolge die Zustellung
heute meistens am néchsten Werktag.
«In zehn Jahren wird es normal sein,
tagsiiber zu bestellen und die Ware
abends zu erhalten», sagt Weber.

Steg kann der Kundschaft Same-Day-
Delivery jedoch nur deshalb bieten, weil
vor zwei Jahren die eigene Logistik neu
organisiert worden ist. Kurz nach der
Ubernahme durch PCP.COM kiindigte
Steg den langjdhrigen Vertrag mit der
Schweizer Post. Laut Weber waren deren
Transportdienste zu langsam und zu un-
flexibel. Und da der Post-Service fiir
jedermann zuginglich ist, konnte man
sich damit gegeniiber den Konkurrenten
auch nicht profilieren. Von Filialen be-
stellte Ware traf jeweils erst nach drei
Tagen ein. Manche Standorte wurden
zudem nur zweimal pro Woche beliefert.

Die Basis fiir eine schnellere Logistik
legte eine neue Software fiir Lagerver-
waltung. Das von PCP.COM selber ent-
wickelte Programm wurde in der Folge
von Steg iibernommen. Die Software
funktioniert so, dass sie alle Lagervor-
gange in Echtzeit verbucht — und nicht
erst im Laufe der Nacht, wie es bei dem
ab Stange gekauften Vorgidngermodell
der Fall gewesen war. Wenn Kunden bei-
spielsweise das letzte Exemplar eines
Handys in einer Steg-Filiale erwerben,
verschwindet es umgehend aus dem In-
ternetshop-Angebot. «Wir miissen je-
derzeit wissen, wo welches Produkt ver-
fligbar ist», sagt Weber. Laut seinen An-
gaben nutzen 75% der erfolgreichsten
Online-Shops in den USA selbst ent-
wickelte Softwares. Bei PCP.COM setzt
ein Team von acht Spezialisten Ande-
rungen am Programm rasch um — so wie
es das schnelllebige Internet erfordert.

Aber auch die Hardware musste an-
gepasst werden; Steg schaffte Liefer-
wagen an und stellte Fahrer ein, so dass
es ab Anfang 2015 moglich wurde, Filia-
len tdglich mit Ware zu versorgen — und
zwar am gleichen Tag und nicht mehr
iiber Nacht, wie das die Post tut. Auf der
Riickfahrt nehmen die Fahrzeuge Wa-
ren ins Zentrallager mit, die in einer
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anderen Filiale oder online bestellt wor-
den sind. Aus einer Filiale bis um 11 Uhr
ins Zentrallager Schaffhausen gesen-
dete Bestellungen werden heute bis um
16 Uhr geliefert. Basierend auf dieser
Erfahrung fiihrte Steg im vergangenen
Januar die «Same Day»-Abholung ein.
Seither stehen Artikel, die von Kunden
vor 11 Uhr geordert wurden, ab 17 Uhr
im Laden parat.

Der Umstand, dass bei Steg nun die
Warenbestédnde im Zentrallager und in
den Filialen in Echtzeit bekannt sind,
hat es ermdglicht, den Lagerwert insge-
samt um gut 30% zu senken. Das verbes-
serte die Liquiditét des Betriebs und er-
laubte auch eine Verkleinerung der
Ladenfldchen. Unter dem Strich ist das
neue Logistikmodell laut Weber nicht
teurer als das alte. Allerdings sei es ge-
lungen, durch die verringerte Lieferzeit
das «Kundenerlebnis» zu verbessern.

Pizzakurier-Connection

Die fiir die Filialen bereits bestehende
«Same Day Delivery» ermoglichte auf
einfache Weise eine Ausweitung des
Konzepts bis zum Endkunden; die Um-
setzung gelang innert dreier Monate.
Fiir die Auslieferung suchte Steg jeweils
lokale Partner. Man verzichtete auf den
Aufbau eines eigenen Zustellnetzes und
und kooperierte stattdessen mit Pizza-
lieferdiensten, Taxiunternehmen und
Velokurieren. Deren Organisationen
seien fiir rasche Lieferungen ideal, be-
tont Weber. Um 18 Uhr holen sie in den
Steg-Filialen die bereitgestellte Ware ab
und liefern sie bis 21 Uhr aus. «Der
Kurier fihrt in der Regel nicht speziell
fiir uns», sagt Weber. Demnichst sollen
Kunden dreissig Minuten vor der Liefe-
rung mit einer SMS avisiert werden.

Bei den Mitarbeitern von Steg erfor-
derte die Einfiihrung von «Same Day
Delivery» keine grossen Umstellungen
mehr. Sie hatten sich bereits ab 2014 an
Logistikprozesse gewohnt, die sich im
schnellen Internettakt bewegen. Die
Abwicklung von Auftrigen musste
rascher als frither erfolgen. «Nicht
irgendwann am Tag, sondern binnen
zehn Minuten», sagt Weber. Das sei gut
gelungen. Im Lauf von zwei Jahren hét-
ten sich im Zentrallager Schaffhausen
das Logistikvolumen und die Zahl der
Mitarbeiter verdoppelt. Weber sieht im
Konzept von «Same Day Delivery»
weniger einen Umsatztreiber als ein
Alleinstellungsmerkmal. Er weiss, dass
die Konkurrenz nachziehen wird. Die
Frage ist nur, wie rasch.

RECHT

Bei Online-Hypotheken
drohen Banken rechtliche Risiken

Eugen Stamm - Eine Hypothek online
abzuschliessen, ist unschlagbar giinstig.
Der Preisvorteil geht je nach Kredit-
summe rasch in die Tausende von Fran-
ken pro Jahr. Dieser Weg ist auch unkom-
pliziert und unabhingig von Offnungs-
zeiten. Kein Wunder, wurden vergange-
nes Jahr bereits Hypotheken im Volumen
von 2,4 Mrd. Fr. auf diese Weise umge-
setzt. Das ist nach Angaben des Instituts
fiir Finanzdienstleistungen (IFZ) doppelt
so viel wie im Vorjahr, aber immer noch
erst 1,6% des Gesamtmarktes. Da bleibt
also noch viel Potenzial.

Die Banken miissen sich aber fragen,
welche Probleme sich ergeben, wenn sie
einen Kunden nie zu Gesicht zu bekom-
men. Denn Online-Hypotheken haben
eine «juristische Achillesferse», wie der
auf Bankenrecht spezialisierte Anwalt
Jean-Marc Schaller sagt. Der Schwach-
punkt sei der Fragenkatalog, durch den
sich der Kunde per Mausklick durch-
arbeiten miisse. Sollte sich ndmlich spé-
ter herausstellen, dass die Hypothek
nicht zu diesem Kunden passe, so be-
stiinde allenfalls ein Haftungsrisiko.

In diesem Kontext geht es nicht um
die Fragen, wie viel Eigenmittel jemand
fiir den Kauf einer Immobilie braucht
oder mit welchem Zinssatz die Tragbar-
keit berechnet wird. Bei diesen Punkten
gibt es regulatorische Minimalanforde-
rungen, die jede Bank einhalten muss.
Vielmehr ist bei Online-Hypotheken
laut Schaller entscheidend, ob eine
Bank mit dem Fragebogen ihre Abkla-
rungs- und Risikoaufklarungspflichten
hinreichend erfiillt hat. Es gehe darum,
die Lebensumstinde des Kunden, seine
Risikofdhigkeit und auch seine Risiko-
toleranz richtig zu erfassen.

Im Private Banking ist es schon lange
iiblich, das Risikoprofil eines Kunden zu
erfragen. Denn diese Art der Kunden-
beziehung fusst auf dem Auftragsrecht,
was wiederum eine Sorgfalts-, eine
Treue- und eine Informationspflicht der
Bank mit sich bringt.

Eine Hypothek ist ein Darlehen und
damit etwas anderes, im Jargon nennt
man es ein Interessengegensatzgeschift.

Der Kunde will wenig bezahlen, die
Bank viel verdienen. Warum sollten nun
plotzlich die Grundsitze aus dem Auf-
tragsrecht fiir diese Art von Geschiften
gelten? Weil es sich um ein komplexes
Geschift handle, das banknah sei, wes-
halb die Bank einen Know-how-Vor-
sprung habe, sagt Schaller.

Eine Vorlage fiir den perfekten On-
line-Fragebogen gibt es bis jetzt nicht.
Um das Profil eines Kunden richtig zu
erfassen, braucht es nicht Hunderte von
Fragen. Nur das Prozedere muss strin-
gent aufgebaut sein. Wenn ein Kunde
namlich von sich selber sagt, er sei
risikoscheu, und im gleichen Zug eine
Libor-Hypothek beantragt, bei der die
Zinsen rasch steigen konnen, muss das
irgendeine Folge haben.

Beispielsweise miisste dem Kunden
klargemacht werden, dass dies eine
Finanzierungsart ist, die nicht zu seinem
Risikoprofil passt. Vielleicht miisste er
dann nochmals bestitigen, dass er dieses
Geschift trotzdem titigen will. Bei lang
laufenden Festhypotheken hingegen
muss der Kunde ausdriicklich darauf
hingewiesen werden, dass er bei vorzei-
tiger Kiindigung eine hohe Vorfillig-
keitsentschadigung zahlen muss. Ban-
ken, die das nicht tun, laufen gemdéss
Schaller Gefahr, dereinst von Kunden
verklagt zu werden, die argumentieren,
sie hitten ein anderes Geschéft abge-
schlossen, wenn sie hinreichend aufge-
kliart worden wiren. Gemiss Rechtspre-
chung des Bundesgerichts reicht in
einem solchen Fall eine lediglich iiber-
wiegende Wahrscheinlichkeit, dass dies
so gewesen wire. Damit ist diese Be-
weisfithrung nicht anspruchsvoll.

Zusitzlich steigt aufseiten der Bank
bald generell das Risiko, eingeklagt zu
werden. Denn mit dem neuen Gesetz
Fidleg wird eine Norm in die Zivilpro-
zessordnung eingefiihrt, welche das Pro-
zessieren fiir Private erleichtert. Kiinftig
werden sie bei Streitigkeiten aus Kredit-
geschiften keinen Kostenvorschuss
mehr bezahlen miissen. Dieser Vor-
schuss war in der Vergangenheit eine
hohe Barriere.

STEUERN

Ist Sportsponsoring Werbung
oder ein Hobby des Aktiondrs?

Samuel Ramp - Unternehmer unterstiit-
zen Sportvereine hiufig mit namhaften
Beitrdgen, verbinden das Angenehme
mit dem Niitzlichen und betreiben in
den Supporterklubs Networking. Aus
steuerlicher Sicht stellt sich die Frage, ob
Sponsoringbeitrige auf Stufe Unterneh-
men bei den Gewinnsteuern abzugs-
fahig sind.

Das Bundesgericht befasste sich
kiirzlich mit einem IT-Unternehmen
mit Sitz im Kanton Ziirich, das wiahrend
zweier Steuerperioden den Schlitt-
schuhclub Bern (SCB) unterstiitzt hatte
(2C_795/2015). Die Mitgliedschaft im
«Member Club» berechtigte zu zwei
Sitzplidtzen in der Mitte der VIP-Tri-
biine und kostete 10 000 Fr. Das Unter-
nehmen sicherte sich zwei weitere Sitz-
platze auf der VIP-Tribiine, indem es
auch dem «Executive Club» beitrat. Da-
fiir zahlte es zusétzlich 26 000 Fr. bezie-
hungsweise 40 000 Fr.

Das Verwaltungsgericht Ziirich hatte
zuvor die Kosten der vier VIP-Plitze als
abzugsfihig anerkannt, nicht jedoch den
Mitgliederbeitrag im «Executive Club»,
soweit er 10 000 Fr. iiberstieg. Es hatte
sich auf den Standpunkt gestellt, dass das
im Kanton Ziirich domizilierte IT-Unter-
nehmen weder zu Bern noch zum Eis-
hockeysport einen besonderen Bezug
aufweise. Das Unternehmen habe nicht
nachweisen konnen, inwiefern die Spon-
sorenvereinigung des SCB ihm fiir Lob-
byarbeit Geschiftskontakte vermittle.

Das Bundesgericht hielt zun4chst mit
Bezugnahme auf seine Rechtsprechung
und die Lehre fest, dass Zuwendungen

fiir sportliche, soziale oder kulturelle
Zwecke mit der Absicht, konkrete
Offentlichkeitsarbeit zu betreiben oder
verkaufsfordernde Massnahmen zu tref-
fen, grundsitzlich geschéftsmissig be-
griindete Kosten darstellten und bei den
Gewinnsteuern abzugsfihig seien. Be-
dingung sei jedoch, dass diese Kosten
mindestens einen indirekten Werbe-
effekt hitten, was beim Sportsponsoring
gegeben sei.

Das Unternehmen habe nachgewie-
sen, dass es dank den Kontakten in der
Sponsorenvereinigung diverse Projekte
akquirieren konnte. Es geniige, wenn
das Unternehmen durch den regen Ge-
brauch der Sitzpldtze Kundenwerbung
und Networking betrieben habe. Damit
sei zumindest ein indirekter Werbe-
effekt erzielt worden, und die steuer-
liche Abzugsfiahigkeit sei gegeben. Auch
den fehlenden Bezug des Ziircher
Unternehmens zu Bern verwarf das
Bundesgericht, weil das I'T-Unterneh-
men schweiz- und weltweit tétig sei.

Der Entscheid ist zu begriissen, ist es
doch alleine Sache des Unternehmens,
zu beurteilen, welche Werbemassnah-
men am effektivsten sind. Der Fiskus
darf grundsétzlich nicht in die unterneh-
merische Entscheidungsfreiheit eingrei-
fen. Die Grenze ist jedoch dort erreicht,
wo mit dem Sponsoring kein Werbe-
effekt erzielt wird, sondern das Unter-
nehmen bloss Lebenshaltungskosten
des Aktionérs trégt.

Samuel Ramp, Rechtsanwalt, diplomierter
Steuerexperte, ist Partner bei Froriep in Zirich.



