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YELLOW ‒ Das Entscheidermagazin der Schweizer Post

Titelpositionierung
Das Geschäftskundenmagazin der Schweizerischen Post YELLOW informiert 
zwei Mal im Jahr die Entscheider aus der Schweizer Wirtschaft über wichtige 
Wirtschaftsthemen, über neuste Trends und portraitiert spannende Kunden. 
YELLOW ist voller Unternehmensgeist und zeigt Lösungen im Bereich Logistik, 
Digitalisierung und E-Commerce für die Leser auf.
Sprache Deutsch, Französisch, Italienisch 
 
Herausgeberin Die Schweizerische Post AG, Kommunikation,  
Wankdorfallee 4, 3030 Bern  
yellow@post.ch post.ch/magazin 
 
Anzeigenmarketing FACHMEDIEN - Zürichsee Werbe AG 
Tiefenaustrasse 2, CH-8640 Rapperswil
Leitung Medienberatung Eveline Schneider
T +41 44 928 56 55, eveline.schneider@fachmedien.ch

Auflagen /Leserschaft
Auflagen
Druckauflage gesamt 40'000 Exemplare
Deutsche Schweiz 32'900 Exemplare 
Französische Schweiz 6'000 Exemplare 
Italienische Schweiz 1'100 Exemplare 

Leserschaft 
Das Geschäftskundenmagazin YELLOW richtet sich an 
Entscheider der Schweizer Wirtschaft (C-Level) und soll 
daher nur mit Anzeigen, die der Zielgruppe entsprechen 
vermarktet werden.

Wie sieht die Postfiliale der Zukunft aus?
 Eigentlich nicht viel anders als heute. Auch in zehn 

Jahren werden unsere Kundinnen und Kunden noch 
Briefe und Pakete in der Filiale aufgeben und Einzah-
lungen tätigen, einfach deutlich weniger. Dafür wer-
den wir in unseren Filialen als Dienstleistungszentren 
mit Partnern verstärkt zum Bindeglied zwischen digi-
taler und physischer Welt. Klar ist: Die Schweiz muss 
im Bereich der Digitalisierung einen grösseren Schritt 
machen, besonders bei den Gemeinden, Kantonen 
und beim Bund. 

Was ist dort an digitalen Dienstleistungen möglich? 
 Wir brauchen einen innovativen Ansatz, der von Bund 

und Behörden kommt. Eigentlich wünschen wir uns 
einen Auftrag – ähnlich wie vor 175 Jahren –, dass wir 
eine Grundversorgung auch im digitalen Bereich er-
bringen. Will heissen: für Private, KMU, Behörden usw.  

Dabei will die Post für die Umsetzung der Digitalisie-
rung ein wichtiger Partner für die Schweiz sein – und 
zwar immer, wenn der Staat sagt, er brauche einen 
Partner, der ein Netz hat, der alle Landesregionen 
bedient, der Leute befähigen, schulen und ihnen hel-
fen kann. Mit anderen Worten, unsere Filialen wer-
den zu Anlaufstellen für persönliche Beratung. Dies 
in beiden Welten, der digitalen und der «Mensch zu  
Mensch»-Welt.

Welche strategische Rolle spielt die Netzöffnung für die 
Post?
 Sie ist matchentscheidend. Das Netz der Post ist der 

Garant des Service public. Unsere Mitarbeitenden im 
Netz sind die Vertretung der Privatkundschaft und der 
KMU – nicht nur der Grosskunden. Die vielen Kundin-
nen und Kunden sind unsere Raison d’être. Wenn wir 
diese Basis verlieren, stellt sich die Frage nach der 
Zukunft der Post. Sie wird austauschbar. Bekannt-
lich ist das Postgeschäft in unseren Filialen rückläu-
fig. Wir sind also angewiesen auf neue Angebote und 
Dienstleistungen. Nur so bleibt unser Filialnetz rele-
vant. Deshalb öffnen wir es für Partner und entwickeln 
es zu Dienstleistungszentren, wo man alles unter ei-
nem Dach bekommt: von der Versicherung über Be-
hörden- und Gesundheitsdienstleistungen bis zu Ban-
kenservices.

Wovon profitieren die Partner, wenn sie in den Postfilia-
len präsent sind?
 Unsere Nähe zu den KMU und zur Bevölkerung ist das 

Fundament der Post. Wenn ein Unternehmen diese 
Nähe zur Kundschaft sucht, ist die Post die ideale 
Partnerin. Warum? Die Post bietet eine ganze Palette 
von Vorteilen. Nehmen wir einen Partner, der sein Bu-
siness starten will. Er braucht ein Vertriebsnetz, Ver-
kaufsflächen, Personal. Es ist eine teure Angelegen-
heit, mit einem eigenen Netz zu wachsen. Besonders 
für Unternehmen, die im Verkauf und bei der Bera-
tung auf die Digitalisierung setzen, ist es schwierig, für 
die Kundschaft sichtbar zu bleiben. Genau für solche  
Unternehmen haben wir Lösungen. 

Wie sehen diese Lösungen aus?
 Wir bieten mit unserem dichten Netz physische An-

laufstellen, wo sich die Menschen persönlich beraten 
lassen können. Dabei können unsere Partner vom po-
sitiven Image der Post profitieren – und vom grossen 
Vertrauen, das unsere Mitarbeitenden in der Bevöl-
kerung geniessen. Das aus gutem Grund. Da spielen 
langjährige Beziehungen eine grosse Rolle. Die Post 
ist mit ihren Privatkundinnen und -kunden sowie dem 
lo ka len Gewerbe schon sehr lange verbunden – seit 
175 Jahren, um genau zu sein. Oft auch über Generati-
onen ist hier ein grosses Vertrauen entstanden. Das ist 
ein unheimlich wichtiges Asset für unsere Partner. Im 
Umkehrschluss heisst das eben auch, dass die Qua-
lität unserer Partner stimmen muss. Die gemeinsa-
men Werte müssen übereinstimmen, denn der Name 
Post steht für Qualität. Ich glaube, dass dieses Ver-
trauens- und Qualitätsimage der Post der wichtigs-
te und grösste Hebel für erfolgreiche Partnerschaf-
ten ist. Denn es färbt auf unsere Partner ab und lässt 
unser Image gewissermassen zu ihrem werden.

BEAT SCHWEIZER

«Unsere 
  Nähe zu 
den KMU 
 und zur 
Bevölkerung 
  ist das 
Fundament 
der Post»

Thomas Baur

Kein anderes Unternehmen hat 
eine so grosse Nähe zur Bevöl-
kerung wie die Post. Das soll  
so bleiben. Deshalb öffnet sie 
ihr Netz für Partner und ent-
wickelt ihre Filialen zu regiona-
len Dienstleistungszentren.  
Die Post will künftig noch stär-
ker zum Bindeglied zwischen 
der digitalen und der physi-
schen Schweiz werden.
YELLOW hat mit Thomas Baur, 
Leiter PostNetz und stellver- 
tretender Konzernleiter der Post, 
über die Netzöffnung und die 
damit verbundene Nähe gespro-
chen.

Thomas Baur, heute können wir fast alles online erledigen: 
eine Reise buchen, einkaufen – und sogar die Steuerer-
klärung ausfüllen. Die Post jedoch holt Partner aus dem 
Dienstleistungssektor in ihre Filialen. Das soll für mehr 
physische Kundennähe sorgen. Ist das nicht ein aussichts-
loses Unterfangen in einer zunehmend digitalen Welt?
 Thomas Baur: Das ist tatsächlich ein gewisser Ana-

chronismus. Ich bin aber überzeugt: Je digitaler unser 
Alltag wird, desto wichtiger wird die persönliche Kom-
munikation von Mensch zu Mensch. Das ist der Grund, 
wieso die Post hier investiert. Als Service-public-Un-
ternehmung ist es unsere Pflicht, Menschen, die digi-
tal nicht affin sind, eine persönliche Kontaktmöglich-
keit zu bieten. Gewissermassen als Brückenbauerin 
zwischen digitaler und physischer Welt. Heute ist das 
vielleicht noch nicht so dringlich. Aber wir stehen erst 
am Anfang der Digitalisierung. Irgendwann kommt 
der Tag, an dem wir zum Beispiel Bankgeschäfte und 
Behördenangelegenheiten nur noch online erledigen 
können, ohne dass wir mit einem Menschen in Kontakt 
kommen. 
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Die nachhaltige 
Verpackungs-
alternative

Wer online einkau
, erhält seine be-
stellte Ware in Verpackungen aus 
Einweg-Plastik und Karton. Das Un-
ternehmen Kickbag GmbH bietet 
mit der Versandtasche Kickbag eine 
nachhaltigere Verpackungslösung 
für den Onlinehandel an. Die Versand-
tasche besteht aus recyceltem PET 
und Kunststo� und ist bis zu 30 Mal 
wiederverwendbar. Passt die bestell-
te Ware, können Empfängerinnen 
und Empfänger die leere Tasche nach 
dem Erhalt einfach zusammenfalten 
und kostenlos in den nächsten gelben 
Briefeinwurf werfen. Der Kickbag 
ist damit ganz im Sinne der Kreislauf-
wirtscha
 eine nachhaltigere Alter-
native zu konventionellen Einweg-
Verpackungen. Onlinekundinnen und 
-kunden von PKZ, Jumbo und vielen 
kleineren Unternehmen erhalten ihre 
bestellte Ware bereits im praktischen 
und nachhaltigen Kickbag. PKZ ist von 
der Lösung überzeugt: «Kickbag bildet 
ein wertvolles Puzzleteil in der Cor-
porate-Social-Responsibility-Strategie 
von PKZ und jedem Onlinehändler.»
Die Post hat das St. Galler Unter-
nehmen Kickbag GmbH im Jahr 2022 
übernommen.

Neue Preise für 
Briefe und Pakete 
ab 1. Januar 2024

Mit der Digitalisierung sinken die Briefmengen und die Schal-
terzahlungen. Die getrübte Konsumentenstimmung hat zur 
Folge, dass weniger Pakete und Werbesendungen verschickt 
werden. Gleichzeitig bewirkt die Teuerung Zusatzkosten, die 
die Post bisher grösstenteils selbst trägt. Sie kommt deshalb 
nicht umhin, per 1. Januar 2024 ihre Preise für Briefe und Pakete
zu erhöhen: Der Standard-A-Post-Brief kostet neu CHF 1.20 
(bisher CHF 1.10), der B-Post-Brief CHF 1.00 (bisher CHF 0.90). 
Ein Economy-Paket bis 2 kg kostet neu CHF 8.50 (bisher CHF 
7.00). Ein Priority-Paket bis 2 kg kostet neu CHF 10.50 (bisher 
CHF 9.00). Das Gewicht beim Midibrief (bis Format B5) gilt neu 
bis 500 g (bisher bis 250 g). B5-Sendungen über 250 g werden 
dadurch günstiger. Diese Gewichtsänderung gilt für alle Sen-
dungen. Bei den Paketen gibt es neu nur noch drei Gewichts-
stufen: bis 2 kg, bis 10 kg, bis 30 kg.

Näher an den Kunden
In der heutigen dynamischen B2B-Land-
scha
 ist es schwieriger denn je, Nähe 
zu Interessierten und zur Kundscha
 
aufzubauen. Studien zeigen, dass First-
Party-Daten immer mehr zur einzigen 
Quelle für Käuferinformationen werden 
und dass 70 Prozent der B2B-Käufe-
rinnen und -Käufer für Verkaufsgesprä-
che digitale Interaktionen den physi-
schen vorziehen. Gleichzeitig entwickelt 

sich Engagement Marketing durch Digital-First-Events zu 
einem wichtigen Treiber für den Au¦au von Kundennähe. 
Hier kommt SpotMe ins Spiel: SpotMe ist eine Event-Engage-
ment-Lösung, die auf Unternehmen zugeschnitten ist, die 
High-Touch-Events veranstalten möchten. SpotMe wurde kürz-
lich von der Schweizerischen Post übernommen und bietet 
Unternehmen alle notwendigen Tools für das Eventmanage-
ment, die Videoproduktion und die App-Erstellung. Die Tech-
nologie von SpotMe wird zum Beispiel für die Durchführung 
von physischen, hybriden und virtuellen Veranstaltungen 
verwendet, kann aber überall eingesetzt werden, wo hohe 
Sicherheitsstandards notwendig sind, um vertrauliche Infor-
mationen auszutauschen.

Bitte 
freundlich 

Freundlichkeit als ökonomisches Prinzip? 
Das scheint nicht so recht zusammen-
zupassen, ging es in der Wirtscha
 doch 
bis anhin vor allem um Profit und Gewinn. 
Doch laut der britischen Autorin Mary 
Portas macht sich ein neuer Trend breit: 
Kindness Economy. In ihrem neuen Buch 
beschreibt sie, was damit gemeint ist: Die 
neue Wirtscha
 ist freundlich – zu uns 
selbst, zum Planeten und zu unserem Ge-
winn. Und zwar genau in dieser Reihen-

folge. Indikator dafür, dass der kapitalistische Ansatz «mehr = 
besser» weder den Menschen noch der Erde guttue, sei auch 
ein verändertes Konsumverhalten, schreibt sie. Ihr Fazit: 
«Unternehmen, die den Menschen in den Mittelpunkt stellen, 
sind erfolgreicher.» Denn Freundlichkeit sei keine Schwäche, 
sondern eine Stärke. 

Im Traum 
reisen 

Abends in Zürich oder Basel einschlafen und am nächsten 
Morgen in einer fernen Stadt aufwachen – das klingt ver-
lockend. In Nachtzügen lassen sich solche «Traumreisen» 
tatsächlich umsetzen. So wird die Nacht genutzt, um grosse 
Distanzen zu überwinden – und das äusserst umweltschonend. 
Auf Schienen verursacht eine Reise von Zürich nach Prag 
rund 16-mal weniger CO2-Emissionen als im Flugzeug. Und 
zwischen Zürich und Ljubljana fällt 19-mal weniger CO2 an, 
als wenn man die Strecke im Auto zurücklegt. Die Sorgen 
um das Klima rütteln viele Menschen auf – und bescheren da-
durch dem tot geglaubten Nachtzugsverkehr ein Comeback. 
Die Nachfrage nach Reisen in der Nacht war 2023 auf Rekord-
niveau. Denn viele spannende und sehenswerte Städte sind   
mit den direkten Nachtzügen plötzlich ganz nah. Also, nichts 
wie los!

Das Ende der 
Egoisten 

Gemeinsam einen Garten nutzen, das 
Auto oder seit Neustem den Hund 
teilen. Sharing ist zum Trend geworden 
und ein wichtiger Teil der Wir-Kultur. 
Doch wie gelingt dieses Miteinander 
in einem Unternehmen? Das deutsche 
Zukun
sinstitut setzt auf drei Fak-
toren: professionelle Empathie, also 
Führungskrä
e, die sich in ihre Mit-
arbeitenden hineindenken können; 
Diversity, Führungspersonen erkennen 
und schätzen die besonderen Fähig-
keiten von Menschen; sowie intergene-
rationelles Lernen. Dabei soll die Dy-
namik der Jugend mit der Gelassenheit, 
der Geduld und der Erfahrung älte-
rer Generationen kombiniert werden. 
Der amerikanische Automobilchef 
Henry Ford hat damals schon gesagt: 
«Wenn es ein Geheimnis des Erfolges 
gibt, so ist es den Standpunkt des an-
deren zu verstehen und die Dinge mit 
seinen Augen zu betrachten.» 

Weitere Infos:

Mehr zum Thema im neusten Buch von

Mit dem Nachtzug Europa entdecken  →  SBB

Sämtliche Preismassnahmen per 1. Januar 2024:Mary Portas: Rebuild: How to thrive in the new

Kindness Economy (nur Englisch)

spotme.com

YELLOW Notes YELLOW PagesYELLOW erscheint 
zweimal jährlich 
und geht an 
wichtige Entscheider 
der Schweizer 
Wirtschaft.
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Ein Unternehmen der Galledia



Terminplan 2024

Ausgabe Anzeigenschluss* Erscheinung ab

1. Halbjahr 19.04.2024 18.06.2024

2. Halbjahr 12.08.2024 14.10.2024

* evtl. früher, wenn Kontingent erreicht ist

Drucktechnisches
Digitaldaten PDFX1a
Farbaufbau mit dem Profil ISOnewspaper26v4
Profil uncoated
Datenanlieferung Bitte immer verbindliche Abzüge mitliefern an: 
FACHMEDIEN - Zürichsee Werbe AG, Tiefenaustrasse 2, CH-8640 
Rapperswil, postmagazin@fachmedien.ch

Eventuell anfallende Kosten für Druckunterlagen-Herstellung werden 
separat nach Aufwand verrechnet.
Druck Bogenoffset   Druckverfahren Offsetpapier   
Farbigkeit 4/4-farbig Skala

Konditionen
Wiederholungsrabatte 2 x 5 %
Beraterkommission 5 %

Für sämtliche Werbeaufträge gelten die allgemeinen 
Geschäftsbedingungen auf www.fachmedien.ch.

Formate und Preise  in CHF zuzüglich MwSt.

Beilagen und Beihefter
Beilagen, Beihefter und Beikleber auf Anfrage.  
Lieferung nach Absprache.

Heftformat 220 x 285 mm

Anzeigen Satzspiegel 4-farbig
1/1-Seite 210 x 270 mm 8'500.-

Nur Umschlagseite 4 ist belegbar

Formatschema für Anzeigen

1/1 Seite 
210 x 270 mm Ssp
220 x 285 mm ra

Ssp= Satzspiegel 
ra= randabfallend plus 3 mm Beschnitt
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Den  Wandel 
digitalen  ankurbeln

Kundennähe und  
Digitalisierung –  
geht das zusammen?  
Sehr gut sogar,  
wie die Lösung des
Schweizer Unterneh- 
mens Unblu zeigt.  
Sie erleichtert Firmen 
mit Kundensupport 
und - betreuung den 
sicheren Übertritt 
von der physischen in 
die digitale Welt.

Kundinnen und Kunden wollen heute die 
Wahl haben. Einmal möchten sie mit ei-
nem Unternehmen per E-Mail oder Messen- 
ger in Kontakt treten, ein anderes Mal  
per Live-Chat oder Videocall. Und für eine  
Beratung wünschen sie sich nach wie  
vor das Gespräch mit einer realen Person. 
Corona hat die Erwartungen an digitale  
Kundenservices noch erhöht. Weil die 
Menschen gezwungen waren, Online-
kanä le zu nutzen, lernten sie deren Vor- 
teile kennen und schätzen. Für Unterneh-
men wird es daher immer wichtiger, der 
Kundschaft die gewünschte Flexibilität zu  
bieten. Sie müssen das Potenzial des digi-
talen Wandels nutzen, um den Kunden-
präferenzen zu entsprechen und im Wett-
bewerb zu bestehen. 
 
Beratung und Support  
durchgängig digital  
Dabei unterstützt sie das Schweizer Unter- 
nehmen Unblu, eine Digitalisierungs-
spezialistin der Schweizerischen Post. Sei-
ne Vision lautet: Unternehmen sollen  
ihrer Kundschaft Beratung und Support 
durchgängig digital anbieten können.  
Die Plattform von Unblu ermöglicht Fir-
men, sich direkt mit ihrer Kundschaft 
auszutauschen und dabei auch sensible  
Informationen sicher zu verschicken. 
«Bisher wird die Plattform hauptsächlich 
von Finanz- und Versicherungsdienst- 
leistern genutzt und in ihre bestehenden  
Kanäle wie Kundenportal, E-Banking oder 
App integriert», sagt Javier Puga, Marke-
tingverantwortlicher von Unblu. «Die  

Text  Thomas Hügli

Illustration Karsten Petrat
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Nah dran an den Regionen 
mit LocalOnly, dem lokalen 
digitalen Markplatz

Was haben eine Metzgerei in Lausanne und ein  
Gemüsehof in Littau gemeinsam? Beide haben  
eine einfache Lösung gefunden, um ihre Produkte  
in ihrer Region direkt zu vertreiben. Sie sind  
lokal verwurzelt und es liegt ihnen am Herzen,  
die Menschen in ihrer Nähe mit Fleisch und  
Gemüse zu beliefern. Beide sind Partner von  
LocalOnly, dem digitalen Marktplatz der Schwei-
zerischen Post.

Geschäftskundenmagazin YELLOW – ein attraktives Umfeld für Ihre Anzeige


