
NEUE BERUFSBILDER
Stefan Fricker ist einer der ersten
Verpackungs-Manager in der Schweiz.
Ein Beruf mit Zukunft. SEITE 17MANAGEMENT

H A N D E L S Z E I T U N G 131 1 . Juli 2001
N r. 2 8

S H O R T  L I S T

VIELE BETRÜGER  
42,5% der Grossunternehmen in Euro-
pa wurden in den vergangenen zwei
Jahren Opfer von Wirtschaftskrimina-
lität und erlitten einen Verlust von ins-
gesamt 3,6 Mrd Euro. Da mutet es er-
staunlich an,dass die Hälfte der be-
fragten Gesellschaften nicht gegen Be-
trug versichert ist. Auch in der Schweiz
schwindet der Glaube an das Gute im
Menschen: Rund 40% der befragten
Schweizer Unternehmen rechnen mit
einem Anstieg der Wirtschaftskrimina-
lität. Dies sind einige Ergebnisse der
Studie European Economic Crime
Survey 2001 von PricewaterhouseCoo-
pers bei 3400 Unternehmen,Organisa-
tionen und Verwaltungen in 15 eu-
ropäischen Ländern. Noch steht die
Unterschlagung von Geld oder Vermö-
gensgegenständen durch Mitarbeiter
an erster Stelle der Betrugs-Hitparade:
Rund 63% der betrogenen Unterneh-
men sind davon betroffen. Mit 25% an
zweiter Stelle folgt der Vertrauens-
bruch durch das Management. Doch
die Zeiten ändern sich: In der  Zukunft
– so sind sich immerhin schon 43%
der europaweit Befragten und 63% der
schweizerischen einig – wird Cyber-
crime neben der Unterschlagung das
grösste Risiko sein.

RATGEBER V I L L I G E R
U n t e rn e h m e n s gründung leicht ge-
m ach t : Bu n de s rat Kaspar Vi ll i ger, a l s
Un tern eh m er und Va ter pr ä de s ti n i ert
für Ra t s ch l ä ge an künfti ge Ju n g u n ter-
n eh m er, gi bt Un tern eh m en sgr ü n dern
in ei n em Ku r z - « In tervi ew »mit dem
Treu h ä n derverband das
f u n d a m entale Rüstzeu g
mit auf den Weg : Ju n-
g u n tern eh m er müsssen
« i n n ova tiv und ri s i kobe-
reit sei n ,a ber die Ri s i ken
wohl abw ä gen ; sie müs-
s en geduldig und be-
h a rrl i ch sein und sich
vo ll für das neue Un ter-
n eh m en en ga gi eren » .
Ob Vi ll i ger diese Ge-
m ei n p l ä t ze wohl vom
An forderu n gs profil für den ge su ch ten
Ch ef und die feh l en den Mi t a rbei ter
s ei n er Kon tro ll s telle für Gel dw ä s ch erei
a b ge s ch ri eben hat?

REKLAME

SA N D RA ES C H E R

A
ls er im vergangenen
Jahr vom Ma ga z i n
«Red Herring» zu ei-
n em der zehn US-
Un tern eh m er de s

Ja h res 2000 gewählt worden war,
erklärte der Schweizer Danie l Ae-
gerter sei n en Erfolg wie fo l g t :
« Meine Schwei zer DNA mach t
m i ch zwar kon s erva tiv, doch ich
verstehe und liebe es, Risiken ein-
z u geh en . Ka l k u l i erte sel b s t ver-
ständlich.» Kalkuliert war auch das
Ri s i ko, s eine Firma Tradex Ende
1999 an Ariba, die grössenmässig
überlegene Konkurrentin aus dem
Silicon Valley, zu verkaufen,anstatt
wie urs pr ü n gl i ch geplant Tradex
an die Börse zu führen.

Damit fand eine Geschichte,die
1988 begon n en hatte , ein erfo l grei-
ches und ei n tr ä gl i ches Ende . Ae-
gerter war damals 18-jährig und
Banklehrling. Das hinderte ihn al-
l erd i n gs nicht dara n , im zugeri-

schen Hünenberg die Dynabit AG
zu gr ü n den ,eine Firma für den Im-
port und Vertrieb von Computer-
Peri ph eri en . Das Kapital von 
1 50000 Fr. erh i elt er von sei n em
Vater. Dass dieser seinem Sohn da-
mit eine Startra m pe zum erfo l grei-
ch en US-Un tern eh m er und Mi l-
lionär baute,hätte er sich wohl nie
träumen lassen.

E R F O L G S S T O RY IN FLORIDA

D a z wi s ch en liegen über zeh n
Ja h re in den USA und eine Erfo l gs-
ge s ch i ch te , wie sie nur im Land der
u n begren z ten Mögl i ch kei ten pas-
s i eren kann. Weil Daniel Aegerter
ei n s a h , dass der Sch l ü s s el zum Er-
folg im Ei n k a u f l i eg t , ü bers i edel te
er 1989 fri s ch verh ei ra tet nach Flo-
rida und gr ü n dete dort den US-Ab-
l eger von Dy n a bi t .S ch on bald fun-
gi erte das Un tern eh m en als Ei n-
k a u fsgem ei n s chaft für mittel eu-
rop ä i s che Com p uteri m porteu re .
Um sei n en Ku n den und Liefera n-
ten el ega n tere Lösu n gen anzubi e-
ten , erfand Aegerter 1994 das Kon-
zept des In tern etm a rk tp l a t ze s . Di e s
zu ei n er Zei t , als Bu s i n e s s - to - Bu-
siness für die Wi rt s ch a f t s welt noch
kaum mehr war als ein sch ö n e s
Frem dwort .

1995 lancierte er mit Tradex ei-
nen Internetmarktplatz für Com-
puter. Zu früh, es fehlte das Volu-
m en . Deshalb kon zen tri erte sich
Aegerter auf die Entwicklung von
Sof t w a re für In tern etm a rk tp l ä t ze
und mach te mit Tradex ei n en
Spin-off von Dynabit.1999 explo-
dierte das Unternehmen förmlich;
dies nicht zuletzt dank dem Bör -
sengang von eBay, die das Thema
vi rtu elle Ma rk tp l ä t ze meh rh ei t s-
fähig machte. Die Mitarbeiterzahl
stieg von 60 auf250;die Lizenzein-
n a h m en klet terten innerhalb von
vi er Quart a l en von 1 Mio Do ll a r
a u f 3 , 16 und sch l i e s s l i ch auf 2 3
Mio Ende März 2000.

Kein Wu n der, dass Ariba rege s
Ka u f i n teresse hatte – und das Tra-
dex - Ma n a gem ent Verk a u fsgel ü s te .
Nach dem Deal erh i el ten die Tra-
dex - In h a ber im Frühling 2000 ru n d
15% des Ak ti enkapitals des mit Ari-

ba fusion i erten Un tern eh m en s ,w a s
Anfang 2000 bei ei n em Ku rs von 56
Do llar 1,86 Mrd Do llar en t s prach .
Da sich der Ku rs bis zum Ab s ch lu s s
n och verd rei f acht hat und Aegerter
ei n en Gro s s teil sei n er Ak ti en ver-
k a u f te ,k a s s i erte er sch l i e s s l i ch ru n d
500 Mio Fr.

Mit diesem Geld ist Aegerter
nun in die Schweiz zurückgekehrt;
nicht um in seiner Zumiker Villa
Luxusautos abzustauben oder teu-
re Reben s ä f te zu kreden zen , s on-
dern um Ju n g u n tern eh m ern den
Weg in die beweg te Wi rt s ch a f t s wel t
zu ebnen. Mit der Armada Venture
Group will er in den USA sowie in
Eu ropa den Aufbau neu er Sof t-
w a reu n tern eh m en unters t ü t zen .
Dies nicht nur finanziell.

Dazu hat der zwei f ache Va ter zu
vi el untern eh m eri s ches Blut in den
Adern . Aegerter möch te Ju n g u n ter-
n eh m er vor all em vor den zahlrei-
ch en Fa ll gru ben bew a h ren , in die
er selbst gef a ll en ist. « Ich möch te als
Coach mit Ra t , Tat und Kapital zur
Sei te steh en.» Offen s i ch t l i ch hat er
en n et dem gro s s en Tei ch auch
gel ern t , dass man nicht nur gute
Di n ge tu n , s on dern sie auch gut
verp acken und verk a u fen mu s s .

So nennt er sich nicht Risikoka-
pitalist o der Business Angel, son-
dern Pa ra ll elu n tern eh m er.Pa ra ll el ,
weil er nun die Mögl i ch keit hat,
gleichzeitig bei verschiedenen Fir-
m en aktiv zu sei n . «Dazu geh ö rt
auch,nicht wahllos ein wenig Geld
zu verstreuen,sondern maximal in
sechs bis sieben Start-ups zu inves-
ti eren.» In diesem Sinne sei er
nichts anderes als ein Risikokapi-
t a l geber im urs pr ü n gl i ch en Si n n .
Oder anders gesagt:im amerikani-
schen Sinn. Denn dort wurden be-
reits in den 50er Jahren Firmen wie
Digital Equipment oder etwas spä-
ter Cisco und Genentech von Risi-
kokapitalgebern, die sich als Part-
ner des Unternehmens sahen, ge-
gründet.

Dass dies hier zu Lande nich t
immer der Fall ist,haben die jüng-
s ten Entwi ck lu n gen deut l i ch be-
wiesen. Zu viele (neu)r eiche Inve-
s toren hatten nur ei n en Fo k u s :

ihrem vielen Geld noch viel mehr
hinzuzufügen. «Bis zu einem IPO
sollten sechs bis sieben Jahre ver-
s trei ch en ; doch niemand wo ll te
m ehr länger als zwei Ja h re warten . »
So sei es kein Wu n der, dass die
ü ber zei ch n eten Märk te in der
Schweiz und in Europa zu einem
schlechten Image der Venture-Ca-
pital-Branche geführt hätten.

Mit seri ö s er Ri s i ko k a p i t a l - Ku l tu r
h a be dies nicht mehr vi el zu tu n .
«Das inve s ti erte Geld muss man
m ental absch rei ben.» Na t ü rl i ch
müsse man danach am Retu rn ar-
bei ten . « Doch das Geld darf n i ch t
Zweck und Zi el eines Ri s i ko k a p i t a-
l i s ten sei n ; s on dern das Re su l t a t . »
Diese Wort tönen ers t a u n l i ch abge-
k l ä rt für ei n en 32-Jähri gen . D a n k
Aegerters unpr ä ten ti ö s er Art
nimmt man sie ihm aber probl em-
los ab. Im m erhin spri cht er inzwi-
s ch en aus 13-jähri ger Gr ü n der-
und Gesch ä f t s f ü h rer- E rf a h ru n g.

FEELING FÜR DEN MARKT  

Diese hält Daniel Aegerter für ei-
ne ideale Ba s i s , um sich auch als In-
vestor nachhaltig im volatilen Um-
feld des Technologiesektors zu be-
wegen.«Die herrschenden Furcht-
und Gier z yk l en ber ü h ren mich nu r
am Rande,da ich die Branche im-
m er aus der Si cht des Un tern eh-
m ers und Inve s tors ansch a u e . »
Deshalb sind auch die andern vier
Pa rtn er der Arm ada Ven tu re
Group alles gestandene Unterneh-
m er mit rel eva n ter Erf a h rung in
der Software-Branche.

Zurzeit hat die Armada Venture
nur amerikanische Firmen im Por-
tefeuille. Doch das soll sich schon
bald ändern. Denn Aegerter wär e
nicht Aegerter, wenn er nicht auch
d a ran gl a u ben würde , dass er in der
Schweiz oder in Europa ein Unter-
nehmen finden wird,das die gros-
sen Player der Computerbranche,
die vorn eh m l i ch in den USA zu
f i n den sind, das Fürch ten leh ren
wird.«Ich denke global, kenne die
Branche und den amerikanischen
Markt sehr gut und habe die Nase
d a f ü r, in wel ch en Berei ch en die
Wellentäler durchschritten sind.»

Seriöser Risikokapitalist 
S TA R T-UP  Der Selfmade-Mann Daniel Aegerter ist aus den USA in die
Schweiz zurückgekehrt, um eine solide Venture-Capital-Kultur aufzubauen.

Daniel
Aegerter:
«Ich will
Jungunter-
nehmern
als Coach
mit Rat,
Tat und
Kapital
zur Seite
stehen.»

TIPPS VON PROFIS  

Weg zum Erfolg
■ Die Idee von heute muss auf den

Markt von morgen zielen.

■ Mach es besser ungefähr richtig als
hundertprozentig falsch.

■ Das Umfeld muss stimmen:«In der
Antarktis kann auch der beste Wein-
bauer keinen Wein kultivieren.» 

■ Die Mitbewerber richtig einschät-
zen. Die grossen langsamen Firmen
nicht überschätzen,die kleinen
schnellen nicht unterschätzen.

■ Das Team ist wichtiger als der Ein-
zelne.

■ Die Kernidee oder das Kernprodukt
sollte kurz und prägnant umschrie-
ben werden können.

■ Akzeptiere die Realität und das Un-
veränderbare, fokussiere alle Energie
aufdas,was du ändern kannst.

KASPAR 
VILLIGER 

Tipps und Tricks


