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Stefan Fricker ist einer der ersten
Verpackungs-Manager in der Schweiz.
Ein Beruf mit Zukunft. SEITE17
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Risikokapitalist

START-UP Der Selfmade-Mann Daniel Aegerter ist aus den USA in die
Schweiz zurtickgekehrt, um eine solide Venture-Capital-Kultur aufzubauen.

SANDRA ESCHER

Is er im vergangenen

Jahr vom Magazin

«Red Herring» zu ei-

nem der zehn US-

Unternehmer  des
Jahres 2000 gewahlt worden war,
erkléarte der Schweizer Daniel Ae-
gerter seinen Erfolg wie folgt:
«Meine Schweizer DNA macht
mich zwar konservativ, doch ich
verstehe und liebe es, Risiken ein-
zugehen. Kalkulierte selbstver-
standlich.» Kalkuliert war auch das
Risiko, seine Firma Tradex Ende
1999 an Ariba, die gréssenmassig
Uiberlegene Konkurrentin aus dem
Silicon Valley, zu verkaufen,anstatt
wie urspriinglich geplant Tradex
an die Borse zu fuhren.

Damit fand eine Geschichte,die
1988 begonnen hatte, ein erfolgrei-
ches und eintrégliches Ende. Ae-
gerter war damals 18-jahrig und
Banklehrling. Das hinderte ihn al-
lerdings nicht daran, im zugeri-

TIPPS VON PROFIS

Weg zum Erfolg

= Die Idee von heute muss auf den
Markt von morgen zielen.

Mach es besser ungefahr richtig als
hundertprozentig falsch.

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

Die Mitbewerber richtig einschat-
zen. Die grossen langsamen Firmen
nicht Gberschétzen,die kleinen
schnellen nicht unterschétzen.

Das Team ist wichtiger als der Ein-
zelne.

Die Kernidee oder das Kernprodukt
sollte kurz und pragnant umschrie-
ben werden kdnnen.

Akzeptiere die Realitat und das Un-
veranderbare, fokussiere alle Energie
aufdas,was du dndern kannst.

schen Huinenberg die Dynabit AG
zu griinden, eine Firma fiir den Im-
port und Vertrieb von Computer-
Peripherien. Das Kapital von
150000 Fr. erhielt er von seinem
Vater. Dass dieser seinem Sohn da
miteine Startrampe zum erfolgrei-
chen US-Unternehmer und Mil-
lionér baute,hétte er sich wohl nie
trdumen lassen.

ERFOLGSSTORY IN FLORIDA

Dazwischen liegen Uber zehn
Jahre in den USA und eine Erfolgs-
geschichte, wie sie nur im Land der
unbegrenzten Mdglichkeiten pas-
sieren kann. Weil Daniel Aegerter
einsah, dass der Schltssel zum Er-
folg im Einkauf liegt, Ubersiedelte
er 1989 frisch verheiratet nach Flo-
ridaund griindete dort den US-Ab-
leger von Dynabit.Schon bald fun-
gierte das Unternehmen als Ein-
kaufsgemeinschaft fur mitteleu-
ropéische Computerimporteure.
Um seinen Kunden und Lieferan-
ten elegantere Losungen anzubie-
ten, erfand Aegerter 1994 das Kon-
zeptdes Internetmarktplatzes. Dies
zu einer Zeit, als Business-to-Bu-
siness fur die Wirtschaftswelt noch
kaum mehr war als ein schoénes
Fremdwort.

1995 lancierte er mit Tradex ei-
nen Internetmarktplatz fir Com-
puter. Zu frih, es fehlte das Volu-
men. Deshalb konzentrierte sich
Aegerter auf die Entwicklung von
Software fur Internetmarktplétze
und machte mit Tradex einen
Spin-off von Dynabit.1999 explo-
dierte das Unternehmen formlich;
dies nicht zuletzt dank dem Bor-
sengang von eBay, die das Thema
virtuelle Marktpldtze mehrheits-
féahig machte. Die Mitarbeiterzahl
stieg von 60 auf250;die Lizenzein-
nahmen kletterten innerhalb von
vier Quartalen von 1 Mio Dollar
auf 3, 16 und schliesslich auf 23
Mio Ende Mérz 2000.

Kein Wunder, dass Ariba reges
Kaufinteresse hatte — und das Tra-
dex-Management \VerkaufsgelUste.
Nach dem Deal erhielten die Tra-
dex-Inhaber im Friihling 2000 rund
15% des Aktienkapitals des mit Ari-

ba fusionierten Unternehmens,was
Anfang 2000 bei einem Kurs von 56
Dollar 1,86 Mrd Dollar entsprach.
Dassich der Kurs bis zum Abschluss
noch verdreifacht hat und Aegerter
einen Grossteil seiner Aktien ver-
kaufte kassierte er schliesslich rund
500 Mio Fr.

Mit diesem Geld ist Aegerter
nun in die Schweiz zuriickgekehrt;
nicht um in seiner Zumiker Villa
Luxusautos abzustauben oder teu-
re Rebensafte zu kredenzen, son-
dern um Jungunternehmern den
Weg in die bewegte Wirtschaftswelt
zu ebnen. Mit der Armada Venture
Group will er in den USA sowie in
Europa den Aufbau neuer Soft-
wareunternehmen unterstiitzen.
Dies nicht nur finanziell.

Dazu hat der zweifache Vater zu
viel unternehmerisches Blut in den
Adern. Aegerter mochte Jungunter-
nehmer vor allem vor den zahlrei-
chen Fallgruben bewahren, in die
er selbstgefallen ist. «ich méchte als
Coach mit Rat, Tat und Kapital zur
Seite stehen.» Offensichtlich hat er
ennet dem grossen Teich auch
gelernt, dass man nicht nur gute
Dinge tun, sondern sie auch gut
verpacken und verkaufen muss.

So nennt er sich nicht Risikoka-
pitalist o der Business Angel, son-
dern Parallelunternehmer. Parallel,
weil er nun die Mdglichkeit hat,
gleichzeitig bei verschiedenen Fir-
men aktiv zu sein. «<Dazu gehort
auch,nicht wahllos ein wenig Geld
zu verstreuen,sondern maximal in
sechs bis sieben Start-ups zu inves-
tieren.» In diesem Sinne sei er
nichts anderes als ein Risikokapi-
talgeber im urspriinglichen Sinn.
Oder anders gesagt:im amerikani-
schen Sinn. Denn dort wurden be-
reits in den 50er Jahren Firmen wie
Digital Equipment oder etwas sp&
ter Cisco und Genentech von Risi-
kokapitalgebern, die sich als Part-
ner des Unternehmens sahen, ge-
griindet.

Dass dies hier zu Lande nicht
immer der Fall ist,haben die jung-
sten Entwicklungen deutlich be-
wiesen. Zu viele (neu)reiche Inve-
storen hatten nur einen Fokus:

ihrem vielen Geld noch viel mehr
hinzuzufugen. «Bis zu einem IPO
sollten sechs bis sieben Jahre ver-
streichen; doch niemand wollte
mehr l&nger als zwei Jahre warten.»
So sei es kein Wunder, dass die
Uberzeichneten Markte in der
Schweiz und in Europa zu einem
schlechten Image der \enture-Ca-
pital-Branche gefiihrt hatten.
Mitseridser Risikokapital-Kultur
habe dies nicht mehr viel zu tun.
«Das investierte Geld muss man
mental abschreiben.» Naturlich
muisse man danach am Return ar-
beiten. «<Doch das Geld darf nicht
Zweck und Ziel eines Risikokapita-
listen sein; sondern das Resultat.»
Diese Wort ténen erstaunlich abge-
klart fur einen 32-Jéhrigen. Dank
Aegerters  unprétentioser  Art
nimmt man sie ihm aber problem-
los ab. Immerhin spricht er inzwi-
schen aus 13-jahriger Grunder-
und Geschaftsfihrer-Erfahrung.

FEELING FUR DEN MARKT

Diese hélt Daniel Aegerter fir ei-
ne ideale Basis, um sich auch als In-
vestor nachhaltig im volatilen Um-
feld des Technologiesektors zu be-
wegen.«Die herrschenden Furcht-
und Gierzyklen bertihren mich nur
am Rande,da ich die Branche im-
mer aus der Sicht des Unterneh-
mers und Investors anschaue.»
Deshalb sind auch die andern vier
Partner der Armada Venture
Group alles gestandene Unterneh-
mer mit relevanter Erfahrung in
der Software-Branche.

Zurzeit hat die Armada Venture
nur amerikanische Firmen im Por-
tefeuille. Doch das soll sich schon
bald &ndern. Denn Aegerter ware
nicht Aegerter, wenn er nicht auch
daran glauben wiirde, dass er in der
Schweiz oder in Europa ein Unter-
nehmen finden wird,das die gros-
sen Player der Computerbranche,
die vornehmlich in den USA zu
finden sind, das Furchten lehren
wird.«Ich denke global, kenne die
Branche und den amerikanischen
Markt sehr gut und habe die Nase
dafir, in welchen Bereichen die
Wellentdler durchschritten sind.»

SANDRA D. SUTTER

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

VIELE BETRUGER

42,5% der Grossunternehmen in Euro-
pa wurden in den vergangenen zwei
Jahren Opfer von Wirtschaftskrimina-
litdt und erlitten einen Verlust von ins-
gesamt 3,6 Mrd Euro. Da mutet es er-
staunlich an,dass die Halfte 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-
litat. Dies sind einige Ergebnisse der
Studie European Economic Crime
Survey 2001 von PricewaterhouseCoo-
pers bei 3400 Unternehmen,Organisa-
tionen und Verwaltungen in 15 eu-
ropaischen Landern. Noch steht die
Unterschlagung von Geld oder Vermo-
gensgegenstanden 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 &ndern sich: In der Zukunft
—s0 sind sich immerhin schon 43%
der europaweit Befragten und 63% der
schweizerischen einig — wird Cyber-
crime neben der Unterschlagung das
grosste Risiko sein.

RATGEBER VILLIGER

Unternehmensgriindung leicht ge-
macht: Bundesrat Kaspar Villiger, als
Unternehmer und Vater prédestiniert
fur Ratschldge an kunftige Jungunter-
nehmer, gibt Unternehmensgriindern
in einem Kurz-«Interview» mit dem
Treuhdnderverband das
fundamentale Riistzeug
mit auf den Weg: Jun-
gunternehmer miisssen
«innovativ und risikobe-
reit sein,aber die Risiken
wohl abwégen; sie mis-
sen geduldig und be-
harrlich sein und sich
voll fiir das neue Unter-

G

_ KASPAR
nehmen engagieren». VILLIGER
Ob Villiger diese Ge- Tipps und Tricks

meinplatze wohl vom
Anforderungsprofil fur den gesuchten
Chef und die fehlenden Mitarbeiter
seiner Kontrollstelle fiir Geldwascherei
abgeschrieben hat?
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