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Chancen nutzen
Das Wirtschaftsprüfungs- und Be-

ratungsunternehmen Ernst & Young
hat 350 internationale Unternehmen
nach ihren Prioritäten für die kom-
menden 12 Monate befragt. Die gros-
se Mehrheit nannte den Schutz der
Vermögenswerte, die Leistungsver-
besserung sowie die Restrukturierung
als zentrale Ziele. Mehr als 80 Prozent
der Umfrageteilnehmer haben be-
reits umfangreiche Kosteneinspa-
rungsanalysen durchgeführt, fast
zwei Drittel haben ein Stellenabbau-
programm initiiert.

Trotzdem nimmt ein Teil der Un-
ternehmen die Rezession auch als
eine Chance wahr, ihre Geschäftstä-
tigkeit auszudehnen. 38 Prozent der
europäischen Unternehmen spielen

mit dem Gedanken, Akquisitionen zu
tätigen. Während die meisten Indus-
trieländer als stagnierend oder rück-
läufig angesehen wurden, sahen die
Unternehmen nach wie vor grosse
Chancen in den Schwellenmärkten
wie China, Indien oder Russland.
Martin Studer, Leiter Business Risk
Services von Ernst & Young, dazu:
«Jetzt ist nicht die Zeit für Unterneh-
men, konservativ zu handeln. Wie die
Analyse vergangener Rezessionen
zeigt, gehen die Unternehmen am
stärksten aus der Krise hervor, die
Möglichkeiten während der Konjunk-
turabkühlung klar erkennen. In einer
Krise bietet sich eher die Gelegenheit,
einen Wandel schneller und effekti-
ver voranzutreiben.» ny

Kennt sich in Russland aus: Beat Sonderegger. BILD CHRISTOF BORNER-KELLER

Von Zug nach Russland
Gerade jetzt
können Unter-
nehmer neue
Märkte sondieren.
Steuerexperte
Beat Sonderegger
weiss, wie gut
die Strasse nach
Osten ist.

I N T E R V I E W N E L LY K E U N E

Sie haben vor wenigen Wochen damit
begonnen, eine Beratungsstelle aufzu-
bauen, die Schweizer Unternehmen hilft,
die den russischen Markt erobern wollen.
Ist im Moment nicht der denkbar schlech-
teste Zeitpunkt für solche Abenteuer?

Beat Sonderegger*: Nein, denn die
Eroberung neuer Märkte muss von
langer Hand geplant werden. Es
braucht Monate, wenn nicht sogar Jah-
re, sich in einem komplexen Land die
nötigen Beziehungen und Kontakte
aufzubauen. Wenn man am nächsten
Aufschwung teilhaben will, muss man
frühzeitig beginnen.

Aber auch die russische Wirtschaft wur-
de von der Krise stark in Mitleidenschaft
gezogen.

Sonderegger: Das stimmt. Es hat sich
aber in den vergangenen Jahren eine
Mittelschicht gebildet, die gerne Geld
ausgibt. Natürlich haben auch in Russ-
land viele Menschen ihren Job verloren.
Zieht die Wirtschaft aber wieder an, ist
der Hunger nach Konsum- und Luxus-
gütern immens.

Welche Branchen bieten die besten
Chancen?

Sonderegger: Neben Luxus- und Kon-
sumgütern zum Beispiel die Maschi-
nenindustrie. Auch bei der Infrastruktur
gibt es noch viel Nachholbedarf.

Ein Schweizer Unternehmen kann aber
nicht gleich eine eigene Fabrik starten.

Sonderegger: Die meisten Firmen be-
ginnen den Markteintritt mit einem
Vertrieb ihrer Produkte über einen Part-
ner. Haben sie genügend Erfahrung
gewonnen, können sie den Vertrieb
selbst abwickeln. Der Aufbau einer
eigenen Produktion ist sehr schwierig
und erfordert grosse finanzielle Mittel
und Erfahrung mit der russischen Kul-
tur und Wirtschaft.

Das heisst?
Sonderegger: In Russland funktio-

niert vieles anders.

Und das heisst?
Sonderegger: Einerseits sind die Men-

schen sehr misstrauisch. Will man eine
Geschäftsbeziehung aufbauen, reicht es
nicht, zwei Meetings zu vereinbaren.
Die Leute wollen den potenziellen Part-
ner gut kennen lernen – auch privat. Es
gibt in Russland eben viele schwarze
Schafe, und die Leute versuchen, sich
zu schützen. Das heisst für Schweizer
Unternehmen auch, dass sie sehr vor-
sichtig sein müssen, mit wem sie ins
Geschäft kommen.

Haben Sie während Ihrer Jahre in Mos-
kau schon von Geschäften gehört, die
schiefgegangen sind?

Sonderegger: Ja, zum Beispiel von
einem Geschäftsmann, der einen Laster
mit Ware nach Russland geschickt hat.
Dieser ist auf dem Weg verschwunden.
Der Schweizer hat sich dann gewundert,
warum sein Partner nicht die Polizei ruft.
Da liegt natürlich derVerdacht nahe, dass
dieser die Finger selbst im Spiel hatte.

Wie kann man sich gegen die falschen
Partner schützen?

Sonderegger: Am besten, man zieht
jemanden zu Rate, der sich im Land
auskennt. Der weiss, wie die Behörden
ticken, und die Sprache spricht. Denn
eins ist klar: Die Mitarbeiter der Behör-
den sprechen kein Englisch, und die
Bürokratie ist immens.

Was muss ein Unternehmer wissen,wenn
er in Russland Geschäfte macht?

Sonderegger: Dort wird zum Beispiel
immer im Voraus bezahlt. Erst die Ware,
dann die Rechnung wie in der Schweiz,
das gibt es dort nicht.

Wie sieht es mit Korruption und Vettern-
wirtschaft aus?

Sonderegger: Es ist kein Geheimnis,
dass Russland in diesem Bereich ein
Problem hat. Will ein Unternehmen
dort Geschäfte machen, gehören Ge-
schenke dazu.

Geschenke?
Sonderegger: Dabei handelt es sich

nicht immer um Geld. Es kann eine Uhr
sein oder ein besonderes Kleid für die
Frau des Geschäftspartners – solche
Sachen stellen «normales» Geschäftsge-
baren dar.

* Beat Sonderegger (42) arbeitet für die Wirtschaftsprü-
fungs- und Beratungsgesellschaft Ernst & Young in Zug
und berät Schweizer Unternehmen, die ein Geschäft in
Russland aufbauen wollen, aber auch russische, die in die
Schweiz kommen. Er hat zwei Jahre für E & Y in Moskau
gearbeitet.

Cornelia Wyrsch bietet Gästebetreuung in 14 Sprachen. BILD DH

Firmengründung

«Es braucht auch wirklich viel Leidensbereitschaft»
Sie ist selbst erstaunt, dass
im Kanton Zug noch nie-
mand macht, was sie an-
bietet. Cornelia Wyrsch ist
seit einem halben Jahr
selbstständig und glaubt
fest an ihre Geschäftsidee.

«Ich halte durch.»
C O R N E L I A W Y R S C H ,

G R Ü N D E R I N

Cornelia Wyrsch hat eine gesunde
Einstellung zu ihrer Arbeit: «Es
sind meine Ideen, ich habs auf-
gebaut, jetzt gebe ich Gas», sagt

sie lachend. Wyrsch sitzt in ihrem
neuen Büro, gleich nebenan ist die
Küche und das Wohnzimmer: Erst vor
einem halben Jahr
hat sie ihre Firma Di-
vi Event in Cham ge-
gründet, seit zwei
Monaten wohnt und
arbeitet sie hier. «Das
Büro ist zwar schon
gut und zweckmässig bestückt, die
Feineinrichtung kommt aber erst noch.
Das ist aber sowieso zweitrangig, wich-
tig ist ja vor allem das Produkt.»

Und das Produkt ist so einleuchtend
und innovativ, dass sogar Wyrsch darü-
ber staunt, dass sie damit die einzige
auf dem Zuger Markt ist: Divi Event
bietet international tätigen Firmen im

Kanton eine massgeschneiderte Gäste-
betreuung an. «Wenn eine Firma Gäste
aus dem Ausland bei sich hat, Kunden
oder Partner etwa, dann kann sie mit
mir ein Programm zusammenstellen.»

Vielleicht sollen die Gäste zwei Stun-
den lang betreut werden, vielleicht
einen ganzen Tag, der Clou dabei:
«Unser Gästebetreuer wird dem Gast
angepasst. Sei das über die Branche, die
Position oder über Hobbys: Ist der Gast
zum Beispiel Chef, stellen wir ihm
jemanden auf derselben Ebene zur
Verfügung, oder wenn jemand ange-
fressener Kunst-Fan ist, bekommt er als
Betreuer einen Kunst-Experten zur Sei-
te gestellt», sagt sie. «Zwischen dem
Gast und dem Gästebetreuer findet so

eine gute Kommuni-
kation in ungezwun-
gener Atmosphäre
statt.»

Wyrsch holt ihre
Mitarbeiterakte und
sagt stolz: «Wir ha-

ben schon über zwanzig kompetente
Gästebetreuer im Pool, alles Leute, die
ich kenne und gut einschätzen kann.
Das sind Leute mit den unterschied-
lichsten Ausbildungen, die meisten in
Kaderpositionen oder selber Unterneh-
mer.» Ob Sportler, Piloten, Russisch-,
Mandarin- und Belgisch-Sprechende,
«wir haben für jeden Gast einen passen-

den Gästebetreuer». Egal woher der
Gast stammt: «14 Sprachen können wir
bisher anbieten.»

In der Freizeit
Die Gästebetreuer machen das auch

aus purer Freude an der Kantonsprä-
sentation und guten Begegnungen: «Sie
arbeiten für mich quasi in ihrer Freizeit,
verdienen aber auf gutem Niveau: Wir
wollen ein Kundensegment mit hohen
Ansprüchen bedienen, insofern müs-
sen die Gästebetreuer diesen Ansprü-
chen auch gerecht werden.»

Wyrschs Begeisterung für ihre Firma
ist ansteckend: «Ich bin so überzeugt
von der Idee, ich musste sie einfach
umsetzen. Ich finanziere alles mit eige-
nem Geld, das gibt mir ein sehr gutes
Gefühl.» Ob es nicht gewagt sei, sich
mitten in der Krise selbstständig zu
machen? «Zu einem gewissen Teil
schon. Trotzdem glaube ich, die Krise ist
für mich sogar eher eine Chance: Viele
Firmen sind sparsam geworden und
haben deshalb auch weniger Zeit, sich
selber um die Kunden zu kümmern.»
Hie und da würden auch Stellen gestri-
chen und nicht mehr ersetzt, was zu
noch mehr Zeitknappheit
führe, so Wyrsch.

Zudem ist sie
sich sicher, dass ir-
gendwann der

Durchbruch kommt: «Jetzt sind wir
noch in der Anfangsphase, haben die
ersten Gästebetreuungen am Laufen.
Ich denke, in den nächsten zwei Jahren

wird das anlaufen, aber auch wenn es
erst später richtig losgeht, ich halte
durch», sagt sie mit untrüglicher Ge-
wissheit und ergänzt: «Für den Pfuus
habe ich noch eine Teilzeit-Stelle.»

Jahrelang hatte die 39-Jährige im
Reisebüro der Eltern Ferien verkauft,
selber Gäste betreut und sie durch
andere Länder geführt sowie eine Filiale
der Firma geleitet. Ob es nicht etwas
einsam sei, aus dem Familienbetrieb in
die Selbstständigkeit? «Gar nicht, ich
arbeite sogar gerne alleine. Und meine
Familie bleibt mir ja, meine Eltern
unterstützen mich auch bei der Admi-
nistration.» Sie habe aber nicht einfach
den Familienbetrieb übernehmen wol-
len: «Ich denke mir, im klassischen
Reisegeschäft wird es künftig sehr hart.
Meine Ideen haben Zukunft, und all die
Bekanntschaften und Kontakte, die ich
in der Reise- und Touristikbranche
knüpfte, sind jetzt unbezahlbar.»

Ob es denn nicht eine grosse Portion
Leidenschaft brauche, um sich mit
einem einer neuen Idee selbstständig
zu machen? Wyrsch sagt lachend: «Und
auch wirklich viel Leidensbereitschaft.
Im Ernst, ich war schon immer sehr
selbstständig. Für mich stand aber die
Umsetzung meiner Ideen im Vorder-
grund und nicht die Selbstständigkeit
an sich.»

FALCO MEYER
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