VON FRANZISKA HUGLI (Text) UND STEFAN JAGGI (Fotos)

Die jungsten Turbulenzen an den Wachs-
tumsboérsen erstaunen Pascal Boni nicht.
«Die Euphorie rund um die New Economy
hat vielen Akteuren an den Finanzmérkten
den Blick furs Wesentliche verstellt», sagt
Boni, der seit Anfang Jahr als Mehrheitsaktio-
nér die Remaco Merger AG fihrt (siehe Kas-
ten «Ein Marktplatz fir KMU» auf Seite 135).
Die Goldgréberstimmung behagt ihm nicht
sonderlich. Altaktiondre, Anleger, Invest-
mentbanken und Berater witterten derzeit
den grossen Geldsegen, oft ohne Riicksicht
darauf, ob ein Bérsengang fur alle Beteiligten
auch langfristig die beste Alternative sei.
«Auch in der New Economy und mit den neu
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etablierten Wachstumsbdrsen ist der Borsen-
gang langst nicht immer das geeignetste
Finanzierungsinstrument», meint Boni. Zu
gross seien oft die Interessenkonflikte der in-
volvierten Parteien (siehe Kasten «IPO-Koor-
dination: ein wachsendes Business» auf Seite
136). Zu gross seien auch die Erwartungen
an die Unternehmen. «Im Allgemeinen ist ein
Borsengang nur dann opportun, wenn die
Firma bereits ein Produkt hat und damit in
die top drei der Anbieter in einer geografi-
schen Grossregion vorstossen kann». Sonst
seien Allianzen oder sogar ein Verkauf an eine
grosse Firma oft das bessere Mittel, um lang-
fristiges Wachstum sicherzustellen.
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Der Pragmatismus des jungen Corporate-
Finance-Beraters erstaunt nur auf den ersten
Blick. Der 32-jahrige Boni konnte sich mit
seinem schulischen Rucksack, seiner zielstre-
bigen Art und seinem selbstsicheren Auftre-
ten zwar nahtlos in die Gilde der mandats-
hungrigen, aufstrebenden Investmentbanker
oder traditionellen Unternehmensberater rei-
hen. Beides hat er im Verlauf der letzten Jahre
probiert — und beides hat ihn nicht Uber-
zeugt. Dass er sich fur ein Angestelltenleben
in einer Bank nicht eignet, hat er schon wah-
rend der Lehre bei der Migrosbank gemerkt.
Nach der Ausbildung zum Betriebsékono-
men entstand beim Feierabend-Bier mit sei-




nem dlteren Kollegen Mark Richter die Idee,
Unternehmensberater zu werden. Zweifel
daran, ob er mit seinen damals knapp Uber
zwanzig Lenzen genuigend Erfahrung fir die
Beratung von KMU einbringen wiirde, plag-
ten ihn nicht. Und verlieren konnte er, so
seine Einstellung, mit der Selbststandigkeit
ohnehin nichts. Schon bald holten sich etli-
che KMU bei den beiden Rat. «Pascal Boni
zweifelt nicht. Er ist ein typischer Macher
und weiss genau, was er will», sagt Claudio
Loderer, Professor fur Finanzmanagement an
der Uni Bern. Bei ihm hat Boni Mitte der
Neunzigerjahre berufsbegleitend den Bern-
Rochester-MBA absolviert.

Als die franzOsische Beratungsgruppe
Groupe BPI in die Schweiz expandieren
wollte, witterten Boni und Richter die Chance,
in einem grdsseren und internationaleren Ge-
bilde zu arbeiten, und erklarten sich bereit,
den Schweizer Ableger aufzubauen. Schon da-
mals in Blickdistanz zur Remaco Merger, bau-
ten die beiden in Basel innert kurzer Zeit eine
Firma mit 50 Beratern und Assistenten auf, die
sie spater mit der Ubernahme samtlicher Ak-
tien wieder von der Groupe BPI abtrennten.
Als sich Boni 1998 entschied, bei der renom-
mierten deutschen Roland Berger in der
Schweiz anzuheuern, um das internationale
Beraterbusiness vertieft kennen zu lernen,
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spielte die Remaco Merger zum ersten Mal in
Bonis Leben eine wichtige Rolle.

Richter und Boni wollten ihre Freundschaft
mit Bonis Trennung von ihrer Beratungsfirma
nicht aufs Spiel setzen und involvierten die
unter anderem auf solche Probleme speziali-
sierte Remaco Merger in ihre Diskussion. Ob-
wohl Remaco schliesslich den Auftrag nicht
erhielt, hinterliessen die Berater bei Boni
einen nachhaltigen Eindruck. lhn faszinierten
die zahlreichen Projekte, die abwechslungs-
reichen Aufgabenstellungen und die Tatsache,
dass die Remaco-Verantwortlichen fast immer
mit den Eigentiimern selber verhandeln
konnten. Er sah schon damals die Vorteile des
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kleinen, unspektakuldr hinter den Kulissen
agierenden, aber wirksamen Netzwerkes von
unabhéngigen Beratern.

Der Gedanke, in einem solchen Unterneh-
men dereinst eine Rolle zu spielen, liess ihn
in der Folge nicht mehr los. Selbstbestim-
mung, Unabhangigkeit, direkte Einfluss-
nahme und ein standiger Dialog mit den Be-
sitzern waren jene Kriterien, die er in seinem
beruflichen Alltag immer starker gewichtete,
aber bei Roland Berger nur beschrankt vor-
fand. Seinen einjahrigen Ausflug in die inter-
nationale Beraterszene bereut Boni allerdings
keineswegs. «Meine Lernkurve war enorm
steil.» Carlos Ammann, geschaftsfiihrender
Partner von Roland Berger Schweiz und B6-
nis damaliger Vorgesetzter, ist noch heute des
Lobes voll Gber den jungen Berater. «Boni
denkt sehr unternehmerisch, weiss, was er
will, und kann auch komplexe Projekte zu
Ende flihren.» Beeindruckt hat ihn auch Bo-
nis Fahigkeit, sich richtig einzuschatzen und
wenn notig die Unterstltzung von anderen
Know-how-Trégern zu beanspruchen.

Dass Boni sich nach nur einem Jahr ent-
schied, mit den damaligen Besitzern von Re-
maco Kontakt aufzunehmen, um seine Chan-
cen auszuloten, kann Ammann gut
verstehen. «Boni will nahe am Geschehen
sein und mdochte massgeblichen, direkten
Einfluss nehmen.» Boni selber begriindet den
Wechsel auch mit seiner persénlichen Situa-

tion. Mit der stdndigen Reisetatigkeit und
dem komplett fremdbestimmten Tagesablauf
konnte er seinem Anspruch, dem eben gebo-
renen Sprossling der jungen Familie ein guter
Vater zu sein, nicht gerecht werden.

Da der damalige Remaco-Mehrheitsaktio-
nér Franz Janser einen Nachfolger suchte, er-
hielt Boni die Chance. Zuerst arbeitete der
junge Berater einige Monate auf informeller
Basis flir die Basler Firma. «Fir mich war aller-
dings immer klar, dass ich Franz Jansers Ak-
tien Gibernehmen méchte, falls er mich fiir den
geeigneten Nachfolger halt», sagt Boni. Ende
1999 war es dann so weit. Mit viel eigenem
Kapital und der Unterstlitzung durch eine
Bank konnte er die Aktienmehrheit erwerben.

Dass dieser fur ihn so wichtige Schritt in
der Offentlichkeit weitgehend unbeachtet
bliebt, stort ihn nicht. Im gleissenden Schein-
werferlicht der Borsenerfolgsstorys braucht er
nicht zu stehen. Der zugéngliche Unterneh-
mer will vielmehr vor allem eines: fernab
vom Druck der Medien und der Finanz-
maérkte fur seine Kunden die bestmdgliche
langfristige Losung suchen.

Diese Philosophie will er auch beim von
ihm koordinierten Bdrsengang der All Com
hochhalten. Boni hatte sich bei All-Com-Chef
Clark Sachs in einem «Schonheitswettbe-
werb» gegen namhafte IPO-Berater durchge-
setzt. Seither organisiert er fir das auf Infor-
matik- und Telematiknetzwerke spezialisierte

REMACO MERGER AG - EIN MARKTPLATZ FUR KMU

Die Remaco wurde 1969 von Hubert Loo-
ser gegrindet und war fir die damalige
Elco Looser die innerbetriebliche Schalt-
stelle fur Firmenibernahmen. 1974 stieg
Franz Janser als Geschaftsflihrer ein. 1978
verselbststandigte er Remaco. Er systema-
tisierte die Suche nach Ubernahmekandi-
daten und weitete das Angebot aus, in-
dem er immer mehr auch Kéufer und
Partner fir verkaufswillige Unternehmer
suchte. Als Marktplatz wurde ein dreimal
jahrlich erscheinendes Bulletin geschaf-
fen, das in verklausulierter Form Uber die
Tétigkeitsbereiche von Kéufern, Verkau-
fern und Partner suchenden Firmen Aus-
kunft gab. Die auf Diskretion bedachte
Beraterszene beldchelte das Instrument
anfanglich. Heute wird es in 50 000facher
Ausfuhrung verteilt, ist in der Szene aner-
kannt und dient Remaco als wirkungsvol-
les Instrument fur die Akquisition von
Auftragen. Am 1. Januar 2000 hat Pascal
Boni vom bisherigen Mehrheitsaktionar

Franz Janser die Aktienmehrheit Ober-
nommen. Gleichzeitig mit dem Wechsel
an der Spitze stieg auch der ehemalige
Chefékonom der Bank Julius Bér und
Nationalrat Hans Kaufmann als Partner
ein. Der langjahrige Mitbesitzer Georg
Fankhauser hélt nach wie vor zehn Pro-
zent der Aktien. Seit Marz besteht eine
finanzielle Verflechtung mit der amerika-
nischen BlueStone Capital. Die Invest-
mentbank ist ebenfalls auf Beratungs-
dienstleistungen und Finanztransaktionen
fur KMU spezialisiert. Mit ihrer Internet-
plattform www.trade.com will BlueStone
Capital die dringend nétige globale Trans-
parenz fur KMU schaffen. Im Mai ist die
in Basel, St. Gallen, Frankfurt und Wien
vertretene Remaco mit einem Buro in Z{-
rich ergdnzt worden. Die ebenfalls im
Corporate-Finance-Bereich tatige Kur-
mann, Iseli & Partner AG kooperiert mit
Remaco und erganzt damit das unabhan-
gige Beraternetzwerk.

Pascal BOoni

Unternehmen den im vierten Quartal geplan-
ten Borsengang. Um das Wachstum auch
ohne schnelles IPO sicherzustellen und die
Abhéngigkeit von einem guten Bdrsenklima
zu mindern, hat Boni in den letzten Monaten
strategisch denkende, langfristig anlegende
Investoren gesucht und auch gefunden. Der-
zeit evaluiert er die finf auf dem Tisch liegen-
den Offerten der Investmentbanken. Wéh-
rend der IPO-Phase wird Boni ein mgglichst
reibungsloses Zusammenspiel aller involvier-
ten Parteien sicherstellen.

«Die Finanzen und die Koordination eines
IPO sind nicht meine Starke», sagt All-Com-
Grinder Sachs. In Pascal Boni habe er einen
geeigneten Sparringpartner fir diese Prob-
lemstellungen gefunden. Béni verbinde ju-
gendliche Vitalitdt und den lIdeenreichtum
mit viel Erfahrung, Ehrlichkeit und Seriositét.
«Ich suche nicht den schnellen Erfolg an der
Borse und konnte mich deshalb nie mit
einem Marktschreier als 1PO-Koordinator
abfinden», sagt der Unternehmer. Boni und
Sachs telefonieren gegenwaértig fast téglich,
um wichtige Entscheide gemeinsam abzu-
sprechen. Und der junge Berater geht méach-
tig zur Sache. «Ich will fiir die Unternehmer
ein harter Sparringpartner sein und nicht wie
oft in der Beratung Ublich mit meiner Mei-
nung zurickhalten», sagt er dezidiert. «Ich
habe schliesslich auch einen Ruf zu verlieren,
wenn ich mich anderen Interessen beuge.»
Clark Sachs jedenfalls scheint diese Ausein-
andersetzung zu suchen: «Pascal Boni und
ich ergédnzen uns fachlich und menschlich
sehr gut», sagt Sachs.

Das dirfte auch mit Bénis umgénglichem
Wesen zusammenhéngen. «Pascal Boni hat
die Gabe, auch als harter Widersacher und
ehrgeiziger Verhandlungspartner stets freund-
lich, offen und agil zu bleiben», sagt Unipro-
fessor Claudio Loderer. Er muss es wissen,
denn Boni hat unter anderem in seinem Auf-
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Pascal BOoni

IPO-KOORDINATION: EIN WACHSENDES BUSINESS

Noch vertrauen viele Unternehmer die
Koordination ihres Borsengangs einer
Investmentbank an. Philipp Hofstetter,
Partner und Leader IPO-Services bei Price-
waterhouseCoopers (PWC) und Ex-
Investmentbanker bei UBS Warburg, ist
allerdings davon Uberzeugt, dass unab-
hangige IPO-Koordinatoren inskiinftig
eine wichtige Rolle spielen. «Investment-
banken vertreten immer den Verkaufer
und die Investoren gleichzeitig. Das ist ein
klarer Interessenkonflikt», sagt Hofstetter.
«Wir hingegen konzentrieren uns voll auf
die Bedurfnisse der Unternehmer.» Einen
grossen Vorteil des neutralen IPO-Koordi-
nators sieht Hofstetter vor allem in der
langfristig ausgerichteten, seriésen Vorbe-
reitung auf ein IPO. Damit kénne der

trag in den letzten Monaten als Sprecher einer
Gruppe unzufriedener Aktionére beim Berner
Serum- und Impfinstitut fur die Aktionérs-
interessen gekampft. Dass nach einigen Erfol-
gen die letzten beiden vom ihm vorgebrach-
ten Anliegen an der Generalversammliung
nicht durchgekommen sind, nimmt der

Unternehmer gegentiber Investoren und
Banken selbstsicherer auftreten und erziele
so mit grosser Wahrscheinlichkeit an der
Borse einen besseren Preis. Investment-
banken haben tendenziell an der Platzie-
rung ein grosseres Interesse als an der sehr
arbeitsintensiven Vorbereitung. Wahrend
PWC bis zum Borsengang den Lead be-
halt, Gbergibt Atag Ernst & Young in der
eigentlichen Abschlussphase des IPO das
Zepter an die Investmentbank. «Wir ver-
stehen uns insbesondere in der Evalua-
tions- und Vorbereitungsphase als unab-
héngiger Lead-Advisor, arrangieren zum
Beispiel Vor-IPO-Finanzierungen und wah-
len Borsenplatz und Investmentbank aus»,
sagt Jurg Muffler, Verantwortlicher fir
IPO- und Private-Equity-Dienstleistungen.

ehemalige Volleyballspieler in der Junioren-
Nationalmannschaft sportlich. «Obwohl ich
kantig und manchmal dickkdpfig sein kann,
will ich nicht mit dem Kopf durch die Wand.»

Vielmehr zimmert er derzeit an der kiinfti-
gen Strategie der traditionell auf Beratungs-
dienstleistungen fur Industrieunternehmen

ANZEIGE
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ausgerichteten Remaco. Die bisherige Stoss-
richtung empfindet er nicht als Nachteil.
«Die von uns vermittelten Unternehmen
kdnnen meist eine langjahrige Erfolgsstory
vorweisen, sind damit einfacher zu bewerten
und wecken bei keiner Vertragspartei falsche
Hoffnungen», erklart er in seiner typisch
pragmatischen Art.

Gezielt will er aber inskiinftig die Interna-
tionalisierung vorantreiben. Das macht Sinn,
denn die traditionellen Schweizer KMU ste-
hen auf Grund der Globalisierung der Wirt-
schaft vor grossen Herausforderungen und
sollten sich der Internationalisierung nicht
verschliessen. Deshalb ist Boni mit der ameri-
kanischen Investmentbank BlueStone Capital
eine Kooperation eingegangen, die den Re-
maco-Kunden inskuinftig dank dem Internet-
marktplatz Trade.com den Anschluss an
internationale Partner, Kéufer, Verkdufer oder
Geldgeber ermdglichen soll. «Einfach gesagt
kénnen wir mit dieser Plattform mehr und
bessere Investoren schneller finden, und das
zum gleichen Beratungspreis», sagt Boni.

Dank dem Know-how der bei BlueStone
Capital beschéftigten Analysten hofft Boni auf
eine Ausweitung des Spektrums seiner eige-
nen Beratertatigkeit. «Wir werden in Bran-
chen vorstossen kénnen, die wir bislang mit
unserem zehnkopfigen Beraterteam nicht be-
treuen konnten.» Mit dem Zugang zur Inter-
netplattform Trade.com und dem BlueStone-
Capital-Partnernetz, zu dem auch ABN Amro
gehort, dirften Borsengange inskinftig flr
die Remaco vermehrt ein Thema werden.

Aber Boni ist nicht darauf erpicht, még-
lichst viele Bérsengange durchzufiihren. Ein
IPO sei lediglich das letzte Glied in der Kette
der Remaco-Aktivitdten. Und auf die ur-
spriinglichen Starken wolle man weiterhin
setzen. «Pascal Boni ergdnzt mein Wissen aus
der Industrie nachgerade ideal mit seinem
Know-how im Bank- und Finanzbereich und
macht diesen spannenden Ausbau der Firma
damit moglich», sagt Remaco-Mitbesitzer
Georg Fankhauser begeistert.

Dass der erfahrene Fankhauser die Plane
voll mittrégt, wird Boni auf seinem Weg
noch brauchen kénnen. Denn er will im
Corporate-Finance-Bereich in einem Atem-
zug mit den renommierten Konkurrenten
PricewaterhouseCoopers und Atag Ernst &
Young genannt werden und sie dereinst hin-
ter sich lassen. Dann hétte er den Podest-
platz, den er auch von seinen IPO-Kandida-
ten erwartet, erreicht. <
Franziska Hugli, Ressortleiterin Geld & Kapi-
tal, E-Mail: fhuegli@bilanz.ch



