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Einleitung

Wer sein eigenes Unternehmen griindet, hat in der Regel die Absicht, endlich «sein eigener Chef»
zu werden, gute Gewinne zu erzielen, gesellschaftliches Ansehen zu erreichen und fiir sich und
die Familie eine hohe Lebensqualitét zu schaffen. Doch die Realitdt zeigt ein anderes Bild.

Nach einer oft erfolgreichen Anfangsphase mit viel Euphorie wird der Unternehmer haufig zum
Sklaven seiner eigenen Firma. Er klagt iber lange Arbeitszeiten und wenig personliche Freiheit.
Oft opfert er seinem Unternehmen Urlaub und Freizeit mit der Familie. Auf der Einkommenssei-
te sieht es nicht besser aus: das Gehalt ist oft geringer als das seiner wichtigsten Mitarbeiter und
auch niedriger als sein fritheres Gehalt als Angestellter.

Dann kommt die Nachfolgeplanung oder die Verdusserung des Unternehmens und die letzten
[llusionen platzen nicht selten. Denn viele Unternehmer machen sich erst viel zu spat Gedanken
tiber den wahren Wert Ihrer Firma, namlich dann wenn die Frage der Nachfolge ansteht. Dann
stellen sie fest, dass die eigenen Nachkommen nicht in das Geschift einsteigen wollen, wie das
immer haufiger der Fall ist.

Eine externe Ubergabe ist oftmals nicht méglich, da die Firma de facto gar nicht verdusserbar ist.
Oder der erlosbare Preis ist sehr enttdauschend. Manchmal ist es daher einfacher und sinnvoller,
das Unternehmen einfach einzustellen. Sei es, weil die Firma zu klein ist, zu wenig Rendite ab-
wirft oder alles von der einzigen Person, dem Unternehmer abhadngig ist. Damit aber erhalt der
Eigentiimer nur einen diirftigen Gegenwert fiir seine lebenslange Aufopferung und muss sogar
zusehen, wie sich sein Altersguthaben und seine Rente in Luft auflost.

Dagegen konnen Sie etwas tun!

Richten Sie Ihr Unternehmen von Beginn an konsequent auf einen hochstmoéglichen Verkaufs-
wert aus und entwickeln sie es stdndig weiter. Einerseits wird lhre Firma so iiber eine bestimm-
te kritische Masse hinaus wachsen und dies fiihrt zu stabileren und beachtlicheren Ertragen.
Und zum anderen stellen Sie mit dem Aufbau von Prozessen, Methoden und Systemen sicher,
dass Thr Unternehmenswert nicht von wenigen Personen abhéngt. Beides zusammen fiihrt au-
tomatisch zu einem héheren Firmenwert. Denn diese beiden Kriterien sind wichtige Parameter
fir einen moglichen Nachfolger.

© 2010 - The Alchemy Network GmbH, Schweiz 3/12
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Die Welt der KMU im Uberblick.

Die kleinen und mittelstandischen Unternehmen (KMU) sind in der Schweiz und allen anderen
europdischen Landern das Riickgrat der Volkswirtschaft. Sie sind unterteilt in Kleinstunterneh-
men mit bis zu 9 Beschiftigten, kleine Unternehmen mit 10 bis 49 Beschiftigten und mittlere
Unternehmen mit 50 bis 249 Beschaftigten. Ihre volkswirtschaftliche Relevanz zeigen die fol-
genden Daten transparent auf: 99,6% der 312’858 Schweizerischen Unternehmen sind KMUs .
Sie stellen der Volkswirtschaft etwa 2,3 Millionen Arbeitspldtze zur Verfligung. Dies entspricht
66.6% der Gesamtbeschaftigunglil!

Grosse der Unternehmen Unternehmen Arbeitsstellen
(in Vollzeitaquivalenten)
Anzahl % Anzahl %
KMU (bis 249) 311°702 99,6 2'327'704 66,6
Kleinstunternehmen (bis 9) 272’342 87,0 869’162 24,9
Kleine Unternehmen (10-49) 33’183 10,6 760’785 21,8
Mittlere Unternehmen (50-249) 6’177 2,0 697'757 20,0
Grossunternehmen (250 und mehr) 1’156 0,4 1167100 33,4
Summe 312’858 100,0 3'494’804 100,0

Gewerbebetriebe nach Gréssenklassen und Angestellte, in der Schweiz, Daten 2008

Mit 87% haben die Kleinstunternehmen mit bis zu 9 Mitarbeitenden den weitaus gréssten An-
teil von allen Unternehmen in der Schweiz. Und diese sind meist durch die Inhaber selber ge-
fiihrt resp. Verfiigen liber kein zusatzliches Management.

Die Nachfolgeproblematik ist in aller Munde.
Wie relevant ist sie wirklich?

Das Problem der Nachfolgeregelungen in KMUs ist in letzter Zeit in aller Munde und keiner kann
dramatisch genug aufzeigen, wie gefahrlich die Situation volkswirtschaftlich ist. Die Akteure sind
denn auch die Profiteure in der Nachfolgeregelung: die Banken, Rechtsberater, Treuhédnder u. a.

Selbst das Staatssekretariat fiir Wirtschaft (SECO) springt in seiner Website auf das Thema aufl2l.
Und die Universitdt St. Gallen zusammen mit der PricewaterhouseCoopersBBl sowie die Credit
Suisse [l befassen sich im Rahmen von Studien detailliert mit dieser Thematik, dies um nur zwei
von den vielen Studien zu nennen.

Doch worum geht es wirklich? Hat diese Situation wirklich volkswirtschaftliche Konsequenzen?
Und welche Schliisse lassen diese Studien allenfalls zu? Wir haben ein paar fiir Sie relevante De-
tails zusammengestellt:

© 2010 - The Alchemy Network GmbH, Schweiz 4/12
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* Insgesamt sind jahrlich 15’400 Firmen oder 5% der Un-
ternehmen von der Nachfolgeplanung betroffen. Diese

reprasentieren 195’000 Arbeitsplatze. Das bedeutet, dass In der Schweiz haben 9_7%
ein Unternehmen durchschnittlich alle 20 Jahre eine der Unternehm_en weniger
Nachfolge regeln muss. Keine Uberraschung also! als 50 Mitarbeitende. Der

Grossteil von ihnen ist
wenig strukturiert und von
wenigen unersetzbaren Per-
sonen abhangig.

* Jedoch sind der grosste Teil der betroffenen Unterneh-
men kleine oder Kleinst-Unternehmen, namlich insge-
samt 15'013 jahrlich. Davon werden schatzungsweise
14% mangels Nachfolge und Wert liquidiert. So gehen ca.
14’600 Arbeitsplatze jahrlich verloren.

* Eine signifikante Verdanderung ist allerdings bei der Nachfolge im Gange. Immer weniger
Kleinstunternehmer finden noch einen Nachfolger innerhalb der eigenen Familie. Die
Firma wird also ausserhalb der Familie verkauft. Der Anteil dieser externen Nachfolge
liegt heute bereits bei 50%, mit steigender Tendenz.

* Die Weiterfiihrung des Unternehmens durch Dritte ist jedoch aus betrieblichen, psycho-
logischen und finanziellen Griinden weitaus komplexer und belastender als innerhalb
der Familie. Dies flihrt nicht zuletzt dazu, dass immer mehr Firmen aufgrund fehlender
Nachfolge verschwinden.

* Doch das wirklich dramatische Problem ist, dass bei 45% der Eigentiimer von
Kleinstunternehmen das Unternehmen und sein Wert einen erheblichen Teil der
eigenen Rente darstellt. Diese 16st sich mit der Liquidation der Firma allerdings in
Luft auf.

Wir gewinnen also zwei Erkenntnisse:
Fiir einen Grossteil der Ei-
gentiimer von kleinen und
Kleinstunternehmen bedeu-

1) Auf der makrodkonomischen Ebene ist das «Problem»
der Nachfolgelosung unbedeutend. Die grdsseren
Unternehmen finden in der Regel eine Losung. Die
kleinen Unternehmen schliessen einfach. Im gleichen tet die Firma die Altersvor-
Umfang erfolgen Firmenneugriindungen und diese treten ~ SOrge. Eine fehlende Nachfol-
sozusagen an die Stelle der liquidierten Unternehmen. = £€ hatdaher grosse finanziel-
Das Phianomen ist also der normale Verlauf der Evolution le und psychologische Aus-

einer Marktwirtschaft. wirkungen fiir den
Eigentiimer.
2) Aufder Ebene von Individualpersonen hingegen, namlich

der Inhaber, hat das Thema oft eine grosse Tragweite.

Fiir einen Grossteil der Eigentlimer kleiner Unternehmen ist der Firmenwert ein be-
trachtlicher Anteil der Altersvorsorge. Eine fehlende Nachfolge oder ein geringer Wert
des Unternehmens hat daher grosse finanzielle und psychologische Auswirkungen fiir
den Eigentiimer und haufig auch fiir seine Familie.

© 2010 - The Alchemy Network GmbH, Schweiz 5/12
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Das wahre Problem ist daher: zu viele KMUs sind nicht verausserbar,
weil sie «Arbeitsstellen» und keine «Unternehmen» sind.

Viele Kleinunternehmer folgen dem von Michael Gerber beschriebenen E-Mythos (Entrepre-
neur-Mythos). Um ein erfolgreicher Unternehmer zu sein, benotigt man drei Personlichkeiten,
die des Unternehmers, des Manager und des Fachmanns. Wer sich selbstandig macht, ist in der
Regel ein ausgezeichneter «Fachmann». Ein auf seinem
Fachgebiet dusserst kompetenter Experte, der seine Arbeit gut

Der Griinder hat sich statt kennt und an einem bestimmten Punkt auf die Idee kommt, sich
eines Unternehmens eine selbstidndig zu machen: Der Experte sieht, dass seine hochwertige
«Arbeitsstelle» geschaffen, Arbeit von seinem Arbeitgeber ausgenutzt wird, dass er von
mit der oft eine schlechtere seinen Fahigkeiten nicht profitiert, sondern sein Arbeitgeber. Er
Lebensqualitit einhergeht. entschliesst sich, aus seinen iiber die Jahre angesammelten
Die eigenen Vorsorgegelder Fertigkeiten selbst Kapital zu schlagen, sie direkt fiir sich und
wurden in die Firma inve- seine Familie einzusetzen. [5]

stiert, deren Wert oftmals

. . Sein Traum ist es, «sein eigener Chef» zu werden, ein florierendes
gleich null ist.

und erfolgreiches Unternehmen zu betreiben, gute Profite zu
erzielen, personliche Freiheit und soziales Ansehen zu geniessen.
Die erste Phase im Unternehmertum ist von viel Euphorie, Motivation, Energie und oft auch Er-
folg gepragt. Denn zu Beginn ist vor allem der Fachmann gefragt. Ausserdem ist die Organisation
einfach: ein und dieselbe Person ist Fachmann, Manager und Unternehmer.

Die erste Phase des Erfolges und der Euphorie dauert meist ein paar Jahre. Doch dann, nach zwei
bis fiinf Jahren, ist die Realitdat weit weg vom anfanglichen Traum. Der Firmengriinder ist zum
Sklaven seines eigenen Unternehmens geworden und ist trotz der vielen im Betrieb zugebrach-
ten Stunden unter der Woche und zusétzlichen Wochenendeinsat-
zen immer noch mit Arbeit iiberlastet. Er kann das Unternehmen

nicht einmal fiir einen Kurzurlaub verlassen. Sogar eine saisonale Die Motivation fiir die Selb-
Grippeerkrankung kann das Unternehmen bereits gefidhrden. Zu standigkeit ist der Traum,
stark hangt der Erfolg von der Anwesenheit des Inhabers ab. «sein eigener Chef» zu wer-

den, ein gesundes und erfolg-
reiches Unternehmen zu
besitzen, das gute Profite
erzielt und personliche Frei-
heit und soziales Ansehen
verspricht.

Auch die Familie ist von dieser Situation betroffen, manchmal noch
dadurch verscharft, dass der Partner (meist unentgeltlich) zur Er-
ledigung von Verwaltungsarbeiten mit einbezogen wird. Das Ge-
halt ist oft sehr niedrig und liegt unter dem fritheren «Angestell-
tengehalt» und oft auch unter dem Gehalt seiner wichtigsten Mit-
arbeitenden. Die Gewinne sind mager und schon ein schlechtes
Jahr endet oftmals an der Gewinnschwelle, wenn nicht gar in ei-
nem Verlust.

Wie konnte es soweit kommen? Der Firmeninhaber hat es in der Wachstumsphase verpasst, die
Funktionen Fachmann, Manager und Unternehmer zu trennen und zu organisieren. Er ist ein
Fachmann geblieben und niemand fullt effizient und professionell die anderen beiden Funktio-
nen aus.

© 2010 - The Alchemy Network GmbH, Schweiz 6/12
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Der Unternehmer ist der Angelpunkt der Firma. Alle Prozesse und Entscheidungen laufen bei
ihm zusammen. Dies wirkt sich sowohl negativ auf die betrieblichen Tatigkeiten, die Motivation
der Mitarbeitenden, als auch auf die Wachstums- und Entwicklungschancen des Unternehmens
aus.

Der Inhaber hat sich folglich statt eines Unternehmens eine «Arbeitsstelle» geschaffen, mit der
oft eine schlechtere Lebensqualitit einhergeht. Die eigene Rente wurde zu Beginn investiert und
soll sich im Wert seines Unternehmens widerspiegeln. Der Wert ist jedoch oftmals gleich null!
Der Betrieb ist de facto unverkauflich, da sich das Unternehmen vollstindig um seine fachliche
Kompetenz dreht und die betrieblichen Prozesse voéllig von ihm abhingen. Oft kann der Unter-
nehmer sich nur noch durch eine Betriebsschliessung aus dieser Situation befreien.

Der Unternehmer sieht den Wert seines Unternehmens
oft emotional. Der Kaufer beurteilt rational.

Bei der Bestimmung des Unternehmenswertes kommen tblicherweise die Hohe des Umsatzes,
der Gewinn und eine Reihe von Multiplikatoren, die der Markt fiir einen bestimmten Wirt-
schaftszweig oder Unternehmenstyp heranzieht, zur Anwendung. Doch wenn der Betrieb nicht
verkauflich ist, bleibt dies ein theoretischer, nicht realisierbarer Wert.

Mit anderen Worten: selbst eine rentable Unternehmenssituation
mit attraktivem Produktsortiment und einem angesehenen
Kundenstamm kann einen geringen Wert haben, wenn alles von
der Kompetenz und den Kundenbeziehungen des Inhabers

Selbst eine rentable Unter-
nehmenssituation mit attrak-
tivem Produktsortiment

und einem angesehenen abhangt.
Kundenstamm kann einen Dies fiihrt naturgeméass zu Meinungsverschiedenheiten iiber den
geringen Wert haben, wenn «Kaufpreis» und den Wert des Unternehmens. Wenn der

alles von der Kompetenz und Verkdufer namlich alle persdnlichen und familidren Opfer, die fiir

den Kundenbeziehungen des die Griindung und die Entwicklung des Betriebes erbracht

Inhabers abhingt. wurden, mitrechnet, hat er oft zu hohe Erwartungen an seine

«wohlverdiente Rente», den Firmenwert. Hinzu kommt noch die

Bewertung der emotionalen Wertschatzung seines Lebenswerkes.

Zudem suggerieren dem Unternehmer die Markteilnehmer im Umfeld der Firma einen

traumhaften Unternehmenswert. Der Verkaufspreis des Unternehmens muss also den Anstren-

gungen eines ganzen Lebens Rechnung tragen und damit sind die Erwartungen des Unterneh-
mers sehr hoch.

In den Augen des potentiellen Kaufers ist all dies wertlos. Was zahlt sind die Marktposition des
Unternehmens, das Wachstumspotential, die Eigenstandigkeit der Organisation und die Zuver-
lassigkeit der Kundenbeziehungen. Mit anderen Worten: Was hat das Unternehmen fiir einen
Zukunftswert?

© 2010 - The Alchemy Network GmbH, Schweiz 7/12
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Vor diesem Hintergrund ist es nur logisch, dass die Erwartungen des Inhabers nicht erfiillt wer-
den und es nicht zu einer Transaktion kommt. Wie haufig h6rt man von einem verkaufswilligen
Eigentiimer eines KMU den Satz: «Viele sind an meinem Betrieb interessiert, aber sie geben mir
nichts dafiir ... dann kann ich ihn auch genausogut schliessen!».

Die Losung: Richten Sie all lhre Aktivitdten auf einen
nachhaltigen Firmenwert — von der ersten Stunde an!

Flr den Aufbau eines soliden Firmenwertes miissen Sie frith und rechtzeitig Massnahmen einlei-
ten. Und mit «rechtzeitig» meinen wir bereits heute und nicht erst, wenn die Nachfolge vor der
Tir steht — auch nicht einige Jahre davor. Indem Sie rechtzeitig den Exit und damit den Unter-
nehmenswert im Auge behalten, sind Sie jederzeit bereit, das Unternehmen zu verdussern -
namlich dann, wenn Sie es wollen oder Thnen jemand einen attrakti-
ven Preis zahlen will. Und Sie vervollkommnen Thren urspriinglichen
Traum vom Unternehmertum. So schaffen sie fir sich und Ihre Fami-
lie die finanzielle Sicherheit, eine attraktive Altersvorsorge, eine an-
genehme Lebensweise und sind angesehen. Dabei sind Sie Ihr «eige-
ner Chef» und das Unternehmen lduft auch, wenn Sie einmal nicht da
sind. Eine lohnende Sache also.

Daher sollten Sie als Unter-

nehmer Ihren Fokus auf die

Wertsteigerung Ihres Unter-
nehmens richten und alle
Aktivititen diesem Fokus

Daher sollten Sie als Unternehmer lhren Fokus auf die Wertsteige- unterordnen. Mit diesem
rung lhres Unternehmens richten und alle Aktivitdten diesem Fokus Fokus wird sich Ihre
unterordnen. Mit diesem Fokus wird sich Ihre Denkweise dndern! Denkweise dindern!

Im Vordergrund steht nicht mehr die lebenslange Anstellung im ei-
genen Geschift, sondern die finanzielle und personliche Unabhéngigkeit bei einem guten Ein-
kommen und einem steigenden Vermogenswert.

Wenn Sie auf den Wert Thres Unternehmens fokussieren, legen Sie die folgenden strategischen
Grundlagen:

* ein Produkt- oder Dienstleistungsangebot und Geschaftsmodell, das vom Markt
begehrt ist und Zukunftschancen hat.

* ein prozess-, methoden- und systemorientiertes Handeln, das personenunab-
héangig funktioniert und daher relativ risikolos ist.

* Wachstumsraten, die deutlich iiber denen des Referenzmarktes und im zweistel-
ligen Bereich liegen. Fiir mittelstandische Unternehmen mit geringem Marktan-
teil keine Utopie!

¢ das Erreichen einer kritischen Masse im Hinblick auf Personen, Geschiftsmodell
und Gewinne - abhéngig vom jeweiligen Markt.

* die standige Innovation der Produkte, Vermarktungsmethoden, Verfahren und
des Geschaftsmodells.

© 2010 - The Alchemy Network GmbH, Schweiz 8/12
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¢ die Delegierung und Verteilung von Kompetenzen und Verantwortlichkeiten,
eingebettet in einen Kontext aus Regeln und Prozessen.

* das Eliminieren von unnétigem Zeit- und Ressourcenaufwand, klare Zuteilung
von Kompetenzen und Verantwortlichkeiten und dadurch das Erreichen von
Hoéchstleistungen in Teams.

Als Unternehmer miissen Sie
nicht nur IN Ihrem Betrieb
sondern auch AN Threm Be-

trieb arbeiten. Damit stellen

Sie sicher, dass Ihr Unter-
nehmen kontinuierlich an
Wert gewinnt.

Mit anderen Worten miissen Sie als Unternehmer von Anfang an
nicht nur in Ihrem Betrieb sondern auch an IThrem Betrieb ar-
beiten. Gleich nach der Anfangsphase, in der Sie naturgemass
mehrere Rollen einnehmen, miissen Sie die «fachlichen», «orga-
nisatorischen» und «fiihrenden» Aufgaben trennen und mog-
lichst delegieren. Stellen Sie sicher, dass Sie sich auf Ihre Aufga-
ben als Unternehmer, Eigentiimer und Leiter Threr Firma kon-
zentrieren kénnenlsl,

Wenn Sie das richtig gestalten, konnen Sie jederzeit aussteigen
- ndmlich dann wenn es lhnen angebracht erscheint und Sie
einen hohen Wert erzielen konnen. Das bedeutet aber auch:

jetzt ist das Unternehmen bereit fiir nachste Schritte. Und die gute Nachricht: Sie als Unterneh-
mer konnen Zeitpunkt und Option jederzeit selber wahlen. Zu diesen Optionen zihlen:

* die Eigentumsnachfolge innerhalb der Familie.

* der Verkauf an einen externen Kaufer oder an das Management.

* Weiterentwicklung des Geschafts mittels Tochtergesellschaften in verschiede-

nen Landern.

* Franchising, Lizenzierung oder Vertriebsexklusivitat fiir Dritte.

Und noch ein letzter Gedankenanstoss: Machen Sie es wie viele erfolgreiche Unternehmer und
legen Sie gleich zu Beginn, bei der Griindung ihrer Firma, Ihre Ausstiegsstrategie fest. Wie be-
reits R. Covey in seiner Philosophie zur persoénlichen, familidren und betrieblichen Entwicklung
betont, sollte man stets «zu Beginn das Ende im Auge behalten». Halten Sie es also auch so!

© 2010 - The Alchemy Network GmbH, Schweiz 9/12
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Schritt fiir Schritt zu lhren Geschiftserfolg:
Der Alchemy Geschaftsentwicklungs-Prozess.

Um den Erfolg lhres Geschéftes auszubauen und langfristig zu sichern, fiihren wir Sie durch die
bewahrten sieben Schritte des Alchemy Prozesses.

Wir erstellen mit Ihnen den Alchemy Wachstumsaudit — eine ausfiihrliche und
detaillierte Analyse. Mit diesem Audit schaffen wir Transparenz iber lhre aktuelle
Situation und decken versteckte Chancen und Werte Ihres Unternehmens auf.
Damit diese schon bald kapitalisiert werden kénnen.

Nun betrachten wir Markt, Mitarbeitende und Mitbewerber. Dabei kommt unser
Alchemy Unternehmens-Analysetool zum Einsatz. Mit diesem Tool vertiefen wir lhr
und unser Wissen tber lhr Unternehmen, Uberprifen lhre Positionierung und lhre
Chancen am Markt.

Jetzt erarbeiten wir mit Ihnen und lhren wichtigsten Mitarbeitenden in einem
Workshop lhre Positionierung und lhren USP. Dank der Alchemy USP- und
Positionierungs-Tools und der Alchemy Workshop-Methode ein inspirierendes und
motivierendes Erlebnis.

Dann gilt es mittels unserer Quick-Win-Strategien erste Resultate zu erzielen.
Diese Quick-Win Strategien bringen in der Regel schnelle und beeindruckende
Resultate. Sie werden erstaunt sein, wie Sie mit wenig Mehraufwand zusétzlichen
Umsatz erzielen.

Auf der Basis der Schritte 1 — 4 entwickeln wir nun den Alchemy Aktionsplan und
planen die Umsetzung und legen den Grundstein fur lhre zukiinftigen Erfolge. Der
Alchemy Aktionsplan ist Ihr Fahrplan fir den strategischen Ausbau lhres
Geschéftes. Damit bringen wir lhr Geschéaft voran.

Nun gilt es, Ihr Geschéaft auf ,Autopilot® zu setzen. Ohne diesen wichtigen Schritt
kann Ihr Geschaft wieder in die friihere Phase zuriickfallen. Prozesse,
Arbeitsanleitungen und Systeme werden jetzt aufgebaut — ein wichtiger Schritt zur
Wertsteigerung lhres Unternehmens.

Der letzte Schritt entlastet Sie von Ihrem Druck, taglich persénlich fir den Erfolg
besorgt zu sein. Mit dem Alchemy Marketing-Prozess schaffen wir nachhaltigen
und garantierten Erfolg. Jetzt kénnen Sie sich — wenn Sie wollen — Uiber eine Exit-
Strategie Gedanken machen.

Mehr zu Exit-Strategien: Ein wichtiger Schritt zur Vermoégensbildung.

Stephen Covey sagt in seinem Buch «Die 7 Wege zur Effektivitat», dass man schon am Anfang das
Ende im Blick haben muss. Dies stimmt auch fir ein Geschéaft. lhr Alchemy Berater unterstitzt Sie,
die fur Sie beste Exit-Strategie zu finden:

1. Franchising oder Lizenzierung.
2. Verkauf.

3. Kotierung an der Bérse.

4.  Weiterfihrung.

Fur ein unverbindliches Erstgesprach rufen Sie uns unter +41 71 470 03 30 an.
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[4] Studie «Erfolgreiche Unternehmensnachfolge», 2009, Family Business Center - Universitat
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Alchemy Network unterstiitzt

mittelstindische Unternehmen in strategischem
Wachstum und der Expansion.

Sie werden
 mehr Kunden akquirieren,
* hohere Gewinne erzielen,

* den Firmenwert steigern,

* Thr Geschaft multiplizieren und weiter ausbauen.
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Alchemy Network GmbH, Bahnhofstrasse 58, 8001 Ziirich
Tel. +41 43 497 29 84, Fax. +41 43 497 29 86, www.alchemy-network.eu
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