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Unternehmen

Die Hauser / Grasshoff Partner AG, Win-
terthur (HGPAG) ist ein Beratungsunterneh-
men, das sich auf die Konzeption und Um-
setzung von massgeschneiderten Lésungen
in den Bereichen Mergers & Acquisitions,
Nachfolgeregelungen und Beteiligungen an
KMU spezialisiert hat.

Ausgangslage

Seit der Griindung 2005 hat sich die HG-
PAG erfolgreich im Markt positioniert. Die
Betreuung von Nachfolgeregelungen fir
KMU entspricht einer Dienstleistung, die
sehr stark nachgefragt wird. Mit dem kla-
ren Ziel vor Augen, in den nachsten fiinf

«Der Dialog mit dem Coach,
der Auftraggeberin sowie Ex-
perten aus der Wirtschaft hat
uns eine-vielschichtige Aus-

Jahren zum internationalen , Generalunter-
nehmen” zu expandieren, beauftragte die
HGPAG das Projektteam mit der Erarbei-
tung einer Wachstumsstrategie.

Auftrage und Ziele

Die Studierenden haben den derzeitigen
und zukinftigen Nachfolgeregelungsbe-
darf von Schweizer KMU zu ermitteln. Im
Weiteren ist eine Branchenanalyse beziig-
lich der direkten Konkurrenz der HGPAG zu
erstellen. Gestltzt auf den gewonnenen
Erkenntnissen erarbeitet das studentische
Projektteam umsetzbare Wachstumspfade
und gibt abschliessend eine Strategieemp-
fehlung ab.



Studiengang Betriebsokonomie

Vorgehensweise

Die Projektgruppe verarbeitete zahlreiche
Publikationen und Fachartikel zu einer
fundierten Analyse der aktuellen Markt-
situation. Die anschliessend formulierten
Strategievarianten wurden mit Hilfe eines
Strategiefilters schrittweise aussortiert.
An einem dreiteiligen Strategie-Workshop
prasentierten die Studierenden mehr als 20
mdgliche Wachstumsvarianten. Gemeinsam
mit Auftraggeber und Coach beurteilten die
Studierenden samtliche Vorschldge anhand
eines definierten Kriterienrasters. Gepragt
von konstruktiven Diskussionen einigten
sich die Teilnehmer auf die Ausarbeitung
von drei Wachstumspfaden, zusammenge-
setzt aus mehreren Strategie-Bausteinen.

Ergebnisse

Die Marktanalyse zeigt ein grosses Poten-
zial fir Nachfolgeregelungen in den nachs-
ten 25 Jahren auf. Die Nachfrage wird auch
dartber hinaus nicht an Aktualitat verlie-
ren.

Grafik

Die prasentierten Wachstumsstrategien
lassen sich zeitlich in die Phasen Aufbau,
Schweiz und Europa unterteilen. Anschlies-
send an eine initiale Aufbauphase stellt die
Projektgruppe der Auftraggeberin drei mog-
liche Wachstumspfade Filialnetz Schweiz,
Franchising und Joint Venture vor und
empfiehlt ein Einfilhrungsszenario Gber 5
Jahre.
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Quelle: PWC Schweiz (2006). Nachfolger gesucht! Empirische
Erkenntnisse und Handlungsempfehlungen fiir die Schweiz.

«

Kommentar
vom Fach

»

Mathias Senn

«Das Team hat sehr strukturiert und zielge-
richtet gearbeitet und es verstanden, eine
geeignete Strategieempfehlung und ein re-
alistisches Einfiihrungsszenario zu prasen-
tieren. Im Besonderen hat sich das Team
dadurch ausgezeichnet, dass es stets den
Kundennutzen und die Realisierbarkeit in
den Mittelpunkt stellte.»

Jens Grasshoff

«Die Studierenden haben das Projekt ins-
gesamt sehr professionell bearbeitet. Durch
das intensive Engagement war es moglich
eine ganze Reihe von beachtlichen innova-
tiven Massnahmen zu erarbeiten, die jetzt in
der Praxis angewendet werden und schon
wahrend des Projektes einen Mehrwert fiir
unser Unternehmen erzielt haben.»



