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WIRTSCHAFT

Von Kurt Brandenberger

er sind Max Schneider und Nick

Engels? Der eine gilt als Erfin-

der der Schneebar von Corvi-

glia, ob St. Moritz, der andere
war fiir Hunde- und Katzenfutter unterwegs,
und alle beide galten bei Swatch als eher klei-
ne Nummern und bilden sich jetzt ein, als
neue Besitzer von Revox mit dem rampo-
nierten Schweizer Hi-Fi-Unternehmen eine
schone Erfolgsstory zu begriinden.

Hime, sehr viel Hime, ist zu hdren, wenn
ehemalige Kollegen und Vorgesetzte zu Max
Schneider und Nick Engels befragt werden.
Besonders Weggefihrten aus der Zeit bei
Swatch kommentieren den Leistungsaus-
weis und die unternehmerischen Qualifika-
tionen der beiden in auserlesener Boshaftig-
keit. «Masslos tberfordert», «ungeeignet»
und «pleitegefihrdet» sind dabei noch die
freundlichsten Urteile iiber die Jungunter-
nehmer.

Doch auch Zweifel, ob es sich beim Duo
Schneider/Engels tatsdchlich um die neuen
Mehrheitseigner von Revox handelt, werden

Zweifel am Erfolg

Mit viel Optimismus und wenig Erfah-
rung versuchen die ehemaligen Swatch-
Manager Max Schneider und Nick Engels
das Schweizer Heimelektronik-Unterneh-
men Revox zum Erfolg zuriickzufiihren.
Branchenkenner bezweifeln, dass die flot-
ten Jungunternehmer den Problemen ge-
wachsen sind.

gedussert. Aus folgendem Grund: Das zum
Verkauf freigegebene Hi-Fi-Unternehmen
stammt aus dem «Nachlass» von Motor-Co-
lumbus MC, und als Nachlassverwalter wirk-
te bekanntlich MC-Konzernchef Ernst
Thomke, der in fritheren Jahren Chef von
Swatch war, und zwar justament, als auch
Schneider und Engels mit der Plastikuhr be-
schéftigt waren.

Womit die Sache klar ist: Die beiden ver-
meintlichen Revox-Besitzer sind nichts an-
deres als Strohminner. Geldgeber und
heimlicher Lenker des Unternehmens ist
Ernst Thomke, der die renommierte Marke
zu einem Spottpreis usurpiert, die Aktionire
von MC geprellt und die Offentlichkeit hin-
ters Licht gefiihrt hat.

Denn, nicht wahr, nachdem der marode
Gemischtwarenladen Motor-Columbus aus-
gerdumt und sdmtliche Warenposten abge-
stossen, das heisst, nicht weniger als 69 Ge-
sellschaften verkauft waren, drohte dem Sa-
nierer der Nation die Langeweile. Also bot
ihm, als Mann mit ausgeprdgtem Flair fiir
‘Markenartikel, das Engagement bei Revox
ein neues, spannendes Betdtigungsfeld.

Bei Revox sorgen zwei umstrittene Jungunternehmer

Die Lehre von Max und E

Phantastische Geschichten aus
dem Reich der Missgiinstigen?
«Gewiss, was denn sonst?» sagt
Ernst Thomke. Zwar will er eine
«gewisse Langeweile bei MC»
nicht in Abrede stellen, doch
gleichzeitig weist er auf seinen
Einstieg bei Miiller-M6hls Bank
am Bellevue hin, wo er - der
friiher praktizierende Dr. med. -
als Verwaltungsratsprasident der
Beteiligungsgesellschaft BB Bio-
tech AG amtet - «eine Arbeit, die
mich ganz ordentlich in Beschlag
nimmt».

Max Schneider und Nick En-
gels versichern, dass sie es sind,
die iiber die Stimmenmehrheit
der Revox verfiigen, und dass der
Rest des Aktienkapitals bei
Freunden liege, die sich in der [u-
xemburgischen Investmentfirma
Rottweiler AG zusammenge-
schlossen hitten. Ein weiterer
Mitaktiondr und «wichtiger Hel-
fer und Berater» sei der Genfer
Financier und Audio-Experte
Ivan Cousin, ein alter Bekannter
Engels’, der nach eingehender
Analyse der Altlasten und Markt-
chancen von Revox den Kauf
empfohlen und die Verhandlun-
gen gefiihrt habe.

Nachzutragen bleibt, dass dem
neuen Unternehmerduo Schnei-
der/Engels auch viele guten No-
ten zuteil werden. Von «feinem
Gespiir fiir Markenartikel», «begeisterungs-
fihigen Patrons» oder «ausgeprégter Kreati-
vitdt» ist die Rede. Und einem ehemaligen,
eher skeptisch gestimmten Vorgesetzten ist
allein die Tatsache, dass die beiden Vierzig-
jhrigen das Abenteuer Revox eingegangen
sind, ein dickes Kompliment wert; «In die-
sem lahmen Land gibt es in der Wirtschaft
viel zuwenig Leute von der frischen, zu-
packenden Art von Nick und Max.»

Zwischen zwei und sechs Millionen Fran-
ken soll Motor-Columbus fiir das defizitdre
Unternehmen verlangt haben. Die Verluste
der einstigen Renommiermarke schweizeri-
scher Heimelektronik beliefen sich im letz-
ten Geschiftsjahr auf acht Millionen. Tech-
nologisch ist Revox’ Produktepalette mit
den Hi-Fi-Anlagen «Emotion», «Passion»,
«Evolution» und dem «Multiroom»-System
nach wie vor Weltspitze. Dasselbe gilt fiir das
Design. Klang und Form in héchster Vollen-

Verkaufskiinstler: Max Schneider (rechts), Nick Engels
Foto: Hans-Peter Siffert St

dung lautete das Credo der fritheren Verant-
wortlichen. Der ganze grosse Rest war Ne-
bensache.

Das ging lange gut. Dann drangen auch
andere Unternehmen ins Hi-Fi-Hochpreis-
segment ein, und die Unverwechselbarkeit
von Revox war dahin. Und als der jahrzehn-
telange Boom der Unterhaltungselektronik
Ende der achtziger Jahre zi Ende ging, ka-
men die leidenschaftlichen Tiiftler arg ins
Trudeln: Die schonen, teuren Anlagen fan-
den kaum noch Kiufer. Die Produktions-
stitte entpuppte sich eher als Bastlerwerk-
stitte denn als effiziente Fertigungsinsel.
Die Fachhéndler wurden fleissig von Bang &
Olufsen-Verkaufern —aufgesucht. Revox’
Leute dagegen blieben aus.

Jetzt aber kommen Schneider und Engels,
keine Techniker, Marketingspezialisten, die
nicht in die letzten Geheimnisse eines 4-
Ohm-Nennscheinwiderstandes  eingeweiht
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sind, die aber gelernt haben,
Kunden nachzurennen und Pro-
dukte zu vermarkten, Selbst die
eingangs zitierten Neider spre-
chen den beiden «Verkaufsta-
lent» nicht ab - obwohl gleich
eingerdumt wird, dass bei einer
Billiguhr mit Einfachsttechno-
logie und einer anspruchsvollen
Audioanlage ganz unterschied-
liche Verkaufskiinste gefragt
sind.
Wer von Hayeks Swatch
kommt, weiss indes auf solche
Einwinde die passende Ant-
wort: Konsumgiiter, ob mehr
Gadget und Spielerei oder eher
Technik und Asthetik, immer
handelt es sich — wie Vater Ni-
colas landauf und landab pre-
digt - um «emotionale Giiter».
Und so  filhlen  sich
Schneider/Engels bestens ge-
eignet, die traditionell technik-
lastige Botschaft von Revox in
eine gefithlsbetonte umzuwan-
deln. «Kribbeln», sagt Max
Schneider, soll es beim potenti-
ellen Kunden, wenn er den Na-
men Revox hort. Verstirken
will Marketing-Max solche Ge-
fithle mit «Events», auch dies
ein alter Zauber aus dem
Swatch-Zirkus.
Der Optimismus und die Begei-
sterung, mit der die Jungunter-
nehmer ihre Strategie erldu-
tern, steht in krassem Gegensatz zu ihrem
Arbeitsort. Denn noch immer ist das «Head-
quarter» von Revox draussen, im ziircheri-
schen Industriegiirtel, in einem grauen Be-
tonklotz untergebracht. Die lockeren Um-
gangsformen mit dem Du zu den Mitarbei-
tern passen dabei ebenso schlecht zur diiste-
ren Kulisse mit den menschenleeren Biiros
wie das modische Outfit der neuen Besitzer.
Doch der Umzug in eine passende Umge-
bung steht bevor, und hinter dem Schreib-
tisch zu sitzen ist eh nicht Schneider/Engels’
Sache. Seit dem Firmenkauf vor knapp drei
Monaten sind die beiden unterwegs zwi-
schen dem Produktionsort Loffingen, im
Schwarzwald, und den vielen, von den Vor-
géngern striflich vernachlissigten Revox-
Hindlern, angefangen bei Jecklin bis Jelmo-
Ii. Diese Besuche haben, wie Schneider sagt,
erste Prioritéit. Und zur Begriindung spricht
er einen Satz aus dem entsprechenden Lehr-

buch: «Die Distribution ist ein hoch-sensiti-
ver Bereich aus dem Marketing-Mix.»

Aufgewachsen im Engadin, verspiirte
Max Schneider nach der Mittelschule weder
Lust auf ein Studium noch auf eine geregel-
te Arbeit. Dem Trend der frithen siebziger
Jahre folgend, zog er als Tramper durch La-
teinamerika, bevor er in den USA einen Stu-
diengang in Hotelmanagement absolvierte
(Sommer) und dem Jet-set von St. Moritz
an der Schneebar Champagner ausschenkte
(Winter). Nach weiteren Wanderjahren, un-
ter anderem als Wirt und Skilehrer in Argen-
tinien, kam er 1985 zur SMH, wo er als
Swatch-Mann in unterschiedlichen Positio-
nen und auf mancherlei Plitzen wirkte (Bra-
silien, Hongkong, Madrid, Kanada).

Ernst Thomke hilft

Der gebiirtige Luxemburger Nick En-
gels hat nach dem ETH-Studium (Elektro-
technik/Akustik) in Fontainebleu den
MBA gemacht. Dann wurde er zum «Sprin-
ger», zu einem jener Manager, die durch ra-
schen Orts- und Jobwechsel auffallen: Hew-
lett Packard, Effems, Pelican, Metro und
SMH, bei letzterer zustéindig fiir die Flop-
marke «Flik Flak». Schliesslich war Engels
kurze Zeit Partner in einer Unternehmens-
beratung, bevor er sich den «Traum, etwas
Eigenes, Spannendes zu haben», erfiillen
konnte.

Nun, filr Spannung ist bei Revox gesorgt.
Die Unterhaltungselektronik, und hier ins-
besondere der hochpreisliche Hi-Fi-Bereich,
ist vom Aufschwung bislang unberiihrt, Auf
Revox’ Produktelinie ist nur gerade «Evolu-
tion», eine Anlage, die rund 5000 Franken
kostet, umsatz- und profitversprechend.
«Passion», eine 30000 bis 50 000 Franken
teure Exklusivitdt, und «Revolution», ein
Hi-Fi-System mit ausgefallener Form, wer-
den nach Meinung von Branchenkennern
Nischenprodukte bleiben, mit denen auch
bei grossten Marketinganstrengungen wenig
Geld zu verdienen ist. Hinzu kommt die
diirftige, nur auf Deutschland beschrinkte
Internationalisierung der Marke.

Schneider und Engels sind sich dieser
Probleme bestens bewusst und wollen rasch
Abhilfe schaffen. Aus «Evolution» soll eine
neue, marktgingige Anlage entwickelt wer-
den, Weiter will man Revox endlich auch in
Frankreich, Italien, Grossbritannien etc. be-
kanntmachen. Mit einem neuen Auftritt, be-
gleitet von entsprechenden «Events», soll
zudem das Qualitdtsprodukt helvetischer
Unterhaltungselektronik ganz neu lanciert
und positioniert werden.

Angesichts der Fiille schwieriger Aufga-
ben, welche Max Schneider und Nick Engels
zu bewiltigen haben, wire etwas unterneh-
merische Erfahrung zweifellos von Vorteil.
Aber da ist ja noch Ernst Thomke, und der
sagt: «Wenn die beiden mich brauchen, wer-
de ich helfen.»



