Bernhard Kunz

Er betritt die Biihne erst dann, wenn
andere gezwungen sind, sie zu verlas-
sen: Bernhard Kunz verdient sein Geld
mit der Verdusserung von Waren aller
Art, vor allem im Zusammenhang mit
der Liquidation von Betrieben oder
Haushalten. Die Verwertung der Akti-
ven, die in rund 80% der von Kunz be-
treuten Fille aus wirtschaftlichen
Griinden notwendig wird, ist bisweilen
mit einer Sanierung verbunden; dann
geht es in erster Linie darum, einen
Konkurs abzuwenden.

«Liquidatory ist keine schone Berufs-
bezeichnung — so empfindet das auch
Kunz. Unter einem schlechten Berufs-
image scheint er jedoch nicht zu leiden,
fiihlt er sich doch seit 25 Jahren wohl in
dieser Titigkeit, die ihn in der ganzen
Deutschschweiz bekannt gemacht hat.
Er nennt die Gesellschaft, die seinen
Namen trigt, gerne das «im Verhdltnis
zur Grosse bekannteste Kleinunterneh-
men der Schweiz». Der 48-Jihrige hat
sich auf seinem Fachgebiet fast eine
Monopolstellung erarbeitet. Das Feh-
len von Wettbewerb kann jedoch zu
Tréigheit fiihren. Die Aufhebung der
Ausverkaufsverordnung im Jahr 1995
war eine willkommene Gelegenheit,
tiber die Biicher zu gehen. Jedenfalls ist
Bernhard Kunz erfolgreich geblieben
und dauernd am Liquidieren. Vor 25
Jahren bediente seine Frau das Telefon,
wiéhrend er von Liquidation zu Liquida-
tion durch die Schweiz zog. Ihm kam zu-
gute, dass er schon zu Beginn seiner
Karriere einige interessante Auftrige
an Land ziehen konnte. Heute beschdf-
tigt Kunz, je nach Auftragslage, bis zu
30 Personen. Dabei profitiert er von
einer Eigenart seines Geschidfts: Die
Auftraggeber kommen zu ihm, Akquisi-
tion spielt kaum eine Rolle. Schliesslich
konne er nicht gut ein Geschdift betre-
ten und sagen: «Ihnen lduft es dem An-
schein nach nicht so gut. Kann ich Ihre
Waren liquidieren? »

Friiher mussten Kunz und seine Mit-
arbeiter auch schon iiber den Balkon in
Gebdude klettern, denn die friihmor-
gens fiir ein Schndppchen anstehenden
Leute liessen sie nicht passieren. Diese
Zeiten des grossen Ansturms auf Liqui-
dationswaren sind heute weitgehend
vorbei. Das nimmt der Liquidator ge-
lassen hin. Die meisten guten Kunden
wollen schliesslich nicht anstehen, son-
dern die Ware begutachten und kaufen.
Sein Geschiift ist ohnehin von Verdnde-
rungen geprdgt: Aus den Versteigerun-
gen hat sich Bernhard Kunz weitge-
hend zuriickgezogen und operiert heute
stattdessen mit viel transparenteren Fix-
preisen. Seit diesem Friihjahr ist auch
das von seinem Sohn entwickelte Ver-
kaufsportal im Internet in Betrieb.
Noch dieses Jahr will Kunz damit die
Gewinnschwelle erreichen und an-
schliessend sein Geschdft je linger, je
mehr in die virtuelle Welt verlegen.
Auch den Bereich Business to business,
also die Verdusserung kompletter Wa-
renposten, mochte er ausbauen. Unver-
stdndnis bringt der gemdss eigenen
Worten «eigentlich niemals zufrie-
deney Kunz nur denjenigen entgegen,
die den Wert der Ware nicht zu schdtzen
wissen. Das kann ihm die Freude an
der Arbeit kurzfristig verderben. Von
Waffen und Erotikartikeln ldsst er die
Finger. Ersteres aus moralischen, letzte-
res aus praktischen Griinden: «Dazu
hditte ich kein geeignetes Personal. Und
ohne das kann man heute nicht erfolg-
reich sein.» sh






