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Valérie de Montmollin

«lch mache einfach»

Valérie de Montmollin hat bis jetzt ein bewegtes Leben hinter sich. Als Kind vom eigenen Onkel missbraucht, gerat sie als
junge Frau in eine schwer toxische Beziehung. Parallel dazu baut sie ihr eigenes Unternehmen an der Zurcher Bahnhof-

strasse auf und uberzeugt als Musikerin und Komponistin. In ihrer Autobiografie «lch mache einfach», erschienen im Mins-

ter Verlag, schildert sie sehr anschaulich ihr persoénliches Erfolgsrezept und beantwortet die Frage, warum sie einfach

weitermacht. Wir drucken untenstehend einen Ausschnitt aus dem lesenswerten Buch Uber ihre unternehmerischen Anfan-

ge ab. (www.muensterverlag.ch / www.valeriedemontmollin.ch)
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IWTSCHEN ADEL. LEID UND DEM WILLEN
EINFACH DURCHIUTIEHEN!

Bewegtes Frauenschicksal: «ich mache einfachy,
Valérie de Montmollin, Mlnster-Verlag 2025
(www.muensterverlag.ch).

1999 griindete ich mein eigenes Unterneh-
men, IT Di-Visions AG in Ziirich, im Bereich
IT-Rekrutierung. Ich hatte nie den Traum
gehegt, selbststandig zu sein. Mein Traum
war eher, eine Grossfamilie mit vielen Kin-
dern zu haben. Uberraschung, jetzt griindete
ich mit 26 Jahren anstelle der Familie erst
mal eine Firma. Auch gut. Zuvor hatte ich
vier Jahre relevante Berufserfahrung bei
einem Mitbewerber gesammelt und war
bereit, den grossen Schritt zu wagen. Fiir
meine Verhéltnisse hatte ich zuvor sehr viel
Geld verdient. Zu Spitzenzeiten beschéftigte
ich 98 Contractors, welche hauptséchlich bei
der damaligen SBG, Perot Systems und Sys-
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tor im Einsatz waren. Damit erzielte ich viel
Geld fiir das Unternehmen, das mich anstell-
te und mich entsprechend gut entlohnte. Sie
behandelten mich wie eine Prinzessin. Ich
wurde sozusagen jedes Jahr europaweit zur
«Sales of the Year» gekiirt, bekam eine
Rolex-Uhr als Special Award geschenkt und
wurde auf eine Kreuzfahrt zu den Bahamas
eingeladen. Gleichzeitig, und das storte mich
zunehmend, hatten sie eine ziemlich ver-
werfliche Geschéftsethik. So hielt ich mich
nicht an die Vorschriften, die ich nicht ver-
treten konnte. Aufgrund meines Erfolges
liess man mich gewéhren, aber es gefiel mir
immer weniger, zu dieser Rasselbande zu
gehoren. Ich kiindigte und griindete darauf
mein eigenes Unternehmen in Ziirich, wohin
ich schon vor zwei Jahren gezogen war. In
meinem jugendlichen Ubermut war ich der
festen Uberzeugung, dass ich es allein besser
schaffen wiirde. Die Akquisition neuer
Grosskunden war mit einem frisch gegriin-
deten Unternehmen nicht ganz so einfach.
So wollte ich die damalige Credit Suisse
gewinnen. Da meine Kontakte vorwiegend
bei der anderen Schweizer Grossbank arbei-
teten, suchte und fand ich im Internet den
Namen eines IT-Verantwortlichen. Leider
war «nur» der Name des CIOs auffindbar.
CIOs von Grossbanken sind schwer erreich-
bar und nehmen Anrufe ohnehin nicht selbst
entgegen. Sie haben Vorzimmerdamen, die
sie vor der Aussenwelt schiitzen. In meinem
Kopf war nichts unmoglich und so rief ich
den damaligen CIO einfach tiber die Tele-
fonzentrale an. Ich hatte Riesengliick und er
war plotzlich am Telefon. Er war sichtlich
erstaunt und gleichzeitig amiisiert iiber mei-
ne Anfrage und zeigte sich sehr kooperativ.
Er meinte: «Wie heisst Thre Firma?», ich

erwiderte munter «IT Di-Visions.» Er: «Die-
ser Name ist mir nicht geldufig». Ich: «Das ist
verstandlich, ich habe das Unternehmen vor
zwei Wochen gegriindet.» Wir lachten. Er
gab mir die Namen und Telefonnummern
seiner einzelnen IT-Chefs bekannt und sag-
te, ich diirfte mich auf unser Telefongespriach
beziehen. Prima! Das war mein imposanter
Start bei der Credit Suisse. Ahnlich schaffte
ich es, bei anderen namhaften Kunden ein-
zusteigen, die ich bis heute betreue. Nach
fiinf Monaten hatte ich das Break-Even
bereits geschafft — also ebenso viele Ausga-
ben wie Einnahmen erwirtschaftet. Fiinf
Monate, das ist eine Rekordzeit. Nach knapp
einem Jahr hatte ich mir innerhalb der Cre-
dit Suisse Gruppe einen guten Namen
gemacht, sodass man mir tiberraschender-
weise ein RPO (Recruiting Process Outsour-
cing) anvertraute — ich sollte fiir die Divisi-
on CSFB (Credit Suisse First Boston) ein
Recruiting Desk aufbauen und betreiben.
Von der Stellenfreigabe bis hin zur Stellen-
besetzung waren wir verantwortlich, dann
iibergaben wir den «Ball» dem internen HR.
Im IT-Bereich, aber auch in sdmtlichen
anderen Bereichen (Controlling, Trading,
Sales, M&A, Rechtsdienst, Marketing, HR
etc.). Fir Temporére. Fiir Festangestellte.
Fiir Hochschulabsolventen. Fiir Praktikan-
ten. Fiir Contractors (Personalverleih). Wir
beschiftigten vor Ort bei Credit Suisse vier
Mitarbeitende. Das war eine totale Erfolgs-
geschichte fiir alle Beteiligten. Im Rahmen
der Insourcing-Initiative der Credit Suisse
verkauften wir unseren Recruiting Desk
2008 an die Credit Suisse Gruppe. Wihrend-
dessen, 2001, zog ich mein Geschift an die
edle Bahnhofstrasse in Ziirich um, wo wir
reprasentative Biirordumlichkeiten miete-

ten. Das Team um mich wuchs im kleinen
Rahmen bis zu maximal 12 Mitarbeitenden.
Heute setze ich mit 4 Mitarbeitenden iiber
10 Mio CHF pro Jahr um - rekordverdéch-
tig. Seit 26 Jahren fithre ich aktiv mein
Unternehmen. In all den Jahren stellten wir
uns erfolgreich einigen Wirtschaftskrisen.
Wir hatten gute Jahre, sehr gute Jahre, aber
auch schlechte und sehr schlechte. Durch-
haltevermogen, Fleiss, Disziplin und Opti-
mismus sind in Hiille und Fiille erforderlich,
um als Unternehmerin zu bestehen.

IT ist nach wie vor ein eher mannerdomi-
nierter Bereich. Fiir eine junge Frau ist der
Zugang zu Kunden sicherlich einfacher, weil
man personlich meistens herzlich zu
Gespréachsterminen empfangen wird. Die
Kehrseite davon ist, dass sich einige Médnner
gerade in heiklen Konfliktsituationen auf-
spielen, als lebten wir noch in der Zeit der
Hexenverfolgung um 1600 herum: beschuldi-
gend, herabsetzend, unfair, bergriffig,
zusammengefasst: allmichtig und frauen-
feindlich. Spriiche wie: «Diese Applikation
(Software), ahmmm, vielleicht ist es so fiir
Sie verstandlicher: Stellen Sie sich vor, Sie
hitten Pfannen und Topfe im Kiichenschrank
vor sich.» Oder: «Stellen Sie sich vor, Sie 6ff-
nen Thre Garderobe und sehen Thre Kleider
darin nach Farbe eingereiht — das konnen
Sie sich gut vorstellen, oder?» Ich hatte Kun-
den, die gerne Partner meiner Firma gewor-
den wiren. Einer schlug mir sogar vor, ich
wiirde weiterhin selbstidndig arbeiten (vielen
Dank, das ist grossziigig, mein Herr), und er
wiirde dafiir sorgen, dass ich iiber ihn Auftra-
ge erhalten wiirde. Er wiirde weiterhin fiir
seine Bank arbeiten (und den vollen Lohn
verdienen), aber wir wiirden uns als
Geschiftspartner den Jahresgewinn teilen
(wow). Die Schwierigkeit hier war, mir nicht
anmerken zu lassen, wie frech, diskriminie-
rend und hinterlistig sein Vorschlag war. Ich
wollte ihn ja als Kunden behalten. Andere
Kunden fragten nach einem Kick-back, das
sei in der Branche iiblich, meinten sie. Aber
ich war ja auch schon lange in der Branche
und fiir mich kam es nie infrage. Ich mag
mich an eine héssliche Situation mit einer
renommierten Schweizer Privatbank erin-
nern, mit welcher ich seit zwolf Jahren eine
erfolgreiche Geschiftsbeziehung pflegte und
einige Contractors im Einsatz hatte. An die-
ser Krisensitzung verhielt sich mein Gegen-

iiber — der verantwortliche «Procurement»,
der von einem juristischen Mitarbeiter der
Rechtsabteilung begleitet war — filmreif. Ich
war bestiirzt. Es ging um eine neue Vertrags-
klausel, die sie mir und allen anderen Liefe-
ranten aufzwingen wollten. Sie wollten
namlich durchsetzen, dass wir als Personal-
verleiher fiir jeden Schaden, den sein Mitar-
beiter angeblich angerichtet hatte, mit
150000 Franken haftbar gemacht wiirden.
Die Beweislast lag beim Personalverleiher.
Er musste beweisen, dass sein Mitarbeiter
fiir den vermeintlich entstandenen Schaden
weder verantwortlich noch daran beteiligt
war. Wer sich im I'T-Personalverleih-Geschéft
auskennt, weiss, dass dies nachzuweisen fak-
tisch unmoglich ist, da der verliehene IT-
Mitarbeiter beim Kunden vor Ort und unter
seiner Weisung arbeitet. Der Personalverlei-
her hat keinen Zugriff. Die Sitzung verlief so:
Von Beginn an schrie mich der Kunde an, er
war ausser sich. Seine Stimme hallte im Sit-
zungszimmer wider. Sein Kollege aus der

Rechtsabteilung machte keinen Mucks. Mich
liess er nicht zu Wort kommen. Mein schrei-
ender Kunde versuchte mich mit allen Mit-
teln einzuschiichtern und mundtot zu
machen. Was erreichte ich mit dieser Sit-
zung? Nichts. Entweder wir akzeptieren die
Klausel genauso, wie sie dasteht, oder die
Bank verzichtet auf eine weitere Zusammen-
arbeit mit uns. Punkt. Nach zwolf Jahren
erfolgreicher Zusammenarbeit? Ja. Den neu-
en Vertrag unterschrieb ich nicht. Die
Zusammenarbeit mit dieser Privatbank war
beendet. Ein Wiedereinstig, auch dreizehn
Jahre spiter, erscheint unmoglich.

Zwar sind nicht mehr die gleichen Akteure
am Werk, aber die Ehemaligen haben offen-
bar Notizen hinterlassen, die mir nachhaltig
schaden. Ich habe auch erlebt, dass namhafte
Kunden Urkunden gefélscht haben. Offenbar
waren sie der Meinung, ich sei zu doof, um es
zu bemerken. Es endete vor Gericht. Wir
mussten uns einigen. Ein weiteres einschnei-
dendes Erlebnis iiberrollte mich 2014. Credit
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Suisse {iibergab das Contracting-Geschaft
einer globalen externen Firma, die nun ab
Oktober 2014 die Rechnungen der Lieferan-
ten abwickeln bzw. auszahlen wiirde. So weit,
so gut,doch ab Oktober 2014 wurden keiner-
lei Rechnungen mehr beglichen. Die Zahlun-
gen stockten ohne Grund. Wir hatten iiber 20
Mitarbeiter im Einsatz bei der Credit Suisse.
Bei einem durchschnittlichen Monatslohn
von 15000 Franken ergibt es einen notwen-
digen Cash-Flow von grobgeschitzten
300000 Franken monatlich als Vorfinanzie-
rung. Wenn der Kunde nicht zahlt, dann
finanziert man den ndchsten Monat auch
gleich mit — also benotigt man einen Cash-
Flow von 600000 Franken und so weiter. Die
Credit Suisse bzw. ihr externer Partner ver-
trosteten mich, die Zahlung sei geflossen, es
wiirde umgehend meinem Konto gutgeschrie-
ben. Aber nichts kam auf unserem Konto an.
Bis Juni 2015 floss kein Geld. Ich musste mir
anderweitig zu helfen wissen. Ich liess diese
Angelegenheit bis nach New York eskalieren.
Eine Conference Call mit acht Teilnehmen-
den der Credit Suisse und mir fand statt. Thre
erste Frage im Call an mich war: «So, Valérie,
we understand you have a small business,
how long can you keep waiting for the funds
until your company goes bankrupt?» Ich war
entsetzt — das war doch tiberhaupt nicht der
Punkt. Offenbar fiir Credit Suisse und seinen
externen Partner schon. Wie sich herausstell-
te, hatten sie im Hintergrund eine Auffangfir-
ma aufgestellt, die Contractors iibernahm,
die bei der Credit Suisse eingesetzt waren
und aufgrund dieses fiesen Tricks arbeitge-
berlos wurden. Die Uberweisung erhielten
wir im Juni 2015. Als ich dem verantwortli-
chen Credit-Suisse-Manager aus New York,
der in Ziirich zu Besuch war, die effektiven
Kosten vorlegte, welche mir diese neunmona-
tige Vorfinanzierung tatsédchlich abverlangt
hatte, und ihn bat, diese zu iibernehmen,
meinte er: «Valérie, you must be joking! You
better must be joking! If you are not, we are
immediately ending our business relationship
with you and your company. It is up to you.
Now I have to go, I have another meeting
planned.» In all den Jahren habe ich auch
entziickende und inspirierende Begegnungen
gemacht, Geschéftsbeziehungen, die sich
sogar zu Freundschaften entwickelt haben.
Menschen, die ich gerne treffe und mit denen
ich weiterhin geschéftlich viel zu tun habe,
oder auch nicht.
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