BAUTAGUNG 2014: VIELE WEGE
FUHREN AUF DEN GIPFEL

Unkonventionelles Denken, topmoderner Arbeitsplatz, Ordnung sowie
Wertschatzung der Mitarbeiter: Solche Faktoren begunstigen erfolgreiche
Unternehmen. Die Bautagung lieferte alltagsgeprifte Erfolgsrezepte.

Der Erfolg ist mit einer Bergspitze vergleich-
bar, die jeder Bauunternehmer miihsam er-
klimmen muss. Die gute Nachricht ist: Es
fithren verschiedene Routen auf den Gipfel.
Fiir die einen fiihrt der Weg iiber eine Nischen-
politik; andere verbreitern das Angebot. Wah-
rend die Route individuell ist, gibt es einige
Erfolgsrezepte, die jeder «Bergsteiger» in sei-
nem Rucksack brauchen kann. An der Schwei-

«Es gelten die vier
M: Man muss
Menschen maogen.»

Christoph Loosli, Inhaber Stettler AG

zer Bautagung am Campus Sursee wurden
solche Rezepte vorgestellt.

Einer, der das Unternehmen radikal neu
ausgerichtet hat, ist Christoph Loosli, Inhaber
und Strategischer Leiter der Stettler AG aus
Biel-Studen. Er hat im Jahr 2006 die Firma
nach einem Management Buy Out und dem
Uberraschenden Tod des Firmeninhabers Karl
Stettler Gibernommen, zusammen mit seinem
Geschaftspartner René Scharer. Die neuen
Besitzer haben konsequent auf eine Nischen-
politik gesetzt; der Schwerpunkt liegt beim
Umbau und bei der Sanierung in den Berei-
chen Kanalisation, Werkleitungen, Gewasser-
schutz, Hochbau, Betonbau und Briicken.

Fokus auf das Kerngeschaft

«Uberfliissiges» wurde entfernt. «Es ist zwar
vielleicht nicht mehr mein Kran, der auf einer
unserer Baustellen steht — dafiir ist es der rich-
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tige», umschreibt Loosli diese Fokussierung.
Dass manche Mitarbeiter zu ihm gesagt ha-
ben, er sei ja gar kein Baumeister mehr, hielt
ihn nicht vom eingeschlagenen Weg ab.

Nicht maglichst viele, aber

die richtigen Auftrage akquirieren

Ein weiterer Baustein seines Erfolgsrezeptes
ist das jahrliche Definieren von Zielen — und
die werden dann auch beharrlich verfolgt.
Dazu gehdrte unter anderem, dass dem Cash-
flow alles untergeordnet werde und dass nicht
moglichst viele, sondern die richtigen Auf-
trage akquiriert wiirden, verrat Loosli. Neben
diesen harten Faktoren seien auch die «wei-
chen» ganz wichtig. «Es gelten die vier M:
Man muss Menschen mdgen», verdeutlicht
Loosli. Konkret: ein fairer und attraktiver Ar-
beitgeber sein, das eigene Ego zuriicknehmen
und Verantwortung abgeben. Zentral ist auch,
dass man fahig ist, die Perspektive zu wech-
seln und in die Schuhe des anderen zu stehen.
Loosli nennt das den Matterhorneffekt, in
Anspielung darauf, dass das Matterhorn von
unterschiedlichen Seiten sehr unterschiedlich
aussieht.

Erfolgsférdernd ist auch die Mitarbeiter-
Motivation. Als «Ziickerli» erhalten Mitarbei-
ter, die wahrend eines Jahres nie wegen Krank-
heit ausfielen, Ende Jahr 500 Franken. Seit der
Einflihrung dieser Belohnung ist die Zahl der
nie ausfallenden Mitarbeiter von 15 auf 50 ge-
stiegen. «Manche nehmen lieber Ferien, als
sich krank schreiben zu lassen», erzahlt Loosli.
Um mit der Firma Erfolg zu haben, diirfe man
auch das Privatleben nicht vernachlassigen,
erwdhnt er zum Schluss: Es gelte, die Work-
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Die Bautagung am Campus Sursee war
bis auf den letzten Platz belegt. Fotos: Birgit Giinter

Life-Balance im Auge zu behalten und sich
gleich gesinnte, verstandnisvolle Freunde zu
suchen.

Der Weg zum Erfolg fiihrt

liber die Ordnung

Die Follmi AG aus Feusisberg hat mit der Ver-
breiterung ihres Angebots eine andere Gipfel-
route gewahlt. Um Erfolg zu haben, setzt sie
vor allem auf weniger Leerlaufe und mehr Effi-
zienz. Was banal tont, bedeutet in der Praxis
eine exakte Planung und einiges an Vorarbeit.
Bei der Analyse der Arbeitszeit auf den Bau-
stellen hat Geschaftsfihrer Jirg Nussbaumer

Silvan Muggler, Leiter Wirtschaftspolitik
Schweizerischer Baumeisterverband.

entdeckt, dass uber ein Drittel davon ver-
schwendete Zeit war, die wegen Leerldufen,
Umdeponieren von Material oder Planungs-
fehlern zustande kam. Seither gilt absolute
Ordnung, was sich in weniger Suchzeiten,
kaum Umlagern von Material und auch weni-
ger Unfallen auszahlt.

Zentral ist bei der Follmi AG auch die In-
vestition in zeitgemasse technische Hilfsmit-
tel. So ist beispielsweise jede Baustelle mit
Computern (Notebook oder iPad) ausgeriistet.
Schnurgeriiste gibt es schon seit zwolf Jahren
nicht mehr; gearbeitet wird mit dem Tachy-
meter. Nussbaumer lobt auch die Hydraulik-

Thomas Bornhauser,
Inhaber UBBO Unternehmensberatung.
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Hermann Walpen, Geschéftsfuhrer Marti AG
aus Zdrich.

Christoph Loosli, Inhaber und Strategischer
Leiter Stettler AG aus Biel-Studen.

Jurg Nussbaumer, Geschéftsfuhrer Follmi AG
aus Feusisberg.

schnellwechselsysteme, die den Einsatzbereich
eines Baggers enorm erweitern und oft einen
zusatzlichen Bagger oder eine Beihilfe erspa-
ren. «Unsere Mitarbeiter miissen darum auch
bereit sein, sich auf Neues einzulassen und
neue Gerdte auszuprobieren», betont Nuss-

baumer.

Konsequentes
Generationenmanagement

Eine weitere Spezialitdt der Follmi AG ist das
Generationenmanagement. Dabei wird das
durchschnittliche Alter der Mitarbeitenden er-
mittelt und ausgerechnet, wie sich das vor-

Gian Gilli, Inhaber und
Geschaftsfuhrer Gian Gilli AG.

aussichtlich entwickelt. Dann wird bei Neu-
anstellungen darauf geachtet, dass das Alter
der Person auch «passt». Somit sei ein guter
Know-how-Transfer zwischen Alt und Jung
gewabhrleistet.

Wie wichtig ein gutes Projektmanagement
fiir den Erfolg ist, zeigt Hermann Walpen auf,
der Geschaftsfihrer der Marti AG aus Ziirich.
«Die Arbeitsvorbereitung ist die Basis des Er-
folgs — bei grossen wie bei kleinen Projekten»,
betont er. Nach Baubeginn lasse sich das Er-
gebnis nur noch begrenzt verbessern. Und: Ar-
beitsvorbereitung sei Chefsache. Den 290 Teil-
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» nehmern der Bautagung lieferte er in den
Unterlagen detaillierte Tabellen eines guten
Projektmanagements, wie es beispielsweise
beim Bau des Prime Towers in Ziirich zur An-
wendung kam.

Wer Erfolg haben will, tut gut daran, sich
auch im Sportbereich umzusehen. Gian Gilli,
Inhaber und Geschéftsfiihrer der Gian Gilli AG,
liefert einige «Zutaten» flir Erfolgsrezepte.
Weil am Anfang jedes Erfolgs die Motivation
sei, galte es zuallererst, diese zu starken. Da-
bei darf man dem erfolgshungrigen Sportler
nicht alle Steine aus dem Weg rdumen. Eben-
falls wichtig sei, dass man lerne, mit positiven
wie negativen Emotionen umzugehen. Und
zentral sei, dass man zwar das Ziel vor Augen
habe, aber den Fokus nicht auf das Resultat
oder den Pokal lege, sondern auf die Leistung.

Thomas Bornhauser, Inhaber der UBBO
Unternehmensfithrung, gab Einblick in die
Welt der Zahlen als Grundlage erfolgreicher

Fithrung. Es lohne sich, sich mit Zahlen zu be-
schaftigen und Gedankenspiele zu betreiben.

Neben den Unternehmern kamen auch
die Okonomen zu Wort. Sie zeigten auf, wie es
um die Bauwirtschaft steht. Silvan Miiggler,
Leiter Wirtschaftspolitik beim Schweizerischen
Baumeisterverband, wertete 2014 als sehr gu-

«Eine strukturelle
Bereinigung
ist tiberfallig.»

Christian Kraft, Okonom Credit Suisse AG

tes Jahr, wies aber darauf hin, dass die Progno-
sen riicklaufig sind. Inshesondere wegen der
Umsetzung der Zweitwohnungsinitiative drohe
den betroffenen Regionen ein noch intensive-
rer Preiskémpf— der sich dann auch ins Unter-
land verlagere — und ein Uberlebenskampf,
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der fiir einige Firmen wohl das Aus bedeute.
Auch Christian Kraft, Okonom bei der Credit
Suisse AG, berichtete, dass im Immobilien-
markt «der Super-Zyklus langsam auslduft».
Zuwanderung und Beschaftigungslage, zwei
Treiber des Erfolgs, liessen nach. Die erwartete
graduelle Abschwéchung sei jedoch Klagen
auf hohem Niveau, beruhigte er. Das bewil-
ligte Hochbauvolumen in den ersten neun Mo-
naten sei eines der hochsten der vergangenen
zwanzig Jahre gewesen. Eine der grossten He-
rausforderungen der Zukunft ortet er in der
Tatsache, dass das Kerngeschaft kaum mehr
rentabel sei. Dies zwinge zur Suche nach Ni-
schen. Generell sei nach dem zwélfjahrigem
Boom eine strukturelle Bereinigung tiberfallig.

Die Bautagung, die bis auf den letzten
Platz belegt war, wurde von Sandro Keller, Pro-
jektleiter KMU-HSG, souverédn moderiert. Die
nachste Bautagung findet am 26.11.2015 statt.
Birgit Glnter
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