Fachzeitschrift fir Hoch-/Tief- und Spezie

Ganzheitlich im Speazi:
Wie Geschaftsinhaber Jorg Kiick
Dienstleistungen weiter ausb

Im Spezial:



«Erfolg kommt nicht allein
durch Wachstum»

Text und Fotos: Beat Matter

Die Kiichler Technik AG versorgt den Schweizer Spezialtiefbau mit Anker-,
Bohr-, Injektions- und Messtechnik. Ein Gesprach mit Inhaber und Geschaftsfihrer
Jorg Kiichler Uber Ideen, den Markt und die Entwicklung seines Betriebs.
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«die baustellen»: Wir treffen uns gegen
Ende eines aussergewohnlichen Jahres
zum Gespréach. Wie haben Sie es erlebt?
Jorg Kiichler: Man kann wirklich sagen, dass
dieses Jahr nicht zu vergleichen war mit
dem, was wir uns gewohnt sind. Wir haben
aber immer damit gerechnet, dass wir friiher
oder spater wieder einmal mit einer grosse-
ren Krisensituation konfrontiert sein wirden.
Wir dachten zwar nicht an eine Pandemie,
sondern eher an eine baukonjunkturelle Kri-
se. Auf jeden Fall aber haben wir vorgesorgt.

Wie?

Ich habe immer darauf geachtet, Reserven
zu bilden, dank denen wir in Krisenzeiten un-
sere Liquiditat sichern kdnnen. Das hilft, um

auch in unsicheren Zeiten ruhiger zu schla-
fen. Weiter haben wir uns just im vergange-
nen Jahr dagegen entschieden, unser La-
ger in Kriens zu reduzieren und damit
wirtschaftlicher zu gestalten. Als im Marz
gewisse ausléandische Produktionen still-
standen und die Grenzen nicht mehr so
selbstverstandlich passiert werden konn-
ten, zeigte sich deutlich, dass es vorteilhaft
ist, wenn man lokal auf ein gutes Lager zu-
greifen kann. Stellen Sie sich vor: Wir er-
hielten im Friihling sogar Anfragen von aus-
landischen Mitbewerbern,
Material einkaufen wollten.

die bei uns

Wie sind Sie damit umgegangen?

Um in jener angespannten Phase die Kun-
den moglichst fair bedienen zu kénnen, ha-
ben wir ein Triagesystem entwickelt, nach
dem wir die eingehenden Bestellungen prio-
risierten und grossere Bestellungen nach
Maglichkeit in mehrere Teillieferungen auf-
splitteten. Unser Ziel war es, Hamsterkaufe
zu verhindern, sodass all unsere treuen
Kunden, die weiterarbeiten konnten, das
bendtigte Material zur Verfligung hatten.
Dass wir den Anfragen unserer Mitbewer-
ber nicht die hochste Prioritat einrdumten,
liegt auf der Hand.

Wie war wahrend dieser Phase die
Stimmung im Betrieb?

Wir sind hier in Kriens mittlerweile gegen
40 Mitarbeitende. Hinzu kommen 6 Kolle-
gen im Tessin, die wir jingst mit dem Kauf
der Lumesa AG bei uns willkommen heis-
sen durften, sowie 16 Personen in unserer
Produktion in Slowenien. All diese Men-
schen haben unterschiedlich auf die Situa-
tion reagiert. Uns war es deshalb wichtig,
mit hoher Disziplin und dem nétigen Res-
pekt einen gemeinsamen Nenner zu finden
und so als Gemeinschaft moglichst kon-
struktiv und motiviert mit der Situation um-
zugehen. Der Schutz unserer Mitarbeiter ist
dabei unser oberstes Gebot.

Fiir den Bau und dessen Zulieferer ist das
Jahr verhaltnismassig glimpflich abgelau-
fen. Womit rechnen Sie kurz- und
mittelfristig?

Das ist schwierig abzuschatzen. Mit unse-
rer Anker-, Bohr-, Mess- und Injektions-
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technik bedienen wir eine Kundschaft,
die sowohl fir die offentliche Hand als
auch im privaten Sektor tatig ist. Auch
wenn ich mit einer etwas nachlassenden
Baukonjunktur rechne, gehe ich deshalb
nicht von einem Einbruch auf breiter Front
aus. Etwas besorgt blicke ich auf die In-
dustrie. Wenn sie weiterhin nicht nach
Wunsch produzieren und exportieren
kann, durfte die eine oder andere grosse-
re Halle dann doch nicht gebaut werden.
Grundsétzlich bin ich mit meinen Ein-
schatzungen lieber etwas zu pessimis-
tisch. Wir haben uns fir dieses Jahr das
Ziel gesetzt, auf Vorjahresniveau abzu-
schliessen. Das ist uns gelungen und wir
konnten sogar unser Team noch ausbau-
en. Schaffen wir das im kommenden Jahr
wieder, bin ich mehr als zufrieden.

Nachdem Sie mit Ihnrem Vater bereits
davor in der Branche tatig waren,
griindeten Sie 1998 die Kiichler Anker-
technik GmbH. Woher kam der Ent-
scheid, eine eigene Unternehmung
aufzubauen?

Mein Vater und ich waren Minderheits-
teilhaber einer Aktiengesellschaft, in die
auch ein Produzent investiert war. Der Pro-
duzent, fur den wir diese Generalvertre-
tung fuhrten, verlor dann einen Patentstreit
und musste seine Tatigkeit aufgeben. Un-
sere Generalvertretung hatte damit auf ei-
nen Schlag kein Material mehr, das wir
hatten verkaufen kénnen. Also fragten wir
uns: «Was jetzt?» Da kam mein Vater mit
der Idee, etwas Eigenes aufzubauen.

Sie waren erst 26 Jahre alt. Waren Sie
sofort Feuer und Flamme?

Nein. Ich hatte damals einen einjéhrigen
Sohn, mein Fokus lag entsprechend eher
auf der Familie. Zudem waren die 1990er-
Jahre nicht eben goldene Baujahre. Ich tat
mich deshalb schwer, mich zu entschei-
den. Nachdem die Konjunkturkurve in der
zweiten Halfte der 1990er-Jahre aber
doch wieder nach oben zeigte und erste
Sondierungsgesprache mit Lieferanten
und Werken sehr erfreulich verlaufen wa-
ren, beschloss ich, nicht zuletzt dank Un-
terstlitzung meiner Frau, mit meinem Vater
neu anzufangen.
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«Die Unternehmung soll nicht von mir allein abhéngig sein — sondern vom ganzen Team»,
sagt Jérg Kuchler.

Wie reagierte der Markt?

Wir mussten gliicklicherweise nicht ganz
bei null beginnen. Unsere Mungg-Pumpen,
die wir in der ehemaligen Firma entwickelt
und produziert haben, nahmen wir in den
neuen Betrieb mit. Hinzu kamen die be-
wéhrte Ankertechnik sowie der Mortel. Das
Wichtigste aber war, dass wir auf eine
Kundschaft zéhlen konnten, die es schétzte
und unterstitzte, weiterhin mit uns zusam-
menarbeiten zu kdnnen. Die vertrauensvolle
Partnerschaft mit unseren Kunden ist bis
heute die Basis, auf der unserer Unterneh-
mung aufbaut.

Sie haben sich nie auf nur ein Segment
konzentriert, sondern den Spezialtiefbau
immer gesamtheitlich betrachtet und
bedient. Ist dies das Erfolgsgeheimnis
von Kiichler Technik?

Unsere gesamtheitliche Betrachtung war
und ist sicher entscheidend fur unsere Ent-
wicklung. Wenn Sie aber nach «Erfolg» fra-
gen, dann sage ich: Erfolgreich im Leben
ist man, wenn man gliicklich und zufrieden
ist. Erfolg dieser Art kommt nicht allein
durch Wachstum. Entsprechend steht fir
mich die Zufriedenheit im Zentrum. Mir hat
es immer Freude bereitet, Neues kennen-
zulernen. Zu erkunden, welche Schnittstel-
len zwischen Produktegruppen vorhanden
sind und wie sie sich optimal verbinden las-
sen. Das treibt mich an. Gleichzeitig war
unser gesamtheitlicher Ansatz auch immer
sehr fordernd.

Inwiefern?

Als wir starteten, war der Markt gepragt
von Mitbewerbern, die sich entweder auf
Anker, auf Mortel oder auf Pumpen spezia-
lisierten. Trat beim Anwender ein Problem
auf, wies jeder beteiligte Zulieferer die Ver-
antwortung weit von sich. Mit dem Ergeb-
nis, dass niemand schuld war, der Kunde
aber trotzdem nicht weiterarbeiten konnte.
Diese Beobachtung inspirierte uns, ein An-
sprechpartner zu sein, der sich im Interes-
se des Kunden um alle Teilbereiche kiim-
mert und aus einer Hand dafir sorgt, dass
alles einwandfrei zusammenspielt. Um dies
gewabhrleisten zu kdnnen, waren wir jedoch
gefordert, in allen Teilbereichen unabléssig
Gas zu geben, weiterzukommen und inno-
vativ zu sein. Aber das ist spannend und
sorgt daflir, dass wir in allen Bereichen
mittlerweile Uber sehr grosses Know-how
verfugen.

Die Kiichler Technik AG ist ein
Innovationsbetrieb. Wie gelingt es, dass
die Ideen permanent sprudeln?

(lacht) Tatséchlich ist es haufiger so, dass
mehr ldeen vorhanden sind, als wir wirk-
lich weiterverfolgen kénnen. Mir lag es im-
mer, neue ldeen zu entwickeln. Ich schau-
te schon in der Schule gerne zum Fenster
raus und machte mir Gedanken (ber tau-
send Dinge. Ich war folgerichtig nicht der
beste Schiiler, hatte aber immer eine gute
Idee parat. Das wurde zu meiner Beru-
fung.

Was inspiriert Sie heute zu neuen Ideen?
Sehr wichtig dafiir ist der enge Kontakt zur
Materie, zur Praxis, also zu unseren Kunden
sowie zu Planern, die draussen auf den Bau-
platzen mit realen Herausforderungen kon-
frontiert sind. Im Kontakt mit ihnen braucht
es offene Augen und Ohren, um wiederkeh-
rende Probleme zu erkennen. Denn sie sind
Ansatzpunkte fiir L6sungen, nach denen im
Markt ein Bedtirfnis besteht. Ebenso wichtig
sind gute Partnerschaften auf Hersteller-
und Lieferantenseite. Ohne sie ist es nicht
denkbar, aus einer Idee ein marktreifes Pro-
dukt entstehen zu lassen. Als geschéaftsfih-
render Inhaber konnte ich so in den letzten
22 Jahren vieles auf den Markt bringen, das
nicht auf den Markt gekommen waére, héatte
ich einem Chef vorab detaillierte Investitions-
plane vorlegen missen.

Sie sind der zentrale Ideengeber in lhrer
Firma. Ist das Unternehmen zu stark von
lhrem Kopf abhangig?

Betreffend die Ideen ist die Frage berech-
tigt. Stand heute ist diese Abhangigkeit vor-
handen. Um sie zu reduzieren, starke und
verstarke ich das Team gezielt mit Techni-
kern. Zudem zahle ich schon heute auf ein
starkes Geschéftsleitungsteam. Insgesamt
sind der Weg und das Ziel klar: Die Unter-
nehmung soll zu ihrer Sicherheit nicht mehr
von mir allein abhéngig sein — sondern vom
ganzen Team.

lhre Innovationslust ist gross. Wie steht
es um jene lhrer Kunden? Sind Spezial-
tiefbauer offen fir Innovationen - oder
verlassen sie sich im Zweifelsfall auf
bewahrte Technik?

Grundsétzlich ist der Mensch sicher froh,
wenn ab und zu etwas Neues kommt, was
ihm die Arbeit ein bisschen vereinfacht. Das
gilt nicht fir alle. Von jenen, die von neuen
Losungen lieber gar nichts wissen wollen,
gibt es in unserer Branche aber nicht mehr
viele. Und das ist auch gut so. Denn ein
Markt, der vorwartskommen will, muss sich
permanent verandern.

lhre aktuelle Innovation ist das Kiichler
Permanent System (KUPS). Was kann

das System und wie kommt es an?

KUPS Iasst sich direkt und ohne Verrohrung »
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Jorg Kichler: «<Mir hat es immer Freude bereitet, Neues kennenzulernen.

Das treibt mich an.»

mit leichteren Geréten bohren und benétigt
zur Kontrolle keine Widerstandsmessung.
Damit ist es SIA-Normkonform und zudem
wirtschaftlicher und sicherer als herkémm-
liche werksvorinjizierte Systeme. Wir haben
das System gemeinsam mit der Berner
Fachhochschule in einem KTI-Projekt entwi-
ckelt, 2017 erstmals lanciert und anlasslich
unseres 20-Jahr-Jubildums 2018 mit einem
neuen Patent definitiv auf den Markt ge-
bracht. Das Produkt kommt gut an. Die Bau-
stellen, die wir beliefern konnten, kamen zu
sehr guten Ergebnissen. Um preislich noch
attraktiver produzieren zu kénnen, legen wir
uns jetzt ins Zeug, dass wir grossere Stiick-
zahlen erreichen. Da wir parallel zum KUPS
die Entwicklungsarbeit eines Inox-Ankers
vorantrieben und auch im Tagesgeschéft viel
los war, fehlten uns zunachst etwas die Ka-
pazitaten, um das Produkt richtig zu pushen.
Jetzt haben wir mehr Zeit dafir.

Um neue Produkte zu etablieren,
braucht es nicht nur den Verkauf,
sondern auch Schulung und Beratung.
Wie wichtig ist Innen dieser Aspekt?

Er ist zentral. Uns ist es wichtig, dass die
Produkte mit unserem Namen darauf fach-

mannisch versetzt werden, sodass die Bau-
herrschaft ein einwandfreies Ergebnis erhalt.
Um dies zu gewéhrleisten, haben wir Prakti-
ker im Team, die das Bohrhandwerk aus ei-
gener Erfahrung kennen und die unsere Pro-
dukte optimal présentieren sowie Schulun-
gen durchfihren kénnen. Dasselbe gilt fir
den Verkauf. Auch hier setzen wir auf erfah-
rene Fachleute, welche die Produkte fach-
lich vertieft mit Ingenieuren und Anwendern
besprechen kdnnen.

Welchen Stellenwert haben Schulungs-
und Fachveranstaltungen fiir die Kunden-
bindung sowie die Imagebildung?

Der Stellenwert ist sehr hoch. Deshalb ha-
ben wir dieses Jahr wiederum Zeit investiert,
um neue Schulungskurse auf- und auszu-
bauen. Das schone an solchen Veranstaltun-
gen ist, dass sie keine Einbahnstrassen sind.
Wir geben also nicht nur Wissen an unsere
Kunden weiter, sondern kénnen gleichzeitig
auch von den Erfahrungen der Kursteilneh-
mer profitieren. Es kommt immer wieder vor,
dass in Schulungen oder an Tagungen kriti-
sche Betrachtungen zu Produkten oder An-
sétzen vorgebracht werden, die uns zu wei-
teren Schritten inspirieren.

Kiichler Technik steht nicht nur fir
Anker-, Injektions- und Messtechnik.
Sondern Sie fiihren auch Generalvertre-
tungen von mehreren Bohrtechnik-Her-
stellern, beispielsweise der italienischen
Comacchio. War lhnen von Anfang an
klar, dass Sie auch Geratehandel
betreiben wollen?

Nein, gar nicht. Der Schritt zum Handler
erfolgte mehr oder weniger Uber einen Hil-
feruf, der von einem damaligen General-
vertreter zu uns kam. Der Handler war mit
gesundheitlichen Problemen konfrontiert
und wollte seine Vertretung jemandem
Ubergeben, der die weitere Versorgung
des Marktes zuverlassig sicherstellen wir-
de. Ich liess mir viel Zeit fir diese Ent-
scheidung, denn es war klar, dass der
Schritt zum Handler mit einem Ausbau
einherginge.

Sie sagten schliesslich zu und (ibernah-
men die Generalvertretungen von
Comacchio und Eurodrill in der Schweiz.
Was gab den Ausschlag?
Ausschlaggebend war fiir mich die Uber-
legung, nebst dem angestammten Anker-
und Injektionsbereich ein drittes Stand-
bein aufzubauen, das uns zusétzliche
Stabilitat verleihen kann. Heute kann ich
sagen: Die Abteilung Bohrtechnik macht
Freude und ist eine grosse Bereicherung
fur das Unternehmen. Ich konnte gross-
artige Leute kennenlernen und ins Team
aufnehmen. Und auch die Zusammenar-
beit mit unseren Herstellern funktioniert
sehr gut.

Inwieweit fliesst Know-how und Kiichler-
Innovationsgeist zu den Herstellern?
Naja, wie soll ich das sagen? Wir sind viel-
leicht nicht immer der angenehmste Kun-
de flr unsere Hersteller. Denn wir haben
immer wieder das Geflihl, es ware noch
dieses oder jenes moglich. Mit dieser Hal-
tung und unserer Erfahrung aus dem
Schweizer Markt konnten wir aber dazu
beitragen, dass beispielsweise Comac-
chio mittlerweile Uber zehn Bohrgerate-
typen baute, die sich auf Bedirfnisse des
Schweizer Markts ausrichten. Das hat sich
nicht nur positiv auf die Nachfrage in der
Schweiz ausgewirkt. Sondern es wirkte »
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sich weltweit positiv aus. Denn sagen zu
konnen, die Schweizer seien zufrieden mit
einem Gerét, ist durchaus eine Referenz.

Apropos weltweit: Kénnen Sie Anker-
Systeme exportieren?

Wir haben schon Anker nach Kanada oder
auch nach Russland geliefert. Aus diesen
Erfahrungen heraus nehmen wir uns jetzt
das Projekt vor, das internationale Ge-
schéft gezielt zu entwickeln. Da wir die
Anker in unserem Werk in Slowenien, also
in der EU, produzieren, sind wir fir das in-
ternationale Geschaft optimal aufgestellt.
Zweifellos ist und bleibt die Schweiz aber
unser Hauptmarkt.

Ausléndische Ingenieure und Spezial-

tiefbauer lassen sich also von den Vorzii-
gen lhrer Lésungen liberzeugen. Wie

liberzeugen Sie sie von den Preisen?

Egal ob in Amerika, in Russland oder in
Afrika: Uberall wiirde man gerne Schwei-
zer Qualitat kaufen. Jedoch hindert das
Vorurteil Gber die sehr hohen Preise den
Vertrieb. Dabei sind die Handelspreise in
der Schweiz zum Teil tiefer als in der EU.
Dank unserer Produktion in Slowenien
sind wir in der Lage, einen guten Mix zu
erreichen, indem wir Produkte vermarkten,
die in der Schweiz entwickelt wurden, die
aber in der EU produziert werden. Die ein-
fachere und kostenglnstigere Logistik aus
der EU heraus fihrt dazu, dass ein auch

Personlich

Alter: 48

Zigarre rauchen

Name: Jorg Kiichler
Funktion: Inhaber und Geschéftsfiihrer
Kiichler Technik AG

Zivilstand: verheiratet
Hobbys: Familie, gut essen,

preislich attraktives Gesamtpaket ent-
steht. Diese Moglichkeiten wollen wir
kinftig noch gezielter nutzen. Wir sind
deshalb dabei, Schritt fiir Schritt die not-
wendigen Zulassungen flr unsere Pro-
dukte zu erwirken.

Die Zeichen bei der Kiichler Technik AG
stehen also weiterhin auf Ausbau?

Wenn ich gefragt werde, wie es nachstes
Jahr aussehe, sage ich stets: «Ich bin zu-
frieden, wenn es gleich gut lauft wie die-
ses Jahr.» Und doch lauft es meist noch
besser und wir wachsen noch weiter. Das
ist schon und ich bin dankbar, schenken
uns die Kunden immer wieder das Vertrau-
en. Gleichzeitig haben der Erfolg und das
Wachstum auch eine herausfordernde
Seite. Denn um unsere hohen Qualitats-
standards aufrecht zu erhalten, miissen
die Strukturen und das Team laufend mit-
entwickelt werden. Das fordert stark und
absorbiert immer wieder Ressourcen.

Sie haben als Zweimannbetrieb mit
lhrem Vater angefangen. Heute beschéf-
tigt die Kiichler Technik AG allein in
Kriens gegen 40 Mitarbeitende. Wie
gingen Sie damit um, irgendwann nicht
mebhr alles selbst machen zu kénnen?
Tatsachlich ist im Unternehmen lange Zeit
alles Uber meinen Tisch gelaufen. Auch
Kunden, deren Maschine stillstand, riefen
oftmals mich direkt an und fragten um Rat.

Werdegang: Kindergarten, Schule, Lehre,
Rekrutenschule, Freude am Arbeiten

Irgendwann konnte ich das nicht mehr be-
waltigen. Also mussten wir die Ablaufe so
anpassen, dass nicht mehr permanent al-
les Gber mich lauft. Fur einen Inhaber ist es
vermutlich nie einfach, Verantwortung ab-
zugeben.

Nebst ihrer Frau, die in der Geschéfts-
leitung mitwirkt, arbeiten auch lhr
23-jahriger Sohn sowie lhre 20-jahrige
Tochter im Betrieb. Ist eine Nachfolge
schon beschlossen?

Fabian sagte schon als kleiner Junge,
wenn er in der Werkstatt mithalf und mei-
nen Vater jeweils bei den Auslieferungen
begleitete, dass er hier mitarbeiten wolle.
Daran halt er bis heute fest. Er ist gelern-
ter Baumaschinenmechaniker, nahert sich
dem Geschaft also aus der praktischen
Richtung an, und macht momentan den
Fachausweis als Technischer Kaufmann.
Andrina macht es umgekehrt. Sie studiert
Betriebswirtschaft. Aktuell aber will sie
den Betrieb néher kennenlernen, um zu
gegebener Zeit die Entscheidung treffen
zu kénnen. Momentan geféllt es ihr sehr.

lhre Kinder sind junge Erwachsene. Sie
selbst gehen noch nicht aufs Pensions-
alter zu. Beschaftigen Sie sich bewusst
frih mit lhrer Nachfolge?

Ganz klar. Ich will gegeniliber den Mitar-
beitern sowie auch den Kunden die Si-
cherheit gewabhrleisten, dass dieser Be-
trieb langfristig weitergefihrt wird. Und ich
will mir nicht mit 60 oder 65 Jahren unter
Zeitdruck Gedanken Uber die Zukunft des
Unternehmens machen missen. Ich selbst
habe als 30-Jahriger die alleinige Ge-
schéftsfihrung Gbernommen und spater
alle Aktien aufgekauft. Ich habe das sehr
positiv erlebt. Mit 30 ist man voller Taten-
drang und topfit, um eine solche Aufgabe
zu Ubernehmen. Wenn es sich machen
lasst, wirde ich diese Erfahrung gerne
auch meinen Kindern ermdglichen. Zu-
nachst einmal muss ich und missen sie
aber herausspiren, ob eine Nachfolge fir
sie das Richtige ist. Das ist mir wichtig,
denn ich wiinsche mir, dass sie hier aus
einer Freude heraus arbeiten kdénnen —
und nicht, weil sie das Gefuhl haben, sie
seien dazu verpflichtet. B
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