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Géometre et Marché

Geometer und Wettbewerb -
wie Feuer und Wasser?

«Lieber Peter, als Du vor acht Jahren in die Dienste der Gruppe der Freierwerbenden
GF SVVK tratest, war die Welt noch in Ordnung.» So hat mich der damalige und heu-
te abtretende Prasident als GF-Sekretdr verabschiedet. Ich schliesse daraus, dass ich
einiges dazu beigetragen habe, dass die Dinge schlechter wurden. ..

«Cher Pierre, lorsqu'ily a huit ans, tu es entré au service du Groupe patronal GP SSMAE,
le monde tournait encore rond». C'est ainsi que le président de I’époque, et qui se re-
tire aujourd'hui, a pris congé de moi comme secrétaire. J'en déduis que j'ai contribué

quelque peu a la détérioration des choses...

«Caro Peter, il mondo era ancora in ordine quando otto anni fa sei entrato al servizio
del Gruppo liberi professionisti della SSCGR.» Con queste parole si & congedato da
me, come segretario, I'odierno presidente uscente. Ne deduco che io abbia contribuito

a fare si che le cose peggiorassero. ..

P Kofmel

Mathias Hofmann hatte wohl recht: 1988
war die Welt noch in Ordnung und die of-
fizielle Haltung der GF die folgende: «Der
Wettbewerb teilt sich in eine Leistungs-
und eine Preis-Komponente auf. Dabei
kommt beiden Komponenten eine gros-
se Bedeutung zu. Einseitig auf den Preis-
wettbewerb ausgerichtete Diskussionen,
wie sie in der letzten Zeit vorgetragen
wurden, sind deshalb falsch.»

Und betreffend Neuvermessungen laute-
te die offizielle Haltung: «Jeder Neuver-
messungsauftrag kann durch die Ge-
meinde frei vergeben werden. Eine Privi-
legierung eines Geometers ist aufgrund
der Rechtslage nicht gegeben.»
Folgerichtig ergab sich die damalige Ver-
bandspolitik: «Deshalb ist die Tarif- und
Honorarpolitik ein Schwergewichtim Vor-
stand und auch fur das Sekretariat. (...)
Die heutige Ordnung mag etwas um-
standlich, in gewissen Teilen sogar kra-
merisch, auch vielleicht wenig marktlibe-
ral bezlglich des Preiswettbewerbes sein,

Referat anlasslich der Mitgliederversammlung Inge-
nieur Geometer Schweiz (IGS) vom 10. Juni 1999 in
Zurich.

412

aber sie ist ehrlich, transparent und dem
Leistungswettbewerb unterworfen. Und
sie garantiert Genauigkeit und Zuverlds-
sigkeit der Arbeit, Kontinuitat und stan-
dige Verfugbarkeit der Daten und damit
die Funktionstlchtigkeit des Systems an
sich.»

Diese Zeiten sind ganz eindeutig vorbei.
Angesagt ist Wettbewerb, angesagt ist
Kampf. Wettbewerb als Wettstreit von
mehreren Beteiligten um die beste Leis-
tung, Kampf um eine fuhrende Stellung
am Markt. Wettbewerb, Konkurrenz
kommt vom lateinischen concurere und
bedeutet etwa soviel wie zusammen lau-
fen, zusammen treffen, bzw. am zutref-
fendsten fur den heutigen Gebrauch: auf-
einander stossen. Ich denke, dass Sie das
im Alltag eher so erleben, als die viel be-
schworene Belebung des Marktes durch
die geschatzten Mitbewerber am Markt.
Aber als liberale Weltbirger wissen wir
natdrlich auch, dass das marktwirtschaft-
liche System jedem staatlichen System
weit Uberlegen ist. Aber das gilt vielleicht
ja nicht fur das Vermessungswesen, mag
dereine und andere denken und hoffen. ..
Aber keine Geiss schleckt esweg. Machen
wir uns also nichts vor: Die Liberalisierung
der Mdrkte — aller Markte — hat ihren Sie-
geszug angetreten. Das hat naturlich
auch Konsequenzen fir die Verbandsar-
beit: In einer derartigen Umgebung muss
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ein Verband umdenken. Ein Unterneh-

merverband wird kinftig nicht mehr da-

zu da sein,

e Preise und Tarife festzulegen und diese
mit  kartellistischen ~ Massnahmen
durchzusetzen,

e selbstverschuldete Schwachen seiner
Mitglieder zu schitzen

e und gemeinsam Uber den Erfolg der an-
deren zu jammern.

Er wird vielmehr dazu dasein,

e (iber das Funktionieren des Marktes zu
wachen,

e die Verbandsmitglieder zu Einfallsreich-
tum zu stimulieren

e und einen angemessenen politischen
Bereitschaftsgrad zu errichten.

Preiswettbewerb

Nun zum konkreten Alltag. Dieser besteht
offenbar aus lauter Dumping-Angeboten.
Das jedenfalls muss ich den vielféltigen
Klagen entnehmen, die auch heute noch
beim Alt-Sekretdr eintreffen. Im fast le-
genddren Aufsatz von 1988, in dem die
Haltung der GF zu Fragen des Wettbe-
werbes festgehalten ist, lasst sich betref-
fend Unterangeboten Folgendes lesen:
«Wurde man die tarifarische Bandbreite
von +10% erweitern, stellt sich unseres
Erachtens echt die Frage, ob solche An-
gebote nicht ohnehin als Unter- oder
Uberangebote im Sinne von 6ffentlichen
Subsmissionsreglementen abgelehnt
werden missten.»

Da liegt der 96er Hirtenbrief schon viel
naher an den heutigen Realitaten: Unter
dem Untertitel «Wie lange reicht der
Schnauf?» lesen wir: «Am augenfalligs-
ten ist der Wandel an der Submissions-
front. Lagen die Angebote anfanglich 10
bis 20% unter den Tarifen, sind es heute
eher bereits 30 bis 40%.»

Doch das war erst der Anfang. Der Hir-
tenbrief von 1997 beschreibt die Evolu-
tion der Situation wie folgt: «Die Submis-
sion von Auftrdgen ist in der gesamten
Schweiz heute Realitat. Die Problemsi-
tuation prasentiert sich von Kanton zu
Kanton recht unterschiedlich. An einigen
Orten kann eine gewisse Normalisierung
bzw. Verbesserung, zumindest was das
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Vergabeverfahren, die Qualitat der Aus-
schreibungsunterlagen sowie die Trans-
parenz der Vergabekriterien betrifft, fest-
gestellt werden. Unbefriedigend ist da-
gegen die Entwicklung des Preisniveaus.
Preise von 50% und mehr unter den al-
ten Tarifen sind fast die Regel. Kosten-
deckendes, geschweige denn gewinn-
bringendes Arbeiten scheint unter diesen
Bedingungen kaum mehr moglich.»

An einem Vortrag anfangs Juni 1997 ha-
be ich in Villach/Karnten vor der Osterrei-
chischen Gesellschaft fur Vermessung
und Geoinformation dazu angemerkt:
«Submission ersetzt bei der Neuvermes-
sung die Tarife. Unterangebote bis 50%
lassen die bisherigen Preise der Geometer
alsWucher erscheinen.» Undich fugte an:
«Geometerbiros gehen in Konkurs. Das
gab es friher nie.»

Dazu lasst sich nur noch erganzen, dass
ganz offensichtlich anfangs der 90er Jah-
re einige Fehlbeurteilungen vorgenom-
men worden sind. Anfangs der 90er Jah-
re lasst sich namlich folgendes Diskus-
sionsvotum finden: «Positiv an einem
neuen System ware das verstarkte unter-
nehmerische Element.» Soweit bin ich
ganz einverstanden. Weiter: «Negativ
konnte sich auswirken, dass mit einer
neuen Ordnung die Preise eher steigen,
was den Umfang der Arbeit verkleinern
wurde. Dies kdnnte Probleme fur den Be-
rufsstand ergeben.» Nun diese Beflrch-
tung hat sich bis heute nicht verwirk-
licht...

Wohl naher bei der Realitat lag der fol-
gende Votant: «Ich beflrchte, dass ein
Systemwechsel langfristig zum Ver-
schwinden kleinerer Buros fuhren wird.»
Da sind wir nun offenbar angelangt. Es
wird failliert —im schlimmsten Fall. Es wird
fusioniert im besseren Fall. Und es wer-
den allenthalben Allianzen geschmiedet.
Wettbewerb im Vermessungswesen ist
ganz offensichtlich Realitdt geworden,
wenn Sie wollen: bittere Realitéat.

Da nutzen auch die 1988-Gedanken
nichts mehr. Wir finden dort auch die fol-
genden bemerkenswerten Uberlegun-
gen: «Unbesonnene Unterangebote
kénnten also relativ rasch zu einem Bu-
merang fur die 6ffentliche Hand werden.

Wairde namlich ein solches Biro wahrend
der Erledigung dieses Auftrages in Kon-
kurs geraten, waren die Folgen in Bezug
auf Vertrauensschwund in das 6ffentlich-
rechtliche Vermessungswesen und in Be-
zug auf die Wiedergutmachung bzw.
Weiterfihrung der Auftragserledigung
enorm. Einschldgige skandaldse Beispiele
aus der Baubranche zeigen dies zur Genu-
ge.»

Auch die Lageanalyse aus dem Jahre 1995
mag zwar damals zutreffend gewesen
sein. Aber ganz offensichtlich konnte die
Wendung zum noch Schlimmeren nicht
verhindert werden. Beim Untertitel
«Hochst schadliche Unterangebote» le-
sen wir: «Hochst unbefriedigend ist die
Situation an der Submissionsfront. Un-
verstandliche Vergabe-Entscheide, unver-
standliche  Dumping-Angebote,  Be-
schwerden und Zeitverzbgerungen pra-
gen das Bild. Es nltzt wenig, die Schuld
den kantonalen Amtern zuzuschieben.
Die GF, vertreten durch die KZHK, fuhrt
auf Stufe Bund und KKVA einen heftigen
Kampf daflr, dass die paritatisch erarbei-
teten Vergabekriterien in der Praxis durch-
gesetzt werden. Dieser Kampf wird natiir-
lich durch massive Unterangebote aus
den Kreisen der GF nicht unterstitzt.» Da
kann ich mich nur anschliessen.

Viele unter lhnen haben ja schon fruh
gespurt, dass an der Vergabefront Ge-
witterwolken aufziehen. Und viele haben
reagiert und unter anderem eine Ausbil-
dungstagung der GF zu Submission/Wett-
bewerb und Kalkulation besucht. In den
Analen liest man: «Beinahe hatte der
Workshop nicht stattgefunden. Bei der
Kursausschreibung der GF bestand die
Vermutung auf ein Unterangebot! Da kei-
ne Klagen, dafur viele Anmeldungen ein-
gingen, konnte der Workshop gleich
sechsmal durchgefuhrt werden. Die zahl-
reichen Anmeldungen aus allen Regionen
der Schweiz belegen, dass das Submis-
sionswesen die Branche gegenwartig
stark beschaftigt.»

Aber die Stimmung an diesen Workshop
— ich erinnere mich recht deutlich — war
eher darauf gerichtet, heraus zu finden,
® wie Wettbewerb ausgeschaltet,

® Submission umgangen,
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® ARGE gebildet
e und ausserkantonale Anbieter abge-
halten werden kénnten.
Ware es die Aufgabe des Verbandes ge-
wesen, sich mit aller Kraft gegen die Ver-
gabe-Liberalisierung zu wenden? Ich
glaube das nicht. Auch ein sehr starker
Verband koénnte — nicht einmal mit sehr
vielen finanziellen Mitteln — gegen Wind-
muhlen ankampfen. Und ich wiederhole
mich hier: Ein Verband kann nicht mehr
dazu da sein, die Verbandsmitglieder mit
abgesprochenen Preisen zu schiitzen. Es
kann nur noch einen Verband geben, der
die Ubergeordneten Interessen des von
ihm verkauften Produktes nach aussen
vertritt.
In diesem Sinne scheint mir die Aktion im
Jahre 1989 richtig: «Die Offentlichkeits-
arbeit ist ein wichtiger Teilaspekt der Un-
ternehmensfuhrung, weil:
® mit einem guten Image auch bessere
Preise erzielt werden kénnen;
® mit einem guten Image die Verhand-
lungspositionen in allen denkbaren Fal-
len besser ist;
® nur mit einem guten Image neue Mit-
arbeiter gewonnen und die guten alten
gehalten werden kénnen;
® nur mit einem guten Image der Ein-
bruch branchenfremder, wenig qualifi-
zierter «Landdatenverkaufer» in unse-
re Gefilde gehemmt und vermieden
werden kann.»
Knapp zehn Jahre spater sagt der neue
IGS-Sekretar: «Die Konkurrenz wird har-
ter und héarter und der Druck auf die Prei-
se halt an. Samtliche Bemuhungen, den
reinen Preiskampf zu vermeiden, waren
bisher von bescheidenem Erfolg gekront.
Weder der Versuch, Unterangebote aus-
zuscheiden, noch die Bemuthung nach
klaren, auch qualitativen Vergabekriteri-
en fuhrten zum gewinschten Erfolg. Die
Marktkrafte scheinen immer noch starker
zu sein. Wer sich Uber tiefe Preise beklagt,
muss sich im Klaren sein, woher diese
scheinbar negativen Marktkrafte stam-
men: Richtig — aus dem Kreise der Geo-
meter. Die Losung ist demnach auch dort
zu suchen.» Leider hat er recht. Es ist der
Geometerschaft mit vereinten Kraften ge-
lungen, die gewaltigen und dummen Feh-
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ler der Bauwirtschaft zu kopieren. Leider.
Bislang habe ich vor allem tber den Preis-
wettbewerb gesprochen. Dieser scheint
zur Zeit der dominante Wettbewerbsteil
zu sein. Bleibt hier anzumerken, dass da-
mit in den meisten Kantonen, die ent-
sprechenden  Submissions-Reglemente
verletzt werden. In aller Regel ist namlich
rechtlich gesehen dem wirtschaftlich gtin-
stigsten Angebot der Zuschlag zu erteilen
und nicht dem billigsten. Aber der Mut,
Offerten qualitativ hart aber fair zu beur-
teilen, scheint nicht weit verbreitet zu
sein.

Hier ist meines Erachtens ein weites Feld
fur Lobbyarbeit offen fur die IGS und ih-
re regionalen/kantonalen Sektionen. Poli-
tik und Verwaltung sind auf die volkswirt-
schaftlichen Gefahren des reinen Preis-
wettbewerbes immer wieder von neuem
hinzuweisen. Als Beispiele mogen die
Strassen-und Briicken-Bauruinen aus den
60er Jahren dienen. John Ruskin hat es in
philosophische Worte gefasst:

«Es gibt kaum etwas auf dieser Welt, das
nichtirgend jemand ein wenig schlechter
machen und etwas billiger verkaufen
konnte, und die Menschen, die sich nur
am Preis orientieren, werden die gerech-
te Beute solcher Machenschaften. Es ist
unklug, zu viel zu bezahlen, aber es ist
noch schlechter, wenig zu bezahlen.
Wenn sie zu viel bezahlen, verlieren Sie et-
was Geld, das ist alles. Wenn Sie dagegen
zu wenig bezahlen, verlieren Sie manch-
mal alles, da der gekaufte Gegenstand die
ihm zugedachte Aufgabe nicht erfillen
kann. Das Gesetz der Wirtschaft verbie-
tet es, fir wenig Geld viel Wert zu erhal-
ten. Nehmen Sie das niedrigste Angebot
an, mussen Sie fur das Risiko, das Sie ein-
gehen, etwas hinzurechnen. Und wenn
Sie das tun, dann haben Sie auch genug
Geld, um fur etwas Besseres zu bezah-
len.»

Leistungswettbewerb

Lassen Sie mich jetzt noch einige Gedan-
ken zum Leistungswettbewerb anfligen.
Es ist jener Teil, den Sie zur Zeit wohl bes-
ser beeinflussen konnen. Dazu erlaubeich
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mir, nochmals Ihren neuen Sekretar zu zi-
tieren. Im letztjahrigen Hirtenbrief bringt
er es auf den Punkt: «Preisgestaltung,
welche die eigenen Kosten und das un-
ternehmerische Risiko abdeckt, ist das ei-
ne. Das andere ist die Frage, ob fur ein
Unternehmen die einzige Mdglichkeit
wirklich darin besteht, sich Uber einen tie-
fen Preis von seinen Mitbewerbern abzu-
heben. Theorie und Praxis zeigen, dass es
mindestens zwei weitere Moglichkeiten
gibt, sich als einzigartiges Unternehmen
im Markt zu positionieren:
e durch die Konzentration auf die eige-
nen Kernkompetenzen
e durch Differenzierung des eigenen Leis-
tungsangebotes.
Ein BMW ist ein BMW und ein Toyota ist
ein Toyota; und doch sind alle beide Au-
tos. Ist Vermessung wirklich gleich Ver-
messung und ein LIS einfach ein LIS?...»
Ich fiige an, was ich schon oft angemerkt
habe: Nur wer den Mut hat, unbekannte
Wege zu gehen, kann die Chancen wahr-
nehmen, die sich im Neuland er6ffnen.
Die Herausforderungen AV 93 und darauf
aufbauend LIS und GIS sollte man lustvoll
als Chance betrachten. Es bleibt, die —
mindestens de jure — gewonnene Metho-
denfreiheit auszuniitzen. Neue Metho-
den fur alte Daten, titelte einmal mein
Leibblatt. Lassen Sie die alten Methoden
los. Nur wer los lasst, hat die Hande frei
fur Neues.
Lassen Sie mich das Thema in diesem Zu-
sammenhang leicht ausweiten: Unsere
Gesellschaft hat zu Daten jeder Art ein
neues Verstandnis entwickelt. Zehnjahri-
ge arbeiten heute ohne die geringsten
technischen Schwierigkeiten mit Daten
aus dem Internet und «loggen» sich in
den Computer des USA-Pentagons ein.
Die Informationsgesellschaft ist angebro-
chen. Die wirklichen Umwalzungen kom-
men erst noch auf uns zu. Esist nicht mehr
wie es einmal war. Es wird auch nie mehr
so sein. Aber heute sind die Guten Alten
Zeiten von Morgen. Fir die Geometer-
schaft scheint mir dies alles langfristig viel
entscheidender zu sein als der Abschied
von den paritatischen Tarifen.
Haben wir uns von der lokalen Agrar- zur
nationalen Industriegesellschaft, hin zur
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kontinentalen Dienstleistungs- und Infor-
mationsgesellschaft und weiter zur wis-
sensvermehrenden  Gesellschaft — ent-
wickelt, so geht die Zukunft noch weiter.
Sie gehort der globalen Wissensgesell-
schaft. In dieser werden die Lander, die
neue Technologien nutzen kdnnen, ge-
genuber solchen, die diese Gelegenheit
nicht wahrzunehmen wissen, entschei-
dende Wettbewerbsvorteile haben. Ge-
fragt sind:
® das Schaffen von einzigartigen indivi-
duellen Werten in globalen Markten,
e der Wille und die Befahigung zu glo-
baler Kommunikation,
® eine Vision zur gemeinsamen, lander-
Ubergreifenden Arbeit an der Entwick-
lung der Zukunft.
Zentral im Konzept der globalen Wissens-
gesellschaft sind Informationen und Wis-
sen. Dabei liefert die rdumliche Betrach-
tungsweise die Grundlagen fiur das
Wissen und die Zusammenhange wirt-
schaftlicher Entwicklungen. Es werden
nicht mehr nur Daten oder Informationen
Uber den Raum erfasst, es wird Wissen
generiert, z.B. fur wirtschaftliche, sozio-
demographische oder politische Zusam-
menhange. Dieses Wissen ist in soge-
nannten  Comunity-Knowlege-Systems
(CKS), die auf GIS/LIS und damit auf Ka-
tastervermessung beruhen, gespeichert
und jederzeit aktualisiert abrufbar.
Durch diese Entwicklung wird der Geo-In-
genieur oder Geo-Daten-Manager — wie
man den neuen Geometer nennen kénn-
te — vermehrt nicht nur lokale, regionale
und nationale, sondern auch kontinenta-
le und gar globale politische Diskussionen
zu beeinflussen und die entsprechende
Entscheidfindungen zu steuern haben. Er
wird folgende neue Disziplinen auf sich zu
vereinen haben — oder entsprechende Al-
lianzen eingehen mussen: Okonomie und
neue Technologien, Sozial- und Poli-
tikwissenschaften, Gesellschaftsentwick-
lung.
Dieses neue Verstandnis von Daten, von
Information, muss zwangslaufig den
Geometer und seine Arbeit, seine Ar-
beitsweise und seine unternehmerischen
Aktivitaten beeinflussen. Die Kunden ver-
langen die Daten schneller, besser, billiger.
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Dies passt schlecht zum immer noch zu
horenden Image des Geometers, das da
heisst, er sei «langsam, arrogant, teuer».
Jedenfalls wird, wer Daten bzw. Produk-
tenichtin gewunschter Form liefernkann,
als EDV-technischer «Grufti» abgekanzelt
—zurecht oder zu unrecht spielt dann kei-
ne Rolle mehr: Der Kunde hat immer
recht.

Dies ist fur den Geometer eine vollig neue
Situation. Bisher war doch alles klar. Die
offentliche Hand legte die Normen fest.
Der Geometer hielt sich daran und legte
aufgrund paritatisch oder gesetzlich fest-
gelegter Tarife den Preis fest. Das Wort
«Kundenorientierung» war weitgehend
unbekannt; eswarjaauch nichtnétig. Das
hatsich allerdings grundlegend geandert.
Vielleicht hat es sich noch nicht so grund-
legend gedndert im Verhaltnis zur 6ffent-
lichen Hand — aber auch das wird noch
kommen. Jedenfalls haben die privaten
Nachfrager nach Daten, die am besten der
Geometer liefern kann, ihr Verhalten wie
oben angedeutet ganz gewaltig veran-
dert. Das birgt fur den Geometer Gefah-
ren aber auch und vor allem viele Chan-
cen.

Wer verangstigt reagiert und sich auf die
ganz traditionelle Amtliche Vermessung
zurlickzieht, wird — davon bin ich je lan-
ger je mehr Uberzeugt — schon mittelfris-
tig aus dem Markt gefegt. Die Begrin-
dung fur diese gewagte und schroffe Be-
hauptung liegt in der Logik des bereits
Aufgezeigten. Kunftig wird die Wert-
schopfung nicht in der einfachen Amtli-
chen Vermessung liegen, sondern in der
Produktion von Produkten, die auf der
Amtlichen Vermessung aufbauen. Dafur
werden die Kunden sorgen. Bleibt bei-
zuflgen, dass all dies Grund ware, die
Datenhoheit und die Datennutzung in
unserem Land auf neue Grundlagen zu
stellen. Diesen Bereich will ich hier nicht
weiter vertiefen.

Aber zurtick zum Kunden. Diese sind nun
plotzlich nicht mehreinfache Beztiger und
Abnehmer von gesetzlich fixierten Pro-
dukten. Sie verlangen — wie eben darge-
stellt — genau nach dem, was ihnen vor-
schwebt. Und jetzt ist der Geometer ur-
plotzlich gefordert Unternehmer zu sein.
Aber er hat ja wahnsinnig Gluck: Er hat
einen Markt. Er hat potentielle Kunden.
Zum Teil ist der Markt sogar noch staat-
lich gesichert. Manch einer, der nur ein
Produkt oder gar nur eine Fabrik hat, ware
froh, einen Markt zu haben. Es gilt also,
diesen Markt zu erobern; es gilt die sich
bietenden Chancen zu packen.
Man muss diese Chancen natirlich be-
wusst und aktiv packen. Sie konkretisie-
ren sich nicht von alleine. Und eigentlich
haben Sie gar keine Wahl. Wer sich nicht
bewusst und aktiv den Marktkraften an-
passt, wird friher oder spater, meist
friher, vom Markt Gberrollt: « Wer zu spat
kommt, den bestraft das Leben.»
Lassen Sie sich also nicht in eine pejorativ
verstandene Katasterecke drangen. Ver-
teidigen Sie ihr Kerngebiet, den Kataster,
als Grundlage und Zentrum aller raum-
bezogenen Daten. Geben Sie dieses Heft
nie und niemandem aus der Hand.
Auch Sie, geschatzte Geometer, kdnnen
nicht ungestraft am Markt vorbei produ-
zieren. Aber es ist nie zu spat zum Han-
deln. Abstlrze lernen den Alpinisten,
neue Techniken, neue Wege zu ergrin-
den. Krise istimmer auch Chance. Die Zu-
kunft gehort den Tuchtigen, den Muti-
gen, den optimistischen Realisten, den
Machern ...und auch etwas den Gluckli-
chen. Aber das Gluck winkt ja bekannt-
lich den Tuchtigen.
Der Tuchtige erkennt und anerkennt die
Spielregeln des freien Wettbewerbes. Der
Tuchtige wird sich an einen Business Plan
wagen: Er wird
® die Untergrenze «Selbstkosten» be-
achten; er wird nicht nie aber selten un-
ter den Selbstkosten arbeiten

® nie bloss auf bessere Zeiten hoffen, das
konnte schnell todlich wirken

e eine eiskalte, schonungslose Lagebeur-
teilung durchfthren

e die Marktkrafte akzeptieren und nicht
gegen Windmtuhlen ankampfen

e sich an den Kundenbedurfnissen orien-
tieren: der Kunde ist Ausgangspunkt al-
ler unternehmerischen Entscheide;
nicht das Produkt, das Ihnen, den Pro-
duzenten, vorschwebt, ist entschei-
dend; nicht einmal wenn das Produkt
mehr oder weniger gesetzlich definiert
ist

e Uberkapazitaten abbauen

e sich beschranken auf seine Kernkom-
petenzen

® seine Kosten senken

e allenfalls fusionieren, Allianzen bilden,
Zusammenarbeit im Einzelfall vertrag-
lich regeln

e sich kurz und bindig gesagt 6ffnen fur
alles Neue

¢ allerdings alles Neue auch kritisch pru-
fen.

Lassen Sie mich mit Goethe schliessen:

«Es genlgt nicht zu wissen, man muss

auch wollen;

Es genugt nicht zu kénnen, man muss

auch tun.»

Peter Kofmel

Nationalrat

Alt-Sekretar der IGS (vormals GF SVVK)
Visura Treuhandgesellschaft

Postfach

CH-4501 Solothurn
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