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Stockverkauf aus der Sicht der Forstunternehmung

Koreferat zu Jorn Westphal

ANDY HiTz

1. Einleitung

Einleitend mochte ich lhnen einige allgemeine Gedanken aus
der Sicht des Unternehmers préasentieren. «Erfolgreich sein
heisst, anders als die anderen zu sein» (FORSTER & KREUz 2005).
Verrickt ist, wer immer wieder das Gleiche tut und ein ande-
res Ergebnis erwartet. Erfolg bedeutet vor allem eines: die
ausgetretenen Pfade verlassen. Wenn wir uns immer nur wie
alle anderen verhalten, sehen und héren wir immer dieselben
Dinge, entwickeln ahnliche Ideen und bieten identische Pro-
dukte und Dienstleistungen wie die Mitkonkurrenten. Nur
wenn es uns gelingt, neue Wege zu gehen und damit die Auf-
merksamkeit einer Zielgruppe zu erlangen, kénnen wir als
Unternehmer Wachstumsraten erzielen. Wir mussen lernen,
Uber den Tellerrand zu blicken, alte Probleme aus neuen Blick-
winkeln zu betrachten und uns von der Vergangenheit zu be-
freien. «Das haben wir schon immer so gemacht!», «Vergessen
wir es, in meinem Betrieb oder Kanton funktioniert das
nicht!». Nichts ist geféhrlicher als solche gern gebrauchten
Aussagen, die vor allem einem Zweck dienen: Bis zur Betéu-
bung reden, damit alles so bleibt, wie es ist.

Business-Querdenker

Wir mussen gewohntes Terrain verlassen und es wagen, an-
ders zu sein. Scheinbar unumstoéssliche Gesetze in der Branche
mussen hinterfragt und Neues mit Vertrautem verbunden
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werden. Das alles mit einem Ziel: bahnbrechende Neuerungen
zu schaffen, die es so in der Branche noch nicht gibt. Der Busi-
ness-Querdenker sucht ganz gezielt nach dem, was nicht da
ist, was in anderen Branchen aber schon selbstverstandlich ist.
Das ist seine Chance!

Gleich in welcher Branche wir tatig sind, wir kédnnen ver-
mutlich jedem jederzeit genau erklaren, warum unser Produkt
so ist wie es ist, und vermutlich auch warum es nicht anders
sein kann. Genau darin liegt unsere Chance. Hinterfragen wir
gangige Produktkonzepte, eréffnen sich uns vollkommen
neue Spielrdume flr innovative Leistungsangebote. Aus die-
ser Sicht des Unternehmers ergibt sich eine differenzierte Be-
trachtungsweise zum Beitrag von Westphal.

2. Bedingungen des Stockverkaufs

Eine zentralisierte, institutionalisierte, obligatorische Rege-
lung kann nach meiner Meinung zu keinem optimalen Erfolg
auf der Flache fihren. Die Aufnahme der Hiebszelle ist auf-
wandig, dadurch entstehen unverhaltnisméassig hohe Kosten.
Zudem ist und bleibt es schwierig, eine ehrliche Sortiments-
und Qualitatsschatzung zu erstellen. Positiv jedoch ist zu er-
wahnen, dass der Kaufer detaillierte Unterlagen erhalt, sofern
sie vom Office national des foréts beim Kaufobjekt beigelegt
werden. Zudem wird ihm ein relativ grosses Zeitfenster zur
Schlagausfuihrung eingerdaumt, namlich mindestens ein Jahr
ab dem Zuschlag.
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Nach dem Zuschlag der Nutzungsberechtigung bis zur offi-
ziellen Abnahme der Hiebsmassnahme muss der Kéufer die
Haftung auf der Flache tragen, so auch bei héherer Gewalt
wie Sturm, Murgang, Kéferbefall. Es kann jedoch bezlglich
der Haftung keinen Sinn ergeben, dass die Forstunterneh-
mung bis zur Hiebsmassnahme die gesamte Haftung tréagt.
Interessanter ist die 6ffentliche Versteigerung nach dem Prin-
zip des fallenden Gebotes. Es ist allerdings zu beachten, dass
jede Artvon Versteigerung zu einem Spiel zwischen Verkaufer
und Kaufer wird. Die besser organisierte Partei an der Ver-
steigerung gewinnt das Spiel. Zudem bietet eine 6ffentliche
Konkurrenz keine Gewahr fur das beste Preis-Leistungsver-
haltnis.

Die Gestaltung des Vertrages ist eine sehr einseitige Ange-
legenheit mit allen Rechten beim Waldbesitzer und vielen
Pflichten auf K&uferseite. Der Grund dafur liegt unter ande-
rem beim Stehendverkauf ohne Liegendnachmass. Nicht zu
vergessen ist, dass mit einer solchen Regelung auch relativ viel
zusatzlicher Aufwand beim Verkaufer anféllt, weil er wah-
rend des Hiebes die Unternehmung tberwachen muss.

3. Wertoptimierung

Grundsatzlich entstehen beim Holzverkauf auf dem Stock
oder beim Generalunternehmer-Auftrag die kleinsten Trans-
aktionskosten, sofern man Uber den benétigten Maschinen-
park verfigen kann und der Holzabsatz gewahrleistet ist.

Diese Voraussetzungen erflllen in der Schweiz die mechani-

sierten Forstunternehmungen immer mehr. Der Grund dafir

ist einfach: Die Holzindustrie hat erkannt, dass die Forstunter-
nehmung eine Auslastung ihrer Maschinen Uber das ganze

Jahr erzielen muss, damit sie wirtschaftlich arbeiten kann. Da-

durch ist sie zu einer verlasslichen Partnerin geworden. Sie

agiert gleichzeitig als Holzkauferin und Holzproduzentin. Da-
durch entféllt eine Schnittstelle, an welcher Transaktionskos-
ten anfallen.

Der Waldbesitzer erhalt demnach den fur die gehandelten
Holzqualitdten bestmdglichen Preis. Das Qualitétsrisiko wird
eher durch den Waldbesitzer, das Produktionsrisiko eher durch
die Forstunternehmung getragen. Dadurch kénnen langfristi-
ge Stammkundenbeziehungen aufgebaut werden, weil der
Verkauf ab Stock nicht dem Submissionsgesetz unterstellt ist
und somit als Freihandverkauf getatigt werden kann.

Durch den Kauf ab Stock kann die Forstunternehmung
auch die Auftragsabwicklung optimieren, sofern der Vertrag
ein offenes zeitliches Fenster gewahrt. Bezliglich Vertrag soll-
te dieser einfach und nachvollziehbar sein sowie die folgende
Elemente enthalten:

1. Waldbauziel: Eingriffsart, Eingriffsstarke in Prozent, Be-
standesbeschrieb, Arbeitsverfahren, Qualitatsziel, Kontroll-
verfahren.

2. Auftragsbeschreibung: Wo, was, welche Besonderheiten,
welche Einschrankungen, welche Zusatzarbeiten.

3. Leistungsverzeichnis: Menge, Sortimentsschatzung, Sorti-
mentspreise.

4. Zahlungsbedingungen: Vertragsdauer, Teuerung, Preis-
index.

Der Verkauf ab Stock ist weder eine Vorwarts- noch eine
Rackwartsintegration im eigentlichen Sinne, sondern eine In-
novation im Sinne der eingangs erwédhnten Uberlegungen.
Diese Art des Holzverkaufs ist sicher in Mischformen noch wei-
ter zu entwickeln und zu optimieren. Vorteilhaft fur diese Art
von Organisation ist schliesslich, dass finanzielle und organi-
satorische Verantwortung deckungsgleich sind und die Ent-
[6hnung im direkten Zusammenhang mit dem Holzverkauf
steht.
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