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Lobt die Zusammenarbeit mit Baugenossenschaften:
Firmeninhaber Beda Wietlisbach.

Von DANIEL KRuckER M Die Ortschaft Stetten
liegt mitten im léndlichen Aargau, die Nach-
bardorfer heissen Kiinten, Tdgerig oder Igel-
weid. Im Postauto ab Baden wahnt man sich
aufeinem Ausflug tiber Land. Auch das kleine
Industriequartier am Rande des Dorfes pra-
sentiert sich alles andere als larmig. Im Innern
der Fabrikhallen der B. Wietlisbach AG aber
herrscht rege Betriebsamkeit. Maschinen
schneiden Holz- und Spanplatten, beschich-
ten sie, transportieren sie weiter zum nachs-
ten Arbeitsschritt, bis die einzelnen Elemente
die unterschiedlichsten Formen, Farben und
Stile annehmen. Aber so richtig zur Geltung
kommt eine Kiiche natiirlich erst nach der
Montage an ihrem Bestimmungsort.

ZAHLEN BLEIBEN EIN GEHEIMNIS. In der Schweiz
sind die Kiichenbauer meist kleine und kleins-
te Unternehmen. Vom Kiichenverband ist zu
erfahren, dass lokale Anbieter und Schreine-
reien immer noch auf einen Marktanteil von
rund 25 Prozent kommen. 40 Prozent der Kii-
chen werden importiert. Und um den Rest
kdmpfen neben Piatti, Forster und Veriset
auch Ketten wie lkea oder Fust. Die Ziircher
Kantonalbank schatzt in einer Anlegerstudie,
dass allein die AFG (Arbonia-Forster-Gruppe)
mit ihren Marken Forster und Piatti einen
Marktanteil von etwa 20 Prozent halt.

Uber die Grosse des Schweizer Kiichenmark-
tes gibt es nur Schatzungen. Der Kiichenver-
band geht pro Jahr von einem Absatz von
90 000 bis 100 000 kompletten Kiichen aus.
Der Gesamtmarkt ist damit etwa 8oo Millio-
nen Franken schwer. Uber Umsatz- und Stiick-

Die B. Wietlisbach AG — erfolgreicher Nischenplayer im Kiichenmarkt

Personliche Kontakte
sind entscheidend

Die Aargauer Kiichenbauerin B. Wietlisbach AG ist ein klassisches

Familienunternehmen, das von ihrem Griinder und Inhaber,

Beda Wietlisbach, gefiihrt wird. Dank starker regionaler Verankerung

und Konzentration auf die eigenen Starken konnte sich der Betrieb

mit flinfzig Angestellten bis heute seine Unabhadngigkeit bewahren.

Wohnen hat den Produktionsstandort in Stetten besucht.

zahlen seiner Firma will Beda Wietlisbach
nichts verraten: «Insbesondere Stiickzahlen
sind relativ zu betrachten. Zurzeit arbeiten wir
an einem Projekt, da kostet eine Kiiche im
Schnitt tiber 25 ooo Franken.» Mit anderen
Worten: Wenige, dafiir teure Kiichen sind
Umsatztreiber und besonders lukrativ. Der
Firmeninhaber verrdt nur so viel: «Den Haupt-
anteil am Umsatz erzielen wir mit Serien-
kiichen.»

LANGE TRADITION. Angefangen hat alles mit
einer Buchhalterstelle in der Firma seines On-
kels, die Spiiltische herstellte. Einbaukiichen
gab es damals noch nicht, doch der Kiichen-
markt befand sich bereits im Umbruch. Diese
Veranderungen blieben auch der Sutter & Co.
Spiiltischfabrik nichtverborgen, und die Frage
dréngte sich auf, warum man neben den Spiil-
tischen nicht auch gleich die so genannten
Unterbauten verkaufe. Anfang der soer-Jahre
war es so weit: Die erste Einbaukiiche, die
diesen Namen verdiente, verliess das Werk.
Ein Grossauftrag fiir den Einbau von Uber
sechzig Kiichen kam jetzt gerade richtig, um
das Geschéft anzukurbeln. «Fiir 2500 Franken
bekam man bereits eine schone Kiiche», erin-
nert sich Beda Wietlishach. Dampfabziige,
Geschirrspiiler und anderer heute (blicher
Komfort waren damals selbstredend noch
kein Thema.

Wegen der kleinen Auswahl war die Vorfabri-
kation einzelner Teile tiblich. «Heute undenk-
bar», blickt Beda Wietlisbach fast amiisiert
auf die Anfénge zuriick. Die zahllosen Még-
lichkeiten und Kombinationen allein bei den
Farben machen Vorarbeiten unmoglich. Die
Bestelleingdnge bestimmen heute den Takt.
Selbst Accessoires wie Griffe werden keine

mehr gelagert. Beda Wietlisbach erinnert sich,
dass «bis in die 7oer-Jahre keiner tiber Griffe
geredet hat».

GROSSE IST NICHT ALLES. Nicht nur die Bediirf-
nisse und Anforderungen der Auftraggeber
haben sich fundamental gedndert, auch der
Konkurrenzkampf zwischen den Anbietern
wird mit hdrteren Bandagen gefiihrt. Beda
Wietlisbach stimmt zu, dass mit der Konsoli-
dierung im Schweizer Kiichenmarkt auch die
Preise unter Druck geraten seien. Bei grosse-
ren Projekten hort das Aargauer Unternehmen
schon malvon den Investoren, dass «hier halt
die Marktleader zum Zuge» kommen. Frust?
«Natiirlich ist das unschon. Was soll man tun?
Man muss weiterschauen und es beim ndchs-
ten Mal wieder versuchen.»

Das Unternehmen unterhalt nur zwei Ausstel-
lungslokalitdten: eine am Hauptsitz und einen
Showroom in Ziirich. Fiir Beda Wietlisbach ist
dies eine Frage der Strategie. Er weiss, dass
Wachstum und Grosse ihren Preis haben und
mit entsprechendem Risiko verbunden ist. Vor
diesem Hintergrund ist auch verstandlich, wa-
rum man noch nie an einer Messe prasentwar
und Werbegelder zuriickhaltend ausgibt. Wo
andere Anbieter Kataloge drucken, in denen
das Telefonbuch des Kantons Thurgau Platz
hatte, verteilt die B. Wietlisbach AG eine be-
scheidene Broschiire, die so allgemein gehal-
ten ist, dass sie tiber Jahre Giiltigkeit hat. Der
Chef rechnet vor, dass eine Messe gut und
gerne 150 000 bis 200 0oo Franken kostet,
«wenn man es gut machen will». Dass die
Firma am Markt akzeptiert sei, habe letztlich
mit den personlichen Kontakten zu tun, die
tiber die Jahre gewachsen und vertieft worden
seien.



Modernste Anlagen automatisieren
einzelne Arbeitsschritte.

BAUGENOSSENSCHAFTEN WAHLEN QUALITAT.
Auch wohnen ist beeindruckt ob derjahrzehn-
telangen Unabhédngigkeit des Kiichenbauers.
Trotzdem muss sich der Firmeninhaber die
Frage nach der Zukunft und seiner Nachfolge
gefallen lassen. Schon ldnger binde er seinen
Sohn, einen Juristen, in die Geschdafte ein. Die
Firma sei also bestens auf eine mogliche Ver-
dnderung vorbereitet. Viel lieber redet Beda
Wietlisbach {iber das Tagesgeschaft und ver-
rat, dass er kein Freund von Firlefanz ist. Auf
die Frage nach den Trends stellt er erst einmal
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Blick in die helle Montagehalle
des traditionsreichen Unternehmens.

fest, dass die Kiiche schon immer «ein Werk-
platz war und es bleiben wird». Die Zusam-
menarbeit mit Architekten zeige ihm und
den verantwortlichen Mitarbeitern in der
Firma ziemlich genau, was gefragt sei.

Im Moment sieht er Holzimitationen wiederim
Kommen. Weiter wiirden viel Hochglanzfron-
ten verlangt, obwohl diese nicht unbedingt
pflegeleicht sind. Aber: «Der Kunde ist Konig.»
Die Leute hétten viele Ideen und manchmal
Vorstellungen, die sich nur schwer umsetzen
lassen. Letztlich sehen aber die meisten ein,

dass «der Raum iiber die Form entscheidet».
So seien Kochinseln nun mal nicht fiir kleine
Kiichen geeignet. Ein gutes Zeugnis stellt er
den Baugenossenschaften aus. Ihre Bestel-
lungen seien «mit Sicherheit im mittleren und
manchmal sogar oberen Segment» anzusie-
deln. Auch bei den Apparaten wdhlen die
Gemeinniitzigen gute Qualitdt. Und, ganz Ge-
schaftsmann, merkt er an, dass man sich bei
den Baugenossenschaften ausserdem keine
Sorgen um den Zahlungseingang machen
miisse. )

Fotos: B. Wietlisbach AG
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Franke Sorter 350:
Schalen Sie Ihre Vorteile heraus!

Abfallsysteme kdnnen ganz schon attraktiv sein. Der neue Franke Sorter 350 besticht aber nicht nur durch
sein Design. Er ermoglicht auch eine sauberes, tibersichtliches Abfallsammeln und ist dusserst flexibel:

Hangen Sie entweder zwei 17-Liter-Abfallsdcke oder einen 35-Liter-Abfallsack in den Abfallbehélter.

Und wéhlen Sie zwischen den Modellen Composta und Collect. Je nachdem was lhnen besser entspricht:
ein Behdlter fiir Kompost oder eine Sammeltasche fiir PET-Flaschen, Dosen o.A. Alle Deckel sind zudem
mit Aktivkohlefilter ausgeriistet. Sie bewirken ein geruchfreies Klima in der Kiiche. Schélen Sie sich also
Ihre ganz individuellen Vorteile heraus — mit dem neuen Franke Sorter 350.

Franke Abfallsysteme sind nur tiber den Fachhandel erhéltlich.

Franke Kiichentechnik AG
CH-4663 Aarburg
www.kt.franke.ch
KTCH@franke.com




	Persönliche Kontakte sind entscheidend

