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Geschäftsgebaren und ein Dankeschön

Neulich an einem Meeting, es ging um die Zusammen-

arbeit mit einem Lieferanten, sagt plötzlich einer der

Sitzungsteilnehmer: «Wir sind noch völlig frei. Zwar ha-

ben wir unsere gegenseitigen Möglichkeiten ausge-

lotet, festgelegt und auch vereinbart, wie wir weiter vor-

gehen könnten, unterschrieben aber haben wir bisher

noch nichts». Was mich daran stört, ist die mitschwin-

gende Botschaft, Vereinbarungen würden erst verbind-

lich, wenn sie schriftlich festgelegt und unterschrieben

sind. Ist es wirklich nicht verpflichtend, wenn wir ge-

meinsam Stunden verbracht haben, um eine zukünftige

Zusammenarbeit auszumalen und sogar mündlich die

eine oder andere Zusage gemacht wurde?

Natürlich gibt es gute Gründe, um von einem Vertrag

zurückzutreten. Dass Abmachungen aber nur mündlich

getroffen worden sind, gehört definitiv nicht dazu. Wenn

etwas abgemacht ist, halten wir uns daran, oft sogar

dann, wenn die Abmachung nicht einmal ausdrücklich

formuliert wurde, wir sie aber mit unserem gegensei-

tigen Verhalten besiegelt und bestätigt haben. Konklu-

dentes Handeln nennt man das in Juristen-Deutsch,

Handschlagqualität bei uns in der Schweiz.

Der Umgangston in unserem Geschäft ist nicht nur här-

ter geworden, sondern er wird auch immer mehr beein-

flusst von gegenseitigen Abhängigkeiten. Wer glaubt,

aus einer Situation heraus einem Andern überlegen zu

sein, lässt diesen das spüren. Da hat einer zwei Tage

aufgewandt, um für einen potentiellen Kunden ein

massgeschneidertes Angebot zu erarbeiten, um dann

eine kurze Absage über den Telefonbeantworter zu

erhalten. Ein Anderer bewirbt sich um die Stelle, über-

steht mehrere Bewerbungsgespräche und ein Assess-

ment, um dann in einer E-Mail mit ein paar Standard-

floskeln zu erfahren, man habe einen anderen Bewer-

ber vorgezogen. Vordergründig ist nichts zu gewinnen,

wenn man in diesen Situationen den Andern achtet für

das, was er ist oder getan hat, und ihn ernst nimmt.

Eine unangenehme Pflicht, wie etwa eine Absage zu er-

teilen, wird schnell erledigt, so knapp wie möglich. Gut

ist das nicht.
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Zum Umgang miteinander gehört auch die Fähigkeit,

danke sagen zu können. Immer deutlicher wird mir be-

wusst: Wer danke sagt, lebt glücklicher. Es ist ihm nicht

selbstverständlich, wenn ihm Gutes geschieht. Er freut

sich darüber, ein Hauch Überraschung schwingt mit,

ein leichtes Erstaunen über die Welt, die freundlich zu

ihm ist. Das ist ein gutes Gefühl.

Es fällt schwer, unzufrieden, aggressiv oder verbittert

zu sein, wenn man dankbar ist, für das was man be-

kommt. Dabei spielt es keine Rolle, ob wir etwas zu

Recht beanspruchen können oder nicht. Den Vortritt,

den uns ein Autofahrer lässt, wenn wir über den Fuss-

gängerstreifen gehen, den Wein, den uns der Kellner

einschenkt, das Konzept, das ein Mitarbeiter für uns

vorbereitet hat. Wir dürfen zwar annehmen, dass wir

diese Dinge bekommen. Wer aber mit einem Lächeln

und einem Blick dafür danken kann, macht nicht nur

andere, sondern auch sich selbst glücklicher.

Walter Stampfli

Geschäftsführer, Purbond

Sempach Station, Schweiz
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«Heute kann man einem Kunden nichts mehr
verkaufen, man kann es ihm höchstens er-
leichtern zu kaufen». So lässt sich die Haltung,
die unsere Zusammenarbeit mit Kunden prägt,
zusammenfassen. Auf den ersten Blick klingt
das spitzfindig, und doch verändert es die
Sicht, unter der wir unsere Arbeit tun, um 180
Grad. Nicht mehr wir stehen im Mittelpunkt,
sondern der Kunde, und wenn er etwas kauft,
so soll es ihm helfen, einen Beitrag zur Lösung
seiner Probleme bringen, ihn glücklich ma-
chen. Damit sind für die Aufgaben unserer
Kundenberater eine ganze Reihe von Konse-
quenzen verbunden:

Purbond-Verkäufer sind anders

(u pV> mR>TO«Q< SR> i;ESRE JREERE

Jeder unserer Kunden führt ein einzigartiges Unterneh-

men, und von einem Geschäftspartner erwartet er einen

Beitrag, um mit diesem Unternehmen noch erfolgreicher

sein zu können. Unsere Berater wissen, wo die Erfolgs-

faktoren dieses Kundenunternehmens sind und haben

sich der Aufgabe verschrieben, dieses noch stärker zu

machen. Sie leisten einen Beitrag dazu, indem sie mithel-

fen, Produktionsprozesse zu gestalten, Abläufe zu ver-

bessern, eine sichere Qualitätskontrolle zu installieren,

vielleicht sogar Hinweise für die Leistungsgestaltung des

Kunden zu geben und die Art und Weise, wie diese Leis-

tungen verkauft werden können. Die meisten Kunden ha-

ben keine Schwierigkeiten damit, einen Klebstoff auszu-

wählen – wie dieser Klebstoff zu verarbeiten sei, welche

Maschinen sich für ein bestimmtes Endprodukt am be-

sten eigne, ob es sich lohnen kann, in ein neues Werk zu

investieren und welches die Erfolgsvoraussetzungen

dazu sind – das sind die Aufgabenstellungen, für die Kun-

den heute einen Gesprächspartner brauchen.

=u pMR _<«?JRE SR> qRE<R?> DQ qDGBR<RETR E;<5RE

Unsere regional verankerten Mitarbeiter sind nahe beim

Kunden, sie kennen seinen Markt und seine Mitbewerber,

und sie sind ausgewiesene Fachleute, wenn es um die

Herstellung von Holzbauteilen geht. Gerade aber weil sie

in ihrem Bereich auf einer jahrzehntelangen Erfahrung

aufbauen können, wissen sie auch, wann und wo sie an-

dere Spezialisten zuziehen sollten. Diese Spezialisten fin-

den sich in unserem Center of Competence in Sempach,

Schweiz, oder, je nach Fragestellung, oft auch bei einem
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bulenten Welt zur Stabilität und Nachhaltigkeit, die Unter-

nehmen wachsen und gedeihen lassen. So verhandeln

wir, das sind die Grundlagen unserer Leistungsgestaltung

und unserer Preispolitik und schlussendlich auch die

Wertvorstellungen, die wir mit unseren Kunden teilen.

Es mag sein, dass unsere Marktverantwortlichen nicht

wissen, wer von ihren Kunden reitet, segelt oder Golf

spielt und mancher Purbond-Mitarbeiter verkauft sich in

seiner trockenen Art unter seinem Wert. Dafür aber ken-

nen sie die Welt der Holzbauindustrie, beherrschen die

Technologien und sind beseelt davon, einen Beitrag zu

leisten, um die ihnen anvertrauten Kunden besser und

stärker zu machen.

unserer Lieferanten. Spezialisten, die nicht selten ihre

Stärken und ihr Wissen zur Entfaltung bringen können,

weil sie von unserem Kundenberater, der die Probleme

und Aufgaben seines Kunden im Detail kennt, instruiert

und auch geführt werden.

*u hVEPQ?M><MPR o?QDHPR >MES 8MTO<MPR? VH> J;?5Q?M4

><MPR mR8MEER

Wer mit Purbond arbeitet, entscheidet sich für die Tech-

nologie, auf der er seine Zukunft aufbauen will. Darauf

haben wir unser Geschäft und die Art und Weise, wie wir

es betreiben, ausgerichtet. Die Marktverantwortlichen

der Purbond halten nichts von schnellen Abschlüssen,

dafür aber umso mehr von einer sorgfältig geplanten Zu-

sammenarbeit, von Beziehungen, die durch ein ausgegli-

chenes Verhältnis von Geben und Nehmen geprägt sind.

Offenheit und Engagement für die gemeinsame Sache

sind die Voraussetzungen, um Konflikte und unvorherge-

sehene Schwierigkeiten für beide Seiten gewinnbringend

zu lösen. Zuverlässigkeit und auch die Fähigkeit, manch-

mal ein Auge zudrücken zu können, führen in unserer tur-
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Holzland Schweiz*
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Zugegeben, die richtig grossen Holzbaube-
triebe stehen alle nicht in der Schweiz. Der
Markt ist zu klein, zu fragmentiert und zu viel-
fältig, als dass hier grosse Serien produziert
werden könnten. Und doch, es gibt kein Land,
in dem moderne Holzbauten eine wichtigere
Rolle spielen, in dem mehr mit neuen Möglich-
keiten experimentiert wird oder wo mehr die
heute überall auf der Welt eingesetzten Tech-
niken und Methoden ihren Anfang genommen
haben. Wenn es um Innovationen geht, um die
Möglichkeiten des Baustoffs Holz, oft im Ver-
bund mit Stein, Beton, Stahl oder Glas, weiter
voranzutreiben, steht die Schweiz an der Spitze.

Schon vor Jahren haben Betriebe in der Schweiz flä-

chenförmige Holzelemente zusammen geklebt und den

Grundstein für Brettsperrholz gelegt. Professor Ernst

Gehri revolutionierte mit seinen vorgespannten Platten-

elementen den Brückenbau, Hans Hermann Blumer

konnte mit seinem «Blumer-System» Holzbauteile auf

neue Art verbinden. Gemäss den Brandschutzvor-

schriften der Vereinigung der kantonalen Feuerversi-

cherungen ist seit dem 1. Januar 2005 Holz für das

Tragwerk von Wohn-, Schul- und Bürogebäuden bis zu

sechs Geschossen in allen Kantonen erlaubt, und mit

den Stabdübelverbindungen mit eingeschlitzten Ble-

chen, selbst bohrenden Schrauben und eingeklebten

Gewindestangen wurden in der Verbindungstechnik

weitere wichtige Meilensteine gesetzt. In den letzten

Jahren sind über 1 500 neue Mehrfamilienhäuser in

Holz gebaut worden. In der Stadt Zürich entstehen zur

Zeit mindestens drei neue Quartiere in Holz und nach-

dem die Stadt Genf unter dem Druck nach mehr Wohn-

raum die Hochbaugrenze um zwei Geschosse erhöht

hat, kommen Aufstockungen aus Holz in grossem Stil

zur Anwendung. Ein idealer Baustoff, um auf alten Ge-

bäuden zusätzlich Wohnraum zu schaffen.

Wenn es um den tragenden Holzbau geht, ist die

Schweiz vorne mit dabei. Eine ganze Reihe von Grün-

den hat dies gefördert und möglich gemacht:

Wo in andern Ländern Zulassungsbestimmungen für

neue Technologien oft fast unüberwindbare Hinder-

nisse darstellen, sind diese in der Schweiz offen und

liberal. lMR? <?VPRE rV;OR?? RE, s? TOM<RJ<RE, kEPREM4

R;? R ; ES lVES8R?JR? SMR \R ?VE<8D?<;EP QÒ? SMR ME

RMERG mRU«;SR RMEPR>R<5<RE R̂ TOEDHDPMREu Und

wenn sich ein Team dazu bereit erklärt, nach neuen

Techniken zu bauen, steht dem «Pilot» nichts im

Wege.

Im Bereich Holz verfügt die Schweiz über V;>PR4

5RMTOER<R nVTOHR;<R ME VHHRE pM>5MBHMEREu An den

Universitäten ebenso wie an der Fachhochschule für

Holzbauingenieure in Biel, an der EMPA (Eidgenös-

sische Materialprüfungs- und Forschungsanstalt) wie

in den unzähligen Unternehmen, die im Holzbau tätig

sind, werden Fachleute mit den neusten Methoden

und Möglichkeiten des Werkstoffs Holz vertraut ge-

–

–
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macht. Der Dachverband der Holzverarbeitung, die

Lignum, fördert die Verwendung von Holz nach Kräf-

ten, arbeitet eng zusammen mit Behörden, Bau-

herren und Architekten und sorgt für ein hohes Niveau

im Bereich der Qualitätssicherung.

cDHM<MJR? , r RO¾? SRE ;ES SMR !QQ RE<HMTOJRM< OVURE

SMR ]G8RH<9R?<?«PHMTOJRM< SR> RME5MP 8M?JHMTO EVTO4

8VTO>RESRE rV;><DQ Q> R?JVEE<u Entsprechend ste-

hen Hochschulen, Forschungsstellen und Bildungs-

einrichtungen die nötigen Mittel zur Verfügung, um

neue Techniken und Methoden entwickeln und vo-

rantreiben zu können.

pMR _TO8RM5 M>< JHRME, SMR [R PR >MES J;?5, GVE

JREE< >MTOu Es ist vielleicht leichter als anderswo, für

spannende Vorhaben neue Arbeitsgemeinschaften

zu bilden. Fachleute aus Hochschulen, Behörden

und Unternehmen arbeiten eng zusammen und sind

auch ohne grosse Verträge und kurzfristige Gewinn-

aussichten bereit, in erfolgsversprechende Verfahren

zu investieren.

31 Prozent der Schweizer Gesamtfläche besteht aus

Wald. Weil es verboten ist, Wald abzuholzen ohne

gleichzeitig aufzuforsten, wird der [V HSVE<RMH P?¾>4

>R? ;ES SMTO<R? u Gleichzeitig fehlen hier die Gross-

grundbesitzer. Tausende von Waldbesitzern küm-

mern sich um ihren Wald und pflegen ihn teilweise

wie einen Garten. Holz in guter Qualität ist vorhanden.

Nachdem um den Jahreswechsel 2000 der Sturm

Lothar einen grossen Teil der Nadelholzwälder nie-

derfegte, wurden viele Wälder mit den widerstands-

fähigeren Buchen wieder aufgeforstet. Die Buchen

sind inzwischen bald reif, um sie fällen zu können.

pMR \R ?>;TOR ;ES nD?>TO;EPRE 5;? \R ?8RES;EP

9DE r;TOREODH5 8R? SRE GM< lDTOS?;TJ 9D?VEPR4

<?MRURE – das harte Holz kommt für eine ganze Reihe

von Anwendungen in Frage.

Last but not least gibt es in der Schweiz die @;VHM4

<«<>UR8;>><R i;ES>TOVQ<, die auch über die E¾<M4

PRE gM<<RH verfügt, um ihre Qualitätsvorstellungen

verwirklichen zu können.

Holz hat sich definitiv vom Blockhaus- und Berghütten-

image früherer Jahre verabschiedet. Es ist ein moder-

ner Werkstoff geworden, der mit anderen Materialien

wie Stahl, Beton, Aluminium und Glas kombiniert wird

– und die Schweizer setzen alles daran, die Möglich-

keiten dieses Werkstoffes auszuschöpfen und weiter-

zuentwickeln.

$ e D<M5RE V;> RMERG mR>B?«TO GM< lR?? E c ?D Qu p? u g V?MD nDE<VEV

;ES lR?? E c ?D Qu p? u s ES? RV n?VEPM, oMSPRE¾>>M>TOR R̂ TOEM>TOR

lDTO>TO;HR XÒ?MTO, _TO8RM5

oMEQVGMHMREOV;> pM?J [MHORHG6

nD<D ihl gV>>M9ODH5 mGUl, 888 uJHOuV<

Nachfolgende Seite â
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Holzbaubetriebe, die den Purbond-Mehrwert
bei ihren Kunden sichtbar machen
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Es gibt viele Gründe mit Purbond zusammen
zu arbeiten. Die meisten dieser Gründe haben
mit dem Produktionsprozess unserer Kunden
zu tun: Wer sich auf eine hohe Effektivität in
seiner Fabrik verlassen muss, braucht zuver-
lässige Klebstoffe, eine sichere Qualitätskon-
trolle und nicht zuletzt auch Partner, die ihn
bei eventuellen Schwierigkeiten schnell und
kompetent unterstützen können. Verfügbar-
keit verbindlicher Daten und die weltweiten
Zulassungen sind wichtig.

Jenseits aller Produktionsprozesse wird es für viele un-

serer Kunden immer wichtiger, die Zusammenarbeit mit

Purbond auch gegenüber den eigenen Kunden sicht-

bar zu machen. Unsere Kunden verkaufen nicht nur

Holz, sondern einen Verbundstoff, dessen Qualität

nicht zuletzt auch durch die Qualität der verwendeten

Klebstoffe bestimmt wird. Wer sich in preissensitiven

Märkten bewegt, tut gut daran, die Qualität und Sicherheit

seiner Werkstoffe bei seinem Kunden auch auszuloben.

So findet sich unser Logo immer häufiger in den Ver-

kaufsprospekten und Websites unserer Kunden, so

werden die Vorzüge unserer Klebstoffe Teil der Argu-

mentation ihrer Verkäufer, so beginnt der Eine oder An-

dere sogar seine Produkte mit unserem Namen zu be-

zeichnen. Ähnlich wie bei «Intel-Inside» wird dargelegt,

welcher Klebstoff einen Balken oder eine Platte zusam-

menhält. Mit Erfolg, denn wenn Architekten, Holzbauer

und schliesslich Bauherren gutes Geld für ihre Werk-

stoffe bezahlen, wollen sie auch sicher sein, einen ent-

sprechenden Gegenwert dafür zu bekommen.

Natürlich unterstützen wir unsere Kunden in ihren Be-

mühungen. Denn ihr Erfolg ist unser Erfolg, und so soll

es auch bleiben.

rV;><RHHR ?̂ R9M>D, !><R?? RMTO

nD<D lDH58R?JR _<MEPH mR>GUl, 888 u><MEPHuTDuV< â
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Ferdinand Schneider: Wir bringen dem
Zimmermann genau das, was er braucht

Das Werk der Gebrüder Schneider ist wohl einzigartig

in seiner Art. Es wurde schrittweise aufgebaut nach der

Idee eines geschlossenen Kreislaufs. Rundhölzer wer-

den selbst entrindet und gesägt. In der eigentlichen

Produktion, in der die Holzteile hergestellt werden, er-

lauben es vollautomatische Anlagen Holzarten und Di-

mensionen ohne Unterbruch und ohne Rüstzeiten zu

wechseln. Geführt werden die Produktionsprozesse

durch eine komplexe IT-Anlage, die wiederum von einer

Software gesteuert wird, die im Unternehmen selbst

entwickelt und während Jahren perfektioniert wurde.

Ein eigenes Bio-Kraftwerk liefert die nötige Energie, um

die Anlagen zu betreiben. Mit Rinde und Sägemehl wird

elektrische und thermische Energie produziert. Damit

wird Schnittholz getrocknet, damit werden Hackschnit-

zel gemahlen, gekocht und zu den Stoffen verarbeitet.

«Holz wird immer kostbarer» meint Ferdinand Schnei-

der, «es ist der einzige wirklich nachwachsende Roh-

stoff. Wir versuchen jeden Spahn zu verwerten, und

das geht nur, wenn die ganze Verarbeitung an einem

Standort geschieht».

14 DE <O R 8 V6

Es sind Tausende von Zimmerleuten, die ihr
Holz inzwischen bei Holzwerk Gebrüder
Schneider beziehen. Jeden Tag verlassen
rund 20 LKWs das Werk, beladen mit Balken,
Dielen, Latten, Deckenelementen und sogar
mit den Dämmplatten. Sorgfältig zusammen-
gestellt nach den Stücklisten des Zimmer-
manns, bringen die Lastenzüge ihre Lose und
Pakete nach Frankreich, in die Schweiz, nach
!sterr eich und selbstverständlich zu jeder
Destination in Deutschland. «Nichts wird auf
Vorrat produziert», sagt der Seniorchef Fer-
dinand Schneider voller Stolz, «der Zimmer-
mann bestellt genau die Teile, die er für ein
Objekt braucht. Wir stellen sie her und bringen
sie ihm».
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Die Holzwerk Gebrüder Schneider GmbH verarbeitet

seit jeher PURBOND Klebstoffe. Zwar würde es Fer-

dinand Schneider gerne sehen, wenn seine Leute einen

zweiten Klebstoff-Lieferanten finden würden. Gleich-

zeitig aber betont er, dass er es sich in seinem auf

höchste Produktivität getrimmten Werk nicht leisten

kann, Risiken einzugehen und womöglich wegen dem

Klebstoff Schwierigkeiten zu bekommen. «Mit Purbond

klappt es», meint er. «Der Klebstoff ist zuverlässig, die

Verbindungen sind fest, die Werkzeuge verschleissen

nicht und wenn ein Problem auftaucht, sind die Pur-

bond-Leute sofort da».

Wir von Purbond setzen alles daran, den Gebrüdern

Schneider ein hervorragender Lieferant zu sein. Dabei

geht es bei Weitem nicht allein um die Möglichkeit,

Klebstoffe liefern zu können. Ferdinand Schneider, sei-

ne Brüder und seine Söhne sind Pioniere, die das Ge-

sicht ihrer Branche verändern. Dabei unterstützen wir

sie und freuen uns darüber, wenn sie erfolgreich sind.

_VLV<OÒ<<R, !><R?? RMTO

nD<D ihl gV>>M9ODH5 mGUl, 888 uJHOuV<
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