78 interview

Vieltalt
oringt das
Unter-
nehmen
welter

Text und Fotos: Beat Matter

Nach 30 Jahren im Bau-
hauptgewerbe wechselte
Ivan Bugmann als COO zur
Rolf Schlagenhauf AG in
den Ausbau. Mit Susanne
Kuntner, Inhaberin der

sk consulting und der mein
job gmbh, spricht er uiber
seinen Wechsel, tiber unter-
schiedliche Mentalitaten
und iiber gelebte Werte.

Erkldren Sie kurz zum Einstieg:

Wer ist das Team Schlagenhauf?

Ivan Bugmann: Das Team Schlagenhauf
mit seiner fast 100-jahrigen Geschichte
vereint mehrere Unternehmen unter einem
Dach: die Rolf Schlagenhauf AG, die Top
Design AG, die Buchi & Fischer AG sowie
die Amrein Malerei AG. Ergénzt wird die
Gruppe durch weitere nicht-operative Ge-
sellschaften. Der Hauptsitz befindet sich
in Meilen, dazu kommen Standorte im
Grossraum Ziirich, in Winterthur, Baar und
Baden. Damit sind wir in unserem Markt-
gebiet breit abgestutzt und lokal verankert.

Was ist Ihre Rolle im Team
Schlagenhauf?

Gemeinsam mit Inhaber Rolf Schlagenhauf
und Finanzleiter Daniel Luginbiihl bilde ich
die Geschaftsfiihrung. Mein Schwerpunkt

liegt auf der Betreuung und Begleitung
unserer Spartenleiter. Daneben nehme ich
die ublichen strategischen und operativen
Fuhrungsaufgaben wahr.

Was bieten Sie am Markt an?

Wir decken ein breites Spektrum des Aus-
baugewerbes ab. Dazu gehéren Kunden-
maurerei, Gipserei, Fassadenbau mit Aus-
senwdrmeddammungen und hinterlifteten
Fassaden sowie Bodenleger- und nattirlich
Malerarbeiten, mit denen Schlagenhauf
gross wurde. Erganzend realisieren wir
Gesamtsanierungen im Innenbereich als
Generalunternehmer. Gerade bei solchen
Projekten ist es unser Vorteil, dass wir vie-
les aus einer Hand anbieten kénnen.

Sie sind dipl. Baumeister, waren 30
Jahre im Bauhauptgewerbe tdtig und

Anfang an identifi

wechselten Ende 2024 ins Ausbau-
gewerbe. Was hat Sie daran gereizt?
Ich begann 1993 meine Maurerlehre und
entwickelte mich — mit nur einem kurzen
Ausflug — in derselben Unternehmung vom
Lernenden bis zum Geschiftsleitungsmit-
glied der Baugruppe. Ich hatte im Betrieb
eine sehr gute Zeit und durfte viel bewe-
gen. In den letzten Jahren spirte ich je-
doch zunehmend das Repetitive im Bau-
hauptgewerbe und den zermirbenden
Preiskampf, der die Branche pragt. Als
sich mir bei Schlagenhauf die Chance bot,
reizte mich der Wechsel in einen Bereich,
in dem ich meine Erfahrung einbringen und
gleichzeitig nochmals viel Neues lernen
kann.

Wie wurden Sie im neuen Umfeld
aufgenommen?
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«Uber Susanne Kuntner
konnten wir beispielsweise
zwei Geschaftsfuhrer fiir
Malerbetriebe gewinnen.»
COO Ivan Bugmann

Sehr gut. Vielleicht gerade deshalb, weil
ich von Anfang an keinen Hehl daraus
machte, dass fur mich vieles Neuland war.
Ich sagte offen: Von vielem, was ihr hier
leistet, habe ich keinen Plan. Bei der Kun-
denmaurerei bringe ich fundierte Erfah-
rung mit, bei vielen anderen Tétigkeiten
nicht. Daftir kann ich unternehmerisches
Denken einbringen, Fragen stellen und
Ideen entwickeln. Diese Offenheit war ge-
genseitig. Meine Kolleginnen und Kollegen
erklarten mir ihre Arbeit und ihr Handwerk.
So konnte ich viel lernen und gleichzeitig
eigene Erfahrungen aus dem Bauhaupt-
gewerbe einbringen.

Wie ist lhnen die Akklimatisation
gelungen?

Nach 30 Jahren im Bauhauptgewerbe wird
man nicht innert kurzer Zeit ein anderer
Mensch. Das ist aber auch gut so. Unter-
schiedliche Erfahrungen bringen ein Un-
ternehmen weiter. Gleichzeitig gibt es im
Alltag viele kleine Gewohnheiten, an die
man sich zuerst gewdhnen muss. Mich
liberraschte beispielsweise, wie selbstver-
standlich sich die Mitarbeitenden morgens
in einigen Betrieben per Handschlag be-
griissen oder nach dem Zniini gemeinsam
den Pausenraum aufrdumen. Der Ausbau
tickt im Alltag einfach etwas harmonischer.
Aus meiner Baumeister-Optik meinte ich
friher manchmal etwas salopp: Maler ist
Maler und Gipser ist Gipser. Heute sehe
ich, wie unterschiedlich die einzelnen Ge-
werke, ihre Markte und ihre Kulturen tat-
séchlich sind.

Wo konnten Sie lhre Erfahrung
besonders einbringen?

Sicher im Vertragswesen. Im Bauhaupt-
gewerbe sind Vertragswesen und Risiko-
management deutlich ausgepragter als im
Ausbaugewerbe. Mit unseren zunehmend
grosseren Projekten gewinnt dieses The-
ma aber auch bei uns an Bedeutung.
Denn die Risiken grosser Projekte kénnen
wir nur abfedern, wenn wir die vertragli-
chen Zusténdigkeiten sauber regeln. Des-
halb ergédnzen wir uns gut: Die Sparten-
leiter bringen die technische Expertise ein,
ich den kommerziellen Blick. Genau diese
Zusammenarbeit ist unsere Starke. Nie-
mand muss bei Schlagenhauf alles allein
kdnnen. Wir spannen zusammen und
kommen gemeinsam vorwérts.

Sie haben vorhin unterschiedliche
Kulturen im Rohbau- und
Ausbaugewerbe angedeutet. Wie
wiirden Sie diese beschreiben?

Das Ausbaugewerbe ist stidrker vom
sichtbaren Resultat gepragt. Im Zentrum
stehen die Qualitat der Arbeit und das
fertige Werk. Die kommerziellen und ver-
traglichen Aspekte treten eher in den
Hintergrund. Im Bauhauptgewerbe ist es
meist umgekehrt. Dort stehen Preis, Ver-
trage und Risikomanagement deutlich
stérker im Vordergrund. Beide Branchen
haben ihre Gesetzmassigkeiten. Und
ich glaube, beide konnten voneinander
lernen. Das Bauhauptgewerbe durfte vie-
lerorts der Qualitat mehr Gewicht geben,
das Ausbaugewerbe den kommerziellen
Aspekten. Von der Mentalitit her erlebe
ich das Bauhauptgewerbe als selbst-
bewusster, lauter und extrovertierter. Im
Ausbaugewerbe arbeitet man zuriick-
haltender.

Der Preiskampf ist auch im Ausbau
ein Thema. Wo sehen Sie trotzdem
Spielraum fiir Qualitat?

Je nach Kundensegment spielen unter-
schiedliche Marktmechanismen. Bei Pri-
vatkunden gelingt es uns, Qualitat ent-
sprechend zu positionieren und angemes-
sene Preise durchzusetzen. Bei Aus-
schreibungen von Generalunternehmern
und Architekten ist der Preisdruck deut-
lich grosser. Trotzdem gibt es auch dort
Auftraggeber, die offen sind fiir gute
Argumente und die bereit sind, fiir solide
Qualitat fair zu bezahlen. Entscheidend
dafiir sind langfristige Beziehungen und
gegenseitiges Vertrauen.

Wie prdgen Sie als Geschafts-
filhrungsmitglied mit einer anderen
Branchenprdgung die Kultur

des Unternehmens?

Die Werte von Schlagenhauf gehen weit
tber die kleinen Alltagsgewohnheiten
hinaus. Verlasslichkeit, Verantwortung,
Zukunftsorientierung und Innovation: Da-
mit konnte ich mich von Anfang an identifi-
zieren, denn ich teile diese Werte seit je-
her. Solche Werte vermittelt man aber
nicht mit Worten, sondern indem man sie
taglich vorlebt. Dazu gehort auch, dass
man sich gegenseitig unterstiitzt, Ent-
scheide bei Bedarf hinterfragt und offen
miteinander umgeht.

Sie kennen beide Branchen aus
eigener Erfahrung. Wo erleben Sie
die Arbeitsbelastung als grésser?

Die Arbeitsbelastung ist im Bauhauptge-
werbe deutlich héher. Ich spreche nicht
von lockeren Arbeitstagen im Ausbau- >>
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«Die Verlasslichkeit und Bestandigkeit,
mit der Susanne Kuntner seit

Jahrzehnten tatig ist, beeindrucken mich.»
Ivan Bugmann, COO der Unternehmensgruppe des

Familienunternehmens Schlagenhauf AG

gewerbe, sondern von einer Arbeitslast,
die weniger krass uber die vorhandenen
Ressourcen hinausgeht. Das wirkt sich
positiv auf die Atmosphére und die Ent-
wicklung der Mitarbeitenden aus.

Wie begleiten Sie Mitarbeitende an
Fiihrungsaufgaben heran?

Wahrend die Karrierestufen im Bauhaupt-
gewerbe sauber definiert sind und klar
reglementiert ausgebildet werden, riicken
im Ausbaugewerbe viele Mitarbeitende
organisch auf der Karriereleiter nach. Um
diese Entwicklung besser zu strukturieren,
haben wir gemeinsam mit einem externen
Partner ein eigenes Schulungsprogramm
entwickelt, das Mitarbeitende mit Fiih-
rungsfunktionen durchlaufen. Es umfasst
gemeinsame Grundlagen fiir alle sowie auf
die jeweilige Funktion abgestimmte Ver-
tiefungsmodule. Das Programm startete
diesen Frihling, wir stehen also noch am
Anfang, sind aber lberzeugt, damit den
richtigen Weg eingeschlagen zu haben.

Wie erkennen und férdern Sie

Talente im Unternehmen?

Talente erkenne nicht in erster Linie ich, son-
dern unsere Projekt-, Sparten- und Ge-
schaftsleiter. Sie arbeiten téglich mit den
Mitarbeitenden zusammen und sehen, wer
besondere Starken mitbringt. Im Ausbau-
gewerbe wird dieses Potenzial oft schneller
sichtbar als im Bauhauptgewerbe, weil die
Projekte deutlich kurzer sind. Gleichzeitig
setzen wir nicht ausschliesslich auf Eigen-
gewéchse. Neue Mitarbeitende von aussen
bringen andere Erfahrungen mit und berei-
chern das Unternehmen zusétzlich.

Arbeiten Sie bei der Rekrutierung
von Kaderleuten mit

Susanne Kuntner zusammen?

Immer wieder, ja. Und dies mit erfreulichen
Ergebnissen. Uber Susanne konnten wir

beispielsweise zwei Geschéftsfihrer fir
Malerbetriebe gewinnen. Beide sind seit
rund einem Jahr bei uns tatig und bewéah-
ren sich sehr. Auch ein Spartenleiter fur
den Fassadenbau wurde von Susanne
Kuntners sk consulting rekrutiert.

Wie erleben Sie die Zusammenarbeit
mit Susanne Kuntner?

Sehr positiv, sehr vertrauensvoll und sehr
frohlich. Susanne und ich pflegen seit Jah-
ren einen sehr guten Austausch. Im Gross-
raum Zirich ist Susanne mit ihren Firmen sk
consulting sowie mein job gmbh die Kons-
tante, wenn es um Kadermitarbeitende und
Mitarbeitende auf Zeit fiir das Bauhaupt-
und Nebengewerbe geht. Die Verladsslich-
keit und Besténdigkeit, mit der sie seit Jahr-
zehnten tétig ist, beeindrucken mich.
Susanne Kuntner: Ivan ist seit Jahrzehnten
in der Baubranche tatig. Er weiss, was in
der Branche lauft und kennt viele Men-
schen. Ich schitze seine Erfahrung und
seine Direktheit sehr. Auch die professio-
nelle, zuverlassige Zusammenarbeit funk-
tioniert mit lvan hervorragend, unkompli-
ziert und auf Augenhéhe.

Die Personalsuche bleibt eine
grosse Herausforderung. Wie blicken
Sie auf die kommenden Jahre?

Susanne Kuntner,

berin und Geschaftsfiihrerin
ing und mein job gmbh:

g die Erfahrung und

gmann sehr.»

Die Situation wird sich nicht von allein ent-
schérfen. Als Arbeitgeber missen wir
selbst aktiv werden. Das tun wir, indem wir
beispielsweise permanent rund 30 Lernen-
de ausbilden und ihnen eine mittel- bis
langfristige Perspektive bieten. Gleichzei-
tig bleiben personliche Netzwerke ein
wichtiger Rekrutierungskanal. Entschei-
dend ist, dass wir uns mit modernen Ar-
beitsbedingungen, interessanten Entwick-
lungsmoglichkeiten und einer Unterneh-
menskultur als Arbeitgeber attraktiv posi-
tionieren — sowohl fiir Fachkréfte aus dem
In- als auch aus dem Ausland.

Was macht Sie zuversichtlich, dass
das dem Team Schlagenhauf gelingt?
Wir sind ein inhabergefiihrtes Traditions-
unternehmen mit einer langfristigen Pers-
pektive und glauben an unsere Branche.
Als Dienstleister und Arbeitgeber stehen
wir fur Stabilitat, Qualitdt und Kontinuitét.
Und was besonders wichtig ist: Bei
Schlagenhauf schreiben wir kein Betriebs-
handbuch und versuchen anschliessend,
dieses mit einem aufwendigen Qualitéts-
management umzusetzen. Wir leben unse-
re Werte im Arbeitsalltag. Und wenn es
notig ist, schreibt sie jemand auf. Genau
das macht unsere Unternehmenskultur
glaubwiirdig. ||
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