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«Die Massantertigung ist tur
uns eine grosse Chance»

Text und Fotos: Beat Matter

Die Wyss AG ist eine familiengefiihrte Emmentaler Bauunternehmung mit Giber 60-jahriger
Geschichte. Mit dem Einstieg in die Vorfabrikation von Betonschachten und weiteren Produkten
ist der Firma ein bemerkenswerter Differenzierungsschritt gelungen.

In Schipbach, 30 Minuten ausserhalb von
Bern idyllisch im Emmental gelegen, sta-
peln sich die Schachtelemente in hohen
runden Tlrmen vor der Produktionshalle
der Wyss AG. Lastwagen werden mit der
Betonfracht beladen. Sie beliefern landes-
weit Baustellen mit den massgeschneidert
vorfabrizierten Produkten. Christoph Hofer-
Wyss, Geschéftsleitungsmitglied der Wyss
AG und Bereichsleiter Betonschéchte, mar-
schiert durch die Produktion, verschafft
sich einen Uberblick, klopft da und dort auf
eine Schulter und fachsimpelt kurz mit dem
Mitarbeitenden an der CNC-Maschine.
Das Geschaft lauft.

Herr Hofer, wir treffen uns hier in der
Vorfabrikation, einem Bereich der Wyss
AG. Erkléren Sie doch kurz die Gesamt-
unternehmung.

Gerne. Die Wyss AG wurde 1960 von Oth-
mar Wyss als klassische Bauunternehmung
gegriindet. 1985 erfolgte die Ubergabe
vom Firmengriinder an die zweite Generati-
on, an Martin Wyss. Das Baugeschaft hat
seinen Standort in Eggiwil, keine zehn Minu-
ten von der Vorfabrikation in Schiipbach
entfernt.

Wie kam die Vorfabrikation zur Aktivitat
des Baugeschafts dazu?

Wegen gesundheitlicher Probleme musste
der Firmengriinder nach der Ubergabe sei-
ne physische Arbeitstatigkeit reduzieren. Er
verlagerte sich in der Folge auf das Tfteln.
Er studierte und probierte an einer effizien-

ten Schalung fiir einen Normschacht her-
um. Schliesslich gelang es ihm, eine solche
zu entwickeln. Ab 1995 war die Firma in der
Lage, den regionalen Markt mit vorfabrizier-
ten Normschachten zu bedienen. Drei Jahre
spater lief eine Zusammenarbeit mit Crea-
beton an, wodurch der Wyss-Normschacht
schliesslich schweizweit abgesetzt werden
konnte.

Durch die Zusammenarbeit wurden die
Wyss-Betonschachte landesweit bekannt.
Nach deren Beendigung rund zehn Jahre
spater waren Sie in der Vermarktung
jedoch wieder auf sich gestellt. Was
bedeutete das?

Zunachst einmal einen grossen Einschnitt.
Wahrend Jahren hatten sich intern zwei
Mann um die Vorfabrikation geklimmert und
realisierten einen konstanten und relativ gut
prognostizierbaren Nebenverdienst zum
Baugeschéft. Als die Zusammenarbeit mit
Creabeton zu einem Ende kam, brach die-
ser Nebenverdienst von einem Moment auf
den anderen praktisch weg. Denn alle
Marktaktivitaten, die tiber das Emmental hi-
naus passierten, liefen bis dahin Uber diese
Verkaufsorganisation. Damit standen wir
vor zwei Mdéglichkeiten: Entweder wir las-
sen die Vorfabrikation auslaufen. Oder wir
investieren und geben Gas.

Und hier kamen Sie ins Spiel.

Richtig. Mit dem Entscheid, die Vorfabrikati-
on nicht auslaufen zu lassen, sondern im Ge-
genteil zu starken, ergab sich fir mich die

Chance, ins Unternehmen zu kommen. Ich
war zu diesem Zeitpunkt bereits mit der
Tochter von Martin Wyss liiert, hatte mir aber
bis dahin nie vorgestellt, im Familienbetrieb
tatig zu werden. Aus dem Nichts heraus kam
damals die Anfrage, ob es mich interessieren
wiirde, den Bereich der Vorfabrikation so
aufzustellen, dass er eine Zukunft hat. Das
reizte mich.

Wie fanden Sie Wege, um das landes-
weite Geschéft neu zu beleben?

Unser Gliick war es, dass wir nicht ganz bei
null starten mussten. Da unser Produkt in
den Jahren zuvor konsequent als «Wyss-
Normschacht» vermarktet und vertrieben
wurde, war unser Name von Genf bis ins
Buindnerland bekannt und genoss einen sehr
guten Ruf. Darauf konnten wir aufbauen.
Aber natiirlich mussten wir «richtig ad Sack».
Wir suchten und fanden neue Vertriebspart-
ner. Wir intensivierten gleichzeitig unsere
eigenen Kundengesprache und identifizier-
ten dabei Optimierungspotenziale beim be-
stehenden Produkt sowie Ansétze fiir eine
Sortimentsausweitung. Wo kdnnen wir bes-
ser werden? Wie konnen wir schneller wer-
den? Womit kénnen wir den Kunden zusétz-
lich unterstitzen? Diese Fragestellungen
waren nicht neu fir uns. Denn als Bauunter-
nehmung wussten wir aus eigener Erfah-
rung, welche Schwierigkeiten auftreten kon-
nen und wie wichtig es ist, auf fachkundige
Zulieferer mit offenen Ohren zahlen zu kon-
nen. Parallel dazu investierten wir in die Pro-
duktion. Wir nahmen eine innovative CNC- »
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Just-in-time-Lieferungen bedingen eine flexible Logistik. Die Wyss AG Betonschéachte schafft
das mit kurzen Durchlaufzeiten und eingeschliffenen Prozessen.

gesteuerte Schachtanlage in Betrieb, die es
uns erlaubte, in die Produktion von Mass-
schéchten einzusteigen, die in den folgenden
Jahren immer wichtiger fiir das Unternehmen
wurden. Kurzum: Wir glaubten an unsere
Chancen und gaben in der Vermarktung wie
auch in der Produktion Vollgas.

Gelang es, die Schweiz als Absatzmarkt
zuriickzugewinnen?

Es gelang uns nicht nur, innert kurzer Zeit auf
das Produktionsniveau friiherer Jahre zu-
rickzufinden, sondern wir konnten die Pro-
duktionsmengen bedeutend ausbauen. Aus
heutiger Sicht war unsere Vorfabrikation ein
Sportwagen, der ein Jahrzehnt lang nur im
zweiten Gang fuhr. Im Zuge der Neuausrich-
tung gelang es, hochzuschalten. Das ging
nicht von allein. Es brauchte Schnauf.

Wie ging die Entwicklung weiter?

Wir konnten ein stetiges Wachstum realisie-
ren und die Produktion in mehreren Schritten
ausbauen. Nicht nur mengenmassig ging es
aufwaérts, sondern wir bauten auch das Sor-
timent sukzessive aus. Wir starteten mit dem
Normschacht und Standard-Betonelemen-
ten. Schliesslich kamen Massschéachte in al-
len Grossen hinzu, was flir uns eine grosse
Chance darstellte. Spéater entwickelten wir
daraus Lésungen fir Komplettschachte. Er-
génzend dazu risteten wir die Produktions-
halle weiter auf und schafften so die Méglich-
keit, schwere Betonelemente bis zu 20
Tonnen auf Mass zu produzieren. Daneben
merkten wir, dass ein Beddrfnis nach Sicht-
betonelementen fiir den dekorativen Bereich

besteht, das wir bedienen kénnen. Wir ha-
ben uns in den vergangenen gut zehn Jahren
konsequent nach den Bediirfnissen unserer
Kundschaft ausgerichtet. Das zahlt sich aus.

Der Markt ist hart umkampft.

Wie erleben Sie den Wettbewerb?

Es mag sie Uberraschen: Ich erlebe ihn als
nicht so dramatisch. Wir bewegen uns mit
unserem Kernsortiment in einer Nische. In
dieser Nische haben wir uns Uber die Jahre
zum Spezialisten gemausert, der in der Lage
ist, jeden Schacht auf Kundenwunsch vor-
fabrizieren und landesweit liefern zu kénnen.

In welchen Stiickzahlbereichen
produzieren Sie?

Wir suchen mit unserer Produktion explizit
nicht die Grossserie. Fir mehrere Hundert
oder gar Tausend Stiick sind wir die Fal-
schen. Wir sind vielmehr die Ansprechpart-
ner fir die Kundschaft, die komplexe Anfor-
derungen stellt und damit vielfach zeitlich
knapp dran ist; eine Manufaktur fir Massan-
fertigungen und kleine Serien. In diesem Be-
reich kdnnen wir auftrumpfen.

Mit der Vorfabrikation ist der Wyss AG
eine beachtliche Entwicklung gegliickt.
Wie hat sich im gleichen Zeitraum die
Bauunternehmung entwickelt?

Im Baugeschéaft sind wir mit einer allgemein
ricklaufigen Bautétigkeit in der Region kon-
frontiert. Dies, nachdem wir im Emmental
Jahrzehnte erlebt hatten, in denen viel Infra-
struktur erstellt werden musste, um die Regi-
on zukunftsfahig zu machen: Bachverbauun-

gen, Strassen, Leitungsbau, Schulhduser,
Feuerwehrmagazine — in all diesen Berei-
chen war Entwicklung nétig. Diese ist heute
vielerorts vollzogen. Und da die Bevélkerung
in der doch relativ strukturschwachen Regi-
on stagniert, zeichnet sich in den néchsten
Jahren kein ausgepragter Baubedarf ab. Wir
kamen angesichts dessen zum Schluss,
dass es nicht sinnvoll ist, die angestammte
Grosse des Baugeschafts auf Gedeih und
Verderb zu halten — und dafir laufend gros-
sere Risiken und weitere Wege in Kauf zu
nehmen. Personell ist die Wyss AG in den
vergangenen Jahren gleich gross geblieben.
Es gab allerdings eine Verlagerung vom Bau-
geschaft zur Vorfabrikation.

Die Wyss AG ist nun einmal etwas
abseits der Agglomeration anséssig.
Blicken Sie pessimistisch in die
Zukunft?

Nein. Mit Blick auf die Vorfabrikation bedeu-
tet unser Standort keinen entscheidenden
Nachteil. Wir sind in einer halben Stunde auf
der Autobahn und dann schnell in der ganzen
Schweiz. Das Verhaltnis zwischen Produk-
tions- und Transportkosten passt ebenfalls.
Die Rechnung sédhe anders aus, wirden wir
im Massenmarkt mitmischen wollen. Im Be-
reich der Mass- und Spezialanfertigungen
aber kénnen wir uns gut von grossen Produ-
zenten abgrenzen.

Welche Zukunft sehen Sie fiir die
Baunternehmung?

Klar ist, dass man sich als klassisches Bau-
geschaft neu orientieren muss. Was friiher
funktioniert hat, funktioniert heute nicht mehr,
weil sich erstens die BedUrfnisse verandert
haben und zweitens zahllose Firmen diesel-
ben Dienstleistungen anbieten. Ich sehe
aber durchaus Bereiche, in denen wir Star-
ken haben: Im Bereich der Trinkwasserfas-
sungen beispielsweise, um die sich viele an-
dere gar nicht mehr kimmern. Auch im
Umbau sehe ich mit unseren hervorragen-
den Handwerkern Chancen. Im Zusammen-
spiel mit der Vorfabrikation bin ich fir die
Entwicklung des Unternehmens durchaus
zuversichtlich.

Aber: Wahrend die Vorfabrikation friher
der Nebenverdienst der Bauunterneh-

»
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mung war, ist es heute der wichtigste
Geschéftsbereich.

Ja, die Gewichte haben sich verlagert. Um
der Entwicklung Rechnung zu tragen, haben
wir die Unternehmung so umstrukturiert,
dass die Vorfabrikation mittlerweile ein Profit-
center der Wyss AG ist. Tatséchlich sind die
Aussichten in der Vorfabrikation besser, die
Optionen interessanter. Demgegentiiber sind
wir mit der Bauunternehmung mit sehr gros-
sen Risiken konfrontiert, die wir unter einem
wahnsinnig hohen Marktdruck an nicht opti-
maler Lage tragen missen. Das Bauge-
schéft kann unter diesen Umsténden nicht
der Bereich sein, den wir pushen.

Die Wyss AG ist eine klassische Famili-
enunternehmung. Das dirfte lokal zum
guten Image beitragen. Aber wirkt das
auch landesweit?

Absolut. Als Familienunternehmung stosst
man schweizweit grundsétzlich auf positive
Reaktionen. Hinzu kommt: Aus zahlreichen
Gesprachen in den vergangenen Jahren
durfte ich mitnehmen, dass die Emmentaler
im Ruf stehen, gute Handwerker zu sein, die
effiziente und pragmatische Ldsungen su-
chen. Mir war dieses Image gar nicht be-
wusst, aber es freut uns natirlich. Ebenfalls
zur positiven Wirkung tragt bei, dass wir
selbst vom Bau herkommen, wir also in den
meisten Féllen selbst schon mit den Heraus-
forderungen und Problemen konfrontiert wa-
ren, die unsere Kunden bewegen. Diese
Néahe und dieses Verstandnis flr die Heraus-

An der Anlage bespricht Christoph Hofer mit Maschinist Dominik ein Detail. Dank der CNC-Anlage
koénnen auch Sonderbauteile direkt im Beton eingegossen werden.

forderungen unserer Kunden sind eine her-
vorragende Basis flir uns.

Koénnen Sie solche und weitere positive
Faktoren in die Preisgestaltung einfliessen
lassen? Oder z&hlt letztlich in der Vorfabri-
kation nur das glinstigste Angebot?
Selbstverstandlich missen wir uns preislich
dem Markt anpassen. Absolut entscheidend
in der Vorfabrikation aber ist, dass das gefor-
derte Produkt passend und rechtzeitig auf
der Baustelle ankommt. Denn dreht in der
Supply Chain ein Radchen nicht wie geplant,
holpert es in der Folge im gesamten Bauab-
lauf. Mit unserer qualitativ hochwertigen Pro-
duktion und der zuverlassigen Logistik haben
wir hier gute Karten. Ich baue deshalb nicht
darauf, mir die Auftrdge nur dank Rabatt-
Prozenten reinzuholen, im Wissen darum,
dass bei der nachsten Ausschreibung ein
anderer gunstiger offerieren wird. Vielmehr
strebe ich langfristige Zusammenarbeiten
mit unseren Kunden an, bei denen absolute
Verlasslichkeit, Qualitit und das faire Preis-
schild gleichermassen zahlen. Die Erfahrun-
gen der letzten Jahre zeigen erfreulicherwei-
se, dass wir solche Kunden und Zusammen-
arbeiten finden.

Rechtzeitige Lieferung ist also das A und
0. In vielen Fallen werden Sie aber
schon die Bestellung zu einem viel zu
spéten Zeitpunkt erhalten, oder?
Naturlich (lacht)! Aber ich halte mich nicht
damit auf, dies als Fehlleistung im Baupro-

zess zu beklagen, sondern sehe darin die
Herausforderung, die wir als Produzent
meistern missen. Das tun wir, indem wir
Produktion und Logistik stetig weiterentwi-
ckeln und noch effizienter gestalten. Wir re-
klamieren also nicht, wenn der Kunde am
Dienstag anruft und bis Freitag seine Ware
auf der Baustelle braucht. Sondern wir analy-
sieren, was in der gegebenen Frist moglich
ist. Reicht die Zeit nicht fiir die volle Produkti-
on, kénnen wir dem Kunden vielleicht mit
einer Teillieferung einen Dienst erweisen.
Oder vielleicht haben wir sogar eine vom
Devi abweichende Idee, wie der Kunde effi-
zienter als geplant ans Ziel kommen kénnte.
Wir sind sehr gern bereit, unsere Kunden mit
all unserem Know-how so zu beraten, dass
Loésungen entstehen, die sinnvoll und reali-
sierbar sind. Wir verstehen das als integralen
Bestandteil unserer Arbeit.

Eine Schalungsinnovation war die
Grundlage fur die Entwicklung der
Vorfabrikation der Wyss AG. Ist der
Bereich danach innovativ geblieben?
Zweifellos. Seit den 1990er-Jahren ist es uns
diverse Male gelungen, mit neuen Entwick-
lungen noch besser auf die Bedurfnisse un-
serer Kunden einzugehen. Ausgehend von
den Schachtunterteilen, die wir zu Beginn
produzierten, entwickelten wir beispielswei-
se den Systemschacht Wyss Koring. Dabei
handelt es sich um ein Schachtoberteil, bei
dem die Hohe in 5-Zentimeter-Schritten zwi-
schen 50 und 240 Zentimeter beliebig ge-
wahlt werden kann. Aus dieser Entwicklung
heraus ist wiederum die Idee entstanden, im
Bereich der Quellfassung einen weiteren
Schwerpunkt zu setzen. Wir kdnnen in die-
sem Bereich Reservoirs herstellen, aber
auch grossere Volumen anbieten. Wir haben
hierzu einen Tunnel entwickelt, der als Reten-
tionsvolumen oder Reservoir verwendet wer-
den kann. Das ist nur ein grober Uberblick
Uber die vielfaltigen Entwicklungen, die wir
vorantreiben konnten. Wohin diese Reise
weitergeht, werden uns auch weiterhin die
Kunden sagen.

Was motiviert Sie zu dieser steten
Innovationstatigkeit?

Sie liegt in unserem Selbstverstandnis. Wir
sind stark darin, aus Erfahrungen und Kun- »
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denwiinschen laufend neue Erkenntnisse zu
ziehen, die wir in die Produktion einfliessen
lassen. Unsere Kunden haben viele Player
um sich herum, die ihnen zusétzliche Aufga-
ben auferlegen. In der Vorfabrikation sind wir
daflir da, ihm mit guten Lésungen Steine aus
dem Weg zu rdumen.

Inwieweit spiiren Sie als Produzent den
Digitalisierungsschub?

Bei all den Diskussionen tiber BIM und Digi-
talisierung darf man eines nicht vergessen:
All die digitalen Systeme und Prozesse sind
nur so gut wie die Daten, die ihnen zugrunde
liegen. Wir sprechen heute von 3D oder gar
4D. In der Praxis erscheint aber maximal
2,5D realistisch. Wir sprechen von Grundris-
sen, erganzt mit gewissen Hohenangaben,
mit viel mehr wiirde ich auf der grossen Fla-
che in néchster Zeit nicht rechnen. Natrlich
kann man in Einzelprojekten die Potenziale
bis zum Gehtnichtmehr ausloten. Aber es
wird nie so sein, dass jedes Bauwerk in 3D
oder 4D gezeichnet und in einer Cloud abge-
legt wird.

Ist lhre Produktion BIM-ready?

Ja, wir kénnen in 3D arbeiten und waren
auch schon in sogenannte BIM-Projekte in-
volviert. Bislang sind das aber seltene Ein-
zelprojekte. Man muss eines sehen: Selbst
wenn wir die notwendigen Daten im BIM-

Personlich

Alter: 40

[ S
die Leitung der WYSS-Betonschéchte. Parallel zum Aufbau der Vorfabrikation in Schiipbach
flhrte er Hoch- und Tiefbaustellen im Familienunternehmen O. Wyss AG. 2014 bestand
Christoph Hofer die Priifung zum eidg. dipl. Baumeister. Seit 2017 ist er Vorsitzender der
O. Wyss AG Eggiwil.

Projekt Gber die Cloud reinbekommen, kén-
nen wir sie in der Produktion nicht 1:1 in die
Maschine einspeisen. Die daflr nétigen
Schnittstellen sind nicht vorhanden, die Re-
alisierung eines Bauwerks ist weiterhin
mehr als einen Klick entfernt.

Im Bereich des Infrastrukturbaus, in dem
Sie mit den vorfabrizierten Schéchten
stark sind, kénnten digitale Modelle auf
sehr lange Frist sehr niitzlich sein.

Das ist in der Theorie richtig. In der Praxis
aber kommt es regelmassig vor, dass in
Projekten zwar Plane vorliegen, der zustan-
dige Ingenieur jedoch nicht zulasst, dass
wir diese Pléne fir die Vorfabrikation nut-
zen. Er will sich zunédchst vergewissern, ob
die Situation vor Ort wirklich so ist, wie es
der Plan darstellt. Oft ist das nicht der Fall
und der Plan muss angepasst werden. Tritt
dieser Fall ein, hilft kein starrer digitaler Pro-
zess, sondern zahlt nur noch ein schneller
und verlasslicher Lieferant, der innert niitzli-
cher Frist exakt das produzieren kann, was
in dem offenen Graben drin benétigt wird.
Die ganze Wirtschaft wird auf mehr Agilitat
getrimmt. Sie wird auch im Baubereich ge-
fragt bleiben.

Sie sind seit zwolf Jahren in der Firma.
Seither hat sich in lhrer Vorfabrikation
viel bewegt. Welche Entwicklung sehen

Name: Christoph Hofer-Wyss
Funktion: Vorsitzender der Geschéftsleitung Wyss AG,
Bereichsleitung Betonschéchte und Inertstoffdeponie

Zivilstand: verheiratet, vier Kinder

Hobbys: Segeln, Pistolenschiessen, OL

Werdegang: Nach einer Lehre als Tiefbauzeichner bildete sich
Christoph Hofer an der Berner Fachhochschule in Burgdorf zum
Bauingenieur FH weiter. Er gewann erste Berufserfahrung als
Projektleiter in der Planung und der Industrie. 2009 tibernahm er

Sie, wenn Sie nochmals ein Jahrzehnt
nach vorne blicken?

(lacht) Hatten Sie mich 2009 gefragt, wo ich
und wo wir 2021 stehen, so hétte ich keine
Ahnung gehabt. Ebenso geht es mir heute.
Wir befinden uns als Gesamtunternehmung
am gleichen Punkt wie viele andere in dieser
Branche. Wir stehen vor der Herausforde-
rung, mit grossen Risiken und knappen Mar-
gen Mdoglichkeiten zu finden, um die Firma zu
stabilisieren und gleichzeitig ein Entwick-
lungspotenzial zu schaffen. Ideal ist es, wenn
jeder Unternehmer auf diese Fragestellung
eine eigene Antwort findet. Denn wie die letz-
ten Jahre und Jahrzehnte zeigen, fihrt es
nicht zu einer guten Marktentwicklung, wenn
die meisten Marktteilnehmer dasselbe anbie-
ten. Mit dem Aufbau und der Weiterentwick-
lung unserer Vorfabrikation ist uns in dieser
Situation ein Differenzierungsschritt gelun-
gen, der mich zuversichtlich stimmt. Ich hoffe
und arbeite daran, dass wir auf diesem Weg
gut weiterkommen.

Mit Ihrer Frau reprasentieren Sie die
dritte Generation im Unternehmen. Ist
die Ubergabe schon geregelt?

Die Grundidee ist klar: Das Unternehmen
soll in Familienbesitz bleiben. Der Prozess
lauft.

Sie haben vier Kinder. Wirtschaften

Sie selbst auch schon mit Blick auf die
nachste Generation?

Natirlich sind die Absichten und Hoffnungen
immer so gelagert, dass das Unternehmen
bestehen bleibt und sich weiterentwickeln
kann. Zugleich darf man der Art und Weise,
wie sich das konkret ergibt, kein zu enges
Kleid anziehen. Die Firma braucht einen soli-
den Stand, muss aber dorthin wachsen kon-
nen, wo Bedirfnisse bestehen und sich gute
Chancen bieten. Ich vergleiche es oft mit
einem Garten, in dem man Verschiedenes
angesét hat: Was wachst, muss man weiter-
pflegen. Was die Schnecken fressen, lasst
man lieber sein. B
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