KMUler!

Die Medienmeldungen iibertreffen sich taglich
mit Kurzarbeitsmassnahmen, Jobabbau und
anderen Gesundschrumpfungsbemiihungen,
um die Betriebe irgendwie {iber die Runden zu
bringen. Der Managergilde in den grossen Be-
trieben scheinen die Losungsmoglichkeiten vor
dem Hintergrund der Absatzflaute auszugehen.
Zwischen den grossen Betrieben tummeln wir
KMUIer uns auf den Markten und versuchen, den
misslichen Bedingungen zu trotzen und unseren
Verpflichtungen nachzukommen. Das heisst
oft auch den Vertretern unserer Banken den
Finanzbedarf fiir eine notige Investition zu er-
ldutern oder eine Reduktion der Kreditlimiten in
der momentanen Situation zu verhindern.

Die Situation hat auch eine ironisch belusti-
gende Seite. Fast automatisch steigt der Stel-
lenwert unserer KMUler Tatigkeit. Die Mitarbeiter
schatzen es sehr, den Kontakt zum Inhaber zu
haben, denn der direkte und personliche Kon-
takt schafft Vertrauen in der unsicheren Zeit.
Beruhigend wirkt sicher auch das Wissen um das
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«Die Projekte stehen zur Ausfuhrung bereit und
die Investoren wollen sie realisieren.»

Jiirg Tobler, Fachverband Metallbau

personliche Engagement des Arbeitgebers, der
mit seinem eigenen Kapital mit drin hangt, denn
er legt sich sicher besonders ins Zeug, um die
Arbeitsplatze zu sichern.

Aber ohne ironischen Unterton, wir KMUler
wissen den Wert unserer treuen Mitarbeiter am
besten zu schatzen, fiihlen uns jedem Einzelnen
personlich verantwortlich und wollen unsere
Mannschaft auch durch eine Zeitspanne der Un-
sicherheit zusammenhalten.

Durch Erlautern der momentanen Auftrags-
bestdnde, den Aussichten auf Auftragsertei-
I-ungen und Angaben mit der Bewertung der
Trefferwahrscheinlichkeit der offenen Offerten ver-
suchen wir der Unsicherheit und der gedriick-
ten Stimmung entgegenzuwirken. Trotz
allem, gegen die Medienflut mit den Auflistun-
gen der sinkenden Auftragsvolumen ist es recht
schwierig, eine gewisse Gelassenheit und Zu-
versicht zu vermitteln.

Vieles ist rational und zumindest in der Bau-
branche kaum zu erklaren oder in den Kdpfen
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« Les projets sont préts a étre exécutés et les investisseurs sont préts a les réaliser ».

der Entscheidungstrager durch die Infoflut her-
beigeredet. Mit Studien untermauert, wir bau-
en weiter, vielleicht nicht mehr ganz so viel in
so kurzer Zeit wie in den letzten Jahren.

Es werden doch nicht alle Neubauprojekte
und falligen Sanierungsmassnahmen gestoppt
und in die Schublade geschoben. Fiir die zur Aus-
flihrung im 2009 anstehenden Bauprojekte
sind die Planungsarbeiten abgeschlossen und die
Finanzierungen der Investoren zugesichert. Die
Projekte stehen zur Ausfiihrung bereit und die
Investoren wollen sie realisieren.

Mit dem Bewusstsein um unsere KMUler
Stérken, sollten wir mit Besonnenheit und einiger
Abgeklartheit die eingehenden Offertanfragen
bearbeiten, in die Verhandlungen um die Auf-
tragvergaben steigen, vielleicht auch einmal un-
serem Mitbewerber den Zuschlag zu gdnnen und
versuchen mit gewohnt guter Qualitat, guter Leis-
tung und unter Einsatz unserer guten KMUler
Kontakte, in den regionalen Netzwerken die
bendtigten Auftrage zu akquirieren. [

Les informations des médias se sur-
passent quotidiennement dans I'an-
nonce de mesures de chdmage partiel,
de suppressions d'emplois et d'efforts
de restructuration destinés a sauver les
entreprises par tous les moyens. La
guilde des managers au sein des
grandes entreprises semble étre a
court de propositions de solutions au
vu de la mévente. Parmi les grandes
entreprises, nous, entrepreneurs de
PME, nous hatons sur les marchés et
essayons de faire face aux facheuses
conditions et de nous acquitter de nos
obligations. Cela implique souvent
aussi de devoir justifier aux repré-
sentants de nos banques les besoins
financiers pour un investissement né-
cessaire ou encore de devoir empécher
une réduction des limites de crédit face
a la situation actuelle.

Cette situation a aussi un coté iro-
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nique amusant. La valeur accordée a
notre activité en tant qu'entrepre-
neurs de PME augmente quasi-auto-
matiquement. Les collaborateurs ap-
précient vraiment le contact avec le
propriétaire, car le contact direct et per-
sonnel inspire confiance en cette pé-
riode d'incertitude. Connaitre I'enga-
gement personnel de I'employeur a
certainement un effet apaisant, car il
travaille avec son propre capital et s'in-
vestit sans doute tout particuliérement
pour garantir les emplois.

Mais, sans pointe d'ironie, nous, en-
trepreneurs de PME, savons recon-
naitre nos fidéles collaborateurs a
leur juste valeur, nous nous sentons
responsables de chacun d'entre eux et
voulons préserver notre équipe en ces
temps de précarité.

C'est en expliquant I'état momen-
tané des commandes, les prévisions

concernant les attributions de com-
mandes et en évaluant la probabilité
d'obtenir des offres que nous es-
sayons de contrer I'incertitude et de re-
médier au moral en berne. Malgré tout,
il reste difficile d'inspirer un certain
calme et une certaine confiance face
au flot médiatique et a ses énuméra-
tions des volumes de commandes en
baisse.

De nombreux faits sont difficiles a
expliquer rationnellement, tout du
moins dans I'industrie du batiment, ou
bien ce sont les décideurs qui font la
sourde oreille en raison de cette ma-
rée d'informations. Etudes a I'appui,
nous poursuivons notre ouvrage, mais
peut-étre avec moins d'élan que ces
derniéres années. Les projets de nou-
velles constructions et les mesures
d'assainissement nécessaires ne sont
cependant pas tous stoppés et mis au

placard. Concernant la réalisation des
projets de construction en cours pour
I'année 2009, les travaux de planifi-
cation sont terminés et les finance-
ments des investisseurs sont alloués.
Les projets sont préts a étre exécutés
et les investisseurs sont préts a les réa-
liser.

C'est conscients de nos atouts
d'entrepreneurs de PME que nous de-
vrions traiter les nouveaux appels
d'offres avec réflexion et une certaine
sérénité, entreprendre des négociations
concernant les adjudications de
contrats, peut-étre méme se réjouir par-
fois de I'adjudication d'un contrat a
I'un de nos concurrents et essayer, avec
les mémes compétences et prestations
de qualité, d'obtenir les contrats né-
cessaires au sein de réseaux régionaux
en faisant appel a nos bons contacts
d'entrepreneurs de PME. |



