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«Geht nicht, gibt’s nicht»

Text: Beat Matter | Fotos: Beat Matter, zvg

Peter Meyer fiihrt mit seinen zwei Briidern die Xaver Meyer AG

in Villmergen in der vierten Generation. Mit Susanne Kuntner,

Inhaberin von sk consulting und der mein job gmbh, spricht er dariiber,
wie Tradition und Fortschritt den Familienbetrieb pragen.

Herr Meyer, Sie sind Mitinhaber der
Xaver Meyer AG. Welche Funktion
iibernehmen Sie im Unternehmen?
Ich bin der &lteste von drei Briidern in der
vierten Meyer-Generation. Als Mitinhaber
habe ich Einsitz im Verwaltungsrat und lei-
te operativ den Bereich Bau. Wir haben
unsere Funktionen im Betrieb nach Nei-
gungen, entsprechenden Ausbildungen
und Kompetenzen verteilt. Ich bin gelernter
Maurer und habe die klassische Baukader-
Laufbahn bis zum eidg. dipl. Baumeister
durchlaufen. Darum liegt mein Fokus im
Alltag klar auf dem Hoch- und Umbau. Ich
bin sehr nahe an den Baustellen und spii-
re, wo der Schuh drickt. So kann ich ge-
meinsam mit unseren Leuten die Ablaufe
analysieren, um unsere Firma weiterentwi-
ckeln zu kénnen.

Wie wiirden Sie die Xaver Meyer AG
in wenigen Worten beschreiben?

Wir sind seit bald 120 Jahren ein traditio-
nelles Familien-KMU mit einem breiten
Leistungsangebot entlang des ganzen
Bauprozesses. Das beginnt bei der Ak-
quisition von Grundstticken, fiihrt tber die
Projektentwicklung, Planung und Baulei-
tung bis zum Rohbau. Vorfabrizierte Be-
tonelemente, Fassadenddammungen, Gar-
tenbau bis und mit der Bewirtschaftung
und Vermarktung von Liegenschaften. In
diesem Spektrum kdnnen wir rund 50
Prozent der Wertschopfung aus eigener
Hand abdecken. Wir fiihren TU-Gesamt-
projekte in Eigenregie sowie fur Kunden
aus. Der Mix aus bewahrter Handwerks-
kultur, neuen Technologien, zeitgemésser
Fuhrung und frischen Impulsen der Mit-
arbeitenden und von aussen macht uns
fit fur die Zukunft.

Wie gross ist Ihr Einzugsgebiet?

Wir arbeiten vorwiegend regional, im Um-
kreis von maximal 15 Kilometer. Die lokale
Verankerung pragt uns stark und wird im
Markt von unseren Kunden sehr geschatzt.

Inwiefern?

Wir sind seit 120 Jahren in Villmergen an-
sassig. Viele unserer Kunden kennen uns
seit Jahren oder sogar seit Generationen.
Viele Auftrage basieren auf Empfehlungen
und kommen darum direkt zu uns. Da-
durch missen wir nicht immer zu absolu-
ten Tiefstpreisen anbieten, weil unsere
Zuverldssigkeit, unser partnerschaftliches
Verhalten, die Termin- und Kostensicher-
heit als Markenzeichen gelten. Wir ent-
wickeln mit unseren Kunden zusammen
Projekte. Damit haben wir uns eine Marke
als fairen Partner im Bau erarbeitet. Dies
zeigt sich darin, dass Geschéftspartner
sowie Mitbewerber bei uns Leistungen
bestellen.

Wie zeigt sich Ihr partnerschaftliches
Denken etwa in einem TU-Auftrag?

Als TU rechnen wir offen und transparent
ab und treffen mit der Kundschaft indivi-
duelle Bonus-Malus-Vereinbarungen. Fiir
mich ist entscheidend: Die Bauwirtschaft
funktioniert nur, wenn alle Beteiligten ei-
nen Benefit erreichen kdnnen. Darum bin
ich sehr am Allianz-Modell des Campus
Sursee interessiert. Ich arbeite intern da-
rauf hin, dass Projektpartner ihre Kompe-
tenzen friihzeitig in die Projektentwicklung
einbringen und wir gemeinsame Ldsun-
gen finden kénnen. Diese Denkweise war
vor hundert Jahren ganz selbstverstand-
lich in der Kompetenz der Baumeister,
ging aber leider in der Branche etwas ver-

loren. Dabei steckt ein grosses Optimie-
rungspotenzial in der gemeinsamen, in-
terdisziplindren Projektentwicklung. Damit
das gelingt, braucht es noch viel Umden-
ken in neuen Modellen und eine offene
Denkweise.

Sie filhren das Unternehmen
gemeinsam mit lhren Briidern.
Welche Haltung verbindet Sie?

Seit der Grindung 1907 gilt bei uns ein
Grundsatz: Das Wohl der Firma steht tiber
den Eigeninteressen. Diesen Spirit haben
uns unsere Vorgénger vorgelebt, und wir
tragen ihn weiter. Wir Gibernehmen taglich
die Verantwortung fiir 180 Mitarbeitende
mit ihren Familien. Entsprechend treffen
wir Entscheidungen immer zuerst mit Blick
auf das Wohl und den Fortbestand der Fir-
ma. Auch bei uns wird hart diskutiert, aber
immer sachlich, und meistens fallen Ent-
scheide nach gemeinschaftlichen Abwa-
gungen mit 3:0 Stimmen.

Welche Rolle iibernehmen Sie
persdnlich im Dreiergespann?

Ich bin der Innovativste und Experimentier-
freudigste von uns. Meine Neugier fordert
uns immer wieder heraus. Ausprobieren
von technischen Losungen oder hinterfra-
gen von Prozessen mit Einsatz von digita-
len Hilfsmitteln braucht oft etwas Mut und
Geduld. Die Aussage «Geht nicht oder das
machen wir immer so, gibt es nicht» — die-
sen Leitsatz lebe ich im Betrieb mit vollem
Herzblut vor. Ich kann aber auch einen
Schritt zurtickgehen, wenn sich etwas
nicht bewahrt. Ich bin Gberzeugt, dass Un-
ternehmerinnen und Unternehmer diese
Agilitat mitbringen sollten, damit sie erfolg-
reich in die Zukunft gehen.
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«Die lokale Verankerung prdgt uns

stark und wird im Markt von unseren
Kunden sehr geschatzt.»
Peter Meyer, Mitinhaber der Xaver Meyer AG, im Interview.

Sie halten die familidare Atmosphare
im Unternehmen hoch. Wie lebt man
diese mit 180 Mitarbeitenden?

Indem wir als Inhaber sichtbar und an-
sprechbar bleiben. Wir drei Meyers sind
auf Baustellen, im Werkhof, im Biiro und
in der Elementhalle oft unterwegs und su-
chen bewusst den direkten Austausch mit
den Mitarbeitenden. Da entstehen persén-
liche Gesprache, welche oft wichtige Er-
kenntnisse und auch Sorgen aufdecken.
Das schafft Vertrauen. Zusétzlich férdern
wir Uber verschiedene Anldsse den Zu-
sammenhalt Uber die Bereiche hinweg.
Das verbindet. Wir verstehen die Firma ge-
wissermassen als erweiterte Familie, in der
man Erfolge gemeinsam feiert und in
schwierigen Situationen zusammensteht.

Der Zeit- und Kostendruck im Bau-
alltag ist so gross, dass die schénen
Werte teils etwas zugeschiittet
werden. Wie gehen Sie damit um?

Kommunikation ist der Schliissel, um unse-
re Werte im Alltag hochzuhalten. Wir un-
terstlitzen unsere Mitarbeitenden aktiv, um
den unspezifischen Alltagsstress zu be-
waltigen. Jeder Bereich hat dabei andere
Bedirfnisse. Im Bau versuchen wir mit Zie-
len, die Baufiihrer und Poliere aktiv einzu-
binden

Welche Zielgrossen wenden Sie an?
Kosteneffizienz?

Kosten sind nicht meine prioritare Ziel-
grosse, aber sie miissen naturlich trotzdem
laufend Uberprift werden. Wir versuchen,
den Fokus auf das Verbessern der Quali-
tat, Fehlerminimierung durch Ausbildung
und Termintreue zu legen. In Sachen Effi-
zienz kann die Baubranche von der Indus-
trie noch Einiges lernen. Wichtig ist mir,
dass Ziele nicht nur formuliert, sondern
auch gemessen werden. Nur so werden
sie zu einem Fihrungsinstrument fiir die
Weiterentwicklung.
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Von links: Peter Meyer-Mader, Bereichsleiter Bau,
eidg. dipl. Baumeister; Alex Meyer, Geschiftsfiihrer
Projektentwicklung, Architekt FH; André Meyer,
Bereichsleiter Elementbau, eidg. dipl. Baumeister.

Ist hohe Bauqualitidt unter dem
heutigen Preis- und Zeitdruck noch
moglich?

Ja, dabinich sicher. Die Mitarbeitenden auf
dem Bau kennen ihr Handwerk, sie miissen
es nur mit Freude ausfiihren und den Be-
rufsstolz zeigen wollen. Ein anschauliches
Beispiel ist Sichtbeton. Vor Jahren hatten
wir damit noch qualitative Sorgen. Heute
sind die Resultate ausgezeichnet, weil wir
das Thema gemeinsam analysiert und kla-
re Regeln festgelegt haben. Die Ausrede
«lch muss schnell sein und hatte keine Zeit»
wird nicht akzeptiert. Bei einer misslunge-
nen Wand, fragte ich den Maurer: «Bist du
stolz auf deine letzte Sichtbetonwand?» Als
er den Kopf schiittelte, sagte ich: «Dann
mach die niachste Wand so, dass sie dir
geféllt. Ein bisschen Zeit dafur hast du,
schliesslich verkaufen wir Sichtbetonwzn-
de etwas teurer.» Solche Diskussionen loh-
nen sich, weil sie den Berufsstolz und das
Qualitatsbewusstsein zurlickbringen.  >>
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Die «Drei Meyer» leiten das Unternehmen
Xaver Meyer AG; sie schitzen die
Dienstleistungen von Susanne Kuntner
mit ihrem Unternehmen sk consulting.

Neue Losungen treffen im Baualltag
oft auf Widerstand. Wie gehen Sie
damit um?

Mit Gelassenheit und Versténdnis. Ich er-
lebe meine Bauftihrer und Poliere als Spar-
ringspartner. Alle tragen viel Verantwortung
und stehen unter Druck. Verdnderungen
sind immer anstrengend. Als Mitinhaber
und Bereichsleiter ist es meine Aufgabe, zu
verlangen, dass neue Ansédtze getestet
werden. So war es beim Sichtbeton oder
beim Test von System-Deckenschalungen.
Nach anfanglichem Widerstand merken die
Teams oft: Es funktioniert tatsachlich.

Haben und finden Sie das richtige
Personal dafiir?

In den meisten Fallen ja. Wir verfiigen liber
viel Stammpersonal mit grosser Erfahrung
und starkem Know-how. Unsere langjah-
rigen Fachleute geben ihr Wissen gerne
an jiingere Kolleginnen und Kollegen wei-
ter. Glucklicherweise sind wir beim Kader
optimal aufgestellt und sie sind bei unserer
Firma glucklich. Die meisten Vorarbeiter
und Poliere kdnnen wir aus den eigenen
Reihen aufbauen oder tiber unser Netz-
werk motivieren. Die Rekrutierung von
Fachleuten und Spezialisten ist eine gros-
se Herausforderung fir die gesamte Bran-
che, es gibt zu wenig davon auf dem Markt.

Im Bereich der Kaderrekrutierung
arbeiten Sie mit Susanne Kuntners
sk consulting zusammen.

Wie erleben Sie sie?

Erfrischend anders. Wzhrend viele Perso-
nalvermittler mit Kennzahlen, Tabellen und
Profilen hantieren, legt sie den Fokus klar
auf die menschliche Seite und hat ein sehr
grosses Netzwerk in der Branche. Man
spuirt, dass sie die Baubranche kennt, die
Leute versteht und ein feines Gespur dafur
hat, wer zu welcher Unternehmenskultur

passt. Diesen Ansatz finde ich interessant.
Denn im Zusammenspiel mit unserem Blick
ergibt sich daraus eine gute Mischung.

Sie treiben das Thema Digitalisie-
rung im Unternehmen stark voran.
Warum ist IT fiir Sie so zentral?

Weil heute ohne funktionierende IT nichts
mehr lauft. Wir haben friih einen IT-Verant-
wortlichen eingestellt, auf Cloud-L6sun-
gen umgestellt und investieren konsequent
in zukunftsfahige Systeme. IT ist flr mich
ein strategischer Erfolgsfaktor. Um im
Ernstfall abgesichert zu sein, haben wir
uns an einem externen |T-Startup beteiligt.
Das bringt Wissen, Netzwerk und Sicher-
heit sowie Austausch mit Experten.

Digitalisierung iiber den Bauprozess
hinaus bleibt ein Branchenthema.
Wie sehen Sie die Entwicklung?

Sie kommt voran, aber fiir meinen Ge-
schmack zu langsam. Der Flaschenhals
liegt weniger bei den Bauunternehmen,
sondern eher beim Verstandnis von Bau-
herrschaften und Planern. Wir sind uns
noch zu sehr an die traditionelle Abwick-
lung von Projekten gewdhnt. Es braucht
einen Kulturwandel, damit Prozesse wirk-
lich digital und durchgangig werden. In
unserem Bereich Architektur haben wir
dazu eine Prozessverantwortung definiert,
die solche Themen gezielt vorantreibt. Die
Entwicklung braucht Zeit, wird aber un-
weigerlich eintreten. Die erfahrenen Fach-
leute lassen sich fir den Schritt vom
Block zum Tablet weniger gerne motivie-
ren. Die jingere Generation jedoch setzt
die neuen Mdglichkeiten voraus, um Pro-
jekte mit zeitgemassen Arbeitsweisen zu
bearbeiten.

In traditionellen Familienbetrieben
ist die Nachfolge immer ein Thema:

Gibt es eine nachste Meyer-
Generation?

Ja. Es gibt sechs potenzielle Nachfolgerin-
nen und Nachfolger zwischen 18 und 26
Jahren. Die Voraussetzungen sind also da.
Welche L&ésung sich daraus entwickelt,
wird sich zeigen. Das hat gliicklicherweise
noch etwas Zeit. Klar ist: Unser Unterneh-
men ist ein Generationenprojekt und soll
es bleiben.

Sie selbst sind gelernter Maurer und
haben sich die Bau-Karriereleiter
hochgearbeitet. Wie wichtig ist dieser
Hintergrund fiir lhre Fiihrungsrolle?

Er hilft sehr. Ich kann Lernenden, Polieren
oder Baufiihrern Dinge erklaren, die ich
selbst erlebt habe. Das schafft einen sehr
direkten Draht. Ich finde nicht, dass eine
nachste Fihrungsgeneration diese Erfah-
rung zwingend mitbringen muss. Aber wer
fachlich nicht als Vorbild auftreten kann,
hat es schwieriger zu liberzeugen. Ent-
scheidend ist am Ende jedoch nicht der
Titel, sondern die Haltung und die Bereit-
schaft, Verantwortung zu tibernehmen.

Was méchten Sie der nachsten
Generation mitgeben?

Zwei Grundsitze: Mach nur, was du ver-
stehst. Und gib nur Geld aus, das du
schon verdient hast. In der Immobilienkrise
der 1990er-Jahre erging es unserer Firma
wie vielen anderen Bauunternehmen: Die
Werte schmolzen dahin. Eine voraus-
schauende Sicht unserer Vorganger hat
uns Uber die Runden gebracht. Das hat die
Firma gepragt und die Basis fur die heuti-
gen Strukturen gefestigt. Seit damals kau-
fen wir nur, was wir tragen kénnen. Be-
triebswirtschaftlich ist das nicht immer cle-
ver, aber wir filhlen uns «vdgeliwohl» damit.
Wir versuchen, diese Werte auch an die
Nachfolgenden weiterzuvermitteln. ||
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