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BRUGG: Aargauer Unternehmenspreis 2024

«Wir haben einfach die besten Leute»

Die Schreinerei Spicher AG
wurde in zwei Kategorien aus-
gezeichnet. Der Geschaftsfiih-
rer Samuel Blaser freut sich
uber diese Anerkennung.

THOMAS MEIER

Die Aargauische Kantonalbank (AKB)
vergibt zusammen mit dem Aargaui-
schen Gewerbeverband (AGV) seit 17
Jahren den Aargauer Unternehmens-
preis. Dieses Jahr wurde die Schreine-
rei Spicher AG als bestes regionales
Aargauer Unternehmen ausgezeich-
net. Zudem wurde der Brugger Schrei-
nerei mittels Saalvoting der Publi-
kumspreis zugesprochen. Das Team
um Inhaber und Geschaftsfithrer Sa-
muel Blaser ist spezialisiert auf kun-
denspezifische Kiichen, M6bel und In-
nenausbauten. Die Jury begrindete
die Preisvergabe mit der klaren Stra-
tegie, die das Unternehmen verfolgt,
der regionalen Wertschopfung, einer
erfolgreich umgesetzten Nachfolgere-
gelung sowie einer ausgepragten Kun-
dentreue dank hohem Qualitats-
anspruch. Alles Aspekte, an denen
Blaser mit seinem Team in den ver-
gangenen fiinfeinhalb Jahren hart ge-
arbeitet hat. Im Jahr 2019 tibernahm
der damals 27-Jahrige das Unterneh-
men von seinem Vorganger Markus
Spicher.

Ein grosser Schritt mit 27 Jahren.

Ich weiss nicht, ob ich so etwas
einem anderen 27-Jahrigen empfehlen
wiirde. Es ist eine extreme Verande-
rung, die das Leben komplett auf den
Kopf stellt. Ich wusste aber, so eine
Chance kommt nie mehr im Leben.
Dann muss man sich einfach entschei-
den. Schliesslich funktioniert das Le-
ben nicht so, dass man es sich aus-
wahlen kann. Aber im Nachhinein be-
trachtet: Hatte ich winschen konnen,
hatte ich es vielleicht erst mit 30 ge-
macht.

Was haben Sie in den vergangenen
fiinfeinhalb Jahren seit der Uber-
nahme gemacht?

Wir hatten einen grossen Investi-
tionsstau und mussten beinahe alle
Unternehmensbereiche auf Vorder-
mann bringen. Wir sind in einer hart
umkampften Branche, man muss im-
mer am Ball bleiben. Aber mit einem
guten Team und der richtigen Strate-
gie ist es nach wie vor eine interes-
sante Branche mit Zukunft.

Die Strategie ist ein Punkt, den die
Jury besonders hervorgehoben hat.
Was ist fiir Sie die richtige Strate-
gie?

Wir haben die Strategie von mei-
nem Vorganger iibernommen und den
Gegebenheiten der heutigen Zeit an-
gepasst. Grundsatzlich sind wir sehr
nah an den Kunden und legen grossen
Wert auf eine Dienstleistung, die von
A bis Z funktioniert. Von der Beratung
iber die Herstellung, das Produkt bis
zur Endabnahme kann der Kunde eine
gute Arbeit erwarten. Das wollen wir
weiter so leben.

Nebst Eigenkreationen vertreiben
Sie Produkte anderer Marken.

Genau. Ein wichtiger Vertreter die-
ser Produktgruppe ist zum Beispiel
Husler Nest. Mit diesen zusatzlichen
Marken runden wir unser Sortiment
ab, damit wir im Innenausbau tber
Kiichen, Mobel, Leuchten und Boden-
belage alles anbieten konnen.

Wie kdnnen Sie in einem hart um-
kampften Markt neben Billiganbie-
tern wie lkea liberleben?

All diese giinstigen Anbieter haben
durchaus ihre Berechtigung. Viele
Kunden, gerade unter 30-Jahrige, sind
froh, gibt es Hersteller wie Ikea. Das
Preis-Leistungs-Verhéltnis stimmt ja.
Nur halten solche Mobel nicht lang,

und die Leute wissen das. Viele Kun-
den, die ab etwa 35 Jahren zu uns
kommen, haben langsam genug von
solchen Mobeln und wissen den Wert
einer qualitativ hochstehenden und
individuell angepassten Arbeit zu
schatzen.

Und der Preis?

Sie sind bereit, einen hoheren Preis
zu bezahlen. Wozu sie aber nicht be-
reit sind, sind Kompromisse. Wenn
man sich fiir den Traumtisch oder das
handgefertigte Sideboard entschei-
det, mochte man es genau nach den
eigenen Vorstellungen haben. Das ist
unser Glick, dass wir an keine Nor-
men gebunden sind und alles realisie-
ren konnen.

Durch diese Flexibilitdt konnen Sie
sich also von Akteuren wie Mébel
Pfister abheben?

Durchaus. Der klassische Fachhan-
del kommt dort an seine Grenzen. Die
Vergangenheit hat gezeigt, dass viele
dieser Hersteller stark gelitten haben
und es in der Schweizer Mobelbau-
industrie zu vielen Konkursen gekom-
men ist. Teilweise, weil diese Produ-
zenten zu unflexibel und zu wenig nah
am Kunden waren.

2019 iibernahm Samuel Blaser die Schreinerei Spicher von seinem Vorgéanger Markus Spicher

Dennoch, wie kénnen Sie kunden-
spezifische M6bel zu konkurrenzfa-
higen Preisen anbieten?

Wir haben rund 150 Standardpro-
dukte in unserer Mobelkollektion, die
von uns entwickelt wurden. Der
grosste Teil unserer Verkaufe bewegt
sich innerhalb dieser Standards, ein-
fach mit spezifischen Massen. Das ist
kein Problem, weil wir keine Details
neu erfinden miissen. Die verschiede-
nen Modelle sind schon variabel auf-
gebaut, auch vonseiten der Produk-
tion. Es ist zwar stets eine Einzelan-
fertigung, aber wir konnen so ein
Produkt mit einem geringeren Pla-
nungs- und Produktionsaufwand
bauen, als wenn wir von Grund auf et-
was Neues entwickeln. Das machen
wir auch, wobei wir uns dann in einem
leicht hoheren Preissegment befin-
den.

Das klingt nach viel Handarbeit und
wenig Automation.

Im Massivholzbereich produzieren
wir Uberwiegend konventionell, also
nicht voll automatisiert. Wir kaufen
das Rohmaterial als Klotzbrett ein.
Das sind unbesdumte, massive Bret-
ter mit Baumkante. In dieser Form ha-
ben wir alle europaischen Holzer auf
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Lager, Kunden konnen dort direkt
auswahlen. Ausgehend von diesen
Brettern machen wir die Zuschnitte,
bearbeiten die Oberflachen und set-
zen das Mobel zusammen. Das ist viel
Handarbeit. Selbstverstandlich ha-
ben wir, wie jede moderne Schreine-
rei, eine computergestitzte CNC-Ma-
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schine. Sie kommt aber hauptsachlich
im Kiichen- und Schrankbau zum Ein-
satz.

Dem ist zu entnehmen, dass Sie
lhren Mitarbeitenden interessante
Arbeitsplédtze bieten konnen.

Ja, das ist speziell bei uns. Jeder
Schreiner verantwortet sein Projekt
von Anfang bis zum Ende selbst. Viele
andere Betriebe in unserer Grosse
spezialisieren das Personal. Also ein
Mitarbeiter macht nur den Zuschnitt,
ein anderer bedient die CNC-Ma-
schine und so weiter. Wir haben das
bewusst nicht so gewahlt, weil die
Identifikation mit dem Beruf und dem
Handwerk viel grosser ist, wenn Mit-
arbeiter das gesamte Leistungsspek-
trum zeigen konnen. Das tragt dazu
bei, dass wir einfach die besten Leute
haben.

Ist es fiir Sie schwierig, neue
Mitarbeiter zu finden?

Es ist eine Herausforderung, weil
der Markt sehr ausgetrocknet ist.
Aber Fachkrafte, die das suchen, was
wir bieten, kommen gern zu uns. In
Sachen Personal planen wir immer
weit im Voraus. So konnen wir durch
Kontakte oder zuriickbehaltene Spon-
tanbewerbungen frith genug reagie-
ren, wenn sich ein Wechsel abzeich-
net.

Wie hoch ist bei lhnen die
Fluktuation?

Im Schnitt sind alle ungefahr seit
15 Jahren dabei. Kiirzlich hatten wir
eine Feier zu Ehren des dienstéltesten
Mitarbeiters, der sein 30-Jahr-Jubi-
ladum feierte. Wir haben wenig Fluktu-
ation, aber bei 30 Angestellten kommt
es pro Jahr etwa zu einem Wechsel.

Was bedeutet der Unternehmer-
preis fiir Sie?

Es ist eine Ehre und eine Anerken-
nung fiir uns. Wir konnten in den letz-
ten Jahrzehnten viele Stammkunden
gewinnen. Uber deren Empfehlung
bekommen wir neue Kunden hinzu.
Da ist es wichtig, dass wir einen guten
Ruf weit tber die Region hinaus ha-
ben.

CHECKUBERGABE AM
KLOSTERLIFEST

Im Rahmen des Klosterlifests am
8. Juni spendete die Schreinerei
Spicher AG das Preisgeld in Hohe
von 10000 Franken der Stiftung
Klosterli Wettingen. Zweck der
Stiftung ist es, normal begabte,
fremdplatzierungsbedurftige Kin-
der und Jugendliche mit erhebli-
cher sozialer Beeintrachtigung
durch eine offene christliche Erzie-
hung zu sozialer Sicherheit zu fiih-
ren und eine gesunde Entwicklung
zu fordern.




