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BESCHLAGE

Mit Licht
eingedeckt

Beschldge zum Schieben
Dioden fiir die Flache
Licht im LED-Dschungel
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KiicHE scHwElz. Am Zehn-Jahr-Jubildum des Kiichenkongresses von Kiiche Schweiz wurde
Klartext gesprochen. Im Zentrum stand dabei die Frage, wie die Anbieter auf den Preisdruck
aus dem Ausland reagieren kdnnen. Die Redner suchten nach Antworten in der Psychologie.

Messerscharfe Analysen

Kreuzten die Klingen:
Raffael Brogna, Michel
Molinari, Stephan
Klapproth und Andrin
Schweizer (v. 1.).

Suchten nach Ant-
worten: Lutz Jancke,
Peter Schneider und
Verbandsprasident
Alain Biihler (v.1.).

Im Grunde genommen war es keine leich-
te Kost, die der Branchenverband Kiiche
Schweiz seinen Gisten am Dienstag vor einer
Woche im Trafo Baden servierte. Der Kiichen-
markt ist unter Druck. Grosse Kiichenanbie-
ter haben Konkurs gemacht, und die Auf-
tragsvolumen verlagern sich zunehmend
ins europdische Ausland.

Wie soll der Schweizer Kiichenanbieter auf
die sinkenden Preise und Margen reagieren,
und wie soll er sich gegeniiber der {iber-
schaubaren Anzahlvon Investoren, General-
und Totalunternehmern préasentieren, um
nicht vom Tellerrand zu fallen?

Psychologische Mechanismen

Ein finales Rezept, wie der Kiichenanbieter
auf den steigenden Druck reagieren kann,
wurde nicht gefunden, doch die 211 Besu-
cherinnen und Besucher des zehnten Kii-
chenkongresses konnten ein paar wiirzige
Denkanstdsse mit nach Hause nehmen. So-
wohl der Psychoanalytiker und Satiriker

Peter Schneider als auch Lutz Jdncke, Pro-
fessor und Inhaber des Lehrstuhls fiir Neu-
ropsychologie an der Universitit Zirich,
tranchierten die psychologischen Mechanis-
men, welche die Branche anheizen.

«Kiufe werden nicht durch Vernunft getrie-
ben», erklirt der Hirnforscher Jincke. Das
Hirn fillt Entscheidungen nicht rational,
sondern lisst sich von vielen Faktoren be-
einflussen. Weil der Mensch ein Sozialwesen
sei, spielten das Vertrauen und die Bezie-
hung, die man zu etwas oder zu jemandem
aufbaue, eine enorm grosse Rolle. Es lohne
sich also, in eine langfristige Kundenbezie-
hung zu investieren, sagte Jancke.

Entscheidungshilfe Zeithorizont

Peter Schneider plidierte darauf, Gier und
Neid im Preiskampf nicht zuzulassen. «Der
Wunsch, billig einzukaufen, ist rational er-
klirbar», sagte der Psychoanalytiker. Man
miisse seine Entscheide aber immer im Ver-
hiltnis zum Zeithorizont betrachten, fiir
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den man sie fille. Eine Kiiche habe einen
Erneuerungszyklus von 20 bis 30 Jahren
und diirfe daher auch mehr kosten als eine
Hose der Kleiderkette H & M.

Schneider schloss mit der Empfehlung, sich
in der Branche auf die gemeinsamen Inter-
essen zu besinnen und eher gewerkschaft-
lich Ziele zu verfolgen.

Podium und Publikum

Abschliessend kreuzten im Podiumsgesprich
Vertreter verschiedener Interessengemein-
schaften die Klingen. Es standen sich Gene-
ralunternehmer Raffael Brogna, CEO der
Priora AG, Investor Michel Molinari, Direk-
tionsmitglied der Helvetia Versicherungen,
und Architekt Andrin Schweizer, Spezia-
list fiir atmosphérische Innenriume, gegen-
iiber. Fernsehmann Stephan Klapproth mo-
derierte gekonnt durch die Veranstaltung
und reicherte das Gespriach mit Fragen aus
dem Publikum an. IDS

- www.kiiche-schweiz.ch



