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Ein preisgtinstiges Vordach...

...wird mit wenig Aufwand...

...zum markanten Erscheinungsbild.
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EDITORIAL

Wirkung und Ursache

Im «Golfbeizli» schwiarmt ein Herr im
besten Alter vom neuen «Driver», den
er anldsslich eines regionalen «Demo-
Days» ausprobiert habe. Bereits mit
dem ersten Versuch habe er den Ball 50
m weiter geschlagen. Der Golflehrer
nickt und erklért dass die Firma Calla-
way ja auch enorm viel Know-how in diesen Schlager
investiert habe. Und zufilligerweise stehe eben ge-
rade dieses Spitzenmodell driiben im Shop. Gemein-
sam verlassen sie die Runde und kurze Zeit spater
winkt der Golfer im Weggehen, gliicklich und zufrie-
den mit seinem neuen Schldger in der Hand.

Ob es denn tatséchlich am Schldger liege, frage ich
kritisch den Golf-Pro. «Du héttest ihm besser mal sei-
nen «verknorzten» Schwung korrigiert. Du verkaufst
doch dein Wissen als Golflehrer und verdienst damit
dein Geld. Was hast Du jetzt davon? Jetzt hat er einen
neun Schldger gekauft und Du gehst leer aus.» Darauf
meinte der Golflehrer lachelnd: «Er wollte ihn doch
sowieso - nun hat er ihn und ist gliicklich. Es ist doch
so, dass er mit dem neuen Holz im Moment einfach
noch vorsichtiger, also ruhiger schwingt und nicht
mehr dermassen auf den armen Ball haut. Dadurch
wird sein Golfschwung wesentlich besser. Aber ich
bin sicher, er kommt schon im Friithjahr zu mir in den
Unterricht, weil er wieder den alten Schwung ange-
nommen hat und merkt, dass es mit dem neuen Schla-
ger auch nicht besser geht».

Nach kurzem Nachdenken fiigt er noch trocken
hinzu: «Ist ja bei dir auch nicht anders, da bauen die
Garagisten IThre Ausstellungsraume nach den Vorga-
ben der Hersteller um, stellen die richtigen Mébel rein
und hangen die richtige Beleuchtung auf und merken
hinterher, dass mit diesen Dekomassnahmen der Be-
trieb nicht wirklich verbessert wurde — aber genau
dann kommst ja Du zum Zug!»

B&P, Rolf Suter

ARCHITEKTUR-PRAXIS

kosten und das prozentuale Zusatzhonorar sicher. Ein kla-
res Pauschalhonorar von Anfang an macht diesem unseli-
gen Spiel ein Ende. B&P arbeitet konsequent mit klaren
Pauschalen fiir Honorare oder Nebenkosten, und dies seit
20 Jahren.

Das Kostenbewusstsein der Architekten von B&P ist
beinahe legendir. Das liegt daran, dass wir uns bewusst
sind, womit unsere Kunden ihr Geld verdienen. Deshalb
schauen wir auch bewusst darauf, dass die Umgebung et-
was bescheidener auftritt als die ausgestellten Fahrzeuge,
dass die Bithnendekoration den Schauspielern nicht im
Licht steht. Und das Pauschalhonorar verfiihrt nicht zu ar-
chitektonischen Abenteuern bei Anderungs- oder Upgra-
ding-Wiinschen, denn es wird nicht angepasst, so lange
der Arbeitsaufwand des Architekten oder Bauleiters nicht
andert. Bodenplatten zum doppelten Preis sind sicher
keine Begriindung fiir Mehrhonorar. Meist wirkt schlichte
Funktion &dusserst dsthetisch, ist aber nur schwierig zu er-
reichen. Und die Kunden unserer Kunden verteilen
freundliche Komplimente und verstummen nicht ehr-
furchtsvoll vor Glanz und Protz. Wer unsere realisierten
Projekte betrachtet, sieht auch dusserst spektakuldre und
verdammt smarte Autohduser, wo Autos und Kunden die
Hauptrollen spielen.

Mit dem Essen kommt der Appetit...

Es ist wie im richtigen Leben: Der Nachschlag beim Es-
sen ist Gift fiir die Figur. Da hilft nur Selbstdisziplin.
Beim Bauen auch. Da hilft auch die Flucht in die Gene-
ralunternehmung nicht, wo ein schliisselfertiges Gebdude
zum Fixpreis im Vertrag steht. Wenn dann wéhrend der
Ausfiihrungsphase iiber die unterschiedlichen Qualitéts-
und Ausfiihrungsmdglichkeiten entschieden wird, verdn-
dert sich auch der angebliche Fixpreis. Und natiirlich im-
mer gemeinsam mit dem Planungs- und Verwaltungszu-
schlag der GU, die ja angeblich keine Architektenhono-
rare erhebt. Willkommen in der Realitit, auf Wiedersehen
Fixpreis.

Es fiihrt kein Weg daran vorbei: wer nicht offen tiber
Geld spricht, kann 4usserst unangenehme Uberraschun-
gen erleben. Aus diesem Grund tiberpriifen die Architek-
ten von B&P jedes gebaute Projekt auf unseren Arbeits-
aufwand sowie die Kosten pro Kubikmeter anhand der
Schlussrechnung. Diese Nachkalkulation macht jeder Un-
ternehmer, weil sie als Basis fiir zukiinftige Offerten dient
und zeigt, wo sein Verbesserungspotential steckt. Aber im
Gegensatz zu Kollegen betrachten wir diese Kosten nicht
als Geschéiftsgeheimnis, sondern als Herausforderung.
Und diese besteht, denn oft behaupten sogar angebliche
Kollegen, die sich auf unserer Homepage www.b-u-p.ch
kundig machten, derartiges sei gar nicht mdglich. Na,
dann schauen wir mal.

www.b-u-p.ch
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Die banale Technik versteckt sich... ...hinter der preisglinstigen Decke.
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Und hier tritt
die gektihlite
Luft aus.

So preisgtinstig kann Luxus sein...

B&P Ittigen, Telefon 031 839 74 84 7



275.- Franken pro Kubikmeter

kostete der komplette Neubau des Automobil-Center AG
in Miinchenbuchsee. Abgerechnet im Jahr 2005 mit 500
m?2 Verkaufsflache auf zwei Etagen, Werkstatt, Spenglerei,
Malerei, Teilelager und grosser Einstellhalle. Okologische
Auflagen waren ein riesiges Riickhaltebecken fiir Regen-
wasser speziell effektive Isolation der
Gebaiudehiille. Eine Hebebiihne bringt die Fahrzeuge ins
obere Geschoss und auch hier sorgen 6ffenbare Oblichter
fur Frischluft im Sommer. Funktional, attraktiv, die
perfekte Biihne fiir aufregende Produkte und perfekten
Service professioneller Gastgeber.

und eine

310.- Franken pro Kubikmeter

kostete das kleine, aber spektakuldre Autohaus in Visp.
Werkstatt als Boxensystem, Verkaufsraum vollig unterkel-
lert fiir Technik und Lager, alles iiberspannt mit einem
selbsttragenden Blechdach, total 2'600 m3 Volumen nach
SIA116. Erreicht werden diese Zahlen mit intelligenten
Konstruktionsdetails und konsequenter Bescheidenheit
dann, wenn auf ein paar Steckdosen mehr, ein grosseres
Vordach, ein Reserveraum hier, eine schone Galerie dort
verzichtet wird. Aber alle energietechnischen Vorgaben
wurden konsequent eingehalten. Giinstig Bauen bedingt
aufmerksame Planer und konsequente Auftraggeber.
Nicht nur im Jahr 1997.

350.- Franken pro Kubikmeter

kostete der im Jahr 2008 fertig gestellte Anbau der Volvo
Automobile Bern. Elegant, ja fast schon luxuridés und
trotzdem preisgiinstig gebaut. 400m? Verkaufshalle,
Stahlbau mit 6.50 m Raumhohe, voll verglast, nicht unter-
kellert, elegantem Parkettboden, vollstindige Elektro-
und EDV-Installationen. Eben typisch B&P: kein gedan-
kenloser Hightech, kein Chichi, kein Denkmal, sondern
ein ganz normaler Industriebau, hell, praktisch, uniiber-
sehbar, mit vorbildlichem Klima. Trotz aufwendiger Pféh-
lungsarbeiten in schlechtem Baugrund, zusitzlichem
Wasch- und Priifzentrum wurde das Budget eingehalten.
Zugegeben, das Vordach ist kiirzer als beim Kultur- und
Kongresszentrum in Luzern, aber es sicht eben verdammt
elegant aus. Das bestdtigen auch viele Kunden.

Oblichter bringen Tageslicht hinein und sparen tags-
iiber teuren Strom fiir Beleuchtung. Geoffnet sorgen sie
im Sommer fiir ein angenehmes Klima, weil die heisse
Luft entweichen kann. Nur Insider wissen, dass die som-
merliche Kiihle hinter der riesigen Spanndecke erzeugt
wird. Eines der seltenen «Glashduser» mit menschlich
vertriglichem Klima, ohne aufwendige Steuerung. Oko-
logie und Energiebewusstsein lassen griissen.

ARCHITEKTUR-PRAXIS

308.- Franken pro Kubikmeter

kostete die Verkaufshalle der Auto Schmid Rohr AG nach
den Markenvorgaben des Herstellers. Auf 450 m? Grund-
flache ist eine typische Peugeot-Blue-Box-Welt entstan-
den mit Empfang, Annahme, Verkaufs- und Administrati-
onsbiiros, Galerie, Toiletten und Bistrobereich, alles in an-
geblich aufwendigstem Innenausbau und Beleuchtungs-
standard. Bodenheizung, Oblichter zum 6ffnen und auto-
matische Tiiren sind hier Standard. Ebenfalls eingeschlos-
sen sind die elegant {iberdachten Kundenparkplitze davor.
Wer konnte es 6konomischer?

Kostenkompetenz kann man
nachweisen.

Je nach Ausfiihrungsart und Standard realisierten wir
Preise ab Fr. 280.—/m3 umbauten Raumes (nach SIA 116).
Die Bandbreite ist relativ gross, weil z.B. eine einfache,
betonierte Einstellhalle wesentlich billiger gebaut werden
kann als ein voll verglaster Ausstellungsraum. Es ist klar,
dass ein beschréinkter Baukdrper mit kleinrdumiger Struk-
tur (Wohnhaus mit individuellen Zimmern, Duschen, Bi-
dern, WC, Kiiche) im Verhéltnis zu grossen Bauten mit
kaum unterteilten Hallen sicher teurer ist. Fiir komplette
Garagenbetriebe mit Ausstellung, Lager und Werkstatt
erreichen wir iiblicherweise Kubikmeterpreise zwischen
Fr. 350.— bis 400.—. Und diese Zahlen lassen sich belegen.
Und wenn dann lhr Hausarchitekt auf Fr. 500.— bis
Fr. 700.— pro Kubikmeter besteht, dann lassen Sie sich
doch mal ein Vergleichsbeispiel zeigen. So teuer bauen
sonst nur Banker und Versicherer. Und Ihre Kunden kdnn-
ten sich ja die Frage stellen, ob sie wirklich fiir derartige
Paléste mitbezahlen mdchten.

Kostengiinstig bauen nicht die heimlichen Plattenim-
porteure oder die talentierten Selbstbauer, sondern die
Fachleute, die offen und friih tiber Geld, Wiinsche, Mog-
lichkeiten, Prestige und Alternativen sprechen. Die Marke
ist gesetzt, die Architekten von B&P stellen sich allen He-
rausforderungen. Anruf geniigt. Tel. 031 839 74 84 oder
056 401 41 81 und Sie kriegen die Kosten in Griff.

www.b-u-p.ch
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275.— Franken pro Kubikmeter
und alles dabei: 500 m? Verkaufs-
flache auf zwei Etagen, Werkstatt,
Spenglerei, Malerei, Teilelager
und grosser Einstellhalle, inklusive
aufwendigster Okologieauflagen.

310.- Franken pro Kubikmeter, klein, aber oho: perfekte Funktionalitat kombiniert mit intelligenter Bautech-
nik dank aufmerksamer Planung und konsequentem Auftraggeber.

350.- Franken pro Kubikmeter, so preisglnstig kann Luxus
pur sein: 400 m2, 6.5 m hoch, mit viel Licht und perfektem
Klima in allen Jahreszeiten.

308.- Franken pro Kubikmeter und Hersteller und Betreiber
sind begeistert. 450 m2 Verkaufsflédche, taghell,
transparent, Ubersichtlich und kundenfreundlich;

Eleganz muss nicht teuer sein.

B&P Killwangen, Telefon 056 401 41 81 9



STATISTIK FUR SKEPTIKER

Die Zukunft beginnt heute!

Dank den tédglichen Schreckensmeldungen in
den Medien - Bankenkrisen, Entlassungen, Fir-
menschliessungen, Verlustmeldungen in Milli-
ardenhéhe - glauben mittlerweile auch Opti-
misten, dass die Wirtschaft in eine ziemliche
Jahrhundertkrise rutschen wird. Und all dies
nicht nur in Amerika, Irland oder Deutschland.
Die Krise ist da. Und das Autogewerbe war
noch nie so stark betroffen, ja gar selbst einer
der Ausléser der Wirtschaftsschwéche. Ver-
stédndlich also die Unsicherheit in diesem Sek-
tor, die Zuriickhaltung bei aufgeschobenen In-
vestitionen oder nétigen Bauvorhaben? Auch
die Architekten von B&P wagen keine Progno-
sen, wann wieder «bessere Zeiten» anbre-
chen, aber sie méchten aufzeigen, was man

aus der Vergangenheit lernen kénnte.

Die Weltwirtschaft ist am Abgrund -
wieder einmal!

Als im Frithjahr 2000 die «Dot-Com-Krise» ausbrach,
vollig iiberraschend, wie immer, 16sten sich schlagartig
riesige Kapitalien in Luft auf. Daraus ergaben sich Fir-
menpleiten, erhdhte Arbeitslosigkeit, und die Konsumen-
ten hielten sich deutlich zurlick. Wirtschaftsabkiihlung,
Rezession, der Teufelskreis war wieder einmal im Gang.
Genau so wie in der zweiten Olkrise im Jahr 1979 und in
der ersten 1973 wurde die Wirtschaft gebremst, der Auf-
schwung abgewiirgt, der Konsum geldhmt.

In den Siebzigern waren da ein paar «Scheichs» schuld,
weil sie am Olhahn drehten. Preise fiir Heizdl und Benzin
stiegen in nie erwartete Hohen und das grosse Heulen und
Ziahneklappern begann. Europa, Amerika, die erste Welt
stand scheinbar vor dem Aus. Wer erinnert sich nicht an
verwaiste Autobahnen an den autofreien Sonntagen, um
die Treibstoffvorrite zu schonen? Autos waren zeitweise
weniger gefragt als Pferde, wenn man dem Pressege-
gacker hitte Glauben schenken wollen.

Angst war und ist nie von Dauer

Ein Blick auf die nebenstehende Grafik macht klar, dass
jeder markante, negative Knick des Dow Jones einen
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Namen hat. Jedes dieser Ereignisse provozierte eine
verstandliche Zuriickhaltung bei Investitionen, was den
wirtschaftlichen Abschwung noch verstirkte. Zur Wirt-
schaftskrise gehorte stets auch die Baukrise und in deren
Folge ein immer gnadenloserer Preiskampf, nicht nur im
Bausektor. Steigende Arbeitslosigkeit, weniger Konsum,
Steuerausfille, sinkende Zinsen und Gewinne. Aber
einige Monate spiter fasste die Wirtschaft wieder Tritt,
weil sich die Konsumenten und die Banken an die neue
Lage gewohnt und angepasst hatten. Wo also ist das Pro-
blem?

Es geht aufwirts! Kein Witz, trotz Krise und Katastro-
phenmeldungen. Es ist wahr, dass sich auch in der aktuel-
len Krise die Wirtschaft abrupt abkiihlt. Was die vielen
pessimistischen Marktteilnehmer jedoch gerne iiberse-
hen, beweist die selbe Grafik des Dow Jones: Die Linie
steigt und steigt, trotz den wiederholten Riickschldgen.
Tiefe Schluchten wurden durch Kriege, Terroranschlige
oder Wirtschaftskrisen gezeichnet, die wirkliche Tendenz
jedoch war trotz aller Pessimisten immer steigend. Und
diese Linie ist nicht bloss dumme Statistik, sondern sie
bildet die westliche Konjunktur, unseren Lebensstandard
ab. Schauen Sie um sich: Es geht uns besser als den
Menschen in den Fiinfzigerjahren. Na also!

Die Krise als Chance nutzen!

Auch dieses Schlagwort haben Sie sicherlich wéhrend je-
dem Motivationsseminar schon gehort. Nur verstehen es
die Architekten von B&P als ein Rezept, eine Gebrauchs-
anweisung fiir wahre Unternehmer. Und weil sich nicht
nur die Krisen, sondern auch die anschliessenden Erho-
lungen und Aufschwiinge wiederholen, ist es eigentlich
ganz einfach: Wer in der schlimmsten Zeit einer Krise
bauen, also investieren konnte, profitierte garantiert von
dusserst giinstigen Preisen.

www.b-u-p.ch
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Finanzwirtschaft gegen Realwirtschaft:

Der Vergleich des Landesindex flir Konsumenten-
preise (LIK) oder dem Baukostenindex (BI) mit dem
Dow Jones (DJ) zeigt deutlich, wie weit sich der

DJ in den letzten Jahren von der realen Wirtschaft
entfernt hat.

—#— Index

Kosten im Gleichschritt:

Im direkten Vergleich zeigt sich, dass sich der

Baukostenindex dhnlich demjenigen des Index fiir
Konsumentenpreise bewegt. Ist lhnen aufgefallen,
dass sich beide Werte seit 1977 verdoppelt haben?
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Krisen und Chancen:

Setzt man den Baukostenindex aber ins direkte
Verhéltnis zum Index der Konsumentenpreise (LIK
Jjeweils 100 %), wird deutlich, dass der Baukosten-
index auch anders kann: Rauf nach der Olkrise oder
wéhrend des Baubooms 1986-92, Runter nach der
Dot-Com-Krise. Hier sehen Sie, wie kurz nach einer
Krise die Baukosten wieder zu steigen beginnen,
und zwar im 10 %-Bereich.

I I S ST T R s )
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Resistent gegen Wirtschaftskrisen:

Nach jedem Wirtschaftabschwung steigt der Bau-
kostenindex stérker als die Wirtschaft, sei der
Grund die diversen Olkrisen oder «Nine/Eleven»
im 2001.

Fazit: Seit 1977 haben sich die Baupreise jéhrlich
um 3 % erhéht, bis heute also verdoppelt. Krisen
am Kapitalmarkt wirken sich nur relativ kurz auf
die Baupreise aus. Meist nehmen die Preise nach
einer kurzen Erholung nur umso stérker zu.

Wer also wirklich Geld sparen will, muss jetzt inves-
tieren, um von den niedrigeren Preisen in der
Abschwungphase zu profitieren.

B&P Ittigen, Telefon 031 839 74 84
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Sie spiiren es sicherlich bereits in Thren Verkaufsge-
sprachen. Die Kunden sind preisbewusster, zurtickhalten-
der, bescheidener, jedoch nicht weniger anspruchsvoll.
Bald werden finanzielle Anspriiche oder Konsequenzen
auch offen angesprochen. Und welcher Unternehmer in
der Baubranche wird in naher Zukunft nicht nach Auftra-
gen suchen und die Preise senken oder entsprechend ver-
fiihrerische Rabatte anbieten miissen? So funktioniert der
freie Markt. Wer also seine wirkliche Chance nutzen will,
investiert in schlechten Zeiten. Aber Vorsicht: Er muss
dazu bereit sein. Rechtzeitig!

Bereit sein ist alles.

Verkaufen zum Hochstpreis, kaufen beim Tiefstgebot,
so lautet das einfache Erfolgsrezept an der Borse. Aber
selbst Profis scheitern daran fast jedes Mal: Der richtige
Zeitpunkt war gestern, und den haben sie heute leider
verpasst. Was im hektischen Tagesgeschift vielleicht er-
klarbar wére, erscheint im deutlich langsameren Konjunk-
turzyklus vollig unverstandlich. Das beweisen die oben-
stehenden Charts. Wer bereits ein paar der vergan-
genen Krisen erlebt hat weiss, dass in 12 bis 18 Mona-
ten ab heute mit deutlich weniger Geld gebaut werden
kann. Aber nach weiteren 12 Monaten werden die
Preise bereits wieder angezogen haben.

Bauprojekte sind aber nie von heute auf morgen aus-
fiihrungsreif. Jedes Bauvorhaben bendtigt die entspre-
chende Vorlaufzeit fiir die seridse Planung, das Vorprojekt
und ein iiberzeugendes Projekt. Weitere Monate verstrei-
chen dann noch bis zum Zeitpunkt, wo die entsprechen-
den Behorden eine Bewilligung aussprechen. Bis alle
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Preise und Offerten eingeholt, die Werkvertrige unter-
schrieben sind und ein konkreter Baubeginn festgelegt
werden kann, gehen weitere Monate ins Land. In der
Praxis vergeht vom Zeitpunkt des ersten Impulses bis zum
Baubeginn auch eines kleinen Projekts mindestens ein
Jahr, oft aber deutlich linger. Wer also die Periode des
aggressiveren Preiskampfes ausniitzen will tut gut daran,
gerade beim Beginn der sich abzeichnenden Krise mit
einer konkreten Planung anzufangen. Und sollte sich die
Krise als hartndckiger als iiblich herausstellen, sind die
Planungen trotzdem nie zu frith. Eine Baubewilligung ist
in der Schweiz wihrend zwei Jahren giiltig und sie kann
anschliessend meist ohne grdossere Probleme noch «ver-
langert» werden. Das nur leicht abgewandelte Motto
heisst: «plane in der Zeit und baue in der Not». Etwas pro-
faner heisst das «antizyklisches Verhalteny.

Die Investition in ein intelligentes Projekt war noch nie
verkehrt. Selbst wenn es nicht realisiert wird, zeigt es
doch der Bank, dem Investor oder gar einem Kaufinte-
ressenten das wahre Potential fiir Erweiterungs- oder An-
passungsmoglichkeiten. Das beeinflusst den Wert jeder
Liegenschaft positiv. Jeder verantwortungsvolle Unter-
nehmer denkt tiber das Heute hinaus. Er ist sich bewusst,
dass jedes Projekt angepasst, weiterentwickelt und sogar
verschoben werden kann. Aber nur wer diese guten Pro-
jekte in weniger guten Zeiten umsetzt, kann von tieferen
Kosten oder zuséitzlichen Rabatten voll profitieren. Der
Wirtschaftsabschwung hat begonnen, die Karten sind
gemischt und verteilt, es ist an IThnen, auszuspielen.

Die Architekten von B&P zeigen Thnen gerne Erfolg
versprechende Ideen und Projekte. Anruf gentigt: Telefon
031 839 74 84 oder 056 401 41 81. Wir beraten Sie gerne,
auch gegen WIR!
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