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Dr. Stephan Wagner von der ETH Ziirich
erortert Massnahmen, um Lieferantenaus-
fdllen zu begegnen.

André Leutenegger ist liberzeugt davon,
dass Global Sourcing vor der Haustlire be-
ginnt.

Claude Maurer, économiste Credit Suisse,
explique des possibles réactions a la crise
au Japon en se fondant sur le PMI.



Editorial

Gedanken zum Inhalt

Alles hat seine Zeit. Wie der Winter dem
Frihling weichen muss, macht ab der
nachsten Ausgabe das bekannte Gesicht
unserer Fachzeitschrift Platz fir ein neues
Layout. Nach acht Beschaffungsmanage-
ments unter meiner redaktionellen Leitung

Bianca Sommer

bin ich beim letzten im alten «Kleid» an-
gelangt. Im Mai sieht unsere Zeitschrift
dann anders aus, und unser Verband hat
einen neuen Auftritt. Wie heisst es so

Begleitet wird dieser Wechsel von der
Jubilaums-Generalversammlung und dem
Frihjahrs-Symposium am 19. Mai im Zent-
rum Paul Klee in Bern. Dort feiert der SVME
sein 50-jahriges Bestehen. Gleichzeitig lau-
tet er eine neue Ara ein. Auch Sie sind an
dem Anlass herzlich willkommen. Detaillier-
te Informationen und die Anmeldung fin-
den Sie auf unserer Website unter www.
svme.ch.

In der Beilage machen wir Ihnen ein
Jubildaums-Inserateangebot fiir die nachs-
te Beschaffungsmanagement-Ausgabe.
Feiern Sie mit uns und beglickwiinschen
Sie den SVME zu seinem Jubilaum. Denn

Verband liber so lange Zeit erfolgreich
bestehen kann.

Doch bevor aus dem SVME «procure.ch»
wird, geniessen Sie noch ein letztes Mal
das gewohnte Erscheinungsbild und die
Fachbeitrage zu «(Automobil-)Zulieferer
und Logistik». — Und natdirlich bin ich Gber-
zeugt, dass Sie in unserer Fachzeitschrift
auch im neuen Kleid weiterhin fundierte
Informationen und Beitrage zu Einkauf und
Supply Management finden.

Ich wiinsche lhnen einen erfolgreichen
Umgang mit den Herausforderungen der
aktuellen Wirtschaftssituation und freue
mich auf ein Wieder-Lesen am Beginn einer

schon: «Alles neu macht der Mai.»

es ist nicht selbstverstandlich, dass ein

neuen Etappe fiir unseren Verband. [ |
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(Automobil-)Zulieferindustrie/Logistik

Lernen von japanischen und
europdischen Unternehmen

Japanische Managementmethoden
werden seit Jahren von westlichen
Firmen beobachtet und mehr oder
weniger erfolgreich umgesetzt. Vor-
bildlich ist Toyota mit seinen Zulie-
ferfirmen, fiir die sich auch das
Swiss Center of Automotive Re-
search (swiss CAR) der ETH Ziirich
sehr interessiert. Um die Vorgehens-
weise von japanischen Unterneh-
men besser zu verstehen, war swiss
CAR in den Jahren 2010 und 2011
fiir jeweils knapp drei Wochen in Ja-
pan.

Die Bedeutung Japans in der Weltwirtschaft
ist offensichtlich: als drittgrosste Volkswirt-
schaft der Welt ist das Land ein bedeuten-
der Absatzmarkt mit technologisch sehr
anspruchsvollen Kunden. In der Liste der

Philipp Mayrl

Exportnationen steht Japan an vierter Stel-
le. Es investiert 3,8 Prozent seines Bruttoin-
landsproduktes in Forschung und Entwick-
lung, deutlich mehr als die Schweiz mit
knapp 3,0 Prozent. Japan verfliigt wie die
Schweiz nur iber geringe Rohstoffvorkom-
men. Daher nehmen Technologie und Bil-
dung einen hohen Stellenwert ein, und
Wissen wird als Wettbewerbsvorsprung
angesehen.

Einfluss der japanischen Kultur auf
Unternehmen

Die japanische Kultur préagt stark die Un-
ternehmenskultur. Traditionen und Hierar-
chien sind immer noch von sehr grosser
Bedeutung. Viele Universitatsabsolventen
arbeiten als sogenannte Salarymen fiir eine
grosse Firma. Friher wurde dies als sicherer
Weg zu einem stabilen Unterhalt und
Mittelklasseleben gesehen. Heutzutage
werden damit in erster Linie lange Arbeits-

1. Das Problem definieren

2
3. Das Ziel klar formulieren
4

kann)

men
6. Die Gegenmassnahmen umsetzen

vernachlassigt wird)

Die wissenschaftliche Herangehensweise zur Problemlésung

. Das Problem in I6sbare Teilprobleme herunterbrechen

. Die wahre Problemursache analysieren (was auch bis zu einem Jahr dauern

5. Gegenmassnahmen definieren, bei Bedarf auch kurzfristige Gegenmassnah-

7. Ergebnisse und den Fortschritt beobachten (ein wichtiger Schritt, der haufig

8. Standardisieren des neuen Prozesses bei erfolgreicher Anwendung

tage, ein stagnierendes Einkommen sowie
eine schwache Position in der Unterneh-
menshierarchie assoziiert. Auch die Tradi-
tion der lebenslangen Unternehmenszuge-
horigkeit wird langsam aufgeweicht.
Jingere Mitarbeiter wechseln haufiger den
Arbeitgeber und mochten kirzer arbei-
ten.

Vor allem Automobilhersteller und
Zulieferer sind in Netzwerken, den Kei-
retsus, organisiert. Diese stehen haufig
unter dem Einfluss einer grossen Bank und
dienen vorwiegend dem Informationsaus-
tausch sowie der gegenseitigen Unterstuit-
zung im Notfall. In einer der Firmen, die
swiss CAR besuchte, kamen nach einem
Feuer beispielsweise mehrere Autoherstel-
ler ihren Lieferanten mit Spezialisten und
Maschinen zu Hilfe, um die Produktion
rasch wieder aufnehmen zu kénnen. Ja-
panische Hersteller nutzen ihre Markt-
macht weniger aus als in den USA oder in
Europa. Sie erwarten vom Zulieferer zwar
Preisreduzierungen, welche aber selten
einseitiger Natur sind. Vielmehr suchen
die Firmen gemeinsam nach Mdoglichkei-
ten, um Kosten verringern zu konnen.
Unternehmen planen in relativ langen
Zeitraumen und meiden kurzfristige Akti-
onen. Wahrend der Krise verwendeten sie
beispielsweise viel Zeit auf Weiterbildung
der Mitarbeiter und umgingen so Entlas-
sungen.

Gepragt durch die Kultur, ist Senio-
ritdt auch innerhalb von Unternehmen
von grosser Bedeutung. Mitarbeiter wer-

den nicht nur nach Leistung, sondern
auch nach ihrem Alter bewertet. Erfahre-
ne Mitarbeiter erhalten ab einem be-
stimmten Erfahrungsgrad die Aufgabe
eines Senseis (Lehrer), um den Jiingeren
ihre Kenntnisse weiterzugeben. Dies
pragt das Hierarchiedenken sowie den
Respekt vor Alteren. Gleichzeitig erhalten
Jingere aber kaum eine Chance, sich im
Unternehmen hierarchisch weiterzuent-
wickeln oder grossere Veranderungen
durchzufihren.

Auch innerhalb der Organisation gibt
es Unterschiede zu westlichen Firmen. Ja-
panischen Besprechungen geht haufig
eine bilaterale Abstimmung im Vorfeld vo-
raus. Der Gesamtentscheidungsprozess
dauert damit langer, an einer getroffenen
Entscheidung wird dann aber auch festge-
halten. In einem Unternehmen wurde ex-
plizit angesprochen, dass die Entschei-
dungsgeschwindigkeit durch eine weitere
Dezentralisierung sowie eine starkere Ent-

|
Literatur

— Drucker, Peter (1971): What we can learn
from Japanese Management
— Morgan, James; Liker, Jeffrey (2006): The

Toyota Product Development System:
Integrating People, Process and Techno-
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scheidungsbefugnis der Mitarbeiter deut-
lich erhoht werden soll.

Interessante Ansatze fiir westliche
Firmen

Ironischerweise nehmen japanische Unter-
nehmen viele Denkansétze aus dem Wes-
ten auf. Allerdings passen sie diese an ihre
Umgebung an und fiihren sie dann mit
grosser Genauigkeit aus. Die Unterneh-
men haben haufig einen besonderen Zu-
gang zum LOsen von Problemen. Zuerst
wird der Fokus auf das Problem selbst ge-
legt, ohne nach Schuldigen zu suchen.
Selbst in der Kooperation zwischen Kunde
und Lieferant wird zuerst nach einer Lo-
sung fur ein Problem gesucht, das als ge-
meinsames Problem angesehen wird. Ein
Automobillieferant berichtete, dass zwi-
schen ihm und einem Autohersteller ein
technisches Problem festgestellt wurde.
Mit einer Task Force auf beiden Seiten wur-
de es schnell gelost. Im Anschluss wurden
vom OEM und vom Lieferanten die Auf-
wiénde ermittelt, die fiir jedes Unterneh-
men anfielen. Erst danach wurde die finan-
zielle Regelung verhandelt. Fir jeden
Beteiligten war der gesamte Aufwand

transparent, wes-
halb eine faire Lo-
sung gefunden wur-
de.

Vielfach beruht
die japanische Her-
angehensweise an
Probleme auf einem
wissenschaftlichen
Ansatz (siehe Kas-
ten). Wichtig ist fir
die Firmen dabei,
dass zuerst das Be-
wusstsein fir das
Problem geschaffen
wird. Haufig wird
dies durch Visuali-
sierungstechniken
unterstitzt. Damit
wird sichergestellt,
dass alle Beteiligten
den gleichen Blick-
winkel haben.
Schliesslich mussen
Spezialisten klaren,
was wirklich zu wel-
chem Zeitpunkt ge-
schehen ist, um eine
nachhaltige Losung
finden zu kénnen.
Um eine reibungslose Kooperation inner-
halb des Unternehmens zu erméglichen,
wird versucht, Verstandnis flir andere Ab-
teilungen zu generieren. Ahnlich wie in der
Produktion wird auch in anderen Bereichen
wie der Produktentwicklung darauf geach-
tet, nur fehlerfreie Teile und Arbeitspakete
weiterzugeben. Die Kosten zur Problem-
beseitigung, die abwarts im Wertstrom
anfallen, sind deutlich hoher als jene zur
Fehlervermeidung zu Beginn.

Japanische Firmen betreiben oft eine
sehr tiefgriindige Ursachenanalyse. Fur
westliche Firmen kann dies muhevoll wir-
ken, wenn der japanische Kunde ein
Problem in der Entwicklung bis auf die
zugrunde liegenden physikalischen Gege-
benheiten zurlickverfolgen lasst. Diese
Grundlichkeit ist primar aber eine Frage
der Disziplin, Haltung und Kultur. Als Me-
thode wird dabei meist die Technik des «5
mal Warum fragen» eingesetzt. Grund-
satzlich ist dies ein sehr einfaches Hilfsmit-
tel, Problemen auf den Grund zu gehen
und eine nachhaltige Losung zu erzielen.
Trotzdem sollten nur erfahrene Mitarbei-
ter damit betraut werden, da die eigent-
liche Ursache womaoglich im Verborgenen
liegt und haufig erst nach Wochen oder

sogar Monaten gefunden werden kann.
In der Zwischenzeit behilft sich auch ein
japanisches Unternehmen mit einer vor-
laufigen Losung, verliert aber nicht die
Suche nach der eigentlichen Ursache aus
den Augen. Insofern arbeitet es sehr 16-
sungsorientiert, wenn auch das Ergebnis
manchmal etwas einfach gestrickt wirkt.
Westliche Firmen werden dagegen von
Japanern als sehr tool-orientiert wahrge-
nommen, da sie haufig fir viele Probleme
eigens ein Computerprogramm erstellen
lassen.

Kontinuierliche Verbesserung nimmt
in japanischen Firmen einen grossen Stel-
lenwert ein. Haufig ist sie aber so eng mit
den taglichen Aktivitaten verknipft, dass
sie nicht explizit als solche wahrgenom-
men wird. Insofern kann es schwierig sein,
im Gesprach mit Japanern deren Herange-
hensweise in Bezug auf Verbesserungen zu
identifizieren. Der ansonsten vielfach zitier-
te Satz, fur Verbesserung sei keine Zeit
vorhanden, ist in Japan kaum vorstellbar:
In einem Unternehmen wurde wahrend
der Krise taglich eine zweistlindige Bespre-
chung in der Produktion zur stetigen Ver-
besserung abgehalten. Zusatzlich machen
Mitarbeiter Vorschldage zur Optimierung
der Produktionsabldaufe. Sonderthemen
werden schliesslich in regelmassigen Qua-
litatszirkeln besprochen. Prozessverbesse-
rungen werden von einer einfachen Wert-
stromanalyse unterstiitzt, bei der alle
Aktivitaten tabellarisch gelistet und mit
Zeiten und Verbesserungsmassnahmen
versehen werden. Dies wird zwei Mal pro
Jahr durchgefiihrt. Ansonsten wird fiir Ver-
besserung der Abldufe eine Liste von Rou-
tinen im Unternehmen erstellt. Im An-
schluss fragt man sich: Machen wir das
Richtige? Machen wir die Aktivitat effizi-
ent? Was passiert, wenn wir sie einfach
weglassen? Dies wird unterstitzt durch die
Aufzeichnung von Wertstromen. Die kon-
tinuierliche Verbesserung selbst besteht

1
Verfasser: Philipp Mayrl

Philipp Mayrl ist wissen-
schaftlicher Mitarbeiter
am Institut fiir Techno-
logie- und Innovations-
management der ETH
Ziirich.

H www.tim.ethz.ch
WWW.swiss-car.ch

[ |
4

Beschaffungsmanagement ¢ Revue de I"acheteur 4/11 |



haufig aus wiederholten, standardisierten
Problemldsungszyklen. Das Unternehmen
entwirft 2—3 Losungen, testet diese und
implementiert die beste davon. Bei vielen
kleinen Schritten konnen sich somit kleine
Innovationen zu einer grossen verdichten
oder als Katalysator fur eine grosse wir-
ken.

Herausforderungen fiir japanische
Firmen

Wie jede reife Industriegesellschaft hat
auch Japan mit demografischen Heraus-
forderungen zu kampfen, wie eine altern-
de Gesellschaft und Fachkraftemangel.
Auf dem Kapitalmarkt werden die japani-
schen Unternehmen tief bewertet, die
Aktienkurse im Nikkei-Index der Tokioter
Bbrse bewegen sich momentan auf dem
Niveau von 1984. Zusatzlich benachtei-
ligt der starke Yen die Exportindustrie.
Den Firmen macht der Wettbewerb eben-
falls zu schaffen, derzeit vor allem aus
Siidkorea. Dazu kommt noch die Konkur-
renz der Billiganbieter aus China, gegen
die Japan mit seinen hohen Lohnkosten
bestehen muss. Japanischen Unterneh-
men wird oft eine Schwache ihrer Fiih-
rung nachgesagt, Resultat der konsenso-
rientierten Unternehmenskultur. Ein zu
starkes Management wird nicht akzep-
tiert. Da Fuhrungspositionen hauptsach-
lich eine Frage der Beziehungen ist, sind
steile Karrieren kaum moglich. Dazu wird
von einem Vorgesetzten erwartet, dass er
den Status quo beibehélt und nicht un-
bedingt revolutionar agiert. Das japani-
sche Sprichwort dazu lautet, dass der

Nagel, der aus dem Brett ragt, einge-
schlagen wird. Innerhalb der Firmen ist
die Motivation der Mitarbeiter ein zent-
rales Anliegen. Da Angestellte jahrelang
dieselbe Arbeit ausfiihren, sind sie in ih-
rem Fach zwar Spezialisten, bleiben aber
gleichzeitig in ihren Entfaltungsmoglich-
keiten beschréankt, was zu geringerer Mo-
tivation fuhrt. Japanische Firmen fragen
sich, ob europdische Firmen das gleiche
Problem haben oder in Zukunft haben
werden. Schliesslich stellt auch die Zu-
sammenarbeit mit westlichen Firmen ja-
panische Unternehmen ebenfalls vor He-
rausforderungen. Neben der Sprache sind
es primar Funktionsweise und Prozesse
europdischer Kunden oder Lieferanten,
die Japaner nicht verstehen. Dies bietet
gleichzeitig eine Chance fiir europaische

(Automobil-)Zulieferindustrie/Logistik

Unternehmen, Geschaftsbeziehungen
aufzubauen oder zu vertiefen.

Wenige Tage nach dem letzten Besuch
des swiss CAR Teams wurde Japan vom
Erdbeben und dem Tsunami heimgesucht.
Auf- grund der schrecklichen Ereignisse
mussten viele japanische Unternehmen die
Produktion stoppen. Dem «Economist»
zufolge werden sie sich vermutlich aber
rasch erholen, wie sie bereits 1995 nach
dem Erdbeben in Kobe bewiesen haben.

Fazit

Japans Firmen haben trotz der aktuellen
Schwierigkeiten immer noch exzellente
Ideen, die es wert sind, auch in westlichen
Unternehmen ausprobiert zu werden. Wer-
den einige grundlegende Regeln beachtet,
sind interkulturelle
Fettndpfchen im
Umgang mit Japa-
nern relativ leicht zu
vermeiden. Diese Re-
geln werden von lo-
kalen Partnern oder
in Seminaren vermit-
telt, sind aber auch
in einschlagiger
Fachliteratur nachzu-
lesen. Ansonsten
braucht der Aufbau
einer Vertrauensbe-
ziehung zu japani-
schen Unternehmen
geraume Zeit, durfte
sich aber fir viele eu-
ropdische Unterneh-
men lohnen. [ |
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Optimierte Lagerverfiigbarkeit als
Komponente des Erfolgs

Die Schweizer Angst + Pfister Gruppe
versorgt weltweit mehr als 75000 Un-
ternehmen aus unterschiedlichsten In-
dustrien mit Komponenten aus den
Bereichen Dichtungs-, Fluid-, Kunst-
stoff-, Antriebs- und Schwingungs-
technik sowie Sensorik. Dahinter steht
ein Lagersortiment mit mehr als
350000 Artikeln im Logistikcenter in
Embrach. Standardartikel wie Kunst-
stoffrohre, Ringdichtungen oder
Schlduche kénnen bei Bedarf durch
Spezialanfertigungen nach individuel-
len Kundenwdinschen ergénzt werden.

Bei vielen Kunden sorgt die Angst + Pfister
AG fur eine auf den Produktionstakt abge-
stimmte Versorgung wie Just-in-Time oder
Kanban. Eine enge Verkettung der Lieferpro-
zesse macht Verlasslichkeit zum wichtigsten
Erfolgsfaktor, da es sonst zu massiven Pro-
duktionsverzdgerungen beim Kunden kom-
men konnte. Das Kerngeschaft von Angst +
Pfister besteht darin, gegentiber seinen Kun-
den als zentraler Lieferant von Komponen-

r— =

ten und Engineering-Lésungen aufzutreten
und so deren Logistikkonzepte zu rationali-
sieren. Dadurch kénnen die Kunden die
Anzahl ihrer Beschaffungskandle reduzieren
und die Gesamtkosten im Beschaffungswe-
sen senken.

Entsorgung von Lagerartikeln war der
Preis fiir hohe Verfiigbarkeit

«Es versteht sich, dass wir nicht nur bei unse-

ren Kunden fir straffere Beschaffungsprozes-

se sorgen. lhre Optimierung hat auch bei uns

im Haus hochste Prioritét», so Roger Klausli,

Group Procurement Manager bei Angst +

Pfister und Leiter des Einkaufs im Geschafts-

bereich Fluidtechnik. Aus diesem Grund wur-

de in den letzten Jahren eine Reihe von Mass-
nahmen zur Prozessoptimierung des Supply

Chain Managements angestossen:

— Einflhrung durchgangiger Key-Perfor-
mance-Indikatoren (KPls)

— Einfihrung der Dispositionssoftware
add*ONE-Bestandsoptimierung von IN-
FORM

— Einrichten einer Schnittstelle zur Lieferan-
tenanbindung

— Aufbau eines selbststandigen Einkaufs, ge-
trennt vom Verkauf

— Klare Definition von Verantwortlichkeiten

— Neuaufsetzen der Beschaffungsprozesse
— Zentralisierung des Einkaufs

Ein klarer Schwerpunkt des Massnahmen-
pakets lag auf der Optimierung des Bestands-
managements, das vorher durch zu hohe oder
Fehlbestande sowie einen hohen Anteil an No-
Movern und Slow-Movern uniibersichtlich
war. Dazu Klausli: «Zugunsten des Servicegra-
des hatten wir die meisten Komponenten in
zu hoher Stiickzahl auf Lager. Nach der Berei-
nigung der No-Mover mussten wir im Laufe
weniger Jahre eine hohe Stiickzahl von nicht
verkauften Artikeln entsorgen. Ausserdem gab
es nur unzureichende Unterstlitzung der Be-
schaffung durch IT-Systeme.»

Verfasser: Ludger Schuh

Ludger Schuh ist Leiter
des Geschaftsbereichs
Materialwirtschaft bei der
INFORM GmbH in Aa-
chen, Deutschland. Der
Geschiftsbereich Materi-
alwirtschaft ist Spezialist
flir Add-on- Systeme zur
Optimierung von Planung und Disposition in
Bestandsmanagement und Absatzplanung.

|
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Intuitive Softwareoberflache war das
Ziinglein an der Waage

Eines dieser IT-Systeme war die ERP-L6sung
PERFORMIS, mit der allein die Neugestaltung
der Beschaffungsprozesse nicht erreicht wer-
den konnte. Eine der dringlichsten Massnah-
men umfasste deshalb die Anschaffung einer
Add-on-Software fiir die Bestandsoptimie-
rung, die selbst flr sporadische Bedarfe zu-
verlassige Prognosen errechnen kann.
Insgesamt haben sich Roger Klausli und
das Projektteam drei Losungen mit ahnlichen
mathematischen Ansétzen angeschaut. Nach
einigen Besuchen bei bestehenden Anwen-
dern konnte die add*ONE Bestandsoptimie-
rung von INFORM mit seiner intuitiven Soft-
wareoberfliche die Entscheidung fir sich

1
Angst + Pfister AG

Seit der Griindung vor 90 Jahren verfolgt
die Angst + Pfister Gruppe einen kontinuier-
lichen Wachstumskurs und beschaftigt ge-
genwartig mehr als 750 Mitarbeitende an
verschiedenen Standorten in der Schweiz,
in Deutschland, Osterreich, Italien, Frank-
reich, Belgien, den Niederlanden und Chi-
na. Der Hauptsitz der Gruppe befindet sich
in der Schweiz. Als international vernetzte
Unternehmensgruppe beliefert Angst + Pfis-
ter AG weltweit tiber 75000 Kunden unter-
schiedlicher Grdsse. www.angst-pfister.com

1
Optimierung des
Bestandsmanagements bei
Angst + Pfister mit add*ONE

— Senkung des Lagerbestands um
28 Prozent

— Erh6hung des Servicegrades um gut
10 Prozent

- Lagerbereinigung von No- und
Slow-Movern

— Verlassliche Bedarfsprognosen

— Verbesserung des Lieferservices

— Konsolidierung der Lagerbestande

— Regelmassige Stammdatenpflege

verbuchen. Darliber hinaus stach INFORM
durch seine 40-jahrige Erfahrung fir Software
mit intelligenter Optimierungslogik heraus.

Als Erstes erarbeitete das Projektteam ein
umfassendes Pflichtenheft. Dazu Kldusli: «Nur
wenn die Basis solide ist, stimmen die Ergeb-
nisse. Zunachst haben wir eine Woche lang
die Schnittstellen von add*ONE zu unserer
ERP-L&sung definiert. Ich kann nur betonen,
dass sich diese Zeitinvestition im Nachhinein
wirklich auszahlt — das erspart mihevolles
Nachjustieren.»

Bestandsprognosen selbst fiir
sporadische Ausreisser

Heute werden 350000 Artikel tber add*ONE
disponiert. Pro Jahr geben die Disponenten
bei mehr als 900 Lieferanten etwa 35000
Bestellungen mit 130000 Bestellpositionen
auf. Darliber hinaus wird add*ONE nicht nur
von den 21 Einkaufern in der Schweiz ver-
wendet, sondern dient auch als globale
Sourcingplattform fur die Einkaufer in China
und Italien. Dabei wird die Software auch fur
Analyse, Planung und Controlling des Be-
standsmanagements genutzt.

Jeden Morgen erhalten die Einkaufer
die aktuellen Bestandskennzahlen, Progno-
sen samt Angabe der Prognosequalitat so-
wie mit unterschiedlichen Farben gekenn-
zeichnete Bestellvorschldge, die sie gemass
der Dringlichkeit abarbeiten konnen. Die
Artikel werden dabei entweder Uber
add*ONE bei externen Lieferanten bestellt,
in der eigenen Werkstatt oder beim Lohn-
fertiger veredelt. Sporadische Ausreisser
fallen auf Grundlage der Prognosen kaum
mehr ins Gewicht.

«Unsere Produkte bestehen zum Teil aus
mehreren Einzelteilen. Deshalb sind fiir unse-
re Artikel oft Stiicklisten fiir die Basisartikel
hinterlegt, die wiederum von externen Liefe-
ranten bezogen werden. Auch das wird iber
add*ONE abgebildet», so Roger Kldusli. «Au-
sserdem nutze ich die Software jede Woche
fur das Controlling sowie bedarfsweise fiir
Simulationen auf Artikelebene.»

Lagerbestand um 28 Prozent gesenkt,
Servicegrad um 10 Prozent erhoht

Innerhalb von 10 Monaten nach der Einfiih-
rung der Bestandsoptimierungssoftware ging
der Lagerbestand um ganze 28 Prozent zu-
rtick, wahrend gleichzeitig der Servicegrad
um gut 10 Prozent erhoht wurde. Vielleicht
ist es kein Zufall, dass Angst + Pfister wahrend
dieses Zeitraums im zweistelligen Bereich

(Automobil-)Zulieferindustrie/Logistik

gewachsen ist. Die Zahl der Artikel, die ent-
sorgt werden mussen, hat sich auf einen
Sechstel reduziert.

Dabei muss bedacht werden, dass Angst
+ Pfister bisher nur etwa 80 Prozent aller
moglichen Funktionen der Software fir die
Bestandsoptimierung nutzt: «Es ist also wei-
terer Raum fiir Verbesserung», so Klausli. In
Zukunft sollen CX- sowie unter Umstdnden
auch CY- und BX-Teile automatisch Gber die
Software disponiert sowie Bedarfsprognosen
von Kunden direkt Gber eine Schnittstelle
eingelesen werden.

«Durch den Einsatz von add*ONE wur-
de endlich ein vollstandiges Supply Chain
Management moglich», setzt Roger Klausli
einen Schlussstrich unter das Optimierungs-
projekt. «Unsere Einkaufer sind durch ihre
Erfahrung jedoch auch weiterhin unersetz-
lich. Doch auf der Grundlage kompetenter
Bestellvorschldage konnen sie sich nun wie-
der mehr auf strategische Aspekte konzen-
trieren.» [ |

]
INFORM GmbH

INFORM ist Spezialist fiir mathematische Op-
timierungsverfahren zur Planung und dyna-
mischen Steuerung von Betriebsablaufen in
den Bereichen Materialwirtschaft, Logistik,
Healthcare, Airport, Produktion sowie Risk &
Fraud. Der Geschiftsbereich Materialwirt-
schaft ist Spezialist fir Add-on-Systeme zur
Optimierung von Planung und Disposition
in Bestandsmanagement und Absatzpla-
nung. Bei INFORM unterstiitzen mehr als
350 Mitarbeiter aus 30 Nationen die rund
700 internationalen Kunden, darunter Con-
tinental, Bosch und Lufthansa. Neben dem
Hauptsitz in der Wissenschaftsstadt Aachen
unterhélt INFORM Standorte in Frankfurt am
Main, Rischlikon/CH, Malpas/UK, Chicago/
USA. www.inform-software.de

|
add*ONE-Bestandsoptimierung

add*ONE Bestandsoptimierung ist ein intelli-
gentes Add-on-System, das vorhandene ERP-
und Warenwirtschaftssysteme um prazise
Prognosen, kostenoptimierte Bestellmengen-
und Bestellzeitenvorschldge sowie ein effekti-
ves Controlling erganzt. Die Software liefert
Anwendern anhand tbersichtlicher Grafiken
wertvolle Entscheidungshilfen und maximale
Transparenz. Dadurch sorgt add*ONE-Be-
standsoptimierung fiir minimierte Bestande
bei maximaler Verfligbarkeit, senkt den Dis-
positionsaufwand und erhoht durch eine op-
timale Bestellpolitik die Liquiditat.
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Komplexitat der Module iiber-
schreitet die Branchengrenzen
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Lieferanten Abnehmer

Die Automobilhersteller (OEM)
orientieren sich in zunehmendem
Masse Richtung Downstream, hin
zum Endkunden und Autobenutzer.
Upstream, also in der Herstellung,
wird die Produktion weitgehend an
Zulieferer tibertragen, die komplet-
te Module fertigen, ihre eigene
Beschaffungskette verwalten und
wichtige Forschungs- und Entwick-
lungsaufgaben wahrnehmen. Die
Folge sind tiefgreifende Verdnde-
rungen der Wertschépfungskette.
Dabei nimmt die Komplexitdt dieser
Module weiter zu. Dadurch verdn-
dert sich das Zusammenspiel in der
Zulieferpyramide.

Modul- und Systemzulieferer versuchen,
immer mehr Freiheitsgrade zu gewinnen,
indem sie technologisches Know-how und

eigene Entwicklungskompetenz aufbauen
und Innovation zeigen beziiglich ihrer Pro-
dukte und Prozesse.

Die Schweiz selbst kennt keine grossen
Autohersteller — obgleich auch hier kom-
plette Fahrzeuge gebaut werden. Unter-
nehmen aus der Schweiz, die in der Auto-
mobilbranche tatig sind, sind Zulieferer.
Aus der 2008er-Studie des ETH-Instituts
swiss CAR geht hervor, dass die Halfte der

Dr. Peter Troxler

Schweizer Automobilzulieferer lediglich
Teile und Komponenten liefern, die dann
bei ihren Abnehmern in komplexere Sys-
teme und Module eingebaut werden. Erst
diese komplexeren Einheiten werden dann
an die OEM geliefert.

Der typische Schweizer Automobilzu-
lieferer ist damit im zweiten und dritten
Tier der Zulieferpyramide tatig. Daraus
folgt, dass viele der Schweizer Automobil-
zulieferer kaum einen direkten Kontakt mit
den OEMs haben. Die Studie hat gar ge-

zeigt, dass viele der Firmen nicht einmal
genau wissen, wo die eigenen Produkte
verbaut werden.

Viele wissen nicht,
wo eigene Produktion verbaut wird

Obwohl die Schweiz kaum eigene Autos
baut, hat die Automobilindustrie dennoch
keine unwesentliche Bedeutung fir den
Werkplatz, was Arbeitsplatze und Umsatz
betrifft, ist sie gar mit der Uhrenindustrie
vergleichbar. Mit rund 34 000 Beschaftig-
ten erzielen die gut 300 Schweizer Zulie-
ferer einen weltweiten Umsatz von 16 Mrd.
CHF mit Produkten und Dienstleistungen
«Made in Switzerland», wie die ETH-Studie
gezeigt hat.

Schweizer Teile und Komponenten
werden vornehmlich im Motor, im Ge-
triebe und im Antriebsstrang verwendet
und in der Chassis- und Karrosseriestruk-
tur, gefolgt von Interieur und Elektronik.
Damit sind die Schweizer Firmen in je-
nen Bereichen tdtig, die zurzeit die
grossten Wertschopfungszuwachse bie-
ten. Beinahe drei Viertel der Produkte

[ |
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werden in Pkw verwendet, knapp ein
Fiinftel in Lkw, der Rest in Sonderfahr-
zeugen und Rennautos.

Nicht alle Zulieferfirmen sind dabei
wie andernorts ausschliesslich auf die
Automobilindustrie ausgerichtet; nur ge-
rade 17 Prozent arbeiten ausschliesslich
fur die Autoindustrie, bei weiteren 17
Prozent arbeiten mehr als 60 Prozent der
Belegschaft fiir das Auto. Doch bei bei-
nahe der Halfte der gut 300 Firmen sind
weniger als 40 Prozent der Stellen auf
die Automobilindustrie ausgerichtet. Die
meisten Firmen haben also mehrere
Standbeine.

Uberlebenschance dank Vielseitigkeit

Diese Vielseitigkeit ist dann auch eine der
Uberlebenschancen der Schweizer Auto-
mobilzulieferer. Viele sind dadurch weni-
ger einseitig abhdngig von aktuellen
Entwicklungen bei den OEM. Umgekehrt
sind sie den steigenden Flexibilitatsanfor-
derungen der Branche wohl besser ge-
wachsen.

Die Hauptabnehmer der Schweizer Auto-
mobilzulieferer befinden sich in Westeuro-
pa. Inwiefern jedoch der starke Franken als
ein Risiko fiir das Geschaft einzustufen ist,
lasst sich nicht eindeutig beurteilen. Im-
merhin befinden sich auch die meisten
Lieferanten der Schweizer Zulieferer in
Westeuropa; hingegen ist die eigene Wert-
schopfung fir mehr als die Halfte der Zu-
lieferer grosser als 40 Prozent. Aus der
Maschinenbauindustrie ist bekannt, dass
nur wenige Prozent der Firmen echte
Schwierigkeiten mit der Euro-Franken-Re-
lation haben, wie eine Umfrage des Bran-
chenverbands «Swissmechanic» gezeigt
hat. Von den Firmen mit 50 bis 80 Prozent
Auslandumsatz gaben etwas weniger als
30 Prozent an, gewisse Probleme mit der
Euroschwache zu haben.

Asien-Strategie wird Wachstumserfolg
stark beeinflussen

Neben den Marktrisiken spielt das Thema
Produkthaftung eine nicht zu unterschat-
zende Rolle. Ruckrufaktionen kdnnen
schnell einige Millionen kosten, ganz ab-
gesehen vom Einfluss auf die Unterneh-
mensreputation. Zumindest gegen die
materiellen Schiaden kann eine Firma sich
versichern, und spezialisierte Recall-Versi-
cherungen sind fir Zulieferer in der Bran-
che verfligbar.

Nach dem Wachstum der Branche
2010 wird gemadss Analysten nun auch
2011 ein Wachstumsjahr. Zulegen werden
vor allem Indien, die USA und China, was
den Zulieferern vor logistische und stand-
ortstrategische Herausforderungen stellt.
Die Asien-Strategie wird in den nachsten
15 Jahren den Wachstumserfolg von Zulie-
ferern stark beeinflussen.

Direkter Zugang oft erschwert

Die Schweizer Automobilzulieferer haben
sich unter dem Dach von autocluster.ch
zusammengeschlossen. Diese Interessen-
gemeinschaft vernetzt Unternehmen und
Verbande mit Forschungsinstitutionen
und offentliche Korperschaften. Sie starkt
die Wahrnehmung des Schweizer Bei-
trags zur Automobilindustrie sowohl in
der Offentlichkeit als auch in der Supply
Chain. Dies ist insbesondere relevant,
weil fur die Schweizer Zulieferer im Tier
2 und 3 der direkte Zugang zu den OEM
oft erschwert ist. Ebenso unterstutzt
autocluster.ch die Markterschliessung
und die Innovation sowie den Wissens-
Technologietransfer.

Der Automobilmarkt ist einerseits
gepragt von Globalisierung, Kosten- und
Wettbewerbsdruck, andererseits von de-
mografischen Entwicklungen und Veran-
derungen in Siedlungsstruktur und Ener-
gieversorgung. Dies wirkt sich einerseits
in der Lieferkette aus, andererseits in
neuen Fahrzeug- und Antriebskonzepten.
Eine zunehmende technische und orga-
nisatorische Komplexitat charakterisiert
die Automobilindustrie zu Beginn dieses
21. Jahrhunderts. Fir die Schweizer Zu-
lieferer geht es um die Marktanteile, die
Position in der Zulieferpyramide und um
Herausforderungen beim Marketing und
bei der Innovation. Trotz der Erholung
der Markte sind die mittelfristigen Her-
ausforderungen also nicht kleiner gewor-
den.

Vernetzungsgrad als Anhaltspunkt fiir
Wettbewerbsfihigkeit

Gerade die steigende Komplexitat in der
Industrie starkt den Trend, in Systemen
und Modulen zu denken. Solche Module
erfordern eine Vielfalt an Kompetenzen,
welche innerhalb der klassischen Bran-
chengrenzen — Metall, Kunststoff und Elek-
tronik — nicht mehr zu I6sen sind. Zulieferer
stehen damit vor der Herausforderung,

(Automobil-)Zulieferindustrie/Logistik

sich tber die angestammte Disziplin hinaus
zu vernetzen.

Die swissCar-Studie kommt dann
auch zum Schluss, dass der Vernetzungs-
grad auch ein Anhaltspunkt fur die Wett-
bewerbsfahigkeit einer Industrie ist.
Noch gaben aber mehr als die Halfte
(56%) der Schweizer Automobilzuliefe-
rer an, ohne Einbindung in eine Netz-
werkstruktur zu operieren. Diese Firmen
nehmen bewusst oder unbewusst an ei-
nem wichtigen Markt nicht teil, der sich
als komplementar zum traditionellen Be-
schaffungsmarkt zu etablieren beginnt
— der Markt von Wissen und Know-how,
wo auch Ideen als «Rohstoff» gehandelt
werden.

Mit einem langfristigen, auf Innova-
tion und Wissenstransfer ausgelegten Pro-
gramm unterstiitzt autocluster.ch dabei,
die Schweizer Automobilzulieferer fit zu
machen fir diesen neuen Markt. Unter der
Bezeichnung «scope34» — die in der Sta-
tistik gebrauchliche Nummerierung fir die
Fahrzeugindustrie — finden zum Beispiel
Innovationszirkel zur Ideenfindung statt,
an denen regelmadssig Automobilzulieferer
und Vertreter von Forschungseinrichtun-
gen und Fachhochschulen teilnehmen. Im
internationalen Kontext ermdoglicht auto-
cluster.ch die Schweizer Teilnahme am
Innovationswettbewerb des Network of
Automotive Excellence, an dem auch Bel-
gien, Kanada, China, Deutschland, Japan,
Israel, Luxemburg, Niederlande, Oster-
reich, Rumanien, Spanien, Tschechien und
die USA beteiligt sind. [ |

|
autocluster.ch

entstand 2005 als Initia-
tive der Standortforde-
rungen des Mittellandes
und der Greater Zurich
Area und ist seit dem
1. November 2007 als
Verein organisiert.

Er ist eine Interessenge-
meinschaft fiir alle Belange der Automobil-
zulieferer in der Schweiz und in Liechten-
stein. Er definiert sich durch die Auto-
mobilindustrie als Abnehmerbranche, das
Einzugsgebiet Schweiz und Liechtenstein.
Er versteht sich als Netzwerk der Schweizer
Zulieferer zur Up-stream-Automobilindustrie
(direkt oder indirekt als Rohmaterial, Teile,
Komponenten oder Systeme). Er sucht eine
abnehmerorientierte Zusammenarbeit,
nicht eine branchenorientierte.
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Lieferantenausfall -
nicht nur in Zeiten der Finanzkrise

Viele Zulieferer haben die Finanz-
und Wirtschaftskrise zwar (iber-
lebt, aber ihre Reserven aufge-
braucht. Nun laufen sie Gefahr,
dass die operative und finanzielle
Bewaltigung des sprunghaften
Aufschwungs zu einem erhéhten
Insolvenzrisiko fiihrt. Die Lektion
der Krise heisst daher, dass auch
in Krisenzeiten die Zukunftsfahig-
keit nicht «eingespart» werden
darf. Diese Erkenntnis hat direkten
Einfluss auf das Verhalten im Ein-
kauf.

Die jungsten Krisen- und Insolvenzfille
der Automobilzulieferindustrie weisen
ein einheitliches Muster auf: Sprunghaft
gestiegene Stlickzahlen und Neuanlaufe

Prof. Dr. Stephan M. Wagner
Moritz A. Peter

kdnnen von krisengeschwachten Zuliefer-
unternehmen nicht bewaltigt werden,
wenn in Zeiten der Krise nicht nur der
finanzielle Spielraum, sondern auch die
operative Leistungsfahigkeit einge-
schrankt wurde. Sie kénnen in eine exis-
tenzbedrohende Liquiditatsfalle geraten,
sofern ihre operative und finanzielle Leis-
tungsfahigkeit krisengeschwacht ist und
mit den erhohten Anforderungen des
Aufschwungs nicht mithalten kénnen.
Zahlreiche Zulieferunternehmen kénnen
nicht vom Aufschwung profitieren, son-
dern werden durch diesen bedroht. Wo
liegen die Ursachen fiir dieses Dilem-
ma?

Krisenbedingte operative Schwiche

Da die Schonung der Liquiditat als oberste
Prioritat in Zeiten der Finanz- und Wirt-

schaftskrise galt, wurden zahlreiche ge-
plante Ersatz- und Erweiterungsinvestitio-
nen kurzfristig gestrichen. Zusatzlich
wurde der Instandhaltungsaufwand redu-
ziert. Als Folge stehen den erhohten Abru-
fen des Aufschwungs nur begrenzte und
storungsanfillige Kapazitaten zur Verfi-
gung.

Erschwerend kommt hinzu, dass die
optimale Nutzung dieser Kapazitaten nicht
gewahrleistet werden kann, sofern in Zei-
ten der Krise auch ein mangelhafter konti-
nuierlicher Verbesserungsprozess (KVP)
betrieben wurde. Wenn ausserdem erfah-
rene Mitarbeiter abgebaut wurden oder
Kompetenztrager proaktiv in konjunktur-
unabhangigere Branchen gewechselt ha-
ben, werden die operativen Defizite zusatz-
lich verscharft.

Besonders kritisch ist die krisenge-
schwéchte operative Leistungsfahigkeit,
wenn zu den gestiegenen Abrufen noch
Neuanldufe von Projekten hinzukommen.
Diese Neuanlaufe binden in der Regel viel
Kapazitat, da technische und prozessuale
Innovationen eine langere Anlaufzeit be-
notigen. Hohe Ausschussquoten mit einer
entsprechenden Kostenbelastung sind die
Folge.

Krisenbedingte finanzielle Schwiche

Mit dem Ziel der Liquiditatsfreisetzung
wurden in Zeiten der Finanz- und Wirt-
schaftskrise auch die Bestande von Roh-,
Hilfs- und Betriebsstoffen reduziert. Die-
se zu Krisenzeiten opportune Optimie-
rung des Working Capitals wird in der
aktuellen Aufschwungphase fur zahlrei-
che Unternehmen zur finanziellen Belas-
tung, da steigende Umsatze auch einen
erhohten Rohmaterialbedarf erfordern.
Ausserdem fiihren erhéhte Umsétze zu
einem erhohten Forderungsbestand. Da
der Verkauf von Forderungen (Factoring)
nur eingeschrankt moglich ist, wird
die Vorfinanzierung der Produktion aus
dem Cashflow fir krisengeschwachte Un-
ternehmen leicht zur Liquiditatsfalle.
Steigende Rohstoffpreise und unflexibel
kurze Zahlungskonditionen bei den fiih-
renden Rohmaterialanbietern fiihren zu

einer zusatzlichen Verschlechterung der
Liquiditatslage.

Die krisenbedingt wesentlich restrik-
tivere Kreditvergabe der Banken fur Un-
ternehmen der Automobilindustrie ge-
staltet eine Vorfinanzierung der Umsatze
und Projekte mit zusatzlichem Fremdka-
pital als teuer und schwierig. Die durch
Krisenverluste verschlechterte Eigenkapi-
talausstattung zahlreicher Zulieferunter-
nehmen erschwert eine Kreditaufnahme
zusatzlich. Besonders kritisch konnte da-
riber hinaus die Refinanzierung des end-
falligen Mezzanine-Kapitals (eine Misch-
form zwischen Eigen- und Fremdkapital)
werden, welches am Ende der Laufzeit als
Fremdkapital bilanziert wird und so das
Rating der Unternehmen zusatzlich ver-
schlechtert. Die Bugwelle der Mezzanine
Refinanzierung wird ab den Geschéftsjah-
ren 2011 und 2012 erwartet. Da der
Markt fur standardisiertes Mezzanine-
Kapital seit der Finanz- und Wirtschafts-
krise praktisch zum Erliegen gekommen
ist, gilt die Fahigkeit zur Refinanzierung

1
Verfasser:
Univ.-Prof. Dr. Stephan M. Wagner

Univ.-Prof. Dr. Stephan
M. Wagner ist Inhaber
des Lehrstuhls fiir Logis-
tikmanagement und
Direktor des Executive
MBA in Supply Chain
Management an der
ETH Zirich

Dipl. Kfm. Moritz A. Peter

Dipl. Kfm. Moritz A. Pe-
ter, MBA, ist Doktorand
am Lehrstuhl fiir Logis-
tikmanagement an der
ETH Zirich

H www.scm.ethz.ch
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beschaffung:

basis

2011

Verminderte Leistungsfahigkeit

als Folge der Krise

1) Durch Massnahmen der Liquiditatsfreisetzung:

2) Durch Erschwerung bei der Liquiditats-

= Gestiegene Anforderungen bei Kapitalgebern
= Durch Verluste geschwéachte Eigenkapital-

= Refinanzierung von Mezzanine Kapital ab

zahlen

= Aufschieben / Einsparen von Investitionen

= Zurlickfahren von Instandhaltungsaufwand
= Abbau / Ersatz von erfahrenen Mitarbeitern
= Mangelhafter KVP der operativen Prozesse

3) Preissteigerung bei Rohstoffen

Erhdhte Leistungserfordernisse

1) Sprunghaft gestiegene Produktionsstiick-

= Vorfinanzierung des Umsatzes
erforderlich

= Qualitatsstandard muss eingehalten
werden

2) Neuanlaufe akquirierter Projekte

= Belastung der Kapazitat
= Technische / prozessuale Innovationen

= Verscharft durch i.d.R. kurze
Zahlungsziele

im Aufschwung

ETH

Eidgendssische Technische Hochschule Ziirich
Swiss Federal Institute of Technology Zurich

Lieferanten mit geringerer Leistungsféhigkeit miissen héheren Anforderungen gerecht werden.

fur Unternehmen mit hohem Verschul-
dungsgrad als besonders kritisch.

Wenn Banken, basierend auf einer ver-
schlechterten Risikobewertung der Auto-
mobilindustrie, ihr Portfolio zu deren Un-
gunsten verandern, kénnte ausserdem die
Innovationskraft und damit die langfristige
Uberlebensfahigkeit der Zulieferer geféhr-
det werden.

Was konnen die Unternehmen tun?

Nachdem das abrupte Ende der Krise
schlecht planbar war und zahlreiche Zulie-
ferer auf die plotzliche Erholung Uberrascht
und Uberfordert reagiert haben, sind nun
konsequente Massnahmen zur Verbesserung
der operativen Leistungsfahigkeit erforder-
lich. Nur wenn die operativen Prozesse ein-
wandfrei laufen, sind die Anforderungen der
steigenden Stilickzahlen gepaart mit Neuan-
laufen zu bewaltigen. Andernfalls drohen
verlusttrachtige Ausschussquoten und Lie-
ferverzogerungen.

Finanziell wird die Situation durch
Stillhalte-Abkommen der Banken sowie

Finanzierungsunterstiitzung durch Ge-
schiftspartner (beispielsweise vorgezogene
Zahlungen durch Abnehmer) temporar
entscharft. Ohne diese Unterstlitzung hat-
ten deutlich mehr Zulieferunternehmen
der Automobilindustrie Insolvenzantrag
stellen missen. Mittel- und langfristig gilt
es fur diese Unternehmen, sich wieder
selbststandig zu finanzieren und das Risiko
der Abhdngigkeit durch eine Branchen-
und Kundendiversifizierung zu senken.

Fazit

Viele Zulieferer haben die Finanz- und Wirt-
schaftskrise zwar tiberlebt, aber ihre Reser-
ven aufgebraucht. Es besteht die Gefahr,
dass die operative und finanzielle Bewalti-
gung des sprunghaften Aufschwungs zu
einem erhohten Insolvenzrisiko fuhrt, da
die erhohten Umsatze unter schwierigen
Bedingungen vorfinanziert werden mus-
sen.

Die in diesem Beitrag aufgezeigte
Wechselwirkung von operativer und finan-
zieller Leistungsfahigkeit zeigt, dass nur

Unternehmen, die ihre operativen Prozes-
se im Griff haben, auch von steigenden
Stlickzahlen profitieren und den Auf-
schwung als Chance nutzen kénnen. Wer
das finanzielle Risikopolster hingegen auf-
gebraucht und an operativer Leistungsfa-
higkeit in der Krise GUbermassig verloren
hat, der lauft Gefahr, im Aufschwung in
eine existenzbedrohende Liquiditatsfalle zu
geraten.

Die Lektion der Krise heisst daher, dass
auch in Krisenzeiten die Zukunftsfahigkeit
nicht «eingespart» werden darf. So gilt es
beispielsweise, Kompetenztrager im Unter-
nehmen zu halten und wichtige Entwick-
lungs- und Investitionsprojekte voranzu-
treiben.

Fur Einkaufer gilt es nicht nur, primar
nach Preis zu vergeben, sondern auch zu
bedenken, ob ein Lieferant potenzielle
Neuauftrage auch operativ und finanziell
bewaltigen kann. Verzweifeltes Angebots-
verhalten («alles zu jedem Preis») galt stets
als Warnsignal fur operativ und finanziell
Uberforderte Anbieter — daran hat sich
auch im Aufschwung nichts gedandert. B
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Wie viel Liquiditat steckt in den

Bestanden?

Kaufen Investoren Unternehmen,
suchen sie die zur oftmals erforder-
lichen Umstrukturierung benotigten
liquiden Mittel auch im neuen
Unternehmen. Hdufig steckt ein
grosses Liquiditétspotenzial in
Uberbesténden. Sie abzubauen,
schafft zinslose Liquiditdt, fordert
die Marktorientierung und opti-
miert zudem die Substanzwerte
des Unternehments.

Abels & Kemmpner hat fiir einen Investor
in der Automobilzulieferindustrie eine ent-
sprechende Potenzialanalyse innerhalb
von 14 Tagen durchgefiihrt. Das Ergebnis:
Alleine durch Bestandsreduzierungen kon-
nen rund 20 Prozent der geplanten In-

Armin Klittgen
Thomas Korfer

vestitionen vom Unternehmen selbst
aufgebracht werden. Dieser kostenlose
Finanzierungszuschuss wird nun geho-
ben.

Der durchgefiihrte Rapid-Scan bei der
Alpha GmbH* — einem Automobil-Zuliefer-
unternehmen mit mehreren, international
verteilten Produktionsstandorten und Lan-
dervertretungen — unterschied sich von
einer klassischen logistischen Potenzial-
analyse insbesondere dadurch, dass das
Projekt in einer ungewdhnlich hohen Ge-
schwindigkeit und Intensitat durchgefihrt
wurde. Binnen 14 Tagen mussten die
Wertschopfungskette, das logistische Ge-
schaftsmodell, die Kundenstruktur, die
Absatzplanung sowie die Produktstruktur
durchleuchtet werden. Ebenso wurden
die Marktlage, die Prozesse in Planung

* Der Name des Unternehmens wurde zur
Wahrung des Vertrauensschutzes in Alpha
GmbH geédndert.

Bestandsverlauf

Wirtschaftskrise
- Strukturbruch

= 4 Monate Nachlauf

offene Bestellungen

2007 2008

2009

LIAH FEB MHER APR MAT JUH JUL QUG SEP OKT HOU DEZ RN FEBMAR APR MAT JUH JUL AUG SEP OKT HOU DEZ JIAH FEB HGR APR MAT JUN JUL AUG SEP OK

Beispiel nachlaufende Bestellungen bei Einbruch des Absatzes.

und Disposition sowie die Giite der Da-
tenquellen analysiert. Von Projektstart bis
zum Tag der Abschlussprasentation ver-
gingen dabei gerade einmal dreizehn Ka-
lendertage.

Um ein solches Projekt mit rund
zwolftausend Artikeln in solch kurzer Zeit
durchfiihren zu kénnen, ist eine beson-
ders hohe Methoden- und Projektma-
nagement-Kompetenz gefragt. Im Grun-
de liegt jeder einzelne Detailprozess in
solchen Kurzfrist-Projekten auf einem kri-
tischen Pfad und Meilensteine mit Ent-
scheidungen zur weiteren Vorgehenswei-
se werden quasi sttindlich erreicht. Um in
solch kurzer Zeit belastbare und detail-
lierte Zahlenwerte fiir den gesamten Ar-
tikelstamm zu erreichen, sind passende
Datenanalyse- und Simulationswerkzeuge
unabdingbar.

Zielsetzung:
Moglichst viel Liquiditat freisetzen

Die bestehende Forderung des Projektes
war es, kurzfristig ein Konzept vorzulegen,
mit dem bis Ende 2010 die vorhandenen
Bestande deutlich reduziert werden kon-
nen, um mit diesen liquiden Mitteln einen

moglichst grossen Teil des Investments
zinslos aus dem Unternehmen finanzieren
zu konnen. Zudem sollte Uiber geeignete
Kurzfristmassnahmen auch schon in den
letzten Wochen des Jahres 2009 eine ent-
sprechende Entwicklung angestossen und
erste Bestandssenkungen erzielt werden,
um so eine auslaufende Kreditlinie zinslos
selbst zu finanzieren. Neben der nachhal-
tigen Verbesserung der Planung und Dis-
position wurden deshalb u.a. Sondermass-
nahmen fir die Artikel entworfen, bei
denen es aufgrund der aktuellen Wirt-
schaftskrise einen Strukturbruch im Ver-
brauchsverhalten gab.

Bestandssenkung:
Die zinslose Investitionsfinanzierung

Es gibt viele Arten der Investitionsfinan-
zierung. Aber ganz gleich, welche Rech-
nung man aufstellt: Am besten, man
schafft es aus eigenen Mitteln. Schaut
man auf das Potenzial in Unternehmen,
so ist oft einzig der Lagerbestand lber die
gesamte Wertschépfungskette hinweg
ohne Nebenwirkungen reduzierbar. Dies
schafft nicht nur Liquiditat, sondern spart
auch Kosten.

12
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Investoren bendétigen hochprazise
Ergebnisse in kiirzester Zeit

Um alle erforderlichen Daten in entspre-
chend kurzer Zeit bereitstellen zu konnen,
wurden die Daten- und die Prozessanalyse
parallelisiert. Zudem wurden kurzfristig
mehrere Bestandstreiber-Workshops abge-
halten, um so den zum Teil sehr hohen
Einzelbestanden schnell und schlagkraftig
begegnen zu kénnen. Diese Art der paral-
lelen Umsetzung aller relevanten Massnah-
men wadre in einer normalen Unterneh-
menssituation nicht angebracht gewesen,
denn sie produziert punktuell viel Arbeit
und bei normalerweise geregelten Ablau-
fen auch Unruhe im Betrieb. In Reorgani-
sationsprozessen ist es jedoch erforderlich,
schnell neue Strukturen zu schaffen. Dies
erfordert, dass Berater neben der Kompe-
tenz im Bestandsmanagement auch die
Klaviatur fir Reorganisationsprozesse be-
herrschen, denn hier geht es um schnelle
Top-Down-Entscheidungen, die oft zu pa-
rallelen Projektschritten und Entscheidun-
gen fihren und dem verantwortlichen
Projektmanager hohes Kénnen und ausrei-
chende Routine abverlangen. Mit den bei-
den Standbeinen sowohl im Sanierungs-
als auch im Bestandsmanagement-Geschaft
war A&K deshalb ein idealer Partner fir
dieses Projekt.

Das Ergebnis

Defensive Berechnungen des Rapid-Scans
zeigten 26% nachhaltiges Bestandsredu-
zierungspotenzial auf, das innerhalb eines
Jahres zu erreichen ist. Bereits wahrend der
Bestandstreiber-Workshops konnten zu-
dem Liquiditatspotenziale in Hohe von
rund 100 Tsd. Euro identifiziert und noch
am selben Tag zur Freisetzung veranlasst
werden. Die auslaufende Kreditlinie konn-
te so komplett selbst abgefedert werden.
In der Summe also ein erfolgreiches Pro-
jekt, das fir die weitere Finanzplanung des
Investors entsprechend valide Zahlen ge-
liefert hat.

Rapid-Scan Tag 1

Am ersten Tag des Projektes gelang es bin-
nen weniger Stunden, die Simulationssoft-
ware DISKOVER SCO an das produktive
SAP-System anzudocken und somit alle
relevanten und aktuellen Daten fiir die
durchzufiihrenden Analysen zu erfassen.
Am Ende des Tages lagen bereits die Er-

L

(Automobil-)Zulieferindustrie/Logistik

ftsmodell
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Stossrichtungen des Bestandsmanagements.

gebnisse einer ABC- und XYZ-Analyse vor
und erste Erkenntnisse lber Verbrauchsre-
gelmassigkeiten und Planbarkeit einzelner
Artikel sowie vorhandene Bestandsstruktu-
ren wurden offenbar. Parallel zur Erarbei-
tung der ersten Datenanalysen begann am
ersten Tag ebenfalls die Prozessanalyse, die
durch die gesamte Wertschopfungskette
hindurch vom Markt kommend und bei
den Lieferanten endend «stromaufwarts»
einen Uberblick tiber die Situation sowie
besondere Aufgaben- und Problemstellun-
gen ermoglichte.

Rapid-Scan Tage 2 bis 8

Die von Beginn an praktizierte parallele
Daten- und Prozessanalyse im Projekt wur-
de konsequent fortgesetzt. Wahrend aus-
gehend von den Produktiv-Daten komple-
xe Simulationen zur Ermittlung der
Bestandsreduzierungspotenziale paramet-
risiert und durchgefiihrt wurden, arbeitete
das Projektteam im Rahmen von Bestands-
treiber-Workshops die Ursachen von Uber-
bestanden heraus. Dieser Projektschritt
beinhaltete trotz der geringen Projektdau-
er auch einen Besuch des tschechischen
Produktionsstandortes, um standortiiber-
greifend ein moglichst vollstandiges Bild
zu erhalten.

Die Bestandstreiber-Workshops er-
forschten die Geschichte hinter jedem ein-
zelnen Artikel, wobei vorausgehende Da-
tenanalysen in SAP sowie in DISKOVER
SCO die Artikel identifizierten, die einer

;...,-_-5" |'|'

naheren Betrachtung bedurften. Diese Ar-

tikel wurden dann im Workshop detailliert

hinterfragt. Zudem wurden mogliche

Massnahmen zum Abbau der Uberbestan-

de und zur Vermeidung solcher Situatio-

nen in der Zukunft erarbeitet. Fragen, die
sich in Bestandstreiber-Workshops stellen,
sind beispielsweise:

® Wie ist ein Bestandsverlauf zu erklaren?

e Warum war eine Initialbeflllung so
hoch?

e Warum wurden Mengen beschafft, ob-
wohl Bestandsreichweiten noch deutlich
hoher waren als die Wiederbeschaffungs-
zeit?

e Warum werden Sicherheitsbestande vor-
gehalten, deren Reichweite ein Jahr oder
mehr betragen?

Wesentliche Bestandstreiber bei der Alpha

GmbH waren beispielsweise:

e Nachlauf von offenen Bestellungen mit
hohen Wiederbeschaffungszeiten bei
Artikeln mit Strukturbruch

|
Uber Abels & Kemmner

Die Abels & Kemmner GmbH beschaftigt
sich mit der Straffung von Wertschopfungs-
ketten (Supply-Chain-Optimierung) bei Se-
rien- und Variantenfertigern sowie Gross-
handelsunternehmen.

Den zweiten Schwerpunkt bilden Produk-
tivitats-, Ertragssteigerungs- und Restruktu-
rierungsprojekte.

H \www.ak-online.de
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e teilweise falsche Dispositionsmethoden

e fehlerhafte Vorplanung und kein Moni-
toring der Vorplanung

e kein durchgangiger Planungsprozess
von der Absatzplanung bis zum Einkauf

e kein Monitoring von Anlaufphasen neuer
Artikel

e Kunden-Lieferanten-Beziehung zwischen
den eigenen Standorten mit Bull-Whip-
Effekt

e grosse Variantenvielfalt mit friiher Fest-
legung in das ausspezifizierte Kunden-
material

e keine harmonisierten Losgrossen

e Neuanlaufprozess nicht klar geregelt

e Datenqualitat im ERP-System

e rudimentare Nutzung vorhandener
moglicher Systemunterstiitzung

e Projektgeschaft, bei dem zugesagte Start-
zeitpunkte verschoben werden oder
Mengen reduziert bzw. ganz zuriickge-
zogen werden

In Summe hatten diese und andere Be-
standstreiber in der Vergangenheit dazu ge-
fuhrt, dass die Lagerumschlagsraten und
Bestandsreichweiten nicht zufriedenstellend
waren. Der kurz- und mittelfristige Hand-
lungsbedarf zeichnete sich deutlich ab.

Rapid-Scan Tage 9 bis 12

Im letzten Drittel des Rapid-Scans galt es,
schnellstmoglich die Ergebnisse der Simu-
lationen und die Erkenntnisse aus den
Prozess-Aufnahmen und Bestandstreiber-
Workshops in Handlungsempfehlungen
und Massnahmen zu giessen. In der Simu-
lation wurde ein Gesamtreduzierungspo-
tenzial von ca. 26% festgestellt. Der Be-
standsabbau alleine durch den normalen
Verbrauch hatte jedoch zu viel Zeit beno-
tigt, wie die Simulationen zeigten. Zur Re-
alisierung der gesamten Bestandsreduzie-
rung bis Ende 2010 sah das Konzept
deshalb neben mittelfristig wirkenden ver-
besserten Planungsstrategien und Disposi-
tionsmethoden auch einen umfangreichen
Katalog kurzfristig greifender Sondermass-
nahmen vor.

Insbesondere die Priifung von Umbau-
moglichkeiten bestehender Produkte war
hier wichtig. Mit der geeigneten System-
unterstiitzung besteht die Moglichkeit,
Uber eine Stucklistenauflésung die Verwen-
dung von Komponenten zu analysieren,
um zu sehen, welche hochwertigen Kom-
ponenten bei welchem Endprodukt die
beste Chance auf reguldren Verbrauch be-

Durchschnittswerte fiir Lagerhaltungskosten, bezogen auf den Wert der

gelagerten Waren:

Zinsen des gebundenen Kapitals 6,5 bis 8,5%
Alterung, Verschleiss 3,5 bis 5%
Verlust, Bruch 2 bis 4%
Transport/Handling 2 bis 4%
Lagerung, Abschreibung 1,5 bis 2,5%
Lagerverwaltung 3 bis 5%
Versicherung 0,5 bis 1%
Gesamtsumme
19% bis 30%

sitzen. Insbesondere bei Sets war dabei ein
deutliches Potenzial zur Beschleunigung
des Materialabflusses zu erkennen.

Zur nachhaltigen Reduzierung der
Bestande wurden Uber die Sondermass-
nahmen hinaus weitere Aktivitaten ange-
stossen. Thematische Schwerpunkte dabei
waren:

e Strategische Massnahmen
— Uberpriifung und Optimierung des
logistischen Geschaftsmodells
® Prozessoptimierung
— Verbesserung von Absatzplanung und

Disposition

e Methoden- und Parameteroptimierung
- Aufbau von Entscheidungstabellen zur
Dispo-Parameteroptimierung
* Produkte
— logistische Optimierung des Artikelsor-
timents
e Aufwand und Prozesseffizienz
— Verbesserung der Systemunterstiitzung
und der Kenntnisse liber die richtige

Systemhandhabung
e Mitarbeiterqualifikation und Motivation

— Ausbau des Planungs- und Steuerungs-

Know-hows der Mitarbeiter

Rapid-Scan Tag 13: Das Konzept

Die aufgefiihrten Massnahmenpakete wur-
den von A&K in das Gesamtkonzept einer

|
Verfasser: Armin Kliittgen
und Thomas Korfer

Armin Kliittgen ist Principal bei der Abels &
Kemmner GmbH.

Thomas Korfer ist Consultant bei der Abels
& Kemmner GmbH.

nachhaltig schlanken Losung zur Freiset-
zung unnotig gebundener liquider Mittel
gegossen. Dieses umfasst alle drei Stoss-
richtungen eines systematischen Bestands-
managements (vgl. Abb.).

Fazit

Der Anstoss zur Durchfiihrung von Mass-
nahmen zur Optimierung von Bestanden
und Lieferbereitschaft kann ganz unter-
schiedlicher Natur sein. Oft fihrt A&K
Projekte durch, bei denen die Kunden-
zufriedenheit durch Lieferbereitschafts-
gradsoptimierungen gesteigert werden
soll, ohne dass die Bestande in die Hohe
schnellen. Einen erheblichen Anteil stellen
aber auch Projekte dar, bei denen Bestan-
de zu senken sind, um Liquiditat zu schaf-
fen und die Unternehmensrendite zu ver-
bessern. Zuweilen und gerade in diesen
Zeiten hangt die Existenz eines Unterneh-
mens oder der Erfolg eines Investments
namlich von einer schnellen Bestands-
reduzierung ab.

Durch die Verbindung von Sanie-
rungs- und Restrukturierungserfahrung
mit der Expertise im Bestandsmanage-
ment ist A&K in der Lage, solche Projekte,
die unter «<normalen Bedingungen» még-
licherweise in drei Monaten durchgefiihrt
wirden, binnen 14 Tagen umzusetzen.
26% Bestandsreduzierungspotenzial und
100000 Sofortreduzierung sprechen zu-
dem eine klare Sprache. Wenn Sie genau
wissen wollen, durch welche Massnah-
men die Alpha diese Bestandssenkungen
erzielen wird und wie das neue logistische
Geschaftsmodell aussieht, bitten wir Sie,
die entsprechenden Unterlagen person-
lich anzufordern. |
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Mehr Sicherheit durch
Chargenverfolgung!

Auch bei C-Teilen!

Die Wiirth Industrie Service Schweiz
bietet ein umfassendes Produkt-
spektrum von tiber 420 000 Arti-
keln. Unter der Servicemarke «CPS®
C-Produkt-Service» ergdnzen modu-
lar aufgebaute Logistik- und Be-
schaffungslésungen das Sortiment.

Die stetig steigende Rohstoffknappheit und
die Globalisierung der Markte stellen hohe
Anspriche an Innovationskraft, Flexibilitat
und Effizienz. Dies sind jene Faktoren, die
einen C-Teile-Anbieter zu einem erfolgrei-
chen Partner fiir ein ganzheitliches C-Teile-
Management machen. Die Wiirth Industrie

w WURTH
Service hat sich deswegen seit einigen Jah-
ren fur eine Erschliessung neuer internatio-
naler Beschaffungsmarkte und eine globale
Beschaffungsstrategie entschieden.
Insbesondere im Bereich der Stahlpro-
dukte konnte man in den letzten Jahren z.B.
eine Verknappung des Eisenerzes beobach-
ten. Weltweit hat diese Entwicklung zu Ver-
anderungen in der Stahlzusammensetzung
gefiihrt, die nicht immer den Vorgaben ent-
sprachen, z.B. mit Kobalt kontaminierter
Edelstahl. Gerade deshalb hat fir die Wiirth
Industrie Service der Sicherheitsaspekt fir
Produktionskleinteile an Bedeutung gewon-
nen. Nicht zuletzt kann eine derartige Belas-
tung der C-Teile zu Fehlern der Endprodukte
der Kunden fiihren, die im Austausch ganzer
Komponenten enden. Obwohl die C-Teile
eigentlich nur eine untergeordnete Rolle

Wiirth Industrie Service Schweiz

Nahere Informationen erhalten Sie bei der
Wiirth Industrie Service Schweiz:

H 052674 5500
www.wuerth-industrie.ch

fur die Endprodukte
spielen, ist das The-
ma Sicherheit nichts-
destotrotz ein wichti-
ger Aspekt bei der
Auswahl des Dienst-
leistungspartners.

Um den Kunden
eine grosstmogliche
Beschaffungssicher-
heit und Prozesstrans-
parenz zu gewahr-
leisten, bietet die
Wirth Industrie Ser-
vice im Rahmen des
2-Behalter-Kanban-
systems standard-
massig eine 100-pro-
zentige Chargen-
verfolgung bis zum
Wareneingang im
Logistikzentrum an.
Dies wird durch die
Vergabe einer Char-
gennummer je Anlie-
ferung, eine chargen-
reine Lagerung im
Logistikzentrum und
eine entsprechende
Kommissionierung gewahrleistet, bei der die
Chargennummer der Ware dann auf dem
Behalteretikett angedruckt wird.

Beim Kanbansystem erhalt jeder Behal-
ter einen einmaligen Barcode. So haben die
beiden Behalter mit ein und demselben Ar-
tikel unterschiedliche Nummern. Dariiber
kann, auch nachtraglich nach Auslieferung,
der gesamte Prozess vom Wareneingang bis
zum befiillten Behalter im Regal beim Kun-
den nachvollzogen werden.

Darlber hinaus erfolgt ein Andruck des
Lieferdatums, der Lieferscheinnummer und
der Chargennummer der Ware bei Ausliefe-
rung auf das Barcode-Etikett am Behdlter.
Der Kunde hat so die Moglichkeit, selbst vor
Ort nachzuvollziehen, wann welcher Behal-
ter mit welcher Ware geliefert wurde. Es lasst
sich ebenso unmittelbar verfolgen, wo wei-
tere Ware aus der gleichen Lieferung beim
Kunden gelagert ist. Dies ist z.B. bei Prob-

V

Publireportage

lemfallen wie fehlerhaften Teilen hilfreich, da
alle Bestande aus einer Lieferung schnell eli-
miniert werden konnen, eine zeitliche Ein-
grenzung maoglich ist und auch Ersatzliefe-
rungen mit nochmals gepriiften Artikeln
sofort ausgelost werden kdnnen.

Mit diesen Massnahmen wird ein
Hochstmass an Sicherheit gewabhrleistet,
sodass die richtige Ware in der richtigen
Menge am richtigen Ort in der richtigen
Qualitat beim Kunden direkt an der Ferti-
gungslinie verflgbar ist. Fiir eine Partner-
schaft zwischen Industrieunternehmen
und C-Teile-Lieferanten ist diese Prozess-
transparenz elementares Kriterium fir eine
langfristige Zusammenarbeit.

In Europa vertrauen heute schon liber
800 Firmen aus Industrie und Mittelstand
und den unterschiedlichsten Branchen auf
das Kanban-System der Wiirth Industrie
Service. [ |
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Supply Management

Einkaufsmanagement:

Uiber den Kampf zum Spiel

Im Einkauf gilt dhnlich wie bei ei-
nem Fussballspiel: Entscheidend ist
nicht, welche «Kabinettsstiickchen»
die Spieler wéhrend des Spiels zei-
gen, sondern welches Ergebnis bei
Spielende auf der Anzeigetafel
steht. Und damit diese einen Sieg
und keine Niederlage anzeigt, muss
sich die Mannschaft nicht nur auf
ihre Stdrken besinnen. Sie muss
auch im Vorfeld ihre Hausaufgaben
erledigt haben.

Stellen Sie sich einmal eine Fussball-
Mannschaft vor, die primar aus «Kamp-
fertypen» besteht. Stellen Sie sich zudem
vor, diese Mannschaft wiirde in der Sai-
sonvorbereitung und wahrend der Saison

Dr. Bernhard Hoveler

primér solche «Kabinettstiickchen» wie
Fallriickzieher und Hakentricks trainie-
ren — statt zum Beispiel an der Kondition
zu feilen und Standardsituationen wie
Freistosse einzuliben. Doch nicht nur
dies. Auch in den Spielen wirde sie sich
nicht auf ihre Tugenden wie Kampfgeist
besinnen, sondern versuchen, mit tech-
nischen Finessen das Publikum zu begeis-
tern. Wo wiirde diese Mannschaft wohl
am Ende der Saison stehen? Gewiss am
Tabellenende. Also miisste sie in die zwei-
te Liga absteigen.

Ahnliche Tendenzen kann man bei ei-
nigen Einkaufsabteilungen beobachten.
Mancher Einkaufsleiter verlor in den zu-
riickliegenden Jahren beim Bestreben, sei-
nen Arbeitsbereich durch Themen wie
Green Procurement oder E-Procurement
zu modernisieren, die Grundlagen fir den
Erfolg seiner Abteilung aus dem Blick. Die-
se gilt es wieder ins Blickfeld zu riicken, um
die Weichen fir eine erfolgreiche Zukunft
zu stellen. In folgenden sieben Feldern
kénnen sich viele Einkaufsabteilungen
noch verbessern:

Um erfolgreich zu sein, muss der Einkdufer auch Standardsituationen wie ein Verhandlungs-
gespréch mit Lieferanten regelmdissig trainieren.

1. Strategic Sourcing und
Lieferantenmanagement verzahnen

In wenigen Unternehmen ist ein Kreislauf
etabliert, in dem zur Reduktion der Mate-
rialkosten alle zwei, drei Jahre die vorhan-
denen Materialgruppen systematisch aus
der Sicht des strategischen Einkaufsprozes-
ses («strategic sourcing») Uberprift und
anschliessend im Tagesgeschaft durch ein
konsequentes Lieferantenmanagement
weiter optimiert werden.

Dabei gilt: Nur wenn diese beiden Pro-
zesse existieren und eng miteinander ver-
zahnt sind, spiiren Unternehmen ihre ge-
samten Einsparpotenziale auf. Denn der
strategische Einkaufsprozess identifiziert die
wesentlichen Kostentreiber der Material-
gruppen. Das Lieferantenmanagement hin-
gegen liefert durch den taglichen Umgang
mit den Lieferanten Anhaltspunkte fiir wei-
tere Kostenoptimierungen, die dann wieder
Uber den strategischen Einkaufsprozess an-
zugehen sind. Erst durch ein Verzahnen die-
ser beiden Prozesse entsteht ein dynamischer
Kreislauf, der standig neue Anregungen zum
Optimieren der Einkaufskosten liefert.

2. Den Einkauf zentral steuern

In vielen grossen Unternehmen gilt das Orga-
nisationsmodell des «dezentralen Zentralis-

mus» als die beste Organisationsform flir den
Einkauf. In diesem Modell kommt dem Zen-
traleinkauf die Aufgabe zu, den strategischen
Einkaufsprozess zu steuern, indem er Rahmen-
vertrage abschliesst, die von den dezentralen
Einheiten genutzt werden sollen. Die dezen-
tralen Einheiten rufen aber nicht nur aus den
Rahmenvertragen ihren Bedarf ab. Sie konnen
als Mitglieder der Materialgruppen-Teams
auch die Lieferantenauswahl beeinflussen.
So weit das Organisationsmodell. In der
Praxis hat der Zentraleinkauf aber meist kei-
ne Weisungsbefugnis. Also hdangt die Nut-
zung der zentral ausgehandelten Vertrage
letztlich vom «Goodwill» der dezentralen
Einheiten ab. Dadurch wird der Zentralein-
kauf zum «zahnlosen Tiger». Um in solcher
Lage dennoch die Existenz des Zentralein-
kaufs zu rechtfertigen, investieren manche
Unternehmen betrachtliche Summen in IT-

Verfasser: Dr. Bernhard Hoveler

ist geschaftsfihrender
Gesellschafter der auf
Beschaffungsoptimie-
rung spezialisierten Be-
ratungsgesellschaft Ho-
veler + Nold Consulting
| GmbH, Disseldorf, www.
hnc-network.com.
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Systeme zum Uberwachen der Nutzung der

Rahmenvertrage. Diese Investitionen konn-

ten sie reduzieren, indem

— sie entweder den Einkauf mit der not-
wendigen Weisungsbefugnis ausstatten
wirden oder

— die Unternehmensleitung Fihrungsstar-
ke beweist und die Nutzung der Rah-
menvertrage «von oben» durchsetzt.

3. Cross-funktionale Zusammenarbeit
etablieren

Wenn eine abteilungsiibergreifende Zu-
sammenarbeit fehlt, wirkt die Einkaufsab-
teilung oft erst zu einem viel zu spaten
Zeitpunkt im Einkaufsprozess mit. Die Fol-
ge: Manch mégliche Kostenersparnis wird
nicht realisiert.

Offensiv Kosten sparen konnen Unter-
nehmen, indem sie folgende Gegenmass-
nahmen ergreifen:

— Institutionalisierung des Informations-
austauschs zwischen Einkauf und Fach-
abteilungen, zum Beispiel in jahrlichen
oder quartalsweisen Meetings rund um
die Erstellung der Budgets

— Einfihrung von doppelten Berichtslinien
(direkt und indirekt) fuir die Materialgrup-
penmanager, namlich zum Einkauf und
zum Budgethauptverantwortlichen

— Gemeinsame raumliche Ansiedlung von
Einkauf und Bedarfstragern, zum Beispiel
von IT-Abteilung und IT-Einkauf auf der-
selben Etage eines Gebaudes

4. Lieferantenanzahl reduzieren

In den meisten Einkaufsabteilungen steht
das Thema Lieferantenreduzierung alle Jah-
re wieder auf der Tagesordnung. Dabei be-
reitet den Einkdufern in der Regel nicht die
Zahl der Lieferanten fir A-Teile Kopfzerbre-
chen, sondern die enorme Anzahl von Zu-
lieferern der B- und C-Teile insbesondere fir
das indirekte Material. Oft liefern 80 Prozent
der Lieferanten nur 20 Prozent des Beschaf-
fungsvolumens. Und einen grossen Teil ihrer
Arbeitszeit sind die Einkaufer mit diesen we-
niger wichtigen Lieferanten beschaftigt.
Wie kann der Einkauf sich «freischau-
feln», also mehr Zeit fir die strategisch
wichtigen Lieferanten gewinnen? Die Lo-
sung liegt im Aufbau von «Systemlieferan-
ten», wie es sie flir den Einkauf der direkten
Materialien in der Automobilindustrie
schon seit vielen Jahren gibt.
«Systemlieferanten» bedienen inzwi-
schen auch den Einkauf indirekter Materia-

lien, zum Beispiel in den Bereichen Print,
MRO (Maintenance, Repair, Operation) und
Facility Management; dasselbe gilt fir den
«Einkauf» von Zeitarbeitskraften. Uber das
gezielte Bestellen bei Systemlieferanten
schaffen Unternehmen aus der Vielzahl von
kleinen, wenig attraktiven Auftragen grosse
Einkaufspakete. Ausserdem senken sie die
Zahl ihrer Lieferanten. Das spart Prozesskos-
ten und reduziert die Einstandspreise.

5. Die Qualifikation der Einkaufer
gezielt verbessern

Trainingsinstitute, Beratungsgesellschaften
und Verbénde bieten eine Vielzahl von Ein-
kaufstrainings an. Doch was bringen diese
ein-, zweitagigen Trainings? Verbessern sie
tatsachlich die Fahigkeiten der Einkaufsmit-
arbeiter? Meist kehren die Einkaufer voller
Elan von den Trainings zurtick. Im Alltag
setzen sie aber nur einen Bruchteil des Ge-
lernten um, weil das Tagesgeschéft ihnen
weder Zeit noch Raum lasst, ihr neues Wis-
sen effizient anzuwenden. Abhilfe kann hier
ein regelmassiges Coaching bieten, das aus
den Einkdufern mittelfristig routinierte und
erfolgreiche Anwender macht.

Hierbei werden nach einer Bewertung
der Bedirfnisse der einzelnen Einkdufer
zunachst individuelle Trainingsplane er-
stellt. Diese werden dann schrittweise un-
ter Begleitung eines Coaches realisiert. In
regelmassigen Zeitabstanden schaut der
externe Coach dabei den Einkaufern bei
ihrer taglichen Arbeit Gber die Schulter und
gibt ihnen Tipps fur weitere Verbesserun-
gen. Dieses «On-the-job»-Coaching fuhrt
zu deutlichen Leistungssteigerungen bei
den Einkaufern.

6. Einsparungen konsequent messen

Ein Grund, warum dem Einkauf in vielen
Unternehmen die Anerkennung versagt
bleibt, ist das fehlende Abbilden der ver-
handelten Einsparungen in der Gewinn-
und-Verlust-Rechnung (GuV). Haufig gibt
es hierfir keine eindeutige Messlatte. Da-
bei gilt: Nur wenn ein Vergleich zwischen
dem bisher gezahlten und dem neu ver-
handelten Preis moglich ist, kann die GuV-
Wirksamkeit nachgewiesen werden.

Ein weiterer Knackpunkt beim Erzielen
der ausgehandelten Einsparungen liegtim
Realisierungsprozess. Im Vordergrund steht
hierbei das Einhalten der Vertrage («Com-
pliance»). Dieses muss Uberwacht werden.
Denn oft kaufen viele Bedarfstrager «an

Supply Management

den Vertragen und der Beschaffungsabtei-
lung vorbei» ein.

Einsparungen finden zudem nur dann
den Weg in die GuV, wenn die Budgets um
die Einsparungen gekirzt werden. Eine
notwendige Bedingung fiir das Kiirzen der
Budgets ist die glaubwiirdige Berechnung
und nachweisliche Realisierung der Einspa-
rungen. Also muss es eine Prozedur geben,
mit der die Einsparungen von den Budget-
Verantwortlichen abgesegnet und einver-
nehmlich aus den Budgets gekirzt wer-
den.

7. Hochwertige Informationen
bereitstellen

Deutlich verbessert hat sich in den letzten
Jahren das Informations-Management
dank solcher Systeme wie der Einkaufsvo-
lumenanalyse («Spend Management»).
Schaut man sich aber die Auswertungen
der Systeme an, dann registriert man oft
eine unbefriedigende Datenqualitat. So
erfordert es zum Beispiel in vielen Unter-
nehmen noch immer viel Zeit, das Ein-
kaufsvolumen eines Lieferanten konsoli-
diert darzustellen — zum Beispiel, weil
derselbe Lieferant in unterschiedlichen
Schreibweisen mehrfach ins System aufge-
nommen wurde. Die Einkaufsleiter sollten
deshalb vor dem Einfiihren weiterer Syste-
me ihre Aufmerksamkeit dem Verbessern
der Stammdatenqualitat widmen. Hilfreich
ist zum Beispiel das verbindliche Einfiihren
eines eindeutigen Lieferantenschlussels wie
der DUNS-Nummer auf allen Lieferanten-
rechnungen. Mit einem solchen «Schlis-
sel» kann man das Einkaufsvolumen pro
Lieferant eindeutig und ohne grossere An-
strengungen ermitteln.

Fazit

Die «Qualitat» einer Einkaufsabteilung
zeigt sich nicht darin, ob sie mit mehr oder
minder grossem Aufwand solche «Sah-
nehdaubchen-Themen» wie Green Procure-
ment umsetzt. Diese «neuen» Einkaufsthe-
men haben zwar ihre Berechtigung — jedoch
nur, wenn der Einkauf zuvor seine Hausauf-
gaben grindlich erledigt hat. Um auch
kiinftig erfolgreich zu sein, sollte der Ein-
kauf sich deshalb zunachst auf seine we-
sentlichen und naheliegenden Aufgaben
besinnen und diese in Angriff nehmen —
getreu der alten Fussball-Weisheit: Meist
findet eine Mannschaft am ehesten Uber
den Kampf zum Spiel. [ |
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Global Sourcing
beginnt vor der Haustiire

Die detaillierte Bestands- und Be-
schaffungsmarktaufnahme ist die
Grundvoraussetzung fiir eine allfal-
lige Global-Sourcing-Entscheidung.

Die Beschaffung hat innerhalb der letzten
Jahre massiv an Bedeutung gewonnen.
Dies nicht zuletzt dank der Erkenntnis, dass
mittlerweile bei den meisten industriellen
Unternehmen der Materialkostenanteil ge-
messen am Gesamtumsatz mehr als 50%
betragt. Dementsprechend gross sind die
Hebel, welche innerhalb der Einkaufsabtei-
lungen bewegt werden kénnen, um die
eigene Wettbewerbsfahigkeit am interna-
tionalen Vertriebsmarkt zu erhéhen. Nicht
nur die aktuelle Euro-Schwache und die
dadurch immer mehr unter Druck stehen-
de Profitabilitat, sondern auch der gestie-
gene globale Konkurrenzkampf in den
einzelnen Markten zwingt Unternehmen,
Uber alternative Beschaffungsmoglichkei-
ten nachzudenken und neue Wege zu be-
gehen. Vielfach wird in diesem Zusammen-
hang das Global Sourcing als rettende
Losung angesehen.

Global Sourcing bedeutet nicht
unwillkiirlich einkaufen in China

Der Begriff Global Sourcing wird in der
Fachliteratur nicht einheitlich definiert. Je-
doch wird unldngst das Global Sourcing in
Verbindung gebracht mit der Beschaffung
von Produkten und Dienstleistungen aus
Asien, namentlich aus China. Doch muss
ein Unternehmen, welches die Wettbe-
werbsvorteile weiter sichern und ausbauen
mochte und die Beschaffungsstrategie auf
das Global Sourcing ausgerichtet hat, au-
tomatisch in China einkaufen? Was ist die
Voraussetzung fur eine Global-Sourcing-
Entscheidung?

Strategische Ausrichtung

Entgegen dem traditionellen Beschaffungs-
verhalten in den bekannten und meist auch
lokalen Regionen steht beim Global Sourcing
der internationale Beschaffungsmarkt im

Fokus. Allerdings beinhaltet Global Sourcing
nicht nur einfach den Einkauf von Produk-
ten und Dienstleistungen aus Drittlandern.
Die Thematik sollte ganzheitlich betrachtet
werden, als strategische Ausrichtung des
Versorgungsmanagements zur Nutzung
von globalen Bezugsquellen und deren Po-
tenziale. Um ein erfolgreiches weltweites
Sourcing zu implementieren, braucht es das
Commitment der Unternehmensfiihrung
sowie die Unterstlitzung involvierter Abtei-
lungen wie F&E, Product Management usw.
Dank der Einbindung der Entscheidungstra-
ger innerhalb der Unternehmung wird von
Anfang an sichergestellt, dass sich das Ma-
nagement im Klaren ist, dass ein solcher
Schritt Ressourcen benétigt und insbeson-
dere in den Anfangen auch Mehrkosten mit
sich bringen kann.

Schaffung der Entscheidungsgrundlage

Um ein geordnetes und strukturiertes glo-
bales Sourcing aufzuziehen, muss zuerst
eine Bestandsaufnahme des aktuellen Ein-
kaufsvolumens, eine sogenannte Portfolio-
analyse, durchgefiihrt werden. Durch die
Identifikation der Produkte- und Lieferan-
tenstruktur erhalt man die notwendige
Transparenz, welche als Grundlage fiir den
nachsten Schritt, dem systematischem Be-
schaffungsmarketing, dient. Das bedeutet,
es werden neue Markte sowie im Rahmen
einer sorgfaltigen Vorselektion mogliche
potenzielle Lieferanten identifiziert. Um ei-
nen ersten Uberblick iber den zukiinftigen
Beschaffungsmarkt zu erhalten, ist es rat-
sam, ein sogenanntes «Referenzprodukt»
fur den globalen Benchmark beizuziehen.
In diesem Evaluationsprozess ist es empfeh-
lenswert, den europadischen Beschaffungs-
markt ebenso mit einzubeziehen. Insbeson-
dere bei kleineren Stickzahlen mit
speziellen Materialien oder Legierungen
sowie einer hohen Komplexitat und Prazi-
sion stellt man immer wieder fest, dass der
«lokal-europaische» Lieferant durchaus
wettbewerbsfahige Preise offerieren kann.
Sollte sich hingegen in der Angebotsaus-
wertung ein klarer Trend in Richtung Low-
respektive Best-Cost-Countries abzeichnen,
so sind jetzt die Voraussetzungen geschaf-

fen, die globale Beschaffungsstrategie wei-
ter zu entwickeln respektive diese im An-
schluss umzusetzen.

Schlussfolgerung

Im Zuge der Erhaltung der Wettbewerbs-
fahigkeit eines Unternehmens kommen
mittlerweile auch mittelstandische Unter-
nehmen nicht darum herum, sich mit dem
Thema Global Sourcing zu beschaftigen.
Da ein solcher Schritt sorgfiltig geplant
und durchgefiihrt werden sollte, ist es von
entscheidender Wichtigkeit, dass einerseits
ein genauer Uberblick {iber das einzukau-
fende Material respektive die Lieferanten-
struktur vorhanden ist und anderseits das
gesamte Beschaffungspotenzial inklusive
des hiesigen Marktes in Betracht gezogen
wird. Auch in diesen Markten sind, auf-
grund der standigen Innovationen bei der
Herstellung sowie durch die Optimierung
von Produktionsprozessen, immer noch
grosse Potenziale vorhanden. Bewegen
sich allerdings die Einsparpotenziale in ei-
ner signifikanten Gréssenordnung, dann
lohnt es sich, das Global Sourcing, was im
Allgemeinen als Verlagerung nach Asien
verstanden wird, einzuflihren. Diese Mark-
te bieten riesige Potenziale, vor denen sich
die Beschaffung von heute nicht mehr ver-
schliessen darf. Entscheidend bei solchen
Projekten ist die fachgerechte Definition
und Implementierung der Global-Sourcing-
Aktivitaten durch auf diesem Gebiet erfah-
rene Beschaffungsexperten, damit nach-
haltig die Potenziale und Einsparungen voll
ausgeschopft werden konnen. [ |

Verfasser: André Leutenegger

ist Geschaftsfiihrer der
ALS Solutions AG.

Das Dienstleistungsun-
ternehmen ist speziali-
siert auf die praxisbezo-
gene Unterstutzung
und Realisierung von
Einkaufsprojekten.

H \www.als-solutions.com

18

Beschaffungsmanagement ¢ Revue de "acheteur 4/11 |



Supply Management

Verunsicherung in der Lieferkette

Befragung der PMI-Teilnehmer zu den Folgen der Krise in Japan

Durch die politischen Unruhen in
der arabischen Welt und die Folgen
des Tsunami in Japan, ist die wirt-
schaftliche Situation weltweit ange-
spannt. Fast tdglich verdndert sich
die Lage und es kann kaum abge-
schdtzt werden, in welche Richtung
sie sich verdandern wird. Dies hat
deutliche Folgen fiir die Wirtschaft.

Die Rohstoffpreise reagieren empfindlich
auf die jingste Entwicklung. Als Folge
der politischen Unruhen in den arabi-
schen Staaten verteuert sich das Erdol
rasant. Und auch die Meldungen zu der
Entwicklung in Japan jagen sich férmlich.

Bianca Sommer
Franziska Strecker

Mit Live-Tickern informiert die Presse
Uber die Lage in Fukushima. Als Folge des
Tsunami mussten zahlreiche japanische
Unternehmen ihre Firmen schliessen oder
zumindest Unterbriiche in der Produkti-
on hinnehmen. Dies fiihrt zu Verzogerun-
gen und langeren Lieferfristen. Besonders
im Unternehmen, die von den Bereichen
Elektronik und Automotive abhangen,
sind davon betrof-

kaufsverantwortli-

che) des PMI-Panels

wurden folgende

Fragen gestellt:

1. Wie wirkt sich die
Lage in Japan auf
die Beschaffung
in lhrem Unter-
nehmen aus?

2. Haben Sie in lhrer
Unternehmung
einen Krisenstab
gebildet?

3. Worin sehen Sie
die grosste Her-

Schweiz: Ubertragungskanéle auf einen Blick

Internationale Konjunktur

direkte Exporte

Wechselkurs BIP

Bankensystem Inﬁgt?on

Aktienmarkte Schweiz
Stimmung

Rohstoffpreise

ausforderung fur
den Einkauf in

CREDIT SUISSE\

Economic Research

Ihrem Unterneh-

men, um die Auswirkungen der Krise in
Japan auch langerfristig gut abzufe-
dern?

Die Auswertung dieser nicht reprasen-
tativen Befragung weist folgende Tenden-
zen auf:

Das Motto lautet vorerst: «<Abwarten!»

Die Mehrheit der Befragten meldet, dass
sich die Lage bis dato in Japan eher gering
bis mittelmassig auf die Beschaffung in ih-
rem Unternehmen auswirkt. Betriebe aus
dem Elektronikbereich scheinen von den
Auswirkungen starker betroffen zu sein,
ebenso Bezliger von Sonderrohstoffen.

fen. Moglichkeiten
fur verlassliche Pro-
gnosen gibt es kei-
ne. Entsprechend
sind die Auswirkun-
gen auf die Wirt-
schaft.

Umfrage Krise in
Japan

Bei einer am 22.
Marz 2011 vom
SVME durchgefiihr-
ten qualitativen

Kleiner Anteil Japans an den Gesamtexporten der Schweiz

Anteile an den Gesamtexporten der Schweiz nach Landern

25.4%

3.3% [

6.4%
10.1%

W EU 15 m USA m Chinainkl. Hongkong M Japan  Rest

54.8%

Quelle: EZV, Credit Suisse

Umfrage bei den
Teilnehmern (Ein-

CREDIT SUISSE\

Economic Research

Andere Einkaufsverantwortliche sagen je-
doch aus, dass sie stark betroffen seien und
deswegen bereits Mitarbeiter aus dem Kri-
sengebiet abgezogen hatten.

Krisenstabe wurden in den Unterneh-
mungen momentan noch kaum gebildet,
jedoch wiesen die meisten Befragen darauf
hin, dass sie ein Monitoring der Risikoliefe-
ranten in Japan betreiben und bei Bedarf
rasch in der Lage waren, einen funktionie-
renden Krisenstab auf die Beine zu stellen.

Die Starke der Verstrahlung auf Grund
des Reaktorunfalls ist noch nicht abzuschat-
zen, dementsprechend herrscht bei der
gesamten Lieferkette grosse Verunsiche-
rung. Einige Befragte arbeiten Factsheets
aus, worin Grenzmesswerte flir radioaktiv
verseuchte Rohstoffe festgelegt werden.

Dualsourcing als kurzfristige Losung

Als Hauptproblem zeigt die Umfrage, den
Mangel an gesicherten Informationen,
welche von den Medien und somit auch
von den Lieferanten selbst gegeben wer-
den koénnen. Die Einkaufsverantwortlichen
setzen jetzt verstarkt auf Dualsourcing (Be-
zug eines Gutes bei zwei verschiedenen
Anbietern), um das Risiko von Lierfereng-
passen und Verzogerungen zu vermindern.
Ebenso sind die Befragten ofters vorbeu-
gend auf der Suche nach alternativen Be-
zugsquellen oder Lieferanten, wobei auch
die EU und USA mit in die Evaluation ein-
bezogen werden. [ |
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Steigende Kosten verlangen welt-
weite Prasenz in der Beschaffung

Die zur Boehringer Ingelheim Grup-
pe gehorende Ginsana S.A., mit
Sitz in Bioggio in der Ndhe von Lu-
gano, ist ein bekanntes Schweizer
Unternehmen mit langjdhriger Er-
fahrung und internationalem Erfolg
im Pharmabereich. Die Herstellung
von Heilmitteln erfordert nicht nur
ein spezifisches Know-how, sie ist
auch stark reglementiert. Das be-
einflusst auch die Beschaffung, wie
Christian von Dach, Head of In-
dustrial Business + Purchasing, im
Gesprdich erldutert.

BM-R: Ginsana ist auf die Herstellung von
pharmazeutischen Produkten spezialisiert.
Natiirliche Rohstoffe wie Pflanzenextrakte
spielen dabei eine entscheidende Rolle. Kon-
nen Sie kurz das Beschaffungsportfolio um-
schreiben?

Von Dach: Der strategische Zentraleinkauf
von Ginsana umfasst die Beschaffung und
Bereitstellung aller Giiter und Dienstleis-
tungen, welche fir die Unternehmung
bendtigt werden. Dazu gehdren beispiels-

Interview:
Sabine Flachsmann

weise Rohstoffe fur die Produktherstel-
lungen und Verpackungen, aber auch
Dienstleistungen wie Telefonleistungen,
Unterhaltsvertrage fur Laboreinrichtungen
und Lohnanalytik. Der Produktionsmate-
rialienbereich ist unterteilt in strategische
Guter wie Extrakte, Rohstoffe, Primar- und
Sekundarverpackungen. Engpassprodukte,
wozu Extrakte, Rohstoffe, Zusatzstoffe so-
wie Primarpackmittel zahlen, Hebelpro-
dukte mit diversen Verpackungen und
Verbrauchsglitern sowie Standardprodukte
wie Paletten, Reinigungsmaterial, Kleider
etc.

: ‘:WMMM ﬂ'ﬂf !;‘HE s
e it 23T

BM-R: Welche Unterschiede gibt es hier im
Vergleich zu anderen Branchen? Ich denke
hier z.B. an die Foodindustrie.

Von Dach: Wir produzieren und verkaufen
hauptsachlich OTC-Produkte. Damit verbun-
den sind strenge Anforderungen an die Do-
kumentation und die Qualitat der einzelnen
Komponenten, Rohstoffe und Zusatzstoffe.
Auch im Herstellungsverfahren unterschei-
den sich die Vorschriften stark von anderen
Branchen. OTC-Arzneimittel (engl. OTC =
over the counter, deutsch: Verkauf tiber den
Ladentisch) ist die Bezeichnung fur frei ver-
kaufliche und apothekenpflichtige, aber
nicht verschreibungspflichtige Medikamen-
te. In vielen Fallen beruht die Wirkung eines

Christian von Dach, Head of Industrial Busi-
ness + Purchasing, Ginsana S.A.

pflanzlichen Arznei-
mittelpraparates
nicht auf einer einzel-
nen Substanz oder
auf einer Gruppe von
Substanzen, sondern
auf der kombinierten
Wirkung all seiner
Bestandteile. Ein
Pflanzenauszug kann
seine volle Wirkung
nur entwickeln, wenn
er als eine vollstandi-
ge Einheit ange-
wandt wird. Wir set-
zen nicht die Natur-
pflanze, wie sie auf dem Feld oder im Wald
wachst, ein, sondern Extrakte davon. Das
sind standardisierte Pflanzenextrakte mit ei-
ner gleich bleibenden Wirkstoffzusammen-
setzung. Solche Extrakte sind die Vorausset-
zung fur Studien an Mensch und Tieren,
wenn Ergebnisse gewlinscht werden, die
punkto Wirksamkeit, Toleranz und Sicherheit
gleichbleibend, reproduzierbar und somit
auch vergleichbar sind. Die Foodindustrie ist
ein der Landwirtschaft nachgelagerter Wirt-
schaftszweig, in dem ein wesentlicher Teil
der erzeugten Agrarprodukte fiir die mensch-
liche Ernahrung direkt verarbeitet wird, viel-
fach erganzt mit diversen Zusatzstoffen. Die
Anforderungen an die Qualitdt der Rohstof-
fe, die in OTC-Produkten eingesetzt werden,
sind im Vergleich zur Foodindustrie wesent-
lich hoher.

BM-R: Sie sprechen von «standardisierten
Pflanzenextrakten». Wie muss man sich das
in der Praxis vorstellen? Schauen sich Ginsa-
na-Mitarbeiter z.B. den Anbau der Heilpflan-
zen vor Ort an oder wird erst der extrahierte
pflanzliche Rohstoff geprtift?

Von Dach: Ich kann das anhand der Gin-
seng-Wurzel erldutern, die fiir das Produkt
Ginsana verwendet wird. Innerhalb der
Anbauzeit von 5 Jahren schauen wir uns
die Felder direkt vor Ort in China an und
wir priifen regelmassig, ob diese pestizid-
frei sind und der Anbau unserem Anforde-
rungsprofil entspricht. Sind die Wurzeln
erntereif, erhalten wir Muster, die im Labor
auf Schadstoffe hin analysiert werden.
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Wenn keine Beanstandungen vorliegen,
wird die Ware nach Deutschland verschifft,
wo das Extrahieren durch unseren Zuliefe-
rer durchgefiihrt wird. Der Extrakt wird
danach bei Ginsana in Bioggio standardi-
siert und zum G115 verarbeitet. Damit
steht uns immer die gleiche Qualitat und
der gleiche Wirkungsgrad in den einzelnen
Produkten zur Verfligung.

BM+R: Welche Problemstellungen stellen sich
im Zusammenhang mit der Beschaffung?
Von Dach: Vielfach ist es schwierig, alle
Unternehmensbereiche auf einen gemein-
samen Nenner zu bringen. So tendiert der
Einkauf zur Nutzung standardisierter Sys-
teme und von Economics of Scale, um ei-
nen moglichst tiefen Preis zu erzielen. Die
Qualitatsabteilung verlangt eine hohe Zu-
verlassigkeit in Qualitat und Beschaffung,
die Logistik wiederum mdochte moglichst
wenig Ware am Lager haben. Ginsana ar-
beitet deshalb mit sogenannten «Negotia-
tion Teams», die sich aus Spezialisten ver-
schiedener Bereiche wie Supply Chain,
Qualitatssicherung, Beschaffung etc. zu-
sammensetzen. Diese Teams fiihren in in-
terdisziplindaren Arbeitsgruppen durch-
dachte Wertanalysen durch, mit dem Ziel,
die Prozesse zu vereinfachen, sie zeitlich zu
verkiirzen und Kosten zu senken.

BM-R: In welchen Beschaffungsmdrkten ist
Ginsana hauptsdchlich tdtig?

Von Dach: Unsere Unternehmung kauft
weltweit ein. Die Ginseng-Wurzeln werden
seit mehr als 30 Jahren direkt in China bei
den jeweiligen Ginseng-Farmen beschafft.
Extrakte und Rohstoffe kaufen wir vor allem
in Europa, den USA und in Asien ein. Das
Verpackungsmaterial wird hauptsachlich in
Europa und in der Schweiz bezogen. Stei-
gende Kosten verlangen auf jeden Fall eine
weltweite Prasenz in der Beschaffung, um
die internationalen Beschaffungsmarkte je
nach Bedarf kosteneffizient nutzen zu kon-
nen.

BM-R: Welche Kriterien mtissen Lieferanten
erfiillen und wie erfolgt das Auswahlverfah-
ren und die regelmdssige Uberpriifung?

Von Dach: Bei der Lieferantenbeurteilung
spielen im Auswahlverfahren die Kriterien
Preis, Qualitat und Lieferservice eine wichti-
ge Rolle. Die Lieferanten werden strengen
und anspruchsvollen Audits unterzogen,
welche auch in Zusammenarbeit mit der
Quialitatsabteilung und dem Unternehmens-
verband Boehringer Ingelheim durchgefiihrt

werden. Die regelmassige Uberpriifung der
Performances der Lieferanten erfolgt gemass
definierten Vorgehensplanen.

BM-R: Qualitit und Sicherheit sind wesentli-
che Erfolgskriterien. Wie stellen Sie diese in-
nerhalb der Zulieferkette sicher?

Von Dach: Alle Aspekte hinsichtlich Qualitat
und Sicherheit werden in einer Qualitatssi-
cherungsvereinbarung mit den Lieferanten
vertraglich vereinbart. Der Lieferant ver-
pflichtet sich zur permanenten Anwendung
der Qualitatssicherungssysteme in Anleh-
nung an GMP-Richtlinien (good manufac-
turing practice), 1SO-Zertifizierung, HCCP-
Richtlinien usw. Die Sicherstellung vonseiten
Ginsana erfolgt durch periodische Audits.

BM-R: Wie ist der Einkauf organisiert und
welche Voraussetzungen miissen die Mitar-
beitenden erfiillen?
Der strategische Einkauf steht in direkter Ver-
bindung zur Geschiftsleitung, dem Direktor
Operations. Die Hauptaufgaben des strategi-
schen Einkaufes sind vor allem die aktive
Durchsetzung des Beschaffungsmarketings,
das Supply Management, die Festlegung der
Preis- und Konditionenpolitik, das Vertragswe-
sen und die Beschaffungsmarktforschung.
Die Mitarbeiter mussen ausgespro-
chen kommunikativ und sprachgewandt
sein, gut mit Menschen umgehen kénnen
und Verhandlungsgeschick beweisen. Aus-
serdem sind analytisches Denkvermégen
und Mehrsprachigkeit fir einen guten Ein-
kaufer unerlasslich.

BM-R: Welche technischen Hilfsmittel setzen
Sie bei der Beschaffung ein?

Von Dach: Die Beschaffung arbeitet haupt-
sachlich mit BPCS/ERP, SAP und einem selbst-
entwickelten Informationssystem (CISP, cen-
tral information system purchasing). Zudem
nutzen wir regelmassig Systeme wie Softcon,
E-Room. Vielfach wird die Beschaffungsmark-
forschung direkt tber Internet getitigt, Lie-
ferantenmeetings werden zudem auch per
Videokonferenz durchgeftihrt.

Supply Management

BM-<R: Welche Faktoren beeinflussen die Be-
schaffungsprozesse bei Ginsana derzeit am
meisten?

Von Dach: Die Gesundheitspolitik stellt
starker als bisher die Kosten-Nutzen-Frage
in den Vordergrund und als Konsequenz
sinken die Preise der Medikamente. Im
Rahmen der internationalen Zusammenar-
beit der Behorden steigen die regulatori-
schen Anforderungen auf ein globales
Maximum und sie werden auch immer
starker Uberwacht, sodass mit hoherer
Qualitat und steigenden Kosten gerechnet
werden muss. Auch die Anspriiche der
Kunden in Bezug auf Funktionalitdt, Qua-
litat und Zuverlassigkeit des Produktes sind
zunehmend hoher. Die Shareholders wie-
derum erwarten Gewinn und Wertsteige-
rung. Andererseits ist mit der Verknappung
von Rohstoffen und steigenden Energie-
preisen zu rechnen. Die deutliche Zunah-
me an Fusionen und Zusammenschliissen
fuihrt ausserdem zu immer mehr monopo-
listischen Lieferantensituationen. Das alles
stellt den Einkauf taglich vor neue Heraus-
forderungen. [ |

|
Ginsana S.A.

Die Ginsana S.A. wurde vor 69 Jahren ge-
griindet. Bekannte Produkte sind z.B. Ginsa-
na, Gincosan und Pronatal. Der Schwerpunkt
liegt auf Forschung, Entwicklung und Her-
stellung sowie dem Vertrieb von OTC-Pro-
dukten und Nutrazeutika. Seit einigen Jahren
ist Ginsana auch als Lohnherstellerin fiir Drit-
te tatig. Die Sparte Industrial Business ver-
fligt Giber ein umfassendes pharmazeutisches
und nutrazeutisches Know-how, welches die
Herstellung von flissigen und halbflissigen
(Losungen, Sirupe, Tonika, Ointments,
Creams, Gels) und festen Formen (Tabletten,
Hartgelatine-Kapseln) betrifft sowie diverse
Verpackungsmaoglichkeiten umfasst. Zudem
garantiert die Forschungsabteilung von
Ginsana im Bereich der Lohnherstellung eine
massgeschneiderte Produktentwicklung mit
greifbaren Daten und Dokumentationen.
Die Registrierungsabteilung koordiniert und
stellt die gesamte notwendige Dokumenta-
tion bereit, welche von den Gesundheitsbe-
horden und anderen internationalen Orga-
nen fir die Produktregistrierung verlangt
werden. Die Abteilung Medizin bewertet die
Zusammensetzung von verschiedenen Arz-
neimitteln und Nahrungserganzungen in
Bezug auf den wissenschaftlichen Hinter-
grund und liefert Wirkstoffanalysen sowohl
fiir Mono- als auch fiir Multipraparate.
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Special

Starker Schweizer Franken ist

gunstig fir den Einkauf

Uber den niedrigen Eurokurs freuen
sich die Einkdufer, die Exporteure
hingegen weniger. Deswegen hat
der Bundesrat im Februar eine
Situationsanalyse vorgenommen
und Massnahmen gegen Schaden
beim Export beschlossen.

Unterstutzt durch positive Impulse der
Weltkonjunktur habe die Schweizer Wirt-
schaft ihr lebhaftes Wachstum trotz des
starken Frankens bislang ungebremst fort-
iur.

Lic. Regula Heinzelmann

setzen konnen, schrieb Mitte Marz die Ex-
pertengruppe Konjunkturprognosen des
Bundes. Trotzdem geht die Expertengrup-
pe davon aus, dass die Exporte vor allem
wegen der Frankenstédrke zusehends ge-
bremst werden und sich dadurch die ge-
samtwirtschaftliche Entwicklung etwas
abkuihlen wird.

Verstarkte Wachstumspolitik

Fir 2011 prognostizierte die Experten-
gruppe eine Zunahme des Bruttoinland-
produkts (BIP) der Schweiz um 2,1 Prozent
und fiir 2012 ein leicht tieferes Wachstum.
Allerdings werden die weltwirtschaftlichen
Konjunkturperspektiven durch zahlreiche
Risiken belastet, z.B. Verschuldungsproble-
me in vielen Landern und die Katastrophe
in Japan.

Um zu verhindern, dass das Wirt-
schaftswachstum durch die Frankenstarke
verlangsamt wird, hat der Bundesrat eine
Situationsanalyse vorgenommen. Als Ge-
genmassnahme soll die Wachstumspolitik
mit verstarktem Nachdruck weitergefihrt
werden. Erganzend hat der Bundesrat im
Februar 2011 rasch wirkende Massnahmen
in den Bereichen touristische Landeswer-
bung, Exportrisikoversicherung und Tech-
nologieférderung beschlossen. Zudem
sollen die Weitergabe der Wahrungsgewin-
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ne bei den Importen untersucht und die
Uberwachung der Finanzierungssituation
der Schweizer Unternehmen fortgesetzt
werden.

Seit Dezember 2008 trifft sich unter
der Fliihrung des Seco regelmassig eine
Arbeitsgruppe aus Vertretern der Schwei-
zerischen Nationalbank, des Schweizeri-
schen Gewerbeverbandes, Swissmem,
Economiesuisse, des Staatssekretariats flr
internationale Finanzfragen und der Ban-
kiervereinigung, um die Finanzierungs-
situation der Unternehmen zu beobach-
ten. Die Gruppe soll weitergefiihrt werden
und quartalsweise dem Eidgendssischen
Volkswirtschaftsdepartement Bericht er-
statten.

Handelsbilanz mit Uberschuss

Fir den Schweizer Aussenhandel war 2010
trotz der Starke des Frankens ein liberaus
erfolgreiches Jahr. Laut Angaben der Eid-
genossischen Zollverwaltung (EZV) stiegen
die Ausfuhren um 7,1 Prozent und die Im-
porte um 8,4 Prozent. Die Handelsbilanz
(CHF 19,6 Milliarden) schloss mit dem
zweithochsten Uberschuss ihrer Geschich-
te ab.

Warenexp. (%YoY, nom., rechte Skala)

Die Importe sind insgesamt gestiegen,
doch im Einzelnen verlief die Entwicklung
sehr unterschiedlich. Die Einfuhr von Roh-
stoffen und Halbfabrikaten stieg um einen
Viertel. Bei den Konsumagiitern, der gross-
ten Gruppe, betrug der Anstieg 7,9 Pro-
zent, was vor allem auf die Sparte der Bi-
jouterie- und Juwelierwaren zuriickzufiihren
ist. Der Import von Investitionsgltern er-
hoéhte sich nur um 4,3 Prozent. 2010 nah-
men die Exporte aus der Schweiz in alle
Kontinente mit Ausnahme von Afrika zu.

Auch im Januar steigerten sich nach
Angaben der Eidgendssischen Zollverwal-
tung die Importe. Innerhalb der Gruppe
der Rohstoffe und Halbfabrikate wiesen die
Teile fur die Uhrenindustrie ein Plus von 60
Prozent auf. Hingegen war der Export vom
Preisdruck betroffen.

Forderungen der MEM-Industrie

Dank steigenden Bestellungseingangen
konnte sich die schweizerische Maschi-
nen-, Elektro- und Metall-Industrie (MEM-
Industrie) 2010 von der tiefen Wirtschafts-
krise erholen. Eine Umfrage unter den
Swissmem-Mitgliedern zeigt jedoch, dass
die Frankenstarke massiv auf die Margen
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driickt und dadurch viele Unternehmen
wieder in die operative Verlustzone ab-
gleiten. Swissmem fordert eine konse-
quente Innovationsforderung, neue Frei-
handelsabkommen, den Verzicht auf
weitere Erh6hungen der Lohnnebenkos-
ten sowie den Erhalt der Personenfreizi-
gigkeit.
Laut der Swissmem-Umfrage sind 87
Prozent der antwortenden Firmen von der
Frankenstarke betroffen, 54 Prozent «stark
negativ», 33 Prozent «mittelmassig nega-
tiv». KMU mit weniger als 250 Beschaftig-
ten bekommen die ungtinstige Wechsel-
kursentwicklung in der Regel starker zu
spiiren als grossere Unternehmen. 48 Pro-
zent der Unternehmen gaben an, dass sie
2010 einen Margenverlust hinnehmen
mussten
Natirlich haben viele Unternehmen
bereits Gegenmassnahmen ergriffen, wie
Einkauf von Vorleistungen in Euro, Wah-
rungsabsicherungsgeschafte und Preiser-
héhungen. Man ist aber der Meinung, dass
fur eine langfristige Wirkung auch Mass-
nahmen wie rigoroses Kostenmanage-
ment, Effizienzsteigerungen und Starkung
der Innovationskraft notwendig sind.
Als Massnahmen zur Abfederung der
Frankenstarke fordert man bei der Swiss-
mem
— zusatzliche Gelder zur Férderung von
Technologie und Innovation

— baldiger Abschluss der geplanten Frei-
handelsabkommen mit China und In-
dien

— Personenfreiziigigkeit

— Keine Uberreglementierung des Arbeits-
marktes sowie keine Erhéhung der Lohn-
nebenkosten

— Weitergabe der wahrungsbedingten Ge-
winne durch die Importeure an ihre Kun-
den.

Massnahmen des Bundesrates

Einige Forderungen der Swissmem wer-
den durch die vom Bundesrat beschlos-
senen Massnahmen erfuillt. Fir moneta-
re Regulierungen ist die Schweizerische
Nationalbank zustandig. Sie ist dazu
durch das Gesetz zur Gewadhrleistung
der Preisstabilitat unter Berlicksichti-
gung der Wirtschaftsentwicklung ver-
pflichtet. Im Rahmen ihres Mandats
berticksichtigt sie die Wechselkurssitua-
tion und kann je nach Situation Mass-
nahmen gegen eine libermadssige Auf-
wertung ergreifen.

Hingegen wollen Bundesrat und Parla-
ment interventionistische und marktver-
zerrende Massnahmen vermeiden, wie
z.B. Subventionen, und stattdessen lang-
fristig die Rahmenbedingungen verbes-
sern.

Geplant wurden im Februar folgende
Massnahmen, womit auch einige der
Swissmem-Forderungen erfiillt werden.
Mit zusatzlichen Mitteln von insgesamt
20 Millionen Franken soll die Kommission
fur Technologie und Innovation (KTI) in
den Jahren 2011 und 2012 geférdert wer-
den. Die erhohten Mittel kompensieren
einen bescheidenen Teil der schwinden-

]
Tipps fiir Einkaufer

— Bei glinstigen Kursen ist es sinnvoll, die
Zahlung in auslandischer Wahrung zu
vereinbaren. Es kann sich lohnen, die
Zahlungen an einem Tag mit einem giins-
tigen Kurs vorzunehmen.

— Zu berticksichtigen ist immer, dass die
Kurse schwanken. Es kann nattirlich pas-
sieren, dass man einen Kurs fir giinstig
halt, dieser aber spater noch niedriger
wird. Man kann nicht immer davon aus-
gehen, dass man den optimalen Termin
erwischt.

— Wenn nach Vertrag kein bestimmtes Zah-
lungsdatum vereinbart ist, kann sich bei
einem glnstigen Kurs eine rasche Zah-
lung oder sogar eine Vorauszahlung loh-
nen, vor allem wenn zu erwarten ist, dass
ein Kurs wieder steigt.

— Wird als Vertragsgrundlage Wiener Kauf-
recht (CISG) vereinbart, gilt folgendes
(CISG Art. 58): Ist der Kaufer nicht ver-
pflichtet, den Kaufpreis zu einer bestimm-
ten Zeit zu zahlen, so hat er den Preis zu
zahlen, sobald ihm der Verkaufer entwe-
der die Ware oder die Dokumente, die
den Kaufer zur Verfligung Uber die Ware
berechtigen, geliefert hat.

— Wenn der Kurs einer anderen Wahrung
gegenliber dem Schweizer Franken relativ
hoch und eine Steigerung zu erwarten ist,
vereinbart man die Zahlung mit Vorteil in
Schweizer Franken.

— Bei haufigen Einkdufen im Ausland kann
eine Beratung durch Wahrungsfachleute
sinnvoll sein.

— Auf Kunden macht es einen vorteilhaften
Eindruck, wenn man Wahrungsgewinne
mindestens teilweise an sie weiterleitet.

Special |

den Investitions- und Innovationsfahig-
keit.

Es besteht fur ein Jahr die Moglichkeit,
den beim Forderprozess sonst Ublichen
«Barbetrag» (Cash-Beitrag) zu reduzieren.
Einen solchen haben die Unternehmens-
partner normalerweise in der Hohe von
mindestens 10 Prozent zu entrichten. Da-
riber hinaus werden Bundesbeitrage fir
projektbezogene Infrastruktur- und Mate-
rialkosten versprochen. Weiter fiihrt die KTI
ein Pilotprojekt mit einem sogenannten
Voucher (Gutschein) durch, mit dem KMU
dazu motiviert werden, sich an innovativen
Forschungsprojekten mit Hochschulen zu
beteiligen.

Die tourismusabhangige Wirtschaft
bekommt die Frankenstarke tiberdurch-
schnittlich zu spiren. Deshalb werden fur
die touristische Landeswerbung fur 2011
und 2012 zusatzliche Mittel von je 12
Millionen Franken zur Verfligung ge-
stellt.

Wahrend der Konsultationen wurde
verschiedentlich vermutet, dass die Weiter-
gabe von Wechselkursgewinnen bei den
Importen von Vorleistungen nicht zufrie-
denstellend funktioniert. Der Bundesrat hat
deshalb beschlossen, der Verwaltung eine
Analyse der Situation in Auftrag zu ge-
ben.

Weiter sind Freihandelsabkommen
mit dynamischen Schwellenlandern vor-
gesehen. Gerade weil damit zu rechnen
ist, dass der Schweizer Franken aus struk-
turellen Grinden langerfristig stark sein
dirfte, halt man solche langfristig orien-
tierten Massnahmen zur strukturellen
Verbesserung der Standortfaktoren ange-
bracht.

|
Informationen

www.kti.admin.ch/aktuell/00023/00104/
index.html?lang=de

www.exportblog.ch/de/content/starker
franken

www.swissmem.ch/information-politik/me-
dien/medienmitteilungen/einzelansicht/
news/die-frankenstaerke-belastet-die-nach-
haltige-erholung-der-mem-industrie/8.
html

www.drs.ch/www/de/drs/sendungen/sams-
tagsrundschau/235687 .frankengipfel-ohne-
konkrete-beschluesse.html

www.cisg-recht.de/
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I
Ausbildung

Vorbereitungslehrgdnge fiir die Hohere Fachprtifung

Einkaufsleiter/Einkaufsleiterin

mit eidgendssischem Diplom;, erste Lehrgdnge nach neuer Priifungsordnung

Ausbildungsziele

Dieser Lehrgang richtet sich an Kaderleute
und erfahrene Mitarbeiter aus der Supply
Chain von Industrie-, Handels- und Dienst-
leistungsunternehmen, welche sich umfang-
reiche und managementorientierte Einkaufs-
kompetenzen aneignen wollen. Die Teilneh-
menden werden befahigt, Grundsatze der
Unternehmenspolitik zu verstehen und dazu
passende Beschaffungskonzepte selbststan-
dig zu erarbeiten und zu optimieren.

Die Methoden und Instrumente der
wichtigsten Einkaufsdisziplinen koénnen
dank konsequenten Praxistransfers un-
mittelbar operativ angewandt werden. Die
anschliessende Vernetzung der Lerninhalte
fihrt die Teilnehmerinnen auf die strategi-
sche Ebene und bahnt den Weg zur Uber-
nahme anspruchsvoller (Fiihrungs-)Funk-
tionen in verschiedenen Branchen.

Berufsbild

Einkaufsleiterinnen nehmen im Bereich
der Supply Chain von Unternehmen aller
Branchen eine fuihrende Rolle ein und
sind in der Regel verantwortlich fir die
Gesamtkosten der Beschaffung von Sach-
glitern und Dienstleistungen. Dazu erar-
beiten sie - von Unternehmenszielset-
zungen abgeleitete — ganzheitliche
Beschaffungskonzepte und implementie-
ren diese in der Praxis. Fur die Umset-
zung der gewahlten Strategie fuhren sie
zielorientiert ein Team oder eine Abtei-
lung und koordinieren andere ausfiihren-
de Unternehmensbereiche.

Auf Unternehmensstufe oder bei inter-
disziplinaren Projekten vertreten sie Anliegen
mit fachlichem Expertenwissen, tragen aber
auch mit ihren Kenntnissen Uber Organisa-
tion und Fihrung (Leadership) dazu bei,
Prozesse und Schnittstellen im Sinne der
Gesamtunternehmung zu optimieren. Sie
stehen dazu in engem Kontakt mit den Ver-
antwortlichen aus Forschung und Entwick-
lung, Produktion, Logistik, Marketing, Ver-
kauf usw.

Im Gross- und Detailhandel lber-
nimmt die Einkaufsleiterin bzw. der Ein-

kaufsleiter als Category Manager zudem
wichtige absatzpolitische Funktionen.

Neue Priifungsordnung

Unter dem Namen Steuergruppe SwissSup-
plyChain (SSC) unterhalten die fiinf beteilig-
ten Tragerverbande eine Partnerschaft fiir die
neu eingefiihrten Basismodulpriifungen.

Die Steuergruppe stellt sicher, dass die
von den einzelnen Verbanden selbststan-
dig durchgefiihrten Basismodulpriifungen
hinsichtlich Art, Form, Dauer, Leistungs-
zielen und Anspruchsniveau gleichwertig
sind.

Bei erfolgreichem Abschluss der Basis-
modulprifungen wird dem Kandidaten ein
SSC-Zertifikat ausgehadndigt. Dieser Nach-
weis dient als Voraussetzung zur Hoheren
Fachpriifung Einkaufsleiterin.

Fur eidg. dipl. Einkauferinnen werden
ab 2011 Upgrade-Seminare und -Prifun-
gen fur den Einkaufsleiter/die Einkaufslei-
terin HFP angeboten.

SSC-Basismodule Stufe HFP

Der SVME-Lehrgang fiihrt in zwei Stufen zur
Eidgenossischen Hoheren Fachpriifung. Der
erste Teil bereitet wahrend 16 ganzen Aus-
bildungstagen auf die neue, von flnf
Prifungstragern anerkannte «SSC-Basismo-
dulprifung Stufe HFP» vor, wobei sieben
Facher je eine Stunde schriftlich geprift wer-
den.

Basismodule HFP

Total 7 schriftliche Priifungen a je 1 Stunde
in folgenden Fachern: Supply Chain
Management, Volkswirtschaftslehre, Fi-
nanz- und Rechnungswesen, Rechtliche
Kenntnisse, Projektmanagement, Qualitéts-
management, Leadership

Vertiefungsmodule Einkaufsleiterin

Der zweite Teil der Ausbildung vermittelt Wis-
sen und praxisrelevante Kompetenzen fir
Einkaufsleiterlnnen in konzentrierter und an-
schaulicher Form. 4 Intensiv-Blockseminare
bereiten wahrend 18 Tagen gezielt auf die
Eidgendssische Hohere Fachpriifung vor.

Total 8 Prifungen (schriftlich oder
mundlich) in folgenden Fachern: Unter-
nehmensfiihrung, Beschaffungscontrol-
ling, Beschaffungsmarketing, IT in der
Beschaffung, Sourcing-Strategien, Strate-
gisches Lieferantenmanagement, Interna-
tionales Vertragsrecht, Verhandlungsfiih-
rung.

Ausserdem schriftliche Diplomarbeit,
Préisentation und Expertengesprdch.

Inhalte Vertiefungsmodule

Unternehmensfiihrung — 3 Tage

e Strategische und operative Unterneh-
mensfihrung

e Inhalte und Aufbau strategischer Ma-
nagementmodelle

e Konzepte/Phasenmodell zur Strategie-
entwicklung

e Managementtechniken und Fiihrungsstile

e Aufbau- und Prozessorganisation

e Change-Management

Beschaffungscontrolling — 2 Tage

e Grundlagen und Bedeutung

* Kennzahlen und Kennzahlensysteme

* Balanced Scorecard in der Beschaffung

* Budgetierung, Planung, Controlling und
Reporting

e Strategisches Lieferantencontrolling und
-management

e Controlling, Fihrung und Organisation

Beschaffungsmarketing — 2 Tage

e Beschaffungsmarketing im Kontext zur
-politik und -strategie

e Beschaffungskonstellationen und Be-
darfsanalyse

* Methoden zur Produktbestimmung und
-auswahl

e Phasenmodell zur Marktauswahl

e Beschaffungsmarketing, -strategie und
Lieferantenanforderung

IT in der Beschaffung — 2 Tage

e E-Begriffe und Anwendung, Chancen
und Risiken

e Rechtliche Aspekte und Standards

e E-Sourcing (BMF, Verhandlung, Manage-
ment)
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® E-Procurement (Bestellung, Lieferung,
Rechnung)

e E-Collaboration und Lieferantenmanage-
ment

Sourcing-Strategien — 2 Tage

¢ Sourcing-Strategien im Kontext zur Un-
ternehmenssituation

e Phasenmodell zur Strategieentwicklung

e Methoden zur Bestimmung differenzier-
ter Strategien

e Produkt- und Sourcingstrategie-Typen

e Interdisziplindre Zusammenarbeit und
Lieferantenmanagement

Strategisches Lieferantenmanagement — 3 Tage

e Lieferantenmanagement im Kontext zur
Beschaffungspolitik

e Rolle und Bedeutung der Lieferanten fiir
den Unternehmenserfolg

e Portfolio der Beschaffungsgtiter und Lie-
feranten

e Klassifizierung, Bewertung und Beurtei-
lung von Lieferanten

e Lieferanten-Beziehungsmanagement
und -Strategien

Internationales Vertragsrecht — 2 Tage

e Grundlagen und Rahmenbedingungen

e Vertragsgestaltung im Global Sourcing

e Incoterms, Terms of Payment und Akkre-
ditive

* UN-Kaufrecht/Wiener Kaufrecht

Produkthaftpflichtgesetz

e Internationale Submissionsverfahren

Verhandlungsfiihrung — 2 Tage

e Bedeutung von Verhandlungen mit in-
ternationalen Partnern

e Interkulturelle Gesprachstechnik, Kom-
munikationsmodelle

e Argumentations- und Fragetechniken
mit strategisch wichtigen Partnern

e Verhandlungsvorbereitung, -durchfiih-
rung, -reflexion

Lehr- und Lernformen

Prasentation der wichtigsten theoretischen
Grundlagen durch die Dozenten, erganzt
mit Beispielen aus der Praxis. Einzel- und
Gruppenarbeiten zu praxis- und priifungs-
orientierten Aufgaben fordern das ganz-
heitliche, interdisziplinare Denken.

Teilnehmerzahl

Die Teilnehmerzahl ist auf 25 Personen be-
schrankt.

Lehrmittel

Basismodule: Lehrbiicher mit praktischen Er-
ginzungen und Ubungen der Fachdozenten.
Vertiefungsmodule: Lehrgangsskripts mit
Ubungen und Gruppenarbeiten, Fallstu-
dien und Fachartikeln.

Ausbildung

In den Preisen sind samtliche Lehrmittel,
Pausengetranke wahrend der Basismodul-
Ausbildung sowie die Ubernachtung und
alle Mahlzeiten wahrend der Intensiv-
Blockseminare inbegriffen.

Die Gebihren fir die SSC-Prifung
und die Eidgendssische Hohere Fachpri-

fung werden nach der Anmeldung zu den
Prifungen separat verrechnet.

Kosten
SVME-Mitglieder: CHF 17500.—
Nicht-Mitglieder: CHF 19500.—

Exkl. MWST, wo anwendbar.

Kurs ELT1-11: Olten

Start 31. August 2011
Ende 17. Januar 2013
Dauer 34 Tage, 272 Lektionen

Ort Basismodule
Ort Vertiefungsmodule

Olten, Hotel Arte
Brunnen, Hotel Waldstatterhof

Zeiten Freitag: 8.15-17.00 Uhr, Samstag: 8.15-15.20 Uhr
Schulung Basismodul 31.08; 01./09./10./30.9; 01./07./08./21./22.10; 04./05./25./26.11; 01./15.12
Reservedatum 11./12.11

Daten Vertiefungsmodule Block I: 19.—-23. Marz 2012; Block II: 21.-24. Mai 2012;
Block Ill: 01.-05. Oktober 2012; Block IV: 14.-17. Januar 2013
23. und 24. Januar 2012 schriftlich

26. Marz 2013 schriftlich, Ende April 2013 miindlich

Kurs EL2-11: St.Gallen

Start 9. September 2011

Ende 7. Februar 2013

Dauer 34 Tage, 272 Lektionen

Ort Basismodule St.Gallen, Hotel Sistar

Ort Vertiefungsmodule Brunnen, Hotel Waldstatterhof

Priifung Basismodule
Eidg. hohere Fachpriifung

Zeiten Freitag: 8.15-17.00 Uhr, Samstag: 8.15-15.20 Uhr
Schulung Basismodul 09./10./23./24.09; 07./08./21./22.10; 03./05./18./19.11; 02./03./09./14.12
Reservedatum 25./26.11

Daten Vertiefungsmodule Block I: 16.-20. April 2012; Block II: 11.—14. Juni 2012;
Block Ill: 22.-26. Oktober 2012; Block IV: 04.—-07. Februar 2013
23. und 24. Januar 2012 schriftlich

26. Marz 2013 schriftlich, Ende April 2013 miindlich

Kurs EL3-11: Glattpark (Zurich-Opfikon)

Priifung Basismodule
Eidg. héhere Fachpriifung

Start 5. September 2011
Ende 28. Februar 2013
Dauer 34 Tage, 272 Lektionen

Ort Basismodule
Ort Vertiefungsmodule

Ziirich, ara glatt, bilden + begegnen
Brunnen, Hotel Waldstatterhof

Zeiten Freitag: 8.15-17.00 Uhr, Samstag: 8.15-15.20 Uhr
Schulung Basismodul 05./06./16./17./30.09; 01./13./15./28./29.10; 11./12./25./26.11; 01./16.12
Reservedatum 18./19.11

Daten Vertiefungsmodule Block I: 23.-27. April 2012; Block II: 25.-28. Juni 2012;
Block Ill: 05.-09. November 2012; Block IV: 25.-28. Februar 2013
23. und 24. Januar 2012 schriftlich

26. Marz 2013 schriftlich, Ende April 2013 miindlich

Priifung Basismodule
Eidg. hohere Fachpriifung

Informationsveranstaltungen
Die Weiterbildungsspezialisten des SYME informieren Sie aus erster Hand iiber die Anderungen bei der eid-
genossischen Berufspriifung fiir Einkaufsleiterlnnen und die Auswirkungen auf den Vorbereitungslehrgang.

Mittwoch, 27. April 2011 in Winterthur, Migros Klubschule
Mittwoch, 11. Mai 2011 in Bern, Hotel Ador
Mittwoch, 15. Juni 2011 in Aarau, Hotel Aarauerhof

Anmelden auf www.svme.ch.

Beginn jeweils um 18.30 Uhr
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I
Ausbildung

Methodische Grundlagen zur
Entwicklung von

Beschaffungsstrategien

Unternehmensorientiertes Kosten- und Risikomanagement

Zielpublikum

Fihrungskrafte im Beschaffungsmanage-
ment und Mitarbeiterlnnen in der strate-
gischen Beschaffung in Industrie und Han-
del. Die Methode konzentriert sich auf
Beschaffungsglter, welche regelmassig
beschafft werden (keine einmalige Projekt-
beschaffung).

Dieses Tagesseminar ist u.a. eine sinnvolle
Vorbereitung und methodische Grundlage
des zweitagigen, vertieften Seminars «Stra-
tegischer Einkauf».

Referent

Peter Hutzler

Inhaber von hutzler logistic consulting &
training, Organisationsberater (BSO) und
Trainer im Bereich Beschaffungsmanage-
ment.

Inhalte

— Schulung der Methodenkompetenz

— Bedeutung des Beschaffungsportfolios
fur die Strategieentwicklung im Unter-
nehmen (Top-Down-Ansatz)

— ABC-Analyse und Bewertung des Versor-
gungsrisikos bzw. der technischen Kom-

plexitat der Beschaffungsguter

— Entwicklung eines individuellen Teilneh-
mer-Beschaffungsportfolios

— Entwicklung von Normstrategien (Hand-
lungsempfehlungen) und in der Folge

— Entwicklung von Detailmatrixen

— Single/Multiple-Sourcing-Analyse

— Risikoanalyse fuir A-Beschaffungsgiter

— Single/Multiple-Sourcing-Analyse fur
A-Beschaffungsgtiter

— Single Sourcing-Analyse fiir A-Beschaf-
fungsgliter

— Folgerungen zur individuellen Strategie-
entwicklung, -umsetzung und Zielerrei-
chung.

Methodik

Wissensvermittlung im Referat, interaktiver
Erfahrungsaustausch sowie die praktische
Durchfiihrung und Entwicklung eines teil-
nehmerindividuellen Beschaffungsportfo-
lios.

Datum

Dienstag, 19. April 2011
9.00 bis 16.30 Uhr; Begriissungskaffee ab
8.30 Uhr.

Durchfiihrungsort

Kongresszentrum Hotel ARTE
Riggenbachstrasse 10
4601 Olten

Teilnehmerinnen

Begrenzt auf 12 Teilnehmerinnen

Seminarkosten

Inklusive Begriissungskaffee, Pausenver-
pflegung und Mittagessen; exkl. MWST auf
Verpflegungs- und Infrastrukturleistun-
gen.

Angestellte von

SVME-Firmenmitgliedern CHF 680.—
SVME Einzelmitglieder CHF 680.—
Nichtmitglieder CHF 840.—

Rucktritt

Bis 30 Tage vor Veranstaltungsbeginn kon-
nen Sie kostenlos stornieren. Danach oder
bei Nichterscheinen des Teilnehmers be-
rechnen wir die gesamte Tagungsgebihr.
Selbstverstandlich ist eine Vertretung der
angemeldeten Person maoglich.

Anmeldung:

«Methodische Grundlagen zur Entwicklung von Beschaffungsstrategien»

Di, 19. April 2011 GEBS-1-11

Teilnehmer/in:  Name: Vorname:
(Bitte pro Person ein Anmeldeformular) (Bitte ausschreiben)
Verrechnungsadresse:
(Geschafts- oder Privatadresse)
Telefon: Telefax:
E-Mail:
Datum: Unterschrift:

Bitte einsenden
oder faxen an:

Geschaftsstelle SVME, Postfach 3820, 5001 Aarau, Telefon 062 837 57 00, Telefax 062 837 57 10
www.svme.ch, syme@svme.ch
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Ausbildung

Aufdecken von Kostensenkungspo-
tenzialen im Beschaffungsbereich

Die Praxis der Total-Cost-Analyse

Zielgruppe

Fihrungskrafte und Mitarbeiter aus den
Bereichen Einkauf, Materialwirtschaft, Lo-
gistik und Controlling.

Referent

Prof. Dr. Claus W. Gerberich, Unterneh-
mensberater und Management Trainer,
Gerberich Consulting AG, Mannheim und
Zirich.

Zielsetzung

Am Ende des Seminars sollen die Teil-
nehmenden in der Lage sein, Beschaffungs-
prozesskosten, Transaktionskosten und
materialbezogene kostenrechnerische Ge-
sichtspunkte mit der Total-Cost-Analyse
darzustellen und Kostensenkungspoten-
ziale rasch auszunutzen, um den Lieferan-
ten nicht nur nach dem Einstandspreis zu
beurteilen, sondern ganzheitliches wert-
orientiertes Beschaffungsmanagement zu
gestalten.

Programm

e Griinde und Anforderungen fir ein mo-
dernes, prozessorientiertes und ganz-
heitliches Kostenmanagement im Be-
schaffungsbereich

Make-or-Buy-Entscheidungen unter stra-

tegischen und unter kostenrechneri-

schen Gesichtspunkten

e Die Fehler in der bisherigen Praxis der
Einkauferleistungsbemessung und die
Zukunft in der Bemessung der Einkaufs-
leistung

e Die Systematik der Beschaffungsprozess-
kosten mit dem Ansatz der Total Cost of
Ownership. Wie werden die Total Cost
of Ownership ermittelt?

e Die Kosten des Lieferantenmanagements
in der gesamten Wertschopfungskette

e Ansatzpunkte fur die Senkung der Total
Cost in der Beschaffung

¢ Die heutigen und zukiinftigen Kriterien
bei der Lieferantenauswahl

e Die Auswirkungen der Total Cost of Ow-
nership auf die Produktkalkulation

e Die praktischen Schritte fir die Einfuh-
rung der Total-Cost-Analyse

e Uberblick {iber die relevanten Kennzah-

len und Check-up des Konzepts Total

Cost of Ownership

Dokumentation

Den Teilnehmenden wird eine praktische
Dokumentation abgegeben.

Datum

Do., 28. April 2011, von 9.00 bis 17.00 Uhr;
Begrissungskaffee ab 8.30 Uhr.

Ort

Mévenpick Hotel Zirich-Airport, Walter-
Mittelholzer-Strasse 8, 8152 Glattbrugg
(an der Flughafenautobahn, Ausfahrt Zi-
rich-Seebach oder Glattbrugg/Kloten,
fir Bahnreisende Gratisshuttle ab SBB-
Flughafen, Ankunft 1 und 2 beim Taxi-
stand).

Teilnehmerzahl

Begrenzt auf 20 Teilnehmende.

Seminarkosten

Inklusive Begriissungskaffee, Pausenverpfle-
gung und Mittagessen; exkl. MWST auf Ver-
pflegungs- und Infrastrukturleistungen.

Mitarbeiter von SVME-Firmenmitgliedern
und SVME-Einzelmitglieder =~ CHF 680.—
Nichtmitglieder CHF 840.—

Rucktritt

Bis 30 Tage vor Veranstaltungstermin kon-
nen Sie kostenlos stornieren. Danach oder
bei Nichterscheinen des Teilnehmers be-
rechnen wir die gesamte Tagungsgebdihr.
Selbstverstandlich ist eine Vertretung des
angemeldeten Teilnehmers moglich.

Anmeldung:

«Aufdecken von Kostensenkungspotenzialen im Beschaffungsbereich»

Do., 28. April 2011 KSP-11

Teilnehmer/in:  Name: Vorname:
(Bitte pro Person ein Anmeldeformular) (Bitte ausschreiben)
Verrechnungsadresse:
(Geschafts- oder Privatadresse)
Telefon: E-Mail:
Datum: Unterschrift:

0 SVME-Einzelmitglied

Bitte einsenden
oder faxen an:

0 SVME-Firmenmitglied

Geschaftsstelle SVME, Postfach 3820, 5001 Aarau, Telefon 062 837 57 00, Telefax 062 837 57 10
www.svme.ch, svme@svme.ch
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I
Ausbildung

Submissionswesen und Recht
Einfiilhrung - Praxis

Zielpublikum Verfahren mit Vorselektion (selektives = Datum und Durchfiihrungsort
Verfahren); Verfahren im WTO-Bereich.

Quer-, Einsteiger, Professionals und Kader - Rechtsmittelverfahren; Anfechtungsge-  Di., 3. Mai 2011, 9.00 bis 17.00 Uhr

in Einkauf/Beschaffung, Materialwirtschaft genstand / Anfechtungsverfahren; Aus-  Hotel Hilton Zirich-Airport, Glattbrugg

und Supply Management, Logistik und wirkungen von Rechtsmittelverfahren /
Controlling aus Handel, Dienstleistung, Beispiel; Welche Akten sind im Submis- Teilnehmerlnnen
Produktion, Industrie und Verwaltung. sionsverfahren durch Rekurs anfechtbar

und wie kann ein Rekurs vermieden wer-  Maximal 16 Personen
den; Die Bedeutung der aufschiebenden

Inhal
nhalte Wirkung sowie die Folgen eines Rekurs- Kosten
— Rechtliche Grundlagen; Uberblick tiber verfahrens werden erlautert.
die Rechtsgrundlagen auf Ebene WTO, Angestellte von
EU, Bund und Kantone; Adressaten die- Referentin SVME-Firmenmitgliedern CHF 680.-
ser Bestimmungen; Allgemeine Grund- SVME Einzelmitglieder CHF 680.—
satze des Submissionsrechts; Ausblick auf  Judith Naef, lic. iur. Rechtsanwaltin Nichtmitglieder CHF 840.-
geplante Anderungen; Besonderheiten  Judith Naef RSW GmbH Baar
fgr qle Sektoren . Riicktritt
— Einfihrung ins Submissionsverfahren Methodik
Darstellung der verschiedenen Verfah- Bis 30 Tage vor Veranstaltungsbeginn kon-
rensarten; Wahl der Verfahrensart inklu- - Referate nen Sie kostenlos stornieren. Danach oder
sive Ausnahmen; Besonderheiten wie  — Interaktive Diskussionen bei Nichterscheinen des Teilnehmers be-
Losbildung, Vorbefassung, Abbruch ei- - Fallstudien rechnen wir die gesamte Tagungsgebihr.
ner Ausschreibung (im Plenum und in der Gruppe) Selbstverstandlich ist eine Vertretung der
— Praktische Anwendung anhand von Bei- - Ubungen angemeldeten Person maoglich.
spielen; Freihdndiges Verfahren; Offenes - Dokumentation mit Hinweisen auf
Verfahren (ohne Vorselektion); Offenes hilfreiche Informationsquellen
Anmeldung: «Submissionswesen und Recht; Einflihrung — Praxis»,
Di., 3. Mai 2011 SUB-11
Teilnehmer/in:  Name: Vorname:
(Bitte pro Person ein Anmeldeformular) (Bitte ausschreiben)
Verrechnungsadresse:
(Geschafts- oder Privatadresse)
Telefon: Telefax:
E-Mail:
Datum: Unterschrift:

Bitte einsenden Geschiftsstelle SYME, Postfach 3820, 5001 Aarau, Telefon 062 837 57 00, Telefax 062 837 57 10
oder faxen an:  www.svme.ch, svme®@svme.ch
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Ausbildung

Operativen Einkauf erfolgreich

gestalten

Aktuelle Schwerpunktthemen in der Praxissimulation

Zielgruppe

Fiihrungskrafte und Mitarbeiterlnnen aus
operativem Einkauf, Materialwirtschaft,
Logistik und Supply Chain Management.

Referenten

Alwin Locker, Dr. oec. HSG, Inhaber «Soltar
— The Supply Chain Experts»:

Langjahrige Erfahrung in Einkauf und Sup-
ply Chain Management, internationale
Fihrungspositionen in privaten und bor-
senkotierten Unternehmen. Promotion
Uber die Zusammenarbeit von F&E und
Einkauf. Dozent in der Executive Ausbil-
dung an mehreren Universitaten und Fach-
hochschulen. Co-Autor des Buches «Be-
schaffungslogistik — mit praxiserprobten
Konzepten zum Erfolg» und Autor zahlrei-
cher Fachartikel zum Thema Einkauf und
Supply Chain Management.

Dr. rer. pol. Thomas Schueler:
Langjahrige Erfahrung in der Durchfiihrung
von simulationsbasierten (Management-)
Seminaren. Er hat umfangreiche Kenntnisse
in den Bereichen Logistik und Einkauf sowie
in der Versicherungs- und Pharmabranche
und ist als Dozent an verschiedenen Hoch-
schulen tatig, u.a. an der Helmut-Schmidt-
Universitat in Hamburg, an der Verwaltungs-
und Wirtschaftsakademie Miinchen und an
der Management School St.Gallen.

Zielsetzung

Die Teilnehmenden kennen die wichtigs-
ten Schwerpunkte in der operativen Be-
schaffung sowie Vorgehensweisen und
Praktiken, die sich in der Umsetzung ak-
tueller Beschaffungsthemen bewahren. Die
Umsetzung ausgewabhlter Beschaffungsme-
thoden wird praktiziert und mithilfe einer
Einkaufssimulation dargestellt.

Programm

e Einfiihrung

e Priorisierung und Simulation aktueller
Schwerpunktthemen in der Beschaffung
durch die Teilnehmer

e Lieferantenmanagement: Wie arbeiten
Unternehmen erfolgreich mit Lieferan-
ten zusammen?

e Total Cost of Ownership: Wie minimie-
ren Unternehmen die Gesamtkosten mit
ihren Lieferanten?

e Simulation und Feedbackrunde

e Material-Gruppen-Management: Wie be-
arbeiten Unternehmen gezielt den Beschaf-
fungsmarkt flir ganze Materialgruppen?

e Disposition und Planung: Wie ermitteln
Unternehmen den Beschaffungsbedarf
und stellen die Versorgung sicher?

e Global Sourcing: Wie nutzen Unterneh-
men den weltweiten Beschaffungs-
markt?

e Simulation und Feedbackrunde

e Zusammenfassung

Methodik

Referat, Praxissimulation, Dialog, Feed-
back, Erfahrungsaustausch mit Einbezug
der Teilnehmenden.

Dokumentation

Den Teilnehmenden wird eine ausflihrliche
Dokumentation abgegeben.

Datum

Mi., 4. Mai 2011, von 9.00 bis 17.00 Uhr;
Begrtissungskaffee ab 8.30 Uhr.

Ort

Movenpick Hotel Zirich-Airport, Walter-
Mittelholzer-Strasse 8, 8152 Glattbrugg;
www.moevenpick-zurich.com

Teilnehmerzahl

Begrenzt auf 20 Teilnehmende.

Seminarkosten

Inklusive Begriissungskaffee, Pausengetran-
ke und Stehlunch; exkl. MWST auf Verpfle-
gungs- und Infrastrukturleistungen.

Mitarbeiter von SVME-Firmenmitgliedern
und SVME-Einzelmitglieder ~CHF 680.—
Nichtmitglieder CHF 840.—

Anmeldung:

«Operativen Einkauf erfolgreich gestalten»

Mi., 4. Mai 2011 OEG-11

Teilnehmer/in:  Name: Vorname:
(Bitte pro Person ein Anmeldeformular) (Bitte ausschreiben)
Verrechnungsadresse:
(Geschafts- oder Privatadresse)
Telefon: E-Mail:
Datum: Unterschrift:

d SVME-Einzelmitglied

Bitte einsenden
oder faxen an:

O SVME-Firmenmitglied

Geschaftsstelle SVME, Postfach 3820, 5001 Aarau, Telefon 062 837 57 00, Telefax 062 837 57 10
www.svme.ch, svme@svme.ch
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Secteur romand

Profiter de |I'approvisionnement
international

Grace aux 9500 m? de surface de stock, il y a constamment un grand nombre de produits a
disponibilité.

L’approvisionnement international
constitue une opportunité intéres-
sante en Suisse. La mondialisation
des entreprises exige une stratégie
de chaine d’approvisionnement
tournée vers l'international, tout en
préservant localement I’offre de
produits suisses traditionnels.

«Chez Office Depot, les deux sont possi-
bles», explique le directeur des ventes,
Andreas Mas Casellas. «Outre une gamme
internationale de produits a des prix com-
pétitifs, nous offrons également un grand
nombre de solutions et de produits locaux
traditionnels.» «Si un produit désiré man-
que a notre inventaire, nous nous approvi-
sionnons tout simplement.» Avec plus de
9500 m?2 de surface de stockage et son pro-
pre entrep6t a Lenzbourg, Office Depot
dispose d'un espace suffisant. Depuis 2002,
Office Depot fournit a ses clients une gam-
me compléte de produits de bureau pro-
venant de Lenzbourg. En outre, |'entreprise
garantit une assistance compléte par le
biais d’un représentant personnel sur le
terrain et d’une équipe de service a la clien-

tele dédiée. «Chez Office Depot, nous at-
tachons une grande importance au service
personnalisé», ajoute M. Mas Casellas.

Compte tenu de la hausse des colts et
de la pression concurrentielle,
I'approvisionnement international
devient de plus en plus important

L'intensification des pressions sur les co(ts
et la concurrence croissante entre les en-
treprises internationales ont également
une incidence sur notre service des achats.
Un service des achats souhaitant suivre les
tendances ne peut pas se permettre d’igno-
rer les formidables perspectives qui s’of-
frent grace a l'approvisionnement interna-
tional.

Avec une livraison en 24 heures ainsi
qu’un représentant commercial dédié a la
fois en interne et sur le terrain, Office De-
pot se concentre pleinement sur la proxi-
mité avec le client et le service qui lui est
consacré. Par ailleurs, la société offre les
nombreux avantages liés aux partenariats
internationaux, a savoir:

— une tarification variable grace a la con-
centration de volume,

- un contrat-cadre international unique,
une réduction du nombre de fournis-

seurs dans le cas d’'une gamme de pro-
duits homogene,

— une plus grande transparence grace a la
possibilité d’analyse comparative entre
différents pays,

— ainsi que des normes de qualité unifor-
mes.

Par conséquent, toutes les entreprises
devraient examiner de facon impartiale les
potentiels des partenariats internationaux.
Face I'interdépendance toujours plus gran-
de, le passage a I'approvisionnement inter-
national n’est plus qu’une question de
temps.

La voie de I'approvisionnement
international est rentable pour Bayer

Les entreprises se demandent souvent
comment accéder aux marchés d’appro-
visionnement international. Cela dépend
principalement des ressources humaines
et financieres dont disposent les services
d’approvisionnement. Office Depot con-
seille de ne pas se concentrer sur les
activités opérationnelles telles que les
commandes de routine, mais sur un ap-
provisionnement international et straté-
gique s’accompagnant d’une possibilité
d’économies et d’optimisation. L'expé-
rience montre qu’environ 2/3 des dépen-
ses totales relatives a I'approvisionnement
des articles C sont consacrés a des pro-
cessus tels que le passage de commandes,
la réception, I'inspection des produits et
le paiement des factures, alors que /3
seulement est destiné au colt réel du pro-
duit.

Les stratégies d’approvisionnement
dans le secteur des articles C vont de la
tarification variable par la concentration
de volume, de la diminution du nombre
des fournisseurs et des leviers similaires, a
des partenariats aux plans de productivité
sur plusieurs années, a la rationalisation
des processus et des conventions de pri-
mes communes grace au respect des in-
dicateurs clés de performance prédéter-
minés.

Bayer a également choisi la voie de
I'approvisionnement international. «Grace
a une gamme uniforme de produits euro-
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péens, nous maximisons notre pouvoir
d’achat, nous donnant ainsi une marge de
manceuvre bien plus importante au niveau
de la négociation avec Office Depot», a
déclaré Henry Kalbe, Category Buyer for
Office Supplies chez Bayer. «Outre la ren-
tabilité directe de la consolidation de vo-
lume, il existe également des avantages
indirects au niveau des processus: par
exemple, en procédant a une harmonisa-
tion pour I'ensemble de I’'Europe, les pro-
cessus de passage des commandes ainsi
que les solutions sophistiquées et centrali-
sées de catalogage. Avec une telle centra-
lisation, il est bien évidemment essentiel
d’avoir un représentant commercial com-
pétent sur site. Le support de gestion et
d’opérations de compte d'Office Depot
fournit en permanence une assistance ra-
pide, accueillante et professionnelle, en ce
qui concerne |'ajout de produits régionaux
supplémentaires, par exemple. Nous com-
binons ainsi le meilleur des deux mon-
des.»

Les prestataires de service facilitent
I'approvisionnement international

Avec un partenaire international comme
Office Depot a vos cotés qui possede de
vastes connaissances et les compétences
requises, chaque entreprise peut atteindre
son potentiel maximal. Deés la période
d’orientation et les préparatifs d'appel

Pour rester compétitif une livraison 24 h sur
24 h est un devoir.

Le batiment Office Depot a Lenzburg.

d’offres, un représentant commercial se
trouve a vos cotés et vous apporte des
conseils et une assistance pratique. Dans
le cas d’une offre et de son acceptation,
I'entiére coopération est planifiée et coor-
donnée au niveau international. Un repré-
sentant commercial local reste a disposi-
tion pour répondre aux besoins individuels
du client.

La protection de I'environnement est
un théme majeur chez Office Depot

Malgré I'orientation sur les stratégies d’ap-
provisionnement internationales, la protec-
tion de I'environnement constitue égale-
ment un theme majeur chez Office Depot
qui se manifeste par la stratégie d'Office
Depot internationale: «Why Green, Buy
Green, Be Green, Sell Green, Tell Green».
Par conséquence, Office Depot possede
une vaste gamme de produits durables et

|
Contact

Vous souhaitez contacter Office Depot? En-
voyez vos coordonnées électroniques au
directeur des ventes, Andreas Mas Casellas
(andreas.mascasellas@officedepot.com).
Vous pouvez joindre notre centre de service
a la clientele (service@officedepot.ch) par
téléphone pendant les heures normales de
bureau au 0844 11 00 10.

Secteur romand

offre le «Green Scan» pour analyser les ef-
fets environnementaux de vos approvision-
nements. Par ailleurs, Office Depot offre un
systéme des boites réutilisables — les Dispo
Box — de la Poste Suisse pour I'expédition.
Gréace a ce systeme, I'impact sur I’'environ-
nement est minimisé car elles sont réutili-
sables plusieurs fois et évitent également
la production de carton. [ |

1
Office Depot

a été fondée en 1986 aux Etats-Unis et
compte actuellement plus de 41000 em-
ployés répartis dans 53 pays. Avec des re-
cettes annuelles de 12,1 milliards de dollars,
Office Depot est I'un des plus importants
fournisseurs mondiaux de produits de bu-
reau et de services connexes.

Cet incroyable succes est le résultat d’une
croissance organique et d’acquisitions stra-
tégiques internationales. Office Depot vend
des produits de bureau par l'intermédiaire
de divers réseaux de ventes et sous des
noms de marque différents. De ce fait, la
société offre la gamme de produits de bu-
reau la plus compléte du secteur.

Les actions de la société se négocient a la
bourse de New York sous le sigle ODP et
figurent dans I'indice S&P 500. Office Depot
se classe en bonne position dans la liste For-
bes 200 des entreprises les plus performan-
tes.
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Répercussions difficiles

PMI-VIP-Panel-Meeting a Zurich

Le 17 mars s’est tenu au Forum
St.Peter le PMI-VIP-Panel-Meeting.
44 responsables du Supply Manage-
ment se sont retrouvés a Zurich pour
écouter les explications de Claude
Maurer, Economic Research CS.

Le grand théme était, cette année,

la situation précaire au Japon.

La rétrospective économique montre que
les derniéres années étaient caractérisées
par différents themes: en 2007, les ména-
ges subprime ont sombré; en 2008, des
grandes banques, comme la banque amé-
ricaine Lehman-Brothers, ont fait banque-

Bianca Sommer

route; en 2009, des Etats et des banques
centrales sont intervenues en faveur de
I'économie et 2010 était I'année qui a en-
trainé des Etats au bord de la faillite. En
2011, apres des effondrements du cours
de I'Euro et de I'US-Dollar, il faudra I'aide
d’organisations internationales pour pou-
voir réagir a la situation économique et aux
dettes du monde occidental.

L'année en cours a connu, malgré
tout, un départ solide, les chiffres étaient
bons, I'économie s’est remise de la crise.
Le taux d’utilisation des capacités de pro-
duction dans l'industrie suisse était supé-
rieur a la moyenne. Et dans le monde entier
aussi, les indicateurs précurseurs affichaient
une croissance. Les paquets de sauvetage

Javier Dejoz, Brugg Kabel AG, 150 francs che-
ques REKA; Daniel Steiner, Maag Pump Sys-
tems AG, 500 francs chéques REKA; Dionys
Wanner, Rieter Schweiz AG, 250 francs che-
ques REKA.

a évaluer

mis en ceuvre |'an-
née derniere sem-
blent efficaces.
Malgré un franc
fort, on ne constate
jusqu'ici pas d’effon-
drement chez les ex-
portations. La de- 41%
mande aussi poursuit 7%
son dynamisme et le
secteur des importa-
tions profite de mar-
chandises avantageu-
ses. Le PMI aussi

24.8%

2.5%

12.3%

W Pharma m Chemie B Uhren

38.5%

13.2%
Medtech ® Schmuck

Tabak M Rest

Quelle: EZV, Credit Suisse

affiche des valeurs
positives en consé-
guence avec une en-
volée de 63,5 points, ce qui laisse prévoir une
croissance de 2,5 a 3%.

Maitriser la crise

Les répercussions des troubles politiques
dans les pays islamiques et de la catastrophe
dévastatrice au Japon ne touchent guére la
stabilité de I'économie suisse. Et ce non en
dernier lieu en raison du fait que seulement
3,3% des exportations totales de notre pays
vont au Japon. Il s’agit ici avant tout de pro-
duits pharmaceutiques et chimiques.

Le temps montrera si cette tendance
persistera aussi dans un proche avenir. L'op-
timiste de ce peuple décrit dans les médias
semble toutefois intact. Les Japonais ont,
déja par le passé, géré des catastrophes avec
une énorme discipline. Leur économie a pu,
a chaque fois, se remettre en peu de temps
de coups durs. Selon Maurer, il n’est cepen-
dant pas possible de prévoir de facon fiable
dans quelle mesure ceci se confirmera dans
le cas actuel, ni comment se répercuteront
les différences culturelles.

Malgré la situation économique relati-
vement stable en Suisse, quelques partici-
pants au PMI signalent déja des répercus-
sions concrétes de la situation au Japon,
comme par exemple des défaillances de
fournisseurs ou des délais qui se prolon-
gent.

Premiéres répercussions sur I'achat

En ce qui concerne I’économie des USA, Mau-
rer n'a guére de paroles élogieuses. L'endet-

Tantiémes des biens qui sont exportés de la Suisse au Japon. (Pharma,
Chimie, Montres, Medtech, Parure, Tabac, autres)

tement serait énorme et il n'y aurait, par
conséquent, que peu d’espoir pour une amé-
lioration réelle. La chute du cours du dollar en
est une preuve manifeste. La Chine, en tant
que global player, est également un facteur
difficile a évaluer. Vu que les prix sont contro-
Iés par I'Etat et que le cours du change est fixé
a I'échelon politique, les mécanismes écono-
miques usuels ne peuvent sy déployer.

Mais malgré le fond en principe positif
il reste, pour la Suisse aussi, quelques incer-
titudes. Une éventuelle augmentation des
prix a I'importation entrainerait un renché-
rissement supérieur a la moyenne.

Les explications de Claude Maurer se
sont achevées avec une séance de ques-
tions. Ensuite a eu lieu un tirage au sort de
trois bons REKA parmi les participants qui
avaient rempli systématiquement toute
I'année I'enquéte PMI. Avant que les par-
ticipants puissent échanger, lors de I'apéri-
tif, leurs expériences sur cet exposé, I’ASAA
a offert trois montres avec le logo «pro-
cure.ch» en guise de prélude a la nouvelle
image de I'association. Ont pu s’en réjouir
Claudio Rinaldi, ABB Asea Brown Boveri
AG; Andreas Schenker, LONSTROFF AG et
Christian Marki, Rollstar AG.

|

Purchasing Mangagers’ Index
Peu de travail, grand effet pour les participants
au PMI: Participez vous aussi aux enquétes
mensuelles.

A pmi@asaa.ch
www.asaa.ch
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Indices des prix

a la production et I'importation

En février 2011, I'indice des prix
ala production et a I'importation
établi par I'Office fédéral de la
statistique (OFS) a augmenté de
0,2% par rapport au mois précé-
dent. Il atteint 100,3 points (base
décembre 2010 = 100). Les prix
des produits indigénes ont Iége-
rement baissé (-0,1%), alors que
ceux des produits importés ont
nettement augmenté (+0,9%).
Ces résultats s’expliquent avant
tout par le renchérissement du
pétrole, des produits pétroliers et
des produits métallurgiques. En
rythme annuel, le niveau des prix
de l'offre totale des produits im-
portés et des produits du pays a
augmenté de 0,5%.

Légere diminution des prix
a la production

En février 2011, I'indice des prix
a la production calculé par I'Of-
fice fédéral de la statistique a
baissé de 0,1% par rapport au
mois précédent. Il se situe a
100,0 points (base décembre
2010 =100). Par rapport a I'an-
née précédente, le niveau des
prix a connu une légére hausse
de 0,1%. L'indice indique I'évo-
lution des prix des biens pro-
duits en Suisse. Sont considérés,
pour les biens écoulés en Suisse,
les prix départ-usine et, pour les
exportations, les prix a la fron-
tiere («free on board: fob»). Les
prix ne comprennent pas les
impdts sur la consommation ni
la taxe sur la valeur ajoutée.

Les prix ont baissé par rap-
port au mois précédent pour les
animaux de boucherie, la viande,
les colorants et les pigments, les
engrais, les pesticides et autres
produits agrochimiques, les pro-
duits pharmaceutiques de base et
les préparations pharmaceuti-
ques, I'acier d’armature et la fer-
raille. Ont renchéri les porcs de
boucherie, le papier et les articles
en papier, les produits pétroliers,
les peintures, vernis et encres et

les huiles essentielles. Il en est allé
de méme pour les produits en
matieres plastiques, les fils et ca-
bles électriques, le matériel d'ins-
tallation électrique et I'électricité.

Pour les arts et métiers et
I'industrie, I'indice des prix fait
état d’une hausse de 0,2% pour
le marché intérieur et d'une
baisse de 0,4% pour les expor-
tations. Le recul de I'indice des
prix a I'exportation est d{ prin-
cipalement a la baisse des prix
des produits pharmaceutiques,
qui représente une part impor-
tante des exportations (25%).
Les taux annuels de variation ne
peuvent pas encore étre établis
pour les indices des prix du mar-
chéintérieur et des exportations,
car les indices correspondants
ont été calculés selon d’autres
bases méthodologiquesjusqu’en
décembre 2010.

Nette hausse des prix des
produits importés

En février 2011, I'indice des prix
al'importation calculé par I'Office
fédéral de la statistique a aug-
menté de 0,9% par rapport au
mois précédent. Il atteint 100,9
points (base décembre 2010=
100). Par rapport a I'année précé-
dente, le niveau des prix a pro-
gressé de 1,4%. L'indice montre
I’évolution des prix a I'importa-
tion sans les impdts sur la consom-
mation, la taxe sur la valeur ajou-
tée et les droits de douane.

Par rapport au mois précé-
dent, le pétrole brut et les pro-
duits pétroliers (carburants,
mazout, bitumes purs) ont ren-
chéri. Les autres hausses de
prix enregistrées pendant la
deuxieme partie de février et
au début de mars en raison de
la crise libyenne ne se feront
sentir que dans I'indice du mois
de mars. Le niveau des prix a
également fortement augmen-
té pour les produits métallurgi-
ques (fer brut, acier, tubes en

Secteur romand |
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Prix a la production et a Iimportation: changement en derniers

douze mois en %.

Février 2011

Variation en % par rapport a Janvier 2010 Février 2010
Indice des prix a la production

et a I'importation (total) 0,2 0,5

— Indice des prix a la production -0,1 0,1

- Indice des prix a I'importation 0,9 1,4

acier, acier transformé, métaux
non ferreux et produits en mé-
taux non ferreux). Ont aussi
renchéri les céréales, le café
vert, les imprimés, les produits
en matiéres plastiques et les fils
et cables électriques, ainsi que
le matériel d’installation électri-
que. De méme, les prix ont
augmenté pour les colorants et
les pigments, les produits inor-
ganiques de l'industrie chimi-
que, les matiéres plastiques de

Prix a la consommation

Selon les calculs de I'Office fé-
déral de la statistique (OFS),
I'indice suisse des prix a la
consommation a augmenté
de 0,4% en février 2011 par
rapport au mois précédent et
se situe a 100,0 points (décem-
bre 2010=100). En rythme
annuel, le renchérissement a
atteint 0,5%, contre 0,3% en
janvier 2011 et 0,9% en février
2010.

Toujours selon I'Office fé-
déral de la statistique, le niveau
des prix s’est élevé de 0,3% par
rapport au mois précédent
pour les produits du pays et de
0,7% pour les produits impor-
tés. En rythme annuel, les pro-

base, le caoutchouc synthéti-
que, les savons, détergents et
produits d’entretien, les pro-
duits pyrotechniques et les pré-
parations pharmaceutiques.
Les prix ont baissé en revanche
pour les légumes, les autres
fruits et noix, le gaz naturel, les
produits organiques, les pesti-
cides et autres produits agro-
chimiques, les colles, les pro-
duits pharmaceutiques de base
et I'acier d’armature.

duits du pays ont renchéri de
0,6% et les produits importés
de 0,3%.

Evolution détaillée des prix

L'indice du groupe transports
(+0,3%) a également augmenté.
Les hausses des prix de I'essence
(+1,3%), du diesel (+2,1%; jours
de référence le 1¢" et le 15 février)
ainsi que des voitures ont joué un
role déterminant.

Dans le groupe boissons
alcoolisées et tabac (-0,3%),
I'indice a baissé du fait de
différentes offres promotion-
nelles pour le vin blanc et le vin
rouge. OFS
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Cours de base |

Tout le monde peut commander mais peu de personnes savent acheter!

Organisateur du cours

L’ASAA est la seule association profession-
nelle suisse du domaine de I'achat. Elle
regroupe plus de 1100 membres corpora-
tifs et se consacre a la formation des
connaissances dans le domaine de la ges-
tion, de I'achat et de la logistique d’appro-
visionnement. Elle est membre de I'Inter-
national Federation of Purchasing and
Supply Management (IFPSM).

Clientele cible

Collaboratrices et collaborateurs qui vien-
nent de prendre de nouvelles fonctions
dans une structure chargée de I'achat, de
la gestion des stocks et/ou de |'approvi-
sionnement.

Enseignants

Praticiens éprouvés de I'approvisionne-
ment et de l'achat.

Obijectifs du cours

Le cours d’introduction se veut, d’une part,
éveiller I'intérét pour les multiples facettes
de l'activité dans I'approvisionnement et
d’autre part, transmettre un apercu des

méthodes professionnelles de gestion de
la fonction achat dans I’entreprise.

Programme

e Bref apercu sur I'achat, I'approvisionne-
ment, la logistique d’achat, leur impor-
tance et les tendances actuelles.

e Gestion de la commande
Besoin; comparaison des offres; diffé-
rentes formes de commandes; le trans-
port et la douane; le transfert des ris-
ques; le droit des contrats; la TVA; la
gestion de la garantie; la gestion des
déchets.

e Gestion des stocks et détermination des
besoins
Les différents matériels; les modes de
gestion; la gestion des co(ts; le juste-a-
temps; les différentes analyses; le porte-
feuille de I'approvisionneur; I’analyse de
la rentabilité.

e Principes d’éthique, relations interper-
sonnelles, négociation.

Méthodologie

Exposés, discussions de groupes, exemples
tirés du vécu des participants.

Documentation

Un support de cours sera remit a chaque
participant/e.

Dates et lieus

3 et 4 mai 2011, 8.30-16.30 h, café de
bienvenue dés 8.00 h. World Trade Center
Lausanne, Av. Gratta-Paille 2

6 et 7 octobre 2011, 8.30-16.30 h, café de
bienvenue dés 8.00h. NH Fribourg, Grand
Places 14

Conditions

Y compris pause café, repas et boissons
(sans chambre d’hétel); TVA sur les frais
alimentation/infrastructure exclue.
Employés chez un membre

corporatif de I’ASAA CHF 750.—
Membres individuels CHF 750.-
Non-membres CHF 850.-

Annulation

Jusqu’a 30 jours avant le cours une annulation
est possible sans frais. En cas d’annulation
plus tardive ou de non-comparution du par-
ticipant, aucun remboursement n’est prévu.
Evidemment un remplacant est autorisé.

Inscription: «Cous de base I»

Participant(e): Nom:

(privée ou société)

Téléphone:

4 3 et4 mai 2011 GK1-1-11F
0 6 et 7 octobre 2011 GK1-2-11F
Prénom:
Adresse de facturation:
Fax:
Signature:

Date:

A Membre individuel de I’ASAA

(d Membre corporatif de '’ASAA

Envoyer ou Direction générale ASAA, Case postale 3820, 5001 Aarau, Téléphone 062 837 57 00, Téléfax 062 837 57 10
faxer a: www.svme.ch, svme@svme.ch
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...und Bearbeitungs-
teile: Auf konven-
tionellen und CNC-
gesteuerten Maschi-
nen gefertigte Teile
aus Stahl, Edelstahl,
Aluminium, Messing
und Kunststoff,

@ 1-250 mm. In
Klein- Mittel- und
Grossserien.

decouper parlaser

Jjusqu'‘a 2000x40000mm, sur centre autonome

plier
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gepriift und termin- s

gerecht geliefert. /\

Fragen Sie uns an! @

Drehteile, Frasteile...

executer tous
travaux de tolerie

nous avons les hommes, les moyens et
les compétences

d/U/r/O/V/i/S . »

Fiir dauerhafte Verbindungen

TECH: 2 oo
TECH-LASER SANDOZ SA ma R

Zone industrielle 72 C, 1844 Villeneuve / Suisse
Teél. +41 21 96715 80 - Fax +41 21 96715 81
info@techlaser.ch - www.techlaser.ch

Durovis AG

CH-6038 Gisikon :
Tel. 041 455 60 10 _
Fax 041 455 60 20 @ pumm®

info@durovis.ch .
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Markte und Trends

SVME Purchasing

Entwicklung des PMI

PMI PMI (s)
I I d 2009 Okt 54.5 53.8
Nov 54.7 54.2
Ma nagers inaex Nov 47 542
2010 Jan 56.0 56.6
Feb 57.6 58.4
SVME Purchasing Managers' Index (PMI) im Marz 59.3 Zahler MZ‘rz 66.5 647
(Vormonat: 63.5 Zahler) April 66.9 65.1
Mai 65.6 65.3
Juni 67.0 64.8
70 Juli 65. 1 66.7
r/\ Aug 60.2 61.4
Sep 62.7 60.2
60 7 A Okt 60.7 599
\ /J/X\\'\,_,—\/\/ \ / Nov 61.7 612
50 } 1 a Al 1 1 1 1 1 1 1 Dez 55.7 61.2
' ' U\/\\/ ' v ' ' ' ' 2011  Jan 60.0 60.5
Feb 62.7 63.5
40 \/ Mérz 61.1 59.3
Index (3) L\/ (s) saisonbereinigte Reihe
30
0O1 02 03 04 05 06 o7 08 09 10 11
Swiss
Hdéhenflug abgebrochen ent

Der SVME Purchasing Managers' Index (PMI)
hat im Marz auf dem Stand von 59.3 Zahlern
geschlossen und damit um 4.2 Punkte tiefer
als im Februar. Das Absacken des PMI-
Indexes im aktuellen Monat machte dessen
Hochschnellen im Vormonat mehr als wett.
Somit befindet sich der PMI wieder knapp
unter der 60 Punkte Marke, entlang derer er
sich zwischen August 2010 und Januar 2011
bewegt hatte. Der aktuelle PMI-Wert liegt
einerseits weiterhin deutlich tGber der Wachs-
tumsschwelle von 50 Zahlern, andererseits
aber auch klar unter den Hoéchststédnden von
Anfang 2010. Der Index steht somit weiterhin
im Einklang mit einer soliden wirtschaftlichen
Entwicklung.

Mit Ausnahme der Subkomponente "Lieferfris-
ten" haben samtliche Subkomponenten ge-
geniliber dem Vormonat tiefer geschlossen.

Alle befanden sich weiterhin in der Wachs-
tumszone. Am starksten sind diejenigen Sub-
komponenten gesunken, die jingst stark an-
gestiegen sind. So notierte die Produktions-
komponente um 5.4 Punkte tiefer, dies nach
einem Anstieg um 4.1 Punkte im Februar. Die
Subkomponente "Auftragsbestand" gab um
9.4 Punkte nach und macht damit den Anstieg
um insgesamt 8.7 Punkte in den Vormonaten
wett. Auch die Subkomponenten "Beschafti-
gung" (-6.5 Punkte) und "Lager Einkauf" (-3.5
Punkte) konnten ihre Februar-Werte nicht
halten, welche sie damals dank markanten
Anstiegen (4.2 bzw. 2 Punkte) erreicht hatten.
Demgegenuber schloss die Lieferfristenkom-
ponente im Marz um 9.4 Punkte hoher als im
Vormonat und konnte damit ihren Sinkflug der
zweiten Jahrshélfte 2010 in diesem Jahr auf-
fangen.

PMI: Subindizes

Subindizes héher gleich tiefer Index +/- Index (s) +/-(s)
Produktion 33 49 13 62.6 0.2 59.3 -5.4
Auftragsbestand 39 40 21 59.2 -5.2 57.8 -9.4
Einkaufsmenge 33 49 13 62.2 -1.3 61.7 -2.7
Einkaufspreise 48 51 1 73.0 -1.2 75.4 -0.6
Lieferfristen 43 56 1 71.4 7.1 63.6 9.4
Lager Einkauf 24 61 15 54.0 -4.0 52.6 -3.5
Lager Verkauf 20 67 13 53.7 1.0 50.3 -2.0
Beschaftigung 23 69 8 57.8 -3.6 58.2 -5.5

CREDIT SUISSE\

Der SVME Purchasing Managers' Index
(PMI) ist ein Gemeinschaftswerk des
Schweizerischen Verbandes fur Materialwirt-
schaft und Einkauf (SVME) und der CREDIT
SUISSE. Er beruht auf einer monatlich
durchgefuhrten Umfrage bei SVME Mitglie-
dern. Deren Erhebung und Auswertung
erfolgt nach den Vorgaben der International
Federation of Purchasing and Materials
Management, die sich in den Vereinigten
Staaten schon seit Jahrzehnten bewéhrt
haben. Wahrend der SVME mit der Erhe-
bung der Umfrage betraut ist, obliegt der
CREDIT SUISSE deren Auswertung und
Publikation.

Der PMI zeigt ein unmittelbares und repra-
sentatives Bild der Entwicklung des Ge-
schaftsverlaufs im Industriesektor, welches
durch Subindizes sowie weitere Angaben
noch verfeinert wird. Der ab September
1995 regelmassig publizierte PMI ist somit
eine wertvolle Ergénzung anderer Konjunk-
turindikatoren.

Kontaktpersonen:

Rolf Jaus

Geschaftsfihrer SVME
Laurenzenvorstadt 90, 5000 Aarau

Tel. 062 837 57 00 Fax 062 837 57 10
svme@svme.ch

Die Tabelle fasst die Ergebnisse der aktuellen Umfrage zusammen. Fur jeden Subindex sind die
prozentualen Anteile der Antworten aufgefthrt, die im Vergleich zum Vormonat auf 'héher', 'gleich’
oder 'tiefer' lauten. Daneben ist der jeweilige Indexstand aufgefiihrt. Der Stand eines Subindex'
ergibt sich aus der Summe des prozentualen Anteils der auf 'héher' und der Halfte des prozentualen
Anteils der auf 'gleich' lautenden Antworten. Der PMI entspricht dem gewichteten Durchschnitt
(Gewichte in Klammermn) der Subindizes Produktion (0.25), Auftragsbestand (0.30), Lieferfristen
(0.15), Lagerbestand Einkauf (0.10) und Beschaftigung (0.20). Ein Stand des PMI oder eines
Subindex' Uber (unter) der 50.0-Punkte-Marke ist als Zunahme (Abnahme) zu interpretieren.

Claude Maurer

CREDIT SUISSE AG, ILP
Uetlibergstrasse 231, 8070 Zirich

Tel. 044 333 41 90 Fax 044 333 56 79
claude.maurer@credit-suisse.com

Der SVME PMI erscheint monatlich. Abon-
nements kénnen bei der CREDIT SUISSE
bestellt werden.

© SVME / CREDIT SUISSE AG 1. April 2011
|
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Einkaufsmenge

héher (%)  dleich (%)  tiefer (%) netto Index  Index (s) 80

2010 Juli 49 £ 15 34 66.7 62.9 ,

Aug 36 33 26 10 55.2 57.3 0

Sep 39 45 15 24 62.0 56.0 60

Okt 35 45 20 15 57.8 55.5 o) v'\‘v

Nov 33 44 18 20 59.5 60.7 L o ' X

Dez 32 29 29 3 51.4 61.3 40 \\l\v/ MJ/ \ /
2011 Jan 43 6 21 0 61.0 62.1 w0 \ A,J

Feb 42 44 14 28 636  64.4 o v

Mérz 33 49 13 2% 62.2 61.7 20

o1 02 03 04 05 06 o7 08 09 10 11

Die Unternehmen kauften im Mérz den neunzehnten Monat in Folge mehr ein als im Vormonat, wenn auch mit geringerer Dynamik. Die Kom-
ponente "Einkaufsmenge" schloss um 2.9 Punkte tiefer als im Vormonat.

Einkaufspreise

hoher (%)  dleich (%) tiefer (%) netto Index Index (s) 90
2010 Juli 34 61 5 29 64.5 60.0
Aug 28 63 4 24 61.9 56.9 "o
Sep 28 69 3 2% 62.1 58.6
Okt 25 63 7 18 59.2 60.3
Nov 24 70 6 18 50.0 65.5 °e
Dez 37 59 4 33 66.0 74.6
2011 Jan 43 51 6 37 63.7 70.0 80 v
Feb 51 47 2 49 74.2 76.1 ndex (5)
Mérz 48 51 1 47 73.0 75.4 10
o1 02 o3 04 05 06 o7 08 (o] 10 11

Der Subindex "Einkaufspreise" konnte im Mérz den im Februar erreichten Hochststand nicht ganz halten, die Subkomponente verringerte sich
marginal um 0.6 Punkte. Der Indexstand von 75.4 Zahlern zeigt aber deutlich, dass der Teuerungsdruck zunimmt.

Lieferfristen

kirzer (%)  dleich (%)  langer (%)  netto Index  Index (s) 90
2010 Juli 4 36 60 -56 78.1 85.7
Aug ) 46 50 50 75.2 81.5 "o JANE /\
Sep 0 56 45 45 726 754 W/ U
Okt P 56 42 -40 69.9 69.4
Nov 3 63 34 31 65  61.9 o0
Dez ) 67 31 -29 64.4 57.5
2011 Jan 4 66 30 -6 62.9 58.7 %0
Feb 4 64 32 -28 64.3 59.2 Ind ex (s)
Marz 1 56 43 ) 71.4 68.6 10

o1 02 03 04 05 06 o7 08 o) 10 "

Die Subkomponente "Lieferfristen" schloss im Marz im Vormonatsvergleich 9.4 Punkte hoher. Dieser markante Anstieg reiht sich in drei
Anstiege in Folge ein. Dies deutet darauf hin, dass die Subkomponente ihren Sinkflug der zweiten Jahrshalfte 2010 in diesem Jahr aufge-
fangen hat.

Lager Einkauf

héher (%) gleich (%) tiefer (%) netto Index Index (s) 70

2010 Juli 28 54 18 10 55.2 53.5

Aug 26 56 18 8 54.0 51.2 . der (9

Sep 26 56 18 8 53.9 54.9

Okt 23 51 2% -2 48.8 48.7

Nov o5 57 18 7 530 552 °0

Dez 19 53 28 -9 45.4 53.6 A
2011 Jan 23 62 15 8 53.9 54.1 0 N \1/'

Feb 28 61 11 17 58.0 56. 1

Mérz 24 61 15 9 54.0 52.6 80

o1 02 03 04 05 06 o7 08 (o] 10 11

Die Subkomponente "Lager Einkauf' notierte um 3.5 Punkte tiefer auf 52.6 Zéhlern. Offenbar fillen die Unternehmen weiterhin ihre Lager,
wenn auch mit geringerer Dynamik.

© SVME / CREDIT SUISSE AG 1. April 2011
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www.b-direct.ch = Gunstiger Best ' ngiprozess
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b-direct® |

E-Shop and more

Industrielle Automation
|

\ | Bachofen AG
‘Nu_’_czen- ie auch das Int?rrl%t ' Ackerstrasse 42

~ speziell rKIelnmen 8610 Uster

Internetportal der Bachofen AG, Uster

th the best.
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www.pbswisstools.com EB SWISSTOOLS

prazis, dauerhaft und zuverlassig. Wer professionell schraubt, weiss die exzellenten

PB Swiss Tools entwickelt und fertigt kompromisslose Schweizer Qualitat; N N N
Werkzeuge und Instrumente zu schéatzen.

@ 100% Made in Switzerland @ Unlimited Guarantee

lhr Bliro ist unser Beruf!

Waser Biiro - Waser Promo -
lhr zuverlassiger Partner fiir lhren lhr zuverlassiger Partner fiir lhre
reibungslosen Biiroalltag: Werbe- und Promotionsartikel:
e sehr vorteilhafte Preise e unlimitiertes Sortiment aus
e hochste Warenverfiigbarkeit einer Hand
* ausgewogenes Sortiment individuelle, kostengiinstige
(Okologische Artikel/Markenartikel/ Werbeartikel
Alternativprodukte) exzellente Beschaffungskanéle
e zuverlassiger Service: Heute bestellt nach Asien
(bis 16:00 Uhr) — Morgen geliefert ¢ weltweite Branchenbeziehungen
* moderne, benutzerfreundliche ¢ Online-Shop: www.waserpromo.ch
E-Procurement-Lésung (Online-Shop)
www.waserbuero.ch
e individuelle Beratung Montag bis
Freitag: 07:45-17:15in D/F/I/E
* Namhafte Referenzen in allen Branchen

contactcenter@waser.com fon 0848 80 29 50
www.waserbuero.ch fax 0800 80 29 51
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Markte und Trends

Auswirkungen schwer abschatzbar

PMI-VIP-Panel-Meeting in Zirich

Am 17. Mérz fand im Forum

St. Peter das PMI-VIP-Panel-Meeting
statt. 44 Verantwortliche aus dem
Supply Management fanden sich in
Ztirich ein, um den Ausfiihrungen
von Claude Maurer, Economic
Research CS, zuzuhéren. Das grosse
Thema in diesem Jahr war die
prekdre Lage in Japan.

Im wirtschaftlichen Riickblick wurden die
vergangenen Jahre von unterschiedlichen
Themen gepragt: 2007 waren die SUB-
Prime-Haushalte unter Wasser; 2008 ka-
men grosse Banken, wie die amerikanische
Lehman-Brothers, zu Fall; 2009 griffen
Staaten und Zentralbanken unterstitzend
in die Wirtschaft ein und 2010 war das Jahr
der Staatsbankrotte. 2011 bedarf es nach
Kursstiirzen bei Euro und US-Dollar schliess-
lich der Hilfe internationaler Organisatio-
nen, um auf die wirtschaftliche Situation
und die Schulden der westlichen Welt zu
reagieren.

Trotzdem hatte das aktuelle Jahr einen
soliden Start, die Zahlen waren gut, die Wirt-
schaft erholte sich von der Krise. Die Kapazi-
tatsauslastung in der Schweizer Industrie war
Uberdurchschnittlich. Auch weltweit standen
die Vorlaufindikatoren auf Wachstum. Die
eingeleiteten Rettungspakete aus dem Vor-
jahr zeigten offensichtlich Wirkung.

Trotz des starken Frankens blieb bisher
ein Einbruch bei den Exporten aus. Auch die
Nachfrage zeigt sich weiterhin dynamisch
und der Importbereich profitiert von glinsti-
gen Gitern. Entsprechend positiv zeigt sich
auch der PMI mit einem Hohenflug von 63,5
Punkten, was ein Wachs-
tum von 2,5 bis 3% prog-
nostizieren lasst.

Erhohte Teuerung
moglich

Auch die Auswirkungen
der politischen Unruhen
in den islamischen Staa-

ren wenig an der
Stabilitat der Schwei-
zer Wirtschaft. Dies
nicht zuletzt, weil le-
diglich 3,3% der Ge-
samtexporte aus
unserem Land nach
Japan gehen. Dies
sind vor allem Phar-
ma- und chemische

2.5%

4.1%

Erzeugnisse. Ob die- 4.7%

se Tendenz auch in
naher Zukunft an-
halt, wird sich zei-
gen. Der in Medien

Wichtigste Exportgliter: Pharma, Chemie, Uhren

Anteile an den Exporten nach Japan nach Industrien

24.8%

12.3%

38.5%

13.2%
M Pharma i Chemie B Uhren m Medtech B Schmuck m Tabak M Rest

Quelle: EZV, Credit Suisse

geschilderte Opti-
mismus dieses Volkes

CREDIT SUISSE\

Economic Research

scheint jedoch unge-

brochen. Die Japaner gingen bereits in der
Vergangenheit enorm diszipliniert mit Kata-
strophen um. lhre Wirtschaft konnte sich
daher jeweils innert kurzer Zeit von Riick-
schlagen erholen. Inwieweit sich dies auch
im aktuellen Fall bewahrheiten wird und wie
sich die kulturellen Unterschiede auswirken,
ist laut Maurer nicht verlasslich zu prognos-
tizieren.

Trotz der vergleichsweise stabilen Wirt-
schaftslage in der Schweiz melden bei den
PMI-Teilnehmern einzelne Stimmen bereits
konkrete Auswirkungen der Situation in Ja-
pan. Lieferanten, die ausfallen, oder Fristen,
die sich verlangern.

Erste Auswirkungen auf Einkauf

Fir die Wirtschaft der USA hat Maurer kaum
ermutigende Worte. Die Verschuldung sei
enorm und deshalb bestehe wenig Hoffnung
auf eine reale Besserung. Der Kurszerfall des
Dollars illustriert dies deutlich.

ten und die verheerende
Katastrophe in Japan riih-

Steiner, Maag Pump Systems AG, 500 Franken REKA-Checks;
Dionys Wanner, Rieter Schweiz AG, 250 Franken REKA-Checks.

Global Player China ist ebenfalls ein
schwer abzuschatzender Faktor. Da die
Preise staatlich kontrolliert werden und der
Wechselkurs politisch festgelegt wird, kon-
nen sich dort die gangigen Mechanismen
der Wirtschaft nicht entfalten.

Doch trotz des grundsatzlich positiven
Tenors bleiben auch fiir die Schweiz ein-
zelne Schatten. Sollten die Importpreise
steigen, kann dies zu einer berdurch-
schnittlichen Teuerung fiihren.

Mit einer Fragerunde schloss Claude
Maurer seine Ausfihrungen ab. An-
schliessend wurden unter den Anwesen-
den, welche ein ganzes Jahr lickenlos
die PMI-Befragung ausgefillt hatten,
Reka-Gutscheine verlost. Bevor sich die
Teilnehmer beim Apéro liber das Gehor-
te austauschen konnten, verschenkte
der SVME als Einstimmung auf seinen
neuen Verbandsauftritt drei Uhren mit
dem Logo «procure.ch». Darliber freuen
kénnen sich Claudio Rinaldi, ABB Asea
Brown Bovery AG; Andreas Schenker,
LONSTROFF AG, und Christian Marki,
Rollstar AG. |

|
Purchasing Managers’ Index

Geringer Aufwand — grosse Wirkung fiir
PMI-Teilnehmer: nehmen auch Sie an den
monatlichen Befragungen teil.

A pmi@svme.ch
www.svme.ch
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Metallmarkt

Fur April 2011

Preistendenz

Termintendenz

Edelstahl rostfrei
Bleche kaltgewalzt
Bleche warmgewalzt

Stabstahl gewalzt
Stabstahl geschmiedet

Rohstoffe

Die Katastrophe in Japan und der Krieg in Nordafrika hatten kurzfristig
Auswirkungen auf die weltweite Wirtschaftslage. Die Borsenwerte bra-
chen zusammen, teilweise gaben Wahrungen stark nach und auch die
Rohstoffe brachen kurzzeitig ein.So auch das fir Edelstahl wichtigste
Legierungselement, der Nickel. Der Nickelkurs brach wéahrend 10 Tagen
um 4000 $ pro Tonne ein, was ca. 14% entspricht. Doch inzwischen
haben sich der Nickel, wie auch viele andere Borsenwerte, wieder erholt.
Der kurze Preissturz hat aber leichte Auswirkungen auf den Edelstahlpreis.
Die April-Preise werden ein wenig unter den Marz-Preisen liegen.

Die Werksauslastungen sind gut und insbesondere die Stabstahlwerke
laufen am Limit.

Produktionstermine fir kaltgewalzte Bleche
ca. 11 Wochen

Produktionstermine flir gewalzte Langproduk-
te ca. 24 Wochen.

Produktionstermine fiir geschmiedete Lang-
produkte ca. 36 Wochen.

Produktionstermine fiir geschweisste Rohre
ca. 13 Wochen

Baustahl
Allgemein

Unlegierter Edelbaustahl

Die Preise fur Erze, Kohle und wichtige Legierungselemente verharren
weiter auf hohem Niveau.

Wie weit die Naturkatastrophen in Australien und das Erdbeben in
Japan Einfluss auf die Rohstoffpreise haben werden, bleibt abzuwar-
ten.

Die Basispreise verharren auf einem hohen Niveau.

Termine: ca. 3 bis 6 Monate

Walzprodukte und Profile

Das Rohaluminium hat sich in den vergangenen Wochen auf héhe-
rem Niveau eingependelt und es sind gewisse Querbewegungen aus-
zumachen.

Wie gehabt wird jedoch der weitere Kursverlauf volatil gepragt sein.
Die Umarbeitungspreise wurden von allen Halbzeugherstellern fir
das 2. Quartal 2011, gegeniliber dem 1. Quartal, erhéht.

Dies bedingt durch die sehr gute Auslastung sowie den hohen Auf-
tragsbestand.

Nach wie vor sind die Kapazitdten nur im beschrankten Masse vor-
handen, dies aufgrund der starken Nachfrage nach Aluminium Halb-
zeug.

Das Aluminiumhalbzeug wird wie bis anhin Tagespreisbasis angebo-
ten.

Verfligbarkeit:

Die Lieferfristen haben sich stark verlangert und es wird zusehends
schwieriger, die Vorsorgung mit Halbzeug sicherzustellen.

Je nach Produkt, z.B. Bleche, Coils, Platten, Stangen, sind Versorgungs-
engpasse vorhanden, die nur schwerlich zu tberbriicken sind.

Auslastung der Werke:

Die Werke verfligen tiber einen sehr guten Auslastungsgrad.

Bei Neuproduktion fiir Walzhalbzeug kann generell mit Lieferung auf
Ende Juni/Anfang Juli 2011 gerechnet werden, dies in Abhéngigkeit
von Abmessung, Legierung oder Zustand.

Bei den Standardprodukten im Pressbereich ist die Auftragslage gut
und fur Neuproduktion kann mit Lieferung gegen Ende Mai 2011
gerechnet werden.

Bei Spezialitdten ohne Kapazitatsreservationen verschieben sich Stand
heute die Liefertermine z.T. bereits auf Q3/11.

Legierter Edelbaustahl Die Basispreise verharren auf einem hohen Niveau. Die Legierungs- | Termine: Je nach Warmebehandlung 4 bis 8
zuschlage bleiben volatil. Monate
Werkzeugstahl Es kann damit gerechnet werden, dass sowohl der Grundpreis als auch | Die Lieferwerke bleiben gut ausgelastet. Im
die Legierungs- und Schrottzuschldage weiter steigen werden. Durchschnitt liegen die Lieferzeiten bei ca.
3 bis 7 Monaten.
Aluminium Preistendenz:

Die Lieferfristen fiir Pressprodukte liegen bei
ca. 5 bis 18 Wochen, jene fiir Walzprodukte
betragen ca. 12 bis 24 Wochen.

Buntmetalle Kupfer: Nach leichten Riickschlagen im Marz ziehen die Kupferpreise | Bereich Kupfer: Sehr lange Termine, 12 bis
wieder an. Durch den Wechselkurs CHF/USD wird der Anstieg etwas | 30 Wochen.
abgeschwacht. Dennoch gehen wir fir den April wegen der stabilen
Nachfrage wieder von einer leicht steigenden Tendenz aus. VSEMH
L
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Stahlpreise

Die jungsten Ereignissen in
Japan wirken sich unmittelbar
auf die Stahlindustrie aus. Denn
dort ist Japan nach China welt-
weit der zweitgrosste Produ-
zent. Wegen Schdden durch
Erdbeben und Tsunami haben
diverse grosse Hersteller auf
der Insel ihre Fabriken ge-
schlossen.

Auf dem europdischen
Markt herrscht eine Art Patt-
situation, weil sich die Kunden
zurtickhalten, anstatt zu inves-
tieren. Viele Firmen haben
noch Lagerbestdande, die vor-
erst die Nachfrage abdecken.
Stahlwerke reduzieren standig

die Liefermengen und verlan-
gern die Termine. Trotzdem ist
die Auftragslage fur das zweite
Quartal so erfolgreich, dass die
meisten Stahlhersteller bereits
ausgebucht sind.

Fir das nachste Quartal
kann durch den Wiederaufbau
in Japan mit einer erhdhten
Nachfrage nach Stahl gerech-
net werden. Dies kann auch
furr die europédischen Hersteller
zu Produktionsengpassen fiih-
ren. Wegen dieser Umstdande
werden die Preise kaum sin-
ken. Im Gegenteil, es ist noch
einmal ein leichter Anstieg zu
erwarten. BS

Rohwarenpreise

Ende Méarz kommt es an den
Borsen der westlichen Industrie-
staaten zu einer deutlichen Kurs-
erhohung. Diese wirkt sich auch
auf die Rohstoffmarkte aus. Dort
steigen die Preise von Agrarroh-
stoffen besonders an. Auch im
Energiebereich war beim Ol eine
deutliche Verteuerung zu beob-
achten. Diese Entwicklung lasst
sich mit den Unruhen im Nahen
Osten erklaren, die sich trotz gut
gefillter Lager auf die Preise

Fir den Auftrieb im Agrarbe-
reich hingegen gibt es kaum we-
sentliche Faktoren, die den An-
stieg plausibilisieren. Kurzfristig
kann eine technische Erholung,
die unter anderem vom schwa-
chen Dollar getrieben wird, als
Verursacher betrachtet werden.
Denn in den volatilen und unter-
dessen stark spekulativ getrie-
benen Markten mit Agrarroh-
stoffen ist fast alles moglich.

Fur die Bewegungen lies-

Markte und Trends
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den Haaren herbeiziehen.
Obwohl sich die Basismarkte
der Realwirtschaft in den letz-
ten Jahren nicht ausgesprochen
stark verandert haben, wie das
die Preisentwicklung der Ter-
minmarkte vermuten lasst. Ei-
gentlich mussten die Preise der
Agrarrohstoffe im Moment
eher fallen als steigen, setzt
man sie in Bezug zur realwirt-

Gerade das amerikani-
sche Landwirtschaftsministe-
rium hat die Weltlagerbe-
stande flr Reis, Weizen und
Mais nach oben korrigiert.
Die Reislager seien augenblick-
lich so voll wie seit neun Jah-
ren nicht mehr. Doch mit
dem Erntezyklus ist es eine
Frage der Zeit, bis sich diese
Entwicklung wieder neutrali-

auswirken. sen sich beliebig Argumente an  schaftlichen Entwicklung. siert. BS
Rohol Gasol | Nickel Kupfer | Zinn Zink Blei Alu Silber Gold Platin $ €
NYMEX | IPE LME LME grade spot | grade spot | LME spot | grade spot | COMEX | London | NYMEX | (SNB) (SNB)
$/Fass $/t $/t $/t $/t $/t $/t $/t ct/oz. $/0z. $/oz.
Marz 10 83.76 681.00 | 24975.00 | 7841.00 | 18750.00 2393.00 2306.50 2320.00 1752.00 [1115.00 | 1646.90 | 1.0668 1.4484
Apr 10 86.15 734.50 | 21025.00 | 7430.00 | 17650.00 1967.00 1863.00 2255.00 1863.90 | 1179.25 | 1745.10 | 1.0684 1.4339
Mai 10 73.97 636.00 | 21355.00 | 6939.00 | 18105.00 1895.50 1821.00 2043.00 1842.20 [ 1207.50 | 1549.40 | 1.1284 1.4199
Jun 10 75.63 647.00 | 19745.00 | 6515.00 | 17750.00 1759.50 1741.50 1985.00 1870.80 | 1244.00 | 1537.30 | 1.1282 1.3774
Jul 10 78.95 648.25 | 20560.00 | 7195.00 | 19550.00 1973.50 2065.00 2127.00 1808.00 [1183.85 | 1573.80 | 1.0549 1.3471
Aug 10 71.92 644.75 | 20710.00 | 7355.50 | 21350.00 2047.00 2010.50 2045.00 1943.20 | 1246.00 | 1523.50 | 1.0398 1.3428
Sept 10 77.50 673.25 | 23670.00 | 8340.50 | 26540.00 2365.50 2373.00 2348.50 2152.00 | 1340.60 | 1675.00 | 1.0023 1.3085
Okt 10 80.42 699.50 | 23505.00 | 8295.00 | 26545.00 2376.50 2377.00 2356.50 2354.00 |1332.90 | 1673.30 | 0.9665 1.3356
Nov 10 79.56 704.00 | 21290.00 | 8149.00 | 23950.00 2078.50 2150.00 2221.00 2339.00 |1375.80 | 1670.80 | 0.9831 1.3445
Dez 10 81.54 705.50 | 24180.00 | 9211.00 | 25900.00 2322.00 2419.50 2298.00 2961.00 | 1376.20 | 1680.00 | 0.9683 1.2806
Jan 11 88.24 708.75 | 25755.00 | 9330.00 | 28200.00 2228.00 2535.00 2212.00 2695.00 | 1331.50 | 1801.50 | 0.9569 1.2779
Feb 11 104.40 | 877.30 | 29030.00 | 9829.50 | 32400.00 | 2545.50 2658.00 | 2532.00 3265.00 | 1388.00 | 1819.00 | 0.9499 1.2966
Marz 11 | 114.90 877.25 | 26580.00 | 9545.00 | 31750.00 2334.50 2679.00 2585.00 3262.00 [ 1387.60 | 1791.60 | 0.9185 1.2928

Rohwaren: Schlusskurs; Devisen: Monats-Durchschnittskurse.
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Indexstand und aktuelle Veranderungen

Dezember 2010 = 100

Hauptgruppen Gewicht Index Beitrag zur Verdnderung zum Verdnderung | Veranderung
in % Verénderung | Vormonat zum Vorjahr | in % zum
seit - - in % Dez. 2010
Dez. 2010 in % Beitrag zur
Veranderung
Produzentenpreisindex: Total 100,0000 100,0 0,018 -0,1 -0,094 0,1 0,0
Land- und forstwirtschaftliche Produkte 2,7293 101,3 0,035 0,0 0,000 1,4 1,3
Natursteine, Sand und Kies, Salz 0,5660 101,0 0,005 1,0 0,005 1,3 1,0
Verarbeitete Produkte 93,0318 99,9 -0,090 -0,1 -0,103 -0,3 -0,1
Nahrungsmittel, Getranke, Tabakwaren 10,4627 99,5 -0,050 -0,2 -0,017 -0,1 -0,5
Textilien, Bekleidung, Leder, Schuhe 1,5583 100,0 0,000 0,0 0,000 0,0 0,0
Holzprodukte 2,6394 100,1 0,002 0,1 0,002 0,1 0,1
Papier, Papierprodukte, Druckereierzeugnisse 3,2538 100,8 0,025 0,8 0,025 1,3 0,8
Mineral6lprodukte 1,5501 105,4 0,084 6,1 0,094 13,6 5,4
Chemische Produkte, Pharmazeutika 22,5330 98,8 -0,268 -1,2 -0,268 -4,7 -1,2
Gummi- und Kunststoffprodukte 2,7878 100,6 0,018 0,6 0,018 1,1 0,6
Glas, Keramik, Zement, Betonprodukte usw. 1,9680 100,7 0,013 0,7 0,013 0,5 0,7
Metall, Metallprodukte 8,6750 101,1 0,093 0,2 0,018 4,4 1,1
EDV-Gerdte, elektron. und opt. Gerate, Uhren 14,0204 99,7 -0,048 0,0 0,000 -1,0 -0,3
Elektrotechnische Gerate 5,6938 100,4 0,024 0,2 0,011 -1,2 0,4
Maschinen 11,6033 100,0 0,000 0,0 0,000 0,0 0,0
Fahrzeuge, Fahrzeugteile 1,9655 100,0 0,000 0,0 0,000 0,9 0,0
Méobel und sonstige Produkte 4,3207 100,4 0,017 0,0 0,000 -0,8 0,4
Energieversorgung 3,4449 101,4 0,048 0,3 0,011 3,2 1,4
Riickgewinnung (Recycling) 0,2280 108,5 0,019 -2,5 -0,006 38,1 8,5
Verarbeitete Produkte: Inlandabsatz 43,3692 100,4 0,174 0,2 0,108 - 0,4
Verarbeitete Produkte: Exporte 56,6308 99,5 -0,271 -0,4 -0,218 - -0,5
Land- und forstwirtschaftliche Produkte 2,7293 101,3 0,035 0,0 0,000 1,4 1,3
Vorleistungsgter 31,4501 100,6 0,183 0,3 0,099 0,6 0,6
Investitionsgtiter 29,2411 99,9 -0,035 0,0 0,000 -0,3 -0,1
Gebrauchsgtiter 2,3560 100,4 0,009 0,0 0,000 -0,3 0,4
Verbrauchsgtter 29,0005 98,9 -0,326 -1,0 -0,291 -2,2 -1,1
Energie 4,9950 102,6 0,132 2,1 0,104 6,4 2,6
Kerninflation » 92,0653 99,8 -0,192 -0,2 -0,180 -0,9 -0,2
Importpreisindex: Total 100,0000 100,9 0,928 0,9 0,885 1,4 0,9
Landwirtschaftliche Produkte 1,9203 99,5 -0,009 -0,3 -0,005 5,4 -0,5
Energierohstoffe (Rohdl, Erdgas, Kohlen) 4,0011 103,9 0,155 2,9 0,117 15,9 3,9
Verarbeitete Produkte 94,0786 100,8 0,781 0,8 0,773 0,7 0,8
Nahrungsmittel, Getranke 51712 100,4 0,021 0,2 0,009 -1,3 0,4
Textilien, Bekleidung, Leder, Schuhe 6,5413 100,0 0,000 0,0 0,000 -0,1 0,0
Holzprodukte 0,3272 100,2 0,001 0,2 0,001 -3,2 0,2
Papier, Papierprodukte, Druckereierzeugnisse 3,1488 101,0 0,031 1,0 0,031 -4,3 1,0
Mineral6lprodukte 5,2858 107,1 0,377 7,1 0,376 18,2 7,1
Chemische Produkte, Pharmazeutika 23,3150 100,3 0,067 0,3 0,067 - 0,3
Gummi- und Kunststoffprodukte 3,4727 101,1 0,039 1,1 0,039 0,7 1,1
Glas, Keramik, Betonprodukte usw. 1,4491 100,2 0,002 0,2 0,002 -0,5 0,2
Metall, Metallprodukte 7,8900 104,9 0,385 3,0 0,237 13,2 4,9
EDV-Gerite, elektron. und opt. Gerate 9,7026 98,7 -0,130 0,0 0,000 -5,6 -1,3
Elektrotechnische Gerite 5,2578 100,3 0,018 0,2 0,011 -1,8 0,3
Maschinen 10,2910 100,0 0,000 0,0 0,000 -2,3 0,0
Fahrzeuge, Fahrzeugteile 8,0116 99,8 -0,019 0,0 0,000 -0,4 -0,2
Mobel und sonstige Produkte 4,2145 99,8 -0,010 0,0 0,000 -2,7 -0,2
Land- und forstwirtschaftliche Produkte 1,9203 99,5 -0,009 -0,3 -0,005 5,4 -0,5
Vorleistungsglter 30,5390 101,4 0,431 0,9 0,284 2,8 1,4
Investitionsguter 28,1314 99,5 -0,140 0,0 0,000 -2,4 -0,5
Gebrauchsgtiter 4,3973 99,7 -0,013 0,0 0,000 -53 -0,3
Verbrauchsgtter 25,7251 100,5 0,127 0,4 0,113 -0,5 0,5
Energie 9,2869 105,7 0,532 5,3 0,493 17,2 5,7
Kerninflation » 81,8910 100,0 0,024 0,2 0,163 -1,7 0,0
Preisindex Gesamtangebot: Total 2 100,0000 100,3 0,309 0,2 0,220 0,5 0,3
Kerninflation » 88,8067 99,9 -0,123 -0,1 -0,070 -1,2 -0,1
Preisindex Gesamtangebot Inland: Total 3 100,0000 100,7 0,740 0,6 0,560 1,4 0,7

" Total ohne Rohstoffe sowie rohstoffnahe und schwankungsintensive Produktgruppen (inbesondere landwirtschaftliche Produkte, Fleisch, Mineraldlprodukte, Metalle, Gas).
2 Total von Produzenten- (Anteil: 67,9693%) und Importpreisindex (Anteil: 32,0307%). Verkettetes Ergebnis: 106,6 (Dezember 2010 = 100).
3 Total von Produzentenpreisindex Inlandabsatz (Anteil: 50,0152%) und Importpreisindex (Anteil: 49,9848%).

BFS
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Preisindex

Produzenten- und Importpreise

Der vom Bundesamt fiir Sta-
tistik (BFS) berechnete Ge-
samtindex der Produzenten-
und Importpreise erhohte sich
im Februar 2011 um 0,2 Pro-
zent gegeniiber dem Vormo-
nat. Sein Stand betragt 100,3
Punkte (Basis Dezember 2010
=100). Leicht tieferen Preisen

Produkte die Ab-Werk-Preise
und fir die Exporte die Preise
an der Grenze («free on
board: fob») erfasst. In den
Preisen sind Mehrwert- und
Verbrauchssteuern nicht ent-
halten.

Preisrlickgange gegen-
Gber dem Vormonat registrier-

Ir!

]
"J—o—‘-o—‘l-o—!-o; - :+.=+=F ‘im'r-L

09
09

t 09
[

jjjjj

o
o
o
o
o
09
Jun 09
109

J
Au
Sey
ol

Noy

ﬁﬁﬁﬁﬁﬁﬁﬁﬁﬁﬁﬁﬁﬁﬁ

11111

BMeR Graph

Produzenten- und Importpreise: Verdnderungen gegentiiber Vor-

jahresmonat in %.

der im Inland produzierten
Produkte (-0,1%) standen
deutlich gestiegene Import-
preise (+0,9%) gegendlber.
Grund dafiir waren vor allem
hohere Preise fiir Erdol, Erdol-
produkte und Metallprodukte.
Innert Jahresfrist stieg das
Preisniveau des Gesamtange-
bots von Inland- und Import-
produkten um 0,5 Prozent.

Leichter Riickgang der
Produzentenpreise

Der vom Bundesamt fur Sta-
tistik berechnete Produzen-
tenpreisindex sank im Februar
2011 gegenuliber dem Vormo-
nat um 0,1 Prozent. Sein
Stand liegt bei 100,0 Punkten
(Basis Dezember 2010 = 100).
Gegenuber dem Vorjahr zeig-
te sich ein minimer Preisan-
stieg von 0,1 Prozent. Der
Index zeigt die Preisentwick-
lung der im Inland hergestell-
ten Produkte. Dabei werden
fur die im Inland abgesetzten

te man fir Schlachtvieh,
Fleisch, Farbstoffe und Pig-
mente, Dingemittel, Schad-
lingsbekampfungs- und Pflan-
zenschutzmittel, pharmazeuti-
sche Produkte (Grundstoffe
und Spezialitaten), Armie-
rungsstahl und Schrott. Ho-
here Preise verzeichneten
dagegen Schlachtschweine,
Papier und Papierprodukte,
Mineralolprodukte, Anstrich-
mittel, Druckfarben und
atherische Ole. Dasselbe gilt
fur Kunststoffprodukte, Kabel
und elektrisches Installa-
tionsmaterial sowie Elektrizi-
tat.

Fur das verarbeitende Ge-
werbe und die Industrie zeigte
der Preisindex flr den Inland-
absatz einen Anstieg um 0,2
Prozent, wahrend die Export-
preise um 0,4 Prozent zurilick-
gingen. Der Hauptgrund fur
den Rickgang des Export-
preisindexes waren die tiefe-
ren Preise flir pharmazeutische
Produkte, die innerhalb des

Markte und Trends

Februar 2011

Veranderung in % gegentiber Januar 2010 Februar 2010

Produzenten- und
Importpreisindex (total)
— Produzentenpreisindex
— Importpreisindex

0,2 0,5
-0,1 0,1
0,9 1,4

Exportes einen hohen Gewich-
tungsanteil (25%) haben. Jah-
resveranderungsraten kénnen
bei den Preisindizes fiir den
Inlandabsatz und den Export
noch keine ausgewiesen wer-
den, da die entsprechenden
Indizes bis zum Dezember
2010 auf anderen methodi-
schen Grundlagen berechnet
wurden.

Deutlich gestiegene
Importpreise

Der vom Bundesamt fur Sta-
tistik berechnete Importpreis-
index stieg im Februar 2011
gegeniuber dem Vormonat
um 0,9 Prozent. Sein Stand
betragt 100,9 Punkte (Basis
Dezember 2010 = 100). Ge-
genuber dem Vorjahr lag das
Preisniveau um 1,4 Prozent
hoher. Der Importpreisindex
zeigt die Entwicklung der Im-
portpreise ohne Mehrwert-
und Verbrauchssteuern sowie
ohne Zoll.

Hohere Preise gegeniiber
dem Vormonat zeigten insbe-
sondere Erdol (roh) und Erdol-
produkte (Treibstoff, Heizol,

Konsumentenpreise

Der vom Bundesamt flir Sta-
tistik (BFS) berechnete Lan-
desindex der Konsumenten-
preise verzeichnete im Februar
2011 einen Anstieg um 0,4
Prozent gegeniiber dem Vor-
monat. Er erreichte den Stand
von 100,0 Punkten (Dezem-
ber 2010=100). Innert Jahres-
frist betrug die Teuerung 0,5
Prozent, verglichen mit Jah-
resraten von 0,3 Prozent im
Januar 2011 und von 0,9 Pro-
zent im Februar 2010.

Reinbitumen). Dabei werden
sich die wegen der Libyen-
Krise in der zweiten Monats-
héalfte Februar und Anfang
Marz erfolgten weiteren Preis-
steigerungen erst auf den
Marz-Index auswirken. Deut-
lich angezogen haben auch
die Preise von Metallproduk-
ten (Roheisen, Stahl, Stahlroh-
re, verarbeiteter Stahl, Nicht-
eisen-Metalle und daraus
hergestellte Produkte). Preis-
steigerungen zeigten ebenfalls
Getreide, Rohkaffee, Druckerei-
erzeugnisse, Kunststoffproduk-
te sowie Kabel und elektrisches
Installationsmaterial. Teurer
wurden zudem Farbstoffe und
Pigmente, Anorganika, Kunst-
stoffe in Primarformen, syn-
thetischer Kautschuk, Seifen-,
Wasch- und Reinigungsmittel,
pyrotechnische Erzeugnisse
und pharmazeutische Spezia-
litaten. Preisrtickgange regist-
rierte man demgegenduber fur
Gemlse, sonstiges Obst und
Nisse, Erdgas, Organika,
Schédlingsbekdampfungs- und
Pflanzenschutzmittel, Klebstof-
fe, pharmazeutische Grund-
stoffe und Armierungsstahl.

Preisentwicklung fiir
Inland- und Importgiiter

Wie das Bundesamt fiir Statistik
weiter mitteilt, erhohte sich das
Preisniveau nach Herkunft im
Vergleich zum Vormonat bei
den Inlandgitern um 0,3 Pro-
zent, bei den Importgiitern um
0,7 Prozent. Innert Jahresfrist
verzeichneten die Inlandgtiter
eine Preissteigerung um 0,6
Prozent und die Importgtter
um 0,3 Prozent. BFS
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Reduzieren

Sie lhre - - .
Wasserkosten! e

-

SodaSwiss liefert Ihnen kostenglinstig gekiihl-
tes Sprudelwasser oder stilles Wasser direkt aus
dem lokalen Trinkwasser und ist die umwelt-
freundliche Alternative zu Mineralwasser aus
Flaschen oder Gallonengeréten.

Fir Arbeitgeber sind SodaSwiss Trinkwasser-
spender als Miet- oder Kaufgerédt eine tiberaus

Wasserspender lohnenswerte Investition. Damit konnen Sie
SodaSwiss TWS-LI45 rasch einige tausend Franken pro Jahr ein-
mit Edelstahlgehduse sparen.

I;"SodaS Wiss

erfrischend & frisch

Atlis AG, Schléssliweg 2-6, 4500 Solothurn,
Tel. 032 628 28 00, Fax 032 685 40 55,
info@sodaswiss.ch, www.sodaswiss.ch

Stellenmarkt

HOCHSCHULE
FUR TECHNIK
ZURICH

" Master Weiterbildung

Master of Advanced Studies MAS

management

Business Excellenz in Logistikprozessketten

Dieses MAS-Studium vermittelt das Verstandnis fiir die
iibergreifenden unternehmerischen Prozesse in der globa-
lisierten Wirtschaft. Das erworbene Wissen befdhigt Sie,
ein effizientes Prozessmanagement fiir Planung, Steuerung
und Kontrolle iber die gesamte Wertschopfungskette
umzusetzen.

» MAS Business Administration
and Engineering

Generalist mit Managementfahigkeiten

Mit der Kombination aus Hochschulfachwissen im Bereich
Natur-und Ingenieurwissenschaften und lhrem neu erworbe-
nen Know-how in den Wirtschaftswissenschaften sind Sie
fiirjeden Einsatz in der Geschéftsleitung, auf jedem Manage-
mentlevel oder als Berater bestens vorbereitet.

) Besuchen Sie unsere Info-Events

www.hsz-t.ch

Hochschule fiir Technik Ziirich
Sekretariat Tel. 043 268 25 22 Mitgled der Zircher
Lagerstrasse 41, 8004 Ziirich Fachhochschule

Schindler steht fUr Mobilitat.
Mobilitat braucht Profis.
Verstarken Sie unser Team in Ebikon:

Strategischer Einkaufer (m/w)

Schindler bewegt taglich mehr als 900 Millionen
Menschen auf der ganzen Welt — mit Aufziigen,
Fahrtreppen und innovativen Mobilitatslosungen.
Hinter diesem Erfolg stehen rund 44’000 Mitarbei-
tende in liber 100 Tochtergesellschaften auf allen
Kontinenten.

Mobilitat ist das Ziel

Im Bereich Purchasing bieten wir Ihnen eine vielseitige

Kaderfunktion. Insbesondere sind Sie verantwortlich fir die

Optimierung der Preise und Prozesse in Zusammenarbeit mit

den Lieferanten. Der Fokus liegt dabei auf Spezialaufzligen,

konstruiert nach Kundenanforderung, inkl. Management der
entsprechenden Supply Chain. Dies beinhaltet vor allem die
folgenden Hauptaufgaben:

- Erstellung von Warengruppenkonzepten oder aktive Unter-
stltzung bei deren Erstellung in Abstimmung mit der
Konzernbeschaffung

- FUhrung von Preisverhandlungen und Vertragserstellung
mit Lieferanten im europaischen Raum

- Leitung von Projekten in interdisziplinaren Teams

Mobilitat braucht Sie

Sie sind eine innovative und durchsetzungsstarke Persén-

lichkeit mit Kommunikationsstarke und ausgepragter

Kunden- und Ergebnisorientierung. Ausserdem verfligen

Sie Uber:

- Abgeschlossene technische Berufslehre und Weiterbildung
als Ingenieur/in (FH)

- Erfahrung im europaweiten Einkauf technischer Systeme
und Baugruppen

- Kenntnisse in der Gestaltung von Supply Chains

- Know-how in vertraglichen, rechtlichen und kaufman-
nischen Belangen

- Sicherheit im Umgang mit MS Office, SAP sowie Lotus

Notes-Datenbanken

Verhandlungssicheres Deutsch und Englisch

Freude an der Losung komplexer Aufgaben

- Zuverlassigkeit und Organisationstalent

Interessiert? Dann bewerben Sie sich mit lhren voll-
standigen Unterlagen vorzugsweise per E-Mail an
jobs@ch.schindler.com.

Schindler Aufziige AG

Winfried Kleiner, Personal & Ausbildung
Zugerstrasse 13, CH-6030 Ebikon

Tel. +41 41 445 32 30

www.schindler.ch

N ' | 2011
| ~roco oy e e srirore

AWARDED BY THE CRF INSTITUTE

Schindler




Stellenmarkt

BX:T] SBB Cargo International

E procure-ch

SBB Cargo International ist der Spezialist fir kombinierten Verkehr und Ganz-
zUge auf der Nord-Sud-Achse zwischen Deutschland und Norditalien. Mit
Schweizer Qualitat, Flexibilitat mittels schlanken Strukturen und hoher Marktnahe

nehmen wir im internationalen KV- und Ganzzugssegment eine Leaderrolle O n I N e'] (0] b bO rse
ein. Mit innovativen Angeboten, hoher Einsatz- und Leistungsbereitschaft sowie
Mitarbeitenden in Deutschland, der Schweiz und ltalien leisten wir als Tochter- an Svme°Ch

unternehmen von SBB Cargo und Hupac einen wesentlichen Beitrag zur inter-
nationalen Verkehrsverlagerung auf die Schiene und zu mehr Klimaschutz.

Fur die erfolgreiche langfristige Entwicklung der neuen SBB Cargo International
suchen wir im Bereich Produktion eine/n erfahrene/n Spezialisten in Beschaf-

fung und Logistik
finden Sie beim SVME

Fachspezialistin/ Fachspezialisten attform fi Stell
. , . ® Flattrorm tur Ste enangebote
Einkauf Bahnbetriebsleistung und Stellensuchende

= Mit Kombi-Angebot

(I_E K) «Beschaffungsmanagement»

ist die Online-Ausschreibung

kostenlos
= Rasche und einfache Erstel-
Als Mitglied der Produktionsplanung erarbeiten Sie Entscheidungsgrundlagen lung / Anderung lhrer
fir Make-or-buy Entscheide zusammen mit den Fachbereichen, sind das Kom- Stelleninserate mit Firmen-
petenzzentrum flr sdmtliche Bahnbetriebsleistungen bei Dritten und verhan- logo, Mail- und Weblink

deln die entsprechenden Vertrage mit den Lieferanten/Partnern. Im Weiteren
gehdren der Einkauf von Traktionsleistungen von auslandischen Bahnen sowie
die Erledigung von anspruchsvollen Spezialaufgaben im Auftrag der Bereichs-
leitung zu Ihrem Aufgabengebiet.

= Unterstiitzung im Bereich
Karriereplanung und -forde-
rung

Sie bringen neben einer bahnbetrieblichen Ausbildung (Bahnbetriebsdisponent/in
oder Kauffrau/-mann offentlicher Verkehr) idealerweise eine Ausbildung als stellenanbieter:
Betriebsdkonom/in FH/HFW mit bzw. haben eine Weiterbildung im Einkauf und/ Einzelinserat: CHF 300.—
oder Logistikbereich oder sind bereit eine solche Weiterbildung zu absolvieren. Laufzeit: 2 Monate
Gute Kenntnisse des européischen Gltermarktes erleichtern Ihre Tatigkeit. Sie
sind in den Sprachen Deutsch und Englisch verhandlungssicher und bringen

[talienischkenntnisse mit, Kenntnisse der Ubrigen Landessprachen runden lhr Stellensuchende:
Profil ab. Sie haben eine sehr schnelle Auffassungsgabe, sind initiativ, arbeiten Nicht-Mitglieder: CHF 150.—
absolut zuverlassig und selbstandig. Ihr profundes Contracting-/Vertrags-Know- Laufzeit: 2 Monate

how unterstlitzt Sie dabei.

Stellensuchende:
Mitglieder: CHF 100.—-
Laufzeit: 2 Monate

FUhlen Sie sich angesprochen? Weitere Auskinfte geben Ihnen gerne Frau
Bettina Resch Teamleiterin Einsatzmangement Schweiz unter der Telefon-
nummer +41(0) 51 229 05 06 sowie Herr Massimo Carluccio, Leiter Human
Resources unter der Telefonnummer +41(0)51 29 01 97 oder per Mail bewer-
bungen.sbbcargointernational@sbbcargo.com.

Bitte bewerben Sie sich Online unter www.sbbcargo-international.com Uber

das entsprachends Inserat. Detailinformationen, weitere

Angebote und Beratung

SVME - Schweizerischer Verband
fir Materialwirtschaft und Einkauf
Laurenzenvorstadt 90

5000 Aarau

Tel. 062 837 57 00

Fax 062 837 57 10
Weitere Stellenangebote der SBB Cargo International finden Sie unter:
www.sbbcargo-international.com svme@svme.ch ¢ www.svme.ch

Anmeldefrist: 30. April 2011




News

Ausbildung

Verhandeln ist mehr, als um den Preis feilschen

Erfolgsfaktor fir eine gute Ver-
handlung ist die individuelle
Vorbereitung — sozusagen das
von der Fliegerei her bekannte
«Briefing». Kein Crew-Mitglied

wird zum Flug zugelassen,
ohne das Briefing absolviert zu
haben, auch nicht, wenn es
sehr erfahren ist. Und, in ein
Flugzeug einzusteigen, in wel-

chem der Kapitan kein serioses
Briefing macht, ware wohl eher
kritisch.

Ein professionelles Briefing
wird mittels Checklisten ge-
macht — warum also nicht auch
eine Checkliste nutzen, um
eine Verhandlung vorzuberei-
ten?

Im Seminar Gesprachs-
und Verhandlungsfiihrung vom
10. und 11. Mai 2011 kénnen
Sie auch lhre Ideen einbringen
und ausprobieren.

Albert Rossbacher,
ask Beratungs AG

www.svme.ch

Der Mind-Set

— Welche Rolle spiele ich?

— Erwartungen an mich und an unser Unternehmen? Welches Vertrags-
modell habe ich vor mir? (Pauschale, Kostendach...)

— Bin ich in meiner Kraft als Projektleiter / Einkdaufer / Vertreter unseres
«internen» Kunden?

— Welche Kompetenzen soll ich an den Verhandlungstisch mitbringen?
Entscheidendes Zuschlagskriterium? (Preis, Termin ...)

— Welche Situation ist erfolgsversprechend?

— Welche Hindernisse kann es geben?

— Abhdngigkeiten? Wer vergibt den Auftrag? (Gegengeschafte)

Vorbereiten zum Erfolg

— Ziele klar definieren

— zielfihrend fragen, Gesprachspartner emotional

— Wer sitzt am Tisch und was brauchen diese Menschen, damit sie am
schnellsten «verstehen»?

— In welcher Situation ist der Lieferant? Welche personlichen Beziehun-
gen existieren intern (z.B. zu héheren Hierarchien)

— Mogliche Widerstande, entsprechende Gegenmassnahmen

— Sind Tabuthemen im Projekt?

Guter Start — Gewinnchancen erhohen

— Positiv beginnen.

— Zeigen Sie, wie nahe der Lieferant bereits am Erfolg ist — hdngen Sie
das «Riebli» vor die Nase!

— Achten Sie auf die richtige Stimmung zum Thema. (Preisverhandlung
in positiver Stimmung, Reklamationen sachlich...)

— Respektieren Sie Kommunikationsmuster der Gesprachspartner.
— Erfiillen Sie Erwartungen und tiberraschen Sie positiv.

Preisverhandlung - Win-win-Gefiihle erzeugen

— Trennen Sie bewusst Qualitdat vom Preis.
— Schaffen Sie Relationen — Zahlen, Nutzen
— Geben Sie auch, nehmen Sie nicht nur!

Das richtige Setting

Achten Sie beim Einrichten des Sitzungszimmers, wo Sie die Ge-

sprachspartnerinnen platzieren.

Die Verhandlungsstruktur

Prozess der Gespréchsfﬁhrung

ergriinden

der Vereinbarung"

abschliessen

des Akzeptierens”

©ask Beratungs AG Zirich / AR

des Verstehens"

présentieren &

argumentieren

</

Equisa AG
Gewerbeweg 28
FL-9486 Schaanwald

Tel. 00423 37588 77
Fax. 00423 37588 75

www.equisa.li

Wellpappe

Vollpappe

Styropor
Verpackungsschaume
Jedruckte Verpackungen
Holz & Paletten
Kunststoff

Folien

Tragtaschen

Verpackungshilfsmittel
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Wirtschaft

Rekordwerte fiir BME

Der Markit/BME-Einkaufsmana-
ger-Index (EMI) ist im Februar
2011 auf den hochsten Stand
seit seiner Einfiihrung im April
1996 gestiegen. 62,7 Punkte
unterstreichen den Hohenflug
der deutschen Industrie. Aber:
Zugleich schnellten die Ein-
kaufspreise auf ein neues All-
zeithoch (88,0). Grund: die leb-
hafte Verteuerung fast aller
Rohstoffe und Vormaterialien.

Da sich aber insbesondere
Rohol weiter verteuert, reichen
inzwischen immer mehr Unter-
nehmen ihre Mehrkosten an
die Kunden weiter. Die Preisspi-
rale dirfte auch die Inflation
anheizen.

Aufgrund der boomenden
Auftragslage fuhren die Betrie-
be im Februar 2011 ihre Ferti-
gung abermals kraftig hoch.
Der Teilindex Leistung zog von
63,3 im Januar auf aktuell 65,3
an — das ist die starkste Zu-

Konjunkturtendenzen

Anfang 2011 stehen die kon-
junkturellen Vorlaufindikato-
ren auf Wachstum. Der viel
beachtete Vorlaufindikator fur
die US-Wirtschaft, der ISM,
notierte im Februar 2011 auf
dem hochsten Wert seit sie-
ben Jahren, sein Pendant fir
die Eurozone (Eurozone PMI)
auf dem hochsten Wert seit
Beginn der Zeitreihe im Jahr
2001. Auch der aus den Vor-
laufindikatoren von 28 Lan-
dern aggregierte «Globale
Einkaufsmanagerindex» signa-
lisierte eine Fortsetzung des
Aufschwungs.

Die Importe haben 2010
sowohl nominal als auch real
um 8,4% zugenommen. Auch
bei den Importen haben sich
im Jahresverlauf vermehrt
Spuren der Frankenaufwer-
tung gezeigt. Die infolge der
Aufwertung sinkenden Im-
portpreise haben Opportuni-

wachsrate seit zehn Monaten.
Sowohl die Investitionsguter-
als auch die Konsum- und Vor-
leistungsgtiterindustrie profi-
tierten vom steigenden Bedarf
des Inlandmarktes.

Der Kostendruck in der
deutschen Industrie halt an.
Deshalb hoben die Produzenten
die Verkaufspreise im Februar
erneut kraftig an. Der entspre-
chende Teilindex lag im Be-
richtsmonat bei 60,2 Punkten
und erreichte damit den hochs-
ten Wert seit Januar 2007.
Gleichzeitig forcierten die Ein-
kdufer den Zukauf an Vormate-
rialien, um den gestiegenen
Produktionsanforderungen zu
entsprechen und um Sicher-
heitslager aufzubauen. Sie sehen
sich zunehmend mit Engpassen
und immer langeren Lieferzeiten
konfrontiert. Letztere verzoger-
ten sich mit der hochsten Rate
seit Juli 2010. BME

taten im Einkauf geschaffen,
welche vermehrt genutzt
worden sind. Zudem ist mit
Fortdauer der konjunkturellen
Erholung der Bedarf an Vor-
leistungs- und Rohstoffgitern
gestiegen, weshalb die Ein-
fuhren dieser Glter ein robus-
tes Wachstum verzeichnet
haben. Ebenfalls dynamisch
entwickelte sich die Sparte
«Konsumgtter»; namentlich
Personenwagen wurden ver-
mehrt importiert.

Weil die Importe sich dy-
namischer entwickelten als die
Exporte, hat sich der Handels-
bilanziiberschuss verringert.
Mit 19,6 Mrd. CHF stellte der
Aktivsaldo 2010 dennoch his-
torisch den zweithochsten
Uberschuss dar.

Copyright © 2011 Credit
Suisse Group AG und/oder mit
ihr verbundene Unternehmen.
Alle Rechte vorbehalten.

News|

Dynamischer Februar fiir Schweizer Exporte

Nach einigen Monaten der
Wachstumsverlangsamung ha-
ben die Schweizer Exporte im
Februar wieder liberraschend
stark zugelegt. Laut der Eidge-
nossischen Zollverwaltung la-
gen die Ausfuhren trotz der
Frankenstarke wertmassig um
10,4% Uiber dem entsprechen-
den Vorjahreswert; das reale
Volumen war sogar um 16%
hoher. Auch im Vergleich zum
Vormonat Januar prasentiert
sich der Februar sehr dyna-
misch: die saisonbereinigte Zu-
nahme betrug nominal 9,1%
und real 4,2%. Die Unterschie-
de zwischen nominalen und
realen Zunahmen deuten dar-
auf hin, dass die Preise im Ver-
gleich zum Vorjahr etwas ge-
senkt werden mussten (dies gilt
vor allem fir Medikamente),
sich die Situation im letzten
Monat aber eher entspannt
hat.

Das Exportwachstum war
geografisch breit abgestutzt,
wie die Zollverwaltung mitteilt.
So erhohte sich der Absatz in
Europa um 6,5% und auf den
Gbrigen Kontinenten sogar in
zweistelliger Hohe. Die Aus-
fuhren nach Indien verdoppel-
ten sich gegentiber dem Vor-

Wettbewerb

jahr, nach China nahmen sie
um zwei Drittel zu. Auch die
wichtigen Markte USA, Italien
und Deutschland legten um
10% bis 14% zu. Dagegen gin-
gen die Exporte nach Grossbri-
tannien, Spanien und Japan
merklich zurtick. Das deutlichs-
te Plus gegentiber dem Vorjahr
verzeichneten die Exporte der
Maschinen- und Elektroindust-
rie (+20%); speziell Metallbear-
beitungs- und Textilmaschinen
waren wieder gefragt. Es folgt
die Uhrenindustrie, die mit Ex-
porten von 1,4 Mrd. Franken
(+18%) den besten Februar der
Geschichte verzeichnete. Am
eindricklichsten war das
Wachstum laut dem Verband
der Schweizerischen Uhrenin-
dustrie (FH) in der (Export-)
Preiskategorie von 200 Franken
bis 500 Franken; dort verliessen
60% mehr Uhren die Schweiz
als im Vorjahr.

Die gesamten Importe
nahmen im Februar nominal
nur um 2,2% zu, wodurch in
der Handelsbilanz ein hoher
Uberschuss von 2,5 Mrd. Fran-
ken resultierte.

Erschienen in der NZZ online
am 24. Mdrz 2011 — mit freund-
licher Genehmigung der NZZ.

BME-Wissenschafts- und Hochschulpreis

Gewinner des «BME-Wissen-
schaftspreises 2011» ist Dr. Se-
bastian Durst von der Otto-
Friedrich-Universitat Bamberg.
Durst untersucht in seiner Dis-
sertation «Strategische Liefe-
rantenentwicklung: Rahmen-
bedingungen, Optionen und
Auswirkungen auf Abnehmer
und Lieferant» mittels einer
Studie unter 200 Abnehmern
und 38 Lieferanten, wie und
unter welchen Umstéanden Lie-
feranten strategisch entwickelt
werden sollten. Ergebnisse:

Rahmenbedingungen wie die
Abhéngigkeit des Lieferanten
vom Abnehmer wirken sich po-
sitiv auf strategische Lieferan-
tenentwicklung und deren Er-
folg aus. Gleichzeitig sind nur
bestimmte Optionen strategi-
scher Lieferantenentwicklung,
wie beispielsweise gemeinsame
Optimierungsprojekte, erfolg-
reich.

Felix Kriiger (Universitat
zu Koln) wurde fir seine Dip-
lomarbeit «Green Supply Chain
Management als Wettbewerbs-
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News

vorteil» mit dem «BME-Hoch-
schulpreis 2011» geehrt.
Grundlage der Arbeit ist die
systematische ldentifikation
und Quantifizierung von mog-
lichen Wettbewerbsvorteilen
durch den Einsatz von Green
Supply Chain Management.
Dabei findet eine globale Be-
trachtung méglicher Massnah-
men auf allen Stufen der Wert-
schopfungskette statt. Fazit
der Arbeit: Aufgrund eines ho-

hen Drucks durch die Offent-
lichkeit stellt sich Unternehmen
heute nicht mehr die Frage, ob
sondern in welchem Umfang
Green Supply Chain Manage-
ment-Praktiken zum Einsatz
kommen.

Die BME-Preise wurden im
Rahmen des «4. Wissenschaft-
lichen Symposiums Supply Ma-
nagement des BME» in Wiirz-
burg verliehen. ZVG

www.bme.de

Transportlogistik

Optimale Planung dank Telematiksystem

Welcher Fahrer kommt fiir wel-
che Tour in Frage? Die gesetz-
lichen Bestimmungen zu den
Lenk- und Ruhezeiten setzen
der Disposition enge Grenzen.
Die Wetralog GmbH, Logistik-
tochter der Westfleisch-Gruppe
in Deutschland, fuihrt jetzt das
Telematiksystem CarCube von
Trimble Transport & Logjistics
ein und kann damit schon bei
der Planung sehen, ob ein Fah-
rer einen Auftrag noch anneh-
men kann oder nicht.

Vor etwas mehr als zwei
Jahren hatte Wetralog entschie-
den, mit der Suche nach einem
neuen Telematiksystem zu be-
ginnen. Anhand eines Kriteri-
enkatalogs verglich sie die Lo-
sungen der fiihrenden Anbieter
auf dem Markt. Zentrale Punk-
te waren dabei neben der
Uberwachung der Lenk- und
Ruhezeiten die auftragsbezo-

gene Abwicklung, die prob-
lemlose Integration in die be-
stehende Speditionssoftware
sowie die genaue Abrechnung
mit den Fahrern.

Schliesslich liess man sich
die Lésungen von sechs Anbie-
tern vorstellen. Eine davon war
der CarCube von Trimble Trans-
port & Logistics. Nach einer
mehrmonatigen erfolgreichen
Testphase mit zehn Gerdten
begann Wetralog im Septem-
ber vergangenen Jahres mit der
Ausstattung der tbrigen Lkw.

Ein weiterer wichtiger As-
pekt bei der Entscheidung
war flr Wetralog die Option,
einen Dokumentscanner an
den Bordcomputer anschlie-
ssen zu kénnen und so eine
unmittelbare Ubermittlung
von Frachtbriefen zu ermog-
lichen. Um auch die Fahrzeu-
ge von Subunternehmen in

Nachste Ausgabe:

Jubilaum

«50 Jahre SVME»

Redaktionsschluss: 20. April 2011

das eigene Flottenmanage-
ment zu integrieren, erhalten
diese den CarCube Express.
Dabei handelt es sich um ein
flexibel einsetzbares Gerat,
das einfach am Armaturen-
brett befestigt werden kann.

Der Car-Cube Express ist wie

das Basismodell ein vollstan-

dig ausgestatteter Bordcom-

puter mit europaweiter Navi-
gation und Touchscreen.

ZVG

www.trimbletl.de

Fremdsprachen-Assistent fiir Logistiker

Kommunikation ist alles, und
die lauft in der Logistik
meist auf Englisch. Mit dem
aktuellen Business-Modell
EW-G7000C aus der bewahr-
ten EX-word-Serie reagiert
Casio auf die Anforderungen
der globalisierten Berufswelt
und kommt den Bedirfnissen
in Logistik und Beschaffung
entgegen: Denn Missverstand-
nisse konnen teuer werden,
wenn es um internationale
Guterstrome geht. Dabei muss
meist alles ganz schnell gehen,
ob am Schreibtisch oder unter-
wegs. Mit dem EX-word neben
der Tastatur findet man Voka-
beln blitzschnell, ohne lastiges
Nachschlagen und ohne das
Arbeitsfenster auf dem Bild-
schirm zu minimieren. Unter-
wegs spart man Roaming-Ge-
bihren. Mit 21 Nachschlage-
werken renommierter Verlage
liefert das EW-G7000C fundier-
tes Fremdsprachenwissen —

unabhdngig von Internet- und
Stromanschluss.

Das neue EX-word bietet
umfassende zwei- und einspra-
chige Nachschlagewerke zur
wichtigsten Business-Sprache
Englisch sowie das PONS-Busi-
ness-Worterbuch Spanisch und
weitere Worterbulcher in Fran-
z6sisch und ltalienisch. Hinzu
kommen als deutschsprachige
Nachschlagewerke der DU-
DEN, der Fremdworter-DUDEN
und der Grosse Brockhaus in
einem Band. Dabei arbeitet das
Gerat mit glinstigen Standard-
Batterien ein Jahr lang und halt
so jede Geschaftsreise locker
durch.

Wer international arbeitet,
braucht neben Alltagsenglisch
haufig auch Fachvokabular.
Deshalb enthalt das EW-
G7000C Fachworterbticher fiir
die Bereiche Marketing, Wirt-
schaft und Recht. ZVG

www.EX-word.de

Produktinformation

Kyocera Mita Schweiz

Die Kyocera Mita Schweiz
bringt vier neue Multifunkti-
onssysteme fur kleine und mitt-
lere Biroumgebungen auf den
Markt. Das Produktportfolio
wird um die Farbmodelle FS-
C8020MFP und FS-C8025MFP
sowie um die monochromen
Modelle FS-6025MSP und FS-
6030MFP erweitert.

Alle vier Systeme sind auf
den Einsatz im DIN-A4-Bereich
ausgerichtet, erlauben aber
auch eine Papierverarbeitung

bis zur doppelten Grésse. Mit
der integrierten Duplex-Funk-
tion sowie verschiedenen Per-
sonalisierungs- und Profilfunk-
tionen und einer von einem
Assistenten gestlitzten Bedie-
nung bestechen sie nicht nur
mit den geringsten Druckkos-
ten ihrer Klasse, sondern setzen
auch neue Massstabe in punc-
to Effizienz und einfache Bedie-
nung.

Die neuen Multifunktions-
systeme fiir Formate bis DIN A3

|
48
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werden durch ein komfortables
Touchpaneel gesteuert. Durch
die Profilfunktion kann jeder
Nutzer mit seinen individuellen

Einstellungen arbeiten. Die Ge-
rate sind ab Marz 2011 im
Handel erhaltlich. ZVG

www.kyoceramita.ch

Marktstudie zu Kunststoff-Rohren

Wahrend in Europa zwei Drittel
aller Abwasserleitungen noch
aus Beton oder Steinzeug beste-
hen, haben Kunststoff-Rohre bei
Haus-Sanitdranlagen bereits Lei-
tungen aus Metallen Gberholt.
Das beliebteste Material fiir
Kunststoff-Rohre ist mit einem
Anteil von 45 Prozent Polyvinyl-
chlorid (PVC), gefolgt von Poly-
ethylen mit 36 Prozent. Fir die
nachsten Jahre erwartet Ceresa-
na Research, dass besonders
Polypropylen vermehrt ge-
braucht, der Einsatz von PVC
dagegen stagnieren wird.

Da die osteuropdischen Inf-
rastrukturnetze noch ausgebaut
werden missen, wachst dort die
Nachfrage nach Kunststoff-Roh-
ren starker als im Westen. Auch
die Verkaufe von PVC-Rohren
nehmen weiterhin zu, wahrend
auf dem vergleichsweise gesat-
tigten Markt in Westeuropa nur
héherwertige Rohrtypen aus Po-

lyethylen und Polypropylen ein
Wachstum verzeichnen. Ceresa-
na Research rechnet damit, dass
die in Europa insgesamt mit
Kunststoff-Rohren erzielten Um-
satze bis zum Jahr 2018 auf 9,7
Milliarden Euro ansteigen.

Den grossten Anteil am
europaischen Markt fir Kunst-
stoff-Rohre hat mit rund 14
Prozent Deutschland, gefolgt
von Spanien, Frankreich, Italien
und der Turkei.

Eine zweibdndige Studie
von Ceresana Research unter-
sucht detailliert den Markt fir
Kunststoff-Rohre in 30 euro-
paischen Landern. ZVG

Der auf Englisch oder
Deutsch erhdltliche Report pro-
gnostiziert bis zum Jahr 2018
Marktchancen und Risiken:
www.ceresana.com/de/markt
studien/industrie/kunststoff-
rohre/ www.ceresana.com

Neue Firmenmitglieder

PAWI Verpackungen AG
Grlizefeldstrasse 63
8411 Winterthur

Messen
CeMAT

Hersteller prasentieren auf der
CeMAT eine Vielfalt von Inno-
vationen. An fiinf Messetagen
zwischen dem 2. und 6. Mai
2011 stehen auf der CeMAT
nachhaltige und innovative
Produkte sowie ganzheitliche
Systemlosungen aus dem Be-

Ziegler Druck- und Verlags AG
Rudolf-Diesel-Strasse 22
8404 Winterthur

reich Intralogistik im Fokus.
Einer der zentralen Messe-
schwerpunkte ist dabei der
Bereich «Logistiksysteme», der
sich mit Losungen rund um La-
ger- und Kommissioniereffi-
zienz befasst. ZVG

www.cemat.de

News|

Pago auf der Interpack 2011

Pago zeigt auf der Interpack
das ganze Spektrum der Etiket-
tierung: von Etiketten und Slee-
ves Uber Etikettiertechnik bis zu
integrierten Marking & Tra-
cking-Losungen.

Vielseitige Pagomedia Eti-
ketten bringen alle wichtigen
Gebrauchsinfos und Inhaltsdek-
larationen in die Kundenhand.
Alphanumerische Codes ermdg-
lichen Internet-Sofortgewinnak-
tionen und Download-Promo-
tions mit hoher Attraktivitat fir
junge Zielgruppen. Auch um-
fangreiche Fremdsprachentexte
lassen sich unverlierbar direkt
am Produkt fixieren.

Im neuen Pago-Modul-
bausystem fir Linearlaufer-
Etikettiertechnik werden samt-
liche Funktionen exakt nach
Kundenanforderung aus Stan-
dardaggregaten gruppiert, fir
wirtschaftlichen, massge-
schneiderten Anlagenbau. Die
Maschinen lassen sich durch
Erganzung entsprechender

E-Language

Virtuelle Shopping-Mall
Im Internet dargestelltes (vir-
tuelles) Warenangebot.

Virtuelles Netzwerk
Internet, Datenvernetzung

Viren

Kleine Programme, die sich un-
bemerkt einschleichen, um
Verwirrung und Zerstérung zu
bewirken. Gegenmittel: Anti-
virusprogramme.

Voice-over IP
Telefonieren Uber Internet.

WAIS (Wide Area

Information Server)
Datenbanken, die sich fir tief-
gehende und zielgerichtete For-
schung eignen.

Aggregate nachtraglich jeder-
zeit an veranderte Anforde-
rungen anpassen. Auch mit
dem neuen Rundlaufer Pago
System R800 trumpft Pago
auf. Er liefert Hochleistungs-
etikettierung in Reinform — mit
Leistungen bis 1000 Produk-
te/min.

Perfektes Datenmanage-
ment im Warenfluss

Die Pago-Einheit MTS Marking
& Tracking Solutions prasen-
tiert umfassende Software-
und Vernetzungsldsungen in
Identifikations- und Kenn-
zeichnungsprozessen. Kern-
stiick ist die Software Pagoline-
control. Sie liefert den wirt-
schaftlichen Schlissel fur Track
& Trace-Gesamtlosungen so-
wie einfache Integration neuer
Komponenten in bestehende
Umgebungen. ZVG
Interpack, Diisseldorf,

12. - 18. Mai 2011

WAN (Wide Area Network)
Geografisches Weitverkehrs-
netz. Wird durch Zusammen-
schluss verschiedener lokaler
LANs in entfernten Orten er-
reicht.

WAP (Wireless Application
Protocol)

Neue Technologie, die bei Han-
dys zum Einsatz kommt und
die Internetverbindung ermo6g-
licht.

Web
www. Internet.

Webagentur
Dienstleister, der Werbung fur
Kunden im Internet betreibt.
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Firmenmitteilungen

Firmenmitteilungen
Wechsel in der Geschadftsleitung von EMC

Daniel Renggli, Director Marke-
ting & Communications, ver-
lasst die EMC Computer Sys-
tems AG nach vier Jahren und
nimmt bei Microsoft eine neue
Herausforderung als Leiter Mar-
keting Grosskunden an. Sein
Nachfolger ist Markus Malizia.

Er wird per 1.Juni 2011 von
Microsoft Schweiz zu EMC stos-
sen und die Position des Director
Marketing & Communications
sowie die Funktion von Renggli
in der Geschaftsleitung tiberneh-

Daniel Renggli

men. Er erganzt und leitet das
bestehende Marketing-Team mit
Corina Erny, Channel Marketing,
und Susanna Zimmermann,
Field Marketing.

Markus Malizia bringt 20
Jahre professionelle Erfahrung
aus der Schweizer Industrie- und
ICT-Branche mit. Die letzten flinf
Jahre bekleidete er bei Microsoft
Schweiz die Position des Marke-
ting Manager Dynamics ERP in
der Microsoft Business Solutions
Division. Davor hatte Malizia di-
verse Positionen in Verkauf und
Marketing bei Mettler Toledo
International inne. Seine Karriere
begann er bei ABB Schweiz, wo

Markus Malizia

er neun Jahre im Engineering
verbrachte. Malizia ist Inhaber
eines Executive MBA (Dual De-
gree GSBA & SUNY). ZVG

O
Bezugsquellenverzeichnis

ALUMINIUM UND ALUMINIUMPROFILE
ALUMINIUM ET PROFILS EN ALUMINIUM

<. W sapa:

Wi gestalten die 2!
e Aluminiumstrangpressprofile
® bearbeitete Aluminiumprofil-Komponenten
Sapa Alum|n1um Profile AG /
Chamerstr. 176 - CH-6300 Zug - Tel. +41 55 263 ZT
www.sapagroup.com/ch/profiles

BLECHBEARBEITUNG
TOLERIE

H CNC-Stanzzentrum

B Laserschneidzentrum
B Roboterschweissen
B Gehdusebau

SCHWARZ AG FEINBLECH > TECHNIK

swiss made by

|34 3 Jacquacy

Schwarz AG
Feinblechtechnik
Dottingerstrasse 1
CH-5303 Wiirenlingen

Tel. 056 297 16 16
Fax 056 297 16 15

Verwo Acquacut AG

CH-8864 Reichenburg
T +41 (0)55 415 84 84
info@va-ag.ch
www.va-ag.ch

Blechbearbeitung & Schneidtechnologie

Rohr- und Blechbearbeitungscenter

Rutz Kamine und Inox AG
Wibachstrasse 3

8153 Riimlang
www.rutzkamin.ch

Tel. +41 (0)44 818 89 89
Fax +41 (0)44 818 89 47
info@rutzkamin.ch

Samro
Technik::

Samro AG, Kirchbergstr. 130

Blechbearbeitung
Roboterschweissen
CH-3401 Burgdorf

Baugruppen Tel. +41 34 426 55 55
www.samro.ch info@samro.ch

<
[3)
: | Eecpetall
[4)
ﬁ Lochblech, ConiPerf, Streckmetall,
g  Drahtgewebe, Spaltsiebe
S TECmetall, Brunnenweg 2a, 5436 Wirenlos,
S T +41 (0)44 400 12 80, F +41 (0)44 400 12 81,
2 info@tecmetall.ch
°
BLECHVERARBEITUNG

UNISAGE DE TOLE

www. allesausblech.ch

I. VON DACH TECHNIK AG
alles aus Blech

Spanlose Metallumformung
Bernstrasse 30, CH-3250 Lyss

Telefon ++41 (0) 32

info@allesausblech.ch

BUROMATERIAL + IT-ZUBEHOR

MATERIEL DE BUREAU ET ACCESSOIRES
INFORMATIQUES

schoch direct

- Blrobedarf

« Schulbedarf
«IT-Verbrauchsmaterial
- Biiropapiere

« Biirotechnik

« Print Management

« Promotion Material

« Outsourcing Konzepte

(® Telefon 0848 724 624 {2 www.buero-schoch.ch

lhr Bliro ist unser Beruf!

waserblro

www.waserbuero.ch

387 39 87

BLISTERVERPACKUNGEN

EMBALLAGE BLISTER

inn@pack

Inno-Pack GmbH
Full Service Packaging
CH-5612 Villmergen

BUROPAPIERE
PAPIER BUREAU

antalis®

Antalis AG

Industriestrasse 20
5242 Lupfig
www.antalis.ch

Tel.: 056 464 51 11
Fax: 056 464 56 63
office@antalis.ch

PAPYRUS @

Ihr Partner fiir Papier und Verpackungslésungen

Tel. 056 619 50 70, Fax 056 619 50 77

info@innopack.ch, www.innopack.ch

Papyrus Schweiz AG
www.papier.ch

Tel 058 580 58 00
info.ch@papyrus.com




schoch direct

- Blirobedarf

« Schulbedarf

- IT-Verbrauchsmaterial
- Biiropapiere

- Biirotechnik

« Print Management

- Promotion Material

« Outsourcing Konzepte

(® Telefon 0848 724 624 ) www.buero-schoch.ch

DICHTUNGS-PROFILE
PROFILS D’ETANCHEITE

000 mk dichtungs ag
poesia-gruppe.ch
Dichtungsprofile aus Gummi und Kunststoff
fiir Industrie und Baugewerbe
Grenzweg 3 ® CH-5726 Unterkulm
Tel. 062 768 70 80 © Fax 062 768 70 81
mk-ag@poesia-gruppe.ch © www.poesia-gruppe.ch

DIENSTLEISTUNGEN
SERVICES

metallica‘"

Un pour-tous . ..

les métaux

Commerce, préusinage et mise en forme
de piéces en

aluminium, acier inox, cuivre, laiton,
bronze, magnésium et titane

Metallica
CH-1023 Crissier, Route de Marcolet 37
Tél. +41 (0)21 6312300, Fax +41(0)21 63123 09
www.metallica.ch
info@metallica.ch

EDELSTAHLE
ACIER SPECIAL

KOHLER

HANS KOHLER AG ZURICH

Korrosionsbesténdige Produkte in den Stahlsorten: Aus-
tenitische Cr-Ni- und Cr-Ni-Mo-Stéhle, Superaustenite, Du-
plex-Stéhle, hitzebestandige Stahle.

HANS KOHLER AG, Postfach, CH-8022 Ziirich
Telefon 044 207 11 11 Fax 044 207 11 10
mail@kohler.ch www.kohler.ch

sNOTZ METALL

part of the notz group

Ihr Partner fiir:

— rostfreien Edelstahl in allen Ausfliihrungen

— Bandstahl/Blankstahl/Bleche/Hohlstahl/Stabstahl
— Rohre/Rohrbdgen/Fittings/-zubehor

- Federbandstahl/Steel Service Center

— Schadenanalysen von Werkstoffen

Notz Metall AG, Bernstrasse 24, 2555 Briigg BE
Tel. 032 366 75 55, Fax 032 366 76 20, info@notz.ch

Notz Metall AG, Bahnstrasse 18b, 8603 Schwerzenbach
Tel. 044 908 32 00, Fax 043 444 98 10, info@notz.ch

NOTZ group — advanced solutions in metal!
Visit us at www.notz.ch

ELEKTROTECHNIK
ELECTROTECHNIQUE

Kabel + Systeme fiir
industrielle Anwendungen. £ £

TEFKON

TEFKON AG | CH-9220 Bischofszell | tefkon.ch

ENTSORGUNGSSYSTEME
SYSTEMES D’ELIMINATION DES DECHETS

swiss made by

VERWD QCAUQCUTR Verwo Acquvacul AG

CH-8864 Reichenburg

T +41 (0)55 415 84 84

info@va-ag.ch
Entsorgungssysteme [EAVEECTeRe}

ETIKETTEN/ETIKETTIERSYSTEME
SYSTEMES D’ETIQUETTAGE
% HERMA

HIBIAG ;. t'g

Etiketten- und Klebetechnik
CH-8604 Volketswil ¢ Tel. 044 947 44 33
www.hibiag.ch ¢ info@hibiag.ch

Bezugsquellenverzeichnis

Grosstes Federnlager der Schweiz

Bestellen Sie tiber Internet: www.durovis.ch

Durovis AG
Technische Produkte

Industriezone Reuss
CH-6038 Gisikon LU
Telefon 041 455 60 10
Telefax 041 455 60 20
durovis@bluewin.ch

durovis

Fiir dauerhafte Verbindungen

FLURFORDERZEUGE
APPAREILS DE MANUTENTION

Stocklin Logistik AG
Férder- und Lagertechnik, Postfach

CH-4143 Dornach 1
Telefon 061 705 8111

509001

Telefax 061 701 30 32

GRIFFE
POIGNEE

Griffe aus Kunststoff, Spannhebel

Bestellen Sie tiber Internet: www.durovis.ch

. e—
Durovis AG

Technische Produk"
Industriezone Reuss
CH-6038 Gisikon LU
Telefon 041 455 60 10
Telefax 041 455 60 20
durovis@bluewin.ch

durovis

Fiir dauerhafte Verbindungen

KABEL
CABLE

<&@ permafix

Verpackungsfolien, Klebebander

Permapack AG Tel. +41718441212
Reitbahnstrasse 51 Fax +4171 8441213
CH-9401 Rorschach  www.permapack.ch

selfix

Etiketten - Etikettiersysteme

Selfix AG Industriestr. 53 8112 Otelfingen
Tel. 044 308 66 88 Fax 044 308 66 99
info@selfix.com www.selfix.com

FEDERN UND DRAHTARTIKEL
RESSORTS ET FILS

g Feinheau‘heitung mit

Technische :e:::ln

Draht un
aE“shvla:edernfabnk AG, Neugutstr. 65
P%stfac 8600 DubendorM 6213337
Tel. 044 801 80 00, Fax 0

info@eglifedern. ch, WWW. egl'n‘edem.ch

rieINIGER»

www.heiniger-ag.ch

Heiniger Kabel AG, 3098 Koniz

KABELKONFEKTION
FABRICATION DE CABLES

Kabel + Systeme fiir
industrielle Anwendungen. £

TEFKON

TEFKON AG | CH-9220 Bischofszell | tefkon.ch

KOMPRESSOREN
COMPRESSEURS

IKAESER

KOMPRESSOREN

Service Engineering Aufbereitung
Kompressoren Vakuum Gebldse

KAESER Kompressoren AG 8105 Regensdorf
Tel. 044 871 63 63 Fax 044 871 63 90
www.kaeser.com info.swiss@kaeser.com




 _____
Bezugsquellenverzeichnis

KOPIER-/FAX- UND DRUCKSYSTEME

COPIEURS, FAX ET SYSTEMES
D’IMPRESSION

OFFICE TECHNOLOGY

Thurgauerstrasse 76, 8050 Ziurich
Telefon 044 308 43 43, Fax 044 308 43 99

Schumacher G)

PrintSystems

Fritz Schumacher AG
Frohalpstrasse 27 e Postfach 823 ¢ 8038 Ziirich
Tel. 044 482 81 81 ® www.fsag.ch ® zurich@fsag.ch

4053 Basel 3008 Bern 1018 Lausanne 18
Tel. 061 227 91 00 Tel. 031 382 13 13 Tel. 021 643 90 90

6004 Luzern 3942 Raron 9000 St. Gallen
Tel. 041 240 81 85  Tel. 027 934 30 80 Tel. 071 245 44 78

KUNSTSTOFF-BEHALTER
CONTENEURS EN PLASTIQUE

BIT“ ...pfiffige Lagerldsungen

nach Mass
LAGERTECHNIK
E——

Regale und Kasten aller Art!

Industriestrasse 11 - CH-6343 Rotkreuz
Tel. 041 790 20 64 - Fax 041 790 43 28
www.bito.ch

&=1 SCHAFER

Lager- und Logistiksysteme

Vom Lagerbehalter Gber Bihnenanlagen bis
zur komplexen Lager- und Fordertechnik.

SSI SCHAFER AG / 8213 Neunkirch / Tel. 052 687 32 32
www.ssi-schaefer.ch / ssi-info@ssi-schaefer.ch

LAGER- UND
BETRIEBSEINRICHTUNGEN

EQUIPEMENT DE STOCK ET D’ATELIER

BIT“ ... pfiffige Lagerldsungen

nach Mass
LAGERTECHNIK
|
Regale und Kasten aller Art!

Industriestrasse 11 - CH-6343 Rotkreuz
Tel. 041 790 20 64 - Fax 041 790 43 28
www.bito.ch

7
ClEghl) =

LASER-BEARBEITUNG
USINAGE AU LASER

9001:2000
‘S(zJertiﬂz@g
=SB

=3~

Technische Federn
aus Draht und Band

Egli Federnfabri

Lasertechnologie
K AG, Neugutstr. 65

8600 Dibendor
F;olstgﬁ 201 80 00, Fax 044 8\2} 3&1 3,; N
i:fb@eg\ifedern.ch, www.eglifedern.

KAISER+KRAFT

ALLES FUR DIE FIRMA.TOUT POUR LENTREPRISE.

6330 Cham, 1025 St-Sulpice
Tel. 041 747 10 10, Fax 041 747 10 20
verkauf@kaiserkraft.ch, www.kaiserkraft.ch

H CNC-Stanzzentrum

M Laserschneidzentrum
H Roboterschweissen
B Gehdusebau

SCHWARLZ AG FEINBLECH< TECHNIK

Schwarz AG Tel. 056 297 16 16
Feinblechtechnik Fax 056 297 16 15
Déttingerstrasse 1

CH-5303 Wiirenlingen

kardex
Lagerlogistik

Kardex Systems AG
Chriesbaumstrasse 2
CH-8604 Volketswil
Tel. 044 947 61 11, Fax 044 947 61 61
info.remstar.ch@kardex.com
www.kardex-remstar.ch

swiss made by

vERw:D QCOQUAQCUT Verwo Acquacut AG

CH-8864 Reichenburg

T +41 (0)55 415 84 84

info@va-ag.ch
Blechbearbeitung & Schneidtechnologie EMWTAVE:lR]

MECHANISCHE FERTIGUNG
PRODUCTION MECANIQUE

ELISTA

Lista AG making workspace work

Fabrikstrasse 1
CH-8586 Erlen

Telefon +41 71 649 21 11
Telefax +41 71 649 22 03
info@lista.com, www.lista.com

Ihr Partner fUr die .
mechanische Fertigung

ausbildungszentrum ziircher oberland
sonnenbergstrasse 14 -ch-8612 uster
tel. 044 905 20 28 - www.azoberland.info

KUNSTSTOFF-SPRITZGUSS
INJECTION PLASTIQUE

MARTIGNONI AG
Kunststofftechnologie
marfignani ;"
Tel. 031 72410 10
Fax 031 724 10 19

info@martignoni.ch
know-how in technology and plastics www.martignoni.ch

Kunststofftechnik AG

Thermoplast
Spritzgussteile
Industriering 1371
CH-5742 Kslliken
Tel. 062 737 07 80
Fax 062 737 07 81

E-Mail: ktk@swissonline.ch / www.ktk.ch

rollen, transportieren
stapeln, lagern
sicher aufbewahren
manutention, sécurité

MAPO AG

Europa-Strasse 12 « CH-8152 Glattbrugg
Telefon 044 874 48 48 « Fax 044 874 48 18
www.mapo.ch ¢ mail@mapo.ch

ROHMATERIAL/HALBZEUG
MATIERE PREMIERE/SEMI-FINI

TITAN und NICKELLEGIERUNGEN
SCHLEUDER- und SANDGUSS-TEILE

Allmendstrasse 26 - CH-8320 Fehraltorf
Tel. 044 877 54 11 - Fax 044 877 54 19

BIBUS METALS

info@bibusmetals.ch www.bibusmetals.ch wwsma surrorTING YoUR SuccESS

&=1 SCHAFER

Lager- und Logistiksysteme

Vom Lagerbehalter ber Blihnenanlagen bis
zur komplexen Lager- und Fordertechnik.

SSI SCHAFER AG / 8213 Neunkirch / Tel. 052 687 32 32
www.ssi-schaefer.ch / ssi-info@ssi-schaefer.ch

International
Logistikbetriebe AG

Bruggerstrasse 71 Tel. 05620598 10
CH-5401 Baden Fax 05621002 28
www.ilb-log.ch contact@ilb-log.ch

Halbzeugringe, Herstellteile




metallica‘"

Un pourtous . . . les métawx
Commerce, préusinage et mise en forme
de pieces en

aluminium, acier inox, cuivre, laiton,
bronze, magnésium et titane

Metallica
CH-1023 Crissier, Route de Marcolet 37
Tél. +41 (0)21 6312300, Fax +41(0)21 63123 09
www.metallica.ch

info@metallica.ch

METALLWALZWERK AG

CH-5737 MENZIKEN
http://www.mwm.ch

NE-Halbfabrikate

halbzeuge @mwm.ch
Tel. 062 /765 00 00
Fax 062 / 765 00 44

Abt. Rohmetalle

rohmetalle @ mwm.ch
Tel. 062 /765 00 65
Fax 062 /765 00 66

sNOTZ METALL

part of the notz group
Ihr Partner fiir:
— rostfreien Edelstahl in allen Ausfiihrungen
— Bandstahl/Blankstahl/Bleche/Hohlstahl/Stabstahl
— Rohre/Rohrbdgen/Fittings/-zubehor
- Federbandstahl/Steel Service Center
— Schadenanalysen von Werkstoffen

Notz Metall AG, Bernstrasse 24, 2555 Briigg BE

Tel. 032 366 75 55, Fax 032 366 76 20, info@notz.ch
Notz Metall AG, Bahnstrasse 18b, 8603 Schwerzenbach
Tel. 044 908 32 00, Fax 043 444 98 10, info@notz.ch

NOTZ group - advanced solutions in metal!
Visit us at www.notz.ch

Eecpekall

Lochblech, ConiPerf, Streckmetall,
Drahtgewebe, Spaltsiebe
TECmetall, Brunnenweg 2a, 5436 Wrenlos,

T +41 (0)44 400 12 80, F +41 (0)44 400 12 81,
info@tecmetall.ch

www.lochblech.ch

SCHLEIF- UND POLIERMASCHINEN
MACHINE A MEULER ET POLIR

fiir Handwerk und Industrle

. 8.2.8.8.1
" I TAx info@servax.com
GRINDING www.servax.com/vitax

SCHULUNGSEINRICHTUNGEN
EQUIPEMENT DE FORMATION

hunziker

schulungseinrichtungen  Hunziker AG Thalwil
Tischenloostrasse 75
CH-8800 Thalwil
Telefon 044 722 81 11
Telefax 044 722 82 82
www.hunziker-thalwil.ch

STAHLROHRE
TUBES EN ACIER

ENOTZ METALL

part of the notz group
Ihr Partner fiir:
— rostfreien Edelstahl in allen Ausfiihrungen
— Bandstahl/Blankstahl/Bleche/Hohlstahl/Stabstahl
— Rohre/Rohrbégen/Fittings/-zubehor
— Federbandstahl/Steel Service Center
- Schadenanalysen von Werkstoffen

Notz Metall AG, Bernstrasse 24, 2555 Briigg BE

Tel. 032 366 75 55, Fax 032 366 76 20, info@notz.ch
Notz Metall AG, Bahnstrasse 18b, 8603 Schwerzenbach
Tel. 044 908 32 00, Fax 043 444 98 10, info@notz.ch

NOTZ group - advanced solutions in metal!
Visit us at www.notz.ch

TRAGETASCHEN
SACS

Phone +41414697575
www.folag.ch

Folag AG Folienwerke
6206 Sempach Station
Switzerland

VAKUUMPUMPEN/VERDICHTER
POMPES A VIDE/COMPRESSEUR

BECKER

Vakuumpumpen-Verdichter

Becker AG

Ringstrasse 20, CH-8600 Dubendorf
Fon 044 824 18 18, Fax 044 824 18 19
www.becker.ch, becker@becker.ch

VERPACKUNGEN
EMBALLAGES

antalis®

Antalis AG
Industriestrasse 20
5242 Lupfig
www.antalis.ch

Tel.. 056 464 51 11
Fax: 056 464 56 63
office@antalis.ch

inn@pack

Inno-Pack GmbH

Full Service Packaging

CH-5612 Villmergen

Tel. 056 619 50 70, Fax 056 619 50 77
info@innopack.ch, www.innopack.ch

Bezugsquellenverzeichnis

<‘ permafix

Verpackungsfolien, Klebebander

Permapack AG Tel. +41718441212
Reitbahnstrasse 51 Fax +41718441213
CH-9401 Rorschach  www.permapack.ch

AEB | ostn |
O Ee

A

Holz- und Kartonverpackungen
Wegmiiller AG www.wegmueller-attikon.ch
8544 Attikon ZH Tel. 052 320 99 11

VERPACKUNGEN AUS KUNSTSTOFF
EMBALLAGES PLASTIQUES

inn@pack

Inno-Pack GmbH

Full Service Packaging

CH-5612 Villmergen

Tel. 056 619 50 70, Fax 056 619 50 77
info@innopack.ch, www.innopack.ch

WALZLAGER
PALIER A ROULEMENT

\ alClFE
SKF (Schweiz) AG

Eschenstrasse 5, CH-8603 Schwerzenbach
Tel +41 (0)44 825 81 81, Fax +471 (0)44 825 82 82
www.skf.ch, skf.schweiz@skf.com

WASSERSTRAHL-SCHNEIDEN
DECOUPE PAR JET D’EAU

www. allesausblech.ch

I. VON DACH TECHNIK AG
alles aus Blech

Spanlose Metallumformung
Bernstrasse 30, CH-3250 Lyss
Telefon ++41 (0) 32 387 39 87

info@allesausblech.ch

swiss made by

vERw:D QCQUACUT] Verwo Acqu»acut AG

CH-8864 Reichenburg

T +41 (0)55 415 84 84

info@va-ag.ch
Blechbearbeitung & Schneidtechnologie RUWIAVEEE Rely]
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Legen Sie den Grundstein fiir lhre berufliche Zukunft

A

Einkaufsfachmann / -fach-
frau mit eidg. Fachausweis

Vorbereitungslehrgang zur Berufspriifung
Einkaufsfachmann / Einkaufsfachfrau

Fir Kurzentschlossene:
Es hat noch freie Platze in
unseren Juni-Lehrgangen.

Schulungsort: Olten

Dieser neu konzipierte Lehrgang ermog-
licht es, das Erlernte unmittelbar im Berufs-
alltag anzuwenden.

Einkaufsleiter / Einkaufslei-
terin mit eidg. Diplom

Vorbereitungslehrgang zur hoheren Fach-
prufung Einkaufsleiter / Einkaufsleiterin

Start und Schulungsort:

31. August in Olten

05. September in Zurich
09. September in St. Gallen

Erfahrene Mitarbeitende aus dem Bereich
Supply Management eignen sich die
Grundsatze der Unternehmenspolitik und
managementorientierte Einkaufskompe-
tenzen an.

(Mehr zum Lehrgang auf Seite 24 und 25)

Details unter: www.svme.ch oder besuchen Sie einen Infoabend zum gewtinschten Lehrgang.

Eine Ausbildung bei den Beschaffungsprofis

SVME - www.svme.ch

Schweizerischer Verband fur Materialwirtschaft und Einkauf



