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SWISSTECH: An der Messe
der Zulieferindustrie kommt
die Branche gross heraus.

Zeitgleich
mit

PRODEX
Swisstech, die starkste deutschsprachige Zuliefer-
messe, umfasst alle Wertschdpfungsstufen vom
Zulieferer von Rohmaterial bis zum System-
anbieter. Zudem prasentiert sie als einzige
Messe den Metall- UND den Kunststoffbereich.
Eine einmalige Chance. Die hohe internationale
Beteiligung und diverse internationale Gemein-
schaftsstande bieten den Besuchern einen
reprasentativen Branchenquerschnitt. Von der
Schraube bis zu neuen Materialien informiert
Swisstech als Branchensensor und Netzwerk-
plattform Uber Aktualitdten und Trends.

Seien Sie dabeil!

20.-23. November 2012 | Messe Basel

Europas zentrale Messe
der Zulieferindustrie
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Gedanken zum Inhalt

Gehe ich einkaufen, begegnen mir
Menschen unterschiedlicher Ethni-
en, und auch die angebotene Ware
stammt aus der ganzen Welt. Glo-
balisierung begegnet mir im Alltag,
in Politik und Wirtschaft. Und im
Zuge der aktuellen wirtschaftlichen
Situation hat sie eine neue Tragwei-
te erreicht.

Das alte Gleichgewicht gerat im-
mer mehr aus den Fugen, neue
Lander geben den wirtschaftlichen
Takt vor. Entweder kann man sich
dagegen wehren oder versuchen,
die neue Situation zu meistern.
«Made in Switzerland» ist immer
noch viel wert. Und ich selbst bin
Uberzeugt vom Wirtschaftsstand-
ort Schweiz. Wollen wir diesen
aber erhalten, kommen wir um eine
wirtschaftliche Auslagerung kaum
herum. Unternehmen,
Gebot der Stunde erkannt haben,
erhalten zum Beispiel mit Produk-
tionsstatten im Ausland die Renta-
bilitat schweizerischer Standorte.
Sie begegnen einem immer flexi-
bler werdenden Markt mit flexiblen
Massnahmen; aktuell mit Sicher-
heit eine angebrachte Strategie. Ob
sie sich langerfristig als erfolgreich
erweist, wird der Verlauf der wirt-
schaftichen Entwicklung auf globa-
ler Ebene zeigen. Bis dahin heisst
es warten und einen langen Atem
beweisen. [ ]

die das

Pensées sur le contenu

Aujourd’hui, il suffit de faire ses
courses pour croiser des gens d’ori-
gines ethniques différentes. Quant
aux marchandises proposées sur
les étals, elles proviennent elles
aussi des quatre coins du monde.
La mondialisation a un impact poli-
tique et économique sur le quotidien
de tout un chacun. Et dans le sillage
de la conjoncture actuelle, elle revét
une nouvelle dimension. Lancien
équilibre économique se désa-
gréege a mesure que de nouveaux
Etats battent la mesure sur le front
économique. Nous pouvons lutter
contre cette situation ou tenter de la
maitriser. Le label «Made in Switzer-
land» vaut toujours son pesant d'or.
Et je n'ai personnellement aucun
doute sur la grande qualité du site
économique suisse. Mais si nous
entendons préserver cet avantage,
Nnous ne pourrons guére échapper
a la délocalisation économique. Les
entreprises qui ont bien identifié les
priorités actuelles préservent la ren-
tabilité des sites helvétiques notam-
ment en déplacgant leur production a
I'étranger. Elles évoluent sur un mar-
ché toujours plus flexible, caractéri-
sé par la souplesse de ses mesures:
une stratégie indéniablement oppor-
tune & I'heure actuelle. Reste encore
asavoir si elle fera ses preuves dans
la durée. Lévolution économique a
I'échelle du globe nous le dira. [ ]
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«Das Supply Management kann am
Geschaftserfolg entscheidend mitwirken»

Peter Voser

Mitglied der Geschéaftslei-
tung, Geschaftsbereichsleiter
Supply Chain Management,
Verantwortlicher Produk-
tionswerk Tschechien
Vorstandsmitglied procure.ch

Stocklin Logistik AG
Seit rund 80 Jahren bietet die
Schweizer Stocklin-Gruppe
weltweit innovative Logis-
tiklosungen «alles aus einer
Hand» an, welche hochsten
Anspruchen genugen.
Das Unternehmen bietet
seiner Kundschaft bereits
bei der Planung und Projek-
tierung bis hin zur Lieferung
schlisselfertige ~ Gesamt-
systeme.
www.stoecklin.com

Die Stocklin Logistik AG bietet mit weltweit rund 500 Mitar-
beitern Losungen flir die innerbetriebliche Logistik. Als Ge-
schaftsbereichsleiter Supply Chain Management erlautert
Peter Voser im Interview, worauf es bei der Beschaffung
auf internationalem Parkett ankommt und weshalb Stocklin
nach wie vor in der Schweiz produziert.

BM-R: Die Stécklin Logistik AG in
Dornach ist im Bereich Férder- und
Lagersysteme sowie Flurférdermit-
tel tétig. Entsprechend muss der
Einkauf wohl breit abgestiitzt sein?

Ja, unsere Einkaufspalette ist breit.
Wir kaufen Rohmaterial, Halb-
und Fertigfabrikate/Gewerke und
Dienstleistungen ein. Oder anders
ausgedrlckt, ein breites Programm
von direkten und indirekten Gitern.
Unser Einkauf beschafft Giter fur
Serienprodukte, ebenso fir spezifi-
sche Anlagen.

Auch die Disziplin Projekteinkauf ist
bei uns ein wichtiges Thema. Ent-
sprechend werden die Einkaufer
dort gemass ihren Starken fachlich
eingebunden.

BM-R: Sie sind verantwortich
flir das Supply Management und
gleichzeitig Mitglied der Geschéfts-
leitung. Welchen Stellenwert hat
das Supply Management in lhrem
Unternehmen?

Der Einkauf wird ernst genommen
und geniesst eine hohe Akzeptanz
in der Firma. Bereits frih wurde er-
kannt, dass der Einkauf entschei-
dend am Geschaftserfolg mitwir-
ken kann. Deshalb wurde er vor

14 Jahren organisatorisch direkt
der Geschéftsleitung angegliedert.
Naturlich kann ich durch meine Po-
sition in der Geschéaftsleitung direkt
Einfluss nehmen. Nichtsdestotrotz
ist es generell wichtig, den Einkauf
fur die Bedirfnisse der «internen
Kunden» zu sensibilisieren. Um im
Unternehmen einen hohen Sta-
tus zu erreichen, ist der Einkaufer
selbst gefragt. Der Schlissel dazu
liegt fir mich in der Kommunikation;
der Einkauf muss sich verkaufen.
Wir erzielen Erfolge und sind eine
wesentliche Drehscheibe fir einen
moglichen positiven Geschéafsver-
lauf. Diese Verantwortung muss der
Einkauf, gegebenenfalls Uber das
Tagesgeschaft hinaus, wahrneh-
men.

BM-R: Welche Hebel kbnnen Sie in
der Beschaffung ansetzen?

Es ist wichtig, dass wir lokal wie
weltweit bei unseren Lieferpartnern
zu den besten Gesamtkosten und
zur richtigen Qualitdt beschaffen.
Wir beliefern unsere Kunden im-
mer plnktlich, das ist oberstes Ziel.
Durch die hohe Termintreue sehen
wir uns im Supply Management der
Herausforderung gegentber, alle
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Guter zum richtigen Zeitpunkt far
die Produktion verfligbar zu halten.
Dawir stark exportorientiertsind, hat
Natural Hedging einen hohen Stel-
lenwert. Und weil wir bereits seit vie-
len Jahren auf dem internationalen
Markt beschaffen, istder US-Dollar-
und Euroanteil am Beschaffungs-
volumen seit 2008 stark gestiegen.
Wir haben die Wichtigkeit des rich-
tigen Wahrungsmix frih erkannt.
Da wir aber weitgehend in der
Schweiz produzieren, beeinflusst
die Euro-Franken-Krise unser Un-
ternehmen stark. Unser Geschaft
wird extrem gefordert, und die Kos-
ten sind ein standiges Thema.

BM-R: Werden die strategischen
Einkauferin die Produktentwicklung
einbezogen?

Dies ist fir mich ein wichtiger Punkt,
und mein Wunsch ist nattirlich, dass
wir maglichst friih einbezogen wer-
den. Mittlerweile funktioniert das
auch gut, und so kann der Einkauf
die Impulse des Beschaffungs-
marktes in die Produktentwicklung
einbringen. Da viele Entwicklungen
nur unter Einbezug des Lieferanten
realisierbar sind und sich Make-or-
buy-Fragen stellen, ist dies absolut
notwendig. Ich sehe meine Eink&u-
fer nicht nur als Strategen, sondern
als Gestalter, deren Wissen und
Meinung gefragt sind.

BM-R: Die Stocklin Logistik AG

bezeichnet sich als Schweizer

Beim Schweizer Uhrenhersteller Tissot bedienen finf BOXer-RBG
32000 Stellplatze und erzielen pro Stunde eine Ein- und Auslager-

leistung von jeweils rund 640 Behéltern.

Traditionsunternehmen. Wie ver-
tragt sich das mit Beschaffung im
Ausland?

Wir sind noch eines der wenigen
Schweizer Unternehmen im Logis-
tikbereich, das in der Schweiz pro-
duziert. Unsere Kunden verhandeln
im Einkauf von Investitionsgitern
um den Preis immer sehr hart. Und
gerade vor dem Hintergrund der
aktuellen Wahrungssituation ist es
nicht einfach, gegen Mitbewerber
aus dem Euroraum zu bestehen.
Global Sourcing ist ein Mosaikstein
im Ganzen und hilft uns, konkur-
renzfahig zu sein. Doch obwohl wir
lokal wie weltweit einkaufen, befin-

Bilder: Stocklin Logistik AG

det sich unser Produktionsstandort
in Aesch. Daneben haben wir noch
ein Werk in der Tschechischen Re-
publik, welches wir vor zehn Jahren
aufgebaut haben. Wo mdglich, be-
kennt sich die Firmenleitung aber
klar zum Standort Schweiz.

Projekte fihren wir in der ganzen
Welt durch, und nebst Europa sind
fur uns Mexiko, Brasilien und Ame-
rika wichtige Markte. Wann immer
moglich, beschaffen wir in dem
Land, wo unser Kundenprojekt lauft.

BM-R: Dann pflegen Sie Kontakt mit
Lieferanten aus unterschiedlichen
Kulturen. Was ist daran speziell?
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Um erfolgreich Lieferantenbezie-
hungen in anderen Landern auf-
zubauen, ist es fur den Eink&ufer
wesentlich, dass er sich mitder herr-
schenden Kultur auseinandersetzt.
Seidies in Kursen oder mittels Infor-
mationen aus den Medien. So kann
man Uberraschungen oder Misser-
folge in der Verhandlung umgehen.
Wichtig ist auch personliches Inte-
resse und Engagement. Der Ein-
kaufer muss der anderen Kultur und
seinen Geschéftspartnern mit Re-
spekt begegnen. Denn Einkauf hat
stets mit Menschen zu tun. Stimmt
die Chemie, werden die Ziele deut-
lich besser erreicht und eine nach-
haltige Zusammenarbeit wird be-
gunstigt. Ideal ist, wenn sich die fur
den Einkauf verantwortliche Person
generell fur fremde Kulturen interes-
siertund auch die Reisestrapazenin
Kauf nimmt. Denn Global Sourcing
ist kein 9-to-5-Job und kann schon
gar nichtvom Birosesselaus erfolg-
reich betrieben werden. Man muss
gewisse personliche Opfer bringen.
Im Gegenzug kann man seinen
Horizont erweitern. Sicher ist, dass
es Personal braucht, das flexibel
reagieren kann. Der Einsatz wird
dadurch belohnt, dass man durch
seine Tatigkeit weltweit wertvolle
Kontakte kntipfen kann.

Ungeachtet der
Ehrlichkeit in den Verhandlungen
ein wesentlicher Erfolgsfaktor. Wir
verhandeln hart, aber fair. Und
wenn sich bereits von Anfang an

Nationalitat ist

abzeichnet, dass die Zusammen-
arbeit nicht zufriedenstellend ist,
spricht man dies am besten direkt
an. Manchmal ist es sinnvoll, sich
nach anderen Ldsungen umzuse-
hen, um Zeit und Ressourcen zu
sparen.

BM-R: In welchen Landern sehen
Sie mdogliches Sourcing-Potenzial
fur Ihr Unternehmen?

Auch nach 14 Jahren ist der Be-
schaffungsmarkt in den MOEL-
Landern fur uns attraktiv. Vor allem
wegen der geografischen Nahe sind
unsere Nachbarn in Mittel- und Ost-
europa nach wie vor gute Ziellander.
Gerade kleine und mittlere Firmen
koénnen dort sicher einfacher sour-
cen als in Asien. Denn dort muss
man als Unternehmen Uber genu-
gend Ausdauer verfligen, um er-
folgreich zu sein.

Die BRIC-Staaten, voran Indien und
China, spielen weiterhin eine domi-
nante Rolle, und wir beschaffen auch
regelmassig in China. Doch leider
werden dort wegen der Einkindpoli-
tik und weil die Wanderarbeiter nicht
mehr in den gewohnten Massen in
die Stadte zurtickkehren, gute Fach-
kréfte, die an den Maschinen arbei-
ten wollen, rar. Ausserdem streben
die jungen Leute eine akademische
Ausbildung an. Durch diese Ten-
denz musste ich bereits erfahren,
dass die Lohnkosten enorm gestie-
gensind. Und Sourcingin China ver-
liert eventuell in fUnf bis acht Jahren

an Attraktivitat. Aus diesem Grund
kénnte in Indonesien eine gute Alter-
native mit wirtschaftlichem Poten-
zial liegen. Als viertgrésstes Land
der Welt (bzgl. Einwohnerzahl) ver-
fugt es Uber gut eingerichtete Fir-
men und ausreichend Leute, die in
der Produktion tatig sind.

BM-R: Was ist fur Sie fir erfolgrei-
ches Sourcing ausschlaggebend?
Wer erfolgreich sourcen will, muss
kalkulierte Risiken in Kauf nehmen,
ohne verantwortungslos zu sein.
Das bedeutet, dass man stets einen
Plan B im Hinterkopf haben muss.
Sinkt beispielsweise das Schiff mit
meiner Ware, mussich Uber alterna-
tive Lieferszenarien verfugen.
Ausserdem braucht es fitte Ein-
kaufer. Ich finde, dass die Beschaf-
fungscrew gut geschult sein muss.
Denn nur top ausgebildete Leute
kdnnen den wechselnden Anforde-
rungen entsprechen. In der Wirt-
schaft wurde in der Vergangenheit
generell im Verkauf mehr in Ausbil-
dunginvestiertals im Einkauf. Heute
andert sich zum Gluck der Trend.
1999 habe ich bei Stdcklin die Be-
schaffungsakademie  eingefihrt.
Damals gab es beim SVME (heute
procure.ch) noch keine Inhouse-Se-
minare und wir stellten das Training
selbst zusammen. Diese Schulun-
gen, welche ich nurempfehlen kann,
haben uns besonders in der Ver-
handlungsfihrung weit gebracht. ®
Interview: Bianca Sommer
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Viele Lander, eine Sprache,
grosse Missverstandnisse

Max Wey

ist Geschaftsfuhrer von Boa
Lingua Business Class.
Telefon +41 (0)41 726 86 96

Boa Lingua

BusinessClass

ist als unabhéngige Bera-
tungs- und Buchungsstelle
fur  weltweite Business-
Sprachtrainings in Zurich,
Winterthur, Bern, Luzern,
Zug, St. Gallen, Chur und
Lausanne tatig.

www.businessclass.ch

Die globale Beschaffung bringt viele Vorteile mit sich, birgt
aber auch gewisse Risiken. Gerade im kommunikativen
Bereich kann es bei ungeniigender Vorbereitung zu Un-
klarheiten und Missverstandnissen kommen, welche dann
hohere Kosten, Mehraufwande und Verzdgerungen nach

sich ziehen.

Weltweit sprechen weit Uber eine
Milliarde Menschen mehr oder
weniger gut Englisch. Damit ist im
globalen Kontext gesehen Eng-
lisch mit Abstand die wichtigste
Wirtschaftssprache Uberhaupt.
Man muss sich jedoch vor Augen
fuhren, dass von dieser Milliarde
nur gerade rund 350 Millionen Per-
sonen Englisch als Muttersprache
sprechen. Die vermeintliche «Lin-
gua Franca» wird bei der Kommu-
nikation so auch mal ganz schnell
zum Stolperstein.

Hoher Informationsbedarf

und komplexes Sprachniveau
Global Sourcing bringt dem Be-
schaffungsmarkt enorme Vorteile:
Abhéangigkeiten kénnen verringert,
Ressourcenbeschaffung
facht, Spezialisierungsgrade er-
héht und Kosten gesenkt werden.
Fir Einkaufer bedeutet die interna-
tionale Beschaffung jedoch auch
enorme kommunikative Herausfor-
derungen. Preis- und Vertragsver-
handlungen sind oftmals von vielen
kleinen Details abhangig. Zudem
wird auf einem komplexen Sprach-
niveau miteinander kommuniziert,
was den Anspruchslevel zusatzlich

verein-

in die Héhe schraubt. Der Informa-
tionsbedarf ist sehr hoch und be-
wegt sich auch in rechtlichen oder
l&nderspezifischen Gefilden. Dazu
gesellen sich dann zu guter Letzt
auch noch kulturelle Unterschie-
de, welche zu Missverstandnissen
oder mindestens zu grdsseren
Koordinationsaufwanden  fuhren
kénnen.

Sprach- und Kulturtraining

fur Einkaufer

Aufgrund der hohen Anforderun-
gen wurden eigens fiur Einkaufer
Business-Sprachtrainings entwi-
ckelt, die auf die branchenbezoge-
nen Anforderungen ausgerichtet
sind. Sprachinstitute im Ausland
vermitteln neben der Sprache
auch praktische Informationen
in Bezug auf Verhandlungen und
Sitzungen. Daher wird wéahrend
dieser Kurse viel Gewicht auf die
miindliche Kommunikation gelegt.
Rollenspiele und praxisnaher Un-
terricht stehen im Vordergrund:
Konditionen aushandeln, Termine
verlegen, Bewertungsgesprache
von Lieferanten fihren oder Qua-
litdtsbeanstandungen vornehmen.
Doch auch die schriftiche Kommu-
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Fremdsprachenkenntnisse sind Grundvoraussetzung, um sich in internationalem Umfeld bewegen zu kdnnen.

nikation kommt nicht zu kurz, gera-
de im Bereich der E-Mails und der
Korrespondenz gibt der Unterricht
wichtige Impulse.

Neben der Sprache spielen Her-
kunft und kulturelle Hintergriinde
eine tragende Rolle, wenn es da-
rum geht, in der Geschaftswelt
erfolgreich zu sein. Aus diesem
Grund bieten Sprachinstitute ne-
ben Sprachunterricht auch «Cul-
tural Trainings» an. Zielsetzung
dabei ist, mehr Uber eine oder
mehrere Kulturen zu erfahren, das
Bewusstsein von Unterschieden
zu starken, zu lernen, wie man mit
diesen Unterschieden umgeht und
schliesslich erfolgreich tber kultu-
relle Grenzen hinweg miteinander
kommunizieren zu kdnnen.

Kurz, intensiv und homogen

Business-Sprachtrainings haben
nur entfernte Verwandtschaft mit
gangigen Sprachkursen. Die inten-
siven Kurse dauern in der Regel
zwischen ein bis drei Wochen. Die

Kursgruppen sind sehr homogen
zusammengesetzt, was das Alter
und den beruflichen Hintergrund
anbelangt. Beim Spachtraining ftir
Eink&ufer ist man mit anderen Be-
rufsleuten im selben Kurs und kann
so nicht nur Networking betreiben,
sondern auch auf einem hohen,
professionellen Niveau miteinan-

der in der Fremdsprache diskutie-
ren. Auch die Lehrpersonen verfi-
gen Uber mehrjahrige Erfahrung in
der internationalen Geschéftswelt
und lassen dies ebenfalls in den
Unterricht mit einfliessen. Gerade
auch diese Erfahrungen machen
die Sprachtrainings im Ausland so
wertvoll. [ ]

Sonderangebot fur Einkauferinnen und Einkaufer

1 Woche English for Purchasing in St. Julian’s, Malta

€ 1320.— statt € 1461.—

Das Executive Trainings Institute verfligt iber eine ausgesprochen gute und
moderne Lerninfrastruktur. Diese neue Schule, die im Zentrum von St. Julian’s
liegt, erfullt auch die hohen qualitativen Anspriiche von Geschaftskunden.

Kursdauer: 5 Tage (Verlangerung moglich)

Kursdaten: Start jeden Montag

Im Preis inbegriffen:

— Unterricht vormittags in Minigruppe (max. 6 Kursteilnehmende pro Klasse)
15 Lektionen a 60 Minuten Business-English
— am Nachmittag 10 Lektionen a 60 Minuten English for Purchasing

im Einzelunterricht
— Kursmaterial

— Unterbringung in Executive-Gastfamilie, Einzelzimmer/Halbpension sowie

eigene Dusche/WC
— Einschreibegebuhren
— Flughafentransfers
— Dossiergebuhren

— 1 Jahresabonnement der Zeitschrift Bilanz
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Sourcing China: Tendenz zuriick nach
Mittel- und Osteuropa

Roger J.M. Hutter
Geschéaftsleiter von SwissCEE
Vorstand Handelskammer
Schweiz-Tschechien

SwissCEE Agency
(Swiss Central/Eastern Eu-
rope) unterstitzt Unterneh-
men und Organisationen
beim Aufbau von Geschafts-
beziehungen mit den wirt-
schaftlich aufstrebenden
Landern Mittel- und Osteu-
ropas. SwissCEE ist mit ei-
genen Buros vor Ort prasent.
WWW.swisscee.eu

Trotz vielversprechendem Absatzmarkt mit zweistelligen
Wachstumsraten gerat die Attraktivitat Chinas immer mehr
unter Druck. Die unberechenbaren lokalen Gegebenheiten
kénnen Geschéfte in Milliardenhdhe platzen lassen und da-
mit zu schmerzhaften Verlusten bei auslandischen Firmen

und Investoren fuhren.

Gemass einer EU-Handelskammer-
Studie bei europdischen Unterneh-
men in China geben mehr als die
Halfte der Befragten die Rechtsun-
sicherheit, die willkurliche Ausle-
gung regionaler Behorden und die
Bevorteilung heimischer Unterneh-
men durch die Regierung in Peking
als Grund fUr verpatzte Geschafte in
Milliardenhthe an. 81% halten auch
den Schutz des geistigen Eigentums
fir ungenigend. Zudem haben sich
die Lohne in den Wirtschaftszentren
in den letzten zwei Jahren verdop-
pelt und sind heute vielerorts auf
dem Niveau der EU-Ostlander. Vor
allem Klein- und Mittelunternehmen
ohne grossen Absatzmarkt in China
wollen aus diesen Grunden keine
weiteren Investitionen tatigen oder
ziehen sogar einen Rlckzug aus
dem Reich der Mitte in Betracht.

Mittel- und Osteuropa als
Alternative zum Fernen Osten
Die mittel- und osteuropéaischen
Lander (MOE) bieten sich als eine
ernsthaft zu prifende Alternative
zum Fernen Osten an. Unter Bertick-
sichtigung von Sustainable Supply
Chain Management (SSCM) weisen
die MOE-Beschaffungsmarkte viele

Vorteile auf: stabile politische und
rechtliche Bedingungen, geringe
kulturelle Unterschiede, Fachkréafte
und Wahrung wie auch der Schutz
des geistigen sowie des materiellen
Eigentums. Neben grossen Investi-
tionenin die Energiegewinnung wur-
de die gesamtheitliche Infrastruktur,
welche auf einem hohen Niveau ist,
weiter ausgebaut. So wird bspw.
Wien/Bratislava nochin diesem Jahr
einen Anschluss an das russische
Breitspurnetz bekommen, unter Ein-
bezug des Wiener Donauhafens.
Der Schienentransport ab Wien
nach Peking bzw. Fernost reduziert
die Transportzeiten gegentber dem
Wassertransport um die Halfte.
Staatliche wie regionale Behorden
sind sehr kooperativ, und die buro-
kratischen Hirdenwerdenbestmog-
lich klein gehalten. Fur Direktinvesti-
tionen bieten die EU-Lander auch
offentliche Fordermittel an, welche
vor Projektbeginn beantragt werden
mussen. Erfahrungsgemass emp-
fiehlt sich der friihzeitige Einbezug
eines Fordermittelspezialisten.

MOE-Lander
Tschechien ist wie die Schweiz
eine traditionelle Industrienation
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ROMANIA

Strategic geographical position
Social and cultural environment

Basic economic indices 2011

GDP per capita (PPS): 11'700 €
GDP growth rate: 2.5%
Unemployment rate: 5.3%
Inflation rate: 3.1%
Export: 45.0 bill. €
Import: 54.7 bill. €

Strong points of Romanian market

Skilled and multilingual labor force at low costs
Cost of production are much lower than in most European countries
Small prices for consumer goods and services

Important sums allocated to infrastructure investments
State aid funds and Eu funds for investment projects
Strong Swiss presence among foreign investors on the local market

Tax rates 2012

Income tax: 16%
Corporate tax: 16%
VAT: 24%

Ploiegti Tue
BUCHAREST |
*  Constantp]

Grafik: ZVG

(Maschinen, Elektro, Metall) und
befindet sich im direkten Vergleich
zu Rumanien auf einem technisch
hohen Niveau. Ruménien hat enor-
me Anstrengungen im Aufbau von
Wind- und Solarenergie unternom-
men wie auch in den Ausbau der
Strassen- und Schieneninfrastruk-
tur. In Tschechien sind fast alle
Rohmaterialien in hoher Qualitat
erhaltlich, in Ruménien und Bul-
garien beziehen die Unternehmen
diese bspw. direkt in Deutschland.
Die Verfugbarkeit fachlicher Zulie-
feranten ist in Tschechien grosser
als in Ruménien. Osteuropa bietet
durch das bedeutend tiefere Lohn-
niveau ein attraktiveres Kostenopti-
mierungspotenzial, der Aufbau des
Zulieferantenistin der Regel zeitin-
tensiver als in Mitteleuropa. Weite-
re Informationen zu den einzelnen
MOE-Léndern finden Sie unter
www.procure.ch, Rubrik Service/
Links/Wissen/Lexika (ganz unten).
Die Landerfokusse von Mittel- und
Osteuropa kénnen kostenlos her-
untergeladen werden.

MOE-Zulieferanten

Viele Unternehmen aus Mittel- und
Osteuropa erfillen die von den
schweizerischen  Auftraggebern
geforderten  Anforderungsprofile.
Schweizer Unternehmen kaufen
vorzugsweise in Deutschland ein
und die Deutschen wiederum in
Tschechien. Warum also nicht den
direkten Weg gehen und die Ein-
kaufskosten durch den Aufbau ei-
gener Lieferanten aus Mittel- und
Osteuropa optimieren? Der MOE-
Beschaffungsmarkt
eine Single- oder Multiple-Sour-
cing-Strategie erschlossen werden
oder durch ein Joint Venture. Oder
durch eine Direktinvestition? Die
Direktinvestitionen (bspw. Produk-
tionsverlagerung) werden zum Teil

kann durch

bis zu 50% finanziell geférdert. Zum
heutigen Zeitpunktkdnnen Direktin-
vestitionen und Unternehmensak-
quisitionen dank dem hohen Fran-
kenkurs gunstiger realisiert werden.

Schlussfolgerung

Fir Klein- und Mittelunternehmen
sind die MOE-Beschaffungsmark-
te eine geeignete Alternative zum
Fernen Osten, die Erwartungen
an die Kostenoptimierung werden
in der Regel erflllt. Dank der geo-
grafischen, kulturellen und sprach-
lichen Nahe kdnnen Herausforde-
rungen effektiver bewaltigt werden.
Es empfiehlt sich die Kooperation
mit einer gut vernetzten MOE-Ver-
trauensperson fir den Aufbau der
Geschaftsbeziehungenvor Ort. ®

Tschechische Republik (Mitteleuropa) und Rumanien (Osteuropa)

Schweiz
Bruttoinlandproduktin € 60750
@ Bruttolohne in €/Mt. 5500.—
Distanz Hauptstadte Bern (0 km)
Strassen-/Schienenwege  sehr gut
Energieinfrastruktur sehr gut
(Atomstrom)

Fremdsprachenkenntnisse E,F, |

Tschechien Rumanien

14800 11700

1200.— 470.—

Prag (820 km) Bukarest (2010 km)
sehr gut mittel, im Ausbau
sehr gut gut

(Atomstrom) (Solar-/Windstrom)
E,D =, [F
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Sourcing in Zentral- und Osteuropa

Erfolgreiche Partnerschaft mit Firmen in Zentral- und Osteuropa

Thomas H.

Dalla Vecchia

seit Uber 20 Jahren in den
Zentral- und Osteuropai-
schen Markten aktiv, seit
sieben Jahre Geschéftsfiih-
rer und Mitinhaber der OBAL
AG.

OBAL AG

mit Sitz in Bern und Wien.
Spezialisiertauf Maschinen-
und Anlagenbau/technische
Guter. Markte: Zentral- und
Osteuropa  (Schwerpunkt
heute Sldosteuropa) sowie
Osterreich.

OBAL AG hat ein grosses
Netzwerk in den Ziellandern
von spezialisierten Perso-
nen, welche bei Bedarf zu-
gezogen werden kdnnen.

Auslagern der Produktion ins Ausland kann Kosten spa-
ren. Doch auf dem Weg dorthin gibt es zahlreiche Stolper-
steine. Um lokalen geschéftlichen Gepflogenheiten ge-
recht zu werden und von Kontakten vor Ort zu profitieren,
empfiehlt sich eine Umsetzung mithilfe eines erfahrenen

Outsourcing-Partners.

Inhaber Max Meyer von Gebruder
Meyer AG in Wollishofen*, eine im
Maschinenbau téatige, international
ausgerichtete Firma (Uber 60% des
Umsatzes werden im Euroraum ge-
tatigt) lehnt sich zufrieden im Stuhl
zuriick. «Wir haben die Wende ge-
schafft», sagt er, die neusten Zahlen
derletzten zwdlf Monate studierend.
«Dank den Vorteilen aus der Part-
nerschaft mit der Firma Ranvest-
metal in Rumanien kénnen wir mit
Zuversicht in die Zukunft blicken.
Die zusatzlichen Standortvorteile
helfen uns, in einer zukinftigen Kri-
se flexibler zu agieren.»

Krise und Kostendruck
2007 und 2008 konnten die Um-
satze stark gesteigert werden, und
der Ertrag war zwar positiv, aber
nicht der Branche entsprechend. Zu
stark war der Einfluss «Kosten der
lokalen und unabhangigen Fertiger
in der Schweiz». Ende 2008 ging der
Umsatz markant zuriick. Ab 2012
konnte er wieder gesteigert werden,
jedoch war der Ertrag negativ. Eine
erste Analyse zeigte vor allem Pro-
bleme in folgenden Bereichen auf:
— Fertigungsflexibilitat bei den
bestehenden Zulieferanten

— Durch geéanderte Losgrossen
neue bendtigte Abnahmemen-
gen

— Der optimal darauf ausgerichtete
Maschinenpark (kleine Sttick-
zahlen und breites Sortiment)

— Die Kostenflexibilitat (Kostenre-
duktion aufgrund der verander-
ten Marktpreise)

— Waéhrungsprobleme

Max Meyer und sein Team der Ge-

schaftsleitung, bestehend aus Be-

schaffung, Fertigung, Controlling,

Verkauf und Logistik diskutierten

verschiedene Lésungsansatze.

Aber es zeigte sich immer wieder:

Geéanderte Kundenbedirfnisse (es

werden nur noch Kkleinere Ferti-

gungslose fest bestellt) zu aktuellen

Marktpreisen bedirfen neuer Be-

schaffungs- und Fertigungsmdg-

lichkeiten.

Vorgehen fur Verbesserung
Folgendes Vorgehen wurde in der
Geschéftsleitung definiert:

— Selektion von Schlisselteilen
und mdoglichen effektiven Teilen,
auf welchen Verbesserungsmaog-
lichkeiten in Form von Zeit und
Kosten bestehen

— Kontakt zu bestehenden Ferti-
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gungsunternehmen bezuglich
deren Optimierungsmaoglich-
keiten

— Start eines Projektes «Outsour-
cing in den Low Cost Countries
(LCC)» in Zentral- und Osteu-
ropa (Projektname OLCC) mit
Gesichtspunkten: Beschatf-
fungskosten, Finanzen, Time to
market, Flexibilitét

Expertensuche

Aufgrund der Wichtigkeit einer er-

folgreichen Umsetzung wurde das

Outsourcing-Projekt OLCC durch

den Geschéftsfuhrer selber initi-

iert. Zuerst erfolgte eine generelle

Marktabklarung, unter Beizug der

Kontakte zu OSEC sowie der eige-

nen Beziehungsnetze, bezlglich

besterfahrenem Partner fur das

Outsourcing von Maschinenteilen

(Baugruppen, Einzelteile).

Folgende Anforderungen musste

der Outsourcing-Partner erfullen:

— Erfahrungen in den LCC (Low
Cost Countries), Schwerpunkt
Osteuropa

— Erfahrung in Maschinen- oder
Anlagenbau

— Ein Partner von A bis Z

— Referenzen

— Unabhangig, neutral, aber ziel-
gerichtet und effizient

— Kostenbewusstsein

Vorgehen
Max Meyer entscheidet sich nach
Rucksprache mit der OSEC und

deren Landerverantwortlichen fur

Siidosteuropa sowie mit dem Ge-

schaftsfuhrer der Handelskammer

Schweiz-Osteuropa (SEC), das Pro-

jekt mit der Firma OBAL AG umzu-

setzen. Folgende Punkte sprechen
fur diesen Outsourcing-Partner:

— Eine juristische Firma (AG),
bereits viele Jahre fiir Schweizer
Unternehmen im Outsourcing
tatig

— Spezialisiert auf Maschinen- und
Anlagenbau

— Interessante Referenzliste von
ahnlichen Projekten

— Potenzielle Zielfirmen sind vor
Ort bereits bekannt

— Geschéftsfihrer ist zertifizierter
OSEC-Experte fur Lander in
Osteuropa

— Grosses Netzwerk in die Ziel-
markte und Zweigniederlassung
in Wien sowie als Experte fur
Osteuropaische Markte auch von
der WKO (Wirtschaftskammer
Wien) zertifiziert

— Projektablauf und -kosten sind
transparent und klar

Umsetzung

Nach einem Einfuhrungsgesprach
wird die Umsetzung festgelegt.
OBAL AG schlagt Max Meyer po-
tenzielle Firmen in den Méarkten von
Osteuropa vor, und es werden Prio-
ritaten gesetzt sowie Informationen
zu Landern und moglichen Partnern
kommuniziert. Drei Firmen, Inmold,
Ranvestmetal und Metalno*, ver-

fugten Uber die notwendigen Ferti-

gungsmaoglichkeiten und boten:

— Notwendigen Maschinenpark

— Oberflachenbehandlung

— Qualitatssicherung — ein gemein-
sames Vorgehen nach Auftrag-
geber-Vorgaben wurde erarbeitet

— die ganze Supply Chain

— Ausbaufahigkeit der Firma

— Erfahrungen und Referenzen
aus Westeuropa (vorallem
Deutschland, Osterreich)

— gewinschte Sprache fur den
Austausch von Informationen

Referenzprodukte und -Informatio-

nen wurden beigebracht und Offer-

ten erstellt. Max Meyer entschied

sich, Ranvestmetal den Auftrag fir

die Fertigung von Prototypen zu er-

teilen.

Die entsprechenden Produktions-

unterlagen (Fertigungszeichnung

und Stickliste) wurden zugestellt.

Lieferdetails und Zahlungsmodus

wie auch Garantiestellung werden

festgelegt, somit kann die Bestel-

lung rechtskraftig gemacht werden.

Dank der fortlaufenden Unterstut-
zung von OBAL AG auch im admi-
nistrativen Bereich hat dieses neue
Projekt keinen grossen Einfluss
auf das Tagesgeschaft von Gebr.
Meyer gehabt, und trotzdem wa-
ren die notwendigen Mitarbeiter
von Gebr. Meyer stets gut infor-
miert Gber den neuen Fertigungs-
partner. [ ]

* Namen geéndert
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Die Einkaufsabteilung mutiert zum

«Global Business Enabler»

Christoph Wilhelm

ist dipl. Ingenieur, dipl. Ein-
kaufer und leitet Executive
Trainings am IMD in Lau-
sanne und Shanghai. Er hat
mehr als 15 Jahre Erfahrung
in internationalem Manage-
ment und Einkauf.

Unternehmen:

— Global Sourcing Services
AG (Schweiz/Shanghai)

— Senior Consultant des
Kompetenzzentrums der
Schweizer Aussenwirt-
schaftsforderung OSEC/
SIPPO fir «Global
Sourcing»

— Internationaler Fachrefe-
rent und Trainer

WWW.

globalsourcingservices.ch

Die Dynamik der asiatischen Volkswirtschaften ist beein-
druckend, umso mehr angesichts der aktuellen Euro- und
Schuldenkrise. Mehr und mehr entdecken européaische
Firmen Asien nicht nur als mégliche Sourcing-Destination.
Doch ohne starke operationelle Basis wird man den hohen
Anforderungen dieser Markte nicht gerecht.

Das Sourcing ist und bleibt ein wich-
tiger (erster) Schritt, die «Mérkte von
morgen» zu erschliessen.

Zur Beantwortung der Frage, wo

die Markte von morgen sein wer-

den, mussen wir unser Augenmerk
erst einmal auf die globalen (Mega-

) Trends lenken. Diese deuten an,

worauf wir uns zukinftig einstellen

mussen, und definieren geografisch
die Schauplatze:
— «The Great Rebalancing» — Asi-
en wird bald wieder eine «natir-
liche» Halfte des Welt-Brutto-
sozialprodukts verantworten
— Urbanisierung und damit einher-
gehend die Entwicklung der da-
zugehorigen Infrastruktur
— Zwischen 2005 und 2025 steigt
die Zahl der Menschen, die in
Stadten wohnen, alleine in Indi-
en um 200 Mio. an

— China erhélt bis ins Jahr 2025
350 Mio. zuséatzliche «Stadter».

— Demografische Entwicklung —
die Menschheit altert, global

— Rohmaterialboom - als Folge
der Urbanisierung und
struktur-Entwicklung

— Asiatische Megafirmen drangen
nach dem «Westen»: «Lenovo»
und «Volvo» sind nur der Anfang

Infra-

— Ressourcenknappheit — der glo-
bale Verteilkampf hat erst be-
gonnen; «Monopoly» auf Staa-
tenebene, und China spielt nach
seinen Regeln

Welche sind geeignete Lander
fur Best-Cost-Country(BCC)-
Sourcing?

Die BRIC-Staaten—allen voran Chi-
naund Indien, spielen weiterhin eine
prominente und dominante Rolle
als Sourcing-Markt. Insbesondere
Indien schickt sich, dank jingst erst
initiierter staatlicher Forderungspro-
grammen, den derzeit im Vergleich
mit China unterdurchschnittlich ent-
wickelten industriellen Sektor zu
modernisieren und dessen Produk-
tivitdt markant zu steigern. Erklartes
Ziel der indischen Regierung ist es,
zu China aufzuschliessen — lieber
gestern, als morgen.

Auf die BRIC-Staaten folgen — zu-
mindest begrifflich die «N-11»
(«next elevenx). Dazu zahlen Agyp-
ten, Bangladesch, Indonesien, Iran,
Mexiko, Nigeria, Pakistan, die Phil-
ippinen, Sudkorea, Tlrkei, und Viet-
nam. Doch nicht alle «<Kandidaten»
werden relssieren: Sudkorea, Indo-
nesien, Vietnam, Turkei gelten als
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Favoriten. Insbesondere Indonesi-
en —viertgrosste globale Population
—hat deutlich an Dynamik und damit
«Boden gut gemacht» und lockt in
grossem Stil (auslandisches) Kapital
an, ein grosser Anteil davon stammt
aus anderen asiatischen Landern wir
Singapur, China/Hongkong, aber
auch Japan und Taiwan. Auch aus
Europa und den USA stammen
Gelder, aber in weit geringerem
Ausmass (aus bekannten, aktuellen
Grinden).

Aufgrund der geografischen Nahe
sind unsere Nachbarn in Mittel- und
Osteuropa ideale Zielregionen spe-
ziell far kleinere und mittlere Unter-
nehmen, die nicht Uber die notwen-
digen Ressourcen verfigen, um
weiter entlegene Regionen wie den
Fernen Osten zu erschliessen. lhre
Mitgliedschaft oder «Nahe» zur EU
beeinflusst ihre Entwicklungsmdg-
lichkeiten «in guten wie in anderen
Tagen». Einige dieser Transformati-
onslander wurden durch die aktuelle
wirtschaftliche Situation in der EU
stark in Mitleidenschaft genommen;
z.B. macht Slowenien eine schwere
Bankenkrise zu schaffen. Generell
leiden die schwéacheren Volkswirt-
schaften des Balkans und Sudosteu-
ropas starker als Lander aus Osteu-
ropawie z.B. Polen, das mit2,7% das
starkste Wachstum innerhalb der EU
fur dieses Jahr verzeichnen wird.
Eine generelle Einschatzung der
Entwicklung der Volkswirtschaften
Mittel- und Osteuropas gestaltet sich

Grafik 1, The Great Rebalancing*

. i . Industrial
Anteil am weltweiten BIP von 1 n.Chr. bis 2009 revolution
French
Fall of Marco Polo's Discovery and US Qil
Roman Empire frips to Asia of America revolutions |crisis
100 i 4 A h 4 b 4 v

80

60

40

20

1000

Rest
of world

1500 2009
Quelle: McKinsey Research

schwierig aufgrund der unterschied-
lichen wirtschaftlichen Auspragun-
gen aber auch der politischen Kon-
stellationen. (Zu) viel hangt von der
weiteren wirtschaftlichen (und auch
politischen) Entwicklung der EU ab.

Die Voraussetzungen fur Erfolg
beim BCC-Sourcing
Erfolgreiches BCC- oder Global
Sourcing wird massgeblich von den
(globalen) wirtschaftlichen Entwick-
lungen und Rahmenbedingungen
beeinflusst. Die aktuelle wirtschaft-
liche Situation der EU und die He-
rausforderungen in den Wechsel-
kursentwicklungen der wichtigsten
Wahrungen zum Schweizer Franken
stellen speziell Schweizer Unterneh-
men auf die Probe:

— Das Wachstum in Europa und
den USA héangt mehr und mehr
vom Wohlergehen Asiens, ins-
besondere der BRIC-Staaten,
ab: die Exportnationen Deutsch-
land und Schweiz boomen als
Folge davon. Doch die Frage
stellt sich, wie lange noch ange-
sichts der makrotkonomischen
Rahmenbedingungen Europas.

— Die technologische Kompetenz
in den Emerging Markets ist in
den letzten Jahren rasant und
markant besser geworden: eine
intelligente «Arbeitsteilung» im
Bereich «global Operations»
ist gefragt! Andere Lander ne-
ben China ricken in den Fokus:
Eine erst kirzlich im Rahmen
des «Swiss Import Promotion
Programme» («SIPPO») — ein
Mandat des Staatssekretariats
fur Wirtschaft SECO — durch-
gefihrte  Beschaffungsmarkt-
forschungsreise nach Indone-
sien mit Einkaufsvertretern aus
Deutschland, Osterreich und der
Schweiz bestétigte eindricklich
die Zulieferkompetenz und den
hohen Qualitatsstandard dieser
dynamischen Volkswirtschaft.

— Asiatische Firmen streben nach
Europa und den USA: IBM/Le-
novo (2005) und Volvo/Geely
(Méarz 2012) sind erst ein An-
fang. «China greift nach dem
Deutschen Mittelstand», war
jungst in deutschen Medien zu
lesen. Auch Schweizer Unter-
nehmen richten sich mehr und

13
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mehr nach Asien aus, und das
nicht nur im Bereich der Indust-
rie: Erst vor wenigen Tagen war
in Schweizer Medien zu lesen:
«Julius Bar spannt mit Bank of
China zusammen.»

— Der Schritt in die «Global Mar-
kets» kostet Zeit und Geld: beide
Gluter stehen gerade KMU nicht
unbegrenzt zur Verfliigung!

Wege zur Erschliessung von

Best-Cost-Countries

«Viele Wege fuhren nach Roms,

doch nur einer sollte (und kann) be-

schritten werden. Die Wahl des We-

ges wird von der Unternehmensstra-

tegie bestimmt. Die grundlegenden

Fragestellungen dazu lauten:

— In welchen Absatzmarkten (und
Wahrungsraumen) sind wir ta-

— Wie nahe beim Kunden missen
(oder wollen) wir «operieren»?

— Wie sind unsere Produkte struk-
turiert (und damit geeignet fir
«going global»)?

— Wo entwickeln wir zukinftig un-
sere Produkte? (Missen wir —
zukiinftig — bestimmte Kompo-
nenten, Teile unserer Produkte
«lokalisieren»?)

Die Antworten auf diese zentralen

Fragestellungen selektieren die

moglichen Beschaffungsmarkte.

Nachfolgend — exemplarisch — ein

moglicher Weg zur Beschaffungs-

markterschliessung:

1. Global Sourcing

— Erster Briickenkopf zwecks
Starkung der Wettbewerbsfahig-
keit oder Zusammenarbeit mit

— Produktionsstandorte wie bisher
(Schweiz/Europa; —> «Logistik-
schlacht»)

2. Aufbau Operationshub

(in einem Emerging/Best-Cost-

Country)

— Ausbau (Sourcing) Brickenkopf
in (Global) Operationshub

— Baugruppen/Maschinen/Pro-
dukte —> Né&he zu den neuen
Boomabsatzmarkten; dadurch
Vorteile aufgrund kirzerer Re-
aktionszeiten auf Bedurfnisse

— Tiefere Logistikaufwendungen,
Hub fur After-Sales (Service
und Ersatzteile)

3. Localizing —Aufbau lokaler En-

gineering-Ressourcen

— Volle Ausschopfung der Kosten-
reduktionspotenziale

— Firma bereit fur volle, offensive

tig? Spezialisten Marktbearbeitung
Grafik 2 — SWOT , MOE" und BRIC/ Asien
SWOT IMit‘tel- & Osteuropa (MOE) Asien/ BRIC-Staaten
|geographische Nahe (Lohn-) Kostenniveau
Starken
Wahrung € (resp. Anbindung) Absatzmarkt (Grosse, Wachstum)
(Lohn-) Kostenentwicklung Qualitatsbewusstsein/ -verstandnis
Schwichen
2T starke Ausrichtung auf Automotiv Verfugbarkeit Fachkrafte
|[Fahigkeit fur komplexe Produkte (Systeme) |[Kaufkraftentwicklung Mittelstand
Chancen
Bildungsniveau |Kapital/ Ersparnisse
Abwanderung Fachkrafte Uberhitzungstendenzen
Risiken
Landerverschuldung politische Risiken
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Schritt 1

Global Sourcing

= 1. Briickenkopf zwecks
Starkung Wettbewerbsfahigkeit
oder Zusammenarbeit mit
Spezialisten

= Produktionsstandorte wie bisher

Wege zur Erschliessung von BCC — mogliche Schritte

Schritt 3
Lokales Engineering

= Volles Ausschopfung der
Kostenreduktionspotentiale

= Firma bereit fir volle, offensive
Marktbearbeitung

= Organisation und Prozesse neu
strukturieren (Teile des Top-
Managements lokaler Herkuntft -
asiatisch - vor Ort)

Schritt 2
Aufbau Operationshub

= Ausbau (Sourcing) Brickenkopf
in (Global) Operationshub

=Baugruppen/ Maschinen/
Produkte => Nahe zu den neuen
Boom-Absatzmarkien; dadurch
Vorteile aufgrund schnellerer
Reaktionszeiten auf Bedirfnisse

=Tiefere Logistikaufwendungen,

(Schweiz/ Europa; =>
JLogistikschlacht “)

Hub fiir After-Sales (Service &
Ersatzteile)

___4

Auswirkung auf den Geschéftserfolg

— Organisation und Prozesse neu
strukturieren (Teile des Top-
Managements lokaler Herkunft
—z.B. asiatisch — vor Ort)

Die aufgezeigten (globalen) wirt-

schaftlichen Entwicklungen und

die sich daraus ableitenden Hand-
lungsimperative fur (nicht nur) glo-
bal téatige Firmen in der EU und der

Schweiz bleiben nicht ohne Folgen

—auch nicht fur den Einkauf und die

Einkaufer. Die Anforderungen neh-

men zu — und zwar signifikant:

— Der Einkauf muss die strategi-
schen Themen besetzen und mit
den richtigen Fragestellungen
und den zugehoérigen Antworten
die Diskussionen und Entschei-
dungsfindung auf Geschaftslei-
tungs- und Verwaltungsratsebe-
ne massgeblich moderieren und
beeinflussen.

— Um mitreden zu kdnnen, muss
man wissen, was in der (Wirt-
schafts-)Welt vor sich geht, wo
die (Mega-)Trends hinfiihren.

— Der «Aussenminister» einer glo-
bal tatigen Unternehmung ist
nicht (nur) der Vertriebschef in
Personalunion — da muss sich
der Einkaufer vermehrt und star-
ker, selbstbewusster einbringen
respektive «hineinreklamierens.

— Solides Einkaufshandwerk ist
Voraussetzung und gleichzeitig
das «Eintrittsticket». «Wer die
Pflicht nicht beherrscht, sollte
zur Kdr nicht antreten.»

Die Erfolgsfaktoren

im Management strategischer

Lieferantenbeziehungen

Es geht um mehr als nur den Preis!

— Aufbau und Pflege einer nach-
haltigen globalen Lieferanten-
basis als Voraussetzung fur
eine Wachstumsstrategie zur
Sicherstellung der Wettbewerbs-
fahigkeit und damit der Unter-
nehmensprosperitat sowie der
Arbeitsplatze in Europa und der
Schweiz.

— Auf- und Ausbau entsprechender
(Beschaffungs-)Vertretung(en)
vor Ort. Die globalen Markte las-
sen sich nicht vom Schreibtisch
aus erschliessen.

— Die Wahl der Ziel- und Schwer-
punktregionen ist von grosster
Wichtigkeit und verlangt breite
Abstltzung, Sorgfaltigkeit, (Kos-
ten-)Transparenz und Nachvoll-
ziehbarkeit.

— Ein verlassliches Logistiknetz-
werk (Optimierung von Zeit und
Kosten).

— Ein aktives, breit abgestiitztes
und nachvollziehbares Risk-
Management: Denken in Szena-
rios/Alternativen sowie ein rea-
listischer und funktionierender
«Plan B».

«Global Sourcing» richtig gemacht

schafft Mehrwert und Opportunita-

ten. Die Einkaufsabteilung mutiert
damit zum «Global Business Ena-
bler» — eine Transformation von In-
halt, Funktion und Wert. [ ]
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China — ist die Preisoase am brockeln?

Ein «Reisebericht» aus dem Bereich des Global Sourcing

André Leutenegger
ist Geschaftsfuhrer der

ALS Solutions AG
Das Dienstleistungsunter-
nehmen ist spezialisiert auf
die praxisbezogene Unter-
stitzung und Realisierung
von Beschaffungs- und
Sourcingprojekten.
www.als-solutions.com

Seit der kontinuierlichen Offnung des Landes wahrend der
vergangenen gut drei Jahrzehnten entwickelte sich China hin
zu einem Industriestaat. Die billigen Arbeitskréafte und die Aus-
sicht auf grosse Einsparungen fuhrte dazu, dass unzéahlige
westliche Unternehmen ihre Produkte, zun&achst insbesondere
in der Pearl-River-Delta Region nahe Hongkong, einkauften.

Dochjlngsthabensich die Kosten-
strukturen in den kiistennahen Re-
gionen teilweile massiv verandert.
Ist China fur Beschaffungsspezia-
listen daher nicht mehr attraktiv
genug? Was unternehmen die lo-
kalen Produzenten, um zuklnftig
Preissteigerungen
kdnnen, um weiterhin mit anderen
asiatischen Landern konkurrenzfa-
hig zu bleiben? Antworten dazu gibt
der Autor dieses Berichts, der so-
eben von einer mehrwéchigen Rei-
se quer durch China zurtickgekehrt
ist.

abfedern zu

Beginn der

Industrialisierung Chinas

1980 wurde in Shenzhen, an der
Grenze zu Hongkong, die erste
Sonderwirtschaftszone des Lan-
des ausgerufen. In dieser Oase
des Kapitalismus konnte erstmals
eine ganze Stadt nach den markt-
wirtschaftlichen Grundséatzen ihre
Erfahrungen sammeln. Durch die-
se Marktoffnung, welche anfang-
lich hauptséchlich auf den Export
ausgerichtet war, wurde es auch
auslandischen Investoren ermég-
licht, im Land erste Niederlas-
sungen aufzubauen. Anféanglich

wurden jedoch nur Joint Ventures
bewilligt, welche per Gesetz einen
51-prozentigen chinesischen Anteil
erforderten. Die tiefen Lohne und
Steuern machten die Region noch
zusatzlich attraktiv.

Die clever agierende chinesische
Fuhrung ermoglichte, dass vie-
le Entscheidungen rasch gefallt
wurden. So sind beispielsweise
innert kiirzester Zeit unzahlige In-
frastrukturprojekte entwickelt und
realisiert worden. Aufgrund der
immer besseren wirtschaftlichen
Strukturen entwickelte sich China
rasch zur «Werkbank der Welt».
Verschiedene weitere Sonder-
wirtschaftszonen, hauptséchlich
entlang der Kustenregion, wur-
den ausgerufen. Damit begann
auch die Zeit der Wanderarbeiter,
welche von den ndrdlichen und
westlichen Provinzen in die Kis-
tenstadte zogen, weil der Bedarf
mit lokalen Arbeitern nicht aus-
reichend gedeckt werden konnte.
Zu diesem Zeitpunkt waren auch
die gesetzlichen Bestimmungen
punkto Sozial- respektive Arbeit-
nehmerrechte, Umweltsicherheit
usw., wenn Uberhaupt schon vor-

handen, &ausserst bescheiden.
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Moderne Produktionsstatte in China

Kostentreiber

Derrasante Aufstieg zurzweitgréss-
ten Wirtschaftsmacht, nachdem Ja-
pan im Jahre 2011 abgel6st wurde,
widerspiegelt die Geschwindigkeit,
welche in China herrscht. Bereits
ist Chinas Wirtschaftsleistung bis
heute gegenliber 2007 schon um
gut die Halfte weitergestiegen, und
es wird erwartet, dass sie sich bis
2016 gar verdoppelt haben kdnnte.
Dies hat dazu gefihrt, dass ver-
schiedene Bereiche, namentlich
der Wohnungsmarkt oder die Le-
bensmittelindustrie, regelrechte
Kostenrallyes hingelegt und so die
Inflation stark beeinflusst haben.
Weiter entstand in den jlngeren
Jahren auch ein Arbeitsrecht. Seit
2008 zum Beispiel ist vorgeschrie-
ben, dass Arbeitsvertrage schrift-
lich und nicht mehr per Handschlag
abgeschlossen werden mussen.
Auch sind Arbeitszeiten und die
Bezahlung verbindlich zu regeln. In
verschiedenen Provinzen wurden
Mindestlohne eingefuhrt (Shenz-

hen hat den Hochsten des ganzen
Landes mit rund CHF 230.— pro
Monat). Zwischenzeitlich wurden
diese mehrfach erhoht, Kindi-
gungsfristen verlangert und die
Anzahl bezahlte Urlaubstage (10
Urlaubstage plus 11 Feiertage) so-
wie die Altersvorsorge geregelt. Ein
weiterer Hauptgrund der Kosten-
steigerung ist der Rickgang an
Wanderarbeitern aus den westli-
chen Provinzen, da vermehrt in de-
ren Heimatregionen neue Arbeits-
platze geschaffen wurden. Gemass
einem staatlichen Forschungsinsti-
tut reduzierte sich die Zahl von 200
Millionen Menschen in den 90er
Jahren auf aktuell 50 Millionen. Das
Ausbleiben des Uberangebots an
Arbeitskraften, fuhrt insbesondere
in den Kistenregionen, zu steigen-
den Loéhnen. Auch hohere Steuern
und Landpreise im Vergleich zu
westlich gelegenen Provinzen stel-
len die Unternehmen vor grosse He-
rausforderungen, um wettbewerbs-
fahig zu bleiben.

Kustenregionen setzen

auf Produktivitatssteigerung
und Automatismus

In diesen Regionen findet in ge-
wissen industriellen Branchen zur
Zeit eine Transformation statt, weg
von den Arbeiterintensiven Pro-
duktionen hin zum Automatismus.
Diverse Unternehmen haben be-
gonnen, ihre Produktionsprozesse
zu optimieren und die Produktivitat
zu erhodhen. Die Ablaufe werden
fliessender gestaltet, Arbeitswege
verkirzt, Hilfsvorrichtungen ge-
baut und zusatzliche Maschinen
und Roboter eingesetzt. Immer
haufiger werden ganze halb- und
vollautomatische Montageanlagen
installiert. Teilweise sind sie selber
entwickelt und hergestellt worden,
teilweise werden sie auch importiert,
beispielsweise aus Europa. Solche
Investitionen lassen sich mittler-
weile fUr chinesische Unternehmen
rechnen, da als Beispiel Roboter-
anlagen in den vergangenen Jah-
ren im zweistelligen Prozentbereich
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glnstiger geworden sind. Dadurch
wird der permanenten Lohnkos-
tensteigerung Paroli geboten, in-
dem Montageanlagen 24 Stunden
7 Tage die Woche in Betrieb sein
kénnen, ohne eine Heerschar von
Arbeitern mehr zu beschaftigen.
Auch die zusatzlichen Lohnkosten
fur Wochenendeinsatze (+200%
vom Basissalar) kdnnen somit auf
ein Minimum reduziert werden. Di-
verse Firmen haben auch begon-
nen, gewisse Produktionszweige
in westliche Provinzregionen zu
verlagern. Infolge werden nur noch
die technisch anspruchsvollen und
margentrachtigeren Produkte im
Siuden produziert.

Westliche Provinzen risten auf

Um einen gerechteren sozialen
Ausgleich zu erzielen und die lo-
kale Wettbewerbsfahigkeit zu star-
ken, wurden bereits im Jahre 2000
von der Zentralregierung in Peking
die «Go West»-Kampagne und
dementsprechend massive Inves-
titionsprogramme in sechs Provin-
zen in Westchina lanciert. Diese
Region umfasst mehr als 70% der
gesamten Flache Chinas. Mehr
als die Halfte der gesamten Bo-
denschatze befinden sich hier. Die
drei fuhrenden Stadte Chonggqing,
Xi'an und Chengdu erzielten 2011
ein Wachstum zwischen 13,8%
und 16,5% (China im Durchschnitt
9,2%). Bereits seit 2005 ist Intel
mit einer eigenen Produktion in
Chengdu tatig. In der Zwischenzeit
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sind mehr als 200 der 500 weltweit
grossten Unternehmen vor Ort ak-
tiv. Auch Chongging, welches viele
Unternehmen im Automobil- und
Chemiesektor beheimatet, und
jungst Xi'an haben sich ins Ren-
nen um Wachstum eingeschalten.
Um die Versorgung ausgebildeter
Fachkrafte zu gewahrleisten, be-
finden sich in diesen Stadten un-
zahlige Schulen und Universitaten.
Allein in Xi'an sind es mehr als 100,
von denen jedes Jahr Uber eine
Million Studienabgénger auf den
Arbeitsmarkt stromen. Die Ansie-
delung von neuen Unternehmen in
diesen Regionen fiihrt dazu, dass
auch immer mehr lokale Zuliefer-
firmen entstehen, die sich nicht nur
auf den lokalen Markt konzentrie-
ren wollen. Vielmehr ist es deren
Bestreben, sich auch im internatio-
nalen Wettbewerb zu behaupten,
respektive zu etablieren.
helfen die staatlichen Forderpro-
gramme (Steuerbefreiung wahrend
einer gewissen Anzahl Jahre), die
gunstigen Landpreise und die fast
unerschopfliche Anzahl von nach
wie vor billigen Arbeitskraften (in
der Provinz Sichuan liegt der Mi-
nimummonatslohn zwischen CHF
125.—und 163.-), die zur Verfligung
stehen.

Dazu

Schlussfolgerung

China ist immer noch ein dusserst
attraktiver Beschaffungsmarkt. Un-
ternehmen, welche in den Kisten-
regionen mit den stetig steigenden

Lohnkosten zu kampfen haben,
entgegnen der Situation mit der
Steigerung der Produktivitat und
dem Einsetzen von Maschinen,
Montageanlagen und Robotern. In
Westchina profitieren die Firmen
von den Unterstiitzungsprogram-
men, den tiefen Landpreisen, den
glnstigen Arbeitskraften und be-
weisen so ihre Wettbewerbsfahig-
keit. Daruber hinaus besticht die in
weiten Teilen Chinas mittlerweile
existierende Infrastruktur, und die
Kustenregionen profitieren von
den sehr guten Anbindungen an
die ortlichen Hafen. Dementspre-
chend gilt es fur Beschaffungsspe-
zialisten, nicht nur die Lohnspirale
mit anderen asiatischen L&andern
zu vergleichen, sondern auch die
Vorteile (u.a. die Verfligbarkeit
von Giltern, Infrastruktur, Logistik,
Know-how, Zuverlassigkeit, Flexi-
bilitat) entlang der gesamten Sup-
ply Chain, welche das Land bietet,
zu berucksichtigen. [ ]

I Exports by province
2011, $bn
B 400 ormore [ 100-200
I 300-400 M s0-100

[ 200-300 [Jo-50

Industrial
clusters

Source: CEIC

Chinas Exportvolumen 2011 nach
Regionen
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Schadensquellen beim Abschluss
von Geschaften — ein Erfahrungsbericht

Die Ursachen von Schéaden, die auf ungentigend oder gar
falsch ausgearbeitete Vertrage zurtickgefuhrt werden kon-
nen, sind vielfaltig. Auch in Bezug auf Geschéaftsabschlisse
treffen Murphy’s Laws zu. Es gibt immer Faktoren, die nicht
vorhersehbar sind, und der Teufel steckt auch bei Vertragen

.

Christian Dueblin
lic. iur. EMBA HSG,

hat mehrere Jahre als ne-
benamtlicher Bezirksrichter
gearbeitet, Rechtsabteilun-
gen bekannter international
tatiger KMU aufgebaut und
betrieben. Er arbeitet als Le-
gal Counsel fur die Ziegler
Papier AG, als Interimsma-
nager und als Fachdozent in
Recht flr procure.ch.
Christian Dueblin ist zudem
Grunder und CEO des Ma-
nagementnetzwerkes Xecu-
tives.net.

oft im Detail.

Je besser ein Vertrag ausgestaltet
ist, desto grésser sind die Chan-
cen fur ein Unternehmen, einen
Fall fur sich gewinnen zu kénnen,
ohne dass faule Kompromisse
eingegangen werden mussen.
«Wenn man einem Menschen
trauen kann, ertbrigt sich ein Ver-
trag. Wenn man ihm nicht trauen
kann, ist ein Vertrag nutzlos»,
meinte Jean-Paul Getty. Als rei-
cher Industrieller hat er wohl Tau-
sende von Vertragen abgeschlos-
sen und musste also wissen,
wovon er sprach.

Juristische Herausforderungen
vermeiden

Die Erfahrungen am Gericht, in
Unternehmen und bei der Schu-
lung von Einkaufsspezialisten zei-
gen, dass sich viele Fehler immer
wiederholen und es Punkte gibt,
die deshalb besondere Beachtung
verdienen. Unterlassungen und
Nachlassigkeiten beim Vertrags-
schluss im internationalen Handel
sind oft dieselben wie beim Ab-
schluss von Vertragen innerhalb
der Schweiz. Da im internationa-
len Waren- und Handelsverkehr
aber unter Umstanden auch ande-

re Rechtsordnungen eingehalten

werden missen, gilt es in diesem

Zusammenhang ganz besonders,

vorsichtig zu sein. An dieser Stelle

sollen einige heikle Punkte kurz
aufgezeigt werden, die erfah-
rungsgemass oft zu juristischen

Herausforderungen und Proble-

men fuhren:

—Es wird bei einem Geschaft
kein schriftlicher Vertrag abge-
schlossen.

— Die Parteien haben keine gulti-
ge Rechtswahl getroffen.

— Die Parteien haben den Ge-
richtsstand nicht definiert.

— Haftungsfolgen werden man-
gelhaft oder gar nicht beschrie-
ben.

— Es werden zwischen den Ver-
tragsparteien Vereinbarungen
getroffen, die zwingenden Nor-
men des anwendbaren Rechts
entgegenstehen.

— Beim Abschluss eines Vertra-
ges ist ein anwendbares nati-
onales Recht mit seinen Be-

sonderheiten nicht beachtet
worden.

— Allgemeine Liefer- und Ein-
kaufsbedingungen  kollidieren

(«battle of the forms»).
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— Sicherungsinstrumente (Ei-
gentumsvorbehalt, Garantien,
Burgschaften, Akkreditive etc.)
fur eine ordentliche Zahlung
und Lieferung werden vertrag-
lich nicht geregelt.

— Fir den Abschluss eines Ver-
trages ist die nach dem an-

Recht zwingend

vorgeschriebene Form nicht

eingehalten worden.

wendbaren

Um Nachlassigkeiten in Bezug auf
diese Punkte zu verhindern, mus-
sen Juristen fir die Formulierung
der Vertrage herbeigezogen wer-
den. Der oben genannte Katalog
von Schadensursachen ist selbst-
verstandlich nicht abschliessend.
Jedes Geschéft hat seine Beson-
derheiten, die es zu berlcksichti-
gen gilt. Viele Schaden aus Nach-
lassigkeiten beim Vertragsschluss
sind latent anzutreffen und sie dir-
fen durchaus als alltagliches «Ju-
ristenfutter» bezeichnet werden.
Einmal abgesehen von den finan-
ziellen Aufwendungen, die fur die
Bearbeitung solcher Félle durch
Fachexperten auflaufen kénnen,
fUhren sie nicht selten zum Fast-
kollaps ganzer Abteilungen in ei-
nem Unternehmen und hin und
wieder auch zum Untergang gan-
zer Firmen, leider.

Wesentiche Punkte beim
Abschluss von Kaufvertragen

Es gibt gerade beim Kaufvertrag,
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dem héaufigsten Vertrag im inter-
nationalen Handel, einige Punkte,
deren Nichtbeachtung in der Pra-
xis regelmassig, und ganz beson-
ders im internationalen Handel,
zu Problemen und Schéaden fuhrt,
die for ein Unternehmen erfah-
rungsgemass nebst juristischen
oft auch technische und kaufméan-
nische Nachteile mit sich bringen
kénnen. Die meistendieser Punkte
sind auch im Zusammenhang mit
anderen Vertragen, inshesondere
dem Werkvertrag, zu beachten:

— Der Vertragsgegenstand muss
genugend bestimmt beschrie-
ben werden. Die fachlichen
Details, gerade bei komple-
xen technischen Geréaten oder
bei grossen Anlagen, missen
klar definiert sein. Dabei gilt es
auch, unter den oft vielfaltigen
Vertragsdokumenten wie dem
Angebot, der Bestellung, der
technischen Spezifikation, den
Betriebsanleitungen und den
Wartungsvorschriften sowie
den Allgemeinen Geschéfts-
bedingungen (AGB) eine Hie-
rarchie festzulegen, gemass
der die Vertragsdokumente bei
Widerspruchen zwischen den
einzelnen Dokumenten gelten
sollen. Die Frage der Hierar-
chie geht in Unternehmen in
der Hitze des Geschaftes oft
unter. Was aber, wenn sich das
Angebot und die Bestellung

oder technische Spezifikatio-
nen beispielsweise in Bezug auf
technische Angaben widerspre-
chen? Welches Dokument soll
nun Vorrang haben? Ohne Hie-
rarchie der Dokumente sind oft
lange Verhandlungen nétig, die
in Kompromissen oder Schaden
munden, die hétten vermieden
werden kénnen.

Der Umgang mit Allgemeinen
Geschéaftsbedingungen (AGB)
ist fur viele Unternehmen ein
Dauerthema. Stehen sich Ein-
kaufs- und Verkaufsbedingun-
gen in einem Problemfall gegen-
Uber — und das passiert ofter als
man denkt (!) —, muss in einem
Schadens- oder Haftungsfall er-
fahrungsgemass ein juristischer
Fachexperte herbeigezogen
werden. Schon nur die Frage,
nach welchem Recht sich eine
Einkaufs-
lung denn in einem solchen Fall
verhalten soll, kann zur Tortur
werden. Aber auch kaufman-
nische und technische Punkte,
wie Zahlungsmodalitdten und
technische Toleranzwerte, sind
plétzlich in der Schwebe. Wer
solche Falle schon durchge-
macht hat, weiss um ihre Bri-

oder Verkaufsabtei-

sanz.

Nicht nur kénnen sich AGB im
Ubrigen gegenuiberstehen und
kollidieren. Weit mehr kann in
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der Praxis festgestellt werden,
dass AGB oft gar nicht glltig
in ein Geschaft
Sie missen der Gegenpartei
zur Kenntnis gebracht werden.
Schon diese erste Hirde schaf-
fen viele Unternehmen mit ihren
AGB nicht. Die grosse Uberra-
schung erleben sie erstin einem
Schadenfall, wenn ihnen von
einem Experten der Gegenpar-
tei erklart wird, dass die AGBs
nicht integrierender
teil des Vertrages sind, weil
sie nicht zur Kenntnis gebracht
worden sind. Das ist oft ernlich-
ternd und fahrt nicht selten zu
finanziellen Schaden. Haftungs-
begrenzungen oder Instrumente
zur Durchsetzung der eigenen
Interessen l6sen sich plétzlich
in Luft auf oder sind zumindest
nicht mehr so durchsetzbar wie
urspriinglich angenommen.

einfliessen.

Bestand-

Lieferverziige kénnen grosse fi-
nanzielle Schaden bewirken. Es
erstaunt, dass viele Unterneh-
men sich gerade Uber diesen
Punkt nur wenig Gedanken ma-
chen. Ist die Haftung fur Verzug
nicht gtltig begrenzt, kann das
schlimme Folgen fur ein Unter-
nehmen nach sich ziehen. Ein
versierter Einkaufer wird das
Thema in einem Vertrag geflis-
sentlich weglassen, um keine
schlafenden Hunde zu wecken.
Was im Vertrag nicht geregelt

wird, regelt mdglicherweise das
anwendbare Recht, vielleicht
das OR oder das BGB, das die
Partei, die in Verzug ist, sankti-
oniert.

Der Umgang mit allfalligen Mé&n-
geln (Gewahrleistung) sollte
im Vertrag genau beschrieben
werden. So ist es wichtig, fest-
zuhalten, wie der Kunde oder
der Lieferant mit Mangeln um-
zugehen hat, d.h. wie und innert
welcher Frist er einen allfalligen
Mangel riigen muss, wer fir die
Behebung von Mangeln zustan-
dig ist und wie lange die Ge-
wabhrleistungsfrist dauert. Der
Umgang mit Gewahrleistung
fuhrt in vielen Unternehmen zu
enormen Schéaden.
diensttechniker beispielsweise,
die diese Regeln nicht kennen,
werden nicht fahig sein, die
Gewaéhrleistung von der Ku-
lanz zu trennen. Diese beiden
Paar Schuhe missen deutlich
getrennt werden. Die Praxis
zeigt, dass vom Kunden gerig-
te «Mangel» oft unentgeltlich
behoben und auf einem Ge-
wabhrleistungskonto abgebucht
werden,
Betrachtung gar kein Mangel
im rechtlichen Sinne vorliegt.
Umgekehrt missen Leistungs-
empféanger,
Eink&aufer/innen, sich im Klaren
Uber ihre Gewahrleistungsrech-

Kunden-

obwohl bei néaherer

also allen voran

te sein und wissen, was in ei-
nem Haftungsfall zu tun ist. Das
Thema «Gewahrleistung» birgt
in vielen Unternehmen ein be-
trachtliches Einsparpotenzial, in
zweierlei Hinsicht: Die eigenen
Gewaébhrleistungskosten kénnen
durch das Erkennen von «Nicht-
gewabhrleistungsfallen» gesenkt
werden, und durch eine besse-
re (vertragliche) Ausgangslage
kénnen Gewabhrleistungsan-
spriche bei Sublieferanten bes-
ser durchgesetzt werden. Sind
diese Punkte unmissverstand-
lich, steht einer klar ausgespro-
chenen Kulanzhandlung nichts
im Wege. Sie kann je nach Fall
die bessere LOsung sein als
das Pochen auf Regeln.

Verantwortliche fur bestimmte

Fragestellungen sensibilisieren
Die aufgefiihrten Punkte umfas-
sen einen Grossteil vertraglicher
Auseinandersetzungen zwischen
Parteien. Ein Unternehmen tut gut
daran, sich damit auseinanderzu-
setzen.DaskanneinUnternehmen
mit Schulungen machen, indemes
ganze Abteilungen, die Vertrage
abschliessen, fiir gewisse Frage-
stellungen sensibilisiert, oder es
kann einen Unternehmensjuris-
ten oder eine externe Fachperson
hinzuziehen. Eine gute Mischung
aus beiden Mdoglichkeiten macht
sich in der Regel durchaus be-
zabhilt. [ ]
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Revision der Zollverordnung

Vereinfachung der Verfahren

Regula Heinzelmann
lic. iur.

ist mit einem selbststandi-
gen Unternehmen in der
Rechtsberatung tatig und
arbeitet ausserdem als freie
Journalistin.

Am 1. August 2012 ist eine Teilrevision der Zollverordnung
(ZV) in Kraft getreten. Der Schwerpunkt liegt auf der Ver-
einfachung von Verfahren. Auch ein Ursprungsnachweis ist

nicht mehr in jedem Fall notig.

Bei Verfahren des zugelassenen
Versands und Empfangs erfolgt die
Zollanmeldung grundsétzlich elek-
tronisch (Art. 105 ZV). Zu beachten
ist in diesem Zusammenhang die
elektronische Veranlagungsverfu-
gung (eVV). Auch die Zollquittung
kann durch eine elektronische Va-
riante ersetzt werden.

Fir bestimmte Falle wurde bereits
ein vereinfachtes Verfahren fur die
Zollanmeldung im Post- und Ku-
rierverkehr eingefiihrt. Dieses hat
sich bewéhrt und wird deshalb in
der Zollverordnung verankert (sie-
he Kasten). Es bleibt grundsatzlich
freiwillig. Fir eine Sendung kénnen
im Prinzip mehrere Zollanmeldun-
gen eingereicht werden.

Die Zollverwaltung kann die Bewilli-
gung fur die Anwendung der verein-
fachten Zollanmeldung verweigern
oder entziehen, wenndie Abgaben-
erhebung oder die Einhaltung nicht
zollrechtlicher Erlasse gefahrdet ist
oderwenn Bedingungen und Aufla-
gen nicht eingehalten werden.

Wichtig: Eine reduzierte elektroni-
sche Zollanmeldung ist nur bei der
Uberfiihrung der Waren in den zoll-
rechtlich freien Verkehr moglich.

Sie ist bei anderen Zollverfahren
wie Transit, Zolllager, voriberge-
hender Verwendung, Veredelungs-
verkehr und Ausfuhr nicht zuléssig.

Bestimmung

gegen Missbhrauche

Die Zollverwaltung kann einen
zugelassenen Empfanger ver-
pflichten, die vereinfachte Zollan-
meldung anzuwenden, wenn die
Preisiberwachung feststellt, dass
dieser ein im Vergleich zu anderen
Anbietern unverhaltnisméassig ho-
hes Entgelt fur die Verzollung ver-
langt und der Zollverwaltung einen
entsprechenden Antrag stellt (Art.
105b zV).

Mit diesem Missbrauchsartikel
soll dem Preistiberwacher und der
Zollverwaltung ein rechtliches Inst-
rumentarium zur Verfiigung gestellt
werden, damitsie beizugelassenen
Empféngern, die zu Klagen Anlass
geben, entsprechend intervenieren
kdénnen.

Sicherheits- und
Strafbestimmungen

Die Art. 112a ff. ZV enthalten Be-
stimmungen Uber zugelassene
Wirtschaftsbeteiligte («Authorised
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Economic  Operators»).  Unter
solchen versteht man Personen,
denen Erleichterungen bei sicher-
heitsrelevanten Zollkontrollen ge-
wahrt werden. Internationale Ver-
trdge kdnnen eine summarische
Ein- und Ausgangsanmeldung zu
Sicherheitszwecken vorsehen.
Dann gilt nach dem neuen Art. 112r
ZV als anmeldepflichtige Person:
— fur Waren, die ins Zollgebiet

verbracht werden:

die mit der Zufiihrung beauftrag-

te Person
— fur Waren, die aus dem Zollge-

biet verbracht werden:

eine der anmeldepflichtigen

Personen
Im neuen Art. 240a ZV sind eini-
ge Tatbestande aufgelistet, die mit
einer Busse bis zu 5000 Franken
nach ZG Art. 127 zu bestrafen sind,
z.B. unrichtige Anmeldung von
zollfreien Waren, Angabe falscher
Tarifnummern bei zollpflichtigen
Waren, Nichteinhaltung der von der
Zollverwaltung gesetzten Fristen
oder der Aufbewahrungsvorschrif-
ten fur Daten und Dokumente.

Verzicht auf
Ursprungsnachweis

Der 80a bestimmt,
dass unter bestimmten Voraus-
setzungen das Einreichen eines
Ursprungsnachweises nicht not-
wendig ist. Die Voraussetzungen
mussen kumulativ erfullt sein. Neu-
ere Freihandelsabkommen verwei-

neue Art.

sen beziglich des Verzichts auf

Ursprungsnachweise auf die natio-

nale Gesetzgebung.

FurUrsprungserzeugnisse gewahrt

die Zollverwaltung die praferenziel-

le Veranlagung ohne Vorlage eines

Ursprungsnachweises, wenn

— es sich um eine Sendung von
Privatperson an Privatperson
handelt

— der Gesamtwert der in der Sen-
dung enthaltenen Ursprungser-

Vereinfachte Zollanmeldung

zeugnisse nicht mehr als 1000
Franken betragt

— die Sendung nicht kommerziel-
ler Art ist

— die anmeldepflichtige Person er-
klart, dass die Voraussetzungen
fur die Gewahrung der Zollpra-
ferenzen erfullt sind und an der
Richtigkeit dieser Erklarung kein
Zweifel besteht und im entspre-
chenden Freihandelsabkommen
nichts anderes vorgesehen ist. @

Der zugelassene Empféanger kann fiir die Uberfilhrung in den zollrechtlich freien
Verkehr eine vereinfachte Zollanmeldung einreichen fir eine Sendung von

Waren (Art. 105 ZV):

— die von einer einzelnen Person versendet werden

— die in einem oder einer Vielzahl von Packstticken mit einem einzelnen grenz-
Uberschreitenden Transportauftrag versendet oder von einer Person, die tiber
die Waren verfligen darf, zusammen ins Zollgebiet transportiert werden

— die zusammen einen Mehrwertsteuerwert von nicht mehr als 1000 Franken

— und eine Rohmasse von nicht mehr als 1000 Kilogramm aufweisen

— die keinen nicht zollrechtlichen Erlassen unterstehen

— die keiner Bewilligungspflicht unterliegen und fiir die keine Abgaben oder
ausschliesslich die Mehrwertsteuer geschuldet sind.

Diese reduzierte Zollanmeldung enthéalt weniger Daten als die ordentliche elekt-
ronische Zollanmeldung «e-dec Import». Die reduzierte Zollanmeldung heisst
«e-dec easy» und basiert auf der Plattform «e-dec».

Wenn keine Mehrwertsteuer zu entrichten ist, kann der zugelassene Empfanger
die Zollanmeldung schriftlich oder durch eine andere Form der Willensausse-

rung einreichen.

Informationen

Neue Zollverordnung

http://www.ezv.admin.ch/themen/00476/03019/
http://www.ezv.admin.ch/zollinfo_firmen/verzollung/00368/03037/
http://www.ezv.admin.ch/themen/00476/00494/index.html|?lang=de

Elektronische Veranlagungsverfiigung

http://www.news.admin.ch/message/index.html?lang=de&msg-id=45150
http://www.estv.admin.ch/mwst/themen/00159/01085/index.html?lang=de
http://www.sisa.ch/fileadmin/docs/Medien/Redaktionelle _Artikel/KMU/70-

73_Importabwicklung.pdf
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Welchen Stellenwert «verdient»

der Einkauf in einem Unternehmen?

Markus Zemp
Master of Arts

Dipl. Betriebswirt FH
Eidg. Dipl. Einkaufer

Langjahrige Wirtschaftser-
fahrung als CEO und VR in
der Privatwirtschaft. Heute
Dozent und Studienleiter an
der Hochschule Luzern:
Studiengédnge MBA Luzern
und MAS Wirtschaftsinge-
nieur, Fachbereich Unter-
nehmensfiihrung,  strate-
gisches Management und
Teamentwicklung
procure.ch: Dozent Unter-
nehmensfihrung und Ex-
perte fur Diplomarbeiten

Immer wieder hort man von Eink&ufern die Kritik, dass der
Einkauf nicht den notwendigen Stellenwert in der Unter-
nehmung erhalt. Warum ist das so? Dieser Frage geht der
nachfolgende Artikel nach und will die Rolle des Einkaufers
als ganzheitlich denkender und handelnder Geschéaftspro-

zessoptimierer darlegen.

Eigentlich stellt sich die zentrale
Frage, welchen Stellenwert der
Einkauf in einem Unternehmen ge-
nerell einnehmen sollte? Eine ein-
fache Antwort darauf konnte sein:
Die, die er «verdient». Diese Aus-
serung erfolgte vom Autor dieses
Artikels anlasslich einer Podiums-
veranstaltung von procure.ch. Ein
Raunen ging durch die Reihen der
Einkaufer und der eine oder andere
fragende Blick verlangte eine Er-
klarung. Nicht unbewusst wurde in
diesem Zusammenhang das Verb
«verdienen» gebraucht. Denn aus
betriebswirtschaftlicher, aber auch
unternehmerischer Sicht kann
durchaus argumentiert werden,
dassder Einkaufeine Ertragsquelle
sein kann. Obwohl viele Unterneh-
mer den Einkauf noch als ausfih-
rende Organisation, oft lediglich als
verlangerter Arm der Produktion
sieht, hat sich die Rolle des Ein-
kaufs in vielen Unternehmen be-
reits betrachtlich aufgewertet. Und
zwar vor allem in Unternehmen,
welche den Mehrwert eines krea-
tiven und nach aussen gerichteten
Einkaufs erkennen.

Denn in keiner anderen Stelle des
Unternehmens laufen so viele Fa-

den zusammen wie in der Beschaf-
fung. Entsprechend sind die Ein-
flussmoglichkeiten des Einkaufs
recht gross. Und damit hat er ein
grosses Potenzial, durch seinen
Wirkungskreis die Prozesse und
Leistungen des Unternehmens
positiv zu beeinflussen. Geschickt
eingesetzt ist der Einkauf Uber die-
sen «Hebel» nicht mehr nur eine
Kostenstelle, sondern ein Ertrags-
bringer. Er kann also fur das Un-
ternehmen «Geld-wert» sein resp.
Geld verdienen.

Strategische Erfolgspositionen
aus Sicht der
Unternehmensfunktion

Diese Sicht wollen wir an dieser

Stelle etwas vertiefen: Gemass

Achleitner/Thommen beschreiben

die strategischen Erfolgspositio-

nen aus der Sicht der Unterneh-
mensfunktion wie folgt:

— die Fahigkeit, durch laufende
Innovationen schneller als die
Konkurrenz neue, Uiberlege-
ne Produkte auf den Markt zu
bringen

— die Fahigkeit, tberlegene Be-
schaffungsquellen zu erschlies-
sen und zu sichern
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— die Fahigkeit, effizienter und
kostengunstiger als die Konkur-
renz zu produzieren

— die Fahigkeit, die bestqualifizier-
ten Mitarbeiter zu rekrutieren
und zu halten

— die Fahigkeit, bestimmte Dis-
tributionskanale am besten zu
erschliessen und zu besetzen
(z.B. Direktvertrieb)

Schaut man sich diese Fahigkeiten

genauer an, erkennt man, dass bei

mindestens drei dieser zentralen

Fahigkeiten der Einkauf einen we-

sentlichen Erfolgsbeitrag leisten

kann:

Fahigkeit, durch laufende Inno-
vationen schneller als die Kon-
kurrenz neue, Uberlegene Pro-
dukte auf den Markt zu bringen

Dass der Einkauf in seiner Rolle
als Schnittstelle zur Aussenwelt
einen bedeutenden Beitrag in
Sachen Innovation leisten kann,
wurde bereits in der Ausgabe
09/2011 erortert. Unter dem Titel
«Einkaufer als Innovationsmana-
ger auf den zweiten Blick» (Zemp/
Springer 2011) wurde die positive
Rolle des Einkaufers als Markt-
kenner und Beziehungsmanager
erlautert. In dieser Funktion ist er

Gestalter von Informationsflissen
und Impulsgeber, welcher wichti-
ge Trends aus dem Markt in das
Unternehmen tragen kann. Da-
von profitiert das Unternehmen,
wenn es diese Schnittstelle zum
Beschaffungsmarkt nutzt und die
Potenziale in einer offenen und
guten Kunden-Lieferanten-Bezie-
hung erkennt.

Fahigkeit, Gberlegene Be-
schaffungsquellen zu
erschliessen und zu sichern
Unbestritten DIE Kernaufgabe ei-
nes Einkaufs. Uberlegene Beschaf-

e !me‘
logistikpunk®: '

ost.ch/ gfpunkt fur Logistiker

der On\'\ne“e

Modernste IT fiir hochste Lagerkompetenz: Auch das ist Logistik.

Praktisch fir jedes Gut bietet Ihnen die Post ein passendes und flexibles Lager. Uber Ihren Warenbestand, Ihre Bestellungs-
sowie die Transportdaten haben Sie dank modernster IT jederzeit den Uberblick. Was immer Sie wiinschen, vertrauen Sie auf
die Logistikerin mit dem umfassendsten Angebot. Mehr Infos unter post.ch/lager

DIEPOST'F

Fiir die anspruchsvollsten Kunden der Welt.
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fungsquellen zu suchen und zu fin-
den, gehoért zum Haupthandwerk
guter Eink&aufer. Wobei hier immer
zu entscheiden ist, was «uberle-
gen» bedeutet. Einmal ist der Fo-
kus auf die Fahigkeit gerichtet, Lie-
feranten zu finden, welche in der
Lage sind, ein bestimmtes Produkt
oder eine bestimmte Dienstleistung
zu den tiefsten Kosten anzubieten.
Ein andermal steht die Verlasslich-
keit und die Fahigkeit zur intensiven
technischen Zusammenarbeit im
Vordergrund. Wieder anders ist die
Zusammenarbeit mit kreativen und
hoch innovativen Unternehmen zu
gestalten. Ein Eink&ufer muss in
der Lage sein, zu erkennen, wel-
che Art der Zusammenarbeit am
gewinnbringendsten ist und wie
diese Beziehung gestaltet werden
kann. Oftmals ein Hochseilakt, bei
welchem akrobatische Fahigkeiten
im Sinne der Verhandlungstechnik
und  Kommunikationsgestaltung
gefragt sind. Der Einkaufer bringt
Menschen zusammen und sorgt
dafir, dass diese Zusammenarbeit
positive Ergebnisse fur das Unter-
nehmen ermaoglicht.

Effizienter und kostengiinstiger
produzieren als die Konkurrenz
Dass diese Fahigkeit durch den Ein-
kaufgepragtwerden soll, ist nicht un-
mittelbar erkennbar. Aber schauen
wir uns das Produktionsumfeld an:
Mittlerweile haben viele Unterneh-
men erkannt, dass eine Optimie-

26

rung der Produktionsschritte oder
der unternehmensinternen Ablaufe
nicht mehr ausreichend ist, um die
veranderten Marktanforderungen
zu erfullen. Vielmehr ist es not-
wendig, den Schwerpunkt auf eine
unternehmensibergreifende  Zu-
sammenarbeit zu verlagern und auf
diesem Weg eine kostenoptimierte
Integration von Zulieferer,n Produ-
zenten, Handel und Logistik-Dienst-
leistungsanbietern zu erreichen.

Das kontinuierliche Bestreben, die
Produktionskosten zu senken und
das weiterverbreitende Outsourcing
fihren dazu, dass die Unternehmen
zweckmassige Prozesse brauchen,
um eine effiziente Koordination zwi-
schenden Lieferantenund Zulieferer
zu gewabhrleisten. Es gilt, die Logis-
tikprozesse intelligent zu gestalten
und laufend zu optimieren. Dies
beinhaltet den Aufbau von Beschaf-
fungsnetzwerken, Veranderungen
in der Organisationsstruktur bereits
existierender Produktionswerke und
ein Uberdenken der Prozessabliu-
fe. Das Management dieser logis-
tischen Netzwerke ist eine hoch-
komplexe und spannende Aufgabe
—auch des Einkaufs. Oftmals erfolgt
dies in enger Zusammenarbeit mit
der Produktion. Je nach Auspragung
wird dieses logistische Netzwerk
bis hin zum Kunden gestaltet. Der
Einkauf sieht sich hier in einer ver-
mittelnden Rolle zwischen Kunden-
anforderungen, internen Prozessen
und externen Leistungserbringern.

Je schlanker und effizienter er diese
Netzwerke gestaltet, desto kosten-
gunstiger kann das Unternehmen
seine Produkte dem Kunden bereit-
stellen.

Im globalen Wettbewerb sind Fak-
toren wie z.B. Flexibilitdt, hohe Kos-
teneffizienz, punktgenaue Lieferfa-
higkeit, Innovation und Produktivitat
entscheidend geworden. Die Unter-
nehmen, denen es nicht gelingt, ihre
Geschaftsstrategien an den veran-
derten Rahmenbedingungen anzu-
passen, missen mit gravierenden
Einbussen in der Profitabilitdt und
Wetthewerbsfahigkeit rechnen. Bei
der effizienten Gestaltung der in der
Zukunft entscheidenden Fahigkei-
ten wie Innovation, Zuverlassigkeit
und Kostenoptimierung kann der
Einkauf grossen Einfluss nehmen.
Durch die aktive Einflussnahme und
integrative Einbindung in die Un-
ternehmensprozesse wird sich der
Einkauf die Position erarbeiten,
welche er «verdient». Als ganz-
heitlich denkender und agierender
Geschaftsprozessoptimierer. Dazu
winschen wir allen Einkaufsleiterin-
nen und Einkauferinnen viel Spass
am Erfolg. [
|

Quellenverzeichnis
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Einkaufer als Innovationsmanager

auf den zweiten Blick,
Beschaffungsmanagement 09/2011
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Der «vernetzte Einkauf»

Vernetzung als Zukunftsstrategie liefert nachhaltige Wertbeitrage

Carsten Vollrath
Managing Partner, Global
Practice Head Operations
Management, Arthur D.
Little (Switzerland) AG

Georg Glaser

Berater im Bereich Opera-
tions Management, Arthur
D. Little Austria GmbH

Thinktank

Ein Thinktank-Format ist
auch in der Schweiz und
Osterreich denkbar. Bitte
wenden Sie sich bei Inter-
esse an einer Teilnahme an:

Rolf Jaus
jaus@procure.ch
062 837 57 00

Uber die letzten Jahre haben viele Unternehmen aufgrund
der gestiegenen 6konomischen Anspannung die Organisa-
tion, Prozesse und Systeme in der Beschaffung optimiert.
Zwar realisierten sie damit grosse Einsparungen, trotzdem
erkennen die Unternehmen, dass sie das volle Wertschop-
fungspotenzial in der Beschaffung noch nicht erreicht haben.

Der Grund dafur liegt in der feh-
lenden Vernetzung des Einkaufs
mit den anderen Funktionen,
der sowohl vom Einkauf haus-
gemacht als auch von aussen
verschuldet ist. Arthur D. Little
sieht hier eine wichtige Rolle in
der konsequenten strategisch
vernetzten  Ausrichtung des
Einkaufs, in den notwendigen
organisatorischen = Rahmenbe-
dingungen und an der entspre-
chenden Qualifikation der Mitar-
beiter.

Die Vision

des vernetzten Einkaufs

Der Einkauf wurde traditionell als
operativer Bestellabwickler ge-
sehen. Durch die Einfihrung des
strategischen Warengruppen-
und Lieferantenmanagements
als Basis fur kontinuierliche und
nachhaltige Optimierung der Be-
schaffung hat sich diese Rolle
jedoch dramatisch gewandelt:
Kinftig wird der Einkaufer zum
strategischen, vernetzten Busi-
nesspartner, der Schnittstellen-
partner und Topmanagement im
Unternehmen aktiv bei der Opti-
mierung der Supply Chain bis hin

Zu strategischen Make-or-Buy-
Fragestellungen auf der Beschaf-
fungsseite einbindet und fachlich
fahrt. Die Vernetzung geht jedoch
noch weiter: Sie bindet auch Lie-
feranten und andere Unterneh-
men im Einkaufsverbund ein.
Schlusselfaktor fur erfolgreiches
Warengruppenmanagement sind
somit die Mitarbeiter im Einkauf
— sie etablieren und koordinieren
crossfunktionale Beschaffungs-
teams, welche die Verantwortung
fur spezifische Warengruppen-
strategien  Ubernehmen. Die
Crossfunktionalitat der
ermoglicht den Einsatz des ge-
samten Hebelspektrums inklusive
weitreichender Wertschopfungs-
hebel wie z.B. Make-or-Buy-Ent-
scheidungen, Entwicklung von
Plattformstrategienin Verbindung
mit Modularisierung und Standar-
disierung oder der Einsatz von
technischen Entfeinerungskon-
zepten.

Die Erkenntnisse aus einer ak-
tuellen Studie von Arthur D. Little
zeigen: Der Einkauf kann alleine
nur 30% aller Hebel einsetzen,
bei 70% ist er auf die Schnittstel-
lenpartner und deren funktiona-

Teams

27



) Pratique & Recherche

1 Vision ,Vernetzter Einkauf

Punktuell
optimierend

Dezentral,

lockerer Verbund

Der Wandel zum vernetzten Einkauf

Traditioneller Einkauf (“heute”) Vision “Vernetzter Einkauf ”

Taktisch
verhandelnd
Ausfiihrend, »Stop and Go
verwaltend Karriere*

Operativer

Bestellabwickler

Service

B Einkauf=
— “Ich spare, also bin ich™

B Risiko: Schwache Lieferanten,
schlechte Produkte, minimaler

Kosten senken"

D ziel = “Financial Impact”

Strategisch

Orientiert am
Gesamioptimum

Einkauf treibt
Veranderung

Vernetzter
Beschaffungs- und
Sourcing-Manager zur
Koordination der

beschaffungsseitigen
Supply Chain

Grafiken: ZVG

Kooperativ
vernetzt

Mitgestaltend

Nachhaltig

wStraight-up
Karriere*

B Einkauf als “Business Partner”

B Leistungsfahige Lieferanten,
hochwertige und innovative
Produkte, hervorragender
Service

D zZiel = “Business Impact*

»vernetzter Einkauf*

Erfolgreiches Warengruppenmanagement ist der Schliissel zur Transformation in Richtung

Quelle: Arthur D. Little

') O-Téne von Schnittstellenpartnern: “Buyers want lower prices, at all cost"; “Buyers are loaded with testosterone”;
“Procurement is the architect of its own island”

Notiz: FOL = Finanzdienstleister

le Expertise angewiesen. Die
Anforderungen an die Einkaufer
steigen dadurch deutlich: Neben
den heute oft schon fundiert vor-
handenen Fahigkeiten bei ope-
rativen Einkaufsprozessen wird
eine ganzheitliche, strategische
Sicht des Einkaufers auf die ge-
samte Wertschopfung des eige-
nen Unternehmens immer wich-
tiger.

Organisatorische
Voraussetzungen mussen
geschaffen werden

In der Rolle des strategischen
Businesspartners tbernimmt der
Einkauf zunehmend eine Lea-
dershipfunktion. Die funktionalen
Bereiche haben eigene, teils kon-
trare Ziele zum Einkauf. Es obliegt
dem Einkauf, die unterschiedli-
chen Perspektiven anhand einer

28

klaren Vision zu integrieren und
die crossfunktionalen Partner zur
aktiven Mitgestaltung der Waren-
gruppenstrategie-Entwicklung zu
gewinnen und zu Héchstleistun-
gen zu motivieren. Eine besonde-
re Herausforderung bei der Lei-
tung der crossfunktionalen Teams
ist dabei die fehlende disziplinare
Verantwortung des Einkaufers.

Die Qualifizierung des Einkaufers
alleine reicht daher nicht aus. In
Abhé&ngigkeit vom Entwicklungs-
grad der bestehenden Organisa-
tion missen Rahmenbedingun-
gen zur Vernetzung des Einkaufes
geschaffen werden. Ansonsten
droht dem Einkaufer als alleini-
gem Visionar und Vertreter der
Vernetzungsvision ein ahnliches
Schicksal wie dem frihen Steve
Jobs: Nur wer seine Teams und
Stakeholder abholt und auch mit-

nimmt, kann langfristig tragfahige
Strukturen aufbauen.

Wichtige Erfolgsfaktoren
Solche Rahmenbedingungen
sind wichtige begleitende Erfolgs-
faktoren zur Etablierung eines
vernetzten Einkaufs.

Dazu gehdren:

— Eine unternehmensweit aner-
kannte Vision einer vernetzten
Organisation

— Harmonisierte Ziele der funk-
tionalen und operativen Berei-
che im Unternehmen

— Schulung der Bedarfstrager
und Vertreter der funktiona-
len Schnittstellenbereiche
(«Schnittstellenpartner») be-
ziglich fachlicher und sozialer
Kompetenzen. Hiertiber wird
sichergestellt, dass alle Funk-
tionen ein einheitliches Ver-
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standnis von einer vernetzten
Organisation haben und deren
Ziele und Mdaglichkeiten verste-
hen. Dies erst ermoglicht eine
erfolgreiche Zusammenarbeit
als Hochleistungsteam.

— Begleitung des Vorhabens
durch kontinuierliches Change-
Management zur Sicherstel-
lung der Verhaltensanderung
bei allen Mitarbeitern und
Stakeholdern

— Governance-Struktur fur den
vernetzen Einkauf, d.h. Einfih-
rung von entscheidungsbefug-
ten, bereichsubergreifenden

Gremien, Lead Buyer-Struk-
turen und crossfunktionalen
Teams

— Etablierung eines Warengrup-
pen-Strategieentwicklungs-
prozesses als Standard fir die
Teams

Innovation und

konsequente Umsetzung

im Einkauf ist notwendig

Um diese und andere Rahmen-
bedingungen hat Arthur D. Little
einen Thinktank mit Einkaufslei-
tern fihrender Unternehmen ge-
formt, um fir die Umsetzung der

Vernetzungsvision vielverspre-
chende Konzepte zu entwickeln.
Darin werden anhand von sieben
Bereichen die Mdéglichkeiten der
Vernetzung diskutiert: Strategie,
Organisation, Prozesse, Mitar-
beiterqualifikation, Technologie,
Scorecard und Kultur.

Dieser Thinktank trifft sich in re-
gelméassigen Abstanden bis An-
fang 2013. Schon jetzt ist abseh-
bar, dass er nicht nur spannende,
sondern auch neuartige Ansétze
und Konzepte fir die Umsetzung
eines «gelebten vernetzten Ein-
kaufs» hervorbringen wird. |

Willkommen und Einfiihrung ,,Der vernetzte Einkauf*

T Growd (Ambitidnferts oz

Partner des Einkaufs fiir Vernetzung sind sowohl unternehmensintern wie auch -extern zu
finden und lassen sich in folgende fiinf Vernetzungsebenen einteilen

R N
Burey
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Die Korruption im Beschaffungswesen

Der Fall INSIEME

Jean-Pierre Méan

ist als Rechtsanwalt in
Quebec/Kanada und in der
Schweiz zugelassen. Er war
Rechtskonsulent und Chief
Compliance  Officer der
Genfer Warenprifungsge-
sellschaft SGS von 1996 bis
2008 mit einem Unterbruch
2002 und 2003, wo er als
Chief Compliance Officer
die Compliance-Abteilung
der Europaischen Bank fur
Entwicklung und Wieder-
aufbau in London aufbaute.
Dr. Méan ist Prasident der
schweizerischen  Sektion
von Transparency Interna-
tional und fuhrt den Vorsitz
in einer Task Force, welche
eine neue Version der Ver-
haltensrichtlinien der Inter-
nationalen Handelskammer
zur Bekampfung der Kor-
ruption im Geschaftsverkehr
2011 herausgegeben hat.

Die jungsten Ereignisse in der eidgentssischen Steuerver-
waltung haben gezeigt, dass die Bestimmungen des Bun-
desgesetzes Uber das Beschaffungswesen in Bezug auf ein
wichtiges Informatikprojekt auf der hochsten Stufe dieser
Verwaltung bewusst ignoriert wurden.

In der Tat schreibt dieses Gesetz,
das in Ausfihrung des im Rah-
men der Welthandelsorganisation
abgeschlossenen multilateralen
Abkommens Uber das Beschaf-
fungswesen erlassen wurde, in
seinem Artikel 6 ein offentliches
Vergabeverfahren vor, sobald der
Auftrag einen Wert von 230000
Franken erreicht. Es bestimmt fer-
ner (Art. 7), dass ein Auftrag nicht
in der Absicht aufgeteilt werden
darf, die Anwendbarkeit des Ge-
setzes zu umgehen. Genau das
wurde aber im betreffenden Fall
getan. Da das Gesetz diesbezig-
lich aber keinen Zweifel erlaubt,
muss man annehmen, dass die
Aufteilung des Marktes vor allem
der Verschleierung des Verstos-
ses gegen das Gesetz und nicht
der Rechtfertigung desselben
dienen sollte.

Eine Administrativuntersuchung,
geleitet vom Generalsekretar und
vom Vorsteher des Rechtsdiens-
tes des eidgendssischen Finanz-
departements, hat gezeigt, dass
die Wahl eines abgekirzten Ver-
fahrens durch die Verwaltung nicht
nur in einen Zeitgewinn, sondern
auch in gefahrliche Verbindungen

ausmindete. So ergab sich, dass
zwei Dienstleister, die dem Ver-
antwortlichen fur die Informatik-
projekte nahe standen, uniblich
hohe Margen erzielten, obgleich
ihre Dienstleistung hauptséchlich
in der Vermittlung von Personal
bestand, das auch direkt von der
Verwaltung hatte beauftragt wer-
den kdnnen. Genau solche Bege-
benheiten, denen ein starker Ver-
dacht von Begunstigung anhaftet,
soll das Gesetz Uber das Beschaf-
fungswesen verhindern.

Es ist anzunehmen, dass diese Er-
eignisse in der eidgendssischen
Verwaltung kein Einzelfall sind. Ein
offentliches Verfahren ist aufwen-
dig und die Versuchung ist gross,
sich einem solchen Verfahren zu
entziehen, wenn die Zeit drangt.
Auch die Vorstellung, dass offent-
liche Auftrage neutral vergeben
werden sollen, ist im helvetischen
Kontext eher neu. Es ist nicht so
lange her, dass die lokalen Behor-
den systematisch lokale Unterneh-
men bevorzugten. Dieser Man-
gel an Sensibilitat lebt sogar auf
hdchster Stufe weiter, hat es doch
ein Mitglied des Bundesrates juingst
fur ganz normal gehalten, eine ihm
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nahe stehende Person flr einen
wichtigen Posten vorzuschlagen.

Die Formen der Korruption im
offentlichen Beschaffungswesen
Nepotismus oder Favoritismus
kennt man in der Schweiz unter der
Bezeichnung «Vetterliwirtschaft».
Es handelt sich um eine Korrupti-
onsform, die ohne geeignetes Ge-
setz besonders schwer nachzuwei-
sen ist. Das Beschaffungswesen
bietet in der Tat von jeher idealen
Néahrboden fiir die Korruption. Es
weist mehrere Merkmale auf, die
der Entwicklung der Korruption
forderlich sind, wenn keine Regulie-
rung sie eindammt: hohe Auftrags-
betrdge, Ermessensspielraum we-
niger Personen und technische
Spezifikationen, die oft allerlei Ma-
nipulationen erlauben.

Die Korruption kann auf allen Stu-

fen des Verfahrens vorkommen:

— Auf der Stufe der Bedarfsermitt-
lung: der Bedarf an Gutern und
Dienstleistungen, deren An-
schaffung man in Betracht zieht,
kann z.B. Uberbewertet werden
oder gar nicht bestehen. Das
Ziel der Anschaffung ist dann
kein anderes als eine Gelegen-
heit fir Bestechungszahlungen
zu schaffen oder eine naheste-
hende Person oder einen politi-
schen Freund zu begulnstigen;

— Auf der Stufe der Vorbereitung
der Auftrags: die Dokumenta-

tion kann so konzipiert werden,
dass sie einen einzigen Anbieter
begunstigt, z.B. indem nur die
Produkte dieses Anbieters die
Spezifikationen erfiillen, ob-
gleich diese fiir die Qualitat der
Produkte nicht wesentlich sind,;

— Auf der Stufe der Auswahl des
Anbieters: Ein Anbieter kann
sich die Gunst der Entschei-
dungstrager mit Schmiergeldern
sichern, entweder z.B. um den
Auftrag zu gewinnen oder um
vertrauliche Informationen zu
erhalten, die es ihm erlauben
werden, seine Offerte den
Offerten seiner Anbieter anzu-
passen;

— Auf der Stufe der Vertragsaus-
fihrung: Der Anbieter besticht
die Personen, welche die Um-
setzung des Auftrags beauf-
sichtigen, z.B. um bestimmte
technische Spezifikationen nicht
erfillen zu missen oder um die
Annahme der Guter oder der
Dienstleistungen trotz wichtiger
Mangeln zu erwirken;

— Auf der Stufe der Rechnungs-
legung: z.B. um die Auditoren
zu bestechen, damit sie falsche
Bestatigungen ausstellen.

Die Risikofaktoren

Die Erfahrung zeigt, dass das Kor-
ruptionsrisiko in der Anfangspha-
se eines Auftrags am hdchsten
ist. Das Risiko nimmt zusétzlich
zu, wenn der Auftrag dringend ist

(z.B. im Falle von Beschaffungen
am Ende des Budgetjahres oder
bei Naturkatastrophen) oder wenn
Transparenz auf den verschiede-
nen Stufen des Auftrags fehlt. Das
Risiko wird durch die Verwendung
einer Standarddokumentation, so-
weit der Auftrag es erlaubt, gemin-
dert. Die Bestechung kann durch
Ubergabe eines Couverts erfolgen,
wird aber eher subtilere Formen an-
nehmen, z.B. eine Spende an eine
politische Partei, Bezahlung von
Ferien, Gegengeschafte oder Be-
teiligung der Entscheidungstrager
an der Gesellschaft, welcher der
Auftrag zugeteilt werden soll.

Die Integritatspakte

Zur Vermeidung dieser Risiken
genugt die Anwendung des Geset-
zes Uber das offentliche Beschaf-
fungswesen nicht. Es soll durch
Sensibilisierungsmassnahmen
und Schulungen fiir das Beschaf-
fungspersonal verstarkt werden.
Transparency International bietet
auch Integritatspakte, in denen
sich die an einem Projekt Beteilig-
ten bzw. die 6ffentliche Hand und
die Anbieter sich verpflichten, sich
jeder Form der Bestechung oder
von unzuldssigen Absprachen im
Vergabeverfahren und in der Aus-
fuhrung des Auftrags zu enthalten.
Ferner soll die Durchfihrung des
Auftrags von einem externen un-
abhangigen Monitor Uberwacht
werden. [
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La corruption dans l'attribution
des marchés publics — le cas INSIEME

Jean-Pierre Méan
est avocat, admis au barr-

eau du Québec/Canada
et en Suisse. Il a été avo-
cat-conseil et chargé de
la compliance chez SGS,
une société internationale
d’inspection et de vérifica-
tion basée a Geneve/Suis-
se,de 19962008, avec une
interruption en 2002 et 2003
ou il a été Chief Compliance
Officer de la Banque euro-
péenne de reconstruction
et de développement. Il est
président de la section suis-
se de Transparency Interna-
tional et préside un groupe
de travail de la Chambre de
commerce internationale
qui aréédité les Regles pour
Combattre la Corruption de
la CCl en 2011.

Les récents événements dans I’Administration fédérale des
contributions ont réveélé que, pour un projet informatique im-
portant, INSIEME, les dispositions de la loi fédérale sur les
marchés publics avaient été sciemment ignorées au plus
haut niveau de cette administration.

En effet cette loi, éditée en appli-
cation de I'accord multilatéral sur
les marchés publics conclu dans
le cadre de I'Organisation mon-
diale du commerce, prescrita son
article 6 un appel d’'offres dés lors
qgue la valeur estimée du marché
public a adjuger atteint 230000
francs. Il est précis par ailleurs
(art. 7) qu'un marché ne peut
étre subdivisé en vue d'échapper
a l'application de la loi. Or, cest
précisément ce qui a été fait en
'espéce et, la loi ne permettant
aucun doute a cet égard, il faut
bien admettre que cette subdivi-
sion des marchés visait avant tout
a camoufler plutét qu’a justifier la
violation des dispositions lIégales.
Une enquéte menée par le secré-
taire général et le chef du service
juridiqgue du Département fédéral
des finances a fait ressortir que
le raccourci procédural choisi par
'administration n'avait pas seule-
ment abouti a un gain de temps
mais avait aussi donné lieu a des
liaisons dangereuses. En effet, il
s'avéra que deux fournisseurs de
service, proches du responsable
de leur engagement, ont réalisé
des marges anormalement éle-

vées, alors que leur prestation a
consisté essentiellementas’entre-
mettre pour fournir du personnel
qui aurait tout aussi bien pu étre
engagé directement par I'adminis-
tration. Or, si la loi sur les marchés
publics prévoit des appels d'offre
pour tous les contrats importants,
c'est précisément pour éviter de
telles situations qui dégagent un
fort soupcon de favoritisme.

Il'y a fort a parier que ce qui s'est
passé au sein de I’Administration
fédérale des contributions enrela-
tion avec le projet INSIEME n’est
pas un cas totalement isolé. La
procédure des appels d'offre est
lourde, et la tentation peut étre
grande de s'y soustraire quand
il s’agit de parer au plus pressé.
Par ailleurs I'idée que les achats
publics doivent étre conduits en
toute neutralité est assez nouvelle
dans le contexte helvétique. Il n'y
a pas si longtemps que les admi-
nistrations locales donnaient sys-
tématiquement la préférence aux
entreprises du lieu. Ce manque de
sensitivité perdure méme au plus
haut niveau ainsi qu’en a donné
I'exemple d’'un membre du Conseil
fédéral qui a semble-t-il jugé
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tout a fait normal de proposer un
proche pour un poste important.

Les formes de corruption

dans l'attribution

des marchés publics

Le népotisme ou favoritisme est
connu en Suisse sous le vocable
de «Vetterliwirtschaft» (que
peut traduire librement par répu-
bligue des copains). Il s’agit d’'une
forme de corruption particuliére-
ment difficile a déceler sans régle-
mentation appropriée. En fait, le
domaine des marchés publics a
de tout temps été un des terroirs
les plus favorables a la corrup-
tion, dont il présente plusieurs des
éléments favorables a son déve-
loppement en lI'absence de régle-
mentation, soit notamment des
montants importants, un pouvoir
discrétionnaire d’'un nombre limité
de personnes etdes spécifications
techniques permettant souvent
toutes sortes de manipulations.

I'on

La corruption peut intervenir a

tous les stades du processus:

— Dans la phase de détermina-
tion des besoins : les besoins
des biens et services dont on
envisage l'achat peuvent p.ex.
étre surestimés ou inexistants,
le but principal de leur achat
étant de servir d’assiette a un
pot-de-vin ou de favoriser un
proche ou un soutien politique;

— Dans la phase de préparation

d’'un appel d’offre: la docu-
mentation peut étre concue

de maniere a favoriser un seul
fournisseur p.ex. en prévoyant
des spécifications que seuls
les produits de ce dernier rem-
plissent méme si elles ne sont
pas essentielles a la qualité
des produits;

— Dans la phase de sélection
du fournisseur: I'un de ceux-
Ci peut s’attirer la faveur des
décideurs par des pots-de-vin,
soit p.ex. pour gagner l'appel
d’'offres, soit pour obtenir des
informations confidentielles
qui lui permettront de réviser
les conditions de son offre en
fonction de celles des concur-
rents;

— Dans la phase d’exécution du
contrat: le fournisseur
corrompt les personnes en
charge de surveiller I'exécution
afin p.ex. de pouvoir se libé-
rer de certaines contrain-
tes techniques ou d’obtenir
I'acceptation du produit ou des
services malgré des défauts
importants;

— Dans la phase d’apurement
des comptes et d'audit: p.ex.
en corrompant les auditeurs
afin d’obtenir de faux certifi-
cats.

Les facteurs de risque
L'expérience montre que
risques de corruption sont les

les

plus élevés au cours des phases
initiales du marché. Ils sont ac-
centués par l'urgence du projet
(p.ex. pour les achats de fin de
période budgétaire ou lors de
catastrophes naturelles), ou par
'absence de transparence au
cours des différentes phases du
marché. lls sont réduits par l'utili-
sation d’'une documentation stan-
dard pour les aspects du marché
qui le permettent. La corruption
peut consister en la remise d’'une
enveloppe, mais elle prendra plus
souvent des formes plus subtiles,
soit p.ex. une donation a un parti
politique, paiement de vacances,
renvoi d'ascenseur dans d’autres
affaires ou participation accordée
au(x) décideur(s) dans la société a
qui le marché est confié.

Les pactes d’intégrité

Afin d’éviter ces écueils, la seule
mise en ceuvre de la loi sur les
marchés publics gagne a étre ren-
forcée par des mesures de sensi-
bilisation et de formation. Trans-
parency International propose
aussi des pactes d'intégrité par
lesquels les acteurs du processus
d’appel d'offres, pouvoirs publics
et soumissionnaires s’engagent
formellement a s’abstenir de toute
forme de corruption ou collusion
dans l'obtention et I'exécution du
contrat, et acceptent une surveil-
lance du marché par un moniteur
indépendant. [

33



9 Pratigue & Recherche

34

La politigue économique suisse

-

Sébastien Levrat
Titulaire d’'un dipléme d’en-
seignement pour le secon-
daire supérieur et d'une
formation universitaire en
économie et en géoscien-
ces, M. Levrat enseigne
actuellement I'économie, le
droitetla géographie au Col-
lege St-Michel a Fribourg. Il
est également intervenant et
expert aupres de procure.ch
dans le cadre de laformation
de Responsable Achats. Sur
le plan privé, M. Levrat as-
sume des responsabilités
dans le domaine associatif
et caritatif.

face a la crise

Par le passé, la politique économique en Suisse avait
eté un succes. Les interventions de I'Etat avaient ac-
cru le potentiel de croissance de I'’économie. Et méme
I'appréciation réelle du franc qui améliore les termes
de I'’échange, augmente les revenus réels et donc la

prospérité du pays.

Politique conjoncturelle

et politique structurelle

La politique économique se définit
comme I'ensemble des interventions
de I'Etat dans I'économie.

L'Etat peut intervenir a court terme,
pour améliorer la conjoncture.
On parle dans ce cas de politique
conjoncturelle. Les objectifs visés
sont notamment la réduction du ché-
mage, la stabilité des prix ou encore
un équilibre extérieur entre ce qui
est importé et exporté. Concréte-
ment, I'Etat intervient principalement
par une politique budgétaire (par
exemple en allégeant la fiscalité en
période de crise pour relancer la
consommation et linvestissement)
etune politique monétaire (laBanque
centrale va par exemple augmenter
son émission monétaire pour relan-
cer lademande globale).

L'Etat peut également mener une po-
litique sur le moyen et le long terme.
On parle alors de politique structu-
relle. Lobjectif est d’accroitre le po-
tentiel de croissance de I'économie.
On peut agir en investissant dans
les infrastructures, la formation et la
recherche, la réduction des dispari-
tés régionales et sociales, ou encore
dans le développement durable.

Politiques conjoncturelles

De par son systeme politique singu-
lier (démocratie semi-directe, Etat
fédéral), la politigue économique
suisse peut souffrir d'une certaine
lenteur ou de décisions contradic-
toires: le risque de référendum ou
encore la décentralisation des or-
ganes de décision (Etat, cantons,
communes) sont en effet autant
d'obstacles a des mesures rapides et
coordonnées. Limportance des poli-
tiques budgétaires est donc limitée,
ce qui rend la politique monétaire et
le rle de la Banque nationale suisse
(BNS), qui l'applique avec indépen-
dance, d'autant plus importants.

La Suisse est néanmoins dotée de
stabilisateurs automatiques relati-
vement efficaces pour lutter contre
les aléas de la conjoncture: on peut
citer, au niveau fédéral, depuis 2003,
le frein a 'endettement, dont la régle
est simple: sur 'ensemble d’'un cycle
conjoncturel, le montant total des dé-
penses ne doit pas excéder celui des
recettes. La Confédération agit éga-
lement par le biais de l'assurance-
chébmage. Elle soutient ainsi les
revenus des demandeurs d’emploi
sans augmenter les cotisations dans
laméme période: quand leur nombre
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croit, le montant des moyens enga-
gés augmente; a l'inverse, quand la
situation s'améliore, les dépenses
diminuent automatiquement. Il faut
également relever les indemnités
versées en cas de réduction de I'ho-
raire de travail. Cette mesure prag-
matique a permis de maintenir le sa-
voir-faire de nombreuses entreprises
en évitant des licenciements.

Politique de change et franc fort

La réintroduction récente par la
BNS d’une politique de change pour
soulager lindustrie exportatrice a
abouti au fameux taux plancher fixé
en septembre 2011 face a leuro.
Limpact de cette mesure doit cepen-
dant étre relativisé. D'une part, les
volumes échangés sur le marché
des changes sont tres élevés, et les
sommes dont dispose la BNS, bien
qu'illimitées en théorie, ne supporte-
raient pas une attaque massive et du-
rable contre le franc (la BNS devrait
alors injecter des quantités impor-

Références

Moser T., Zircher B., Kugler P. et al.
La Vie économique
Janvier 2012

Secrétariat d’Etat a 'économie (SECO)

Tendances conjoncturelles
Eté 2012

Banque nationale suisse (BNS)

tantes de francs sur le marché pour
acheter des euros, ce qui finirait par
générer des risques inflationnistes
en Suisse a moyen terme). D'autre
part, il est utile de rappeler que la
tendance a l'appréciation du franc
suisse a toujours marqué I'évolution
des échanges. A titre d'exemples,
entre 1914 et nos jours, le dollar des
Etats-Unis, la livre britannique, ou la
lire italienne (jusqu’en 1998) ont tous
perdu au moins 80% de leur valeur
vis-a-vis du franc suisse. Ceci s'ex-
plique en grande partie par le fait que
le franc n'a jamais été livré volontai-
rement a l'inflation pour des raisons
budgétaires. Le franc fort contribue
également a faire de la Suisse un Tlot
de bas taux d'intérét. Les épargnants
sont préts a accepter que les place-
ments en francs suisses rapportent
moins en échange d'une plus grande
sUreté, ce qui permet de se financer
a bas co(t. Lappréciation réelle du
franc améliore aussi les termes de
'échange (rapport entre le prix des

N
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Ihr kompetenter Partner fiir die

Bulletin mensuel de statistiques économiques

Juin 2012

Promec-Estech AG
Murzlenstrasse 80
CH-8166 Niederweningen

biens exportés etle prix des biensim-
portés), ce qui augmente les revenus
réels et donc la prospérité du pays.

Perspectives

Etant une petite économie ouverte,
la Suisse dépend en grande partie
de I'évolution de la situation écono-
mique de ses grands voisins, et en
particulier des pays de la zone euro,
pour maintenir et accroitre sa pros-
périté. Si elle n'a pratiquement au-
cune influence politique sur le com-
portement de ces pays, la Suisse
peut cependant continuer d’agir sur
'amélioration des conditions-cadres
de son économie, que ce soit dans
les domaines de la formation, de la
recherche, de la fiscalité ou sur le
marché du travail. Dans une pers-
pective a plus long terme, des inves-
tissements plus importants dans le
développement durable contribue-
raient également a l'amélioration
de la compétitivité des entreprises
suisses. (]
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La gestion du risque fournisseur: les
principes généraux et tendances actuelles

Laurent Droz

Head of Strategic Sourcing
& Procurement, MBA —
Medtronic Europe Sarl

Medtronic

a Tolochenaz (VD)
abrite trois entités: le siege
pour 'EMEA et Canada,
I'unité de production de sti-
mulateurs implantables la
plus sophistiquée au mon-
de, le centre européen de
formation. Un stimulateur
cardiague sur quatre im-
planté dans le monde provi-
ent de Tolochenaz.

Medtronic Inc.

est leader mondial de la
technologie médicale, spé-
cialiste de la gestion du ryth-
me cardiaque et de la neu-
ro-modulation. Lentreprise,
fondée en 1949 dans le
Minnesota (Etats-Unis), qui
compte 45000 employés
dans le monde, est présente
dans 120 pays et réalise un
chiffre d’affaires de 16,2 mil-
liards de dollars.

Medtronic a développé avec succes, il y a quelques années,
un programme stratégique de gestion des risques fournis-
seurs. En effet, toute relation commerciale avec un fournis-
seur peut représenter un risque pour les entreprises; les
fournisseurs sont un maillon essentiel et jouent un réle pré-
pondérant pour le succes et la bonne marche des entreprises.

Ce phénomene est aujourd’hui
amplifié par la situation écono-
mique mondiale, des chaines
d’approvisionnement parfois com-
plexes et I'accroissement des exi-
gences réglementaires médicales
des agences gouvernementales,
notamment de la FDA (Food and
Drug Administration).

De la capacité des fournisseurs a
livrer des produits et services de
qualité, en quantités et dans les
délais requis, dépend directement
la capacité de Medtronic a satis-
faire ses clients. Chez Medtronic,
la gestion des risques fournis-
seur seffectue non seulement
lors du processus de sélection et
de qualification, mais également
pendant la phase de production.
Deux grandes familles de risques
sont considérées: le risque d'ap-
provisionnement/commercial et
le risque qualité. Ce dernier est
d'une importance capitale pour
une entreprise du secteur médical
qui a pour mission de soulager la
douleur, de rétablir la santé et de
prolonger la vie. Les patients sont
le centre de notre activité et la qua-
lité de nos appareils médicaux im-
plantables notre priorité principale.

Le risque commercial quant a lui
permet d’évaluer I'impact financier
d’une rupture d’approvisionnement
pour I'entreprise.

L'évaluation du risque permet en-
suite de déployer les activités de
gestion des fournisseurs en rela-
tion au risque obtenu, de permettre
la minimisation et I'élimination des
risques potentiels. Le risque est
bienentendu évolutif et constam-
ment réévalué au travers d'ana-
lyses et processus systémiques.

Quelques critéres d’évaluation
du risque fournisseur

Au-deld du niveau de service et
de la réactivité du fournisseur, le
risque d'approvisionnement/com-
mercial du fournisseur peut inclure
quelques criteres  supplémen-
taires, tels que la solidité financiere,
l'intérét pour I'industrie médicale, le
niveau technologique, la capacité
de production, la compétitivité, la
diversification ou la maniére dont
le fournisseur gére également ses
propres risques.

Les criteres du risque qualité
peuvent notamment couvrir les
éléments suivants: la conformité,
la fiabilité, la maitrise des pro-
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cédés de fabrication et le propre
systéme qualité du fournisseur. La
liste des criteres commerciaux et
qualité peut étre étendue a linfini
et doit étre adaptée a I'entreprise,
au type de produits et a I'industrie;
chez Medtronic, une quinzaine
de critéres d'évaluation du risque
fournisseur est généralement uti-
lisée et mise a jour en fonction du
marché et de I'environnement éco-
nomique.

Définir son niveau

de risque acceptable

L'objectif en soi n'est bien évidem-
ment pas I'évaluation des risques,
mais bien la réduction et I'élimi-
nation de ces derniers. Certains
risques, notamment ceux liés a la
qualité, doivent de facto étre mai-
trisés et éliminés; d'autres risques
sont moins cruciaux, mais néces-
sitent des actions correctives: au
besoin Medtronic peut prendre par
exemple des mesures d’accompa-
gnement et de développement du
fournisseur si les deux parties y
consentent.

Les organisations réglementaires
ont fortement augmenté leurs
attentes. Elles exigent des entre-
prises d’avoir le contréle des pro-
duits et services obtenus des four-
nisseurs; ceci demande dés lorsun
travail de collaboration accru avec
les fournisseurs et peut également
devoir considérer les fournisseurs
desfournisseurs, letableau ci-des-
sus illustre cette tendance. Ce tra-
vail de gestion étendue nécessite
beaucoup dinvestissements et,
méme si Medtronic tend au risque
zéro, chaque entreprise devra défi-
nir I'étendue de ses actions et son
niveau de risque acceptable.

Tendances actuelles

Quelques tendances se dessinent
pour définir les fournisseurs qui
permettront de minimiser les
risques et d'assurer la pérennité
des entreprises dans les années
a venir. Par ailleurs, la notion de
fournisseur devient restrictive car il
s'agit véritablement de partenaires
qui pourront accompagner les en-
treprises au fil des années, et les

notions de compétitivité, de qualité
et d'innovation sont essentielles.

De nombreux fournisseurs de
lindustrie ont déja intégré les
principes du développement du-
rable et de la philosophie «lean»
(la recherche de la performance
par l'amélioration continue). En
effet la prise en compte de la
consommation énergétique et
notamment des problématiques
liées a une possible augmenta-
tion du prix de I'énergie ou a une
réglementation plus restrictive sur
sa consommation, ainsi que la
recherche de la performance par
lamélioration continue peuvent
contribuer a leur compétitivité et
a des performances élevées. Ces
fournisseurs seront en mesure de
garantir un partenariat solide avec
leurs clients. Léruption volcanique
dans le sud de I'lslande en 2010 et
son nuage de cendres nous rap-
pellent également I'importance de
la localisation de nos fournisseurs,
pouvoir étre approvisionné par avi-
on mais également par route peut
étre un atout considérable. [

37



SINDEX 2012 — Die Veranstalter

SINDEX 3773

MASSGEBEND IN TECHNOLOGIE B ERN

Die Schweizer Messe fiir Technologie .
o 3 Ermaéssigtes SBB
Le salon suisse de la technologie RailAway-Angebot.

La fiera svizzera della tecnologia

SYMPOSIUM Jetzt anmelden: www.sindex.ch/symposium

Veranstalter: Patronat:
BERNEXPO™ swissinet G O P
GGGGGG swiss technology network
K23 SBB CFF FFS

SINDEX 2012 — Die Aussteller

% - Ao ~OGS
[ e Bt

SWISS AG ¥e £ Ha_ET_e 3 3
. Stand N°C 030
e U @ _._:a'xonmotor.com
SINDEX Halle 2.2 / Stand E094 maxon motor

- driven by precision

...und viele menhr.



Events & Bildung [

Diplomfeier — Einkaufsleiterinnen
mit eidg. Diplom 2012

Begriissung von Rolf Jaus,
Geschaftsfuhrer procure.ch

und

Nina Ramershoven
Claudia Wagner: die zwei
besten Abschliisse ex aequo

Am Freitag, 29. Juni, fand im legendaren Hotel Bellevue
Palace in Bern die Diplomfeier statt. 26 Absolventinnen und
Absolventen konnten die Auszeichnung zum erfolgreichen
Abschluss ihrer Ausbildung entgegennehmen. Ebenso

39 Einkéauferinnen und Eink&ufer, welche den verkurzten
Upgrade-Lehrgang absolviert hatten.

Rolf Jaus, Geschéftsfihrer von
procure.ch, begrisste die Anwe-
senden, Absolventen, Partner und
Arbeitgeber
von Leonardo da Vinci: «Wer nicht
kann, was er will, muss wollen, was
er kann. Denn das zu wollen, was er
nicht kann, ware toricht.»

Er verdankte Victorinox das gross-
zligige Sponsoring und dankte der
«Pig Farmers Big Band» mit Dirigent
Hans-Peter Brunner fir die musi-
kalische Begleitung des Abends.
Dann fuhr er fort: «26 Damen und
Herren, welche den kompletten
Lehrgang bottom-up durchlaufen
und die Prifung erfolgreich be-
standen haben, erhalten heute an
diesem geschichtstrachtigen Tag
erstmals das Diplom Einkaufslei-
ter oder Einkaufsleiterin. Zudem:
Fast 40 Jahre lang wurden eidg.
dipl. Eink&uferinnen und Einkau-
fer ausgebildet und sind Besitzer
dieses Diploms. Von diesen rund
2000 Diplominhabern durfen heute
39 Absolventen, welche die verkirz-
te Upgradeprifung erfolgreich be-
standen haben, ihr zweites Diplom,
Einkaufsleiter und Einkaufsleiterin
in Empfang nehmen. lhnen allen
mdochte ich herzlich zu diesem Er-

mit einem Bonmot

folg gratulieren. Sie kénnen stolz auf
das sein, was Sie erreicht haben.»
Robert Jans, Prasident der Pri-
fungskommission,
Ansprache unter das Motto «Er-
folgreich zu sein setzt zwei Dinge
voraus: klare Ziele und den bren-
nenden Wunsch, sie zu erreichen»
(Johann Wolfgang von Goethe). Er
fuhrte aus: «Sie haben eine grosse
Leistung zu feiern. Sie alle haben
sich vor geraumer Zeit ein klares
Ziel gesetzt, sich zum/r Einkaufs-
leiterln mit eidg. Diplom weiterzu-
bilden. Sie alle haben den Mut, die
Kraft — den brennenden Wunsch —
gehabt, dieses Ziel zu erreichen.
Sie haben sich die Zeit genommen,
zusatzlich zu lhrem Berufsalltag,
sich auf diese héhere Fachpriufung
vorzubereiten und sie erfolgreich
abzuschliessen.
und ihr brennender Wunsch haben
sich erfullt. Ich gratuliere Ihnen dazu
ganz herzlich.» Er betonte weiter,
die Einkaufsbranche brauche drin-
gend auf allen Ebenen und in den
verschiedensten Bereichen quali-
fizierte und motivierte Berufsleute,
die immer am Ball bleiben, Neues
erlernen und mit Entwicklungen
mitgehen, diese mitgestalten.

setzte seine

lhre klares Ziel
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Nach der Ubergabe der langer-
sehnten Diplome wandte sich An-
gela Bachmann ans Publikum:
«Wir haben es geschafft! ... Wir
wurden zusammengefligt wie eine
Fussballmannschaft an der Euro-
pameisterschaft, was uns zeigt,
wie nah Erfolg und Misserfolg bei-
einander liegen. 16 Mannschaften,
welche das gleiche Ziel verfolgen.
Grosse und namhafte Lander sind
bereits in der Vorrunde geschei-
tert. Doch wir haben es bis ins Fi-
nale geschafft. Tagliche Trainings
als Einzelspieler oder in kleinen
Lerngruppen haben unser Wissen
gestarkt. In den kurzen Trainings-
lagern in Brunnen wurde uns das
notige Fachwissen vermittelt. Pra-
xissituationen wurden anhand von
Fallstudien trainiert, wir wurden
gut auf die bevorstehende Prifung
vorbereitet. An dieser Stelle méch-
teich procure.ch und den Dozenten
fur die geleistete Arbeit und Unter-
stlitzung danken.

Gabriella Scherrer, beste Upgrade-
prifung, mit Rolf Jaus

Bei der Disposition der Diplomarbeit
kamen einige in die Verlangerung
oder sogar zum Elfmeterschiessen,
was nicht immer einfach war. Doch
auch diese Prifung wurde europa-
meisterlich bewaltigt. Ein Gefihl von
Aufgeben gab es nicht, oder wenn
vorhanden, wurde es durch Team-
geist wieder beseitigt. So kampften
wir alle bis zum Schluss. Kurz vor
dem grossen Finale kam wohl die
grosste Herausforderung. Spates-
tens zu diesem Zeitpunkt musste die
Familie zurlickstecken und vermehrt
auf uns verzichten — auch den An-
gehorigen herzlichen Dank fir die
Flexibilitat, das Verstandnis und die

The Pig Farmers Big Band mit Dirigent Hans-Peter Brunner
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Robert Jans, PK-Président, mit Ste-
fan Schaffner, neu dipl. Einkaufsleiter

Unterstitzung. Mit grosser Ausdau-
er und trotz mader Beine haben wir
das Ziel, unser eidg. Diplom, nie aus
den Augen verloren. Wir kdmpften
um jeden Ball, und der heutige Er-
folg gab uns Recht, nie aufzugeben
und weiter zu trainieren. Letztendlich
haben wir es geschafft und konnten
das Finale fir uns entscheiden. Den-
jenigen, welche leider ausgeschie-
den sind, wiinsche ich viel Erfolg fir
die noch folgenden Prufungen. Auch
sie haben den Sieg verdient.»

Vor dem letzten musikalischen In-
termezzo Uberreichte Rolf Jaus
stellvertretend fur den abwesenden
Victorinox-Sponsor Patrik Gribi zwei

Ansprache von Angela Bachmann,
Einkaufsleiterin mit eidg. Diplom
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neudiplomierten  Einkaufsleiterin-
nen der Gesamtpriifung, Nina Ra-
mershoven und Claudia Wagner, je
eine schone Uhr von Victorinox: Sie
hatten ex aequo den besten Gesamt-
notendurchschnitt  (5,3) erreicht.

Und Gabiriella Scherrer bekam fiir

Herzliche Gratulation!

ihre Bestleistung der «Upgradepri-
fung» (Notendurchschnitt 5,5) einen
Kuonigutschein. Congratulations!

In fréhlicher Stimmung folgten beim
Apéro und anschliessenden Nacht-
essen viele gute Gesprache, wurden
Erinnerungen und Zukunftspléane

ausgetauscht — es war ein besonde-
rer Abend, ein hohes Ziel erreicht.
Wie sagte doch Rolf Jaus, John Ford
zitierend: «Lebenistarbeiten, und al-
les was man tut, bringt Erfahrung.»m®
Helene Daphinoff,
Prufungssekretariat procure.ch

Hohere Fachprifung fur Einkaufsleiterinnen

Einkaufsleiter/Einkaufsleiterinnen mit eidgendssischem Diplom 2012

Bachmann Angela
Bieri Andrea
Blume Heiko

Bollmann Claudia
Bosshart Adrian
Brackwehr Christian
Brudermann Stefan
Curaba Marco
Eichholzer Yves
Garofalo Francesco
Gobet Hubert

Graf Christoph
Illgen Marco

Koenig Feinstahl AG
Synthes GmbH

Toll Global Forwarding
(Switzerland) AG
duagon AG

Denipro AG

Filtrox Engineering AG
Bystronic-Laser AG

ThyssenKrupp Materials Schweiz
Schweizerische Bundesbahnen SBB

F. Hoffmann-La Roche AG
Fideco AG

Angst + Pfister AG

JOWA AG Hauptsitz

Koller Daniel
Krienbiihl Fabian
Leuzinger Pedro
Neelen Iris

Ramershoven Nina

Scheuchelbauer Petra

Schwitter Manuel
Speerli Harry
Stauffer Adrian

Sturzenegger Daniel

Wagner Claudia
Walchli Pascal
Zoller Peter

Belimed Sauter AG
Schweizerische Bundesbahnen SBB
Sauter, Bachmann AG

Zircher Hohenkliniken

Wald und Davos

Ziegler Druck- und Verlags-AG
Altenrhein Aviation Ltd.

Bico AG

Givaudan Schweiz AG

Kuhn Schweiz AG

ABB Schweiz AG

SSM Scharer Schweiter Mettler
Laufen Bathrooms AG

DISCH AG

Upgrade-Prufung fur Einkaufsleiterinnen

Einkaufsleiter/Einkaufsleiterinnen mit eidgendssischem Diplom 2012

Aebi Rita
Ammann René
Ankli Brigitte
Bachler René
Bachor Claus
Bertschi Sacha
Bigler Jurg

Burgi Felix
Ceberg Oliver
Gerber Rolf
Haas Stefan
Haueter Andrea
Hediger Brian
Hirschi René

Jud Patrick
Kotarelas Aristidis
Krebs Reto
Kummer Stephan
Lathi Katharina

Stadt Zirich

Fritz Nauer AG

Lonza AG

Bossard AG

Lista AG

Hapa AG

Stampfli Publikationen AG
Bank Julius Bar & Co. AG
CWS-boco Supply AG
Rehau GmbH

Geobrugg AG

NYCO flexible packaging GmbH
Ferrum AG

Multi-Contact AG
Siemens Schweiz AG
Assa Abloy Schweiz AG
Kraftwerke Oberhasli AG
Bystronic-Laser AG
Bundesamt fiir Informatik
und Telekommunikation

Malito Gianfranco
Marchian6 Atanasio
Meyer Evelyne
Moorhouse John
Miller Markus
Pelzer Oliver

Pfyl Andreas
Probst Salome
Renevey Christophe
Rey Guido

Russo Mauro
Schaffner Stefan
Scherrer Gabriella
Senn Adrian

Senn Aldo
Thurnheer Martin
Trachsel Roger
Vogt Patrice Joel
Weber Andrea
Wenger Peter

Recticel Bedding (Schweiz) AG
HaslerRail AG

armasuisse

AXA Versicherungen AG
EBL Elektra Baselland
Stanzwerk AG

Kaba AG

Ypsomed AG

Swisscom (Schweiz) AG
Sunrise Communications AG
Siemens Schweiz AG

SBB Infrastruktur

CICOR Swisstronics AG

4B Fenster AG

Sankt Galler Stadtwerke

J. Wagner AG

Hoffmann Neopac AG
Mepha GmbH

Panolin AG

Swisscom (Schweiz) AG
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procure.ch-Fachseminar: Lieferanten-
beziehungen optimieren dank KAIZEN

Prof. Dr.

Claus W. Gerberich
Gerberich Consulting AG,
Stans/Mannheim

Die Aufgaben der Beschaffung sind in einem deutlichen Wan-
del. Die intensive Zusammenarbeit mit den Lieferanten riickt
starker in den Fokus, und die Komplexitat und Dynamik der
Geschafte sind gewachsen. Durch die enge Zusammenarbeit
mit Lieferanten wird die gegenseitige Abhangigkeit aber auch
groésser und die Form der Zusammenarbeit andert sich.

Ein zielorientiertes Lieferantenma-
nagement hat Lieferanten zu selek-
tieren und gemeinsam mit diesen
Entwicklungen aufzubauen und zu
realisieren. Der Lieferant besitzt
sowohl Lieferkompetenz als auch
Entwicklungskompetenz. Die Steue-
rung des Material- und Lieferanten-
portfolios beinhaltet nicht nur die ak-
tuelle Positionierung, sondern auch
das Erarbeiten von Zielpositionen
und eines Sollportfolios.

Nach der klassischen Philosophie
Ziele — Kennzahlen — Massnahmen
ist es aber von entscheidender Be-
deutung die richtigen und wirksamen
Massnahmen im Lieferantenma-
nagement auszuwahlen und auch
erfolgreich umzusetzen. Die Pro-
jektarbeit mit den Lieferanten wird
wichtiger, und die gemeinsamen An-
strengungen zur Verbesserung der
Performance und zur Erreichung der
gemeinsamen Ziele erhalten beson-
deres Gewicht in der Beschaffung.
KAIZEN, die klassische japanische
Philosophie der standigen Verbes-
serung, ist bestens dazu geeignet,
ein gemeinsames Verstandnis von
Zielen, Projekten und Vorgehen zu
schaffen. Das Wissen um die Po-
tenziale der KAIZEN-Philosophie an

den Lieferanten weiterzugeben und
in gemeinsamen KAIZEN-Teams
die Verbesserungen zu erarbeiten,
schafft eine Gemeinsamkeit des
Denkens und des Handelns, die eine
fruchtbare Basis flr eine enge Win-
Win-Zusammenarbeit schafft.
KAIZEN fokussiert auf das Erken-
nen und Beseitigen von Verschwen-
dungen, die es an vielen Stellen und
invielen Prozessenim Unternehmen
gibt; damit gelingt es die Prozesse
zu verbessern und stabil und be-
herrschbar zu machen.
Gemeinsam werden die Ziele des
KAIZEN-Workshops von procu-
re.ch definiert, das gemeinsame
Team zusammengestellt, Rollen
und Zustandigkeiten definiert und
mit einheitlichen Methoden und In-
strumenten die Prozesse analysiert,
die Schwachstellen herausgearbei-
tet und durch gemeinsam definierte
Massnahmen systematisch verbes-
sert. Mittels eines KAIZEN-Control-
lings kann dann gemessen werden,
welche Verschwendungen beseitigt
wurden und welche Verbesserungen
erreicht werden konnten. Wichtig ist
dabei das gemeinsame Lernen und
Verbessern. [ ]
Anmeldung: www.procure.ch
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Methodische Grundlagen zur
Entwicklung von Beschaffungsstrategien

Unternehmensorientiertes Kosten- und Risikomanagement

In diesem Fuhrungsseminar erlernen die Teilnehmerinnen, das eigene Beschaffungsumfeld nach Risiko-
und Verbesserungspotenzialen zu analysieren und entwickeln daraus geeignete Normstrategien und

Detailmatrizes fir ihren Einkauf.

Zielgruppe

Fuhrungskréafte im Beschaffungsmanage-
ment und Mitarbeiterlnnen in der stra-
tegischen Beschaffung in Industrie und
Handel. Die Methode konzentriert sich auf
Beschaffungsgtiter, welche regelméssig
beschafft werden (keine einmalige Pro-
jektbeschaffung).

Referent

Peter Hutzler, Inhaber von hutzler logistic
& training, Organisationsberater (BSO)
und Trainer im Bereich Beschaffungsma-
nagement.

Zielsetzung

Die Teilnehmerlnnen:

— kdnnen das eigene Beschaffungsfeld
nach Risiko- und Verbesserungpoten-
zialen analysieren

— entwickeln daraus ihre individuellen
Handlungsempfehlungen bzw. strategi-
sche Massnahmen

Programm

— Schulung der Methodenkompetenz

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

— Entwicklung von Detailmatrizes

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

Methodik

Wissensvermittlung im Referat, inter-
aktiver Erfahrungsaustausch sowie die
praktische Durchfiihrung und Entwicklung
eines teilnehmerindividuellen Beschaf-
fungsportfolios.

Dokumentation

Den Teilnehmerlnnen wird eine ausfuhr-
liche Dokumentation (mit Arbeitsblattern)
abgegeben, welche séamtliche in diesem
Seminar behandelten Workshopprozesse
und Einzelschritte detailliert beschreiben.

Datum

4. September 2012 (Dienstag) in Kloten,
von 9 Uhr bis 16.30 Uhr; Begrissungskaf-
fee ab 8.30 Uhr.

Ort
Priora Business Center, Balsberg,
8302 Kloten, www.balsberg.ch

Teilnehmerzahl
Begrenzt auf 12 Teilnehmerinnen,
mindestens 8 Personen

Seminarkosten

Inklusive Begriissungskaffee, Pausenver-
pflegung und Mittagessen; exkl. MWST
auf Verpflegungs- und Infrastrukturleis-
tungen.

MitarbeiterInnen von procure.ch-Firmen-
mitgliedern und procure.ch-
Einzelmitglieder
Nichtmitglieder

CHF 680.—
CHF 840.—

Rucktritt

Bis 30 Tage vor Veranstaltungstermin
koénnen Sie kostenlos stornieren. Danach
oder bei Nichterscheinen berechnen wir
die gesamte Seminargebuhr.
Selbstverstandlich ist eine Vertretung des
angemeldeten Teilnehmers/der Teilneh-
merin moglich.

Anmeldung

procure.ch-Fachseminar

Methodische Grundlagen zur Entwicklung von Beschaffunsstrategien

O 4. September 2012

Teilnehmerlin Name ......ccccovvvveeennn.
Telefon ...cocceveeenn.
Rechnungsadresse Firma ........c.ccceceene
Telefon .....cccoeeeee
E-Mail ......ccccvveeeen.

Mitgliederstatus

Bitte einsenden an

GEBS-2-12

procure.ch, Laurenzenvorstadt 90, Postfach 3820, 5001 Aarau, Fax 062 837 57 10
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Mit KYOCERA Managed Document Services
(MDS) kénnen Sie Ihre Outputkosten um bis zu
30%* senken. Und flr einen maximalen Effekt
kombinieren Sie KYOCERA MDS mit unserer
hochst langlebigen, zuverldssigen und produk-
tiven TASKalfa 5550ci-Serie.

Source: *All Associates Group

TASKalfa 5550ci
» Bis zu 50 Seiten pro Minute in Farbe und
55 Seiten in s/w
» 2 GB Seitenspeicher und 320 GB
Festplatte
» Software-Entwicklungsplattform HyPAS™
» Exzellente Farbqualitat
» Standardmassiger Netzwerkdruck und -scan
in Farbe

KYOCERA. RECHNEN SIE MIT UNS.

KYOCERA Document Solutions Europe B.V.,
Niederlassung Schweiz - Tel. +41 (0)44 908 49 49 -
www.kyoceradocumentsolutions.ch

KYOCERA Document Solutions Inc. -
www.kyoceradocumentsolutions.com

Oy KHOCERd

Document Solutions

angenstein

Technik fir die Zukunft

TECHNIK IN METALL

B Brennschneiden und Anarbeit

B CNC-Drehen, -Bohren und -Frasen; CNC-Karusselldrehen und
Grossteilebearbeitung

B Baugruppen, Montagen

B Anspruchsvolle Schweissarbeiten, verfahrenstechnischer
Apparatebau (PED - AD2000)

B Bearbeitung von C-Stahl, rostfreiem Edelstahl, Nickelbasis-
Legierungen

m Kunststoffapparate- und Anlagenbau, Baugruppen und
Komponenten, Sonderflansche

m Auskleidungen aus thermoplastischen Kunststoffen und
Fluorkunststoffen

m | iftungstechnik - Liftungskanale, Schalldampfer, Drossel-
klappen, Abluftwascher, Absperrklappen

m Rohrleitungsbau, Kompensatoren, Rohr- und Kanalbégen

NORMFLANSCHE UND PROZESSBEOBACHTUNG

® Normflansche nach EN, DIN, VSM und ANSI sowie nach
Kundennormen in C-Stahl, rostfreien Edelstahlen und Nickel-
basis-Legierungen

® Schauglasarmaturen

B Ex-Schauglasleuchten, Ex-Kamerasysteme, |lurniglas

Scheibenwischer, Spriihvorrichtungen

Angenstein AG
Hauptstrasse 190
CH-4147 Aesch

T +41(0)61 75611 11
F +41(0)61756 1101

info@angenstein.ch
www.angenstein.ch




Events & Bildung [

Disposition in der Materialwirtschaft

Optimierungsworkshop mit vielen Ubungen

Unnétige Kapitalbindung durch zu grosse Lagerbestande, lange Wartezeiten, verargerte Kunden und hohe
Bestellkosten sind vermeidbar. In diesem Fachseminar lernen die Teilnehmerinnen die wichtigsten Instru-
mente kennen, um erfolgreich zu disponieren.

Zielgruppe

Eink&auferinnen, Disponenten und Mitar-
beiter PPS, die unnétige Kapitalbindung
und zu grosse Lagerbestande vermeiden
mdchten.

Referent
Karl-Heinz Stumpf, Diplom-Wirtschaftsin-
genieur, Unternehmensberatung Stumpf

Zielsetzung

Die Teilnehmerlinnen:

— kennen die Bedeutung der Disposition

— kennen die Abhangigkeit der Disposition
von benachbarten Funktionsbereichen

— kennen die gangigsten verbrauchs- und
programmgesteuerten Dispositionsver-
fahren

— hinterfragen Systemparameter kritisch

— konnten die vorgestellten Werkzeuge
testen

Programm

— Einfuhrung

— Verbrauchs- und programmgesteuerte
Dispositionsverfahren

— Bestandesrechnung und Inventuren

— Just-in-Time-Prozess

— Mit vielen Praxisbeispielen und Ubun-
gen

Methodik
Praxisbezogener Vortrag, Praxisbeispiele
und intensive Diskussionen.

Dokumentation
Die Teilnehmerlnnen erhalten eine prakti-
sche Dokumentation.

Datum

20. und 21. September 2012
(Donnerstag/Freitag) in Aarau,
jeweils von 9 Uhr bis 17 Uhr.
Begrissungskaffee ab 8.30 Uhr.

Ort
Hotel Aarauerhof, Bahnhofstrasse, Aarau

Teilnehmerzahl
Begrenzt auf 20 Teilnehmerinnen,
mindestens 8 Personen

Seminarkosten

Inklusive Begrussungskaffee, Pausenver-
pflegung und Mittagessen (ohne Uber-
nachtung); exkl. MWST auf Verpflegungs-
und Infrastrukturleistungen.

Mitarbeiterlnnen von procure.ch-
Firmenmitgliedern und procure.ch-
Einzelmitglieder CHF 980.—
Nichtmitglieder CHF 1250.—

Rucktritt

Bis 30 Tage vor Veranstaltungstermin
koénnen Sie kostenlos stornieren. Danach
oder bei Nichterscheinen berechnen wir
die gesamte Seminargebuhr.

Selbstverstandlich ist eine Vertretung des
angemeldeten Teilnehmers/der Teilneh-
merin moglich.

Anmeldung

procure.ch-Fachseminar

Disposition in der Materialwirtschaft

0 20./21. September 2012 DIMAWI-2-12

Teilnehmerlin Name ......ccccovvvveeennn.
Telefon ...cocceveeenn.
Rechnungsadresse Firma ........c.ccceceene
Telefon .....cccoeeeee
E-Mail .......cccvveeenn.

Mitgliederstatus

Bitte einsenden an  procure.ch, Laurenzenvorstadt 90, Postfach 3820, 5001 Aarau, Fax 062 837 57 10
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@ Evénement & Formation

Achats et conditions genérales

Comment utiliser les conditions générales d’achat a son avantage?

Au cours de ce séminaire, les participants ont la possibilité d'approfondir leurs connaissances sur les condi-
tions générales d’achat et d'appréhender leur importance dans les relations d’affaires. Linteractivité est privilé-
giée, et les participants sont encouragés a évoquer des problématiques issues de leur propre environnement

de travail.

Public cible

Acheteurs confirmés, directeurs finan-
ciers, directeurs de PME, responsables
supply chain, et toute personne amenée a
utiliser des conditions générales d’achat
dans le cadre de son travail

Prérequis: connaissances de base en droit
des contrats (suisse ou autre)

Intervenant

Marc Sugnaux, titulaire du brevet d’avocat,
président d’un tribunal d’arrondissement,
formateur en droit commercial et droit du
travail

Objectifs du cours

— Comprendre I'importance des condi-
tions générales d’achat dans la pratique
commerciale

— Savoir repérer les clauses défavorables
des conditions générales de vente

— Etre capable de choisir le contenu et les
termes des conditions générales d'achat

— Pouvoir utiliser les conditions générales
d’achat dans la négociation

Programme

— Exemples et contre-exemples de condi-
tions générales d'achat

— Quels sont les rapports entre le contrat
et les conditions générales d’achat et de
vente?

— Laliberté contractuelle

— Les obligations du vendeur

— Lesobligations de I'acheteur

— Laprise en charge des frais, le moment
du transfert des risques et des profits

— Comment rédiger des conditions gé-
nérales d’achat en fonction de besoins
particuliers?

Méthodologie
Présentation théorique interactive; nom-
breux cas et exemples pratiques

Documentation

Support de cours remis a chaque partici-
pant, qui apportera par ailleurs son propre
code des obligations (édition récente,
officielle ou annotée)

Participation
Le nombre de participants est limité a
16 personnes.

Date

19 septembre 2012 (mercredi)

De 9h a 17h00; café de bienvenue des
08h30

Lieu
Hotel Alpha-Palmiers, rue du Petit-Chéne
34, Lausanne.

Conditions
Y compris pause-café; TVA uniqguement
sur les frais alimentation/infrastructure
facturés en sus

Membres individuels ou employés

chez un membre corporatif
de procure.ch
Non-membres

CHF 680.—
CHF 880.—

Annulation

Jusqu’a 30 jours avant le séminaire, une
annulation est possible sans frais. En cas
d’annulation plus tardive ou de non-com-
parution du participant, aucun rembour-
sement n'est prévu. Un remplacant est
autorisé.

Inscription

Séminaire spécialisé

Achats et conditions générales

0 19 septembre 2012

Participant/e NOM v
Téléphone ..............
Lafacture est Entreprise ...............
envoyée a
Téléphone ..............
E-mail ......coooveien.

Statut de membre

S.v.p. envoyer a
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Events & Bildung [

Droits des contrats commerciaux

Maitriser les fondamentaux

A l'issue de ce séminaire, les participants connaitront les principes régissant les contrats et les points impor-
tants a prendre en compte pour apprécier ou rédiger un contrat. Les obligations découlant des contrats seront
détaillées, et les particularités de la vente internationale de marchandises expliquées.

Trés interactif, ce séminaire permet de répondre aux nombreuses questions du quotidien de la supply chain.

Public cible

Collaboratrices et collaborateurs qui inter-
viennent dans le processus de conclusion
et/ou d’exécution de contrats de vente
dans une structure chargée de l'achat, de
la gestion ou de I'approvisionnement. Pas
de connaissances juridiques prérequises

Intervenant

Marc Sugnaux, titulaire du brevet d’avocat,
président d’un tribunal d'arrondissement,
formateur en droit commercial et droit du
travail

Objectifs du cours

— Comprendre la place et I'importance des
contrats dans 'ordre juridique suisse et
dans les relations commerciales

— Connaitre le processus de conclusion
des contrats, en particulier du contrat
de vente

— Savoir distinguer et hiérarchiser la loi, le
contrat, les conditions générales et les
usages commerciaux

— Connaitre les obligations des parties au
contrat de vente

— Appliguer les connaissances précitées a
des situations pratiques simples

Programme

— Brefapercu du systeme juridique suisse

— Principes généraux du droit des con-
trats, en particulier du contrat de vente

— Obligations du vendeur et de l'acheteur,
conséquences en cas de retard ou
d’inexécution, garantie pour les défauts

— Particularités de la vente internationale
de marchandise

Méthodologie
Présentation théorique interactive; résolu-
tion de cas pratiques; simulation de proces

Documentation

Support de cours remis a chaque
participant/e, qui apportera par ailleurs
son propre Code des obligations (édition
récente, officielle ou annotée).

Participation
Le nombre de participants est limité &
16 personnes

Date

25 septembre 2012 (mardi) — Lausanne
De 9h00 a 17h00; café de bienvenue des
8h30

Lieu
Hotel Alpha-Palmiers, rue du Petit-Chéne
34, Lausanne

Conditions
Y compris pause-café; TVA uniqguement
sur les frais alimentation/infrastructure
facturés en sus

Membres individuels ou employés

chez un membre corporatif
de procure.ch
Non-membres

CHF 680.—
CHF 880.—

Annulation

Jusqu’a 30 jours avant le séminaire, une
annulation est possible sans frais. En cas
d’annulation plus tardive ou de non-com-
parution du participant, aucun rembour-
sement n'est prévu. Un remplacant est
autorisé.

Inscription

Séminaire spécialisé

Droits des contrats commerciaux

0 25 septembre 2012

Participant/e

Lafacture est Entreprise ...............
envoyée a
Téléphone ..............
E-mail ...

Statut de membre

S.v.p. envoyer a

DCC-12

0O Non-membre

procure.ch, Laurenzenvorstadt 90, case postale 3820, 5001 Aarau, fax 062 837 57 10
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Entwicklung des PMI

PMI PMI (s)

I 2011 Feb 62.7 62.2

Managers' Index ez 611 505
™ April 60.2 58.5

Mai 59.4 58.1

. . . " Juni 55.7 54.2

procure.ch Purchasing Managers' Index (PMI) im Juli 48.6 Z&hler Jul 51.9 53.8
(Vormonat: 48.1 Zahler) Aug 50.5 50.0
Sep 50.7 49.3

Okt 47.7 A7.7

70 Nov 45.2 45.6
Dez 45.1 49.1

/’Vkﬂm [‘/\N\ 2012 Jan 474 473

60 T Feb 495  49.0

\ /p/\\\ K‘/\/ \\ f) \ Marz 52.7 511

\ T ) ) ) ) ) ) ) m April 48.6 46.9

50 r T \j‘\l/\-\-/ T Iv T T T T T T \/\y\/ Mpal 46I8 45I4
Juni 49.7 48.1

40 4 Juli 46.7 48.6
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Schweizer Industrie baut Kapazitaten ab

Der procure.ch Purchasing Managers' Index
(PMI) hat im Juli mit 48.6 Zahlern annihernd
auf dem gleichen Stand geschlossen wie im
Juni (48.1 Zahler). Der PMI vermag seit beina-
he einem Jahr nicht in der Wachstumszone
Fuss zu fassen, sondern verharrt mehr oder
weniger knapp unterhalb der 50-Punkte-
Schwelle — Indiz fur eine schleichende Ab-
schwéchung der Industrieaktivitat.

Angesichts der anhaltenden Unsicherheiten um
die Eurokrise agiert die Schweizer Industrie
dusserst vorsichtig: Lagerbestande und Kapazi-
taten werden sukzessive verringert. Der Perso-
nalbestand wird seit mittlerweile zehn Monaten
abgebaut, die entsprechende Subkomponente
,Beschéaftigung” ist im Juli sogar etwas weiter
unter die Wachstumsschwelle gerutscht (-1
Punkt). Mit einem Stand von 45.3 Zahlem
notierte sie aber nach wie vor weit tber ihren
Tiefststdnden der Rezession 2009.

Bereits elf Monate dauert der Abbau der Ein-
kaufslager, welcher insbesondere einer Verrin-
gerung der Einkaufsmenge geschuldet ist. Die
Subkomponenten ,Lager Einkauf* und ,Ein-
kaufsmenge" schlossen auf 43.4 bzw. 41.1
Zéhlern.

Fir Lichtblicke sorgte im Juli emeut eine Pro-
duktionssteigerung; die Subkomponente ,Pro-
duktion" schloss mit 51.5 Zahlern den zweiten
Monat in Folge in der Wachstumszone. Zudem
befand sich die Subkomponente ,Auftragsbe-
stand” dank einem nochmaligen Anstieg um
2.3 Punkte nur noch knapp unterhalb der
Wachstumsschwelle  (Indexstand: 47.8).
Gleichzeitig nahm der Bestand an Fertigpro-
dukten (,Lager Verkauf‘: 47.7) ab und die
durchschnittliche Lieferfrist zu (,Lieferfristen®:
53.5). Beides deutet darauf hin, dass die
nunmehr verringerten Kapazitdten zumindest im
Juli ausreichend ausgelastet waren.

(s) saisonbereinigte Reihe

E procure-ch

AN

CREDIT SUISSE

PMI: Subkomponenten

Subkomponenten hoher gleich tiefer Index +/- Index(s) +/-(s)
Produktion 25 42 33 464 -84 51.6 0.4
Auftragsbestand 27 39 34 4656 1.7 47.8 2.3
Einkaufsmenge 26 35 40 42.1 -4.0 411 -2.3
Einkaufspreise 6 80 14 45.3 2.8 441 35
Lieferfristen 9 79 12 48.4 0.0 53.5 0.4
Lager Einkauf 19 53 28 45.6 0.2 434 -1.8
Lager Verkauf 22 53 25 488 2.1 47.7 -2.8
Beschéftigung 13 67 20 469 -16 45.3 S0

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

Der procure.ch Purchasing Managers' Index
(PMI) ist ein Gemeinschaftswerk des Fach-
verbandes fir Einkauf und Supply Manage-
ment procure.ch und der CREDIT SUISSE.
Er beruht auf einer monatlich durchgefiihr-
ten Umfrage bei procure.ch-Mitgliedern.
Deren Erhebung und Auswertung erfolgt
nach den Vorgaben der International Feder-
ation of Purchasing and Materials Manage-
ment, die sich in den Vereinigten Staaten
schon seit Jahrzehnten bewahrt haben.
Wahrend der Verein procure.ch mit der
Erhebung der Umfrage betraut ist, obliegt
der CREDIT SUISSE deren Auswertung und
Publikation.

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

Kontaktpersonen:

Rolf Jaus

Geschéftsfuhrer procure.ch
Laurenzenvorstadt 90, 5000 Aarau

Tel. 062 837 57 00 Fax 062 837 57 10
contact@procure.ch

Claude Maurer

CREDIT SUISSE AG, ILP
Uetlibergstrasse 231, 8070 Ztirich

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

Der procure.ch PMI erscheint monatlich.
Abonnements konnen bei der CREDIT
SUISSE bestellt werden.
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Lieferfristen

kiirzer (%) gleich (%)  langer (%)  netto Index  Index (s) 0

2011 Nov 17 74 9 8 463 427

Dez 7 74 9 8 459 413 . A /\ .
2012 Jan 13 82 5 8 459 410 1/ U

Feb 11 80 9 2 486 449 o M A .

Mérz 9 84 7 2 492 485 v v V/

Apiil 10 85 5 5 479 508

Mai 9 86 5 4 479 506 ®

Juni 11 81 8 3 484 531

Juh WQ 79 9 3 484 535 10 0] 02 03 04 (03] 06 o7 o8 09 10 " 12

Die Lieferfristen waren im Juli emeut langer als im Vormonat, was ein Zeichen fir eine hohere Kapazitatsauslastung ist. Die Subkomponente
,Lieferfristen" schloss mit 53.5 Zahlern den vierten Monat in Folge Uber der Wachstumsschwelle (Indexanstieg um 0.4 Punkte).

Lager Einkauf
hoher (%)  gleich (%) tiefer (%)  netto Index  Index (s)

70

2011 Nov 18 47 35 17 410 437
Dez 20 45 35 15 496 498 o
2012 Jan 23 49 28 5 473 475
Feb 22 54 24 -9 485 454
Marz 17 59 24 -7 466 451 ©
Apiil 20 53 27 -7 46.1 446
Mai 16 51 33 17 419 39.3 0 V
Juni 21 48 31 10 464 447
JUH 19 53 28 _9 456 434 ® 01 02 03 04 05 06 o7 08 09 10 1 12

Die Bestande der Einkaufslager wurden weiter verringert. Der Abbau hat sogar an Dynamik gewonnen. Die Subkomponente ,Lager Einkauf"
gab im Juli 1.3 Punkte nach und schloss auf 43.4 Zahlern. Offensichtlich antizipieren die Unternehmen beim Einkauf eine zukinftig schwa-
chere Nachfrage.

Einkaufsmenge
hoher (%)  gleich (%)  tiefer (%)  netto Index  Index (s) %0

2011 Nov 9 3 41 7 415 436
Dez 23 35 42 -19 403 477 " M’\ ]\/\
2012 Jan 21 3 38 -1 445 440 0 4 - s
Feb o7 43 30 3 482 46 o) MHA,.VIM‘W N4 \\w\1
Mz 28 46 % 9 506 472
Apil % 38 3% -0 49 432 w \“v/ M-/I Y
Mai 19 45 % 17 410 418 N \ .VJ
Ji 3 46 31 8 461 435 4
Jui % 35 40 15 421 411 e

Die Unternehmen kauften auch im Juli weniger ein als im Vormonat, wie sie es seit bereits Uber einem Jahr tun. Die Subkomponente ,Ein-
kaufsmenge" rutschte zudem weiter unter die Wachstumsschwelle (-2.3 Punkte). Offensichtlich tatigen die Unternehmen angesichts der
unsicheren Aussichten ihre Einkdufe mit dusserster Zuriickhaltung.

Einkaufspreise
hoher (%)  gleich (%) tiefer (%)  netto Index  Index (s) 0

2011 Nov 5 71 % 19 404 455 . A .
D 6 74 20 14 432 468 ’
2012 J:nz 17 66 17 0 497 503 © \ / \ / V\U /“J \
Feb 13 75 1 9 509 481 . \ /\VL / \V/ \ // \ X
Ma 16 7 7 9 544 516
A:IrriT 19 71 10 9 b47 496 w© W \] | ] V
Mai 8 81 11 3 482 M . \ /
Juni 3 79 18 15 425 406 v
JU'\ 6 80 14 _8 453 44.1 ® 01 02 03 04 05 [05] o7 08 09 10 1 12

Vorprodukte wurden im Juli emeut billiger, die Preisnachldsse haben sich aber wieder verringert. Die Subkomponente ,Einkaufspreise" klet-
terte unterhalb der Wachstumsschwelle um 3.5 Punkte nach oben auf 44.1 Zahler. Der Einfluss der Preisnachlésse auf den globalen Roh-
stoffmarkten schwéchte sich ab.

© procure.ch / CREDIT SUISSE AG
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Evolution du PMI

PMI PMI (s)

. 2011  Fév. 62.7 62.2

Managers' Index A
= Auvril 60.2 58.5

Mai 59.4 58.1

. , R . . Juin 55.7 54.2

Le Purchasing Managers' Index (PMI) de procure.ch a 48,6 points en juillet Juilet 51.9 53.8
(mois précédent: 48,1 points) Aol 50.5 52.0
Sept. 50.7 49.3

Oct. 47.7 47.7
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L'industrie suisse réduit
les capacités

Avec 48,6 points en juillet, I'indice des direc-
teurs d'achat (PMI) de procure.ch a presque
cléturé au méme niveau qu'en juin
(48,1 points). Depuis pres d'un an, le PMI ne
parvient plus & s'établir dans la zone de crois-
sance et stagne plus ou moins en dessous du
seuil des 50 points, signe d'un tassement de
I'activité industrielle.

Face a l'incertitude persistante qui entoure la
crise de l'euro, l'industrie suisse se montre
extrémement prudente: les stocks et les capa-
cités sont diminués progressivement. Les
effectifs sont en baisse depuis maintenant dix
mois, le composant correspondant de I'emploi
a méme encore glissé un peu plus sous le seuil
de croissance en juillet (-1 point). Avec
45,3 points, il se situe toutefois toujours bien
au-dela de son niveau plancher atteint lors de
la récession en 2009. Cela fait déja onze mois
que les stocks de matieres premieres et de

semi-produits sont en baisse, ce qui est di
notamment & la diminution des quantités
d'achat. Les composants des stocks de ma-
tieres premieres et de semi-produits et des
quantités d'achat ont respectivement cléture le
mois & 43,4 et 4 41,1 points. Quelques lueurs
d'espoir se dessinent du c6té de la hausse de
production. Avec 51,5 points, le composant de
la production a cléturé dans la zone de crois-
sance pour le deuxieme mois consécutif. De
plus, grace a une nouvelle hausse de
2,3 points, le composant des camets de com-
mandes se trouve désormais juste en dessous
du seuil de croissance (niveau de l'indice:
47,8). Parallelement, le composant des stocks
de produits finis a cédé du terrain (47,7), tan-
dis que les délais de livraison étaient a la
hausse (63,5). Ces deux chiffres indiquent que
les capacités désormais réduites ont néan-
moins été suffisamment exploitées en juillet.

(s) série désaisonnalisée

. procure-ch

CREDIT SUISSE

PMI: Sous-indices

Sous-indices plushaut  égal  plusbas Indice  +/- Indice (s) +/-(s)
Production 26 42 33 464 -84 51.6 04
Camets de commandes 27 39 34 465 1.7 47.8 2.3
Quantités d'achat 26 35 40 42.1 -4.0 4141 -2.3
Prix d'achat 6 80 14 45.3 2.8 44.1 35
Délais de livraison 9 79 12 48.4 0.0 53.5 0.4
Stocks de mat. premiéres 19 53 28 45.6 0.2 43.4 -1.3
Stocks de produits finis 22 53 25 488  -2.1 47.7 -2.8
Emploi 13 67 20 469 -1.6 45.3 -1.0

Ce tableau résume les résultats du présent sondage. Chaque sous-indice regroupe les réponses
'plus haut', 'égal' et 'plus bas' en pour-cent par rapport au mois précédent. Le total de chaque
sous-indice est également indiqué ainsi que son écart par rapport au mois précédent (+/-). Un
sous-indice se calcule en additionnant le pourcentage des réponses indiquant 'plus haut' et la
moitié de celui des réponses signalant 'égal’. Le PMI correspond a la moyenne pondérée (pondé-
rations entre parenthéses) des sous-indices production (0.25), camets de commandes (0.30),
délais de livraison (0.15), stocks de matieres premieres (0.10) et emploi (0.20). Selon qu'un PMI
ou un sous-indice est supérieur ou inférieur a 50.0 points, il traduit une amélioration ou une dété-
rioration de la situation.

Le Purchasing Managers' Index (PMI) est
un projet commun de I'association pour
I'achat et Supply Management procure.ch et
du CREDIT SUISSE, basé sur une enquéte
menée chaque mois aupres des membres
de procure.ch. L'investigation et son inter-
prétation sont effectuées d'apres les criteres
de la Fédération Internationale d'Achat et de
gestion d'Approvisionnement (IFPMM), qui
ont fait leurs preuves déja depuis des dé-
cennies aux Etats-Unis. L'association pro-
cure.ch est chargée de |'organisation du
sondage et le CREDIT SUISSE de son
interprétation et de sa publication.

Le PMI donne une image immédiate et
représentative de I'évolution de la marche
des affaires dans le secteur industriel; il est
étoffé par I'apport de sous-indices et de
données complémentaires. Publié régulie-
rement depuis septembre 1995, le PMI
apporte ainsi un complément précieux aux
indicateurs conjoncturels traditionnels.

Contacts:

Rolf Jaus

Directeur général procure.ch
Laurenzenvorstad 90, 5000 Aarau
tél. 062 837 57 00

fax 062 837 57 10
contact@procure.ch

Claude Maurer

CREDIT SUISSE AG, ILP
Uetlibergstrasse 231, 8070 Ztirich
tél. 044 333 41 90

fax 044 333 66 79
claude.maurer@credit-suisse.com

Le procure.ch PMI parait chaque mois. Les
abonnements sont & commander auprés du
CREDIT SUISSE.
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Délais de livraison

plus court (%)  égal (%) pluslong (%) net Indice _Indice (s) o

2011 Nov. 17 74 9 8 463 497

Déc. 17 74 9 8 459 413 o A » /\ .
2012 Jan. 13 82 5 8 49 412 1/ U

Fév. 11 80 9 2 486 449 o M A ,

Mars 9 84 7 2 490 485 V v Vi

Avil 10 86 5 5 479 608

Mai 9 86 5 4 419 506 ®

Juin 11 81 8 3 484 B3]

Julet 12 79 9 3 484 535 T o o o % o = = o o

Les délais de livraison ont encore été plus longs en juillet que le mois précédent, révélant une plus forte utilisation des capacités. Avec
53,5 points, le composant des délais de livraison a cléturé au-dessus du seuil de croissance pour le quatriéme mois consécutif (hausse de
I'indice de 0,4 point).

Stocks de matiéres premiéres

plus haut (%)  égal (%)  plus bas (%)  net Indice  Indice (s) o
2011 Nov. 18 47 35 -17 41.0 43.7
Déc. 20 45 35 -15 42,6 49.8 ©
2012 Jan. 23 49 28 -5 47.3 475
Fév. 29 54 24 -2 48.5 45.4
Mars 17 59 % 7 466 451 ©
Avril 20 53 27 -7 46.1 44.6
Mai 16 51 33 -17 41.9 39.3 “© N V’
Juin 21 48 31 -10 45.4 44.7
Juillet 19 53 28 -9 45.6 434 e e ® % ®» % o » ® 0 0w

Les stocks de matieres premieres et de semi-produits ont de nouveau diminué. La diminution a méme gagné en puissance. Le composant
des stocks de matiéres premieres et de semi-produits a cédé 1,3 point en juillet pour cloturer a 43,4 points. Manifestement, les entreprises
anticipent a I'achat une demande plus faible a I'avenir.

Quantités d'achat

plus haut (%)  égal (%) plusbas (%)  net Indice  Indice (s) o
2011 Nov. 24 34 41 17 415 436
Déc. 23 3 49 19 403 477 " M’\
2012 Jan. 97 35 38 11 445 440 ® | v'\/‘ \
Fév. 27 43 30 3 4892 456 o) MLV\_.VI\‘W \ f \M
Mars 28 46 % D) 506  47.0
Avrl 2% 38 36 10 449 439 © \“f Mjl \‘ /
Mai 19 45 36 17 410 418 ® \ .VJ
Juin %3 46 31 8 461 435 v
Juillet % 35 40 215 491 411 O T T o T % o & % .

Les entreprises ont également moins acheté en juillet que durant le mois précédent, comme elles le font depuis plus d'un an déja. Le com-
posant des quantités d'achat s'est encore détérioré en dessous du seuil de croissance (-2,3 points). Selon toute évidence, les entreprises ont
été extrémement frileuses dans leurs achats au vu des perspectives incertaines.

Prix d'achat
plus haut (%) égal (%)  plus bas (%)  net Indice  Indice (s) 0
2011 Nov. 5 71 24 -19 404 455 A ,
Déc. 6 74 20 14 430 468 ™| d
T T @ 0 7 @5 el [\ / AN W]
Fév. 13 75 11 2 509 481 " N N
Mars 16 77 7 9 544 516 Y v
Avil 19 7 10 9 547 496 w0 W V \ ’ \/\’
Mai 8 81 11 3 4892 444 » \ /
Juin 3 79 18 15 495 406 Vv
Juillet 6 80 14 8 453 441 O T o o o o o o o .

Les préproduits sont encore devenus moins chers en juillet, mais les rabais ont de nouveau diminué. Le composant des prix d'achat s'est
octroyé 3,5 points sous le seuil de croissance pour s'inscrire & 44,1 points. L'influence des rabais sur les marchés mondiaux des matieres
premiéres s'est affaiblie.

© procure.ch / CREDIT SUISSE AG
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Marchés & Tendances

Metallmarkt

VSEMH

Fur August 2012

Preistendenz

Termintendenz

Edelstahl rostfrei
Bleche kaltgewalzt
Bleche warmgewalzt

Stabstahl gewalzt
Stabstahl geschmiedet

Rohstoffe

Weltweit hat sich das Wirtschaftswachstum abge-
schwécht, und damit auch der Edelstahlbedarf. Von Chi-
na Uber Indien nach Europa, Uberall gibt es Gberschis-
sige Produktionskapazitaten. Die schon lange
gebeutelten Produktionswerke werden noch weiter
durch konstant tiefe Preise der Rohstoffe geschwécht.
Seit Januar haben die Preise fur Nickel, Schrott und
Molybdan weitere 6—10% nachgegeben. Die Preise
werden somit weiterhin tief bleiben, und es gibt keine
Indikatoren fiir eine Preiserh6hung. Einzige Ausnahme
sind die Rohre, wo man versucht, die zu tiefen Preise
und die gestiegenen Kosten etwas anzupassen. Insbe-
sondere bei den Dekorrohren wird eine Preiserhdhung
erwartet.

Produktionstermine fur kaltgewalzte
Bleche ca. 8 Wochen

Produktionstermine fuir gewalzte Lang-
produkte ca. 22 Wochen

Produktionstermine fuir geschmiedete
Langprodukte ca. 30 Wochen

Produktionstermine fur geschweisste
Rohre ca. 10 Wochen

Baustahl
Allgemein

Unlegierter Edelbaustahl

Legierter Edelbaustahl

Erfahrungsgemass ist wahrend der Ferienmonate wenig
Preisbewegung festzustellen. Dazu durfte auch der
Nachfrageriickgang in China beitragen.

Stabile Grundpreise

Stabile Grundpreise und Legierungszuschlage

Termine: ca. 3 Monate

Termine:
je nach Warmebehandlung 3—4 Monate

Walzprodukte + Profile

Das Rohaluminium hat sich in den vergangenen Wo-
chen auf héherem Niveau eingependelt. Der weitere
Kursverlauf wird nach wie vor volatil gepragt sein. Die
Werke haben aufgrund der unbefriedigenden Ertrags-
situation die Umarbeitungspreise fir das 3. Quartal
etwas nach oben angepasst. Fir das 4. Quartal kiinden
die Halbzeughersteller bereits heute grossere bzw.

z.T. massivere Preiserh6hungen an. Unverandert wird
das Aluminiumhalbzeug auf Tagespreisbasis ange-
boten.

Verfugbarkeit

Gegeniber den Vormonaten haben sich die Lieferzeiten
verlangert, und es kommt zu gewissen Lieferengpas-
sen.

Auslastung der Werke

Die Walzwerke verfuigen liber einen guten Auslas-
tungsgrad. Bei Neuproduktion von Walzhalbzeug kann
generell mit Lieferung auf Anfang/Mitte Oktober 2012
gerechnet werden, dies in Abhangigkeit des Produkts,
der Abmessung, Legierung oder des Zustands. Bei den
Standardprodukten im Pressbereich hat sich die Auf-
tragslage merklich verbessert, und fiir Neuproduktion
kann mit Lieferung gegen Ende/Anfang September 2012
gerechnet werden. Bei Spezialitdten ohne Kapazitats-
reservationen bewegen sich die Liefertermine Stand
heute im Oktober/November 2012.

Werkzeugstahl Die Grundpreise bleiben auf dem gleichen Niveau, weil | Die Lieferzeiten der Werke liegen im
die Werke weiterhin gut ausgelastet sind. Legierungs- Durchschnitt bis auf weiteres bei
und Schrottzuschlage sind volatil. ca. 2—6 Monaten. Die Lieferwerke sind
gut ausgelastet, deshalb bleiben die
Lieferzeiten unveréandert.
Aluminium Preistendenz

Die Lieferfristen fur Pressprodukte liegen
bei ca. 4-10 Wochen, jene fur Walzpro-
dukte betragen ca. 8-18 Wochen.

Buntmetalle

Kupfer

Kupfernotierungen Mitte Mai unter 8000 $ gefallen,
Preistendenz im Moment zwischen 7500 und 7800 $,
halt sich stabil. Wiederbelebung des Marktes wird den
Kupferpreis eher wieder in die Héhe treiben.

Termine fur Press-, Zieh- und Walz-
produkte gleichbleibend lang/wieder
steigend
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Stahl- und Rohwarenpreise

An den Olmarkten stan-
den Ende Juli negative
Wirtschaftsnachrichten
aus Europa positiven
Zahlen aus China gegen-
Uber. Die Beflurchtung,
dass Spanien finanzielle
Unterstiitzung durch die
EU beanspruchen wird,
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vorsichtig einkauften. BS Preisentwicklung Propylen Monomer EU pro Tonne
Monat | Rohél*  Gasoil| Nickel] Kupfer Zinn| Zink| Blei] Alu Silber] Gold] Platin] $ €
Quelle: NYMEX ICE LME LME grade spot grade spot LME spot grade spot COMEX COMEX NYMEX (SNB) (SNB)
NZZ*EV-UP  $/Fass $/t $/t $/t $/t $/t $/t $/t ct/oz. $/0z. $/0z.
Aug10 7192 64475 20710.00 735550 21350.00  2047.00 201050 204500 194320  1246.00 152350 1.0398  1.3428
Sep 10,  77.50, 673.25 23670.00  8340.50 26540.00| 2365.50 2373.00 234850  2152.00  1340.60  1675.00/ 1.0023  1.3085
Okt10  80.42 699.50 23505.00  8295.00 26545.00 237650  2377.00  2356.50  2354.00  1332.90  1673.30 0.9665  1.3356
Nov10| 7956 704.00 21290.00  8149.00 23950.00  2078.50  2150.00, 2221.00  2339.00 1375.80 1670.80 0.9831 13445
Dez10 8154 70550 24180.00 9211.00 25900.00  2322.00  2419.50  2298.00  2961.00  1376.20  1680.00 0.9683  1.2806
Jan1l 8824 708.75 25755.00 9330.00 28200.00, 2228.00  2535.00  2212.00  2695.00  1331.50  1801.50| 0.9569  1.2779
Feb1l 10440 877.30 29030.00  9829.50 32400.00 254550  2658.00  2532.00  3265.00  1388.00  1819.00 0.9499  1.2966
Mrz11 11490 877.25/ 26580.00 9545.00 31750.00 233450  2679.00  2585.00  3262.00  1387.60/ 1791.60/ 0.9197  1.2879
Aprll 9814 959.00 26655.00 9611.00 32675.00 233650  2670.00  2432.00  4678.00  1509.80 183510 0.8987  1.2978
Mai1l ~ 103.84 98150/ 23560.00 8921.20 27800.00  2157.80  2444.00  2521.70  3590.00, 1511.70| 1769.80, 0.8735  1.2540
Junll  99.50 970.50 22406.70  9037.70 23438.30  2243.30 253850  2568.00  3540.30  1521.20  1752.60 0.8404  1.2093
Jul1l  100.33 93470 23130.00  9447.80 26138.30  2333.30, 2658.70  2473.80  3526.40/ 1529.00/ 1716.70| 0.8244 1.1778
Augll  96.03 949.63 21091.73  8822.50 23641.67  2147.33  2333.00  2330.83  4097.67  1806.25  1828.83 0.7812  1.1205
Sep1l/  86.97 953.44| 19766.25  8026.75 22357.50  2013.85 2219.00 227515  3635.00  1738.30] 1730.60 0.8723  1.2010
Okt1l1  87.57 936.05 18819.20  7417.10 21493.35 186550  1948.00  2162.80  2929.35  1683.75  1543.70 0.8975  1.2298
Nov1l|  97.64) 972.05 17781.00 7505.30 21270.00| 1918.20/ 1987.40  2074.60  3284.60  1730.25 ~ 1582.90/ 0.9082  1.2315
Dez1l  96.79 964.46 1741250 762525 19990.00  1984.00  2031.00 204125  3233.00 173158  1528.25 09316 1.2276
Jan12 10073 957.50/ 19690.00, 7987.00 2105875  1971.63  2078.75  2160.88  3050.70]  1647.00 149375 0.9378 12111
Feb12  101.11 980.75 20375.00  8359.75 23920.00  2038.50  2139.50  2194.00  3312.00  1728.62 160425 0.9119  1.2072
Mrz 12  105.68 1032.00/ 18770.00/ 8437.00 23170.00 2030.50  2042.45  2200.50  3190.00  1642.35 1642.00/ 0.9133 1.2063
Apr12  103.08 994.00 1794500  8054.00 21650.00  1990.00  2033.50  2027.00  3124.00  1644.15  1563.25 009136  1.2022
Mail2| 111.62] 991.67 16915.00 7854.36 20216.43  1916.00  1986.64) 1990.93  2833.43  1572.97| 144596 0.9377  1.2012
Jun12  98.04 900.96 16594.69  7434.94 1935844  1861.94  1863.16  1890.66  2786.19  1589.77  1349.89  0.9584  1.2010
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Indice et mutations

Indices statistiques en juin 2012 Indice des prix a la production et a I'importation, décembre 2010 = 100
Structure Pondé- Indice Contribution Var. p. rapp. au mois précédent | Var.p.rapp.a | Var.p.rapp. a
ration alavar. depuis | en% Contribution l'année pré- déc. 2011
en % déc. 2010 a la variation cédenteen% | en%
Indice des prix a la production: total 100.0000 98.5 -1.480 -0.1 -0.132 -1.2 0.8
Agriculture et sylviculture 2.7293 98.8 -0.034 14 0.039 -3.3 -0.2
Pierres naturelles, sable et gravier, sel 0.5660 100.1 0.001 0.0 0.000 -1.1 0.1
Arts et métiers, industrie 93.0318 98.4 -1.493 -0.2 -0.153 -1.2 0.8
Produits alimentaires, boissons, tabacs 10.4627 99.3 -0.071 0.2 0.017 -0.3 -0.1
Textiles, habillement, cuir, articles en cuir, chaussures 1.5583 101.2 0.019 0.1 0.001 0.0 21
Produits en bois 2.6394 100.6 0.015 -0.8 -0.021 0.5 -0.8
Papier, articles en papier, imprimés 3.2538 97.1 -0.094 0.0 0.000 -3.9 -1.5
Produits pétroliers 1.5501 115.6 0.242 -6.6 -0.129 2.7 -2.4
Produits chimiques et pharmaceutiques 22.5330 95.7 -0.966 0.0 0.000 -1.5 4.5
Articles en caoutchouc et en matieres plastiques 2.7878 99.4 -0.016 0.0 0.000 -1.1 0.1
Verre, céramiques, ciment, produits en béton etc. 1.9680 100.9 0.018 0.0 0.000 0.3 1.0
Métaux, produits métalliques 8.6750 99.5 -0.044 -0.3 -0.025 -1.6 -0.2
Prod. informatiques, électroniques et optiques, montres 14.0204 99.0 -0.145 0.0 0.000 -0.5 -0.3
Equipements électriques 5.6938 97.9 -0.122 0.0 0.003 -2.0 -0.5
Machines 11.6033 97.5 -0.285 0.0 0.000 -2.1 -0.4
Véhicules, composants de véhicules 1.9655 99.9 -0.003 0.0 0.000 0.0 0.2
Meubles et autres produits 4.3207 99.0 -0.043 0.0 0.000 -1.6 0.1
Prod. et distrib. d'électricité et de gaz 3.4449 102.3 0.081 0.0 0.000 0.9 0.5
Récupération (recyclage) 0.2280 84.9 -0.034 -8.2 -0.018 -18.7 -7.4
Arts et métiers, industries: marché intérieur 43.3692 99.5 -0.224 -0.3 -0.149 -0.8 -0.2
Arts et métiers, industries: exportations 56.6308 97.6 -1.381 0.0 -0.015 -1.5 1.6
Produits agricoles et sylvicoles 2.7293 98.8 -0.034 14 0.039 -3.3 -0.2
Biens intermédiaires 31.4501 99.0 -0.327 -0.1 -0.044 -1.0 0.4
Biens d'investissement 29.2411 99.1 -0.254 0.0 0.000 -1.0 -0.1
Biens de consommation durables 2.3560 98.6 -0.033 0.0 0.000 -2.3 -1.3
Biens de consommation non durables 29.0005 96.1 -1.120 0.1 0.020 -1.8 2.6
Agents énergétiques 4.9950 106.5 0.322 -2.3 -0.129 1.5 -0.5
Inflation sous-jacente 1) 92.0653 98.2 -1.630 0.0 -0.018 -1.2 0.9
Indice des prix a I'importation: total 100.0000 97.4 -2.600 -0.8 -0.790 -4.1 0.0
Produits agricoles 1.9203 95.6 -0.084 -2.1 -0.039 2.3 1.1
Produits énergétiques (pétrole brut, gaz naturel, charbon) 4.0011 118.0 0.721 -4.4 -0.220 6.5 4.9
Arts et métiers, industrie 94.0786 96.6 -3.236 -0.6 -0.531 -4.7 -0.2
Produits alimentaires, boissons 51712 99.3 -0.037 0.1 0.006 -2.9 -0.6
Textiles, habillement, cuir, articles en cuir, chaussures 6.5413 99.9 -0.003 0.1 0.008 -0.2 2.3
Produits en bois 0.3272 96.5 -0.012 0.0 0.000 -4.0 -0.3
Papier, articles en papier, imprimés 3.1488 92.1 -0.249 0.0 0.000 -6.5 0.3
Produits pétroliers 5.2858 115.4 0.812 -6.6 -0.440 0.9 -2.8
Produits chimiques et pharmaceutiques 23.3150 96.6 -0.802 0.0 0.000 -5.2 1.1
Articles en caoutchouc et en matiéres plastiques 3.4727 97.3 -0.095 0.0 0.000 -3.8 -0.2
Verre, céramiques, produits en béton etc. 1.4491 93.7 -0.091 -0.1 -0.001 -5.7 -2.7
Métaux, produits métalliques 7.8900 90.5 -0.750 -0.9 -0.068 -10.4 -0.9
Prod. informatiques, €électroniques et optiques 9.7026 91.7 -0.801 -0.4 -0.033 -6.4 -1.5
Equipements électriques 5.2578 96.0 -0.210 0.0 -0.002 -4.0 0.2
Machines 10.2910 95.9 -0.422 0.0 0.000 -4.1 -0.7
Véhicules, composants de véhicules 8.0116 95.3 -0.377 0.0 0.000 -5.0 -1.0
Meubles et autres produits 4.2145 95.2 -0.201 0.0 0.000 -5.0 -0.9
Produits agricoles 1.9203 95.6 -0.084 -2.1 -0.039 -2.3 11
Biens intermédiaires 30.5390 95.2 -1.476 -0.2 -0.060 -6.1 0.3
Biens d'investissement 28.1314 94.6 -1.518 -0.1 -0.033 -5.0 -1.0
Biens de consommation durables 4.3973 93.5 -0.287 0.0 0.000 -6.1 -0.7
Biens de consommation non durables 25.7251 97.0 -0.767 0.0 0.002 -3.7 0.7
Agents énergétiques 9.2869 116.5 1.533 -5.7 -0.660 3.3 0.5
Inflation sous-jacente 1) 81.8910 95.9 -3.345 0.0 -0.030 -4.6 0.1
Indice des prix de I'offre totale: total 2) 100.0000 98.2 -1.839 -0.3 -0.342 -2.2 0.5
Inflation sous-jacente 1) 88.8067 97.5 -2.180 0.0 -0.022 2.2 0.6
Ind. des prix de I'offre totale, marché int.: total 3) 100.0000 98.5 -1.487 -0.5 -0.508 -2.5 0.0

1) Total sans les matieres premieres et les groupes de produits proches de celles-ci dont les prix sont tres volatils
(surtout les produits agricoles, la viande, les produits pétroliers, les métaux, le gaz).
2) Total de l'indice des prix a la production (pour 67,9693%) et a l'importation (pour 32,0307%). Résultat raccordé: 104.6 (mai 2003 = 100).
3) Total de l'indice des prix a la production, marché intérieur (pour 50,0152%) et a l'importation (pour 49,9848%). OFS
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Index und aktuelle Veranderungen

Statistische Kennzahlen im Juni 2012

Produzenten- und Importpreisindex, Dezember 2010 = 100

Hauptgruppen Gewicht Index Beitrag zur Veranderung zum Vormonat Veranderung | Veranderung
in % Veranderung in% Beitrag zur zum Vorjahr in % zum

seit Dez. 2010 Verénderung | in% Dez. 2011
Produzentenpreisindex: Total 100.0000 98.5 -1.480 -0.1 -0.132 -1.2 0.8
Land- und forstwirtschaftliche Produkte 2.7293 98.8 -0.034 1.4 0.039 -3.3 -0.2
Natursteine, Sand und Kies, Salz 0.5660 100.1 0.001 0.0 0.000 -1.1 0.1
Verarbeitete Produkte 93.0318 98.4 -1.493 -0.2 -0.153 -1.2 0.8
Nahrungsmittel, Getranke, Tabakwaren 10.4627 99.3 -0.071 0.2 0.017 -0.3 -01
Textilien, Bekleidung, Leder, Lederwaren, Schuhe 1.5583 101.2 0.019 0.1 0.001 0.0 2.1
Holzprodukte 2.6394 100.6 0.015 -0.8 -0.021 0.5 -0.8
Papier, Papierprodukte, Druckerzeugnisse 3.2538 971 -0.094 0.0 0.000 -3.9 -1.5
Mineral6lprodukte 1.5501 115.6 0.242 -6.6 -0.129 2.7 2.4
Chemische Produkte, Pharmazeutika 22.5330 95.7 -0.966 0.0 0.000 -1.5 4.5
Gummi- und Kunststoffprodukte 2.7878 99.4 -0.016 0.0 0.000 -1.1 0.1
Glas, Keramik, Zement, Betonprodukte usw. 1.9680 100.9 0.018 0.0 0.000 0.3 1.0
Metalle, Metallprodukte 8.6750 99.5 -0.044 -0.3 -0.025 -1.6 -0.2
EDV-Gerdte, elektron. und opt. Gerate, Uhren 14.0204 99.0 -0.145 0.0 0.000 -0.5 -0.3
Elektrische Ausriistungen 5.6938 97.9 -0.122 0.0 0.003 -2.0 -0.5
Maschinen 11.6033 97.5 -0.285 0.0 0.000 -2.1 -0.4
Fahrzeuge, Fahrzeugteile 1.9655 99.9 -0.003 0.0 0.000 0.0 0.2
Mdbel und sonstige Produkte 4.3207 99.0 -0.043 0.0 0.000 -1.6 0.1
Energieversorgung 3.4449 102.3 0.081 0.0 0.000 0.9 0.5
Riickgewinnung (Recycling) 0.2280 84.9 -0.034 -8.2 -0.018 -18.7 -7.4
Verarbeitete Produkte: Inlandabsatz 43.3692 99.5 -0.224 -0.3 -0.149 -0.8 -0.2
Verarbeitete Produkte: Exporte 56.6308 97.6 -1.381 0.0 -0.015 -1.5 1.6
Land- und forstwirtschaftliche Produkte 2.7293 98.8 -0.034 1.4 0.039 -3.3 -0.2
Vorleistungsgiiter 31.4501 99.0 -0.327 -0.1 -0.044 -1.0 0.4
Investitionsgiter 29.2411 99.1 -0.254 0.0 0.000 -1.0 -0.1
Gebrauchsgiter 2.3560 98.6 -0.033 0.0 0.000 2.3 -1.3
Verbrauchsguter 29.0005 96.1 -1.120 0.1 0.020 -1.8 2.6
Energie 4.9950 106.5 0.322 2.3 -0.129 1.5 -0.5
Kerninflation 1) 92.0653 98.2 -1.630 0.0 -0.018 -1.2 0.9
Importpreisindex: Total 100.0000 97.4 -2.600 -0.8 -0.790 -4.1 0.0
Landwirtschaftliche Produkte 1.9203 95.6 -0.084 -2.1 -0.039 2.3 1.1
Energierohstoffe (Rohdl, Erdgas, Kohlen) 4.0011 118.0 0.721 -4.4 -0.220 6.5 4.9
Verarbeitete Produkte 94.0786 96.6 -3.236 -0.6 -0.531 -4.7 -0.2
Nahrungsmittel, Getranke 5.1712 99.3 -0.037 0.1 0.006 29 -0.6
Textilien, Bekleidung, Leder, Lederwaren, Schuhe 6.5413 99.9 -0.003 0.1 0.008 -0.2 2.3
Holzprodukte 0.3272 96.5 -0.012 0.0 0.000 -4.0 -0.3
Papier, Papierprodukte, Druckerzeugnisse 3.1488 921 -0.249 0.0 0.000 -6.5 0.3
Mineral6lprodukte 5.2858 115.4 0.812 -6.6 -0.440 0.9 -2.8
Chemische Produkte, Pharmazeutika 23.3150 96.6 -0.802 0.0 0.000 5.2 1.1
Gummi- und Kunststoffprodukte 3.4727 97.3 -0.095 0.0 0.000 -3.8 -0.2
Glas, Keramik, Betonprodukte usw. 1.4491 93.7 -0.091 -0.1 -0.001 -5.7 2.7
Metalle, Metallprodukte 7.8900 90.5 -0.750 -0.9 -0.068 -10.4 -0.9
EDV-Gerdte, elektron. und opt. Gerate 9.7026 91.7 -0.801 -0.4 -0.033 -6.4 -1.5
Elektrische Ausriistungen 5.2578 96.0 -0.210 0.0 -0.002 -4.0 0.2
Maschinen 10.2910 95.9 -0.422 0.0 0.000 -4.1 -0.7
Fahrzeuge, Fahrzeugteile 8.0116 95.3 -0.377 0.0 0.000 -5.0 -1.0
M&bel und sonstige Produkte 4.2145 95.2 -0.201 0.0 0.000 -5.0 -0.9
Landwirtschaftliche Produkte 1.9203 95.6 -0.084 -2.1 -0.039 -2.3 1.1
Vorleistungsgiiter 30.5390 95.2 -1.476 -0.2 -0.060 -6.1 0.3
Investitionsgiter 28.1314 94.6 -1.518 -0.1 -0.033 -5.0 -1.0
Gebrauchsgiter 4.3973 93.5 -0.287 0.0 0.000 -6.1 -0.7
Verbrauchsgiter 25.7251 97.0 -0.767 0.0 0.002 -3.7 0.7
Energie 9.2869 116.5 1.533 -5.7 -0.660 3.3 0.5
Kerninflation 1) 81.8910 95.9 -3.345 0.0 -0.030 -4.6 0.1
Preisindex Gesamtangebot: Total 2) 100.0000 98.2 -1.839 -0.3 -0.342 -2.2 0.5
Kerninflation 1) 88.8067 97.5 -2.180 0.0 -0.022 -2.2 0.6
Preisindex Gesamtangebot im Inland: Total 3) 100.0000 98.5 -1.487 -0.5 -0.508 25 0.0

1) Total ohne Rohstoffe sowie rohstoffnahe und schwankungsintensive Produktgruppen (inbesondere landwirtschaftliche Produkte, Fleisch, Mineral6lprodukte, Metalle, Gas).
2) Total von Produzenten- (Anteil: 67,9693%) und Importpreisindex (Anteil: 32,0307%). Verkettetes Ergebnis: 104.6 (Mai 2003 = 100).

3) Total von Produzentenpreisindex Inlandabsatz (Anteil: 50,0152%) und Importpreisindex (Anteil: 49,9848%).

BFS
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Marchés & Tendances

Indice des prix

a la production et & I'importation
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Prix a la production et a I'importation: changement en %

En juin 2012, l'indice des
prix a la production et &
limportation, établi par
I'Office fédéral de la sta-
tistique (OFS), a diminué
de 0,3% par rapport au
mois précédent. Il se situe
a présent a 98,2 points
(base décembre 2010 =
100). Cette baisse sex-
plique essentiellement par
celle des prix du pétrole et
des produits pétroliers.
Les prix des produits indi-
génes ont enregistré un
léger recul de 0,1%, et
les prix a l'importation ont
fléchi de 0,8%. En rythme
annuel, le niveau des prix
de l'offre totale des pro-

duits importés et des pro-
duits du pays a baissé de
2,2%.

Légere diminution des
prix ala production

En juin 2012, l'indice des
prix & la production cal-
culé par I'Office fédéral de
la statistique a reculé de
0,1% par rapport au mois
précédent. llsesituea98,5
points (base décembre
2010 = 100). Sur un an, le
niveau des prix a diminué
de 1,2%. Lindice traduit
I'évolution des prix des
biens produits en Suisse.
Sont considérés, pour les
biens écoulés en Suisse,

les prix départ-usine et,
pour les exportations, les
prix a la frontiére («free
on board: fob»). Les prix
ne comprennent pas les
impdbts sur la consomma-
tion ni la taxe sur la valeur
ajoutée.

Parrapportau mois précé-
dent, des baisses de prix
ont été enregistrées avant
tout pour les produits pé-
troliers. Les légumes frais,
les produits de lamenuise-
riedubatimentetde l'amé-
nagement intérieur ainsi
que lacier et la ferraille
sont aussi devenus meil-
leur marché. Ont renchéri
par contre les pommes de

Principaux résultats pour juin 2012

Variation en % par rapport a mai 2012 juin 2011
Indice des prix a la production et a I'importation -0,3 -2,2

— Indice des prix & la production -01 -1,2
—Indice des prix a I'importation -0,8 -4
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terre, les bovins de bou-
cherie, les porcs de bou-
cherie et la viande.

En ce qui concerne les
arts et métiers et I'indus-
trie, I'indice des prix a re-
culé de 0,3% par rapport
au mois précédent pour
le marché indigéne, alors
que les prix a 'exportation
sont restés stables dans
I'ensemble. Par rapport a
'an passé, le niveau des
prix pour le marché inté-
rieur a fléchi de 0,8%; ce-
lui des prix a I'exportation
a diminué plus fortement,
de 1,5%.

Baisse des prix
alimportation

En juin 2012, I'indice des
prix a limportation cal-
culé par I'Office fédéral
de la statistique a reculé
de 0,8% par rapport au
mois précédent. |l se situe
a 97,4 points (base dé-
cembre 2010 = 100). Par
rapport a l'année précé-
dente, le niveau des prix
a baissé de 4,1%. Lindice
montre I'évolution des prix
a limportation sans les
impots sur la consomma-
tion, la taxe sur la valeur
ajoutée et les droits de
douane. Ont diminué par
rapport au mois précé-
dent en particulier les prix
du pétrole brut, des pro-
duits pétroliers et du gaz
naturel. OFS



Markte & Trends

Preisindex

Produzenten- und Importpreise
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Produzenten- und Importpreise:

Der vom Bundesamt fir
Statistik (BFS) berechnete
Gesamtindex der Produ-
zenten- und Importpreise
sank im Juni 2012 um 0,3
Prozent gegenliber dem
Vormonat und erreichte
den Stand von 98,2 Punk-
ten (Basis Dezember 2010
= 100). Dieser Ruckgang
istinsbesondere auf tiefere
Preise fur Erd6l und Erdol-
produkte zurtickzufthren.
Wahrend die Produzen-
tenpreise der im Inland
hergestellten Guter leicht
um 0,1 Prozent sanken,
zeigten die Importpreise
einen Rickgang um 0,8

sank das Preisniveau des
Gesamtangebots von In-
land- und Importproduk-
tenum 2,2 Prozent.

Leichter Ruckgang der
Produzentenpreise

Der vom Bundesamt fur
Statistik berechnete Pro-
duzentenpreisindex ging
im Juni 2012 gegenuber
dem Vormonat leicht um
0,1 Prozent zurtick. Sein
Stand liegt bei 98,5 Punk-
ten (Basis Dezember
2010 = 100). Gegenuber
dem Vorjahr zeigte sich
ein Preisriickgang von 1,2
Prozent. Der Index zeigt

Veranderungen gegeniber Vorjahresmonat in %

im Inland hergestellten
Produkte. Dabei werden
fur die im Inland abge-
setzten Produkte die Ab-
Werkpreise und fur die
Exporte die Preise an der
Grenze («free on board:
fob») erfasst. In den Prei-
sen sind Mehrwert- und
Verbrauchssteuern nicht
enthalten.

Preisrickgdnge gegen-
Uber dem Vormonat ver-
zeichneten insbesondere
Mineral6lprodukte.  Billi-
ger wurden auch Frisch-
gemise, Produkte der
Bauschreinerei und des
Innenausbaus, Stahl und

Prozent. Innert Jahresfrist die Preisentwicklung der Schrott. Hohere Preise
Hauptergebnisse Juni 2012
Veranderungen in % gegenuber Mai 2012 Juni 2011
Produzenten- und Importpreisindex -0,3 -2,2
— Produzentenpreisindex -01 -1,2
— Importpreisindex -0,8 -4.1

registrierte man dagegen
fur Kartoffeln, Schlacht-
rinder, Schlachtschweine
und Fleisch.

Far das verarbeitende
Gewerbe und die Indust-
rie sank der Preisindex fur
den Inlandabsatz gegen-
Uber dem Vormonat um
0,3 Prozent, wahrend die
Exportpreise insgesamt
stabil blieben. Gegenuber
dem Vorjahrlag das Preis-
niveau fur den Inlandab-
satz um 0,8 Prozent tiefer,
wahrend der Ruckgang
bei den Exportpreisen 1,5
Prozent betrug.

Tiefere Importpreise
Der vom Bundesamt fir
Statistik berechnete Im-
portpreisindex ging
Juni 2012 gegeniber dem
Vormonat um 0,8 Prozent
zurtick. Der Stand des Im-
portpreisindexes betragt
97,4 Punkte (Basis De-
zember 2010 = 100). Ge-
geniuber dem Vorjahr lag
das Preisniveau um 41
Prozent tiefer. Der Import-
preisindex zeigt die Ent-
wicklung der Importprei-
se ohne Mehrwert- und
Verbrauchssteuern sowie
ohne Zoll.

Tiefere Preise gegenuber
dem Vormonat zeigten vor
allem Erddl (roh), Mine-
ralélprodukte (Treibstoff,
Heizol, Reinbitumen) und
Erdgas. BFS

im
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Besichtigung SBB-Baustelle in Zurich

«Betreten der Baustelle verboten», aber nicht fir die

Sektion Bern!

Am 7. Juni fuhren die
Teilnehmer des Anlas-
ses der Sektion Bern
zum Ziurcher Hauptbahn-
hof, um dort die grosste
innerstadtische Bau-
stelle der Schweiz, die
SBB-Durchmesserlinie,
zu besichtigen. Diese Li-
nie soll ab 2013 die Stadt
Ziurich von Altstetten via
Zurich Hauptbahnhof bis
Oerlikon als Doppelspur
unter- resp.
Uberqueren. Durch diese
Arbeiten wird die schon
jetzt betrachtliche Kapa-
zitdt des Hauptbahnhofs
vergrossert. Parallel zu
denobengenanntenBau-
arbeiten wird das Dienst-
leistungs- und Einkaufs-
angebot des Bahnhofs
erweitert. In der neuen
Passage Gessnerallee
und an der Léwenstrasse
entstehen neue Ver-
kaufsflachen. Die beste-
henden Geschafte der
gesamten RailCity Zurich

teilweise
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werden ebenfalls gleich-
zeitig modernisiert.

Herr Bachmann, Leiter
Abteilung Kunstbauten/
Tiefbau von Poyry Infra
AG, informierte die Anwe-
senden Uber das ganze
Projekt, die wichtigsten
Bauetappen und die He-
rausforderung der Logis-
tik. Ab 2013: Die ersten
S-Bahn-Ziige verkehren
Uber den Bahnhof Léwen-
strasse nach Zurich Oer-
likon. Die neue Einkaufs-
passage Gessnerallee
und die Halle Léwenstras-
se werden eroffnet.

Ab 2015: Abschluss der
Bauarbeiten fur die Bru-
ckenbauwerke Richtung
Zurich Altstetten. Ab die-
sem Zeitpunkt verkehren
auch Fernverkehrsziige
Uber den Bahnhof Léwen-
strasse.

Nach dieser aufschluss-
reichen Einfiihrung ging
es mit Helmen, Schutz-
westen und Stiefeln be-

wehrt auf den Weg in den
Untergrund. Treppen rauf
und runter, tber Abschran-
kungen, durch Dreck und
Geroll, fuhrten die Herren
Werne und Bachmann
durch die Baustelle und
beantworteten zu vollster
Zufriedenheit all die zahl-
reichen Fragen. Nach der

eindricklichen  einein-
halbstiindigen  Baustel-
lenbesichtung sind alle
Teilnehmenden des Sek-
tionsanlasses gespannt,
wie sich die Bahnhofe, die
Einkaufspassage und der
Bahnbetrieb dem Bahn-
benutzer  prasentieren
werden. Karin Spielmann

Ins Stollensystem von Aarau abgetaucht

Am 13. Juniempfing Hele-
ne Klemm, Stadtarch&o-
login und Stollenfihrerin,
15 Teilnehmende der
Sektion Aarau in Gum-
mistiefeln, Ubergwéand-
li, Regenjacken und mit
Taschenlampe vor dem
katholischen Pfarrhaus
der Stadt Aarau. Dort be-
findet sich der Eingang
Zum sagenumwobenen
Stollensystem unter der
Stadt.

Die Stollen entstanden
wahrend der Industriali-
sierung, als in der zwei-
ten Halfte des 18. Jahr-
hunderts die Schweiz von
England her mit billigen
Garnen Uberschwemmt
wurde. Um konkurrenz-
fahig zu bleiben, mussten
die Schweizer Fabrikan-
ten —so auch Johann Ru-
dolf Meyer (Sohn) — ihre
Betriebe durch Wasser-
und Dampfkraft mecha-
nisieren. Als Meyer seine
Fabrik baute, war der Aar-
auer Stadtbach bereits
an den fur Wasserrader
geeigneten Passagen

vergeben. Deshalb hatte
er die Idee, mittels eines
Stollensystems ~ Grund-
wasser zu sammeln und
unter seiner Fabrik auf ein
Wasserrad zu leiten.

Mit Bauhelm ausgertstet,
begann die Gruppe den
Abstieg 17 Meter unter
die Erde. Dort herrschten
Temperaturen um 8 Grad.
Der Wasserstand variiert
im Jahr nur um wenige
Zentimeter, so Helene
Klemm.

Ingenieure des Stollen-
baus begutachteten das
System und kamen zum
Schluss, dass die Ge-
briider Meyer ca. 12 PS
Leistung mit Transmis-
sionsriemen an das Ta-
geslicht zu den Maschi-
nen fordern konnten.
Damals enormes
Energievorkommen.
Spezialisten  schétzen,
dass die Manner beim
Bau der Stollen ca. 50—
70 cm/Tag in das Gestein
vordringen konnten. Und
wahrscheinlich war die
Schufterei nicht

ein

immer
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von Erfolg gekront. Es
bestehen einige Stum-
pengénge, in denen kein
Wasser fliesst.

Meistens waren die Gan-
ge mannshoch, mitunter
muss man sich in ge-
biickter Haltung resp. fast
kriechend fortbewegen.
Es sind aber auch Hallen
vorhanden, wo seinerzeit
Wasserrader bis 10 Meter
betrieben

Durchmesser
wurden.
Nach gut einer Stunde

Fihrung durch das be-
eindruckende  Stollen-
system erblickten die
Sektionsmitglieder nach
dem Aufstieg Uber eine
lange Treppe wieder das
Tageslicht.
Abgeschlossen  wurde
das Abendteuer im Res-
taurant Einstein, wo Rolf
Jaus zu einem Bier und
Snacks einlud. Nochmals
herzlichen Dank!

Reto Bucher
www.meyerschestollen.ch

Rhetorik fur Einkauferlnnen

Der Titel fir den Anlass der
Sektion  Zentralschweiz
erwies sich als guter Auf-
hanger: Eine Hochstzahl
an Anwesenden hat den
Weg nach Luzern gefun-
den. Zu Gast waren wir
bei Merck (MSD), einem
Pharmagiganten. In der
Schweiz verfugt MSD
Uber ein schlankes Sour-
cing Team mit spannen-
den Aufgaben, die weit
Uber die Standardfragen
hinausgehen.

Der neue Sektionspra-
sident Luca Rondinone

eroffnete  den Anlass
und begrlsste auch viele
neue Gesichter. Mit der
Frage «Was hat dieses
wunderschéne 1:12-Mo-
dell eines Lamborghini
mit der Rhetorik zu tun?»
hat TALK-Trainer Micha-
el Oefner seinen Vortrag
begonnen und sie im Ver-
lauf der Veranstaltung
beantwortet.

Der erste Eindruck bei
einem Lamborghini ist
markant. Er tritt stark
auf und behauptet sich.
Ebenso meldet er sich mit

imposantem Sound an.
Genauso soll der Auftakt
einer Rede oder eines
Vortrages sein, denn ein
guter Anfang ist die Half-
te des Weges. Mit einer
kurzen Geschichte, einer
Frage in die Runde, ei-
nem Zitat oder einer Ana-
logie aus dem Tagesge-
schehen kann ein erster
Paukenschlag gemacht
werden. Die Informations-
Ubermittlung darf Ecken
und Kanten haben, soll
jedoch nicht mit Details
Uberladen sein.

Michael Oefner legte
dem Publikum ans Herz,
gute eingangige Bilder
zu verwenden, anstatt
1000 Worte zu bemuhen.
Analog dem Design eines
Lamborghini: «Reduce to
the max.» Auch ein guter
Abschluss einer Rede
darf nicht dem Zufall
Uberlassen werden. Gut
geplant und markant de-
signt, wie die Auspuffan-
lage eines Sportwagens.
Eine Zusammenfassung,
das Ende der Geschichte

Mit Vollgas zun

« Kommunikationscoar”

Michael Oefner

vom Anfang, eine Uber-
leitung zum Apéro oder
ganz «Vielen
Dank, gute Heimreise und
uf Wiederluege» sind hier
dienlich.
In der
Diskussion wunschte sich
Michael Oefner, dass wir
uns die Legende von der
Entstehung der Strahlkraft
eines Lamborghini verin-
nerlichen: Ferruccio Lam-
borghini wollte beweisen,
dass man bessere und
zuverlassigere Sportwa-
gen bauen kann, als das
bislang Enzo Ferrari tat.
Wir Schweizer haben ge-
nug Inhalt, wenn wir pra-
sentieren, nur sollen wir
es besser machen, als der
schlaftabletten&hnliche
Durchschnitt. Mit den er-
haltenen Tipps gehts an
die Umsetzung im Alltag.
Viel Erfolg!
Am Ende der Veranstal-
tung waren sich 57 Mitglie-
der Uber einen gelungenen
Anlass mit gut verankerten
Bildern und Inhalten einig.
Margrit Hug

einfach

anschliessenden

eerfolg

wainer.ch
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Neumitglieder/Nouveaux membres

Firmenmitglieder
Membres corporatifs
Bosch Packaging
Technology SA
Romanel-s-Lausanne

Binkert Publishing GmbH
Dornach

Bank Julius Bar & Co. AG
Zurich

saw system
management ag
Widnau

Teseq AG
Luterbach

Max Zimmermann AG
ZKD Biiromobel
Kleindéttingen

WyssLaw
Advokatur & Notariat
Zug

Passivmitglied
Membre passif
Fred Rohrer
Bottmingen

Kistenfabrik auf der Autobahn

Exportverpacker
mdiller aus dem zirche-
rischen Attikon beféahrt
neue Wege. Mit dem
neuen Iveco Daily ver-

Weg-

die
auf

lagert Wegmililler
Kistenproduktion
die Strasse. Zumindest
scheintes so: Die Blache
ist mit einer 3-D-lllusion
bedruckt und lasst man-
che Verkehrsteilnehmer
zwei Mal hinsehen.

«Wir mochten zeigen,
wie schnell wir Kunden
mit massgefertigten Ex-
portverpackungen be-
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liefern kdnnen», erklart
Marc Wegmdller, Ge-
schaftsfuhrer der Weg-
muller AG, den aufwan-
digen Blachenaufdruck.
Oft werden Kisten und
Kartonverpackungen
quasi Uber Nacht ge-
fertigt.
wir nur dank engagier-
ten Mitarbeitenden und
moderner Produktions-
und Logistiktechnik»,
so Wegmiiller Gber die
Herausforderungen der
100-jahrigen Verpa-
ckungsfirma.

«Das schaffen

In Zusammenarbeit mit
Daniel Naef von Naef-
Werbegrafik GmbH aus
Raterschen entstand
in nur wenigen Tagen
die Vorlage fir den Bla-
chenaufdruck. «Fur die
gelungene 3-D-lllusion
braucht es viel Know-

how. Autofahrer, die den
bedruckten Lastwagen
auf der Autobahn Uber-
holen, sollen durch die II-
lusion angeregt werden,
ein zweites Mal hinzuse-
hen», so Naef. ZVG
www.wegmueller-
attikon.ch

Die SINDEX auf der Zielgeraden

Die Vorbereitungen lau-
fen seit mehreren Jah-
ren, jetzt nahtder Tag der
Er6ffnung: Am 4. Sep-
tember startetin Bern die
neue Messe fur Techno-
logie SINDEX. Gegen
300 Aussteller zeigen
an der dreitagigen Ver-
anstaltung
Produkte und Dienstleis-
tungen aus dem Bereich
der Industrieautomati-
on. Die Leistungsschau
der Schweizer Indust-
rie steht im Zeichen der
Energieeffizienz. Die
Unternehmen prasentie-
ren eine breite Palette
von Komponenten und
Gesamtldsungen  aus
den Bereichen Automati-
on sowie Elektronik und
Elektrotechnik.

innovative

Wichtige Themen der SIN-
DEX sind Messen und
Steuern. Die  MAXDATA
Schweiz AG (Baar) zeigt
in Bern unter anderem
die neue Serie der Digital
Oszilloskope DS2000 von
Rigol, ein elektronisches
Messgerat zur optischen
Darstellung von elektri-
schen Spannungen. Der
Messtechnikanbieter HBM
ist an der Technologie-
schau unter anderem mit
dem Messverstarkersys-
tem PMX vertreten, das
speziell auf die Bedirf-
nisse der Industrie zuge-
schnitten ist. Viel Ausstel-
lungsraum nimmt an der
SINDEX auch die Elektro-
nik fur industrielle System-
steuerungen ein. ZVG

www.sindex.ch

Enguéte auprés des membres francophones

Procure.ch a réalisé en
mars et avril 2012 une
enquéte de satisfaction
aupres de ses membres,
notamment francopho-
nes. Lobjectif de cette

démarche était de mieux
percevoir les attentes des
membres et de recueillir
leurs propositions d'amé-
lioration. Chaque ques-
tion n'a pas recu le méme
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nombre de réponses.
Pour le questionnaire en
francais, c’est la question
relative a limportance
des achats qui a suscité
le plus de réponses (153)
et de commentaires.
Pour synthétiser les ré-
sultats, nous les avons
regroupés par themes: la
formation, le réseau et la
communication. Lespour-
centages sont donnés en
fonction du nombre de
personnes ayant répondu
a chaque question.

La formation

Loffre de séminaires et
de cours représente pour
plus de 80% des répon-
dants une plateforme
utile pour le networking
personnel (voire tres utile
pour
eux). Les réductions pour
les formations sont dail-
leurs une des raisons de
'adhésion a procure.ch
pour 77%, et I'offre large
de séminaires pour 74%.
Si 6 répondants sur 7
jugent loffre de sémi-
naires spécialisés équi-
librée, les remarques et
propositions d’améliora-
tion sont nombreuses. La
nécessité d'un choix plus
large est fortement mise
en avant.

la moitié d'entre

Notre commentaire

Cette préoccupation des
membres a recueilli toute
notre attention. Les sémi-
naires devant répondre a
des impératifs de renta-

bilité, il n'est pas envisa-
geable pour I'association
d’organiser
naires en assumant un
risque élevé d’annulation.
Nous avons donc décidé
de lancer en suisse ro-
mande un projet-pilote:
les séminaires a la carte
(voir encadré). Cette pos-
sibilité de proposer des
séminaires a la carte est
réservée aux membres:
un avantage exclusif sup-
plémentaire!

des sémi-

Le réseau

Enraison du changement
d’identité visuelle, la nou-
velle image de I'associa-
tion procure.chestpergue
comme plutét moderne
(54%) ou moderne (34%).
En revanche, la notoriété
estimée est moyenne
(46%) ou faible (24%),
pour la méme raison.

Les répondants plébis-
citent
gu'ils recommanderaient
certainement pour 63%
dentre eux, alors que
seules 3 personnes ne
souhaiteraient pas la re-
commander.

Si deux tiers des répon-
dants estiment que l'an-
nuaire des membres est
utile pour le networking,
plus de 80% d’entre eux
jugent les activités de
section, les séminaires et
les cours comme utiles au
networking personnel.
Par ailleurs 78% des par-
ticipants pensent quétre
membre de procure.ch est

leur association

utile car cela leur permet
d’accroitre leur réseau, et
de participer gratuitement
a des activités de section.
Les réponses concernant
les horaires des manifes-
tations de permettent pas
de déduire une tendance
nette, méme si le créneau
17h30-20h30 semble ac-
ceptable pour une majorité.

La communication

64% des répondants esti-
ment que I'abonnement a
la «<Revue de l'acheteur»
estun critéreimportantde
l'adhésion. En revanche,
il ressort trés nettement
que l'offre darticles en
francais est aujourd’hui
insuffisante (11% des re-
marques).

Notre commentaire

Notre  association est
consciente gu’il existe du
potentiel dans le domaine
des articles en francais de
notre «Revue de l'ache-
teur». Nous visons une
proportion de 40% d'ar-
ticles en francais. Pour
atteindre cet objectif, pro-
cure.ch dépend cependant
du support des membres
en Suisse romande. Nous
cherchons toujours des
auteurs et publions volon-
tiers un article spécia-
lisé sur les achats dans
votre entreprise, ou nous
conduisons une interview
de votre CPO ou Respon-
sable Achats. BL

Informations et contacts:
Bianca Sommer,
redaktion@procure.ch

Les séminaires a la carte

Afin de répondre aux be-
soins de formation spéci-
fiques de notre branche,
nous langons dés la rentrée
une offre de séminaires a la
carte réservée aux membres
procure.ch.

Choisissez le theme et la
date de votre séminaire
Envoyez-nous vos propo-
sitions de séminaires au
moyen du formulaire de
préinscription disponible sur
www.procure.ch. Nous affi-
cherons les themes propo-
sés sur notre site internet.
Deslors, toute personne aura
la possibilit¢ de s'inscrire.
Dés que le nombre de pré-
inscriptions minimum sera
atteint (le seuil), nous vous
enverrons un lien (Doodle ou
Moreganize) avec un choix
de dates pour la planification
du séminaire. Les séminaires
auront lieu & Lausanne, a
I’Hétel Alpha-Palmiers.

Inscription
Afin de limiter le nombre de
propositions et de permettre

ainsi la réalisation des sémi-
naires, chaque proposition
de théme équivaut a une pré-
inscription. Cela signifie que
VOuUs vous engagez a parti-
ciper au séminaire lorsque
celui-ci aura lieu.

Vous avez par ailleurs la pos-
sibilité de vous préinscrire a
un séminaire que vous n'avez
pas proposeé.

Lorsqu'une date est fixée,
elle est communiquée a
I'ensemble des participants,
et linscription définitive est
confirmée.

Le prix (membres) du sémi-
naire est de CHF 980.— pour
deux jours et de CHF 680.—
pour une journée.

Vos 4 avantages

— Vous choisissez le theme
du séminaire

— Vous choisissez la date
qui vous convient

— Laréalisation est assurée
une fois la date fixée

— Le prix est équivalent
a celui d’'un séminaire
standard
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Workshop Purchasing 2022

Quelles formes de colla-
boration attendent les ac-
teurs — acheteurs et four-
nisseurs —du monde de la
Supply Chain? Le work-
shop Purchasing 2022 a
offert desidées nouvelles
pour l'avenir du dialogue
entre acheteurs et four-
nisseurs. Le projet a été
initié par Sedat Adiyaman
et soutenu par le CEO de
la société GoTomorrow,
Markus Mettler.

La particularité de ce
workshop étaitainsiqueles
acteurs de la Supply Chain
— responsables Achats,
des acheteurs que des
fournisseurs et sous-trai-
tants —eux-mémes ontten-

té de penser lafagon dontil
estpossible d'innover dans
leur domaine profession-
nel. Au total, 14 personnes
ont collaboré dans ce
projet. Lors de ce works-
hop, qui a eu lieu le 13 juin
aNeuchateldanslessalles
de conférence du stade de
la Maladiere, les partici-
pants ont expérimenté la
méthode d'innovation de
la société GoTomorrow.
Lactivité¢ de recherche et
d'élaboration des idées
gu'ont menée les partici-
pants adonné lieu, al'issue
du workshop, a un total de
570 idées «brutes» qui
ont donné naissance a 39
idées concrétes.

La suite du processus
de fabrication des idées
concu par la société
GoTommorow est de re-
considérer les 39 idées
développées par les parti-
cipants lors de ce premier
workshop et de les sélec-
tionner selon des criteres
d’'analyse pertinents. La

Entreprises:

telles que Felco, Mikron, Au-
todesk, ADXL, Formoplast,
CrivelliMécanigue ou encore
RMV Mecanic

Question:

Peut-on imaginer le futur de
ces interactions a travers
une approche créative et in-
novante? C'est a travers ces
premiéres  considérations
qu'a émergé le projet Pur-
chasing 2022.

visée finale du processus
de création d'idées étant
celle de rendre possible
une implémentation des
idéesretenuesdanslaréa-
lité du terrain professionnel
des acteurs de la Supply
Chain, et par conséquent
d’innover dans le monde
desachats. S.Adiyaman

Exemple d’idées:

La législation éthique. Cette
idée a pour but de créer des
laboratoires de recherche in-
ter-entreprises, briser le prin-
cipe de confidentialité et pro-
tection des sociétés, protéger
les consommateurs (éthique,
respect des lois,...), sensibi-
liser aux problemes environ-
nementaux et & défendre les
droits de 'Homme. La com-
munauté dénonce les abus
des entreprises etles poursuit.

WIR LIEBE
UNSER
OFFICE’

*Sind Sie bereit fir ein Economic Office?

Maochten Sie alle Biroartikel
und passenden Beratungs-
leistungen aus einer Hand

Wir haben die Lésungen:
Als One-Stop-Shop sind wir
die Experten im Einsatz der

TCO-Methodik und im
E-Procurement.

beziehen?

*  Wollen Sie lhre Prozess-
kosten im Bestellwesen
langfristig reduzieren?

Interesse am Economic Office?
Wir sind flr Sie da:

0844-110 000
service@officedepot.ch
www.officedepot.ch

Office pEPOT

Taking Care of Business

€3100218Z12



Bezugsquellen [

Aluminium und Aluminiumprofile
Aluminium et profils en aluminium

-~ W Sapa:

o Aluminiumstrangpressprofile
© bearbeitete Aluminiumprofil-Komponenten

Sapa AIumlnlum Profile AG A
Chamerstr. 176 - CH-6300 Zug - Tel. +41 55 263 27

www.sapagroup.com/ch/profiles

Baugruppenfertigung
la production de I'Assemblée

‘
Schatti AG Metallwarenfabrik

Im Tschachen 2

CH-8762 Schwanden
Telefon +41 55 647 34 11

Telefax +41 55 647 34 21

info@schaetti-
WWW. :ﬁaetﬂ- %

Blechbearbeitung
Tolerie

swiss made by

VERW D e eel]

Verwo Acquacut AG

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

beitung &

Blechverarbeitung
Unisage de téle

I- alles aus Blech

VON DACH TECHNIK AG

Wasserstrahl- und Laserschneiden
Blechtechnik/Blechbearbeitung
Stanz- und Umformtechnik
Werkzeugbau

Baugruppen

info@allesausblech.ch
www.allesausblech.ch

Biromaterial + IT-Zubehor
Matériel de bureau et accessoires
informatiques

;" Staples Business Partner

schoch direct
« Blirobedarf
- Biirotechnik
< Outsourcing Lésungen

@ Telefon 0848 724 624 & www.schoch-direct.ch

Sie haben das BUIro
- wir haben

das Material...

www.iba.ch

Blropapeterie
Papier bureau

;" Staples Business Partner

schoch direct
- Biirobedarf
« Biirotechnik
« Outsourcing Lésungen

f|5 Telefon 0848 724 624 & www.schoch-direct.ch

PAPYRUS @9

Ihr Partner fiir Papier und Verpackungslésungen

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

Papyrus Schweiz AG
www.papier.ch

Dichtungs-Profile
Profils d’étanchéité

@080 poesia-gruppe.ch
Dichtungsprofile ab Lager e Konfektionen
Profilextrudierwerk ® Gewindebiichsensysteme

Grenzweg 3 5726 Unterkulm 062 832 32 32
info@poesia-gruppe.ch www.poesia-gruppe.ch

Dokumenten-Management
Gestion de documents

FEAIGLES

OFFICE TEGHND LGGY

8050 Zurich
Fax 044 308 43 99

Thurgauerstrasse 76,
Telefon 044 308 43 43,

Dienstleistungen
Services

metallica’"

Un pourhma .

fes m&taux

Le seul stockiste romand de métaux non ferreux

Commerce avec débitage sur mesure et
livraisons de pieces en:

Aluminium, acier inox, cuivre, laiton, bronze,
composite AlucobondT, matériaux pour enseignes et
publicité, Systemes Gutmann, profilés selon dessins.

Metallica
Route de Marcolet 37, 1023 Crissier
Tél. : +41 (0) 21 631 23 00
www.metallica.ch | info@metallica.ch

Edelstahle
Acier spécial

KOHLER

HANS KOHLER AG ZURICH

Korrosionsbesténdige Produkte in den Stahlsorten: Aus-
tenitische Cr-Ni- und Cr-Ni-Mo-Stahle, 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

Elektrotechnik
Electrotechnique

glinstige
Energiesparmotoren
Ruetschi AG — Antriebstechnik
Feldackerstrasse 2, 5040 Schoftland
Tel. 062/739 20 60, Fax 062/739 20 71
www.antriebstech.ch mail@antriebstech.ch

Konfektion von Kupfer- und Fiberleitungen
zur Ubertragung von Strom, Daten und Licht

TEFIKoN

KABEL+SYSTEME

9220 Bischofszell | 071 424 2626 | www.tefkon.ch

Entsorgungssysteme
Systémes d’élimination des déchets

swiss made by

VERW'D Sleeeey

Verwo Acquacut AG

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

Entsorgungssysteme
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9 sources d’approvisionnement

Etiketten/Etikettiersysteme
Systémes d’étiquéttage

Flexible Rohrleitungselemente
Eléments flexibles de tuyauterie

HIBIAG AG

Etiketten- und Klebetechnik

Erlenwiesenstrasse 2
CH-8604 Volketswil
infolhibiag.ch

Telefon 044 947 44 33
Telefax 044 947 44 55
www.hibiag.ch

(‘ permafix

Etiketten fiir Logistik

Permapack AG Tel. +41718441212
Reitbahnstrasse 51 Fax +41 718441213
CH-9401 Rorschach  www.permapack.ch

BOA Group

BOA AG

Kompensatoren - Metallschlduche - Metallbalge
Station-Ost 1 - Postfach - CH-6023 Rothenburg
Tel.: +41 412894111 - Fax: +4141 28942 02
info@boa.ch www.boa.ch

Kopier-/Fax- und Drucksysteme
Copieurs, fax et systéemes
d’'impression

EATGLES

OFFICE TECHNOLOGY

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

Griffe
Poignées

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

150 9001:2008

mEglim zertifiziert
. LaserSchneiden
inbearbeitung issen
mit E:::a:hnoh!h LaserSchie”

Egli Federnfabrik AG, Neugutstr. )

(lbendo
b

ﬁ\“bo@eglifedern.ch, www.eg\ifedern.ch

d/U/r/O/V/i/S

Durovis AG
An der Reuss 7
CH-6038 Gisikon LU
Telefon 041 455 60 10
Fax 041 455 60 20
www.durovis.ch
info@durovis.ch

Federn ab Lager gﬂf’/

Shop mit Giber 6000 Typen
eigene Fertigung

E procure-ch

Inserieren Sie in der

Fachzeitschrift
der Beschaffungsprofis!

Informationen und
Tarife unter www.procure.ch

‘_‘ —
d/U/r/O/V/l/S

Durovis AG
An der Reuss 7
CH-6038 Gisikon LU
Telefon 041 455 60 10
Fax 041 455 60 20
www.durovis.ch
info@durovis.ch

Kunststoffgriffe

Shop mit tiber 500 Typen
sofort lieferbar

Schumacher

PrintSystems

®

Ziirich Basel Bern Lausanne
Luzern Raron St. Gallen

www.fsag.ch

Kabel
Cables

,° Staples Business Partner

schoch direct

- Biirobedarf
- Blirotechnik
° * » Outsourcing Lésungen

Q Telefon 0848 724 624 & www.schoch-direct.ch

rieINIGER?

www.heiniger-ag.ch

Heiniger Kabel AG, 3098 Kéniz

Kabelkonfektion
Fabrication de cables

Kunststoffbehalter
Conteneurs en plastique

YtzpAKO

Gearg Utz AG * 5620 Bremgarten

-

utzgroup.com

info.ch@.tzgroL p.com

Konfektion von Kupfer- und Fiberleitungen
zur Ubertragung von Strom, Daten und Licht

TEFKeN

KABEL+SYSTEME

9220 Bischofszell | 071 424 2626 | www.tefkon.ch

Kunststoff-Spritzguss
Injection plastique

Kompressoren
Compresseurs

MARTIGNONI AG
Kunststofftechnologie
marfignont
Tel. 031 724 10 10
Fax 03172410 19

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

IKAESER

KOMPRESSOREN

Service Engineering Aufbereitung
Kompressoren Vakuum Geblase
KAESER Kompressoren AG 8105 Regensdorf
Tel. 044 871 63 63 Fax 044 871 63 90

www.kaeser.com info.swiss@kaeser.com

Lager- und Betriebseinrichtungen
Equipement de stock et d’atelier

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
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Bezugsquellen [

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

Laserbearbeitung
Usinage au laser

Schulungseinrichtungen
Aménagement de formation

hunziker

schulungseinrichtungen  Hunziker AG Thalwil
Tischenloostrasse 75
Postfach 280

CH-8800 Thalwil

T 04472281 11

F 044 722 82 82

info @hunziker-thalwil.ch

www.hunziker-thalwil.ch

5 9001:2008
@mzzEglim ‘Sgertiﬁnen

. Laser-Schneiden
inbearbeitung issen
mit m:::hnoh!“ Laser Scho'<?

Egli Federnfabrik AG, Neugutstr. )

tbendorf
Postfach, 8600 DU 213337
14 801800, Fox Ocvée%\ifedern.ch

.0
?ren“o@eglifedern.ch, ww!

swiss made by

vERw:a QCOQUQCUT Verwo Acquacut AG

CH-8864 Reichenburg

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

beitung &

metallica‘"

Un pour—vous . .. les m&taux

Le seul stockiste romand de métaux non ferreux

Commerce avec débitage sur mesure et
livraisons de pieces en:

Aluminium, acier inox, cuivre, laiton, bronze,
composite AlucobondT, matériaux pour enseignes et
publicité, Systemes Gutmann, profilés selon dessins.

Metallica
Route de Marcolet 37, 1023 Crissier
Tél. : +41 (0) 21 631 23 00
www.metallica.ch | info@metallica.ch

Strahlrohre
Tubes en acier

KAGI

* Gut sortiertes Rohr- und Zubehdrlager
» 3D-Laseranlage fiir Rohre bis @ 406mm

KAGI

IHR STAHLROHR-SPEZIALIST

&

* Gut sortiertes Rohr- und Zubehdrlager
« 3D-Laseranlage fiir Rohre bis @ 406mm

#p WellPack

WellPack AG | Ziirichstrasse 46 | 8840 Einsiedeln
Tel. 055 418 83 83 | Fax 055 418 83 84
info@wellpack.ch | www.wellpack.ch

Walzlager
Palier a roulement

\ akF
SKF (Schweiz) AG

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

Wasserstrahl-Schneiden
Découpe par jet deau

VON DACH TECHNIK AG

I. alles aus Blech

Wasserstrahl- und Laserschneiden
Blechtechnik/Blechbearbeitung
Stanz- und Umformtechnik
Werkzeugbau

Baugruppen

info@allesausblech.ch

www.allesausblech.ch

Kégi + Co AG Tel: +41 52 268 06 06

In der Euelwies 22 Fax: +41 52 268 06 07 Kagi + Co AG Tel: +41 52 268 06 06

Postfach info@kaegi.ch In der Euelwies 22 Fax: +41 52 268 06 07

8408 Winterthur www.kaegi.ch Postfach info@kaegi.ch

—— S0 90012008 metaldyou 8408 Winterthur www.kaegi.ch
] 1S0 9001:2008 oy

Rohmaterial/Halbzeug Verpackungen

Matiére premiere/semi-fini Emballages

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

TUBES, FILS

ET PROFILES

DE PRECISION EN
TOUS METAUX

PXPRECIMET SA

<
(%]
~
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=
O
w
o
o
=

<‘ permafix

Verpackungsfolien, Klebebander

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

W
&ﬁ‘mﬂﬁ el |

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

lhr zuverlassiger Partner fiir Verpackungsmaterial

Tel. 0848 6675278
www.moplast.ch

swiss made by

VERWD

Verwo Acquacut AG

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

Blechbearbeitung & Schneidtechnologie

E procure-ch

Inserieren Sie in der
Fachzeitschrift
der Beschaffungsprofis!

Informationen und
Tarife unter www.procure.ch
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KAESER
KOMPRESSOREN
WM

Der Schlussel zur
Druckluft-Effizienz:

Der SIGMA AIR MANAGER von KAESER Kompressoren AG ist der Schliissel
zur erhohten Druckluft-Effizienz dank neuer und einzigartiger 3D-Regelung des
Druckluftsystems. Die Ubergeordnete Steuerung SAM senkt den Stromverbrauch

lhrer Kompressorenstation deutlich.

KAESER Suisse Romande:
4.-6. KAESER Kompressoren AG
2012 S I n Dex Grossackerstrasse 15 Rte de Delley 104/CP 138
8 E RN MASSGEBEND IN TECHNOLOGIE CH-8105 Regensdorf CH-1566 St-Aubin/FR
Tel +41 (0)44 871 63 63 Tél +41 (0)26 677 07 40

info.swiss@kaeser.com info.swiss@kaeser.com




