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30.09./
01.10.

Schlüsselkompetenzen und Erfolgsfaktoren im Spitaleinkauf

Health Care

Alle sechs Module des Lehrgangs «Certified Digital Procurement Mana-
ger» können einzeln gebucht werden (siehe: www.procure.ch/lehrgang).

Einkauf 4.0

Alle sieben Module des Lehrgangs «Spezialist öffentliche Beschaffung» 
können einzeln gebucht werden (siehe: www.procure.ch/lehrgang).

Öffentliche Beschaffung

02.09.
Incoterms® 2020 – Inhalte sowie Schnittstellen zu Vertrags- 
und Transportrecht

16.09. 
NEU: Risikomanagement 
in der internationalen Beschaffung

30.09. Freihandelsabkommen und Warenursprung

14.10.
Zolltarif und Zollabgaben – Zolltarifnummern korrekt festlegen 
und Risiken erkennen

25.11.
Globale Distribution – Risiken des 
Transportrechts und Kosten der Transportabwicklung

Internationale Beschaffung

25.11. Einkaufsverträge erstellen, optimieren und durchsetzen

Recht im Einkauf

24./
25.08.

Verhandlungen für Einkaufsprofis
Trotz Abhängigkeiten erfolgreich verhandeln

15./
16.09.

Grundlagen der Verhandlungstechnik
Das 1x1 für erfolgreiche Verhandlungen

Gesprächs- und Verhandlungsführung

18./
19.10.

NEU: Lean-Agile Procurement – Beschaffung neu definieren 
und die Wettbewerbsfähigkeit steigern

28.10.
Working Internationally – Effective Communication Skills 
for Purchasing Professionals 

02.11.
NEU: Durchstarten mit Fokus
Persönliche Entwicklungsmöglichkeiten im Einkauf

Führung und Persönlichkeit

17.11.
NEU: Beschaffung von IT- und Cloud-Services
Best Practice indirekter Einkauf

Indirekter Einkauf

28.09.
NEU: Einkauf und Entwicklung
Methodengestützte Zusammenarbeit

20.10.
Nachhaltigkeit im Einkauf 
Ökologie kann auch ökonomisch attraktiv sein!

Operativer Einkauf

Strategische Beschaffung

06. –
10.09.

Intensivseminar 
Beschaffungswissen in einer Woche

16.11.
NEU: Positionierung des Einkaufs
Den Beitrag zum Unternehmenserfolg aufzeigen

SEMINARE 

09./
10.09.

Achats responsables 

20./
21.09.

Cours de base I

29./
30.09.

Négociation Achats

19./
20.10.

Cours de base II

04.11.
Résilience au quotidien
Séminaire pratique pour renforcer la résilience personnelle

18./ 
19.11.

Evaluation et Audit fournisseurs

Séminaires spécialisés Romandie

Weitere Informationen 
und Anmeldung

Informations complémentaires 
et inscription

02.09.
Negoziazione professionale 
Usare l’intelligenza sociale come fattore chiave

Seminari Ticino

Informazioni aggiuntive 
e registrazione

Änderungen vorbehalten – sous réserve de modifications – soggetto a modifiche
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Franke A300
Viel Genuss auf wenig Raum. Die 
A300 sorgt durch ihr intuitives, 
bedienerfreundliches Touch-
Display, das automatische 
EasyClean-System und die 
gleichbleibende In-Cup-Qualität 
für eine grossartige Kaffee-
erfahrung. Ideal für Abteilungs-
küchen, Besprechungsräume 
und alle anderen Bereiche, in 
denen der Platz begrenzt ist.

Möchten Sie mehr erfahren? 
coffee.franke.com

BESTER 
KAFFEE, 
GENUSS-
VOLLE 
PAUSEN
VOLLE VOLLE VOLLE VOLLE 
PAUSENPAUSEN
DIESERDIESERDIESERDIESER EINE MOMENT.

FRANKE A300

EDITORIAL

Mario Walser
Redaktionsleiter 

Alles palett i? 

S ie haben den Spruch sicher auch schon gehört: 
«alles paletti» – was so viel bedeutet wie «alles 
ist in Ordnung». Woher stammt dieser Aus-

druck? Die Etymologie, also die Wissenscha�  von 
der Herkun�  und Geschichte der Wörter sowie ihrer 
Bedeutung, hat zum Wort «Palette» einige Hypothe-
sen. Eine mögliche Herkun�  könnte vom hebräischen 
«pallett» stammen, was «retten, bewahren, in Sicher-
heit bringen» bedeutet. Andere tendieren eher auf das 
italienische Wort «paletta», was auf Deutsch dann 
Tortenheber oder Maurerkelle bedeutet – oder auf das 
französische Wort «paletot», was mit Überwurf oder 
auch Umhang übersetzt werden kann. 

Von «Paletti» zu «Palette» ist der Gedankensprung 
dann nicht mehr allzu gross. Wer kennt sie nicht, die 
genormte, tausch- und wiederverwendbare Flach-
palette aus Holz. Seit 1961 ist sie wichtiger Bestandteil 
des globalen Wirtscha� skreislaufs. 120 mal 80 mal 
14,4 – in Zentimetern – das sind die standardisierten 
Idealmasse, um (die gut gesicherte) Ware zum Detail-
händler im nächsten Ort – oder auch ans andere Ende 
der Welt zu transportieren. Ist eine Palette fertig be-
laden, ist also sozusagen «alles paletti».

Diverse Indikatoren deuten darauf hin, dass es 
ökonomisch in Richtung «alles paletti» geht. So zu-
mindest die aktuelle Einschätzung von Claude Maurer 
(ab Seite 35). Der bisherige Leiter Konjunkturanalyse 
Schweiz ist seit dem 1. Juni übrigens der neue Chef-
ökonom Schweiz der Credit Suisse.  

Wie Sie Ihre Au� rittskompetenz optimieren kön-
nen, damit Ihre Botscha�  auch beim Publikum an-
kommt und sozusagen «alles paletti» ist, erzählt Ihnen 
Janine Geigele im Interview ab Seite 20. Was Sie beim 
Abschluss von Geschä� en alles im Auge behalten 
müssen, damit auch «alles paletti bleibt» und nicht 
unnötig Geld verbrannt wird, das lesen Sie am besten 
ab Seite 28 nach. 

Am 20. August liegt übrigens die nächste Ausgabe 
unseres Magazins in Ihrem Brie� asten. In der Zwi-
schenzeit wünsche ich eine spannende Lektüre. Sei es 
mit der Printausgabe – oder dem E-Paper. Alle Aus-
gaben der vergangenen sechs Jahre � nden Sie unter 
www.procure.ch/myprocure. Geben Sie weiterhin acht 
auf sich!

Bild Cover: adobe stock
Bild Editorial: Donovan Wyrsch
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IM INTERVIEW

Kompetent 
auftreten

Janine Geigele – Sportbegeisterte kennen 
sie noch als Sportmoderatorin des 

Schweizer Fernsehens – oder auch als 
langjährige Stadionsprecherin des Leicht-

athletik-Meetings «Weltklasse Zürich». 
Die Bielerin moderiert jeweils unsere 

Frühjahrstagung. Im Interview verrät sie, 
was Einkaufsprofi s in puncto Auftritts-

kompetenz unbedingt beachten sollten. 

MÄRKTE & TRENDS

Marktausblick #3
Getrübte Freude: Die neuste Analyse von Claude 
Maurer zeigt auf, dass sich die hiesige Wirtschaft 
im Zuge der abfl auenden Pandemie rasant 
erholt. Die Credit Suisse erwartet gar ein Wachs-
tum des Bruttoinlandprodukts. Der Aufschwung 
wird aber an Dynamik verlieren.

KOLUMNE

REIMER MACHT SICH 
SEINEN REIM AUF KREISE
Der Kreis gilt als die perfekte geometrische Figur. 
Doch die  traditionelle Wirtschaft ist linear aufgebaut. 
Gleichwohl werden Kreisläufe je länger relevanter. 
Markus Reimer illustriert, was es zu beherzigen gilt, 
damit wir beginnen, uns im Kreis zu drehen. 
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UPDATE VERBAND

Anzeige

DIE POOLING-SPEZIALISTEN 
AUF DEM SCHWEIZER BESCHAFFUNGSMARKT

Profitieren Sie von unseren starken Beschaffungsnetzwerken.

Erfahren Sie mehr zum Thema "Pooling" unter www.innosourcing.ch

BERATUNGSGESPRÄCH

Sourcing in Asien –  
Fokus China
Eine kluge, überlegte Vorgehensweise beim Erschliessen dieses Be-
schaffungsmarkts ist ratsam. Es gilt, Risiken, Gefahren und Enttäu-
schungen von Anfang an zu minimieren respektive zu verhindern. In-
formieren Sie sich in einem persönlichen Gespräch aus erster Hand 
über Themen rund um den asiatischen Beschaffungsmarkt. Lernen 
Sie die Dos and Don’ts bei Sourcing-Projekten kennen. Diskutieren 
Sie anhand von konkreten Beispielen über ein mögliches Vorgehen 
und Einsparpotenziale. Erfahren Sie, was es neben dem Einkauf 
sonst noch zu beachten gibt und wo die versteckten Kosten liegen. 

Dauer:  
90 Minuten

Datum: 
4. November 2021, 8.00 – 17.00 Uhr

Ort:  
In Aarau oder online

Kosten: 
Kostenlos für Mitglieder von procure.ch 
CHF 200.– für Nichtmitglieder

Anmeldung:
www.procure.ch/beratungsgespraech-china

BERATUNGSGESPRÄCH

Import, Zoll und  
Warenursprung
International tätige Unternehmen sind besonders darauf angewie-
sen, die Spielregeln des internationalen Handels und die entspre-
chenden Rahmenbedingungen zu kennen. Entdecken Sie Ihre un-
ternehmerischen Chancen und Risiken, lassen Sie sich Lösungen 
für spezifische Herausforderungen und Schwachstellen aufzeigen. 
Ein Vertreter des unabhängigen Kooperationspartners ZFEB+ be-
antwortet Ihnen zweimal pro Jahr in einem persönlichen Gespräch 
Ihre konkreten Aussenhandelsfragen.

Dauer:  
90 Minuten

Datum: 
13. September 2021, 8.00 – 17.00 Uhr

Ort:  
In Aarau oder online

Kosten: 
Kostenlos für Mitglieder von procure.ch 
CHF 200.– für Nichtmitglieder

Anmeldung:
www.procure.ch/beratungsgespraech-zoll
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UPDATE PRÜFUNG

Warum engagieren Sie sich bei procure.ch
als Prüfungsexperte?
Weiterbildung ist ein andauernder und niemals endender Prozess, was glei-
chermassen für Nachwuchskräfte als auch für gestandene Berufsleute gilt. 

Die Rolle als Prüfungsexperte bietet mir einerseits die Möglichkeit, den 
Nachwuchs im Beschaff ungswesen zu unterstützen, damit die Professiona-
lität im berufl ichen Umfeld weiter zunimmt, und andererseits, mich selbst 
durch den intensiven Austausch mit meinen Expertenkollegen «up-to-date» 
zu halten.

Wie sieht eine ideale Prüfungsvorbereitung aus? 
Das beginnt schon bei der aufmerksamen und aktiven Teilnahme im Vor-
bereitungskurs. Die anschliessende Transformation von theoretischem 
Grundwissen in die praktische Anwendung im Arbeitsalltag ist ein weiterer 
wichtiger Schritt, um sich mit dem Gelernten im reellen Umfeld vertraut zu 
machen. Die daraus zusätzlich gemachten Erfahrungen sind weitere Stützen 
auf dem Weg zu einem erfolgreichen Prüfungsabschluss. 

Darüber hinaus ist es unablässig, sich mit den Handlungskompetenzen re-
spektive den Leistungskriterien auseinanderzusetzen, denn diese geben den 
Rahmen vor, was in etwa die Kandidaten bei den verschiedenen Prüfungen 
erwarten wird.

André 
Leuteneg�er

Der Prüfungsexperte bei 
procure.ch ist Inhaber der 
ALS Solutions AG. Das 
Dienstleistungsunterneh-
men ist spezialisiert auf 
die praxisbezogene 
Unterstützung und 
Realisierung von 
Beschaffungs- und 
Sourcingprojekten.

Experte im Fokus

Anzeige
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UPDATE BILDUNG

Weshalb engagieren Sie sich bei procure.ch  
als Dozentin?
Sich durch Weiterbildungen neue Kenntnisse und Fähigkeiten anzueig-
nen und/oder bestehendes Wissen zu vertiefen, ist meines Erachtens 
allgemein ganz wichtig und soll durch ein entsprechendes Bildungsan-
gebot gefördert werden. Im neuen Lehrgang «Spezialistin/Spezialist 
öffentliche Beschaffung» vermittle ich als im Beschaffungsrecht be-
ratend und prozessierend tätige Anwältin nicht nur theoretisches Wis-
sen, sondern bringe auch meine Erfahrungen aus der Praxis ein und 
fördere auch den Austausch zwischen den Teilnehmer*innen. Das von 
procure.ch praktizierte Konzept mit Präsenz- und Onlineunterricht hat 
sich dabei in meinen Augen nicht nur während der Pandemie bewährt, 
sondern ermöglicht einem geografisch weit verteilten Teilnehmerkreis 
und Personen mit unterschiedlichen beruflichen und familiären Ver-
pflichtungen das Absolvieren dieser Weiterbildung bestmöglich.  

Was sehen Sie momentan als grösste Heraus-
forderung im Bereich Einkauf an?
Aufgrund der Covid-19-Pandemie und der unter anderem damit ein-
hergehenden Verzögerung bei der Lieferung bestimmter Waren und 
Produktbestandteile ist sowohl bei der Planung von Ausschreibungen 
als auch bei deren Abwicklung besonderes Augenmerk auf zwingende 
Liefertermine und entsprechende vertragliche Formulierungen zu 
richten.

Anina  
Kuoni

Anina Kuoni ist als Anwältin 
im Beschaffungs- und 
Vertragsrecht tätig, wo sie 
über langjährige Erfahrung 
in der Beratung und der 
Vertretung von Vergabe-
stellen verfügt. Weitere 
Schwerpunkte ihrer 
Tätigkeit sind das private 
Arbeitsrecht sowie das 
öffentliche Dienstrecht. 

Dozentin im Fokus

NÄCHSTE LEHRGANGSSTARTS

Customs and Trade Professional 
Mit procure.ch-Diplom 
Die internationale Geschäftsabwicklung ist mehr als
«Business as usual» auf Englisch. Es gilt, die Spielregeln zu
kennen und auszuloten, um erfolgreich, kostengünstig und
mit geringem Risiko weltweit Geschäfte abzuwickeln. Im
Lehrgang eignen Sie sich das relevante Know-how an.
Olten: ab 2. September

Einkaufsfachfrau/Einkaufsfachmann 
Mit eidg. Fachausweis 
Für Nachwuchskräfte, die ihre Fachkenntnisse vertiefen möchten. 
Der Lehrgang vermittelt das nötige Basiswissen, das umgehend in 
der eigenen Berufspraxis umgesetzt werden kann. Der Lehrgang 
wird im Blended-Learning-Konzept durchgeführt.
Bern: ab 22.Oktober / Olten: ab 23. und 30. Oktober / Zürich: ab 5. November   

Sachbearbeiter/-in Einkauf 
Mit procure.ch-Zertifikat 
Für Neueinsteiger, die ihre praktischen Kenntnisse vertiefen 
möchten. In diesem Lehrgang erlernen Sie die grundlegenden 
Kompetenzen, um Ihr Team noch besser unterstützen zu können.
Herbstklassen in Olten (ab 30. August) und Zürich (ab 31. August)

SEMINAR-TIPP

Intensivseminar  
Beschaffungswissen in einer Woche
 
Mit diesem Seminar sprechen wir einerseits Quereinsteigerinnen 
und Quereinsteiger aus Universitäten und Fachhochschulen an, 
aber auch erfahrene Berufsleute aus dem Einkauf, die ihr Wissen 
auffrischen möchten.

Das Intensivseminar «Beschaffungswissen in einer Woche» 
bietet im September eine hervorragende Gelegenheit für einen 
umfassenden Einstieg ins Supply Management. Und dies in einer 
wunderschönen und entspannten Atmosphäre in Ermatingen am 
Bodensee. Im fünftägigen Seminar bieten wir Ihnen Gelegenheit, 
Ihre Fach-, Methoden- und Sozialkompetenzen gezielt zu erwei-
tern oder zu vertiefen. 

Referenten von Hochschulen und Fachspezialisten aus der Pra-
xis vermitteln aktuelles Beschaffungswissen, Leadership-Thema-
tiken und Trends in kompakten Halbtagesblöcken. Dabei kombinie-
ren sie Referate mit Workshops, bieten aber auch genügend Raum 
für Diskussionen und Erfahrungsaustausch.

Beratung
Sind Sie unschlüssig, ob dieses Seminar Ihre Bedürfnisse erfüllt? 
Unsere Bildungsberaterin Kathrin Bühler (buehler@procure.ch) 
berät Sie gerne.

Detaillierte Informationen und Anmeldung:
www.procure.ch/intensivseminar

Detaillierte Informationen und Anmeldung:
www.procure.ch/lehrgang



IN MEMORIAM

In Erinnerung an einen  
Netzwerker und Mentor

Lieber Andy 
Du warst Einkäufer mit Leib und Seele. Das 
war für dich nie einfach nur ein Beruf, son-

dern – wie du einmal treffend erwähnt hast – 
eine Berufung! 

In den vergangenen 40 Jahren haben sich 
zwar die Technik und die Werkzeuge, die wir im 
Einkauf zur Verfügung haben, drastisch verän-
dert, der Faktor Mensch bleibt aber zentral.  
Dass der Mensch im Zentrum steht – im digita-
len Zeitalter erst recht – daran hast du nie ge-
zweifelt. 

Du hast es verstanden, eine aussergewöhnli-
che Überzeugungskraft mit einem tiefen Respekt 
vor den Meinungen anderer zu verbinden. Wür-
den wir eine Umfrage unter Menschen, die dich 
kannten, starten, kämen wohl sicher Rückmel-
dungen wie «mitdenkend», «authentisch», «en-
gagiert», «zuverlässig», «beeindruckendes Fach-
wissen», «äusserst gut vernetzt», «empathisch» 

– und zweifellos auch «grandioser Humor». 
Hunderte von Lehrgangsabsolventinnen und 

-absolventen hast du mit voller Präsenz, als fairer 
Experte durch die anspruchsvollen Prüfungen 
begleitet (1983 hast du selbst bei uns die höhere 
Fachprüfung als Einkäufer abgelegt). Und – du 
sorgtest für frischen Wind in der Prüfungskom-
mission! Unter anderem hast du – als begabter 

Netzwerker – unseren heute noch aktiven Präsi-
denten der Prüfungskommission akquiriert.  

Über 27 Jahre lang warst du eine tragende 
Säule unserer Prüfungskommission – das ist  
ein konkurrenzloser Rekord! Du hast an über 
100 Sitzungen von Prüfungsausschüssen teilge-
nommen und ebenso viele Prüfungsvalidie-
rungssitzungen mit deiner Erfahrung, deiner 
wertschätzenden Haltung und deinem Humor 
bereichert.

Entspannen konntest du dich auf langen 
Wanderungen im Engadin. Daraus entstanden 
immer wieder wunderbare und professionell 
fotografierte Landschaftsbilder. Du warst zu-
dem ein leidenschaftlicher Musikliebhaber –
und eindrücklicher Kenner der Materie, kann-
test unzählige Songtexte auswendig und stecktest 
auch hier andere mit deiner Begeisterung an. 
Nicht zu vergessen, deine Vorliebe für die öster-
reichische Pop-Rock-Band STS. «Wer Bands 
wie ‹Crosby, Stills, Nash and Young› mag, der 
sollte sich hier mal reinhören», würdest du sagen. 

Dass du nicht mehr da bist, das ist ein Verlust 
für uns alle. Wir von procure.ch danken dir – 
auch im Namen des Vorstandes, der Prüfungs-
kommission und  der Geschäftsstelle – ganz 
herzlich für dein jahrzehntelanges starkes Enga-
gement für unseren Verband und den Einkauf.  

Andy Fierz - 5. 8. 1947–2. 2. 2021
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Andreas
Gossen
Der Autor ist Grün-
dungsmitglied des 
Schranner Verhand-
lungsinstituts und leitet 
dessen globale 
Beratungspraxis. Der 
Fachdozent im Studien-
gang Certified Global 
Negotiator an der 
Universität St. Gallen 
lehrt zudem Verhand-
lungs- und Vertrags-
management an der 
Hochschule Konstanz. 

Fehlende Mandate im Verhandlungs-
team, Drohungen von Preiserhöhun-
gen oder sogar Lieferstopps sind an der 

Tagesordnung, wenn die Gespräche mit den 
Lieferanten anstehen. Diese spitzen sich häu-
fi g zu und im schlechtesten Fall folgt die Eska-
lation ins Top-Management. Die Konsequenz 
daraus? Langfristig beschädigte Beziehun-
gen! Allenfalls resultieren instabile Verhand-
lungsergebnisse, geprägt von beidseitigen 
Kompromissen. Das alles sollten Sie sich 
nicht mehr antun! Und die Lösung ist einfa-
cher, als Sie denken.

Sieben praxiserprobte Prinzipien ermögli-
chen es, mit Ihren strategisch wichtigsten Lie-
feranten einen professionellen Verhand-
lungsprozess aufzustellen, der stabil genug ist, 
um über die gesamte Vertragsdauer Bestand 
zu haben. Die Prinzipien umfassen eine so-
wohl taktische als auch inhaltliche Vorberei-
tung und etablieren eine stabile und nachhal-
tige Beziehung zu Ihren bedeutendsten 
Lieferanten.

Mindset und Zielformulierung

Die Mehrheit der Beteiligten im Verhand-
lungsprozess hat sich ein grosses Wissen über 
die Formulierung von Minimal- oder Maxi-
malzielen aufgebaut. Häufi g besteht jedoch 
eine divergierende Interpretation von Be-
griff lichkeiten, gepaart mit einem Wunsch-
denken bezüglich der Verhandlungsresultate. 
Diese Konstellation birgt das Risiko, unter 
dem Druck der Verhandlung die eigenen 
Ziele zu verschieben oder gar zu verkleinern! 

Stellen Sie daher im Vorhinein sicher, dass 
alle Mitglieder des Verhandlungsteams ein 
einheitliches Begriff sverständnis haben. Er-
stellen Sie hierfür ein eigenes Glossar. Darauf 
aufbauend formulieren Sie schriftlich Ihr Ziel. 
Vermeiden Sie dabei Zielformulierungen wie 
«Wir dürfen die Beziehung zum Lieferanten 
nicht gefährden» oder «Wir wollen eine Preis-

erhöhung vermeiden». Verneinende Zielfor-
mulierungen haben einen hohen negativen 
Eff ekt auf Ihr Verhandlungsergebnis. Das Ri-
siko steigt zudem, indem sich Ihr Verhand-
lungsteam während der Gespräche reaktiv 
und konfl iktvermeidend verhält.

Fokus der Vorbereitung

Anfang 2019 haben wir an unserem Institut 
eine Umfrage mit ausgewählten Kunden im 
Procurement durchgeführt. Diese sollte auch 
den Schwerpunkt der Vorbereitungsmass-
nahmen ermitteln. Das Ergebnis war eindeu-
tig, aber überraschend. Nahezu zwei Drittel 
der Befragten bestätigten die Aussage, den 
Schwerpunkt ihrer Vorbereitung auf inhalt-
licher Ebene zu legen, dem sogenannten 
«Deal Design». Die Ressourcenplanung und 
interne Abstimmung mit Fachabteilungen 
über inhaltliche Details einer Jahresverein-
barung lag also im Fokus der Vorbereitung. 
Taktische Massnahmen wie die Aufstellung 
des Verhandlungsteams, der Timeline oder 
einer Agenda standen nicht im Vordergrund. 

Beachten Sie hierbei: Verhandlungen 
scheitern nicht aufgrund der Höhe Ihrer For-
derungen aus inhaltlicher Sicht, sondern auf-
grund von Missverständnissen, beispielswei-
se, wenn unklare Forderungen formuliert 
werden. Deshalb – verhandeln Sie jeweils erst 
über den Prozess und erst danach über die In-
halte. 

Ihre Vorbereitung sollte schwerpunkt-
mässig taktischer Natur sein. Lassen Sie sich 
von folgenden Grundfragen leiten: Bis wann 
wollen wir ein Ergebnis erzielen, welche Ab-
teilungen müssen von unserer Seite, welche 
von der Gegenseite involviert werden? Wel-
che Spielregeln gelten? In welcher zeitlichen 
Reihenfolge werden Themen besprochen? Ihr 
Ziel liegt darin, die Informationsasymmetrie 
aufzulösen und den Entscheidungsprozess 
Ihres Lieferanten genau zu verstehen. 

Jahresgespräche: Mit 
7 Prinzipen zum Erfolg
Hoher Erwartungsdruck, zahlreiche Verhandlungsrunden und wenig Zugeständnisse! Zu Beginn des 
vierten Quartals rücken die Jahresgespräche mit Lieferanten in den Fokus. Tun Sie sich diesen 
ungesunden Stress nicht mehr an und erstellen Sie einen erfolgreichen Verhandlungsprozess, der 
Ihre Jahresgespräche in Performance Reviews wandelt und nachhaltige Ergebnisse sichert. 

PRAXIS & FORSCHUNG
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Betrachten Sie den gesamten Verhandlungs-
prozess nach dem Motto «Wir wissen nie ge-
nug». Erst nach Ihrer taktischen Vorbereitung 
richten Sie Ihre Zeit und Energie auf die Er-
stellung des Forderungskatalogs, den «Bar-
gaining Chip» einer Verhandlung. 

Team und Netzwerk

Zur taktischen Vorbereitung gehört ebenfalls 
die Aufstellung eines professionellen Ver-
handlungsteams. Die Zusammensetzung ist 
einer der kräftigsten Hebel, die Sie in einer 
schwierigen Verhandlung haben. 

Es gilt die Grundregel: Je kleiner das Team, 
desto besser das Ergebnis. An unserem Insti-
tut richten wir die Teamaufstellung nach Kri-
senteams, ein strategischer Ansatz der über 
das in der Praxis bekannte «Good Cop, Bad 
Cop» hinausgeht. Bestimmen Sie einen Com-
mander, der intern den Prozess und die Zeit-
planung steuert und das Briefi ng der Ent-
scheidungsträger übernimmt. Während der 
Verhandlung haben Sie einen Negotiator, der 
die taktische Verhandlungsführung über-
nimmt. Die Rolle des Commanders be-
schränkt sich darauf, durch aktives Zuhören 
Einigungsbereiche zu erkennen. 

Kern dieses Ansatzes ist, dass Commander 
und Negotiator klar abgegrenzte Rollen ha-
ben und der Negotiator eine neutrale Bezie-
hung zum Verhandlungspartner aufrecht-
erhalten sollte. In der Praxis werden unglück-
licherweise immer noch diejenigen mit dem 
Verhandlungsmandat betraut, deren Bezie-
hung zum Lieferanten am vertrautesten  ist. 
Der hier vorgestellte Ansatz schützt Ihre Be-
ziehungen und stellt sicher, dass keine Gewis-
senskonfl ikte zwischen dem Ergebnis und 
der Beziehung des Verhandlungsführers ent-
stehen.

Bleiben Sie im «Driver Seat»

Schaff en Sie eine Kultur des proaktiven Han-
delns. Vor jeder Verhandlung planen Sie die 

Agenda. Stellen Sie sicher, dass Sie vorher alle 
Informationen wie etwa Angebote, Präsenta-
tionen, Basisdaten, Excel Sheets erhalten, um 
einen Informationsvorsprung zu haben. Je 
nach Machtausprägung verhandeln Sie über-
dies das Format und die Begrenzung des Um-
fangs von Dokumenten. Verhandlungsrun-
den mit 100-seitigen Excel Sheets sind weder 
produktiv noch ergebnisbezogen. Auch in 
den schwierigsten Situationen sind Sie jeder-
zeit in der Lage, folgende zwei Forderungen 
zu verhandeln: Planen Sie stets einen Folge-
termin und geben Sie sich gegenseitig Haus-
aufgaben auf, um die Dringlichkeit und das 
Agenda Setting zu steuern. 

Performance-Reviews pro Quartal

Eine jährliche Klärung der Vereinbarungen 
ist aus verhandlungstechnischer Sicht wenig 
erfolgversprechend. Die gesamte Organisati-
on ist am Ende des Jahres zeitlich überlastet, 
kreativen Raum, um «Verhandlungsmasse» 
zu erzeugen, gibt es nur wenig. Setzen Sie 
künftig auf ein «Performance Review» pro 
Quartal. Sie haben dabei die Möglichkeit, ne-
ben der klassischen Leistungsüberprüfung 
frühzeitig gemeinsame Verbesserungspoten-
ziale zu identifi zieren und gleichzeitig die Be-
ziehung zu Ihrem Verhandlungspartner zu 
kräftigen. 

Vermeiden Sie «Maverick-Buying»

Stellen Sie sicher, dass innerhalb Ihrer Orga-
nisation die Bedeutung und das Involvment 
des Einkaufs in der Beschaff ung gewährleis-
tet ist. Schaff en Sie ein Bewusstsein dafür, 
dass nur ein frühes Einbeziehen des Einkaufs 
ein nachhaltiges Ergebnis sichert. Dies gilt 
ebenso auf Lieferantenseite. Minimieren Sie 
durch Anreize oder auch Sanktionsmecha-
nismen das Risiko, übergangen oder intern 
ausgespielt zu werden.

Denken und handeln Sie langfristig

Für Ihre strategisch wichtigsten Partner soll-
ten Sie Ihr Denken und Handeln auf langfris-
tige Ziele ausrichten. Verhandeln Sie jetzt 
schon für bestehende Laufzeiten den Zeit-
punkt für Neuverhandlungen. Hiermit ver-
meiden Sie die taktischen und strategischen 
Risiken am Ende der Laufzeit, die Sie zwingen 
könnten, unnötige Kompromisse eingehen zu 
müssen. •

Ein professionelles Verhandlungsteam mit klaren Rollen 
oder doch eher «Good Cop, Bad Cop»?  
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Die Havarie des Containerschiffes 
Ever Given im Suezkanal hat weit 
über die Logistikbranche hinaus vor 

Augen geführt, wie wenig es braucht, um 
wichtige Transportrouten zu blockieren. 
Solche und andere Ereignisse werden sich 
mit grosser Wahrscheinlichkeit auch in Zu-
kunft ereignen und Lieferketten gefährden. 
Kommt dazu, dass die Coronapandemie un-
ter anderem zu Einschränkungen bei den 
Transportkapazitäten führte, indem sich 
Container etwa im Westen stapeln, jedoch in 
Asien zur Beladung benötigt werden. Das 
wiederum hat sich preistreibend ausgewirkt.

Die aktuelle Situation könnte zur neuen 
Normalität mutieren. Viele weltweit tätige 
Unternehmen haben bereits vor Jahren be-
gonnen, ihre Resilienz zu stärken und sich 
wo möglich beispielsweise von der Strategie 
des Single Sourcing zu verabschieden,  
um Klumpenrisiken zu minimieren, indem 
auf Dual- oder Multiple-Sourcing umge-
schwenkt wurde.

Weit mehr als Beschaffung

Auch für Nestlé ist die konstante Versorgung 
mit Rohstoffen in geforderter Quantität und 
Qualität sowie zu einem bestimmten Zeit-
punkt an einem vorgegebenen Ort eminent 
wichtig. Inzwischen wird versucht, Liefe-
ranten aufzubauen, die sich näher bei den 
Fabriken und Absatzmärkten befinden. So 
wird beispielsweise der für europäische 
Märkte bestimmte Tomatenanbau neu in der 
Toskana gefördert statt wie bisher Konzent-
rate aus Asien nach Europa zu transportie-
ren.

Hinter dieser eher taktisch anmutenden 
Beschaffungspolitik steht jedoch eine lang-
fristig angelegte Strategie des Nahrungsmit-
tel-Multis, die weit mehr als die Beschaffung 
umfasst. So begann Nestlé bereits vor 20 Jah-
ren, die Art und Weise zu ändern, wie der 

lokale Einkauf von landwirtschaftlichen-
Rohstoffen organisieren wird, wie beschafft 
und mit den Bauern direkt zusammengear-
beitet werden sowie auch ländliche Ent-
wicklung gefördert werden soll. «Der Punkt 
war, dass wir Nachhaltigkeit schon vor 20 
Jahren messbar machen wollten», erzählt 
Hans Jöhr, bis vor Kurzem als Corporate 
Head of Agriculture verantwortlich für die 
technische und strategische Leitung der 
weltweiten Lieferkette von landwirtschaft-
lichen Rohstoffen der Gruppe.

Lieferkette von «farm to factory»

Der Startschuss fiel damals, 2001, mit der 
Lancierung der «Sustainable Agriculture In-
itiative Nestlé» (SAIN), einer nachhaltigen 
Landwirtschaftsinitiative. Als unternehmens-
weite Initiative zielt sie darauf ab, gute  
landwirtschaftliche Praktiken (sogenannte 
Good Agricultural Practices, GAP) auf Stufe 
Bauernhof zu etablieren und die Lieferkette 
von «farm to factory» zu optimieren. «Mit der 
Initiative wollen wir die Aspekte der Quali-
tätssicherung in der Landwirtschaft, der Le-
bensmittelsicherheit und der Hygiene ver-
bessern – und die Leistung steigern», fasst 
Jöhr zusammen. Dies soll die Lebensqualität 
allgemein verbessern und einen Beitrag zu 
einer gesünderen Zukunft leisten.

Der wichtigste Treiber zur Anpassung 
von Nestlés Beschaffungsstrategie sind pri-
mär die Präferenzen der Konsumentinnen 
und Konsumenten in Bezug auf funktionale 
und emotionale Produktvorteile. Zudem: 
Bevölkerungsdynamik und Wirtschafts-
wachstum führen trotz begrenzter natürli-
cher Ressourcen zu einem weltweit steigen-
den Nahrungsmittelbedarf und damit zu 
einer steigenden Nachfrage nach landwirt-
schaftlichen Erzeugnissen.

Mit der Entwicklung neuer Technolo-
gien und digitaler Innovationen war SAIN 

Nestlé und die  
Kreislaufwirtschaft 
Nestlé arbeitet konstant an der Optimierung der Lieferkette. Dazu gehört auch eine Plattform, welche 
eine Vordenkerrolle für neue Lebensmittelsysteme und eine Kreislaufwirtschaft kultivieren soll. Ein 
Blick hinter die Kulissen. 

PRAXIS & FORSCHUNG

SAIN
Es sind drei Prinzipien, auf 
denen Nestlés Sustainable 
Agriculture Initiative SAIN 
fusst: keine Verschwen-
dung; keine Umweltschä-
den; keine Zerstörung. Die 
schlimmsten landwirt-
schaftlichen Produktions-
praktiken sollen ausgerottet 
und bessere gefördert 
werden. Um diese Prinzipien 
umzusetzen, besteht das 
SAIN-Netzwerk aus allen 
Unternehmenseinheiten, die 
an der Beschaffung von 
Rohstoffen beteiligt sind. 
Also F & E, Beschaffung, 
Qualitätskontrolle, Verarbei-
tung und Marketing sowie 
Abteilungen für Unterneh-
menskommunikation, 
Konsumentendienstleistun-
gen, öffentliche Angelegen-
heiten und Investor 
Relations. Die Initiative ist in 
das Lieferkettenprogramm 
«Farmer Connect» imple-
mentiert, mit dem Nestlé 
direkt auf Farm- oder 
Genossenschaftsebene 
beschafft und an das lokale 
Nestlé-Fabriktor liefert. 
Rund 6500 Beschaffungs-
mitarbeitende stellen die 
Versorgung der Fabriken 
mit Rohstoffen von rund 
630 000 Landwirten sicher.
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massgeblich am Peer-to-Peer-Lernen und 
dessen Einführung auf den Märkten be- 
teiligt und bildete gemäss Hans Jöhr «viele 
hunderttausende Landwirte in mehr als  
50 Ländern» aus. Gefördert wird auch die 
Zusammenarbeit mit externen lokalen und 
internationalen Berufsverbänden und Ins-
titutionen, um die nachhaltige Entwicklung 
in der Landwirtschaft weltweit zu fördern.

Zusammenarbeit mit Konkurrenten

Treiber dazu ist auch hier Hans Jöhr. So ist  
er Mitbegründer und Ehrenpräsident der 
Plattform «Sustainable Agriculture Initiati-
ve of the Food Industry SAI», einer Initiative 
für nachhaltige Landwirtschaft der Le-
bensmittelindustrie sowie weiterer Fach-
organisationen. SAI wurde 2002, ein Jahr 
nach der Lancierung von SAIN gegründet, 
und zwar von Nestlé zusammen mit den 
Konkurrenten Unilever und Danone. Jöhr: 
«Wir haben den vorwettbewerblichen Cha-
rakter dieser Initiative für die gesamte Le-
bensmittelindustrie klar erkannt. SAI ist 
ein einzigartiges Forum für Diskussionen, 
Massnahmen und Lösungsfindung zwi-
schen Peers mit dem gleichen Zweck: der 
Förderung nachhaltiger landwirtschaftli-
cher Praktiken, die weltweit lokal ange-
passt werden.» Heute sind auf der Plattform 
über 130 Firmen der Lebensmittel- und Ge-
tränkeindustrie auf allen fünf Kontinenten 
tätig.

Die Einblicke in Fragen der landwirt-
schaftlichen Nachhaltigkeit und der konti-
nuierliche Austausch mit marktwirtschaftli-
chen Dienstleistungen trugen dazu bei, das 
Verständnis und die Notwendigkeit struktu-
rierter rohstoffspezifischer unternehmens-
weiter Programme wie des Nestlé-Kakao-
Plans und des Nescafé-Plans zu fördern. 
Später wurde auch ein Milchplan erstellt. 
«Diese Pläne sind entscheidend, um den 
Wandel in Schlüsselkategorien durchgängig 
voranzutreiben. Sie stellen nicht nur die Ver-
sorgung mit Rohstoffen aus verantwortungs-
bewussten Quellen sicher, sondern fördern 
auch Innovation und betriebliche Effizienz», 
ist der bisherige Landwirtschaftschef von 
Nestlé überzeugt.

Fit für die Zukunft

Die SAIN- wie auch die SAI-Plattform sollen 
eine Vordenkerrolle für neue Lebensmittel-
systeme und eine Kreislaufwirtschaft kulti-
vieren. «Diese ermöglichen neue Wege der 
Zusammenarbeit, die Erprobung modernster 
Technologien und Innovationen sowie den 
Austausch von Erfahrungen und Erkenntnis-

sen in der Branche», betont Hans Jöhr. Da- 
rüber hinaus sei SAIN ein hervorragendes 
Instrument für die Ausrichtung von Unter-
nehmen und die Leitung des Agrar-Service-
Teams auf der ganzen Welt. «Es ist eine kos-
tengünstige Methode zur Überwachung und 
Berichterstellung, selbst in Zeiten, in denen 
digitale Tools und KI als ultimative Lösung 
gelobt werden», so Jöhr.

Die langjährigen Erkenntnisse aus SAIN-
Projekten in «Farmer Connect» ermöglichten 
es, das «Nestlé Agripreneurship Program», 
das heute Teil der Nestlé Needs Youth Initia-
tive ist, masszuschneidern. Durch Agripre-
neurship möchte Nestlé, dass Landwirte den 
Wandel annehmen und für die Zukunft fit 
werden. Landwirte jeden Alters müssten 
schliesslich die künftige Versorgung der 
Nestlé-Fabriken mit Rohstoffen sicherstel-
len. Sie sollen entsprechend «ein profitables 
landwirtschaftliches Unternehmen führen 
und einen lohnenden Lebensstil schätzen». 
Dies allen Widerwärtigkeiten wie Corona 
und blockierten Lieferketten zum Trotz. •

Setzt auf Austausch von Erfahrungen und Erkenntnissen: Hans Jöhr, bisheriger 
Landwirtschaftschef von Nestlé.

Werner 
Rüedi
Der eidgenössisch 
diplomierte Marketing-
leiter und Wirtschafts-
journalist war langjäh-
riger Chefredaktor von 
Fachmedien bei Ringier 
Axel Springer Schweiz.
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Globale Supply Chains sind heutzutage 
komplex und es entstehen Abhängig-
keiten, sodass selbst kleine Störungen 

immense Auswirkungen auf die Unterneh-
men haben, wenn es zu Kaskaden von Störun-
gen in der Lieferkette kommt Ripple-Effekt. 

Der weltweite Chipmangel trifft beispiels-
weise aktuell Autohersteller und führende 
Technologieunternehmen besonders akut. 
Laut Studie der IHS Markit 2021 werden in ei-
nem Fahrzeug durchschnittlich 20 Chips von 
verschiedenen Zulieferern verbaut. Aufgrund 
der gestiegenen Nachfrage und zusätzlich ne-
gativer Auswirkung durch Covid-19 hat sich 
die Lieferdurchlaufzeit für diese um bis zu 
zwei Monate verlängert und führt damit zu 
Produktionsstopps und Umsatzeinbussen in 
Milliardenhöhe.

Den Überblick behalten

An dieser Herausforderung setzt das vom 
Bund geförderte Forschungsprojekt «Procu-
rement Intelligence» an, in dem die Universi-
tät St. Gallen (HSG) und die SOLTAR AG 
Schweizer Unternehmen bei der Bewertung 
von Sourcingentscheidungen unter Berück-
sichtigung von Gesamtkosten (Total Cost)  
und Risikoaspekten (Resilience) unterstützen. 
Das am Institut für Supply Chain Manage-

ment entwickelte «Total Cost of Resilience 
(TCR)»-Konzept soll dabei durch die Verwen-
dung künstlicher Intelligenz und cloudbasier-
ter Lösungen datenbasierte Entscheidungen 
in Echtzeit ermöglichen. 

Die Herausforderung Schweizer Unter-
nehmen vor allem der Maschinen-, Elektro- 
und Metall-Industrie (MEM-Industrie) in ei-
nem von Schnelllebigkeit und Globalität 
geprägten Umfeld ist es, ihre Wettbewerbsfä-
higkeit sicherzustellen. 

In den letzten Jahren wurden sogenannte 
«non-value adding activities» eliminiert, die 
Supply Chains verschlankt, indem beispiels-
weise Single-Sourcing-Strategien und Lean 
Management betrieben werden. Die dadurch 
entstehenden Risiken werden in aktuellen 
Modellen oftmals unzureichend berücksich-
tigt. Entsprechend nimmt auch die Vulnerabi-
lität in der Supply Chain zu. Viele Disruptio-
nen und unerwartete Ereignisse erhöhen 
jedoch die Komplexität und führen dazu, dass 
Einkäufer schnell den Überblick verlieren 
können.

Mehr als nur Risikomanagement

Um potenzielle Risiken miteinzubeziehen,  
werden bei den beteiligten Industriepartnern 
mithilfe von «Total Cost of Ownership (TCO)»-

Die Balance 
zwischen 
Kostensen-
kung und 
Maximierung 
der Belast-
barkeit in der 
Beschaffung 
wird immer 
wichtiger.

Einkaufsoptimierung 
in Echtzeit
Das von der Innosuisse geförderte Konsortialprojekt «Procurement Intelligence» realisiert  
eine KI-gestützte Automatisierung im strategischen Einkauf, wobei entstehende Gesamtkosten 
reduziert werden und gleichzeitig die Resilienz der Supply Chain sichergestellt wird. Eine Vor-
stellung des Projekts.
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Procurement 
Intelligence
Ziel des Projekts ist, die 
Aufrechterhaltung der 
globalen Wettbewerbsfähig-
keit Schweizer Unterneh-
men zu unterstützen, indem 
nicht-monetäre Kennzahlen 
als Teil eines Gesamtkosten-
ansatzes operationalisiert 
werden und somit ein Trade-
off aus Kostensenkung und 
Resilienzmaximierung in 
Entscheidungssituationen 
des Einkaufs einbezogen 
wird. 
Das Projekt hat im Januar 
2021 begonnen und ist bis 
August 2023 angesetzt. 
Weitere Informationen 
finden Sie unter  
www.procurement-intelligence.ch
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Ansätzen Kosten ganzheitlich in Einkaufsent-
scheidungen wie bei der Lieferantenauswahl 
einbezogen. Infolgedessen werden nicht nur 
die Einkaufskosten berücksichtigt, sondern 
auch die direkten und indirekten Kosten, die 
durch den Einkauf und die physikalische Be-
reitstellung entstehen, u. a. Risikokosten. Das 
klassische Risikomanagement betrachtet 
hierbei Risiken in Form von statistischen 
Wahrscheinlichkeiten, d. h. die Eintrittswahr-
scheinlichkeit multipliziert mit den Auswir-
kungen. Dieses Vorgehen ist häufi g ungenü-
gend.

Eine alleinige Betrachtung monetärer 
Grössen ebenso wie eine Behandlung von 
Störungen auf Basis historischer Daten – oft-
mals unter Nutzung von Spreadsheet-Soft-
ware –, Erfahrung und Intuition erweist sich 
als nicht ausreichend. Es können unerwartete 
Störungen eintreten, die im klassischen Risi-
komanagement unberücksichtigt bleiben. 

Resilienzansätze erfordern dagegen im 
Umgang mit solchen Störungen eine Antizipa-
tion derselben sowie die Fähigkeit, diesen mit 
hoher Reaktionsgeschwindigkeit zu begeg-
nen. Verfügt ein Unternehmen über solche 
Fähigkeiten, unerwartete Störungen zu ver-
meiden bzw. in geeigneter Weise auf solche zu 
reagieren, wird das System als resilient be-
zeichnet. Einkäufer befi nden sich in einem 
Spannungsfeld zwischen Kostenreduktion 
und Resilienzmaximierung. Das «Total Cost of 
Resilience»-Konzept greift diesen Trade-off  
auf, indem eine Kosten-Nutzen-Abwägung 
der Resilienz als Teil einer «Procurement In-
telligence»-Software implementiert wird. 

Die Operationalisierung hierfür wird in 
vier Schritten angegangen.

1. Total Cost of Resilience (TCR): Ziel 
des ersten Schrittes ist es, ein TCR-
Konzept zu entwickeln, wobei Kosten 
und Wertbeiträge der Resilienz syste-
matisch defi niert, identifi ziert, evalu-
iert sowie selektiert werden. An-
schliessend erfolgt die Integration in 
ein Gesamtkonzept. 

2. Application Programming Inter-
faces (API) und Web-Scraper: Eine 
Herausforderung bereits bestehender 
TCO-Lösungen ist, dass diese statisch 
und nur unzureichend verknüpft sind. 
Aus diesem Grund wird mit Schritt 
zwei eine cloudbasierte Lösung ent-
wickelt, die die relevanten internen 
und externe Daten kontinuierlich und 
in Echtzeit verarbeitet. 

3. Machine Learning: Um zukünftige 
Entwicklungen sowie damit verbun-
dene Risiken, bspw. durch unerwarte-
te Preisentwicklungen, berücksichti-
gen und proaktive Empfehlungen 
aussprechen zu können, werden in 
Schritt drei Methoden der künstli-
chen Intelligenz herangezogen. Die 
Entwicklung eines Machine-Lear-
ning-Modells erfolgt dabei in Zusam-
menarbeit mit dem Institut für Wirt-
schaftsinformatik an der Universität 
St. Gallen. 

4. Implementierung: Schritt vier um-
fasst die Anwendung der entwickelten 
Konzepte in den Partnerunternehmen 
mittels Durchführung von Pilotpro-
jekten. Dies dient zur Validierung der 
Ergebnisse und zur Sicherstellung der 
Operationalisierbarkeit. Der entwi-
ckelte Resilienzindex ermöglicht da-
bei ein Benchmarking historischer, 
aktueller und zukünftiger Resilienz. 
Somit kann evaluiert werden, ob die 
Unternehmen durch das Forschungs-
projekt Resilienzverbesserungen er-
zielen konnten.

Mit der erfolgreichen Implementierung wird 
die existierende Lücke an adäquater IT-Infra-
struktur für unterschiedliche Entscheidungs-
situationen im Einkauf geschlossen. Einkäu-
fer profi tieren nicht nur von einem 
automatisierten TCO-System, sondern kön-
nen proaktiv die Resilienz ihrer Supply Chain 
erhöhen, indem ihre Schwachstellen aufge-
deckt und diese entsprechend neu gestaltet 
werden. Die realisierte Resilienzsteigerung 
bewirkt, dass Unternehmen in Zukunft vor 
unerwarteten Disruptionen wie dem gegen-
wärtigen Chipmangel besser geschützt sind 
und verhindert dadurch Produktionsstopps 
und Umsatzeinbussen. •

Maximilian 
Enthoven
Maximilian Enthoven 
ist wissenschaftlicher 
Mitarbeiter und 
Projektmanager am 
Institut für Supply 
Chain Management 
an der Universität 
St. Gallen (ISCM-HSG).
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Alwin 
Locker
Alwin Locker ist 
Geschäftsführer der 
SOLTAR AG und als 
Dozent für Opera-
tions-, Einkaufs- und 
Supply Chain Manage-
ment sowie Supply 
Chain Finance tätig.

Erik 
Hofmann
Erik Hofmann ist 
Direktor am Institut für 
Supply Chain Manage-
ment sowie Titularpro-
fessor der Universität 
St. Gallen. (ISCM-HSG).

Finanztagung 2021

Co-Autor Alwin Locker ist Tagungsleiter an 
der Finanztagung vom 29. Juni. Diese 
beleuchtet, weshalb die Bedeutung des 
Einkaufs als Werthebel des Unternehmens in 
den letzten Monaten noch markanter 
hervorgetreten ist. Mit der online stattfinden-
den Tagung ermöglichen wir einen Erfah-
rungsaustausch und thematisieren auch, 
welche Konsequenzen durch Corona für den 
Einkauf in der kurzfristigen und mittelfristi-
gen Zukunft entstehen.Detaillierte Informatio-
nen sind hier zu finden: 
www.procure.ch/finanztagung
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In diesen volatilen, unsicheren und kom-
plexen Zeiten helfen digitale und inno- 
vative Geschäftsmodelle, die Unterneh-

mensziele zu erreichen. Unberechenbare Ver-
änderungen werden durch Echtzeitdaten be-
rechenbar. 

Besonders jetzt sollten Unternehmen die 
Covid-19-Pandemie als Chance sehen und 
nutzen, um zu digitalisieren. Das heisst: Un-
ternehmen dürfen und müssen jetzt mutig 
sein, um den Anschluss nicht zu verpassen. 

Digitale Geschäftsmodelle erobern immer 
weiter den Markt und schaffen einen vernetz-
ten Weltmarkt. Giganten wie Amazon und 
Alibaba haben es vorgemacht. Jetzt heisst es 
mitziehen. 

Die Barrieren, digital einzukaufen, sinken 
kontinuierlich, sowohl im B2C - als auch im 
B2B-Bereich. Dabei können digitale Ein-
kaufsplattformen einen erheblichen Vor-
sprung verschaffen. Alle wichtigen Parame-
ter im Einkauf wie Zeit, Qualität und Kosten 

können durch die Digitalisierung der Prozes-
se optimiert werden. Durch umfangreiche 
Funktionen bieten sie einen hohen ökonomi-
schen Nutzen. 

Die Voraussetzung für den Erfolg: die Digi-
talisierung aller Geschäftsprozesse und die 
Implementierung einer neutralen Plattform. 
Die Digitalisierung birgt unzählige Mög- 
lichkeiten. 

Einkaufsplattformen werden in Zukunft 
die effizienteste Möglichkeit darstellen, mit 
der rasanten Geschwindigkeit in der VUCA-
Welt Schritt zu halten. 

Schlanke Prozesse dank Plattformen

Digitale Plattformen bieten einen Ort für den 
Austausch von Informationen, Waren oder 
Dienstleistungen zwischen Anbietern und 
Lieferanten. Sie ermöglichen und vereinfa-
chen die Interaktion zwischen mehreren 
Marktteilnehmern und helfen dabei, gemein-

Wie wird der 
Einkauf in ein 
paar Jahren 
aussehen? 
Wird er 
immer noch 
analog mit 
Papierstapeln 
kämpfen?

Einkauf 2025 – wo geht 
die Reise hin?
Der Einkauf in Unternehmen wird sich in den nächsten Jahren stetig verändern. Digitale 
Geschäftsmodelle werden sich im B2B-Bereich immer weiter durchsetzen und den Einkauf effizienter 
und erfolgreicher machen. Um die Reise nicht zu verpassen, sollten Einkaufsprofis die Teilnahme an 
digitalen Einkaufsplattformen in Betracht ziehen, auf eine Plattform wechseln und so auf den Zug des 
Erfolges aufspringen.
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sam Werte zu schöpfen. Die gewonnenen Da-
ten können mithilfe von KI zuverlässige Prog-
nosen entwickeln. 

Welche Rolle kommt dem Einkauf zu?

Die Rolle des klassischen Einkäufers wird sich 
auf natürliche Weise ändern. Verantwortun-
gen werden sich verschieben und auch die 
Aufgaben werden durch Automatisierungen 
wegfallen. Die Bearbeitung klassischer, nicht 
wertschöpfender Prozesse wird gänzlich 
wegfallen. 

Dabei liegen die Vorteile für den Einkauf 
klar auf der Hand. Teilnehmende Unterneh-
men können Transaktions- und Suchkosten 
erheblich minimieren und reduzieren. Syner-
gien sind gross, erweitern den Absatzmarkt 
und schaffen neue Kundensegmente. Phy- 
sische und geografische Grenzen werden 
weiter wegfallen, sodass neue Wachstums-
potenziale möglich sind. Skalen- und Netz-
werkeffekte vergrössern den Nutzen expo-
nentiell, je mehr Einkäufer sich einer Plattform 
anschliessen. 

Doch wo liegt der Wertschöpfungsbeitrag 
für das Unternehmen im Einkauf? Mehr Zeit 
für die Beschaffung von A-Artikeln und auto-
matisierte Prozesse für die Beschaffung von 
B- und C-Artikeln. Ein schneller Deep Dive in 
die Daten auf der Plattform wird alle wichti-
gen Informationen auf einen Blick bereitstel-
len und auch das Lieferantenmanagement 
und -controlling erheblich vereinfachen. 

Status quo in der Beschaffung? 

Laut einer Umfrage des deutschen Verbandes 
BME und der Einkaufsberatung Onventis nut-
zen nur 15 Prozent der mittelständischen 
Grossunternehmen und sogar nur acht Pro-
zent der befragten KMU ein E-Procurement-
System. Nach eigener Datenerhebung gaben 
zudem 70 Prozent der befragten Einkäufer an, 
dass sie ihren Einkauf in den nächsten 24 Mo-
naten digitalisieren möchten. Das zeigt, dass 
Einkäufer die Herausforderung erkannt ha-
ben und aktiv lösen wollen. 

Eins ist klar: Plattformen ermöglichen Ein-
käufern, auf neue Informationen zuzugreifen 
und auf Augenhöhe mit dem Lieferanten zu 
verhandeln. 

Doch welche Prozesse profitieren von der 
Implementierung einer Plattform? Eine um-
fangreiche Suchfunktion, eine erleichterte 
Kontaktaufnahme, ein direkter Vergleich von 
Preisen und Produkten und eine grössere 
Produktvielfalt sind nur wenige der vielen 
Vorteile für den Beschaffungsprozess. Auch 
im Hinblick auf Nachhaltigkeit können Ein-
kaufsplattformen durch eine umweltfreund-

liche Gestaltung der Prozesse punkten. Dafür 
müssen Einkaufsplattformen etwaige Liefe-
rantenbewertungssysteme vorweisen und ef-
fektives Lieferantencontrolling unterstützen 
sowie auch die Optimierung der Lieferketten 
ermöglichen. 

Durch einen klar strukturierten Straight 
Through Process ohne viele Medienbrüche 
können die Beschaf-
fungswege optimiert 
werden, sodass bei-
spielsweise eine Bestell-
dauer von rund einer 
Woche auf zweieinhalb 
Tage gesenkt werden 
kann. Einkäufer gewin-
nen somit Zeit, sich auf 
die Beschaffung von A-
Artikel, Preisverhand-
lungen sowie auf Pro-
zessverbesserungen zu 
konzentrieren. 

Wichtige Rahmenbedingungen 

Jedoch empfiehlt es sich, vor dem Anschluss 
an neue digitale Plattformen auf einige Rah-
menbedingungen zu achten. 

1. Neutralität: Die Neutralität der Platt-
formanbieter ist sehr wichtig, denn 
schliesslich geben diese die Rahmen-
bedingungen und Regeln vor. 

2. Transparenz: Transparenz ist ein 
weiterer wichtiger Faktor, der auf lan-
ge Sicht den Erfolg der Plattform wah-
ren wird. 

3. Anbindung: Ausserdem ermöglicht 
eine Schnittstellenanbindung an eige-
ne ERP-Systeme erst die vollautomati-
sierten Abläufe, die zu Prozesskosten-
einsparungen führen. Durch die 
Automatisierung verlaufen die Pro-
zesse schneller, fehlerfrei und kosten-
günstiger.

Grundsätzlich sind drei Schritte massgeblich, 
um den Einkauf zu digitalisieren. Die Digitali-
sierung sollte als strategisches Projekt im Un-
ternehmen manifestiert werden. Dabei soll-
ten die Prozesse im Einkauf weitestgehend 
standardisiert werden. Zudem sollte die Opti-
mierung der Beschaffung bei den B- und C-
Artikeln beginnen, um signifikante Erspar-
nisse zu erzielen.

Das Ziel der Reise ist eindeutig: Der Einkauf 
befindet sich im stetigen Wandel, und den gilt 
es zu digitalisieren, um in der heutigen Zeit er-
folgreich zu sein. Erfolg innerhalb der Markt-
branche geht nur mit Wachstum und skalier-
baren Geschäftsmodellen. Verpassen Sie den 
Zug nicht und springen Sie auf! •

Jörg  
Bührmann
Jörg Bührmann ist 
Geschäftsführer der 
Einkaufsplattform 
tenderpilot GmbH. Als 
Einkaufsoptimierer mit 
jahrzehntelanger 
Erfahrung ermöglicht 
er seinen Kunden 
signifikante Ersparnis-
se bei der Beschaf-
fung.

PRAXIS & FORSCHUNG

«Die ohnehin eingesetzte Energie 
gilt es in sinnvolle digitale  

Kanäle zu leiten und die dafür 
passenden und noch zu  
schaffenden Methoden,  

Werkzeuge und Ideen zu nutzen.»
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Die Coronakrise hat die Lieferket-
ten weltweit ins Wanken ge-
bracht. Das blieb nicht ohne 

Auswirkungen auf das Beschaffungsma-
nagement. Das bestätigen auch die Er-
gebnisse des kürzlich publizierten «CPO 
Survey 2021». Das global tätige Bera-
tungsunternehmen Deloitte hat hierfür 
über 400 Chief Procurement Officer aus 
40 Ländern befragt. Der Survey zeigt auf, 
dass sich nicht nur  Prioritäten geändert, 
sondern auch Risiken verschärft haben.

Mehr Effizienz statt tiefere Kosten

Bislang hatte die Reduktion der Kosten 
den höchsten Stellenwert, nun steht vor 
allem die Effizienzsteigerung im opera-
tiven Geschäft an erster Stelle. Auch die 
digitale Transformation und das Thema 
soziale Verantwortung haben im Ver-
gleich zur letzten Umfrage deutlich an 
Bedeutung gewonnen. 

Gerade wenn es darum gehe, diese 
neu entstandenen Risiken richtig einzu-
schätzen und beispielsweise durch ver-
stärkte Digitalisierung strategisch dar-
auf zu reagieren, sei die Expertise der 
CPO besonders gefragt.

Auch bei Fragen der sozialen Verant-
wortung entlang der Lieferkette nehme 
der Einkauf eine wichtige Rolle ein. So-
wohl Gesetzgeber als auch Kunden for-
derten von Unternehmen, dass sie ihre 
komplette Lieferantenbasis auf Nach-
haltigkeit und Compliance überprüfen. 
Darunter fallen Aspekte wie das Sour-
cing von nachhaltigen und recycelbaren 
Materialien oder das Schaffen einer 
CO2-neutralen Lieferkette.

Neue Technologien machen agil

Die Mehrheit der Befragten gibt zudem 
an, dass das Risikopotenzial im letzten 

Jahr spürbar zugenommen hat. So wur-
de etwa die Versorgungssicherheit in 
den Unternehmen stark in Mitleiden-
schaft gezogen: Bei 56 Prozent sind 
wichtige Zulieferer in Konkurs gegan-

gen oder können krisenbedingt nur sehr 
eingeschränkt liefern. 32 Prozent der 
CPOs verzeichnen Umsatzeinbussen 
aufgrund von Lieferengpässen. 

Vielen Einkaufsmanagern mangle es 
vor dem Hintergrund dieser vielfältigen 
Sorgen noch immer an einem umfassen-
den Überblick über die Risiken inner-
halb der eigenen Lieferkette. So würden 
zwar fast drei Viertel der befragten 
CPOs glauben, potenzielle Risikofelder 
ihrer direkten Lieferanten gut im Auge 
zu haben, aber nur 15 Prozent hätten 
auch einen Einblick in die niedrigeren 
Tiers.

Vor diesem Hintergrund werde ein 
möglichst agiles Beschaffungsmanage-
ment immer wichtiger, betonten die Stu-
dienautoren. So nutzen leistungsstarke 
Beschaffungsorganisationen laut Studie 
etwa doppelt so häufig hybride Mana-
ged-Service-Support-Modelle, um auf 
Know-how zuzugreifen, das intern nicht 
verfügbar ist. Auch RPA-Lösungen (Ro-
botic Process Automation) sind hier 
zehnmal häufiger vollständig imple-
mentiert, künstliche Intelligenz kommt 
sogar rund achtzehnmal häufiger zum 
Einsatz. 

Agilität und Effizienz 
statt Komplexität 
Mehr als die Hälfte aller Chief Procurement Officer (CPO) weltweit erlebte 2020 Insolvenzen seiner 
Zulieferer. Zu diesem Befund kommt die neue, inzwischen zehnte Ausgabe des Chief Procurement 
Officer Survey der Unternehmensberatung Deloitte.  Eines vorweg – Kostenreduzierung hat nicht 
mehr oberste Priorität.

Global CPO Survey 2021

Seit 2011 gibt die Deloitte Global Chief 
Procurement Officer (CPO) Survey 
exklusive Einblicke in die zentralen 
Herausforderungen, die Einkaufsleiten-
de zu lösen haben. An der aktuellsten 
Umfrage haben mehr als 400 CPO  
aus 40 Ländern teilgenommen. Die 
gesamte Studie finden Sie unter:  
https://deloi.tt/3o04Bmr

PRAXIS & FORSCHUNG

Stabile Lieferketten sind ein zentrales Element 
der globalen Wirtschaft.  
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DIE ZAHL

Gemäss dem aktuellen Transportbarometer des deutschen IT- und FreightTech-Unterneh-

mens TIMOCOM hatten sich Ende Mai weltweit über eine Million LKW-Frachtaufträge auf-

gestaut. Besonders im Binnenschifffahrts- und Schienenverkehr mangelt es massiv an Res-

sourcen, was den Druck auf den europäischen Strassengüterverkehr weiter erhöht. Noch 

immer führen Staus an der Verladerampe zu Verzögerungen. Dadurch kommt es vermehrt 

zu Leerfahrten zum Folgeauftrag. 

Der massive Mangel an Laderaum wirkt sich nahezu flächendeckend auf den gesamten 

Industrie- und Handelsbereich aus. Bereits der Wert des ersten Quartals 2021 überstieg laut 

TIMOCOM den Vorjahreswert um 58 Prozent. Während dieser Zeit wurden im Vergleich zum 

Vorjahr über zehn Millionen mehr Frachteingaben getätigt. 

Gerade in Deutschland, Polen und Frankreich entwickelte sich der Binnenverkehr expo-

nentiell, nicht zuletzt aufgrund des veränderten Konsumverhaltens während der Pandemie: 

Anstelle von Freizeitangeboten, Reisen und anderen Dienstleistungen wurde in Konsumgüter, 

viele aus Übersee, investiert. 

 Aktuell zeigt das Transportbarometer für diese drei die gleiche Tendenz eines deutlichen 

Frachtenüberhangs gegenüber verfügbarem Laderaum. Detailliertere Angaben sind hier zu 

finden: https://bit.ly/2TccWbd
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Janine – was war dein grösstes Missge-
schick in puncto Auftrittskompetenz? 
Zur Auftrittskompetenz gehört ja nicht nur 
die Art und Weise, wie ich auftrete, sondern 
auch der Inhalt. In diesem Bereich habe ich 
sehr viele «Böcke geschossen». Ich habe 
schon mit 13 Jahren angefangen, beim Lokal-
radio Canal 3 in Biel zu arbeiten. Während 
der Schulzeit habe ich über 35 Stunden pro 
Woche im Radio über Sport berichtet und 
war es gewohnt, immer sehr direkte Fragen 
zu stellen. Als ich dann mit 25 beim Schweizer 
Fernsehen angestellt wurde, kam ich in eine 
ganz andere Welt. Auch bei SRF war ich wei-
terhin sehr direkt. Dadurch habe ich sehr viel 
angeeckt, viele ver- und aufgeschreckt. Mir 
war lange die Bedeutung der Sätze und For-
mulierungen viel zu wenig bewusst. Das Auf-
treten hingegen, die Art und Weise, wie man 
auftritt, das war irgendwie immer schon klar. 

Erzähl uns mehr über deine Lehrjahre ...
Meine «Rettung» war, dass ich gelernt habe, 
«Nein» zu sagen oder «Vielen Dank, ich über-
lege es mir gerne». Weil bei mir als Radiojour-
nalistin immer alles sehr schnell gehen muss-
te, habe ich mir über meine Aussagen lange 
zu wenig Gedanken gemacht. Im Verlauf der 
Zeit habe ich mir alle Komponenten spezi-
fisch angeeignet. Beim Auftritt gilt nämlich 
folgende Formel: 50% davon ist die Art und 
Weise, wie ich präsentiere, 42% beinhaltet 
das Äussere und nur 8% vom Inhalt bleibt je-
weils hängen. In all den Jahren als Sportjour-
nalistin, Moderatorin, Speakerin und Kom-
munikations-Spezialistin habe ich noch 
mehr gelernt, das Zusammenspiel zu perfek-
tionieren. In der Zwischenzeit trainiere ich 
etliche Personen vor der Kamera und bereite 
sie darauf vor, Referenten zu werden oder in-

haltlich spannende Interviews zu geben. Ich 
habe viele Kunden, die auch sehr knifflige Si-
tuationen kommunikativ meistern müssen, 
und da ist intensive Kommunikation gefragt. 

Kannst du uns einen Trick verraten, wie 
man das Eis bricht, um die Aufmerksam-
keit des Gegenübers zu erhalten?
Ich versuche, die Menschen verbal heraus-
zufordern, auch mit Sprüchen. So bricht 
meistens das Eis und wir können dann auf 
Augenhöhe kommunizieren. 

Warum gibt es Menschen, die begeistern 
können, und andere, denen man am liebs-
ten gar nicht zuhören würde?
Dazu gehören einige Faktoren. Als Erstes be-
stimmen die Stimme und das äussere Er-
scheinungsbild. Der Mensch braucht 12 Se-
kunden, um zu entscheiden, ob er jemandem 
zuhören will und ob er die Person sympa-
thisch findet. In dieser kurzen Zeitspanne 
wird gemustert, eingeordnet, gewertet – man 
macht sich ein Bild von dieser Person. Das be-
deutet gleichzeitig aber auch, dass es eigent-
lich in den ersten 12 Sekunden keine Rolle 
spielt, was ich sage. Verrückt, oder? 

Was hilft dagegen?
Man dreht das Ganze um und packt das Pub-
likum gleich mit einem guten Einstieg. So gibt 
man allen Zeit, sich ein Bild des Gegenübers 
zu machen. Erst nach dem Äusseren, der 
Stimme und dem Auftreten kommt dann der 
Inhalt. Es gibt viele Profis, die ein Publikum 
mit Leichtigkeit fesseln können. Ganz wichtig 
dafür ist zuerst Glaubwürdigkeit, danach 
folgt Begeisterungsfähigkeit. Ab dann habe 
ich es geschafft, das Publikum in meinen 
Bann zu ziehen. 

Die Fachfrau für 
Kommunikation

INTERVIEW

Sie ist ein Profi in Sachen Auftrittskompetenz! Von 1999 bis 2002 moderierte Janine 
Geigele (47) die Sendung «Sport aktuell» im Schweizer Fernsehen. Danach machte sie 
sich als Kommunikationsfachfrau im Weltsport einen Namen. Inzwischen fokussiert 
sich die gebürtige Bielerin mit ihrer Agentur Geigele Communications auf die Bereiche 
Athletenmanagement, Krisenkommunikation, Öffentlichkeitsarbeit und Moderationen.

Interview: Mario Walser
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Janine Geigele
Janine Geigele war 25 Jahre Sportjournalistin, 
Redaktorin und Moderatorin bei Radio Canal 3, 
Radio Argovia, dem Schweizer Fernsehen und 
Radio SRF. Sie kann auf zahlreiche Einsätze an 
Olympischen Spielen, Welt- und Europameis-
terschaften zurückblicken. Sie war Mediendi-
rektorin im America’s Cup bei Alinghi und dem 
Team Shosholoza sowie an der Leichtathletik-
EM 2014 in Zürich und bei Weltklasse Zürich, 
wo sie auch lange Jahre als Stadionspreche-
rin tätig war. Janine Geigele arbeitet auch 
in den Bereichen Krisenkommunikation und 
Athletenmanagement und ist Präsidentin der 
Schweizer Sportjournalisten sportpress.ch. 
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INTERVIEW

Was genau handhaben Menschen, die 
begeistern können, denn anders?
Sie nutzen die Bühne und wollen das 
Publikum begeistern. Das Publikum 
muss ja nicht nur ein Saalpublikum sein, 
es kann auch im Schulzimmer sitzen. 

Kann man das üben?
Absolut, ja. Noch kein Meister ist vom 
Himmel gefallen. Folgende Fragen sollte 
ich mir stellen: Wer ist meine Zielgrup-
pe? Was sind meine Hauptaussagen? 
Wer ist dieses Mal mein Publikum? Wie 
fessle ich mein Gegenüber? Wie bekom-
me ich die Aufmerksamkeit? Wie bringe 
ich meine Botschaften rüber? Was soll 
überhaupt von meinem Auftritt haften 
bleiben? Wenn ich diese Fragen klar be-
antwortet habe, dann passt alles zu-
sammen. Charme, Herzblut, Leiden-
schaft und Kompetenz – absolut 
unschlagbar!

Warum bleiben gewisse Inhalte 
bei uns hängen, andere wieder-
um nicht?
Es kommt darauf an, wie wir es 
erzählen und wie wir es rüber-
bringen. Botschaften übermitteln 
muss gelernt sein. Wenn etwas 
nicht passt, dann bleibt am 
Schluss nicht der Inhalt, sondern 
das rote Kleid der Referentin hän-
gen. Das ist schade, und genau das 
muss geübt werden. Aber viele 
Menschen machen sich dazu zu 
wenig Gedanken. 

Kannst du Beispiele nennen?
Oft kommt jemand nach einem Inter-
view zu mir und meint: «Das habe ich gar 
nicht so gesagt.» Wo also bleibt die 
Kommunikation zwischen Sender und 
Empfänger hängen? Die tollsten Bei-
spiele finden sich im Alltag. Die Frau 
sagt zu ihrem Mann: «Schatz, der Müll-
eimer ist voll.» Eigentlich meint sie aber: 
«Schatz, bring den Müll raus!» Wieso 
sagt sie es dann nicht so? Wie soll der 
Mann dann verstehen, dass er nun den 
Müll rausbringen soll?

Wieso geben wir bei einem Lieferan-
ten unser Geld gerne aus, beim ande-
ren hingegen gehen wir aus der Ver-
handlung, ohne etwas zu bestellen? 
Weil das zum Glück auch vom Käufer 
und Verkäufer abhängt. Mir erzählte 
mal ein Firmenbesitzer, wie sehr er sei-
ne Käufer auf die Kundschaft schult 
und wie oft Kunden dann Sachen ge-

kauft haben mit der Bemerkung: «Wir 
wollten eigentlich gar nichts kaufen, 
aber Sie haben das so gut gemacht.» Das 
Zauberwort heisst auch hier: Auf die 
Menschen zugehen, Bedürfnisse able-
sen, das richtige Produkt anbieten, den 
guten Riecher haben und dann natür-
lich die Vorteile des Produkts aufzeigen. 

Wie präsentiert man gute Inhalte 
überzeugend? 
Da diese 12 Sekunden am Anfang ja ab-
lenken, muss der Einstieg trotzdem 
knallen, es muss sofort Aufmerksamkeit 
generiert werden. Und dann Zeit geben, 
um die Person einzuordnen. Dann kom-
men zwei bis drei Argumente, das un-
terstreicht die Kompetenz, es kann et-
was erklärt werden. Am Schluss folgt 
ein Fazit, eine Conclusio. Mit dieser ein-
fachen Regel kann ich absolut alles 
überzeugend erklären. 

Unterscheiden sich die Kommunika-
tions-Herausforderungen im 
Geschäftsalltag abhängig vom 
Geschlecht?
Sie unterscheiden sich sehr stark. Frau-
en hinterfragen alles. Wie sie wirken, 
was sie sagen sollen, was sie anziehen 
sollen und wie der Inhalt beim Gegen-
über ankommt. Viele wollen nicht zu 
forsch auftreten, drücken sich etwas 
verhalten aus und wollen niemandem 
auf die Füsse treten. Ich erlebe viel zu 
wenig Frauen, die einfach hinstehen 
und sagen «Ich kann das!». Für viele 
Männer ist das überhaupt kein Problem. 
Sie hinterfragen all diese Punkte gar 
nicht, sondern stehen einfach hin und 
erzählen. Oft sind sie überzeugt, dass sie 
das einfach können und dass sie gut da-
rin sind. Analysiert man aber die Aussa-
gen und konfrontiert sie damit, kann 
sich das ändern. Ich habe schon öfters 

gehört «Wieso hat mir das niemand vor-
her gesagt?». Hier macht es dann richtig 
Freude, zusammenzuarbeiten. Auf der 
anderen Seite gibt es solche Menschen, 
die keine Inputs oder Feedbacks anneh-
men und sich auch nicht reflektieren. 
Manchmal wünschte ich mir, dass die 
Frauen forscher und selbstsicherer auf-
treten und dass Männer mehr Feed-
backs annehmen würden. 

Viele Veranstaltungen finden noch 
immer online statt – und nicht vor Ort. 
Was gilt es zu beachten, damit die 
Botschaft sowohl online als auch vor 
Ort gut ankommt?
Neben den technischen Sachen (Set-Up, 
Licht, Ton, richtige Kameraeinstellung) 
kann Folgendes gut ankommen: eine 
persönliche Anekdote und eine Ge-
schichte erzählen. Gerade das Story-
telling funktioniert wunderbar, wenn 

die Geschichte mit einem packen-
den Einstieg, einer guten Struktur 
(roter Faden) sowie einem Fazit oder 
witzigen Schluss hängen bleibt. 
Eine Botschaft darf auch wieder-
holt werden, wenn sie gut auf den 
Punkt gebracht werden kann. 

Nun zu etwas, was die meisten 
von uns plagt – Lampenfieber ...
Lampenfieber gehört dazu, das ist 
die erste Erkenntnis. Wenn ich das 
weiss, kann ich Höchstleistungen 
erbringen. Es kann motivierend 
sein zu wissen, dass in diesem Mo-
ment Adrenalin ausgeschüttet wird 
und ich jetzt gut sein muss. Wenn 

das Lampenfieber schlimm ist, sollte 
versucht werden, herauszufinden, war-
um das so ist und wie es sich bemerkbar 
macht. 

Hast du Tipps?
Eine gute Vorbereitung gibt Sicherheit. 
Und ist sozusagen schon die «halbe Mie-
te». Ich selbst bin immer am Tag vor dem 
Auftritt etwas nervös, weil ich mit der 
Vorbereitung noch nicht dort bin, wo 
ich sein möchte. Sobald ich aber sattel-
fest bin und alles vorbereitet habe, ist 
alles gut und ich kann ruhig auftreten. 
Das hilft dann auch meinen Gegen-
übern extrem, weil ich ihnen so die Ner-
vosität nehmen kann. • 

«Botschaften zu übermitteln muss 
gelernt sein. Denn, wenn  

das nicht funktioniert, bleibt am 
Schluss nicht der Inhalt,  

sondern nur das rote Kleid  
der Referentin hängen.»
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Online-Lektüre

PMI International: Wachstumsdynamik 
erreicht Gipfelpunkt
In der «Finanz und Wirtschaft»-Ausgabe vom 2. Juni ana-
lysiert Autor Peter Rohner die globalen Einkaufsmanager-
umfragen. Seine Einschätzung: Die Frühindikatoren aus 
der Industrie sind auf einem Rekordniveau, doch ab 
Sommer dürfte das Wachstumstempo nachlassen. Eine 
spannende Analyse, wie immer illustriert mit der «Ge-
fahrenkarte der Weltwirtschaft».

Lesen Sie den gesamten Artikel im Onlinemagazin unter: 
www.procure.ch/marktdaten

Nachlese: «Frauen im Einkauf» 
besuchen die  Betghe AG

Menschen, die Klartext sprechen, Dalmatiner, die Wasser-
qualität prüfen, oder Grossmaschinen, die sich unfreiwillig 
bewegen – der Event vom 8. Juni 2021 mit der Gruppe 
«Frauen im Einkauf» bei der Betghe AG in Zofi ngen war defi -
nitiv ein Erlebnis mit Überraschungen. Den vollständigen 
Event-Rückblick fi nden Sie auf: www.procure.ch/nachlese

MONITOR

Stahlpreisindex Mai 2021
Die Marktversorgung ist unverändert prekär. Weiter-
hin herrscht eine Verunsicherung der Lieferketten, die zu 
einem Nachfrageüberhang nach metallischen Produkten 
führt. Dies hat erhebliche Preissteigerungen zur Folge. Die 
unberechenbare Versorgungslage der Werke mit Schrott 
oder Vorprodukten führt aktuell bei einzelnen Produkten zu 
Auslieferungsstopps. Andere Produkte sind nicht in der be-
nötigten Menge verfügbar. Dies führt auf der Kundenseite 
bereits dazu, dass Baustellen nicht fortgeführt werden kön-

nen und Industriebetriebe die Produk-
tion drosseln müssen. Es ist davon 

auszugehen, dass diese Situa-
tion im jahresverlauf weiterhin 
Bestand haben wird. Sie fi nden 
die Zahlen im Online-Magazin: 
www.procure.ch/marktdaten

Vernetzen Sie sich mit uns 
und anderen Einkaufsprofi s

Verband 
Folgen Sie uns: https://bit.ly/356msiK

Gruppe «procure.ch» 
Diskutieren Sie mit: https://bit.ly/2HbB2wI

Gruppe «Frauen im Einkauf»
Vernetzen Sie sich: https://bit.ly/2HbATta
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Unsere Arbeitswelt begünstigt Stress, 
unter anderem auch durch die enor-
me Verdichtung von Aufgaben und 

Entgrenzung des Arbeitstags. Daran lässt 
sich nur bedingt etwas ändern. Druck ist ein 
alltäglicher Bestandteil der Arbeit im Ein-
kauf. 

Was wir jedoch zu unseren Gunsten be-
einflussen können, ist das Zusammenspiel 
relevanter Faktoren. Wie unsere innere Ein-
stellung, äussere Arbeitsbedingungen und 
Lebensweise zusammenwirken, entscheidet 
darüber, ob wir mit dem Stress gut zurecht-
kommen oder unsere Gesundheit leidet. Je 
stärker wir mental sind, desto leichter kom-
men wir mit dem Alltagsstress zurecht. 

Strategien zur eigenen Stressbewältigung 
bilden deshalb auch das Fundament auf dem 
Weg zum beruflichen Erfolg. 

Vorsicht, Fehlalarm!

Ob es bei uns zu Stress kommt oder nicht, 
hängt in erster Linie davon ab, wie wir Situa-
tionen selbst einschätzen und wie wir unsere 
eigenen Fähigkeiten, Stärken, Talente und 

Ressourcen beurteilen. Je grösser die Angst 
vor Fehlern, Konkurrenz oder schwer ein-
schätzbaren Veränderungen ist und je bedeu-
tungsvoller ihre möglichen negativen Konse-
quenzen sind, desto grösser wird für uns das 
Gefühl der Bedrohung und damit auch der 
Stress. 

So kann die Komplexität in der Organisa-
tion bei Mitarbeitern und Führungskräften 
solchen Druck erzeugen, dass der daraus re-
sultierende Stress dauerhaft deren Leistung 
und Gesundheit beeinträchtigt. Denn jene 
archetypischen Hirnreaktionen, die Men-
schen früher in bedrohlichen Situationen 
retteten, können heute zur Blockade im Han-
deln und zur Belastung für unsere Gesund-
heit werden. 

Mit dem Anstieg des Stresshormons Corti-
sol verschlechtert sich die Erinnerungsfähig-
keit, die ständige Alarmbereitschaft vermin-
dert unsere Regenerationsfähigkeit und 
unsere kognitive Flexibilität verringert sich, 
kurz: Wir sind auf Sicherheit bedacht und 
probieren keine alternativen Verhaltenswei-
sen mehr aus. Dabei kann unsere innere Ein-
stellung erheblich zur Stressbewältigung bei-

Der Spa des 
Hotels Rigi 
Kaltbad mit 
Ausblick auf 
die Alpen.

Gestresste Einkäufer  
geschäften schlecht
Im Einkauf sorgen der Konflikt zwischen Unternehmenszielen und Kundenbedürfnissen sowie
Reibungsverluste durch unterschiedliche Arbeitsweisen für Stressfaktoren. Jeder einzelne Stressor
treibt den Stresspegel ein wenig höher. Je mehr dieser steigt, desto grösser seine negativen
Auswirkungen: Unzufriedenheit, Motivationsmangel, Verlust der mentalen und körperlichen
Gesundheit. 
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tragen. Es hilft, die eigene Denkweise zu 
überprüfen, stressverschärfende Gedanken 
zu erkennen und zu verändern. Mentaltrai-
ning ist ein wirksames Werkzeug, um Hal-
tung und Wahrnehmung nachhaltig zu be-
einflussen. Nachfolgend ein paar Tipps zur 
mentalen und körperlichen Stressbewälti-
gung:

Horch mal, wer da spricht …

Unter Stress oder wenn etwas misslingt, nei-
gen wir dazu, negativ zu denken und uns als 
Versager zu sehen. Pessimistisches Denken 
wie «Das schaffe ich nicht.» kostet unnötig 
Energie. Ändern Sie diese selbsterfüllenden 
Prophezeiungen, indem Sie sie durch einen 
neuen, positiven inneren Dialog ersetzen.  
Die Qualität unseres inneren Dialogs hat  
starken Einfluss auf unser Handeln und 
Wohlbefinden. 

Analysieren Sie Ihre Selbstgespräche, die 
Sie vor, während und nach Stresssituationen 
führen – und zwar sowohl leichte als auch 
sehr anspruchsvolle, erfolgreich verlaufene 
ebenso wie aussichtslose. Aus jenen Dialogen, 
die förderlich für Ihr Handeln waren, können 
Sie kurze, bejahende Ich-Sätze formulieren. 
Wenn wir diese möglichst oft sprechen und 
sie zusätzlich vor Augen haben (zum Beispiel 
als Bilder in einem digitalen Fotorahmen auf 
dem Schreibtisch), programmieren wir unser 
Denken um und stärken damit unser Selbst-
vertrauen. 

Reflexion und Selbstreflexion

In Situationen, die wir nicht ändern können, 
weil sie sich unserer Kontrolle entziehen, gilt 
es, nach dem persönlichen Nutzen zu suchen. 
Das hilft, um für künftige ähnliche Situatio-
nen Kontrollüberzeugung zu gewinnen, das 
beruhigt unser Gehirn. 
Fragen Sie sich: Was kann ich in dieser Situa-
tion konkret lernen? Was ist das Gute an die-
ser Situation? Bei näherer Betrachtung lässt 
sich in einer vermeintlich überfordernden Si-

tuation auch eine Chance erkennen. Nehmen 
Sie eine unveränderbare Situation nicht nur 
als reinen Stress wahr, sondern akzeptieren 
Sie vielmehr als Problemstellung, zu deren 
Lösung Sie selbst beitragen können.

Fokussierung

Im Gedankenstrudel ist es schwer, sich voll 
und ganz dem nächsten Schritt zu widmen. 
Gleichzeitig klingelt das Telefon, die nächste 
E-Mail poppt auf und der Kollege ruft uns et-
was zu. Was dann hilft, ist der Fokus aufs Hier 
und Jetzt. Nutzen Sie Ihre geistige Vorstel-
lungskraft, um Ihre Konzentration zu stär-
ken: Stellen Sie sich vor, Sie sitzen unter einer 
Glasglocke. Sie können zwar alles um sich 
herum sehen, aber das Glas lässt keine stö-
renden Einflüsse wie Lärm etc. zu Ihnen 
durch. Spricht jemand in Ihrer Nähe, lenkt  
Sie das Inhaltliche nicht von Ihrer anstehen-
den Aufgabe ab.

Bei Stress wird unser Atem flacher. Das 
verringert die Sauerstoffzufuhr und damit 
die Energie, die unser Gehirn zum Arbeiten 
benötigt. Klares Denken fällt zunehmend 
schwerer. Wenn wir dann lang und tief in den 
Bauch atmen, können wir uns selbst beruhi-
gen und neue Energie tanken. Übrigens, je 
länger die Ausatmung, desto mehr geben wir 
verbrauchte Luft ab und können umso mehr 
frischen Sauerstoff aufnehmen.

Einfach mal NEIN sagen

Wenn unser Umfeld dazu neigt, unsere Hilfs- 
und Handlungsbereitschaft grenzenlos aus-
zunutzen, sind wir es, die Grenzen setzen 
müssen. Doch das fällt den meisten von uns 
nicht leicht. Bitten Sie beim nächsten Mal ein-
fach mal um Bedenkzeit, bevor Sie sich zu ei-
ner Zusage überreden lassen. Fragen Sie sich: 
Was soll ich genau tun? Möchte ich das tun – 
oder widerstrebt es mir? Wie viel Zeit, Kraft 
und Lust habe ich gerade selbst? Was würde 
dieser Bitte möglicherweise zum Opfer fal-
len? Gibt es Förderer und Unterstützer für 
den anderen? Erst wenn Sie hier Klarheit ha-
ben, sollten Sie sich äussern. Das macht aus 
manchem vorschnellen Ja ein wohlüberleg-
tes Nein – und hilft, weiteren Stress zu ver-
meiden.

Keine Frage: Einkauf bleibt ein Arbeitsfeld 
mit Druck und Stress. Doch je stärker Sie 
mental sind, desto wirksamer ist auch Ihr 
persönlicher Schutzschild gegen den Stress. 
Sie gewinnen ebenso an Überzeugungskraft 
wie an Anpassungsfähigkeit an die sich stän-
dig ändernden Herausforderungen. Voraus-
setzung dafür ist vor allem eines: Ihre Bereit-
schaft zur Weiterentwicklung! •

Antje 
Heimsoeth
Die ehemalige
Leistungssportlerin ist
Dipl. Ing. (FH) und
Keynote-Speakerin.
Antje Heimsoeth berät
und trainiert seit 2003
als Business- und
Performance Coach
Führungskräfte und
Vorstände aus der
Wirtschaft sowie
Unternehmer.

BILDUNG & EVENTS

32. Einkaufsleitertagung
An der diesjährigen Einkaufsleitertagung, die
am 2. und 3. September im Hotel Rigi Kaltbad
stattfinden wird, erfahren Sie von Autorin
Antje Heimsoeth, wie Sie auch unter Stress
einen kühlen Kopf bewahren können.
Selbstverständlich mit Umsetzungstipps für
den Alltag im Job.

Mehr Informationen finden Sie hier:
www.procure.ch/einkaufsleitertagung
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Elisabeth 
Frey
Die Autorin ist 
Stellvertreterin des 
Geschäftsführers von 
procure.ch und leitet 
seit 2012 das Marke-
ting und die Kommuni-
kation unseres 
Fachverbandes. 
Elisabeth Frey ist seit 
über 20 Jahren im 
Marketing- und 
Kommunikationsbe-
reich tätig.

Machen Sie doch, was Sie wollen – 
und wie Sie es wollen», das muss-
ten sich die Teilnehmenden der 

diesjährigen Frühjahrstagung als Allerers-
tes anhören. 

Henriette Frädrich – die für den Start-
schuss der diesjährigen Frühjahrstagung 
sorgte – plädiert dafür, Leben und Arbeit 
nach individuellen, eigenen Regeln zu ge-
stalten.

Regeln brechen mit Henriette Frädrich

Der bekannten Speakerin, die ursprünglich 
Unternehmerin im Pharmabereich war, ist 
natürlich klar, dass die Umsetzung dieses 
Vorhabens nicht einfach ist. Denn, wer sich 
nicht an gesellschaftliche Regeln, Normen 
und herkömmliche Erfolgsweisheiten hält, 
eigene Wege geht und Dinge anders macht, 
stösst nicht selten auf Widerstand des Um-
feldes. Zudem sei das Regelbrechen auch 
recht anstrengend und berge hie und da so-
gar Verzweifl ungspotenzial. 

Referentin Frädrich zeigte an geschichts-
trächtigen Beispielen bildhaft auf, dass ge-
sellschaftliche Zustände nicht unumstöss-
lich sind und wie disruptiv radikales 
Hinterfragen auch im Geschäftsalltag zu In-
novation führen kann.

Keine Ausnahme von der Regel

Nach diesem fulminanten Start in den Nach-
mittag orientierten Präsident Adrian Jungo 
und Geschäftsführer Andreas Kyburz regel-
konform über die Beschlüsse der General-
versammlung, die vor einer Woche gefasst 
wurden. 

Sämtliche Berichte sind den Mitgliedern 
im geschützten Bereich seit einigen Wochen 
und auch künftig zugänglich.

Ein erfreuliches Jahr

Unsere Verbandsarbeit wurde zwar deutlich 
durch Aufl agen eingeschränkt, zugleich 
konnten wir unsere Leistungen aufrechter-
halten. Neu zählen wir 1700 Mitglieder, ins-
besondere die Anzahl der Firmenmitglieder 
wächst stark. Die Präsenz im Tessin und in 
der Romandie haben wir ausgebaut. Die 
Lehrgangstätigkeit wurde nicht gebremst 
und wir bieten zwei neue Vorbereitungs-
lehrgänge für eidgenössische Prüfungen an. 
Sämtliche Abschlüsse konnten auch 2020 
erreicht werden. 

Der Dank für diese Leistung gebührt un-
serem Netzwerk, das sich auch in der Krise 
als elastisch und stark erwiesen hat. Ganz 
herzlichen Dank an unsere Mitglieder. Auch 
im vergangenen Jahr konnten wir viele der 
geplanten Events, mehrheitlich online, 
durchführen. So trafen sich die Mitglieder 
regelmässig und unsere Anlässe waren 
grossteils aus- oder gar überbucht. Wo im-
mer möglich setzen wir weitere Termine an.

Nicht unnötig Energie verpuff en

Nach dem «offi  ziellen Teil» räumte Mauro 
Cosetti in seinem inspirierenden Vortrag mit 
veralteten Glaubenssätzen auf und illust-
rierte, wie wir alle mit 50 Prozent unserer 
Ressourcen 100 Prozent unserer Ziele errei-
chen können.

Der vielbeschäftigte Spitzenmanager Co-
setti unterscheidet sich von den meisten an-
deren Managern dieser Welt durch eine 
überraschende Eigenschaft: Er hat immer 
Zeit! Wer jedoch glaubt, Cosetti nähme sei-
nen Job nicht ernst genug, der irrt. Cosetti 
war über 20 Jahre lang General Manager ei-
nes US-amerikanischen Technologieunter-
nehmens, führte 300 Mitarbeitende, verant-

Frühjahrstagung 2021 – 
direkt ins Homeoffi  ce
Das vergangene Jahr gab uns allen genug Gelegenheit, uns an Neues und Unerwartetes zu gewöhnen 
und daraus zu lernen. Unser Fachverband hat die Herausforderung angenommen. Wir pfl egen auch 
digital stetigen und intensiven Kontakt mit unseren Mitgliedern. So auch am 6. Mai, als wir die 
traditionellerweise in Bern stattfi ndende Frühjahrstagung direkt vom Studio in Zürich ins Homeoffi  ce 
unserer Mitglieder gestreamt haben.

BILDUNG & EVENTS
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wortete die Geschäfte in Zentraleuropa und 
verdoppelte den Geschäftsumsatz in seinem 
Verantwortungsbereich innert zehn Jahren. 
Gleichwohl geniesst Cosetti für mindestens 
zwei Monate im Jahr die Zeit auf seinem 
Zweitwohnsitz – einer Hacienda an der por-
tugiesischen Algarve. 

Der mit Axt und Klammeraffen ausgerüs-
tete Referent illustrierte eindrücklich, wie 
verheerend sich planlose Führung auf das 
Geschäftsergebnis auswirken kann, dass 
Achtsamkeit vor Multitasking geht – und 
dass nur Aufgaben, die für das eigene Unter-
nehmen zielführend sind, überhaupt in An-
griff genommen werden sollten.

Dank und Vorausblick

Herzlichen Dank an Moderatorin Janine Gei-
gele für die souveräne Begleitung durch den 
Anlass. Auch den Sponsoren der Frühjahrs-
tagung sei an dieser Stelle herzlich für ihren 
geschätzten Beitrag zum Gelingen gedankt. 
Gemeinsam mit uns haben sie neue und un-
gewohnte Wege beschritten und uns dieses 
Jahr wieder unterstützt. Wer sich die beiden 
Referate nochmals anschauen will, findet 
die Videos unter «MyPROCURE».

Die nächste Frühjahrstagung/General-
versammlung findet am 12.  Mai 2022, aller 
Voraussicht nach wieder – wie in den ver-
gangenen Jahren – im Berner Hotel Bellevue 
Palace statt. •

Präsident Adrian Jungo und Geschäftsführer Andreas Kyburz orientieren  
über die Beschlüsse der Generalversammlung. 

Auch in der Regie wurde coronakonform gearbeitet. 

Referent Mauro Cosetti, Referentin Henriette Frädrich und Moderatorin Janine Geigele.
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Christian 
Dueblin
Der Autor (lic. iur., 
EMBA HSG) ist Director 
of Legal & Compliance 
bei der Güdel Group AG 
in Langenthal, Dozent 
für diverse Hochschu-
len und Wirtschafts-
verbände sowie lang-
jähriger Experte und 
Dozent bei procure.ch. 
Er ist Mitherausgeber 
des Praxishandbuchs 
Legal Operations 
Management (Springer, 
2017).

Beschaff ungsexpertinnen und Be-
schaff ungsexperten müssen, wie 
auch alle anderen Experten in einem 

Unternehmen, insbesondere auch die Rechts-
abteilung, wissen, wie man wertschöpfend 
tätig ist, indem der Hebel dort angesetzt wird, 
wo für das eigene Unternehmen Vorteile, 
auch fi nanzieller Art, entstehen können. Man 
darf das kurzum mit «unternehmerischem 
Handeln» gleichsetzen.

Vertragliche Vereinbarungen im Verkauf 
haben einen Einfl uss auf die Beschaff ung und 
umgekehrt. Wer schlecht beschaff t, kriegt 
unter Umständen Probleme beim Verkauf. 
Wer im eigenen Unternehmen ohne die nötige 
Koordination mit der Beschaff ung verkauft, 
riskiert ebenfalls Schäden. Das tönt zwar ein-
fach, stellt aber in der Praxis oft eine grosse 
Herausforderung dar.

Beispiel aus der Praxis

Ein schönes Beispiel aus der Praxis soll zeigen, 
was geschehen kann, wenn diese Zusammen-
arbeit und Koordination nicht funktioniert 
und nicht überwacht wird.

Ein Unternehmen kauft jahrelang mit ei-
ner Gewährleistungsfrist von 12 Monaten ab 
Lieferung ein, muss aber im Verkauf den Kun-
den bis 36 Monate Gewährleistungsfrist bie-
ten, oft ab Gefahrenübergang und Endabnah-
me. Beschaff te Produkte liegen in aller Regel 
noch lange im eigenen Unternehmen herum 
und müssen noch verbaut werden. Wenn 
dann die verkauften Endprodukte mit sehr 
langer Frist und spätem Fristbeginn an die 
Endkunden verkauft werden, tut sich in Sa-
chen Riskmanagement eine grosse Lücke auf, 
die sehr kostspielige Konsequenzen haben 
kann. Diese Lücke kann im Extremfall auch 
in den Ruin führen. 

Selten werden solche Gaps vom Control-
ling erkannt, was im Gewährleistungsfall zu 

grosser Ernüchterung und künftig zu höhe-
ren Verkaufspreisen führen kann. Ein höhe-
rer Preis bedeutet aber, dass das Unterneh-
men noch stärker gegen die Konkurrenz 
anzukämpfen hat, die vergleichbare Produk-
te zu tieferen Preisen anbietet. 

Solange die Gewinne noch hoch sind, fällt 
der eben beschriebene rechtliche und ver-
tragliche Missstand nicht auf. Gewährleis-
tungskosten können aus den Gewinnen fi -
nanziert werden. Wo die Margen aber kleiner 
werden, geht die Rechnung nicht mehr auf. 
Hohe, intransparente Gewährleistungskos-
ten führen immer zu Problemen – und sie 
sind in vielen technisch denkenden und han-
delnden Unternehmen an der Tagesordnung. 

Koordinationsfehler und die Folgen

Der Grund für diese Probleme liegt darin, 
dass der Kunde lange Zeit Mängelansprüche 
geltend machen kann, die nicht mehr auf die 
Lieferanten abgewälzt werden können, weil 
deren Gewährleistungsfrist schon lange ab-
gelaufen ist. Dass dies nicht gut ist, leuchtet 
zwar ein, wird in der Praxis aber oft nicht be-
rücksichtigt. Das bekommt dann die Beschaf-
fung zu spüren, von der man bei Störfällen 
verlangt, mit dem Lieferanten Tacheles zu re-
den. Nur, was nützt das, wenn die vertragli-
che Situation dermassen schlecht ist? 

Wer so arbeitet, arbeitet wenig wertschöp-
fend. Es liegt deshalb nicht nur am Manage-
ment, sondern auch an der Beschaff ungs-
abteilung, solche Missstände zu erkennen, 
Gegensteuer zu geben und koordinierend 
einzugreifen. Und natürlich ist auch der 
Verkauf gefordert. Eine wichtige Rolle spielt 
dabei auch die Rechtsabteilung, die beim 
Erarbeiten der Verträge Einfl uss auf die 
Gewährleistungsmodalitäten nehmen kann. 

Das Rezept lautet wie folgt: Die Fristen 
müssen in der Beschaff ung möglichst hoch 

Gewährleistung:
Ruinöse Wissenslücken
Um zu wissen, was für die Beschaff ungsabteilung und das eigene Unternehmen gut und nicht gut ist, 
sollten Beschaff ungsexperten die grossen Zusammenhänge erkennen können. Sie müssen verstehen, 
dass sie beim Abschluss von Geschäften das gesamte Unternehmen im Auge haben müssen, 
insbesondere auch den eigenen Verkauf, was leider oft nicht der Fall ist.

BILDUNG & EVENTS
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angesetzt werden und im Verkauf möglichst 
tief. Aus Erfahrung kann ich sagen, dass das 
immer möglich ist, wenigstens in der Tendenz. 

Oft ist den verantwortlichen Experten in 
der Beschaff ung und im Verkauf aber nicht 
genügend oder gar nicht klar, was denn «Ge-
währleistung» genau bedeutet. An Seminaren 
zum Thema stelle ich fest, dass Gewährleis-
tung oft mit Produkthaftpfl icht verwechselt 
wird und auch sonst allerlei Halbwissen die 
Runde macht. Gerade die Gewährleistungs-
fristen bereiten viel Mühe und Beschaff ungs-
experten sind sich oft nicht darüber im Klaren, 
was sie für Ansprüche aus Gewährleistung 
gegenüber ihren Lieferanten haben. Gewähr-
leistung ist aber keine Hexerei und procure.ch 
hat in der Vergangenheit immer wieder Bei-
träge zu diesem spannenden Thema veröf-
fentlicht (diese fi nden Sie im Online-Magazin, 
wenn Sie die Rubrik «Recht im Einkauf ankli-
cken). 

Tipps für Beschaff ungsexperten

Im Umgang mit der Gewährleistung sollten 
Sie ein paar Tipps beherzigen:
1. Vorsicht, wenn ein Lieferant die gesetz-

lich vorgesehenen Gewährleistungsan-
sprüche im Vertrag eingrenzen will! 

2. Im Vertrag präzise umschreiben, welche 
Wahlmöglichkeiten der Käufer unter 
welchen Voraussetzungen in einem Ge-
währleistungsfall haben soll. 

3. Lieferung sofort auf Vertragskonformität 
(auf off ensichtliche Mängel) hin prüfen 
(Sichtkontrolle). 

4. Bei Massenware immer Stichproben 
durchführen. 

5. Mit der Rüge des off ensichtlichen oder 
versteckten Mangels diesen so gut als 
möglich beschreiben und zum Beispiel 
mit Bildmaterial dokumentieren. 

6. Mängel sofort nach der Entdeckung subs-
tantiiert rügen und allenfalls mit Bildma-
terial dokumentieren. Aus Beweisgrün-
den per Einschreiben rügen.

7. Lange Gewährleistungsfristen aushan-
deln.

8. Fristen nicht ab Lieferung, sondern, wenn 
möglich, erst ab Zeitpunkt des Einbaus 
oder Abnahme durch den Endkunden 
laufen lassen. 

9. Gewährleistungsfristen im Einkauf mit 
den Gewährleistungsfristen im Verkauf 
des eigenen Unternehmens koordinieren.

10. Sich, soweit möglich, keine Begrenzung 
oder Wegbedingung der Haftung für 
Mangelfolgeschäden gefallen lassen.

Gewährleistung kurz erklärt

Gemäss Art. 197 OR (Schweizerisches Obliga-
tionenrecht) haftet der Verkäufer sowohl für 
das Vorhandensein zugesicherter Eigen-
schaften als auch dafür, dass der Kaufge-
genstand keine Mängel hat, welche seine 
Gebrauchstauglichkeit vermindern. Der Ver-
käufer einer Sache soll nach erfolgter Liefe-
rung an den Käufer für die Mängelfreiheit des 
Liefergegenstandes und die zugesicherten Ei-
genschaften während einer bestimmten Zeit 
einstehen müssen, also dann, wenn die Sache 
nicht dem im Vertrag Vereinbarten entspricht 
(Beispiel: Lieferung entspricht nicht der Tech-
nischen Spezifi kation).

In einem Gewährleistungsfall hat der Käu-
fer nach Gesetz grundsätzlich die Wahl, mit 
der Wandelungsklage den Kauf rückgängig 
zu machen oder mit der Minderungsklage Er-
satz des Minderwertes der Sache zu fordern 
(Art. 205 OR). Geht der Kauf auf die Lieferung 
einer bestimmten Menge vertretbarer Sachen, 
so kann der Käufer auch andere währhafte 
Ware derselben Gattung fordern (Art. 206 
OR). Da Nachbesserung im Kaufrecht des 
Schweizerischen Obligationenrechts nicht er-
wähnt ist, macht es gegebenenfalls Sinn, eine 
solche vertraglich vorzusehen. 

In der Praxis wird oft Nachbesserung ver-
einbart und gleichzeitig Wandelung und Min-
derung ausgeschlossen. Zusätzlich zu den ge-
nannten Gewährleistungsansprüchen kann 
der Käufer bei gegebenen Voraussetzungen 
auch Schadenersatz verlangen. •

Koordinationsmängel im 
Unternehmen führen zu 
fi nanziellen Schäden.

Intensivseminar
Das Thema Gewährleistung 
und Haftung wird auch 
im Intensivseminar 2021 
(vom 6. September bis 
10. September) behandelt. 
Mit diesem Seminar 
sprechen wir sowohl Quer-
einsteiger aus Fachhoch-
schulen und Universitäten 
an als auch erfahrene 
Berufsleute aus dem 
Einkauf, die ihr Wissen 
auffrischen möchten.
Erstklassige Referenten, ein 
hochkarätiges Teilnehmer-
feld und eine Top-Location 
bilden den optimalen 
Rahmen für diesen 
5-tägigen Wissens- und 
Erfahrungsaustausch.
Melden Sie sich an unter:
www.procure.ch/seminar
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Markus  
Reimer
Markus Reimer ist Bayer, Autor, 
Managementexperte, Unter-
nehmer und gefragter Keynote-
Speaker. Der promovierte 
Philosoph beschäftigt sich mit 
Innovation, Agilität, Qualität  
und Wissen. Freuen Sie sich auf 
einen Blick vom Tellerrand.

Der Kreis gilt als die perfekte geometrische 
Figur; die Kugel ausgenommen. Sich im 
Kreis zu drehen oder im Kreis zu laufen, 
gilt aber als weniger perfekt. Beim Laufen 
ist linear schon besser. 

Die traditionelle Wirtschaft ist linear. 
Von A nach B. Fertig. Herstellen (A) und Ver-

kaufen (B). Immer weiter. Wer viel herstellt 
und davon viel verkauft, ist vorne und erfolg-
reich. Das ist perfekt.

Rohstoffe werden eingekauft, aus denen 
neue oder bewährte Produkte kreiert und her-
gestellt werden (A); diese werden distribuiert, 
konsumiert und am Ende in Deponien entsorgt 
(B). Dann entsteht neuer Bedarf. Wir sind wie-
der beim Ausgangspunkt und bei einem neuen 
A. Neue Rohstoffe müssen her. Immer weiter. 
Die von manchem Hersteller geplante Obsoles-
zenz, die es natürlich nicht gibt, kann die Fre-
quenz des wirtschaftlichen Tuns mit all ihren 
positiven Nebeneffekten erhöhen. Was sich hier 
als Kreis liest, ist in Wirklichkeit eine Spirale. 
Eine ungute. Wir kehren bei B nicht mehr zum 
ursprünglichen A zurück. Es geht weiter. Im-
mer weiter.

Doch ganz so einfach wird heute zum Glück 
nicht mehr gedacht! Immer mehr Unterneh-
men denken heute ausserhalb des linearen 
Wirtschaftens. Der Ausgangspunkt wechselt. 
Aus B wird A oder aus B wird B. Es wird nicht 
mehr (so viel) entsorgt. Die Verlierer: Müllde-
ponien. Die Gewinner: wir. Der bekannte 
Name dafür: die Kreislaufwirtschaft; im Kon-
text der vielzitierten «Nachhaltigkeit» – mit 
konkreten Massnahmen! Aus B wird A durch 
erneuerbare Ressourcen. Es gibt in der Schweiz 
richtig zeigenswerte Erfolge: So wurden 2018 

von 17,5 Millionen Tonnen Rückbaumate- 
rialien wie Beton, Kies, Sand, Asphalt und 
Mauerwerk knapp 12 Millionen Tonnen  
wiederverwertet. Da fehlten zwar dann noch 
5,5 Millionen Tonnen, aber es ist viel mehr als 
ein Anfang. 

Oder aus einem B wird ein anderes B. Im 
Bereich der Nutzung gibt es dazu das «Wieder-
aufbereiten», «Reparieren», «Wiederverwen-
den» oder auch «Teilen». «Reparieren» … das 
liest sich wie aus einem anderen Jahrhundert. 
Ist es ja auch. 

Unternehmen biegen das Lineare  immer 
weiter, sodass ein Kreis daraus wird. Rohstoffe 
werden gespart, Emissionen reduziert. Und alle 
machen mit! Wirklich alle? Eben nicht. Es gibt 
doch erhebliche Lücken. Denn die Kreislauf-
wirtschaft braucht alle Markt-Akteure. Und 
mit «alle» sind alle gemeint. Es ist für Konsu-
ment*innen mitnichten ausreichend, auf die 
Wirtschaft, die Unternehmen, auf die Politik 
zu zeigen. Sie müssen auch nachhaltig konsu-
mieren. Die für die Zukunft alternativlose 
Kreislaufwirtschaft ist nur im Zusammenspiel 
aller möglich. Unternehmen sollen Vorreiter 
sein, nein, sie sind es. Sie berichten bereits zu 
den Nachhaltigkeitsstandards der Global Re-
porting Initiative, sie beachten die zehn Prinzi-
pien des UN Global Compacts und vieles mehr. 
Also: Es liegt an uns allen, dass wir uns für den 
perfekten Kreis auf unserer perfekten Erdku-
gel interessieren. Und damit beginnen, uns im 
Kreis zu drehen. Am besten perfekt. Immer 
weiter.  
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Reimer macht sich seinen Reim  
auf Kreise

Es gilt nun endlich dar-
auf hinzuweisen, dass 
wir noch nicht um uns 

selber kreisen.



SPECIAL BESCHAFFUNG ���� 
Unsere jährliche nationale Beilage in der Handelszeitung

Erscheinung: 

23. September 2021

Möchten Sie mit dabei sein?
In Zusammenarbeit mit der Handelszeitung realisieren wir auch 2021 wieder 

das Special «Beschaff ung». Möchten Sie mit dabei sein? Gerne berät Sie 

Elisabeth Frey (frey@procure.ch, 062 837 57 11).

Erreichen Sie 74 000 

Leserinnen und Leser 

in Ihrer Zielgruppe
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Christopher
Kayatz
ChristopherKayatz ist CPO 
der Post. Seit 2003 beschäftigt 
er sich mit Procurement in 
Unternehmen wie McKinsey & 
Company, Carlsberg oder 
IWG in Schweden, den USA, 
Grossbritannien und der 
Schweiz. Er befasst sich heute 
mit Beschaffungstransfor-
mationen.
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Sind wir nicht «besser» 
als drei Prozent?

Drei Prozent – das ist oft die Antwort auf die 
Frage, welche Leistung der Einkauf mindes-
tens erbringen sollte. Gemeint ist die Kos-
tenverbesserungsrate, der Quotient aus 
jährlichem Beschaff ungserfolg und adres-

sierbarem Beschaff ungsvolumen. Die Kenn-
zahl ist praktisch, da leicht berechenbar, und 

vergleichbar. Unterhalten sich zwei Fachkollegen, 
wird meist diese Rate ausgetauscht. Dabei gilt die 
Faustregel, 2% ist schwach, 3% ist annehmbar, 4% 
oder mehr ist gut. Verständlich, denn wenn die In-
fl ationsrate bei 1% liegt (Beispiel), würde das Aus-
gabenvolumen stillstehen, wenn die Beschaff ung 
1% Kostenverbesserung liefert. 

Einerseits ist die Kennzahlzahl sehr interessant 
und leitet zwei weitere Grössen ab im Dreieck Be-
schaff ungserfolg, adressierbare Ausgaben und 
Beschaff ungsbudget. (1) Nebst 3% als Richtwert für 
die Verbesserungsrate gilt auch Budgeteffi  zienz 
als der Quotient Beschaff ungsbudget und adres-
sierbare Ausgaben. Hierbei gilt generell 0,5% als 
ein vertretbarer Richtwert. (2) Aus dem Quotien-
ten Beschaff ungsbudget und Beschaff ungserfolg 
lässt sich ein rudimentärer ROI für die Beschaf-
fung errechnen, als Quotient der Verbesserungs-
rate und der Budgeteffi  zienz. Bei den Beispielen 
3% und 0,5% liegt der ROI somit bei 6. 

Andererseits ist es erstaunlich, dass diese Kenn-
zahl so lange überlebt hat, hat sie doch wesentliche 
Schwächen: Zum einen gibt es zu viel Interpreta-
tionsspielraum, was als «Kostenverbesserung» ge-
rechnet wird. Zum anderen ist recht off en, was 
als adressierbares Volumen betrachtet wird. Die 
Möglichkeiten, diese Zahl zu frisieren, sind gross. 

Interessanter ist, zu erörtern, ob die Beschaf-
fung ihre Existenz durch die Kostenverbesserungs-
rate rechtfertigen möchte. Die Vergangenheit, 
dass die Beschaff ung exklusiv an «Einsparungen» 
gemessen wird, sollte bewältigt sein. Es gibt 
Beschaff ungsfunktionen moderner Unternehmen, 

welche kein «Sparziel» mehr haben und als Ziel-
setzung die Leistungsziele des Konzerns teilen, wie 
Umsatz, Kundenzufriedenheit, EBIT, Wachstum. 

Können die heute relevanten qualitativen Auf-
gaben der Beschaff ung quantitativ gemessen wer-
den? Könnte ein Gesamtbeitrag der Beschaff ung 
berechnet werden, quasi ein Bruttobeschaff ungs-
produkt (BBP)? Dazu zwei Beispiele:

Risikomanagement sollte Teil jedes Beschaf-
fungsplanes sein. Kernstück ist eine Risikoerfas-
sung und -bewertung, welche den anzunehmen-
den Schaden (in CHF) und seine anzunehmende 
Wahrscheinlichkeit quantifi ziert. Das Produkt der 
beiden Zahlen entspricht (in CHF) einer jährlichen 
Kostenvermeidung. Diese könnte in die Erfolgs-
rechnung BBP der Beschaff ung eingerechnet wer-
den und ist mehr eine Aussage zum Risikoinventar 
als eine eff ektive Leistung der Beschaff ung. 

Nachhaltigkeit: Eine einheitliche Quantifi zie-
rung des Eff ektes von Massnahmen zur Verbesse-
rung der Nachhaltigkeit ist nicht trivial. Es gibt 
Modelle, welche die monetären Kosten von CO2-
Ausstoss oder die Opportunitätskosten unzufriede-
ner Mitarbeiter in monetären Zahlen schätzen. 
Der Eff ekt von Nachhaltigkeitsbemühungen 
könnte somit monetär geschätzt werden, beruht 
jedoch auf zu vielen Annahmen oder Verallgemei-
nerungen, als dass er Schlagkraft gegenüber dem 
Management hätte. Nachhaltigkeit verfolgt man 
aus Überzeugung. Messbarkeit des Beitrages zum 
BBP ist hier schwierig. 

Wir erkennen, die Kostenverbesserungsrate ist 
ebenso praktisch, da einfach zu berechnen, ohne 
Annahmen. Die Alternative ist jedoch nicht eine 
monetäre Beziff erung von qualitativem Beschaf-
fungsmehrwert, sondern die Anerkennung der 
Beschaff ung als Kernkompetenz einer Organisa-
tion, der die Ziele des Konzerns auferlegt werden 
sollten.  

Nur weil einfach mess-
bar, sollte die Kosten-

verbesserungsrate kein 
massgeblicher KPI sein.



Die Ergebnisse der 2020 von der Schweizer 
Innovationsberatung IPG und JAGGAER 
durchgeführten Procurement Performance 
Excellence Studie dokumentieren, dass 
die meisten Unternehmen erste Schritte in 
Richtung digitale Beschaffung gegangen 
sind. Von den 290 befragten CPOs und 
Einkaufsleitern aus Betrieben diverser 
Größen und Branchen geben 55 % an, alle 
unternehmensrelevanten Kernprozesse 
digitalisiert zu haben. Jedoch sind ein Großteil 
dieser Technologien, die die Befragten nutzen, 
unterdurchschnittlich leistungsfähig, da sie 
zwar Teilbereiche des Beschaffungsprozesses 
digitalisieren, nicht aber den Gesamtprozess.

Mit der JAGGAER One Suite bietet JAGGAER 
eine Software an, die den gesamten 
Beschaffungsprozess, von der Bestellung, 
Bestätigung und Avisierung bis zur 
Rechnungslegung, digitalisiert. Dadurch 
erreichen Unternehmen ein neues Niveau 
bei der Standardisierung ihrer Workflows 
und profitieren von mehr Transparenz und 
Effizienz in ihren internen und externen 
Abläufen sowie verbesserter Kommunikation 
innerhalb der gesamten Lieferkette. 

Die Studie zeigt, dass Technologien zwar oft 
implementiert sind, der Roll-out jedoch nicht 
vollständig durchgeführt werden kann, weil 
es an digitaler Kompetenz mangelt und die 
Strukturen im Unternehmen ein Hindernis 
darstellen. JAGGAER One lässt sich an die 
individuellen und branchenspezifischen 
Anforderungen eines Unternehmens 
anpassen und durch Standardschnittstellen 
mit der unternehmensinternen IT-
Infrastruktur verbinden, beispielsweise 
mit einer ERP-Software. 

Digitalisierung und 
Optimierungspotenzial 
in der Beschaffung

Den Procurement Performance Excellence 
Report können Sie hier gratis downloaden: 
go.jaggaer.com/PPE

Studie ermittelt digitalen Fortschritt und dokumentiert ungenutztes 
Entwicklungspotenzial, für das der Source-to-Pay-Anbieter JAGGAER 
eine Lösung bereitstellt 
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Marktausblick #3: 
Schweizer Wirtschaft 
im Erholungsboom!

Im Zuge der abflauenden Pandemie erholt 
sich die hiesige Wirtschaft rasant. Wir 
erwarten für 2021 ein Wachstum des 
Bruttoinlandprodukts (BIP) von 3,5 Prozent. 
Der Aufschwung wird aber an Dynamik 
verlieren, weshalb wir für 2022 von einer 
Abschwächung des BIP-Wachstums auf  
2,0 Prozent ausgehen.
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Die Wirtschaftsleistung nahm gemäss 
Staatssekretariat für Wirtschaft 
(SECO) im 1. Quartal 2021 gegenüber 

dem Vorquartal ab, wenn auch angesichts 
der Stärke des Infektionsgeschehens nur 
leicht (–0,5 Prozent). Letztes hat mehrere 
Gründe: 

Erstens profitierte die Industrie direkt 
oder indirekt von der frühen Erholung der 
Nachfrage aus Asien, und die Grenzen blie-
ben für den Handel offen. 

Zweitens ging die Mobilität der Bevölke-
rung weniger stark zurück als im Frühjahr 
2020, und die Wirtschaftsleistung reagierte 
weniger stark auf den Mobilitätsrückgang – 
offenbar waren die Menschen geübter im 
Umgang mit dem Virus. 

Drittens waren die Einschränkungen we-
niger einschneidend und die Kinderbetreu-
ung war sichergestellt. 

Dynamische Erholung im 2. Halbjahr

Mit der Wiedereröffnung weiter Teile der 
Wirtschaft hat die Erholung quasi automa-
tisch eingesetzt, zumal ein Grossteil der 
Haushalte auch in der zweiten Welle einen 
(zusätzlichen) Sparüberschuss anhäufte, der 
derzeit mehrheitlich wieder ausgegeben 
wird. Konkret gehen wir davon aus, dass sich 
der Privatkonsum mit gewissen Ausnahmen, 
wie etwa dem Eventbereich oder Teilen des 
Gastgewerbes, bis im Frühherbst wieder 
normalisieren wird. 

Derweil dauert der Erholungsboom in der 
Industrie an. Der Einkaufsmanagerindex 
(PMI) für die Industrie, der die Nachfrage in 
der Industrie widerspiegelt, liegt derzeit auf 
dem höchsten Stand seit Beginn der Erhe-
bung im Jahr 1995. 

Insgesamt dürfte das Bruttoinlandpro-
dukt (BIP) dieses Jahr um 3,5 Prozent zulegen 
und damit den Einbruch von 2020 (–2,6 Pro-
zent) mehr als kompensieren. 

Schwächere Wachstumsdynamik

Für 2022 rechnen wir indes mit einer Ab-
schwächung der Wachstumsdynamik auf 
2,0 Prozent. Die Nachholeffekte dürften zu-
nehmend entfallen, zumal gemäss unseren 
Schätzungen rund 30 Prozent der Ersparnis-
se aus den zwei Lockdowns zu «Vorsichts-
ersparnissen» werden sollten (was einem 
Anstieg der Sparquote um beinahe einen 
Prozentpunkt entspricht). 

Auch die Nachfrage nach Gütern wird sich 
in den nächsten Monaten etwas abschwä-
chen, wenn den Menschen weltweit dank 
den Öffnungen wieder andere Konsummög-
lichkeiten zugänglich werden. Bereits zeigt 

sich denn auch eine gewisse Skepsis der Un-
ternehmen hinsichtlich der Dauer des Erho-
lungsbooms: Trotz Knappheitserscheinun-
gen in der Industrie stellen sie nämlich nur 
zurückhaltend neues Personal ein.

Inflation dürfte vorüber- 
gehend steigen

Die Teuerung in der Schweiz 
wird in den kommenden Mona-
ten in Einklang mit der globalen 
Entwicklung steigen. Die Inflati-
onsrate dürfte hierzulande zum 
Jahresende rund 1,0 Prozent be-
tragen – was aber immer noch 
deutlich tiefer wäre als in den 
meisten anderen Volkswirt-
schaften. 

Preiserhöhungen dürften vor 
allem bei den Freizeitaktivitäten 
auftreten, und zwar insbesonde-
re bei Pauschalreisen. Aber auch 
die Preise für Hotels, Restau-
rants und Haushaltswaren wer-
den wohl steigen. 

Für das Jahr 2021 erwarten 
wir eine durchschnittliche Infla-
tionsrate von 0,5 Prozent, auf die 
2022 ein abermaliger allgemeiner 
Preisanstieg von 0,5 Prozent fol-
gen sollte. 

Keine Änderung der Geldpolitik

Gemäss unseren Schätzungen hat die 
Schweizerische Nationalbank (SNB) in den 
vergangenen Monaten in geringem Umfang 
Fremdwährungsreserven verkauft. In unse-
ren Augen will die Nationalbank mit diesen 
Verkäufen aber nicht die Geldmenge ver-
knappen oder gar den Franken stärken, son-
dern sie hat lediglich den zuletzt leicht 
schwächeren Franken genutzt, um zu «tes-
ten», wie der Markt auf Devisenverkäufe  
reagiert. 

Wir gehen entsprechend unverändert da-
von aus, dass die SNB auf ein etwaiges Er-
starken des Frankens – ein Szenario, von 
dem wir zwar nicht ausgehen, das aber 
durchaus möglich ist – mit erneuten Fremd-
währungskäufen reagieren würde und dass 
eine Erhöhung des Leitzinses hierzulande 
bis mindestens Ende 2022 kein Thema ist. 

Bezüglich Wechselkurs erwarten wir 
ebenfalls nur wenig Bewegung: In der Ten-
denz sollte sich der Franken jedoch leicht  
abschwächen, insbesondere gegenüber  
dem Euro. • 

Claude 
Maurer
Der ehemalige Profi- 
sportler (er hat die 
Schweiz an den
Olympischen Spielen 
in Sydney im 49er-
Skiff vertreten)
ist Chefökonom 
Schweiz bei der Credit 
Suisse.

«Mit der Wiedereröffnung 
weiter Teile der Wirtschaft 

hat die Erholung quasi  
automatisch eingesetzt,  
zumal ein Grossteil der 
Haushalte auch in der  
zweiten Welle einen  

(zusätzlichen) Sparüber-
schuss anhäufte, der derzeit 

mehrheitlich wieder  
ausgegeben wird.»
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69.9 Zähler

+ 0.4   Indexpunkte im Vergleich zum Vormonat

+ 27.4  Indexpunkte im Vergleich zum Vorjahr

PMI Industrie
im Mai 2021

MÄRKTE & TRENDS

PMI Service: Mai 2021
Der Dienstleistungs-PMI ist im Mai korrekt gerundet um 1.1 Punkte 
angestiegen und liegt mit 58.8 Zählern den vierten Monat in Folge 
oberhalb der Wachstumsschwelle. Die Erholung im Dienstleis-
tungssektor hat damit bereits vor dem jüngsten Öffnungsschritt 
des Bundesrates an Schwung gewonnen. Die Dynamik ist aber 
deutlich weniger breit abgestützt als in der Industrie und liegt weit 
unter den bisherigen Rekordwerten.

Zahlen für Profi s #3
Sie als Einkaufsprofi  stehen ganz vorne im Produktionsprozess und spüren Nachfrageschwankungen 
unmittelbar! Noch bevor diese sich in den Produktions- und Umsatzzahlen niederschlagen. Diesen 
Vorlauf macht der procure.ch Purchasing Managers’ Index (PMI) hierzulande seit 1995 sichtbar. Der 
Index gilt heute als der wichtigste und zuverlässigste Frühindikator für die Wirtschaft. Machen Sie 
mit: www.procure.ch/pmi.

PMI Industrie: Mai 2021
Der procure.ch Purchasing Managers’ Index (PMI) für die Industrie ist im 
Mai um 0.4 Punkte nach oben geklettert. Der aktuelle Wert von 69.9 
Zählern ist der höchste seit Beginn der Erhebung im Januar 1995. Die 
Rekorde vom Vormonat bereits wieder übertroffen haben auch die 
Subkomponenten «Auftragsbestand», «Einkaufspreise» und «Liefer-
fristen». Demnach ist die Erholung der Schweizer Industrie breit 
abgestützt und dürfte angesichts der guten Auftragslage bis auf Wei-
teres fortbestehen, obwohl sich die Produktionsdynamik etwas verlang-
samt hat (die entsprechende Subkomponente hat von einem hohen 
Stand um 5.7 Punkte nachgegeben).
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Rohstoff e
Erholung dauert an – Renditepotenzial nimmt ab:
Die Rohstoffpreise haben jüngst weiter zugelegt, 
da wir uns nach wie vor in einer rohstoffintensi-
ven Wachstumsphase befinden. Rohstoffengage-
ments bieten aus Anlegersicht nach wie vor 
Diversifikationsvorteile und einen gewissen 
Inflationsschutz. Gleichzeitig schmälert die 
markante Preiserholung vorwärtsblickend das 
weitere Renditepotenzial. Der Goldpreis ist dank 
wieder tieferen US-Realzinsen angesprungen. Da 
wir aber mittelfristig einen Anstieg der Realzin-
sen erwarten, scheint uns das Potenzial für Gold 
sehr beschränkt.

Euro
Wenig Aufwertungspotenzial des Euro zum 
Schweizer Franken: Der Schweizer Franken 
hat im vergangenen Monat einen Teil der 
Verluste des ersten Quartals gegenüber dem 
Euro wiedergutgemacht. Wir gehen bis Ende 
Jahr von einem insgesamt nur leicht schwä-
cheren Schweizer Franken aus. Zwar sollten 

«sichere Häfen» nun weniger nachgefragt sein als im Krisenjahr 2020, und der EUR 
dürfte Unterstützung von der Wirtschaftserholung in Europa erhalten. Angesichts der
weiterhin sehr lockeren Geldpolitik der EZB und des möglichen Aufflammens politischer 
Unsicherheiten erachten wir das Aufwertungspotenzial des Euro aber als eher be-
schränkt.

Obligationen
«Tapering» erst im kommenden Jahr: Die 
Wirtschaftserholung facht die Erwartungen an, 
dass die Zentralbanken ihre Anleihenkäufe 
reduzieren. Tatsächlich haben die Zentralbanken 
von Kanada (BoC), Grossbritannien (BoE) und
Japan (BoJ) dies bereits getan. Global fällt dies 
aber kaum ins Gewicht, weil 80 Prozent der Käufe 
auf die US-Notenbank (Fed) und die Europäische 
Zentralbank (EZB) entfallen. Letztere hat ihre
Käufe jüngst sogar aufgestockt, und die Fed dürfte 
die derzeit höhere Inflation tolerieren. Eine 

substanzielle Reduktion der Anleihenkäufe (Tapering) ist erst 2022 zu 
erwarten, Zinserhöhungen noch später.

Aktien
Unternehmen übertreffen Erwartungen: 
Die Berichtssaison zum ersten Quartal war 
überzeugend, und die Mehrheit der Unternehmen 
konnte die Umsatz- und Gewinnerwartungen 
übertreffen. Die Erwartungen wurden vielerorts 
sogar weiter erhöht. Im derzeitigen Marktumfeld 
erachten wir ausgewählte zyklische sowie 
generell attraktiv bewertete Marktsegmente als 
interessant. Hierzu zählen weiterhin Finanzwerte 
sowie der Materialsektor, aber auch britische, 
deutsche und spanische Aktien. Ebenso sehen wir 
bei Small Caps sowie bei gewissen Energiewerten weiteres 
Potenzial.
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 mike.suter@credit-suisse.com

USD schwächer gegenüber Rohstoffwährungen
Aufgrund der weiterhin expansiven Geldpolitik der Fed hat der 
USD im vergangenen Monat gegenüber den meisten Währungen, 
so auch dem CHF, an Boden verloren. Bei den Hauptwährungen 
wie dem EUR gehen wir aber nun von eher geringen Bewegungen 
gegenüber dem USD aus und halten an einer neutralen Sicht 
fest. Hingegen sollten «Rohstoffwährungen» wie CAD, NOK oder 
NZD weiterhin am meisten von der globalen Wirtschaftserholung 
profitieren. Zudem bieten sie dank ihrer Verbindung zu realen Ver-
mögenswerten ein gewisses Mass an Inflationsabsicherung.

 patrick.ernst@credit-suisse.com

Wenig Aufwertungspotenzial des EUR zum CHF
Der CHF hat im vergangenen Monat einen Teil der Verluste des 
ersten Quartals gegenüber dem EUR wiedergutgemacht. Wir ge-
hen bis Ende Jahr von einem insgesamt nur leicht schwächeren 
CHF aus. Zwar sollten «sichere Häfen» nun weniger nachgefragt 
sein als im Krisenjahr 2020, und der EUR dürfte Unterstützung 
von der Wirtschaftserholung in Europa erhalten. Angesichts der 
weiterhin sehr lockeren Geldpolitik der EZB und dem möglichen 
Aufflammen politischer Unsicherheiten erachten wir das Aufwer-
tungspotenzial des EUR aber als eher beschränkt (vgl. Abb.) 

 patrick.ernst@credit-suisse.com

Aktien bleiben mittelfristig attraktiv
Dank den sich deutlich verbessernden Wachstumsaussichten, 
dem grosszügigen US-Fiskalstimulus und der anhaltend ex-
pansiven Geldpolitik erachten wir Aktien mittelfristig als nach 
wie vor attraktiv. Insbesondere die relativen Renditeaussichten 
gegenüber Fixed-Income-Anlagen sprechen weiterhin für Aktien-
anlagen. Angesichts der mittlerweile hohen Bewertungen, der 
weiterhin beinahe euphorischen Markstimmung und den nach 
wie vor bestehenden wirtschaftlichen sowie geopolitischen Risi-
ken ist kurzfristig jedoch Vorsicht geboten.

 mike.suter@credit-suisse.com

AktienWährungen

Historische Wertentwicklungen und Finanzmarktszenarien 
sind keine verlässlichen Indikatoren für zukünftige Ergebnisse.

Wir sehen EUR/CHF bei 1.12 in 12 Monaten
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Noch kein «Tapering» von EZB und Fed Industrie-PMI mit neuem Rekordstand 

Wachstumsschwelle = 50 

Quelle procure.ch, Credit Suisse
Letzter Datenpunkt April 2021
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Das globale Wachstum zieht an
In den meisten Industrieländern werden dank Impffortschritt die 
Massnahmen gegen die Verbreitung des Coronavirus gelockert. 
Damit springt der Konsum quasi automatisch an. Gleichzeitig 
nimmt die Industrieproduktion weiter Fahrt auf. Die Lage gestal-
tet sich jedoch uneinheitlich. Zudem ist bei der Interpretation von 
Wirtschaftsindikatoren, die den heutigen Zustand mit demjenigen 
vor einem Jahr vergleichen (z.B. Inflation), Vorsicht geboten. 
Angesichts des damals markanten Einbruchs sind Rekordwerte 
rasch erreicht. 

 claude.maurer@credit-suisse.com

Schweizer Industrie im Erholungsboom
Die Erholung der Schweizer Industrie schreitet angesichts 
des Wiederanspringens der Weltwirtschaft und der 
überproportionalen Nachfrage nach Gütern derart rasch voran, 
dass verbreitet Knappheit auftritt, welche die Preise steigen 
lässt. Der Einkaufsmanagerindex (PMI) für die Industrie notiert 
ebenso auf einem historischen Höchststand (vgl. Abb.) wie 
die Subkomponenten, welche die Preisentwicklung und die 
Lieferfristen messen. Der Kapazitätsaufbau verläuft indes 
schleppend – ein Zeichen gewisser Skepsis der Unternehmen 
hinsichtlich der Dauer des Booms. 

 claude.maurer@credit-suisse.com

Zinsen und Obligationen

«Tapering» erst im kommenden Jahr
Die Wirtschaftserholung facht die Erwartungen an, dass die 
Zentralbanken ihre Anleihenkäufe reduzieren. Tatsächlich haben 
die Zentralbanken von Kanada (BoC), Grossbritannien (BoE) und 
Japan (BoJ) dies bereits getan. Global fällt dies aber kaum ins 
Gewicht, weil 80% der Käufe auf die US-Notenbank (Fed) und 
die Europäische Zentralbank (EZB) entfallen. Letztere hat ihre 
Käufe jüngst sogar aufgestockt, und die Fed dürfte die der-
zeit höhere Inflation tolerieren. Eine substanzielle Reduktion der 
Anleihenkäufe (Tapering) ist erst 2022 zu erwarten (vgl. Abb.), 
Zinserhöhungen noch später. 

 claude.maurer@credit-suisse.com

Inflationsangst unterstützt Zinsanstieg in Europa
Weltweit haben die Inflationserwartungen zugenommen. Als 
Folge sind jüngst auch die langfristigen Zinsen von Anleihen 
der Eurozonenländer gestiegen. Vor diesem Hintergrund be-
vorzugen wir weiterhin inflationsgeschützte Anleihen. Unsere 
Erwartung weiter ansteigender Zinsen respektive Kursverluste 
begrenzen auch das Renditepotenzial von Unternehmensan-
leihen, da deren Zinsvorteil (Spread) gegenüber Staatsanleihen 
jüngst stark geschrumpft ist. Einzig in Schwellenländer-Unter-
nehmensanleihen in Hartwährung sehen wir noch attraktive 
Renditechancen. 

 patrick.ernst@credit-suisse.com

Konjunktur

Historische Wertentwicklungen und Finanzmarktszenarien 
sind keine verlässlichen Indikatoren für zukünftige Ergebnisse.

Asset Allocation für Strategie «Ausgewogen»

Quelle Credit Suisse
Dies ist eine indikative Vermögensaufteilung, die sich im Verlauf der Zeit verändern kann.

Strategische Asset 
Allocation (SAA)
Liquidität 5.0%
Anleihen 30.0%
Aktien 50.0%
Alternative  
Investments 15.0%

Taktische Asset  
Allocation (TAA)
Liquidität 3.5%
Anleihen 29.0%
Aktien 50.5%
Alternative  
Investments 17.0%

Quelle Bloomberg, Credit Suisse
Letzter Datenpunkt 14.05.2021
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Fix-Hypothek 10 Jahre
Fix-Hypothek 15 Jahre

Fix-Hypothek 5 Jahre
SARON-Hypothek*
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*  Zinssatz SARON-Hypothek ab 21.09.2020. Frühere historische Zinssätze: 
Flex-Rollover-Hypothek (3-Monats-Libor).
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Rohstoffe

Erholung dauert an – Renditepotenzial nimmt ab
Die Rohstoffpreise haben jüngst weiter zugelegt, da wir uns nach 
wie vor in einer rohstoffintensiven Wachstumsphase befinden. Roh-
stoffengagements bieten aus Anlegersicht nach wie vor Diversi-
fikationsvorteile und einen gewissen Inflationsschutz. Gleichzeitig 
schmälert die markante Preiserholung vorwärtsblickend das weitere 
Renditepotenzial. Der Goldpreis ist dank wieder tieferer US-Realzin-
sen angesprungen. Da wir aber mittelfristig einen Anstieg der Real-
zinsen erwarten, scheint uns das Potenzial für Gold sehr beschränkt.

 stefan.graber@credit-suisse.com

Immobilien

Trotz Anstiegen bleiben Hypothekenzinsen tief
Mit dem Impffortschritt und den Lockerungen der Corona-Massnah-
men dürfte sich die Schweizer Wirtschaft deutlich erholen. Trotzdem 
rechnen wir vorerst nicht mit einem Zinsschritt durch die Schwei-
zerische Nationalbank (SNB). Als Folge von höheren Inflations-
erwartungen haben sich jedoch die Zinssätze für Fix-Hypotheken 
mit längeren Laufzeiten seit Jahresbeginn spürbar erhöht. In den 
kommenden 12 Monaten rechnen wir mit einem weiteren leichten 
Anstieg um 5 bis 20 Basispunkte.

 thomas.rieder@credit-suisse.com

Zurückhaltung zum Schutz vor steigender Volatilität 
Lieferengpässe und Basiseffekte führen aktuell zu höheren In-
flationsraten, was unter Anlegern die Sorge vor einer unerwartet 
frühen Straffung der Geldpolitik weckt. Wir glauben zwar, dass 
diese Faktoren temporär sind und von den Zentralbanken igno-
riert werden. Gleichzeitig erhöhen aber teils überzogene Aktien-
bewertungen das Risiko von Korrekturen zusätzlich. Wir bleiben 
daher bei der Aktienallokation neutral, um die Portfolios vor 
kurzfristig höherer Volatilität zu schützen. Um trotzdem von der 
Erholung zu profitieren, sind wir in Staatsanleihen unter - und, in 
Rohstoffen übergwichtet und bevorzugen zyklische Aktienmärkte 
wie Spanien, Deutschland oder Grossbritannien. 

 franziska.fischer@credit-suisse.com

Anlagestrategie

Historische Wertentwicklungen und Finanzmarktszenarien 
sind keine verlässlichen Indikatoren für zukünftige Ergebnisse.

Anstieg der Rohstoffpreise hat sich fortgesetzt Leicht höhere Zinssätze bei Fix-Hypotheken
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23.09. Conférence Achats (kostenpfl ichtig) Lausanne (VD) / @ (Hybrid)
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04.11. Schaublin Machines SA                          Bévilard (BE)

03.12. Migros Neuchâtel-Fribourg Société coopérative          Marin-Epagnier (NE)

Dati Società/Tipo di evento Luogo

23.09. Kering Cadempino

18.11. Hugo Boss Ticino SA Coldrerio
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Einkaufsleitertagung (kostenpfl ichtig) Hotel Rigi, Kaltbad (SZ)
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09.09. procure.ch Expert Talk Zürich (ZH) / @ (Hybrid)
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Kundenbedürfnisse schnell und unkompliziert 
reagieren – auch während der Pandemie. 
«Wir konnten innerhalb von wenigen Wo-
chen auf Homeoffice-Lieferungen umstellen. 
Daneben haben wir einen Spezial-Shop mit 
Verpflegung für zu Hause eröffnet, der ge-
fragte Produkte wie Ravioli, Rösti, Erbsen und 
anderes enthält», sagt Stefan Brunner.

«Local for Local»-Prinzip sorgt für stabile 
Lieferkette
Auch in puncto Zuverlässigkeit mussten Lyre-
co-Kunden keine Einbussen in Kauf nehmen. 
«Unseren Next-Day-Lieferservice haben wir 
stets aufrechterhalten. Gelungen ist dies dank 
der hohen Verfügbarkeit der Lagerprodukte: 
Sie lag auch 2020 durchschnittlich bei 99,5 
%», erklärt Erwin Fries, Supply Chain Director 
bei Lyreco. Einen zusätzlichen Vorteil bringt 
das Produktangebot: «Wir bieten unseren 
Kundinnen und Kunden ein sehr breites Sor-
timent. Dabei stammen über 50 % unserer 
Produkte von Partnern aus der Schweiz», 
führt Stefan Brunner aus. Insgesamt finden 
sich im Lyreco-Sortiment über 1300 Schwei-
zer Artikel. Ein beachtlicher Teil davon wird 
sogar hierzulande produziert, weshalb auch 
in Krisensituationen für eine stabile Lieferkette 
gesorgt ist. 

Dass Nähe und kurze Wege ein zentrales Kri-
terium für eine stabile Lieferkette sind, belegt 
auch eine Studie des Fachverbands procure.
ch. Sie hat untersucht, welche Kriterien für 
eine optimale Lieferkette in Krisensituationen 
von Bedeutung sind. Das Ergebnis: Das «Lo-
cal for Local»-Prinzip trägt wesentlich dazu 
bei, dass Lieferketten robuster und deutlich 
weniger anfällig für Krisen sind.

Die Corona-Krise hat unser Leben grund-
legend verändert – privat, aber auch im 
geschäftlichen Umfeld. Kurzarbeit, Be-
triebsschliessungen und Homeoffice sind 
für viele Unternehmen zu alltäglichen 
Herausforderungen geworden. Langfris-
tiges Planen wurde schwierig. In solch 
unsicheren Zeiten ist es umso wichtiger, 
dass man sich auf seine Partner und Lie-
feranten verlassen kann. Lyreco war es 
besonders wichtig, für Kundinnen und 
Kunden ein zuverlässiger Partner zu sein, 
der schnell und unkompliziert auf Verän-
derungen reagieren konnte. Wesentlich 
dazu beigetragen hat das Prinzip Single 
Sourcing, auf das wir bei Lyreco setzen. 

«Wir konnten unseren gewohnten 
Service für unsere Kundinnen und 
Kunden zu jedem Zeitpunkt und ohne 
jegliche Einbussen erbringen.»
Stefan Brunner, Corporate Sales Director

Gebündelte Einkäufe vereinfachen 
Prozesse
Das Single Sourcing bietet Lyreco Kun-
dinnen und Kunden die Möglichkeit, ihre 
Einkäufe und Lieferanten zu bündeln – 
nach dem Motto: eine Bestellung, eine 
Lieferung, eine Rechnung. Dadurch las-
sen sich zum einen Kosten reduzieren, 
da aufwendige Produktrecherchen und 
Koordinationsaufgaben wegfallen. Zum 
anderen vereinfacht die Bündelung auch 
diverse Prozesse: Der Aufwand für Kom-
munikation und Logistik sinkt, das Einkau-
fen wird übersichtlicher. 

Wir als Lieferanten können zudem auf 
kurzfristige Veränderungen und neue 

Single Sourcing: zuverlässig und flexibel in jeder Situation
Die Bündelung von Lieferanten bringt wirtschaftliche, logistische und ökologische Vorteile. Dank der 
Kombination von Single Sourcing mit einer stabilen Lieferkette konnten Kundinnen und Kunden von 
Lyreco auch in den vergangenen Monaten stets vom kompletten Serviceangebot profitieren.  

«Über 50 % unserer Lieferanten belie-
fern uns aus der Schweiz.»
Erwin Fries, Supply Chain Director

Finanzielle und ökologische Vorteile
Schliesslich bringt die Bündelung auch 
ökologische Vorteile: Durch das One-
Stop-Shopping bei Lyreco können Lie-
ferungen koordiniert erfolgen. Dadurch 
werden die Fahrkilometer und der CO2-
Ausstoss bei der Auslieferung reduziert. 
Wir setzen im gesamten Logistikpro-
zess auf Nachhaltigkeit: Die Grobver-
teilung erfolgt über Nacht per Bahn, in 
den Städten kommen nach Möglichkeit 
E-Rikschas zum Einsatz und seit kurzem 
sind einige unserer Botschafter mit E-
Vans unterwegs. Durch den Einsatz von 
Mehrwegboxen ermöglichen wir unseren 
Kundinnen und Kunden die Rückgabe 
der Liefergebinde inklusive eines fach-
gerechten Recyclings – unter anderem 
bei gebrauchten Tonern, Batterien oder 
Nespresso-Pads. Auch diese Rückwärts-
logistik haben wir während der Krise 
aufrechterhalten. Schliesslich bieten wir 
unseren Kundinnen und Kunden auch mit 
unserem Sortiment die Möglichkeit, eine 
nachhaltige Wahl zu treffen: dank über 
2000 umweltfreundlichen Produkten. 
Und: es werden immer mehr.

Single Sourcing bringt nicht nur Vortei-
le für Kundinnen und Kunden, sondern 
auch für die Umwelt – in normalen und 
in besonderen Zeiten.

www.lyreco.ch
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Kundenbedürfnisse schnell und unkompliziert 
reagieren – auch während der Pandemie. 
«Wir konnten innerhalb von wenigen Wo-
chen auf Homeoffice-Lieferungen umstellen. 
Daneben haben wir einen Spezial-Shop mit 
Verpflegung für zu Hause eröffnet, der ge-
fragte Produkte wie Ravioli, Rösti, Erbsen und 
anderes enthält», sagt Stefan Brunner.

«Local for Local»-Prinzip sorgt für stabile 
Lieferkette
Auch in puncto Zuverlässigkeit mussten Lyre-
co-Kunden keine Einbussen in Kauf nehmen. 
«Unseren Next-Day-Lieferservice haben wir 
stets aufrechterhalten. Gelungen ist dies dank 
der hohen Verfügbarkeit der Lagerprodukte: 
Sie lag auch 2020 durchschnittlich bei 99,5 
%», erklärt Erwin Fries, Supply Chain Director 
bei Lyreco. Einen zusätzlichen Vorteil bringt 
das Produktangebot: «Wir bieten unseren 
Kundinnen und Kunden ein sehr breites Sor-
timent. Dabei stammen über 50 % unserer 
Produkte von Partnern aus der Schweiz», 
führt Stefan Brunner aus. Insgesamt finden 
sich im Lyreco-Sortiment über 1300 Schwei-
zer Artikel. Ein beachtlicher Teil davon wird 
sogar hierzulande produziert, weshalb auch 
in Krisensituationen für eine stabile Lieferkette 
gesorgt ist. 

Dass Nähe und kurze Wege ein zentrales Kri-
terium für eine stabile Lieferkette sind, belegt 
auch eine Studie des Fachverbands procure.
ch. Sie hat untersucht, welche Kriterien für 
eine optimale Lieferkette in Krisensituationen 
von Bedeutung sind. Das Ergebnis: Das «Lo-
cal for Local»-Prinzip trägt wesentlich dazu 
bei, dass Lieferketten robuster und deutlich 
weniger anfällig für Krisen sind.

Die Corona-Krise hat unser Leben grund-
legend verändert – privat, aber auch im 
geschäftlichen Umfeld. Kurzarbeit, Be-
triebsschliessungen und Homeoffice sind 
für viele Unternehmen zu alltäglichen 
Herausforderungen geworden. Langfris-
tiges Planen wurde schwierig. In solch 
unsicheren Zeiten ist es umso wichtiger, 
dass man sich auf seine Partner und Lie-
feranten verlassen kann. Lyreco war es 
besonders wichtig, für Kundinnen und 
Kunden ein zuverlässiger Partner zu sein, 
der schnell und unkompliziert auf Verän-
derungen reagieren konnte. Wesentlich 
dazu beigetragen hat das Prinzip Single 
Sourcing, auf das wir bei Lyreco setzen. 

«Wir konnten unseren gewohnten 
Service für unsere Kundinnen und 
Kunden zu jedem Zeitpunkt und ohne 
jegliche Einbussen erbringen.»
Stefan Brunner, Corporate Sales Director

Gebündelte Einkäufe vereinfachen 
Prozesse
Das Single Sourcing bietet Lyreco Kun-
dinnen und Kunden die Möglichkeit, ihre 
Einkäufe und Lieferanten zu bündeln – 
nach dem Motto: eine Bestellung, eine 
Lieferung, eine Rechnung. Dadurch las-
sen sich zum einen Kosten reduzieren, 
da aufwendige Produktrecherchen und 
Koordinationsaufgaben wegfallen. Zum 
anderen vereinfacht die Bündelung auch 
diverse Prozesse: Der Aufwand für Kom-
munikation und Logistik sinkt, das Einkau-
fen wird übersichtlicher. 

Wir als Lieferanten können zudem auf 
kurzfristige Veränderungen und neue 

Single Sourcing: zuverlässig und flexibel in jeder Situation
Die Bündelung von Lieferanten bringt wirtschaftliche, logistische und ökologische Vorteile. Dank der 
Kombination von Single Sourcing mit einer stabilen Lieferkette konnten Kundinnen und Kunden von 
Lyreco auch in den vergangenen Monaten stets vom kompletten Serviceangebot profitieren.  

«Über 50 % unserer Lieferanten belie-
fern uns aus der Schweiz.»
Erwin Fries, Supply Chain Director

Finanzielle und ökologische Vorteile
Schliesslich bringt die Bündelung auch 
ökologische Vorteile: Durch das One-
Stop-Shopping bei Lyreco können Lie-
ferungen koordiniert erfolgen. Dadurch 
werden die Fahrkilometer und der CO2-
Ausstoss bei der Auslieferung reduziert. 
Wir setzen im gesamten Logistikpro-
zess auf Nachhaltigkeit: Die Grobver-
teilung erfolgt über Nacht per Bahn, in 
den Städten kommen nach Möglichkeit 
E-Rikschas zum Einsatz und seit kurzem 
sind einige unserer Botschafter mit E-
Vans unterwegs. Durch den Einsatz von 
Mehrwegboxen ermöglichen wir unseren 
Kundinnen und Kunden die Rückgabe 
der Liefergebinde inklusive eines fach-
gerechten Recyclings – unter anderem 
bei gebrauchten Tonern, Batterien oder 
Nespresso-Pads. Auch diese Rückwärts-
logistik haben wir während der Krise 
aufrechterhalten. Schliesslich bieten wir 
unseren Kundinnen und Kunden auch mit 
unserem Sortiment die Möglichkeit, eine 
nachhaltige Wahl zu treffen: dank über 
2000 umweltfreundlichen Produkten. 
Und: es werden immer mehr.

Single Sourcing bringt nicht nur Vortei-
le für Kundinnen und Kunden, sondern 
auch für die Umwelt – in normalen und 
in besonderen Zeiten.
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1957
Namensänderung in 
«Einkäufer-Vereinigung der 
Industrie, des Grosshandels 
und Verwaltung»

1961
Namensänderung in 
«Schweizerische Einkäufer-
Vereinigung»1955 

Gründung der «ERFA-Gruppe der 
Einkäufer für Büromaterial, Büro-
maschinen und Organisations-Hilfs-
mittel in Industrie, Grosshandel und 
Verwaltung»

1964
Gründung «Groupe 
Romand» der SEKV/ASA

1967
Die verbandseigene 
Zeitschrift «Revue» 
entsteht

1980
Namensänderung in 
«Schweizerischer 
Verband für Material-
wirtschaft und Einkauf» 
(SVME)

1971
 Erste höhere Fachprüfung 
«Eidg. dipl. Einkäufer/-in» 1982

Erste Ringvorlesung an 
der Universität Zürich

1990
Erste Einkaufsleiterta-
gung auf Rigi-Kaltbad

1995
Realisierung des 
«SVME-Purchasing 
Managers’ Index» (PMI) 
in Zusammenarbeit mit 
der Credit Suisse

NETZWERK

Die erste Ausgabe unserer offi  ziellen Verbandszeit-
schrift vom Februar 1967.

Das Damenprogramm der Herbst-
tagung 1972.

Meilensteine 1955-1995
Wer professionell beschaff en will, muss über entsprechendes Know-how verfügen und gut vernetzt 
sein. Schon seit 60 Jahren ist es unsere Mission, die Kompetenzen rund um Einkauf, Beschaff ung und 
Supply Management zu fördern und weiterzuentwickeln. In dieser und auch in den kommenden 
Ausgaben zeigen wir Ihnen gerne einige Trouvaillen aus dem Archiv von procure.ch. 

Eine Seminarbroschüre aus dem Jahr 1973.

40 PROCURE SWISS MAGAZIN I 03-2021



1957
Namensänderung in 
«Einkäufer-Vereinigung der 
Industrie, des Grosshandels 
und Verwaltung»

1961
Namensänderung in 
«Schweizerische Einkäufer-
Vereinigung»1955 

Gründung der «ERFA-Gruppe der 
Einkäufer für Büromaterial, Büro-
maschinen und Organisations-Hilfs-
mittel in Industrie, Grosshandel und 
Verwaltung»

1964
Gründung «Groupe 
Romand» der SEKV/ASA

1967
Die verbandseigene 
Zeitschrift «Revue» 
entsteht

1980
Namensänderung in 
«Schweizerischer 
Verband für Material-
wirtschaft und Einkauf» 
(SVME)

1971
 Erste höhere Fachprüfung 
«Eidg. dipl. Einkäufer/-in» 1982

Erste Ringvorlesung an 
der Universität Zürich

1990
Erste Einkaufsleiterta-
gung auf Rigi-Kaltbad

1995
Realisierung des 
«SVME-Purchasing 
Managers’ Index» (PMI) 
in Zusammenarbeit mit 
der Credit Suisse

 NETZWERK

Die von der «ERFA-Gruppe und Sektion Zürich Verwaltungs-
einkäufer» 1991 veröff entlichte Chronik zu derem 25jährigen 
Bestehen.

Aus der Broschüre «Materialwirtschaft – Einkauf in Industrie, Handel und 
Verwaltung, veröff entlicht 1986.
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NEP Switzerland AG 

NEP ist weltweit führender Spe-
zialist für Broadcast-Dienstleis-
tungen und ausgelagerte Pro-
duktionslösungen. Mit hoher 
Professionalität produziert NEP 
Switzerland einzigartige Live-
Übertragungen und Entertain-
ment-Sendungen in den Bereichen «Entertainment», «Sport» 
und «Corporate Events» – national und international.

Ergänzt wird das Angebot mit unternehmenseigenen Studios 
im Zürich Broadcast Center. Auf über 1000 Quadratmetern, aus-
gestattet mit virtuellen Sets und schlüsselfertigen Studiokonzep-
ten sowie einer Inhouse-Regie, bietet das Broadcast Center  
professionelle Voraussetzungen für jegliche Formate. Der 
Loungebereich mit Restaurant und Bar sowie die Tiefgarage er-
möglichen eine komfortable Ausgangslage. 

NEP Switzerland AG 
Javastrasse 4
8604 Volketswil
www.nepgroup.ch

Fast-Tool AG

Die Fast-Tool AG ist ein innovati-
ves Unternehmen der Maschinen-
baubranche und vernetzt Einkäu-
fer mit Zulieferern. 

Im Jahr 2019 in Altnau am Bo-
densee gegründet und mit insge-
samt sieben Mitarbeitenden bietet 
sie schweizweit ihre Onlinedienste an. Mit einem webbasierten 
Tool werden passende Partner in über zweihundert Dienstleis-
tungsbereichen vermittelt. 

Ein motiviertes und eingespieltes Team von Experten, zuver-
lässige Partner sowie der tägliche Kundenkontakt tragen dazu 
bei, am Puls der Innovation zu sein und das Angebot fortlaufend 
weiterzuentwickeln. Jahrzehntelange Erfahrung in der heimi-
schen Industrie ermöglicht es der Fast-Tool AG, ihren Kunden eine 
marktgerechte Lösung anzubieten. 

Einen detaillierteren Einblick über uns finden Sie auf unserer 
Webseite und bei LinkedIn.

Fast-Tool AG  
Unterhof 11  
8595 Altnau  
www.fast-tool.ch 

MITGLIEDER-PORTAL

Marktplatz und Schaufenster 

Me-First.ch GmbH

Seit der Gründung von MeFirst im 
Jahr 2006 steht bei uns der arbei-
tende Mensch im Zentrum. Wir 
sind ein Fachgeschäft für Ergono-
mie am Arbeitsplatz und beraten 
Sie gerne zu sämtlichen Themen 
im Büro.

Angefangen bei der Auswahl unserer Produkte bis hin zur 3D-
Planung Ihres neuen Büros steht bei MeFirst Qualität im Vorder-
grund. Ob bei uns im Showroom in Zürich oder bei Ihnen vor Ort, 
wir nehmen uns gerne Zeit für eine ausführliche Beratung. Gute 
Ergonomie erfordert eine Sensibilisierung der Mitarbeiterinnen 
und Mitarbeiter, richtig eingestellte Arbeitsplätze und passendes 
Equipment. Was können Sie und Ihr Unternehmen tun, um pro-
aktiv und nachhaltig die Motivation und Produktivität Ihrer Mitar-
beiter zu steigern? Wir unterstützen Sie gerne bei Ihrem Vorha-
ben rund um Büroeinrichtung mit unserem Know-how und 
unserer Erfahrung

Me-First.ch GmbH
Hardturmstrasse 135
8005 Zürich
www.me-first.ch

SWISS SUPPLY

Einkauf, Logistik und Transport 
arbeiten Hand in Hand. Seit dem 
26. März 2021 auch als offizielle 
Vereinigung SWISS SUPPLY. 

Die Versorgung mit den Berei-
chen Beschaffung, Logistik, Lage-
rung, Transport, Spedition sowie 
Entsorgung und Recycling bilden nicht erst seit Corona ein sys-
temrelevantes Rückgrat der Schweizer Volkswirtschaft. Hierzu-
lande ist jeder fünfte Arbeitnehmer direkt oder indirekt in diesem 
Bereich tätig. SWISS SUPPLY hat zum Ziel, das Ansehen von Ein-
kauf, Logistik und Transport in der Schweiz gemeinsam, enga-
giert und nachhaltig zu verbessern. Die Fokusthemen sind: Be-
deutung der Wertschöpfungsketten, Vielseitigkeit der Berufsbilder 
und Karrieremöglichkeiten sowie Beitrag der für die Güterver-
sorgung und Entsorgung/Recycling zuständigen Branchen für 
Wirtschaft und Gesellschaft.

Zu den Gründungsmitgliedern gehören ASFL/SVBL, ASTAG, 
GS1 Switzerland, procure.ch, SPEDLOGSWISS, der VNL Schweiz 
und die Stiftung Logistik Schweiz. 

SWISS SUPPLY 
Kronenplatz 14
8953 Dietikon
www.swiss-supply.ch
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Schoch Vögtli 
gestaltet die Zukunft

Schoch Vögtli ist ab diesem 
Jahr klimaneutral und baut 
seine Stärken weiter aus. Als Schweizer Unternehmen mit 
140 Jahren Erfahrung ist Schoch Vögtli zu einem nachhaltigen 
und beständigen Unternehmen mit langfristiger Perspektive ge-
wachsen.

Auf zum nachhaltigen Sortiment 
Wer bewusst einkaufen will, findet bei schochvoegtli.ch ein um-
fangreiches, nachhaltiges sowie einzigartiges Sortiment – alles 
aus einer Hand.

Regional und persönlich
Der eigene Schoch Vögtli Zustellservice mit dem ökologischen 
Mehrwegsystem und der erweiterte Zustelldienst mit der 
Schweizerischen Post bringen Sympathie und gute Ausliefer-
qualität – bei gleichzeitigem Schutz der Umwelt.

Macht’s einfach
Flexible, einfache Prozesse, gepaart mit Effizienz, das bringt für 
die Kunden finanzielle Vorteile und administrative Entlastung – 
ganz nach dem Firmenslogan: macht’s einfach.

Schoch Vögtli AG
Deisrütistrasse 21
8472 Ober-Ohringen
www.schochvoegtli.ch

CNT Management 
Consulting AG 

Die CNT Management Consulting 
AG in Zürich zählt mit 290 Mitar-
beitenden und 67 Millionen Euro 
Umsatz (2020) zu den führenden 
Beratungshäusern für SAP-Soft-
ware, insbesondere SAP S/4HA-
NA und die Einkaufslösung SAP Ariba. 

Kürzlich wurden wir mit dem SAP Pinnacle Award 2021 in der 
Kategorie «Intelligent Spend Management» (Beschaffungsma-
nagement) prämiert, welcher die höchste SAP-Auszeichnung 
weltweit ist.  

Wir pflegen eine enge Partnerschaft zu unseren Kunden. Eine 
vertrauensvolle Zusammenarbeit, unser Wissen und Engage-
ment sowie der Wille zur Zielerreichung sind unsere Schlüssel-
faktoren für ein gemeinsames erfolgreiches SAP-Projekt.

CNT Management Consulting AG
Dufourstrasse 49
8008 Zürich
www.cnt-online.com

MITGLIEDER-PORTAL

MarktplatzNeues Mitglied

GEP Group

Mit unserem europäischen Team, 
dessen Mitarbeiter sowohl in Re-
gionalniederlassungen und den 
Dienstleistungscentern in London 
und Prag als auch direkt vor Ort 
bei den Kunden tätig sind, decken 
wir ein umfassendes Spektrum an Dienstleistungen und Soft-
ware auf dem Gebiet des Beschaffungswesens ab.

Zu unserem Angebot zählen unter anderem Ausgabenanaly-
sen, strategische Beschaffung und Einkaufsunterstützung, Pro-
duktgruppenmanagement, Tail Spend Management sowie pas-
sende Outsourcingdienstleistungen. Ergänzt werden diese 
Dienstleistungen mit unserer elektronischen Beschaffungsplatt-
form, die zu den führenden der Branche gehört. Dank dem inno-
vativen Dienstleistungsmodell GRID™ von GEP können wir 
unsere operativen Zentren weltweit effektiv einsetzen, um unser 
Angebot schnell auszubauen und transparent und reibungslos 
analytische und operative Ressourcen zur Verfügung zu stellen.

GEP Group
The Squaire 12
Am Flughafen,
D-60549 Frankfurt
www. gep.com

 Ignite Procurement 

Der Wert von Ignite Procurement 
liegt in der Best-of-Breed-Platt-
form für das Ausgabenmanage-
ment mit branchenführender 
Technologie und Expertise. 

Wir unterstützen Ihre strategi-
schen Einkaufstätigkeiten durch 
Einkaufsanalysen, Datenmanagement, Kategorienmanagement, 
Vertragsmanagement, Lieferantenmanagement sowie Initiati-
ven- und Aufgabenmanagement. Unsere intuitive und flexible 
Plattform konsolidiert Ihre Einkaufsdaten, damit Sie die richtigen 
Daten zur richtigen Zeit sehen. Auf Ihrem Weg zum Einkaufserfolg 
stellt Ignite Procurement sicher, dass Sie Einblicke in alle Ihre 
Datenquellen erhalten. Die integrierten KI-Algorithmen helfen 
Ihnen, Ihre Daten zu bereinigen, anzureichern und damit die Qua-
lität zu verbessern, um somit unternehmensweit gewinnbringen-
de Ergebnisse erzielen zu können. Von Einkaufsexperten bis hin 
zu Geschäftsführung – durch das Ermöglichen von datengesteu-
erten, intelligenteren und nachhaltigen Einkaufsentscheidungen 
helfen wir Ihnen, Ihre täglichen Herausforderungen zu meistern.

Ignite Procurement
Edvard Storms Gate 2
N-0166 Oslo
www.igniteprocurement.com
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MITGLIEDER-PORTAL

CHF CHF

1 Angebotsausschreibung (News)
Online (3 Monate) und print (1 Ausgabe)
Abbildung, 850 Zeichen Text und Link

1450.–

Logo, Strasse, Telefon, URL
5 Leistungen (frei wählbare Keywords)
Firmenporträt (500 Zeichen Text) 

760.–

Firma/PLZ/Ort/Branche (NOGA) kostenlos

Angebotsausschreibung (News) – zusätzlich
Online (3 Monate) und print (1 Ausgabe) 
Abbildung, 850 Zeichen Text und Link

720.–

Mindestlaufzeit: 1 Jahr
verlängert sich automatisch, 
Kündigung jederzeit möglich

PROCURE SWISS

für Einkauf und Supply Management Dezember 2020

VON GUT GEÖLT
Für CEO Hans Gut liegt eine der Stärken der Langenthaler 
Güdel Group – ganz entgegen dem grossen Management-
trend – in der grossen Fertigungstiefe.

L’INTELLIGENCE ARTIFICIELLE!
Portée par l’explosion des données disponibles 
et la baisse du coût de la puissance de calcul, 
l’intelligence artificielle déferle dans de nombreux 
domaines.

RUOLO STRATEGICO
La funzione approvvigionamenti ha subito una 
radicale metamorfosi nel corso del tempo, fino 
a diventare oggi uno dei fattori di successo delle 
aziende. 

Marktplatz für Mitglieder 
PRODUKTIE

Wetrok AG

Duomatic Endurer

Wir stehen für internationales 
Medien- und Markenmonitoring. 

Für unsere Klienten extrahie-
ren wir aus den internationalen 
Printmedien, Online-Quellen 
und Social Media die relevanten Informationen und bereiten sie so 
auf, dass sie sich unternehmensweit operationalisieren lassen. 
Wir entwickeln massgeschneiderte Monitoring-Lösungen und 
setzen dabei auf die Expertise unserer Medien- und Markenspe-
zialisten, unsere intelligenten Technologien und unsere redaktio-
nellen Dienstleistungen. Mit unseren Medienmonitoring- und 
Markenanalyse-Portalen ermöglichen wir es Ihnen, tagesaktuel-
le und operativ nützliche Ergebnisse aus Print-, Online- und So-
zialen Medien zu generieren. 

1995 als Aktiengesellschaft gegründet, beschäftigt Adwired ein 
Kernteam von 20 Mitarbeitern für Key-Client-Management, Pro-
jektmanagement und Programmierung. Ausserdem arbeitet Ad-
wired ständig mit rund 100 Redakteuren/Webscouts.

Adwired AG 
Bahnhofstrasse 65 
8001 Zürich
www.adwired.ch

Schoch Vögtli

Aus Pet wird Filz 

Die 24translate GmbH verbin-
det seit 20 Jahren als interna-
tional führender Sprach-
dienstleister Schweizer Fir-
men mit der ganzen Welt. 

Dank innovativer Technologie sowie der Fachkompetenz von 
über 7000 Sprachspezialisten können neue Märkte effizient er-
schlossen werden, wobei mit professionellen Übersetzungen mehr 
Wirkung erzielt wird. Durch hohe Verfügbarkeit sowie digita-
24translate auch bei exotischen Sprachkombinationen, grossen 
Textmengen, speziellen Dateiformaten oder komplexen Überset-
zungsprojekten. Das Dienstleistungsportfolio lässt keine Wünsche 
offen und umfasst neben professionellen Fachübersetzungen auch 
Korrektorate, Lektorate oder Transkreationen sowie innovative 
Übersetzungslösungen durch künstliche Intelligenz. 

Dank der eigenen Softwareentwicklung kann 24translate Über-
setzungsprozesse individuell automatisieren und beachtliche Kos-
teneinsparungen realisieren.

24translate GmbH
Rittmeyerstrasse 13
9014 St. Gallen
www.24translate.ch

BRACK.CH 

Wein-Tasting

Wir stehen für internationales 
Medien- und Markenmonito-
ring. 

Für unsere Klienten extra-
hieren wir aus den internationalen Printmedien, Online-Quellen 
und Social Media die relevanten Informationen und bereiten sie so 
auf, dass sie sich unternehmensweit operationalisieren lassen. 
Wir entwickeln massgeschneiderte Monitoring-Lösungen und 
setzen dabei auf die Expertise unserer Medien- und Markenspe-
zialisten, unsere intelligenten Technologien und unsere redaktio-
nellen Dienstleistungen. Mit unseren Medienmonitoring- und 
Markenanalyse-Portalen ermöglichen wir es Ihnen, tagesaktuel-
le und operativ nützliche Ergebnisse aus Print-, Online- und So-
zialen Medien zu generieren. 

Adwired AG 
Bahnhofstrasse 65 
8001 Zürich
www.adwired.ch

Lyreco

Nespresso 
Zenius 

Die 24translate GmbH verbin-
det seit 20 Jahren als interna-
tional führender Sprach-
dienstleister Schweizer Fir-
men mit der ganzen Welt. 

Dank innovativer Technologie sowie der Fachkompetenz von 
über 7000 Sprachspezialisten können neue Märkte effizient er-
schlossen werden, wobei mit professionellen Übersetzungen mehr 
Wirkung erzielt wird. Durch hohe Verfügbarkeit sowie digita-
24translate auch bei exotischen Sprachkombinationen, grossen 
Textmengen, speziellen Dateiformaten oder komplexen Überset-
zungsprojekten. Das Dienstleistungsportfolio lässt keine Wünsche 
offen und umfasst neben professionellen Fachübersetzungen auch 
Korrektorate, Lektorate oder Transkreationen sowie innovative 
Übersetzungslösungen durch künstliche Intelligenz. 

24translate GmbH
Rittmeyerstrasse 13
9014 St. Gallen
www.24translate.ch

MITGLIEDER-MARKTPLATZ
Sie möchten sich mit procure.ch-Mtigliedern vernetzen? 
Dann nutzen Sie unseren neuen Mitglieder-Marktplatz – die ideale 
Plattform, um Ihr Unternehmen und Ihre Angebote vorzustellen. 

BASIS

PROMO Marktplatz für Mitglieder 
PRODUKTIE

Wetrok AG

Duomatic Endurer

Wir stehen für internationales 
Medien- und Markenmonitoring. 

Für unsere Klienten extrahie-
ren wir aus den internationalen 
Printmedien, Online-Quellen 
und Social Media die relevanten Informationen und bereiten sie so 
auf, dass sie sich unternehmensweit operationalisieren lassen. 
Wir entwickeln massgeschneiderte Monitoring-Lösungen und 
setzen dabei auf die Expertise unserer Medien- und Markenspe-
zialisten, unsere intelligenten Technologien und unsere redaktio-
nellen Dienstleistungen. Mit unseren Medienmonitoring- und 
Markenanalyse-Portalen ermöglichen wir es Ihnen, tagesaktuel-
le und operativ nützliche Ergebnisse aus Print-, Online- und So-
zialen Medien zu generieren. 

1995 als Aktiengesellschaft gegründet, beschäftigt Adwired ein 
Kernteam von 20 Mitarbeitern für Key-Client-Management, Pro-
jektmanagement und Programmierung. Ausserdem arbeitet Ad-
wired ständig mit rund 100 Redakteuren/Webscouts.

Adwired AG 
Bahnhofstrasse 65 
8001 Zürich
www.adwired.ch

Schoch Vögtli

Aus Pet wird Filz 

Die 24translate GmbH verbin-
det seit 20 Jahren als interna-
tional führender Sprach-
dienstleister Schweizer Fir-
men mit der ganzen Welt. 

Dank innovativer Technologie sowie der Fachkompetenz von 
über 7000 Sprachspezialisten können neue Märkte effizient er-
schlossen werden, wobei mit professionellen Übersetzungen mehr 
Wirkung erzielt wird. Durch hohe Verfügbarkeit sowie digita-
24translate auch bei exotischen Sprachkombinationen, grossen 
Textmengen, speziellen Dateiformaten oder komplexen Überset-
zungsprojekten. Das Dienstleistungsportfolio lässt keine Wünsche 
offen und umfasst neben professionellen Fachübersetzungen auch 
Korrektorate, Lektorate oder Transkreationen sowie innovative 
Übersetzungslösungen durch künstliche Intelligenz. 

Dank der eigenen Softwareentwicklung kann 24translate Über-
setzungsprozesse individuell automatisieren und beachtliche Kos-
teneinsparungen realisieren.

24translate GmbH
Rittmeyerstrasse 13
9014 St. Gallen
www.24translate.ch

BRACK.CH 

Wein-Tasting

Wir stehen für internationales 
Medien- und Markenmonito-
ring. 

Für unsere Klienten extra-
hieren wir aus den internationalen Printmedien, Online-Quellen 
und Social Media die relevanten Informationen und bereiten sie so 
auf, dass sie sich unternehmensweit operationalisieren lassen. 
Wir entwickeln massgeschneiderte Monitoring-Lösungen und 
setzen dabei auf die Expertise unserer Medien- und Markenspe-
zialisten, unsere intelligenten Technologien und unsere redaktio-
nellen Dienstleistungen. Mit unseren Medienmonitoring- und 
Markenanalyse-Portalen ermöglichen wir es Ihnen, tagesaktuel-
le und operativ nützliche Ergebnisse aus Print-, Online- und So-
zialen Medien zu generieren. 

Adwired AG 
Bahnhofstrasse 65 
8001 Zürich
www.adwired.ch

Lyreco

Nespresso 
Zenius 

Die 24translate GmbH verbin-
det seit 20 Jahren als interna-
tional führender Sprach-
dienstleister Schweizer Fir-
men mit der ganzen Welt. 

Dank innovativer Technologie sowie der Fachkompetenz von 
über 7000 Sprachspezialisten können neue Märkte effizient er-
schlossen werden, wobei mit professionellen Übersetzungen mehr 
Wirkung erzielt wird. Durch hohe Verfügbarkeit sowie digita-
24translate auch bei exotischen Sprachkombinationen, grossen 
Textmengen, speziellen Dateiformaten oder komplexen Überset-
zungsprojekten. Das Dienstleistungsportfolio lässt keine Wünsche 
offen und umfasst neben professionellen Fachübersetzungen auch 
Korrektorate, Lektorate oder Transkreationen sowie innovative 
Übersetzungslösungen durch künstliche Intelligenz. 

24translate GmbH
Rittmeyerstrasse 13
9014 St. Gallen
www.24translate.ch

• Zugang über Navigation «Mitglieder-Martkplatz»
• Promoeinträge mit Logo und Firmeninformationen
• Einträge Promo und Promo plus sind für alle Website-

besucher sichtbar, die Basiseinträge ausschliesslich für 
Mitglieder (via Login)

• Kostenloser Basiseintrag für alle Mitglieder 

Direkt online buchen:
www.procure.ch/

marktplatz

Fragen?
Elisabeth Frey

frey@procure.ch
+41 62  837 57 11

PROMO
PLUS

BASISPROMOPROMO
PLUS

PROMO

PROMO
PLUSPROMO

PLUS

Slider auf der Website im Mitglieder-Marktplatz und auf der 
Startseite von www.procure.ch



Unternehmen haben es im Einkauf mit zahlreichen Lie-
feranten und verschiedenen Lieferantentypen zu tun. Das 
Problem: Jeder geht mit Dokumenten wie Bestellbestäti-
gungen anders um. Oftmals bearbeitet das Einkaufsteam 
Auftragsbestätigungen in unterschiedlichsten Formaten 
und überträgt diese teils manuell in das ERP-System. Das 
ist zeit- und kostenintensiv, da viele Faktoren beachtet wer-
den müssen: Stimmen der Preis und der Liefertermin? Ist 
die richtige Menge angegeben? Bei welcher Bestellung fehlt 
noch die Lieferantenbestätigung? Häufig sind mögliche 
Erfassungsfehler zudem ein grosses Ärgernis in der Ge-
schäftsbeziehung mit Partnern.
Mithilfe der cleveren Retarus E-Procurement Services pro-
fitieren Unternehmen von optimierten Lieferketten und 
mehr Planungssicherheit im operativen Einkauf. Sie erzie-
len bei Bestellvorgängen kürzere Antwortzeiten, können 
ihr Monitoring stärker automatisieren und reduzieren Zeit-
aufwand und Kosten für manuelle Erfassungen deutlich.

Für jeden Lieferanten die richtige Lösung
An die flexiblen Cloud-Services von Retarus lassen sich be-
liebig viele Lieferanten, unabhängig von Grösse oder Typ, 
bequem anschliessen. So bietet sich etwa für den auto-
matisierten Austausch von Bestellungen, Auftragsbestäti-
gungen, Lieferavis und Rechnungen mit den wichtigsten 
A-Lieferanten und die Weiterverarbeitung der Dokumente 
direkt im ERP-System eine Anbindung über die Retarus 
Managed EDI Services an.
Um einen zuverlässigen Informationsfluss im Bestellpro-
zess zu erreichen, ist allerdings auch die Automatisierung 
von Bestellprozessen mit kleineren B- und C-Lieferanten 
notwendig. Diese sind aufgrund fehlender technischer 
oder wirtschaftlicher Möglichkeiten meist nicht dazu in 
der Lage, ihre Bestellprozesse via EDI (Electronic Data 
Interchange) auszusteuern. Auftragsbestätigungen werden 
folglich entweder gar nicht versendet oder landen mit einer 
„Hiermit bestätigen wir…“-Nachricht im E-Mail-Postfach. 
In der Folge kommen zeit- und kostenintensive manuelle 
Procurement-Prozesse zum Einsatz.

Digitale Einbindung von kleineren Lieferanten
Eine Lösung bietet hier der Retarus-Service WebConnect 
for Suppliers, an den sich beliebig viele kleinere, auch nicht 
EDI-fähige, Lieferanten ohne grossen Aufwand anbinden 
lassen. Mithilfe des Cloud-Dienstes erhalten Unterneh-
men nachweislich bis zu 75 Prozent mehr Auftragsbestäti- 
gungen. Jede Bestellung an B- und C-Lieferanten wird als 
interaktive E-Mail versendet. Über die E-Mail erhält der 

Empfänger direkt Zugriff auf das WebConnect-Portal, wo 
er die Order ohne vorherige Anmeldung oder Registrierung 
einfach per Mausklick bestätigen, ablehnen oder bearbeiten 
kann. Individuelle Inhalts- und Spracheinstellungen für je-
den Empfänger ermöglichen es, auch Lieferanten im Aus-
land unkompliziert an den automatisierten Bestellprozess 
anzubinden. Statische Anhänge, wie etwa Qualitätsricht-
linien oder AGBs, können der Bestell-E-Mail ebenfalls be-
quem hinzugefügt werden. Die Lieferanten-Rückmeldung 
überträgt Retarus standardisiert als EDI-Nachricht in das 
ERP-System des Kunden. Dort erfolgt die weitere automa-
tisierte Bearbeitung. Dabei behalten Auftraggeber über ein 
automatisiertes Monitoring jederzeit die Kontrolle über die 
termingerechte Reaktion ihrer Lieferanten.

Mit Retarus auf der sicheren Seite
Mit den Retarus E-Procurement Solutions sind Firmen 
übrigens auch in puncto Datenschutz, gesetzlichen Vorga-
ben und Compliance auf der sicheren Seite. Retarus setzt 
gezielt auf Local Processing und verarbeitet alle Daten in 
selbstbetriebenen, auditierbaren Rechenzentren, unter an-
derem nach ISO 27001 zertifiziert. Zudem erfüllen die Re-
tarus-Dienste neben branchenspezifischen Standards und 
DSGVO-Vorgaben auch höchste Compliance-Anforderun-
gen und sind nach SOC 1 und SOC 2 Type II examiniert.

retarus (Schweiz) AG
Bahnhofplatz 65
8500 Frauenfeld

Tel. +41 44 200 11 01
E-Mail: info@ch.retarus.com
Web: www.retarus.com/chde

Mit automatisierten Beschaffungsprozessen Kosten senken
Eine durchgängige Automatisierung von Beschaffungsprozessen schafft Planungssicherheit im Einkauf. Mit den E-Procure-
ment-Services von Retarus profitieren Unternehmen von optimierten Lieferketten und entlasteten Mitarbeitern.
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ANGOLO TICINESE

Christian
von Dach
Socio del consiglio di procure.ch, 
rappresenta la Svizzera Italiana 
nell’associazione. Specialista in 
tutte le questioni di acquisti, il 
mio compito è rappresentare e 
sviluppare procure.ch nella 
Svizzera italiana.
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Liquidità: un compito vitale 
anche per l’uffi  cio acquisti

I responsabili degli 
acquisti sono chiamati 

più che mai a portare in-
fl ussi di mercato positivi 
nell’azienda e ad evitare 

infl uenze di mercato 
negative.

L’aumento della concorrenza, la bassa cresci-
ta economica e la diminuzione dei margini 
di contribuzione costringono le aziende a 
sviluppare tutti i possibili potenziali di ri-
sparmio e di ottimizzazione. I responsabili 

degli acquisti sono chiamati più che mai a 
portare infl ussi di mercato positivi nell’azien-

da e ad evitare infl uenze di mercato negative.

Infl uenze di mercato positive sono ad esempio: ri-
duzione dei prezzi dei materiali, miglioramenti 
tecnici e allungamento dei termini di pagamento 
presso il fornitore. Le infl uenze negative del mer-
cato sono ad esempio: aumento dei prezzi, off erta 
insuffi  ciente, termini di pagamento brevi ed altro. 
L’esistenza a lungo termine di un’azienda è assicu-
rata o spesso, resa possibile, in primo luogo, da 
attività di acquisto di successo. 

Se una ditta può garantire una certa liquidità, 
può favorire anche: scelte veloci e meno vincolate 
da decisioni di team, forniture di materiale im-
mediato che potrebbero risolvere situazioni ur-
genti, consentire un abbassamento considerevole 
dei costi e velocizzare il time-to-market. Non 
meno importante è poter prevedere che questo 
possa accadere. In una ditta gli imprevisti si deb-
bono risolvere con decisioni immediate e non 
troppo vincolate, ma previste.

Ogni contratto concluso dal responsabile dell’ac-
quisto defi nisce i diritti e gli obblighi del venditore 
e dell’acquirente; una forte garanzia di sicurezza 
è uno stabile rapporto cliente/fornitore che di-
pende fortemente dalla fedeltà contrattuale di 
entrambi i partner. 

Il cliente giustamente richiede sempre qualità e 
consegne puntuali. Tuttavia, il fornitore ha anche 
il diritto al pagamento concordato nella stessa 
misura.

Il miglioramento della liquidità fi nanziaria può 
essere intrapreso come lavoro di progetto nel qua-
dro della gestione della qualità. Si possono coin-
volgere anche altri reparti che infl uenzano la for-
nitura di liquidità: come il reparto delle vendite o 
il reparto della contabilità ed altri. È anche im-
portante che il cambiamento o il miglioramento 
venga registrato e il successo sia documentato per 
creare una «memoria» o «esperienza» aziendale.

Pertanto, oltre a ottimizzare i prezzi di costo e le 
spese generali dei materiali, i tempi di pagamento 
devono essere progettati in modo così fl essibile da 
favorire, in modo sostenibile, il risultato operati-
vo fi nale e soprattutto la liquidità.
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48 Journée de printemps – en direct 
 sur Homeoffi  ce
51 In memoriam d’un réseauteur et mentor 

52 Opinion: Bonne nouvelle: les prix montent!

53 La Centrale commune d’achats de l’Etat 
 de Genève

JOURNÉE 
DE PRINTEMPS
2021  

Chers lecteurs,

S’habituer à l’inattendu, en tirer les leçons et 
réagir en fonction – tel fut l’un des principaux 
challenges de ces derniers mois. Notre association 
a relevé le défi – en intensifiant le contact digital 
avec nos membres. C’est ainsi que nous avons 
retransmis cette année notre Journée de prin-
temps, traditionnellement bernoise, en direct sur 
Homeoffice depuis nos studios zurichois. Les pages 
48 et suivantes vous en donneront un compte-ren-
du détaillé.

La hausse inattendue, pour une raison ou une 
autre, du prix des matières premières n’est pas 
forcément une mauvaise nouvelle. En fait, affirme 
Aymeric Duprez, ce serait même une bénédiction 
pour les professionnels de l’achat qui savent penser 
tactiquement.

En page 53, vous lirez comment le canton de 
Genève organise son achat et vous apprendrez 
comment la directrice Alicia Calpe a monté son 
équipe.

Restez-nous fidèles et bonne lecture!

Mario Walser
Rédacteur en chef 

DOSSIER FRANCOPHONE 
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Elisabeth 
Frey
L’auteure est directrice 
adjointe de procure.ch 
et responsable depuis 
2012 du marketing et 
de la communication 
de l’association. 
Elisabeth Frey est 
spécialisée dans ce 
domaine depuis plus 
de 20 ans. 

Faites ce que vous voulez – et comme 
vous le voulez! Tel fut, en cet après-
midi du 6 mai 2021, le signal de départ 

donné par Henriette Frädrich. La première 
oratrice de la journée a plaidé en faveur 
d’une vie et d’un travail organisés selon ses 
propres règles.

L’art de la transgression

Mais, naturellement, ce n’est pas si simple, 
comme nous l’a expliqué la célèbre confé-
rencière qui fut aussi en son temps cheff e 
d’entreprise dans le secteur pharma. Car qui 
ne s’en tient pas aux normes sociales bien 
établies, ou aux sempiternelles recettes de 
succès, bute souvent sur l’incompréhension 
de son entourage. Transgresser les règles 
peut se révéler épuisant, voire désespérant. 
Mais Henriette Frädrich nous l’a prouvé par 
des exemples éloquents, souvent hauts en 
couleur: la résistance sociale n’est pas tou-
jours insurmontable. Une remise en question 
radicale peut être source d’innovations, au 
travail comme ailleurs.

Pas d’exception à la règle

Après ce départ fulgurant, le président Adri-
an Jungo et le directeur Andreas Kyburz ont 
présenté les décisions prises par l’assemblée 
générale la semaine précédente. Tous les 
rapports sont à la disposition des membres 
depuis plusieurs semaines – et continueront 
de l’être – dans le domaine réservé.

Une année réjouissante

Certes, le travail associatif a souff ert des cir-
constances, mais nous avons pu maintenir 
nos prestations. Nous comptons maintenant 

1700 membres, avec une croissance notable 
au niveau corporatif. Notre présence au Tes-
sin et en Romandie a été renforcée. L’activité 
pédagogique n’a pas été ralentie et nous pro-
posons même deux nouveaux cursus prépa-
rant à des examens fédéraux. Tous les diplô-
mes ont pu être obtenus en 2020; un résultat 
que nous devons à notre réseau qui a su faire 
preuve de force et de souplesse en ces temps 
de crise. 

Un grand merci donc à tous les membres 
de procure.ch. Durant l’année écoulée, nous 
avons pu maintenir un grand nombre d’évé-
nements, permettant ainsi aux membres de 
se retrouver régulièrement. Nos manifestati-
ons ont souvent été complètes, voire surboo-
kées; et partout où cela est possible nous pro-
posons de nouveaux rendez-vous.

Économiser son énergie

Après la «partie offi  cielle», Mauro Cosetti a 
tourné le dos à quelques idées reçues dans 
une conférence inspirée qui nous a expliqué 
comment atteindre 100% de nos objectifs en 
utilisant 50% de nos ressources.

Gestionnaire de pointe hyperactif, Coset-
ti se distingue pourtant de la plupart des au-
tres managers par une qualité surprenante: 
il a toujours du temps! Mais ne croyez surtout 
pas qu’il ne prend pas son job au sérieux. Ma-
rio Cosetti a été durant plus de 20 ans  direc-
teur général d’une entreprise technologique 
américaine. Responsable de 300 collabora-
teurs, il était en charge de l’Europe centrale 
et a doublé le chiff re d’aff aires de l’entrepri-
se en dix ans. En même temps, Cosetti profi te 
au moins deux mois par an de sa résidence 
secondaire – une hacienda dans l’Algarve 
portugais. Grand pourfendeur de désordre, 
l’orateur a illustré de façon saisissante l’eff et 

Journée de printemps – 
en direct sur Homeoffi  ce
L’année dernière nous a donné bien des occasions de nous habituer à l’inattendu. Et d’en tirer des 
leçons. Notre association a relevé le défi . Par voie digitale, nous avons su intensifi er notre contact 
avec les membres, comme en témoigne notre Journée de printemps, traditionnellement organisée à 
Berne, mais retransmise cette année, pandémie oblige, en direct sur Homeoffi  ce depuis nos studios 
zurichois.

DOSSIER FRANCOPHONE
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dévastateur sur les résultats d’une gestion 
dénuée de vrai plan, critiquant sévèrement le 
multitasking et insistant sur le fait que seules 
les tâches servant réellement les objectifs de 
l’entreprise doivent être prises en compte.

Remerciements et perspectives

Tous nos remerciements à Janine Geigele 
pour son animation magistrale de l’événe-
ment. Et à tous nos sponsors pour leur contri-
bution précieuse à la réussite de cette Jour-
née de printemps. A nos côtés, ils ont marché 
sur des voies inexplorées, nous renouvelant 
dans la difficulté leur indispensable soutien.

Qui souhaite revoir les deux conférences 
peut le faire sur «myPROCURE».

La prochaine Journée de printemps/ 
Assemblée générale aura lieu le 12 mai 2022  
et cette fois – soyons-en certains – au  
«Bellevue Palace» de Berne. •

Le président Adrian Jungo et le directeur Andreas Kyburz présentent les décisions  
de l’assemblée générale. 

En régie, le masque est de rigueur. 

Le conférencier Mauro Cosetti, la conférencière Henriette Frädrich et la modératrice 
Janine Geigele.Im
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Après avoir traité les achats 4.0 (1ère édition en 2018), les 
achats indirects (2ème édition en 2019), puis les achats  
responsables (3ème édition en 2020), nous centrerons la 
prochaine conférence achats sur le rôle des achats dans la 
création de valeur des organisations. 

La Conférence Achats 2021 se déroulera sous une forme  
hybride, c’est-à-dire que la participation est possible à la  

fois en ligne et sur place. Lors de la participation sur place, les 
règles d’hygiène et de distance seront respectées.  

Plus d’événements sur: www.procure.ch/events

LA CONFÉRENCE ACHATS 2021

LES ACHATS AU CŒUR DE LA CRÉATION DE VALEUR

Prix sur place:

Membres:  CHF 350 
Non-membres: CHF 460

Prix en ligne sur Zoom:

Membres:  CHF 190 
Non-membres: CHF 270

DOSSIER FRANCOPHONE

COURS

Spécialiste d’achat
avec brevet fédéral

Métier
Les spécialistes d’achat/approvisionnement assument de manière 
autonome les processus d’achat opérationnels et mettent en œuvre 
des stratégies d’achat. Ils entretiennent des contacts étroits avec les 
partenaires internes. L’échange intensif avec les fournisseurs clef 
est un élément important du travail quotidien.

Public cible
Ce cours s’adresse aux professionnels de la branche achat, ap-
provisionnement ou logistique qui désirent acquérir des bases de  
connaissance solides.

Objectifs de la formation
Les participants apprennent la réflexion et l’action globale et co-
ordonnée dans le supply management. Ils se familiarisent avec les 
processus et techniques les plus modernes et contribuent considé-
rablement à la compétitivité de leur employeur.

Lausanne, 1 octobre 2021

Informations détaillées et inscription:
www.procure.ch/cours

SERVICE

Contrat type
L’offre de service «Droit et contrats dans l’achat» de procure.ch 
permet aux acheteuses et acheteurs d’acquérir en peu de temps 
des connaissances pratiques essentielles pour l’établissement 
de contrats et le traitement d’affaires. De ce savoir peuvent résul-
ter de grands avantages pour les entreprises: sécurité juridique,  
augmentation du rendement et réduction des coûts. La formation 
de l’ensemble des services achats contribue à minimiser les ris-
ques et à réduire les coûts. 

Un contrat cadre à usage multiple apporte sécurité juridique  
et efficacité à la signature d’un contrat de livraison et minimise les 
risques de la société. L’entreprise y réglemente selon sa propre 
conception des questions relatives, entre autres, à la responsabili-
té, aux exigences de qualité et aux modalités de livraison. Le contrat 
type sert de base de départ à l’acheteur dans l’exercice quotidien de 
sa profession et contient aussi des informations utiles concernant 
la manipulation et la mise en œuvre.

Modèle en français ou en anglais 
Prix: Membres corporatifs CHF 250.– / Non-membres CHF 300.–

Plus d’informations: 
www.procure.ch/droit-et-contrats

Annonce
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In memoriam d’un  
réseauteur et mentor

Cher Andy 
Corps et âme: c’est ainsi que tu étais acheteur. 
Pour toi, jamais ce ne fut un métier mais, se-

lon tes propres mots, une vocation!
Certes, ces 40 dernières années, la technique 

et les instruments dont nous disposons dans 
l’achat ont drastiquement changé. Mais l’hu-
main reste l’essentiel. Qu’il y ait toujours au  
centre ce facteur – et plus encore aujourd’hui,  
à l’ère du digital –, c’est ce dont tu n’as jamais 
douté.

Tu l’avais compris. Tu savais comment allier 
une extraordinaire force de conviction à un pro-
fond respect pour l’avis de l’autre. Si nous fai- 
sions aujourd’hui un sondage parmi toutes celles 
et ceux qui t’ont connu, les mots «attentif», «aut-
hentique», «engagé», «fiable», «impressionnant 
de savoir-faire», «extrêmement bien connecté», 
«plein d’empathie» et bien sûr, aussi, «grandiose 
sens de l’humour» reviendraient souvent.

Tu as accompagné en expert des centaines de 
personnes tout au long de leur difficile parcours 
d’examens. Toujours présent, toujours fair-play 
(en 1983, tu te diplômais toi-même chez nous). 
Et tu voulais aussi de l’air frais pour notre com-
mission d’examen! N’est-ce pas d’ailleurs toi, le 

networker hors-pair, qui as fait venir notre  
actuel président de commission?

27 années durant, tu as été une colonne por-
tante de notre commission d’examen – c’est un 
record sans pareil! Tu as pris part à plus de  
100 séances et enrichi de ton expérience, de ton 
attitude respectueuse et de ton humour autant  
de réunions de la commission de validation. 

Ta détente, tu la trouvais dans de longues ran-
données en Engadine d’où tu rapportais de mer-
veilleuses photos dignes d’un professionnel. Et tu 
aimais aussi passionnément la musique – ta fa-
miliarité avec la matière était impressionnante! 
Tu connaissais par cœur d’innombrables textes 
de chanson et, là aussi, ton enthousiasme était 
contagieux. N’oublions pas ta prédilection pour 
le groupe de pop-rock autrichien STS. «Qui 
aime bien ‹Crosby, Stills, Nash and Young› de-
vrait tendre l’oreille de ce côté», aurais-tu volon-
tiers dit.

Que tu ne sois plus là, c’est une perte pour 
nous tous. Nous, les «Procurelers», nous te re-
mercions. Au nom du comité, de la commission 
d’examen et de la direction générale, nous te re-
mercions de tout cœur pour ces dizaines d’an-
nées d’inébranlable engagement au service de 
notre association et de l’achat.

Andy Fierz – 5. 8. 1947–2. 2. 2021

DOSSIER FRANCOPHONE
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Aymeric 
Duprez
Le cofondateur d’ADXL se
consacre à obtenir mieux des
fournisseurs, comme acheteur
mercenaire au service des PME 
et comme formateur achats, 
pour procure.ch notamment. 
Aymeric Duprez cultive une 
vision pragmatique, exigeante 
et chrétienne de la relation 
commerciale, dans une 
dynamique compétitive
pour amener l’acheteur
à «acheter mieux que son
concurrent!».

Pétrole, cuivre, acier, PVC, bois, céréales: 
les prix des matières premières at-
teignent des niveaux que l’on avait pas vu 

depuis longtemps, et il paraît que ce n’est 
que le début. Cette hausse des prix contra-

rie les acheteurs, dont la première mission est 
au contraire de les faire baisser. Pourtant, à y 
regarder de plus près, le problème est peut-être 
moins grave qu’il n’y paraît.

Certes, la hausse des prix d’achat gonfl e nos 
coûts de production. Mais tant que cela impacte 
aussi ceux de notre concurrent, c’est un mal as-
sez indolore. A-t-on déjà vu un pompiste s’in-
quiéter de la hausse des prix du pétrole, ou d’une 
nouvelle taxe CO2? L’enseigne voisine (son cher 
confrère …) les subira elle aussi, et tous deux ne 
se priveront pas de répercuter de concert la 
hausse à leurs fi dèles clients.

Une hausse continue des prix présente même 
quelques avantages pour l’acheteur. D’une part, 
chaque commande est une bonne aff aire: nous 
avons bien fait d’acheter hier, puisque ça vaut 
plus cher aujourd’hui. Les plus avisés qui 
avaient bloqué les tarifs en anticipant la reprise 
peuvent désormais se frotter les mains. D’autre 
part, les vendeurs nous sollicitent jour après 
jour pour quémander un ajustement aux nou-

velles conditions du marché: impossible d’igno-
rer ce qui s’y passe. Etaient-ils aussi diligents 
l’an dernier pour vous informer des baisses de 
prix?

Dans un contexte haussier, le travail de 
l’acheteur est également facilité. Résister à une 
hausse demande moins d’eff ort que de se battre 
pour obtenir une baisse. L’immobilisme, la pas-
sivité ou la procrastination sont à la portée de 
tout un chacun … Si j’arrive à négocier un statu 
quo pour conserver l’ancien tarif quelques mois 
de plus, c’est déjà une victoire, à peu de frais. 
C’est d’ailleurs l’occasion de constater que cer-
tains sont moins pressés que d’autres à répercu-
ter les hausses des matières premières: ceux 
dont les marges sont suffi  samment confortables 
pour diluer ce surcoût. Intéressant!

Une séquence haussière telle que nous la 
connaissons en ce moment demande aussi une 
grande vigilance. Le plus grand danger serait de 
s’habituer à cette nouvelle normalité, jusqu’à 
croire qu’il est naturel que les prix montent. On 
risquerait alors, au nom d’une saine prudence, 
de sanctuariser par un contrat à long terme des 
conditions fermes de prix et de quantités, à 
contre-temps! Un jour viendra, plus vite qu’on 
le pense, où le souff lé retombera.

Bonne nouvelle: 
les prix montent!

Les prix, c’est comme 
un vol en montgolfi ère: 

le plus délicat, c’est 
l’atterrissage!
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Qu’est ce qui rend votre équipe spéciale?
Notre centrale est composée d’une équipe 
pluridisciplinaire regroupant cinq métiers 
différents qui collaborent en vue de donner 
les moyens à l’administration de réaliser ses 
prestations publiques. Nous avons un service 
des achats composé principalement d’ache-
teurs et de gestionnaires d’achat, mais éga-
lement un secteur administratif, un service 
juridique, un service clients et un secrétariat 
qui appuient les processus d’achat par leur 
différentes compétences et expertises. 

Qu’est-ce qui fait d’un professionnel des 
marchés publics un professionnel?
Un professionnel doit allier savoir-faire et 
savoir-être en toute circonstance. En effet, 
il doit avoir une excellente connaissance 
du cadre juridique, être intègre, rigoureux 
et avoir le sens du détail. Il doit également 
faire preuve d’aptitudes particulières telles 
que l’entregent, le pragmatisme, la curiosi-
té et avoir des compétences relationnelles, 
mais également savoir collaborer avec les 
clients internes et les prescripteurs.

Si vous pouviez doubler votre budget de 
passation de marchés – à quoi cela servi-
rait-il?
Si nous disposions d’un budget complémen-
taire pour nos propres besoins, nous inves-
tirions dans les outils informatiques. Cela 
nous permettrait de poursuivre la dématé-
rialisation et la simplification des processus. 

Avez-vous des rituels communs? 
Nous avons des rituels informels comme 
la pause-café prise en commun par sec-
teur ou service, ou une boîte de chocolat 
partagée entre collègues. A cela s’ajoutent 
d’autres rituels plus formels tels que notre 
séance d’information environ six fois par an.

Quels sont les défis dans votre secteur?
Le premier consiste à limiter les effets néga-
tifs de l’inflation législative de notre activité. 

Toutefois, afin de maintenir l’objectif premier, 
soit la bonne utilisation des deniers publics, 
cela nous demande de la réflexion à chaque 
dossier afin de concilier cet objectif tout en 
prenant toutes les mesures en vue de gérer 
les risques juridiques. Le deuxième défi est 
la transformation du rôle de l’acheteur spé-
cialiste/opérationnel en un rôle axé sur le 
contrôle, la stratégie et la maîtrise des nou-
veaux outils informatiques. 

La Centrale commune 
d’achats de l’Etat de Genève 
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L’organisation
En tant que prestataire de 
service au sein de l’administra-
tion, nous avons une organisa-
tion orientée vers le client avec 
un service client qui traite les 
réclamations de 1er niveau et  
un service des achats organisé 
par marchés afin d’apporter 
une expertise et un conseil 
spécialisé. 

De gauche à droite: Frédéric Choisy, Alicia Calpe, Lionel Berger, Corinne Valentino, Armelle 
Brand Dahler, Maude Petrucci, Hélèna Ferreira Figueiredo, Nadia Brunisholz, Michael Larraz

Depuis 15 ans, Alicia Calpe dirige l’organisation des 
achats de fournitures et des services de l’Etat de Genève 
qui compte une trentaine de personnes. Une équipe qui 
s’occupe d’un large périmètre d’achat. 

Antonella Schiavon Nossent, Hélène Silvestre, Maria-Stella Zanotel-Bet, Anaïs Benaddou, 
Nathalie Zeltner, Ana Sofia Mesquita, Corinne Goossens, Adrian Zampaglione

Gilberto Lopes, Lin Ngo, Luc Magnenat, Christophe Locatelli, Antonio Ribeiro, Philippe Blan-
chard, Marianela Abarzua Lagos

DOSSIER FRANCOPHONE
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AUSSENHANDELSFACHLEUTE  
Vorbereitungslehrgang zur Berufsprüfung
ab Oktober 2021 in Bern, Zürich und Rorschach-Rheintal

Blended-Learning
Das erprobte Lernkonzept bietet eine hohe zeitliche und örtliche Flexibilität und ist eine der effizientesten Arten zu lernen. 
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FRANKE A300
GROSSE WIRKUNG, KOMPAKTE GRÖSSE

Mitarbeitende kehren nun gerne in die Büros zurück und 
freuen sich auf gemeinsame Pausen mit einer köstlichen 
Tasse Kaffee. Diese Kaffeemomente dürfen gefeiert 
werden – unterstützt von unserem leistungsstarken und 
doch kompakten, professionellen Kaffeevollautomaten 
Franke A300.

Preisgekrönt für ihr schlankes und ästhetisches Design, 
ist die A300 die ideale Lösung für Premium-Kaffeequalität. 
Vor allem dort, wo der Platz begrenzt ist. Mit bis zu 100 
Spezialitäten inkl. Milch/Milchschaum bietet die A300 
eine grosse Getränkevielfalt und schafft das perfekte 
Umfeld, um den produktiven Austausch zu fördern.

VOLLGEPACKT MIT MEHRWERT
Genussvolle Kaffeemomente leicht gemacht. Die 
einfache Montage und Bedienung macht unsere A300 
effizient. Die stets gleichbleibende In-Cup-Qualität 
schont Ressourcen. Das Touch-Display lässt sich mit 
Franke Digital Signage verbinden, um News und 
individuelle Mitteilungen direkt zu kommunizieren. Und 
die Hygiene ist mit dem patentierten automatischen 
Franke EasyClean-System gesichert.

Dieser eine Moment.
Möchten Sie mehr erfahren? coffee.franke.com

GROSSARTIGE KAFFEEMOMENTE SIND GEMEINSAME MOMENTE.



ALLES FÜR DEN GESCHÄFTSBEDARF
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