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ger —weil sie nicht von Wahrungsgewinnen
durch die Frankenstarke profitieren konn-
ten. Mittlerweile héatten sich die Preise aber
bei allen eingependelt, sagt Tresch.

Auch die Schreinerei Voellmy machte gute
Erfahrungen mit den Lieferanten. Offenbar
haben alle innerhalb einer gewissen Frist
reagiert und die Preise angepasst. «Wir ha-
ben bewusst etwas abgewartet, denn ein
Einschreiten von unserer Seite hatte wert-
volle Zeit in Anspruch genommen», sagt
Schreinermeister Schmitt. Beide Schreine-
reien geben die Preissenkungen eins zu
eins an ihre Kunden weiter.

Breites Sortiment, schnell verfugbar

Urs Scherer stellt seit der Aufhebung des
Euro-Mindestkurses fest, dass Schreinereien
haufiger kurzfristig bestellen, also nur dann,
wenn sie etwas wirklich brauchen. Ohne-
hin haben viele Schreinereien im Bestell-
wesen an Professionalitat gewonnen —auch
schon vor der Frankenaufwertung. Das
kann zum Beispiel Marcel Zosso, Geschéfts-
fuhrer der Holzwerkstoff-Handelsfirma Her -
zog-Elmiger AG in Kriens LU, bestéatigen. Das
Einkaufsverhalten der Schreinerbetriebe ha-
be sich stark von der Lagerhaltung hin zu
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einer kommissionsweisen Bestellung «just
in time» entwickelt. «Es werden nur noch
einzelne Standardprodukte als Lagerware
gefuhrt. Dadurch sind die Losgréssen we-
sentlich kleiner als noch vor einigen Jah-
ren.» Die Schreinereien erwarten laut Zosso
neben der schnellen Verfugbarkeit der Ware
ein immer breiteres Sortiment. Die Herzog-
Elmiger AG baue ihre Produktpalette stan-
dig aus und liefere innerhalb von hochs-
tens 24 Stunden. Das erfordere grosse und
kostspielige Lager, die sich teilweise nicht
sehr schnell drehen. «Durch den Entscheid
der Nationalbank, den Mindestkurs aufzu-
heben, wurde unser Lager abgewertet. Da-
durch haben wir ganz klar auch Geld ver-
loren», sagt Zosso, welcher den Wahrungs-
vorteil zum aktuellen Kurs an seine Kunden
weitergibt.

Die Preisreduktion war schmerzhaft

Auch die Koch-Gruppe in St. Gallen hat sich
laut Ruedi Lanzlinger, Leiter Logistik und
Marketing, sehr friih entschieden. Sie hat
samtliche aus dem Euro-Raum zugekauften
Waren, die dem Unternehmen in Euro ver-
rechnet wurden, dem aktuellen Kurswert
angepasst. «Auch wenn das finanziell ein
schmerzhafter Entscheid war, sahen wir in
dieser Massnahme die einzige Mdglichkeit,
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die Kunden optimal zu unterstiitzen und
einer Zunahme von Importen entgegenzu-
wirkeny, sagt Lanzlinger.

Rechnungen in Euro bezahlen?

Was halt Unternehmensberater Urs Scherer
von der ldee, die bestellte Ware beim Liefe-
ranten direkt in Euro statt Franken zu be-
zahlen? Bei den meisten Schweizer Liefe-
ranten dirfte das gemass seiner Einschat-
zung schwierig bis unmaoglich sein. Hinzu
kommt: «Die Schreinereien sind nicht auf
Wechselkurse spezialisiert und wirden da-
durch ein unkalkulierbares Risiko auf sich
nehmen.» Vor allem Schreinereienimgrenz -
nahen Raum beziehen laut Scherer schon
langer Waren direkt aus Deutschland und
Osterreich. Sie umgehen damit die Schwei-
zer Lieferanten. «Das ist nur sinnvoll, wenn
grossere Stuckzahlen eingekauft werden»,
sagt Scherer. Ansonsten fielen die Trans-
port kosten und der Beschaffungsaufwand
zu stark ins Gewicht.

Ausserdem gibt Scherer zu bedenken: «Wer
als Schweizer Schreiner im Ausland ein -
kauft, muss dazu stehen kénnen. Das ist
stets auch eine Image- oder Gewissens-
frage.» Der Einkauf direkt im Ausland ist
beispielsweise flr Patrick Tresch von der
Schattdorfer Schreinerei Bissig kein Thema.
«Wir schatzen den unkomplizierten und
partnerschaftlichen Kontakt zu den Liefe-
ranten hierzulande. Das ermdglicht uns ein
effizientes Arbeiten.» FM

www.voellmy.ch
www.bissig-ag.ch
www.treinnova.ch
www.hfb.ch
www.herzog-elmiger.ch

www.koch.ch
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CITROEN empfiehlt TOTAL

IN UNSEREN 17 BUSINESS CENTERS ERWARTEN SIE: > KOMPETENTE FACHBERATER > EIN

FAHRZEUGPARK FUR PROBEFAHRTEN » EIN UMFASSENDES SERVICE- UND FINANZIERUNGSANGEBOT A;

CREATIVE TECHNOLOGIE CITROEN

Die Angebote gelten fur alle zwischen dem 1. und dem 30. April 2015 verkauften Fahrzeuge. Citroén Berlingo Kastenwagen Kurz 600 1.6 VTi 95 Manuell, Dauertiefpreis CHF 11'990.-. Die angebotenen Nutzfahrzeuge sind
fur die geschaftliche oder berufliche Nutzung bestimmt. Die Angebote gelten ausschliesslich fir Firmenkunden gemass Citroén-Reglement, nur bei den an der Aktion beteiligten Handlern. Preisanderungen vorbehalten. Alle
Preise verstehen sich ohne MWST. Leasing-Bedingungen: Leasingdauer bis zu 60 Monate. Das Angebot gilt nur in Zusammenhang mit dem Abschluss eines Servicevertrags FreeDrive. Obligatorische Vollkaskoversicherung
nicht inbegriffen. Leasing-Bedingungen unter Vorbehalt der Genehmigung durch Citroén Finance, Division der PSA Finance (Suisse) SA, Schlieren.



