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Fast täglich erhält die Schreinerei Stekon 

in Eschenbach SG Besuch ihres Hauptliefe­

ranten für Platten und Massivholz. Seit rund 

30 Jahren arbeitet der Betrieb mit diesem 

Unternehmen zusammen. «Wir pflegen eine 

gute Beziehung zum Aussendienstmitarbei­

ter des Lieferanten, er hält uns über Neuig­

keiten auf dem Laufenden», sagt Werner 

Oberholzer, Mitglied der Geschäftsleitung 

und Mitinhaber von Stekon. Auch der Stan­

dardvertreter des Beschlägeherstellers und 

-händlers schaue einmal pro Woche vorbei. 

«Auch wenn diese Gespräche im Wochen­

rhythmus nicht zwingend nötig wären, 

schätzen wir den guten Kontakt zu ihm», 

sagt Oberholzer. 

Das Bestellen muss einfach sein 
Ein- bis zweimal im Jahr werden mit den 

Lieferanten die Preise besprochen. Praktisch 

täglich schickt die Schreinerei Bestellun­

gen für Holz, Holzwerkstoffe, Beschläge 

oder andere Einzelteile an verschiedene An­

bieter. «Die meisten Bestellungen tätigen 

wir über die Online-Shops der Lieferanten, 

wo die Preise und unsere Angaben hinter­

legt sind. Das erleichtert uns die Arbeit we­

sentlich.» Für besondere Anwendungen sind 

Oberholzer und sein Avor-Team immer wie­

der auf der Suche nach neuen Lieferanten. 

Dabei legen sie speziellen Wert auf Quali­

tät und auf fristgerechte Lieferung. «Der 

Preis spielt auch eine gewisse Rolle, aber 

nicht bei allen Produkten eine gleich grosse. 

Die Qualität, die Zuverlässigkeit und die 

faire Zusammenarbeit sind uns wichtiger.»

Je grösser das Sortiment, desto besser 
Bei der Auswahl von Lieferanten für eine 

Schreinerei empfiehlt der gelernte Schrei­

ner Urs Scherer, heute Unternehmensbe­

rater der Firma Tre Innova, auf folgende 

Kriterien zu achten: «Der Lieferant sollte 

flexibel und termintreu sein und zur Opti­

mierung des Beschaffungsprozesses ein 

möglichst vollständiges Sortiment anbieten. 

Beratungs- und Unterstützungsleistungen 

sowie Kulanz sind weitere Auswahlkrite­

rien, und schliesslich auch ein faires Preis-

Leistungs-Verhältnis. Aus meinen Erfahrun­

gen legen die Einkaufsverantwortlichen 

meist grösseren Wert auf die Zuverlässig­

keit und die Qualität als auf einen mög­

lichst günstigen Preis», sagt auch Scherer, 

ZULIEFERER. Fast täglich sind die Schreinereien in Kontakt mit ihren Lieferanten von Holzwerk-
stoffen, Beschlägen usw. Eine gute Beziehung zu ihnen steht im Mittelpunkt. Die Preise nehmen 
zwar an Bedeutung zu, entscheidender sind aber Beratungs- und Serviceleistungen.

Die Schnelligkeit kommt vor dem Preis

Die Kriterien Qualität 
und Zuverlässigkeit 
stehen an erster Stelle, 
wenn Schreiner einen 
Lieferanten auswählen.
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Fortsetzung auf Seite 24 →

 Als Schreiner konzentriere ich mich am liebsten 
auf mein Kerngeschäft. Und überlasse 
die Präsentation der Küchen und Küchengeräte
und die Beratung gerne EK. 

Professioneller Küchenbau verlangt heute weitaus mehr als blosses Schreinerhandwerk:  
Inspirierende Ausstellungen mit breiter Auswahl, 3-D-Visualisierung statt Pläne auf Papier,  
Überblick über den vielfältigen Gerätemarkt, Licht- und Farbsimulationen mit verschiedensten  
Oberflächen und Materialien. All dies und vieles mehr sind Kundenbedürfnisse, welche  
kleine und mittlere Betriebe kaum selber erfüllen können. Deshalb wählen immer mehr Schreiner  
EK als kompetenten und verlässlichen Partner.   www.elementkuechen.ch
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der an der Höheren Fachschule Bürgenstock 

unter anderem das Fach «Effizienter, kosten­

optimierter Einkauf» unterrichtet. 

Schreiner seien selten auf Schnäppchen 

aus, trotzdem sei die Schmerzgrenze rela­

tiv bald erreicht. «Der Preis darf nur weni­

ge Prozente höher sein als bei einem ande­

ren Anbieter, sonst fällt er plötzlich ins Ge­

wicht.» Es komme darüber hinaus immer 

wieder vor, dass eine Schreinerei auf die 

kurzfristige Lieferung der Ware angewie­

sen sei. Deshalb sei eine schnelle Verfügbar­

keit ebenfalls ein nicht zu unterschätzen­

des Kriterium. 

Auf die Frage, ob man sich eher für kleine­

re oder grössere Lieferfirmen entscheiden 

soll, antwortet Scherer: «Wichtig ist für 

einen Schreiner vor allem die Breite des 

Sortiments, denn je mehr er beim gleichen 

Lieferanten beziehen kann, desto grösser 

sind die Markt- und Preisvorteile für ihn, da 

sie vom Einkaufsvolumen abhängen.» 

Grossbestellungen schonen das Budget 
Beim Einkauf von schweren Materialien wie 

Platten und Massivholz sollten die Schrei­

nereien auf die geografische Nähe zum Lie­

feranten achten, damit die Transportkosten 

im Rahmen bleiben und eine rasche Liefe­

rung gewährleistet werden kann. «Für klei­

nere Produkte wie Beschläge beispielswei­

se fällt die Distanz weniger ins Gewicht, 

weil diese meist durch einen Kurier ange­

liefert werden», sagt Scherer. Er empfiehlt, 

als Schreinerei auf fünf bis maximal zehn 

Hauptlieferanten zu setzen, bei denen ein 

Grossteil der Waren bezogen wird. Zu ihnen 

sei ein gutes Verhältnis wichtig. Zudem rät 

Scherer, möglichst wenige Einzel-, sondern 

vor allem Sammelbestellungen aufzugeben. 

«Eine einzelne Bestellung kostet den Schrei­

ner schnell einmal zwischen 30 und 40 Fran­

ken, schliesslich braucht es nur schon Zeit, 

um die Bestellungen auszulösen, die Waren 

und die Rechnung zu kontrollieren – und 

dazu kommen dann noch die Transport­

kosten.» 

Der Lieferant ist immer gut erreichbar 
Patrik Braun, Inhaber der Braun AG in Gos­

sau SG, sieht das ganz ähnlich. «Die Basis 

für eine gute Zusammenarbeit ist gegensei­

tiges Vertrauen», sagt er. Die Aussendienst­

mitarbeiter des Familienunternehmen für 

Holzwerkstoffe besuchen regelmässig die 

Schreinereien. «Wir nehmen uns Zeit für 

die Kunden, von denen ich die meisten per­

Grosse Lagerbestände 
der Hersteller und 
Händler sind wichtig, 
damit die Produkte 
schnell ausgeliefert 
werden können.

Bei schweren Materia-
lien ist wegen des 
Anfahrtswegs und der 
damit verbundenen 
Transportpreise die 
geografische Nähe  
des Lieferanten ein 
wichtiges Kriterium.
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sönlich kenne», sagt Braun. Er sei für sie 

eigentlich immer erreichbar. Für Anliegen 

und Bestellungen hat er auch schon seinen 

Feierabend oder einen freien Samstag ge­

opfert. 

Da der Einkauf bei den Schreinereien in der 

Regel nur einen kleinen Teil der gesamten 

Arbeit darstellt, ist es laut Braun umso wich­

tiger, dass die Bestellungen möglichst ein­

fach und praktisch abgewickelt werden 

können. Die Braun AG betreibt wie viele an­

dere Lieferanten einen eigenen Webshop. 

«Wir weisen unsere Kunden immer wieder 

darauf hin, dass sie anstelle von drei Einzel­

bestellungen mit täglicher Anlieferung mit 

Vorteil eine grosse Sammelbestellung ab­

senden, denn die Transportkosten sind die 

grössten Preistreiber», sagt Braun. 

Auch Kurt Lendi, Geschäftsführer der Holz­

werkstofffirma PVA AG in Altendorf SZ, be­

obachtet von Berufs wegen das Bestellver­

halten der Schreinereien. Er stellt fest, dass 

immer mehr Betriebe immer weniger La­

gerplatz zur Verfügung haben. Als Folge da­

von seien die Erwartungen an die Lagerver­

fügbarkeit der Lieferanten gestiegen. «Die 

schnelle Lieferbereitschaft und die grosse 

Lagerverfügbarkeit sind aus unserer Sicht 

wichtiger als der Preis.» Natürlich müssten 

aber auch diese konkurrenzfähig sein. 

Bei ihren regelmässigen Kundenbesuchen 

informieren Lendis Aussendienstmitarbei­

ter über Neuigkeiten, beraten beim Suchen 

nach Lösungen und bei der Materialaus­

wahl. Gleichzeitig erfahren sie von den Be­

dürfnissen der Schreinereien. «Für eine gute 

Geschäftsbeziehung ist es wichtig, dass der 

Schreiner einen zuverlässigen Ansprech­

partner hat», sagt Lendi.

Zeit- und kostensparend bestellen 
Eine partnerschaftliche Zusammenarbeit 

ist auch für Kurt Holenstein von der Schrei­

nerei Holenstein in Gähwil SG das wichtigs­

te. «Wir müssen uns auf die Lieferanten ver­

lassen können. Die Zusammenarbeit muss 

für beide Seite stimmen.» Wenn der Schrei­

nereiinhaber neue Produkte benötigt, ver­

sucht er, diese wenn immer möglich bei 

Lieferanten zu beziehen, mit denen er 

schon zusammenarbeitet. Kommt ein neu­

er Lieferant hinzu, weil die bestehenden 

ein Produkt nicht im Sortiment haben, 

wird die Geschäftsbeziehung stufenweise 

aufgebaut. «Dies erlaubt es uns, Erfahrun­

gen mit dem neuen Geschäftspartner zu 

sammeln», sagt Holenstein. Neben einem 

guten Sortiment und einem guten Service 

sollte natürlich auch der Preis fair sein. An 

erster Stelle stehe dieser jedoch nicht bei 

der Auswahl eines Lieferanten. 

Beim Bezug von Platten und Massivholz ist 

auch für Holenstein die geografische Nähe 

zum Lieferanten wichtig, um schnelle Lie­

ferungen zu bekommen und die Transport­

kosten tief zu halten. � FM

→	www.stekon.ch

→	www.treinnova.ch 

→	www.braun.ch

→	www.pva.ch

→	www.holenstein-schreinerei.ch 

Die Lagerkapazitäten 
von Schreinereien sind 
begrenzt. Die schnelle 
Verfügbarkeit beim 
Lieferanten ist daher 
umso wichtiger.
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SCHLEIFEN HAT 
VIELE SEITEN.  
WIR HABEN AN 
JEDE GEDACHT.
Mehr Ausdauer. 
Mehr Gefühl. 
Mehr Komfort.
Der neue Exzenterschleifer 
ETS EC 150.

Direkt in die Hand gebaut. Für ermüdungsarmes 

Schleifen über Kopf und ein gutes Gefühl für 

Kanten und Komfort in jeder Lage. Der neue ETS 

EC 150. Mit nur 116 mm Bauhöhe, bürstenlosem 

EC-TEC Motor und ergonomischer Gehäuse- 

geometrie mit perfekt ausbalanciertem  

Schwerpunkt. Und für die extra Portion Gesund- 

heit mit weiteren innovativen Details wie automat- 

ischer Absaugerkennung, integrierter Tellerbrem-

se und einzigartigem Vibration Control System.

 

Erleben Sie den Unterschied –  

ab sofort bei Ihrem Fachhändler.
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