PRAXIS & FORSCHUNG

Mission: Menschen mehr Gehor
verschaffen

Mobiltelefone klingeln, der Verkehr brummt, Vogel zwitschern - tiber 900 Milli-
onen Menschen koénnen genau das nur eingeschrankt oder gar nicht horen.

Ein riesiger Markt fiir Horgeritehersteller. Paul Schurter, beim Schweizer
Branchenprimus Sonova fiir den gruppenweiten Einkauf verantwortlich, tiber
aktuelle und kiinftige Herausforderungen der Branche.

Interview: Mario Walser

Herr Schurter, erklaren Sie uns
das Geschaftsmodell von Sonova?
Sonova entwickelt und vertreibt Hor-
16sungen in zwei Segmenten — Horge-
rate und Cochlea-Implantate. Unsere
Horgerite werden von Horakustikern
auf die jeweiligen Bediirfnisse zuge-
schnitten und iber individuelle Ser-
vicekanile vertrieben. Unter der Mar-
ke «AudioNova» haben wir unsere
Prasenz im Retail zusammengefasst.
Den Markt fiir Cochlea-Implantate
bedienen wir durch die Marke «Ad-
vanced Bionics».

Wie setzt sich die Kundschaft von
Sonova zusammen?

Wir schitzen, dass weltweit nur etwa
10 Prozent der Menschen mit leichter
bis mittelschwerer Hérminderung ein
Horgerit tragen, wiahrend 70 Prozent
der Menschen in den entwickelten
Landern mit starker bis hochgradi-
ger Horminderung mit Horgerdten
versorgt sind. Auch bei jiingeren und
weniger stark betroffenen Menschen
nimmt die Tragerate zu, je mehr die
Weiterentwicklung der Technologie
zu einer besseren Klangqualitdt und

zu kleineren, diskreteren Geriten
fuhrt.

Wie «weit oben» ist der oberste
Einkaufer angesiedelt?

Als Einkaufsleiter der Sonova-Gruppe
bin ich direkt einem Mitglied der Ge-
schiftsleitung unterstellt, dem Group
Vice President Operations Hans Mehl.
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Wir sind organisatorisch hier ange-
siedelt, weil das Einkaufsvolumen der
Materialien, der Distribution (Lager
und Transport) und der IT die gross-
ten Positionen vom gesamten Volu-
men ausmacht. Alle drei Bereiche
werden von Operations betreut. Ein
weiterer grosser Anteil des Gesamtvo-
lumens betrifft den Bereich Forschung
und Entwicklung (F&E). Die Zusam-
menarbeit zwischen Operations und
F&E funktioniert bei uns sehr gut.

Wie muss man sich diese Zusam-
menarbeit vorstellen?

Wir arbeiten jeden Tag sehr intensiv
und konstruktiv zusammen. Darauf
sind wir sehr stolz. Unsere Forscher
und Entwickler involvieren uns sehr
frith in den Entstehungsprozess von
neuen Komponenten und Produkten.
In vielen Fillen werden auch die Lie-
feranten sehr frith mit ins Boot geholt.
Unsere Lieferantenplattform wurde
Entwick-
lungsabteilung definiert und wird
taglich auf deren Anforderungen hin
tberprift.

zusammen mit unserer

Wie ist der Einkauf organisiert?

Wir sind zentral organisiert, der Stra-
tegische Einkauf und das Commo-
dity Management befinden sich in
unserer Firmenzentrale in Stafa. Alle
Einkaufsentscheidungen werden hier
getroffen. Die Einkéufer in unseren
Fertigungsanlagen weltweit beschaf-
fen und disponieren bei den vorge-

gebenen Lieferanten, basierend auf
den verhandelten und vereinbarten
Konditionen. Wir sind nach Waren-
gruppen (Commodities) organisiert,
unsere Einkaufer sind kaufmannisch,
prozesstechnisch und auch in der je-
weiligen Materie sehr erfahren und
exzellent ausgebildet.

Die Weiterbildung hat bei Sonova
also einen hohen Stellenwert?
Berufliche Weiterbildung hat sowohl
im Einkauf als auch in allen anderen
Bereichen in unserem Unternehmen
einen hohen Stellenwert. Bei allen
Mitarbeitenden werden regelmassig
Kompetenzen, Leistungen und Po-
tenziale iiberpriift. Auch im Bereich
Einkauf bieten wir dafiir konstrukti-
ve Feedbackgesprache an und inves-
tieren Zeit, um die individuellen Star-
ken weiterzuentwickeln. Ausserdem
diskutieren wir zusammen die Karri-
ereplanung. Um Qualifikationsliicken
bezogen auf aktuelle oder zukiinftige
Aufgaben eines Mitarbeitenden zu
schliessen, werden Weiterbildungs-
massnahmen definiert.

Wie bilden Sie lhre Einkaufs- und
Beschaffungsprofis aus?

Wir bilden unsere Einkdufer gezielt
aus, sodass diese alle fachlichen An-
forderungen erfiillen. Parallel dazu
besuchen sie eine Reihe von Weiter-
bildungskursen, wie beispielsweise
Verhandlungstechnik, ~ Projektma-
nagement, oder sie absolvieren die
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Lehrginge zum Einkaufsfachmann P*

mit eidgenossischem Fachausweis be-
ziehungsweise zum Einkaufsleiter mit
eidgendssischem Diplom.

Wo liegen die Schwerpunkte

der Beschaffungsstrategie von
Sonova?

Wir arbeiten eng mit unseren internen
Kunden zusammen. Daher werden
wir zum Beispiel sehr frith in die For-
schung, Produkte- und Prozessent-
wicklung involviert und kénnen so
schon weit im Voraus agieren, mit-
helfen sowie unsere Einkaufsstrategie
mit den vorselektierten Lieferanten
umsetzen. Wir legen auch sehr viel
Wert auf langfristige Beziehungen mit
Lieferanten. Dafiir stellen wir auch
hohe Anforderungen an potenzielle
Lieferanten von Sonova: nicht nur bei
technischen Aspekten, sondern auch
in Hinblick auf Qualitat, Liefertreue
und Effizienz. Die Evaluation von Lie-
feranten fithrt der Einkauf im Team
mit den entsprechenden Fachberei-
chen durch.

Und wie setzt sich das Beschaf-
fungsportfolio zusammen?

Wir kaufen nur sehr wenige Rohma-
terialien. Die grossten Warengruppen
fir die Produkte sind Elektronikkom-
ponenten und deren Entwicklung,
Elektroakustik und Elektromecha-
nik, elektronische Horgerdte und Ac-
cessoires, Produktionsanlagen und
Werkzeuge (fiir Plastik oder Silikontei-
le), Metall- und Plastik-Miniaturteile,
Produkt und Transportverpackungen
oder Lackierservices. Die grossten
Warengruppen, die nicht direkt im
Produkt enthalten sind oder bei denen
es sich um Dienstleistungen handelt,
sind: externe Entwicklung, Transport
und Distribution, IT-Soft- und Hard-
ware sowie Marketing und Beratung.

In welchen Beschaffungsmarkten
ist Sonova vornehmlich tatig?

Wir kaufen unsere Materialien und
Komponenten zum grossten Teil in
Asien ein, dort beispielsweise in Chi-
na und Taiwan. Danach kommen an-
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Paul Schurter

Der mexikanisch-schweizerische
Doppelbiirger (48) verantwortet
als Director Corporate Procure-
ment die Beschaffung bei Sonova.
Bevor Paul Schurter im Oktober
2007 zum Unternehmen stiess,
war er unter anderem bei Sie-
mens Building Technologies, SR
Technics, Hilti sowie lange Jahre
bei Procter & Gamble tatig. Der
versierte Heimwerker (momen-
tan baut er eine Aussichtsterras-
se an sein Haus) und begeisterte
Sportler (Golf, Nordic Walking)
wohnt im Bezirk Horgen, ist
verheiratet und engagiert sich als
Co-Prasident bei den Hirzel
Flyers, dem Unihockeyclub seiner
beiden Sohne.

Bilder: zVg.



Sonova produziert In-the-Ear-Horgerate kundenspezifisch mittels 3-D-Druck.

teilig die Schweiz und dann weitere
Liander in Europa wie Deutschland
oder Frankreich. Der Grund, warum
wir unter anderem in der Schweiz oder
Deutschland titig sind, ist die hohe
Produktivitat und Qualitét vor Ort.

Wie hoch ist das Einkaufsvolumen?
Die Hohe des Einkaufsvolumens
héangt stark von der jeweils aktuellen
Entwicklung der Wechselkurse ab
und umfasst mehrere 100 Millionen
Schweizer Franken.

Wie sichert sich Sonova gegen
Wechselkursrisiken ab?

Sonova ist bis zu einem gewissen Grad
dadurch abgesichert, dass sie Umsitze
und Kosten in der gleichen Wahrung
generiert. Zudem haben wir eine ak-
tive Hedging-Strategie. Wir sichern
ca. 50-100% der Nettoposition im
Nettoumlaufvermoégen — gegeniiber
Schwankungen der Hauptwéhrungen
(EUR, USD, AUD, CAD, GBP) ab. Zu-
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satzlich versuchen wir tiber eine lang-
fristig ausgeglichene Ressourcenallo-
kation den Einfluss der Wahrungen
abzufedern.

Das grosste Einkaufsvolumen hat die
Elektronik, gefolgt von elektroakusti-
schen Komponenten. An dritter Stelle
kommen der Transport und die Dis-
tribution von Aufwendungen.

Wie stellen Sie sicher, dass lhre
Beschaffungsprozesse funktio-
nieren?

Wir haben dusserst einfache und
kurze Prozesse. Sehr wichtig ist es,
unseren internen Kunden diese Pro-
zesse genau zu erklaren und mit ih-
nen durchzufithren. So erkennen sie
schnell den grossen Mehrwert. Den
Erfolg messen wir mit KPIs monatlich
und jahrlich.

Wie gehen Sie bei der Evaluation,
Auswahl und Entwicklung der
Lieferanten vor?

Generell haben wir nur sehr wenige
neue Lieferanten in den Bereichen Ma-
terialien, Komponenten oder Dienst-
leistungen. In diesen Bereichen greifen
wir vor allem auf Lieferanten zurick,
mit denen bereits eine Zusammenar-
beit besteht. Wir vereinbaren gemein-
same, langfristige und klare Zielvorga-
ben mit ihnen und messen diese dann
kontinuierlich. Um Qualitit und Pro-
duktivitdt weiter zu steigern, helfen wir
unseren Lieferanten auch, Prozesse zu
verbessern oder neu einzufiihren.

Konnen Sie ein Beispiel nennen?

Wenn notwendig werden Lieferan-
ten auch finanziell unterstiitzt, damit
wir gemeinsam von den Verbesse-
rungen schneller profitieren kénnen.
Neue Lieferanten miissen im Voraus
zeigen und garantieren, dass sie den
Anforderungen gewachsen sind, die
wir an Lieferanten stellen, mit denen
wir bereits eine Geschiftsbeziehung
unterhalten. Zusammen mit unserer
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Entwicklungsabteilung werden Pro- nagement-System vorweisen, bei- {iiber unsere Lieferanten zu erfahren.
duktionsstandorte, Prozesse, Kom- spielsweise ISO 9001 oder ISO 13485. Unser ERP-System verbindet in «real
ponenten, Materialien genau audi- Lieferanten miissen die «Sonova time» unsere Verkaufsmarkte mit der
tiert und evaluiert. Die finanziellen Group Supplier Principles» und unse- Zentrale, den Fertigungsstitten und
Gegebenheiten werden zusammen ren Ethikkodex schriftlich akzeptie- zu einem grossen Teil auch mit den

mit dem Bereich Finanzen und Con- renundim Alltagauch leben. Lieferanten. Das ist ein wichtiger Be-

trolling ebenfalls intensiv gepriift. standteil unserer Supply Chain.
Inwiefern ist die Digitalisierung

An welche Standards miissen sich eine Chance fiir den Einkauf bei Welches sind die Herausforde-

lhre Lieferanten halten? Sonova? rungen 4.0 fiir Sonova und die

Spezifisch miissen Sie ein qualifi- Wir nutzen Moglichkeiten der Digi- Branche?

ziertes und validiertes Quality-Ma- talisierung beispielsweise, um etwas Wir optimieren stindig unsere Ar-
beitsprozesse und fragen uns, wo neue
Organisationsmethoden im Ferti-
gungsumfeld sinnvoll sind und wo es
bei den bewdhrten Methoden bleiben
sollte. Die «Herausforderungen 4.0»
sind Teil dieses laufenden Optimie-
rungsprozesses, den wir zusammen

Sonova

Die auf Horsysteme spezialisierte Schweizer Unternehmens-
gruppe mit Sitz in Stafa ist in Uber 90 Landern vertreten und
erwirtschaftete im Geschaftsjahr 2015/2016 einen Umsatz
von rund 2,1 Milliarden Franken. Sonova beschaftigt mehr als
13000 Mitarbeitende, entwickelt und vertreibt Horlésungen in
zwei Segmenten, Horgerate und Cochlea-Implantate.

mit der Branche zielgerichtet weiter
vorantreiben werden. e
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