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Die Frankenstärke scheint 
«Schnee von gestern» zu sein. 
Wie sieht die Währungs- bzw. 
Preissituation für Ihr Unter
nehmen heute aus?

Aktuell verändert sich die Situation zunehmend, da sich 
der Euro zum Franken massiv erholen konnte. Da wir in  
Deutschland, Österreich, Holland und in der Schweiz tätig 
sind, achten wir sehr seriös auf den Preisvergleich.

Obwohl sich die Eurosituation etwas entschärft 
hat, bleibt der Druck auf die Preise durch die  
Vergleichbarkeit im Internet und den Konkurrenz-
kampf hoch.

Wir beschaffen etwa 90% unserer Produkte in Schweizer Franken in  
ganz Europa. Dies und das anhaltende Preisunterschieds-Niveau  
gegenüber dem Ausland stellt uns noch immer vor grosse Herausforde
rungen in der Preisgestaltung.

Was sind derzeit die wichtigs-
ten Bedürfnisse Ihrer Kunden?

Attraktives Category Management, Logistik und  
intakte Margen.

Die gut informierte Kundschaft möchte mit  
unseren Inszenierungen und unserem vielfältigen 
Angebot im Laden, auch im Gastrobereich, be-
geistert und unterhalten werden. Online erwarten 
die Kunden das gesamte Angebot und die ent-
sprechende Beratung und Services.

Unsere Kunden wollen einen Partner, der sich mit ihren Bedürfnissen und 
Anforderungen aktiv auseinandersetzt und der mit seinem Know-how  
ihre tägliche Arbeit unterstützt oder gar erleichtert. Höchste Verfügbarkeit 
und flexible Anlieferungsformen sind ebenso gefragt.

Was ist Ihre wichtigste  
Strategie, um Ihre Kunden  
nicht an (günstigere) Wett
bewerber zu verlieren?

PPPP = einzigartige Produkte, gute Eckpreislagen,  
attraktive Präsentation, Promotion am POS/POA

Ein kundenorientiertes Omnichannel-Erlebnis  
mit einer umfassenden persönlichen Beratung 
und Serviceleistungen online und offline sowie  
ein einzigartiges und inspirierendes Sortiment 
sind elementar.

Die professionelle Organisation und das umfassende Know-how als  
Multiproduktdistributor gewährleistet unseren Kunden Sicherheit,  
Flexibilität und Verfügbarkeit. Wir unterstützen unsere Kunden mit mass
geschneiderten Servicelösungen in ihren täglichen Herausforderungen.

Ihre Aussichten für den  
Geschäftsgang der nächsten  
12 Monate?*

Eine 4 scheint realistisch! Wir gehen von einer mehr oder weniger gleich
bleibenden Entwicklung aus – also 3

Der Papiergrosshandel, unser Kerngeschäft, ist ein rückläufiger Markt.  
Papyrus investiert deshalb in neue Geschäftsfelder und stärkt u.a.  
die Beratung und die Logistiksparte. Wir rechnen mit einer leichten  
Steigerung, somit 4.

* 1 = sehr negativ über 3 = gleichbleibend bis 5 = sehr positiv

handel gegenüber dem Ausland nach wie vor stark im Nach-
teil. Die Studie wies Kostendifferenzen von durchschnittlich 
35 Prozent nach. Mit anderen Worten: «Die Vergleichsländer 
haben für die Bereitstellung eines vergleichbaren Angebots 
bei den Beschaffungs-, Vorleistungs- und Arbeitskosten im 
Durchschnitt 35 Prozent niedrigere Kosten zu tragen», so 
heisst es in der Studie wörtlich. Besonders bei den Vorleis-
tungskosten und der Warenbeschaffung sei der Schweizer 
Detailhandel gegenüber dem Ausland im Nachteil.

Weniger ins Gewicht fallen gemäss der obgenannten 
Studie die Arbeitskosten, auch wenn das Lohnniveau im 
Schweizer Detailhandel deutlich höher ist als in angrenzen-
den Ländern. Allgemein präsentiert sich aber die Job-Situa
tion an sich im Detailhandel als schwierig. Aufgrund der  
zunehmenden Verlagerung in den Online-Handel müssen 
immer mehr Läden schliessen und Personal abbauen. Der  
stationäre Handel muss sich stark mit der Digitalisierung  
beschäftigen. Der Schlüssel muss dabei in einer noch kon
sequenteren Beachtung der gesamten Customer Journey  
liegen. «ROPO», also «Research Online – Purchase Offline» 
heisst das Zauberwort. Dafür tun Detailhändler gut daran,  
in die Service-Kompetenz zu investieren.

Bewirkt Optimismus mehr Bereitschaft  
zu Risiko? Diese Frage lässt sich mit einem 
grossen JA beantworten. Gut so! 

Der Begriff «Risiko» ist oft negativ belastet, impliziert aber 
auch Chancen, nicht nur Gefahren. Unternehmen müssen 
Risiken eingehen, um Mehrwert für sich und ihre Kunden  
zu schaffen.
Optimismus bedeutet, dass Unternehmen künftige Heraus-
forderungen bewusst in Angriff nehmen, weil sie sich davon 
mehr Chancen als Gefahren versprechen. Oder weil das  
Eingehen neuer Risiken notwendig ist, um die bestehende 
Marktstellung zu erhalten oder schlicht das eigene Über
leben in einem disruptiven Marktumfeld sicherzustellen.  
Die jeweilige Ausgangslage und die zur Verfügung stehen-
den Ressourcen führen situativ zu einer stark unterschied
lichen Risikobereitschaft. 
Das Mass der jeweiligen Risikobereitschaft zu hinterfragen, 
gehört zu den Aufgaben von Führungskräften. Ebenso  
wie das Erkennen, Verstehen, Bewerten und Bewältigen der 
damit einhergehenden Gefahren. Gelingt es, die negativen 
Faktoren zu reduzieren, wird das Verhältnis zugunsten  
der Chancen verschoben. Die Transparenz über Chancen 
und Gefahren lässt so manches gut gemeinte Projekt in  
ein neues Licht rücken. Nur zu oft werden im Eifer des  
Gefechts die Chancen einseitig überbewertet. Eine klare 
Methodik, Risiken gefahrenbereinigt zu prüfen, erhöht  
nicht nur die Erfolgschance und die Planungssicherheit.  
Sie erlaubt auch eine bessere Vergleichbarkeit von Investi
tionen in Projekte. 
Seien wir also weiterhin optimistisch und risikobereit.
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«Optimismus  
bedeutet, dass  
Unternehmen 

künftige Heraus-
forderungen  

bewusst in Angriff 
nehmen.»
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