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Das Berufsbild «E-Commerce»
Während der Ausbildung erlernen die an-
gehenden Fachkräfte entsprechend diverse 
Handlungskompetenzen für die dynamische 
Digitalwirtschaft. Diese sind grob in fünf 
Handlungskompetenzbereiche gegliedert:

•	 Betreuen von digitalen Vertriebsprozessen
•	 Bewirtschaften von digitalen Vertriebs-
	 systemen
•	 Gewinnen und Pflegen von Kunden-
	 beziehungen im digitalen Vertrieb
•	 Gestalten von digitalen Kundenerlebnissen
•	 Analysieren und Weiterentwickeln des digi-
	 talen Vertriebs

Die Handlungskompetenzen werden mit de-
finierten Leistungszielen aller drei Lernorte 
(Lehrbetrieb, Berufsfachschule, überbetrieb-
liche Kurse) konkretisiert.
 

Vielseitige Anforderungen
Das digitale Arbeitsumfeld des E-Commerce 
ist dynamisch und schnelllebig. Die viel-
seitigen Tätigkeiten von Fachleuten im 
E-Commerce erfordern entsprechende Fähig-
keiten wie:

•	 Vernetztes Denken
•	 Analytisches und logisches Denkvermögen
•	 Freude am Umgang mit Daten und Zahlen
•	 Begeisterungsfähigkeit für digitale 
	 Geschäftsmodelle und Trends
•	 Innovationsfähigkeit und Kreativität
•	 Interesse an betriebswirtschaftlichen 
	 Prozessen und Zusammenhängen
•	 Flair für Technologie und Informatik
•	 Lust auf dynamische Arbeitsweisen in 
	 interdisziplinären Teams
•	 Kommunikationsfähigkeit in Wort 
	 und Schrift
•	 Teamfähigkeit

Basisinformationen zur neuen Berufslehre 
Fachfrau/-mann E-Commerce mit eidgenössischem Fähigkeitszeugnis (EFZ)
E-Commerce-Fachleute erfüllen mit ihren vielfältigen Kompetenzen die Anforderungen von digitalen und vernetzten Geschäfts-

modellen sowie -prozessen. Sie leisten damit unter Berücksichtigung der Ökologie und Nachhaltigkeit einen wichtigen Beitrag 

in der heutigen digitalisierten Konsumgesellschaft. Dank ihren Fähigkeiten wird die Schweizer Wirtschaft den Anforderungen 

der digitalen Welt gerecht und bleibt im internationalen Wettbewerb auf hohem Niveau konkurrenzfähig und ist so für zukünftige 

Herausforderungen vorbereitet. Die Fachfrauen und Fachmänner E-Commerce tragen mit ihrer Arbeit zudem zum Wachstum 

der Innovationskraft des Wirtschaftsstandortes Schweiz bei.

Bild: ESB Professional, Shutterstock
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Facts & Figures

•	E-Commerce boomt: Bei über 25% der befragten Unternehmen wird in fünf Jahren der Online-Anteil mehr als die Hälfte 
	 des Gesamtumsatzes ausmachen.

•	Digitalisierungs-Booster «COVID-19»: Der Schweizer Online-Konsum ist allein im Bereich Detailhandel im Jahr 2020 
	 um 27,2% gewachsen. Dies entspricht in der Summe einem Drei-Jahres-Sprung.

•	Arbeitsmarkt «ausgetrocknet»: Das Online-Wachstum geht mit einem erhöhten Bedarf nach E-Commerce-Fachkräften einher. 
	 Die Schweizer Digitalwirtschaft verlangt nach einer beruflichen Grundbildung im E-Commerce.

•	Umfrage zeigt: Die Zeit ist reif!: 70% der teilnehmenden Unternehmen schätzen eine neue Berufslehre «E-Commerce» als 
	 «äusserst wichtig» bis «sehr wichtig» ein und über 50% können sich vorstellen, eine oder mehrere E-Commerce-Lehrstellen anzubieten.

•	Branchenübergreifende Ausbildung: E-Commerce-Lernende können in diversen Branchen der Schweizer Wirtschaft 
	 ausgebildet werden.

•	Querschnittsausbildung mit Perspektive: Die Berufschancen nach Abschluss der E-Commerce-Berufslehre 
	 sind im dynamischen Wachstumsbereich E-Commerce enorm.

•	Deutschland und Österreich ein Schritt voraus: Die Nachbarländer der Schweiz bieten seit 2018 eine E-Commerce-Lehre an.

Ausbildungsbetriebe diverser Branchen
Unternehmen und Organisationen aller Bran-
chen und Grössen der Schweizer Wirtschaft 
mit digitalen Geschäftsmodellen bzw. mit 
etablierten und ausgereiften digitalen Ver-
triebskanälen kommen grundsätzlich als Aus-
bildungsbetriebe für die berufliche Grundbil-
dung «Fachfrau/-mann E-Commerce EFZ» in 
Frage. 

Unternehmerische Voraussetzung ist jedoch, 
dass der Ausbildungsbetrieb eine umfassende 
E-Commerce-Strategie verfolgt, über einen 
eigenständigen digitalen Vertriebskanal mit 
entsprechenden Mitarbeitenden verfügt und 
den digitalen Vertrieb zum Grossteil intern 
und nicht über externe Dienstleister abwickelt.

Ein Beruf mit Perspektive
Nach Abschluss der Berufslehre «Fachfrau/-
mann E-Commerce EFZ» bieten sich den 
Absolventinnen und Absolventen diverse 
Beschäftigungs- und Weiterentwicklungsper-
spektiven in einem stark wachsenden Wirt-
schaftsumfeld. Aus der Heterogenität der 
Branchen und Unternehmen, welche über di-
gitale Geschäftsmodelle und Vertriebskanäle 
verfügen, ergibt sich ein immenses Potenzial 
an zukünftigen Arbeitsstellen und -bereichen 
für zertifizierte Fachleute E-Commerce.

Ausserdem erfüllt die Berufslehre «Fachfrau/-
mann E-Commerce EFZ» durch ihre Breite 
an Ausbildungsinhalten ihre Rolle als Berufs-
grundlage für alle Spezialisierungen und Ver-
tiefungen in Form von Weiterbildungen und 
Lehrgängen der höheren Berufsbildung sowie 
jener der Tertiärstufe. Die Absolventinnen und 
Absolventen der Lehre können sich sowohl im 
Bereich E-Commerce und Wirtschaftsinfor-
matik, aber auch in verwandte Fachrichtungen 
wie zum Beispiel dem technischeren ICT- 
oder den betriebswirtschaftlichen Bereich  
(u. a. Innovation, Marketing & Kommunika-
tion, Projekt Management) weiterbilden und 
spezialisieren.

Diese und weitere Informationen finden Sie 
auf der Projektwebsite: e-commerce-lehre.ch.

Bild: Christian Schwier, Adobe Stock
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Das Bewusstsein um eine gute persönliche Altersvorsorge hat sich in 
der Schweizer Bevölkerung in den letzten Jahren massiv verstärkt und 
so verwundert es nicht, dass die steuerlich privilegierten Vorsorgegefäs-
se einen höheren Geldstrom verzeichnen. Die Säule 3a ist die steuerlich 
geförderte private Vorsorge und im Schweizer Altersvorsorgesystem 
sehr beliebt.
Ein anderer beliebter Weg, um die persönliche Vorsorge aufzustocken, 
sind freiwillige Einzahlungen in die Pensionskasse – sogenannte Ein-
käufe. Sie sind ebenfalls steuerlich gefördert und entsprechend beliebt. 
Laut dem Bundesamt für Statistik ist das Volumen der von aktiven Ver-
sicherten getätigten Einkäufe und Einmaleinlagen von 5,3 Mrd. CHF 
im Jahr 2015 auf 6,8 Mrd. CHF im Jahr 2019 gestiegen.

Die wachsenden Volumina zeigen, dass viele Versicherte zusätzliche 
Gelder in die Altersvorsorge investieren. Doch wo sind diese besser 
aufgehoben – in der Säule 3a oder in der Pensionskasse? Die beiden 
Varianten haben verschiedene Vor- und Nachteile.

Ces dernières années, la population suisse a pris massivement conscience 
de la nécessité d’une bonne prévoyance personnelle. Il n’est donc pas 
surprenant que les véhicules de prévoyance bénéficiant d’avantages fis-
caux voient affluer plus d’argent. La prévoyance privée du pilier 3a à 
fiscalité privilégiée est très populaire dans le système de retraite suisse.
Un autre moyen de compléter sa prévoyance personnelle consiste à 
faire des versements volontaires à la caisse de pensions. Ceux-ci, appe-
lés rachats, jouissent également d’avantages fiscaux et sont donc popu-
laires. Selon l’Office fédéral de la statistique, le volume de rachats et de 
primes uniques versés par les assurés actifs a passé de 5,3 milliards de 
francs en 2015 à 6,8 milliards en 2019.

Les volumes croissants montrent que de nombreux assurés placent des 
montants supplémentaires dans la prévoyance vieillesse. Mais où vaut-
il mieux les investir : dans le pilier 3a ou dans la caisse de pensions? Les 
deux variantes présentent différents avantages et inconvénients.

La prévoyance pour un monde nouveau
Pilier 3a ou rachat dans la CP: qu’est-ce qui vaut mieux?

À mesure que le temps passe, les habitants de notre pays prennent conscience que la prévoyance vieillesse personnelle est un 

élément clé de la période de vie active. Les deuxième et troisième piliers de la prévoyance présentent des avantages et des incon-

vénients spécifiques en cas de vieillesse. Connaître ceux-ci permet de faire les bons choix en matière de prévoyance personnelle.

Vorsorgen für eine neue Welt
Säule 3a oder PK-Einkauf – was ist besser?

Herr und Frau Schweizer werden sich je länger je mehr bewusst, dass die persönliche Altersvorsorge ein zentrales Element der 

Lebenserwerbsphase ist. Die zweite und dritte Vorsorgesäule verfügen für das Alter über spezifische Vor- und Nachteile. Diese zu 

kennen, hilft das persönliche Altersvorsorgen richtig auszurichten.
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1. Steuervorteile
Steuerpflichtige dürfen sowohl Säule-3a-Einzahlungen als auch Pen-
sionskasseneinkäufe in der Steuererklärung vom steuerpflichtigen Ein-
kommen abziehen. Lässt man sich die Gelder aber später als Kapital 
auszahlen, wird eine Kapitalauszahlungssteuer fällig. Diese ist von 
Kanton zu Kanton verschieden, die Unterschiede sind dabei ziemlich 
gross. Bei Pensionskasseneinkäufen ist zu beachten, dass man sich 
das eingezahlte Geld frühestens drei Jahre danach als Kapital wieder 
auszahlen lassen kann. Anderenfalls muss der Versicherte die gespar-
ten Steuern wieder zurückzahlen. Wenn man es geschickt macht, las-
sen sich laut dem Finanzexperten und Dozenten Iwan Brot mit Pen-
sionskasseneinkäufen sehr hohe Nettorenditen erzielen – aufgrund der 
Steuerersparnisse. Wenn die Kasse einen guten Gesundheitszustand 
habe, sei das Risiko relativ gering.

Auch mit der Säule 3a lassen sich Steuern sparen. Wichtig ist dabei, 
mehrere Konten zu führen, damit man sich die Gelder beim Bezug ge-
staffelt auszahlen lassen kann.

2. Einzahlungsbeträge
Für Einzahlungen in die Säule 3a gelten Maximalbeträge. Wer einer 
Pensionskasse angeschlossen ist, darf im Jahr 2021 maximal 6 883 
CHF einzahlen. Für Personen, die nicht in einer Pensionskasse versi-
chert sind, sind es indessen in diesem Jahr bis zu 34 416 CHF bzw. 
maximal 20% des Nettoeinkommens. Letztere Variante wird auch als 
«grosse Säule 3a» bezeichnet. Auch für Pensionskasseneinkäufe gibt es 
Maximalhöhen. Diese sind für die jeweiligen Versicherten unterschied-
lich. Die meisten Vorsorgeeinrichtungen nennen sie in dem Anfang Jahr 
verschickten Vorsorgeausweis.

3. Umverteilung
Ein grosser Vorteil der Säule 3a gegenüber der Pensionskasse ist, dass 
man hier für sich selber Vermögen spart bzw. anlegt. In der zweiten 
Säule kommt es hingegen zu einer recht starken Umverteilung von 
aktiven Versicherten hin zu Rentnern. Reto Spring, Präsident des Fi-
nanzplaner-Verbands Schweiz, geht davon aus, dass sich dieser Um-
verteilungseffekt bei jüngeren Versicherten durchaus in einer um einen 
Viertel niedrigeren Rente niederschlagen kann. Besonders hart treffe 
die Umverteilung gut verdienende Arbeitnehmer mit einem Gehalt ab 
100 000 CHF, sagt er. Diese hätten schliesslich mehr überobligatori-
sche Guthaben, und hier komme die Umverteilung besonders stark zum 
Tragen.

4. Anlagestrategien
In der dritten Säule gibt es eine grosse Auswahl an Produkten. «Vor 
allem mit den digitalen Angeboten hat sich der 3a-Markt massiv aus-
geweitet», sagt Nils Aggett, Präsident des Vereins Vorsorge Schweiz 
(VVS). Je nachdem, welche Risiken sie eingehen wollen, können Kun-
den hier Produkte mit einem hohen oder niedrigen Aktienanteil aus-
wählen. Mit 3a-Versicherungsprodukten können sie zudem die Risiken 
Tod und Invalidität absichern. Für manche Sparer ist ein 3a-Zinskonto, 
bei welchem das Geld nicht angelegt wird, der richtige Weg – beispiels-
weise, wenn man sich in absehbarer Zeit ein Eigenheim kaufen möchte.

Bei der Pensionskasse können Versicherte indessen nicht entscheiden, 
wie das Geld investiert wird – ausser sie verdienen gut genug, um einen 
1e-Plan abzuschliessen. Nicht jede Pensionskasse bietet allerdings  

1. Avantages fiscaux
Le contribuable peut, dans sa déclaration d’impôt, déduire de son reve-
nu imposable aussi bien les versements au pilier 3a que les rachats dans 
la caisse de pensions. Toutefois, si à la retraite, il retire des fonds sous 
forme de capital, l’Etat prélève un impôt sur le versement du capital. 
Celui-ci varie assez fortement d’un canton à l’autre. Dans le cas de 
rachats dans la caisse de pensions, il faut tenir compte du fait que les 
montants versés ne peuvent pas être retirés sous forme de capital avant 
l’échéance d’un délai de trois ans. A défaut, l’assuré doit rembourser les 
impôts économisés. Selon l’expert financier et enseignant Iwan Brot, 
en s’y prenant intelligemment, des rachats dans la caisse de pensions 
permettent à l’assuré de dégager des rendements nets très élevés grâce 
aux économies d’impôt. Si la caisse de pensions est saine, le risque est 
relativement faible.

Le pilier 3a permet aussi d’économiser des impôts. Dans ce cas, il est 
important de détenir plusieurs comptes pour pouvoir retirer les fonds de 
façon échelonnée.

2. Montants à verser
Les versements au pilier 3a sont soumis à une limite maximale. En 
2021, celle-ci est de 6 883 CHF pour une personne affiliée à une caisse 
de pensions, et de 34 416 CHF ou 20% du revenu net pour une personne 
non affiliée à une caisse de pensions. Cette dernière option s’appelle 
aussi «grand pilier 3a». Les montants des rachats dans des caisses de 
pensions sont également plafonnés. Les maximums varient selon les 
assurés. La plupart des institutions de prévoyance les mentionnent dans 
le certificat de prévoyance envoyé au début de chaque année.

3. Redistribution
Un grand avantage du pilier 3a comparé à une caisse de pensions est que 
l’assuré épargne ou investit pour son propre compte. Dans le deuxième 
pilier, en revanche, on observe une assez forte redistribution des assurés 
actifs vers les retraités. Reto Spring, président de l’Association suisse 
des planificateurs financiers, part du principe que l’effet de redistribu-
tion pourrait bien se traduire par une réduction d’un quart de la pension 
de retraite. Il affirme que cet effet frappe en particulier les salariés avec 
un revenu annuel à partir de 100°000 CHF. Ceux-ci disposent en fin 
de compte de plus d’avoirs de vieillesse surobligatoires sur lesquels la 
redistribution a un impact particulièrement fort.

4. Stratégies de placement
Le troisième pilier comprend un large éventail de produits. «En parti-
culier les offres numériques ont considérablement développé le marché 
3a», explique Nils Aggett, président de l’Association de prévoyance 
suisse (APS). Selon les risques qu’ils veulent prendre, les clients ont 
le choix entre des produits à forte ou à faible quote-part en actions. 
Les produits d’assurance du pilier 3a permettent en outre de couvrir les 
risques de décès et d’invalidité. Pour certains épargnants, un compte 3a 
productif d’intérêt dont l’argent n’est pas investi est une bonne solution, 
par exemple si l’assuré souhaite financer l’acquisition d’un logement 
dans un proche avenir.

En revanche, les assurés d’une caisse de pensions ne peuvent pas déci-
der comment leur argent est placé, sauf s’ils gagnent suffisamment bien 
leur vie pour souscrire un plan 1e. Toutefois, les caisses de pensions 
n’offrent pas toutes de tels plans d’épargne qui assurent les éléments 
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solche Pläne an. Dabei handelt es sich um Sparpläne, die Lohnbestand-
teile oberhalb der Grenze von 129 060 CHF versichern. Hier können 
Versicherte zwischen verschiedenen Investment-Strategien wählen, al-
lerdings tragen sie auch das Risiko selbst. Zudem sind die Kosten der 
Vermögensverwaltung in der Pensionskasse im Allgemeinen geringer 
als in der Säule 3a. Das Geld wird ausserdem in Anlageklassen inves-
tiert, zu denen man als Kleinanleger keinen Zugang hat. Dazu zählen 
etwa Private Equity, Hedge-Funds oder Infrastrukturinvestitionen.

5. Verrentung der Gelder
Ein Nachteil der Säule 3a ist, dass man sich das dort angesparte Vermö-
gen bei der Pensionierung nur als Kapital und nicht als Rente auszahlen 
lassen kann. Spring weist derweil darauf hin, dass man Säule-3a-Gelder 
kostenneutral in die Pensionskasse übertragen und sich seine Rente aus 
der zweiten Säule so aufbessern kann. Bei der Pensionskasse hat man 
indessen die Möglichkeit, sich das gesparte Vermögen als Kapital aus-
zahlen zu lassen oder dieses als Rente zu beziehen. Auch ein Mix ist 
möglich.

Fazit: Säule 3a ausschöpfen
Brot rät, die Säule 3a zuerst auszuschöpfen, bevor man über Pensions-
kasseneinkäufe nachdenkt. Dies gilt vor allem für jüngere Versicherte. 
Finanzberater empfehlen PK-Einkäufe im Allgemeinen erst ab dem Al-
ter von 50 Jahren. Bei früheren Einzahlungen wird der Steuervorteil 
stark verwässert, da das Geld dann lange Zeit in der Pensionskasse ge-
bunden ist. «Bei Pensionskasseneinkäufen bewerten viele Versicherte 
den Steuervorteil sehr stark», sagt Brot. Allerdings sei es wichtig, unter 
anderem die Renditechancen der Kasse anhand der Anlagestrategie  
sowie deren Qualität vorher zu prüfen.

So sollte der technische Deckungsgrad einer Pensionskasse deutlich 
über 100% liegen. Die Kennzahl zeigt das Verhältnis des angesparten 
Vermögens zu den Verpflichtungen an. Ein geringer Deckungsgrad und 
ein hoher technischer Zins sind Alarmzeichen. Aus Sicht von Brot ist es 
ausserdem sehr wichtig, mit welchem technischen Zins eine Pensions-
kasse diskontiert. Dies hat auch Auswirkungen auf ihren Deckungs-
grad. Angesichts des Niedrigzinsumfelds ist es seriös, mit einem niedri-
gen technischen Zins zu rechnen – auch wenn dann der Deckungsgrad 
geringer ausfällt. Brot hält einen technischen Zins von 1,0% bis 1,5% 
derzeit für angebracht, dies hängt aber auch von der sonstigen Situation 
der Pensionskasse ab. Hat eine Kasse einen hohen Anteil an Rentnern, 
ist sie bei der Anlage der Vorsorgegelder in der Regel limitiert und kann 
nur geringere Risiken eingehen. Dies wiederum dürfte sich in tiefe-
ren Renditen niederschlagen, was sich beim Endguthaben bemerkbar 
macht.

Quelle: NZZ vom 26.04.2021
Autor: Michael Ferber

de salaire au-delà de la limite de 129 060 CHF. Dans ce cas, les as-
surés peuvent choisir entre différentes stratégies de placement, mais 
supportent aussi les risques eux-mêmes. De plus, les frais de gestion 
des actifs de la caisse de pensions sont en général plus bas que ceux 
du pilier 3a. L’argent est également placé dans des catégories d’actifs 
auxquelles le petit investisseur privé n’a pas accès, à savoir des fonds 
de placement en actions non cotées, des fonds spéculatifs et des place-
ments dans les infrastructures.

5. Conversion en rentes
L’inconvénient du pilier 3a est que les avoirs qui y sont épargnés ne 
peuvent être versés que sous forme de capital au moment de la retraite 
et non sous forme de rentes. Spring précise toutefois que les avoirs du 
pilier 3a peuvent être transférés sans frais à la caisse de pensions, per-
mettant à l’assuré de compléter ainsi sa rente du deuxième pilier. Dans 
le cas de la caisse de pensions, en revanche, l’assuré peut, à choix, se 
faire verser l’avoir épargné sous forme de capital ou de rente. Une com-
binaison des deux est également possible.

Conclusion: exploiter à fond le pilier 3a
Brot conseille d’exploiter d’abord le pilier 3a avant d’envisager des ra-
chats dans la caisse de pensions, surtout pour les jeunes assurés. En gé-
néral, les conseillers financiers ne recommandent des rachats dans une 
CP qu’à partir de 50 ans. L’avantage fiscal est fortement dilué lors de 
rachats trop précoces, car l’argent est alors immobilisé dans la caisse de 
pensions pendant une longue période. «Lors de rachats dans une caisse 
de pensions, beaucoup d’ assurés attachent une grande importance à 
l’avantage fiscal», dit Brot, tout en avertissant qu’au préalable, il im-
porte d’examiner les perspectives de rendement de la caisse sur la base 
de sa stratégie de placement et de la qualité de celle-ci.

Le degré de couverture technique d’une caisse de pensions devrait 
donc largement dépasser 100%. Ce chiffre clé indique le rapport entre 
les actifs épargnés et les obligations envers les assurés. Un degré de 
couverture faible et un taux d’intérêt technique élevé sont des signaux 
d’alarme. Du point de vue de Brot, il est également très important de 
connaître le taux d’intérêt technique que la caisse de pensions utilise 
pour l’actualisation. Ce taux influence également le degré de couver-
ture. Compte tenu de l’environnement de taux d’intérêt bas, un taux 
d’intérêt technique bas est sérieux, même si le degré de couverture 
est plus faible. M. Brot estime qu’un taux d’intérêt technique de 1,0 à 
1,5 % est approprié à l’heure actuelle, mais tout dépend aussi du reste 
de la situation de la caisse de pensions. Une forte proportion de retrai-
tés restreint généralement la capacité de la caisse d’investir les actifs 
destinés à la prévoyance et affaiblit d’autant sa capacité de risque. Le 
résultat se traduira probablement par des rendements plus bas qui se 
répercuteront sur l’avoir final.

Source, NZZ de 26.04.2021
Auteur: Michael Ferber
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Bosch verzeichnet 2020 solides 
Wachstum in der Schweiz
•	 2020 in der Schweiz 678 Millionen Franken Umsatz erzielt
•	 Der Gesamtnettoumsatz beläuft sich auf 1,4 Milliarden Franken
•	 Bosch-Gruppe hat Corona-Jahr 2020 gut gemeistert und setzt
	 auf AIoT und Elektrifizierung

Bosch, ein international führendes Technologie- und 
Dienstleistungsunternehmen, beendete sein Geschäftsjahr 
2020 in der Schweiz mit einem konsolidierten Umsatz von 
678 Millionen Franken und verzeichnete damit ein solides 
Wachstum. Ohne die Konsolidierungseffekte aus den zum 
31.12.2019 veräusserten Aktivitäten bei Verpackungsma-
schinen beträgt der Umsatzanstieg erfreuliche 4,8 Prozent. 
«Wir haben im Jahr 2020 in einem pandemiebedingt sehr 
dynamischen Umfeld unseren Umsatz steigern können – 
dies verdanken wir auch dem aussergewöhnlichen Engage-
ment unserer Mitarbeitenden», sagte Ute Lepple, General Manager der 
Bosch-Gruppe in der Schweiz. 
Der Gesamtnettoumsatz einschliesslich interner Lieferungen an Toch-
tergesellschaften belief sich auf 1,4 Milliarden Franken. Bosch beschäf-
tigt in der Schweiz rund 2000 Mitarbeitende.  
«Wir sind zuversichtlich in das Jahr 2021 gestartet», so Lepple. Sie 
erwartet trotz der weiterhin bestehenden Herausforderungen von  
COVID-19 für Bosch in der Schweiz in allen Bereichen einen Auf-
wärtstrend für das Gesamtjahr 2021. «Es ist unser Ziel, auch in diesem 
Jahr in den für uns wichtigen Branchen stärker als der Markt zu wach-
sen.»

Umsatzentwicklung nach Unternehmensbereichen 
Im Unternehmensbereich Mobility Solutions verzeichnete Bosch im 
Geschäftsjahr 2020 in der Schweiz ein besonders starkes Wachstum. 
Dazu hat massgeblich die Geschäftsentwicklung im Geschäftsbereich 
Automotive Aftermarket sowie Antriebs- und Fahrassistenzsysteme für 
eBikes beigetragen. 
Der Unternehmensbereich Consumer Goods profitierte mit Haushalts-
geräten und Elektrowerkzeugen vom Trend der Konsumenten, sich auf 
den häuslichen Bereich zu konzentrieren. 
Der Unternehmensbereich Industrial Technology blickt trotz Umsatz-
rückgang im Geschäftsjahr 2020 vorsichtig zuversichtlich auf das lau-
fende Geschäftsjahr. Seit Mitte 2020 steigen die Auftragseingänge und 
sorgen für eine Geschäftsbelebung. 
Im Unternehmensbereich Energy and Building Technology blieb der 
Umsatz im Geschäftsbereich Thermotechnik leicht hinter dem Vorjahr, 
was auf Baustellenschliessungen in der Romandie und im Tessin zu-
rückzuführen ist, die als COVID-19 Massnahme im Frühjahr kantonal 
verordnet wurden. 

Bosch enregistre une croissance 
solide en Suisse en 2020
•	 Un chiffre d’affaires de 678 millions CHF en Suisse en 2020
•	 Le chiffre d’affaires net total s’élève à 1,4 milliard CHF
•	 Le groupe Bosch a bien fait face à l’année Corona 2020 
	 et se concentre sur l’AIoT et l’électrification

Bosch, l’une des principales entreprises internationales de 
technologie et de services, a terminé son exercice 2020 en 
Suisse avec un chiffre d’affaires consolidé de 678 millions 
de francs suisses, ce qui représente une solide croissance. Si 
l’on exclut les effets de consolidation des activités de ma-
chines d’emballage cédées au 31 décembre 2019, l’augmen-
tation du chiffre d’affaires est réjouissante: 4,8 %. 
«Nous avons pu augmenter nos ventes en 2020 dans un 
environnement très dynamique en raison de la pandémie – 
nous le devons aussi à l’engagement exceptionnel de nos 

collaborateurs», a déclaré Ute Lepple, directeur général du groupe 
Bosch en Suisse. 
Le chiffre d’affaires net total, y compris les livraisons internes aux 
filiales, s’est élevé à 1,4 milliard de francs suisses. Bosch emploie 
quelque 2000 collaborateurs en Suisse.  
«Nous avons commencé l’année 2021 avec confiance», a déclaré 
Lepple. Malgré les défis permanents de la COVID-19 pour Bosch en 
Suisse elle s’attend à une tendance à la hausse dans tous les domaines 
pour l’ensemble de l’année 2021. «Notre objectif est de croître plus 
fortement que le marché cette année aussi dans les secteurs importants 
pour nous.»

Développement des ventes par secteur d’activité 
Dans le secteur des solutions de mobilité, Bosch a enregistré une crois-
sance particulièrement forte en Suisse au cours de l’exercice 2020. Le 
développement des activités dans le secteur des pièces détachées auto-
mobiles et des systèmes d’entraînement et d’assistance à la conduite 
pour les vélos électriques y a largement contribué. 
Avec les appareils électroménagers et les outils électriques, le secteur 
des biens de consommation a bénéficié de la tendance des consomma-
teurs à se concentrer sur la sphère domestique. 
Malgré une baisse des ventes au cours de l’exercice 2020, le secteur des 
technologies industrielles affiche un optimisme prudent pour l’exercice 
en cours. Depuis la mi-2020, les prises de commandes sont en hausse et 
donnent un coup de fouet à l’activité. 
Dans la division Technique de l’énergie et du bâtiment, le chiffre 
d’affaires de l’unité Thermotechnologie a légèrement reculé par rap-
port à l’année précédente en raison des fermetures de chantiers en 
Suisse romande et au Tessin, imposées par les cantons comme mesure  
COVID-19 au printemps. 

Ute Lepple
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Der Vertrieb über Online-Marktplätze bietet 
die Chance auf eine existierende Community 
zuzugreifen und die Reichweite zu steigern. 
Ein Nachteil ist aber, dass die Kundschaft 
dem Marktplatz «gehört» und aus Verkäufer-
Sicht keine nachhaltige Kundenbeziehung 
aufgebaut werden kann. Somit ist es ein verlo-
ckender Gedanke, den Marktplatz-Kunden zu 
einem eigenen Kunden zu konvertieren. Aber 
ist das erlaubt? Und welche Möglichkeiten 
gibt es, die Kundschaft zu konvertieren?
 
Ist es erlaubt, einen Marktplatzkunden zu 
einem eigenen Kunden zu konvertieren?
Die Kundendaten sind für Marktplätze von 
zentraler Bedeutung, denn die Marktplatzbe-
treiber verkaufen den Kundenzugang. In den 
meisten Fällen zahlen die Marktplatzverkäufer 
dafür eine Provision. Aus diesem Grund ver-
suchen die Marktplätze ihren Kundenstamm 
möglichst an sich zu binden und untersagen 
den Verkäufern oft, die Kundendaten aktiv zu 
nutzen.

Wenn die Marktplatz-Kundschaft von sich aus 
den direkten Kontakt zum Verkäufer sucht, 
kann dagegen niemand etwas einwenden. 
Kunden und Kundinnen werden das aber nur 
in dem Fall machen, wenn sie darin einen Vor-
teil für sich sehen. Deshalb wird in diesem 
Beitrag auf Möglichkeiten eingegangen, der 
Kundschaft einen solchen Vorteil zu bieten. 
Die Voraussetzung ist jedoch, dass der Markt-
platzverkäufer auch einen eigenen Kanal, z. B. 
einen Onlineshop, betreibt.

Bessere Beratung als über Marktplatz
Marktplätze werden erst durch ihre Grösse für 
die Konsumenten und Verkäufer interessant. 
Deshalb nutzen Marktplätze in den meis-
ten Fällen ihre Ressourcen, um Prozesse zu 
automatisieren und zu skalieren. Da sich ein 
Dialog, zum Beispiel ein Beratungsgespräch, 
nicht gut automatisieren lässt, können Markt-
plätze in dieser Disziplin nicht punkten.
Marktplätze versuchen den Nachteil wettzu-
machen, indem sie Produktfilter einführen, 
gute Produktdaten anbieten und eine Commu-
nity aufbauen, die sich selbst helfen kann. Bei 
beratungsintensiven Produkten reicht das aber 
in vielen Fällen nicht, um den Dialog mit der 
Kundschaft zu ersetzen.

In solchen Fällen kann der Marktplatz genutzt 
werden, um die Visibilität der Marke, des Sor-
timents oder eines spezifischen Produkts zu 
erhöhen, dann aber mit einem besseren Bera-
tungsangebot über den eigenen Kanal zu über-
zeugen. Die Idee dahinter: Mit der Bekanntheit 
steigt die Chance, dass die potenzielle Kund-
schaft diese Produkte oder die Marke googelt.
Wenn dann das Angebot über den eigenen 
Onlineshop mindestens gleich gut ist, wie 
das über den Marktplatz und zusätzlich eine 
hochwertige Beratung angeboten wird, dann 
ist es für die Kundschaft sinnvoll, über den 
Onlineshop des Verkäufers, bzw. Herstellers 
einzukaufen. Dies setzt natürlich voraus, dass 
der eigene Onlineshop über Google einfach 
gefunden wird.

Bessere Verfügbarkeit oder besserer Preis 
als über Marktplatz
Eine weitere Möglichkeit, eine bessere Leis-
tung über den eigenen Vertriebskanal zu er-
möglichen, als über den Marktplatz, besteht in 
der Verfügbarkeit der Produkte. Damit ist die 
Auswahl selbst, also das aufgeschaltete Sorti-
ment gemeint, als auch die Lieferzeit. Auch 
hierbei besteht der Gedanke darin, die Visibili-
tät über Marktplätze zu nutzen, dann aber SEO 
und SEA einzusetzen, um die Kundschaft auf 
das Angebot im eigenen Onlineshop aufmerk-
sam zu machen.
Die Chance ist relativ gut, dass die Kunden und 
Kundinnen vor dem Kauf das Produkt «goo-
geln», um mindestens einen Preisvergleich 
durchführen zu können. Das ist der Zeitpunkt, 
an dem die SEO- und SEA-Massnahmen zum 
Tragen kommen und auf den besseren Preis, 
die grössere Auswahl oder die schnellere Lie-
ferung aufmerksam gemacht werden kann.

Cash-Back Aktion und Zusatzleistungen 
bei Anmeldung
Die Kundschaft kann auch nach einem Kauf 
über einen Marktplatz zur Kontaktaufnahme 
mit dem Verkäufer, bzw. Hersteller bewegt 
werden. Üblich sind Cash-Back Aktionen, bei 
denen sich Kunden und Kundinnen beim Her-
steller registrieren müssen, um einen Geldbe-
trag oder Gutschein zurücküberwiesen zu be-
kommen.
Das muss aber nicht zwingend ein Geldbetrag 
sein. Auch andere Arten von Zusatzleistungen 
sind denkbar, so zum Beispiel erweiterte Ga-
rantieleistungen oder produktspezifische Ser-
vices. Dafür ist es notwendig, die Kundschaft 
über diese Möglichkeit, per Produktverpa-
ckung oder dem Produkt selbst, aufmerksam 
zu machen.

Eine Voraussetzung haben alle drei genann-
ten Möglichkeiten: Der eigene Vertriebskanal 
muss den hohen Ansprüchen der Kundschaft 
genügen und das Angebot muss grundsätzlich 
besser sein, als das über den Marktplatz.
Quelle: Carpathia, 07.05.2021
Autor: Martin Egli

Wie man Marktplätze nutzt, um potenzielle Kunden 
auf den eigenen Onlineshop zu bringen
Wie kann die Marktplatzkundschaft zu direkten Kunden und Kundinnen konvertiert werden? Ist das eigentlich erlaubt und wieso 

sollte man das wollen? Diese Fragestellung ist insbesondere dann interessant, wenn der Hersteller/Lieferant einen eigenen Online-

shop betreibt. 

Ce rapport est publié uniquement en allemand.



07/21 perspective   11

Die vergangenen 14 
Monate haben erheb-
lichen Einfluss auf 
die wirtschaftliche 
Entwicklung sowie 
auf das Verhalten der 
Menschen genom-
men. Nach wie vor ist 
das genaue Ausmass 
der verheerenden Aus-

wirkungen der Krise auf Innenstädte nicht ab-
sehbar. Social Distancing und verordnete Ge-
schäftsschliessungen während der Lockdowns 
haben insbesondere den Handel gezwungen, 
neue Wege einzuschlagen. Im Gegensatz zum 
bisherigen Onlinehandel, der sich einer nicht 
zu dämmenden Flut an Bestellungen ausge-
setzt sieht, musste der stationäre Handel mit 
neuen Modellen versuchen, die Verluste abzu-
fangen – mit durchwachsenem Erfolg. Gerade 
diese Unternehmen stehen hier noch teilweise 
am Anfang ihrer Entwicklung. Die Lösung 
dürfte darin zu finden sein, stationären Handel 
und Onlinegeschäft im Omni-Channel stärker 
miteinander zu verbinden. Nur so können die 
Wünsche der Kunden erfüllt und die Consu-
mer Journey nachhaltig verbessert und trans-
parenter werden.

Schlägt jetzt die Stunde der Flagship 
Stores?
In den letzten 12 Monaten hat sich das Ein-
kaufverhalten der Kunden immer weiter in 
Richtung Onlineshopping verschoben. Auch 
deswegen haben immer mehr Einzelhändler 
ihr Portfolio um einen Online-Shop erweitert. 
Kunden profitieren davon, dass sie sich fast 
alles bequem und unkompliziert nach Hause 
liefern lassen können, doch besonders nach-
haltig ist das oft nicht. Da man die Ware nur 
von Bildern kennt, bestellen viele ihre Artikel 
in verschiedenen Ausfertigungen. Aus diesem 
Grund hat parallel mit grösseren Bestellmen-
gen auch die Anzahl der Retouren zugenom-
men. 
Ein Weg in Richtung Omni-Channel könn-
ten nach der Pandemie sogenannte Flagship 
Stores sein. Das Prinzip ist simpel: Die Händ-
ler haben einen kleinen Lokalbestand ihrer 
Ware im Shop, wo Kunden die Ware begut-
achten, anprobieren und aussuchen können. 

Ist die Wahl getroffen, bestellt der Händler die 
Ware im Lager und lässt sie zum Kunden nach 
Hause senden.

Sollte die Ware dann trotzdem nicht den Wün-
schen entsprechen, kann dann sowohl im Shop 
als auch online retourniert werden. So entsteht 
für beide Seiten mehr Komfort. Der Kunde 
kann sich die Farbe, die Passform und das Mo-
dell vor Ort genau ansehen und sich gezielt für 
eine Ausführung entscheiden. Dadurch wird 
die Anzahl an Retouren bereits nachhaltig 
gesenkt. Im Gegenzug müssen Einzelhändler 
keine grossen Vorräte mehr lokal horten, son-
dern können diese im Lager lassen. So können 
Ladenflächen und damit auch Kosten einge-
spart werden.

Click & Collect ist nicht der Weisheit letzter 
Schluss
 «Click & Collect» bietet Händlern die Mög-
lichkeit, ihre Pforten auch in Pandemie-Zeiten 
zu öffnen. Doch gerade bei diesem Modell 
bemängeln Kunden oft die mangelnde Kom-
munikation und, damit verbunden, fehlende 
Transparenz. Zwar ist die Verbindung von 
online Bestellen und stationär Abholen ein 
Schritt in Richtung Omni-Channel, jedoch ist 
sie noch nicht vollends ausgereift. 

Die Lösung wäre ein hybrider Ansatz, bei 
dem Kunden die Wahl haben, wie sie ihre 
Ware erwerben, erhalten und über welchen 
Weg sie diese gegebenenfalls zurückgeben 
möchten. Das erfordert jedoch auf Händler-
seite Systemupdates bei den Kassen – es muss 
sichergestellt werden, dass die Warenströme 
sowohl lokal als auch online verbucht werden 
können. Damit wäre aber bereits der grösste 
Schritt getan, denn der Schulungsaufwand des 
Personals wäre minimal. Schliesslich würden 
die Mitarbeitenden weiterhin mit demselben 
Kassensystem arbeiten und könnten trotzdem 
sämtliche Prozesse während der gesamten 
Consumer Journey abwickeln. Ein in diesem 
Zuge eingesetztes hybrides Retourenmanage-
ment ermöglicht zudem mehr Spielräume. 
Zum einen wird die Consumer Experience 
durch bessere Kommunikation und erhöhte 
Transparenz positiv geprägt, wodurch im Um-
kehrschluss eine höhere Kundenzufriedenheit 

und -loyalität gewährleistet ist. Zum anderen 
haben die Händler mehr Möglichkeiten, ihr 
Personal gewinnbringend einzusetzen und 
durch die höhere Kundenzufriedenheit mehr 
Umsätze zu generieren.

Lückenlose Transparenz ist kein fakultati-
ver Ansatz mehr
Gerade im Hinblick auf die Kundenzufrieden-
heit rückt lückenlose Transparenz der Händler 
immer weiter in den Fokus. Endkunden ver-
langen in der Consumer Experience bestenfalls 
eine Echtzeit-Transparenz der Logistikkette 
– und das sowohl im Liefer- als auch im Re-
tourenprozess. Um das jedoch gewährleisten 
zu können, müssen moderne IT-Plattformen 
implementiert werden, durch die diese Pro-
zesse digital abgebildet und gemanagt werden 
können. Durch digitales Retourenmanagement 
entsteht aber im Umkehrschluss eine bessere 
Kommunikation mit dem Kunden, denn ihm 
werden von Anfang an alle Informationen an 
die Hand gegeben, die er für eine mögliche 
Retoure benötigt. Zudem können Händler 
besser die Wünsche ihrer Endverbraucher er-
fragen und somit verstehen, ob eine Retoure 
möglicherweise unter geänderten Parametern 
wie einem gewährten Rabatt auf die Ware 
abgewendet werden kann. Transparenz und 
Automation, auch in der Kommunikation, 
senken Kosten im Kundenservice und tragen 
zu einer geringeren Retourenquote, auch im 
Sinne der Nachhaltigkeit, bei. 

Die Kombination von stationärem Einzelhan-
del und Onlinehandel im Omni-Channel kann 
also nachhaltig die Consumer Journey positiv 
beeinflussen. Dadurch wird parallel zur stär-
keren Kundenloyalität auch der Umsatz er-
höht. Teil dieses Omni-Channels kann eine 
digitale Retourenplattform sein. Diese kann 
zudem Umsatzverluste reduzieren, von denen 
Händler, die weiterhin auf die Beilegerretoure 
setzen, nur träumen können.
www.trustedreturns.com  
Quelle: Trusted Returns

Warum der stationäre Handel Kurs auf Omni-Channel nehmen sollte
Die Lust am Shopping ist ungebrochen. Artjom Bruch, CEO bei Trusted Returns, erklärt, wie Omni-Channel die Consumer 

Experience nachhaltig prägen kann.

Ce rapport est publié uniquement en allemand.

Artjom Bruch
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Treffen der Avatare 
und eine Hybridveranstaltung 
Informieren, netzwerken und ordern war 

auch auf der zweiten Digitalmesse der EK/

servicegroup im laufenden Jahr angesagt: 

Zur EK FUN am 21. und 22. April fanden 

sich mehr als 1000 Fachbesucher*innen 

und Aussteller*innen auf der EK Messe-

plattform zum Avatar-Treffen ein.
 
Viele der Fachbesucher*innen zeigten beim virtuellen Move über die 
Messe bereits Routine aber auch die neuen Gäste waren vom einfachen 
Handling des Kommunikationstools begeistert. Beste Voraussetzungen 
also, mit den gut 100 Markenherstellern aus der Family-Branche ins 
Geschäft zu kommen und sich ganz spontan mit Kolleg*innen und dem 
EK Messeteam auszutauschen. Entsprechend zufrieden äusserten sich 
dann sowohl Handelspartner als auch Industrievertreter.
 
Für den EK Messeverantwortlichen Daniel Kullmann ist das positive 
Feedback allerdings eher Ansporn als Grund zum Ausruhen. «Wir freu-
en uns natürlich über jede erfolgreiche Messeveranstaltung. Das heisst 
aber nicht, dass wir nicht noch besser werden können.»
 
EK Fashion-Ordertage im Juli
Die nächste Gelegenheit, diese Ankündigung wahr zu machen, bie-
tet sich schon im Juli mit den EK Fashion-Ordertagen, die in diesem 
Jahr wieder in Salzburg (20.07.), Mannheim (22. – 23.07) und Bielefeld  
(29. – 30.07.) stattfinden und zusätzlich um einen rein digitalen Order-
termin (28.07.) ergänzt werden.
 
Neues Messeformat im Herbst
Den Abschluss der EK Messesaison stellt traditionell die EK LIVE 
Herbstmesse im September dar, die als «Sandwich-Lösung» an den 
Start gehen wird. Sandwich deshalb, da das Herzstück der Herbstmesse 
vom 14. – 17.09.2021 eine zweitägige Hybridveranstaltung sein wird, 
die von jeweils einem Tag reiner Digitalmesse eingerahmt ist.
 
«Wir gehen davon aus, dass wir dann wieder unsere Ausstellungshallen 
für die Fachbesucher öffnen können und planen am 15. und 16. Septem-
ber 2021 das volle Messeprogramm – hier in Bielefeld und am Bild-
schirm zuhause. Mit den reinen Online-Tagen tragen wir gleichzeitig 
der grossen Akzeptanz der Digitalmessen Rechnung. Insgesamt bieten 
wir also wieder das Beste aus beiden Welten», so Kullmann. 
www.ek-servicegroup.de

Rencontre des avatars 
et un événement hybride 

Information, réseautage et commandes 

étaient également à l’ordre du jour cette 

année au deuxième salon numérique 

d’EK/servicegroup: les 21 et 22 avril, plus 

de 1000 visiteurs professionnels et expo-

sants se sont réunis sur la plateforme du 

salon EK FUN .
 

De nombreux visiteurs professionnels étaient déjà familiarisés avec le 
déplacement virtuel dans le salon, mais les nouveaux invités ont éga-
lement été impressionnés par la facilité d’utilisation de l’outil de com-
munication. Ces conditions étaient les meilleures pour faire des affaires 
avec plus de 100 fabricants de marques du secteur familial et pour des 
échanges spontanés avec des collègues et l’équipe du salon EK. Les 
partenaires commerciaux et les représentants de l’industrie ont été sa-
tisfaits en conséquence.
 
Pour Daniel Kullmann, responsable de la foire d’EK, les réactions posi-
tives sont plutôt un encouragement qu’une raison de se reposer sur ses 
lauriers. «Bien sûr, chaque salon réussi nous réjouit. Mais ça ne veut pas 
dire qu’on ne peut pas s’améliorer encore.»
 
Journées de commande d’EK Fashion en juillet
La prochaine occasion de concrétiser cette annonce se présentera déjà 
en juillet avec les EK Fashion Order Days, qui se tiendront cette année 
encore à Salzbourg (20.07.), Mannheim (22. – 23.07.) et Bielefeld 
(29. – 30.07.) qui seront en outre complétées par une date de commande 
purement numérique (28.07.).
 
Nouveau format de salon en automne
Le salon d’automne EK LIVE, qui se tiendra en septembre, marque 
traditionnellement la fin de la saison des salons EK et sera lancé sous 
forme de «solution sandwich». Sandwich car la pièce maîtresse du sa-
lon d’automne, qui se tiendra du 14 au 17 septembre 2021, sera un 
événement hybride de deux jours, chacun encadré par une journée de 
salon purement numérique.
 
«Nous espérons pouvoir rouvrir nos halls d’exposition aux visiteurs pro-
fessionnels à ce moment-là et nous prévoyons le programme complet du 
salon les 15 et 16 septembre 2021 – ici à Bielefeld et sur l’écran à la mai-
son. Avec les journées exclusivement en ligne, nous tenons compte de la 
grande acceptation des salons numériques. En somme, nous offrons une 
fois de plus le meilleur des deux mondes», déclare M. Kullmann. 
www.ek-servicegroup.de 
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Suva Safety App: 
Machen Sie den Check!
Ihr Sicherheits-Begleiter 
Mit der kostenlosen Suva Safety App («SSA-Free») finden Sicherheits-
beauftragte, Vorgesetzte und andere interessierte Personen auf ihrem 
Smartphone aus über 180 Suva Checklisten die Richtige.  Checklisten-
Fragen lassen sich einfach und überall beantworten. Notwendige Mass-
nahmen werden am selben Ort erfasst. Eine Vielzahl an Smartphone-
Funktionen wie die Sprachaufzeichnung oder die Kamera erleichtern 
die Eingabe. Zur Dokumentation wird abschliessend ein PDF-Bericht 
erstellt, welcher per E-Mail verschickt wird.

Suva Safety App: 
faites le test!
Votre partenaire sécurité 
Avec l’application gratuite Suva Safety App, les préposés à la sécurité, 
supérieurs et autres personnes intéressées peuvent accéder depuis leur 
smartphone à plus de 180 listes de contrôle de la Suva et sélectionner 
celles qui leur conviennent. Elle leur permet de remplir les listes de 
contrôle facilement en tout lieu et de consigner directement les mesures 
requises. De nombreuses fonctions du smartphone telles que l’enregis-
trement vocal ou l’appareil photo simplifient la saisie. Un rapport au 
format PDF est ensuite généré à des fins de documentation puis envoyé 
par e-mail.

•	Installieren Sie die kostenlose 
	 «Suva Safety App» (SSA-Free) auf Ihrem 
	 Smartphone, um alle Checklisten der 
	 Suva jederzeit nutzen zu können.

•	Wählen Sie passende Checklisten und 
	 dokumentieren Sie Gefahren für die 
	 Arbeitssicherheit mit der Foto-, Notiz-
	 und Sprachmemo-Funktion.

•	Definieren Sie pro Checkliste die umzu-
	 setzenden Massnahmen und schicken
	 Sie sie als PDF an Ihre Registrations-
	 adresse. 

•	Installez gratuitement l’application
	 «Suva Safety App» (SSA-Free) sur votre
	 smartphone pour disposer à tout moment 
	 de l’ensemble des listes de contrôle de 
	 la Suva.

•	Sélectionnez les listes de contrôle qui 
	 vous conviennent et documentez les 
	 dangers pour la sécurité au travail avec 
	 les fonctions photo, note et mémo vocal.

•	Définissez pour chaque liste de contrôle 
	 les mesures à mettre en œuvre et en-
	 voyez le document au format PDF
	 à votre adresse d’inscription.

Checklisten und Beratungsangebot
Checklisten sind ein effizientes Mittel, um Gefahren im Betrieb in den 
Griff zu bekommen. Die Suva Checklisten sind von erfahrenen Arbeits-
ärzten und Spezialisten der Arbeitssicherheit für die Praxis entwickelt 
worden. Sie eignen sich darum sowohl in kleinen wie in grossen Betrie-
ben für die Gefahrenermittlung und Massnahmenplanung. Unfallprä-
vention und betriebliches Gesundheitsmanagement sind ein wichtiger 
Erfolgsfaktor für Unternehmen. Checklisten sind jedoch nur ein Teil 
des Angebots der Suva zur Gefahrenermittlung in Unternehmen. 
Neben praxiserprobten Präventionsmodulen bietet die Suva grösseren 
Unternehmen ein individuelles, nach Kriterien der integrierten Sicher-
heit zusammengestelltes Beratungsangebot.
          
Datenschutz
Die Benutzung der Suva Safety App findet im Rahmen der freiwilligen 
Prävention statt und hat keine rechtlichen Auflagen oder Konsequen-
zen. Die App zeichnet Daten lediglich temporär auf dem Smartphone 
des Nutzers auf – ein Austausch mit der Suva findet zu keinem Zeit-
punkt statt. Im Übrigen gelten die allgemeinen Nutzungsbedingungen 
und Datenschutzbestimmungen der Suva.
www.suva.ch

Listes de contrôle et offre de conseils
Les listes de contrôle sont un moyen efficace pour maîtriser les dangers 
dans une entreprise. Élaborées par des médecins du travail et des spé-
cialistes de la sécurité au travail pour une utilisation pratique, elles per-
mettent aussi bien aux petites qu’aux grandes entreprises de procéder à 
une détermination des dangers et de planifier les mesures nécessaires.
La prévention des accidents et la gestion de la santé sont déterminantes 
pour le succès d’une entreprise. Les listes de contrôle ne constituent 
toutefois qu’une partie de l’offre de la Suva pour détecter des dangers 
dans les PME. Outre ses modules de prévention éprouvés, la Suva pro-
pose aux grandes entreprises une offre de conseils personnalisés sur la 
base de critères de sécurité intégrée.

Protection des données
L’utilisation de l’application Suva Safety App s’inscrit dans le cadre de 
la prévention volontaire. Elle ne s’accompagne d’aucune condition ou 
conséquence juridique. Les données ne sont enregistrées que de ma-
nière temporaire sur le smartphone de l’utilisateur et ne sont jamais 
échangées avec la Suva. Les conditions générales d’utilisation et les 
dispositions en matière de protection des données de la Suva sont ap-
plicables.
www.suva.ch



Herr Schmidt, Sie sind Bauführer auf einer Frutiger Baustelle, die 
3366 Meter über dem Meeresspiegel auf dem Jungfraujoch liegt. Dort 
erweitern Sie und das Team aktuell den höchstgelegenen Bahnhof 
Europas. Was bedeuten diese extremen Bedingungen für Mensch und 
Maschine?

Cyrill Schmidt: Auf dem Jungfraujoch bauen wir für die Jungfraubah-
nen eine neue Lagerkaverne für den Güterumschlag, eine behinderten-
gerechte Erweiterung der bestehenden Bahnhofshalle und eine Pis-
tenmaschinengarage. Im Winter kann es dort oben schon mal bis zu 
–30  Grad Celsius haben. Das sind besondere Voraussetzungen – die 
Höhe, die Kälte, Staub und Feuchtigkeit setzen nicht nur den Mineuren 
auf der Baustelle zu. Auch die Maschinen, mit denen wir arbeiten, müs-
sen für diese Bedingungen geeignet sein. Denn wenn eine Maschine 
mal ausfällt, ist sie nicht innerhalb einer Stunde ersetzt. Ganz wichtig 
also: Die Geräte müssen absolut zuverlässig und langlebig funktionie-
ren. 

«Aus der Zusammenarbeit ist eine echte Partnerschaft geworden»
Die Frutiger AG ist als einer der grössten Baukonzerne der Schweiz in nahezu allen Bereichen der Bauindustrie tätig. Seit rund 

zwei Jahren setzt Frutiger auf die Elektrowerkzeuge von Metabo. Die Nürtinger haben sich in einem mehrstufigen Auswahlver-

fahren gegen praktisch alle namhaften Wettbewerber durchgesetzt. Im Interview erklären Christian Squaratti, Geschäftsführer der 

Frutiger Betriebe Uetendorf und Cyrill Schmidt, Bauführer, worauf es Frutiger bei der Auswahl des richtigen Werkzeugs ankommt 

und womit Metabo überzeugen konnte. 

INTERVIEW / ENTRETIEN

Unter Tage auf rund 3500 Metern Höhe: Für die 
Jungfraubahnen baut der Schweizer Baukonzern 
Frutiger eine neue Lagerkaverne für den Güter-
umschlag, eine behindertengerechte Erweiterung 
der bestehenden Bahnhofshalle und eine Pisten-
maschinengarage.

Sous terre à une altitude d’environ 3500 mètres: 
pour la société Jungfraubahnen, le groupe de 
construction suisse construit une nouvelle cavité 
de stockage souterraine pour le transbordement 
de marchandises, une extensions du hall de gare 
accessible aux personnes handicapées et un 
garage pour dameuses.

«La collaboration est devenue un véritable partenariat»
Frutiger AG, l’un des plus grands groupes d’entreprises de construction de Suisse, est actif dans presque tous les secteurs de l’in-

dustrie de la construction. Depuis près de deux ans, Frutiger utilise les outils électriques de Metabo. Au cours d’une procédure de 

sélection à plusieurs niveaux, les outils du fabricant allemand se sont imposés face à pratiquement tous les grands concurrents. Dans 

une interview, Christian Squaratti, chef des établissements Frutiger Uetendorf, et Cyrill Schmidt, conducteur de travaux, expliquent 

quels facteurs ont été décisifs lors de la sélection des outils et pourquoi Metabo les a convaincus.

Monsieur Schmidt, vous êtes conducteur de travaux sur l’un des 
chantiers de Frutiger situé au Jungfraujoch à 3366 mètres au-dessus 
du niveau de la mer. Vous et votre équipe êtes en train d’y agrandir 
la gare la plus haute d’Europe. Quelles sont les conséquences de ces 
conditions extrêmes pour les hommes et pour les machines?

Cyrill Schmidt: au Jungfraujoch, nous construisons une nouvelle cavité 
de stockage souterraine pour le transbordement de marchandises, une 
extension du hall de gare accessible aux personnes handicapées et un 
garage pour dameuses. En hiver, il peut faire –30 °C là-haut. Ce sont 
des conditions particulières – l’altitude, le froid, la poussière et l’humi-
dité ne mettent pas seulement les mineurs sur le chantier à rude épreuve. 
Les machines avec lesquelles nous travaillons doivent également être 
adaptées à ces conditions. Car lorsqu’une machine tombe en panne, elle 
ne peut pas être remplacée dans l’heure. Il est donc très important que 
les machines soient fiables et durables. 
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Herr Squaratti, Sie verantworten den Werkhof von Frutiger, der die 
Baustellen mit Werkzeugen versorgt. Warum haben Sie sich für den 
Hersteller Metabo entschieden?

Christian Squaratti: Dafür gibt es verschiedene Gründe. Zum einen sind 
die Maschinen von Metabo langlebig und robust. Wir haben viele Tun-
nelbauprojekte, bei denen die Anforderungen an Maschinen und Geräte 
grundsätzlich sehr hoch sind: Unsere Mitarbeitenden arbeiten in engen 
Platzverhältnissen, bei Kälte, Feuchtigkeit und bohren in den nackten 
Felsen. Als wir einen Partner gesucht haben, haben wir uns in einem 
Auswahlverfahren verschiedene Hersteller angesehen – das waren 
praktisch alle namhaften Elektrowerkzeug-Hersteller. Wir haben Tests 
mit den verschiedenen Produkten durchgeführt. Bei Metabo hat uns ins-
besondere die Leistung der neuen SDS-max-Bohrhämmer überzeugt. 
Bohrhämmer sind für die Abbruch- und Meisselarbeiten auf unseren 
Baustellen unerlässlich. Da ist eine erstklassige Bohrleistung für uns 
entscheidend, und die haben die Metabo Hämmer gezeigt. 

Was kann das Metabo Akku-System, was andere nicht können?

Cyrill Schmidt: Metabo hat ein sehr breites Produktprogramm, speziell 
im Akku-Bereich, der bei uns immer wichtiger wird. Auf einigen unse-
rer Baustellen in den Bergen oder unter der Erde sind Steckdosen rar, da 
setzen wir natürlich auf Akku, wo immer das geht. Auf dem Jungfrau-
joch benutzen wir vor allem Akku-Bohrhämmer, -Bohrschrauber und 
-Winkelschleifer. Metabo bietet nicht nur eine Fülle an Produkten an, 
auch die Akku-Technologie ist extrem leistungsfähig. 

Christian Squaratti: Ausser der Produktvielfalt im Akku-Bereich hat das 
Metabo System einen gewaltigen Vorteil: Ein Akku passt auf alle Ge-
räte. Die Frutiger AG hat heute rund 10 000 Metabo Geräte im Einsatz. 
10 000 Akkus wären dann doch etwas viel. Bei der Wahl des richtigen 
Partners war es für uns wichtig, einen Lieferanten zu finden, mit dem 
wir dieses Volumen bündeln können – der es uns also ermöglicht, mit 
einem Akku viele Geräte zu betreiben. Bei Metabo können wir das mit 
dem Cordless Alliance System, kurz CAS, sogar herstellerübergreifend. 
Alle Akkus, Ladegeräte und Maschinen passen zusammen – das ist eine 
Investition, die sich lohnt. Diese Flexibilität kombiniert mit der Leis-
tungsstärke der Maschinen hat uns überzeugt. 

Monsieur Squaratti, vous êtes responsables de l’atelier de Frutiger 
qui fournit les outils aux chantiers. Pourquoi avez-vous choisi le fa-
bricant Metabo?

Christian Squaratti: il y a différentes raisons à cela. D’une part, les ma-
chines de Metabo sont durables et robustes. Nous avons plusieurs pro-
jets de construction de tunnels pour lesquels les exigences en matière 
de machines et d’outils sont très élevées: nos collaborateurs travaillent 
dans des espaces réduits, dans le froid et l’humidité et effectuent des 
forages dans la roche brute. Au moment de chercher un partenaire, nous 
avons évalué différents fabricants au cours d’une procédure de sélection 
– pratiquement tous étaient de grands fabricants d’outils électriques. 
Nous avons réalisé des tests avec les différents produits. Chez Metabo, 
nous avons été particulièrement séduits par la puissance des nouveaux 
marteaux perforateurs SDS-max. Les marteaux perforateurs sont indis-
pensables pour réaliser les travaux de démolition et de burinage sur nos 
chantiers. Une capacité de perçage maximale est donc importante pour 
nous et les marteaux de Metabo répondaient à ce critère. 

Que permet le système sans fil Metabo que les autres ne permettent 
pas?

Cyrill Schmidt: Metabo propose une très large gamme de produits, no-
tamment dans le domaine sans fil dont l’importance ne cesse d’aug-
menter chez nous. Sur certains chantiers de montagne ou souterrains, 
les prises sont rares. Nous utilisons donc les outils sans fil partout où 
c’est possible. Au Jungfraujoch, nous utilisons principalement des mar-
teaux perforateurs sans fil, des perceuses-visseuses sans fil et des meu-
leuses d’angle sans fil. Metabo n’offre pas seulement un vaste choix de 
produits, mais également une technologie sans fil extrêmement perfor-
mante. 

Christian Squaratti: Hormis le vaste choix de produits dans le domaine 
sans fil, le système Metabo offre un avantage majeur: une batterie est 
compatible avec tous les appareils. Actuellement, le groupe Frutiger 
AG utilise près de 10 000 machines Metabo. Mais 10 000 batteries, cela 
ferait un peu beaucoup. Lors du choix d’un partenaire, nous voulions 
trouver un fournisseur qui nous permettrait de réduire ce volume et 
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Cyrill Schmidt, Bauführer auf dem 
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Cyrill Schmidt, conducteur de 
travaux sur le Jungfraujoch

Christian Squaratti
Geschäftsführer der Frutiger 
Betriebe Uetendorf 

Christian Squaratti
Chef des établissements 
Frutiger Uetendorf



Wie läuft die Zusammenarbeit mit Metabo?

Christian Squaratti: Sehr gut. Das ist ein weiterer Grund, warum wir 
sehr zufrieden mit unserer Wahl sind. Ein Beispiel: Ich erinnere mich 
an eine Situation auf einer Baustelle, als strömendes Wasser unsere 
Maschinen zum Stehen brachte. Denn auch wenn die Metabo Maschi-
nen einiges abkönnen – fliessendes Wasser war dann doch zu viel. Wir 
konnten nicht weiterarbeiten. Aber: Innerhalb kürzester Zeit waren 
die Anwendungstechniker zusammen mit dem Entwicklungschef von 
Metabo bei uns auf der Baustelle. Wir haben ihnen die Problematik ge-
schildert, und schon nach einer Woche hatten wir optimierte Prototypen 
in der Hand. Das hat uns schlichtweg umgehauen. Diese schnelle Re-
aktion schätzen wir sehr. 
Aus der Zusammenarbeit ist innerhalb dieser zwei Jahre eine echte 
Partnerschaft geworden, von der beide Seiten profitieren. So ist unser 
Feedback direkt in die Entwicklung bei Metabo miteingeflossen: Mitt-
lerweile haben wir zwei Akku-Bohrhämmer und eine Stichsäge im Ein-
satz, die speziell für Frutiger optimiert wurden. Da sind wir sehr stolz 
drauf. Auch deshalb war die Entscheidung für Metabo die richtige. 
Das Interview wurde der Redaktion von Metabo (Schweiz) AG 
zur Verfügung gestellt.

donc d’utiliser de nombreuses machines avec une seule batterie. Avec 
Metabo et le Cordless Alliance System (CAS), une batterie peut même 
être utilisée avec des machines de plusieurs marques. L’ensemble des 
batteries, chargeurs et machines sont compatibles – c’est donc un in-
vestissement rentable. Cette flexibilité combinée à la puissance des ma-
chines nous a convaincus. 

Comment se passe la collaboration avec Metabo?

Christian Squaratti: très bien. C’est une autre raison pour laquelle nous 
sommes très satisfaits de notre choix. Un exemple: je me souviens d’une 
situation sur un chantier où des trombes d’eau ont mis nos machines à 
l’arrêt. Car même si les machines de Metabo sont très résistantes, cette 
fois, la quantité d’eau était quand même trop importante. Nous ne pou-
vions plus travailler. Mais: des techniciens et le chef du développement 
de Metabo sont arrivés très rapidement sur le chantier. Nous leur avons 
décrit le problème et après une semaine, nous avions des prototypes 
optimisés entre les mains. Nous n’en revenions pas. Nous apprécions 
grandement cette réactivité. 
Au cours de ces deux ans, cette collaboration a laissé la place à un 
réel partenariat dont profitent les deux parties. Notre feed-back est en 
effet directement intégré dans le développement des produits Metabo: 
aujourd’hui, nous utilisons deux marteaux perforateurs sans fil et une 
scie sauteuse qui ont été spécialement optimisés pour Frutiger. Nous 
en sommes très fiers. Voilà également pourquoi nous avons bien fait de 
choisir Metabo. 
Cette interview a été mise à la disposition de la rédaction 
par Metabo (Schweiz) AG.

...FORTSETZUNG / ...SUITE 
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Seit rund zwei Jahren arbeitet Frutiger mit den Maschinen von Metabo. 
Die Nürtinger konnten den Schweizer Baukonzern mit einem einheitlichen 
Akku-System und ihren leistungsstarken Maschinen überzeugen.

Depuis près de deux ans, Frutiger travaille avec les machines de Metabo. 
Le fabricant allemand d’outils électriques a convaincu le groupe d’entre- 
prises de construction suisse par son système sans fil unique et ses 
machines puissantes.
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Neue Industriesauger von Proton

Das Sortiment der Proton Industriesauger wird mit zwei 

Modellen mit integrierter Wasserpumpe ergänzt. 

Der MEC 2/90 SUB verfügt über ein 90 Liter Kunststofftank mit Fahr-
gestell, 2 Motoren und einen GEKA Anschluss. Der Saugerkopf kann 
komplett vom Tank getrennt werden durch die steckbare Tauchpumpe, 
welche automatisch über einen Schwimmer gesteuert wird. 
Nach dem gleichen Prinzip funktioniert der MEC 2/78 SUB. 
Auch dieses Modell verfügt über 2 leistungs- starke 
Motoren und der 78  Liter fassende Edel-
stahltank wird mittels einer Edelstahl-
Schmutzwasserpumpe über 
einen STORZ-Abgang (66 
mm) geleert. Dieses Model 
wird im Hause Widmer gefer-
tigt und eignet sich z. B. ideal 
für Feuerwehr und Zivilschutz. 
Für beide Modelle sind alle Er-
satz- und Zubehörteile ab Lager 
lieferbar. 
www.widmertools.ch 

Nouveaux aspirateurs industriels 
de Proton
La gamme d’aspirateurs industriels de Proton est maintenant 

complétée par deux modèles avec une pompe à eau intégrée.

Le MEC 2/90 SUB dispose d’un réservoir en plastique de 90 litres 
avec châssis, 2 moteurs et une connexion GEKA. La tête d’aspirateur 
peut être complètement séparée du réservoir par la pompe submersible 
enfichable, qui est automatiquement contrôlée par un flotteur. 
Le MEC 2/78 SUB fonctionne selon le même principe. Ce modèle 
dispose également de 2 puissants moteurs et le réservoir en inox de 
78  litres est vidé à l’aide d’une pompe pour eaux usées en 

inox via une sortie STORZ (66 mm). 
Ce modèle est fabriqué en interne par 
Widmer et est idéal, par exemple, 
pour les pompiers et la protection 
civile. Toutes les pièces de re-
change et accessoires pour les 
deux modèles sont disponibles 
en stock. 
www.widmertools.ch 

2 neue CAS-Mitglieder
SCANGRIP, Europas führender Hersteller 

von LED-Arbeitsleuchten, und ITH Schraub-

technik der Spezialist für grosse, industrielle 

Schraubenverbindungen, schliessen sich dem 

von Metabo initiierten Cordless Alliance System (CAS) an. 

Damit sind nun 24 Systemlieferanten als Mitglieder des Cordless 

Alliance System gelistet.

SCANGRIP
Das dänische Unternehmen mit Sitz in Svendborg ist Europas führender 
Hersteller von LED-Arbeitsleuchten und bringt insgesamt sechs ver-
schiedene Arbeitsleuchten auf Akku-Basis in das herstellerübergreifen-
de Akku-System ein.

ITH Schraubtechnik
Der deutsche Schraubtechnikspezialist aus dem Sauerland fügt als ers-
tes Gerät einen kleinen und leichten Akku-Drehschrauber mit bis zu 
6000 Nm Drehmoment dem CAS-Verbund bei, weitere sollen folgen.

2 nouveaux membres du CAS
SCANGRIP, le premier fabricant européen 

de lampes de travail à LED, et ITH Schraub-

technik, le spécialiste des grands raccords à 

vis industriels, ont rejoint le Cordless Alliance 

System (CAS) initié par Metabo. Cela signifie que 24 fournis-

seurs de systèmes sont désormais répertoriés comme membres 

du Cordless Alliance System.

SCANGRIP
L’entreprise danoise basée à Svendborg est le premier fabricant euro-
péen de lampes de travail à LED. Elle ajoute six lampes de travail à 
batterie au système sans fil inter-fabricants.

ITH Schraubtechnik
Le spécialiste allemand des techniques de vissage, originaire de la ré-
gion du Sauerland, a commencé par ajouter au réseau CAS une petite 
visseuse sans fil légère, dotée d’un couple pouvant atteindre 6000 Nm, 
d’autres suivront.
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PSA für die warme Jahreszeit
Da das Tragen von Sicherheitsschuhen in vielen Berufen 

obligatorisch ist,   lohnt es sich insbesondere im Sommer, in 

leichteres Schuhwerk zu investieren. Der deutsche Hersteller 

Albatros schickt 2 neue Modelle in den Sommer.

Damit Nässe und Schweiss nach aussen transportiert werden können, 
sollten Sicherheitsschuhe mit einem atmungsaktiven Mesh-Innenfutter 
ausgestattet sein. Ebenso wirksam ist eine atmungsaktive Sohle, die 
entstehende Feuchtigkeit nach unten hin abgibt. 

Hinsichtlich der Art des Schuhs bietet eine Sandale die beste 
Möglichkeit der aktiven Luftzirkulation. Aussparungen 
im Schaft kühlen die Füsse ab und sorgen für 
höchstmögliche Atmungsaktivität. Die Si-
cherheitssandale JETSTREAM IMPULSE 
LOW geht mit bestem Beispiel voran, denn 
das Obermaterial besteht aus hochwertigem 
Mikrofaser, ergänzt durch abriebfeste Tex-
tileinsätze und ist so besonders atmungsak-
tiv sowie strapazierfähig. 
Die Sohlenkonstruktion bietet eine hervorragende Dämp-
fung und sorgt für Stabilität und Komfort. Ideal also für einen langen 
Arbeitstag bei Hitze. Aufgrund der speziellen Anforderungen an 
Sicherheitsschuhe gibt es Sicherheitssandalen jedoch nur in den 
Sicherheitsklassen S1 und S1P.  

Wer vorschriftsmässig Sicherheitsschuhe 
der Klasse S3 tragen muss, sollte auf leich-
te und atmungsaktive Obermaterialien 
achten. Mit dem ULTRATRAIL GREY 
LOW erhält man den perfekten S3 Out-
door-Sicherheitsschuh für heisse Tage 
– das helle Obermaterial aus Vollrindleder 
und abriebfesten Textileinsätzen lässt einen sehr 
guten Feuchtigkeitstransport zu, während die XTS Trail Sohle Halt und 
Stabilität auf verschiedensten Untergründen bietet. 
www.ism-europa.de 

Des EPI pour la saison chaude
Le port de chaussures de sécurité étant obligatoire dans de nom-

breux corps de métier, il convient d’investir dans des chaussures 

plus légères, surtout en été. Le fabricant allemand Albatros lance 

2 nouveaux modèles pour l’été.

Les chaussures de sécurité doivent être équipées d’une doublure en 
maille respirante afin de permettre le transport de l’humidité et de la 
transpiration vers l’extérieur. Une semelle respirante qui évacue l’hu-
midité vers le bas est tout aussi efficace. 

Pour ce qui est du type de chaussure, une sandale offre la 
meilleure possibilité de circulation active de l’air. Les 
ouvertures dans la tige rafraîchissent les pieds et as-
surent une respirabilité optimale. La sandale de sé-

curité JETSTREAM IMPULSE LOW en est 
un bon exemple, car le matériau de la tige est 
composé de microfibres de haute qualité et 
complété par des inserts en textile résistant 
à l’abrasion, faisant de cette sandale un ar-

ticle particulièrement respirant et résistant. 
La conception de la semelle offre un ex-

cellent amorti et assure stabilité et confort. Idéale pour une longue 
journée de travail la chaleur. Cependant, en raison des exi-

gences particulières imposées aux chaussures de sécurité, 
les sandales de sécurité ne sont disponibles que dans les 

classes de sécurité S1 et S1P.  

Si vous devez porter des chaussures de sécurité 
de classe S3 pour vous conformer à la régle-
mentation, vous devez vous assurer que les 
matériaux de la tige sont légers et respi-
rants. L’ULTRATRAIL GREY LOW est 
la chaussure de sécurité extérieure de la 
classe de sécurité S3 idéale pour les jour-

nées chaudes. La tige de couleur claire en cuir de vachette et les 
inserts en textile résistant à l’abrasion permettent un excellent transport 
de l’humidité, tandis que la semelle XTS Trail offre adhérence et stabi-
lité sur une grande variété de surfaces.       
www.ism-europa.de/fr
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Mehr Sicherheit 
für Akku-Maschinen
Metabo erweitert sein bisheriges Werkzeug-Sicherungs-

programm um einen Verankerungsgurt und ein Sicherungs-

system für Akkupacks.

Der Elektrowerkzeug-Hersteller bringt drei neue Akkupacks mit 
Sicherungsbügel auf den Markt. Zusätzlich wurden die Werk-
zeug-Sicherungsgurte mit einer Extra-Schlaufe 
ausgestattet, um den Akkupack zu sichern. 
Teil des Akku-Sicherungssystems ist 
ausserdem eine neue Sicherungsver-
bindung, mit welcher der Akkupack an 
der Extra-Schlaufe des Werkzeug-Si-
cherungsgurts befestigt wird. Die drei neuen 
LiHD 18-Volt-Akkupacks mit Sicherungsbügel sind als 
4,0 Ah-, 5,5 Ah-, und 10,0 Ah- Akkupacks verfügbar.

Sicherheit für Mensch, Maschine und Akkupack
Für Maschinen bis zu fünf Kilogramm gibt es den Sicherungsgurt mit 
Karabiner und Schlaufe – oder als Variante «Quick Connect» mit Ka-
rabinern an beiden Enden für Elektrowerkzeuge mit Öse. Für Maschi-
nen mit einem Gewicht bis zu 20 Kilogramm ist der Werkzeug-Siche-
rungsgurt mit Aluminium-Karabiner und einer robusten, sogenannten 
«Twist-Lock»-Öffnung ausgestattet, die ungewolltes Öffnen verhindert

Alle drei Werkzeug-Sicherungsgurte verfügen 
über eine neue Extra-Schlaufe, an welcher der 
Akkupack befestigt werden kann. Dafür braucht 
der Anwender zusätzlich die Metabo Akku-Si-
cherungsverbindung, die es mit 30 oder 60 Zen-
timetern Länge gibt – je nach Maschinengrös-
se. Die Akku-Sicherungsverbindung besteht 
aus Karabiner und Schlaufe: Die Schlaufe wird 
durch den Sicherungsbügel am Akkupack ge-
zogen und der Karabiner an der Extra-Schlaufe 
des Werkzeug-Sicherungsgurtes befestigt. Und 
schon sind Akku und Maschine gesichert.

Gibt es für den Karabiner eines Werkzeug-
Sicherungsgurtes keinen geeigneten Befesti-
gungspunkt, weil zum Beispiel das Gerüst zu 
breit ist, schafft der neue Verankerungsgurt 
Abhilfe: er kann flexibel um das Gerüst ge-
schlungen werden. In die Öse am Ende des 
Sicherungsgurtes wird dann der Karabiner des 
Werkzeug-Sicherungsgurtes eingehakt.
www.metabo.ch

Plus de sécurité pour 
les machines à batterie
Metabo ajoute une sangle d’ancrage et un système de sécurité 

pour les packs de batteries à sa gamme de sécurité d’outils.

Le fabricant d’outils électriques lance trois nouveaux packs 
de batteries avec des sangles de fixation. En 
outre, les sangles de fixation de l’outil 
sont désormais équipées d’une boucle 
supplémentaire pour fixer le bloc-piles. 
Le système de fixation de la batte-
rie comprend également une nouvelle 

connexion de fixation qui rattache le bloc 
de batterie à la boucle supplémentaire de la sangle de fixation de l’outil. 
Les trois nouveaux packs de batteries LiHD 18 volts avec clip de sécu-
rité sont disponibles en packs de 4,0 Ah, 5,5 Ah et 10,0 Ah.

Sécurité pour l’utilisateur, la machine et le bloc-piles
Pour les machines pesant jusqu’à cinq kilogrammes, la sangle de sé-
curité est disponible avec un mousqueton et une boucle – ou comme 
variante «Quick Connect» avec des mousquetons aux deux extrémi-
tés pour les outils électriques avec un œillet. Pour les machines pesant 
jusqu’à 20 kilogrammes, la ceinture de sécurité pour outils est équipée 
d’un mousqueton en aluminium et d’une ouverture robuste, dite «twist-
lock», qui empêche toute ouverture involontaire.

Les trois sangles de sécurité des outils sont 
dotées d’une nouvelle boucle supplémentaire 
à laquelle le bloc-piles peut être attaché. Pour 
ce faire, l’utilisateur a également besoin du rac-
cord de fixation de la batterie Metabo, qui est 
disponible en 30 ou 60 centimètres de longueur 
– selon la taille de la machine. La connexion 
de sécurité de la batterie se compose d’un 
mousqueton et d’une boucle: la boucle est tirée 
à travers le clip de sécurité de la batterie et le 
mousqueton est attaché à la boucle supplémen-
taire de la ceinture de sécurité de l’outil. Et la 
batterie et la machine sont sécurisées.

S’il n’y a pas de point d’attache approprié pour 
le mousqueton d’une sangle de sécurité pour 
outils, par exemple parce que l’échafaudage est 
trop large, la nouvelle sangle d’ancrage offre 
une solution: elle peut être enroulée de manière 
flexible autour de l’échafaudage. Le mousque-
ton de la ceinture de sécurité pour outils est en-
suite accroché dans l’œillet situé à l’extrémité 
de la ceinture de sécurité.
www.metabo.ch

Weitere Infos
Plus d’informations 
Swissavant digital
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Multitalent von Bosch
Beim EasyHammer 12V von Bosch ist der Name Programm: 

Das Multitalent macht es besonders Einsteigern im Heimwerker- 

Bereich leicht, Löcher in diverse Materialien einschliesslich  

Beton zu bohren sowie Schrauben einzudrehen oder zu lösen. 

Grundlage dafür ist sein innovatives Bedienkon-
zept mit einem einzigen Schiebeschalter 
zentral im Sichtbereich auf der Oberseite 
des Geräts: Wählt man das Hammersym-
bol ganz rechts, ist das pneumatische Ham-
merwerk aktiv und der EasyHammer bohrt Lö-
cher bis zu zehn Millimeter Durchmesser in Beton. 
In der mittleren Position schraubt der EasyHammer und 
bohrt in Materialien wie Holz, Metall und Fliesen. Wer da-
gegen Schrauben lösen will, schiebt den Schalter einfach nach 
links auf den Rückwärtspfeil. So wechselt der Anwender intui-
tiv von einer Anwendung zur anderen und braucht fürs Hämmern, 
Bohren und Schrauben nur ein Gerät. 
Darüber hinaus ist man durch den 3-in-1-Modus-Schalter vor Tücken 
wie einer falsch gewählten Drehrichtung gefeit. Drückt man den Gas-
gebeschalter, regelt sich die Drehzahl beim EasyHammer automatisch: 
Je stärker man drückt, desto schneller schraubt oder bohrt er. 

Einer für alles – und alle für einen
Das Wechseln von Bohrern zu Schrauberbits geht dank SDS-System-
Bohrfutter ganz ohne Adapter und in wenigen Sekunden. Eingesetzt 
werden können alle handelsüblichen Zubehöre mit Sechskant-Schaft 
(HEX) sowie SDS-Quick-Zubehöre. Bosch liefert das Zubehör für die 
gängigsten Bohr- und Schraubanwendungen gleich mit. So können sich 
Heimwerker bei Kauf des Geräts auf das passende Zubehör verlassen 
und direkt loslegen. Wer weitere Betonbohrer benötigt, kann auf das 
neue HEX-5 Betonbohrer-Set mit fünf Bohrern in den Durchmessern 4, 
5, 6, 8 und 10 Millimeter zurückgreifen.
Das Multitalent leuchtet jede Arbeitsstelle mit seinem ins Bohrfutter 
integrierten 360°-LED-Lichtring ohne lästige Schatten aus und erleich-
tert das Arbeiten auch bei schlechten Lichtverhältnissen.
Ist die Arbeit getan, lädt man den integrierten Akku einfach per USB-
Kabel. Besonders schnell geht das mit dem optional erhältlichen 
Schnellladegerät. In gut einer Stunde ist das Gerät dann wieder ein-
satzbereit.
www.bosch-pt.ch

Le polyvalent de Bosch
Le marteau polyvalent EasyHammer 12V de Bosch permet no-

tamment aux débutants en bricolage de percer facilement des 

trous dans divers matériaux, y compris le béton, et d'enfoncer ou 

de desserrer des vis.  

La base en est le concept de commande innovant avec un seul 
interrupteur à glissière situé au centre de la zone de visua-
lisation sur le dessus de l’appareil: si vous sélectionnez le 
symbole du marteau à l’extrême droite, le mécanisme du 
marteau pneumatique est activé et l’EasyHammer perce des 
trous jusqu’à dix millimètres de diamètre dans le béton. 
En position centrale, l’EasyHammer visse et perce des ma-
tériaux tels que le bois, le métal et le carrelage. Si, en re-
vanche, vous souhaitez desserrer des vis, il suffit de faire 
glisser l’interrupteur vers la gauche sur la flèche inverse. 
De cette façon, l’utilisateur passe intuitivement d’une appli-

cation à l’autre et n’a besoin que d’un seul appareil pour mar-
teler, percer et visser. 
En outre, le commutateur de mode 3 en 1 protège l’utilisateur contre les 
pièges tels qu’une sélection incorrecte du sens de rotation. Si vous ap-
puyez sur l’accélérateur, la vitesse du EasyHammer est régulée automa-
tiquement : plus vous appuyez fort, plus il visse ou perce rapidement. 

Un pour tous – et tous pour un
Grâce au mandrin de perçage du système SDS, il est possible de pas-
ser des forets aux embouts de tournevis sans avoir besoin d'un adapta-
teur. Tous les accessoires disponibles dans le commerce avec une tige 
hexagonale (HEX) et les accessoires SDS Quick peuvent être utilisés. 
Bosch fournit les accessoires pour les applications les plus courantes de 
perçage et de vissage en même temps. Quiconque a besoin de forets à 
béton supplémentaires peut se tourner vers le nouveau jeu de forets à 
béton HEX-5, qui comprend cinq forets de 4, 5, 6, 8 et 10 millimètres 
de diamètre.
Avec son anneau lumineux LED à 360° intégré au mandrin de la 
perceuse, cet outil polyvalent éclaire toutes les zones de travail sans 
ombres gênantes, ce qui facilite le travail même dans de mauvaises 
conditions d’éclairage.
Une fois le travail terminé, il suffit de recharger la batterie intégrée 
via le câble USB. Cette opération est particulièrement rapide avec le 
chargeur rapide disponible en option. Le dispositif est alors prêt à être 
utilisé à nouveau en un peu plus d’une heure.
www.bosch-pt.ch 
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Mehr Leistung, Flexibilität 
und Sicherheit
Starke Leistung, grosse Reichweite und die Möglichkeit, die 

Werkzeugeinstellungen zu individualisieren – mit der neuen 

Akku-Säbelsäge M18 FUEL ONEFSZ stellt Milwaukee die 

neueste Generation in dieser Gerätekategorie vor. 

Bei Arbeiten in anspruchsvollen Materialien wie Aluminium, 
Gusseisen oder Edelstahl lassen sich die 
Parameter über die integrier-
te Bluetooth-Schnittstelle 
präzise an die Einsatzbedin-
gungen anpassen. 
In Kombination mit dem 
richtigen Sägeblatt kann 
deshalb besonders effizient und mit hohem Anwender-
komfort gearbeitet werden. Dank materialgerechter Optimierung von 
Sanftanlauf und Hubzahl sind mehr Schnitte mit einem Sägeblatt mög-
lich. Für den einfachen Wechsel zwischen verschiedenen Anwendun-
gen lassen sich drei individuelle Profile im internen Speicher des Gerä-
tes ablegen und jederzeit auf Tastendruck aufrufen.

Maximale Sicherheit bietet die Schnellstopp-Funktion des Motors: Die 
Säge stoppt sofort, sobald das Blatt nach Beendigung des Schnittes aus 
dem Material austritt – unabhängig davon, ob der Anwender den Ein/
Aus-Schalter noch betätigt. Es gibt keinen Nachlauf. Ein patentierter 
Kupplungsschutz verhindert zudem ein Ausschlagen der Maschine, 
wenn das Sägeblatt klemmt und blockiert. Auch in diesem Fall stoppt 
die Maschine sofort.

Starke Funktionen für mehr Kontrolle und Sicherheit
Die One-Key-App bietet die Möglichkeit der Integration des Gerätes in 
ein komplettes Bestandsmanagement. Dazu gehören auch Funktionen 
wie Tool-Tracking und Tool-Security. Damit kann die letzte bekannte 
Position des Werkzeuges angezeigt werden. 
Die Säbelsäge ist vollständig systemkompatibel mit dem M18-Akku-
programm von Milwaukee, das aktuell über 190 Geräte umfasst. 
www.milwaukeetool.ch

Plus de performance, plus de 
flexibilité et de sécurité
Des performances puissantes, une longue portée et la possibilité 

de personnaliser les réglages des outils – la nouvelle scie sabre à 

accu M18 FUEL ONEFSZ de Milwaukee représente la dernière 

génération de cette catégorie d’outils. 

Pour travailler des matériaux difficiles tels que 
l’aluminium, la fonte ou l’acier inoxydable, les 
paramètres peuvent être ajustés avec précision 
aux conditions de fonctionnement grâce à 
l’interface Bluetooth intégrée. 
En combinaison avec la lame correcte, on peut 

donc de travailler de manière particulière-
ment efficace et avec un haut niveau de 
confort pour l’utilisateur. L’optimisation 
du démarrage progressif et du nombre de 
courses selon le matériau à travailler per-

met de réaliser plus de coupes avec une seule lame de scie. Pour passer 
facilement d’une application à l’autre, trois profils individuels peuvent 
être enregistrés dans la mémoire interne de la machine et appelés à tout 
moment par simple pression sur un bouton.

La sécurité maximale est assurée par la fonction d’arrêt rapide du mo-
teur: la scie s’arrête immédiatement dès que la lame sort du matériau 
après la fin de la coupe – que l’utilisateur soit toujours en train d’ap-
puyer sur l’interrupteur marche/arrêt. Il n’y a pas de dépassement. Une 
protection brevetée de l’embrayage empêche également la machine de 
se mettre en marche si la lame de scie se bloque et se verrouille. Même 
dans ce cas, la machine s’arrête immédiatement.

Des fonctions puissantes pour plus de contrôle et de sécurité
L’application One-Key permet d’intégrer la scie dans un système com-
plet de gestion du parc de machines. Elle comprend des fonctions telles 
que le suivi et la sécurité des outils permettant d’afficher la dernière 
position connue de l’outil. 
La scie alternative est entièrement compatible avec la gamme de batte-
ries M18 de Milwaukee, qui comprend actuellement plus de 190 outils. 
www.milwaukeetool.ch 
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Trockeneisstrahlen für Alle 
Mit dem IB 10/8 L2P bringt Kärcher das erste Gerät auf den 

Markt, das selbst Trockeneis erzeugt – und zwar genau dann, 

wenn die Reinigung erfolgt, und nur in der benötigten Menge. 

In Kombination mit der einfachen Bedienung, die keine 

Spezialausbildung erfordert, macht Kärcher die Vorteile des 

Trockeneisstrahlens unkompliziert nutzbar.

Bislang werden Trockeneispellets in grossen Hydraulikpressen, soge-
nannten Pelletizern, hergestellt und auf Bestellung geliefert. Dies ist für 
Anwender umständlich und speziell bei kleineren Mengen teuer. Aus 
diesem Grund wird häufig auf Trockeneisstrahlen als Reinigungs-
technik verzichtet, obwohl es sehr effizientes Arbeiten 
ermöglicht. Hinter der Technologie steckt die kluge 
Verbindung von mechanischer und thermischer 
Energie: Die Trockeneispellets – also festes CO2 
mit einer Temperatur von –79 °C – prallen mit einer 
hohen Geschwindigkeit von 150 m/s auf die Oberflä-
che auf. Der Schmutz wird durch die Kälte brüchig 
und spröde, so dass er sich leicht entfernen lässt. Da 
das Verfahren kaum abrasiv ist und keine Strahl-
mittelrückstände verbleiben, werden speziell 
empfindliche Oberflächen schonend und mit 
geringem Aufwand gereinigt.

Für den IB 10/8 L2P hat Kärcher eine technische 
Lösung entwickelt, welche die Trockeneisproduktion in Echtzeit auf 
kleinstem Raum ermöglicht. An Logistik werden lediglich zwei Dinge 
benötigt: flüssiges CO2 als Ausgangsmaterial, das verlustfrei in Fla-
schen eingelagert werden kann, sowie ein Druckluftnetz oder einen 
kompakten Kompressor. Für den Anwender ist die Handhabung des IB 
10/8 L2P einfach und angenehm. Die ergonomisch gestaltete Strahl-
pistole eignet sich auch für Arbeiten in engen, verwinkelten Bereichen. 
Durch eine intuitive Gerätesteuerung sowie zahlreiche Assistenzsyste-
me, beispielsweise zur Überprüfung von Mindestdruck, korrektem An-
schluss der Kabel oder Überhitzungsgefahr, ist die Maschine leicht zu 
bedienen. Die Anwendung ist ohne lange Einweisungen und aufwendi-
ge Planung möglich. 
www.kaercher.ch

Nettoyage cryogénique pour tous 
Avec le nettoyeur cryogénique IB 10/8 L2P, Kärcher lance sur 

le marché le tout premier appareil capable de produire lui-même 

de la neige carbonique, et ce précisément lors du nettoyage et 

uniquement en quantité requise. En combinaison avec une utili-

sation facile ne nécessitant aucune formation spéciale, Kärcher 

permet aux utilisateurs de profiter en toute simplicité des nom-

breux atouts du nettoyage cryogénique.

Jusqu’à présent, les pellets de neige carbonique étaient pro-
duits dans de grandes presses hydrauliques appelées pel-
letiseurs, puis livrés sur commande. Ce processus est très 
laborieux pour les utilisateurs et particulièrement coûteux 
lorsqu’il s’agit de petites quantités. Pour cette raison, le net-
toyage cryogénique est rarement envisagé comme technique 
de nettoyage, bien qu’il assure un travail extrêmement effi-
cace. Derrière cette technologie se cache une combinaison 
astucieuse d’énergie mécanique et thermique : les pellets 
de neige carbonique – c’est-à-dire du CO2 solide à une 
température de –79 °C – sont propulsés sur la surface à une 
vitesse élevée de 150 m/s. Sous l’effet du froid, les im-
puretés sont fragilisées et se fissurent, ce qui facilite leur 

élimination. Étant donné que le procédé est peu abrasif 
et qu’il ne subsiste aucun résidu d’agent de sablage, les 
surfaces particulièrement sensibles sont nettoyées en 
douceur et sans effort.

Pour le nettoyeur cryogénique IB 10/8 L2P, Kärcher a développé une so-
lution technique permettant la production de neige carbonique en temps 
réel dans les espaces les plus réduits. En matière de logistique, seuls 
deux éléments essentiels sont requis: du CO2 liquide comme matière de 
base pouvant être stockée sans perte dans des bouteilles, ainsi qu’un ré-
seau d’air comprimé ou un compresseur compact. Pour l’utilisateur, la 
manipulation du nettoyeur IB 10/8 L2P est simple et agréable. Le pisto-
let de projection ergonomique convient également aux travaux dans des 
zones étroites et sinueuses. La machine offre une grande facilité d’utili-
sation grâce à une commande intuitive de l’appareil et à la présence de 
nombreux systèmes d’assistance, notamment pour contrôler la pression 
minimale, le raccordement correct des câbles ou le risque de surchauffe. 
L’utilisation n’exige pas de longues séances d’instruction ni  planification  
fastidieuse. 
www.kaercher.ch

Weitere Infos
Plus d’informations 
Swissavant digital
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Prüfungserfolg 
für Alexandra Kunz

Die langjährige Verantwortliche für Projek-
te und Events des Verbandes, Frau Alexand-
ra Kunz, hat anfangs Mai 2021 die berufliche 
Weiterbildung zum «Event Manager/-in (inkl. 
Sponsoring) mit Diplomarbeit» als Klassen-
beste mit der Gesamtnote von 5,6 und damit 
mit grosser Bravour bestanden. 

Der zertifizierte Weiterbildungskurs beinhaltete alle not-
wendigen Schwerpunkte wie Marketing, Sponsoring, Pla-
nung und Organisation oder Integration von Sponsoring 
in das entsprechende Eventmarketing. Als Abschluss der 
beruflichen Weiterbildung stand dann die persönliche 
Präsentation der Diplomarbeit auf dem Programm.
An dieser Stelle gratulieren wir mit Stolz unserer un-
ermüdlichen und erfolgreichen Mitarbeiterin Frau Alex-
andra Kunz zum erfolgreichen Bestehen als Klassenbes-
te des Event-Manager-Lehrgangs.

Examens réussis 
pour Alexandra Kunz

Responsable de longue date des projets et évé-
nements de Swissavant, Madame Alexandra 
Kunz a obtenu, début mai 2021, en tant que pre-
mière de classe avec la note de 5,6, le diplôme  
d’«Organisatrice d’événements (sponsoring in-
clus) avec mémoire de diplôme» au terme d’un 
cours de formation professionnelle continue.

Ce cours de formation continue avec certificat comprend 
toutes les activités essentielles nécessaires telles que le 
marketing, le sponsoring, la planification et l’organisa-
tion ainsi que l’intégration du sponsoring dans le marke-
ting d’événements. Au terme de cette formation continue, 
Madame Kunz a défendu personnellement son mémoire 
de diplôme. 
Nous sommes fiers de pouvoir féliciter ici notre colla-
boratrice de son succès mérité couronnant son effort de 
perfectionnement professionnel accompli.

I N T E R N A

Holzingenieur verstärkt Berater-
kompetenz bei Allchemet

Als gelernter Zimmermann und diplomierter Holzingenieur FH 

unterstützt Beat Ruch seit April 2021 als Anwendungstechniker 

bei Allchemet den Schweizer Fachhandel mit hoher Beratungs-

kompetenz. 

«Gerne unterstütze ich den Fachhandel, 
um gemeinsam mit unseren Partnern die 
Marke HECO und deren Vorzüge bekannt zu 
machen!»

«Je suis heureux d’aider nos partenaires 
cu commerce spécialisé pour promouvoir 
la marque HECO et ses avantages!»

Beat Ruch

Alexandra Kunz

Die fachtechnische Nähe zu Produktion und Entwicklung der Produkte 
des deutschen Schraubenherstellers HECO versetzen Beat Ruch in die 
Lage schnell und unkompliziert auf die Bedürfnisse und Problemstel-
lungen der Anwender einzugehen. 
Im Speziellen steht Beat Ruch für die Beratung im Zusammenhang mit 
den umfangreichen Sortimenten von Holzbaubefestigern sowie der Be-
ton-Schraubanker MULTI-MONTI mit hoher Fachkompetenz zur Ver-
fügung und freut sich auf die Kontaktaufnahme.
www.allchemet.ch 

Un ingénieur du bois renforce 
le compétence de conseils 
chez Allchemet
Charpentier de formation et ingénieur du bois diplômé HES, 

Beat Ruch épaule le commerce spécialisé suisse par ses conseils 

d’expert de haut niveau en tant qu’ingénieur d’application chez 

Allchemet depuis avril 2021. 

La proximité technique avec la production et le développement des 
produits du fabricant allemand de vis HECO permet à Beat Ruch de ré-
pondre rapidement et en toute simplicité aux besoins et aux problèmes 
des utilisateurs. 
En particulier, Beat Ruch est à votre disposition pour vous conseiller 
sur le vaste assortiment d’éléments de fixation pour la construction en 
bois ainsi que sur la vis d’ancrage pour béton MULTI-MONTI avec une 
grande compétence professionnelle et se réjouit d’être contacté.
www.allchemet.ch 
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Ohne StaubabsaugungMit Absaugset ESA max

Zum Bohren und Meisseln
Bohrer von Ø 16-52 mm, Spitz-                
und Flachmeissel bis 25 mm

www.metabo.ch
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A le profond regret de faire part du 
décès de notre fondateur, associé et ami.

Monsieur 
Philippe Andrey

survenu soudainement 
le 29 mars dernier.

La Quincaillerie Riviera SA

25 Jahre
MULTI-MONTI

  SCHRAUB-
ANKER

Erhältlich bei Ihrem Fachhändler.

MULTI-MONTI®-plus: 
Das Original 
für Originale.

25 Jahre
MULTI-MONTI

  SCHRAUB-
ANKER
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Die Caran d’Ache 
Saga
Ralph Brühwiler
260 Seiten, 49.00 CHF
NZZ Libro, 2020

Von Genf in die Welt
Ralph Brühwiler erzählt 
die Geschichte von Ca-
ran d’Ache und des ein-
zigartigen Wegs von der 
kleinen Genfer Bleistift-
fabrik zur Weltmarke. 
Caran d’Ache schrieb 
ein besonderes Kapitel 
Schweizer Wirtschafts-
geschichte und Kultur-
geschichte. Wer kennt sie 
nicht – die roten Caran 
d’Ache-Schachteln und 
die beweglichen Bären, 
Hasen und Igel, die in 
den Schaufenstern vie-
ler Schweizer Bahnhöfe 
dafür warben. Doch wel-
ches Engagement war 
nötig, um in der Schweiz 
eine Bleistiftfirma zu 
etablieren? Die Caran 
d’Ache-Saga zeigt, mit 
welchen Hindernissen 
und Schwierigkeiten 
die Gründer zu kämpfen 
hatten. 
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Dein perfekter 
Unternehmertag
Rayk Hahne
240 Seiten, 25.90 CHF
Finanzbuchverlag, 2021

Mit 15-Minuten-Ein-
heiten zur idealen 
Work-Life-Balance
Mit Anfang 30 da sein, 
wo viele gern am Ende 
des Lebens wären: Rayk 
Hahne hat es geschafft. 
Er ist Unternehmensbe-
rater, BMX-Profisportler, 
Familienvater und Pod-
caster. Aus den über 100 
Tools und Techniken, die 
seine Gäste wie Investor 
Frank Thelen oder Sport-
ikone Marcell Jansen in 
seinem Podcast verraten 
haben, stellt er die Es-
senz vor. Kurz, knackig, 
sofort anwendbar! Von 
«Wie sieht ein perfek-
ter Tag aus» bis hin zu 
«Denke gross wie Frank 
Thelen» zeigt Rayk Hah-
ne, wie sich mit hartem 
Einsatz, Disziplin und 
einem klaren Plan Frei-
heit in allen Lebensbe-
reichen erreichen lässt.

Dr. Beat Richner
Peter Rothenbühler
288 Seiten, 39.00 CHF
Beobachter, 2019

Kinderarzt? Rebell? 
Visionär
«Es geht um Gerechtig-
keit»? wie ein Mantra 
wiederholt sich dieser 
Grundsatz in Beat Rich-
ners Leben und Schaffen. 
Er war ein einmaliger 
Kämpfer, der stets da-
von überzeugt war, dass 
allen Kindern der Welt 
die gleiche medizinische 
Versorgung zustehen 
soll, unabhängig von 
Nationalität und sozialer 
Schicht. Peter Rothen-
bühler erzählt als lang-
jähriger Vertrauter Rich-
ners von dessen Kind-
heit, seiner Jugend- und 
Studienzeit, der Flucht 
aus Kambodscha und 
schliesslich vom Aufbau 
der Kantha-Bopha-Spi-
täler. 

Daniel Koch
Ruedi Grüring
260 Seiten, 39.00 CHF
Werd & Weber, 2020

Stärke in der Krise
Daniel Koch besser 
bekannt als «Mister 
Corona». Ein Name, der 
für die Schweiz zur Mar-
ke wurde. Der Berner 
Arzt und Spitzenbeamte 
blickt auf ein beweg-
tes Leben zurück. Nach 
dem Staatsexamen folgte 
ein Aufenthalt in Peru. 
Danach war er als Arzt 
für das IKRK tätig. Ab 
2002 folgte die Tätig-
keit im Bundesamt für 
Gesundheit (BAG), als 
Mitglied der Taskforce 
gegen die SARS-Pan-
demie und die Vogelgrip-
pe H5N1. Durch seinen 
letzten Einsatz während 
der weltweiten COVID-
19-Pandemie erlangte 
Daniel Koch schweiz-
weite Bekanntheit. In 
diesem Buch wird diese 
faszinierende Lebensge-
schichte nacherzählt.

Clever texten fürs 
Web
Petra van Laak
272 Seiten, 28.90 CHF
Duden, 2021

So bringen Sie Ihr Un-
ternehmen zum Glän-
zen – auf Homepage, 
Blog, Facebook und Co. 
Wie mache ich mein Un-
ternehmen bekannt? Wie 
erreiche und überzeuge 
ich meine Kunden? Je-
der, der heute ein Busi-
ness aufmacht, weiss, 
dass der Online-Auftritt 
von entscheidender Be-
deutung ist. Ob Sie ein 
Restaurant eröffnen, eine 
Tischlerei betreiben oder 
sich gerade als Grafike-
rin selbstständig gemacht 
haben – eine gut gestal-
tete und getextete Web-
seite, ein aktiv bespielter 
Facebook-Auftritt oder 
ein Blog, in dem Sie 
Ihr Fachwissen präsen-
tieren, trägt entscheidend 
zu Ihrem Erfolg bei. 

Duden – Die 
deutsche Recht-
schreibung
1296 Seiten, 38.50 CHF
Duden, 2020

Das umfassende Stan-
dardwerk auf der 
Grundlage der aktuel-
len amtlichen Regeln
- 	Rund 148 000 Stich-
wörter, davon 3 000 
Neuaufnahmen

- 	Informationen zu 
Grammatik, Ausspra-
che, Bedeutung der 
Stichwörter

- 	Mit der Dudenempfeh-
lung, wenn mehrere 
Schreibvarianten mög-
lich sind

- 	Hilfe beim Lösen von 
Zweifelsfällen

- 	Hinweise zum ge-
schlechtergerechten 
Sprachgebrauch

- 	Nach dem aktuellen 
Stand der Recht-
schreibregelungen

«Zusätzlich erklären wir 
Rechtschreib- und Zei-
chensetzungsregeln, wie 
ein Text korrigiert wird, 
und vieles mehr».

BUCHT
IPP
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Nachruf Philippe Andrey

In Gedenken an

Monsieur
Philippe Henri Raymond Andrey

Gründer der Quincaillerie Riviera SA, in Vevey. 
Die Schweizer Eisenwarenhändlergemeinde trauert 
um einen vorbildhaften Patron mit einem grossen 
Herz für die nationale Berufsbildung, denn der ver-
storbene Philippe Andrey hat sich zeitlebens als 
«echter Eisenwarenhändler» gefühlt und sich mit viel 
Herzblut der branchenspezifischen Berufsbildung 
und damit hunderten von Auszubildenden gewidmet. 

Philippe Andrey ist plötzlich am 29. März 2021 in seinem 
70. Lebensjahr verstorben. Als Gründer und engagier-
ter Unternehmer der Quincaillerie Riviera SA hat der 
Verstorbene bereits zu Beginn der 1990er-Jahre in 
seiner Funktion als Präsident der Swissavant-Sektion 
Waadt sich mit den kantonalen Branchen- und Wirt-
schaftsfragen auseinandergesetzt und sich in dieser 
Zeit mit Leidenschaft und Hingabe der Berufsbildung 
verschrieben. 

Über 15 Jahre war Philippe Andrey als Berufsbildner 
bei den Lehrlingsseminaren des VSE (heute Swissavant 
üK-Ausbildungswochen) auf dem Hasliberg aktiv und 
unterrichtete viele Jahre hunderte Auszubildende aus 
der Romandie. Der persönliche Bezug und die hohe 
Leidenschaft zur Berufsbildung hielt Philippe Andrey 
auch nach Auflösung der Sektion Waadt anfangs der 
2000er-Jahre aufrecht und war wohl der bekannteste 
Prüfungsexperte mit einem fast unendlichen Bran-
chenwissen in der Romandie. Wer den Verstorbenen 
näher kennenlernen durfte, erkannte schon bei der 
ersten Diskussion nach kurzer Zeit, dass Philippe An-
drey sich einem hohen Berufsethos verschrieben hat 
und dabei ganze Generationen von Eisenwarenhänd-
lern mit «seinem Branchenwissen» versorgt hat. 

Mit dem plötzlichen Hinschied von Philippe Andrey 
verliert die Schweizer Eisenwarenhändlergemein-
de einen «echten liebenswürdigen Berufskollegen», 
der stets ein offenes Ohr für die kleinen wie grossen  
Berufssorgen hatte. 

In stiller Anteilnahme sprechen wir der trauern-
den Familie und den Hinterbliebenen unser Beileid 
aus und werden Philippe Andrey stets ein ehrendes  
Andenken bewahren.

Swissavant – Wirtschaftsverband 
Handwerk und Haushalt 

Nécrologie: Philippe Andrey

En mémoire de

Monsieur
Philippe Henri Raymond Andrey

Fondateur de la Quincaillerie Riviera SA à Vevey. 
La communauté suisse des quincailliers porte le deuil 
d’un patron exemplaire au cœur généreux envers la 
formation professionnelle nationale. En effet, de son 
vivant, Philippe Andrey, qui se sentait un «vrai quin-
caillier» dans l’âme, s’est consacré de tout son cœur 
à la cause de la formation professionnelle dans notre 
branche et à la formation de centaines d’apprenties et 
d’apprentis. 

Philippe Andrey s’est éteint subitement le 29 mars 2021 
dans sa 70ème année. En tant que fondateur et chef 
d’entreprise engagé de la Quincaillerie Riviera SA, le 
défunt s’est occupé, au début des années 1990 déjà, 
dans sa fonction de président de la Section vaudoise de 
Swissavant, des questions économiques de la branche 
à l’échelon du Canton de Vaud et s’est consacré avec 
passion et ardeur à la formation professionnelle. 

Pendant plus de 15 ans, Philippe Andrey a participé 
activement, en tant que formateur, aux séminaires 
d’apprentis de l’AQS au Hasliberg (devenus au-
jourd’hui les semaines de formation interentreprises 
de Swissavant) et a enseigné pendant de nombreuses 
années à des centaines d’apprentis et d’apprenties 
de Suisse romande. Après la dissolution de la Sec-
tion Vaud au début des années 2000, Philippe Andrey 
a maintenu son lien personnel avec sa grande passion 
pour la formation professionnelle. Il était assurément, 
avec des connaissances professionnelles presque illi-
mitées, l’expert aux examens le plus connu de Suisse 
romande. Ceux qui ont eu l’occasion de connaître le 
défunt de plus près remarquaient bien vite lors de leur 
premier entretien que Philippe Andrey défendait une 
éthique professionnelle élevée et qu’il transmettait 
ses connaissances de la branche à des générations 
entières de quincailliers.

Par le décès subit de Philippe Andrey, la communau-
té suisse des quincailliers perd un véritable collègue 
d’une grande amabilité qui prêtait volontiers l’oreille 
aux petits et aux grands soucis professionnels.
Nous adressons à la famille du défunt et à ses proches 
nos sincères condoléances et nous garderons tou-
jours de Philippe Andrey le meilleur souvenir. 

Swissavant – Association économique 
Artisanat et Ménage
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LEISTUNGS- 
STARK. LEISE.  
SAUBER.
Für die rasant gestiegenen Hygienestandards in der  
Gebäudereinigung bietet Kärcher neu ein Trockensauger-Trio 
mit standardmässig verbautem HEPA-Filter. Die Sauger  
bestechen durch Robustheit, geringer Lautstärke und ergo- 
nomischem Komfort und eignen sich damit für die  
Anwendung in hygienesensiblen Bereichen wie Kranken- 
häusern, Ausbildungsstätten, Hotels und der Gastronomie.  
kaercher.ch
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