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LEITGEDANKE
L'IDEE STRATEGIQUE

«Der Mensch fiir sich allein vermag gar wenig und ist ein verlassener Robinson;
nur in der Gemeinschaft mit den andern ist und vermag er viel.»

Arthur Schopenhauer (22. Februar 1788 — 21. September 1860),

deutscher Philosoph, Autor und Hochschullehrer.

«A lui tout seul, (étre humain n’est pas capable de grand chose et n'est qu’un Robinson
abandonné; ce n'est qu'en communauté avec les autres qu'il prend de la valeur et qu’il est ca-
pable de beaucoup.» Arthur Schopenhauer (22 février 1788 — 21 septembre 1860), philosophe,

auteur et professeur d université allemand.

Schwarmintelligenz fur alle Akteure!
L'intelligence collective pour tous les acteurs!

Geschatzte Mitglieder aus Industrie und Handel,
werte Damen und Herren

Mit Blick auf das abgelaufene Verbandsjahr 2019 hat Swissavant als Bran-
chenverband die Hauptaufgabe einer schnellen und effektiven Informati-
ons- und Wissensvermittlung zur aktiven Forderung der Zusammenarbeit
innerhalb der Branche und sodann zwischen den Mitgliedern erneut vor-
angetrieben. Der Informationsbedarf und der Gedankenaustausch haben
vor dem Hintergrund der kiirzeren Innovationszyklen und der weiterhin
dynamischen Digitalisierung ent-
lang der Wertschopfungsketten
Uberproportional zugenommen.
Dabei tradi-
tionellen Handel insbesondere die

beschleunigen im

seit langerem beobachtbaren tief-
greifenden  Digitalisierungstrends
eine strukturelle Branchentrans-
formation, welche die Schweizer
Handelslandschaft mit aller Wucht
auf den unternehmerischen Priif-
stand stellt. Diese Feststellung ist
dem Grundsatze nach mit Blick
auf die Kundenbeziehung nicht zu
differenzieren und gilt deshalb un-
eingeschrankt fir eine B2B- gleich

Chers membres industriels et commercants,
Mesdames, Messieurs,

en jetant un regard rétrospectif sur Uexercice 2019 écoulé, Swissavant,
en tant qu'association de branche, a de nouveau fait progresser sa tache
principale, a savoir une transmission rapide et efficace de linforma-
tion et du savoir en vue de promouvoir la collaboration au sein de la
branche et par conséquent entre les membres. Le besoin de s'informer
et d'échanger des idées s'est accru plus que proportionnellement face
aux cycles d'innovation de plus en
plus courts et de la dynamique
persistante de la numérisation a
tous les échelons de la création de
valeur ajoutée. En méme temps,
dans le commerce traditionnel, en
particulier les tendances profondes
de la numérisation observables de-
puis un certain temps accélérent
la  transformation  structurelle
de la branche qui frappe de plein
fouet les entreprises du commerce
suisse de détail. Cette constatation
ne différencie pas entre les types
de relations avec les clients. Elle
s'applique donc sans restriction

wie fir eine B2C-Kundenbeziehung,
wenngleich letztere in aller Regel
eine intensivere und kostspieligere
Anlaufphase abverlangt.

Chance oder Gefahr?

Das traditionelle Geschaftsmodell
des Handels steht nicht erst seit
gestern auf dem markttechnischen
Prifstand und je nach perspekti-

«Eine digitale Branchenvernetzung stellt heute eine wichtige Voraussetzung dar, um
branchenspezifisches Wissen zu biindeln und den Informationsfluss zwischen den einzel-
nen Marktteilnehmern aufrechtzuerhalten. In der Summe kann so einer ganzen Branche
und damit jedem einzelnen Unternehmer die sprichwdrtliche Schwarmintelligenz zur Ver-
figung gestellt werden.», so die Ansicht von Andreas Miiller, Prasident, und Christoph
Rotermund, Geschaftsfiihrer.

«Une mise en réseau numérique constitue aujourd’hui une condition préliminaire im-
portante pour focaliser les connaissances spécifiques de la branche et pour maintenir
le flux d'informations entre les différents acteurs du marché. Au total, cette approche
permet de mettre |'intelligence collective a la disposition de toute une branche et, de
ce fait, de chaque entreprise, tel est I'avis d'Andreas Miiller, président, et de Christoph

aux relations B2B que B2C, bien
que celles-ci demandent en géné-
ral une période de démarrage plus
intensive et colteuse.

Opportunité ou risque?

La mise a lépreuve du modéle
d’entreprise traditionnel dans le
secteur commercial ne date pas
d’hier. Suivant le point de vue du

vischem Standpunkt des Unter- Rotermund, directeur.

nehmers wird die iiberall spiirbare

Branchentransformation als unabwendbare Gefahr oder - klar besser -
als unternehmerische Chance fiir das Geschaftsmodell wahrgenommen.
Die strukturellen Marktveranderungen im Handel haben bei einer Analyse
ihren Ursprung prinzipiell in den neuen technologischen Mdglichkeiten
mit zum Teil erheblichem Einsparpotenzial. Dass dieses sich bietende
Einsparpotenzial in zeitlicher wie finanzieller Hinsicht von vielen Mitglie-
dern bis heute nicht gehoben wird, hat vielschichtige unternehmerische
gleich wie menschliche Griinde, welche fiir eine aussagekraftige Analyse
stets im Einzelfall zu eruieren waren. In jedem Falle ist es aber am Ende
die ursachlichste Aufgabe des einzelnen erfolgreichen Unternehmers im

chef d’entreprise, la transformation

de la branche perceptible partout
est considérée soit comme danger inéluctable soit, ce qui est nettement
préférable, comme une opportunité pour le modele d’entreprise. Les
changements structurels du marché dans le commerce se fondent en
principe sur les nouvelles possibilités technologiques présentant sou-
vent un potentiel d’économies considérable, comme le montre l'analyse
de leur origine. Le fait que de nombreux membres n’ont toujours pas
exploité ce potentiel d'économies en termes de temps et d'argent a di-
verses raisons, tant entrepreneuriales qu'humaines, qu'il faudrait tou-
jours déterminer au cas par cas pour une analyse valable. Dans tous
les cas, il appartient en fin de compte a chaque entrepreneur de mettre

44



LEITGEDANKE
L'IDEE STRATEGIQUE

44

Rahmen der strategischen Ausrichtung und der laufenden Anpassungen
beim eigenen Geschaftsmodell marktgerechte Optimierungsprozesse zu
installieren. Nur ein solches Vorgehen garantiert in einer komplexen Un-
ternehmerwelt mit hoher Wettbewerbsintensitat ein zukunftsfahiges Ge-
schaftsmodell, bei dem der moderne Kunde sich in seinen Bedirfnissen
«abgeholt» fiihlt und demzufolge seine Kaufentscheide beim «richtigen
Anbieter» nachhaltig und damit im wiederholenden Sinne platziert.

Klassische Handelsmodelle

Ein marktwirtschaftlicher Abgleich der klassischen Handelsmodelle in
unseren Branchen zeigt wenig Erstaunliches, aber mit einem Zukunfts-
blick einen umso grosseren Nachholbedarf beim Modellieren der Ge-
schaftsaktivitaten: Dem bis anhin ausgelibtem traditionellen Handels-
geschaft mit breitem Sortimentsangebot in Verbindung mit intensiven
Beratungsleistungen muss im Zuge der dynamischen Digitalisierungs-
trends die Zukunftsfahigkeit auf lange Frist abgesprochen werden. Damit
erhalt das klassische Handelsmodell, wie es von vielen 1000 Unterneh-
mern ber mehrere Jahrzehnte, nein sogar Jahrtausende, gelebt wurde,
heute eine klare Absage. Damit gilt: Der unternehmerische Handel von
Produkten gepaart mit professionellen Beratungsleistungen stellt fir
sich alleine genommen inskiinftig keine ausreichende unternehmerische
Basis mit erfolgreichen Zukunftsaussichten mehr dar. Bekannte Ausnah-
men oder erfolgreiche Spezialfalle mégen sich fiir wenige Unternehmer
in unserer Branche wohltuend von dieser allgemein-giiltigen Aussage
losreissen; es bleiben aber nicht kopierbare Einzelfélle in unternehmeri-
schen Sondersituationen!

Strategisches Fenster

Zu diffus oder zu indifferent; zu profillos oder zu konturlos und letztlich
schlicht zu unauffallig ist das klassische Handelsmodell mittlerweile im
digitalen Zeitalter geworden. Fiir viele Marktteilnehmer kommt diese er-
nichternde Feststellung aber nicht wie ein Blitz aus heiterem Himmel,
denn das Donnergrollen fiir die traditionellen Geschaftsmodelle ist fiir
alle Marktteilnehmer seit langerer Zeit gut horbar. Ob tiberhaupt, in wel-
chem Masse und in welcher Geschwindigkeit letztlich die klassischen Ge-
schaftsmodelle mit Produkten und Dienstleistungen im stationdren Han-
delsumfeld angepasst werden (miissen), entscheidet letztlich ohne Frage
der stets im Zentrum stehende Endkunde mit seinen persdnlichen Pra-
ferenzen und seinen vielschichtigen Erwartungshaltungen. Die in diesem
Zusammenhang wichtige Erkenntnis fir den stationaren Handel, wonach
die Kaufentscheidung des Kunden vielfach schon vor dem Betreten des
Ladengeschéftes gefallt wurde, ist nicht neu und damit unternehmeri-
sches Allgemeingut. Neu ist vielleicht nur die Tatsache, dass der Kunde
gemaéss einer aktuellen Studie bereits in 80% (und mehr) aller Falle seine
finalen Kaufentscheidungen im Rahmen von transparenten und neutra-
len Informationen aus dem Internet gefdllt hat. Das passende Stichwort
ist hier ein weiteres Mal aktiv zu nennen: Customer Journey oder wie in-
formiere und bediene ich «meine Kunden» digital bis zum Verkaufsab-
schluss? Ubrigens: Diese Quote ist in der Vergangenheit kontinuierlich
angestiegen, und es gibt derzeit keine Argumentation, welche eine Trend-
umkehr in diesem Bereich nahelegen wiirde.

Plattformdékonomischer Ansatz
Der unternehmerische Strategieansatz der «Kundenzentrierung» im
digitalen Absatzkanal lasst sich allerdings nicht mit jeder beliebigen

en place des processus d’optimisation conformes au marché dans le
cadre de l'orientation stratégique et des ajustements permanents de son
propre modele d’entreprise. Seule une telle procédure garantit un mo-
dele d’entreprise axée sur l'avenir dans un monde entrepreneurial com-
plexe a forte intensité concurrentielle, ou le client moderne, se sentant
«pris en charge» pour ses besoins, oriente donc ses décisions d'achat de
facon durable et répétitive vers le «bon fournisseur».

Modéles commerciaux classiques

Une comparaison des modéles commerciaux classiques dans nos
branches, basée sur l'économie de marché, ne révéle rien de surpre-
nant, sinon, dans une perspective d'avenir, un besoin de rattrapage
d’autant plus grand dans la modélisation des activités commerciales.
Il faut en effet dénier tout avenir a long terme au commerce de détail
traditionnel avec sa vaste gamme de produits combinée a des services
de conseils intensifs dans la foulée de la tendance dynamique a la nu-
mérisation. Il s'ensuit que le modéele commercial classique, tel quil a été
pratiqué par des milliers d’entreprises pendant de nombreuses décen-
nies, voire millénaires, est confronté aujourd’hui a un rejet clair et net.
Par conséquent, le commerce de produits combiné avec des prestations
de conseils professionnels ne constitue plus une base commerciale
suffisante pour des perspectives d'avenir fructueuses. Des exceptions
connues ou des cas spéciaux réussis peuvent certes contredire la vali-
dité générale de cette affirmation pour certains entrepreneurs de notre
branche, mais ces cas individuels dans des situations entrepreneuriales
particulieres restent uniques et inimitables.

Fenétre stratégique

Le modele commercial classique, devenu entre temps trop diffus ou trop
neutre, manquant de profil et de contour, passe tout simplement inaper-
cu a lére du numérique. Pour de nombreux acteurs du marché, cette
constatation décevante n’arrive pas inopinément. Depuis longtemps
déja, les avertissements pour les modéles commerciaux traditionnels
n‘ont pas manqué. La question de savoir si, dans quelle mesure et a
quelle vitesse les modeles commerciaux classiques avec des produits
et des services du commerce stationnaire seront ou devront finalement
étre adaptés, sera en fin de compte décidée sans conteste par le client
final, qui est toujours au centre de l'attention, avec ses préférences per-
sonnelles et ses attentes a plusieurs niveaux. La constatation, impor-
tante pour le commerce stationnaire dans ce contexte, selon laquelle
le client a souvent déja pris sa décision d’achat avant d’entrer dans le
magasin, n'est pas nouvelle et constitue un lieu commun pour les entre-
prises. La seule nouveauté est peut-étre que, selon une étude récente,
dans 80 % (et plus) des cas, le client a déja pris sa décision d’achat finale
sur la base d'informations transparentes et neutres provenant de UInter-
net. Le mot-clé approprié ici est une fois de plus celui du parcours client,
c’est-a-dire comment informer et servir «mes clients» par voie numé-
rique jusqu’'a ce que la vente soit conclue? D’ailleurs, cette proportion
n' cessé d'augmenter dans le passé et aucune raison ne permet actuel-
lement de s'attendre a un renversement de tendance dans ce domaine.

Approche de U'économie des plateformes
L'approche stratégique entrepreneuriale de «lorientation client»
dans le canal de distribution numérique n’est toutefois pas applicable

en solitaire par toute entreprise, quelle que soit sa taille, méme si,



Unternehmensgrosse im Alleingang bewaltigen, wenngleich natiirlich der
aktive Unternehmer dies verstandlicherweise gerne fir sich in Anspruch
nehmen wiirde. Gerade fiir gut verankerte, aber traditionelle Unterneh-
men im KMU-Bereich ist der Einbau oder der Wechsel hin zu einer di-
gitalen Kundenzentrierung sehr schwer zu bewerkstelligen oder gar un-
moglich. Der Strauss an schwer einschatzbaren Herausforderungen ist
zugegebenermassen Uberaus gross: Allen voran ist der notwendige digi-
tale und oft im Mittelstand fehlende Sachverstand zu erwahnen, sodann
sind die enormen Investitionen in Soft- und Hardware fiir unternehmens-
Ubergreifende Prozesse zu notieren, um dann in der Folge mehr oder
weniger frustriert feststellen zu
missen, dass die hierflr notwendi-
gen Partnerschaften zwischen dem
Handel und den Lieferanten sowie
gegeniiber dem Endkunden noch
nicht aufgebaut sind. Der unter-
nehmerische Gedanke kommt dann,
soweit das branchenspezifische Be-
wusstsein fiir das Modellieren von
neuen Geschaftsaktivitaten (ber-
haupt vorhanden ist, schnell einmal
schon im Ansatz zum Erliegen. Der
strategische Gedankenansatz wird
also quasi im Keime erstickt!

Digitale Branchenvernetzung

Fir den Handel der Zukunft aus dem KMU-Bereich lasst sich mit diesen
Uberlegungen banal schlussfolgern, dass es zur branchenspezifischen
Plattformoption mit vertikaler wie horizontaler Vernetzung aller Markt-
akteure auf lange Sicht keine echten Alternativen gibt. Es sei denn, die
Marktmacht eines oder weniger Akteure l4sst ein eigenstindiges Oko-
system mit marktaddaquaten Abschottungsmoglichkeiten zu. Dieses eher
seltene Marktresultat wurde allerdings in der Vergangenheit nur dann be-
obachtet, wenn in einem Oligopol (wenige Anbieter) die vielen Nachfrager
sich, aus welchen Griinden auch immer, nicht organisieren konnten oder
durften. Die Handler und die Lieferanten sitzen rund um den Globus in
den allermeisten Fallen im gleichen Boot und damit drangt sich fir die
Zukunft bei gegebener digitaler Branchenvernetzung der plattformdko-
nomische Ansatz geradezu auf.

Swissavant wird die digitale Branchenvernetzung wie in den Jahren zuvor
aktiv vorantreiben, den plattformokonomischen Ansatz vertiefen und das
verfligbare Branchen-Know-how gezielt biindeln, um so die eingangs er-
wahnte Schwarmintelligenz fiir die einzelnen Marktakteure zur Verfligung
stellen zu konnen.

Unseren Mitgliedern aus Industrie und Handel sowie allen Kunden und

Partnern danken wir an dieser Stelle fir ihre gelebte Verbundenheit und
das entgegengebrachte Vertrauen im abgelaufenen Verbandsjahr.

A Mt

Andreas Miiller, Prasident, Président

zur branchenspezifischen Plattformoption
gibt es auf lange Sicht keine echten Alternati-
ven, denn der Strategieansatz der <Kundenzen-
trierung> lasst sich von traditionellen Unterneh-
men im digitalen Zeitalter nicht im Alleingang
bewaltigen!»

<<A longue échéance, il n"existe pas de véri-
table alternative a Uoption d’une plateforme
spécifique a la branche, car les entreprises tra-
ditionnelles ne peuvent pas, a l'ére numérique,
assumer seules l'approche de la focalisation
sur les clients!»

naturellement, Uentrepreneur actif la revendiquerait volontiers pour lui-
méme. Précisément pour des PME bien établies mais traditionnelles de
ce secteur, il est tres difficile, voire impossible d'intégrer ou de passer
a lorientation client numérique. L'éventail de défis difficiles a évaluer
est assurément trés large: il faut d’abord citer l'expertise numérique
nécessaire souvent manquante parmi les PME, ensuite les investisse-
ments considérables en logiciel et en matériel pour les processus qui
dépassent souvent le cadre de lentreprise. Enfin, force est de consta-
ter, avec plus ou moins de frustration, que les partenariats nécessaires
entre commercants et fournisseurs d'une part et vis-a-vis des clients
finaux d'autre part n’existent pas
encore. La réflexion entrepreneu-
riale, pour autant que la conscience
spécifique a la branche pour la
modélisation de nouvelles activités
commerciales existe, s'arréte alors
souvent et rapidement au stade de
l'approche stratégique. Celle-ci est
donc pratiquement étouffée dans
l'ceuf!

Mise en réseau numérique de la
branche

Pour les commercants de l'avenir
dans le secteur des PME, la conclu-
sion a tirer de ces considérations va
pour ainsi dire de soi: a long terme, il nexiste pas de véritable alternative
a loption d'une plateforme spécifique a la branche avec une mise en
réseau horizontale et verticale de tous les acteurs du marché. A moins
que le pouvoir commercial d'un seul ou d’un petit nombre d'acteurs dis-
posant de capacités appropriées de verrouillage du marché ne permette
de réaliser un écosysteme autonome. Ce résultat commercial assez rare
n'a toutefois été observé dans le passé que lorsqu’un oligopole (petit
nombre de fournisseurs) se trouve face a de nombreux demandeurs qui,
pour une raison quelconque, n‘ont pas pu ou n‘ont pas été autorisés a
s'organiser. En général, les commercants et les fournisseurs du monde
entier se trouvent dans le méme bateau. Il s'ensuit que dans le contexte
donné des réseaux numériques de la branche, l'approche d'une écono-
mie de plateformes s'impose pour l'avenir.

Comme les années précédentes, Swissavant s'efforcera de promouvoir
activement la mise en réseau numérique de la branche et d’approfondir
lapproche de 'économie de plateformes. Elle focalisera et orientera le
savoir-faire disponible de la branche afin de mettre a la disposition des
différents acteurs du marché lintelligence collective citée précédem-
ment.

Que nos membres industriels et commercants, ainsi que tous nos clients

et partenaires trouvent ici nos cordiaux remerciements pour leur solida-
rité vécue et leur confiance durant 'exercice écoulé.

2

Christoph Rotermund, Geschéftsfiihrer, Directeur
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Der Vorstand
Le comite de direction

Der Vorstand fiihrt den Verband und vertritt ihn nach aussen. Er voll-
zieht die Beschlisse und Weisungen der Generalversammlung, tber-
wacht die Vermogens- und Finanzverwaltung und leitet samtliche
(Strategie-)Geschéafte. Der Vorstand kann damit auch Delegationen
oder Arbeitsgruppen beauftragen. Der Vorstand kam als Exekutivorgan
des Verbandes fiir die Geschaftsbesorgungen im abgelaufenen Jahr
2019 jeweils quartalsweise, also insgesamt viermal zusammen. Die

Vorstandsmitglieder sind flir die Amtsdauer von vier Jahren gewahlt.

Le comité dirige lAssociation et la représente envers des tiers. Il peut
exécuter les décisions et les instructions de l'assemblée générale, sur-
veille la gestion de la fortune, des finances et dirige toutes les affaires de
'Association. Le comité peut nommer des délégations ou des groupes
de travail. Le comité, organe exécutif de l'Association, s'est réuni tri-
mestriel, c'est-a-dire quatre fois, au cours de 'année 2019 pour s’occu-
per des affaires courantes. Les personnes ont été élues au comité pour

quatre ans.

J

Der Vorstand von Swissavant 2019 (v. I.): Andreas Miiller, Prasident, muff haushalt ag, Sissach, Andreas Diener, Kassier, Meyer Liestal AG, Liestal; Josef Ziind, Vorstandsmitglied, SFS

unimarket AG, Heerbrugg und Christoph Rotermund, Geschaftsfiihrer, Swissavant.

Le comité Swissavant 2019 (de g. a dr.): Andreas Mller, président, muff haushalt ag, Sissach; Andreas Diener, caissier, Meyer Liestal AG, Liestal; Josef Ziind, membre du comité, SFS

unimarket AG, Heerbrugg et Christoph Rotermund, directeur, Swissavant.
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NEUE BERUFSLEHRE E-COMMERCE
NOUVEL APPRENTISSAGE E-COMMERCE

Herausforderungen des E-Commerce erfordert neue,
moderne Berufslehre!

Les défis du e-commerce exigent une nouvelle formation
professionnelle moderne!

Die gesamtwirtschaftliche Nachfrage am Schweizer Arbeitsmarkt nach einer neuen Berufslehre «E-Commerce» wird mit den ein-
schlagigen Verbundpartnern, Wirtschaftsverbanden und Ausbildungsinstitutionen aus den diversen Ausbildungsmarkten in Zusam-
menarbeit mit dem Staatssekretariat fir Bildung, Forschung und Innovation (SBFI) aktuell intensiv abgekléart.

La demande globale sur le marché du travail suisse pour un nouvel apprentissage «E-Commerce» fait actuellement lobjet d'un
examen approfondi avec les partenaires concernés, les associations professionnelles et les institutions de formation des différents
marchés de la formation, en collaboration avec le Secrétariat d’Etat a la formation, a la recherche et a Uinnovation (SEFRI).

«Die Zeit ist ohne Frage reif,
(Handels-)Chancen der digita

der dualen Berufshildung unc
lehre ordnungs- und bildungs

Christoph Rotermund, lic. rer. publ.
Swissavant - Wirtschaftsverband Ha

Im Zuge der dynamisch-digitalen Transformation ist der stationare Han-

del mit oder ohne offener Verkaufsflache in der Schweiz seit mehreren
Jahren in den verschiedenen Handelsbereichen und damit entlang der
Wertschopfungsketten stark unter Druck geraten. Die neuen Verkaufs-
moglichkeiten und -aktivitaten vor dem Hintergrund dieser dynamischen
Digitalisierung erfordern eigentlich schon heute neue, taglich einzuset-
zende Arbeitsfahigkeiten, um die Forderungen oder die Nachfrage von
Seiten der Unternehmungen, welche im E-Commerce erfolgreich tatig
sind, mit arbeitsmarktkonformen Ausbildungen resp. qualifizierten Ab-
solventinnen und Absolventen zielfiihrend zu befriedigen. Angesichts des
rasant zunehmenden E-Commerce ist nun der Zeitpunkt gekommen, um
sich dem dynamischen Wandel der modernen, digitalen Arbeitswelt auch
und gerade eben den neuen Nachfragebedingungen des modernen Ar-
beitsmarktes im «Bereich der Berufslehren» proaktiv zu stellen.

Berufsbildung im Stresstest

Und schliesslich gilt: Das Schweizer Berufsbildungssystem auf der Stu-
fe «Berufslehre» trotz den relativ bestandigen Lerninhalten mit den
Grundfertigkeiten arbeitsmarktgerecht weiterzuentwickeln und nachfra-
gegerecht fir innovative Online-Unternehmungen zu ergdnzen ist eine
der gesellschafts- wie ausbildungspolitischen Hauptaufgaben von Wirt-
schaftsverbanden und parastaatlichen Bildungsinstitutionen. Im Falle
des rasant zunehmenden E-Commerce fiir den Schweizer Arbeitsmarkt

e que les temps sont mlrs pour
yortunités (commerciales) de la
dans le concept de la formation
e en lui donnant un cadre régle-
sein de la politique éducative.»

hristoph Rotermund, lic. rer. publ. HSG,
iation économique artisanat et ménage

Dans le cadre de la transformation numérique dynamique, le commerce
de détail stationnaire suisse, avec ou sans surface de vente ouverte, est
soumis depuis plusieurs années a une forte pression dans ses diffé-
rentes branches a tous les stades de la création de valeur ajoutée. Dans
le contexte de cette numérisation dynamique, les nouvelles possibilités et
activités de vente nécessitent en fait aujourd’hui déja de nouvelles compé-
tences professionnelles utilisables au quotidien. Pour répondre efficace-
ment aux exigences et a la demande des entreprises actives avec succes
dans le commerce en ligne, il faudrait une formation et des diplémés qua-
lifiés en phase avec le marché du travail. Compte tenu de la croissance
extrémement rapide de l'e-commerce, le moment est venu d’affronter de
maniére proactive l'‘évolution dynamique du monde du travail moderne
numeérique, en particulier les nouvelles conditions de la demande du mar-
ché du travail actuel dans le domaine de la formation professionnelle.

Un test de stress pour la formation professionnelle

En conclusion, on s'apercoit qu'il faut faire évoluer le systéme suisse de
formation professionnelle au niveau de l'apprentissage en fonction des
besoins du marché du travail. Malgré la relative constance des contenus
didactique avec les compétences de base, il faut compléter ceux-ci en
fonction de la demande des entreprises en ligne innovantes. Il s'agit la
de l'une des taches principales d'associations économiques et d’insti-
tutions de formation paraétatiques en termes de politique sociétale et



kann damit vor dem Hintergrund der grundlegend geanderten Arbeits-
marktbedingungen im Handel die Antwort nur mit einer strukturierten
E-Commerce-Lehre als qualifizierte Ausbildung auf Stufe «Berufslehre»
gegeben werden.

Neuer Ausbildungsmarkt entsteht

Eine erste griindliche, aber selektive Arbeitsmarktanalyse im dynami-
schen Umfeld des digitalen Zeitalters hat bei den Entscheidungstragern
im Vorstand von Swissavant die Uberzeugung reifen lassen, wonach sich
das digitale Zeitfenster fiir eine neue Berufslehre fiir den E-Commerce-
Bereich (E-Commerce-Lehre) heute, aber definitiv nur fir eine beding-
te Zeit von zirka 2-3 Jahren, vielversprechend fiir die heranwachsende
Berufsjugend und chancenreich fiir die Unternehmungen gedffnet hat.
Wer als Unternehmung namlich derzeit im technisch anspruchsvollen
E-Commerce erfolgreich sein will, muss die benétigten qualifizierten Mit-
arbeitenden meistens zwangslaufig

éducative. Dans le cas du commerce électronique en plein essor, seule
une formation qualifiée et structurée en e-commerce au niveau de l'ap-
prentissage permettra de répondre aux besoins fondamentalement mo-
difiés du marché suisse du travail.

Création d’un nouveau marché de la formation
Une analyse initiale approfondie mais sélective du marché du travail
dans Uenvironnement dynamique de l'ere numérique a convaincu les
décideurs du comité de Swissavant, Association économique Artisanat
et Ménage, qu'il existe aujourd’hui une fenétre temporelle numérique
de 2 a 3 ans seulement, prometteuse pour la reléve professionnelle et
riche en opportunités pour les entreprises, pour lancer un nouvel ap-
prentissage dans le secteur du commerce électronique (apprentissage
e-commerce). En effet, Uentrepreneur qui veut réussir dans le com-
merce électronique, exigeant sur le plan technique, est pour ainsi dire
obligé, actuellement, de recruter

unternehmensintern rekrutieren

und etappenweise «on-the-job»
ausbilden. Ist der geeignete Mit-
arbeitende also erst einmal intern
identifiziert, muss in der Folge der
«neue Mitarbeitende» relativ mih-
selig unter hohem (Zeit-JAufwand
mit dem notwendigen Wissen aus
vielen Spezialbereichen wie IT, (On-
line-)Recht, Absatz und Logistik
sowie (Zahlen-JAnalyse oder Ma-
nagement ausgestattet werden. Ein
gezielter und qualitativer Zugriff auf
den Schweizer Arbeitsmarkt ist den
Personalverantwortlichen aus den
verschiedenen Unternehmungen bis
heute sprichwortlich verwehrt und

« Den dynamischen Herausforderungen und
komplexen Fragestellungen im Bereich des
elektronischen Handels professionell entgegen-
treten zu konnen ist eine von vielen unabding-
baren Grundvoraussetzungen fur die Schweizer
Handelslandschaft, um iibermorgen national
wie international wettbewerbspolitisch weiter-
hin an der Spitze mithalten zu konnen.»

<« La capacité a relever de facon profession-
nelle les défis dynamiques et les questions
complexes du domaine du commerce élec-
tronique est 'une des nombreuses conditions
indispensables pour que le commerce de détail
suisse reste a la pointe de la compétitivité na-
tionale et internationale.»

le personnel qualifié nécessaire
au sein de sa propre entreprise et
de le former par étapes sur le tas.
Une fois le collaborateur adéquat
identifié en interne, il faudra encore
le doter assez laborieusement des
connaissances nécessaires dans
de nombreux domaines spéciali-
sés tels que linformatique, le droit
(en lignel, la vente, la logistique
et lanalyse ou la gestion (numé-
riquel, ce qui représente un inves-
tissement considérable en temps
et en argent. Les responsables du
personnel des diverses entreprises
étaient jusqu'a présent dans lim-
possibilité de recourir de facon ci-

damit nicht mdglich, da die nach-

gefragten beruflichen (Grund-)Qua-

lifikationen bis anhin nicht im strukturierten und allgemein anerkannten
Umfeld der dualen Berufsbildung (Berufslehre) mit dazugehérigem Eid-
gendssischen Fahigkeitszeugnis (EFZ) vonseiten des Schweizer Bildungs-
systems schweizweit angeboten werden.

Verstohlener Blick iiber die Grenze

Mit Blick auf das bisherige Ausbildungsangebot auf Stufe «Berufslehre»
ist mit dem heutigen Wissen um die arbeitsmarkt-technische Notwendig-
keit neuer beruflicher Qualifikationen festzustellen, dass die angestamm-
ten Berufslehren aus den drei Bereichen «KV», «Logistik» und «Handel»
teilweise aufgrund der technischen Innovationen im Rahmen der digitalen
Transformation spiirbar konvergieren, also partiell zusammenwachsen
und so generisch ein neues Berufsbild fiir eine neue Berufslehre kreieren
resp. aus inhaltlicher Lernsicht schlicht begriinden. Das neue Berufs-
bild «E-Commerce» mit den vielseitigen beruflichen Qualifikationen soll
nun moglichst schnell eine hohe Ausbildungsqualitat mit den notwendi-
gen fachspezifischen Kenntnissen und Fertigkeiten sicherstellen, damit
die nachfragenden Unternehmungen aus der Schweizer Wirtschaft ihren
hohen Bedarf an hoch qualifizierten Mitarbeitenden zeitnah decken und
abbauen konnen.

blée et qualifiée au marché suisse

du travail. En effet, le systeme
éducatif suisse n’offrait pas, jusqu’a maintenant, les qualifications pro-
fessionnelles de base voulues dans le cadre structuré et généralement
reconnu de l'apprentissage dual débouchant sur le certificat fédéral de
capacité correspondant.

Coup d’ceil furtif au-dela de la frontiére
En ce qui concerne les formations offertes actuellement au niveau «ap-
prentissage», on constate qu’avec les connaissances actuelles concer-
nant le marché du travail et la nécessité de nouvelles qualifications
professionnelles, les apprentissages traditionnels des trois domaines
«gestion», «logistique» et «commerce» tendent a converger sous l'effet
des innovations techniques liées a la transformation numérique. En se
rapprochant partiellement, ils créent le profil professionnel d'un nou-
vel apprentissage et justifient celui-ci du point de vue des contenus. Le
nouveau profil professionnel «E-Commerce» avec sa diversité de quali-
fications est donc appelé a assurer, aussi vite que possible, une grande
qualité de formation comprenant les connaissances professionnelles et
les aptitudes techniques nécessaires pour répondre a la demande des
entreprises de l'économie suisse. Celles-ci pourront alors couvrir et
donc réduire leur besoin élevé en collaborateurs hautement qualifiés
dans un proche avenir.

4.4
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Deutschland in der Pionierrolle

Die bekannten Nachbarlander mit vergleichbaren beruflichen Grund-
ausbildungen (duales Berufsbildungssystem mit zahlreichen Berufsleh-
ren) wie Deutschland und Osterreich haben bereits - aus ordnungs- und
wettbewerbspolitischer Sicht - ganz klar und ohne jeglichen Zweifel die
Nase vorne, bieten doch beide Nachbarlander fiir den jeweiligen natio-
nalen Arbeitsmarkt bereits eine neu aufgesetzte Berufslehre fir die Un-
ternehmungen aus dem E-Commerce-Bereich an. Die zwei genannten
Nachbarlander bieten seit kurzem die neuen Berufslehren unter dem
Ausbildungstitel «Kaufmann/-frau im E-Commerce» an und dirfen - wen
wundert’s jetzt - erste (Angebots-)Erfolge auf dem Arbeitsmarkt vermel-
den. Die ersten qualifizierten Absolventinnen und Absolventen mit dem
staatlich anerkannten Gutesiegel «Kaufmann/-frau im E-Commerce»
sind relativ zeitnah fiir die Kalenderjahre 2021/2022 in diesen Landern zu
erwarten.

Bildungspolitischer Konsens

Nach dem die verschiedenen Reprasentanten der massgebenden Ver-
bundpartner aus den Wirtschaftsverbanden und einschlagigen Bil-
dungsinstitutionen Uber die lancierte Bildungsoffensive mit umfang-
reichen Marktabklarungen vonseiten Swissavant - Wirtschaftsverband
Handwerk und Haushalt umfangreich informiert wurden, gilt es nun mit
grossem Schwung und anhaltendem Elan in enger Zusammenarbeit mit
dem Staatssekretariat fir Bildung, Forschung und Innovation (SBFI) das
Projekt zur neuen Berufslehre «E-Commerce» - natiirlich nach einer
detaillierten Auslegeordnung am runden Tisch - zu initiieren. Der run-
de Tisch mit den in der Verantwortung stehenden Verbundpartnern und
Reprasentanten des Schweizer Bildungssystems soll in allererster Linie
fir die bevorstehenden, mehrjahrigen Handlungsaktionen neben der not-
wendigen Transparenz und verlangten Nachvollziehbarkeit einen ausbil-
dungspolitischen Konsens rund um die neue Berufslehre «E-Commerce»
generieren. Dieser ausbildungspolitische Konsens fiir eine neue Berufs-
lehre «E-Commerce» ist dann die notwendige, aber nicht hinreichende
Antwort auf das zentrale Anliegen, wonach die grossen Markt- und Han-
delschancen der digitalen Transformation sich im wettbewerbspolitischen

Réle de pionnier de U'Allemagne

LAllemagne et UAutriche, pays voisins connus pour offrir des formations
professionnelles initiales comparables & la Suisse (systéme de forma-
tion duale avec de nombreux apprentissages), ont indubitablement pris
une nette longueur d’avance. En effet, ils offrent déja aux entreprises du
commerce électronique un apprentissage nouvellement créé pour leur
marché du travail national respectif. Les deux pays précités offrent de-
puis peu, sous le titre de «gestionnaire du commerce électronique», des
nouveaux apprentissages dont le succés initial sur le marché du travail
n'étonnera personne. Les premiers diplomés titulaires du label de quali-
té, reconnu par U'Etat, de «gestionnaire du commerce électronique» sont
attendus pour 2021/2022.

Consensus en matiére de politique de la formation

Les partenaires déterminants des associations économiques et des
instituts de formation pertinents ont été informés du lancement de l'of-
fensive éducative fondée sur des études de marché approfondies faites
par Swissavant, Association économique artisanat et ménage. Apres
une analyse détaillée dans le cadre d'une table ronde, il s'agit désor-
mais de mettre en route le projet de nouvel apprentissage profession-
nel «E-Commerce», avec une grande vigueur et un élan durable et en
étroite collaboration avec le Secrétariat d’Etat a la formation, a la re-
cherche et & lUinnovation (SEFRI). La table ronde avec les partenaires
responsables des associations et les représentants du systeme éduca-
tif suisse devra avant tout permettre de dégager un consensus sur la
marche a suivre pour réaliser le nouvel apprentissage «E-Commerce»
avec la transparence et la tracabilité nécessaires pour les prochaines
actions pluriannuelles. Ce consensus au niveau de la politique de la
formation en faveur du nouvel apprentissage «E-Commerce» est donc
la réponse, certes nécessaire mais non suffisante, a la préoccupation
centrale, a savoir que les grandes opportunités commerciales offertes
par la transformation numérique non seulement peuvent, mais doivent
en définitive se refléter dans le concept politique compétitif de la for-
mation professionnelle duale et, par-1a, dans le nouvel apprentissage et
par conséquent dans l'offre du marché du travail! Le marché du travail
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Konzept der dualen Berufsbildung und damit in einer neuen Berufslehre
widerspiegeln konnen und mit Blick auf das Arbeitsmarktangebot letzt-
lich missen! Der Schweizer Arbeitsmarkt wartet namlich handeringend
auf gute Absolventinnen und Absolventen, die mit Bravour die Berufslehre
«E-Commerce» absolviert haben und so den komplexen wie dynamischen
Herausforderungen im Bereich des elektronischen Handels professionell
entgegentreten kénnen.

Reprasentative Umfrage lanciert

Die unternehmerischen Herausforderungen des Handels im digitalen
Zeitalter gestalten sich nicht nur fiir die Personalverantwortlichen in den
einzelnen Handelshausern komplex und zahlreich, sondern im Abgleich
mit dem Schweizer Arbeitsmarkt ist die bildungspolitische Idee einer neu-
en, qualitativ hochstehenden Berufslehre «E-Commerce» mit den dazu-
gehdrigen marktkonformen Ausbildungsinhalten und allgemeingdiltigen
-konzepten nicht gerade mal einfach
so umgesetzt.

Das Entstehen eines neuen Aus-
bildungsmarktes auf «Stufe Be-
rufslehre» mit dem dazugehorigen
Arbeits-/Ausbildungsangebot  und
einer entsprechenden Nachfrage
erfordert eine detaillierte wie quali-
tativ-reprasentative Grundlagenar-
beit (koordinative Matching-Aufga-
be), die im besten Sinne des Wortes
in der Wirtschaftslandschaft als
bildungspolitische  Strukturpolitik

gelten darf.

Swissavant - Wirtschaftsverband Handwerk und Haushalt ist sich dieser
latenten Verantwortung im Rahmen der bildungspolitischen Struktur-
politik gegeniiber der ganzen Branche und dariber hinaus bewusst und
lanciert aus diesem Grunde eine digital ausgestaltete Umfrage bei tiber
3000 Unternehmungen. Die reprasentativen, zukunftsweisenden Um-
frageergebnisse werden im Sommer/Friihherbst 2020 erwartet und ohne
Frage zeitnah publiziert. Selbstverstandlich ist der geneigte Leser hier
gerne eingeladen, personlich an dieser Umfrage teilzunehmen und seine
bildungspolitische Meinung im Rahmen der digitalen Transformation de-
tailliert und unterstiitzend abzugeben.

Im Dialog zu neuen Ufern

Fir weiterfihrende Fragen zum initiierten Projekt «Berufslehre
E-Commerce» stehen wir lhnen natiirlich jederzeit gerne personlich zur
Verfligung. Kontaktieren Sie einfach unseren Leiter Aus- und Weiterbil-
dung, Danilo Pasquinelli, per E-Mail: danilo.pasquinelli@swissavant.ch
oder Tel.: +41 44 878 70 56 und lassen Sie sich aus erster Hand in-
formieren oder in einem zweiten Schritt sogar als potenzieller zu-
kiinftiger Ausbildungsbetrieb friihzeitig beraten. Beachten Sie hier-
zu bitte die nunmehr laufend publizierten Informationen zur neuen
Berufslehre «E-Commerce», und wer sich sogar aktiv personlich im
Rahmen einer gezielten Erweiterung des Schweizer Berufsbildungssys-
tems einbringen mdchte, sollte sich das veroffentlichte Stelleninserat
«Projektleiter/in neue Berufslehre E-Commerce» unbedingt naher an-

schauen!

<< Der Schweizer Arbeitsmarkt wartet seit
geraumer Zeit handeringend auf gute Absolven-
ten, die mit Erfolg eine arbeitsmarktkonforme
Berufslehre <E-Commerce> absolviert haben.»

<« Depuis un certain temps déja, le marché
suisse du travail attend désespérément de
bons diplomés ayant réussi un apprentissage
<E-Commerce> en phase avec les exigences du
marché du travail.»

suisse attend en effet désespérément de bons diplomés ayant accompli
l'apprentissage «E-Commerce» avec brio et capables de relever de fa-
con professionnelle les défis aussi complexes que dynamiques dans le
domaine du commerce électronique.

Lancement d’un sondage représentatif
Les défis entrepreneuriaux du commerce a l'ére numérique ne sont pas
seulement complexes et nombreux pour les responsables du personnel
dans les différentes sociétés commerciales. Dans le contexte du marché
suisse du travail, lidée d'un nouvel apprentissage «E-Commerce» de
haut niveau qualitatif avec des contenus didactiques correspondant aux
besoins du marché et les concepts généralement valables n’est pas non
plus simple a mettre en ceuvre dans le cadre d'une politique de 'édu-
cation.
Créer un nouveau marché de la formation au niveau de l'apprentissage
avec loffre de travail/formation
connexe et une demande corres-
pondante nécessite un travail de
base aussi détaillé que qualitati-
vement représentatif afin de faire
coincider et de coordonner cette
offre avec les exigences. Dans le
meilleur sens du terme, on peut
parler ici de politique structurelle
de la formation dans le paysage
économique.
Swissavant, association profes-
sionnelle Artisanat et Ménage, est
consciente de cette responsabilité
latente dans le cadre de la politique structurelle de la formation vis-a-
vis de l'ensemble de la branche et au-dela.
Consciente de cette responsabilité latente dans le cadre de la politique
de formation structurelle envers l'ensemble de la branche et au-de-
la, Swissavant - Association économique Artisanat et Ménage lance
une enquéte numérique auprés de plus de 3000 entreprises. Les ré-
sultats représentatifs et prospectifs de l'enquéte sont attendus vers
en été/début automne 2020 et seront sans doute publiés rapidement.
Bien entendu, le lecteur intéressé est invité a participer personnelle-
ment a cette enquéte et a donner son avis détaillé et favorable sur la
politique éducative dans le contexte de la transformation numérique.

En route vers de nouveaux horizons grace au dialogue

Pour toute autre question concernant le projet d'«apprentissage e-com-
merce», nous nous tenons bien entendu volontiers et personnellement
a votre disposition.

A cet effet, veuillez vous adresser a notre responsable de la formation
initiale et continue, Monsieur Danilo Pasquinelli, par e-mail a danilo.
pasquinelli@swissavant.ch ou par téléphone sous +41 44 878 70 56.
Vous obtiendrez ainsi des informations de premiere main, voire, dans
une deuxieme étape, des conseils préliminaires comme entreprise de
formation potentielle. Dans ce but, nous attirons votre attention sur les
informations qui paraitront au fur et a mesure sur le nouvel apprentis-
sage «E-Commerce». A ceux qui souhaiteraient s'impliquer activement
et personnellement dans l'extension ciblée du systeme suisse de forma-
tion professionnelle, vous devriez certainement regarder de plus pres
l'offre d’emploi publiée «Responsable de projet un nouvel apprentissage
professionnel e-commerce»! -




NEXMART
NEXMART

Ein Meilenstein in der Digitalisierungsgeschichte der
Branche - 150 Mio. CHF Umsatz-Grenze geknackt. Die
zunehmende Vertiefung entlang der digitalen Wert-
schopfungskette eroffnet neue digitale Losungen.

Un jalon dans Uhistoire de la numérisation de la branche:
le chiffre d’affaires franchit la barre des 150 mio. CHF.
Lapprofondissement croissant le long de la chaine de
valeur ajoutée numeérique ouvre la voie a de nouvelles
solutions technologiques.

Mit einem Brutto-Portalhandelsumsatz von ber 150 Mio. CHF und einem entsprechenden Netto-Umsatz von 148 Mio. CHF er-
reichte die nexMart Schweiz AG am Ende des 15. Geschéftsjahres 2018/2019 die ambitionierten Zielvorgaben. Die sich nicht direkt
in den Zahlen niederschlagenden positiven Nebeneffekte daraus versprechen zudem eine noch integralere Prozess- und Datenin-
tegration in der Branche.

Avec un chiffre d'affaires brut de plus de 150 mio. CHF et un chiffre d'affaires net correspondant de 148 mio. CHF réalisé par
Uintermédiaire du portail de la branche, nexMart Schweiz AG a atteint, au terme de U'exercice 2018/2019, les objectifs ambitieux

fixés pour sa 15°™ année. Les effets annexes positifs qui en découlent mais ne ressortent pas directement des chiffres promettent

d'ailleurs une intégration accrue des processus et des données dans la branche.

Ein Blick auf den Netto-Portalhandelsumsatz des Branchenportals | Umsatzentwicklung mit linearer Trendlinie
nexmart.com im vergangenen 15. Geschaftsjahr 2018/2019 bestatigt den | und gleitendem Durchschnitt 2004-2019
weiterhin konstanten Wachstumspfad. Untermauert wird diese Entwick- 16

lung mit Blick auf das Bestellverhalten. So stiegen die abgewickelten
Bestellpositionen wiederum im hohen einstelligen Bereich zwischen 1
rund 7-9%. Alleine diese Feststellung zeigt die Integrationsfahigkeiten
des ganzheitlichen E-Business-Dienstleisters im Schweizer Markt und
in den Branchen. Demgegeniber stehen weiterhin konstant zwischen "
110000-120000 Bestellpositionen pro Monat - Tendenz ebenfalls stei-
gend. Erfreulicherweise darf an dieser Stelle konstatiert werden, dass 10
die Anzahl der Bestellpositionen in Relation zum Portalhandelsumsatz
absolut betrachtet immer noch einen Anstieg des Umsatzes pro Bestell-
position aufweisen. Dies deutet ohne Frage auf eine allgemein positive
konjunkturelle Entwicklung hin, und der Handel sieht offensichtlich wei-
terhin eine solide Nachfrage. Mit einer Projektion auf das laufende 16.

Geschaftsjahr 2019/2020 wird, aufgrund der besonderen Situation ver-

Bestellvolumina in Mio. CHF pro Monat
Volumes de commande en mio. CHF par mois

ursacht durch das neue Corona-Virus, die bis anhin positive Prognose
zur Marktentwicklung wohl wesentlich gedampft werden. Eine zweistel-
lige prozentuale Reduktion der Portalhandelsumsatze ist nicht auszu-
schliessen.

L
Jede Notsituation ist auch eine Chance - neue digitale Dienstleistun-
gclan werden nachg.efragt _ _ der Handler hat zur Folge, dass immer 6fter Grossbestellungen darlber transferiert
Diese besondere Situation zeigt allerdings auch auf, dass Unternehmen, | werden. Diese tiefere Marktdurchdringung zeigt sich eindriicklich in monatlichen Be-
diein den letzten Jahren konsequent eine klare Digitalisierungsstrategie | stellvolumina von zeitweise Uber 15 Mio. CHF —Tendenz weiter steigend.»

verfolgt haben, in dieser Notsituation von diesen strategischen Basis-

arbeiten profitieren konnen. Dieser Umstand dirfte Signalwirkung

Umsatzentwicklung in den Jahren 2004-2019 Evolution du chiffr

«Die stetig steigende Anzahl der Schnittstellen direkt zu den Warenwirtschaftssystemen



haben, was mittel- bis langfristig zu einer noch weiter verstarkten
Nachfrage nach digitalen Prozessen und Dienstleistungen in unseren
Branchen fiihren diirfte. Entsprechend entwickelt sich das Branchen-
portal nexmart in seinem Dienstleistungsportfolio weiter. So wurde im
vergangenen 15. Geschéftsjahr 2018/2019 der Grundstein gelegt, um
Handelsunternehmen im KMU-Bereich eine fiir sie massgeschneiderte
Losung zur Meisterung der digitalen Prasenz zu bieten. Im laufenden
16. Geschaftsjahr 2019/2020 wird diese Losung gezielt zur Marktreife
fertig entwickelt, sodass insbesondere von der Corona-Krise in Mitlei-
denschaft gezogene, traditionelle Fachhandelsunternehmen mit sta-
tionarem Geschaft schnell, flexibel und kosteneffizient das eigene Ge-
schaftsmodell digital ausbreiten konnen. Der E-Business-Dienstleister
verspricht sich davon eine nachhaltige Intensivierung der Zusammen-
arbeit mit den Fachhandelsunternehmen und eine noch breiter aufge-
stellte Ertragssituation fir die Zukunft.

Evolution du chiffres d’affaires avec ligne de tendance
et moyenne mobile 2004-2019

es d'affaires du portail de la branche de 2004-2019

<

«Les interfaces directes de plus en plus nombreuses avec les systemes de gestion
de marchandises des commercants permettent de transférer plus fréquemment des
commandes importantes. Cette plus forte pénétration du marché se traduit par un
impressionnant volume mensuel de commandes dépassant par moment les 15 mio.
CHF, tendance croissante.»

Un coup d'ceil sur le chiffre d'affaires net du portail de la branche
confirme qu’au cours de son 15¢m exercice, nexmart.com s’est maintenu
sur son sentier de croissance en 2018/2019, ce que U'évolution des com-
mandes corrobore. Ainsi, le nombre de références traitées a de nouveau
augmenté dans la fourchette supérieure des pourcentages a un chiffre,
entre 7 et 9%. A elle seule, cette constatation illustre les capacités d'in-
tégration globales du prestataire de services du commerce électronique
sur le marché suisse et dans nos branches. En regard, le nombre de
références commandées continue a osciller entre 110000 et 120000
par mois, avec une tendance croissante. Il est satisfaisant de consta-
ter que le rapport entre le nombre de références et le chiffre d'affaires
du portail continue d’exprimer, en termes absolus, une augmentation
du chiffre d'affaires par référence. Il s'agit la, indéniablement, d'une
tendance économique générale positive. Le commerce semble mani-
festement répondre a une forte demande. Vu la situation extraordinaire
due au coronavirus, les prévisions extrapolant ces chiffres a l'exercice
2019/2020 en cours, jusqu’ici favorables au développement du marché
du 16%™ exercice, seront sans doute fortement atténuées. Une diminu-
tion, dans un pourcentage a deux chiffres, des chiffres d'affaires traités
par le portail ne peut pas étre exclue.

Toute situation d’urgence est aussi une opportunité: de nouveaux
services sont demandés

Toutefois, cette situation particuliere montre aussi que les entreprises
qui ont poursuivi une politique de numérisation claire et systématique
ces dernieres années peuvent profiter du travail stratégique de base ac-
compli. Cette circonstance aura sans doute un effet susceptible de ren-
forcer a moyen et a long terme la demande de processus et de services
numériques dans nos branches. Dans ce but, le portail de la branche
nexmart continue a développer son portefeuille de services. Ainsi, au
cours de Uexercice 2018/2019 écoulé, nexmart a jeté les bases pour offrir
aux PME commerciales une solution taillée sur mesure leur permettant
de maitriser leur présence numérique. Au cours de son 16™ exercice,
nexmart développera cette solution jusqu’a sa maturité commerciale.
Les entreprises traditionnelles du commerce spécialisé stationnaire af-
fectées par la crise du coronavirus pourront ainsi élargir de facon rapide
et rentable leur propre modéle commercial, En tant que prestataire de
services dans le domaine du commerce électronique, nexmart s'attend
a intensifier durablement sa collaboration aves les entreprises du com-
merce spécialisé sur la base d’une rentabilité élargie.
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Fit fiir den Lehrabschluss - Ubung macht den Meister!
En forme pour UEFA - C’est en forgeant que Uon devient

forgeron!

Um die Lernenden optimal auf die praktischen Lehrabschlussprifungen vorzubereiten, wurden von Swissavant fir die Branchen
«Eisenwaren» und «Haushalt» im April 2019 wieder vier freiwillige Vorbereitungstage in den modernen Ausstellungsraumen der

e + h Services AG, Daniken, angeboten.

Pour préparer les apprentis de facon optimale aux examens pratiques de fin d’apprentissage, Swissavant a offert une fois de plus,
en avril 2019, quatre journées de préparation facultatives pour les branches «quincaillerie» et «ménage» dans les locaux d'exposi-

tion modernes de e + h Services AG, Daniken.

Insgesamt 123 Lernende aus der Deutschschweiz und der Romandie
nutzten diese optimale Vorbereitungsmaglichkeit und liessen sich im
reprasentativen Showroom der e + h Services AG von Priifungsex-
pertinnen und -experten einen Tag lang auf Herz und Nieren priifen.

Schwerpunkte dieser professionell durchgefiihrten Simulationsprii-
fungen waren nebst der Auffrischung der notwendigen Produktekennt-
nisse die Umsetzung von erfolgreichen Verkaufsgesprachen mit ent-
sprechender Bedarfsabklarung, kompetenter Produkteberatung und
dem Angebot von Zusatzverkdufen - notabene die Grundlagen eines
jeden erfolgreichen Verkaufsgespraches!

Insgesamt 18 Priifungsexpertinnen und -experten erklarten sich be-
reit, ihre Erfahrung zugunsten unseres Berufsnachwuchses einzuset-
zen und wurden positiv Uberrascht lber das bereits vorhandene sehr
gute Produktewissen und die hohe Beratungskompetenz der ange-
henden Branchenkolleginnen und -kollegen. Dank der grossziigigen
Unterstiitzung seitens der e + h Services AG konnten die Simulations-
prifungen bereits zum 12. Mal mit Erfolg durchgefiihrt werden und die
Lernenden - dank gesteigertem Selbstbewusstsein - auf ihren anste-
henden beruflichen Meilenstein optimal vorbereitet werden.

123 apprentis de Suisse alémanique et de Suisse romande ont saisi

cette occasion pour se préparer le mieux possible aux examens. Ils se
sont présentés dans le showroom représentatif de e + h Services AG
pour s’y faire interroger en détail pendant toute une journée par des
expertes et des experts aux examens.

Ces examens simulés tenus professionnellement ont permis non seule-
ment de rafraichir les connaissances nécessaires sur les produits, mais
aussi de fournir la preuve de leur compétence en matiére de vente en
clarifiant les besoins des clients, en donnant des conseils sur les pro-
duits et en proposant des achats supplémentaires, bases de tout entre-
tien de vente réussi! Un total de 18 expertes et experts aux examens se
sont déclaré disposés a mettre leur expérience a la disposition de notre
reléve professionnelle. Ils ont été surpris par les trés bonnes connais-
sances déja disponibles sur les produits et la grande compétence en ma-
tiere de conseils des futurs collegues de la branche.

Grace au généreux soutien accordé par e + h Services AG, les examens
simulés ont déja pu avoir lieu avec succes pour la 12éme fois, donnant
aux apprenties et aux apprentis l'occasion d’acquérir une confiance ac-
crue pour affronter cette importante étape-clé de leur formation pro-
fessionnelle.




BERUFSBILDUNG
FORMATION PROFESSIONNELLE

Aktiv und interessiert:

Die Lernenden an der Hardware 2019
Actifs et intéresseés: les apprentis a Hardware 2019

Traditionsgemass gehort der dritte Messetag «den Jungen» - das hat sich bewahrt und wurde auch 2019 so gehalten. Mit einem
Wettbewerb haben die Lernenden zum einen Gelegenheit, mit Ausstellern und Produkten, mit Verband und Branche in Tuchfiih-
lung zu kommen. Zum anderen bekommen sie vor allem eines: Aktuellste Warenkunde a gogo!

Le troisieme jour du salon appartient «aux jeunes», selon une tradition qui a fait ses preuves jusqu’a ce jour et qui a été respectée
également en 2019. D'une part, un concours permet aux apprentis d'entrer en contact avec les exposants, les produits, l'associa-
tion et Uindustrie. D'autre part, ils recoivent avant tout le cours de connaissances des marchandises le plus actuel!

Es waren in diesem Jahr etwas weniger junge Leute als in friheren Jah-
ren, die am dritten Messetag «Leben in die Bude» brachten. Laut Danilo
Pasquinelli, bei Swissavant verantwortlich fir die Aus- und Weiterbil-
dung, ist der teilweise akute Lehrlingsmangel Ursache dafiir. Zum ande-
ren gebe es unvermeidbare Kollisionen mit Berufsschultagen. Gewisse
Chefs entschieden sich anstelle des Messetages fiir den Schulbesuch
ihrer Schiitzlinge, was durchaus verstandlich ist. Zudem wiirden die
Lernenden die Hardware mehrheitlich nur einmal wahrend der Lehrzeit
besuchen. Dies, obschon je nach Startjahr der dreijahrigen EFZ-Ausbil-
dung beim Zweijahresrhythmus der Messe auch zwei Besuche maglich
waren - rein rechnerisch. Aber lassen wir die Arithmetik, schauen wir
zuriick auf den dritten Messetag.

Es geht nicht «nur» um Eisenwaren

Die Messe in einer Halle, die Anzahl Lernender leicht reduziert - das
passte. Denn dieses Kombi vermied, dass die Jugendlichen die Stan-
de zu lange oder zu oft «fluteten» - die Gruppen verteilten sich gut auf
die Halle. Vorab wurden sie empfangen und zunachst von Verband und
Messe zu Sinn und Zweck der Hardware orientiert. Was ist eine Fach-
handelsmesse? Welche Interessen werden an einer Messe von wem in
welcher Form wahrgenommen? Wie sind erfolgreiche Stande gestaltet
- und wie geht man auf die Menschen am Stand zu? - Mit dieser Ein-
fiihrung bekamen Berufseinsteiger und angehende Fachverkauferinnen
das tiefere Verstandnis fur eine Messe. Und damit auch die Erkenntnis,
dass es an der Hardware um mehr geht als um Bohrmaschinen und
Schraubendreher. - Ja, und dann ging sie los, die muntere Jagd nach
Auskiinften, Informationen und Gesprachen, nach korrekten Antworten

Cette année, un peu moins de jeunes que les années précédentes ont ani-

mé le troisiéme jour du salon. Selon Danilo Pasquinelli, responsable de
la formation chez Swissavant, cette diminution s'explique par la pénurie
en partie aigué d'apprentis. D'autre part, il y a eu des collisions de dates
inévitables avec des jours de cours des écoles professionnelles. Certains
patrons ont préféré envoyer leurs protégés a l'école plutét qu'a une jour-
née au salon, ce qui se comprend parfaitement. De plus, en général, les
apprentis ne visitent Hardware qu’une seule fois pendant leur apprentis-
sage, en dépit du fait que, selon l'année de début de la formation CFC de
trois ans, deux visites seraient mathématiquement possibles, vu le cycle
biennal du salon. Mais laissons larithmétique et revenons au troisieme
jour du salon.

IL ne s’agit pas «seulement» de quincaillerie

Hardware dans une seule halle, un nombre d'apprentis en légére baisse,
c’était parfait. Cette combinaison évitait que les jeunes n'«inondent» les
stands trop longtemps ou trop souvent. Les groupes se sont bien répartis
dans la halle. Ils ont été accueillis a leur arrivée par Association et l'orga-
nisation du salon qui les ont instruits sur l'objectif et le sens de Hardware.
Qu'est-ce qu'un salon professionnel? Quels sont les intéréts poursuivis
dans un salon, par qui et sous quelle forme? Comment sont concus les
meilleurs stands et comment approche-t-on les personnes présentes
au stand? Grace a cette introduction, les débutants dans la profession
et les futurs vendeuses et vendeurs du commerce spécialisé ont acquis
une meilleure compréhension d'un salon professionnel. Et avec celle-ci,
la prise de conscience que Hardware représente bien plus qu'une simple
exposition de perceuses et tournevis. Ensuite, la chasse aux renseigne-



auf knifflige Fragen, nach Prospekten
und Unterlagen und - gerne sei’s gesagt
- auch nach Werbegeschenken. «Net-
working ist eines der Ziele am Tag der
Lernenden», resiimiert Danilo Pasquinelli
die Idee dahinter. Es ist aber auch eine
Ubung im Umgang mit Menschen im Mo-
dus «Business», in Gesprachsfiihrung, im
sich Organisieren und ganz einfach auch in
Anstand und Hoflichkeit. Dazu bekamen die
Lernenden des Eisenwarenfachhandels von
der Messeleitung ein dickes, ehrliches Lob
zugesprochen. Man habe an Berufsschauen
und andern jugendorientierten Veranstaltungen
oft mit Teenies zu tun, aber: «Die Lernenden der
Eisenwarenbranche sind wirklich anstandig, hof-
lich und aufmerksam! Das fallt auf und freut!»

Knifflig - wissenswert - verkaufsforderlich -
29 Fragen waren in diesem Jahr zu beantwor- i,
‘ B

—
ten - einfachere, etwa nach einem bestimm- -

ten Maschinentyp, einer Kennzahl oder einem
Design-Motiv. Aber auch neue Produkte,
Markt-
merkmale galt es prazise zu umschreiben.

Anwendungsmoglichkeiten  oder

ments, a linformation et aux conver-
sations était ouverte pour obtenir
des réponses correctes aux ques-
tions plus ou moins difficiles, des
brochures, des documents et aus-
si, cela mérite d’étre mentionné,
des cadeaux promotionnels. «Le
réseautage est lun des buts de

la journée des apprentis», ré-
sume Danilo Pasquinelli. Mais
c’est aussi un exercice pour apprendre a traiter avec
des personnes en mode «business», conduire des entretiens,
s'organiser et tout simplement pratiquer
le savoir-vivre et la po-
litesse. A ce sujet, la di-
rection du salon a sincere-
ment félicité les apprentis
en quincaillerie. Elle a sou-
vent affaire a des jeunes,
lors de présentations pro-
fessionnelles et d'autres
manifestations, mais: «Les
apprentis de la branche de
la quincaillerie sont vraiment

respectueux, polis et attentifs!

Und schliesslich wurde Dinge gefragt, die man ein-
fach wissen oder sich bei Wikipedia zusammenklicken muss.
«Wofiir steht "'WD-40" der Firma WD-40
Company Ltd?» WD steht fiir
(Was-
serverdrangung), die perfekte

Water displacement

Formel wurde im 40. Versuch
erreicht. Und jetzt mal ehrlich:
Hatten Sie es gewusst? Die
Aussteller selbst nahmen sich
Zeit und beantworteten die Fra-
gen der Jugendlichen geduldig,
freundlich und kompetent - und
stifteten im Vorfeld Naturalpreise
im gefiihlten Wert von weit iber
finftausend Franken. Auch hierin
manifestierte sich das Interesse und
Wohlwollen der Branche gegeniiber ihrem Berufs-
nachwuchs. Die Preise wurden per Los zugesprochen mit dem Ziel, dass
jede und jeder Jugendliche ein gutes Erinnerungsstiick an die Hardware
2019 mitnehmen konnte.

Eine Ausstellerstimme sei stellvertretend fiir die durchwegs positive
Einstellung zum Tag der Lernenden wiedergegeben: «Ich finde super,
was mit diesem Wettbewerb abgeht. Das sind doch lassige Typen, unse-
re Jungen. Und sie sind unsere Kunden und Geschaftspartner von mor-
gen - also unsere Zukunft!»

C'est frappant et ca fait plaisir!»

Difficile - digne d’intérét - pro-

motion- nel pour les ventes
Cette année, il a fallu répondre a 29 questions.
Des questions assez simples, comme le nom
d'un type spécifique de machine, un chiffre
clé ou un motif de design. Mais il fallait aussi
décrire avec précision des nouveaux pro-
duits, des possibilités d'application ou des
caractéristiques du marché. Et enfin, pour
certaines questions, il fallait tout simple-
ment savoir la réponse ou la rechercher
sur Wikipédia. «Que signifie 'WD-40" de
WD-40 Company Ltd?» WD signifie Wa-
ter displacement (refoulement de leau), la formule
parfaite du produit n’a été atteinte qu'a la 40°™ tentative. Soyons hon-
nétes: l'auriez-vous su? Les exposants ont pris, quant a eux, le temps de
répondre aux questions des jeunes avec patience, amabilité et compé-
tence et ont offert des prix en nature d’'une valeur de plus de cing mille
francs. La branche manifeste ainsi son intérét et sa bonne volonté envers
la reléeve professionnelle. Les prix ont été attribués par tirage au sort pour
que chaque jeune puisse rapporter chez lui un bon souvenir de Hardware
2019.
Citons un exposant représentatif pour démontrer l'attitude toujours posi-
tive a l'égard de la journée des apprentis: «Je trouve formidable ce qui se
passe avec ce concours. Ils sont décontractés, nos jeunes. Et ils sont nos
clients et nos partenaires commerciaux de demain, en d’autres termes,
notre avenir!»
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Motiviert in «unsicheren Zeiten» - polaris starkt

Berufsbildnern den Riicken!

Motivés en des «temps incertains» - polaris épaule les

responsables de la formation!

Wer braucht es nicht, das kleine Glanzlicht im Arbeitsleben? Das «Schiimli auf dem Kafi» der taglichen Routine? Die Forderstiftung
polaris bietet diese Motivationsspritze allen, die sich fir den Branchennachwuchs einsetzen. «Unsicherheit» und digitale Praxis stan-

den am Ausbildneranlass 2019 im Fokus.

Qui n’a pas besoin d'un petit plus dans la vie professionnelle? La «mousse sur le café» de la routine quotidienne? La fondation
polaris offre cette dose de motivation a tous ceux qui s'engagent en faveur de la reléve professionnelle de la branche. La rencontre
2019 des responsables de la formation s'est concentrée sur U«incertitude» et la pratique numérique.

Mit 90 Teilnehmenden aus der Berufsbildung im Detailhandel hat-
te das diesjahrige Treffen in der Messe Luzern ein sehr erfreuliches
Echo. Betriebsinhaber und Ausbildnerinnen, GiK-Referenten, Berufs-
schullehrerinnen sowie Vertreter von Kantonen und Berufsbildungs-
amtern nahmen die Chance auf neues Wissen, neue Einsichten und
neue Kontakte wahr. Stiftungsratsprasident Christian Fiechter betonte
in seiner Begriissung denn auch: «Gedankenaustausch und Networ-
king sind wichtige Ziele der polaris-Anlasse!» Weiter gab Fiechter zu
bedenken, dass die Digitalisierung zwar oft Unsicherheit erzeuge und
mitunter ein Reizwort sei. Sie habe den Alltag aber unumkehrbar er-
obert und verandere unser Leben laufend weiter. «Folglich wollen wir
den bestmdglichen Umgang damit suchen», so Fiechter. Darauf ziele
die Berufsbildung von Swissavant klar ab - zugunsten der Branche,
ihrer Betriebe und der ihnen anvertrauten Jugendlichen.

Die sanfte Kunst der Umdeutung

«Unsicherheit ist forderlich!» - Was zunachst verunsichern mag, 6ff-
net bei genauer Betrachtung ganz neue Horizonte. Im Hauptreferat be-
leuchtete die Philosophin und Publizistin Dr. Natalie Knapp (Berlin) das
weitverbreitete Phdnomen der Unsicherheit ganz neu. Sie zeigte auf,
dass Unsicherheit nicht mit Angst zu verwechseln sei. Und dass sie
- einmal als solche erkannt und positiv genutzt - ein grosses Gewinn-
potenzial berge. «Unsicherheit aktiviert uns. Sie lasst uns neue Wege
suchen und tragt damit zu Entwicklung und persénlichem Wachstum

Avec 90 participants, tous liés a la formation professionnelle dans le com-
merce de détail, la rencontre 2019 dans Uenceinte de la Foire de Lucerne
a eu une résonance tres réjouissante. Propriétaires d'entreprises et per-
sonnes chargées de la formation, intervenants aux cours interentreprises
et représentants de cantons et d'offices de la formation professionnelle
ont saisi l'occasion d’acquérir de nouvelles connaissances, de nouvelles
idées et de nouvelles relations. En leur souhaitant la bienvenue, Chris-
tian Fiechter, président du conseil de fondation, a notamment souligné
que «l'échange d’'idées et le réseautage sont des objectifs importants des
rencontres polaris!» En outre, il a laissé entendre que la numérisation
suscite souvent de lincertitude au point qu’elle devient parfois un mot qui
fache. Celle-ci a conquis le quotidien de facon irréversible et continuera a
changer notre vie. «Par conséquent, nous voulons chercher la meilleure
facon de nous en accommoder», affirme Monsieur Fiechter. Tel est préci-
sément le but déclaré de la formation professionnelle de Swissavant en
faveur de la branche, des entreprises de celles-ci et des jeunes qui leur
sont confiés.

Lart de la réinterprétation en douceur

«Lincertitude est utile!» Ce qui peut nous troubler a premiere vue nous
ouvre de tout nouveaux horizons eny regardant de plus pres. Dans l'expo-
sé principal, la philosophe et publiciste Natalie Knapp (Berlin) a présenté
le phénomene répandu de lincertitude sous un jour nouveau, en montrant
qu’il ne fallait pas confondre lincertitude et la peur. Une fois reconnue



bei!» Das Referat war auf Jugend und Berufsbildung abgestimmt und
ermunterte zu einem ressourcenorientierten Ansatz im Umgang mit
Jugendlichen. Natalie Knapp zeigte eine ganz neue Sicht auf ein ge-
wohnlich als Belastung erlebtes Gefiihl und regte zum Verlassen ge-
wohnter Denk- und Deutungsmuster an.

Swissavant unterstiitzt digitales Training

Danilo Pasquinelli, Leiter Aus- und Weiterbildung bei Swissavant, um-
riss den aktuellen Stand der Digitalisierung bei der Berufsbildung. Mit
der Einfihrung der landesweit ersten Lern-App SwissCampus (2013,
dem E-Testing in den UK (2014), der vollstdndig digitalisierten iK-Orga-
nisation (2016) und den elektronischen Lehrmitteln E-Book/Cloudbook
(2018) hat Swissavant die Berufsbildung Zug um Zug digitalisiert. «Die
Cloud-Losung wurde 2018 von 3% der Lernenden genutzt, 2019 waren
es 50%.» Der Weg gehe schrittweise weiter in Richtung medienbruch-
freier Prozesse, ohne dass man alles gleich vollig auf den Kopf stelle.
Das erfordere laufende Informationen an die Lehrbetriebe und die An-
leitung der Lernenden und Lehrkrafte im Umgang mit den neuen Medi-
en. «Die Schulungen zum Cloudbook sind aufgegleist, die Einladungen
kommen!» Zudem sei die Zertifizierung der Swissavant Berufsbildung
fur das Jahr 2020 ebenfalls angeschoben. Und noch weiter in die Zu-
kunft geblickt: Swissavant arbeitet an der Implementierung einer ganz
neuen Berufsausbildung: «<E-Commerce». Wenn das gelingt, diirfte der
Verband schweizweit die ersten Fachleute fiir digitalen Handel ausbil-
den - ein weiterer Schritt zur Sicherung der Branchenzukunft.

Cloudbook: Tipps und Tricks fiir mehr Gewinn

Elektronische Lehrmittel brauchen eine elektronische «Heimat». Beim
Cloudbook von Swissavant erbringt die E-Book-Plattform Edubase AG
diese Dienstleistung. Edubase hat Erfahrung mit mehreren tausend di-
gitalisierten Lehrmitteln, mit Gber 70 Verlagen und mit der Versorgung
und Betreuung von etwa 25000 Lernenden und Lehrpersonen beim di-
gitalen Lernen. - Edubase-Geschaftsfihrerin Marion Leu zeigte den
Anwesenden in live-Demos, wie ausgefeilt das Angebot ist, und wel-
che individuellen Arbeitsmaglichkeiten es bietet. Die Tagungsbesucher
staunten Uber die einfache Anwendung und die vielfaltigen Erganzun-
gen, mit denen sich das E-Book auf die eigenen Lernbediirfnisse ab-
stimmen lasst. Ruft man sich die ersten Gehversuche des E-Learnings
- vorab CDs mit einfachen Frage-Antwort-Spielchen - in Erinnerung,
dann hat das digitale Lernen heute eine ganz andere Flughohe er-
reicht. Es ist individuell gestaltbar geworden und kommt dem heutigen
Menschen damit so gut entgegen wie noch nie. Die Zeit zum Umstei-
gen ist gekommen - Swissavant und Edubase stehen mit Schulung und
Support bereit.

comme telle et utilisée positivement, lincertitude recele un vaste poten-
tiel de gain. «Lincertitude nous rend actifs. Elle nous pousse a chercher
de nouvelles voies et contribue ainsi a notre développement et a notre
croissance personnelle!» Madame Knapp a taillé son exposé a la mesure
des jeunes et de la formation professionnelle et elle a encouragé ses au-
diteurs a s'occuper des jeunes d'une facon axée sur les ressources. Elle a
présenté une vision entierement nouvelle d'un sentiment habituellement
vécu comme une charge. Elle a encouragé son auditoire a quitter les mo-
deles de pensée et d'interprétation traditionnels.

Swissavant encourage la formation dans le domaine numérique

Danilo Pasquinelli, responsable de la formation et du perfectionnement
professionnels chez Swissavant a brossé un tableau de 'état d'avance-
ment de la numérisation dans la formation professionnelle. En intro-
duisant coup sur coup la premiére appli d'apprentissage en Suisse en
2013 sous le nom de SwissCampus, les tests électroniques aux cours
interentreprises en 2014, lorganisation entierement numérisée des CIE
en 2016 et les manuels d'apprentissage électroniques E-Book/CloudBook
en 2018 , Swissavant a numérisé la formation professionnelle. «La so-
lution infonuagique a été utilisée par 3% des apprentis en 2018, mais en
2019, ils étaient déja 50% a 'employer.» La voie se dirige progressivement
vers des processus sans rupture de média, sans toutefois tout boulever-
ser. Il faut donc constamment donner des informations aux entreprises
formatrices et des instructions aux apprentis comme aux enseignants au
sujet des nouveaux médias. «Les cours de formation au CloudBook sont
en préparation, les invitations vont suivre!» En outre, la formation pro-
fessionnelle de Swissavant pour 2020 est en cours de certification. Dans
un avenir plus éloigné, Swissavant prépare une formation professionnelle
entierement nouvelle: «E-commerce». Si elle réussit, [Association sera
la premiére en Suisse a former des spécialistes pour le commerce élec-
tronique, franchissant une étape supplémentaire pour assurer lavenir de
la branche.

Cloudbook: conseils et astuces pour augmenter le bénéfice

Les outils pédagogiques électroniques exigent une base électronique.
Dans le cas du CloudBook de Swissavant, c’est la plateforme e-book
d’Edubase AG qui fournit ce service. Edubase a de U'expérience avec plu-
sieurs milliers d’'outils pédagogiques numérisés et plus de 70 maisons
d’éditons. Elle approvisionne et assure le suivi d’environ 25000 apprentis
et enseignants dans lapprentissage numérique. Marion Leu, directrice
d’Edubase, a montré a laide de démonstrations en direct a quel point
l'offre est raffinée et quelles possibilités de travail individuel elle offre. Les
participants a la rencontre ont été surpris par la simplicité de lapplica-
tion et les multiples compléments qui permettent d’adapter 'E-Book aux
besoins propres de lapprentissage. Par comparaison avec les premiers
pas de lapprentissage électronique, a savoir les CD avec des jeux simples
de questions/réponses, 'apprentissage numérique d'aujourd’hui a atteint
un niveau bien plus élevé. Il est devenu personnalisable et donc plus que
jamais adapté individuellement a nos contemporains. Le moment est venu
de passer a l'étape suivante. Swissavant et Edubase sont préts a fournir la
formation et l'assistance.
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BERUFSBILDUNG
FORMATION PROFESSIONNELLE

Grossaufmarsch in Luzern - Schiiler risten sich fur die

Lehrstellensuche!

Affluence a Lucerne: des éleves se préparent a chercher

une place d’apprentissage!

Freude und Elan sind wichtig, gute Manieren ebenso: Wie die Lehrstellensuche zum Erfolg wird, erfuhren rund 140 Schiilerinnen und
Schiiler in Luzern am Workshop «Fit fiir die Lehre» von Gregor Loser - organisiert und finanziert von der Forderstiftung polaris.
La joie et l'enthousiasme sont aussi importants que les bonnes maniéres. A Lucerne, quelque 140 éléves ont appris comment
chercher une place apprentissage avec succes lors de 'atelier «En forme pour Uapprentissage» de Gregor Loser, organisé et

financé par la fondation polaris.

Ungldubiges Lachen war im Saal zu héren, als Referent Gregor Loser
gerade Verwunderliches aus dem Alltag einer ihm bekannten Berufs-
bildnerin erzahlt: pussycat94@hotmail.com - diese E-Mail-Adresse
wurde tatsachlich einmal von einer Schiilerin als Kontaktadresse in ih-
rer Lehrstellenbewerbung verwendet. «Keine so gute Idee», kommen-
tierte Loser trocken. Mit seinen zahlreichen Anekdoten und seinem
lebendigen, interaktiven Prasentationsstil hatte er die jungen Teilneh-
mer des Workshops «Fit fir die Lehre» auch nach gut zwei Stunden
noch auf seiner Seite. Auch die vielen praktischen Tipps fiir die Lehr-
stellensuche - zum Beispiel, dass man sich eine seriése E-Mail-Adres-
se zulegen sollte - kamen bei den Schiilerinnen und Schiilern gut an.
Rund 140 Jugendliche aus dem Kanton Luzern und Umgebung hatten
sich fir «Fit fir die Lehre» im Forum der Messe Luzern angemeldet.
Durchgefiihrt wurde der Kurs mit Kommunikationsberater Gregor Lo-
ser, wobei die Forderstiftung polaris als Organisatorin auftrat. Mit dem
Workshop will die Forderstiftung den Jugendlichen nebst Riistzeug fir
die Lehrstellensuche auch eine wichtige Botschaft vermitteln: nam-
lich, dass die duale Berufsbildung eine valable Alternative zum Gymna-
sium ist. Im Fokus steht dabei speziell die Detailhandelsausbildung in
den Bereichen «Eisenwaren» und «Haushalt». Fir diese Branchen ist
es laut Stiftungsratsprasident Christian Fiechter zunehmend schwieri-
ger, leistungsbereite Lernende zu finden. «Fit fir die Lehre» ist fir die

Des rires incrédules se sont fait entendre dans la salle quand Gregor Lo-

ser a raconté quelques anecdotes étonnantes tirées du quotidien d'une
formatrice professionnelle de sa connaissance, comme celle de l'écoliere
qui avait donné comme adresse de contact e-mail pussycat94@hotmail.
com dans sa candidature pour une place d'apprentissage. «Ce n’était
pas une trés bonne idée», a commenté Loser séchement. Avec ses nom-
breuses anecdotes et son style de présentation vivant et interactif, il sait
captiver l'attention de son auditoire de jeunes participants a l'atelier «En
forme pour l'apprentissage», méme aprés deux bonnes heures. Les éléves
ont aussi bien accueilli les nombreux conseils pratiques pour trouver une
place d'apprentissage, par exemple, comment obtenir une adresse élec-
tronique sérieuse. Quelque 140 jeunes du canton de Lucerne et environs
s'étaient inscrits a «En forme pour lapprentissage» sur le Forum de la
Foire de Lucerne. Le cours a été réalisé par le consultant en communi-
cation Gregor Loser, avec la Fondation polaris comme organisatrice. Par
cet atelier, la Fondation polaris veut donner aux jeunes non seulement
les outils nécessaires pour trouver une place d" apprentissage, mais aussi
transmettre un message important: a savoir que la formation profession-
nelle duale est une alternative valable au collége. Laccent porte en par-
ticulier sur la formation dans le commerce de détail spécialisé en «quin-
caillerie» et «articles de ménage». Selon Christian Fiechter, président du
conseil de la fondation polaris, il est de plus en plus difficile de trouver des
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Mitglieder von Swissavant aus der Region eine Chance, dies gezielt zu
andern. In Luzern wirkte die Firma Debrunner Acifer AG beim Seminar
mit: Die Berufsbildnerin Miriam Hodel und ihr Lernender Sven Schu-
macher sprachen uber die Anforderungen und Vorziige ihrer Branche
- und durften natirlich auch auf freie Lehrstellen in ihrem Betrieb hin-
weisen.

«Erfolg beginnt bei mir!»

Die Schilerinnen und Schiler horten aufmerksam zu, machten sich
fleissig Notizen und stellten viele Fragen. Ein Ansporn dirfte sicher-
lich auch die Tatsache sein, dass es heute zwar mehr Lehrstellen als
Bewerber gibt, trotzdem finden manche Jugendliche dennoch keine
Lehrstelle. Und zwar deshalb, weil sie sich im Bewerbungsprozess ein-
fach falsch verhalten. Wie man es richtig macht, verriet dann Referent
Loser. Die simple Grundregel laute: «Der Erfolg beginnt bei mir!» Dies
einzusehen, sei die grosse Herausforderung fir die Jugendlichen. Mit
der richtigen Einstellung und einer guten mentalen Vorbereitung sei
die Traumlehre aber greifbar. Man misse den Kopf einschalten, sich
konzentrieren (und sich nicht standig vom Smartphone ablenken las-
sen) - und vor allem mit viel Freude und Wille bei der Sache sein.

Freundlichkeit punktet

Echtes Interesse am Lehrberuf und am Unternehmen sei daher unver-
zichtbar. «Sucht euch etwas, wovon ihr Fan seid. Und entscheidet bei
der Lehrstellenwahl unbedingt selber», sagte Loser. Ist eine engere
Auswahl getroffen, geht es ans Eingemachte: Schnuppern, Bewer-
bungsdossiers schreiben, zum Vorstellungsgesprach antreten - und
sich dabei stets an Gregor Losers Tipps halten. Er zeigte den Anwe-
senden auf, wie man bei der Lehrstellensuche auf ganz einfache Weise
punkten kann: etwa mit Freundlichkeit, gezeigtem Interesse, gepfleg-
tem Ausseren, deutlicher Sprache, Piinktlichkeit und mit guter Vorbe-
reitung. «<Nehmt ans Vorstellungsgesprach ein Blatt mit 20 gescheiten
Fragen mit, die ihr stellen wollt», empfahl der Referent zum Beispiel.
«Beim Personalchef kommt das sehr gut an. Und die Nervositat konnt

ihr so auch zu Hause lassen.»

Von Debrunner Acifer AG berichteten die Berufsbildnerin Miriam Hodel und der
Lernende Sven Schumacher iiber die Anforderungen und Vorziige ihrer Branche. Miriam
Hodel meint zum Workshop: «Wir konnen diesen Event allen motivierten Schiilern nur
empfehlen. Die Themen sind super praxisorientiert und ermdglichen den Teilnehmern
einen idealen Start in das Berufsleben.»

La formatrice professionnelle Miriam Hodel et I'apprenti Sven Schumacher de la maison
Debrunner Acifer AG ont présenté les exigences et les avantages de leur secteur éco-
nomique. Miriam Hodel a déclaré & propos de I'atelier: «Nous ne pouvons que recom-
mander cette rencontre a tous les éleves motivés. Les sujets sont fortement axés sur la
pratique et donnent aux participants un départ idéal dans leur vie professionnelle.»

Referent Gregor Loser moderierte l
kurzweilig und fundiert den beliebten
Workshop «Fit fiir die Lehre».

Gregor Loser a animé ['atelier «En forme
pour I'apprentissage» de maniereala &=
fois divertissante et sérieuse. M

apprentis motivés pour ces secteurs. «En forme pour lapprentissage» est
l'occasion, pour les membres de Swissavant de la région, de changer cette
situation de maniére ciblée. A Lucerne, la société Debrunner Acifer AG a
collaboré au séminaire: sa formatrice professionnelle Miriam Hodel et son
apprenti Sven Schumacher ont parlé des exigences et des avantages de
leur secteur et, bien sir, ils ont aussi été autorisés a signaler les postes
d’apprentissage vacants dans leur entreprise.

«Le succés commence chez moi!»

Les éleves ont écouté attentivement, pris des notes avec zéle et posé de
nombreuses questions. Malgré le fait encourageant que le nombre de
places d'apprentissage dépasse aujourd’hui celui des candidats, certains
jeunes ne trouvent pas toujours de place d’apprentissage. En effet, ils font
tout simplement des erreurs dans la facon de poser leur candidature. Lin-
tervenant, Gregor Loser, leur a montré comment faire les choses correc-
tement. La regle de base est simple: «Le succés commence chez moi!»
Reconnaitre cette vérité est le grand défi pour les jeunes. Mais avec la
bonne attitude et une bonne préparation mentale, l'apprentissage de réve
est a leur portée. Il faut réfléchir, se concentrer (sans se laisser constam-
ment distraire par son smartphone) et surtout, il faut savoir poser sa can-
didature avec beaucoup de joie et de volonté.

Lamabilité permet de marquer des points

Un véritable intérét pour le métier d'apprentissage et pour lentreprise
est donc indispensable. «Cherchez un métier qui vous enthousiasme,
et prenez vos décisions vous-mémes quand vous choisissez un appren-
tissage», a déclaré Gregor Loser. Une fois la présélection faite, c'est le
moment de passer aux choses sérieuses: stages d'initiation, rédiger les
dossiers de candidature, se présenter a un entretien et toujours suivre
les conseils de Gregor Loser. Il a montré a son auditoire comment mar-
quer des points tres facilement dans la recherche d'un apprentissage: par
exemple, par l'amabilité, en montrant de lintérét, par une tenue soignée,
un langage clair, la ponctualité et une bonne préparation. «<Emportez pour
lentretien une feuille de papier sur laquelle vous avez inscrit 20 questions
intelligentes que vous voulez poser», a recommandé lintervenant. «Cette
approche est tres bien accueillie par le responsable du personnel et elle
permet de réduire votre nervosité».




Ein Dankeschon an unsere Lieferanten und Verbandspartner
Un grand merci a nos fournisseurs et partenaires associatifs

Der Leistungsbericht 2019 zeugt wiederum von einem erfolgreichen Verbandsjahr fiir alle Mitglieder aus Industrie und Handel.
Dieser Erfolg ist auch den vielen loyalen Lieferanten und unzahligen Verbandspartnern aus dem naheren oder weiteren Umfeld
geschuldet, denn nur ein branchendienliches wie aufgabenbezogenes Miteinander ermaglicht den attraktiven Dienstleistungskatalog

von Swissavant.

Das Dankeschon fiir die professionelle und vertrauensvolle Zusammenarbeit ist massgeblich auch den hier abgebildeten
Unternehmungen und Lieferanten auszusprechen.

Le rapport d'activité 2019 témoigne une fois de plus d'une année réussie pour tous les membres commercants et industriels.
Ce succes est également di aux nombreux fournisseurs fideles et aux innombrables partenaires proches ou lointains de notre
Association. En effet, seule une collaboration a la fois au service de notre branche et centrée sur la tdche a accomplir permet
a Swissavant d’offrir un catalogue de services attrayant.

Nous remercions également les entreprises et les fournisseurs présentés ici pour leur coopération professionnelle

et basée sur la confiance mutuelle.
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NEXMART
NEXMART

Fokusthema «Verkauf uber Marktplatze»
Pleins feux sur la «vente sur les places de marche
virtuelles»

Die Anzahl der Touchpoints, also die vielfaltigen Beriihrungspunkte zwischen Anbieter und Abnehmer, hat sich aufgrund der
Digitalisierung erhoht — auch im B2B. Die Profis heben sich von ihren Mitbewerbern ab, indem sie ihre Kundinnen und Kunden
entlang der gesamten Customer Journey mit dem richtigen Touchpoint und den passenden Inhalten abholen. Das bedeutet, dass
B2B-Unternehmen ihre Produkte auf einer Vielzahl an digitalen Kanalen anbieten miissen: Sei dies tiber ihren eigenen Onlineshop,
diverse Portale und Marktplatze bzw. Beschaffungsplattformen.

Le nombre de points de contact commerciaux et publicitaires, (touchpoints pour les spécialistes en marketing) entre les offrants et
les acheteurs, a considérablement augmenté sous l'effet de la numérisation, aussi en B2B. Les professionnels se démarquent de
leurs concurrents en allant "cueillir” leurs clientes et clients a toutes les étapes du parcours client par des contenus appropriés
aux points de contact les plus pertinents. Cela signifie que les entreprises B2B doivent proposer leurs produits sur une multitude

de canaux numériques: que ce soit sur leur propre boutique en ligne, différents portails et places de marché ou plates-formes

d’approvisionnement.

Aufgrund der hohen Reichweite dieser
Plattformen ist es fiir viele Hersteller
und Handler verlockend, diese als
zusatzlichen Vertriebskanal zu nutzen.
Nutzen und Risiko gilt es allerdings
vorgangig sorgfaltig abzuschatzen:
Dabei spielen diverse Faktoren eine
Rolle, wie beispielsweise, fiir welche
Branche welcher Marktplatz spezia-
lisiert ist, welches Produktsortiment
angeboten wird oder welche digitalen
Serviceleistungen vom Marktplatz zu-
satzlich erbracht werden.

Fabio Gehrig und Bjorn Bode im Interview mit Carpathia AG, Ziirich
Fabio Gehrig (links) E-Business Manager, Bjorn Bode (rechts) Head of
E-Business beide bei nexMart Schweiz AG

Bjorn Bode et Fabio Gehrig lors de I'interview par Carpathia AG, Zurich.
Fabio Gehrig (a g.), E-Business Manager Bjérn Bode (a dr.) Head of E-Bu-
siness tous deux chez nexMart Schweiz AG

Mit dem Onlinemarktplatz und einigen
EDI-Schnittstellen hat damals alles
angefangen. Heute verbindet das Bran-
chennetzwerk in der Schweiz mehr als
30 Hersteller und Grosshandler mit
Uber 350 Handelspartnern. Im internationalen Kontext sind es unter-
dessen 300 Hersteller, die mit Gber 10000 Handelspartnern vornehm-
lich aus dem Produktionsverbindungshandel (PVH) digital vernetzt
sind. Mittlerweile ist der Marktplatz nur eine von vielen E-Business-
Losungen, welche die zwischenbetriebliche Prozess- und Dateninteg-
ration ermaglicht.

Interview mit Bjorn Bode und Fabio Gehrig durchgefiihrt von Carpathia

In unserem Monitor 2018 haben mehr als 50 Prozent der Befragten
angegeben, noch nicht iiber Marktplatze zu verkaufen. Aus welchen
Griinden verkaufen B2B-Unternehmen nicht iiber Marktplatze?

[Fabio Gehrig] Marktplatze sind ein relevanter Vertriebskanal in einem
sehr diversifizierten Distributionsnetzwerk geworden und gewinnen
stark an Bedeutung. Am Willen dirfte es also nicht liegen. Es braucht
aber ein Neudenken abseits klassischer Vertriebsstrukturen mit kla-

En raison de la grande portée de ces
plateformes, de nombreux fabricants et
commercants sont tentés de les utiliser
comme canal de vente supplémentaire.
Lutilisateur doit cependant d'évaluer
soigneusement au préalable Lutilité et le
risque:

Différents facteurs jouent un réle dans ce
contexte, comme par exemple la spécia-
lisation d'un marché pour une branche
particuliere, les gammes de produits of-
fertes ou les prestations de service sup-
plémentaires fournies par la place de

marché.

Tout a commencé par la place de marché
en ligne et quelques interfaces EDI. Au-
jourd'hui, le réseau de la branche inter-
connecte en Suisse plus de 30 fabricants
et grossistes avec plus de 350 partenaires commerciaux. Sur le plan inter-
national, la société connecte désormais numériquement plus de 300 fa-
bricants a plus de 10 000 partenaires commerciaux, surtout dans le com-
merce de fournitures et d"équipements industriels. Aujourd’hui, la place
de marché n’est plus qu’'une solution de commerce électronique parmi
beaucoup d'autres permettant d'intégrer les processus et les données
interentreprises.

Interview de Bjorn Bode et de Fabio Gehrig par Carpathia.

Dans notre Monitor 2018, plus de 50% des personnes interrogées avaient
indiqué qu’elles ne vendaient pas encore par l'intermédiaire de places
de marché. Pour quelles raisons des entreprises B2B ne vendent-elles
pas encore par des places de marché?

[Fabio Gehrig] Les places de marché en ligne sont devenues un canal de
distribution pertinent dans un réseau de distribution extrémement di-



ren Strategien, um sich auf dem Marktplatz selbst gegen die Konkur-
renz abheben zu kdnnen. In letzter Zeit stellen wir fest, dass der Markt
sich verstarkt in diese Richtung entwickelt. Wir gehen folglich davon
aus, dass dieser Trend mit der Zeit noch zunehmen wird.

Was spricht dafiir, als Hersteller oder Hindler auf einer Beschaf-
fungsplattform zu sein?

[Fabio Gehrig] Digitaler Kundenzugang, Reichweite und Skalierbarkeit
sind die wesentlichsten Punkte. Die Plattformdkonomie bietet viele
Méglichkeiten, fiir die Teilnehmer Mehrwerte zu schaffen und ihnen
neue digitale Geschaftsmodelle zu eréffnen.

Wer ist euer typischer Kunde, d. h. der typische Nutzer des online
Market von nexmart?

[Fabio Gehrig] Den typischen Kunden gibt es nicht. Die Unternehmen,
die wir zu unseren Kunden zahlen dirfen, haben alle sehr individuelle
Bediirfnisse, auf die wir mit unserem recht breit aufgestellten Portfolio
bestmdglich eingehen wollen. Wir betreuen vom Zwei-Mann-Betrieb
bis hin zum Grosskonzern, vom digitalen Klassenprimus bis zu Unter-
nehmen mit geringerem digitalem Reifegrad die gesamte Bandbreite.

[Bjorn Bode] Unsere Ansprechpersonen in den Unternehmen sind oft-
mals in einer Entscheidungsposition. Durch den allgemein bekannten
demografischen Wandel treffen wir dort auch entsprechend immer 6f-
ter auf Vertreter der Generation Y, welche dem strategischen Thema
Digitalisierung oft offener gegeniiberstehen. Grundsatzlich sehen wir
aber oft Hemmungen und Angste, Dinge zu dndern, neue Wege zu ge-
hen und neue Technologien in Betracht zu ziehen. Folglich stehen wir
unseren Kunden auch da beratend zur Seite, um Angste zu nehmen
und gemeinsam gezielt Widerstande abzubauen.

Ein Hersteller mochte einen Marktplatz wie den online Market
von nexmart als zusdtzlichen Vertriebskanal nutzen. Was muss er
beachten?

[Bjorn Bode] Wie eingangs erwéhnt sollte eine klare Strategie dahin-
terstecken, die diesen Vertriebskanal als Teil eines vernetzten Gesamt-

systems versteht. Eine grosse Herausforderung bei der Umsetzung

versifié et leur importance ne cesse de s'accroitre. Ce n’est donc pas la
volonté qui manque. Mais il faut repenser la distribution hors des sen-
tiers battus, a laide de stratégies claires, pour pouvoir se démarquer de
la concurrence sur la place de marché elle-méme. Ces derniers temps,
nous constatons que le marché se développe de plus en plus dans cette
direction. Nous en avons donc conclu que cette tendance ira encore se
renforcant au fil du temps.

Quels sont les arguments parlant en faveur de la présence d’un fabri-
cant ou d’'un commercant sur une plateforme d’approvisionnement?

[Fabio Gehrig] L'accés électronique aux clients, la couverture et Uexten-
sibilité sont les principaux points. L'économie des plateformes offre aux
participants de nombreuses possibilités de créer des plus-values et d'in-
venter de nouveaux modéles d'affaires numérisés.

Comment se présente votre client typique, c’est-a-dire l'utilisateur ty-
pique du marché en ligne de nexmart?

[Fabio Gehrig] Le client typique n’existe pas. Les entreprises que nous
pouvons compter parmi nos clients ont toutes des besoins trés individuali-
sés auxquels nous voulons répondre le mieux possible par notre trés large
éventail de solutions. Nous assurons le suivi depuis l'entreprises de deux
personnes jusqu’au grand groupe, de toute la gamme depuis le premier
de classe numérique jusqu'a Uentreprise a faible maturité numérique.

[Bjérn Bode] Dans les entreprises, nos interlocuteurs occupent souvent
un poste décisionnel. Sous l'effet du changement démographique de noto-
riété publique, ce sont aussi de plus en plus souvent des représentants de
la génération Y, en général plus ouverts stratégiquement a la numérisa-
tion. Fondamentalement, nous constatons souvent des inhibitions et des
craintes vis-a-vis du changement, de s'engager dans de nouvelles voies et
de prendre en considération de nouvelles technologies. Par conséquent,
nous conseillons également nos clients sur ce plan-la, pour leur Gter
leurs peurs et réduire ensemble les résistances.

Siun fabricant souhaite se servir d’une place de marché en ligne comme
celle de nexmart comme canal de vente supplémentaire, a quoi doit-il
faire attention?
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einer solchen Strategie ist es, die Konsistenz in den Informationen fiir
alle Kanale sicherzustellen. Darauf sollte ein grosses Augenmerk ge-
legt werden, damit die Kundenansprache gelingt und das Branding des
Unternehmens einen klaren Wiedererkennungsgrad hat.

Im B2B-Monitor 2018 haben viele Unternehmen als aktuelle Heraus-
forderung im Zusammenhang mit E-Commerce das Thema «Stamm-
datenpflege/Datenqualitit»» genannt. Mit eurem Leistungsspektrum
seid ihr sehr nah an diesem Thema dran. Wie ist eure Einschidtzung
dazu, gibt es noch viel Aufholbedarf?

[Bjorn Bode] Wir schétzen das ebenfalls als dusserst wichtiges Stra-
tegiethema ein - vielleicht sogar als das wichtigste. Daten sind der
Rohstoff der Zukunft. Wer es schafft, ihn effizient zu fordern, zu ver-
arbeiten und zielgerichtet einzusetzen, wird erfolgreich sein. Da gibt es
tatsachlich noch sehr viel Potenzial. Aufgrund marktspezifisch unter-
schiedlicher Anforderungen an die Daten sowie teils nicht vorhandener
Standards ist dessen Erschliessung aber meist sehr ressourceninten-
siv. Deshalb versuchen wir immer mehr, speziell in diesem Bereich
Losungen anzubieten.

Datenmanagement als Erfolgsfaktor - was machen die guten Her-
steller/Héndler besser als die anderen?

[Bjorn Bode] Sie haben diesen Erfolgsfaktor sehr frith erkannt und in-
vestieren kontinuierlich. Dadurch sind diese Unternehmen besser in
der Lage, auf die rasch dndernden Kundenbediirfnisse zu reagieren
und die Versorgung mit optimalen Informationen anzupassen. Zudem
profitieren diese Unternehmen einfacher von neuen Technologien in
diesem Bereich, da ihnen die bisher geleistete Arbeit auch in anderen
Bereichen zugutekommt.

[Bjorn Bode] Comme indiqué précédemment, le client a besoin d'une
stratégie claire qui inclut ce canal de vente comme une partie d'un sys-
teme global interconnecté. Un grand défi de la mise en ceuvre d'une telle
stratégie est d'assurer luniformité des informations dans tous les canaux.
Ce point mérite une grande attention pour réussir a contacter le client, a
valoriser la marque de Uentreprise et donner a celle-ci une identité claire
et reconnaissable.

Dans le B2B Monitor 2018, de nombreuses entreprises avaient mention-
né, comme défi actuel en relation avec le commerce en ligne le sujet de
la «maintenance des données de base et de la qualité des données.
Avec votre gamme de prestations, vous cernez ce probléme de trés pres.
Y a-t-il encore beaucoup de besoin de rattrapage, a votre avis?

[Bjorn Bode] Nous estimons qu'il s'agit d'un sujet stratégique extréme-
ment important, voire méme le plus important. Les données sont la ma-
tiere premiere de l'avenir. Celui qui réussit a Uextraire efficacement, a la
transformer et a l'utiliser de facon ciblée connaitra le succés. Il reste en-
core beaucoup de potentiel dans ce domaine. Vu les différentes exigences
spécifiques a l'égard des données selon les marchés et 'absence partielle
de normes, l'exploitation des données exige en général beaucoup de res-
sources. C'est pourquoi nous essayons de plus en plus d’offrir des solu-
tions spécialement destinées a ce domaine.

La gestion des données comme facteur de réussite: qu’est-ce que les
bons fabricants et commercants font mieux que les autres?

[Bjorn Bodel] Ils ont identifié ce facteur de succés tres tot et investissent
continuellement. De ce fait, ces entreprises parviennent a réagir plus
vite aux besoins en rapide mutation des clients et a leur fournir des in-
formations optimales adaptées. En outre, ces entreprises profitent plus
facilement de nouvelles technologies dans ce domaine parce que le travail

accompli jusqu’alors leur profite aussi dans d’autres domaines.

Verkauf GUber Marktplatze

Interview mit nexMart
Schweiz zum Thema



Am Ende geht es darum, dass der Kunde an jedem der zunehmen-
den digitalen Touchpoints die fiir ihn relevanten und vollstindigen
Produktdaten einsehen kann. Um dies sicherzustellen bedienen sich
Hersteller und Handler verschiedener Tools und Dienstleister von der
Nutzung von Datenerfassungstools bis hin zum Schreiben von Pro-
dukttexten mit Al - welches Setup gilt hier als erfolgsversprechend?

[Bjorn Bode] Genau, darum geht es, und es gibt tatséchlich viele Tools
dafiir. Mit dem allgemeinen Buzzword «Al» bin ich aber personlich vor-
sichtig. Damit werden teils falsche Erwartungshaltungen geweckt, und
man sollte genau betrachten, was man genau mit «Al» meint. nexmart
beschaftigt sich jedoch intensiv mit diesem Thema und hat bereits einige
Anwendungsfalle identifiziert und auch Prototypen gebaut bzw. entwi-
ckeln lassen, die sehr vielversprechend sind und kontinuierlich bis zur
Marktreife verbessert werden. Insbesondere im Bereich Produkt- und
Bewegungsdaten sehen wir grosses Potenzial.

Was bedeutet Digitalisierung fiir nexmart?

[Bjorn Bode] Digitalisierung ist in erster Linie der Umgang mit Tech-
nologie. Technologie flihrt am Ende zu Innovationen, die eine bisherige
Technologie, ein bestehendes Produkt oder Dienstleistung ersetzen bzw.
mitunter sogar komplett verdrangen kann. Daraus resultieren meist ein
neues Kundenverhalten und neue Geschaftsmodelle. Unsere Aufgabe ist
es, diese Technologien zu kennen und das Potenzial und die Chancen fiir
unsere Kunden zu identifizieren, zu kommunizieren und gezielt nutzbar
zu machen. Das Aufzeigen der damit verbundenen Veranderung und vor
allem der Mut, diese Veranderung auch umzusetzen, ist eine der gréss-
ten Herausforderungen fiir nexmart und folglich unserer Kunden.

Welcher Trend wird B2B-Unternehmen und insbesondere eure Kun-
den in den ndchsten fiinf Jahren prdgen?

[Bjorn Bode] Wir gehen begriindet davon aus, dass die bereits angespro-
chenen, neuen Technologien insbesondere fiir den Bereich des Daten-
managements an Bedeutung gewinnen werden. Daraus entwickeln sich
dann auch weitere Moglichkeiten zur Schaffung von Kundenerlebnissen
und Touchpoints fir die Kunden mit dem Unternehmen und seinen Pro-
dukten. Was wir aktuell schon beobachten, ist zum Beispiel die VR-/AR-/
MR-Technik, welche den Reifegrad fir den konkreten Einsatz bei den
Unternehmen erreicht hat und so jetzt erste Geschaftsmodelle daraus
entstehen.

Welche Veranderungen konnen auf den Schweizer B2B-Bereich und
insbesondere auf die Kunden zukommen, und wo stehen diese im Jahr
2025?

[Fabio Gehrig] Die klassisch-linearen Distributionsstrukturen werden
sich weiter auflosen. Im Zuge dessen wird der unterschiedliche digita-
le Reifegrad bei den Unternehmen wohl auch etwas zur Konsolidierung
am Markt beitragen. Wo die einzelnen Unternehmen dann in finf Jahren
konkret stehen, ist natiirlich ein Blick in die Kristallkugel. Ich hoffe aber,
dass die Unternehmen eben nicht stehen bleiben, sondern sich weiter-
hin dynamisch bewegen.

En conclusion, il faut que le client puisse voir les données complétes des
produits pertinents pour lui a chaque point de contact en ligne succes-
sif. Pour assurer ce suivi, les fabricants et les commercants se servent
de différents outils et prestataires de services, depuis l'outil de saisie
de données jusqu’a la rédaction de textes concernant les produits avec
laide de UIA. Laquelle des configurations est la plus prometteuse de
succés?

[Bjorn Bode] C'est exactement de cela qu'il s'agit, et il existe en effet de
nombreux outils pour parvenir au but. Personnellement, je reste toute-
fois prudent avec le mot «IA» trés a la mode. Ce mot suscite souvent de
faux espoirs et il faudrait examiner de prés ce que lon entend vraiment
par «lA». Toutefois, nexmart s'occupe intensivement de ce sujet et a déja
détecté quelques situations d'application et construit ou fait développer
des prototypes tres prometteurs qui seront continuellement améliorés
jusqu'a ce qu'ils soient préts pour la commercialisation. Nous entrevoyons
un vaste potentiel en particulier dans le domaine des données de produits
et de relatives aux mouvements.

Que signifie la numérisation pour nexmart?

[Bj6rn Bode] La numérisation est en premier lieu une maitrise de la tech-
nologie. La technologie finit par conduire a des innovations qui remplacent
une ancienne technologie, un produit ou service existant, voire l'éliminer
completement. Il en résulte en général de nouveaux comportements de
la clientele et de nouveaux modéles d’entreprise. Notre tache consiste a
connaitre ces technologies, a en identifier le potentiel, a les communiquer
et a en exploiter spécifiquement les opportunités pour nos clients. Mon-
trer les changements qui en découlent et donner avant tout le courage de
mettre en ceuvre ces changements est l'un des plus grands défis auxquels
nexmart et par conséquent nos clients se voient confrontés.

Quelles sont les tendances qui marqueront les entreprises B2B et en
particulier vos clients dans les cing prochaines années?

[Bjérn Bode] Nous avons de bonnes raisons de croire que les nouvelles
technologies déja mentionnées, en particulier celles pour la gestion des
données, gagneront en importance. Elles permettront ensuite de dévelop-
per de nouvelles possibilités de créer, pour les clients, des événementiels
et des points de contact avec l'entreprise et ses produits. Nous constatons
déja actuellement que la technique de la RV, RA et RM a atteint un degré
de maturité suffisant pour des applications concrétes en entreprise et que
les premiers modéles commerciaux voient désormais le jour.

Quels sont les changements auxquels le domaine suisse B2B et en en
particulier les clients peuvent s’attendre et ou se situeront-ils en 2025?

[Fabio Gehrig] Les structures linéaires classiques de la distribution conti-
nueront a se désintégrer. Dans la foulée, le degré de maturité numérique
différencié des entreprises conduira aussi a consolider le marché. Dire ou
se situeront concretement les différentes entreprises dans cinq ans tient
du domaine de la boule de cristal. J'espére toutefois que les entreprises
ne resteront pas en plan mais continueront a se mouvoir de facon dyna-
mique.
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Reorganisation: Neues Statutenheft angenommen!
Réorganisation: adoption de nouveaux statuts!

21 Firmenvertreter waren an der 9. Mitgliederversammlung (MV) der Familienausgleichskasse (FAK) Verom am 6. Mai 2019 in
Grenchen anwesend. Alle Antrage des Vorstandes wurden einstimmig bei keinen Enthaltungen angenommen und damit folgten die
anwesenden Mitglieder vollumfénglich den Argumenten des Vorstandes und der Geschaftsfiihrung im Rahmen des neu aufge-
legten Statutenhefts, welches in der Summe mit einer modernen Organisationsstruktur und effizienten Entscheidungsprozessen
aufwarten kann. Mit der Annahme des neuen Statutenhefts kann die 9. MV der FAK Verom als historisch bezeichnet werden, da es
gleichzeitig auch die letzte war.

21 représentants d’'entreprises étaient présents a la 9°™ assemblée des membres de la Caisse d’allocations familiales (CAF) Verom
le 6 mai 2019 a Granges (S0). Ils ont accepté toutes les motions du comité a lunanimité et sans abstention. Les membres présents
ont pleinement suivi les arguments du comité et de la direction concernant les nouveaux statuts, qui offrent désormais une struc-

ture organisationnelle moderne et des processus décisionnels efficaces. La 9¢™ assemblée des membres de la CAF Verom peut
étre qualifiée d’historique, puisqu’elle était en méme temps la derniére.
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Familienausgleichskasse

Verom,

Der Prasident der Christoph
Rotermund, begriisste insgesamt 21 Mitglieder zur historischen, weil
bei Abnahme des neuen Statutenhefts auch letztmalige MV in Grenchen,
welche im Vorfeld der ordentlichen Generalversammlung des VSRT als

Griinderverband der FAK Verom, stattgefunden hat.

Moderner Zeitgeist

In seiner Begriissung durfte der Prasident erneut von einem erfolg-
reichen Dienstleistungsjahr 2018 der FAK Verom zugunsten der an-
geschlossen Unternehmungen berichten. Die vorgenommene IT-In-
vestition in Verbindung mit den erweiterten — und vor allem digitalen
- prozessbasierten Dienstleistungen auf der Website, garantierten die
gewohnt hohe Professionalitat und erfiillten den damit verbundenen
Qualitatsanspruch auf Seiten der angeschlossenen Unternehmungen.

Moderne Organisationsstrukturen, effiziente Entscheidungsprozesse
und ein mitglieder- und marktgerechter Kostenblock waren die Uber-

Le président de la Caisse d’allocations familiales Verom, Christoph
Rotermund, a souhaité la bienvenue a un total de 21 membres lors de
cet événement historique qui a eu lieu en prélude a l'assemblée géné-
rale ordinaire de UUSRT , association fondatrice de la CAF Verom,

Un esprit moderne

Dans son allocution de bienvenue, le président a présenté les résultats
de lUexercice 2018 de la CAF Verom, une fois de plus excellents pour
les entreprises affiliées. Les investissements informatiques réalisés
dans le cadre de l'extension et surtout de la numérisation des services
orientés processus sur le site web garantissent le haut niveau de pro-
fessionnalisme habituel et répondent aux exigences de qualité des en-
treprises affiliées.

Des structures organisationnelles modernes, des processus décision-
nels efficaces et des colits en adéquation avec les membres et le mar-
ché ont motivé le comité a soumettre au vote des membres de nouveaux

Foto: Monkey Business Images, shutterstock.com



legungen von Seiten des Vorstandes, ein neues, dem modernen Zeitgeist
entsprechendes Statutenheft den Mitgliedern zur Abstimmung aufzu-
legen. Moderne Informations- und Kommunikationstechnologien seien
zusatzlich ausschlaggebend, dass inskiinftig nicht mehr die vier bishe-
rigen Beauftragten der Familienausgleichskasse (MV, Kassenvorstand,
Kassenleiter und Revisionsstelle) fir die Dienstleistungserbringung
vonnoten seien, sondern nur noch die drei Organe, namlich Delegier-
tenversammlung, Geschaftsstelle und Kontrollorgan einem modernen
Zeitgeist entsprechen wiirden, so Prasident Rotermund. Das hochmo-
derne Partnerweb in Verbindung mit einer taglich aktualisierten Web-
site ermdgliche es zudem dem interessierten Mitglied, die bendtigten
Informationen praktisch rund um die Uhr abzuholen, so in erganzender
Weise der Direktor Dr. Urs Fischer zu den Uberlegungen der neuen Or-
ganisationsform resp. Statutenheft.

statuts conformes a l'esprit contemporain. En outre, les technologies
modernes de linformation et de la communication sont décisives pour
qu’a lavenir, la CAF n’ait plus besoin de quatre organes (assemblée
des membres, conseil de fondation, trésorier et réviseur des comptes)
pour fournir ses services, mais seulement de trois, a savoir l'assem-
blée des délégués, le secrétariat et 'organe de révision, correspon-
dant a l'esprit de notre époque, selon Christoph Rotermund. Le web
partenaire ultramoderne lié a un site Internet actualisé chaque jour
permet aussi a tout membre intéressé de consulter les informations
nécessaires pratiquement 24 heures sur 24, a affirmé le directeur Dr.
Urs Fischer, en complément aux considérations sur la nouvelle forme
d’organisation et les statuts.

«Die neuen Statuten der Familienausgleichskasse widerspiegeln den
modernen Zeitgeist unserer Geschaftsstelle und wenngleich nur noch die
drei Organe «Delegiertenversammlung, Geschaftsstelle und Kontroll-
organe» festgeschrieben sind, miissen die Mitglieder keine Abstriche bei
der Professionalitat oder bei der Qualitat unserer Dienstleistungen ma-
chen!», so der Direktor Dr. Urs Fischer nach der MV 2019 der FAK.

«Les nouveaux statuts de la Caisse d’allocations familiales reflétent
Uesprit moderne de notre secrétariat. Bien que trois organes seule-
ment, a savoir 'assemblée des délégués, le secrétariat et Uorgane de

révision soient encore prescrits, les membres continueront a bénéficier
de nos services sans compromis ni sur le professionnalisme, ni sur la
qualité», a déclaré le directeur, Dr. Urs Fischer, a la fin de U'assemblée
des membres de la CAF 2019.

Diskussionslose Verabschiedung

Die statutarischen Geschafte haben die anwesenden Mitglieder allesamt
diskussionslos genehmigt und den Mitgliedern des Vorstandes gleich
wie den mit der Geschaftsbesorgung beauftragten Personen uneinge-
schrankte Entlastung erteilt. In der Folge wurden auch das beantragte
Verwaltungskostenbudget mit einem Gesamtaufwand in der Grossen-
ordnung von 142 TCHF und die beantragten kantonalen Familienzulagen
durch die MV verabschiedet.

Im Anschluss an die ordentlichen Sachgeschafte wurde vom Vorsitzen-
den die vorbehaltlose Zustimmung zu allen beantragten Sachgeschaften
als grossen Vertrauensbeweis interpretiert und fiir das Engagement im
Namen des ganzen Vorstandes und der Geschaftsleitung aufrichtig ge-
dankt. Mit dem Hinweis, wonach die zukiinftigen Delegierten der Griin-
derverbande neu die Delegiertenversammlung der Familienausgleichs-
kasse reprasentieren werden, wurde die historische, weil letztmalige
Mitgliederversammlung der Familienausgleichskasse Verom ordnungs-
gemass geschlossen.

www.verom.ch

Adoption sans débat

Les membres ont approuvé a l'unanimité et sans débat tous les points
statutaires de l'ordre du jour et ont donné décharge sans réserve au
comité et aux personnes chargées de la gestion. Ils ont également
approuvé le budget des frais administratifs avec des dépenses totales
de l'ordre de 142 KCHF ainsi que les allocations familiales cantonales
proposées.

Le président a ensuite interprété lapprobation sans réserves de toutes
les propositions comme un témoignage de grande confiance. Au nom
du comité et de la direction, il a exprimé ses sincéres remerciements
pour cet engagement. En relevant que les futurs délégués des asso-
ciations fondatrices formeront désormais l'assemblée des délégués
de la CAF, le président a officiellement clos cette ultime et historique
assemblée des membres de la CAF Verom.

www.verom.ch
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Jahresbericht 2019 der AHV-Ausgleichskasse Verom
einschliesslich der ubertragenen Aufgaben

Rapport annuel 2019 de la Caisse de compensation AVS
Verom, taches assignées comprises

Im 2019 konnte unsere Kasse entscheidende Weichen stellen. Die ersten Schritte zur Uberfiihrung unserer Personalunion in eine
gemeinsame Unternehmung sind erfolgt. Ebenso wurde die Onlinestrategie konsequent weitergefiihrt.

En 2019, notre caisse a été en mesure de poser des jalons essentiels. Les premiéres étapes visant a transférer notre union person-
nelle dans une entité commune sont achevées. De méme, la stratégie en ligne a été efficacement poursuivie.

Fusion stellt Synergiegewinne in Aussicht

Seit 2015 ist die Ausgleichskasse Verom Teil einer Personalunion. Unter
einem Dach mit der Ausgleichskasse Gartner & Floristen sowie der Aus-
gleichskasse Schreiner teilt sie Mitarbeitende, IT-Systeme, Biiroraum-
lichkeiten und Fiihrungsstrukturen. Die weiterhin bestehende rechtliche
Eigenstandigkeit sorgt in vielen Bereichen jedoch fiir Mehrfachaufwande.
So sind die IT-Grundkosten und der Systemunterhalt dreifach zu bezahlen,
sind drei Jahresabschlisse zu erstellen und finden jahrlich drei Buchpri-
fungen statt. Auch die drei branchenspezifischen Kassenvorstande mis-
sen bestellt, umfassend informiert und deren Entscheidungen durch ein
lbergeordnetes Organ koordiniert werden.

«Aus drei mach eins» drangt sich in einer derartigen Situation auf. Bei der
Fusion von drei 6ffentlich-rechtlichen Korperschaften gilt es einige regu-
latorische Hiirden zu nehmen. Zeitgleich mit der juristischen Zusammen-
legung missen auch drei IT-Systeme mit vielen historischen Daten zu-
sammengefiihrt werden. Die Fusion der drei Ausgleichskassen ist somit
erst auf den 01.01.2022 geplant und wird im Verlaufe des 2021 auch das
Einverstandnis aller Griinderverbande erfordern. Sie héren diesbeziiglich
also wieder von uns!

Onlinestrategie umgesetzt

Im Mai des vergangenen Jahres durften wir uns Uber die erfolgreiche
Lancierung unseres neuen Onlineportales «connect» freuen. Und ge-
freut haben sich nicht nur wir, sondern auch viele unserer Kunden. Diese
haben sich in grosser Mehrheit positiv iiber die Mdglichkeit gedussert,
die wichtigen Geschafte mit der Ausgleichskasse zeitunabhangig, sicher,

Vorstand der AHV-Ausgleichskasse Verom 2020

Prasident: Christoph Rotermund, Swissavant
Vizeprasident: Bruno Pezzatti, Schweiz. Obstverband
Mitglieder: Urs Graf, SFS services AG

Bettina Michaelis, SMPV

Beat Thoma, IGMR/SM

Oskar Zimmermann, Arthur Weber AG
Direktor: Dr. Urs Fischer, Ausgleichskasse Verom

Revisionsstelle: BDO AG

La fusion permet d’envisager des gains de synergie

Depuis 2015, la caisse de compensation Verom fait partie d'une union per-
sonnelle. En effet, elle travaille main dans la main avec les caisses de pen-
sion «horticulteurs et fleuristes» et «menuisiers», avec qui elle partage
les mémes collaborateurs, systéemes informatiques, locaux et structures
de direction. Toutefois, l'autonomie juridique de ces entités engendre des
doublons en termes de charges dans plusieurs domaines. Ainsi, les frais
de base informatiques et U'entretien des systéemes sont payés trois fois,
nous sommes contraints d'établir trois comptes annuels et d'effectuer
trois révisions comptables chaque année. De plus, les trois comités de
caisse propres a chaque branche doivent étre désignés, informés de ma-
niere exhaustive et leurs décisions doivent étre coordonnées par un or-
gane supérieur.

Dans un tel contexte, la devise «l'union fait la force» ne peut que s'imposer.
Toutefois, la réalisation d’une fusion entre trois collectivités de droit public
implique de franchir certains obstacles réglementaires. Outre lintégra-
tion juridique, il s'agit également de fusionner trois systemes informa-
tiques qui contiennent de nombreuses données historiques. C'est pour-
quoi la fusion des trois caisses de compensation est prévue seulement
pour le Ter janvier 2022 et nécessitera le consentement de l'ensemble des
associations fondatrices au cours de l'année 2021. Vous recevrez bientot
des nouvelles a ce sujet!

Mise en ceuvre de la stratégie en ligne

En mai de lannée derniére, nous avons eu le plaisir de lancer avec suc-
ces notre nouveau portail en ligne «connect». Et nous ne sommes pas les
seuls a nous étre réjouis, puisque la majorité de nos clients a accueilli

Comité de la Caisse de comp. AVS Verom 2020

Président: Christoph Rotermund, Swissavant
Vice-président: Bruno Pezzatti, Schweiz. Obstverband
Membres: Urs Graf, SFS services AG

Bettina Michaelis, SMPV

Beat Thoma, IGMR/SM

Oskar Zimmermann, Arthur Weber AG
Directeur: Dr. Urs Fischer, Caisse AVS

Organe de révision: BDO SA



barrierefrei und kostenlos abwickeln zu kénnen. Den grossten Applaus
erhielt die konsequente Fokussierung auf die Mitarbeitenden der ange-
schlossenen Unternehmungen. Aus der Mitarbeitenden-Liste kdonnen
mit wenigen Klicks samtliche Geschéafte oder Mutationen angestossen
werden. Hohe Verwendung findet diese Tage die Mdglichkeit, die Jah-
reslohnmeldung Uber «connect» vorzunehmen. Auch hier sind die ge-
meldeten Mitarbeitenden bereits aufgefiihrt und brauchen nicht mehr
erfasst zu werden.

Uns ist bewusst, dass derartige Losungen nur dann auf Akzeptanz stos-
sen, wenn fiir die Kunden eine Vereinfachung resultiert. Auf keinen Fall
darf der Eindruck entstehen, dass die administrativen Arbeiten von der
Kasse auf den Kunden iiberwalzt werden. Bei grossen Mitgliedsfirmen
streben wir mittelfristig die medienbruchfreie Anbindung ihrer IT (Lohn-
programm, ERP) an unsere Systeme an. Effizienzgewinne, welche auch
bei unserer Kasse anfallen, werden 1:1 dazu genutzt, die Dienstleis-
tungsqualitat oder den -umfang zu steigern.

Dank

Unseren Kunden, Versicherten, Partnern, Griinderverbanden, deren Ge-
schaftsstellen und unserem Vorstand danken wir herzlich fiir die gute Zu-
sammenarbeit und fiir das entgegengebrachte Vertrauen. Genauso herz-
lich bedanken wir uns bei unseren Mitarbeitenden, welche grossartige
Arbeit leisten, die Qualitat unserer Dienstleistungen hoch halten und mit
uns den Weg der laufenden Verbesserung engagiert beschreiten.

Dr. Urs Fischer, Kassenleiter

avec enthousiasme la possibilité de traiter en tout temps les principales

opérations avec la caisse de compensation, sans limite d'accés et gratui-
tement. Linnovation qui a recueilli le plus de suffrages est la focalisation
sur les collaborateurs et collaboratrices des entreprises affiliées. En effet,
il est possible de lancer en quelques clicks 'ensemble des opérations ou
mutations depuis la liste des collaborateurs. Actuellement, la fonction qui
permet d'effectuer les déclarations annuelles des salaires via le portail
«connect» est trés utilisée. Ici aussi, les collaborateurs annoncés figurent
déja sur la liste et ne doivent plus étre enregistrés.

Nous sommes conscients que les solutions de ce type sont acceptées
uniquement lorsqu’elles entrainent une simplification pour les clients. En
aucun cas il ne faut donner limpression que la caisse se limite a répercu-
ter les travaux administratifs sur les clients. En ce qui concerne les socié-
tés membres de grandes dimensions, nous souhaitons instaurer a moyen
terme une connexion sécurisée entre leurs systémes informatiques (pro-
gramme des salaires, ERP) et nos propres systémes. Les gains d’efficaci-
té qui en résulteront également pour notre caisse seront utilisés a un ratio
de 1:1 pour améliorer la qualité ou l'étendue de nos services.

Merci

Nous tenons a remercier chaleureusement nos clients, assurés, parte-
naires, associations membres et leurs directions, de méme que notre co-
mité, pour leur précieuse collaboration et la confiance accordée. Tous nos
remerciements vont également a nos collaborateurs et collaboratrices
qui fournissent un travail colossal, maintiennent la qualité élevée de nos
services et parcourent avec engagement a nos c6tés le chemin de lamé-
lioration constante.

Urs Fischer, Directeur de la caisse

Foto: Potstock, shutterstock.com




VORSTAND
COMITE DE DIRECTION

Die Vorstandsmitglieder reflektieren das vergangene
Verbandsjahr

Les membres du comité meditent sur Uexercice écouleé
de UAssociation

Am Ende eines Kalenderjahres gilt es flir das oberste Gremium des Verbandes eine leistungsbezogene Riickschau zu halten. Das
Hauptaugenmerk ist insbesondere auf die erzielten Fortschritte bei den strategischen Verbandsprojekten zu legen, um erstens bei
einem Ist-Soll-Abgleich eine Standortbestimmung vornehmen zu kénnen. Zweitens soll die vom Vorstand vorgenommene Zusam-
menfassung eine Briicke zwischen der aktuellen Verbandsrealitat und der skizzierten Zukunft schlagen.

Au terme d’une année civile, l'organe faitier de ['Association est tenu de procéder a un examen rétrospectif des performances. L'ob-
jectif principal consiste en particulier a évaluer les progrés accomplis dans les projets stratégiques de 'Association pour pouvoir,
dans une premiere étape, faire le point de la situation et comparer les résultats obtenus avec les objectifs fixés. Deuxiemement,
cette récapitulation doit permettre au comité d’établir le lien entre la réalité actuelle de UAssociation et 'ébauche d’avenir.

«Im Namen des leitenden Vorstandes und stellver- «Au nom du comité et de tous les membres indus-

tretend flr alle Mitglieder aus Industrie und Han- | triels et commercants, j'aimerais féliciter cordiale-
del mochte ich unserem Geschaftsfiihrer, Christoph ment notre directeur, Christoph Rotermund, a l'occa-
Rotermund, zum 25-jahrigen Jubilaum bei Swissavant sion de ses 25 ans de service chez Swissavant.
herzlich gratulieren. C'est principalement grace a lui que notre organi-
Es ist primar sein Verdienst, dass unsere Branchen- | sation de branche avec toutes ses participations di-
organisation mit all seinen direkten und indirekten | rectes et indirectes dans d'autres institutions est si
Beteiligungen an anderen Institutionen derart solide, | solidement positionnée et orientée vers des objectifs
zukunfts- und zielorientiert aufgestellt ist. d’avenir.
Ich danke Herrn Rotermund fiir seine professionelle | Je tiens a remercier Monsieur Rotermund de sa ges-
Geschaftsflihrung, stets verbunden mit einem enorm | tion professionnelle constamment empreinte d'un
hohen personlichem Engagement zu Gunsten unserer | extréme engagement personnel en faveur de notre

Branche.» branche.»

Andreas Miiller, Prasident, muff haushalt ag Andreas Miiller, président, muff haushalt ag

«Wieder dirfen wir auf ein spannendes Verbands-
jahr zurilickblicken. Gestartet hat das Verbandsjahr
mit einer intensiven und attraktiven Hardware in
Luzern. Noch nicht gelungen ist es, den Gordischen
Knoten des Mitgliederbeitragsmodelles zu ldsen.
Im Bereich der Unterstiitzung unsere Ausbildner
hat die Forderstiftung polaris eine tolle Vortrags-
serie durchgefihrt und mit der Cloudbook-Losung
den Weg gezeigt, wie unsere Lernenden vorangehen
und bereits das digitale Dokumentenmanagement
im Schulalltag erleben. Vertrauen schafft auch der
Umstand, dass die Nachfolgeldsung der MDE-Scan-
ner auf App-Basis so grosse Akzeptanz geniesst und
die Finanzierung fir den weiteren Ausbau der Lo-
sung ebenfalls auf gutem Wege ist. Im Bereich der
Sozialversicherungen (AHV, IV, EO, usw.) fanden in-
tensive und schliesslich erfolgreiche Bemiihungen
statt, die Kosten fiir die angeschlossenen Mitglieder
nachhaltig zu senken. Der Weg fiir eine AHV-Fusion
scheint frei zu sein.»

Andreas Diener, Kassier, Meyer Liestal AG

«Une fois de plus, nous pouvons jeter un regard ré-
trospectif sur un exercice captivant. Celui-ci a com-
mencé par un salon Hardware a Lucerne a la fois
intense et attrayant. Le noeud gordien du modele de
contributions des membres n’a pas encore pu étre
tranché. Dans le domaine du soutien accordé a nos
formateurs, la fondation polaris a tenu une série
enthousiasmante de conférences et a montré, par
la solution du Cloudbook, comment nos apprentis
progressent et gérent déja la documentation numé-
rigue au quotidien scolaire. Le haut niveau d'accep-
tation dont bénéficie la solution a base applicative
appelée a succéder au scanner SMD est aussi un
facteur créateur de confiance et le financement du
développement futur est également bien engagé.
Dans le domaine des assurances sociales (AVS, Al,
APG etc.), d'intenses efforts ont finalement abouti
pour abaisser durablement les co(ts pour les mem-
bres affiliés. La voie d'une fusion semble ouverte
dans le domaine de UAVS.»

Andreas Diener, caissier Meyer Liestal AG




Quantitative Aussage:

«Dank ausgezeichnetem Wertschriftenertrag konn-
ten weitere Abschreibungen auf der Liegenschaft
in Wallisellen getatigt und in Zukunftsprojekte in-
vestiert werden. Die Verbandsfinanzen sind bestens
unter Kontrolle und widerspiegeln die solide und
klare Strategieentwicklung von Swissavant.»

Qualitative Aussage:

«Ilm Verbandsjahr 2019 konnten wichtige Zukunfts-
projekte weiter vorangetrieben und teilweise schon
umgesetzt werden. Nur Einige davon sind:

Weitere Sensibilisierung der Branche zum Thema
E-Commerce und Realisierung von neuen Leistun-
gen (Digital Commerce as a Service] fur die Ver-
bandspartner

Ausarbeitung und breite Vernehmlassung des neu-
en Berufsbildes: «E-Commerce»

Ein modernes zukunftsorientiertes Mitgliederbei-
tragssystem ist intensiv diskutiert und verschiedene
mogliche Losungsvorschldge liegen vor.

Anstehende Nachfolgeregelungen im Vorstand sind
diskutiert und werden den Mitgliedern an der Ge-
neralversammlung 2020 zur Wahl vorgeschlagen.»

«Personlich mochte ich mich fir die konstruktiven
Diskussionen und zielfihrenden Entscheidungen
mit den Vorstandskollegen ganz herzlich bedan-
ken. Den neuen Vorstandsmitgliedern wiinsche ich
schnellen Durchblick und der ganzen Branche wei-
terhin viel Erfolg und kreative Zusammenarbeitslo-
sungen mit ihren Kunden.»

Josef Ziind, Vorstandsmitglied, SFS unimarket AG

Déclaration quantitative:

«L'excellent revenu des titres a permis d" effectu-
er de nouveaux amortissements sur limmeuble a
Wallisellen et d'investir dans des projets d’avenir.
Les finances de UAssociation sont parfaitement con-
trolées et refletent 'évolution solide et claire de la
stratégie de Swissavant. »

Déclaration qualitative:

En 2019, d'importants projets d'avenir ont pu étre
développés et déja en partie réalisés. Parmi ceux-
ci, citons:

la poursuite de la sensibilisation de la branche au
sujet du commerce électronique et la réalisation de
nouvelles prestations (Digital Commerce as a Ser-
vice) pour les partenaires de [Association;

l'élaboration et une vaste procédure de consultation
du nouvel apprentissage «E-Commerce»;

un systeme de cotisation moderne et tourné vers
l'avenir a fait Uobjet de discussions approfondies et
diverses solutions possibles ont été proposées;

différents plans ont été discutés au comité pour
succéder aux membres démissionnaires et des can-
didats seront proposés aux membres lors des élec-
tions durant lassemblée générale 2020.

«Personnellement, j'aimerais exprimer mes since-
res remerciements a mes collegues du comité pour
les débats constructifs et les décisions ciblées. Je
souhaite aux nouveaux membres du comité de se
familiariser rapidement avec leur tache et a toute
la branche de continuer a progresser sur la voie du
succes et de trouver des solutions créatives de col-
laboration avec les clients.»

Josef Ziind, membre du comité, SFS unimarket AG




FINANZBERICHT
RAPPORT FINANCIER

Wertschriftenertrag ermoglicht Sonderabschreibungen
Amortissements spéciaux grace au revenu des titres

Die soliden Resultate bei den drei Einnahmenpositionen Verbandszeitschrift «perspective» (17%), beim «Verwaltungsertrag» (20%)
und bei den «Beratungen» (8%), welche im Total die Budgeterwartungen praktisch erfiillen, kompensieren einerseits die stetig
schwindenden Mitgliederbeitrage (VJ: -1,86%) und andererseits den historisch gesehenen unterdurchschnittlichen Ausbildungsertrag
aufgrund fehlender Subventionen in der Hohe von 634 TCHF. In Verbindung mit der stringenten Kostendisziplin und einem sehr guten
Wertschriftenertrag kann am Ende ein Ertragsiiberschuss von 39 TCHF aufgelegt werden.

Les solides résultats des trois postes de produits revue de lAssociation «perspective» (17%), «Produits de ladministration» (20%) et
«Conseils» (8%]) qui, ensemble, correspondent pratiquement aux attentes budgétaires, permettent de compenser d'une part la baisse
constante des cotisations des membres (-1,86% par rapport a Uexercice précédent) et d'autre part le résultat de la formation de 634
KCHF, inférieur a la moyenne en comparaison historique en raison de subventions manquantes. En combinaison avec la stricte disci-
pline budgétaire et un excellent produit des titres, les comptes annuels de Swissavant présentent un excédent de 39 KCHF.

Die finale Jahresrechnung 2019 von Swissavant - Wirtschaftsverband
Handwerk und Haushalt widerspiegelt trotz eines anspruchsvollen
Umfeldes und dank eines tberdurchschnittlichen Wertschriftenertra-
ges - das Dreifache zum Budget - einen soliden Zahlenkranz. Die Bud-
getkonformitat ist wie in den vergangenen Jahren enorm hoch, und wo
auf der Einnahmenseite Abweichungen entstanden sind, haben sie vor
dem Hintergrund der vielfach «symmetrischen Verbandsgeschafte»
dennoch einen positiven Effekt auf den Ertragsiiberschuss 2019.

Bei einem hoheren Gesamtumsatz von 3,155 Mio. CHF (VJ: 2,907 Mio.
CHFJ); +8,5% und einem ebenfalls angestiegenen Ausgabentotal von
3,115 Mio. CHF (VJ: 2,895 Mio. CHF); +7,6% schliesst die Jahresrech-
nung 2019 mit einem Uberschuss von iiber 39 TCHF ab. Dies entspricht
einem positiven «Ertrag-Aufwand-Verhaltnis» von 1,01263.

Das testierte Zahlenmaterial der Jahresrechnung pro 2019 darf in der
Summe ohne Vorbehalte als «gut» und «solide» bezeichnet werden.
Dies auch vor dem Hintergrund, dass die Bilanzzahlen per 31. Dezem-
ber 2019 weiter gestarkt werden konnten. Der Verschuldungsgrad,
definiert als Verhaltnis zwischen Fremdkapital und Eigenkapital, hat
sich minimal von 0,65 auf 0,66 verschlechtert. Wie solide die aktuellen
Bilanzrelationen allerdings sind, lasst sich einerseits an der mittelfris-
tigen Entwicklung und andererseits an der aus der Praxis stammenden
Faustregel betreffend Fremdkapitalquote ablesen: Die Fremdkapital-
quote sollte nicht 67% von der Bilanzsumme Ubersteigen. Aktuell be-
tragt diese Fremdkapitalquote lediglich 39,76% und hat sich damit bei

Jahresergebnis 2019 in Kiirze:

e Leicht héherer Gesamtumsatz von 3,155 Mio. CHF (VJ: 2,907 Mio. CHF); +8,5%

¢ Ricklaufiger Dienstleistungsertrag von 1,379 Mio. CHF (VJ: 1,672 Mio. CHF);
-17,5%

o Verbandszeitschrift mit Resultat auf Vorjahreshohe: 526 TCHF (VJ: 531 TCHF);

o Uberdurchschnittliche Wertschriftenrendite von 19,0% (378 TCHF)

o Wertschriftenbestand um 19,0% auf 2,222 Mio. CHF angestiegen (+355 TCHF)

e Starke Ertragslage erlaubt Sonderabschreibungen von 150 TCHF, total 250
TCHF

e Ertragsiiberschuss von 39357.05 CHF

e Leicht angestiegene Bilanzsumme von 3,367 Mio. CHF (VJ: 3,279 Mio. CHF);
+2,7%

Malgré un contexte difficile, les comptes définitifs de U'exercice 2019 de
Swissavant - Association économique Artisanat et Ménage refletent,
grace a un revenu des titres supérieur a la moyenne (le triple du bud-
get) une structure solide. Comme les années précédentes, la confor-
mité au budget est extrémement élevée. Malgré les écarts survenus
dans les recettes, ceux-ci ont néanmoins eu un effet positif sur Uex-
cédent de recettes 2019, compte tenu de la symétrie des activités de
l'Association.

Le compte d'exploitation 2019 se cloture par un excédent supérieur a
39 KCHF, pour un chiffre d'affaires total de 3,155 mio. CHF, soit +8,5%
de plus que lexercice précédent (2,907 mio. CHF), et un total des
dépenses de 3,115 mio. CHF, soit une hausse de +7,6% par rapport
a Uexercice précédent (2,895 mio. CHF). Le rapport entre chiffre d’af-
faires et dépenses est positif et s'éleve a 1,01263.

Globalement, les chiffres des comptes annuels de 2019 révisés peuvent
donc étre qualifiés sans réserve de bons et de solides, d'autant plus
que les chiffres du bilan au 31 décembre 2019 ont encore pu étre ren-
forcés. Le taux d’endettement, défini comme étant le rapport entre
les fonds étrangers et le capital propre, s'est légerement détérioré,
passant de 0,65 a 0,66. La solidité des ratios du bilan actuel peut étre
déduite d'une part de 'évolution a moyen terme et d'autre part de la
regle empirique selon laquelle le taux de fonds étrangers ne devrait
pas dépasser 67% du total du bilan. Ce taux, qui était encore de 56%

Résultats de 'exercice 2019 en bref:

Chiffre d'affaires total de 3,155 mio. CHF, en légére hausse de +8,5% (exercice
précédent 2,907 mio. CHF)

Produit des prestations de service de 1,379 mio. CHF, en recul de -17,5%
(exercice précédent 1,672 mio. CHF)

Résultat de la revue d’association: 526 KCHF, (exercice précédent 531 KCHF)
Rendement exceptionnel des titres de 19,0% (378 KCHF)

Augmentation du portefeuille-titres en hausse de 19,0% a 2,222 mio. CHF
(+355 KCHF)

Forte situation bénéficiaire permettant des amortissements spéciaux de 150
KCHF, soit au total 250 KCHF.

Excédent des produits de 39357.05 CHF

Somme du bilan de 3,367 mio. CHF, en légére augmentation de +2,7% (exercice
précédent 3,279 mio. CHF)
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einem 9 Jahresvergleich von 56% kontinuierlich um rund ein Drittel auf
eben unter 40 Prozent verbessert.

Die von der Generalversammlung gewahlte Revisionsstelle CONVISA
Revisions AG, 8808 Pfaffikon, hat die Jahresrechnung 2019 nach dem
Schweizer Standard zur Eingeschrankten Revision gepriift und ist
dabei nicht auf Sachverhalte gestossen, wonach die Jahresrechnung
nicht Gesetz und Statuten entsprechen wiirde. Der offizielle Priifungs-
bericht ist auf Seite 46 dieses Leistungsberichtes abgedruckt.

Erlauterung zur Bilanz per 31.12.2019

Der kleine Anstieg von 2,7% der Bilanzsumme auf total 3,367 Mio. CHF
(VJ: 3,279 Mio. CHF) ist per Saldo einerseits auf den gestiegenen Wert-
schriftenbestand (+355 TCHF) und andererseits auf die Abschreibung
«Liegenschaft» (-75 TCHF) zurlickzufiihren. Wahrend die Zunahme des
Debitorenbestandes mit der Verschiebung von Ausbildungswochen und
deren Fakturierung zusammenhangt, ist der Anstieg des Wertschrif-

ily a 9 ans, a diminué constamment d’environ un tiers pour passer
en-dessous de la barre des 40% avec 39,76% actuellement.

L'organe de révision élu par 'assemblée générale, a savoir Convisa Re-
visions AG, 8808 Pfaffikon, a révisé les comptes annuels 2019 selon la
norme suisse de la révision restreinte et n'a pas découvert d'éléments
potentiellement non conformes a la loi ou aux statuts. Le rapport de
révision officiel figure en page 46 du présent rapport d’activité.

Commentaire du bilan au 31.12.2019

La petite hausse de +2,7% de la somme du bilan a 3,367 mio. CHF
(exercice précédent: 3,279 mio. CHF) résulte d’une part de l'accrois-
sement du portefeuille-titres (+355 KCHF) et d’autre part de 'amor-
tissement de limmeuble (-75 KCHF). Alors que la hausse du montant
des créances a recouvrer est di au report des dates des semaines de
formation et de la facturation de celles-ci, l'accroissement du porte-
feuille de titres d’environ 19,0% est lié a lannée boursiére exception-

a. 0. Ertrag
Produits extraordinaires
1%

Ertragsstruktur 2019
Structure des revenus en 2019
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Wie im Vorjahr haben die drei wichtigsten Ertragssegmente, ndmlich «Aus- &
Weiterbildung» (20%), «Verwaltungsertrag» (20%) und «Zeitschriftenertrag»
(17%) mehr als die Halfte oder in absoluten Zahlen 1,797 Mio. CHF zum Gesamt-
ertrag beigetragen, wobei die Teilsumme dieser Sektoren absolut in Zahlen al-
lerdings um 295 TCHF gesunken ist. Der «Wertschriftenerfolg» liegt mit 12% vom
Gesamten deutlich iber den budgetierten Erwartungen und darf mit dem mehr
als Dreifachen zum Budget als «erfreulicher Ausreisser» gelten. Weiter abge-
nommen hat aber die «ertragsmassige» Bedeutung der Jahresbeitrdage von Sei-
ten der «Aktivmitglieder», die im abgelaufenen Jahr noch 5% vom Ertragstotal
ausmachten. Bei einer zehnjahrigen Betrachtungsweise bedeutet dies einen re-
lativen Riickgang von iber 4 Prozentpunkten oder im Durchschnitt einen halben
Prozentpunkt pro Jahr. In absoluten Zahlen sind die Aktivmitgliederbeitrage um
rund 82 TCHF auf 171 TCHF (-32,5%) zuriickgeglitten. Die lbrigen Ertragsposi-
tionen haben sich mit Blick auf die prozentuale Zusammensetzung im Vergleich

zum Vorjahr praktisch nicht verandert.

Beratungen/
Conseils

8%

Aus- & Weiterbildungsertrag
/_ Produits formation & perfectionnement
20%

N

Verwaltungsertrag
ERTRAG 2019

PRODUITS 2019 20%

\ Zeitschrift

Revue
17%

Comme l'an dernier, les trois principaux secteurs de revenus, a savoir la «For-
mation & perfectionnement» (20%), «Produits de Uadministration» (20%) et
«Produits revue» (17%) ont contribué plus de la moitié des recettes totales,
soit 1,797 mio. CHF en chiffres absolus. Toutefois, la somme de ces secteurs a
diminué de 295 KCHF. Avec une augmentation de 12%, le «Produit des titres»
a nettement dépassé du triple les prévisions, ce qu'il faut considérer comme
une heureuse aubaine. Les cotisations des «Membres actifs» ont continué a
diminuer en termes de recettes. Elles ne représentaient plus que 5% du total
des revenus de lexercice écoulé. Sur une période de dix ans, elles ont donc
diminué de plus de 4 points de pourcentage en termes relatifs, soit en moyenne
un demi-point de pourcentage par an. En chiffres absolus, elles ont diminué
d’environ 82 KCHF, tombant a 171 KCHF (-32,5%). Les parts en pour-cent des
autres postes de recettes sont restés pratiquement inchangés par rapport a

lannée précédente.

Produits de l'administration



tenportefeuilles um rund 19,0% mit dem ausserordentlichen Bdrsen-
jahr 2019 zu sehen. Vor diesem Hintergrund konnten zu den budge-
tierten Wertberichtigungen zusatzliche Sonderabschreibungen beim
Anlagevermdgen vorgenommen werden: Die bilanzielle Bestandespo-
sition «EDV/Mobiliar/Fahrzeuge» betrégt nach Aktivierungen und Ab-
schreibungen noch 80 TCHF, und die verbandseigene Liegenschaft ist
noch mit 0,750 Mio. CHF gelistet. Die «bilanztechnische Bewertung»
der verbandseigenen Immobilie von 0,750 Mio. CHF ist als sehr konser-
vativ zu bezeichnen und reflektiert deshalb erhebliche stille Reserven.
Im Vergleich zum Vorjahr zeigt die Passivseite zwei erwahnenswerte
Veranderungen. Die «transitorischen Passiven» enthalten wie immer
periodengerechte Abgrenzungspositionen fiir Steuern, Revision und
Verbuchungen von Subventionen der berbetrieblichen Kurse und lie-
gen mit 300 TCHF aufgrund von terminlichen Unterschieden (GK-Kur-
se) rund doppelt so hoch wie im Vorjahr. Die Kreditoren sind dagegen
um Uber 78 TCHF auf 129 TCHF zuriickgeglitten, da u. a. alle laufenden
Projekte 2019 termingerecht abgeschlossen werden konnten.

nelle 2019. Dans ces circonstances, les immobilisations ont pu étre
amorties au-dela du budget. Apres activations et amortissements, le
poste du bilan «Informatique/mobilier/véhicules» ne s'éléve plus qu’a
80 KCHF et limmeuble de UAssociation ne figure plus au bilan que pour
0,750 mio. CHF. Cette derniere estimation de 0,750 mio. CHF peut étre
considérée comme tres prudente et reflete donc de substantielles ré-
serves tacites.

Comparés a l'exercice précédent, deux changements des passifs mé-
ritent mention. Les «Passifs transitoires» contiennent, comme tou-
jours, des postes de régularisation délimités en fonction de l'exercice
comptable sous revue, pour les impots, la révision comptable et les
subventions des cours interentreprises (CIE). Ils se montent a 300
KCHF et sont environ deux fois plus élevés que ceux de l'exercice pré-
cédent en raison des décalages des CIE. En revanche, les créanciers
ont baissé de plus de 78 KCHF a 129 KCHF, tous les projets en cours de
2019 ayant été achevés dans les délais.

>
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Zusammen mit der Ausgabenposition «Aus- & Weiterbildung» (23%) reflektiert die
Ausgabenposition «Gehélter & Sozialleistungen» (26%) rund 1,529 Mio. CHF und da-
mit fast die Halfte aller Ausgaben. Die Aufwendungen im Bereich «Verbandsarbeit»
liegen seit Jahren in einer Bandbreite von 9-12%; mit aktuell 10% aller Ausgaben
fur die «Verbandsarbeit» ist dies erneut der Fall. Die permanente Kostenkontrolle
macht sich auch bei der Zeitschriftenproduktion - zumindest relativ - bemerkbar:
Trotz einer hoheren Volumenproduktion von rund 8% entwickelte sich diese Aus-
gabenposition mit minus 5 TCHF relativ stabil-konstant. Die Kostenkontrolle wird
sich auch in den nachsten Jahren bemerkbar machen und so fiir weitere Produktivi-
tatssteigerungen sorgen. Aufgrund des berdurchschnittlichen Wertschriftenertra-
ges wurden entgegen den Planzahlen die «Abschreibungen» um 150 TCHF auf 250
TCHF (Budget: 100 TCHF) angehoben. Die «Abschreibungen» betragen damit hohe
8% aller Ausgaben. Die restlichen Ausgabenpositionen «Verwaltungsaufwand» (7%),
«EKAS» (3%] «Beratungen» (3%) usw. bewegen sich praktisch auf Vorjahresniveau

und widerspiegeln in der Summe ein 25%iges Ausgabevolumen.

Verbandsarbeit ‘.
Travail d'associatio\n/

Steuern
Impots
1%

— Gehalter & Sozialleistungen
Traitements & prestations sociales
26%

AUFWAND 2019
CHARGES 2019

— Aus- & Weiterbildungsaufwand
Charges formation &
perfectionnement
23%

N\ Zeitschrift

Revue
16%

Les postes «Formation & perfectionnement» (23%) et «Traitements & prestations so-
ciales» (26%) représentent ensemble environ 1,529 mio. CHF, soit prés de la moitié de
toutes les dépenses. Les dépenses du secteur «Travail associatif» se meuvent depuis
des années dans une fourchette de 9 a 12%. C’était de nouveau le cas en 2019 avec
10% du total des dépenses. Le contrdle permanent des colts déploie également son
effet dans la production de la revue professionnelle, du moins relativement: malgré
un volume de production accru d’environ 8%, ce poste de dépenses est resté a peu
prés stable avec une baisse de 5 KCHF. Le controle des colts exercera ses effets éga-
lement durant les exercices a venir, assurant ainsi de nouveaux gains de productivité.
Compte tenu du revenu des titres supérieur a la moyenne, les amortissements ont
été portés a 250 KCHF, soit 150 KCHF de plus que prévus au budget (100 KCHF). De ce
fait, les «Amortissements» s’élevent a 8% du total des dépenses. Les autres postes
de dépenses, a savoir «Charges de ladministration» (7%), «CFST» (3%), «Conseils»

(3%) etc. se situent pratiquement au méme niveau qu'en 2018, soit au total 25% du

volume des dépenses.
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Um die Bilanzrelationen weiterhin gezielt starken zu konnen, wurde
die ausgewiesene Hypothekarposition von 930 TCHF im Verbandsjahr
sukzessive auf 910 TCHF zuriickgefihrt. Diese stetige Reduktion der
Hypothekarschuld wird sich dann kontinuierlich in der Fremdkapital-
quote niederschlagen, die unter der Vorgabe «der fortgefihrten Ver-
bandstatigkeiten» in rund 5-6 Jahren noch 25% der Bilanzsumme aus-
machen sollte.

Insgesamt darf das bilanzielle Zahlenkorsett per Ende Dezember 2019
als solide angesehen werden, liegen doch alle quantitativen wie qua-
litativen Kennzahlen einer aktuellen Bilanzanalyse weit tber den be-
triebswirtschaftlichen Richtlinien.

Erlauterungen zur Erfolgsrechnung 2019

Dass der Jahresumsatz 2019 im Vergleich zum Vorjahr um 8,5% ange-
stiegen ist, hangt in erster Linie mit der Ertragsposition «Wertschrif-
tenerfolg» zusammen. Diese Ertragsposition hat mit 378 TCHF rund
12,0% zum Gesamtumsatz 2019 beigesteuert. Die das ganze Jahr hin-

Pour poursuivre le renforcement de la structure du bilan, le poste des
hypothéques a été progressivement abaissé de 930 KCHF a 910 KCHF
durant U'exercice. Cette baisse continue de la dette hypothécaire se tra-
duira par une réduction correspondante du taux de fonds étrangers
qui, sous réserve que l'Association poursuive ses activités, ne devrait
plus représenter que 25% de la somme du bilan dans 5 a 6 ans.

Au total, la structure du bilan a fin décembre 2019 peut étre considé-
rée comme solide. L'analyse du bilan montre que tous les chiffres-clés
quantitatifs et qualitatifs dépassent largement les valeurs recomman-
dées pour une saine gestion d’'entreprise.

Commentaires du compte de résultats 2019

La hausse de +8,5% du chiffre d'affaires annuel 2019 comparé a l'exer-
cice précédent résulte en premier lieu du poste de recettes «produit
des titres». Ce dernier a contribué 378 KCHF, soit 12,0%, au chiffre
d'affaires total de 2019. La disposition quasi-euphorique des investis-
seurs sur les bourses internationales durant toute l'année a propulsé

Dienstleistungs- und Verwaltungsertrag pro 2019
Produits de U'administration et des services en 2019
(in Mio. CHF)/(en Mill. CHF)
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m Dienstleistungsertrag/Produits des services

Relativ stabile Ertragspositionen mit 1,379 Mio. CHF

Wie bereits im Vorjahr trugen die zwei Ertragspfeiler «Dienstleistungsertrag» (0,742
Mio. CHF) und «Verwaltungsertrag» (0,637 Mio. CHF) zusammen mit tber 1,379 Mio.
CHF deutlich mehr als 40% zum Gesamtertrag 2019 des Verbandes bei. Die zwei
Einnahmequellen haben sich damit erneut als verlassliche Ertragsstiitzen erwiesen
und dokumentieren augenscheinlich die Modernitat des Verbandes als Branchen-
dienstleister. Ein 14-Jahresvergleich unterstreicht diese Bedeutung des Dienst-
leistungs- und Verwaltungsertrages: Im Jahr 2005 wies dieser Einnahmenbereich
gerade mal 0,510 Mio. CHF auf und wuchs dann jahrlich mit einer durchschnittlichen
Wachstumsrate von 10-12% auf ein Ertragsniveau von rund 1,300-1,700 Mio. CHF.
Der «Dienstleistungsertrag» alleine reflektiert beinahe rund ein Viertel aller Ver-
bandseinnahmen 2019 und stellt so zusammen mit dem Aus- und Weiterbildungs-
bereich die zwei wichtigsten Tatigkeitsbereiche des Verbandes dar. Das Budget 2020
sieht in der Summe ein relativ konstantes Einnahmentotal von 1,470 Mio. CHF vor,

was letztlich eine kleine Erhohung von 6% bedeutet.

Budget 2020

2016 2018 2020

Verwaltungsertrag/Produits de l'administration

Ce poste de recettes est resté relativement stable a 1,379 mio. CHF.

Comme durant Uexercice précédent, les deux piliers du revenu «Produit des presta-
tions de service» (0,742 mio. CHF) et «Produit de ladministration» (0,637 mio. CHF)
ont contribué ensemble, avec plus de 1,379 mio. CHF, nettement plus de 40% du
revenu global 2019 de UAssociation. Ces deux sources de revenus se sont donc de
nouveau avérées des soutiens fiables des recettes et prouvent a l'évidence la moder-
nité de lAssociation comme prestataire de services de la branche. Une comparaison
sur 14 ans illustre limportance croissante du produit des prest. de service et de 'ad-
ministration: en 2005, cette catégorie de revenus ne représentait que 0,510 mio. CHF.
Elle s'est accrue a un taux annuel compris dans une fourchette de 10 a 12% pour
atteindre un niveau de 1,300 a 1,700 mio. CHF. Le produit des prest. de service re-
présente a lui seul prés d’un quart de toutes les recettes de UAssociation. Ce secteur
et celui de la formation et perfectionnement prof. sont les deux plus importants do-
maines d’activités. Le budget 2020 prévoit un total de revenus relativement constant

de 1,470 mio. CHF, ce qui représente en définitive une légére augmentation de 6%.



durch fast euphorische Stimmung der Investoren an den internatio-
nalen Borsen hat die Aktienkurse durchs Band auf neue Rekordmar-
ken gehievt. So fallt der Wertschriftenerfolg in der Héhe von 378 TCHF
mehr als dreimal hoher aus als die kommunizierten Budgetvorgaben
von 120 TCHF. Da es sich mehrheitlich um nicht-realisierte Kursge-
winne handelt, wird sich bei einer Normalisierung der Bérsenlage der
Wertschriftenerfolg entsprechend dem langjahrigen Durchschnitt an-
nahern. Oder mit anderen Worten: Die Borse ist keine Einbahnstrasse
und so wird fir das Verbandsjahr 2020 mit einer durchschnittlichen
Wertschriftenrendite von 5,5% auf dem mittleren Wertschriftenbe-
stand gerechnet. Die anderen Ertragspositionen liegen mit Ausnahme
des «Aus- und Weiterbildungsertrags», aufgrund fehlender Subventio-
nen minus 116 TCHF oder -15,5% im Budgetabgleich, auf budgetkon-
formem Niveau. Unter dem Strich darf bei der Ertragsseite von einerin
sich stabilen Ertragskonstruktion mit nutzenstiftenden Dienstleistun-
gen fir die gesamte Branche und damit fiir die Mitglieder gesprochen
werden.

Was fiir die Ertragsseite gilt, gilt im Grossen und Ganzen im umge-
kehrten Sinne auch fiir die Ausgabenseite: Eine stetige Kostenkont-
rolle ermdglichte wiederum eine sehr hohe Budgetkonformitat, die
- bei theoretischer Ausklammerung der zusatzlichen Sonderabschrei-
bungen in der Hohe von 150 TCHF - eine Abweichung von gerade mal
+2,3% aufweist. Die vorgenannten Sonderabschreibungen tragen unter
dem Strich dem betriebswirtschaftlichen Leistungsverzehr mehr als
ansprechend Rechnung. Dariiber hinaus garantiert eine solch gelebte
Abschreibungspraxis eine gute Investitionskraft fiir die kommenden
Jahre. Das tiefere Ausgabenniveau bei «Gehalter & Sozialleistungen»
von -4,2% oder von absolut 36 TCHF im Vergleich zum Vorjahr ist mit
einem zeitlich begrenzten Personalverleih erklart.

Budget 2020

Das Budget 2020 ist definitionsgemdss mit einem Gesamtumsatz von
2,900 Mio. CHF ausgeglichen und vom Vorstand einstimmig zu Handen
der Generalversammlung 2020 zur Diskussion und zur Genehmigung
verabschiedet worden.

de maniére générale les cours des actions a de nouveaux niveaux re-
cord. Ainsi, le produit des titres d’'un montant de 378 KCHF est plus
de trois fois plus élevé que l'objectif budgétaire publié de 120 KCHF.
Comme il s'agit le plus souvent de gains de cours non réalisés, une fois
que la situation boursiere se sera normalisée, les produits des titres
se rapprocheront de la moyenne pluriannuelle. En d'autres termes: les
bourses n'évoluant pas a sens unique, nous nous attendons a un ren-
dement moyen de 5,5% sur le portefeuille moyen des titres en 2020.
Les autres postes de recettes se situent a un niveau conforme au bud-
get excepté celui des «produits formation et perfectionnement», en
recul de -15,5%, soit 116 KCHF par rapport au budget suite aux sub-
ventions manquantes. En fin de compte, on peut parler d’une structure
de recettes stables avec des prestations de services utiles a toute la
branche et donc spécialement aux membres.

Les remarques valables pour les recettes s'appliquent en principe
aussi, mais en sens inverse, aux dépenses: un controle permanent et
strict des colts permet de nouveau une grande conformité budgétaire
qui, abstraction faite des amortissements spéciaux d'un montant de
150 KCHF, représente un écart d'a peine a +2,3%. Les amortissements
spéciaux précités tiennent généreusement compte de l'absorption des
prestations économiques. En outre, Uapplication d'une telle politique
d'amortissement garantit une capacité d'investissement suffisante
pour les années a venir. Le recul de -4,2% du poste «Traitements &
prestations sociales», soit une différence de 36 KCHF en chiffres ab-
solus par rapport a Uexercice précédent, résulte d'une location de ser-
vices de personnel limitée dans le temps.

Budget 2020

Le budget 2020 est équilibré par définition avec un chiffre d'affaires de
2,900 mio. CHF. Le comité l'a adopté a lunanimité des voix a lintention
de lassemblée générale 2020 pour discussion et approbation.




BILANZ | ERFOLGSRECHNUNG
BILAN | COMPTE D'EXPLOITATION

Bilanz | Bilan

Aktiven (alle Betrige in CHF)

Umlaufvermaogen

Flissige Mittel

Wertschriften

Debitoren

Delkredere

Guthaben Verrechnungssteuer
Ubrige Forderungen

Aktive Rechnungsabgrenzung
Anlagevermadgen

Beteiligung
EDV/Mobiliar/Fahrzeuge
Liegenschaft

Passiven

Kurzfristiges Fremdkapital
Kreditoren

Passive Rechnungsabgrenzung

Langfristiges Fremdkapital
Hypotheken

Anschaffungsreserven
Forderungsfonds
Dispositionsreserve
Rickstellung Fachgruppen
Rickstellung Eisenw. Kat.
Ausbildungsfonds
Reservefonds

Kapitalvortrag 1.1.2018/2019
Ergebnis 2018/2019

Vorschlag zur Verwendung des
Ertragsiiberschusses

Zuweisung an Diverse
Zuweisung an Eigenkapital
Total Ergebnisiiberschuss

31.12.2018 31.12.2019
51994.43 14833.34
1866927.00 2221802.00
168 688.35
-12000.00 156 688.35 262234.95
38477.40 19426.10
0.00 0.00
264.684.80 18224.10
1.00 1.00
75000.00 80000.00
825000.00 750000.00
3278772.98 3366521.49
31.12.2018 31.12.2019
206794.46 128631.72
153282.40 299836.60
930000.00 910000.00
230000.00 230000.00
354626.01 354626.01
326968.46 339341.57
76888.40 76888.40
100.00 100.00
53919.00 53919.00
25115.07 25115.07
908706.07 908706.07
12373.11 39357.05
3278772.98 3366521.49
31.12.2018 31.12.2019
12373.11 39357.05
12373.11 39357.05

274234.95
-12000.00

Actifs (tous les montants en CHF)

Capital circulant
Liquidités

Titres

Débiteurs
Ducroire

Avoirs fiscaux
Comptes courants
Actifs transitoires
Immobilisations
Participation
IT/Mobilier/Véhicules

Immeubles

Passifs

Capital étranger a crt terme
Créanciers
Passifs transitoires

Capital étranger a long terme
Hypotheques

Réserve pour investissements
Fonds de développement
Réserve a disposition

Réserve groupes specialisés
Réserve catalogue ferrements
Fonds de formation

Fonds de réserve

Capital 1.1.2018/2019
Excédent 2018/2019

Proposition d’affectation de
Uexcédent

Attribution a divers
Attribution au capital propre
Totaux excédent produits



Ertrag (alte Betrage in CHF)

Eintrittsgebiihren
Aktivmitglieder
Lieferanten/Passivmitglieder
Ertrag «Zeitschrift»

Aus- & Weiterbildungsertrag
EKAS-Branchenldsung
Verwaltungsertrag
Wertschriftenerfolg

Ertrag «Handelswaren»
Ertrag «Beratungen»

a.o. Ertrag

Total Ertrag

Aufwand

Branchentag/GV

Vorstand, Del. & Kom.
Aufwand «Zeitschrift»
Beitrage/Mitgliedschaften
Aus- & Weiterbildungsaufwand
EKAS-Betriebsaufwand

Gehalter & Sozialleistungen

Hypothekar- &
Liegenschaftsaufwand

Verwaltungsaufwand
Aufwand «Handelswaren»
Aufwand «Beratungen»
Steuern

Abschreibungen

a. 0. Aufwand

Total Aufwand

Ertragsiberschuss vor Einlagen
und Riickstellungen
Einlagen und Rickstellungen

Ertragsiiberschuss

Erfolgsrechnung | Compte d’exploitation

2018 2019 2019 2020
Ist Budget Ist Budget
2350.00 3000.00 520.00 3000.00
176502.50 165000.00 170550.00 165000.00
201484.80 200000.00 202179.55 200000.00
530509.11 510000.00 526382.55 510000.00
776939.56 750000.00 633983.00 750000.00
101301.25 75000.00 76229.85 75000.00
784918.89 630000.00 636982.78 630000.00
-129449.79 120000.00 377947.48 120000.00
270815.48 220000.00 262387.09 220000.00
182777.45 220000.00 235492.75 220000.00
8848.00 7000.00 32136.60 7000.00
2906997.25 2900000.00 3154791.65 2900000.00
2018 2019 2019 2020
Ist Budget Ist Budget
76785.60 70000.00 79 679.44 70000.00
183367.55 160000.00 175803.19 160000.00
439 699.48 400000.00 434934.58 400000.00
19976.05 18000.00 19558.45 18000.00
756897.49 710000.00 706919.34 710000.00
98411.80 75000.00 84221.13 75000.00
858235.95 920000.00 822 444.60 920000.00
25238.00 40000.00 57898.35 40000.00
199074.07 195000.00 217534.85 195000.00
110049.54 110000.00 141185.96 110000.00
62218.71 90000.00 100759.46 90000.00
8069.90 10000.00 10210.20 10000.00
50000.00 100000.00 250000.00 100000.00
6600.00 2000.00 14285.05 2000.00
2894624.14 2900000.00 3115434.60 2900000.00
2018 2019
12373.11 39357.05
-12373.11 -39357.05

Produits (tous les montants en CHF)

Primes d’entrée

Membres actifs
Fournisseurs/Membres passifs
Produits «revue»

Formation & perfectionnement
CFST - Solution de branche
Produits de l'administration
Produits des titres

Produits «articles commerciaux»
Produits «conseils»

Produits extraordinaires

Total produits

Charges

Journée de la branche/AG
Comité dir., délég. & commis.
Charges «revue»
Cotisations/affiliations
Formation & perfectionnement
Charges CFST

Salaires & prestations sociales

Charges hypothécaires & charges
des immeubles

Charges de l'administration
Charges «articles commerciaux»
Charges «conseils»

Impots

Amortissements

Charges extraordinaires

Total charges

Excédent de recettes avant
provisions et réserves
Provisions et réserves

Excédent de recettes



ANHANG ZUR JAHRESRECHNUNG
ANNEXE AUX COMPTES ANNUELS

Anhang zur Jahresrechnung 2019 | Annexe aux comptes annuels 2019

Die vorliegende Jahresrechnung wurde gemdss den Vorschriften des
Schweizer Gesetzes, insbesondere der Artikel Uber die kaufmannische
Buchfiihrung und Rechnungslegung des Obligationenrechts erstellt
(Art. 957 bis 962). Die Rechnungslegung erfordert vom Vorstand Schét-
zungen und Beurteilungen, welche die Hohe der ausgewiesenen Vermo-
genswerte und Verbindlichkeiten sowie Eventualverbindlichkeiten im
Zeitpunkt der Bilanzierung, aber auch Aufwendungen und Ertrage der
Berichtsperiode beeinflussen konnten. Der Vorstand entscheidet dabei je-
weils im eigenen Ermessen tiber die Ausnutzung der bestehenden gesetz-
lichen Bewertungs- und Bilanzierungsspielraume. Zum Wohle des Ver-
bandes kénnen dabei im Rahmen des Vorsichtsprinzips Abschreibungen,
Wertberichtigungen und Riickstellungen iber das betriebswirtschaftlich
bendtigte Ausmass hinaus gebildet werden.

31.12.2018
Erklarung iliber die Anzahl der Vollzeitstellen im
Jahresdurchschnitt
- Swissavant - Wirtschaftsverband Handwerk und
Haushalt hatte zwischen 10 und 50 Vollzeitstellen im
Berichtsjahr gleich wie im Vorjahr.
Direkte bzw. wesentliche indirekte Beteiligungen
- INTERFEREX AG, Wallisellen
Durchfiihrung von Fachmessen und Erbringung von
Beratungsdienstleistungen
Beteiligungsquote (Kapital- und Stimmanteil) 100%
Gesamtes Gesellschaftskapital 150000.00
Belastung von Aktiven zur Sicherung
eigener Verpflichtungen sowie Aktiven unter
Eigentumsvorbehalt
- Liegenschaften (Grundpfand) 825000.00

Erlduterungen zu Positionen in Bilanz und Erfolgsrechnung

- Die Debitoren beinhalten 102745.80 CHF (VJ: 0.00 CHF) gegeniber
indirekten Beteiligungen.

- Der Lohnaufwand vor Umlage in die direkten Kosten betragt
1165181.00 CHF (VJ: 1201355.25 CHF). Nach Lohnumlage
656842.65 CHF (VJ: 657562.90 CHF) und unter Beriicksichtigung der
Sozialleistungen 314 106.25 CHF (VJ: 314443.60 CHF) betragt der
Personalaufwand 822 444.60 CHF (VJ: 858235.95 CHF).

- Die kurzfristig gehaltenen Wertschriften sind zum Bérsenkurs am
Bilanzstichtag bewertet. Auf die Bildung einer Schwankungsreserve
wird verzichtet.

- Der Wertschriftenerfolg von 377947.48 CHF (VJ: =129 449.79 CHF)
enthalt realisierte Wertschriftenertrage von 135122.37 CHF
(VJ: 167115.27 CHF) und nicht-realisierte Kursgewinne und -verluste
von 242825.11 CHF (VJ: -296565.06 CHF).

- Ausserordentlicher Ertrag oder Aufwand betrifft periodenfremde
Geldein- oder -ausgange.

- Zusétzlich zu den ausgewiesenen Abschreibungen in der
Erfolgsrechnung sind weitere 70000.00 CHF den direkten Kosten im
Sinne einer Absatzerfolgsrechnung zugeordnet.

Transaktionen mit nahestehenden Institutionen

- In der Berichtsperiode wurden zwecks Optimierung des Cash-
Managements reziproke Transaktionen mit verbundenen Institutionen
vorgenommen.

Les comptes annuels ont été établis conformément aux dispositions de la
loi suisse, en particulier des articles sur la comptabilité commerciale et la
présentation des comptes du code des obligations (art. 957 & 962).

La présentation des comptes exige du comité des estimations et des éva-
luations susceptibles d’'influencer la valeur des éléments du patrimoine et
des engagements ainsi que celle des engagements éventuels a la date du
bilan, mais aussi les dépenses et les recettes de la période de référence.
Le comité décide de son propre chef dans quelle mesure il veut profiter
des marges de manceuvre laissées par la loi dans l'évaluation et la pré-
sentation des comptes. En application du principe de prudence, il peut,
pour le bien de l'Association, procéder a des amortissements, des ajuste-
ments de valeur et des provisions au-dela de la mesure économiquement
nécessaire.

31.12.2019

Déclaration concernant le nombre de postes a plein
temps en moyenne annuelle

- Durant l'exercice sous revue, Swissavant comptait entre
10 et 50 postes a plein temps, soit autant que 'année
précédente.

Participations directes et principales indirectes

- INTERFEREX AG, Wallisellen
Organisation de salons professionnels et fourniture de
services de conseils
Taux de participation (part du capital et droits de vote)
Total du capital social

100%
150000.00

Actifs grevés d’une charge pour assurer les
engagements propres et actifs sous réserve de
propriété

750000.00 - Immeubles (gage foncier)

Commentaires sur certains postes du bilan et du compte de résultats

- Les débiteurs s'élévent & 102 745.80 CHF (AP: 0.00 CHF) vis-a-vis de
participations indirectes.

- Les salaires avant ventilation dans les frais directs s'élevent a
1165181.00 CHF (AP: 1201355.25 CHF). Apres ventilation des salaires
656842.65 CHF (AP: 657562.90 CHF) et compte tenu des prestations
sociales 314106.25 CHF (AP: 314443.60 CHF) les salaires s'élévent a
822444.60 CHF (AP: 858235.95 CHF).

- Les titres a bréeve échéance sont évalués aux cours boursiers en
vigueur a la date du bilan. LAssociation renonce a créer une réserve de
fluctuation.

- Le produit des titres de 377 947.48 CHF (AP: -129449.79 CHF) contient
des produits réalisés de 135122.37 CHF (AP: 167 115.27 CHF), des gains
et des pertes de cours non réalisés de 242825.11 CHF
(AP: -296565.06 CHF).

- Les recettes ou dépenses extraord. sont des rentrées ou sorties
d'argent étrangeres a la période comptable.

- En plus des amortissements figurant au compte de résultats,

70000.00 CHF sont attribués aux frais directs a titre de compte de
résultat commercial.

Transactions avec des institutions proches

- Durant la période de référence, des transactions réciproques ont été
réalisées avec des institutions proches pour optimiser la gestion de
largent comptant.
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Save the date!

Die 13. Hardware findet vom 10. bis 12. Januar 2021 bei der Messe Luzern statt.

Patronat Veranstalterin
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REVISIONSBERICHT
RAPPORT DE REVISION

Bericht der Revisionsstelle | Rapport de l'organe de révision

Bericht der Revisionsstelle zur Eingeschrankten Revision an die Generalversammlung von Swissavant - Wirtschaftsverband

Handwerk und Haushalt, Wallisellen.

Rapport de l'organe de révision a l'assemblée générale des membres de Swissavant - Association économique Artisanat et
Ménage, Wallisellen, établi selon la norme suisse relative au contréle restreint.

Als Revisionsstelle haben wir die Jahresrechnung (Bilanz, Erfolgsrech-
nung und Anhang) von Swissavant - Wirtschaftsverband Handwerk und
Haushalt fiir das am 31.12.2019 abgeschlossene Geschaftsjahr gepriift.
Fir die Jahresrechnung ist der Vorstand verantwortlich, wahrend un-
sere Aufgabe darin besteht, die Jahresrechnung zu priifen. Wir besta-
tigen, dass wir die gesetzlichen Anforderungen hinsichtlich Zulassung
und Unabhéangigkeit erfiillen.

Unsere Revision erfolgte nach dem Schweizer Standard zur Ein-
geschrankten Revision. Danach ist diese Revision so zu planen und
durchzufiihren, dass wesentliche Fehlaussagen in der Jahresrechnung
erkannt werden. Eine Eingeschrankte Revision umfasst hauptsachlich
Befragungen und analytische Priifungshandlungen sowie den Um-
standen angemessene Detailpriifungen der bei der gepriiften Einheit
vorhandenen Unterlagen. Dagegen sind Prifungen der betrieblichen
Ablaufe und des internen Kontrollsystems sowie Befragungen und
weitere Priifungshandlungen zur Aufdeckung deliktischer Handlungen
oder anderer Gesetzesverstosse nicht Bestandteil dieser Revision.

Bei unserer Revision sind wir nicht auf Sachverhalte gestossen, aus
denen wir schliessen missten, dass die Buchfiihrung und die Jahres-
rechnung nicht Gesetz und Statuten entsprechen.

CONVISA Revisions AG

RV

Markus Schuler

Zugelassener Revisionsexperte, leitender Revisor
responsable du mandat, réviseur agréé

Pfaffikon, 4. Februar 2020

En notre qualité d’organe de révision, nous avons contrélé les comptes
annuels [bilan, compte de résultats et annexe] de Swissavant, Asso-
ciation économique Artisanat et Ménage, pour lexercice arrété au
31/12/2019. La responsabilité d'établir des comptes annuels incombe
au comité, alors que notre mission consiste a les contréler.

Nous attestons que nous remplissons les exigences légales d'agré-
ment et d'indépendance. Notre contrdle a été effectué selon la Norme
suisse relative au contrdle restreint. Cette norme requiert de planifier
et de réaliser le controle de maniere a pouvoir constater des anoma-
lies significatives dans le bilan et le compte de résultats. Un contréle
restreint englobe principalement des auditions, des opérations de
contréle analytiques ainsi que des vérifications détaillées appropriées
des documents disponibles dans l'entreprise controlée. En revanche,
des vérifications des flux d’exploitation et du systeme de contréle in-
terne ainsi que des auditions et d'autres opérations de controle desti-
nées a détecter des fraudes ne font pas partie de ce contréle.

Lors de notre contréle, nous n'avons pas rencontré d'élément nous per-
mettant de conclure que les comptes annuels ne sont pas conformes a
la loi suisse et aux statuts.

CONVISA Revisions AG

Ralph Gwerder

Zugelassener Revisionsexperte
réviseur agréé

Pfaffikon, le 4 février 2020




EIN- UND AUSTRITTE
ADHESIONS ET DEMISSIONS

Ein- und Austritte Mitglieder | Lieferanten per Ende 2019
Adhésion et démission des membres |

fournisseurs pour fin 2019

Eintritte | Adhésion

Mitglieder | membres

Austritte | Démission

Mitglieder | membres

Bruno Bugmann, 6410 Goldau

Fredy Rudolf, Eisenwaren Haushalt, 8266 Steckborn

Gertsch & Co AG, 8153 Riimlang

Groupe SEB Schweiz GmbH, vormals WMF Schweiz AG, 8953 Dietikon
Heil Magnet- und Werkzeugtechnik GmbH, 8910 Affoltern am Albis
Kiener + Wittlin AG, 3053 Miinchenbuchsee

kulltool ag, 8330 Pfaffikon ZH

LEW Handels AG, 5040 Schoftland

Messerli Aeschlimann AG, 3262 Suberg

Quincaillerie du Vallon Sarl, 2610 St-Imier

Roger Schnetz AG, 2502 Biel

Thiir AG, 9401 Rorschach

Lieferanten | fournisseurs
Kisling AG, 8620 Wetzikon
Premium Tools AG, 6260 Reiden
Hans Schmid AG, 3018 Bern

Lieferanten | fournisseurs

ARNESA AG, 8832 Wilen b. Wollerau

Groupe SEB Schweiz GmbH, vormals WMF Schweiz AG, 8953 Dietikon
Gust. Alberts GmbH & Co. KG, 58849 Herscheid, Deutschland
Heinrich Strenger GmbH & Co. KG, 42551 Velbert, Deutschland
HSI Hermann Schwerter, 58640 Iserlohn, Deutschland

Kuhn Rikon AG, 8486 Rikon im Tdsstal

Laserliner Schweiz AG, 9100 Herisau

Metalsa SA, 1026 Denges

NESTAG Diamant- & Schleiftechnik AG, 4458 Eptingen

Star Unity AG, 8804 Au

Wisthof GmbH, 42613 Solingen, Deutschland
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Gartenproﬂs

giessen mit Stockli

» solid und langlebig
» umweltschonend

» einzigartig in Qualitat und Design

MADE A.&J.Stdckli AG | stockliproducts.com




