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Pilatus Flugzeugwerke
Ein dynamisches Unternehmen
ist auch im Versicherungs-
bereich auf starke Partner
angewiesen > $3
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Im Interview erlautert der VR
der Neutrass-Residenz AG

die Vorteile eines Schweizer
Brokers
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Krankentaggeld
Wann soll die Krankheit der
Versicherung gemeldet
werden? Es gibt kein zu frih,
nur ein zu spat
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Zertifizierung
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Die Neutrass-Residenz AG
ist von Cicero fur interne
Weiterbildung zertifi-

WETTBEWERB

Musik von Eliane Miiller
Das «grosste Schweizer Talent»
uber Erfolge, Leistungen und
Traume. > S8

S/I/B/A
Ethische Grundsatze

Der Swiss Insurance Brokers Asso-
ciation (SIBA) vertritt 8o der 1400
in der Schweiz tatigen unabhangi-
gen Versicherungsvermittler. Le-
diglich 36 Broker verfugen Uber
mehr als zehn Mitarbeitende. Fur
die Mitgliedschaft missen sie
strenge Qualitatsstandards wie
Verhaltensvorschriften und ethi-
schen Grundsatze erfillen.

POLYIEG

Flur sauberen
Finanzplatz

Neutrass-Residenz ist aktives Mit-
glied der Selbstregulierungs-Organi-
sation PolyReg. Als Finanzinterme-
didr setzen wir uns fur einen
sauberen Finanzplatz Schweiz ein.
Jedes Jahr werden unsere Tatigkeiten
durch die PolyReg detailliert gepruft.
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Zertifizierte
Weiterbildung

Die Kompetenz von Versicherungs-
beratern ist nur dann konstant
hoch, wenn das Know-how laufend
auf den neusten Stand gebracht
wird. Deshalb sind bei Neutrass-
Residenz als einer von ganz weni-
gen Brokern alle Weiterbildungs-
lehrgange mit CICERO zertifiziert.

Wir machen Profis

Neutrass-Residenz bildet seit 2014
als Lehrbetrieb eigene Nachwuchs-
leute aus. Zusatzlich geben wir im-
mer wieder Lehrabgangern die
Chance, bei uns ihre Berufskarriere
zu starten und sich weiterzubilden.
Unser Team ist im Besitz von 27
Fachausweisen oder Diplomen —ein
Hinweis, dass wir der Weiterbildung
grossen Stellenwert beimessen.

Lebenserwartung

von Schweizer Pensionierten

Sorge vor Vorsorge?
Sorge vor, Vorsorge!

In der Schweizer Altersvorsorge wird intensiv nach Losungen gesucht.
Wie sich Unternehmen und Private selbst helfen kdnnen.

nser Vorsorgesystem produziert

Defizite. Um diese zu verstehen,

muss man etwas weiter zurtickge-
hen. Wahrend ein 65-jahriger Mann im Jahr
1950 im Schnitt nicht alter als 77 Jahre wur-
de, lebt 2016 ein Mann nach seiner Pension
im Schnitt noch 20 Jahre und wird 8s. Das
bedeutet, dass die Renten aus der 1. und
2.S3ule heute im Schnitt finf bis acht Jahre
langer bezahlt werden. Die Hohe der Renten
sowie der BVG-Umwandlungssatz waren
auf die damaligen Lebenserwartungen ab-
gestimmt. Der sogenannte «dritte Beitrags-
zahler» darf ebenso nicht vernachlassigt
werden: Bei Einfithrung des BVG konnte das
Geld risikolos zu vier Prozent Zins angelegt
werden. Heute ist der Zins von risikolosen
Anlagen bei null Prozent. Man muss kein
Mathematiker sein, um zu sehen, dass diese
Rechnung nicht aufgeht. Fazit: Es werden
Renten ausbezahlt, welche die Pensionier-
ten im Grunde nicht angespart haben.

«Man muss kein

Mathematiker sein,
um zu sehen,

dass diese Rechnung

MARKTTREND

Diese Last wird von der arbeitenden Bevol-
kerung getragen. Somit wird die individu-
elle Vorsorge immer wichtiger.

Doch es gibt auch einige Dinge, welche
Unternehmen fur sich und ihre Mitarbeiter
tun konnen: Unternehmen koénnen Wahl-
plane einfithren (siehe Box). Fir Unterneh-
mer, fur Selbstandigerwerbende und Kader-
mitarbeitende sind zudem oft die 1le-
Vorsorgeplane attraktiv. Weiter braucht es
Anreize fur altere Mitarbeiter, um langer
arbeiten zu wollen. Die Schweizer arbeiten
mehrheitlich im Dienstleistungssektor,
weshalb einer Weiterarbeit aus korperlicher
Sicht meist nichts im Wege steht.

Sorgen Sie sich nicht vor der Vorsorge!
Befassen Sie sich als Arbeitnehmer wie
auch als Arbeitgeber mit dem Thema. Gute
Losungen in der zweiten Sdule konnen fir
Arbeitgeber ein wertvolles Instrument sein,
um potenzielle Arbeitnehmer fur sich zu
gewinnen.

) 1 i

R Veridnderung seit 1950

Wahlplane
Laut BVG darf der Arbeitnehmer nicht
mehr als 50% der Pramie iibernehmen.
(=Paritat). Spart der Arbeitgeber mehr
wie 50% (=Uberparitit), kénnen fur die
Arbeitnehmer Wahlplane eingefihrt
werden, damit die Paritat wieder er-
reicht wird. Meist liegt die freiwillige
Sparquote zwischen 1-3%. Je hoher die
Arbeitgeberbeitrage sind, desto hoher
wird die Sparquote fir den Arbeitneh-
mer. Sofern wir Ihr Interesse geweckt
haben, kénnen Sie gerne Ihren Man-
datsleiter kontaktieren.

L

Jiirg Ziist
Verwaltungsratsprdsident,

Leiter Geschdftsstelle Luzern
Telefon 041 417 30 00
juerg.zuest@neutrass-residenz,ch
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INTERVIEW

«Neutrass hilft bei den
Versicherungen am richtigen
Ort sparen»

Die Neutrass-Residenz AG wurde dieses Jahr 30 Jahr alt. Damit gehort sie zu den erfahrensten
Brokern in der Schweiz. CEO Pascal Walthert blickt zuriick und nach vorne.

> INTERVIEW MARKUS BAUMGARTNER

Herr Walthert, das Jahr 2018 geht bald zu Ende. Was
war fiir Sie das Highlight?

Pascal Walthert » Highlights gab es zahlreiche. Mit dem
30-Jahr-Firmenjubilaum im Frihling zdhlen wir bereits zu
den altesten Versicherungsbrokern auf dem Markt. Und es
war wiederum sehr erfreulich zu sehen, wie unser Kunden-
wachstum anhalt. Mit der Umstellung auf eine neue, noch
sicherere EDV-Umgebung, mit der markanten Erweiterung
der Buroraumlichkeiten in Rotkreuz sowie der kompletten
Zentralisierung des Backoffice haben wir in weitere wich-
tige Schritte fur eine erfolgreiche Zukunft investiert.

Die Neutrass-Residenz AG gilt beziiglich EDV zu den
fortschrittlichsten Brokern. Haben Sie auch 2018 in-
vestiert?

» Finanziell haben wir noch in keinem Jahr so viel in die
EDV investiert wie im laufenden Jahr. Nachdem wir das
Informatik-Team im 2017 zusatzlich erganzten, wurden
sehr viele Ressourcen in weitere Digitalisierungsprozesse
investiert. So konnen Kunden z.B. ab sofort ganz bequem
auf ihr komplettes elektronisches Versicherungsdossier

EDITORIAL

an kann nicht nicht kommunizie-
( ( ren», hat es Paul Watzlawick, Psy-
chotherapeut, Kommunikationswis-

Standford
University treffend formuliert. Im Umkehrschluss be-

senschaftler sowie Professor an der

deutet dies, dass wir immer kommunizieren. Aber statt
einfach passiv fur etwas bekannt zu sein, wollen wir
die Kommunikation aktiv in die Hand nehmen.

Daher freuen wir uns, dass Sie die neuste Ausgabe
unseres JOURNAL in den Handen halten. Darin infor-
mieren wir Sie uber unsere Schwerpunktthemen wie
das 30-Jahr-Jubilaum, die Erfahrung unseres Kunden
Pilatus Flugzeugwerke AG und innert welcher Frist es
sinnvoll ist, ein Krankentaggeldanspruch anzumelden.
Im Interview mit Kurt Sidler erfahren Sie, was einen
unabhangigen Broker heute ausmacht und Eliane Mtl-
ler gibt im Interview Einblick in ihr musikalisches
Schaffen. Verpassen Sie den Wettbewerb auf der letzten
Seite nicht! Wir wiinschen Ihnen viel Vergniigen beim

Lesen des JOURNAL.

Pascal Walthert
CEO

Jiirg Ziist
Verwaltungsratsprasident

Neutrass-Residenz AG Neutrass-Residenz AG

zugreifen — und dies kostenglinstig. Weiter wird das Jah-
resgesprach bei einzelnen KMU-Kunden bereits ab 2019
auf digitaler Grundlage durchgefuhrt.

«Neutrass hilft am richtigen Ort sparen. Bei den Ver-
sicherungen.» Das steht in den «Luzerner Neusten
Nachrichten» 1993. Gilt das heute noch?

» Flr zehn Krankenheime im Kanton Bern sparte Neutrass
damals mit einer unabhangigen Offerte fiir eine Kollek-
tiv-Krankentaggeld-Versicherung mehr als eine Viertelmil-
lion Franken pro Jahr. Gerade fir KMU und Institutionen,
welche noch nie eine der Brokerdienstleistungen in An-
spruch genommen haben, konnen auch heute noch nen-
nenswerte Pramieneinsparungen erzielt werden. Ebenso
wichtig ist jedoch, dass die Versicherungsdeckungen und
Vorsorgeleistungen durch den Broker iiberpriift werden.

Wieso kann denn der Broker dem Kunden solche Vor-
teile bei Pramien und Deckung erarbeiten?

» Wir konnen nur dank unserer unabhangigen, neutralen
Beratung erreichen, dass dem Kunden seine Policen so op-
timiert werden, damit der Pramienfranken zielfiihrend
eingesetzt ist. Wir sind keiner Versicherung verpflichtet,
haben somit den Vorteil, dass wir keine Versicherungs-
oder Vorsorgepolice verkaufen mussen. Unser Fokus liegt
einzig und alleine darin, im besten Interesse des Kunden
zu analysieren, zu beraten und zu betreuen.

Hat sich die Tatigkeit als Broker verdandert seit Sie
dabei sind?

» Vor 24 Jahren wurden knapp 20% der Firmen und Selb-
stindigerwerbenden durch einen Broker betreut. Heute
liegt der Wert bei rund 70%. Der Fokus liegt zwischenzeit-
lich nicht mehr alleine bei den Pramieneinsparungen. Heu-
te ist die Brokertatigkeit viel komplexer. Die Kunden er-
warten einwandfreie Deckungen und Leistungen sowie
mehr Entlastung bei der Versicherungs- und Personalvor-
sorgeadministration. Zudem wtinschen sie viele Zusatz-
dienstleistungen wie Absenzen- und Case-Management,
Unterstiitzung bei Schadenfallen, Personalorientierungen,
Vorsorge-, Finanz- und Pensionsplanungen.

Die Neutrass-Residenz AG gehort zu den grossten Ver-
sicherungsbrokern in der Zentralschweiz. Was tun Sie
fiir den Teamzusammenhalt?

» Alsich 1995 bei der Neutrass-Residenz AG startete, waren
wir sechs Mitarbeitende — also eine Familie. Aktuell sind
wir mit knapp so Mitarbeitenden eine Grossfamilie. Mit
dieser Grosse ist es wichtig, dass wir einander auch ohne
Arbeitsdruck besser kennen lernen und eine entspannte
Zeit miteinander geniessen konnen. Gerade auch im Jubi-
laumsjahr legten wir besonderen Wert auf unsere Mitar-
beitenden und feierten mit ihnen an zwei Events unsere
30 Jahre. Am Firmenjubildaumsanlass haben wir Pilatus
Aircraft in Stans besucht — einen unserer Referenzkunden.

Pascal Walthert

Pascal Walthert arbeitet seit knapp 24 Jahren fiir die Neu-
trass-Residenz AG. Schon 1997 wurde er als Geschaftsleitungs-
mitglied mit zusétzlicher Verantwortung betraut. Aufgewach-
senim Seetal ist er seit seiner Lehre im Versicherungsbereich

tatig. Die stetige Weiterbildung ist ihm ein sehr wichtiges

Anliegen. Er ist Sozialversicherungsfachmann mit eidg. Fach-
ausweis sowie eidg. dipl. Fachmann der Sachversicherung und

Marketingplaner mit eidg. Fachausweis. Zudem verflgt er
dank langjahriger Erfahrung als Verwaltungsratsprasident

der Raiffeisenbank Oberseetal auch iiber ein gutes Wissen im

Bankgeschaft. Mit der kiirzlichen Weiterbildung zum Produk-
te- und Vertriebs-Compliance FA/IfFP hat er weiteres zu-
kunftsorientiertes Know-how erworben.

Zur Uberraschung aller Mitarbeitenden stiessen auch die
Orientierungslaufer Simone und Matthias Niggli-Luder zur
Gruppe. Am zweiten Jubilaumsanlass im August liessen
wir die Mitarbeitenden und deren Partner erfahren, was
im OL wirklich zahlt. Dieser Anlass fand in Sursee, dem
Grundungsort der damaligen Neutrass AG, statt.

Neutrass-Residenz AG weist ein natiirliches Wachstum
aus und gewinnt laufend neue Kunden dazu. Was ist
das Erfolgsgeheimnis?

» Die neuen Kunden kommen aus der ganzen Breite von
Gewerbe, Handel, Dienstleistung, Industrie und offentliche
Institutionen zu uns. Das freut uns natiirlich riesig. Vor allem
sind wir stolz, dass wir neben den zahlreichen KMUs auch
immer wieder grosse, bestbekannte Unternehmen als Kun-
den gewinnen konnen. Das Erfolgsgeheimnis? Wenn ich
Kundenreaktionen hore, so denke ich, wir haben es in den
30 Jahren geschafft, einen wirklich guten Ruf zu erarbeiten.
Dies auf der Basis eines aufgestellten, fachlich ausserst kom-
petenten Teams mit starker Servicementalitat und Qualitat.

Es gibt heute viele Versicherungsbroker. Welchen
Mehrwert bietet die Neutrass-Residenz AG?

» Zentral ist die breite und tiefe fachliche Kompetenz. Die
meisten Versicherungsbroker sind klein und jung im Ge-
schaft. Mit unserer 30-jahrigen Brokererfahrung und der
Grosse gehoren wir zu den erfahrensten Brokern. Die Kon-
tinuitat und Loyalitat bei Mandatsleitern, Mitarbeitenden
und Kader sowie der Ausbildungsstand ist enorm hoch.
Weiter sind wir unter den grosseren Versicherungsbrokern
einer von wenigen, welche inhabergefiihrt sind. Dazu zahlt
auch die Swissness: Wir sind immer noch ein echt schwei-
zerisches Unternehmen und wollen den Schweizer Werten
von Qualitat, Zuverlassigkeit und Kompetenz nachleben.

Was wiinschen Sie sich fiir das neue Jahr?

» Ich wiinsche unseren Kunden, unseren Partnern und unse-
ren Familien einfach alles Gute, gute Gesundheit und hoffe,
dass Sie von Schicksalsschlagen verschont bleiben. Unsere
Arbeit als Broker lasst uns leider auch immer wieder Schick-
salsschlage bei unseren Kunden miterleben. Gerade in den
vergangenen Monaten waren wir mehrmals betroffen. Des-
halb nochmals: Allen unseren Kunden, unseren Partnern und
unseren Familien einfach gute Gesundheit und alles Gute.
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KUNDENERFAHRUNG

«Mit lautender Effizienzsteigerung bleiben
wir Nummer 1in unserer Marktnische»

Ein dynamisches Unternehmen wie Pilatus ist auch im Versicherungsbereich auf Partner mit
hoher Fachkompetenz, Flexibilitat, Hartnackigkeit und fortschrittlichen Partnern im Digitalisierungsbereich
angewiesen, wie Finanzchef Thomas Ochsenbein im Interview erldutert.

> INTERVIEW MARKUS BAUMGARTNER

ie1939 gegriindete Pilatus Flugzeugwerke AG ist die

einzige Schweizer Firma, welche Flugzeuge entwi-

ckelt, baut und auf allen Kontinenten verkauft: vom
legendaren Pilatus Porter PC-6 iiber den PC-12, das meistver-
kaufte einmotorige Turbopropflugzeug dieser Klasse, bis hin
zum PC-21, dem Trainingssystem der Zukunft. Die neuste
Entwicklung ist der PC-24 — der weltweit erste Businessjet,
der auf kurzen Naturpisten operieren kann.

Herr Ochsenbein, wie haben Sie die Entwicklung des
Unternehmens seit dem Frankenschock vom 15. Januar
2015 erlebt?

Thomas Ochsenbein » Auf uns hat dieses Ereignis keinen
unmittelbaren Einfluss gehabt. Obwohl Pilatus 95 Prozent
der Umséatze im Ausland realisiert, ist flir uns der Euro
nicht von Bedeutung. In der Aviation Industrie ist das Ge-
schaft stark an den US-Dollar gekop-
pelt. Auch sind wir in der glticklichen
Lage, dass wir Geschéafte fur Trai-
ningsflugzeuge in Schweizer Franken
abwickeln konnen. Fur Pilatus ist da-
durch nichts Nachteiliges entstanden,
ausser selbstverstandlich fiir unsere
europaischen Kunden. Fur sie wurde
unser Produkt dadurch teurer.

Sparen ist ein stdndiger Prozess in
einem Unternehmen. Konnten Sie

Welchen Stellenwert haben die Versicherungsleistun-
gen im weltweit titigen Unternehmen?

» Versicherungen zahlen nicht zu unserem Kerngeschaft.
Wir sind hier auf einen starken Partner angewiesen, wel-
cher unser Geschaft versteht und national wie auch inter-
national Versicherungsdeckungen pruft und empfiehlt.
Wir kennen unsere Geschaftsrisiken und prufen situativ
welche Risiken mit welchem Schadenpotenzial entstehen
konnten und definieren am Ende, welche Versicherung wir
mit welchen Leistungen abschliessen wollen. Nichtsdes-
totrotz wollen wir angemessen versichert sein, um Gross-
risiken mit guten Versicherungsleistungen finanziell zu
kompensieren.

Wie erleben Sie die Betreuung durch den Broker in
den Versicherungsangelegenheiten?

» Proaktiv und lésungsorientiert,
strategische Themen werden vor-
ausschauend angepackt. Sie wissen,
was auf dem Versicherungsmarkt
angeboten wird. Thr Know-how bei
den Versicherungen und das ange-
eignete unternehmerische Wissen
bringen sie gekonnt zusammen. Die
Zusammenarbeit ist gut, wir kon-
nen unsere Versicherungsthemen
proaktiv steuern und fuhren. Ihre
Betreuung ist am Hauptsitz Stans

auch bei den Versicherungsprami-
en in den letzten Jahren Einsparun-
gen erzielen?

» Wie in jedem Unternehmen sind
auch fur Pilatus die Kosten und deren
Optimierung eine stetige Herausfor-

nicht zu unserem Kern-
ceschaft. Wir sind hier
auf einen starken Partner

«Versicherungen zahlen
angewiesen.»

gut etabliert. Wo sinnvoll mochten
wir auch weltweit die Zusammen-
arbeit mit einem umfassenden Re-
porting anstreben. Als Finanzchef
ist fur mich ein gutes Reporting es-
senziell, um zu erkennen, wo die

Thomas Ochsenbein, Vice President Business

derung. Entweder erwirtschaften wir

Support und CFO Pilatus Flugzeugwerke AG

Kosten anfallen und die einzelnen

mit gleich vielen Mitteln mehr Um-

satz und Gewinn. Oder wir halten den Umsatz mit weniger
Kostenaufwand und stirken so die Rentabilitat. Ein weite-
rer laufender Prozess ist nicht nur das Sparen, sondern auch
die Steigerung der Effizienz. So entwickeln wir auch das
Unternehmen, bleiben konkurrenzfahig und die Nummer
Eins in unserer Marktnische.Ja, um nochmals auf die Frage
zuriickzukommen, wir konnten in den letzten Jahren bei
den Versicherungspramien erhebliche Einsparungen rea-
lisieren. Verschiedene Faktoren haben fur uns gesprochen.
Dank unserer guten und zuverldssigen Produkte, die auf
dem Markt bestens etabliert sind, konnten wir beim exis-
tierenden Versicherer unsere Position starken und Druck
aufbauen. Auch haben wir den Versicherungsmarkt mit
dem Broker getestet und so weitere Optimierungen wahr-
genommen. All diese Faktoren haben dazu beigetragen,
dass wir unsere Pramie namhaft reduzieren konnten, bei-
spielsweise bei der Betriebs- und Lufthaftpflichtversiche-
rung. Zudem konnten wir im Personalbereich Versicherun-
gen hinterfragen, neu beurteilen und schliesslich auch zu
besseren Konditionen abschliessen.

Positionen transparent sind. In die-
ser Hinsicht hat unser Broker die Rolle wahrgenommen
und eine umfassende Berichterstattungsform entwickelt
und ausgefuhrt.

Werden Sie durch die Zusammenarbeit entlastet?

» Ja, jedoch waren die ersten zwei Jahre fiir beide Parteien
anspruchsvoll, aber es hat sich gelohnt. Unsere Erwartung
im Versicherungswesen ist, dass wir in einem nicht zum
Core-Business gehorenden Bereich proaktiv Informationen
erhalten, damit auf dieser Grundlage entschieden werden
kann. Ich bin der Auffassung, dass mit einer guten vorbe-
reiteten Arbeit im Versicherungsteam adaquate Themen
zeitnah auf den Tisch kommen und so von Anfang an die
richtige Prioritat eingeschlagen werden kann, was schliess-
lich zu einer Entlastung fithrt.

Wie nehmen Sie den Broker hinsichtlich der Fachkom-
petenz in weiteren Bereichen wie Digitalisierung wahr?
» Die Neutrass-Residenz AG ist im schweizerischen Versiche-

N\

rungsmarkt sehr kompetent und engagiert. Sie kennt die Ver-
sicherungsprodukte und ist mit den Inhalten tief vertraut. Sie
versteht unser Business, was sehr wichtig ist.

Das Docu-Share-Tool ist bei uns etabliert. Die Berichterstat-
tung wurde mit einem Reporting-Tool aufgesetzt und ist
operativ in Betrieb. Ich finde positiv und effizient, dass wir
die Informationen auf einer gemeinsamen Plattform austau-
schen und teilen kénnen. Es war auch eines unserer Anfor-
dernisse an den neuen Broker, ein solches unterstitzendes
Hilfsmittel einzurichten. Dort kann jeder auf die Reports,
wichtige Dokumente und auf die Policen zugreifen.

Portrat

Die Pilatus Flugzeugwerke AG mit Hauptsitz in Stans ist
nach ISO 14001 zertifiziert und zeigt ein hohes Umwelt-
bewusstsein. Drei selbststandige Tochtergesellschaften
in Broomfield (Colorado, USA), Adelaide (Australien) und
East Sale (Australien) gehoren zur Pilatus Gruppe. Mit
uber 2000 Mitarbeitenden am Hauptsitz ist Pilatus ei-
ner der grossten Arbeitgeber in der Zentralschweiz.
Pilatus bildet rund 130 Lernende in 13 verschiedenen
Lehrberufen aus — die Férderung von jungen Berufsleu-
ten hat bei Pilatus einen hohen Stellenwert.

Jubildumsausflug 30 Jahre Neutrass-Residenz AG: Die Belegschaft zu Gast bei den Pilatus Flugzeugwerke AG.
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INTERVIEW

«Nicht alle sind gleich serios»

Mit Kurt Sidler gehort ein erfahrener Banker zum Verwaltungsrat der Neutrass-Residenz AG.
Im Interview erldutert er Vorteile eines Schweizer Brokers.

> INTERVIEW MARKUS BAUMGARTNER

Sie waren als Prdsident des Raif-
feisen-Regionalverbandes Luzern,
Ob- und Nidwalden und als Spre-
cher der 21 Raiffeisen-Verbdnde in

den letzten Monaten gefordert. Was

war der Grund?

» Die Regionalverbande mit den Genos-
senschaftsbanken miissen als Eigentu-
mer von Raiffeisen Schweiz ernst genom-
men werden. So pladieren wir fur eine

bessere Vertretung im Verwaltungsrat,
damit die Zentrale starker in unserem

Sinne gefuhrt wird. Ein wichtiger Grund

daftir war die gemeinsame Kritik an den
vielen Beteiligungen, die in der Ara Vin-
cenz von Raiffeisen hinzugekauft wur-
den.In den Regionen ist man zwar nach-
haltig enttauscht und verdrgert tiber die

Affare rund um den ehemaligen CEO

Pierin Vincenz. Die Krise bietet nun aber
die Chance, die falsche Entwicklung der
Vergangenheit zu stoppen. Wir sind kei-
ne Grossbank, welche den Gewinn ma-
ximieren muss. Wir sind in erster Linie

fir unsere Kunden und Mitglieder da.

Sie sind auch Verwaltungsrat der
Neutrass-Residenz AG. Was bewog
Sie dazu?

» Pascal Walthert hat mich vor einiger
Zeit angefragt, im Verwaltungsrat der
Neutrass-Residenz AG auch als Experte
in der Personalentwicklung mit zu wir-
ken. Ein anderes Umfeld in der Finanz-
branche bietet mir die Chance, viele
Vergleiche mit der Bankenwelt kritisch
zu hinterfragen und zu beurteilen. Zu-
dem war fur mich klar, dass in der Per-
son von Pascal Walthert ein CEO der
Neutrass-Residenz AG vorsteht, der
seine Kundinnen und Kunden in den
Mittelpunkt stellt, so wie das bei Raif-
feisen der Fall ist.

Welchen Eindruck haben Sie iiber
die Versicherungsbroker?

» Das Versicherungsbrokergeschaft ist
in denletzten Jahren sehr stark gewach-
sen. Aus meiner Sicht gibt es verschie-
dene Player im Markt. Nicht alle sind da
gleich professionell. Bei der Neutrass-Re-
sidenz AG steht die umfassende und
kompetente Geschaftsfiihrung und die
Kundenndhe im Mittelpunkt. Ich war
positiv iberrascht tiber die professionel-
le Arbeit und das kundenorientierte
Denken und Handeln. Daftir stehen alle
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter ein,
im Besonderen die beiden Schliisselper-
sonen Pascal Walthert und Jurg Zist.

Broker gibt es in der Schweiz noch
nicht so lange. Wie ist lhre Ge-
schichte?

» Es gibt ein paar wenige, die schon
langer bestehen. Sie kiimmern sich in
der Regel um Grossfirmen, das inter-
nationale Geschaft oder spezielle Kun-
densegmente. Erst in den 198oer-Jah-
ren losten sich unternehmerische
Versicherungspersonlichkeiten von
den Gesellschaften. Auf eigenstandi-
ge Basis begannen Sie als Broker das
Versicherungsgeschaft auf neutraler
Basis zu betreiben, kleinere und mit-
telgrosse Unternehmen zu analysie-
renund risikobasiert bei den Versiche-
rungen zu platzieren. Durch die

eine Optimierung, von

Kurt Sidler, Verwaltungsrat
der Neutrass-Residenz AG

Deregulierung kam eine Vielzahl neu-
er Produkte mit Deckungsbausteinen
und unterschiedlichen Preisen, Rabat-
ten, Konditionen auf den Markt. Das
beschleunigte die Bedeutung des ge-
sellschafts-unabhangigen, neutralen
Brokers enorm.

Wo liegen die Unterschiede zwi-
schen einem von einer ausldndi-
schen Gesellschaft gekauften Bro-
ker und der Neutrass-Residenz AG?
» Sie sprechen einen wichtigen Punkt
an. Die Neutrass-Residenz AG ist eine
unabhangige, vom Inhaber gefiihrte
Schweizer Firma. Sie verfiigt Uiber ge-
nugend Know-how in den Bereichen
Versicherung, Vorsorge und Finanzen,
um die Interessen der Kunden zu er-
fassen und sinnvolle Losungen anzu-
bieten. Diese drei Punkte sind fur
mich entscheidend: Erstens bedeutet
inhabergefihrt, dass die Inhaber aktiv
mitarbeiten. Zweitens die Unabhan-
gigkeit: Das Unternehmen entwickelt

sich durch natiirliches Wachstum und
langfristiges Denken. Es gibt keinen
Verkaufsdruck durch einen Investor,
der eine gentugend hohe Rendite se-
hen will. Drittens die Swissness: Neu-
trass-Residenz AG hat keine auslandi-
sche Investoren. So konnen Werte,
Kultur und Service nach Schweizer
Gepflogenheit umgesetzt werden.

Die Neutrass-Residenz AG hat das
Backoffice zentralisiert. Wieso war
das notig?

» Das war ein strategischer Entscheid
des Verwaltungsrates. Es geht uns hier
um eine Optimierung, von der die Kun-
den direkt profitieren konnen. Dank
dem Zusammenfihren aller Mitarbei-
tenden im Backoffice ist eine konse-
quente Stellvertretung gewahrleistet
und das fihrt in der fachlichen Breite
auch zu mehr Dienstleistungsqualitat.

Wieso wird Neutrass-Residenz AG
als mittelstandischer Broker ausge-
wahlt?

» Neutrass-Residenz AG hat die richti-
ge Grosse, um individuell und person-
lich zu beraten und gleichzeitig konkur-
renzfahige Angebote zu unterbreiten.
Bei der Neutrass-Residenz AG sind alle
Willkommen —vom Einzelkunden tiber
das KMU bis zu grosseren Betrieben.
Alle erhalten einen personlichen und
massgeschneiderten Service. Ich neh-
me das Mitarbeiterteam auch heute als
grosse Familie wahr.

Sie sind auch Experte PHZ Schwyz
Bachelor fiir Primarlehrer. Wenn man
an die Finanzkrisen denkt: Sollte der
Umgang mit Geld in der Schule nicht
konkreter unterrichtet werden?

» Die Ergebnisse der jingsten Pisa-Be-
fragung zum Thema Finanzwissen
sind wenig berauschend: Obwohl
zwei von drei befragten Schilerinnen
oder Schiilern schon im Alter von 15
Jahren regelmassig etwas Geld verdie-
nen und mehr als die Halfte ein Bank-
konto besitzen, verfiigt nur ein Drittel
uber die Kompetenzen, die fur das
Verwalten eines eigenen Bankkontos
oder fiir Transaktionen von dhnlicher
Komplexitat notwendig sind. Finanz-
wissen ist noch kein zwingender Be-
standteil der Schulbildung in der
Schweiz. Erst mit der schrittweisen
Einfithrung des Lehrplanes 21 beginnt
sich das zu andern.

neutra medica

Verein fiir medizinische- und paramedizinische Berufe

NEUTRA-MEDICA

Extra-Losungen fur
medizinische Berufe

Betriebe und Angestellte in medizini-
schen und paramedizinischen Berufen
konnen vom Kollektiv-Rabatt und
bestem Service profitieren.

ur Neutra-Medica wird 2019 ein erfreuliches

Jahr: Der Verein darf auf das 20-jahrige Be-

stehen anstossen. Seit der Grindung hat
sich der Versicherungsmarkt in der Schweiz stark
geandert. Viele bekannte und traditionelle Versi-
cherungsgesellschaften sind verschwunden und
die neuen Risiken haben in unserem Berufsleben
Einzug gehalten.

Um seinen Vereinsmitgliedern den bestmogli-
chen Service bieten zu konnen, ist auch der Verein
stetig in Bewegung. Dies bedeutet unter anderem
ein weiterer Ausbau des Berater-Netzwerkes mit
erfahrenen Spezialisten. Denn trotz der Digitali-
sierung bleiben Versicherungs- und Vorsorgethe-
men Vertrauenssache. Um dieses zu erreichen,
wollen wir nahe bei unseren Vereinsmitgliedern
sein. Mit der Eroffnung der Geschaftsstelle Nord-
westschweiz in Muttenz BL und dem Geschafts-
stellenleiter Urs Bachmann kénnen wir den Bal-
lungsraum Basel mit seiner hohen Dichte an
Medizinern und Paramedizinern perfekt abdecken.
In der Zentralschweiz und im Mittelland verstarkt
seit Oktober 2018 Armin Russli unser Team.

Ziel bleibt der Marktfiihrer

Um dieses ambitionierte Ziel immer wieder aufs
Neue erreichen zu konnen, mussen wir unsere Pro-
dukte auch auf diesen Standard heben. Wir sind
stolz darauf, im Bereich der Berufshaftpflichtversi-
cherung mit dem neuen Tarif 2019 ein Top-Produkt
zu einem sensationellen Preis anbieten zu konnen.
Wichtig ist uns dabei, kein Lockvogelangebot den
potenziellen Kunden unterbreiten zu mussen. Un-
ser Angebot ist umfassend und beinhaltet alle not-
wendigen Deckungen. Insbesondere elementare
Zusatzdeckungen fiir Paramediziner wie z.B. der
Verzicht auf die Einrede der Grobfahrlassigkeit oder
die reinen Vermogensschaden sind fix im Produkt
verankert.

Alles aus einer Hand

Egal ob Sie Thr neues Fahrzeug versichern mochten,
eine Konkurrenzofferte zu Ihrer aktuellen Gebau-
deversicherung benétigen oder eine Vorsorge-
l6sung brauchen: Die Produktepalette von Neutra-
Medica bietet IThnen die besten Produkte zum
richtigen Preis.

Weitere Informationen finden Sie unter
www.neutra-medica.ch
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GRATULATION

Gliuckwinsche zum
Prufungserfolg

Mehrere Mitarbeitende absolvierten
erfolgreich ihre Priifungen und
Weiterbildungen.

eiterbildung ist fur alle Menschen

wichtig, die sich beruflich und in ihrer

Personlichkeit weiterentwickeln moch-
ten. Jede Weiterbildung wird von Neutrass-Resi-
denz AG finanziell und zeitlich gefordert, weil gros-
sen Wert auf laufende Weiterentwicklung gelegt
wird. So bleiben alle am Puls und kénnen den ver-
anderten Bedurfnissen der Kunden gerecht werden.
Wir sind stolz, dass Ursina Stadelmann die Ausbil-
dung zur zertifizierten Sachbearbeiterin Sozialver-
sicherungen edupool erfolgreich bestanden hat. Sie
nimmt nun ohne Unterbruch den eidg. Fachaus-
weis als Sozialversicherungsfrau in Angriff.

Kiinstliche Intelligenz im Vorsorgebereich

Als fuhrender Broker im Bereich der Digitalisierung
legen wir grossen Wert darauf, dass nicht nur un-
sere Teammitglieder im Versicherungs-, sondern
auch jene im Informatikbereich sich weiterentwi-
ckeln. Josua Zurbrugg hat den Bachelor of Science
in Wirtschaftsinformatik erfolgreich bestanden.
Als Thema fur seine Arbeit wahlte er mutig die
kunstliche Intelligenz im Vorsorgebereich und bau-
te einen digitalen Assistenten zur privaten Vorsor-
geberatung. Fur diesen Mut wurde er mit einer
sehr guten Note belohnt.

Verstdrkung der Compliance

In den Bereichen Geldwaschereigesetzt (GWG) so-
wie Produkte und Vertriebs-Compliance ist ein
grosser Wandel im Gange. Neutrass-Residenz AG
will fir die kommenden Verdnderungen optimal
vorbereitet sein. Deshalb haben mit Silvia Lang als
GWG-Compliance FA/IfFP und Pascal Walthert als
Produkte- und Vertriebs-Compliance FA/IfFP gleich
zwei Kadermitarbeitende diese komplexen Ausbil-
dungen mit grossem Erfolg abgeschlossen. Herzli-
che Gratulation euch allen!

Die erfolgreichen Priiflinge (von links): Silvia Lang, Pascal Walthert,
Ursina Stadelmann, Josua Zurbriigg

KRANKENTAGGELD

«Es gibt kein zu fruh,
nur ein zu spat»

Unternehmen wollen gesunde Mitarbeiter, welche im Krankheitsfall durch eine schnelle,
professionelle und zielgerichtete Betreuung ihre Arbeit zeitnah wieder aufnehmen kdnnen.

Wahrscheinlichkeit einer Wiedereingliederung

50% nach 6 Monaten

29% nach 12 Monaten

Wahrscheinlichkeit Wiedereingliederung %

Dauer Arbeitsunfahigkeit in Monaten

eshalb stehe ich klar zum Grundsatz: Es gibt kein

zu frith, nur ein zu spat — beim Melden einer Krank-

heits-Absenz. Konkret bedeutet dies, dass der Ar-
beitgeber seine Arbeitnehmer bei Absenzen besser frith als
spat beim Taggeld-Versicherer anmeldet. Lieber einmal ei-
nen Bagatell-Fall friih melden als einen Langzeitfall zu spat.
Denn wer weiss schon im Voraus, ob ein vermeintlicher
Bagatell-Fall doch nicht ein Langzeit-Fall wird. Die Entschei-
dung, wie schnell der angemeldete Fall abgewickelt wird,
kann der Arbeitgeber dem Versicherer tberlassen.

Krankheitsabsenzen, welche bereits im Fruhstadium Indi-
zien fir einen Langzeitfall in sich bergen, sollten ebenfalls
schnell gemeldet werden. In jedem Fall innerhalb von spa-
testens 30 Tagen. Wie Erhebungen zeigen, liegt die Wahr-
scheinlichkeit einer Wiedereingliederung nach sechs Mo-
naten noch bei knapp 50%, nach zwolf Monaten sogar nur
noch bei29% (siehe Grafik). Die Taggeldversicherer haben
hohe Kompetenzen in Bezug auf Case- und Care-Manage-
ment. Mit einer frihen Anmeldung kann der Arbeitgeber
von diesen Experten profitieren, damit der Arbeitnehmer
moglichst zeitnah wieder in den Arbeitsalltag integriert
werden kann.Je nach Branche, Firmengrosse und weiteren
Merkmalen kénnen eine grosse Anzahl von Massnahmen
eingesetzt werden, damit die Absenzen-Quote eines Un-
ternehmens tief wird bzw. tief bleibt. Fragen Sie uns. Wir
wissen, mit welchen Prozessen dies erreicht wird, denn ein
gesundes Unternehmen mit gesunden Mitarbeitern ist am
Markt erfolgreich und begehrt.

Jirg Ziist
Verwaltungsratsprdsident,

Leiter Geschéftsstelle Luzern
Telefon 041 417 30 00
juerg.zuest@neutrass-residenz.ch

INTEGRATION

«Neutrass-Residenz war der
einzig richtige Weg»

Geschaftsinhaber Candid Wild integriert das Schweizer
Geschaft seiner RMI AG in die Neutrass-Residenz AG.

urz nach Redaktionsschluss vor einem Jahr ist die

Neutrass-Residenz AG mit der RMI Risk Manage-

ment & Insurance Brokers AG von Ennetbtirgen eine
strategische Partnerschaft eingegangen. Das gesamte
Schweizer Brokergeschéft der RMI wurde in der Neutrass-Re-
sidenz AG integriert. Die RMI hat im Gegenzug ihr interna-
tionales Netzwerk und Know-how in die Partnerschaft ein-
gebracht und wird dieses weiter ausbauen. Die RMI pflegt
seit Jahren ein Netzwerk zu internationalen Versicherungen,
Ruckversicherungen und Brokern und kann dadurch inter-
nationale Anliegen, wie auch komplexe Projektrisiken welt-
weit begleiten und betreuen. Der Geschaftsfihrer Candid
Wild spricht neben Deutsch, Englisch und Franzésisch, u.a.
auch fliessend Russisch. Als lizenzierter Eishockeyspieler seit
uber 35 Jahren — u.a. Mitglied des Eishockeyvereins ZSKA
Moskau - ist er sich gewohnt, sich durchzusetzen. Heute
sagt Candid Wild: «Obwohl ich die Neutrass-Residenz AG
zuvor kaum kannte und eine strategische Partnerschaft mit
anderen Brokern aufgrund der personlichen Bekanntschaft
naheliegender gewesen ware —war dieses Zusammengehen

ruckblickend der einzig richtige Weg. Die Kunden sind so
weiterhin bestens betreut. Pascal Walthert als CEO und In-
haber habe dieselbe Denkweise und tibe den Beruf mit der
notigen Leidenschaft und als Sportler mit klar fokussierten
Zielen aus.» Die Neutrass-Residenz AG und die RMI AG sind
uberzeugt, dass die strategische Partnerschaft die jeweiligen
Starken ideal zur Geltung bringen und unsere Kunden von

dieser Partnerschaft profitieren.

Candid Wild tbertrug sein Schweizer Geschéft an die Neutrass-Residenz AG
von CEO Pascal Walthert.
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FINANZ- / PENSIONSPLANUNG

Einladung zum kostenlosen
Seminar Finanz- und
Pensionsplanung

Der Abschied aus dem Berufsleben ist ein
Meilenstein. Gute Vorbereitung verhilft zu
einem genussreichen Ruhestand.

iner der wichtigsten Geld-Entscheide im Leben uiber-
haupt steht schon einige Jahre vor der Pension an:
Die Rente aus der Pensionskasse beziehen oder den
Anspruch auszahlen lassen? Ebenfalls sind folgende Punk-
te zu klaren:
- Mit welchen Einnahmen kann ich rechnen?
+ Wie wird sich mein Vermogen entwickeln? Kannich es
optimieren?
+ Wiehoch sind die Steuern? Wie kann ich diese optimieren?
+ Welche Massnahmen mussen wann eingeleitet werden?
- Wer erbt wie viel? Gibt es Anderungsmoglichkeiten?
Diese und noch viele weitere Fragen beantworten wir Ih-
nen wahrend unseren unabhangigen und unverbindlichen
Seminaren.
Wir empfehlen Ihnen, sich frihzeitig mit diesen wichtigen
Fragen und Themen auseinanderzusetzen. Schliesslich geht

es um viel Geld, welches Sie sich hart erarbeitet haben.

Kundeninformation

18.30-20.00 Uhr mit
anschliessendem Apéro

Schongrund 26, Rotkreuz

21. Februar | 23. Mai 2019

Nihe Hauptbahnhof, Ziirich — genaue Ortlich-
keit wird noch bekannt gegeben

4. April 2019

Hungerbiielstrasse 22, Frauenfeld

9.Mai 2019

Die Daten fur das 2. Halbjahr sind ab mitte Mai 2019
auf unserer Homepage aufgeschalten.

Bitte melden Sie sich auf unserer Webseite an unter
www.neutrass-residenz.ch/seminare/

Die Teilnehmerzahl ist beschrankt. Passt
Ihnen keiner dieser Termine? Dann freuen

wir uns auf Ihre Kontaktaufnahme.

CYBER

Einladung zum Seminar
Cyberattacken -

die neue Bedrohung des
21.Jahrhunderts

Dass Cyberkriminalitat nicht nur Gross-
unternehmen sondern auch KMU’s betrifft,
ist leider eine Tatsache.

er Erpressungstrojaner Wanna Cry legte viele Un-
ternehmen, auch Schweizer Firmen, innert kiirzes-
ter Zeit lahm. Dies ein Beispiel einer Bedrohung,
mit welcher Unternehmen heute leben miissen. Doch kon-
nen wir uns davor schiitzen? Die Gefahr kommt meist nicht
nur von aussen, sondern vielfach auch durch eine falsche
Nutzung der Programme durch die eigenen Mitarbeiter.
Grossunternehmen wie auch KMU werden uber ihre
Informatikprogramme bedroht und zu Losegeldherausgabe
aufgefordert. Wie handelt man im Ernstfall richtig? Wie
sichern Sie IThre Kundendaten korrekt? Wie sehen die Lo-
sungen bei den Versicherungsgesellschaften aus? Welche
Versicherungsdeckungen gibt es auf dem Markt? Dies und
noch vieles mehr erfahren Sie in unserem Cyber Seminar.

Kundeninformation

13.30-17.00 Uhr mit
anschliessendem Apéro

Rotkreuz — genaue Ortlichkeit wird noch
bekannt gegeben

10. April 2019

Referenten: Zwei externe Topspezialisten referieren
zusammen mit Team-Mitgliedern der Neutrass-Resi-
denz AG zum Thema Cyber

Da die Teilnehmerzahl beschrankt ist, sollten Sie sich
frihzeitig anmelden. Die Kosten fiir den Workshop be-
tragen CHF 190. Fur Neutrass-Residenz AG
Kunden wird ein Rabatt von 50 Prozent
gewdhrt. Wir freuen uns auf Ihre Anmel-
dung unter:

www.neutrass-residenz.ch/seminare/

ARBEITSRECHT

Einladung zum
Workshop Arbeitszeugnis
Wabhr, klar und fair lautet der Anspruch

an Arbeitszeugnisse. Was so einfach tont,
ist gar nicht so leicht.

rbeitgeber sind im betrieblichen Alltag immer

wieder mit Fragen rund um Arbeitszeugnisse

konfrontiert. Wie oft besteht Anspruch auf ein
Arbeitszeugnis? Darf oder muss eine lange Krankheitsab-
senz im Zeugnis erwahnt werden? Wer muss das Arbeits-
zeugnis unterzeichnen?

Anhand dieser und weiterer Fragen aus der Praxis ha-
ben wir einen kompakten Auffrischungskurs zusammen-
gestellt, in welchem die wichtigsten rechtlichen Vorgaben
erlautert und anhand von Beispielen und Gerichtsurteilen

veranschaulicht werden.

Kundeninformation

13.30-17.30 Uhr

Schéngrund 26, Rotkreuz

19. Marz | 4. April 2019

Kursinhalt

« Arbeitszeugnis (inkl. Formulierungen in schwierigen
Situationen)

- Arbeitsbestatigung

- Mitarbeiterbeurteilungen

- Referenzauskinfte

+ Rechtsprechung

Mindestteilnehmerzahl: 10 Personen

Kosten regular: CHF 390 inkl. Kursunterlagen

und Mineralwasser
Rabatt: CHF 100 fir Neutrass-
Residenz oder Skapas-Kunden
Nettopreis CHF 290

Ab der dritten Anmeldung pro Firma gilt ein
zusatzlicher Rabatt von 15% (auf den regu-
laren Preis von CHF 390). Anmeldung unter:

www.neutrass-residenz.ch/seminare/
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CURAVIVA

Pramien sparen
fur Mitglieder

Massgeschneiderte Losungen
flir CURAVIVA-Mitglieder: Heime
und soziale Institutionen.

Die Versicherungsprodukte vom CURAVIVA-
Versicherungsdienst bieten den angeschlossenen
Institutionen einen sehr umfangreichen Risi-
koschutz zu einem hervorragenden Preis. Mit den
neusten Produkteanpassungen machen wir unsere
bewahrten Angebote im Sach- und Haftpflicht-
bereich noch attraktiver!

Erweiterte Deckung bei Betriebshaftpflicht

Die Garantiesumme konnte im neuen Rahmenver-
trag von zehn weiter auf 20 Millionen CHF ausge-
baut werden und wird somit verdoppelt. Dies mit
einer Zweifachgarantie — die Garantiesumme steht
also jeder mitversicherten Institution zweimal pro
Jahr zur Verfiigung. Neu sind zudem Tagesbeschaf-
tigte oder Tagesaufenthalter automatisch mitver-
sichert. Ferner konnte die durchschnittliche Pramie
pro Heim zwischen 10-30% gesenkt werden.

Highlights unseres neuen Haftpflicht-Produktes:

> CHF 20 Mio. Versicherungssumme

> Vermoégensschaden aus medizinischer Tatigkeit

> Rechtsschutz im Strafverfahren bis CHF 5 Mio.

> Erhohte Deckung flr Schaden durch urteils-
unfahige Personen

> Tagesbeschaftigte/-aufenthalter mitversichert

> Krisenkommunikation versichert

> Einschluss Berufshaftpflicht der angestellten
Arzte moglich

Highlights unseres neuen Sach-Allrisk-Produktes:
Anpassung der Sachversicherungsvertrage an die
neue FINMA-Normen: Die schweizerische Finanz-
marktaufsicht FINMA hat fiir die Sachversiche-
rungsvertrage neue Richtlinien beschlossen. Mit
dem neuen Sachversicherungs-Produkt werden
diese Auflagen vollumfanglich erfiillt. Weiterhin
bieten wir hier eine extrem umfangreiche All-
risk-Versicherung an, die bei Bedarf mit Deckungs-
erweiterungen z.B. fiir Nebenbetriebe erganzt wer-
den kann.

Vergiinstigte Rahmenvertrage fiir Mitarbeitende:
Fur die Mitarbeitenden Ihrer Institution stehen
weiterhin unsere attraktiven Kollektiv-Rahmen-
vertrdge in folgenden Bereichen offen:

> Krankenkasse

> Motorfahrzeug-Versicherung

> Privathaftpflicht- und Hausratversicherung

> Gebaudeversicherungen

> Rechtsschutz-Versicherung

CURAV/VA.CH

VERBAND HEIME UND INSTITUTIONEN SCHWEIZ

ASSOCIATION DES HOMES ET INSTITUTIONS SOCIALES SUISSES
ASSOCIAZIONE DEGLI ISTITUTI SOCIALI E DI CURA SVIZZERI
ASSOCIAZIUN DALS INSTITUTS SOCIALS E DA TGIRA SVIZZERS

CYBER-CRIME

Neue Risiken absichern —aber richtig!

Das World Wide Web bietet Firmen heute viele Chancen. Leider werden die potenziellen Gefah-
ren und die moglichen Auswirkungen von Cyber-Attacken noch immer massiv unterschatzt.

ie Meldungen von Cyberattacken: Datendiebstahl,

Erpressungen, Geldiberweisungen aufgrund ge-

falschter Chef-Mails haufen sich. Cyber-Crime ist nun
nicht mehr nur ein Thema bei Grosskonzernen. Nein, auch die
offentliche Hand oder der kleine Handwerksbetrieb steht im

Fokus von Cyber-Kriminellen.

Was ist Cyber-Crime?

Die Digitalisierung vereinfacht die Arbeitsprozesse massiv, sie

macht Unternehmen aber vollkommen abhéngig von der Ver-
flgbarkeit der Daten oder des Internets. Kriminelle Organisa-
tionen versuchen weltweit, aus dieser Abhangigkeit mittels

unterschiedlichsten Methoden entsprechenden finanziellen

Profit zu ziehen: DDOS-Attacken (Distributed Denial of Service),
welche die Computer-Systeme angreifen, um ihre Verfigbar-
keit zu storen. Oder die Verschliisselung der Daten: Die Ransom-
ware infiziert und sperrt danach den Computer. Der Angreifer
entsperrt ihn nur gegen eine Zahlung. Vermogensschaden
entstehen aufgrund von gefalschten E-Mails, sogenannten
«Fake President Frauds» um einige Beispiele zu nennen.

Was bringt die Cyber-Versicherung?

Die Cyber-Versicherung ist als Bestandteil des gesamten Risk
Managements einer Firma zu verstehen. Gemadss dem Allianz
Risk Barometer 2018 sehen Firmen die Cybervorfalle als Num-
mer zwei der Unternehmensrisiken. Eine Cyber-Versicherung
besteht aus verschiedenen Komponenten. Zum einen werden
die Eigenschaden versichert, wenn infolge einer Attacke

IT-Spezialisten aufgeboten werden miissen, um das Einfallstor
ins System festzustellen und das System von allfalliger Mal-
ware zu reinigen. Auf der anderen Seite konnen entwendete
Daten zu Haftpflichtforderungen fihren, insbesondere im
Hinblick auf die europaische Datenschutzgrundverordnung.
Kosten fir PR-Berater und allfallige Betriebsunterbruchscha-
den sind bei vielen Anbietern ebenfalls mitversichert.

Was gilt es zu beachten?

Fast alle grossen Versicherer haben nun ein eigenes Cy-
ber-Produkt lanciert. Ein Vergleich der Deckungen und Leis-
tungen ist zurzeit extrem schwierig, da sich noch kein Stan-
dard wie bei anderen Versicherungsprodukten etabliert hat.
Nicht alle Produkte sind flir jeden Kunden geeignet oder de-
cken alle digitalen Risiken ab. Es gibt preiswerte Angebote fiir
Kleinunternehmen bis komplexe Produkte fiir international
tatige Firmen. Tucken bilden unter anderem die Hohe und die
Art des Selbstbehaltes, der Umfang der versicherten Risiken,
die stark unterschiedlichen Ausschlisse und das Krisenma-
nagement bei Cyber-Vorkommnissen. Entscheidend bei der
Auswahl eines Versicherers sind insbesondere die Bedurfnis-
se des Kunden.Thr Neutrass-Residenz-Berater steht Thnen hier
gerne zur Verfugung.

Pascal Huber

Verkaufsleiter Verbands-/Affinity-Business
Telefon 041 799 80 51

E-Mail pascal.huber@neutrass-residenz.ch

CICERO

«Wir setzen auf zertifizierte
Beratungskompetenz»

Mit «Cicero» hat die Assekuranz 2015 ein Branchenregister komplettiert: Die FINMA
erfasst die Basisqualifikation, Cicero zusatzlich die Aus- und Weiterbildung. Cicero ist das
Bekenntnis der Assekuranz zum Konsumentenschutz und zur Qualitat.

Is Broker weist sich die Neutrass-Residenz AG mit

Cicero bei ihren Kunden als Profi mit zertifizierter

Beratungskompetenz aus. Das Branchenregister
Cicero ist von Fachleuten der Assekuranz zusammen mit
ungebundenen Brokern und dem gebundenen Aussendienst
entwickelt worden. Unter Cicero kénnen Ausbildungsstatten
eine Vielzahl von Weiterbildungsangeboten einfach zur Ak-
kreditierung in Prifung geben. Dies sind nebst Prasenzun-
terricht auch autodidaktische Lernleistungen.

Das eigene Bildungsangebot der Neutrass-Residenz AG
ist als einer der wenigen Schweizer Broker von Cicero ak-
kreditiert: Als Broker der ersten Stunde stehen wir mit
einem klaren Bekenntnis zu Cicero. Unser Unternehmen
setzt mit den so Mitarbeitenden gezielt auf die Strategie
des lebenslangen Lernens: Unsere Mitarbeitenden halten
27 eidgendssische Abschliisse und bilden sich stetig weiter.
Ein Grossteil ist Cicero-Member.

Cicero fuhrt langfristig zu einem «Return of Invest-
ment». Hier planen wir langfristig: Die Aktionédre der Neu-
trass-Residenz AG sind ebenfalls aktive Mitarbeitende. Sie
investieren mit Cicero also in den eigenen Erfolg — das mo-
tiviert sehr. Die finanziellen Aufwande fur Cicero sind, eher

bescheiden, wenn man sie mit einer modernen Infrastruk-
tur vergleicht. Cicero-Weiterbildung ist ein Verkaufsargu-
ment fir Broker, denn unser Markt wird anspruchsvoller.
Darauf mussen wir professionell reagieren konnen.

Neutrass-Residenz AG ist Mitglied der SIBA, der PolyReg
und zusatzlich als einer von wenigen Versicherungsbro-
kern auch bei der FINMA als Vertriebstrager registriert. Die
Bestrebung der gesetzlichen Verankerung betrachte ich
als sinnvoll. Fiir den Konsumentenschutz sollte dies mit
einer verstarkten Kontrolle einhergehen.

Die Neutrass-Residenz AG ist breit aufgestellt und be-
treut ihren segmentierten Markt gezielt. So schulen wir
auch. Einzelne Lerneinheiten sind spezifisch fir gewisse
Mandatsleitende, sie stehen aber allen offen. Wichtig sind
uns auch die weichen Faktoren: Empathie ist unabdingbar
fiir eine gute Kundenbeziehung, setzt aber hohe Kompetenz
voraus. Deshalb setzt die Neutrass-Residenz AG auf Cicero.

Fabian Frappa

Verkaufsleiter Broker-Business

Telefon 041 799 80 46

E-Mail fabian.frappa@neutrass-residenz.ch
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> INTERVIEW ANJA ZUST

Was benétigt man fiir den Beruf als Musikerin?

» Nebst ganz viel Freude an der Musik selbst, verlangt der
Job nach viel Kreativitat, Ausdauer, Wille und auch Fleiss.
Und auf ein vertrauenswiirdiges Team und tolle Musiker
an meiner Seite mochte ich auch nicht verzichten.

Man hort ja immer wieder, dass es in der Schweiz fiir
Kiinstler schwierig ist, Fuss zu fassen. Teilen Sie die-
se Ansicht?

» Musik ist iberall ein hartes Business. Das sind ubrigens
andere Markte ebenfalls. Nebst Fleiss und Wille braucht
es bestimmt eine gute Prise Gluck und ein fundiertes Netz-
werk. Die Moglichkeiten in der Schweiz sind rein geogra-
phisch begrenzter als zum Beispiel fiir Musiker in den
Staaten. Daftr ist der Markt tiberschaubarer und die kur-
zen Distanzen zwischen den Landesgrenzen erleichtern
auch den Alltag.
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INTERVIEW

«Als Musikerin braucht
man viel Raum und Zeit fur

Kreativitat»

Eliane Miiller ist eine Singer-/Songwriterin und Pianistin aus Hochdorf.
Sie gewann 2012 die dritte Castingshow «Die grossten Schweizer Talente» (DGST).
Im Interview erzahlt sie vom Aufwand fiir den Erfolg und ihren Traumen.

Sie erlangten durch das Format der Castingshow Be-
riihmtheit. Worin sehen Sie die Vor- und Nachteile der
Castingshows?

» Man darf grundsatzlich nicht vergessen, dass Cas-
tingshows Unterhaltungssendungen sind, also nicht zwin-
gend Talente fordern, sondern vielmehr das Publikum bei
Laune halten. Das muss man sich schon bewusst sein. Ei-
gentlich ist es fast wie eine Karriere in verkehrter Reihen-
folge: Man wird berithmt und muss danach unter Beweis
stellen, dass der Titel oder die Platzierung verdient ist. Das
war auch bei mir so. Erst nach dem Gewinn der Show DGST
begann ich Eliane als Kiinstlerin zu definieren. Die harte
Arbeit folgte in den Monaten danach und es hing auch von
viel Gluck ab, dass ich tolle Leute an meiner Seite hatte.

Sie sind eine der wenigen Frauen, die es in der Schweiz
mit der Musik nach ganz oben geschafft haben. Salopp
gefragt: ist die Schweizer Musikbranche frauenfeindlich?
» Nein, wenn wir von der Popszene sprechen, dann ist sie
das Uberhaupt nicht. Aber wie gesagt, der Musikmarkt ver-
langt schon nach viel Ausdauer und Wille, da muss man
sich vielleicht manchmal etwas mehr behaupten als ein
Mann an derselben Stelle. Ich denke, es ist einfach eine Tat-
sache, dass wir Frauen in der Schweizer Musikszene in der
Unterzahl sind. Ob das ein Nachteil ist? Ich weiss es nicht.
Ich muss ganz ehrlich sagen, ich geniesse die Bihnenstun-
den mit meinen sechs Musikern extrem.

Wie kamen sie erstmals in Kontakt mit der Neu-
trass-Residenz AG und welche Beriihrungspunkte und
Erfahrungen haben sie bisher mit ihr gemacht?

» Vor einigen Jahren habe ich den Geschéaftsfiihrer Pascal
Walthert wahrend meiner Tatigkeit als Teilzeitmitarbeite-
rin in der Firma meines Vaters, der Firma Blechtech AG,
kennengelernt. Diese ist Kundin der Neutrass-Residenz AG.
In einem Unternehmen mit Verantwortung fur iiber 20
Mitarbeiter sind vertrauenswurdige Partner natiirlich sehr
wichtig und den personlichen Bezug lernt man dann zu
schatzen. Auch als Musikerin braucht man viel Raum und
Zeit fur Kreativitat, da wende ich mich mit Vorsorgefragen
lieber an die Neutrass-Residenz AG.

Sie haben nebst lhrer Gesangskarriere auch studiert.
Wollten Sie sich nie ganz auf die Musik konzentrieren?
» Ich mochte nicht mehr auf die Musik als Beruf verzichten
und geniesse die Momente auf der Bithne und «Alles was
dazu gehort» extrem. Ich hatte jedoch vor einigen Jahren

Versicherung
Vorsorge

e n Z Finanzen

Hauptstandorte Rotkreuz « Luzern « Nordwestschweiz « Ostschweiz « Romandie « Tessin

eine vollig andere Laufbahn eingeschlagen. Ich hatte Res-
pekt davor, die Freude an der Musik zu verlieren, wenn ich
mich darauf fokussiere. Das Studium in Kommunikation
und Management im Gesundheitswesen war extrem span-
nend und ich sehe, dass ich mich der Musik einfach gelas-
sener hingeben kann, wenn ich gleichzeitig in einem an-
deren Bereich gefordert bin.

2017 kam lhr letztes Album «Slow Motion» auf den
Markt. Was sind die ndchsten Ziele, die Sie sich gesetzt
haben?

» Ich schreibe neue Songs fiir ein funftes Album. Dieses
wird vermutlich im Verlaufe von 2019 erscheinen. Momen-
tan sind wir auch mit den Vorbereitungen fiir eine winter-
liche Konzertreihe zu «Slow Motion» beschaftigt. Darauf
freue ich mich sehr. Aktuell 1duft gerade der Vorverkauf.
Wir werden fast ausschliesslich Konzerte in Kirchen geben.

Haben Sie Trdume, die Sie sich noch erfiillen méchten?
» Einen ganz grossen Traum habe ich mir soeben erfullt.
Ich bin ganz alleine in einem kleinen Bus durch Skandina-
vien gefahren und habe mir selbst wahrend finf Wochen
bewiesen, dass ich alleine reisen kann und dabei ganz viel
Spass hatte. Ich habe unterwegs viele Musiker und Song-
writer getroffen und zusammen mit ihnen Songs fiir mein
funftes Album geschrieben.

o\
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Wer sich bis zum 28. Februar 2019 flir den Newsletter der

Neutrass-Residenz registriert, nimmt automatisch an der
Verlosung teil und kann zwei Konzerttickets von
Eliane Miiller gewinnen. Weiter werden zehn personlich
von Eliane signierte CD’s verlost. Der kostenlose Newsletter
informiert Sie iiber wichtige Vorgidnge aus der Versiche-
rungs-, Vorsorge- und Finanzbranche. Die Gewinner werden
schriftlich informiert.

www.neutrass-residenz.ch/newsletter

NEUTRALE UND UNABHANGIGE VERSICHERUNGS-BERATUNG
Als Vertriebstrager fur Anlagefonds von der FINMA bewilligt
Mitglied SIBA - Mitglied Polyreg Allg. Selbstregulierungs-Verein

NEUTRASS-RESIDENZ AG
Schongrund 26, Postfach
6343 Rotkreuz

Tel. 041 799 80 40

Fax 041799 80 44
info@neutrass-residenz.ch
www.neutrass-residenz.ch

NEUTRASS-RESIDENZ Luzern AG
Mihlenplatz 6

6004 Luzern

Tel. 041 417 30 00

Fax 041 417 30 05
luzern@neutrass-residenz.ch
www.neutrass-residenz.ch
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Verwaltungsrat

Jiirg Ziist Pascal Walthert René Stocker Kurt Sidler
Verwaltungsratsprasident Vize-Président Mitglied des Verwaltungsrates Mitglied des Verwaltungsrates
Leiter Geschéftsstelle Luzern CEO

Kader

/i

Pascal Walthert Silvia Lang Pirmin Walthert

CEO CFO CTO0
Telefon 041 799 80 42 Telefon 041 799 80 48 Telefon 041 700 80 00

Pascal Huber Fabian Frappa André Kretz

Verkaufsleiter Verbands-/ Verkaufsleiter Broker Business Mandatsleiter Key-Kunden/
Affinity Business Telefon 041 799 80 46 Spezialprojekte
Telefon 041 799 80 51 Telefon 041 799 80 43

Geschaftsstelle Luzern

esprach fur Sie da "
und freuen uns auf d_"

Monika Biithlmann

Leiterin Buchhaltung / Dienste
Telefon 041 799 80 53

Martina Huber Elisona Gojanaj

Leiterin Backoffice Sach- und Leiterin Backoffice BVG,
Personenversicherung Lebensversicherung
Telefon 041 799 80 59 Telefon 041 799 80 57

Joe Zemp Anja Ziist

Jiirg Ziist Gaby Ziist Marléne Dubacher
Leiter Geschaftsstelle Luzern Mandatsassistentin Mandatsassistentin Mandatsleiter Key-Kunden/ Spezialprojekte/Kommunikation
Telefon 041 417 30 00 Telefon 041 417 30 04 Telefon 041 417 30 02 Spezialprojekte Telefon 041 417 30 07
Telefon 041 417 30 03
Geschaftsstelle Geschaftsstelle
Ostschweiz Romandie

Robert Koch Maya Heiniger Vincent Vuadens

Leiter GS Kreuzlingen Mandatsassistentin Leiter GS Suisse Romande
Telefon 058 521 22 20 Telefon 058 521 22 21 Telefon 021 521 02 02

NEUTRALE UND UNABHANGIGE VERSICHERUNGS-BERATUNG
Als Vertriebstrager fiir Anlagefonds von der FINMA bewilligt

Mitglied SIBA — Mitglied Polyreg Allg. Selbstregulierungs-Verein
Weitere Standorte: Alpnachstad « Appenzellerland « Ballwil « Eschenbach Frauenfeld
Grosswangen « Kreuzlingen « Muttenz « Romandie « Tessin

Ab 1. November 2018 haben wir
das Backoffice sdmtlicher Stand-
orte in Rotkreuz zentralisiert.
Dadurch werden wir auch lang-
fristig den regulatorischen Vor-

L ] schriften gerecht und sind tiber-
Fernando Amicone Yenal Jaccard

Telefon 079 656 90 64 Telefon 079 135 25 30 zeugt, insbesondere bei fachlich
komplexen Prozessen, die Quali-
tat weiter zu steigern.

NEUTRASS-RESIDENZ AG NEUTRASS-RESIDENZ Luzern AG

Schéngrund 26, Postfach Miihlenplatz 6 E-Mail-Adressen jeweils

6343 Rotkreuz 6004 Luzern h @ id h
Tel. 041 799 80 40 Tel. 041 417 30 00 vorname.nachname@neutrass-residenz.c
Fax 041799 80 44 Fax 041 417 30 05 anstelle Umlaut U = ue
info@neutrass-residenz.ch luzern@neutrass-residenz.ch

www.neutrass-residenz.ch www.neutrass-residenz.ch
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Mandatsleiter Deutschschweiz
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Marin Vlasec
Telefon 041 799 84 29

Armin Riissli
Telefon 041 799 84 39

Pirmin Lang
Telefon 041 799 80 49

Adrian Zaugg
Telefon 041 799 80 52

Othmar Waller

Geschdftsstelle Ballwil
Telefon 041 799 84 37

John de Haan

Geschiéftsstelle Alpnachstad
Telefon 041 799 84 24

Beat Schiirmann

Geschéftsstelle Eschenbach
Telefon 041 799 84 34

Geschéftsstelle Frauenfeld
Telefon 041 799 84 25

MandatsassistentIn / Backoffice

Melanie Miiller-Schacher Ursina Stadelmann
Telefon 041 799 80 54

Ramon Loretz
Stv. Leiter Backoffice
Telefon 041 799 80 47

Telefon 041 799 84 27

Telefon 041 799 84 20

Daniell Simoni
Telefon 041 799 84 23

Melanie Bachmann
Telefon 041 799 80 41

Pascale Weber
Telefon 041 799 84 35

Dario Rotonda
Telefon 041 799 84 31

{\

Piera Riiegg
Telefon 041 799 84 33

Belma Kotoric

Auszubildende
Telefon 041 799 84 32

Gabi Bottani
Telefon 041 799 80 56

Sabrina Biirgisser
Telefon 041 799 84 36

Entwicklung/
Digitalisierung

Josua Zurbriigg
Telefon 041 700 80 01

NEUTRASS-RESIDENZ AG
Schéngrund 26, Postfach
6343 Rotkreuz

Tel. 041 799 80 40

Fax 041 799 80 44
info@neutrass-residenz.ch
www.neutrass-residenz.ch

NEUTRALE UND UNABHANGIGE VERSICHERUNGS-BERATUNG
Als Vertriebstrager fiir Anlagefonds von der FINMA bewilligt

Mitglied SIBA — Mitglied Polyreg Allg. Selbstregulierungs-Verein
Weitere Standorte: Alpnachstad « Appenzellerland « Ballwil « Eschenbach Frauenfeld
Grosswangen « Kreuzlingen « Muttenz « Romandie « Tessin

Roman Lautenschlager

Stefanie Baggenstos

Gerne sind wir fur ein
Beratungsgesprach fur Sie da
und freuen uns auf die
Kontaktaufnahme.

Andi Schwarzentruber

Geschéftsstelle Grosswangen
Telefon 041 799 84 38

P
Urs Bachmann Candid Wild

Geschéftsstelle Nordwestschweiz International/Spezialprojekte
Telefon 041 799 84 28 Telefon 041 799 80 40

August Stillhart

Support Kundenberater
Telefon 079 712 30 11

Ramona Leu
Telefon 041 799 84 21

Patric Bachmann
Telefon 041 799 84 30

Robin Wiederkehr
Telefon 041 799 84 26

Mazxco Peter
Telefon 041 799 84 22
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NEUTRASS-RESIDENZ Luzern AG
Miihlenplatz 6

6004 Luzern

Tel. 041 417 30 00

Fax 041 417 30 05
luzern@neutrass-residenz.ch
www.neutrass-residenz.ch

E-Mail-Adressen jeweils
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