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Molecular Partners Kundenerfahrungen Golf Sempach Attacken vermeiden Inventar macht Appetit
Biotech ist wohl Zwei Erfolgsgeschichten: Kiihlen Kopf im Gegen Cyberangriffe Interview mit Astrid Gerz

die risikoreichste Backerei Ehliger und heissen Feuer ist eine gute Verteidigung zum kulinarischen Erbe
Industrie > $2 die IGD Griiter AG > S3 bewahren >S4 wichtig >S5 der Schweiz > 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 uUber
mehr als zehn Mitarbeitende.
Fir die Mitgliedschaft miissen sie
strenge Qualitatsstandards wie
Verhaltensvorschriften und ethi-
sche Grundsatze erfillen.

POLYIEG

Fur sauberen
Finanzplatz

Neutrass ist aktives Mitglied der
Selbstregulierungs-Organisation Po-
lyReg. Als Finanzintermediar setzen
wir uns fur einen sauberen Finanz-
platz Schweiz ein. Jedes Jahr werden
unsere Tatigkeiten durch die PolyReg
detailliert geprift.
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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 als
einer von ganz wenigen Brokern
alle Weiterbildungslehrgdnge mit
CICERO zertifiziert.
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Wir machen Profis
Neutrass bildet seit 2014 als Lehrbe-
trieb eigene Nachwuchsleute aus.
Zusatzlich geben wir immer wieder
Lehrabgangern die Chance, bei uns
ihre Berufskarriere zu starten und
sich weiterzubilden. Unser Team ist
im Besitz von rund 50 Fachausweisen
oder Diplomen — ein Hinweis, dass
wir der Weiterbildung grossen Stel-
lenwert beimessen.

KRISENJAHR

Sind Grossereignisse
noch versicherbar?

Richtig versichern bedeutet als risikobewusster Mensch, fiir den schlechtesten Fall vorbereitet zu sein.
Das wird angesichts der Haufung und der Schwere der Fdlle immer schwieriger.

b und wie Menschen oder Sachen

versichert werden sollen, gehort zu

den zentralen Themen der Okono-
mie. Die Uberschwemmungen und Hagel-
schaden aufgrund der Wetterkapriolen sor-
gen zusammen mit der Pandemie flir grosse
Herausforderungen bei den Versicherungs-
gesellschaften. Da stellt sich die Frage, ob
man solche Grossereignisse tberhaupt ver-
sichernkann? Und was das mit den Pramien
macht? Die Versicherungsgesellschaften
stellen klar: Weder eine flachendeckende Be-
triebsunterbrechung in einer Pandemie noch
die regionalen Schaden bei einem Erdbeben
sind in der Schweiz versicherbar. Das sei wie
mit einem Flachenbrand: Wenn eine ganze
Grossstadt vom Feuer betroffen ist, kann die

Feuerwehr nicht alle Hauser gleichzeitig
l6schen. Der Versicherungsgedanke beruht
darauf, dass viele Menschen in einen ge-
meinsamen Topf einzahlen, damit die Betrof-
fenen aus diesem Topf bezahlt werden. Wenn
das allerdings alle gleichzeitig betrifft, ist
das nicht versicherbar. Immerhin sind in der
Schweiz anders als in Deutschland Natur-
ereignisse wie Hochwasser in der Elementar-
schadenversicherung gedeckt.

Aber sowohl die Risiken als auch die Kos-
ten werden steigen. Dabei durfen die Prami-
en nicht tberall gleich sein. Sie mussen den
unterschiedlichen Risiken entsprechen. Bis-
her musste der Staat bei Katastrophen im-
mer mit sehr viel Geld helfen. Um Schaden

wie 2021 zu decken, brauchte es kiinftig eine
partnerschaftliche Losung von Versiche-
rungsindustrie und 6ffentlicher Hand. Und
die Versicherungsbranche muss noch starker
Uber Grossrisiken aufkldren und zur Praven-
tion mahnen. Dazu gehort auch die Forde-
rung des Klimaschutzes.

Pascal Walthert
CEO / Inhaber Neutrass AG
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> INTERVIEW MARKUS BAUMGARTNER

Patrick Amstutz, nur wenige Startups im Biotech-Be-
reich schaffen den Durchbruch. Sie aber entwickelten
Medikamente gegen Krebs und haben mutig die For-
schung fiir ein Corona Medikament lanciert. Dafiir ha-
ben Sie Novartis als Partner gewinnen kénnen. Wel-
chen Mehrwert bietet es den Patienten?

» Danke fiir das Kompliment und die Erkenntnis, dass wir
das Stadium des Startups oder der Forscher hinter uns gelas-
sen haben. Wir sind effektiv «Unternehmer», die bewusst
Entscheidungen treffen und spezifische Risiken eingehen
mussen. Mit unserem COVID-19 Medikament Ensovibep
befinden wir uns aktuell in einer Phase 3 und einer Phase
2/3 Studie, eine fiir Patienten im fritheren Stadium der Er-
krankung und die zweite flr solche, die bereits hospitalisiert
werden mussten. Wir entwickeln ein Medikament, das kom-
plementar zu den Impfstoffen ist. Es hilft also vorwiegend
Patienten, die nicht geimpft werden konnen oder wollen oder
bei denen die Impfung nicht wirkt. Ensovibep soll helfen, dass
an COVID-19 erkrankte Patienten keinen schweren Verlauf
erleiden und nicht ins Spital oder auf die Intensivstationen
verlegt werden mussen.

Andreas Emmenegger, 2020 haben Sie Einnahmen
von CHF 9,3 Mio. erzielt. Dem standen Ausgaben von
CHF 56,1 Mio. fiir Forschung und Entwicklung gegen-
iiber. Trotzdem sind Ihre Aktien um 29% gestiegen. Wie
gehen Sie als Finanzchef damit um?

» Wir orientieren uns nicht am kurzfristigen Aktienverlauf.
Unsere Vision ist vielmehr, tiber innovative, wirksame Medi-
kamente langfristigen Wert fir die Patienten zu schaffen.
Gelingt uns das, schaffen wir automatisch auch langfristigen
Wert fiir andere Anspruchsgruppen wie unsere Aktionare
und natiirlich auch fiir unsere Mitarbeitenden.

EDITORIAL

er digitale Fortschritt verandert die Art und Wei-
D se, in der wir arbeiten. Das birgt viele Chancen

und erméglicht uns in Kombination mit dem Ho-
meoffice eine gesiindere Arbeitsweise. Gleichzeitig stellt
uns diese Entwicklung auch vor Herausforderungen. Wie
konnen Fihrungskrafte und Unternehmen ihren Mitar-
beitenden in diesem Wandel ein moglichst gutes Arbeits-
umfeld schaffen?

Digitale Fuhrung ist keine Notlésung fiir die Pande-
mie, sondern eine fundamentale Transformation. Es gibt
kein Zuruick, die Welle hat uns bereits erfasst und veran-
dert die Fuhrung grundlegend. Das Vertrauen ist und
bleibt der Hauptfaktor der Fithrung: Wer als Fuhrungskraft
schon vorher eine enge Beziehung zum Team hatte, dem
fallt es einfacher, digital zu fiihren. Es wird unabdingbar,
mit hoher Geschwindigkeit zu lernen und dabei gute Ent-
scheidungen zu treffen. Wenn Geschwindigkeit und Kom-
plexitat zunehmen, wird es kaum méglich sein, alles zu
wissen und zu verstehen. Fihrungskrafte miissen daher
auch ihre intuitiven Fahigkeiten ausbauen.

T)

Pascal Walthert

Hugo Schiirmann
Verwaltungsratsprasident CEO

Neutrass AG Neutrass AG

INTERVIEW

«Biotech ist wohl die risikoreichste
Industrie uberhaupt»

Patrick Amstutz (CEO) und Andreas Emmenegger (CFO) vom
Biotech-Unternehmen Molecular Partners erldutern im Interview
die Entwicklung und Risikofdhigkeit des Unternehmens.

Im Biotech-Bereich sind hohe Ausgaben grundsatzlich
ein gutes Zeichen —solange sie mehrheitlich in die so genann-
te «Pipeline», also in vielversprechende Forschungs- und
klinische Entwicklungsprojekte fliessen. Das ist ein Zeichen,
dass wir spannende Projekte und viele innovative Ideen ha-
ben. Entsprechend ist im vergangenen Jahr die Anzahl an
Mitarbeitenden wieder zweistellig gewachsen. Viel wichtiger
als der buchhalterische Umsatz ist fuir ein Biotech-Unterneh-

ternehmen wie Molecular Partners ein, wenn sie volles Ver-
trauen in die «<Mannschaft» und in das Produkteportfolio
haben. Der Aufbau dieser gegenseitigen Vertrauensbasis
dauert im Normalfall viele Jahre.

Da wir noch kein Medikament auf dem Markt haben, ge-
nerieren wir noch keine regelmassigen Einnahmen. Wir fi-
nanzieren unsere Forschungsarbeiten mit Geldern aus
F&E-Allianzen mit grossen Pharma- und Biotech Konzernen

men aber der Cash-Zufluss und somit der Cash-Bestand in - derzeit Novartis und Amgen — sowie mit Geldern vom Ka-

der Bilanz. So konnten wir im vergangenen Jahr deutliche
Cash-Zugange verbuchen: sowohl von
Investoren — durch eine Aktienplatzie-
rung in den USA - als auch durch Allian-
zen mit Pharma- und Biotech-Partnern
fiir unsere potenziellen Medikamente —
beispielsweise von Novartis- oder dem
BAG fur unser COVID-Medikament Enso-
vibep. Diese Cash-Zuflusse haben die
Ausgaben mehr als kompensiert und wir
sind sehr solide und langfristig finanziert.

MOLECULAR
partners

pitalmarkt. Insgesamt haben wir seit der Grundung rund CHF
600 Millionen eingenommen. Absichern
konnen wir ein solches Refinanzierungs-
risiko des Uberzeugens langfristiger, ri-
sikofreundlicher Investoren nur uber
erfolgreiche Arbeit. Nebst vielen eher
Biotech-spezifischen Risiken haben auch
wir die tUblichen operationellen Risiken
jedes Unternehmens wie Wahrungen, IT
& Cyber Security, Betriebsunterbruch,
Feuer, Wasser, Betriebshaftpflicht und
vieles mehr. Zum Gliick kénnen wir uns

Der Mensch, die Organisation und
die Technik haben starken Einfluss
auf die Sicherheit und Risiken im Un-
ternehmen. Wie haben Sie die Risi-
ken im Griff?

» Amstutz: Ja, da geben wir Ihnen unein-

«Wir mussen bei

Patrick Amstutz (CEO)

hier —das Wahrungsrisiko mal aussen vor
gelassen — stets auf Neutrass als kompe-
tenten Partner verlassen. Das Neu-
trass-Team schutzt uns hier mit gezielten
Versicherungspolicen.

geschrankt recht. Der Spruch «no risk, no
fun» ist zwar definitiv etwas flapsig -
aber im Finanzmarkt spricht man davon,
dass es ohne Risiko auch keine Rendite
gibt. Und so mussen wir bei Molecular
Partners bewusst Risiken eingehen und X\
entsprechende Entscheidungen treffen.
Denken Sie daran, dass es im Onkologie-
bereich weniger als 10% der Projekte an

Seit lhrer Griindung zdhlen Sie auf
die Unterstiitzung der Neutrass. Wel-
che Mehrwerte haben Sie durch die
Zusammenarbeit mit einem Broker
erfahren und welche Erfahrungen
machen Sie mit der Neutrass?

» Amstutz: Wir sind Unternehmer und
weiterhin Forscher. Wir wollen innova-
tive Medikamente, die den Patienten

den Markt schaffen — und diese sehen
anfangs alle vielversprechend aus. Das
heisst, man kann sich nicht gegen alles
absichern. Aber man kann sich moglichst
gut aufstellen: Beispielsweise uber die
Sicherstellung einer langfristigen Finan-

Patienten zu schaffen.»
Andreas Emmenegger (CFO)

helfen, entwickeln und auf den Markt
bringen. Den Bereich «G&A», also admi-
nistrative und operative Tatigkeiten,
wollen wir moglichst effizient, und pro-
fessionell gestalten. Hierzu brauchen wir
professionelle Partner, insbesondere

zierung — bei uns noch bis ins zweite
Halbjahr 2023 — auch ohne irgendwelche Zusatzeinkunfte,
falls also alle Projekte und Partnerschaften unerwartet schei-
tern sollten. Andere Risiken sichern wir wiederum ab, und
verlassen uns hier auf die Kompetenz von Spezialisten.

Welche Risiken sichern Sie ab? Und warum?

» Emmenegger: Die Biotech-Industrie ist moglicherweise die
risikoreichste Industrie iberhaupt. Die Zeit von der Idee bis
zu einem zugelassenen Medikament betragt im Normalfall
zwischen 10 bis 15 Jahren. Die Kosten bis zur Zulassung be-
laufen sich in den meisten Féllen tiber eine Milliarde Franken
und die statistische Wahrscheinlichkeit zur Zulassung, ist
verschwindend klein. Das braucht grossen Unternehmergeist,
Geduld, Beharrlichkeit und viel Geld von langfristig orien-
tierten Investoren. Letztere steigen aber nur dann in ein Un-

auch fir den Bereich Risikomanagement
und Versicherungen. Danke an das Neutrass Team, dass es
uns hier den Rucken freihalt und uns «unternehmen» und
forschen lasst.

» Emmenegger: An Neutrass schatzen wir besonders den
direkten Kontakt und die personliche, fiir unser Unternehmen
spezifische Beratung und Losungen. Dieser gezielte, person-
liche Dialog ist alles andere als selbstverstandlich. Wir haben
uber die Jahre eine langfristige Beziehung aufgebaut und
wissen einander sehr zu schatzen. Da ich als CFO mit meinem
Team auch fur das Risikomanagement verantwortlich bin,
mochte ich den engen personlichen Kontakt mit dem Neu-
trass-Team loben. Sie leben das haufig benutzte Schlagwort
«customer intimacy» mit Leib und Seele. Als Anregung aber
zum Abschluss: Wie ware es mit einer Niederlassung in Bos-
ton? Einen Kunden hatten Sie dann schon mal...
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KUNDENERFAHRUNG EHLIGER

Erfolgreich auch dank Zufallen und Chancen

Die Backerei Ehliger macht den feinen Unterschied: Bodenstandig und leidenschaftlich.
Und trotz unzahliger Medaillen ganz ohne Staralliiren.

> VON ELIANE MULLER

uf dem Weg zum Erfolg spie-

len manchmal auch Zufalle

eine wichtige Rolle. Qualitat,
Konsequenz und die Gewissheit, dass
immer noch ein Quantchen besser
moglich ist, gehdren genauso dazu.
Die Zentralschweizer Backerei Ehliger
zahlt heute tiber 45 Mitarbeitende an
drei Standorten. «Aber ein grosser
Betrieb sind wir nicht», sagt Ramon

vollstandig und fiithrte die beiden
Standorte Schritt fiir Schritt zu einem
gemeinsamen Brand zusammen -
Ehliger. Der feine Unterschied.

Fair Trade und Okologie

Zufalle und Chancen packt der Unter-
nehmer gerne an. So gibt es in seiner
Geschaftsphilosophie kein Ding der
Unméglichkeit. Ein Sauerteigbrot fiir

Ehliger und rollt die Geschichte des
Familienunternehmens mit all ihren
Zufalligkeiten auf. Zu viert haben sie
vor 23 Jahren in einer alten bilder-
buchhaften Backstube angefangen.
Zwei Jahre spater zahlte das Kleinun-

«Ich habe Freude an
allem, was mit dem Back-
handwerk zu tun hat.»

Ramon Ehliger, Geschaftsfithrer
Backerei Ehliger

Hotels in Singapur oder seine Creme-
schnitte per Fedex-Kurier auf dem
Flugweg nach Toronto, wobei die Ver-
packung ein Vielfaches der Delikates-
se selbst kostete. Im Nachhinein
reinster Grossenwahnsinn. Bei den

ternehmen bereits 14 Personen. Bei

einer Betriebsbesichtigung der Backerei Sticher in Hoch-
dorf lernten sich die beiden Unternehmer kennen. Einein-
halbJahre spater legen sie die Produktion zusammen - eine
Herausforderung fiir zwei Betriebe mit unterschiedlicher
Kundschaft. Aber: «Ich bin ein Workaholic und habe Freu-
de an allem, was mit dem Backhandwerk zu tun hat», so
Ramon Ehliger. Er ibernahm den Betrieb nur wenig spater

Inhaltsstoffen gibt es keine Zufélle. In
Ehliger’s Sortiment geht nichts tiber hohe Qualitat. Dafiir
kennt er die Menschen aus dem Amazonasgebiet, welche
ihm die Rohstoffe fur feinste Schokolade liefern. Und er legt
Wert auf Fair Trade, Okologie-Zertifizierungen und Labels
gegen Kinderarbeit. Auch wenn es zugunsten der Haltbar-
keit und der Preise ware: Zusatz- und Konservierungsstof-
fe kennt er nicht. Und Ehliger behélt seinen Seelenfrieden.

Gewinner der «Swiss Bakery Trophy»

Das Unternehmen zahlte bald tiber 30 Mitarbeitende und
ein weiterer iberraschender Zufall fihrt zum dritten
Standort in Root LU inklusive Restaurationsbetrieb. Ehliger
stieg nach sorgfaltigen Uberlegungen ein, wobei sich
seine Tochter dem Wirtepatent und einer Ausbildung
zur Barista widmete. Das war noch nicht genug: Zeit-
gleich werden Ehliger’s Kostlichkeiten mit Preisen an der
Gourmetmesse «Goutes et Terroirs» ausgezeichnet. Ange-
fangen mit der Idee eines Freundes, um mit Hilfe des
Wettkampfes der Branche ihr wohlverdientes Image zu
verleihen. Seit dem Gewinn des «Coup de Coeur» 2004
sind es Uber 55 Medaillen, mit welchen die Produkte aus
den Handen der Backerei Ehliger ausgezeichnet wurden.
2010 war es sogar der Champion-Titel an der «Swiss Bakery
Trophy». «Da wartet die komplette Gilde. Jeder aus der
Branche mit Rang und Namen ist vor Ort. Das tut schon
gewaltig gut», erzahlt Ramon Ehliger noch heute mit was-
serigen Augen.

Inzwischen ist sein Team genau so leidenschaftlich und
mit Medaillenziel mit dabei: «<Ich muss schon fast kimpfen,
dass ich wenigstens eines der zehn eingereichten Produkte
eigens kreieren darf» sagt er lachelnd. Auch hier tberldsst
er nichts dem Zufall.

KUNDENERFAHRUNG IGD GRUTER AG

Wenn die Beziehungen zu den Menschen zahlen

Aussergewohnliche Losungen beim Bau eines Objektes entstehen aus neuen Ideen.

> VON ELIANE MULLER

ir bauen Eigenheime, Industrie- und Ge-
( ( werbebauten und Gebaude flr betreutes
Wohnen. Was aber wirklich zahlt, sind die

Beziehungen zu den Menschen, die dahinter stehen.» Das
mag nach einer Floskel klingen. Ist aber das Erfolgsrezept
des Zentralschweizer Familienunternehmens IGD Gruter AG.
Das 30-Jahr-Jubildaum gibt ihm Recht. Ein Familienunterneh-
men zu grunden ist das eine. Mit go Mitarbeitenden ein
Familienunternehmen zu bleiben das andere. Alois und
Claudia Gruter halten noch heute an Credos und Prioritaten
fest, welche sie sich bei der Griindung 1992 gesetzt haben.
Namlich vor Ort und im Unternehmen prasent zu sein und
zu bleiben. Nur so ist es moglich, sich gleichzeitig sowohl
auf das Kerngeschaft zu konzentrieren als auch die Men-
schen ernst zu nehmen und die Beziehungen zu pflegen.

Respekt und Teamspirit

«Die IGD Gruter lebt durch ihren Chef. Er ist jederzeit und
auch in hektischen Zeiten fur den einzelnen Mitarbeiten-
den da. Gegenseitiger Respekt und Kommunikation auf
Augenhohe, das schreibt er ganz gross», sagt Iris Hess, seit
funf Jahren Teamleiterin Marketing. Diesem Teamspirit
entsprechend werden auch neue Mitarbeitende ausgesucht.
Viel wichtiger als ein mustermassiger Lebenslauf ist ihnen
der Mensch als Charakter.Jeder und jede wird als Individu-
um mit eigenen Fachkompetenzen behandelt. Kompetenz-

Dafiir steht IGD Griiter AG seit 30 Jahren.

bereiche mit Verantwortung, was zwar grosses Vertrauen
voraussetzt, jedoch Raum zum Lehren und Lernen schafft.
Dies bietet die Moglichkeit, der Kundschaft gegentuber kom-
petent und entscheidungsbefugt aufzutreten.

Wortwdrtlich ein Familienunternehmen

Inzwischen haben alle drei Griiters der nachsten Generati-
on ihren eigenen Platz in der Firma eingenommen. Nicht
ganzlich zufallig, denn die Schiitzlinge wurden bereits im
Kinderwagen mit auf die Baustelle genommen und haben
das Bauwesen entsprechend im Blut. Dank einer sauberen
Abgrenzung von Kompetenzen, Vertrauen und Respekt ist
es bis heute moglich, Geschaftliches am Familientisch zu
besprechen.

Netzwerk fiir zufriedene Kundschaft

Sorge zu tragen und Beziehungen zu pflegen, das gilt auch
fur Lieferanten und Subunternehmen. Unternehmer ver-
gessen gelegentlich, dass fur eine zufriedene Kundschaft
auch treue und kompetente Partner unerlasslich sind. Des-
halb handeln Mitarbeitende der IGD Gruter netzwerkori-
entiert und denken langfristig. So kann Vertrauen wachsen.
Zweifelsohne steht die zufriedene Kundschaft weit vorne
auf der Prioritatenliste. Dazu mussen sie aber erst mit der
IGD Gruter in Kontakt treten. «Wir mochten bei den Men-
schen gute Gedanken an uns und unser Unternehmen er-

Alois und Claudia Griiter.

zeugen. Wo und wie wir unterwegs sind, ist wichtig. Bo-
denstidndig und ehrlich. Denn solch einen Partner wahlst
du, um deine Traume oder dein Projekt in die Tat umzuset-
zen», sagt Inhaber Alois Griter. Der Erstkontakt mit neuen
Kunden erfolgt durch ihn personlich. Zudem ist die IGD
Gruter AG ein langfristiger Partner und steht auch zehn
Jahre nach vollendetem Bauprojekt noch mit Expertenwis-
sen zur Verfligung. Geniale Architekturist das eine, aber das
Rezept zum Erfolg sind eben doch die Beziehungen zu den
Menschen. Wir gratulieren zum Jubildum und freuen uns
auf viele weitere Jahre vertrauensvoller Partnerschaft.

\
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Kiuhlen Kopfim heissen
Feuer bewahren

Brandneu! Das Schadenbeispiel des Brandes auf Golf Sempach.
Ein ungewdhnliches Feuer eréffnete neue Moglichkeiten.

> VON ELIANE MULLER

ir haben das Herz des
( ( Golfplatzes verloren.
So rasch wie nur ir-

gendwie moglich musste ein neues
Herzstlick her», sagt Eigentumer und
Geschaftsfuhrer Daniel Weber. Er er-
zahlt, wie er in dieser Notfallsituation
einen kithlen Kopf bewahren konnte.
Glucklicherweise hatte er die polizei-
lichen Anrufe auf seinem Geschafts-
handy nicht gehort, ansonsten ware
er womoglich panisch vor Sorge um
seine Kinder gewesen, die in besagter
Nacht vom 18. Januar alle unterwegs
waren. Auf einen Brand hingegen
ware er nie gekommen. Gegen Mitter-
nacht gelangte die Hiobsbotschaft
dann via Privathandy doch an ihn.

Erfahrungen und ruhiger Charakter
Das Vorgehen kannte er aus der Ver-
gangenheit mit kleineren Brandfallen.
Entsprechend waren die Einvernah-
men durch die Kriminalpolizei nichts
Neues - oder zumindest nicht beangs-
tigend. Die Feuerwehr tippte auf ei-
nen Brandherd in der Kuche. Fur Da-
niel Weber hingegen war schnell klar,
dass die Flachdacharbeiten eine Rolle
gespielt haben mussten. Dies waren
Risikoarbeiten, das wusste er als Fach-
kundiger der Baubranche. Die Flam-
men aus den Gasbrennern hatten ei-
nen Glimmbrand verursacht. Nach
Feierabend konnte sich dieser uber
Stunden langsam entwickeln, ohne
bemerkt zu werden. Weber ist ein ru-
higer Charakter und bezeichnet sich
selbst als Rossnatur. Er wird weder
emotional noch lasst er sich von ei-
nem derartigen Chaos iiberfordern.
Er handelt Schritt fur Schritt.

Das grosste Ubel ist der Aufwand

Ein solches Debakel kommt nie giins-
tig gelegen und ist immer eine
schreckliche Angelegenheit. Aber fur

Daniel Weber kam es Mitte Januar be-
sonders ungelegen: Uber die Weih-
nachtstage kiindigte er im Kreise sei-
ner Familie an, dass vor ihm die
ruhigsten neun Monate seit langem
liegen wirden. Er dachte, endlich Zeit
fir alles Liegengebliebene zu finden.
Es kam anders. Am nichsten Morgen
ging es frith los mit Aufraumarbeiten,
Gesprachen, Versicherungsabklarun-
gen und vielem mehr.

Daniel Weber, Eigentiimer und
Geschéftsflihrer von Golf Sempach

Brand kein gewohnlicher
Schadenfall

Auf Anhieb konnte man meinen, dass
auch dieser Brand und seine Konse-
quenzen nach Schema X uber die
Versicherungen abgewickelt werden
kénnen. Dem war leider nicht so. Ei-
nerseits ist die Gebdudeversicherung
als staatliche Versicherung involviert,
andererseits aber auch die Betrieb-
sunterbruchversicherung. Es war
schwierig abzuschatzen, welcher Teil
des Golfgeschaftes betroffen und wie
sehr dieses durch den Brandfall beein-
trachtigt wurde. Niemand hatte einen
Erfahrungswert. Zudem war das Golf-
geschaft bereits durch die Corona-Kri-
se beeintrachtigt worden. Also konn-

ten die vorangehenden zwolf Monate
nicht als Vergleichswert dienen. Eine
Pauschalbezahlung durch die Versi-
cherung im Sinne einer Schadenmin-
derung ergab die Kompromissldsung.
Diese Summe wurde fur einen tem-
poraren Neubau genutzt.

Neuerdffnung vier Monate nach
dem Brand

Das neue Gebaude konnte mit der
Pauschale nicht vollkommen finan-
ziert werden, wenigstens aber ein
substanzieller Teil davon. Schliesslich
konnten zeitgleich mit der nationalen
Wiederer6ffnung der Restaurations-
betriebe nach dem zweiten Lockdown
auch in Hildisrieden die Turen geoff-
net werden. Gastronomietechnisch ist
ein geniales Projekt gelungen. Daniel
Weber nutzte die Krise sogar als Mar-
ketingkampagne. Endlich war natio-
nale Publicity da, warum diese also
nicht zum Besten nutzen? Unter dem
Slogan «brandneu» wurde das tem-
porare Golfrestaurant in die Medien
des ganzen Landes getragen.

Verantwortung iibernehmen

Der Blick zurtck zeigt, dass jede invol-
vierte Person bereit sein muss, Verant-
wortung zu ubernehmen. Daniel We-
ber kimmert sich gerne alleine um
Herausforderungen und Baustellen,
die sein Business betreffen. Aber in
dieser Ausnahmesituation nimmt er
gerne auch Unterstiitzung an: «Versi-
cherungen, Erwerbsausfall, Scha-
denexperten, das kann man als Laie
kaum préastieren. Eine Schnellbleiche
fir Betroffene, was jetzt kommt und
was zu tun ist, ware sehr hilfreich».
Trotz allem, einen kithlen Kopf hatte
Weber uber all die Zeit behalten und
das Projekt des neuen, dauerhaften
Golfrestaurants ist bereits in vollem
Gange. Inzwischen haben auch Priva-
te und Unternehmenskunden wieder
Vertrauen geschopft und buchen fleis-
sig Events auf Golf Sempach mit
atemberaubender Aussicht auf den
Sempachersee.

Wir wunschen dem Golf Sempach
weiterhin viel Erfolg und vor allem
wieder viele motivierte Gaste, sport-
lich auf dem Golfgelande und geniiss-
lich im Restaurant, welches viel mehr
ein Herzsttlick als ein Provisorium ist.

CURAVIVA

Pramien sparen
fur Mitglieder
Massgeschneiderte Losungen fiir

CURAVIVA-Mitglieder fiir alle Heime
und sozialen Institutionen.

Die Versicherungsprodukte vom CURAVIVA-Versi-
cherungsdienst bieten den angeschlossenen Insti-
tutionen einen sehr umfangreichen Risikoschutz
zu einem hervorragenden Preis. Mit den neuesten
Produkteanpassungen machen wir unsere be-
wahrten Angebote im Sach- und Haftpflichtbe-
reich noch attraktiver!

Erweiterte Deckung bei Betriebshaftpflicht

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

Highlights unseres neuen Haftpflicht-

Produktes:

> CHF 20 Mio. Versicherungssumme mit
Zweifachgarantie

> Vermogensschaden aus medizinischer
Tatigkeit CHF 10 Mio.

> Rechtsschutz im Strafverfahren bis CHF 5 Mio.

> Erhohte Deckung flr Schaden durch
urteilsunfdhige Personen

> Tagesbeschaftigte/-aufenthalter automatisch
mitversichert

> Krisenkommunikation versichert

> Einschluss Berufshaftpflicht der angestellten
Arzte moglich

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.

Fur die Mitarbeitenden Threr Institution stehen
weiterhin unsere attraktiven Kollektiv-Rahmenver-
trage in folgenden Bereichen offen:

> Krankenkasse

> Motorfahrzeug-Versicherung

> Privathaftpflicht- und Hausratversicherung

> Gebdudeversicherungen

> 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
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CYBER 5

GRATULATION

Jubilden und
Prufungserfolge

«Wir wollen nicht nur am Ball bleiben, sondern so-
wohl in fachlichen als auch digitalen Belangen ei-
nen Schritt voraus sein», erklart CEO Pascal Walthert.
Mitarbeiterforderung schreibt er ganz gross. Denn
sie bildet den Grundstein, um den Kunden eine
uberdurchschnittliche Leistung zu bieten und ein
Team aus treuen und motivierten Mitarbeitenden
zu erhalten. Ganz nach dem Motto: Kunde, Mitar-
beiter, Firma.

Priifungserfolge

Wir gratulieren Piera Rluegg zum CAS Betriebliches
Gesundheitsmanagement. An Patric Bachmann ein
besonderer Gliickwunsch fiir die bestandene Be-
rufsmatura als Klassenbester. Ramona Leu und
Marco Von Ah haben die Ausbildung Sozialversiche-
rungsfachmann bzw. -fachfrau mit eidg. Fachaus-
weis abgeschlossen und Dario Rotonda den Versi-
cherungsfachmann mit eidg. Fachausweis. Zu guter
Letzt hat Stefanie Zimmermann die Ausbildung zur

Personalassistentin HRSE erfolgreich abgeschlossen.

Von links: Stefanie Zimmermann, Marco von Ah, Ramona Leu,
Dario Rotonda und Piera Riiegg (es fehlt: Patric Bachmann)

Jubilden: Wir sind stolz und sagen Danke.

Seit 15 Jahren bei der Neutrass: Elisona Gojanaj, Robert Koch,
Melanie Miiller-Schacher und Beat Schiirmann

Tl

Ebenfalls freuen wir uns tiber die langjahrige Zusammenarbeit
mit Patric Bachmann und Melanie Bachmann (beide 5 Jahre),
Adrian Zaugg (10 Jahre) und Stefanie Zimmermann (5 Jahre)

CYBER

Attacken vermeiden und abfedern

Gegen Cyberangriffe ist eine gute Verteidigung wichtig. So konnen Attacken abgewehrt
oder spadter Leistungskiirzungen vermieden werden.

ngefangen hat es mit Meldungen tiber grosse, mul-

tinationale Unternehmen - vor allem in den USA:

Ebay, die Bank J.P. Morgan Chase, die Fast-Food-
Kette Wendy's - sie alle wurden schon vor Jahren Opfer
von Cyber-Attacken. In letzter Zeit wurden auch immer
mehr Angriffe auf européische und Schweizer Grossunter-
nehmen wie TX Group, Huber + Suhner, Meier Tobler pu-
blik. Vermehrt waren auch 6ffentliche Verwaltungen und
das Gesundheitswesen von Hackerangriffen betroffen.
Die Folgen daraus sind hohe finanzielle Schaden durch
Betriebsunterbriiche, Aufwendungen fiir System- und
Datenwiederherstellung, Schadenersatzforderungen und
oft auch Losegeldzahlungen.

Maoglichst vermeiden

Mit der Haufung von Cyberangriffen auf mittlere und klei-
nere Unternehmen stieg gleichzeitig die Nachfrage nach
Cyber-Versicherungen. Mittlerweile bieten fast alle Versi-
cherer entsprechende Produkte an, entweder als Ergan-
zung zu einer Sachversicherung oder als eigene Policen. Bei
Neutrass thematisieren wir das Risiko von Cyberattacken
und moglichen finanziellen Folgen tber eine Cyberversi-
cherung abzudecken regelméssig mit unseren Kunden.
Gleichzeitig stellen wir aber zwei Trends fest: Viel wichti-
ger als eine Cyberversicherung ist das Ergreifen samtlicher
moglicher Massnahmen, um einen Cyberangriff zu ver-
meiden. Dies sind technische, aber ebenso organisatori-
sche Massnahmen wie z.B. die Benutzeradministration.

Und im Schadenfall gibt es haufig Diskussionen mit den
Versicherern, weil es wegen Verletzung von Obliegenhei-
ten zu Leistungskiirzungen oder -verweigerungen kommt.

Empfehlenswertes Assessment
Diese beiden Trends fithrten zur Entwicklung von «Neu-
trass Cyber Security 5»: Nach Abschluss der Cyber-Versiche-
rung erfolgt ein Security Assessment der IT zu einem vor-
teilhaften Pauschalpreis durch einen unabhidngigen
zertifizierten Partner. Der Assessment-Bericht zeigt die
Massnahmen auf, wie die Sicherheit der IT in Zusammen-
arbeit mit dem eigenen IT-Dienstleister wirkungsvoll er-
hoht werden kann. Nachdem die zwingenden Massnah-
men behoben sind, verfiigt der Kunde uber eine
langfristige Versicherungsdeckung ohne Obliegenheiten
und mit viel weniger Deckungsausschlissen. Im Schaden-
fall stehen die IT-Forensiker des Versicherungs-Partners
zur Seite, um die Folgen des Cyberangriffes zu bewaltigen.
Untersuchungen haben gezeigt, dass in den meisten
Fallen von erfolgreichen Cyberangriffen die Schwachstel-
le Mensch ausgenutzt wurde. In der Hektik des Arbeitsallta-
ges ist es schnell moglich, dass ein infiziertes Attachement
eines Mails gedffnet wird und sich Hacker so Zugriff auf
ein IT-System verschaffen. Auch hier bietet die «Neutrass
Cyber Securitys» eine Losung: Mit dem Abschluss dieser
Cyberversicherung erhalten alle Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter Zugang zu einer E-Learning-Plattform, mit der
die wichtigsten Verhaltensregeln im Umgang mit der IT
vermittelt werden. Wir stellen Ihnen die Vorziige des «Neu-
trass Cyber Security s» Konzeptes gerne personlich vor —
kontaktieren Sie uns, damit wir einen Beratungstermin
vereinbaren kénnen.

Christoph Allemann
Leiter Markt Neutrass

Zum Video Neutrass
Cyber Security 5

-

BOTSCHAFTER

Neutrass-Botschafter schreiben OL-Geschichte

Die Schweiz verteidigte an den OL-Europameisterschaften ihren Titel. Zum Siegerteam
gehorten die Neutrass-Botschafter Simona Aebersold und Joey Hadorn.

ie diesjahrigen «EGK European Orienteering

Championship 2021» in Neuchatel wurden mit der

Sprintstaffel er6ffnet. Die Goldmedaille ging an
die Gastgeber aus der Schweiz: Sie liessen die Konkurrenz
alsbald hinter sich. Als Sponsoring-Partner hatte Neutrass
gerne vor Ort mitgejubelt. Aufgrund der anhaltenden Pan-
demiesituation mussten sich jedoch samtliche Fans und
Freunde des OL-Sports mit der Live-Ubertragung im
Schweizer Fernsehen SRF zufriedengeben. Umso grosser
war die Medienprasenz von Neutrass auf den Bildschirmen
der Schweiz. Ob vor Ort oder nicht: Wir sind stolz auf un-
sere beiden Neutrass-Botschafter Simona Aebersold und
Joey Hadorn und gratulieren ihnen herzlich zu diesem
verdienten Erfolg! Sie beide holten sich zudem eine Silber-
medaille im Knock-Out-Sprint. Neben Neuchéatel war die
Neutrass auch an der diesjahrigen Swiss Orienteering

Week aktiv als Hauptsponsor mit dabei. Diesmal in Arosa,
im traumhaften und anspruchsvollen Geldnde der Bind-
ner Bergwelt.

Gesund ye

Siegerteam: v.r.n.l. Simona Aebersold, Joey Hadorn, Elena Roos
und Matthias Kyburz beeindruckten in Neuchatel



6 GESETZ

Winter 2021 /2022 // Nr. 7

GESETZ

Neue Vorschriften zum Schutz
der Kunden

Die neuen Finanzgesetze wirken sich auch
auf die Branche der Versicherungsvermittler aus.

ie Anforderungen an Konsumenten auf dem Ver-

sicherungsmarkt steigen durch die Differenzie-

rung der Versicherungsprodukte und die fort-
schreitende Digitalisierung stetig an. Auf der anderen
Seite erhoht sich durch die zunehmend komplexere Fi-
nanzmarktregulierung die Verantwortung der Finanz-
dienstleister: Auf den 1. Januar 2020 sind in der Schweiz
das Finanzdienstleistungsgesetz (Fidleg) und das Finan-
zinfrastrukturgesetz (Finig) in Kraft getreten. Das Regel-
werk legt fest, welche Bedingungen Finanzdienstleister
gegenuber ihren Kunden einhalten missen. Ziel ist ein
verbesserter Schutz der Kunden und mehr Transparenz
dank ausreichenden Informationen tiber die angebotenen
Produkte. Da die Umsetzung der neuen Regelungen zu er-
heblichem Anpassungsbedarf der bestehenden Organisa-
tionen und Systeme fihrt, gibt es fur die meisten der neu-
en Pflichten im Fidleg eine zweijahrige Umsetzungsfrist.

Pascal Walthert: «Neutrass ist allein ihren Kunden verpflichtet.»

Neutrass der Fidleg unterstellt

Parallel dazu befindet sich das Versicherungsaufsichtsgesetz
(VAG) zurzeit in Revision. Das VAG regelt die Aufsicht des Bun-
des uber Versicherungsunternehmen und Versicherungsver-
mittlerinnen und -vermittler. Das VAG unterscheidet zwischen
gebundenen und ungebundenen Vermittlern. Die Finanz-
marktaufsicht (Finma) fithrt ein 6ffentliches Register der Ver-
sicherungsvermittler. Ungebundene Vermittler durfen ihre
Tatigkeit erst nach erfolgreicher Registrierung aufnehmen:
Alsunabhangiger Versicherungsvermittler ist Neutrass allein
ihren Kunden verpflichtet. Sie hat die neuen Gesetze und Vor-
schriften vollumganglich umgesetzt. Und als einer der ganz
wenigen Broker sind wir zusatzlich auch Fidleg unterstellt.

Selbstregulierung

Unabhéngig der Gesetze handeln die Schweizer Privatversi-
cherer durch Selbstregulierung:

Ombudsmann: Seit 1972 gibt es die vom Schweizerischen Ver-
sicherungsverband SVV gegrindete «Stiftung Ombudsmann
der Privatversicherung und der Suva». Die Ombudsstelle steht
den Kunden bei Meinungsverschiedenheiten unentgeltlich
zur Verfugung.

Standesregeln: 2014 hat der SVV Verhaltensregeln fir Versi-
cherungsgesellschaften bei der Verwaltung von Kapitalanla-
gen formuliert. Sie gelten fiir alle Gesellschaften, die sich mit
der Verwaltung von Anlagen befassen.

Cicero: 2015 startete der SVV mit dem Weiterbildungsregister
«Cicero». Mit diesem Qualitatslabel bekennen sich die Versi-
cherer zu einer hohen Beratungsqualitat durch regelmassige
Weiterbildung. Der entsprechende Eintrag im Branchenregis-
ter burgt dem Kunden fur Qualitat.

WACHSTUM

Neutrass entwickelt sich stetig

Wahrend den vergangenen zwdlf Monaten durfte die Neutrass erneut
stark wachsen. Zwei weitere Brokerunternehmen wurden integriert und zudem
eine weitere Geschaftsstelle eroffnet.

it den beiden in Thalwil domizilierten Unter-

nehmen Kuster Consulting AG von Willi Staub

und INSUREit AG von Ernst Uhlmann hat die
Neutrass weiter expandiert. Der Zusammenschluss ist ein
Gewinn fur alle Seiten: Die beiden Thalwiler Unternehmen
zahlten in den vergangenen Monaten einen erheblichen
Kundenzuwachs und konnen dank diesem Schritt auch in
Zukunft die hohe Servicekompetenz und das Engagement
fur ihre Kunden gewahrleisten.

Zudem wurde mit Philipp Pfister der absolute Wunsch-
kandidat fur die neue Geschaftsstelle Oberer Zirichsee in
Lachen gefunden. Der ehemalige Generalagent der Ziirich
Versicherungen verfugt iiber langjahrige Erfahrung im
nationalen und internationalen Versicherungsmarkt und
istim Wirtschaftsraum Obersee bestens vernetzt. Neutrass
verstarkt so ihre Position als unabhangiger und kunden-
orientierter Broker und erweitert die Kernregion Zentral-

schweiz ins Ziirichseegebiet. Mit iiber 60 Mitarbeitenden
gehort sie nun zu den grossten inhabergefiihrten Versiche-
rungsbrokern in der Schweiz. Im Herbst 2022 wird zudem
die neue Geschaftsstelle in Sursee ihre Turen offnen.

Von links: Willi Staub, Ernst Uhlmann, Eliane Miiller und Pascal Walthert

NEUTRA-MEDICA

Spezial-Losungen fur
medizinische Berufe

Betriebe und Angestellte in medizini-
schen und paramedizinischen Berufen
profitieren vom besten Service und
attraktiven Kollektiv-Rabatten.

eit Uiber 20 Jahren erhalten unsere Kunden

im medizinischen und paramedizinischen

Bereich nicht nur Top-Produkte zu Top-Prei-
sen, sie profitieren dank unserem schweizweiten
Beraternetzwerk auch von einer personlichen
Vor-Ort-Beratung und Betreuung.

In den letzten Jahren durften wir sowohl unsere

Rahmenvertrage fir die Berufshaftpflicht- wie

auch fur das Betriebsinventar erneuern. Dabei ist

es wichtig, bewahrtes zu erhalten und neues vom

Versicherungsmarkt einzubringen. Insbesondere

die Deckung fiir Schaden an anvertrauten und be-
arbeiteten Sachen erfreut sich reger Nachfrage im

Bereich der tiergestutzten Therapie. Wie gewohnt
bieten wir dies zu vorteilhaften Kollektiv-Pramien

an. Thr Neutra-Medica-Berater steht Thnen fir Fra-
gen zu dieser Deckung gerne zur Verfugung.

Konstanz als Basis

In all unserem Bestreben bildet die Konstanz ein
wichtiges Element von Neutra-Medica. Wir setzten
auf langjahrige Partnerschaften und eine stabile
Preispolitik. Wir wollen unseren Mitgliedern Versi-
cherungsprodukte anbieten, die auch langfristig
bestehen. Gerade in der aktuellen Situation zeigt
sich der Erfolg dieser Strategie. So bleiben z.B. die
Pramien im Bereich der kollektiven Krankentag-
geld-Versicherung trotz massivem Druck in diesem
Bereich weiterhin auf einem sehr interessanten
Niveau. Auch in anderen Branchen wie Motorfahr-
zeug- oder Gebaude-Versicherungen ist unser An-
gebot auch bei einer hohen Pramienvolatilitat stets
attraktiv, ohne dabei Abstriche in der Deckung in
Kauf nehmen zu mussen. Profitieren Sie von diesen
Top-Produkten und finden Sie unter der bekannten
Adresse www.neutra-medica.ch die fur Thre Berufs-
gruppe passenden Versicherungsangebote. Bestel-
len Sie Ihre personliche Offerte bequem online oder
lassen Sie sich durch Thren Neutra-Medica-Berater
vor Ort beraten.

Alles aus einer Hand

Egal ob Sie IThr neues Fahrzeug versichern mochten,
eine Konkurrenzofferte zu Ihrer aktuellen Gebau-
deversicherung bendtigen oder eine Vorsorge-
l6sung brauchen: Die Produktepalette von Neut-
ra-Medica bietet Thnen die besten Produkte zum
richtigen Preis.

Weitere Informationen finden Sie unter
www.neutra-medica.ch
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«Planung ist die halbe Miete»

David Frick, Softwarearchitekt der Neutrass, erzghlt im Interview tiber die Brokersoftware der Zukunft
und wie die Digitalisierung auch Kundenbeziehungen begiinstigen kann.

> INTERVIEW ELIANE MULLER

Was hat Dich vor bald einem Jahr dazu bewogen, den
Schritt zur Neutrass zu machen?

» Anstatt darauf zu warten, dass sich etwas andert, wollte
ich aus Eigeninitiative etwas anreissen. Eine Software von
Grund auf neu zu designen und Ideen einzubringen, das war
und ist ein gewaltiger Anreiz. Mit Pascal Walthert traf ich
auf eine Person, die wie ich fest daran glaubt, dass wir
gemeinsam etwas bewegen konnen. Fiir ein hochprofessio-
nelles Unternehmen und einen der fortschrittlichsten
Schweizer Broker wie die Neutrass zu arbeiten, waren Grund
genug fiir diesen Schritt.

Ein erstes Fazit — entsprechen die Aufgaben und Her-
ausforderungen Deinen Erwartungen?

» Ein klares Ja. Die Erwartungen sind hoch. Alles andere
wiurde aber nicht dem Spirit des Unternehmens entspre-
chen. Das Arbeitsumfeld ist konstruktiv und ich sptre viel
innovativen Geist in den Teams, so ma-

an der beschreibbaren Wand. Werden Ablaufe erst einmal
verabschiedet, gilt es, neue und konkrete Konzepte zu spezi-
fizieren. Dann beginnt die etwas weniger kreative, aber ge-
nauso komplexe Programmierung.

60 Mitarbeitende, 1000 Ideen und extrem hohe Erwar-
tungen an die neue Software - wie findest Du struktu-
riert und effizient den Weg zur L6sung?
» Glucklicherweise habe ich langjahrige Erfahrung im Be-
reich Maklersoftware und kenne die Anspriche. Wahrend
der Konzeptionsphase ist es wichtig, den Mut zu haben, L6-
sungen und Ideen zu hinterfragen und wieder tiiber Bord zu
werfen. Das fuhrt sowohl zeitlich als auch finanziell effizien-
ter zum Ziel, als rickwirkend zu korrigieren und Anpassun-
gen vorzunehmen. Wichtig ist auch, dass von Anfang an
samtliche Bedurfnisse, Rahmenbedingungen, 6konomische
und aussere Faktoren, Marktentwicklungen, technische Wei-
terentwicklungen und Moglichkeiten

chen diese Herausforderungen Spass.

Was fasziniert Dich an der IT?

» Schon wihrend meines BWL-Studi-
ums an der Uni Zirich habe ich Tools zur
Datenanalyse programmiert. Spater
habe ich als Systementwickler gearbei-

David Frick,

der Zukunft beruicksichtigt werden. Hier
ist es wie mit der Vorsorge: eine sorgfal-
tige Planung ist die halbe Miete.

Lasst Du uns an Deiner Visionen der
neuen Brokersoftware Teil haben?
» Die Maxime unserer Arbeit soll es sein,

Softwarearchitekt der Neutrass

die beste Brokersoftware am Schweizer

tet und das Programmieren komplexer
Module erlernt. So habe ich mich Uber
die Projektleitung hin zu COO/CEO Positionen in Softwareun-
ternehmen entwickelt und dabei die Faszination fiir komple-
xe Probleme und die integrierende Betrachtungsweise von
Zusammenhangen nie verloren. Die Konzeptionierung von
Software bietet mir ein besonders befriedigendes Arbeitsfeld.

Berichte uns aus Deinem Arbeitsalltag — was machst
Du genau?

» Der gestaltet sich sehr kreativ und abwechslungsreich. Zu-
sammen mit meinen Teamkollegen entwickeln wir Ideen,
bereiten Daten auf und widmen uns den Anforderungen und
Bedurfnissen, welche die verschiedenen Teams an die kinf-
tige Software haben. Ich entwickle viele Ideen im Kopf oder

Markt zu erschaffen. Ein Standard, an
dem kunftig kein Broker mehr vorbeikommt. «Look at the
highest level from above» — was eine umgekehrte Denkhal-
tung beziiglich der Funktionalitat einer Software fordert.
Wennich das Ziel erreiche, mit Asssoft 2.0 die beste Software
in diesem Bereich zu produzieren, habe ich auch meine per-
sonlichen Ziele erreicht.

Der Versicherungsmarkt ist stark im Umbruch, wobei
Du mit den Fortschritten in der IT einen entscheidenden
Beitrag zur Prozessoptimierung leistest. Wie malst Du
die Zukunft eines Versicherungsbrokers?

» Als Pramienoptimierer hin zum ganzheitlichen Risikoma-
nager. Diesen Weg gehen schon viele Broker oder zumindest

£
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v.l.n.r.: Nanthakumar Yogaratnam, Josua Zurbriigg, Patrick Sdgesser,
Pirmin Walthert, Arthur Huber, Claudio Casanova, David Frick.

kommunizieren sie das so. Die Palette an Angeboten auf dem
Versicherungsmarkt steigt und wird auch punkto Sales-Kanal
heterogener. Onlineabschlusse, Apps oder Onlinebrokertools
drangen intensiv auf den Markt. Der Broker muss also in Be-
zug auf die Produkte wie auch die Vertriebskanale stets die
Ubersicht behalten. Zudem muss er sich intensiv mit der ei-
gentlichen Risikosituation seiner Kunden auseinandersetzen.
Eine effiziente ressourcensparende Software fiir die Bestan-
desverwaltung wird somit unabdingbar.

Die personlichen Beziehungen zu unseren Kunden und
das dadurch gewonnene Vertrauen zeichnet uns aus.
Laufen wir Gefahr, dies durch die Digitalisierung zu
vernachldssigen?

» Nein. Wie viele Stunden der Broker intern im Backoffice
aufwendet nimmt keinen Einfluss auf das Vertrauensver-
héaltnis. Im Gegenteil. Wenn der Broker mehr Zeit hat, kann
er sich besser und umfassender um seine Kunden kimmern.
Zudem werden durch die Digitalisierung die Transaktionen
schneller und der Kunde erhilt so einen besseren Service.
Die Digitalisierung kann demnach sogar dazu beitragen,
die Kundenbindung zu intensivieren.

Spannendes Fachseminar mit (von links) Eliane Miiller, Simone Niggli-Luder,
Kurt Bucher und Pascal Walthert.

FACHSEMINAR

Fachkrafte langfristig binden

Anfang September hat die Neutrass ihre Kundinnen, Kunden und Partner zum Seminar
«Fachkraftemangel — der Kampf um Talente» eingeladen. Es war ein erfolgreicher Abend
mit dusserst spannenden Referaten und zahlreichen Gasten im Kultursilo Béschhof.
Dies bezeugten die vielen Fragen aus dem Publikum anlasslich der Podiumsdiskussion.

urt Bucher, Director Human Resources und Leiter
Berufsbildung der Pilatus Aircraft Ltd., gewahrte
Einblick in seine Erfahrungen und referierte dariiber,
was Unternehmen im Rekrutierungsprozess beachten soll-
ten, um passende Mitarbeitende zu finden, und diese lang-
fristig zu binden. Die treue Neutrass-Botschafterin Simone

Niggli-Luder erganzte den Abend mit ihren Erfahrungen
als Spitzensportlerin. Sie entfiihrte in die Welt des Orientie-
rungslaufes und sprach tiber ihre eigene Karriere, Zielset-
zung und Fokussierung im Sport. Ein ganz personliches Er-
folgsrezept. Mit viel Motivation werden wir im Herbst 2022
ein weiteres Neutrass-Fachseminar veranstalten.
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> INTERVIEW ELIANE MULLER

Was essen Sie am liebsten?

. A . €S ER
» Ich habe verschiedene kulinarische Vorlie- \‘:U\a
ben: Wichtig ist mir, dass meine Erndhrung Q?S-
abwechslungsreich, saisonal und regional ;‘;:
a

ist. Bei Weinen, manchen Kasesorten und
Spezialtdten aus meiner Heimat Deutsch- %n
land mache ich auch mal Ausnahmen und
geniesse Produkte Uiber die Schweizer Gren-
zen hinaus. Inzwischen habe ich nattrlich
auch eine Leidenschaft fiir Fondue und Raclette
entwickelt und als passionierte Kochin Uberabeitete ich
Rezepte oft mit dem, was der Kihlschrank oder der Markt
gerade hergibt. Wenn mich die Sehnsucht nach meiner
Zeit in Afrika packt und ich Lust auf eine Gombosauce mit
Foufou verspire, dann gehe ich in
einen der afrikanischen Laden hier
in Lausanne und lasse mein Prinzip
lokal und schweizerisch fallen.

Und was isst die Schweiz?

» Die Schweiz isst wie andere Lander
auch: facettenreich! Allein schon die
vier Sprach- und Kulturregionen bie-
ten beste Voraussetzungen fur eine
vielfaltige Kiiche. Fir Kreativitat ge-
sorgt hat friher insbesondere der

INTERVIEW

Ein Inventar,
das Appetit macht

Regionalitat, Bodenstdndigkeit und Schweizerisch. Diese Werte
sind der Neutrass wichtig und haben in vielen Belangen wieder
an Bedeutung gewonnen. Auch kulinarisch. Nicht nur Aromat, Cervelat
und Weggli, sondern viele weitere lokale Spezialitaten verdienen es,
nicht vergessen zu werden. Diese werden vom Verein kulinarisches
Erbe der Schweiz erfasst, wie Geschaftsfiihrerin Astrid Gerz erlautert.

Ein wichtiges Anliegen des Vereins ist es, der
Schweizer Bevilkerung ihre kulinarische
Tradition naher zu bringen. Wie machen
Sie das konkret?
» Mit einer ansprechenden und informa-
tiven Webseite zeigen wir das Inventar von
rund 400 gesammelten Produkten und de-
ren Vielfalt, Herstellungsverfahren, wirt-
schaftliche Bedeutung zusammen mit deren
Ursprung und Geschichte. Zudem sind wir bestrebt,
neue Produkte aufzunehmen. Wir haben zwar keine Eigen-
mittel fiir Werbung, nutzen aber unsere Partner- und Mit-
gliederorganisationen sowie Veranstaltungen und kosten-
lose Plattformen wie TV- und Radioauftritte oder Referate,
um unsere Produktepalette bekann-
ter zu machen. Journalist und Vor-
standsmitglied Paul Imhof hat die
Eintrage auf unserer Website journa-
listisch beschrieben, nach Kantonen
geordnet, mit Geschichten und Anek-
doten angereichert und diese in
Form von funf Buchern publiziert.
Eine Zweitausgabe ist in Bearbeitung
und soll 2022 als deutsche und fran-
zosische Ausgabe erscheinen.

Zwang, frische Lebensmittel wie
Milch, Fleisch und Pflanzen zu kon-
servieren — vor allem auch, um Win-
tervorrate anzulegen. Die Schweizer
lieben Tradition, aber auch Innovati-
on! Essen ist nicht nur ein Mittel ge-

«Nachhaltige und
regionale Versorgung zeln gebracht. Als unabhéngiger
ist mittlerweile als klares
Ziel verankert.»

Astrid Gerz, Geschaftsfiihrerin des Vereins

Die vergangenen eineinhalb Jahre
haben uns zuriick zu unseren Wur-

Schweizer Broker setzt Neutrass
auf regionale Verankerung und
Swissness. Spiegelt sich das auch

kulinarisches Erbe der Schweiz

gen den Hunger, sondern nebst exis-

bei den Nahrungsmitteln?

tentieller auch von kultureller und

gesellschaftlicher Bedeutung. Rosti, Zurcher Geschnetzel-
tes, Raclette und Fondue gehodren klar auf die Schweizer
Tafel, ebenso aber auch die Polenta im Tessin, das Papet
Vaudois im Kanton Waadt und die Longeole IGP in Genf.
Dabei durfen typisch Schweizer Konditorei- und Backwa-
ren wie Lebkuchen oder Leckerli nicht vergessen gehen.
Die kulinarische Kultur der Schweiz entwickelt sich stan-
dig weiter. Reisen und ferne Lander beeinflussen die
Trends und zudem erkennen wir ein Umdenken hin zu
mehr gesunder, nachhaltiger und lokaler Ernahrung.
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» Der Trend zur regionalen Kiiche
halt schonlanger an. Ein Wendepunkt bildete «East meets
West» Ende der 1990er mit der so genannten Fusion Kiiche,
welche den Bogen zwischen europaischen und asiatischen
Gerichten schlug. Der Trend lautete die Hinwendung zu
den eigenen Traditionen in Kiiche und Keller ein. Das In-
teresse an regionalen Produkten und lokalem Konsum
spiegelt sich auch in der 6ffentlichen Gastronomie wider:
Nachhaltige und regionale Versorgung ist mittlerweile als
klares Ziel verankert. Auch die steigende Anzahl an Start-
Ups mit eben diesen Wertvorstellungen tragen zum Kon-

trass

Versicherungen - Vorsorge - Finanzen

Hauptstandorte Rotkreuz - Luzern - Oberer Ziirichsee - Sempach - Sursee - Ostschweiz - Romandie - Tessin - Thalwil

sum von lokalen Produkten bei und bringen Produzenten
und Konsumenten naher zusammen. Events und Wettbe-
werbe wie beispielsweise die Messe «GoUts et Terroirs»
unterstreichen ebenfalls den Trend vom wachsenden In-
teresse an regionalen Produkten.

Welche Voraussetzungen muss ein Produkt/Nahrungs-
mittel erfiillen, um als kulinarisches Erbe der Schweiz
definiert zu werden?

» Ein Produkt muss mindestens seit einer Generation «tra-
diert» sein —also weitergegeben und seit 40 Jahren durch-
gehend hergestellt werden. Zudem muss es noch heute
produziert werden und zum Konsum verfiigbar sein. Wei-
ter weist ein Produkt eine besondere Verbindung zur
Schweiz auf, sei es durch die Herstellungsart, ein besonde-
res Konsumverhalten, eigene lokale Sorten oder Rassen
oder einen identitatsstiftenden Namen.

Zur Person

Astrid Gerz erwarb einen Master of Science in Développe-
ment Agricole Tropical-VALOR am Centre national d’étu-
des agronomiques des régions chaudes (CNEARC) in Mont-
pellier. Sie ist fachliche Mitarbeiterin bei Agridea, welche
die landwirtschaftliche Beratungszentrale der kantonalen
Fachstellen ist und sich aktiv fiir die Landwirtschaft und
die bauerliche Hauswirtschaft einsetzt. Zudem ist sie
Geschaftsfihrerin des Vereins Kulinarisches Erbe der
Schweiz.

Wettbewerb

Gewinnen Sie ein Genuss-
abonnement der Backerei Ehliger
im Wert von CHF 200.-.

Senden Sie uns eine Mail an info@neutrass.ch
mit lhrer persdnlichen Lieblingsspezialitat

als Vorschlag fiir das Kulinarische Erbe der
Schweiz.

Mit etwas Gliick erhalten Sie im 2022 vier Mal
gluschtige, herzhafte Post mit selbstgemach-
ten Leckereien, frisch aus der Backstube.
Der/die Gewinner/in wird schriftlich informiert.
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NEUTRASS AG
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Verwaltungsrat

Pascal Walthert
Vize-Président

René Stocker
Mitglied des Verwaltungsrates

Hugo Schiirmann
Verwaltungsratsprasident

Kader

Christoph Allemann Silvia Lang

Pascal Walthert

CEO Leiter Markt CFO
Telefon 041 799 80 42

Telefon 041 700 80 07

Telefon 041 799 80 48

; 0 R
Elisona Gojanaj
Leiterin Backoffice Leben

Teamleiterin Pilatus
Telefon 041 799 80 57

£
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Pascal Huber

Verkaufsleiter Verbands-/

Affinity Business
Telefon 041 799 80 51

Suzana Dragas
Leiterin Backoffice Nichtleben
Telefon 041 417 30 08

Geschaftsstellenleiter / Bereichsverantwortliche

Luzern Sempach Sursee/Willisau

Andreas Griiter
Telefon 041 700 80 11

Joe Furrer
Telefon 041 700 80 14

Herbert Caviezel
Telefon 041 700 80 19

Thalwil Oberer Ziirichsee  Romandie

g A
Alain Bornand
Telefon 021 802 54 10

Philipp E. Pfister
Telefon 058 521 22 25

Willi Staub
Telefon 044 723 80 00

Entwicklung /IT

David Frick
Telefon 058 101 58 00

=1

Patrick Sigesser Arthur Huber
Telefon 041 541 41 46 Telefon 041 541 41 44

NEUTRALE UND UNABHANGIGE VERSICHERUNGS-BERATUNG
Mitglied SIBA - Mitglied Polyreg Allg. Selbstregulierungs-Verein

Kurt Sidler

Mitglied des Verwaltungsrates

Pirmin Walthert
CTO0
Telefon 041 700 80 00

Ramon Loretz

Teamleiter Rigi
Telefon 041 799 80 47

Kreuzlingen

Robert Koch
Telefon 058 521 22 20

Curaviva

Pirmin Lang
Telefon 041 799 80 49

v r y
Nanthakumar
Yogaratnam
Telefon 058 521 22 23

NEUTRASS AG
Schéngrund 26, Postfach
6343 Rotkreuz

Tel. 041 799 80 40
info@neutrass.ch
www.neutrass.ch
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Monika Bithlmann
Assistentin Bereich Dienste
Telefon 041 799 80 53

Joe Zemp
Mandatsleiter Key-Kunden/
Spezialprojekte

Telefon 041 417 30 03

Ramona Leu
Teamleiterin Titlis
Telefon 041 799 84 21

Vorsorge, Finanzen.

A7
Josua Zurbriigg
Telefon 041 700 80 01

Claudio Casanova
Telefon 041 700 80 09
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Mandatsleiter

André Kretz Beat Schiirmann Andi Schwarzentruber = Othmar Waller
Mandatsleiter Key-Kunden/ Geschaftsstelle Eschenbach Geschéftsstelle Grosswangen Geschéftsstelle Ballwil
Spezialprojekte Telefon 041 799 84 34 Telefon 041 799 84 38 Telefon 041 799 84 37

Telefon 041 799 80 43

Armin Riissli Candid Wild August stillhart Pascal Tache
Telefon 041 799 84 39 International/Spezialprojekte Support Kundenberater Telefon 021 802 54 10
Telefon 041 799 80 40 Telefon 079 712 30 11

MandatsassistentIn / Backoffice

P

Stefanie Zimmermann Dario Rotonda Martina Huber Marléne Dubacher
Telefon 041 799 84 20 Telefon 041 799 84 31 Telefon 041 799 80 59 Telefon 041 417 30 02

w{

Sabrina Biirgisser Roger Huber Sandra Sakac Michael Nick
Telefon 041 799 84 36 Telefon 041 799 84 26 Telefon 041 799 84 29 Telefon 041 700 80 05

Romana Marino Melanie Miiller-Schacher Piera Riiegg Sarah Furrer Roos
Telefon 044 520 39 98 Telefon 041 799 80 54 Telefon 041 799 84 33 Telefon 041 700 80 15

CUANEY

N

Gian-Luca Griiter Philipp Stierli Leyla Schonecker Loris Lukaj
Telefon 041 417 30 09 Telefon 058 521 22 24 Telefon 041 700 80 13 Telefon 041 799 84 25
Auszubildende Auszubildender

Kommunikation| Rechnungswesen / Empfang / Services

: A , ol
Eliane Miiller Daniela Celio Melanie Bachmann Manuela Keller
Telefon 041 799 84 28 Telefon 044 520 39 92 Telefon 041 799 80 41 Telefon 041 700 80 03
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Adrian Zaugg
Telefon 041 799 80 52

Herbert Alpiger
Telefon 041 700 80 17

Maya Heiniger
Telefon 058 521 22 21

Marco von Ah
Telefon 041 700 80 12

Patricia Burri
Telefon 041 700 80 16

John de Haan

Geschéftsstelle Giswil
Telefon 041 799 84 24

Ernst Uhlmann
Telefon 044 520 39 99

Belma Kotoric

Telefon 041 799 84 32 Telefon 041 799 84 22

Nathalie Lee Hans Friedli
Telefon 041 799 84 35 Telefon 044 723 80 13

Patric Bachmann
Telefon 041 799 84 30
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