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Das Magazin der Groupe Mutuel fiir gesunde Unternehmen

Aktlv bleiben
FUr einen sorgenfreien Ruhestand

Der Bereich der 2. Saule hat unter dem Zu-
sammenbruch der Finanzmarkte 2008 gelit-
ten; die meisten Pensionskassen waren mit
einem Deckungsgrad von unter 100% nicht
mehr in der Lage, allen Verpflichtungen
kurzfristig nachzukommen.

Im Fruhling 2009 hat die Bérse einen Auf-
schwung erlebt und die Lage der 2. Saule
verbessert sich nach und nach.

Der Mensch entwickelt seine Identitat

und Personlichkeit durch die Krisen,
die er meistert.

Die Groupe Mutuel ist seit 1985 im Bereich
der beruflichen Vorsorge tatig. Sie verwal-
tet zwei Vorsorgestiftungen: die Walliser
Vorsorge, die hauptsachlich das Wallis

Unsere Schliisselkennzahlen

abdeckt, und die Groupe Mutuel Vorsorge,
die in der gesamten Schweiz Vorsorgeleis-
tungen erbringt.

Die Vorsorgekapitalien werden von An-
lagespezialisten der Groupe Mutuel ange-
legt. Jahr flr Jahr werden dabei ausge-
zeichnete Resultat erzielt: In einem kurzlich
verdffentlichten Vergleich der SonntagsZei-
tung belegten die Vorsorgestiftungen der
Groupe Mutuel bei den Anlagerenditen der
letzten neun Jahre einen Spitzenplatz.

Unsere Vorsorgestiftungen haben Anlage-
sicherheit und Reservenbildung immer an
erste Stelle gesetzt. So garantieren sie un-
seren Kunden eine ausgewogene und ge-
sunde Verwaltung ihrer Vorsorgeguthaben.

per 30. September 2009 Deckungs- Angeschlossene
grad Unternehmen

» Groupe Mutuel Vorsorge 106.7 1°400

» Walliser Vorsorge 109.7 900
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«Kundennahe ist, wenn
der Kunde und nicht das
Produkt zuriickkommt»

Hermann Simon, Deutscher Wirtschaftswissenschaftler

Leistungsstarke aber
gleichzeitig einfach zu
verstehende und be-
darfsgerechte Produkte
anbieten, den Kunden
gezielt beraten und ihm
eine benutzerfreundliche
Informatikplattform zur
Verfligung stellen — das
sind die entscheidenden Zutaten flr das
Erfolgsrezept der Groupe Mutuel.

Doch unser Service endet nicht mit dem
Verkaufsabschluss. Das kennt man auch
aus der Autoindustrie: Ist das erste Auto
vom Hersteller verkauft, hdngen die Folge-
verkdufe von der Qualitat der Garage und
ihrer Werkstatt ab. Dies gilt auch im Ver-
sicherungsbereich, denn bei uns steht Ihnen
ein einziger spezialisierter Sachbearbeiter,
der die Besonderheiten lhres Unternehmens
und lhrer Téatigkeitsbranche kennt, in einem
ServiceCenter in Ihrer N&he zur Seite.

Dank dieser Lésung kénnen Sie sich voll
und ganz auf lhre Geschafte konzentrieren.
Ein einziger Sachbearbeiter? Ja, denn die
Komplexitat unserer heutigen Welt muss in
ihrer Gesamtheit erfasst werden, und eine
Aufgliederung der Dienstleistungen wirde
nur unvollstandige und ungenaue Antworten
zur Folge haben. Ob einfacher oder kom-
plexer Schadenfall: Es ist bei uns normal,
dass Sie sich an Ihre personliche Kontakt-
person wenden kdénnen.

Diese Ausgabe des Corporate News mdchte
Ihnen klare und verstandliche Antworten ge-
ben auf brisante Themen wie die berufliche
Vorsorge oder die Finanzierung der Teuerung
von UVG-Renten.

Es hat mich sehr gefreut, in unserer letzten
Umfrage lhre Meinung zum Corporate News
zu erfahren. lhre Bemerkungen motivieren
uns, weiterzumachen und lhnen auch kinf-
tig hochwertige, verstandliche und schnell
zugéangliche Informationen zu vermitteln.
Danke, dass Sie mit uns zusammenarbeiten.

Marc-André Muller
Leiter Unternehmensversicherungen

Assurances
Versicherungen
Assicurazioni

Swiss Power Group.



Berufliche Vorsorge
Warum muss der Umwandlungssatz gesenkt
werden? Fachchinesisch im Klartext

Das Parlament hat Ende 2008 die Senkung
des BVG-Umwandlungssatzes auf 6,4%
verabschiedet; im nachsten Jahr entschei-
det das Volk dartiber. Doch was bedeutet
diese Anpassung Uberhaupt und warum ist
sie n6tig? Hier wird Klartext geredet statt
Fachchinesisch.

Wozu dient der Umwandlungssatz?
Der Umwandlungssatz bestimmt die Alters-
rente, die ein Versicherter im Rentenalter
erhalt. Die Rente entspricht dem vom Ver-
sicherten angesparten Altersguthaben
multipliziert mit dem Umwandlungssatz.

Was genau ist ein Altersguthaben?
Wéhrend seines gesamten Berufslebens
zahlt der Arbeitnehmer gemeinsam mit
seinem Arbeitgeber Sparbetrage bei einer
Pensionskasse ein, die Zinsen tragen. Im
BVG-Bereich wird dieses «Sparheft» Alters-
guthaben genannt und gehdrt in vollem
Umfang dem Versicherten.

Wie wird der Umwandlungssatz
festgelegt?

Der Umwandlungssatz héngt insbesondere
von zwei Faktoren ab: die Lebenserwartung
der frisch pensionierten Rentner und die
Renditeaussichten der Kapitalbetrage, die
zur Finanzierung der Renten eingesetzt
werden.

Die Lebenserwartung nach der Pensionie-
rung nimmt weiterhin zu. Deshalb missen
die Altersrenten immer langer ausbezahlt
werden.

Das Altersguthaben des Versicherten bei
der Pensionierung wird von der Vorsorge-
einrichtung so angelegt, dass es progressiv
zur Rentenfinanzierung eingesetzt werden
kann. Die Ertréage auf diesem Kapital be-
einflussen die verfigbare Summe, doch
sind diese Ertrdge seit mehreren Jahren
ricklaufig.

Und wo liegt das Problem?

Die Altersrente wird bis zum Tod des Ver-
sicherten und dessen Partner ausbezahlt,
und dies heute durchschnittlich drei Jahre
langer als noch beim Inkrafttreten des BVG
im Jahr 1985. Gleichzeitig sind die Ertrage
auf den angelegten Altersguthaben deutlich
kleiner als noch 1985.

Diese beiden Faktoren fiihren dazu, dass
die total auszuzahlenden Renten die da-
fur bereitstehende Summe Ubersteigen.
Folglich muss die Differenz von den er-
werbstatigen Personen gedeckt werden.
Ein zu hoher Umwandlungssatz zwingt die
zuklnftigen Generationen, die Leistungen
flr die Pensionierten zu bezahlen. Dieses
System der Umlagefinanzierung ist aber
der AHV vorbehalten; die 2. Saule sieht klar
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vor, dass jeder Versicherte flir seine eigene
Rente spart.

Um das Gleichgewicht der Renten zu erhal-
ten, sollte der Umwandlungssatz deshalb
so schnell wie mdglich auf 6,4% gesenkt
werden.

Gut zu wissen

1. Die derzeit ausbezahlten Renten sind
von dieser Anderung nicht betroffen
und werden nicht gesenkt.

2. Der Versicherte kann weiterhin wéhlen,
ob er das Altersguthaben in Form eines
einmaligen oder teilweisen Kapitalbe-
trags oder als Leibrente beziehen will.

Die Renten der gesetzlichen Unfallver-
sicherung (UVG) werden der Teuerung
angepasst. Um die Teuerung aller UVG-
Renten langfristig finanzieren zu kénnen,
erheben die privaten UVG-Versicherer seit
dem 1. Januar 2007 einen Pramienzu-
schlag von 3%.

Die momentane Situation mit tiefen
Zinsertragen und einer steigenden Anzahl
Renten mit Teuerungszulagen verlangt eine

Teuerung der UVG-Renten

erneute Anpassung: Ab dem 1. Januar
2010 werden die UVG-Versicherer in der
Berufsunfall- (BU) und in der Nichtberufs-
unfall-Versicherung (NBU) einen Préamien-
zuschlag von je 9% der Nettopramie
erheben.

Diese Massnahme betrifft alle UVG-
Versicherer.

Weiterbildung zu Absenzen- und
Gesundheitsmanagement

Die Fachhochschule Nordwestschweiz
(FHNW) hat mit der Groupe Mutuel
exklusiv bereits vier erfolgreiche CAS-
Lehrgénge zu diesem wichtigen Thema in
Olten organisiert. Der 5. Zyklus «Absen-
zen managen und Gesundheit fordern im
Betrieb» beginnt im September 2010.

Mehr Informationen hier:
www.corporatecare.ch/ausbildung
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Der Case Manager
Forderung des Dialogs zwischen Arbeitnehmer
und Unternehmen

Die Wirtschaftskrise geht mit zuneh-
menden Konfliktsituationen am Ar-
beitsplatz einher. Wie konnen solche
sowohl fiir den Arbeitnehmer als auch
fiir den Arbeitgeber folgenschweren
Situationen entscharft werden?

Die Unterstiitzung durch einen Case
Manager erweist sich als dusserst
geeignet, um kranken, verunfallten oder
momentan angeschlagenen Personen
wieder auf die Beine zu helfen. So kann
die befiirchtete berufliche Ausgliederung
verhindert werden. Unser Interview mit
Frédéric Abbet, Leiter CorporateCare
der Groupe Mutuel.

Sind Case Manager aufgrund der
Wirtschaftskrise vermehrt gefragt?
Ja, fur die Bewéltigung von Konflikt-
situationen in Unternehmen ist es
Ublich geworden, einen Care Manager

beizuziehen. Mobbing, Beldstigung am
Arbeitsplatz und Burn-out werden von

unseren Versicherten ohne Tabu ange-
sprochen. Deshalb ist es wichtig, diese
Vertrauensbasis aufrechtzuerhalten.

In welchen Féllen wird das Einschreiten
des Case Managers am haufigsten
verlangt?

Wir werden mit zwei hauptséchlichen
Problemkategorien konfrontiert:
psychologische und physische Probleme.
Bestimmte Depressionszustande sind
arbeitsbedingt; die Versicherten missen
krankgeschrieben werden, weil ihnen ihr
Arbeitsumfeld immer mehr Mihe bereitet
(Arbeitsklima, Leistungsdruck, Konflikte
u.a.). Fur einige unter ihnen wiirde ein
Wechsel des Arbeitgebers zur sofortigen
Wiederaufnahme der Arbeit fihren. Zu
diesen beruflichen Schwierigkeiten kommen
manchmal persénliche oder familiare
Probleme. In solchen Féllen orientieren
unsere Berater die Versicherten an die
sozial-medizinischen Einrichtungen weiter.

Und wie geht man mit physisch
erkrankten Personen um?

Bei unseren Versicherten handelt es sich
dabei meist um Rickenbeschwerden

(z. B. Hexenschuss, Diskushernie,
Halswirbelsdulenschmerz oder Ischias).
Dann besteht die Aufgabe des Case
Managers darin, den Versicherten zusam-

men mit dem Arbeitgeber bei der Einflihrung
von ergonomischen oder anderen Mass-
nahmen zu unterstltzen oder eine soge-
nannte therapeutische oder progressive
Wiederaufnahme der Arbeit zu férdern,
dies in Zusammenarbeit mit der Invaliden-
versicherung, der Suva und dem behan-
delnden Arzt.

Sind die Vertraulichkeit der Daten und
der Aufbau einer Vertrauensbeziehung
entscheidend fiir den Erfolg der
Massnahmen?

Wir missen klar kommunizieren, dass die
Gespréache vertraulich behandelt werden;
der Datenschutz verbietet uns, sensible
Informationen bekanntzugeben, was nicht
alle Arbeitgeber verstehen. Andererseits
ist ein enger Kontakt mit dem Arbeitgeber
wichtig, um das berufliche Umfeld des
Mitarbeitenden besser zu verstehen.

Wir iibernehmen also eine auf gegen-
seitigem Vertrauen basierende
Vermittlerrolle; dabei stiitzt sich

die Vertrauensbeziehung auf einen
moralischen Vertrag zwischen der
kranken Person, ihrem Arzt, dem
Versicherer und dem Arbeitgeber.
Man darf nicht vergessen, dass das Ziel
die Wiederaufnahme der Arbeit ist, und
dies innert angemessener Frist und unter
gunstigen Bedingungen, so dass der
Mitarbeitende bei der Rickkehr an seinen
Arbeitsplatz optimal empfangen wird.

Ergebnis unserer

Viele Leser haben uns ihre Meinung zu
unserem Corporate News mitgeteilt — herz-
lichen Dank. lhr Feedback ist sehr positiv
und spornt uns an, den eingeschlagenen
Weg mit klaren, gezielten und bedarfsge-
rechten Informationen weiterzugehen.

Voraussetzung fir die Beurteilung des In-
halts ist natdrlich, dass Sie das Corporate
News lesen, und das tun 85% der Befrag-
ten regelméssig. Mehr als die Hélfte unter
Ihnen teilt sich das Exemplar dann mit an-
deren Lesern.

95% der Leser finden die Informationen
nltzlich, wirden aber etwas gréssere
Exklusivitét der Beitrage begrissen. Auf
diesen Aspekt werden wir kiinftig ein be-
sonderes Augenmerk legen.

Leserumfrage

Zum Schluss geben wir Ihnen den Namen
der Gewinnerin unseres Wettbewerbs
bekannt: Corinne Martinoya der Firma
Prodague SA in Essert-sous-Champvent
gewinnt ein Wellness-Wochenende fur zwei
Personen in den Badern von Ovronnaz.
Herzliche Gratulation!

Und Ihnen, liebe Leser, vielen Dank fir Ihre
Teilnahme.

Welche Massnahmen waren im Fall
einer Pandemie im Unternehmen
einzufithren?

Die Hinweise unserer Spezialisten
finden Sie unter:

www.corporatecare.ch/de/pandemie
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SITAG

Factory Outlet
Showroom

Burostuhle und -mobel

Seit 1965 steht der Name SITAG fiir
Wertigkeit und Lifestyle, innovative
Produkte und L6sungen sowie unge-
woéhnliches Design rund um innovative
Burostiihle und -mébel mit internationa-
lem Markengesicht.

Mit einer grossen Angebotspalette bietet
SITAG fir jede Raumsituation passende
L&sungen. Dazu gehdren ergonomisch
ausgereifte sowie individuell gestaltete
Blrodreh- und Konferenzstiihle, Sessel und
Sitzgruppen fur den Empfangs- und Warte-
bereich sowie System- und Exklusivmdbel,
komplette Konferenzlésungen und Tische
fir die unterschiedlichsten Bereiche.

Die SITAG Buro-Kompetenz spiegelt sich
nicht nur in einem besonders hohen Qua-
litats- und Leistungsanspruch wider, son-
dern vor allem in der Uberzeugung, dass
Buros fur Menschen geschaffen sind, die
ganz individuelle Anforderungen an ihr
Arbeitsumfeld stellen.

Ein solch hohes Produkt- und Design-
Niveau erfordert permanente Anstren-
gungen in allen Prozessen. Massgeschnei-
derte Projektplanungen, eine Vielzahl
markt- und kundenorientierter Service- und
Dienstleistungsangebote realisiert SITAG
deshalb in enger Abstimmung mit qualifi-
zierten Fachhandelspartnern.

Auch fiir den Versicherungsschutz der
Mitarbeiter ist Kompetenz gefragt.

«Seit vier Jahren arbeiten wir mit

der Groupe Mutuel zusammen»,
erklart CEO Toni Lee. «lhr Konzept
CorporateCare im Absenzen- und
Gesundheitsmanagement bringt ver-
sicherten Unternehmen und Mitarbei-
tern einen echten Mehrwert.»

Als erfahrener Hersteller qualitativ hoch-
wertiger Burostuhle und -mébel unter
einem Dach und dank der Auswahl kom-
petenter Partner hat sich SITAG in seiner
Uber 40-jahrigen Firmengeschichte eine
fuhrende Positionen auf den wichtigsten
europaischen und internationalen Méarkten
erarbeitet. SITAG - style at work!

Kontakt fiir das Sonderangebot:
SITAG AG, Herr Lukas Baumgartner,
Tel: +41 81 758 17 90,

E-Mail: lukas.baumgartner@sitag.ch

SITAG DL 200 besticht nicht nur durch
seine revolutiondre Technik, sondern auch
durch einzigartige und patentierte Funk-
tionen. Erleben Sie die neue Dimension des
Sitzens und exklusiven Komfort, dank eines
speziell in dem Sitz integrierten Schaums,
der fir aktiven Temperaturausgleich sorgt.
Weitere Infos unter www.sitag.ch

Rubrik Produkte/Seating/DL 200.
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Sonderangebot
Unternehmenskunden der Groupe
Mutuel erhalten bei SITAG fir Bestel-
lungen von Birodrehstihlen aus der
Serie DL 200 eine Verglinstigung von
25% auf den Listenpreis.
» Spezialpreis netto ab Fr. 1’158.—-
statt Verkaufspreis brutto ab
Fr. 1°545.— (exkl. MwSt.)
gultig fur Bestellungen bis
31. Dezember 2009, Abwicklung tber
den Fachhandel.




