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Labels gibt es viele in der Landwirtschaft, von
Natura-Beef liber Bio bis zu Suisse Garantie.
Entsprechend untuibersichtlich ist der Markt.
Die logische Folge fiir einen Direktvermarkter
ist, jedes Produkt mit seinem eigenen Namen
zuversehen, in diesem Fall «<Kobels Hof». Nur
wenn die eigene Marke auf jedem Produkt
steht, das den Hof verlasst, beinhaltet es auch
alle Werte, die mitdieser Marke assoziiert wer-
den. Die Wortmarke wurde modern umge-
setzt und mit dem Zusatz «Seit 1908» erganzt.
Auf dieses Jahr gehen namlich die Wurzeln
der Familie Kobel zuriick. Flankiert wird das
Branding mit einer authentischen und sym-
pathischen Bildwelt, welche das Regionale
und das Nattirliche in den Vordergrund stellt.

Angebot — Nose to Tail in Reinkultur
«Noseto Tail» — von der Nase bis zum Schwanz
— ist in den letzten Jahren wieder Mode ge-
worden. Doch: Ein Tier restlos zu verwerten,
war bereits frither gang und gébe. Heute sind
wir oft etwas wéhlerisch und verpassen dabei
so einiges! Fur einen Direktvermarkter wie
Kobels Hof ist es jedoch nicht nur ein Angebot
unter vielen, sondern «das Produkt». Entspre-
chend wird das ganze Galloway-Tier verkauft,
als Gourmet-Beef in Mischpaketen zu 10, 17
oder 34 kg, von der Trockenwurst bis zum
gegerbten Fell. Dieses umfassende Angebot
verlangt nach optimierten und digitalisierten
Prozessen.

Prozesse — durch und durch digitalisiert
Schlachttermine planen, die Ubersicht dar-
iiber behalten, wer bestellt hat, Rechnungen,

Rustlisten flir den Metzger: «Zettel, Mails,
SMS, Excel-Listen - ich habe nur noch Daten
von der einen Liste in die andere kopiert»,
erinnert sich Jonathan Kobel. Das hat den
Ausschlag gegeben, neben der Investition
ins Branding und ins Angebot auch in die
Prozesse zu investieren. Entsprechend haben
Kobels in Zusammenarbeit mit der Webagen-
tur IT & Design Solutions GmbH die Software
«Makoni» entwickelt. Makoni ist eine Smart
Farming Software fir die Direktvermarktung
und erleichtert die Arbeit im Biiro durch Digi-
talisierung, ahnlich wie die Mechanisierung
auf dem Feld. Die Webapplikation nimmt
Kobels massiv Arbeit ab, macht den Hof effi-
zienter und spart damit viel Zeit und letzten
Endes Geld.

Dank Makoni fallen die Medienbriiche kom-
plett weg. Kobels haben zum einen alle Infor-
mationen Uber ihre Tiere in Makoni erfasst:
Durch Antippen des Tiernamens auf dem
Tablet sehen sie, wo sich das Tier befindet,
ob es tréchtig ist oder Medikamente bekom-
men hat. Auch die Mitarbeitenden konnen Be-
merkungen zu den Rindern erfassen. Last, but
not least wird das Arzneimittel-Journal {iber
Makoni bewirtschaftet.

Zum anderenlaufen samtliche Bestellungen
und die Planung der Schlachttermine tiber
die Webapplikation. Die Kunden erfassen
im Webshop, welche Art von Mischpaket sie
wann mochten, ob sie selber abholen oder
eine Lieferung wiinschen und ob es «no es
Bitzeli meh» sein darf: also ein zusétzliches
Filet oder eine leckere Trockenwurst mit Pfef-
fer oder Knoblauch.

Auf Basis der Eingange erstellt Makoni die
Rustliste fiir den Metzger. Sodann druckensie
die Etiketten fiirs Bekleben der Pakete aus. In
der Metzgerei kann tibrigens genauso wie auf
dem Hof mit dem Tablet gearbeitet werden:
Sobald eine Bestellung komplett verpackt ist,
wird ein Hikchen gesetzt und eine Rechnung
ausgelost. Ist man zuriick auf dem Hof, lie-
gen die ausgedruckten Rechnungen im Biiro
und sind in der integrierten Debitorenbuch-
haltung auf «nicht bezahlt» gesetzt, bis sie
von den Kundinnen und Kunden beglichen
werden.

Fazit — kurz und biindig

Was fiir einen Direktvermarkter gilt, funk-
tioniert auch bei KMU: Ein klar positionierter
Brand, ein gutes Angebot und digitalisierte
Prozesse sind auch - oder erst recht — wah-
rend herausfordernder Zeiten entscheidend.
Auch wenn es abgedroschen klingt: Krisen
sind Chancen. Als Unternehmerinnen und
Unternehmer sollten wir diese Zeit nutzen,
um unser Branding, unser Angebot und un-
sere Prozesse zu prifen und wo nétig zu
schéarfen oder zu optimieren.

Oder um es mit den Worten von Jonathan
Kobel zu sagen: «In Marketing, Kommuni-
kation und Software haben wir rund 50000
Franken investiert. Man konnte auch sagen,
das ist unser neuer Traktor. Die stetig stei-
gende Nachfrage nach unseren Produkten,
bei massivreduziertem Arbeitseinsatz fiir die
Administration, rechtfertigt aber diese Inves-
tition klar!»

Neues Datenschutzgesetz -
auch naturliche Personen strafbar

LUCAS GALLI IT & DESIGN SOLUTIONS GMBH
NIKLAUS MURNER BRACHER & PARTNER

Das Parlament hat das totalrevidierte Schweizer Datenschutzgesetz

(nDSG) am 25. September 2020 verabschiedet. Die wichtigste Neuerung:
Neben der Strafbarkeit von Unternehmen wie in der EU-DSGVO
wird mit dem nDSG neu die Strafbarkeit von nattirlichen Personen

eingefuhrt.

Das nDSG tritt voraussichtlich Mitte 2022 in
Kraft und ist bis dahin noch nicht verbind-
lich. Vorweg sind keine grossen Anpassungen
notwendig, solange die Anforderungen der
Europaischen Datenschutzgrundverordnung
(EU-DSGVO) eingehalten werden.

Dasrevidierte Datenschutzgesetz bezweckt
die Anpassung des Datenschutzes an die ge-
sellschaftlichen und technologischen Ent-
wicklungen seit der Einfithrung des gelten-
den DSG von 1992, wie zum Beispiel Google,
Facebook, Smartphone und Cloud-Lésun-
gen. Ebenso wird eine als «Swiss-Finish» be-
zeichnete Anndherung und Koordinierung
mit dem europaischen Datenschutzumfeld
(insbesondere der EU-DSGVO) angestrebt.
Im globalisierten Umfeld ist zumindest eine
Konsolidierung mit dem EU-Recht empfeh-
lenswert, endet doch der Markt nicht mehr
an der Landesgrenze. Die meisten (zumin-
dest alle in einem EU-Land tatigen) Unter-
nehmen werden somit auch kiinftig sowoht
die EU-DSGVO als auch das nDSG einhalten
miissen.

Zentral bei der Revision des DSG waren

die folgenden vier Aspekte:

— Erhohung der Transparenz (d.h. Infor-
mation tiber Datenbearbeitungen) und
Starkung der Rechte der betroffenen
Personen

— Forderung der Pravention und der Eigen-
verantwortung der Datenbearbeiter

— Ausbau der Strafbestimmungen

— Starkung der Datenschutzaufsicht (durch
den Eidgendssischen Datenschutz- und
Offentlichkeitsbeauftragten EDOB)

Neuerungen gegeniiber geltendem

Recht

— Strafrecht: Natlrliche Personen kénnen
bei vorsétzlicher Verletzung der Informa-
tions-, Auskunfts- oder Sorgfaltspflichten
neu mit einer Busse bis CHF 250000
bestraft werden. Eventualvorsatz ist
ausreichend und gegeben, wenn eine tat-
sachlich eingetretene Verletzung in Kauf
genommen wurde. Dies fiihrt zu einer
direkten Sanktionierung der CEOs, CIOs
oder anderer Verantwortlicher. Dadurch
werden bei unternehmensinternen Ent-
scheiden andere Anreize gesetzt als bei
einer Strafbarkeit des Unternehmens.

— Juristische Personen: Kein Schutz von
Daten juristischer Personen (AG, GmbH).
Das nDSG gilt kiinftig lediglich fiir die
Bearbeitung von Personendaten von
nattirlichen Personen.

— Personendaten: Zu den besonders schiit-
zenswerten Personendaten zéhlen neu
auch genetische sowie biometrische
Daten (z.B. Fingerabdriicke, Retina-Scan,
Gesichtsbilder oder Stimmaufnahmen).
Fiir die Bearbeitung derselben gelten
qualifizierte Voraussetzungen (wie bei-
spielsweise eine Einwilligung dazu).

— Verantwortliche und Auftragsbearbei-
ter: Anstelle des Inhabers einer Daten-

sammlung wird neu zwischen Ver-
antwortlichem und Auftragsbearbeiter
differenziert. Verantwortliche sind
private Personen (oder Bundesorgane),
die (gemeinsam) iiber den Zweck und
die Mittel der Bearbeitung entscheiden.
Auftragsbearbeiter werden vom Verant-
wortlichen mit der Bearbeitung der Per-
sonendaten beauftragt (z.B. IT-Service-
Provider bei der Datenbearbeitung in
einer Cloud). Der Auftragsbearbeiter hat
die Daten nach den fiir den Verantwort-
lichen geltenden Regeln zu bearbeiten.
Der Verantwortliche muss sich tiber die
Datensicherheit beim Auftragsbearbeiter
vergewissern. Letzterer darf zudem die
Bearbeitung nicht ohne Genehmigung
des Verantwortlichen einem Dritten
Ubertragen.

Profiling
Unter Profiling wird jede Art der automati-
sierten Bearbeitung von Personendaten ver-
standen, um ein Persénlichkeitsprofil zu er-
stellen. Profiling mit hohem Risiko liegt vor,
wenn Personendaten automatisiertbearbeitet
werden und deren Verkniipfung die Beurtei-
lung wesentlicher Aspekte der Personlichkeit
erlaubt. Hierfiir bedarf es neu einer ausdriick-
lichen Einwilligung der entsprechenden na-
tirlichen Person.

Datenschutz durch Technik und daten-
schutzfreundliche Voreinstellung der Daten-
schutzvorschriften sowie insbesondere die
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Bearbeitungsgrundsatze sind bei der Daten-
bearbeitung bereits ab Planung einzuhalten
(Privacy by Design). Die Voreinstellungen fiir
die Bearbeitung von Personendaten sind auf
das flr den Verwendungszweck notwendige
Mindestmass zu beschranken (Privacy by De-
fault), ausser die betroffene Person bestimmt
etwas anderes.

Ausbau Auskunftspflichten

Neu besteht ein Anspruch auf jede Infor-
mation. Zudem gelten erweiterte Informa-
tionspflichten bzw. Mindestanforderungen.
Es muss jederzeit bekanntgegeben werden
koénnen, was mit den Daten geschieht (Spei-
cherung und Verarbeitung der Identitat und
Kontaktdaten des Verantwortlichen, Bearbei-
tungszweck, allfallige Empfanger*innen, oder
- bei Ubermittlung ins Ausland - der Staat).

Datenportabilitat

Mit dem Recht auf Datenherausgabe und
-libertragung hat der Verantwortliche auf Ge-
such des Betroffenen hin die Herausgabe bzw.
Ubertragung aller Personendaten an einen
anderen Verantwortlichen in maschinenles-
barer Form zu vollziehen.

Sofortige Meldung von Verletzungen
des Datenschutzes

Bei Datenschutzverletzungen mit hohen Risi-
ken fiir die Persénlichkeit oder Grundrechte
hat der Verantwortliche dem EDOB unver-
zuglich Meldung zu erstatten. Zudem sind
die Betroffenen durch den Verantwortlichen
zu informieren.

Hartere Konsequenzen
Zusammengefasst bedeutet dies, dass der-
zeit kein zwingender Handlungsbedarf be-
steht. Die kiinftig zwingend zu verdffentli-
chenden Datenschutzerklarungen kénnen
jedoch bereits jetzt vorbereitet werden. War
die Datenschutzerklarung bis anhin EU-
DSGVO-konform, sind nur wenige Anpassun-
gen notwendig. Klar ist aber: Kiinftig werden
Verstosse gegen das Datenschutzrecht harter
geahndet.

Flir weitere Auskiinfte stehen Ihnen die Au-
toren gerne zur Verfligung. Zusatzlich kén-
nen konkrete Handlungsempfehlungen fiir
Websites online unter www.itds.ch/+nDSG
bestellt werden.

Digitalisierung
vs. digitale
Transformation:
nicht neu und
auch nicht gleich

RETO SPIEGEL MOSAIQ KOMMUNIKATIONSAGENTUR

Wahrend Digitalisierung «nur» bedeutet,
Analoges durch Digitales zu ersetzen,
bezeichnet die Transformation grundsatz-
liches Uberdenken von Strategien und
Prozessen. Marketing und Kommunikation
haben seit je einen hohen Innovations-
grad und sind Pulsmesser fur die Akzeptanz
neuer Technologien. Auch Agenturen
funktionierten bis dato klassisch, so auch
Mosaiq. Seit einem Jahr ist alles anders.
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Viele hat es auf dem linken Fuss erwischt. Da
wir uns - aufgrund der Ablésung einer in die
Jahre gekommenen IT-Infrastruktur — bereits
vor Corona mit den Themen Virtualisierung
und Homeoffice beschéftigt und uns vorbe-
reitet hatten, waren wir innert Kiirze bereit fur
die neuen Herausforderungen.

Interessant waren die Details: Wahrend eine
Hybrid-IT-Infrastruktur mit Vor-Ort-Speicher
und Backup in der Azure Cloud bereits selbst-
verstandlich war, fristeten Adobe Cloud, VPN,
Teams und Sharepoint noch ein Schattenda-
sein. Heute gehoren diese Technologien zum
Standard bei unseren internen wie externen
Prozessen. Die gesamte Unternehmung ist vir-
tualisiert, die friher fixen Rechnerstationen
durch Laptops ersetzt und die Arbeitsplatze
zum Desk-Sharing umfunktioniert. Gerade die
Kombination von Teams mit Kalender, Chat,
‘Wiki, Notizbuch sowie Sharepoint fiir Daten-
ablage und Austausch erweist sich zunehmend
als unverzichtbare Plattform fir optimale Kol-
laboration mit Kunden und externen Partnern.

Mehr Raum fiir Kreativitit

Mit allen Anspruchsgruppen, mit denen wir
uns zum Teil taglich austauschen, gehen wir
zunehmend den Weg von pragmatischen, di-

gitalen Prozessen. Das verschlankt den admi-
nistrativen Zeitaufwand und somit auch die
Overhead-Kosten, lasst mehr Raum und Bud-
get fur qualitatives Brainstormingund kreative
Konzepte zugunsten des Kunden.

Gerade hier sehen wir den Mehrwert fiir die
Optimierung des Kundenerlebnisses. Weg von
Dropbox und Transfer-Diensten, Unzuldng-
lichkeiten und Uniibersichtlichkeit in der Mail-
Flut mit «cc» an alle, hin zu strukturierteren,
nachvollziehbaren Ablaufen im Workflow und
zielgerichteter Kommunikation. Weniger Rei-
seweg und Kundenspesen zugunsten gehalt-
voller Dialoge in Teams-Meetings. Sicher, der
physische Kontakt ist wichtig flir das soziale
‘Wesen Mensch, aber die Qualitditmachtesaus —
nicht die Haufigkeit.

Es gibt kein Zuriick

Nun naht das Ende der Homeoffice-Pflicht.
Mankoénnte langsam zum alten Tagesgeschaft
und also indie Biiros zuriickkehren. Das Team
hat nach Monaten des wohnlichen Exils ge-
nug von «physical distancing» und moéchte
sich wieder analog austauschen. Doch Mo-
saiq — wie wohl die meisten anderen Firmen
auch — werden anders funktionieren als zuvor:
Co-Working-Spaces mit Lounge statt Biiro,

Pikett-Teams vor Ort statt Prasenzzwang. Der
‘Wunsch nach Flexibilitdt und Abwechslungbei
der Arbeit ist gross. Homeoffice und virtuelle
Meetings sind bei uns vollstandig angekom-
men und werden so weit sinnvoll und méglich
mit Augenmass weitergefiihrt. «<Schlechte Pro-
zesse sind weder erfolgreich noch tiberlebens-
fahig, egal ob analog oder digital.»

Die Digitalisierung verandert auch nach
Corona weiterhin die Beziehung zu unseren
Kunden. Dabei wirkt auch im B2B-Sektor,
analog dem B2C-Markt, der mobile und zeit-
unabhéangige E-Commerce-Boom nachhaltig.
Deshalb ist es in der digitalen Transformation
eminent wichtig, die sogenannte Customer
Journey von Awareness bis After Sales bzw.
vom potenziellen Interessenten bis zum Mar-
kenbotschafter genau zu analysieren. Die
nicht nur digitalen internen Prozesse wie auch
der Marketing-Mix sind darauf auszurichten.
Dabeientstehen zunehmend neue, spannende
programmatische Online- und Offline-Kon-
zepte, bedienerfreundliche Applikationenund
kundenzentrierte Dienstleistungen. Nutzen
Sie die Chance, im neu angebrochenen digi-
talen Zeitalter erfolgreich und nachhaltig fiir
positive Kunden- und Markenerlebnisse zu
sorgen!
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