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BEST WORKPLACES UNTERNEHMENS- DATENSCHUTZ BAURECHT
Eine Branche auf NACHFOLGE Sind Schweizer Unter- Die wichtigsten Tipps
Fachkrdftesuche Expertise mit an Bord holen nehmen gewappnet? flir Bauherren
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BEST WORKPLACES

Immer im Gesprach bleiben

Mitarbeitende langfristig zu binden, ist in Zeiten zunehmenden Fachkraftemangels eine der wichtigsten Aufgaben fiir
Unternehmen — so auch in der Treuhandbranche. Aber wie konnte dies funktionieren?

TEXT: TOBIAS LEMSER

ach der Ausbildung einen Ar-

beitgeber zu finden, fiir den man
ein Leben lang tdtig ist, war eher in
vergangenen Jahrzehnten angesagt.
Langst haben sich die Gewohnheiten
gedndert. Gerade junge Berufstatige
unter 30 sind im Vergleich zu dlteren
Mitarbeitenden weniger loyal gegen-
iiber ihren Arbeitgebern und zeigen
sich schneller wechselwillig.

Was Arbeitnehmenden - in Zei-
ten, in denen Fachkréfte dringend
gesucht werden - eine gewisse Frei-
heit gibt, sich nach einigen Jahren
woanders umzuschauen, setzt wie-
derum so manche HR-Abteilungen
unter Druck. Geeignete Fachkrafte
zu finden, diese Stiick fiir Stiick in
die Arbeitsabldufe einzuarbeiten und
dann an ein anderes Unternehmen zu
verlieren, kann gerade fiir kleinere
Firmen wirtschaftlich belastend sein.
Laut einer PwC-Umfrage im ver-
gangenen Jahr plant inzwischen ein
Fiinftel der Beschaftigten im laufen-
den Jahr, eine neue Stelle zu suchen.
Ein Trend, der nicht ganz neu ist:
Denn bereits zwischen 2016 und 2021
hat bei den Erwerbstatigen der soge-
nannten Generation Z die berufliche
Mobilitét laut des Bundesamts fiir
Statistik zugenommen. Bei den 15-
bis 24-Jahrigen haben 21,6 Prozent
den Arbeitsplatz gewechselt — ganz
im Gegensatz zur Gruppe der 55- bis
64-Jahrigen: Lediglich fiinf Prozent

der Arbeitnehmenden in dieser Al-
tersklasse orientierten sich beruflich
ganz neu.

TREUHANDBRANCHE
SUCHT FACHKRAFTE
Doch nicht nur mangelnde Loyalitat,
auch der sich zuspitzende Fachkraf-
temangel macht vielen Unternehmen
zu schaffen. Laut einer diesjahrigen
Umfrage der «Neuen Ziircher Zei-
tung» und der Kalaidos Fachhoch-
schule geht knapp ein Drittel der
befragten KMU davon aus, dass sie
in den kommenden drei Jahren der
Fachkrdftemangel besonders be-
schiftigen wird. Hinzu kommt, wie
der Personaldienstleister Adecco in
Zusammenarbeit mit der Universitat
Ziirich zum Thema Fachkréaftemangel
ermittelt hat, dass zahlreiche Arbeit-
nehmende in der Pandemie damit
angefangen haben, Teilzeit zu arbei-
ten — zum Teil 80, 70 oder 60 Prozent.
Fakt ist: Da viele dieses Arbeitsmodell
weiterfiihren mochten, werden diese
Arbeitskrafte kiinftig fehlen.
Neben der Branche «Architektur
und Planung» und dem Baugewerbe
macht auch der Treuhandbranche
der Mangel an qualifizierten Ar-
beitskrédften zu schaffen. Laut dem
Stellenmarkt-Monitor der Universitat
Ziirich gehort dieses Fachgebiet in der
Schweiz zu den finf am stdrksten
betroffenen, weshalb am Markt ein
regelrechter Kampf um qualifizierte
Treuhandfachkréfte entstanden ist.

MIT SOFTWARE UND

GUTEN WORTEN

Aber was sollten Treuhandunter-
nehmen tun? Erste wichtige Mass-
nahme: repetitive Aufgaben wie
die Belegextraktion, Nebenbiicher-
abstimmungen und das Erstellen
von Reports an Treuhandsoftware
auslagern, womit

Bindung zu vertiefen. Viele Mitarbei-
tende legen Wert darauf zu wissen,
dass ihre Vorgesetzten auch kiinftig
mit ihnen rechnen und sich fiir ihre
Entwicklung starkmachen. Gerade bei
Arbeitnehmenden der Generationen
Y und Z ist ein kontinuierlicher Aus-
tausch zentral. Allein Mitarbeiterge-

sprache reichen

sich der Auf- EIN KONTINUIERLICHER da nicht aus,

wand rund um
die Buchfiihrung
auf Kontrollauf-
gaben reduziert.
Die dadurch ein-
gesparte Zeit hilft
Mitarbeitenden nicht nur, neue Ser-
vices zu entwickeln, um sich auch
zukiinftig von der Konkurrenz ab-
heben zu kénnen — was wertvolle
Arbeitsstunden spart. Auch kann
das Treuhandunternehmen sein Au-
genmerk wieder verstarkt auf das
Kerngeschéft richten und somit den
Druck nehmen, das operativ tatige
Team fiir neue Projekte aufstocken
oder Sachbearbeitende nach einer
Kiindigung sofort ersetzen zu miis-
sen.

TIPPS ZUR MITARBEITER-
BINDUNG

Umso besser, wenn Unternehmen
Mitarbeitende gar nicht erst ziehen
lassen miissen. Damit dies gelingt,
liegt Fachleuten zufolge ein entschei-
dender Punkt in der Wertschatzung
von Mitarbeitenden, was hilft, die
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AUSTAUSCH ZWISCHEN

FUHRUNGSKRAFT UND

MITARBEITENDEN IST
ZENTRAL

vielmehr gilt
es, sich wie-
derholt mit den
Mitarbeitenden
auszutauschen
und Feedback
zu geben. Auch Aus- und Weiterbil-
dungen sind im Kampf um Fachkrifte
unerldsslich - ein geeignetes Mittel,
um junge Talente und Quereinstei-
gende, selbst wenn sie nicht alle Kri-
terien erfiillen, zu gewinnen. Allein
auf die perfekt passenden Bewerber
zu warten, reicht heute nicht mehr
aus.

Unternehmen miissen also lie-
fern, um nicht an Leistungsfahigkeit
zu verlieren — und zwar nicht allein
in Form einer prall gefiillten Lohn-
tiite. Ebenso wichtig sind flexible
Arbeitszeitmodelle und betriebliche
Angebote zur Betreuung von Kin-
dern. Nicht zuletzt gewinnen die
Gesundheits- und betriebliche Al-
tersvorsorge sowie Sportkurse zu-
nehmend an Bedeutung, damit die
Fachkrafte und Eigengewdchse bloss
nicht zur Konkurrenz abwandern.
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Die #OBT_Familie

Wir als Arbeitgeber

Bei OBT schéatzen und anerkennen wir einander, unsere Arbeitsat-
mosphare und unseren Arbeitsalltag zeichnen sich durch Offenheit
und Ehrlichkeit aus, mit flachen Hierarchien, einer Open-Door-Policy
und einer gelebten Du-Kultur. Regelmassige Firmen- und Teamver-
anstaltungen starken unseren Zusammenhalt zusatzlich.

FUr uns stehen die Unterstltzung und Forderung unserer Mitarbei-
tenden im Mittelpunkt. Vom sorgfaltigen Onboarding an begleiten
und fordern wir Dich das ganze Jahr Uber. Wir investieren in konti-
nuierliche fachliche Weiterbildung und bieten individuelle Entwick-
lungsmaoglichkeiten. Als Dienstleister ist flr uns entscheidend, dass
wir Dein Fachwissen auf dem neusten Stand halten konnen.

Flexibilitat wird bei uns ebenfalls gross geschrieben. Dank unserer
Jahresarbeitszeit und unserer fortschrittlichen IT-Infrastruktur kannst
Du Deine Arbeit zeit- und ortsabhéangig gestalten.

Unser OBT Teamspirit und die einzigartige Firmenkultur sind unser
Schlissel zum Erfolg. Wir sind stolz auf unsere #OBT_Familie!

Uber OBT

Dein Kontakt

Nathalie Bolliger
Leiterin HR Business Partner

OBT AG
Hardturmstrasse 120
8005 Zlrich

T +41 44 278 46 30

Mit rund 500 Mitarbeitenden (davon bis zu 20 Lernenden) gehort die OBT AG zu den sechs grossten
Unternehmen in den Bereichen Treuhand, Wirtschaftsprifung, Unternehmensberatung, Steuer- und
Rechtsberatung, HR-Services sowie Informatik-Gesamtlésungen. Sie unterstitzt und berat Geschafts-
und Privatkunden, offentlich-rechtliche Unternehmen und Verwaltungen. Mit elf Niederlassungen
ist OBT regional verankert und bietet so eine ausgesprochene Kundennahe. OBT ist Mitglied von
EXPERTsuisse und unabhangiges Mitglied des weltweiten Netzwerks Baker Tilly International.
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Jetzt Teil der'#OBil Famili
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UNTERNEHMENSNACHFOLGE

Damit sich der Erfolg fortsetzt

Eine Firma an einen Nachfolger zu ibergeben, erfordert viel Geschick und Know-how. Umso wichtiger ist es,
die Thematik rechtzeitig anzugehen und sich eine hohes Mass an Expertise von aussen zu holen.

TEXT: TOBIAS LEMSER

ie Geschafte laufen, die Umsétze stimmen, die

Mitarbeitenden sind zufrieden: Was gibt es Bes-
seres fiir einen CEO. Alles richtig gemacht in den
vergangenen Jahren und Jahrzehnten. Doch klarist
auch: Irgendwann ist Schluss und es heisst «Good-
bye» zu sagen. Fiir viele einer der schwersten Schritte
im Leben iiberhaupt, besonders dann, wenn sie das
Unternehmen von der Pike auf aufgebaut haben.

Das Problem: Nachfolgeregelungen werden in
vielen Unternehmungen gédnzlich unterschatzt.
Gerade in kleineren Betrieben fehlt oftmals die
Zeit, sich darum zu kiimmern — mit teils erhebli-
chen Folgen. Denn verpasst eine Firma den Zeit-
punkt, sich um einen passenden Nachfolger in der
Geschéftsfithrung zu kiimmern, kann dies zur
Liquidation fiihren.

WEIT VERBREITETES NACHFOLGEPROBLEM
Laut einer Studie der Bisnode D&B Schweiz AG zur
Unternehmensnachfolge aus dem vergangenen Jahr
miissen 15,1 Prozent der KMU in den nédchsten
Jahren ihre Nachfolge regeln. Umgerechnet auf
die von einem Eigentiimerwechsel betroffenen
Arbeitspldtze sind davon beachtliche 500°000 Ar-
beitsplatze betroffen. Kein Wunder, dass das Thema
Unternehmensnachfolge fiir den Wirtschaftsplatz
Schweiz zentral ist und fiir die Schweizer KMU eine
besondere Verantwortung
bedeutet.

Besonders frappierend

tik bei den Einzelfirmen.
Wie die Studie zeigt, ist
bei 21,8 Prozent dieser
Betriebe die Nachfolge
ungeregelt. Betrdgt der Anteil der noch offenen
Nachfolge bei Aktiengesellschaften 15,7 Prozent,
sind von den GmbHs 9,8 Prozent betroffen. Besser
die Situation bei mittelgrossen Firmen mit 50 bis
249 Mitarbeitenden: Hier ist die Lage bei nur 7,9
Prozent ungeklart.

GROSSER DRUCK IM DRUCKBEREICH

Mit Blick auf die Regionen fallt auf, dass mit 17,8
Prozent der Anteil der Unternehmen mit offener
Nachfolge in der Nordwestschweiz am grossten ist.
Im Tessin sind nur 12,5 Prozent der KMU betroffen.
Und wie sieht es in den einzelnen Branchen aus?
Wie die Nachfolgestudie offenbart, weisen Gesund-
heitsdienste und Informatikleistungen mit rund elf
Prozent den geringsten Anteil an Unternehmen mit
ungeklarter Nachfolge auf. Grund fiir den niedrigen
Wert ist vor allem das vergleichsweise junge Alter
in der Informatikbranche.

Im Gegensatz dazu zeigt sich, dass das Druck-
und Verlagsgewerbe das grosste Nachfolgeproblem
hat. 23,2 Prozent der Betriebe haben die Nachfolge
noch nicht abgeschlossen. Mit 18,9 Prozent ist der
Anteil auch bei den Architekturbiiros sehr hoch,
genauso wie bei den Unternehmens- und Steuer-
beratern sowie den Reparaturdiensten, welche bei
18,4 Prozent liegen.

15,1 PROZENT DER KMU

ist die Nachfolgeproblema- MUSSEN IN DEN KOMMENDEN

JAHREN IHRE NACHFOLGE
REGELN

TIPPS FUR EINE ERFOLGREICHE UBERGABE

Was also tun, damit das einst erfolgreiche Unter-
nehmen nicht an die Wand fahrt? Hat ein Unter-
nehmer vor, wie vorgesehen, mit 65 Jahren in den
Ruhestand zu treten, raten Fachleute, spdtestens
finf Jahre zuvor die Unternehmensnachfolgepla-
nung anzugehen.

Gerade eine Ubergabe
innerhalb der Familie ist
oftmals angesichts gegen-
laufiger Interessen schwie-
rig und erfordert von allen
Involvierten erhebliche Zu-
gestandnisse. Es gilt eine
Losung zu finden, die fiir alle Familienmitglieder
fair ist, sodass sich jedes Mitglied einverstanden
erkldren kann. Auch ist es wichtig, eine gewisse
erbrechtliche Gerechtigkeit zu beriicksichtigen und
zu kldren, ob sich die infrage kommende Person
iiberhaupt zutraut, das Unternehmen erfolgreich
zu fiihren und sich gegentiber dem bestehenden

Management durchzusetzen weiss. Gerade deshalb,
um den familidren Frieden nicht zu gefahrden,
préferieren viele Familienunternehmungen einen
Verkauf an Dritte.

Doch egal, welche Variante auserkoren wurde,
ist es empfehlenswert, sich fachliche Expertise etwa
mithilfe einer M&A-Beratung einzuholen — auch um
rechtlichen und steuerlichen Fallstricken aus dem
Weg zu gehen. Denn nicht selten werden diese zum
Deal-Killer, wenn sie bei der Verkaufsvorbereitung
oder gar erst wahrend der Due Diligence, also der
Priifung von wirtschaftlichen, rechtlichen, steu-
erlichen und finanziellen Verhéltnissen, sichtbar
werden. Beispielsweise sind sogenannte Vorver-
kaufsrechte in Aktiondrshindungsvertrdagen oder
Verausserungssperrfristen nach einer gednderten
Rechtsform vielfach Stolperfallen. Umso wichtiger
ist es, sich rechtzeitig vor der Ubergabe einen Uber-
blick iiber allféllige Fallstricke zu verschaffen — der
beste Weg, alle notwendigen Massnahmen friihzeitig
zu erkennen und einzuleiten.

FALLSTRICKE BEI DER UNTERNEHMENSNACHFOLGE

1. Die Unternehmensnachfolge zu spdt angehen
Denn eine Unternehmensnachfolge ist einerseits fiir
die Zukunft der Firma von Bedeutung. Andererseits
wirkt sie sich, je nach Art der Nachfolge, auch auf die
momentane Investitionsbereitschaft aus.

2. Potenziale ungenutzt verstreichen lassen
Trotz der fiir Innovationen vorteilhaften flexiblen
Strukturen und flachen Hierarchien, zeigt die Er-
fahrung, dass in vielen KMU die Potenziale oftmals
ungenutzt bleiben.

3. Den Wandel selbst stemmen wollen

Neue Inhaber sollten sich Zeit nehmen, um im Unterneh-
men anzukommen und sich mit dem Unternehmensklima
vertraut zu machen. So ldsst sich einfacher feststellen,

wo die Sensibilitat der Mitarbeitenden fiir Veranderung
besonders hoch ist.

4. Den Beratungsbedarf unterschitzen

Um den Wandel ganz gezielt zu gestalten, ist es ratsam,
auf das Wissen von erfahrenen Nachfolgespezialisten
zurtickzugreifen. Lohnenswert kann die zusatzliche
Expertise von Steuerberaterinnen, Rechtsanwdlten
oder M&A-Spezialisten sein.

5. Allein auf klassische Finanzierungen setzen
Neben echtem Eigenkapital von neuen Inhabern oder
klassischen Bankkrediten stehen auch Lésungen wie
Factoring oder 6ffentlich geforderte Darlehen zur Ver-
fligung. Diese kdnnen eine positive Wirkung auf die

Zinslast haben. Quelle: www.abs-factoring.ch
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UNTERNEHMENSBEITRAG

360 Grad Approach rund um das Wirtschaftsrecht

Erfolg im Wirtschaftsrecht basiert auf wissenschaftlich fundierten Argumenten, einer integrierten Kommunikation und einem
behordlich abgestiitzten Vorgehen. AGON Partners hat das Netzwerk zu Hochschulen, Politik und Behorden.

«Recht haben und Recht kriegen sind zwei Paar
Schuhe. Dies gilt heute mehr denn je. Deswegen
verbinden wir bei AGON rechtliches Know-how
(«Legal») mit kommunikativen Skills («Public Af-
fairs») und behordensicheren unternehmensinter-
nen Massnahmen («Compliance»).» Prof. Patrick L.
Krauskopf (Chairman von AGON)

A AGON g0,
¥ PARTNERS

Die AGON Partners Legal AG berdt und vertritt
in Zivil-, Verwaltungs- und Strafverfahren im
Bereich des Wirtschaftsrechts, insbesondere in
wettbewerbsrechtlichen Verfahren.

Beaking News: Dr. Gabriel Rumo erweitert per
1.10.2023 den Verwaltungsrat. «AGON beschrei-
tet ganz neue Wege in der Rechtsberatung. Der
pragmatische und floskellose Approach entspricht
ganz meiner DNA», freut sich Gabriel Rumo auf
sein neues Mandat. Gabriel Rumo ist Direktor von
Swissholdlings.

Dr. Markus Wyssling (Managing Partner): «Ich
freue mich sehr tiber Gabriels Unterstiitzung im
Verwaltungsrat. Mit seiner langjahrigen Erfahrung
und seinem fundierten Wissen als Fithrungsper-
son im Bereich des Wirtschaftsrechts, sowohl auf
Unternehmer- als auch auf Behordenseite, passt
er perfekt zu uns. Es ist zentral fir die effektive
Rechtsberatung, die Anliegen beider Seiten gelebt
und verstanden zu haben.»

AGON i
PARTNERS

Die AGON Partners Public Affairs AG unterstiitzt
und berdt in Litigation-PR, Public Affairs und in
strategischer Wertekommunikation.

Breaking News: Neu wird Sandra Spieser Ver-
waltungsrétin. Nach ihrer langjdhrigen Tatig-
keit bei Economiesuisse unterstiitzt sie AGON
ab 1.10.2023 in politischen und wirtschaftlichen
Belangen. AGON geht mit Sugimoto Consulting
eine Partnerschaft ein. Dadurch wird das Portfolio
«integrierte und strategische Kommunikation»
weiter gestdrkt.

Michel Rudin (Verwaltungsrat): «Es freut mich, dass
wir mit unseren neuen Expertinnen und Experten
die hohe Qualitédt im Bereich der Litigation-PR, der
Public Affairs und in strategischer Wertekommu-
nikation noch weiter ausbauen koénnen.»

AGONSWPLIMEE
PARTNERS

Die AGON Partners Compliance AG bietet umfas-
sende, effiziente und massgeschneiderte Compli-
ance-Managementsysteme in den DACH-Staaten.
Alle Daten sind in der Schweiz gehostet.

Beaking News: Das neue Datenschutzgesetz hat’s
gezeigt: Compliance im Datenschutzrecht und beim

Hinweisgeberschutz ist ohne IT-Unterstiitzung
zwecklos. Unser IT-Guru Tobias Gurtner: «Mit einer
individuellen, softwarebasierten Losung konnen
alle rechtlichen und tatsédchlichen Voraussetzungen
effizient und umfassend erfiillt werden.»

Gaby Eickstddt (CEO): «Es ist mir wichtig, dass
unsere Kunden einen Ansprechpartner fiir ihre An-
liegen haben. Bei der Koordination von (Umsetzung
rechtlicher Vorgaben tiber die <(Kommunikation
mit internen und externen Stakeholdern» bis zur
Technischen Umsetzung, zum Beispiel TOM, las-
sen wir unsere Kundschaft nicht im Regen stehen.»

Prof. Patrick L. Krauskopf (Chairman von AGON):
«Den Erwartungen unserer Klientel begegnen wir
mit Demut und Commitment. Der Erfolg tragt die
Unterschrift unserer Mitarbeitenden: Eine ver-
trauensvolle, fordernde und offene Unterneh-
menskultur ist der zentrale Parameter unserer
Unternehmen.»

Agon Partners
T: +41 (0) 43 344 95 82
E: info@agon-partners.ch
www.agon-partners.ch

AGON
PARTNERS
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UNTERNEHMENSBEITRAG - INTERVIEW

«Eine Nachfolgeregelung will gut
vorbereitet sein»

Einen Unternehmensnachfolger zu finden, bringt einige Herausforderungen mit sich. Welche das sind und was zu tun ist, damit

die «Transaktion des Lebens» zum Erfolg wird, wissen Andreas Schubert und Yanik Hess.

Nachfolgeregelungen sind schweiz-
weit ein relevantes Thema. Wie sind
die Unternehmen lhren Erfahrungen
zufolge darauf vorbereitet?

Andreas Schubert: Im Vergleich zu
vor 15 Jahren, ist das Thema Nach-
folgereglung im Bewusstsein der Un-
ternehmer angekommen, und viele
machen sich rechtzeitig Gedanken
iber die Zukunft. Trotzdem bleibt die
praktische Umsetzung allein schon
aufgrund der hohen Komplexitat eine
Herausforderung.

Welche ersten Schritte sind zu gehen,
damit der Prozess an Fahrt aufnimmt?
Yanik Hess: Eine gute Vorbereitung
ist entscheidend. Hat ein Unternehmer
klare Vorstellungen und Ziele, ver-
einfacht dies den Prozess signifikant.
Dabei stellen sich viele Fragen: Kenne
ich den Wert meines Unternehmens?
Méchte ich es innerhalb oder ausser-
halb der Familie weitergeben? Wie
kann ich den Prozess vorgédngig stra-
tegisch planen? Welche steuerlichen
Aspekte miissen bedacht werden?

Gibt es bestimmte Herausforderun-
gen, die Firmeninhaber bei einem
Unternehmensverkauf zu bewiltigen
haben?

Andreas Schubert: Eine der gross-
ten Herausforderungen ist es, den ge-
eigneten Kdufer zu finden, der das
Unternehmen erfolgreich weiterfiihrt.
Ausserdem st
sowohl bei ei-
nem familienin-
ternen als auch
bei einem exter-
nen Verkauf die
Kaufpreisfinan-
zierung ein wich-
tiges Thema. Ge-
eignete Kdufer zu
finden, gehort zu den Hauptaufgaben,
die ein externer Partner iibernimmt
und im Verkaufsprozess einen Mehr-
wert fiir den Firmeninhaber generie-
ren kann.

Welche Aspekte sind in der Vermark-
tungsphase von Bedeutung, damit
der Verkauf zum Erfolg wird?

Yanik Hess: In der Vermarktungs-
phase ist es absolut entscheidend, eine
moglichst grosse Anzahl an Kaufinte-
ressenten zu generieren. Nur so kann
der Verkéaufer aus einer Position der
Stédrke agieren, den Markt spielen las-

ES IST ENTSCHEIDEND,
SO VIELE
KAUFINTERESSENTEN
WIE MOGLICH ZU
GENERIEREN

sen und einen mdglichst hohen Ver-
kaufspreis erzielen. Transaction Part-
ner AG schafft hier einen Mehrwert,
indem wir systematisch und indivi-
duell potenzielle Kédufer identifizieren
und diese gezielt mit dem notwendigen
Fingerspitzengefiihl ansprechen. Da-
bei kommen der Vertraulichkeit und
dem kontrollierten Informationsfluss
hochste Bedeutung zu.

Wie wichtig ist die Bewertung bei der
Nachfolgeregelung?

Yanik Hess:
Eine Unterneh-
mensbewertung
dient als Orientie-
rungshilfe fiir die
Bestimmung des
Verkaufspreises.
Eine objektive,
sachliche und
nachvollziehbare
Unternehmenshewertung schafft eine
solide Verhandlungsgrundlage und
erhoht die Transaktionssicherheit.

Inwiefern kann ein externer Partner
einen Mehrwert im Verkaufsprozess
erzielen?

Andreas Schubert: Die Kernkom-
petenz eines erfahrenen Beraters liegt
darin, den gesamten Verkaufsprozess
mit dem nétigen Fingerspitzengefiihl
und Sachlichkeit zu steuern und zu
wissen, welche Erfolgsfaktoren in den
verschiedenen Phasen des Transakti-
onsprozesses fiir einen erfolgreichen

._
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Abschluss entscheidend sind. Ein Fir-
meninhaber soll sich weiterhin auf das
Tagesgeschéft fokussieren kénnen.
Fehler aufgrund mangelnder Erfah-
rung und emotionaler Einfliisse kon-
nen sich am Ende als dussert kostspie-
lig erweisen.

Sie sind hauptsachlich im deutsch-
sprachigen Raum unterwegs. Was
zeichnet die Transaction Partner AG
aus und warum sind Sie der richtige
Partner?

Andreas Schubert: Wir haben
Erfahrung aus iiber 250 Firmenver-
kdufen und Nachfolgen und wissen,
worauf es fir einen erfolgreichen
Abschluss ankommt. Durch unser
internationales Kaufernetzwerk sind
wir in der Lage, die geeigneten Kauf-
interessenten zu finden. Des Weiteren
legen wir besonderen Wert auf eine
individuelle und persénliche Betreu-
ung durch die Geschaftsleitung. Un-
ser Honorar ist erfolgsbasiert und erst
dann fallig, wenn das Unternehmen
definitiv verkauft ist. Thr Erfolg ist
unser Erfolg.

Welche Branchen decken Sie ab be-
ziehungsweise sind Sie Experten fiir
ausgewdhlte Bereiche?

Yanik Hess: Wir verstehen uns als
Prozessspezialisten, und der Prozess
an sich ist branchenunabhdngig. Dem-
entsprechend bringen wir unsere pro-
zessoptimierte Transaktions-Expertise
entlang aller Branchen ein.
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Andreas Schubert
Partner
T: +41 (0)44 350 11 10
E: as@transactionpartner.ch

Yanik Hess
Partner
T: +41 (0)44 350 11 21
E: yh@transactionpartner.ch

Transaction Partner AG
Waaggasse 5 - 8001 Ziirich
T: +41 (04435011 11
E: direct@transactionpartner.ch
transactionpartner.ch
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UNTERNEHMENSBEITRAG - INTERVIEW

«Prozesskompetenz ist das Erfolgsrezept»

Der KMU-Verkauf: Ein Wendepunkt fiir Unternehmer. Rainer Jermann zeigt auf, was beachtet werden sollte und wie die Wahl
des Beraters den Verkaufserfolg erheblich pragt.

Herr Jermann, welche Aspekte sind
beim Verkauf von KMU wichtig?

Der Zugang zu Kaufinteressen-
ten, die Zukunft der Firma sowie die
Kaufpreismaximierung sind neben
den emotionalen Aspekten aus meiner
Sicht sehr zentral.

Welche Rolle spielen Treuhander
beim Verkauf?

Treuhédnder verfiigen iiber aus-
gezeichnete Finanzkenntnisse. Bei
Firmenverkdufen fehlt diesen neben
ihrem Kerngeschéaft aber in der Re-
gel die Zeit sowie der Kaduferzugang.

Ein M&A-Berater kann diese Liicke
schliessen.

Was ist der Nutzen von M&A-Be-
ratern?

M&A-Spezialisten bereiten den
Verkauf vor, identifizieren geeignete
Kéufer, schiiren in parallel gefithrten
Gespréachen den Wettbewerb und ko-
ordinieren den gesamten Verkaufspro-
zess bis zum Vollzug. Dieser bewdéhrte
Ablauf ist sehr diskret, beschleunigt
den Verkauf, reduziert teure Fehler,
steigert den Verkaufspreis und er-
hoht die Erfolgswahrscheinlichkeit
erheblich.

Wie unterscheiden sich diese von
Businessbrokern?

Businessbroker fokussieren sich
auf die Vermittlung von Kleinstfir-
men. Sie begleiten die Verkaufer mit
einem stark standardisierten Ablauf
durch den gesamten Verkaufsprozess.
Im Unterschied zu M&A-Beratern ver-
breiten sie die Verkaufsabsicht, indem

sie anonymisierte Blindprofile iiber
Internetplattformen weitreichend im
Markt streuen. Kaufinteressenten,
die sich melden, werden nacheinan-
der abgearbeitet. Die Selektion und
direkte Ansprache geeigneter Kauf-
interessenten sind nicht vorgesehen.

EIN STRUKTURIERTER
VERKAUF MAXIMIERT
DEN WERT

Wie schaffen Sie es, den passenden
K&ufer zu finden?

Als Axtradia AG haben wir zum
Beispiel fiir unsere Zielkunden, das
heisst KMU mit Unternehmenswerten
von zwei bis 70 Millionen Schwei-
zer Franken, die mittlerweile grosste
Datenbank der Schweiz aufgebaut.
Dadurch kénnen wir als unabhdngige
M&A-Beratungsfirma den Zugang zu
attraktiven Investoren sicherstellen,
welche die Ressourcen wie Kapital,
Know-how, Marktzugang und damit

das hochste Kaufpreisangebot mit-
bringen. Unser Beratungsansatz ist
konsequent darauf ausgerichtet, die
Verkduflichkeit und damit die Ver-
kaufspreise systematisch zu steigern.

Rainer Jermann
Geschaftsleiter
Axtradia AG
Rossliweg 29b - 4852 Rothrist
T: +41 (0) 62 922 00 00
www.axtradia.ch

Y AXTRADIA

UNTERNEHMENSBEITRAG

Einspringen, wo es «brennt»

Wenn’s «brennty, ist Consenec gefragt. Eine un- und aussergewohnliche Firma: Ehemalige Fiihrungskrafte der ABB, Hitachi,
Ansaldo und Turbo Systems bilden in der Consenec einen Interim-Management-Pool.

Die Mitarbeitenden sind allesamt
iiber 60 Jahre alt: «Wir stellen
unser Know-how zur Verfiigung —
KMU, multinationalen Konzernen und
offentlichen Verwaltungen — fiir Con-
sulting und tempordres Management»,
erklart Geschaftsfihrer Ingo Fritschi.
«Das sind schone Herausforderungen.»
Kombiniert bringen die ehemaligen
Manager Uber ein Jahrtausend Er-
fahrung an den Tisch. Doch ist deren
Alter in dieser durchdigitalisierten,

temporeichen Welt nicht ein Han-
dicap?

AUSGEZEICHNETES
KUNDEN-FEEDBACK

«Fragen Sie unsere Kundschaft», so
Ingo Fritschi. «Entscheidend ist doch
nicht das Alter, sondern die Motiva-
tion und das innere Engagement, mit
dem wir unsere Kompetenzen einset-
zen. Und da kriegen wir ausgezeichne-
tes Feedback.» Diese von Leidenschaft

beseelten Kompetenzen sind in der
gegenwadrtigen Zeit gefragt wie noch
nie. Gleichzeitig fehlt dem firmenei-
genen Management oft schlicht die
Zeit, um das Problem zu l6sen. Eine
Aufgabe fiir die Consenec AG.

NEUE PERSPEKTIVEN

«Hier kommen wir ins Spiel. Wir tiber-
nehmen den Betrieb, eine Abteilung
oder ein Projekt. Und zwar interim-
istisch. Gemeinsam finden wir einen
Weg.» Dass die Consenec-Leute von
aussen kommen, ist ein Vorteil: Pl6tz-
lich sind neue Perspektiven moglich
und ein Umdenken beginnt. Beides
ist zwingend notig, um die Probleme,
wo auch immer, zu l6sen — jetzt und
auch in Zukunft.

Es ist offensichtlich: Consenec-
Leute sorgen fiir Zuversicht. Sie fun-
gieren als Felsen in der Brandung.
«Jeder von uns verfiigt iiber mehrere
Jahrzehnte Management-Erfahrung.
In dieser Zeit hat sich vieles verdn-
dert. Eines aber ist gleich geblieben:

Man kann nur gut fithren, wenn man
auf die einzelne Person eingeht, sie
ins Boot holt. Man muss Menschen
mogen. Das war friiher so, gilt heute
und wird auch morgen noch so sein.»

Ingo Fritschi
Geschéftsfiihrer
Consenec AG
Im Segelhof - 5405 Baden-Dattwil
T: +41 (0) 58 586 83 60
E: info@consenec.ch
www.consenec.ch/de/
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Herr Wichman, zum neunten Mal in
Folge wurde das Hotel Spitzhorn in
der Drei-Sterne-Kategorie als «Bestes
Winterhotel der Schweiz» gekiirt.
Was ist Thr Erfolgsrezept?

Unser Ziel lag immer darin, auf Under-
statement zu setzen. Fir uns war klar, dass
ein gutes, bodenstdndiges Drei-Sterne-Hotel
der Region einen Mehrwert geben wiirde.
Es ging uns darum, die Erwartungen der
Géste — eingestuft von einem Drei-Sterne-
Konzept - zu iibertreffen. Unsere Géste sol-
len denken: «Wow, was fiir ein tolles Haus!»

Bei Thnen konnen Ihre Giste den
Alltag hinter sich lassen. Wie gelingt
Ihnen das?

Die Leichtigkeit des Seins ist bei uns
zu Hause. Wer in unser Hotel eintritt, ldsst
die Eile und die Hektik des Alltags hinter
sich. Der Aufenthalt im Spitzhorn soll die
Gaéste so sehr verzaubern, dass sie sich aufs
Wiederkommen freuen. Luxus ist immer
weniger in Dingen zu finden, sondern hau-
figer in Erlebnissen, die uns aus unserem
Alltag herausheben - vielleicht eine Familie
zusammenfihren, einen Horizont erweitern
oder ein Gefiihl von Freiheit vermitteln. All
dies mit dem Wissen, einfach entspannen zu
konnen, weil sich jemand um alles kiimmert.

Kundenbewertungen sind Thnen
wichtiger als die klassische Sterne-
klassifizierung ...

Richtig, Sterne an sich sind fiir das
Spitzhornirrelevant — ganz im Gegensatz zu

Das Hotel Spitzhorn steht fir Gastfreundschaft, gutes Essen,
Wellness und eine tolle Umgebung.

UNTERNEHMENSBEITRAG - INTERVIEW

«Die Leichtigkeit des Seins ist bei uns zu Hause»

Umringt von einem Kranz hochragender Berge liegt in Saanen-Gstaad das
Drei-Sterne-Hotel Spitzhorn. Michel Wichman gibt Einblicke und zeigt auf, wie
wichtig heutzutage Bewertungssterne der Gaste sind. B

Portalen fiir Online-Bewertungen. Dadurch
erhalten wir jeden Tag aufs Neue Sternebe-
wertungen von unseren geschatzten Gasten.
Dennoch braucht es natiirlich beides: Hotel-
sterne beziehungsweise Klassifizierungen
und Géastebewertungen. Die Sterne bieten
dem Gast eine Orientierung. Sie sind die
Basis und das wird auch so bleiben. Als
Hotelier muss man voller Elan dabei sein!

Was diirfen Familien mit Kindern in
IThrem Hotel am Fusse des Schonwet-
terbergs Spitzhorn erwarten?

Wir bieten einen Innenpool an, den die
meisten Drei-Sterne-Hauser nicht haben.
Oder denken Sie an unseren einfachen,
aber schonen Wellnessbereich mit Sauna,
Dampfbad und Fitnessraum, Sportshop im
Hotel, Kinderspielzimmer und Aussenspiel-
platz — ganz zu schweigen von der hoch-
wertigen Ausstattung der Zimmer.

Aber noch viel wichtiger ist die Soft-
ware. Umfragen bestdtigen immer wieder,
dass sich unsere Gaste erst wohlftihlen,
wenn sie sehen und gesehen werden. Sie
bezahlen fir nichts so viel, wie fur die
«weichen» Faktoren, und diese haben viel
mit Ambiente, Gefiihlen, Farben, Fantasien,
Emotionen und Wohlbefinden zu tun.

Sie bezeichnen Ihr Team als «Serving
People». Wie treiben Sie es zu Hochst-
leistungen an?

Das Geheimnis liegt in einem wertschét-
zenden Arbeitsfeld, in dem Spiel, Freude,
Lust und Spass, Konzentration und en-

gagierte Mitarbeitende fiir mehr Energie,
Begeisterung und hohere Produktivitat sor-
gen. Perfekte «Serving People» strahlen eine
gewisse Leidenschaft fiir ihre Aufgabe aus.
Das sehen wir und sieht der Gast in strah-
lenden Gesichtern, kluger Dienstleistung
und Top-Qualitdt. Zu wissen, fiir wen man
arbeitet, kann fur die Mitarbeitenden ein
nicht zu unterschétzender Identifikations-
und Motivationsfaktor sein. Die Mehrheit
bleibt uns mehr als fiinf Jahre treu.

Warum sollten die Leute eigentlich
ins Saanenland reisen?

Wir befinden uns hier auf der wunder-
schonen Wintergarten-Terrasse; umringt
von einem Kranz hochragender Berge. Einer
der schonsten ist der Spitzhorn. Lassen
Sie einfach mal Ihren Blick herumschwei-
fen — iiber die wunderschéne Umgebung
und die prachtvolle Natur. Was mir am
Saanenland besonders gefillt, ist die hohe
Lebensqualitat. Ein Dorf ohne Verkehrsam-
peln, ohne Stau, mit ebenso so vielen Kithen
wie Einwohnern. Ein kleines Dorf, das aber
trotzdem sehr international ist. Qualitat
statt Quantitdt. Saanen-Gstaad — my love.

: . MichelWichman
Gastgeber und Pachter des
Hotels
= Spitzhorn in Saanen-Gstaad BE
. E:spitzhorn@spitzhorn.ch
i)
=& 1 www.spitzhorn.ch

=0

Ratgeber Recht & Steuern

UNTERNEHMENSBEITRAG

Wie verhandeln Schweizer Fiihrungskrafte?

Dieser Frage widmet sich eine kiirzlich publizierte Studie. Die Autoren und Verhandlungsexperten von BGPartner Rechtsanwadlte
tiber die Resultate der Befragung und zum Potenzial von Fiihrungskraften.

Wie kommen Sie dazu, eine Untersu-
chung zur Schweizer Verhandlungs-
praxis durchzufiihren?

Gnehm: Das Konzept fiir die vor-
liegende Studie ist aus dem Wunsch
entstanden, mehr dartiber zu er-
fahren, wie Fiithrungskrafte in der
Schweizer Geschaftswelt tatsachlich
verhandeln, welchen Stellenwert
Verhandlungen in ihrem Berufsalltag
einnehmen und inwiefern sie ihr Ver-
halten danach ausrichten.

Bis dato fand sich in der Literatur
keine Studie, die diese Fragen tatsdch-
lich untersucht hat. Als Anwaltskanz-
lei, welche sich besonders intensiv
mit dem Thema Verhandeln ausei-
nandersetzt, haben wir von BGPartner
daher — zusammen mit der Negotiation
Academy Potsdam — die Praxisstudie
selbst durchgefiihrt. Das Resultat ist
die erste reprédsentative, praxisbezo-
gene und wissenschaftlich fundierte
Untersuchung zum Thema «Wie ver-
handeln Schweizer Fiihrungskrafte?».

Welche Ergebnisse hat die Studie
geliefert?

Meégevand: Viele sehr interessante
Ergebnisse. Beispielsweise sind iiber
90 Prozent der Befragten iiberzeugt,
dass Verhandlungsfahigkeiten ein
wichtiger Erfolgsfaktor in der Karriere
sind. Gleichzeitig hinkt die Ausbil-
dung in diesem Thema hinterher und
die Befragten wiirden sich von ihrem
Unternehmen mehr Unterstiitzung
wiinschen.

Ausserdem scheint die Wichtig-
keit einer guten Vorbereitung fiir

den Verhandlungserfolg unbestrit-
ten. Mehr als 65 Prozent der Befrag-
ten gaben sogar an, fiir erfolgreiche
Verhandlungen sollte mehr Zeit in
die Vorbereitung als in die Verhand-
lung selbst aufgewendet werden.
Tatsédchlich halten sich die Vorbe-
reitungs- und die Verhandlungszeit
dann aber die Waage. Plakativ gesagt:
Die Fiihrungskrafte wissen, dass sie
mehr Zeit in die Vorbereitung als in
die Verhandlung selbst investieren
sollten, tun es aber in den meisten
Féllen trotzdem nicht.

Gnehm: Erfreulich ist die Erkennt-
nis, dass das Setzen von Verhand-
lungszielen Grundbestandteil der
Schweizer Verhandlungspraxis ist.
Dabei werden sowohl Mindest- als
auch Wunschziele formuliert. Dies
bringt nachweislich bessere Verhand-
lungsresultate.

Gemadss Befragung tauschen sich
rund 77 Prozent der Schweizer Fiih-
rungskrafte nach einer Verhandlung
mit Kollegen und Vorgesetzten iiber
die Verhandlungserfahrungen und
—ergebnisse aus; in Deutschland tun
das rund 87 Prozent. Hier hétten die
Schweizer also noch Steigerungspo-
tenzial, denn dieser Austausch ist fir
die Steigerung der Verhandlungskom-
petenzen entscheidend.

Wie erfolgreich verhandeln Schwei-
zer Fiihrungskrifte?

Meégevand: Der Grossteil der
Schweizer Fiihrungskrafte ist ziem-
lich selbstbewusst und tiberzeugt
von den eigenen Verhandlungsfa-

higkeiten. Gleichzeitig sind mehr als
50 Prozent der Befragten aber auch
der Ansicht, dass die meisten Ver-
handlungsfiihrer ihre Verhandlungs-
fahigkeiten tiberschétzen. Das ist eine
interessante Divergenz.

VERHANDLUNGS-
FUHRUNG SOLLTE IN
JEDEM UNTERNEHMEN
MEHR ZUM THEMA
GEMACHT WERDEN

Was kann in der Schweizer Verhand-
lungspraxis noch verbessert werden?

Gnehm: Verhandlungen als solche
und auch entsprechendes Training
konnten in Unternehmen konsequen-
ter zum Thema gemacht werden. Ver-
handlungskompetenzen sind ndmlich
lernbar und es ist wissenschaftlich
erwiesen, dass trainierte Verhandler
deutlich bessere Resultate erzielen
als untrainierte Verhandler. Aber nur
bei 47 Prozent der Befragten war Ver-
handeln ein Teil der Ausbildung. In
Deutschland war das bei knapp 70
Prozent der Fall, was ein deutlicher
Unterschied darstellt.

Meégevand: Die Studie hat gezeigt,
dass Schweizer Fithrungskrafte auch
nach Ende der Coronapandemie im-
mer noch mehrheitlich Face-to-Face
verhandeln. Dies begriinden die Be-
fragten damit, dass sie sich bessere
Resultate versprechen und auch weil
sie die digitale Verhandlung noch

Glauben Sie, dass Verhand-
lungsfahigkeiten fiir die
Karriere in Unternehmen
im Allgemeinen und speziell

in Threm Unterneh-
men hilfreich sind?

Nein
6.7 %

\
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nicht so gut beherrschen. Auch di-
gitale Verhandlungsunterstiitzungs-
systeme kommen in der Schweizer
Verhandlungspraxis bisher kaum zum
Einsatz, gerade auch im Vergleich mit
Deutschland. Man kann also sagen,
dass die Schweizer Fiihrungskréfte
sich in Zukunft noch stédrker mit der
digitalen Verhandlung auseinander-
setzen sollten.

Was konnen wir noch erwarten zu
diesem Thema - haben Sie weitere
Untersuchungen geplant?

Gnehm: Absolut, Verhandlungs-
fihrung ist ein grosses und vielfal-
tiges Thema. Wir sind unter anderem
an einer Folgestudie zum internatio-
nalen Verhandlungsverhalten und wir
wollen die Ausbildung zum Thema
Verhandeln fordern, gerade auch bei
der jungen Generation.

Ubrigens stellen wir lhnen die gesamte
Studie gerne kostenlos zu (negotiation@
bgpartner.ch).

Elena Mégevand und Oliver Gnehm
sind Partner der BGPartner AG, einer
flihrenden, national und international
ausgerichteten Schweizer Anwaltskanz-
lei mit Spezialisierung im Wirtschafts-
recht und in Verhandlungsfiihrung.

BGPartner AG

Bern /Ziirich
www.bgpartner.ch
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AMATIN.

Rechtsanwalte/Rechtsberatung
Attorneys at law/Legal Advisory
Avocats/Conseillers Juridiques

Mariia Baranovych

Rechtsanwaltin, Partner

Mariia Baranovych hat wahrend mehr als
16 Jahren internationale Unternehmen
rechtlich beraten, sowohl als Inhouse Counsel
(inkl. Leitung der Rechtsabteilung) als auch
als Anwaltin in Kanzleien in der Ukraine und
der Schweiz.

Der Schwerpunkt ihrer Tatigkeit liegt in
den Bereichen Life Sciences (Pharma, F&E,
klinische Studien, MedTech, Kosmetik),
Food & Beverage sowie Non-Food (FMCG).

Sie berat Kunden in den Bereichen
Vertrags- und Handelsrecht, Compliance,
Datenschutz, Kartell- und Wettbewerbsrecht,
Internationales Recht, Internationaler
Handel, Vertrieb, Werbung, Retail, Digital
Business, ESG, entwickelt Compliance-
Programme und fuhrt Schulungen durch.

AMATIN AG Michael Angehrn, Martin Boos,

Sarah Birrer, Verena Erder, Cornelia Fahrenberg, Lange Gasse 15, 4002 Basel,
Kathrin Frey, Roman Kalin-Burgy, Mariel Walleser, basel@amatin, +41 61 202 91 91,
Svenja Venzin www.amatin.ch

Mariia Baranovych RECHT BERATEN /el | EGAL

Attorney at Law, Partner

Mariia has provided legal support to MATTERS enthart L'ESPRIT DU

international companies for over 16 years
both as an in-house lawyer (acting as
Head of Legal, too) and as an attorney
working in law firms in Ukraine and

Switzerland.

The main focus of her work is Life
Sciences & Healthcare (incl. Pharma,
R&D, Clinical trials, MedTech, Cosmetics),

Food & Beverage and Non food (FMCG).

She advises clients on issues related to
Contract & Commercial Law, Compliance, : Y=Yl I mmmmes

Data Protection, Antitrust & Competition,

International Law, International Trade, ...........
Distribution, Advertising, Retail, 5

Digital Business, ESG, develops

compliance programs and conducts
trainings.
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DATENSCHUTZ

Unternehmen sind fit fiir den neuen

Datenschutz

Einige Zeit nach der EU hat nun die Schweiz ihre Datenschutzbestimmungen reformiert. In der Unternehmenswelt bringt das

spiirbaren Anpassungsbedarf mit sich.

TEXT: ANTON A. SAUBER

iir die Unternehmen des Verbandes Swissmem,

welcher Unternehmen aus der Maschinen-,
Metall- und Elektroindustrie vereint, ist das neue
Datenschutzgesetz kein volliges Neuland. Diese
Unternehmen haben oft internationale Beziehun-
gen, weil sie nach Deutschland und damit in die
EU exportieren. «Viele Unternehmen mussten
ab 2018 bereits die Bestimmungen der DSGVO
(Datenschutz-Grundverordnung der EU, d. Red.)
beachten und ihre internen Prozesse darauf aus-
richten», sagt Ivo Zimmermann, Sprecher von
Swissmem.

KEIN VOLLIGES NEULAND

Da sich nun das neue Schweizer Datenschutzgesetz
stark an die DSGVO anlehne, hitten diese Un-
ternehmen in der Regel nur noch einen geringen
Anpassungsbedarf. Deshalb kénne man davon
ausgehen, dass die Implementierung der neuen
Schweizer Datenschutzregeln bei den Swissmem-
Unternehmen auf gutem Weg ist. Die Unterneh-
men beschéftigen sich laut Zimmermann intensiv
damit, welche Vorkehrungen sie nun zu treffen
haben, um das neue Datenschutzgesetz korrekt
umzusetzen und welche Massnamen neu ergriffen
werden miissen, um die gesetzlichen Bestimmungen
einzuhalten.

BEWUSSTSEIN ZUM DATENSCHATZ

Zuversichtlich klingt es auch beim Schweizeri-
schen Gewerbeverband. Dieser hat, ebenso wie die
zahlreichen angeschlossenen Branchenverbénde,
Musterunterlagen zur Umsetzung der neuen Vorga-
ben erarbeitet, von denen laut Verbandssprecherin
Corinne Aeberhard rege Gebrauch gemacht wird.
«Die Unterlagen des sgv sind branchenneutral und
konnen tiberall angewendet werdenv, sagt sie. Es

sei vor allem wichtig, dass sich die vielen KMU
bewusst werden, welche Daten sie haben und wie
sie diese gesetzeskonform bearbeiten miissen.

SCHUTZENSWERTE PERSONENDATEN
Swissmem-Sprecher Zimmermann wiederum be-
tont, dass vor allem der Vergleich mit den friihe-
ren Anforderungen fiir Unternehmen hilfreich
ist. Laut seinen Ausfithrungen sind vor allem die
Anforderungen an die Informationspflichten wie
beispielsweise Datenschutzerkldarungen hoher.
Sensibler wird auch der Umgang mit besonders
schiitzenswerten Personendaten behandelt, der
neu auch biometrische und genetische Personen-
daten sowie das Profiling erfasst. Dazu kommen
verdnderte Bestimmungen beim Transfer von Per-
sonendaten ins Ausland.

GASTROGRUPPE IST SCHON BEREIT

Das Beispiel der auf Gastronomiedienstleistun-
gen und Hotelmanagement spezialisierten SV
Group aus Diibendorf bei Ziirich zeigt, wie die
Praxis aussieht. Dort hat man schon vor mehr
als einem Jahr mit dem
Projekt zur Umsetzung
der neuen Datenschutz-
vorgaben begonnen, ldsst
Gabriela Andris, Director
Legal & Complicance der
SV Group, wissen. Die
wahrend dem Projekt
identifizierten notwen-
digen Schritte wurden
per Anfang September umgesetzt. Die SV Group
ist auch im deutschsprachigen Ausland, sprich
Osterreich und Deutschland aktiv. «<Deshalb hatten
wir bereits viele Anforderungen der DSGVO auch in
der Schweiz umgesetzt oder in die Wege geleitet»,
berichtet Andris.

DIE UMSETZUNG DER NEUEN
DATENSCHUTZREGELN SIND BEI
SWISSMEM UNTERNEHMEN AUF

EINEM GUTEN WEG
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SENSIBILISIEREN

Um die fiir die gesetzeskonforme Umstellung
notigen Massnahmen zu identifizieren, erfolgte
zundchst eine Bestandesaufnahme. Darauf ge-
stiitzt wurden die weiteren notwendigen Schritte
definiert, priorisiert und umgesetzt. Dazu gehor-
ten beispielsweise die Erstellung eines Verarbei-
tungsverzeichnisses von Datenbestdnden und die
Uberarbeitung diverser Dokumente. Mitarbeitende
wurden zu den neuen Vorgaben sensibilisiert und
geschult, sowie mehrere interne Ansprechsper-
sonen definiert. Ausserdem mandatierte die SV
Group einen externen Datenschutzbeauftragten.

MEHRWERT DANK COMPLIANCE

«Durch die hoheren Anforderungen der Daten-
schutzgesetzgebung entsteht im Geschaftsalltag
ein erheblicher Mehraufwand», hédlt Andris fest.
Dieser verursache zusdtzliche Kosten und ver-
lange eigene Ressourcen. Obwohl die SV Group
den entsprechenden Aufwand gemacht hat, bleibt
die Einhaltung der Compliance im Bereich des Da-
tenschutzes eine stetige
Herausforderung. Das
liegt laut Andris auch
daran, dass nach wie
vor viele Rechtsfragen
im Bereich Datenschutz
nicht vollstdndig geklart
sind. Sowieso werden
Compliance-Themen
immer wichtiger, sei es
im Datenschutz oder in den Bereichen Nachhal-
tigkeit und Lieferkette. Das stellt Unternehmen
zwar vor Herausforderungen, allerdings konnen
Unternehmen aus regelkonformem Verhalten in
diesen Bereichen durchaus auch einen Mehrwert
generieren.
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Datenschutzrecht: Start einer neuen
Verantwortungsara

Seit dem 1. September 2023 sind das revidierte Schweizer Datenschutzgesetz (DSG) und seine Begleitvorschriften in Kraft. Hier
eine Tour d"Horizon durch die Neuerungen und Folgen fiir Unternehmen, deren Datenverarbeitung sich in der Schweiz auswirkt.

as revidierte Schweizer Bundesgesetz tiber den

Datenschutz ist gemeinsam mit den Ausfiih-
rungsbestimmungen seit dem 1. September 2023
in Kraft. Damit hat die Schweiz ein modernes
Datenschutzrecht geschaffen und dieses auf das
Niveau der Europédischen Union (EU) gehoben. Da
der Begriff der Personendaten alle Angaben um-
fasst, die sich auf eine bestimmte oder bestimmbare
nattirliche Person beziehen, sind eine Vielzahl
von Unternehmen und Organisationen betroffen.

Der Umsetzungsaufwand der Unternehmen
hédngt vom Status quo ihrer Datenschutzorgani-
sation ab. Wer sich bereits an der Europdischen
Datenschutz-Grundverordnung (EU-DSGVO) orien-
tiert, diirfte nur kleinere Anpassungen vornehmen
missen. Wer sich bisher auf das Schweizer Regula-
tiv konzentriert hat, fiir den wird die Umsetzung
aufwendiger.

VERZEICHNIS DER BEARBEI-
TUNGSTATIGKEITEN FUHREN

Grundsétzlich miissen Unternehmen, die mehr als
250 Mitarbeitende beschéftigen, ein Verzeichnis
ihrer Bearbeitungstatigkeiten fiihren. Damit lasst
sich beispielsweise feststellen, wie personenbe-
zogene Daten bearbeitet werden, welche Daten-
aufbewahrungsfrist gilt, welche technischen und
organisatorischen Sicherheitsmassnahmen zum
Schutz der Daten ergriffen werden und mit welchen
Dritten Daten ausgetauscht werden. Sobald das
Unternehmen Liicken erkennt, kann es reagieren.
Das Verzeichnis der Bearbeitungstatigkeiten ist
keine Aufzeichnung sdmtlicher Daten. Um es zu
erstellen und als «lebendes» Dokument laufend
zu aktualisieren, sollten Abteilungsleitungen und
Prozessverantwortliche im gesamten Unternehmen
kooperieren.

POSITION FUR DATENSCHUTZ-

BERATUNG SCHAFFEN

Unternehmen koénnen einen Datenschutzberater
bestellen. Dieser ist insbesondere Anlaufstelle fiir
die betroffenen Personen und fiir die Behorden,
die in der Schweiz fiir den Datenschutz zustidn-
dig sind. Wenngleich es keine absolute rechtliche
Verpflichtung zur Bestellung eines Datenschutz-
beraters gibt, empfehlen wir, zumindest eine Art
«Datenschutzkoordinator» zu nominieren. Auch
die Bestellung von externen Dienstleistern ist
eine Mdoglichkeit.

KONZERNINTERNEN DATEN-

AUSTAUSCH REGELN

Gerade Konzerne tauschen intern laufend Perso-
nendaten aus. Damit das rechtmassig erfolgt,
miissen sie eine Vereinbarung iiber den konzern-
internen Datenaustausch abschliessen. Dabei gilt
es festzulegen, welche juristischen Personen an
der Vereinbarung beteiligt sind und welche Ver-
antwortung (Datenverantwortliche, Auftragsbe-
arbeitende) sie fiir die Ubermittlungen tragen. Im

Weiteren miissen die Unternehmen definieren,
welche Personendaten sie weitergeben und warum.
Ebenso sollten sie Standardvertragsklauseln fiir
Lander einbauen, die kein vergleichbares Daten-
schutzniveau wie die Schweiz bieten.

DATENSCHUTZMANAGEMENT-

SOFTWARE EMPFOHLEN

Die Einfiihrung einer Datenschutzmanagement-
software ist zwar kein gesetzliches Muss, aber
inshesondere fiir grossere Konzerne von Vorteil. Je
mehr Personendaten in Ladndern mit unterschied-
lichen Datenschutzgesetzen bearbeitet werden,
desto schneller geht der Uberblick verloren. Diesen
kann eine Software wiederherstellen. Wer mit ei-
nem anerkannten Tool Transparenz schafft, starkt
zudem das Vertrauen seiner Kundschaft.

SANKTIONEN NEU AN

PERSONEN GEKNUPFT

Verstosse gegen die neuen Regelungen konnen
Bussen von bis zu 250°000 CHF bewirken. Die
Verjahrungsfrist betrdgt fiinf Jahre. Eine Sanktion
ist nicht wie bei der EU-DSGVO an das Unterneh-
men gekniipft, sondern an die verantwortliche
natiirliche Person. Dadurch steigt deren person-
liches Risiko.

SCHWEIZER FEINSCHLIFF GEBEN

Haélt ein in der Schweiz angesiedeltes Unternehmen
die EU-DSGVO ein, so adressiert es vermutlich

bereits die meisten Aspekte des neuen hiesigen
Datenschutzes. Dennoch muss es die Einhaltung
der Vorschriften aus Schweizer Sicht sicherstellen.
Das kann zum Beispiel bedeuten, dass es bei Da-
tenexporten in unsichere Drittlander Standardver-
tragsklauseln mit einem «Swiss Finish» integriert
oder in seinen Datenschutzhinweisen jene Lander
nennt, in die es Personendaten tibermittelt.

ZUM AUTOR
Philipp Rosenauer
Partner Legal und Head Data Privacy
PwC Schweiz
www.pwc.ch/datenschutz
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Virtuelle Generalversammlung

Das neue Aktienrecht ermdglicht die Durchfiihrung einer GV auf rein elektronischem Weg und ohne Tagungsort als «virtuelle

Generalversammlungy.

Die virtuelle Generalversammlung
ist einfacher, flexibler und schnel-
ler als die physische GV. Damit kann
man auch einen grésseren Anteil von
Aktionaren erreichen (z. B. bei Aus-
landswohnsitz).

Voraussetzungen: (1) Die Statuten
miissen die Mdglichkeit einer virtu-
ellen GV vorsehen. Das erfordert eine
Statutendnderung (durch einen Mehr-
heitsbeschluss der GV). (2) Der VR
muss in der Einberufung zur GV einen
unabhédngigen Stimmrechtsvertre-
ter bezeichnen. Nichtbérsenkotierte
Gesellschaften konnen (nach Statu-
tendnderung mit einem qualifizierten
Mehr der GV) statutarisch vorsehen,
dass der VR jeweils auf den Stimm-
rechtsvertreter verzichten kann.

Einberufung: Die Einberufung
muss unter anderem Plattform und
Zugangsdaten, Verhandlungsgegen-
stdnde und Antrdge sowie Angaben
iiber den Stimmrechtsvertreter ent-
halten. Die Verhandlungsgegenstdnde
diirfen summarisch dargestellt wer-
den, wenn den Aktiondren weiter-
gehende Informationen zum Beispiel
auf elektronischem Weg zugénglich
gemacht werden. Geschéftsbericht
und Revisionsberichte sind mind. 20
Tage vor der GV den Aktiondren zu-
ganglich zu machen, in der Regel auf
elektronischem Weg.

Technische Massnahmen: Der VR
ist fiir die Organisation der elektro-
nischen Mittel verantwortlich. Er hat
den korrekten Ablauf der GV (Zu-
gang, Identitatspriifung, unverfalsch-
tes Abstimmungsergebnis) und die
Mboglichkeit des Meinungsaustauschs
(Unmittelbarkeit der Voteniibertra-

gung und interaktiver Meinungsbil-
dungsprozess) sicherzustellen. Fer-
ner soll der VR die Regeln aufstellen
(z.B. in einem Reglement).

Zugang: Der VR muss eine geeignete
Plattform fiir die Durchfiihrung der
GV auswahlen. Der Zugang dazu muss
dem technisch durchschnittlich be-
gabten und ausgeriisteten Aktiondr
moglich sein (mit Internetzugang,
durchschnittlichem Betriebssystem,
Hard- und Software ohne grosse
Konfigurationsdnderungen sowie
durchschnittlichen IT-Kenntnissen).
Ansonsten ist auf die virtuelle GV
zu verzichten. Empfehlenswert sind
Funktionstests vor der GV sowie die
Sicherstellung eines technischen
Supports fiir die Aktionédre vor und
wéahrend der GV.

Sicherheit: Der VR muss die tech-
nisch zumutbaren Massnahmen zum
Schutz der Plattform vor unbefugtem
Eindringen und zur Verhinderung
von verfilschten Abstimmungser-
gebnissen treffen, etwa durch Web-
Server-Verschliisselungen, Multifak-
tor-Authentifizierungen, sicherere
Passworter, hauseigene Server, Absi-
cherung des IT-Anbieters gegen Denial
of Service-Angriffe.

Identifikation: Der VR hat im Rah-
men des Zumutbaren technische Vor-
kehrungen zwecks Identifikation der
Teilnehmer und zur Uberpriifung ih-
rer Legitimation an der GV zu treffen.
Die Aktiondre erhalten beispielsweise
mit verschliisselten E-Mails die indivi-
duellen Zugangsdaten und Passworter.
Zur Feststellung der Identitdt durch
die Gesellschaft sollte auch eine qua-
lifizierte elektronische Signatur oder

ein TAN-Verfahren verwendet wer-
den. Beschliisse, die durch Teilnahme
von Unberechtigten gefasst werden,
sind anfechtbar oder nichtig.

Form: Die GV muss die Interaktion der
Teilnehmer ermdglichen, so dass ein
Meinungsbildungsprozess gewahr-
leistet ist. Die Aktiondre miissen in
der Lage sein, Antrdge und Fragen
zu stellen sowie an Diskussionen
und Abstimmungen teilzunehmen.
Moéglich sind daher die Bild- und
Toniibertragung oder auch nur die
Toniibertragung. Eine GV per E-Mail
wiirde hingegen den Anforderungen
nicht geniigen. Empfohlen sind zum
Beispiel strukturierte Traktanden,
elektronische Rednerlisten, Mode-
ration der Beitrédge.

Technische Probleme: Treten tech-
nische Probleme (in der Sphare der
Gesellschaft) wihrend der GV auf und
kann die GV nicht mehr ordnungsge-
mass durchgefiihrt werden, so muss
die GV wiederholt werden. Beschliisse,
die nach dem Problemauftreten ge-
fasst wurden, sind anfechtbar oder
nichtig (diejenigen, die vorher gefasst
wurden, bleiben giiltig).

Datenschutz: Der VR hat fiir geeig-
nete Massnahmen zum Schutz der
Personendaten der Teilnehmer zu sor-
gen — darunter keine Aufnahme ohne
Einwilligung sowie Bearbeitung der
erhobenen Daten (z. B. durch Identi-
fikation, Einwilligung, Stimmabgabe)
nach den DSG-Grundsétzen.

Protokoll: Neben den iiblichen An-
gaben sind zwingend auch technische
Probleme, die wiahrend der virtuellen
GV auftreten, zu protokollieren.

Offentliche Beurkundung: In einer
virtuellen GV kdnnen auch Beschliisse
gefasst werden, die 6ffentlich beur-
kundet werden miissen. Der Notar
muss an der GV teilnehmen, sich in
zweckmadssiger Weise iiber die Funkti-
onstiichtigkeit der technischen Mittel
iiberzeugen und die Vorgdnge an der
GV personlich wahrnehmen.

Dr. Adrian Pliiss
Attorney at Law, Partner

Dr. Stefano Caldoro
Attorney at Law, Partner

LANTER Attorneys & Tax Advisors
T: +41 (0)44 250 29 29
E: pluess@lanter.biz
E: caldoro@Ilanter.biz
www.lanter.biz

LANTER
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«Cyberkriminalitat
wird uns noch stark
beschaftigen»

Externe Buchhaltungsfiihrung und klassische Treuhand-
Dienstleistungen sind die Kernkompetenzen der Gyseler AG.
Stefan Gyseler zeigt auf, worin diesbeziiglich die Chancen und
Grenzen der kiinstlichen Intelligenz (KI) liegen.

Herr Gyseler, wie haben sich die
Bediirfnisse lhrer Kunden zuletzt
verandert?

Wie in vielen Branchen spiiren
auch wir eine zunehmende Hektik.
Die Auftrage kommen immer kurzfris-
tiger und das Resultat muss schneller
vorliegen. Das ist wohl der Tatsache
geschuldet, dass auch unsere Kunden
unter stetigem Zeitdruck leiden. Ein
grosses Thema ist die Digitalisierung.
Die Kunden suchen Losungen, um ihre
Bediirfnisse mehr oder vollstdandig
digital abwickeln zu kdnnen. Das Pro-
blem: Es drangen zunehmend digitale
Buchhaltungslésungen auf den Markt,
die dem Kunden teilweise suggerieren,
ohne Kenntnisse problemlos die Buch-
haltung automatisiert sicherstellen
zu kénnen.

Wie reagieren Sie darauf?

Wir bieten eine Losung an, mit
der der Kunde die digitalen Vorteile
— verbunden mit unserem jahre-
langen Know-how — nutzen kann.
Uber einen Kundenserver kann
sich der Kunde

seine Betreuungsstelle ganz flexibel
Zugriff auf den aktuellsten Stand
seiner Jahresbuchhaltung. Zudem
koénnen wir die Abschlussbuchun-
gen durchfiihren oder bei Abwe-
senheiten oder Vakanzen in seinem
Betrieb sofort iibernehmen und die
Buchhaltung auch voriibergehend
fir ihn sicherstellen.

Inwiefern ist kiinstliche Intelligenz
bei den Dienstleistungen, die Sie
fiir lhre Kunden erbringen, bereits
ein Thema?

Meine Beobachtungen zeigen,
dass KI einerseits als Ratgeber oder
Zweitmeinung und andererseits zur
kompletten Erledigung einer Aufgabe
genutzt wird. Persénlich bin ich der
Meinung, dass jedoch nur die erste
Variante sehr gut funktioniert. Wir
spliren, dass wir bedeutend weniger
Anfragen etwa zum Schreiben eines
Businessplans als Grundlagendoku-
ment fiir eine Firmengriindung oder
Finanzierungsanfrage erhalten. Sol-
che Aufgaben werden immer o6fter

mittels KI gelost.

in seinen Account DIE STETIGE Ich war selbst
einloggen und hat iiberrascht, dass
Zugriff auf das SENSIBILISIERUNG UND die Ergebnisse
Buchhaltungs- SCHULUNG DER beeindruckend
programm sowie MITARBEITENDEN IST sind. Auch hierist
auf seine wichti- es wahrscheinlich

gen Dokumente,
welche tiber uns
verarbeitet werden. Das konnen
Steuerunterlagen, Vertrdage oder Do-
kumente zur Firmengriindung sein.
Der Kunde wahlt individuell, ob er
seine Buchhaltung selber fiithren will
und wir ihm beim Abschluss helfen
oder ob er die Buchhaltungsfiihrung
an uns abgibt und immer Zugriff auf
alle Reports hat.

Was sind die entscheidenden Vorteile
fir den Kunden?

Er ist so jederzeit auf dem ak-
tuellsten Stand und kann etwa eine
Mahnliste, eine Offene-Posten-
Liste oder einen Monatsabschluss
anschauen — wann immer er will.
Durch den externen Zugriff haben
sowohl der Kunde als auch wir als

UNVERZICHTBAR

der beste Weg,
fir ein tiberzeu-
gendes Resultat den Output mithilfe
KI individuell nochmals zu tiberar-
beiten.

Was kann Kl bei der Bewdltigung von
Buchhaltungsaufgaben?

Gewisse Buchhaltungsprogram-
me, welche die gesamte Buchhaltung
des Kunden tibernehmen sollen, brin-
gen noch nicht die Resultate, die
ein Kunde von einer Buchfiihrung
erwarten darf. Fir Firmen, welche
eine Buchhaltung nur wegen der ge-
setzlichen Pflicht erfiillen miissen,
mag das gentigen. Aber das ist nicht
unser Anspruch in der Zusammenar-
beit mit dem Kunden, die nattirlich
auch von der individuellen Beratung
gepragt ist.

Inwiefern sind Ihre Kunden beson-
ders anfillig, Opfer von Cyberkrimi-
nalitdt zu werden?

In der Regel sind die Daten durch
Firewalls auf einem Firmenserver oder
in der Cloud gut geschiitzt. Oft liegt
das Problem am User selber, der Zu-
gang zum System hat — haufig das Ein-
fallstor fiir einen Angriff, etwa durch
unvorsichtigen Umgang mit Passwor-
tern, das Anklicken eines Links, Off-
nen eines Anhangs oder dem Verzicht
auf Zwei-Faktoren-Identifizierung.
Die Sicherheitsmassnahmen kosten
oft Zeit, was viele Mitarbeitende als
storend empfinden. Eine zusétzliche
Gefahr sehe ich durch das Arbeiten
im Homeoffice. Zwar sind die Firmen-
server gut geschiitzt, aber wenn sich
der Mitarbeitende von zu Hause iiber
einen wenig bis teilweise gar nicht
geschiitzten Laptop in den Firmen-
server einloggt, steigt natiirlich die
Anfalligkeit.

Cybersecurity ist eines lhrer Stecken-
pferde. Wie sieht eine gute Cyber-
abwehr aus?

Ich bin mit zwei Partnern an einer
Cybersecurity-Gesellschaft beteiligt.
Entsprechend affin bin ich in die-
sem Thema. Die wichtigste Sicher-
heitsmassnahme liegt in der stetigen
Sensibilisierung und Schulung der
Mitarbeitenden. Wir haben bei uns
schon mehrere simulierte Angriffe

durchgefiihrt und das Resultat jeweils
mit unserer externen IT-Betreuung
analysiert und die nétigen Schliisse
gezogen. Ich bin iiberzeugt, dass uns
Cyberkriminalitdt in Zukunft noch
sehr stark beschéaftigen wird. Davor
habe ich grossen Respekt.

Stefan Gyseler
Geschéftsfihrer
Gyseler AG
E: mail@gyseler.ch
www.gyseler.ch/de

e —
GYSELER AG
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BAURECHT

So spielt auch die Behorde beim Hausbau mit

Eigenheime sind schweizweit sehr beliebt. Wer sich fiir einen Neubau entscheidet, braucht jedoch auch juristisches Fachwissen,

damit auf behordlicher Ebene alles optimal verlduft.

VON LENA STUDER

er wiinscht sich das nicht: ein

Haus im Griinen in ruhiger Lage,
mit Blick in die Berge oder auf ei-
nen idyllischen See. Gern auch mit
optimalen Einkaufsmoglichkeiten
und perfekter Verkehrsanbindung,
um schnell zum Job und wieder nach
Hause kommen. Und nicht nur das:
Steuergiinstig darf die Traumimmobi-
lie natiirlich auch noch sein. Zu viele
Wiinsche auf einmal? Vielleicht. Wer
hierzulande realistisch an die Immo-
biliensuche herangeht, ist bereits mit
maximal der Hélfte zufrieden.

WOHNTRAUMSTUDIE 2023

Wie wir wohnen wollen, dieser Frage
ging auch in diesem Friihjahr die
Wohntraumstudie von Helvetia und
MoneyPark nach. Ergebnis der unter
1’002 Personen mittels reprasentati-
ver Online-Umfrage durchgefiihrten
jlingsten Ausgabe: 44 Prozent der
Befragten préferieren es, fernab der
Stadt zu wohnen - vier Prozentpunkte
weniger als noch im vergangenen Jahr.
Dennoch wollen noch immer mehr
Menschen aufs Land, als dort bereits
leben. Was ebenso aufféllt: 54 Prozent
der befragten Eigentiimerschaft pla-
nen in den nachsten zwei Jahren In-
vestitionen ins Eigenheim, knapp zwei
Drittel davon etwa in eine Solaranlage.
44 Prozent der Mietenden wiinschen
sich dagegen Investitionen der Eigen-
timerschaft, um den CO,-Ausstoss
zu reduzieren. Problem allerdings:
Den eigenen Vermieter zu iiberzeu-
gen, sei es in Photovoltaiktechnik
oder in Solarthermie zu investieren,
stosst oft auf Widerstande. Heisst im
Umkehrschluss: Wer Gliick hat, ein
Stlick vom hierzulande rar geséten
Bauland zu bekommen und zudem die
Finanzierung stemmen kann, sollte
besser selber bauen — der optimale
Weg, so viele Nachhaltigkeitsaspekte
wie moglich umzusetzen.

BASISINFORMATIONEN

AUS DEM GRUNDBUCH

Um eine Bauparzelle 6konomisch be-
werten zu konnen, miissen sowohl
raumplanerische als auch baurechtli-
che Aspekte bedacht werden. Apropos
Baurecht: Auskunft tiber Steuerfuss
und allféllige Anschlussgebiihren fiir
die Versorgungsinfrastruktur erhalten
Bauwillige in der Standortgemeinde.
Ebenso wissenswerte Informationen
sind dem Grundbuch zu entnehmen.
Dieses enthélt wichtige Angaben zu

Grundpfand oder Dienstbarkeiten,
welche fiir die jeweiligen Eigentii-
mer verbindlich sind. Gut zu wissen:
Beim Erwerb einer Parzelle darf das
Grundpfand, das beispielsweise aus
einer fritheren Verschuldung stammt,
vom Kaufbetrag abgezogen werden.

OHNE BEHORDLICHE
BEWILLIGUNG KEIN BAU
Grundsétzlich gilt in der Schweiz: Laut
Artikel 22 des Bundesgesetzes iiber
die Raumplanung diirfen Bauten und
Anlagen nur errichtet oder gedndert
werden, wenn eine behordliche Bau-
bewilligung vorhanden ist. Hierfiir ist
es notwendig, sich vor Baubeginn im
jeweiligen Kanton an das zustdndige
Amt fiir Baubewilligungen zu wenden
und die notige Erlaubnis einzuholen.
Auch wenn das Grundstiick dem Ei-
gentlimer gehort, ist es nicht erlaubt,
Grund und Boden nach Belieben zu
bebauen. Ziel ist es, auf diese Weise
zu verhindern, dass Allgemeinheit,
Umwelt oder Interessen von Nachbarn
beeintrdchtigt werden. Bedeutet: Fiir
Umbauten sowie fiir das Errichten
von Bauten und Anlagen ist in den
meisten Féllen eine Baubewilligung
erforderlich.

Abhédngig davon, ob es sich um
einen Um- oder Neubau handelt, wird
zwischen dem reguldren Baubewil-
ligungsverfahren und dem verein-
fachten Baubewilligungsverfahren
unterschieden. Wie der genaue Ablauf
aussieht, ist kantonal geregelt. Ge-
nerell kommt die vereinfachte Bau-
bewilligung infrage, wenn lediglich
kleinere Umbauten im Inneren eines
Gebaudes geplant sind.

VORTEILE DURCH

ANWALTLICHE HILFE
Das reguldre Baubewilligungsver-
fahren umfasst das Einreichen eines
Baugesuchs bei der Gemeindeye

waltung respektive dem zustdndigen
Amt. Ergeht nach einer vorldufigen
Priifung ein positiver Vorentscheid,
wird das Baugesuch 6ffentlich pu-
bliziert. So koénnen sich Nachbarn,
die vom entsprechenden Bauvorha-
ben betroffen sein kénnten, von der
Bauplanung ein Bild machen. Sind
diese mit dem Bauvorhaben einver-
standen und erachtet die Baubehérde
das Vorhaben fiir insgesamt zuldssig,
ergeht ein positiver Bescheid. Wenn
nicht, kann das Baugesuch ahgelehnt
werden respektive eine Anderung
verlangt werden.

Gut zu wissen: Um ein Baubewilli-
gungsverfahren zu vereinfachen und
letztlich zu beschleunigen, ist in be-
stimmten Féllen die Unterstiitzung
eines Anwalts Gold wert. Vor allem
kann dieser im Vorfeld priifen, ob
das Bauvorhaben mit allen relevan-
ten Vorschriften vereinbar ist. Auch
ist dieser in der Lage zu kldren, ob
ein geplantes Bauvorhaben vor dem
Hintergrund geltender Zonenpléne,
Vorschriften und Reglemente iiber-
haupt durchfiihrbar ist und so Kaufer
vor teuren Fehlkaufen bewahren.

WOHNTRAUMSTUDIE 2023:
DIE ERGEBNISSE

Zwar sind neun von zehn befragten
Schweizerinnen und Schweizern zu-
frieden oder sehr zufrieden damit, wie
sie wohnen, am beliebtesten ist jedoch
das Landleben.

- Mit 52 Prozent bevorzugter Immo-
bilientyp ist das freistehende Einfa-
milienhaus.

- 57 Prozent der Mietenden traumen
davon, einmal Wohneigentum zu
erwerben.

+ Reihen- oder Doppelhauser verlieren
mit sieben Prozent stark an Boden.

- Viervon fiinf Befragten sind der An-
sicht, dass die Preise in den nachsten
zwei Jahren weiter steigen werden.

- 54 Prozent der befragten Eigentii-
merschaft plant in den kommenden
zwei Jahren Investitionen ins Eigen-
heim.

- Gestiegen sind geplante Ausgaben
in Ladestationen fiirs E-Auto und
Batteriespeicher.

Quelle: www.helvetia.com/ch/web/
de/privatkunden/ratgeber/wohnen-
freizeit/wohntraumstudie-2023.html
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Digitales Bauen: PrOJekterfoIg
durch Allianzvertrage?

Digitalisierung der Bauwirtschaft, Bauen mit BIM, zunehmende Komplexitdt bei Bauprojekten, Nachhaltigkeitserfordernisse und
Fachkraftemangel fordern das Bediirfnis nach kooperativen Vertragsmodellen.

lanung und Realisierung komplexer

Bauvorhaben erfolgen zunehmend
durch digitale Modelle (BIM, VDC,
Lean). Fithrt das Bediirfnis nach Steu-
erung, Simulation und Analyse mittels
Digital Twin iiber den Lebenszyklus
einer Immobilie sowie produktions-
bezogenen, prozessgesteuerten und
ressourceneffizienten Projektabwick-
lungen zum Durchbruch fiir koope-
rative Vertragsmodelle (Allianzver-
trdge, IPD, IPA)?

KOOPERATION UND
SYSTEMATISIERUNG

Digitales Bauen funktioniert teamori-
entiert-interdisziplindr und erfordert
viel Koordination. Aufgaben verschie-
ben sich, produzierende Handwerker
sind schon in der Planung einzubezie-
hen. Das primdre Interesse am Pro-
jektergebnis soll iiber dem eigenen
Nutzen stehen, was einen Kultur-
wandel bedingt.

Bis dato gibt es keinen rechtlichen
Standard und keine vorherrschende
BIM-Methode mit bewdhrten Ver-
tragsmustern. Dokumente und Emp-
fehlungen des SIA, der KBOB oder
von Bauen digital Schweiz dienen
lediglich der Orientierungshilfe. Die
SIA 1001/11-Zusatzvereinbarung BIM
ist nur eine Art Checkliste, teils mit
Regulierungsvorschldgen. Das BIM-
Merkblatt SIA 2051:2017 will eine ge-
meinsame Verstdndigungsgrundlage
bei Anwendung der BIM-Methode
schaffen. Bauen digital Schweiz hat im
Januar 2022 ein BIM-Abwicklungs-
modell erarbeitet, das eine formale
BIM-Projekt-Abwicklung erldutert,
und inzwischen wurde ein «Natio-

nales Glossar zur Digitalisierung in
der Bau- und Immobilienwirtschaft»
zur einheitlichen Terminologie beim
digitalen Bauen geschaffen, was lau-
fend aktualisiert werden soll. Digi-
tale Geschaftsmodelle und kulturelle
Transformation fordern will auch der
Ratgeber «Integrale Projektabwick-
lung - Positionspapier und Orientie-
rungshilfe fiir Bestellende» (Septem-
ber 2022). Eine Light-Variante von
IPD propagiert «The Branch» mit dem
Arbeitspapier «Design-Build und Ge-
samtleistermodell» (November 2022).

INDIVIDUALINTERESSE

ODER ALLIANZ?

Traditionell dominieren Zweiparteien-
vertrage, die auf Interessengegensatz
beruhen, indem jeder seine Interes-
sen durchsetzen will. BIM und neue
Technologien haben diese Kultur nicht
grundlegend verandert. Geschaftsmo-
delle divergieren erheblich. Digitali-
sierung und Systematisierung allein
fiithren nicht zur Interessenanglei-
chung. Neue Vertragsmodelle sollen
nun eine Interessengleichrichtung
fordern, was Erfolg versprechend
ist, wenn eine individuelle Zuwei-
sung von Verantwortung, Haftung
und Gewdhrleistung problematisch
oder erschwert ist, dagegen kritisch
erscheint, wenn bekannte Projektri-
siken den Projektbeteiligten zugewie-
sen werden konnen.

Kooperative Vertragsgestaltung
beriicksichtigt gesellschaftliche so-
wie Nachhaltigkeitstrends, wobei
nicht einer auf Kosten des andern
gewinnen soll, sondern alle gemein-
sam sollen gewinnen oder verlieren.

Projektallianzen bedeuten gemein-
same Risikotragung statt Risiko-
allokation, mit gemeinschaftlicher
Entscheidungsbefugnis «best for
project». Grundsatzlich sind, Absicht
und Grobfahrlassigkeit vorbehalten,
untereinander umfassende Haftungs-
ausschliisse vorzusehen, Projektrisi-
ken und Méngel sind gemeinsam zu
tragen. Selbstkosten aller Beteiligten
werden garantiert, alsdann gilt ein
anreizbasiertes, erfolgsabhangiges
Bonus-/Malus-Vergiitungssystem.
Einzelfalllosungen bleiben moglich,
etwa der Ausschluss einzelner Risiken
wie das Baugrundrisiko.

Mehrparteienvertrdage haben sich
in der schweizerischen Bauwirtschaft
bisher schwergetan, nicht zuletzt
wegen drohender gemeinschaftli-
cher Haftung. Kooperative Modelle
wurden eher auf Basis individueller
Einzelvertrdge erortert mit der Emp-
fehlung, IPD-Grundsétze iiber zen-
trale Vertragsdokumente («General
Conditionsy) fiir alle Projektbeteilig-
ten vorzugeben. Diskutiert wurden
auch ARGE-Vertrdge oder Projekt-
Aktiengesellschaften.

Neueste Entwicklungen gehen
nun weiter und konkretisieren sich.
Bis 16. Oktober 2023 lduft eine Ver-
nehmlassung des STA zum Merkblatt
«Planen und Bauen in Projektallian-
zen» (prSIA 2065:2023-07). Der SIA
geht unter den Allianzpartnern nicht
von einer einfachen Gesellschaft aus,
sondern in Weiterentwicklung des tra-
ditionellen Austauschgedankens von
einem werkvertragsdhnlichen Inno-
minatkontrakt. Alle Beteiligten sind
friihzeitig einzubinden, Allianzver-

trage sind projektaddquat individuell
auszuarbeiten und zu ergdnzen. Das
Merkblatt enthélt Vertragsregulie-
rungsvorschldge. Spater soll eine SIA-
Vertragsnorm entstehen. Es wird sich
weisen, ob fiir komplexe Bauvorhaben
den Projektallianzen die Zukunft ge-
hort. Fir andere Bauvorhaben diirften
traditionelle Austauschverhéltnisse
vorherrschend bleiben.

Dr. Daniel Thaler
Fachanwalt SAV Bau- und
Immobilienrecht
CAS HWZ Digital Real Estate
CAS HWZ Legal Tech
Partner der auf Immobilien,
Miet- und Baurecht spezialisierten
Anwaltskanzlei
TSCHUDI THALER Rechtsanwalte
Lowenstrasse 3 - 8001 Ziirich
T: +41 (0) 44 455 99 55
E: office@ttlegal.ch
www.ttlegal.ch

TSCHUDI THALER
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Berufskostenabzug trotz

Das Bundesgericht hat der
Beschwerde eines Steuer-
pflichtigen stattgegeben,
wonach der Berufskostenab-
zug bei gleichzeitigem Erhalt
von Pauschalspesen von der
Steuerbehorde nicht verwehrt
werden darf.

WAS HAT DAS BUNDESGERICHT
ENTSCHIEDEN?

Der Beschwerdefiihrer hat Wohnsitz im
Kanton Tessin und dort seine personli-
che Steuererkldrung 2018 eingereicht.
Die Arbeitgeberin des Beschwerde-
fiihrers hat ihren Sitz im Kanton Zi-
rich. Die Steuerbehorden des Kantons
Ziirich haben ein ihr von der Arbeit-

geberin vorgelegtes Spesenreglement
gepriift und ausdriicklich genehmigt.

In der Steuererkldrung 2018
hatte der Beschwerdefiihrer sowohl
die Pauschalspesen als auch den Be-
rufskostenabzug geltend gemacht, was
ihm von den Tessiner Steuerbehdrden
verwehrt wurde.

In seinem Urteil vom 24. Juli 2023
(9C_643/2022) halt das Bundesge-
richt fest, dass ein vom Sitzkanton
genehmigtes Spesenreglement iiber
die Ausrichtung von Pauschalspesen
durch die anderen Kantone ohne zu-
satzliche Priifung der ausgerichteten
Betrdge zu akzeptieren ist.

WAS BEDEUTET DIESES URTEIL

FUR DIE STEUERPFLICHTIGEN?

Bei Berufskosten handelt es sich um
Ausgaben, welche fiir die Erzielung
von Erwerbseinkiinften des Steuer-
pflichtigen notwendig sind. Deshalb
darf ein pauschaler Berufskosten-
abzug grundsitzlich nicht verwehrt
werden. Effektiv geltend gemachte
hohere Kosten miissen indessen durch
entsprechende Belege nachgewiesen
werden. Mit Pauschalspesen sollen

Pauschalspesen zulassig

demgegeniiber primdr Kleinauslagen
fiir Repréasentation und Kundenak-
quise im Interesse des Arbeitgebers
gedeckt werden. Folglich sind gemass
Auffassung des Bundesgerichts Be-
rufskosten trotz Ausrichtung einer
pauschalen Spesenentschddigung zum
Abzug zuzulassen.

KONNEN DIE STEUER-
BEHORDEN EINES KANTONS
AUSSERKANTONALE SPESEN-
REGLEMENTE NEGIEREN?

Nein, die Behorden des Wohnsitz-
kantons haben mit anderen Kantonen
geschlossene Vereinbarungen tiber
Spesenreglemente zu akzeptieren.

MUSSEN ARBEITNEHMER, DIE
PAUSCHALSPESEN ERHALTEN,
ETWAS UNTERNEHMEN?

In der personlichen Steuererklarung
konnen die Berufskosten zum Abzug
gebracht werden, selbst wenn der Ar-
beitgeber im betreffenden Steuerjahr
Pauschalspesen ausgerichtet hat. Falls
die Steuerbehorden dies nicht akzep-
tieren, sollte gegen die Veranlagung
Einsprache erhoben werden.

#“l‘
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Andrea Batscher
Partnerin, eidg. dipl. Steuerexpertin, MLaw
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René Schreiber
Partner, Rechtsanwalt und
eidg. dipl. Steuerexperte

Eversheds Sutherland AG
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Gestaltungsmoglichkeiten nach revidiertem Erbrecht

Seit dem 1. Januar 2023 ist das
revidierte Erbrecht in Kraft.
Mit dem neuen Recht kénnen
Sie mittels Erbvertrag, Legat
oder Testament (iber einen
grosseren Teil Ihres Nachlasses
als bislang frei verfiigen.

auptpunkt der Revision ist die
Erh6hung der Verfiigungsfreiheit
durch eine Verkleinerung der Pflicht-
teile (Mindestanteile am Erbe). Uber
den nicht-pflichtteilgeschiitzten Teil
des Nachlasses konnen Sie per Testa-

Gesetzliche Erbteile

~

S

ment, Legat oder Erbvertrag frei ver-
fiigen. Vorher standen Kindern drei
Viertel des gesetzlichen Erbteils als
Pflichtteil zu, nun noch die Hélfte.
Der Pflichtteil der Eltern entfiel ganz.
Jener des Ehepartners und eingetra-
genen Partners blieb unverdndert.
Neu kann ferner dem tiiberlebenden
Ehegatten die Halfte des Nachlasses zu
vollem Eigentum und die andere Halfte
(bisher ein Viertel) zur Nutzniessung
zugewendet werden.

Wer seinen Nachlass nach seinen
Wiinschen regeln mdochte, ist seit der
Revision weniger stark durch Pflicht-
teile eingeschrankt. Man kann freier
iiber das Verméogen verfiigen, etwa

Filichiteile und frel verfiighare Quote

b

durch Festlegung eines héheren Erb-
teils fiir den Ehepartner, den fakti-
schen Lebenspartner oder die Kinder.
Die reduzierten Pflichtteile erleichtern
auch die Nachfolgeregelung bei Fa-
milienunternehmen, was sich positiv
auf die Stabilitdt von Unternehmen
auswirkt und Arbeitspldtze sichert.

Bestehende Testamente und Erb-
vertrdge bleiben unter dem neuen
Erbrecht unverdndert giiltig. Deshalb
ist es ratsam, darin getroffene Verfii-
gungen im Hinblick auf das gednderte
Recht zu iiberpriifen und allenfalls
anzupassen. Etwa wenn ein Erbvertrag
nach der Gesetzesrevision nicht mehr
dem Willen des Erblassers oder der
Erblasserin entspricht, insbesondere
wenn beispielsweise der vertraglich
vermerkte Pflichtteil der Kinder nur
noch die Hélfte anstatt drei Viertel des
Nachlasses betrdgt und die Erbquoten
deswegen unter Umstdnden angepasst
werden miissen.

Gerne stehen wir Thnen zur
Uberpriifung und Anpassung Ihrer
Testamente, Legate und Erbvertrage
im obigen Sinn zur Verfiigung so-
wie generell fiir die erbvertragliche

Nachlassplanung und -gestaltung im
Rahmen Threr personlichen, famili-
dren oder geschaftlichen Situation,
einschliesslich steuerlicher Aspekte
(z.B. erhebt der Kanton Schwyz weder
eine Erbschafts- noch eine Schen-
kungssteuer).

Hanspeter Kiimin
Rechtsanwalt LL.M.
KiminLegal AG

Bachergassli 25 - 8832 Wollerau
T. +41 (0)43 818 50 50 )
E: info@kueminlaw.ch X ,l
www.kueminlegal.ch
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Neues Erbrecht — das andert sich!

Mit dieser Reform, die seit dem 1. Januar 2023 gilt, haben Erblasser mehr Freiheiten in der Nachlassplanung.
Was jetzt neu ist und wo Handlungsbedarf besteht.

Die felderspalti Rechtsanwilte AG
ist eine auf Erbrecht und Immo-
bilien spezialisierte Anwaltskanzlei
am Stauffacher in Ziirich. Die Fachan-
walte fiir Erbrecht Andreas Felder und
Felix Reichle betreuen ihre Klienten
bei allen Fragen in den Bereichen Er-
ben und Immobilien.

Das neue Erbrecht trat fiir alle
Todesfélle ab dem 1. Januar 2023
in Kraft. Ein zentrales Anliegen der
Revision ist die grossere Selbstbe-
stimmung des Erblassers, wodurch
sich neue Gestaltungsmoglichkeiten
und eine grossere Flexibilitdt in der
Nachlassplanung ergeben.

GROSSERER GESTALTUNGS-
FREIRAUM DURCH REDUKTION
DER PFLICHTTEILE

Beim Pflichtteil spricht man von dem
Teil des Nachlasses, der gewissen Er-
ben wie Nachkommen und Ehegatten
zwingend zusteht. Dieser Pflichtteil
der Nachkommen betrdgt neu nur
noch die Halfte des gesetzlichen Erb-

anspruchs — bisher waren es drei Vier-
tel. Der Pflichtteil der Eltern entféllt
ganz. Der Pflichtteil der Ehegatten
beziehungsweise
der eingetragenen
Partner bleibt un-
verdndert bei der

PRUFEN SIE IHRE
LETZTWILLIGE
VERFUGUNG IN

Verfiigungsfreiheit iiber das Vermo-
gen nach Abschluss eines Erbvertrags
eingeschrankt wird. Neu koénnen
letztwillige Verfi-
gungen und lebzei-
tige Schenkungen
(Ausnahme: Gele-

Halfte des gesetzli- genheitsgeschenke)
chen Erbanspruchs. BEZUG AUFS NEUE grundsatzlich immer
Durch die Reduk- ERBRECHT angefochten werden,
tion der Pflichtteile wenn sie mit den

kann bei der Nachlassplanung neu
mindestens tiber die Halfte des Nach-
lasses frei verfiigt werden.

BESCHRANKUNG DER SCHEN-
KUNGSFREIHEIT NACH AB-
SCHLUSS EINES ERBVERTRAGES
Nach der bisherigen Rechtslage durf-
ten die Vertragsparteien eines Erb-
vertrages zu Lebzeiten grundsatzlich
weiterhin frei tiber ihr Vermogen ver-
fiigen und Schenkungen vornehmen.
Mit dem neuen Erbrecht wandelt sich
die Schenkungsfreiheit zu einem
faktischen Schenkungsverbot, da die

Verpflichtungen aus einem Erbvertrag
nicht vereinbar sind und im Erbvertrag
nicht vorbehalten wurden.

Es ist zu empfehlen, die beste-
henden letztwilligen Verfiigungen
zu Uberpriifen, ob diese auch unter
dem neuen Erbrecht noch dem Wil-
len der Verfiigenden entsprechen.
Da die Nachlassplanung stets an die
jeweiligen Lebenssituation angepasst
sein sollte, ist es empfehlenswert, in
jeder neuen Lebensphase zu priifen,
ob die getroffenen Regelungen noch
den eigenen Wiinschen entsprechen -
unabhéngig von Gesetzesdnderungen.

Andreas Felder | Felix Reichle
Fachanwalte SAV Erbrecht
felderspalti Rechtsanwdlte AG
T: +41 (0)44 297 19 19
E: felder@felderspaelti.ch
www.felderspaelti.ch

erben und immobilien

relderspélri

rechtsanwalte ag
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Die finanziellen Aspekte
einer Scheidung

Eine Scheidung birgt einige Gefahren, wenn es um das Thema
Finanzen geht. Douglas Hornung weiss Bescheid und

zeigt die wichtigsten Punkte.

Eine Bestandsaufnahme mit Rechts-
anwalt Douglas Hornung, Griinder
und Moderator der Website www.on-
linescheidung.ch, der Nummer eins
der Online-Scheidungswebsites in der
Schweiz.

Herr Hornung, wie viel kostet eine
Scheidung in der Schweiz?

Eine einvernehmliche Scheidung
kostet 550 Schweizer Franken mit
www.onlinescheidung.ch, zuziiglich
Gerichtsgebiihren. Eine einvernehm-
liche Scheidung mit einem Anwalt
kostet zwischen 3’000 und 6000
Schweizer Franken, je nach Qualitat
des Anwalts und dem Ort, an dem er
praktiziert. Ohne einvernehmliche
Scheidung, konnen es bis zu Zehn-
tausenden von Franken werden.
Mit dem Ergebnis, dass die Kinder
traumatisiert sind, manchmal fir ihr
ganzes Leben.

Welche Kriterien miissen erfiillt sein,
damit eine Ehefrau nach der Schei-
dung eine Rente erhalt?

Alles wird ausfiihrlich beschrie-
ben: Grundsétzlich keine Rente. Man
spricht hier vom Clean Break Principle.
Es besteht kein Anspruch auf Auf-
rechterhaltung des Lebensstandards,
ausser in Sonderfallen bei einer langen
Ehe, in der eine der beiden Eheleute

L il

praktisch nicht gearbeitet haben. Aus-
serdem kann von einer Mutter nicht
verlangt werden, dass sie wieder eine
Erwerbstatigkeit aufnimmt, wenn sie
nicht bereits erwerbstétig ist und das
Sorgerecht fiir ein Kind hat, das noch
nicht eingeschult ist.

Ab der Einschulung des jiingsten
Kindes wird davon ausgegangen, dass
die Mutter zu mindestens 50 Prozent
arbeiten kann, ab dem Eintritt in die
Sekundarstufe zu 80 Prozent und ab
dem Alter von 16 Jahren zu 100 Pro-
zent. Bei abwechselndem Sorgerecht
kann von jedem Elternteil erwartet
werden, dass er oder sie unabhéngig
vom Alter des Kindes zu 50 Prozent
arbeitet.

Was ist mit den Renten eines Vaters
oder einer Mutter fiir die Kinder?
Das hidngt davon ab, wer das Sor-
gerecht innehat. Wenn das Sorgerecht
einem Elternteil zugesprochen wird
— der andere hat dann ein Besuchs-
recht —, ist bei einem Kind mit etwa
17 Prozent des Nettoeinkommens des
nicht sorgeberechtigten Elternteils
zu rechnen, bei zwei Kindern mit 27
Prozent und bei drei Kindern mit 33
Prozent. Bei streitigen Scheidungen
verwenden die Gerichte keine Pro-
zentsédtze, sondern eine relativ kom-
plexe Methode, die in den meisten Fal-

o
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len zu dhnlichen Ergebnissen kommt.
Wenn das Sorgerecht abwechselnd
und ausgeglichen ist, werden diese
Prozentsdtze auf die Differenz der
beiden Einkommen angewandt.

Was ist mit der Aufteilung des
BVG?

Das ist Gesetz: Bei wesentlichen
Unterschieden zwischen den wahrend
der Ehe angesparten Vorsorgegutha-
ben schreibt das Gesetz einen Aus-
gleich vor, es sei denn, alle Eheleute
verfiigen nach der Scheidung tiber
eine «angemessene» Vorsorge. Alle
Einzelheiten sind auf der Website zu
finden.

Schwierig, wenn man eine Imnmobilie
teilen muss.

Nicht wirklich. Die Website gibt
alle Details kostenlos an. Die Eheleute
konnen vereinbaren, nach der Schei-
dung Miteigentiimer der Immobhilie zu
bleiben, und fiir solche Félle bietet
die Website eine spezielle Vereinba-
rung fiir nur 350 Schweizer Franken
zusatzlich an.

Weitere Optionen sind der Verkauf
der Immobilie oder dass einer den
Anteil des anderen iibernimmt.

Weitere Informationen unter:
onlinescheidung.ch

IM INTERVIEW
Douglas Hornung
Griinder CDR divorce.ch Sarl
E: info@onlinescheidung.ch
www.divorce.ch

scheiding.ch



