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Vorwort

DIE FAMILIE RICHTIG ABSICHERN

Vielleicht kennen Sie diesen Spruch: «Eine Familie ist wie ein Baum.
Die Zweige mogen in unterschiedliche Richtungen wachsen, doch die
Waurzeln halten alles zusammen.» Fir viele ist Familie das Wichtigste
Uberhaupt. Die Familie gibt uns Halt wie es die Wurzeln bei einem
starken Baum vermdégen. Nicht immer kédnnen wir den Fokus ganz auf
die Familie setzen. Solange die Familie richtig abgesichert ist, ist die -
ses Ausschweifen unproblematisch. Doch was bedeutet es, die Fami-
lie gut abzusichern? In welchen Bereichen missen daftir Massnahmen
getroffen werden? Mit diesem Thema beschaftigt sich die aktuelle
Ausgabe der «Dental Medizin & Okonomie» und zeigt auf, wie Sie
lhre Familie fir verschiedenste Herausforderungen wappnen kénnen.
Viel Spass bei der Lektire.

Herzlichst
Larissa von Arx-Federer

Dental MEDIZIN & OKONOMIE | Nr. 4 | Dezember 20 21
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Vorsorgeberatung
Je fruher Sie sich mit Ihrer Vorsorge
befassen, desto einfacher kénnen
Sie spatere Einkommenslicken
schliessen. Lassen Sie sich jetzt
beraten und schauen Sie entspannt
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AXA Generalagentur

§ Vorsorge & Vermdgen Markus Kaufmann
Telefon 034 420 64 66
markus.kaufmann@axa.ch
Telefon 062 205 54 58

lukas.studer@axa.ch
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Schwerpunkt

RICHTIG VORSORGEN FUR SICH
UND SEINE FAMILIE

Lukas Studer (Berater KMU / Okonom AXA)

Als Zahnarzt will man fir seine Patientin -
nen und Patienten stets das Beste, und so
nattrlich auch fur die eigene Familie. Die
richtige Vorsorge ist dabei nur ein  Aspekt
— wenn es hart auf hart kommt, jedoch ein
sehr wichtiger.

Die meisten Haushalte und Betriebe in der
Schweiz versichern ihr Hab und Gut gegen
Feuer- und Wasserschaden sowie zahlreiche
weitere Gefahren. Im Unterschied dazu sind
nanzielle Risiken im Vorsorgebereich viel
weniger offenkundig und auch komplexer.
Um ausreichend fiir sich und seine Familie
vorzusorgen, lohnt es sich, einen genaueren
Blick auf diese Themen zu werfen.

Das Ziel der Vorsorge ist in erster Linie, dass
man im Falle einer langeren Krankheit oder
eines schwerwiegenden Unfalls den gewohn -
ten Lebensstandard weiterfuhren kann. Im
schlimmsten Fall, jenem eines Todesfalls,
steht vor allem die Absicherung der Angehd -
rigen im Vordergrund.

1. und 2. Saule reichen oftmals nicht aus

Gemaéss Bundesamt fur Statistik sind in der
Schweiz allein im letzten Jahr 8500 Men-
schen verstorben, die noch im Erwerbsleben
standen. Neben dem personlichen Schicksals-
schlag kann dies einschneidende nanzielle
Folgen fur die Familie haben. So stellt sich
zum Beispiel bei Eigenheimbesitzern nicht sel-



8

Schwerpunkt

ten die Frage, ob die Familie weiterhin im Ei -
genheim wohnen und dieses nanzieren kann.

In den meisten Fallen reichen die Leistun-
gen aus der 1. und 2. Séaule, also aus AHV/
IV und Pensionskasse, nicht aus, um den
gewohnten Lebensstandard weiterzufiihren.
Daher sind Versicherungslésungen notwen-
dig, wie etwa eine Todesfallversicherung
oder fur den Fall einer Erwerbsunfahigkeit
eine Taggeldversicherung.

Taggeld uberbriickt Lohnausfall normaler -
weise bis zu zwei Jahre

Kann jemand aufgrund einer Krankheit oder
infolge eines Unfalls nicht mehr arbeiten, so
Uberbriickt die Krankentaggeld- respektive

die Unfalltaggeldversicherung den Lohnaus -
fall fir bis zu zwei Jahre.

Der Preis fur eine solche Versicherung
héngt unter anderem vom Eintrittsalter, der
Hohe der versicherten Lohnsumme sowie von
der Wartefrist, nach der Taggelder ausbe-
zahlt werden, ab. Oft wird zum Beispiel eine
Watrtefrist von dreissig Tagen vereinbart, da
in vielen Fallen ausreichend liquides Geld
oder noch offene Rechnungen im Betrieb
vorhanden sind, um einen Monat selbst tber -
bricken zu kénnen.

Wichtig ist die Hohe der Versicherungs-
summe. Haug versichern Zahnérzte nur
einen Teil ihres Lohnes, was im Ernstfall zu
einer betrachtlichen nanziellen Belastungs -
probe werden kann. Gerade bei Selbststan -
digerwerbenden steht unter Umsténden die
ganze Praxis still, wenn die zustandige Zahn-
arztin oder der Zahnarzt ausfallt. Fixkosten
wie etwa Lohne und Miete sind aber auch
dann weiter zu bezahlen. Dafir ist eine gute
Taggeldlésung erforderlich, damit bei einer
Erwerbsunfahigkeit die Versicherungsleis-
tungen nicht vollumfanglich in die Zahnarzt -
praxis abiessen und die Familie plétzlich
kein Einkommen mehr hat.

Pensionskassenplan: desto
besser

Bei einer langerfristigen Erwerbsunféhigkeit,
das heisst wenn diese langer als zwei Jahre
dauert, kommen Leistungen aus der 1. Saule
(IV) und 2. Saule (Pensionskasse) zuriragen.
Da die Leistungen aus der 1. Saule staatlich
geregelt sind und nicht verandert werden
konnen, ist die Ausgestaltung der Pensions -
kassenlosung besonders wichtig. Hier gibt es
je nach Pensionskasse grosse Unterschiede.
Grundsétzlich gilt: je exibler, desto besser.
Sofern die Pensionskasse dies zulasst, emp
ehlt es sich fur selbststandig erwerbende
Zahnarztinnen und -arzte, ein Todesfallkapital
und langfristige Invaliditatsleistungen Uber
die Pensionskasse abzuschliessen. Alternativ
kann ein Zahnarzt, der seine Praxis als Einzel
rma betreibt, auch tber die Saule 3a vorsor -
gen und das Risiko einer Invaliditat Gber die -
se absichern. Jedoch ist dies nur in seltenen
Fallen die bessere Lésung. Nicht zuletzt, weil
die Risikoleistungen fur Erwerbsunfahigkeit
und Todesfall dann ebenfalls in der 3. Saule
versichert werden mussen, diese aber teurer
sind als bei einem Kollektivtarif in einer Pen -
sionskasse. Gerade einTodesfallkapital in der
Pensionskasse ist erheblich gunstiger als eine
Todesfallrisikoversicherung in der 3. Saule.

je exibler,

Von der individuellen Vorsorgeanalyse zur
bedarfsgerechten Losung

Da jede Situation anders ist, lohnt sich in je -
dem Fall eine umfassende Vorsorgeanalyse.
So kann man die eigene Risikosituation bes-
ser verstehen und eine massgeschneiderte
Lésung nden, die den individuellen Bedurf -
nissen entspricht. Die Vorsorgeanalyse sollte
dabei sowohl Erwerbsunfahigkeit als auch
Tod infolge von Krankheit oder Unfall sowie
die Einkommenssituation im Alter umfassen.
Damit keine unerwarteten Liicken entstehen,
mussen die Pensionskassenlosungen und an
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dere Erwerbsunfahigkeits- und Todesfallrisi-
koversicherungen aufeinander abgestimmt
und koordiniert sein.

Zudem sollte man in jedem neuen Lebens-
abschnitt sowie bei veranderter Betriebssitu -
ation die Vorsorgesituation neu analysieren
und berechnen. So ist der Vorsorgebedarf
eines alleinstehenden Zahnarztes oder einer
alleinstehenden Zahnarztin ein ganz anderer,
als wenn er oder sie verheiratet ist und Kinder
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hat. In diesem Fall sollte die Vorsorgeanalyse
fur die ganze Familie durchgefuhrt werden.
Besonders wenn die Partnerin oder der Part -
ner fir die Kinderbetreuung in der Familie
hauptverantwortlich ist, bestehen fir diese
Person oft erhebliche Versicherungsliicken.

Neben den personlichen Lebensumstan-
den variiert der Versicherungs- und Vorsor-
gebedarf auch je nach Unternehmensphase
der Zahnarztpraxis.

Unternehmensphase Grundung/ Aufbau/

Zentrale Themen
im Unternehmen

Erwartungen an die
Pensionskasse

Start-up-Phase

Kundengewinnung,
Bekanntheit erlangen

Einstiegslosung,
Risikokomponenten
richtig absichern,
Altersvorsorge

auf gesetzlicher
Minimalanforderung

Etablierung/
Wachstumsphase

Bekanntheitsgrad
steigern,
Prozesse/Ablaufe/
Ressourcen
optimieren

Altersvorsorge auf
Lohnbestandteile
Uber dem BVG-
Maximum

(86 040 CHF) aus-
weiten

Konsolidierung/
Reifephase

Rentabilitat steigern,
Praxisausbau,
Kostenef zienz
steigern

Massgeschneiderte
Ldsungen zur
weiteren Steuerop-
timierung: erhéhte
Altersvorsorge und/
oder Erstellung eines

betreiben

Bei Neugrindung einer Zahnarztpraxis die
richtigen Prioritéten setzen

Gerade bei einer Neugriindung der Praxisté -
tigkeit spielt der nanzielle Aspekt der Ver -
sicherungen eine grosse Rolle. Da zu Beginn
meist noch viele Unklarheiten Uber die nan -
ziellen Aussichten existieren, sind Budget-
und Liquiditatsplanung sehr wichtig. In dieser
Zeit ist aber auch die nanzielle Absicherung

Kaderplanes. Falls es
die Liquiditat zulasst,
weitere ausseror-
dentliche Einkaufe in
die Pensionskasse

der Familie fundamental, da fiur gewohnlich
noch keine oder nur wenige zusatzliche nan -
zielle Ricklagen vorhanden sind.

Die Absicherung von Risiken wie Erwerbs-
unféhigkeit oder Tod aufgrund der nan -
ziellen Ungewissheit auf ein Minimum zu
beschranken, um Versicherungskosten zu
sparen, ist zwar versténdlich, jedoch heikel.
Hier kann eine massgeschneiderte Pensions

Dental MEDIZIN & OKONOMIE | Nr. 4 | Dezember 20 21



10

Schwerpunkt

kassenlosung Vorteile bieten: So kdnnen in
der ersten Phase der Praxisgrindung bei-
spielsweise die Risikokomponenten, also
Erwerbsunféahigkeit und Todesfallrisiko, in
angemessener Hohe versichert werden, wéh -
rend man gleichzeitig bei der Altersvorsorge

auf dem gesetzlichen Minimum spart, um die
Kosten dennoch méglichst tief zu halten.

Sobald sich die nanzielle Lage des Pra-
xisbetriebs stabilisiert hat, kann man in einer
zweiten Phase zusammen mit dem Treuhan-
der und Versicherungsberater die Alters -
vorsorgekomponente dann erhéhen, wobei
auch die Steuersituation in die Entscheidun -
gen mit ein iessen sollte.

Nimmt man fur den Auf- oder Ausbau einer
Zahnarztpraxis einen Kredit auf, sollte man
eine Todesfallrisikoversicherung in der ent-
sprechenden Kredithdhe abschliessen. Die

meisten Banken fordern dies sogar im Kredit -
vertrag als Sicherstellung. Todesfallkapitalien
aus der Pensionskasse dirfen hierfir jedoch
nicht angerechnet werden, weil in der Pen -
sionskasse die gesetzliche Erbregelung gilt
und die Bank somit nicht beginstigt werden

kann. Deshalb ist in der Regel eine separate
Todesfallrisikoversicherung in der Saule 3b
notwendig. Mit einer solchen wird die Bank

fur das Todesfallkapital beglnstigt oder die

Versicherungspolice wird anschliessend von
der Bank verpfandet. Dies bedeutet, dass
im Todesfall das vereinbarte Kapital in erster
Linie der Bank zugutekommt, um den offe -
nen Kredit zu tilgen, sodass nicht die Familie
belastet werden muss. Da der Kreditrahmen
infolge der Kreditrickzahlungen uber die

Zeit zumeist sinkt, macht es aus nanzieller
Sicht fast immer Sinn, eine konstant fallende




Todesfallrisiko-Summe zu vereinbaren. So-
bald der Kredit vollstandig zurlickbezahlt
worden ist, kann die Todesfallrisikoversiche-
rung aufgehoben werden.
Vertrauenspersonen als wichtige  Stutze im
Ernstfall

Neben der nanziellen Vorsorge an sich sind
gute, vertrauensvolle Geschaftspartner so-
wie andere Bezugspersonen entscheidend,
um schwierige Zeiten zu meistern. So bend-
tigt man mindestens auch eine oder besser
zwei Personen, die alle Versicherungen im
Uberblick haben, um im schlimmsten Fall
richtig handeln zu kénnen. Dies kann die Le-
benspartnerin oder der Lebensgeféhrte, eine
andere Vertrauensperson oder der Versiche-
rungsberater sein, der im Fall der Falle Gber
alle Versicherungen Bescheid weiss und die
notwendigen Schritte veranlassen kann, da-
mit die Versicherer in der ohnehin schwieri -
gen Zeit zumindest nanziell unter die Arme
greifen kdnnen.

Zusatzlich kann man seinen Liebsten im
Ernstfall die schwere Zeit erleichtern, indem
man rechtzeitig noch weitere Fragen Kklart,
die nicht direkt mit Versicherungen zu tun
haben. Diese lassen sich in einer Patien
tenverfugung, einem Vorsorgeauftrag fur
minderjahrige Kinder, einem Testament so-
wie einem Ehe-, Konkubinats- oder Partner-
schaftsvertrag regeln. So kann man der Fa-
milie zahlreiche schwierige Entscheidungen
abnehmen.

1
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Lukas Studer

Berater KMU / Okonom

AXA Generalagentur Olten
Hammerallee 2

4601 Olten

062 205 54 58
lukas.studer@axa.ch
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DIE FAMILIE RICHTIG ABSICHERN —
STEUERLICH OPTIMIERT VORSORGEN

Thomas Schwab, Andreas Nachbur (JP Steuer AG)

Oft stehen die Erhdhung der Gewinne und
die Gewinnoptimierung aus steuerlicher
Sicht im Fokus. Vergessen bzw. vernach -
lassigt wird regelméssig das Thema Vor -
sorge, obwohl die Vorsorge — und noch
besser die steuerlich optimierte Vorsorge

— immer wichtiger wird.

Von ledigen, kinderlosen Unternehmerinnern

und Unternehmern hért man oft die Aussage,

dass das Unternehmen ihre Vorsorge sei. Un-
ter gewissen Voraussetzungen und unter der
Annahme, dass das Geschaft im Zeitpunkt
der Pensionierung gewinnbringend verkauft

werden kann, kann diese Uberlegung aus
Sicht der Vorsorge richtig sein — aber auch
aus steuerlicher Sicht? Wenn die Unterneh-
merinnen und Unternehmer verheiratet sind

und/oder Kinder haben, ist der Vorsorge er -
héhte Beachtung zu schenken. Ein falscher
Tritt oder eine Unachtsamkeit und schon

kann eine Invaliditat oder schlimmstenfalls
der Tod die Folge sein. Was dies fir die
Hinterbliebenen bedeutet, méchte man sich

eigentlich nicht vorstellen, aber genau diese

Szenarien missen diskutiert werden, um die
Vorsorge optimal planen zu kénnen.

1. Bedurfnisanalyse

Die Frage «Was sind die nanziellen Folgen

bei Pensionierung, Invaliditat oder Tod?» ist
zentral. Man muss sich bewusst sein, welche
Leistungen man bei Pensionierung oder im

Falle von Invaliditdt oder Tod von den Ver-
sicherungen — in der Regel Ausgleichskasse,
Pensionskasse und Saule 3a — erhélt bzw. mit

welchem Gewinn das Unternehmen verau-
ssert werden kann. Im Falle der Pensionie-
rung ist ausserdem zu klaren, ob die Rente
und/oder Kapitalleistung ausreicht, um den
gewohnten Lebensstil weiterfuhren zu kén -
nen. Im Falle von Liegenschaftsbesitz ist der
Tragbarkeitsrechnung Beachtung zu schen-
ken und es ist zu priifen, ob grossere Investi-
tionen/Renovationen anstehen und ob diese
Uberhaupt mit der Rente und dem vorhande -
nen Vermdgen nanziert werden kénnen.

Im Falle von Invaliditat ist zu klaren, ob die
Rente und/oder Kapitalleistung ausreichen,
um die neue Lebenssituation zu bestreiten.
Unter Umstanden ist ein Weiterleben in der
bestehenden Wohnung oder dem Haus nicht
mehr moglich oder nicht gewollt und man
muss in ein P egeheim, oder die bestehen -
de Wohnung oder das Haus muss aufwendig
umgebaut werden. Dies kann die Ausgaben
unter Umstanden massiv erhdéhen. Anderer-
seits kann die Wohnung oder das Haus auch
veraussert werden, da nicht mehr so viel Platz
bendtigt wird, was in der Regel einen Geld -
zu uss zur Folge hat. Bei Liegenschaften ist
grundsatzlich die Tragbarkeitsrechnung zu
priufen, bei der nicht mit den aktuellen tiefen
Zinssatzen gerechnet werden darf, sondern
von einer Zinsbelastung von 4.5 % ausgegan-
gen werden sollte (Bankenvorschriften). Viel-
leicht hat das Ehepaar gemeinsam die Kinder
betreut, was bei Invaliditat/ Tod jetzt nicht
mehr moglich ist, und die Kinder missen nun
ganz oder teilweise fremdbetreut werden.
Auch dies kann einen nicht unwesentlichen,
zusétzlichen nanziellen Aufwand bedeuten.

Dental MEDIZIN & OKONOMIE | Nr. 4 | Dezember 20 21



2. Vorsorge steuern hilft ~ Steuern sparen
2.1 Steuerliche Abzugsfahigkeit der Beitrage
Die meisten Beitrdge an Vorsorgeeinrichtun -
gen sind steuerlich abzugsfahig. Sie redu-
zieren entweder das steuerbare Einkommen

13
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und/oder den Gewinn des Unternehmens,
abhéangig davon, ob es sich um eine Perso-
nengesellschaft oder eine Kapitalgesellschaft
handelt. Nachfolgend eine nicht abschlie -
ssende Ubersicht:

Bei Personengesellschaften reduzieren sie den Gewinn. Bei Kapitalge-
sellschaften sind die Halfte der Beitrage als Aufwand abzugsfahig, die

Bei Personengesellschaften besteht keine Beitragsp icht. Bei Kapital-
gesellschaften ist die Halfte der Beitrage als Aufwand abzugsfahig, die

Beitrage Abzugsfahigkeit
AHV

andere Halfte reduziert das Einkommen.
ALV

andere Halfte reduziert das Einkommen.
BVG

BVG-Einkaufe

Saule 3a

Bei Personengesellschaften ist die Halfte der Beitrage als Aufwand ab-
zugsfahig, die andere Halfte wird direkt in der Steuererklarung in Abzug
gebracht. Bei Kapitalgesellschaften ist auch die Halfte der Beitrage

als Aufwand abzugsfahig, die andere Halfte wird vom Gehalt in Abzug
gebracht.

BVG-Einkaufe werden direkt in der Steuererklarung in Abzug gebracht.

Beitrédge an die Saule 3a (grosser Beitrag, wenn keine BVG vorhanden,
oder kleiner Beitrag, wenn BVG vorhanden) werden direkt in der Steuer-
erklarung in Abzug gebracht.

2.2 Gestaltungsmaoglichkeiten

Bei der AHV/ALV gibt es keine Gestaltungs-
moglichkeiten. Auch bei der Saule 3a sind die
Moglichkeiten gering. Es sollte aber, wenn

immer moglich, darauf geachtet werden,

dass die maximal moglichen Beitrage einbe -
zahlt und die Beitrdge auf mehrere Policen
verteilt werden, damit die Bezlige gestaffelt

bezogen werden kénnen, was die Progressi-
on bricht und so Steuern einspart. Mit Aus -
nahme fur Wohneigentum, fur die Aufnahme

einer selbststandigen Erwerbstéatigkeit oder

einen de nitiven Wegzug aus der Schweiz ist

das Kapital in der Saule 3a bis zum Alter 59
blockiert und kann grundsétzlich nicht bezo -
gen werden.

Bei der BVG sind die Gestaltungsmdoglich -
keiten sehr gross. Einerseits kann man ledig-
lich das obligatorische Minimum versichern,
andererseits kann eine Uberobligatorische
Versicherungslésung abgeschlossen  wer
den, womit die ordentliche Rente, die Inva -
lidenrente und die Witwen- und Waisenrente
massiv verbessert werden kdnnen. Selbstver-
standlich bedeutet ein verbesserter Versiche -
rungsschutz auch hohere Beitrage, die aber,

Dental MEDIZIN & OKONOMIE | Nr. 4 | Dezember 20 21
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FEDERER& PARTNERS hat sich auf die Optimierung von Arzt- und Zahnarztpraxen, Zentren
und Kliniken spezialisiert. In einem unverbindlichen und kostenlosen Erstgesprach ermitteln wir
das Optimierungspotenzial lhres Unternehmens. Eine Optimierung sollte nur dann durchgefihrt
werden, wenn geniigend Potenzial vorhanden ist und ein befriedigendes Resultat erwartet
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wie bereits erwahnt, steuerlich abzugsfahig
sind. Gleichzeitig kann durch eine Erhéhung
auch das mdogliche Einkaufspotenzial entspre-
chend erhdht werden. Bei der Uberobligatori -
schen Versicherungslésung ist auf die person-
lichen Gegebenheiten zu achten. Es macht
wenig Sinn, dass die Witwen- und Waisenren-
ten erhéht werden, wenn der/die Versicherte

alleinstehend (bei Konkubinatspaaren kann
es aber sinnvoll sein und ist im Einzelfall zu
prufen) ist und keine Kinder hat. Falls sich die
personliche Lebenssituation andert, sollte der
Uberobligatorische Versicherungsplan ange -
passt bzw. uberprift werden.

Bei héheren Einkommen ist der sogenann -
te le-Versicherungsplan zu prifen. Verein-
facht gesagt handelt es sich hierbei um ein
Wertschriftendepot innerhalb der beru ichen
Vorsorge. Bei einem le-Plan kdnnen die Ver-
sicherten selber bestimmen, wie ihr Vorsor -
geguthaben auf versicherten Lohnteilen tGiber
129 060 CHF angelegt wird. Der Versicherte
kann die Anlagestrategie mitbestimmen und
so auf den Anlagehorizont und die Risikofa -

15

Schwerpunkt

higkeit Ein uss nehmen. Der Nettoerfolg der
Anlagen wird dem Versicherten vollumfang -
lich gutgeschrieben. Im Gegenzug tragt der
Versicherte auch das ganze Verlustrisiko. Die
Umverteilung der Ertrége zugunsten ande -
rer Versicherter ist ausgeschlossen. Bei den
meisten Versicherungen ist es aktuell nicht
maoglich, eine 1e-Losung abzuschliessen. Der
Grund dafir liegt auf der Hand — die Versi-
cherungen kdnnen nicht frei Uber das Kapital
verfigen und die daraus resultierenden Er -
trage konnen nicht mehr umverteilt werden.
Die meisten Banken hingegen bieten le-
Ldsungen an, weshalb es ratsam ist, sich bei
Interesse mit der Hausbank in Verbindung zu
setzen.

2.3 Praxisbeispiele

2.3.1 Gestaffelter Bezug Saule 3a

X ist wohnhaft in Bern, ledig und 59 Jahre
alt. X besitzt flinf Séule-3a-Policen mit einem
Kapital von total 250 000 CHF und uberlegt
sich, wie die Bezlige am optimalsten bezo -
gen werden sollen:

Kapitalbezug 1x 250000 CHF  2x 125000 CHF 5 x 50 000 CHFE
Staats- und Gemeindesteuern 12 660 CHF 2x 5470 CHF 5x 1700 CHF
Direkte Bundessteuer 4030 CHF 2 x 1000 CHF 5 x 90 CHF
Total 16 690 CHF 12 940 CHF 8 750 CHF

X sollte zwingend funf gestaffelte Bezlge
vornehmen, da damit die Steuerbelastung
beinahe halbiert werden kann.

2.3.2 Wohnsitzwechsel vor Kapitalbezug

X ist wohnhaft in Lausanne, ledig und steht
mit 63 kurz vor der Pensionierung. X hat
sich bereits entschieden, einen Kapitalbezug

(rund 2 Mio. CHF) anstelle einer Rente aus
der BVG zu beziehen. Da X in einer Mietwoh -
nung wohnt, stellt sich ihm die Frage, ob ein

Wohnsitzwechsel vor Kapitalauszahlung aus
steuerlicher Sicht zu empfehlen ist:
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Ort Steuerbelastung
Lausanne 279 820CHF
Fribourg 254 080 CHF
Herisau 233 460 CHF
Schwyz 228 500CHF
Bern 210 871 CHF
Sion 206 000 CHF

Diese beispielhafte Auistung zeigt Kklar,
dass X bei einer Wohnsitzverlegung massiv
Steuern einsparen kann. Dabei ist jedoch zu
beachten, dass ein solcher Wohnsitzwechsel
auch faktisch durchgefiihrt werden muss. Le-
diglich eine Anmeldung an einem anderen
Ort gendgt nicht, um den steuerrechtlichen
Wohnsitz zu verlegen.

2.3.3 Einkauf in die BV G

X ist 50 Jahre alt, verheiratet, Alleinverdie -
ner und wohnt mit der Familie in Aarau. X
hat eine eigene Praxis und verdient jahrlich

Ort Steuerbelastung
Delémont 204 950 CHF
Basel 202 750CHF
Neuchatel 180 530 CHF
Solothurn 156 780 CHF
Zug 129 420 CHF
Appenzell 107 900 CHF

rund 400 000 CHF. Aufgrund des guten Ge -
schéaftsganges und aufgrund einer Erbschaft
hat X rund 2 Mio. CHF Erspartes, das aktu-
ell auf einem Privatkonto bei der Bank liegt.
X Uberlegt sich, wie er seine jahrliche Steu-
erbelastung reduzieren kann, da diese aus
seiner Sicht viel zu hoch ist.

Sofern die 2 Mio. CHF bis zur Pensio
nierung nicht bendtigt werden und sofern
in der BVG ein Einkaufspotenzial von an-
genommen 2 Mio. CHF besteht, kénnten
jahrliche Einkaufe in die BVG vorgenommen
werden.

Kein Einkauf Einkauf Einkauf Einkauf
50 000 CHF 100 000 CHF 200 000 CHF
pro Jahr pro Jahr pro Jahr
Steuerbares 400 000 CHF 350 000 CHF 300 000 CHF 200 000 CHF
Einkommen
Steuerbelastung 110 000 CHF 93 000 CHF 76 000 CHF 42 000 CHF
Steuerersparnis 0 CHF 17 000 CHF 34 000 CHF 68 000 CHF
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Bei einem jahrlichen Einkauf von 200 000 CHF
ergibt sich eine Steuerersparnis von 68 000
CHF. Sofern das Ehepaar die Einkaufe tber
zehn Jahre vornimmt, resultiert eine Erspar -
nis von 680 000 CHF!

Mit der Pensionierung hat X dann die Wahl,
ob eine Rente, das vorhandene Kapital oder
aber ein Teil als Rente und ein Teil als Kapital
bezogen wird. Angenommen, X bezieht die
eingekauften 2 Mio. CHF als Kapital und den
Rest als Rente, I6st der Kapitalbezug rund
180 000 CHF Steuern aus. Unter Berticksich
tigung der Steuerersparnis uber zehn Jahre
verbleibt somit immer noch eine Einsparung
von 500 000 CHF.

Thomas Schwab

Rechtsanwalt, dipl. Steuerexperte
Partner JP Steuer AG

JP Steuer AG

Gerbergasse 40

4001 Basel

061 377 60 00
thomas.schwab@jp-steuer.ch
www.jp-steuer.ch
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3. Fazit
Die Vorsorgemdglichkeiten sind sehr vielfal -

tig und man ist gut beraten, die Moglichkei -

ten mit Versicherungsspezialistinnen und Ver-
sicherungsspezialisten zu prifen. Bezogen
auf die steuerlich optimierte Vorsorge ist wie

so oft der konkrete Einzelfall zu betrachten.

Mit Einkdufen in die Séaule 3a und die BVG
kann die Steuerbelastung auf jeden Fall re-
duziert werden. Neben der Steuerreduktion

sind aber auch die nanziellen Gegebenhei -
ten und die geplanten Ausgaben zu prifen

— Steuern sind wichtig, aber nicht alles.

Andreas Nachbur

Treuhander mit eidg. Fachausweis
Partner JP Steuer AG

JP Steuer AG

Gerbergasse 40

4001 Basel

061 377 60 00
andreas.nachbur@jp-steuer.ch
www.jp-steuer.ch
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SPAREN NACH PLAN:
FONDS KOMBINIEREN RENDITE MIT SICHERHEIT

Roland Klager (Raiffeisen Schweiz)

Sparen auf dem Konto lohnt sich aufgrund
der tiefen Zinsen schon langer nicht mehr.
Alternativen sind gefragt.  Fonds-Sparpléane
kombinieren das systematische Sparen mit
einer hoheren Rendite. Dabei kann den per -
sonlichen Bediirfnissen und  Uberzeugun -
gen sehr gut Rechnung getragen werden.

Die Corona-Pandemie hat viele Menschen
wachgeruttelt. Bei den einen hat sich das Be -
durfnis nach Sicherheit verstarkt, andere wiin-
schen sich erst recht Veranderungen in ihrem
Leben. Das erfahren Zahnarztinnen und Zahn
arzte in Patientengesprachen immer hau ger.

Das Raiffeisen Vorsorgebarometer 2021 be-

legt diese subjektive Einschatzung mit Zahlen.
Rund 16 % der Befragten gaben an, mehr fir
ihre Altersvorsorge sparen zu wollen. Knapp
ein Drittel wiinscht sich eine Veranderung: Sie
wollen Wohneigentum erwerben, eine Aus -
zeit nehmen, die Arbeitsstelle wechseln oder
eine Weiterbildung angehen.

Neben dem langfristigen Sparen fir die
Altersvorsorge wird fur viele auch das kurz-
bis mittelfristige Sparen wichtiger. Sie haben
Ziele, die sie innerhalb von zehn bis fuinfzehn
Jahren erreichen wollen und wofiir sie syste-
matisch und schrittweise, aber auch exibel
sparen mochten. Allerdings ist das Spar-
konto dafuir nicht mehr attraktiv. Denn die

Vergleich eines Sparplans auf einem Sparkonto (+ CHF 179), einem Fonds-Sparplan mit einem ausgewogenen
Fonds (+ CHF 6'916) und einem Fonds-Sparplan mit einem reinen Schweizer Aktienfonds (+ CHF 20'518)

01. Januar 2007 bis 31. Oktober 2021
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—Sparplin sl e Sparkare

Die historische Performance ist kein Indikator fiir zukiinftige Performance.
Quellen: Bloomberg, Raiffeisen Schweiz Investment & Vorsorge Center
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Zinsen, die fur Guthaben auf dem Sparkon - Tipp

to gezahlt werden, existieren faktisch nicht Ein Fonds-Sparplan eignet sich auch als
mehr. Soll das Ersparte Rendite erzielen und Geschenk fiir Enkel, Nichten und Neffen
nachhaltig wachsen, sind Anlagen langfristig oder Patenkinder — etwa flr zukiinftige
attraktiver. Traume wie einen Auslandsaufenthalt,
das erste Auto oder das Studium. Im
Vom Zinseszins pro tieren Fonds-Sparplan kdnnen ab Geburt regel -
Will jemand fiir ein Sparziel regelmassig Geld massig kleinere Betrage angelegt wer -
zur Seite legen, eignet sich ein Fonds-Spar- den, die bis zum achtzehnten Geburtstag
plan besonders gut. Ein solcher kombiniert zu einem stolzen Batzen anwachsen.
das systematische Sparen mit den Vorteilen
der héheren Renditechancen an den Finanz- Beispiel
markten. Statt Geld auf ein separates Konto Franziska Muster, eine vierzigjahrige
zu Uberweisen, wird der Sparbetrag in einen Zahnarztin, eréffnet fiir ihre neugeborene
Fonds investiert. So wachst das Vermdgen Patentochter einen Fonds-Sparplan. Jahr -
einerseits durch die regelméssigen Einzah- lich zahlt sie zum Geburtstag, an Ostern
lungen und andererseits durch die Rendite, und Weihnachten jeweils 100 Franken
die der Fonds generiert. Die Gewinne blei - ein. Zum achtzehnten Geburtstag betragt
ben im Fonds investiert und werfen wiede - die Summe im Fonds-Sparplan bei einer
rum Gewinne ab. Dieser Zinseszinseffekt ist durchschnittlichen Rendite von 3.5 %
bei Geldanlagen in Wertschriften deutlich 8’200 Franken.

grosser als auf dem Sparkonto.




Flexibel schon ab kleinem Betrag anlegen
Der Fonds-Sparplan ist auf die personli-
chen Bedurfnisse abgestimmt. Bereits ab
100 Franken kénnen Fondsanteile erworben
werden. Deshalb eignet sich dieser beson -
ders gut, um trotz kleinerem Sparkapital an
den Finanzmarkten zu partizipieren und von
deren Gewinnchancen zu pro tieren. Wie
oft und wie viel investiert wird, entscheidet
jede und jeder flr sich personlich. So passt
sich der Fonds-Sparplan perfekt der eigenen
Lebenssituation an. Es ist jederzeit moglich,
Fondsanteile zu kaufen, zu verkaufen oder
den Fonds-Sparplan komplett aufzuldsen.
Daruber hinaus ist Fondssparen sehr einfach.
Borsenwissen wird kaum vorausgesetzt. Um
Borsenkurse oder Risikostreuung mussen sich
Anleger nicht kimmern. Zu Beginn wird der
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passende Anlagefonds aufgrund der persén -
lichen Bediirfnisse und Uberzeugungen aus-
gewahlt, der Rest erledigt sich praktisch von
selbst.

Sicherheit dank gestaffeltem  Einkauf
Durch den regelméssigen Kauf von Fondsan-
teilen verringern Anleger zudem das Risiko,
Wertpapiere zu einem falschen Zeitpunkt zu
kaufen. Fondssparer kaufen einfach immer
so viele Anteile, wie fur den Sparbetrag zu
diesem Zeitpunkt erhaltlich sind. Bei tiefen
Kursen werden mehr Anteile gekauft, bei
hohen Kursen weniger. So agieren Anleger
automatisch antizyklisch und pro tieren
langfristig vom sogenannten Durchschnitts -
preiseffekt, wie die nachfolgende Gra k ver -
anschaulicht.

Investor A profitiert durch den regelmassigen Kauf und den fixen Betrag vom
Durchschnittspreiseffekt und spart in diesem Beispiel 30 Franken bzw. 7.6 %.

Risiko an die eigenen Bedurfnisse anpassen

Geldanlagen unterliegen immer einem ge -
wissen Risiko. Trotzdem kénnen auch Perso-
nen, die kaum Risiken eingehen mdchten, mit
einem Fonds sparen. Wer bei Kursschwan-
kungen schla ose Nachte hat, investiert sein

Kapital bevorzugt in einen gemischten Fonds
mit grosserem Obligationenanteil statt in ei -
nen reinen Aktienfonds. Dazwischen gibt
es verschiedene weitere Abstufungen von
Fonds, die sich in ihrer Zusammensetzung
wie auch beziiglich des erwarteten Risikos
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unterscheiden. Grundsatzlich gilt: Je hoher
der Aktienanteil ist, desto héher sind sowohl
das Risiko als auch die erwartete Rendite.

Neben der Zusammensetzung unterschei-
den sich Fonds auch darin, ob sie aktiv oder
passiv verwaltet werden. Bei aktiven Fonds
verwalten Fondsmanager die Anlagen. Inner -
halb der Anlagestrategie optimieren die An -
lageexperten die Titelauswahl und -zusam-
mensetzung. Ein passiv verwalteter Fonds
hingegen folgt einer Benchmark, in der Regel
einem Borsenindex. Das kann beispielsweise
der Swiss Market Index (SMI) sein, der die
Aktienkursentwicklung der zwanzig gréssten
Schweizer Aktiengesellschaften abbildet. Bei
passiv verwalteten Fonds fallen in der Regel
tiefere Gebuhren an als bei den aktiv verwal -
teten.

Die Zukunft gehort nachhaltigen  Fonds

Unterschieden wird zudem zwischen klassi-
schen und nachhaltigen Anlagefonds. Letz-
tere ermdglichen es, Anlageentscheide im
Einklang mit den persénlichen Werten und
Uberzeugungen zu treffen. Titel von Firmen
mit besonders kontroversen Produkten und
Prozessen wie beispielsweise Kernenergie,
Rustungsguter oder ausbeuterische Kinder-
arbeit werden prinzipiell aus diesen Fonds

ausgeschlossen. Um zu Uberpriufen, ob ein
Geschéftsmodell nachhaltig ist, haben sich
die ESG-Kriterien durchgesetzt. Das Kurzel
ESG steht fur Environmental (Umwelt), Social
(Soziales) und Governance (Unternehmens

fuhrung).

Die nachhaltige Ausrichtung ist beziglich
Rendite kein Nachteil, im Gegenteil. Wer

nachhaltig investiert,

pro tiert

langfristig

vom positiven Wandel der Wirtschaft und
zusatzlich von einem reduzierten Risiko im
Verhéltnis zur Rendite. Denn nachhaltige Un-
ternehmen handeln vorausschauend und ver-
antwortungsbewusst. lhre Geschéftsmodelle
sind weniger anféllig fir Krisen, was wiede-
rum die Risiken fur Anleger reduziert.

Vorteile nachhaltiger

t 4JF JOWFTUJFSFO

Anlagen

*1S 7FSNUHFC

nehmen (bei Obligationen auch in Staa -
ten), die bei ihrer Tatigkeit 6kologische,
ethische und soziale Aspekte beriick -

sichtigen.
t 4JF
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Chance, Uberdurchschnittliche Renditen
bei vergleichbaren Risiken zu erzielen.

Wertentwicklung MS CI World SRI und MSCI World, indexiert
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Das magische Dreieck

Traditionell berticksichtigt das «magische
Dreieck» der Geldanlage drei konkur -
rierende Ziele: Rendite, Sicherheit und
Risiko. Nachhaltige Anlagen erweitern
diese rein wirtschaftliche Sichtweise um
eine Okologische und soziale Perspekti -
ve. Spezialisten bewerten die langfristige

Quialitat und Sicherheit von Unternehmen

und auch Landern nicht nur ein-, sondern
mehrdimensional. Sie verfigen demnach
Uber mehr fur die Zukunft relevante In -
formationen und kdnnen so fundiertere

Anlageentscheide fallen.

Zwanzig Jahre Erfahrung mit nachhaltigen
Anlagen

Die Nachhaltigkeitsdebatte hat gerade in
der Corona-Krise an Fahrt aufgenommen.
Wahrend Fitnesscenter, Klubs und Kinos ge-
schlossen waren, haben die Menschen mehr
Zeit in der Natur verbracht und ein starkeres
Bewusstsein fur eine intakte Umwelt entwi -
ckelt. Nachhaltige Fonds-Sparplane ermogli -
chen es, in Unternehmen zu investieren, die
bei ihrer Tatigkeit 6kologische, ethische und
soziale Aspekte bertcksichtigen. Bei Raiffei-
sen ist die gesamte Fondspalette bereits heu -
te nachhaltig ausgerichtet.

Die nachhaltigen Anlageldsungen sind bei
Raiffeisen alle mit dem Zusatz «Futura» ge-
kennzeichnet. Sie investieren mit Raiffeisen
Futura in Unternehmen mit einem ausge -
zeichneten Nachhaltigkeitsrating und meiden
kontroverse Industrien und Produkte. Zudem
pro tieren Sie von unseren Uber zwanzig Jah -
ren Erfahrung im Bereich des nachhaltigen
Anlegens.

23

Schwerpunkt

Roland Klager

Leiter Investment Solutions
Raiffeisen Schweiz

Roland Klager ist Leiter der Abteilung
Investment Solutions und seit 2013 bei
Raiffeisen Schweiz tatig. In seiner Funk-
tion ist er verantwortlich fiir die Anlage-
beratung und das Portfolio Management
der Raiffeisen Gruppe.

Raiffeisen Schweiz
Raiffeisenplatz 4
9001 St. Gallen
anlegen@raiffeisen.ch
www.raiffeisen.ch
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VON GROSSMUTTERS UMSCHLAGEN ZUR
PROFESSONELLEN LIQUIDITATSPLANUNG

Karin Muller (Med-Finanz GmbH)

NZZ-Artikel vom 2.10.2006:
5 Jahre nach dem Swissair Grounding

«Der Streit um die Schuld fur das Groun -
ding begann schon am Nachmittag des 2.
Oktobers 2001, als die Swissair-Flugzeu-
ge uberall nicht mehr abheben durften:
Mario Corti beklagte sich bitter dartber,
dass von den Banken versprochenes Geld
zur Sicherstellung der Liquiditat nicht
rechtzeitig auf die Konten der Airline
Uberwiesen worden war.»

Spiegel-Artikel vom 5.12.2003:
Zweitgrosster Bankrott der
Schweizer Geschichte

«Es ist die grosste Pleite in der Schweiz
seit dem Swissair-Kollaps: Die Firmen-
gruppe Erb ist unter der Last ihrer Schul -
den zusammengebrochen. 80 Banken
mussen nun um ihre Kredite bangen,
mehrere davon kommen aus Deutschland.
Uber ihre Beteiligungstochter Uniinvest
werde der Konkurs eroffnet, die tbrigen
Konzernbereiche gingen in die so genann -
te Nachlassstundung, teilte die Gruppe
am Freitag mit. Damit wird die Zahlungs -
unféhigkeit (Insolvenz) festgestellt und
das Restvermdgen begutachtet.»

Manager Magazin 05/2021
Geld in Tuten — Obskure Geld Usse
belasten den Wirecard-Kronzeugen

«Der Kronzeuge der Staatsanwaltschaft
hat sich in dem Skandal offenbar berei -
chert und Millionensummen auf von ihm
kontrollierte Konten geschleust. Das un -
terminiert seine Glaubwurdigkeit.»

«Versprochenes Geld», « Sicherstellung der
Liquiditat», «Zahlungsunfahigkeit», «Insol -
venz», «Nachlassstundung», «Bereiche -
rung»

All diese Begriffe implizieren, dass es sich
bei diesen Konkursen hauptséachlich um man-
gelnde Liquiditat und um fehlende Geld s -
se handelt. Weshalb ist die Liquiditat in die -
sem Masse relevant fur eine Unternehmung?
Weshalb kommt man kaum an einer Planung
der Geld Usse vorbei? Weshalb ist dieses
Fihrungsinstrument so wichtig?

Avenir Suisse* beschreibt Liquiditat mit
einer einfachen Metapher, die hilft, das Kon -
zept besser zu verstehen: Man kann sich die
liquiden Mittel (Bargeld, Bankkonti etc.) eines
Unternehmens als einen See vorstellen. Ein
Fluss speist den See, ein anderer entwassert
ihn, und beide Flusse werden buchhalterisch

* Auszug aus Artikel Avenir Suisse: Liquiditat schiitzt
vor Uberschuldung nicht — Unternehmens nanzen in
Zeiten von Corona Teil 1
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in der Kapital ussrechnung (Liquiditatspla -
nung) abgebildet. Wenn der Zu uss versiegt,
wahrend der Ab uss den See weiter entwés -
sert, trocknet der See aus.

Was grossen Unternehmen widerfahren
kann, schiitzt die kleinen vor Torheit nicht.
Und doch sieht man immer wieder, dass
gerade kleinere und mittlere Unternehmen
(KMU) ohne Liquiditatsplanung agieren. Sei
es, weil die Zahlen Kleiner sind, sei es, well
«man» meint, alles im Kopf haben zu kénnen,
und mutmasslich, weil man die Liquiditats -
problematik einfach unterschatzt!

Den Umgang und den zielgerichteten Um -
gang mit Geld haben unsere Grossmitter
bereits vorgelebt. Sie waren darauf bedacht,
das zur Verfugung stehende Geld aufzuteilen
und in zweckmassig beschriftete Umschlége
zu legen. So hatten sie die Kontrolle tber
ihr Geld. Ausgegeben wurde lediglich das,
was im entsprechenden Umschlag vorhan-
den war. Kaufe auf Kredit gab es damals
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nicht und hatten die Grossmutter auch nicht
ruhig schlafen lassen. Dafur war die Vorfreu-
de umso grosser, konnte ein Wunsch erftillt
werden.

Unsere Grossmutter haben ihre Einnah-
men und Ausgaben geplant. Sie haben auf
Neudeutsch gesprochen schon «budgetiert»
und die Liquiditat «gemanagt». Neben den
Umschlagen fiihrten sie ein Haushaltsbuch
in Papierform. Gerade in jungen Jahren war
die Grossmutter noch nicht so gelbt in der
Haushaltsfihrung und froh um jede Stiitze,
und so klappte es am besten, wenn sie sich
die Kosten notierte und auf diese Weise vor
Augen fiihren konnte.

Wie ging die Grossmutter genau vor?

Jeder Geldzuuss musste erfasst werden.
Wichtig war der Zeitpunkt, wann das Geld
kommt, und selbstversténdlich auch die Hohe
des Geldbetrages, der eintrifft. Jeder Fran -
ken musste danach einem zweckgebundenen
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Umschlag zugeteilt werden. 200 CHF fur Le-
bensmittel, 100 CHF fir Kleider, 50 CHF fir
den Arzt, 50 CHF fir den Zahnarzt, 40 CHF
fur die Steuern und die Ubrig gebliebenen
30 CHF furs Sparen. War das Geld ausge
geben, war es weg. Die Grossmutter musste
nicht nur wissen, welche Einnahmen kamen,
sondern auch, welche Ausgaben zu berappen
waren, und vor allem, zu welchem Zeitpunkt
diese Ausgaben zu bezahlen waren.

Zusammenfassend kann festgehalten wer-
den, dass sie

Hilfsmittel, Apparate, Medikamente oder

Personal sind vor der ersten Behandlung zu
beschaffen. Hilfsmittel und Apparate mus -
sen allenfalls bezahlt werden, bevor sie in
Gebrauch genommen werden kdnnen, Me -
dikamentenmonatsrechnungen haben eine
Zahlungsfrist von 30 Tagen. Das Personal
erwartet plnktlich am 25. des Monats das
Salér. Diese Ausgaben mussen geplant sein.
Nicht zuletzt wollen Sie als Arzt oder Zahn -
arzt Ihren Lohn aus der Praxis beziehen,
damit das Haus und der Lebensunterhalt
bezahlt werden kénnen. Auch dieser Betrag

t [VFSHJUZVEHFSTUFNWIFOE € F Smuss berlicksichtigt werden.

die Gesamteinnahmen und -ausgaben und

Sinnvoll ist es, die Liquiditatsplanung zu

t EBOBBHFOQFJUQVEFL®I O OBI NP unterteilen in betriebliche laufende Kosten,

Ausgaben festhalten musste.

Nichts anderes als das Haushaltsbuch und
die Umschlage von Grossmutter ist die Li-
quiditatsplanung in einer Arzt- oder Zahn -
arztpraxis, in einem modernen Privathaushalt
oder in einer internationalen Firmengruppe
oder Grossrma. Was im privaten Haushalt
geplant werden muss, sollte in einer Praxis
umso mehr umgesetzt werden.

Ein Budget Uber Umsatz und Aufwendun -
gen, Uber Investitionen und Finanzierungen,
Uber Amortisationen und Darlehensriickzah -
lungen bildet die Basis fir die Planung der
Geld Usse, eben diese sogenannte Liquidi -
tatsplanung.

Ist ein Budget erstellt, muss man sich
Gedanken daruber machen, wann welche
Gelder zuiessen. Eine Behandlung wird
geleistet, lange bevor dafir Geld eintrifft!
Erst 30 bis 45 Tage nach Fakturierung kann
vom Geldzu uss ausgegangen werden. So -
mit vergehen sicherlich rund 60 bis 75 Tage
von der Behandlung des Patienten bis zum
Zahlungseingang. Eine lange Zeit, die es zu
Uberbriicken gilt fir Ausgaben, die schneller
beglichen werden missen.

in einen Investitions- und einen Finanzie-
rungsteil. Zahlt man die Werte aus diesen
drei Teilen zusammen, resultiert der Betrag,
der fir private Zwecke und den entsprechen -
den privaten Teil Ubrig bleibt. Die Basis bildet

das Geschaftskonto bzw. Hauptkonto, das als
«See» dient, nimmt man wieder die eingangs
erwahnte Metapher zur Veranschaulichung.
Die Zu tsse und Ab Gsse missen gesteuert

werden, um die Austrocknung des Sees zu
verhindern. Ein sehr wichtiger und nicht zu
vergessender Betrag sind die Steuern, die
quartalsweise oder zwei- bis dreimal im Jahr
beglichen werden missen. Dieser laufen-
de Betrag muss unbedingt auch budgetiert

werden. Dazu werden monatliche Ricklagen
dringend empfohlen — und zwar als direkte

Geldverschiebung auf ein gesondertes Bank -
konto (Umschlag) mit der Rubrik «Steuern».
Fliessen die Betrage regelméassig vom Haupt-
konto weg, sind sie quasi ausgegeben und
weg und stehen nicht zur Tilgung von ande -
ren Ausgaben zur Verflgung.

Gleich kann man es handhaben mit gro-
sseren Ausgaben, die nur einmal jahrlich be-
zahlt werden miissen — wie zum Beispiel die
Versicherungspramien zu Beginn des Jahres
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oder die Vorsorgebeitrage des Personals
und von sich selbst. Berechnet man diese
und teilt sie in zwolf Monatsraten auf, kann
man einen Dauerauftrag einrichten und den
Monatsbeitrag automatisch auf ein separates
Bankkonto mit der Rubrik «Versicherungen»
Uberweisen lassen und beruhigt das nachste
Jahr abwarten. Der zu bezahlende Geldbe -
trag ist dann namlich angespart und das Ja-
nuarloch gestopft. In der Finanzplanung wird
oft nur mit einem Budget gearbeitet. Die
Liquiditatsplanung wird leider stiefmditterlich
behandelt. Eigentlich sehr zu Unrecht, denn
die Liquiditatsplanung zeigt viel genauer und
realistischer, wie die Gelder verfligbar sind.
Es ist mutmasslich noch keine Firma Konkurs
gegangen wegen eines Buchverlustes, son-
dern einzig und allein, weil das Geld nicht
rechtzeitig vorhanden war, um Ausstande zu
begleichen!

Die Liquiditatsplanung ist nicht nur dazu
da, dass das Unternehmen bzw. die Praxis I
quid bleibt, sondern dient auch zur Ordnung
und Orientierung. Es ist aus der Liquiditats -
planung ersichtlich, wohin die Gelder ge os -
sen sind. Ebenso gibt die Planung Flexibilitat
und dient als Kontrollinstrument. Schliesslich
dient sie zur Beruhigung der Inhaber und/
oder Geldgeber, dass die Praxis mit Zahlen
gefihrt wird und die Luft zum Atmen erhal -
ten bleibt.

Eine professionelle Liquiditatsplanung neu
zu erstellen ist mit viel Aufwand verbunden
und bedarf einiger Erfahrung. Ein guter Treu-
hander bietet die entsprechenden Hilfsmittel
und Unterstutzung, damit viel Zeit eingespart
werden kann.
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Karin Muller

Geschaftsfihrerin / Inhaberin
Treuhanderin mit eidg. FA

Med-Finanz GmbH
Blegistrasse 1
6343 Rotkreuz
info@med- nanz.ch
www.med- nanz.ch
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WICHTIGER VERSICHERUNGSSCHUTZ
FUR JEDE PRAXIS

Umberto Olivieri (Helvetia Versicherungen)

Stromausfall, defekte Wasserleitungen,
ein nachtlicher Einbruch: Solche Ereignisse
fhren in einer medizinischen Praxis rasch
zu grossem nanziellem  Schaden. Auch
die Auswirkungen von Schadenersatzan -
spruchen und die Absicherung von Familie
und Partner gilt es im  Auge zu behalten.
Deshalb lohnt sich ein regelméassiger Check
des Versicherungsschutzes — am besten
gemeinsam mit einer Fachperson.

Sie gehort zu den wichtigsten Versicherun -
gen einer Arzt- oder Zahnarztpraxis: die
Berufshaftp ichtversicherung. Sie schitzt
zuverlassig vor Schadenersatzansprichen
Dritter, die durch medizinische Behandlun -
gen entstehen. Denn Fakt ist: Unternehmen
im Gesundheitswesen sind exponiert. In den
letzten zwanzig Jahren haben die Prozesse
gegen Zahnérztinnen und Zahnérzte zuge-
nommen. Rechtsexperten zufolge sind viele
von ihnen unterversichert. So wird fur die

kantonale Berufsausiibungsbewilligung der
Abschluss einer Berufshaftp ichtversiche -
rung denn auch meistens vorausgesetzt.

Die Haftp ichtversicherung deckt die -
nanziellen Konsequenzen von Personen- und
Sachschéaden. Inbegriffen ist ausserdem juris-
tischer Beistand bei der Abwehr von unge -
rechtfertigten Forderungen. Diese Abwehr,
kombiniert mit der Ubernahme berechtigter
Schadenersatzanspriiche, schiitzt Arztinnen
und Arzte aller Fachbereiche vor existenzge -
fahrdenden Risiken. Ebenfalls gut zu wissen:
Weitere Elemente ergéanzen den Basisschutz
bei Bedarf. So lassen sich auch Notfalldienst-
leistungen und nebenberuiche Tatigkeiten
— etwa als Vereinsarztin oder Vertrauenszahn
arzt — versichern.

Neue Verjahrungsfrist seit Januar 2020

Nicht immer zeigen sich die Folgen eines Ein -
griffs sofort. Geschéadigte, deren Beeintrachti -
gungen erst lange nach dem verursachenden




Ereignis erkennbar werden, sind seit Januar
2020 besser gestellt: Die Verjahrungsfrist
betragt neu zwanzig Jahre anstatt wie vor -
her zehn Jahre. Wer selbststéndig in einem
medizinischen Beruf tatig ist, sollte deshalb
die aktuelle Versicherungspolice tberpriifen.
Der Regelung kommt primér bei Aufgabe der

Tatigkeit oder beim Tod des Versicherungs-
nehmers eine wichtige Bedeutung zu. Dies
aufgrund des Anspruchserhebungsprinzips
(Claims-made-Prinzip), das Folgendes besagt:
Schaden werden lber jene Police abgewi-
ckelt, die zum Zeitpunkt der Schadenmel -
dung aktiv ist — unabhangig davon, wann der
Schaden verursacht worden ist.

Nachdeckung uberprifen
Das Claims-made-Prinzip fiihrt dazu, dass im
Versicherungsvertrag eine zwanzigjahrige
Nachdeckung manifestiert werden sollte, da -
mit eine Versicherungsdeckung besteht. Es
ist ratsam, diesen Punkt mit einer Fachper-
son zu klaren. Oft wird die Nachdeckung in
den Allgemeinen Versicherungsbedingungen
de niert. Falls nicht, kann eine Anpassungs -
offerte verlangt werden. Zu empfehlen ist
eine De nierung der Nachdeckungsdauer
mit dem Wortlaut «gemass gesetzlicher Ver -
jahrungsfrist». Dies gewahrleistet, dass die
jeweils geltende gesetzliche Verjahrungsfrist
fur die Nachdeckung der Versicherung rele -
vant ist. Bei der Anpassung der Police lohnt
es sich zudem, auch alle Ubrigen Vertragsbe-
standteile wie Adresse, Anzahl Zahnarzte und
Stellenprozente, Versicherungssumme, Zu-
satzdeckungen und Selbstbehalt zu prifen.
Apropos Verjahrungsfristen: Friher wurde
angenommen, dass Akten von Patientinnen
und Patienten zehn Jahre aufbewahrt werden
mussen. Bei der Verlangerung der Verjah-
rungsfristen wurde zwar davon abgesehen,
die Aktenaufbewahrungsp icht ebenfalls von
zehn auf zwanzig Jahre zu erhéhen. Ist aber
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eine Haftpicht infolge Personenschaden

moglich, ist es gemass Rechtsexperten rat-
sam, die Dokumentation zwanzig Jahre nach
Beendigung des Rechtsverhdltnisses aufzu
bewahren — dies im Sinne der Rechenschafts
ablegung und der Beweisfiihrung, sollte es zu
einer juristischen Streitigkeit kommen.

Absicherung flrs Praxisinventar
Praxisinhaberinnen und -inhaber investie-
ren viel in die medizinischen Geréte, die sie
zur Ausilibung ihres Berufs benétigen. Umso
wichtiger ist auch hier ein ausreichender
Versicherungsschutz. Die Sachversicherung,
auch Fahrhabeversicherung genannt, ersetzt
die beweglichen Sachen nach einem Schaden
durch Feuer, Elementarereignisse oder Was-
ser aus Leitungsanlagen. Sie deckt ausserdem
den Ertragsausfall, der durch den Ausfall der
medizinischen Geréte entsteht, und erstattet
die Mehrkosten, wenn beispielsweise Proben
einer medizinischen Untersuchung durch das
Schadenereignis unbrauchbar werden. Eben-
falls greift die Sachversicherung bei Diebstahl
aus den Praxisraumlichkeiten — auch fiir per-
sonliche Gegenstande von Patientinnen und
Patienten sowie vom Personal. Zudem kon-
nen temperaturemp ndliche Medikamente,
Blutpraparate und Laborproben versichert
werden, sollten Kuhlanlagen plétzlich und
unvorhergesehen ausfallen und so Kihlket-
ten unterbrochen werden.

Von Cyber- Schutz bis Rechtsberatung

Die systematische Risikoanalyse und der
ganzheitliche Blick auf Versicherungs- und
Vorsorgethemen sind stets sinnvoll — ganz
besonders aber fiur Selbststandigerwerben -
de. So konnen medizinische Gerate und IT-
Anlagen aufgrund eines Missgeschicks oder
wegen boswilliger Beschadigung ausfallen.
Fir diese Falle lohnt sich eine technische
Versicherung. Diese Ubernimmt die Kosten
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fur die Wiederherstellung von Daten, sollte

die IT-Infrastruktur beschadigt werden. Im -
mer wichtiger wird der Schutz gegen Cyber-
Attacken: Eine Cyber-Versicherung deckt
Schéaden infolge solcher krimineller Machen -
schaften ab. Auch die fehlerhafte Bedienung
durch Mitarbeitende ist in einer Cyber-Versi-
cherung und anderen technischen Versiche-
rungen enthalten. Weitere prifenswerte Ele -
mente sind Geb&audehaftp icht, Glasbruch

oder Rechtsschutz. Dank einer Rechts

schutzversicherung erhalten das Unterneh- Umberto Olivieri
men sowie die Mitarbeitenden Deckung in
unterschiedlichen Rechtsbereichen und bei 7TFSLBVGTMFJUFS )FMWFUJB 7FST.

juristischen Auseinandersetzungen — von der Generalagentur Baden
Beratung bis hin zur Prozessentschadigung.

Dabei gewéhrt die Rechtsschutzversicherung Helvetia zahlt zu den fuhrenden Versi-
in der Regel freie Anwaltswahl. cherungsunternehmen in der Schweiz:

Sie bietet umfassende Vorsorge- und
Verliebt? Verlobt? Und vorgesorgt? Versicherungslésungen flr Privatperso-
Die gliicklichen Momente einer Partnerschaft nen und Unternehmen an. Rund 1.3 Mio.
sind unabhéngig vom Zivilstand. Die Vorsor - Kundinnen und Kunden schenken Helvetia
ge nicht — ob ledig, verheiratet oder in einge - in der Schweiz ihr Vertrauen.

tragener Partnerschaft lebend, macht einen
Unterschied im Alter oder bei einem Todes-
fall. Generell gilt: Die obligatorische Vorsor -
ge sieht immer Minimalleistungen vor. Es JFEMWFUJB 7FSTJDIFSVOHFO

lohnt sich also, von Anfang an zu prifen, wo Generalagentur Baden
diese Leistungen unter Umstanden ungenu - Mellingerstrasse 1
gend sind und Uber den Basisvertrag hinaus 5400 Baden

ergénzt werden sollten, insbesondere bei der Mobile 0041 79 402 38 79
Pensionskasse, der Unfallversicherung und umberto.olivieri@helvetia.ch
beim Krankentaggeld. Ubrigens: Die Part - www.helvetia.ch

nerin oder der Partner lasst sich im Rahmen

der 3. Saule mit einer Lebensversicherung

absichern — unabhéngig vom Zivilstand. Die-

se weist ein sogenanntes Erbprivileg auf. Das

heisst, dass die Leistungen im Todesfall nicht

in den Nachlass fallen und beispielsweise bei

reinen Risikoversicherungen direkt an die be -

gunstigte Person ausbezahlt werden.
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DERKONTOKORRENT-
KREDIT SCHAFFT UNTER-
NEHMERISCHEN SPIELRAUM

Interview mit einer Bank-Kundenberaterin

Simone Binzegger
Spezialisierte Kundenberaterin fiir Arztinnen und Arzte von
UBS Switzerland AG, Corporate & Institutional Clients Segments

Unabhangig von den Zahlungseingangen fallen in einer Zahnarztpraxis regelmassig Personal-
und Sachkosten an. Hinzu kommen unvorhersehbare Ausgaben, etwa fiir Medikamentenein -
kaufe. Mit der Einrichtung einer Kontokorrentkredit-Limite lasst sich die Liquiditat jederzeit
sicherstellen, sagt Simone Binzegger, Kundenberaterin von UBS Switzerland AG.

Frau Binzegger, was sind die wichtigsten  Griinde, weswegen Zahnérztinnen und Zahnéarz = -
te eine Finanzierung wiinschen?

Praxisertffnungen und Praxisiibernahmen. Startet ein Zahnarzt in die Selbststandigkeit, ist es
sinnvoll, den Kaufpreis, die Investitionen sowie den Praxisbetrieb, sprich die Vor nanzierung
der Zahlungseingange der Patienten respektive der Krankenkassen, tber einen Kredit sicher -
zustellen.

Nehmen wir an, der Praxisbetrieb ist in vollem Gange. Sind Finanzierungen dennoch

sinnvoll?

In der Regel reduziert sich der Finanzierungsbedarf tiber die Jahre. Meist ist eine Praxis Uber

einen langerfristigen Investitionskredit nanziert, der sich kontinuierlich Gber die Jahre amor -
tisieren lasst. Es ist aber denkbar, dass man spater ein medizinisches Gerat ersetzen oder
die Praxis erweitern will, was wiederum eine Finanzierung erfordert. Schliesslich sorgt die

Betriebsmittel nanzierung dafir, dass eine Praxis jederzeit zahlungsfahig und exibel bleibt.

Welche Lésung kommt infrage, um die laufenden Betriebskosten zu decken?

Die laufenden Zahlungsausgénge und -eingénge fihren zu schwankenden Kontostéanden.
Kurzfristig kann es deshalb vorkommen, dass Mittel im Umlaufvermdgen — etwa in Form von
Medikamenten oder Kreditoren — gebunden sind. Sie stehen also nicht zur Verfigung, um
Verp ichtungen wie Lohne fristgerecht zu begleichen. Darum kann es interessant sein, eine
Kontokorrent-Limite fir die Betriebsmittel nanzierung einzurichten.
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Erklaren Sie bitte die Grundidee des Kontokorrentkredits.

Der Vorteil einer Kontokorrent-Limite liegt darin, dass der Kredit bis zum vereinbarten Be -
trag jederzeit frei beansprucht werden kann — aber nicht muss. Vereinfacht gesagt lasst sich

damit das Konto nach Bedarf bis zur Limite Uiberziehen. Nur fur die Zeit sowie in der Hohe,
wie man den Kredit beansprucht hat, fallen Zinsen an. Der Kontokorrentkredit ist eine exi -
ble Lésung, welche die Zahlungsbereitschaft sicherstellt. Sie hilft, Liquiditatsschwankungen

auszugleichen, und gibt unternehmerischen Spielraum. So kann ein Zahnarzt etwa rasch von
einem Rabatt auf Medikamentenpreisen pro tieren, obwohl seine Debitoren noch nicht be -
zahlt haben.

Der Kontokorrentkredit weist keine begrenzte Laufzeit auf. Dagegen ist der feste Vor -
schuss befristet. Wann lohnt sich  Letzterer?

Der Kontokorrentkredit bewahrt sich bei schwankender und nicht planbarer Kreditbeniitzung.
Ein fester Vorschuss eignet sich hingegen, wenn eine grossere Kreditbeanspruchung tber
einen Zeitraum von mindestens einem Monat absehbar ist. Ein Beispiel: Eine Zahnarztin weiss,
dass sie Uber drei Monate hinweg einen Kapitalbedarf von 300 000 Franken hat. Diesen Bedarf
konnte sie mit ihrem Kontokorrentkredit abdecken. Der Zinssatz féllt jedoch tiefer aus, wenn
sie stattdessen fir diesen Betrag den Kredit in Form eines festen Vorschusses bezieht. Die
Kreditbeanspruchung ist dann fur diese Zeitdauer Xxiert, kann aber nach Ablauf verlangert
werden. Feste Vorschisse sind bis zu zw6lf Monaten maglich.

Wieso liegt der Zins fur den festen Vorschuss tiefer als jener fur den Kontokorrent-
kredit?

Beim Kontokorrent weiss die Bank nie, wann der Kunde die Kreditlimite beansprucht. Darum
muss sie den Kredit mit Eigenmitteln unterlegen. Sie kann mit diesem Geld nicht arbeiten.
Beim festen Vorschuss kennt die Bank die Kreditdauer. Fir diese Zeitperiode kann sie sich am
Geldmarkt re nanzieren. Das fuhrt fur Kundinnen und Kunden zu einem Preisvorteil — aller -
dings nur, wenn sie den Kredit nicht vorzeitig zurtickzahlen. Denn im Gegensatz zum Konto -
korrent fallt der Zins beim festen Vorschuss x fur die gesamte Laufzeit an.

Priifen Sie jeweils, welche Finanzierung ein spezi sches Bedurfnis am besten deckt?

Es ist mein Anspruch, Zahnarztinnen und Zahnarzte partnerschaftlich zu begleiten. Unsere
Beratung umfasst, dass wir den Kunden gesamtheitlich verstehen, ihm basierend darauf die
fur ihn passende Losung vorschlagen und diese in gegenseitigem Einverstandnis umsetzen.
In den laufenden Kontakten tberprifen wir die Losungen und passen diese, wenn notig, der

aktuellen Situation an.

Lassen sich ein Kontokorrentkredit und ein fester Vorschuss unter einem Dach verein -
baren?

Klar. Wir arbeiten meist mit einer Rahmenkreditvereinbarung zur Betriebs nanzierung. Wenn
der Kreditrahmen sich beispielsweise auf 500 000 Franken belauft, kdnnen die beiden Benut -
zungsformen — je nach prognostiziertem Kreditbedarf — kombiniert werden. Allerdings liegt
das Mindestvolumen fir feste Vorschiisse bei 250 000 Franken.
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Mit welchen Kosten muss man rechnen, wenn man einen Kontokorrentkredit wiinscht?

Die Kreditzinsen einer Fremd nanzierung werden individuell ausgestaltet und sind abhangig
von der Einschatzung des jeweiligen Kreditrisikos. Gerne stellen wir interessierten Personen
eine unverbindliche Offerte zur Verfiigung.

Welche Kriterien muss ein Zahnarzt erfillen, um einen Kontokorrentkredit zu erhalten?
Letztlich gelten die Grundsatze der Kreditfahigkeit und Kreditwirdigkeit — wie bei jeder Kre -
ditvergabe. Die Kreditfahigkeit umfasst nanzielle Kriterien. So sollte eine Praxis in der Lage
sein, die Zinsen zu zahlen und den Kredit spater zu amortisieren. Punkto Kreditwirdigkeit
achten wir auf «weiche» Faktoren: Wir wiinschen uns Kunden, die uns gegenuber ehrlich, of -
fen und transparent sind. Auf dieser Basis kann eine Vertrauensbeziehung entstehen. Was die
formalen Erfordernisse betrifft, stellen wir Interessenten eine Checkliste zur Verfiigung. We-
sentliche Elemente darin sind unter anderem ein Lebenslauf, die notwendigen Zulassungen
sowie die nanzielle Planung des Vorhabens.

Mussten Sie Zahnéarztinnen und Zahnéarzten auch schon einen negativen Bescheid bezig -
lich Finanzierung geben?

Sehr selten. Zahnarztinnen und Zahnarzte haben ein langes Studium hinter sich. Darum ma-
chen sie sich fir gewohnlich vertiefte Gedanken dariiber, was ihre Berufsmotivation ist und
welches Lebenswerk sie hinterlassen mochten. Das fiihrt dazu, dass ihre Projekte meistens
Hand und Fuss haben. Gerade aber bei der Ubernahme oder Neugriindung muss man sich
schon bewusst sein, dass neben der Fremd nanzierung auch eigene Mittel erforderlich sind.
Ich empfehle Zahnérztinnen und Zahnérzten, die eine Praxis ertffnen oder ibernehmen wol -
len, zuerst mit einem Berater einen Businessplan und ein Budget aufzustellen.

Wo lauern die Stolpersteine unterwegs zu einer  Finanzierung?

Kritisch sind vor allem zwei Elemente: das Verhaltnis zwischen Eigen- und Fremdkapital so-
wie die nanzielle Planung. Ich habe schon erlebt, dass Zahnérztinnen und Zahnarzte zu mir
kamen, ohne Zahlen vorlegen zu kdnnen. Oft reagierten sie Uberrascht: «Ist ein Budget wirk -
lich nétig?» Fiur uns geht es dabei nicht um «Papierkram», vielmehr ist es fiir den Zahnarzt,
die Zahnarztin selbst wichtig, dass das Geschéaftsmodell sorgféltig durchdacht ist. Man sollte

wissen, welche Kosten monatlich anfallen — und ob sich etwa eine Anschaffung aufgrund der
geplanten Patientenzahl lohnt. Manchmal stellt sich erst bei der Kalkulation heraus, dass die

Raumlichkeiten fur den Start zu gross sind und man vielleicht mit einer kleineren Praxis be -
ginnen sollte. Grundsatzlich kann ich aber eines sagen: Zahnéarztinnen und Zahnéarzte gehen
selten Konkurs.

Frau Binzegger, herzlichen Dank fur das Interview.
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EINE DREISSIGJARIGE
LIEBEZUR ZAHNMEDIZIN

Ruckblick auf eine Erfolgsgeschichte in Willisau

Dr. med. dent. Bruno Arnold
eidg. dipl. Zahnarzt

Dr. med. dent. Bruno Arnold flihrt seit rund dreissig Jahren die Zahnarztpraxis Arnold in Wil -
lisau. Er gewahrt uns einen Einblick in die Entwicklung der Praxis und teilt personliche Erfah -
rungen.

Vor rund dreissig Jahren haben Sie die Zahnarztpraxis von Ihrem Vorganger ibernom -
men. Wie beurteilen Sie diese Entscheidung rtickblickend?

Dies war ein absolut richtiger Entscheid, den ich (fast) nie bereut habe. Ich konnte von Beginn
weg eine gut laufende Praxis samt Personal tibernehmen mit einem grossen und treuen Pati -
entenstamm.

Wie hat sich lhre Praxis und die Zahnmedizin im  Allgemeinen in den letzten Jahren ent -
wickelt?

Dank der gut funktionierenden Schulzahnp ege und der Anstrengungen fir die Prophyla -
xe hat die Karies stark abgenommen. Junge Erwachsene mit kariesfreien Zahnen sind heute
Standard, vor dreissig Jahren war dies die grosse Ausnahme. Die Anspriiche der Patienten
sind gestiegen, vermehrt werden auch rein &asthetische Anliegen wie Zahnkorrekturen und
Aufhellungen (Bleaching) an mich herangetragen.

Gibt es Dinge in Bezug auf lhre eigene Praxis, die  Sie heute anders machen wirden?

Weil die Praxis vom ersten Tag an voll ausgelastet war, blieb am Anfang wenig Zeit fir das
Anpassen von Strukturen und das Fuhren der Mitarbeiterinnen ubrig. Das hat sich nach zwei
bis drei Jahren geracht. Ich musste Personalabgéange verkraften, die aus heutiger Sicht sicher
unnotig waren.

Dental MEDIZIN & OKONOMIE | Nr. 4 | Dezember 20 21



35

Zahnarzt und
Unternehmer

Sie fuhren eine grosse Zahnarztpraxis mit zahlreichen ~ Angestellten. Wie schaffen Sie es,
Beruf, Familie und Freizeit zu kombinieren?

Da gab es tatsachlich Zeiten, in denen mir das wohl eher schlecht denn recht gelungen ist.

Zur Jahrtausendwende hatte ich mehrere Amter inne in Schul- und Kirchenbehérden. Zudem

amtete ich als Prasident der Baukommission einer Heilpadagogischen Schule. Ruckblickend
bin ich wohl hin und wieder an der personlichen Belastungsgrenze gewesen. Ich betrachte es

als ausgesprochenen Glucksfall, dass meine Familie immer hinter mir gestanden ist und mich
getragen hat.

Wie haben Sie die Corona-Pandemie in lhrer Praxis erlebt?

Nach dem ersten Schock Mitte Méarz 2020 habe ich die Zeit des Lockdowns genutzt, die Ma -
terialaufbereitung in der Sterilisation neu zu organisieren. Wir haben unser Hygienekonzept
Uberprift und auf die besonderen Herausforderungen mit Covid-19 angepasst.

Die Patienten waren anfanglich sehr zuriickhaltend. Die Frequenz hat deutlich nachgelassen.
Auf der anderen Seite stellen wir fest, dass die Bereitschaft, Geld auszugeben, angestiegen

ist. Nachdem inzwischen gut achtzehn Monate verstrichen sind, hdufen sich die Notfallkonsul -
tationen von Patienten, die den Zahnarztbesuch bis jetzt vor sich hergeschoben haben.

Was ist das Geheimnis Ihres Erfolges?

Ich liebe meinen Beruf und ich denke, die Patienten spiren das. Wir versuchen als Team,
taglich unser Bestes zu geben, die Bedirfnisse der Patienten ernst zu nehmen. Die kleinen
Patienten (Schulzahnp ege) sind im wahrsten Sinne des Wortes unsere Zukunft. Wer Kinder
erfolgreich behandeln kann, gewinnt auch deren Eltern und Grosseltern. Fir Notfallbehand -
lungen nden wir immer einen Termin, auch wenn es deswegen vielleicht einmal spéater Feier-
abend gibt. Ich bin mir bewusst, dass ich nicht fehlerlos bin. Geht einmal etwas schief, suche

ich einen pragmatischen Losungsansatz und bin grossziigig, was Kulanzleistungen angeht. Das
zahlt sich auf die Dauer aus.

Was wirden Sie jungeren Kollegen, die den  Schritt in die Selbststéndigkeit noch vor sich
haben, mit auf den Weg geben?

Tragen Sie Sorge zu Ihrem Personal. Sie sind das Kapital lhrer Firma. Nehmen Sie sich Zeit,
ihre Anliegen und Noéte anzuhdren. Auch das zahlt sich aus. Gutes Personal ist nicht einfach
zu nden.

Herr Doktor Arnold, vielen Dank fur das spannende Interview.
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ZENTRALSCHWEIZ UND ZURICH

ZAHNARZTPRAXIS GESICHT

Fur einen engagierten, jungen Zahnarzt suchen
wir nach Vereinbarung eine Praxis zur Uber-
nahme. Ein Einstieg in eine Gruppenpraxis (als
selbststandig tatiger Zahnarzt) wéare ebenfalls
denkbar. Favorisiert werden eine Praxis im Radi-
us von 30 Minuten von Luzern oder Zirich sowie
die Kantone Schwyz und Zug. Eine Praxisiiber
nahme im Rahmen einer Sukzession ware win
schenswert. Ref.-Nr. 8445

ZAHNARZTPRAXIS GESICHT

Fur eine motivierte und engagierte Zahnarztin
suchen wir eine gut etablierte und moderne
Zahnarztpraxis zur Ubernahme. Favorisiert wird
eine Praxis in den Kantonen Luzern, Schwyz, Zug
oder Zurich. Eine Praxisibernahme im Rahmen
einer Sukzession ware winschenswert. Bei Inte-
resse freuen wir uns tber Ihre Kontaktaufnahme
unter der Referenz-Nummer 1190. Ref.-Nr. 1190
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Praxen

ZAHNMEDIZIN
KANTON BASEL-LAND

ZAHNARZTPRAXIS IM KANTON BASEL-LAND-
SCHAFT ZU UBERGEBEN

In einer grosseren, stark wachsenden Gemein-
de im Kanton Basel-Landschaft suchen wir nach
Vereinbarung fur eine langjahrig etablierte Pra -
xis eine/n versierte/n und motivierte/n Nachfol -
ger/in. Die Praxis verflgt Uber ein breites zahn -
medizinisches Angebot mit Spezialisierung auf
Laser. Sie pro tieren ausserdem von der hervor -
ragenden Zusammenarbeit sowohl mit ausge -
wabhlten Spezialisten als auch mit dem bestens
eingespielten Praxisteam. Die sich technisch auf
dem neuesten Stand be ndende Praxis verfiigt
u. a. Uber zwei voll ausgestattete Behandlungs -
zimmer. Aufgrund einer sich unmittelbar vor der
Praxis be ndenden Bushaltestelle und mehrerer
eigener Parkplatze ist die perfekte Erreichbar -
keit sowohl per OV als auch per PV sicherge-
stellt. Ref.-Nr. 9720
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MOGLICHKEITEN UND GRENZEN
DES EHEVERTRAGES

Dr. iur. Andreas Baumann (SLP Rechtsanwalte und Notariat)

Die nanziellen Verhéltnisse unter den Ehe -
gatten werden im schweizerischen ZGB so
geregelt, dass alle Ehegatten, die keinen
notariellen Ehevertrag abgeschlossen ha-
ben, unter dem ordentlichen Guterstand der
Errungenschaftsbeteiligung (Art. 196 ZGB)
leben. Bei diesem gesetzlichen Guterstand
der Errungenschaftsbeteiligung hat jeder
Ehegatte sein Eigengut und seine Errungen -
schaft, Uber die er allein verfligen und die er
auch allein nutzen darf. Die Errungenschafts-
beteiligung besteht somit insgesamt aus
vier Vermdgensmassen. Bei der Au dsung
der Ehe durch Tod oder Scheidung behalt
jeder Ehegatte sein Eigengut und die er -
sparte Errungenschaft wird je halftig auf die
Ehegatten aufgeteilt. Somit wird der positi -
ve Saldo der beiden Errungenschaften (der
Vorschlag) je halftig mit dem anderen Ehe -
gatten geteilt. Das Ergebnis der guterrecht -
lichen Auseinandersetzung héangt davon ab,
wie gross die vier Gltermassen sind. Fur den
Uberlebenden Ehegatten ist die Ausgangs -
lage deshalb umso gunstiger, je grosser die
Errungenschaft des Partners im Verhaltnis zu
dessen Eigengut und je kleiner die eigene
Errungenschaft im Verhaltnis zum Eigengut
ist. Welche Vermoégensbestandteile Eigen -
gut sind und welche der Errungenschaft
angehoren, umschreibt das Gesetz nahezu
abschliessend. Zum Eigengut gehdren in ers-
ter Linie diejenigen Vermdgenswerte, die ein
Ehegatte bei der Heirat in die Ehe einbringt
und die er wahrend der Ehedauer von Dirit -
ten erbt oder geschenkt erhalt. Der Umfang
dieser Vermogensmassen lasst sich deshalb

in einem Ehevertrag nur sehr beschrankt ver-
traglich abandern. Zu erwéhnen ist jedoch
die Mdglichkeit, den Gewerbebetrieb eines

Ehegatten ausdricklich zu seinem Eigengut
zu erklaren.

Der Guterstand der Errungenschaftsbetei -
ligung gewabhrleistet, dass jeder Ehegatte,
der durch Haushaltsfuihrung und Kindererzie-
hung dem andern den nétigen Freiraum fur
eine lukrative Erwerbstatigkeit verschafft, am
Ersparten partizipiert. Was jeder Ehegatte in
die Ehe eingebracht hat (und zu dessen Er-
werb der andere nichts beigetragen hat), soll
ihm dagegen vollumfanglich und ohne Auf -
teilung verbleiben.

Der ordentliche Guterstand der Errungen -
schaftsbeteiligung ist fur die meisten Verhalt -
nisse der Ehen in der Schweiz angemessen.
Das Gesetz wird somit den Bedrfnissen der
grossen «Masse» von Ehepaaren gerecht, die
keinen besonderen notariellen Ehevertrag
abschliessen. Die Errungenschaftsbeteiligung
als ordentlicher und subsidiarer Giterstand
ist sowohl fiir die Einverdienerehe als auch
fur die zunehmend beliebtere Zuverdiener-
und Doppelverdienerehe sachgerecht und
angemessen, auch wenn bei Letzterer die ge -
genseitige Beteiligung an der Errungenschaft
unter bestimmten Umstanden an innerer Be -
rechtigung verlieren kann.

Au 6sung der Ehe

Bei der Au 6sung der Ehe durch Tod oder
Scheidung nimmt jeder Ehegatte diejenigen
Vermogensbestandteile, die seinem Eigen -
gut zuzuordnen sind, in natura zuriick. Bei
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der Teilung der Errungenschaft (Vorschlag)
hat jeder Ehegatte einen entsprechenden
hélftigen Wertanspruch, nicht jedoch einen
Sachanspruch. Ob der uberlebende Ehegat -
te die Zuteilung bestimmter Gegenstande

verlangen kann, hangt damit in erster Linie
vom sachenrechtlichen Eigentum ab, das die
guterrechtlichen Zuordnungskriterien Gberla -
gert. Bei denjenigen Vermdgenswerten, an
denen der Uberlebende Ehegatte in der Re -
gel besonders interessiert ist — etwa Liegen -
schaften, Schmuck, Wertschriften, Auto usw.
—, durfte der Eigentumsnachweis Ublicherwei -
se nicht sehr schwerfallen. Be ndet sich der
betreffende Gegenstand im Alleineigentum

des Verstorbenen (bzw. bei Au dsung der

Ehe infolge Todes eines Ehegatten nunmehr
in dessen Erbmasse), hilft dem tiberlebenden
Ehegatten die obligatorische Vorschlagsfor -
derung nicht weiter. Weil dieses Ergebnis
in gewissen Bereichen offensichtlich unbillig
ware, kann der Uberlebende Ehegatte auf
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Anrechnung an seinen Beteiligungsanspruch
die Zuordnung von Wohnung und Hausrat
verlangen, die im Eigentum des verstorbenen

Ehegatten standen. Voraussetzung dafiir ist
allerdings, dass dem betreffenden Ehegatten

Uberhaupt ein Beteiligungsanspruch zusteht.

Besser gestellt ist derjenige Ehegatte, der ei -
nen Miteigentumsanteil an einem Vermogens -
wert besitzt. Er kann in diesem Fall die un-
geteilte Zuweisung dieses Vermdgenswertes
gegen Entschadigung verlangen, und zwar un -
abhéngig davon, ob es sich um Hausrat oder
die Familienwohnung oder um ein anderes

Objekt handelt, sofern er ein Uberwiegendes

Interesse an der ungeteilten Zuweisung dieses
Gegenstandes nachweist. Dieser Nachweis
durfte im Verhaltnis zu den tbrigen Erben des

erstversterbenden Ehegatten ohne Weiteres

gelingen, da der besondere Bezug zur Sache
ausschlaggebend ist. Analoges muss auch fiir
die Au 6sung von Gesamteigentum der Ehe -
gatten (z. B. Liegenschaften) gelten.
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Abschluss eines Ehevertrages

Die Ehegatten haben die Méglichkeit, vor der

Heirat oder auch nachher einen Ehevertrag
mittels notarieller Urkunde zu vereinbaren
und abzuschliessen. Im Vordergrund steht
hier die Wahl eines anderen (vertraglichen)
Guterstandes, insbesondere die Wahl des
Guterstandes der Gultertrennung oder der

Gutergemeinschaft. Damit wird der ordent -
liche Guterstand der Errungenschaftsbeteili -
gung aufgehoben und die Ehegatten wéhlen

einen fur ihre personlichen Verhéltnisse ange-
messenen neuen Glterstand.

Gutertrennung

Beim vertraglichen Gilterstand der Giiter -
trennung entstehen einfache und klare Ver -
héltnisse: Jeder Ehegatte hat sein eigenes
Vermdgen und er verfugt allein dartber.
Bei dieser Gitertrennung entfallt jede gu -
terrechtliche Beteiligung der Ehegatten am
Vermdgen des andern. Bei der Au 6sung der
Ehe durch Tod oder Scheidung nimmt jeder
Ehegatte sein Eigentum mit.

Die Gutertrennung eignet sich somit vor al -
lem fir Ehepaare, bei denen beide Personen
im Erwerbsleben stehen (Doppelverdiener)
und wenn keine Kinder im jugendlichen Al -
ter vorhanden sind. Die Gutertrennung wird
auch gewahlt, wenn Ehegatten in zweiter Ehe
verheiratet sind und beide Uber ein relativ
grosses Vermdogen verfligen, das sie durch
den Abschluss der Ehe nicht «vermischen»
wollen.

Gutergemeinschaft

Bei der Gutergemeinschaft legen die Ehe -
gatten ihre Vermdgenswerte zusammen zu
gemeinschaftlichem Vermdgen (Gesamtgut).
In der Praxis ist die Wahl der Gutergemein -
schaft vor allem dann aktuell, wenn durch
den Guterstandswechsel zur Gitergemein -
schaft der Uberlebende Ehegatte maximal

41

Recht

begunstigt werden soll, insbesondere bei
kinderloser Ehe sowie dann, wenn erhebliche
Eigengliter vorhanden sind, lber die mit der
ehevertraglichen Vorschlagszuweisung bei
der Errungenschaftsbeteiligung nicht verfiigt
werden kann. Die maximale Begiinstigung
erfolgt hier durch die moglichst weite Um -
schreibung des Gesamtgutes und dessen
vollstandige ehevertragliche Zuweisung an
den (berlebenden Ehegatten (Uberlebens -
klausel). Damit wird die Erbmasse, die mit
weiteren Erben zu teilen ist, auf ein Minimum
reduziert, namlich auf die Gegenstande zum
ausschliesslichen personlichen Gebrauch und
Genugtuungsanspriche. Die Gesamtgutzu -
weisung bei der Gitergemeinschaft muss al -
lerdings die P ichtteilsanspriiche aller Nach -
kommen respektieren, was bewirkt, dass der
Umfang der Beglinstigung unter Umstanden
geringer ist als bei der Errungenschaftsbe -
teiligung mit gesamthafter Vorschlagszuwei -
sung an den uberlebenden Ehegatten. Eine
Besserstellung kann sich ergeben, wenn der-
jenige Ehegatte, der das grossere Eigengut
besitzt, zuerst verstirbt. Hat der uberleben -
de Ehegatte selber nichts oder wenig zum
Gesamtgut beigetragen, ist die Frage, ob
mit Gltergemeinschaft oder mit Errungen -
schaftsbeteiligung die grdossere Begunsti -
gung erreicht werden kann, davon abhéangig,
ob das Vermogen des erstversterbenden
Ehegatten vorwiegend aus Errungenschaft
oder aber aus Eigengut besteht. Nur im
letzteren Fall lohnt sich die Wahl des G-
terstandes der Gltergemeinschaft. Weil es
nicht zulassig ist, die Wahl eines Giiterstan-
des an die Art seiner Au 6sung zu knupfen,
lasst sich das Risiko des Vorabsterbens des
anderen Ehegatten nicht ausschliessen, was
die Wahl der Gutergemeinschaft im Ergebnis
jedenfalls dann risikoreich macht, wenn die
Ehegatten fur jeden moglichen Fall eine ma -
ximale Begunstigung des uberlebenden Ehe -
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gatten winschen. Ist dies nicht erforderlich,
konnen die Ehegatten die Mdglichkeit der

umgekehrten Absterbensreihenfolge in Kauf
nehmen und gegebenenfalls durch zusatzli-
che erbrechtliche Vorkehren abfedern.

Weitere Griinde fir den Abschluss eines
Ehevertrages

Auch wenn die Ehegatten beim ordentli -
chen Giterstand der Errungenschaftsbetei -
ligung bleiben, kann es Griinde geben, die

den Abschluss eines Ehevertrages sinnvoll
machen. Im Vordergrund steht dabei in ers -
ter Linie der Wunsch beider Ehegatten, den

Uberlebenden Ehegatten durch Zuweisung

des gesamten Vorschlages beim Tod des
erstversterbenden Ehegatten maximal zu be -
glnstigen. Diese Begunstigung kann zusatz-
lich durch den Abschluss eines Erbvertrages
verstarkt werden.

Im Ehevertrag kénnen die Ehegatten zu-
dem feststellen, welche Eigenguter jeder
Ehegatte besitzt. Dies ist dann hilfreich bei
der Erbteilung des erstversterbenden Ehe -
gatten. Es hilft auch bei der Scheidung, wenn
Uber diese Frage gestritten wird.

Die maximale Begunstigung des Uuberle -
benden Ehegatten kann sowohl bei der Er -
rungenschaftsbeteiligung als auch bei der
Gltergemeinschaft mit entsprechenden Ver -
tragsklauseln im Ehevertrag geregelt werden.
Bei der Errungenschaftsbeteiligung wird die
Gesamtsumme beider Vorschlage dem uber -
lebenden Ehegatten zugewiesen. Bei der
Gutergemeinschaft wird das Gesamtgut bei -
der Ehegatten an den tberlebenden Ehegat-
ten zugewiesen. Hier mussen allerdings die
P ichtteilsrechte aller Nachkommen respek -
tiert werden, was bewirkt, dass der Umfang
der Begunstigung unter Umsténden geringer
ist als bei der Errungenschaftsbeteiligung mit
gesamthafter Vorschlagszuweisung an den
Uberlebenden Ehegatten.

Bei der Errungenschaftsbeteiligung ist im
Gesetz festgehalten, dass die Ertrage, die
wahrend der Ehedauer aus den Eigengu-
tern anfallen, in die Errungenschatft fallen. Es
kann der Wunsch der Ehegatten sein, dass
diese Ertrdge nicht in die Errungenschaft
fallen, sondern im Eigengut verbleiben, was
in einem Ehevertrag festgehalten werden
kann.




In einem Ehevertrag kann auch geregelt
werden, dass Mehrwertbeteiligungen unter
verschiedenen Vermoégensmassen, sowohl
bei der Errungenschaftsbeteiligung als auch
bei der Giitergemeinschaft, geandert oder
gar ausgeschlossen werden. Solche Mehr-
wertbeteiligungen kdnnen schwierige Ab -
rechnungsprobleme bewirken, die bei der
Au 6sung des Guterstandes durch Tod oder
Scheidung zu grossen Meinungsverschieden-
heiten fiihren kénnen, weshalb der Klarheit
halber auf solche Mehrwertbeteiligungen
unter den Gutermassen ganz verzichtet wird.
Denn der Abschluss eines Ehevertrages hat
auch das Ziel, Klarheit unter den Ehegatten
zu schaffen, die Verhéltnisse zu vereinfachen
und die guterrechtliche Auseinandersetzung
zu erleichtern.

Zusétzlicher Abschluss eines Erbvertrages
Insbesondere fur den Fall, dass die Ehegat-
ten die maximale Begiinstigung des Uber -
lebenden Ehegatten wiinschen, kann der
zusatzliche Abschluss eines Erbvertrages mit
Einsetzung des Uberlebenden Ehegatten als
Alleinerbe Sinn machen. Vorbehalten blei -
ben jedoch die P ichtteilsanspriiche der Kin -
der, die bei entsprechender Regelung durch
Vermachtnisse in Geld abgegolten werden,
sodass der uberlebende Ehegatte mit seiner
Stellung als Universalerbe bei der Erbteilung
am Nachlass des erstversterbenden Ehe-
gatten eine gesicherte Position einnehmen
kann. In jedem Fall ist sowohl beim Abschluss
eines Ehevertrages als auch eines Erbver
trages eine notarielle Urkunde zwingend
vorgeschrieben, sodass die Beratung durch
die Urkundsperson die nétige Klarheit und
Rechtssicherheit verschaffen kann.
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Kapitalanlagen
und Investitionen

DIE WAHL EINER PASSENDEN
ANLAGEFORM FUR IHR ERSPARTES

Dominic Odermatt (Luzerner Kantonalbank AG)

In Fachbeitragen rund um das Thema Geld -
anlegen sinnieren Finanzexperten gerne
Uber renditetréachtige ~ Anlagemoglichkei -
ten. Doch bevor Sie sich konkrete Gedan-
ken Uber einzelne Finanzinstrumente ma -
chen, sollten Sie vorab eine wichtige Frage
geklart haben. Namlich die Frage, wie Sie
die Verwaltung oder Betreuung lhrer Ver -
mogenswerte organisieren wollen. Dabei
geht es im Kern darum, wie viel professio -
nelle Unterstlitzung Sie wiinschen. So viel
vorweg: Eine allgemeingiltige  Antwort
existiert nicht. Ihre individuelle ~ Ausgangs-
lage und lhre personlichen Praferenzen
sind entscheidend. Es gibt aber einige Eck-
punkte, die Ihnen helfen, eine gute Wahl
zu treffen.

Kaufkraftverlust beim Kontosparen

Es ist ratsam, eine nanzielle Reserve fir
Notfélle auf dem Bankkonto zu haben. Eine
Faustregel besagt: mindestens drei Monats -
I6hne. Aus Angst vor kurzfristigen Wert -
schwankungen deponieren viele Sparer ihr

gesamtes Geld aber hau g auch langfristig
ausschliesslich auf dem Sparkonto, in der
Meinung, sie konnten nichts verlieren. Doch
das ist ein Trugschluss. Wer Geld auf einem
Sparkonto hat, bekommt von der Bank jahr -
lich einen Zins ausbezahlt. In den letzten
Jahren ist dieser Zinssatz aber stetig gesun-
ken und tendiert im gegenwartigen Tiefzins-
umfeld gegen null. Gleichzeitig steigt in der
Schweiz das Preisniveau und das Vermogen
auf dem Sparkonto verliert an Wert. Es ist so
aktuell kaum mdglich, mit reinem Kontospa -
ren die Kaufkraft der Ersparnisse zu sichern.
Wer nichts unternimmt, wird langfristig an
Kaufkraft verlieren.

Anlegen als Alternative

Fir Gelder, die langerfristig nicht bendtigt

werden, offerieren Anlagen an den Finanz -
markten eine interessante Alternative zum
Sparkonto. Anlagen bieten Renditechancen.
Die Rendite ist dabei immer eine Entschéadi -
gung fur die beim Anlegen eingegangenen

Risiken. Anders gesagt: je hoher die Rendi-




techance, desto héher auch das Risiko — zum
Beispiel in Form von Kursschwankungen.
Klar, solche Schwankungen an den Finanz
markten strapazieren die Nerven der Anle -
ger. Bei einem langerfristigen Sparziel, zum
Beispiel Uber einen Horizont von mehr als
zehn Jahren, emp ehlt es sich aber, seine
Angste etwas zu ziigeln. Auch eine langfristi -
ge Anlagestrategie unterliegt zwar kurzfristig
Schwankungen, erhoht jedoch langerfristig
die Chance deutlich, einen Vermdgenszu-
wachs zu erzielen oder zumindest seine Kauf
kraft zu erhalten.

Zwei Anlageformen: Beratung oder Dele-
gation

Fir den Anlageerfolg ist ein systematisches
Vorgehen entscheidend. Vor der Investition
mussen Sie lhre eigene Risikofahigkeit und
Risikobereitschaft kennen und darauf aufbau -
end die optimale Anlagestrategie bestim -
men. An dieser Strategie soll anschliessend
mit einer diversi zierten Anlage diszipliniert
Uber den de nierten Anlagehorizont festge -
halten werden.

Nun gibt es verschiedene Mdglichkeiten,
wie Sie als Anleger diesen Anlageprozess
gestalten und lhr Vermdgen organisieren
kénnen. Dabei geht es in erster Linie um die
Frage, wie viel Unterstiitzung Sie dafir in An -
spruch nehmen wollen. Sie haben die Mdg -
lichkeit, lhr Portfolio selbststéandig zu struk -
turieren, sprich Anlageentscheide aufgrund
lhrer eigenen Recherche zu fallen und diese
mittels geeigneter Transaktionen komplett
selbststandig umzusetzen. Falls Sie jedoch
nicht zur Gruppe der Anlegerpros gehd -
ren, die den Anlageprozess komplett in Ei -
genregie durchfiihren, gibt es verschiedene
Maoglichkeiten, von professioneller Expertise
zu protieren. Im Grundsatz kdnnen Sie in
diesem Fall zwischen zwei Typen von Anla-
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gelésungen wahlen, bei denen die Bank An -
legerinnen und Anleger in unterschiedlicher
Weise unterstiitzt:

t 7FSNUHFOTCF9BRS/OBEF O
berater steht dem Kunden im ganzen
Anlageprozess von der Festlegung der
Anlagestrategie bis zur Umsetzung (An-
lagevorschlage) und Uberwachung des
Portfolios beratend zur Seite. Der Anla -
geentscheid liegt aber immer beim Anle -
ger selbst.

t 7FSNUHFOTW F S/8BVMERIDH
meinsamen Festlegung einer Strategie
fallt nicht der Anleger die einzelnen Anla -
geentscheide, sondern er delegiert diese
an die Bank. Dort verwalten Spezialisten
das Portfolio professionell.

Uberlegungen zur Wahl der  Anlageform
Sowohl bei einer Vermdgensberatung als
auch bei einer Vermdgensverwaltung haben
sie Zugang zum gesamten Anlage-Know-how
der Bank. Bei einer Vermogensberatung ha-
ben Sie mehr Mitbestimmungs- und Mitge -
staltungsmdglichkeiten, tragen aber auch
mehr Verantwortung selber. Bei einer Ver -
mogensverwaltung delegieren Sie diese Ver -
antwortung an die Bank, haben dafir jedoch
die Gewissheit, dass deren Anlage-Know-
how direkt in die Verwaltung Ihres Portfolios
ein iesst: angefangen bei der Auswahl und
Uberwachung der einzelnen Anlageinstru -
mente (Research) Uber die aktive Portfolio-
Bewirtschaftung und Bericksichtigung des
aktuellen Marktumfeldes durch den Portfolio-
Manager bis hin zur transparenten Berichter -
stattung Uber die Ergebnisse im Rahmen ei-
nes umfassenden Reportings.

Beide Anlageformen — die Vermégensbe -
ratung und die Vermégensverwaltung — sind
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etablierte Dienstleistungen. Es gibt kein all -
gemeingultiges Richtig oder Falsch und kein
Besser oder Schlechter. Die Frage ist, was am
besten zur personlichen Situation und den
individuellen Praferenzen passt. Um heraus-
zu nden, ob die Eigenheiten der jeweiligen
Anlageform fur Sie einen Vor- oder Nachteil
darstellen, kdnnen die nachfolgenden Kriteri -
en als Entscheidungshilfe dienen.

Mit Anlageentscheiden ist es gleich wie mit
anderen Entscheidungen. Gute Entscheide
bendtigen Kompetenz und Fachwissen. Um
Anlageentscheide (mit Unterstutzung) selber
treffen zu kdnnen, braucht es darum erstens
ein Minimum an Anlagewissen. Kennen Sie
sich mit den Funktionsweisen von Anlage -
instrumenten aus? Kennen Sie die Rendite-/
Risikoeigenschaften von Anlageklassen? Ver
stehen Sie etwas von der Dynamik an den
Finanzmarkten?

Neben diesem Grundverstandnis und dem
Wissen ist zweitens das Interesse flr Anla
gethemen sehr wichtig. Somit stellt sich nicht
nur die Frage, ob Sie gewisse Kenntnisse ha
ben, sondern auch die Frage, ob Sie diese
Kenntnisse gerne einsetzen mochten. Interes-
sieren Sie sich fur Anlagen und beschéftigen
Sie sich gerne mit Anlagethemen? Passion ist

Zeit

nicht notig. Aber ein gewisses Interesse sollte
schon vorhanden sein, damit es Sinn macht,
dass Sie sich selber aktiv in den Anlagepro-
zess bzw. die Anlageentscheide einbringen.

Ein ausgepréagtes Interesse und fundierte
Kenntnisse nitzen wenig, wenn lhnen der
dritte Faktor, namlich die zeitliche Verfligbar -
keit, fehlt. Haben Sie die Zeit, sich sorgféltig
um die Bewirtschaftung lhres Portfolios zu
kimmern? Koénnen und méchten Sie es sich
zeitlich einrichten, Anlagevorschlage mit Ih -
rem Berater zu diskutieren und Umschichtun -
gen und Transaktionen selber vorzunehmen
oder in Auftrag zu geben?

Je Uberzeugter Sie all diese Fragen mit «Ja»
beantworten, desto sinnvoller ist es, dass Sie
mit einer Vermdgensberatungsldsung in den
Anlageprozess eingebunden sind, lhre Anla-
geentscheide selber treffen und dabei (punk -
tuell oder umfangreicher) auf die Unterstit -
zung eines Beraters zuruckgreifen konnen.
Sie bekommen so zudem die Ergebnisse aus
Ihren Anlageentscheiden unmittelbar mit,
was einen direkten Lerneffekt mit sich bringt.
Fehlendes Interesse, mangelnde Kenntnisse
und knappe zeitliche Verfligbarkeit sprechen
hingegen fiir eine Vermdgensverwaltungslo -
sung mit Delegation an die Bank.

Interesse

F’

Verwaltung
(Delegation)

' Know-how

Vermogensberatung
(Kooperation)
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Fazit

Ob Sie als Anleger oder Anlegerin lhre In -
vestitionen mit Unterstitzung der Bank sel -
ber tatigen (Vermdgensberatung) oder diese
weitgehend an die Anlageexperten der Bank
delegieren mochten (Vermogensverwaltung),
héngt wesentlich von folgenden Faktoren ab:
Haben Sie das Wissen, das Interesse und die
Zeit, sich mit Anlagethemen auseinanderzu -
setzen? Falls das gegeben ist, kann eine Ver
mogensberatungslésung fur Sie sinnvoll sein.
Falls nicht, ist ein Vermdgensverwaltungs-
mandat die passendere Losung. Um diesen
wichtigen Entscheid zu treffen, emp ehlt
sich ein personliches Gesprach mit lhrer Kun-
denberaterin / Ihrem Kundenberater, denn
neben obigen Faktoren bestimmt auch das
Vertrauen in den Umsetzungspartner uber
die passende Anlageform.

47

Kapitalanlagen
und Investitionen

Dominic Odermatt,
MSc, CIIA

Leiter Asset Management Advisory
Luzerner Kantonalbank AG

Dominic Odermatt hat an der Universitat
Basel Volks- und Betriebswirtschaftslehre
studiert und ist eidg. dipl. Finanzanalyti-
ker und Vermdgensverwalter. Er leitet bei
der Luzerner Kantonalbank die Abteilung
Asset Management Advisory. Diese

ist verantwortlich fur die fachliche und
prozessuale Unterstiitzung der Kundenbe -
rater in der Anlageberatung. Sie betreibt
hierfiir ein Expertensystem (Software)

fur die Ermittlung von Anlagevorschlagen
und die Uberwachung der Kundenport-
folios.

www.lukb.ch
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MODERNE AREALENTWICKLUNG
AM BE ISPIEL DES STUCKI PARK BASEL

Stéphanie Brack (Wincasa AG)

Die Entwicklung und Bewirtschaftung von
Arealen gehort zu den komplexesten  Fach-
gebieten in der Immobilienwelt. In den
vergangenen zwanzig Jahren wurden in
Stadtzentren und in stadtnahen  Agglome -
rationen zahlreiche Areale neu positioniert
oder umgestaltet — so auch der  Stlicki Park
in Basel. Eine Erfolgsgeschichte.

Es ist erst wenige Jahrzehnte her, als noch
taglich Tausende von Arbeitern ihrer Beschéf-
tigung in riesigen Fabrikhallen auf grossen In -
dustriearealen nachgingen. Dies ist hierzulan-
de grosstenteils Vergangenheit. Mittlerweile

gehdrt die Schweiz im Bereich der technolo -
gischen Innovation zur Weltspitze, gleichzeitig

ist sie als Produktionsstandort unter Druck ge -
kommen. Dies hat zur Folge, dass immer mehr
dieser Orte, die von der ehemals prosperie -
renden Industrie zeugen, leer und ungenutzt
sind. Diese ehemaligen Industrieareale und
Brachen existieren an den zentralsten Orten in
der Schweiz und werden immer hau ger neu

entwickelt und umgenutzt.

Mixed-Use Site Management boomt
Arealentwicklung, das sogenannte Mixed-Use
Site Management, gehdrt zu den Konigsdiszi -
plinen in der Immobilienwelt. Die Nachfrage
in diesem Bereich steigt stetig und Wincasa
kommt diesem Umstand mit einer eigenen
Abteilung entgegen. Sie wurde vor finf Jah -
ren ins Leben gerufen. Egal, welche Ziele mit
einer Entwicklungs &che verfolgt werden, ei -
nes haben alle Projekte in der Arealentwick -
lung gemeinsam: lhr Erfolg hangt nicht nur von

Faktoren wie Rentabilitat, attraktiver Lage und

Erschliessbarkeit oder dem Vermarktungspo -
tenzial ab. Auch das Thema Nachhaltigkeit
wird immer stérker gewichtet und immer mehr

Menschen, aber auch Unternehmen streben
nachhaltige Lésungen an. Dazu gehoren Orte,
die vielfaltige und wandelbare Lebens- und

Nutzungsformen erlauben. Ebenso gesucht
sind eine gute und funktionale Durchmischung
sowie 6kologische Nachhaltigkeit. Diese Attri -
bute sorgen fiir eine positive Atmosphéare und

Stimmung, was kiinftig zunehmend wichtiger
wird. Das Wohlbe nden der Bewohner sowie

ansassigen Firmen-Mitarbeitenden hat einen
immer grosser werdenden Stellenwert.
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Der Stucki Park und seine Transformation
Bei der Transformation des Stuicki Park-Areals
haben die Eigentiimerin Swiss Prime Site Im-
mobilien und der fur den Betrieb zustandige
Immobiliendienstleister Wincasa diesem As-
pekt von Anfang an Rechnung getragen. Die
Kunden und ihre Bedirfnisse stehen im Zen-
trum des Wirkens. Es werden massgeschnek
derte Produkte und Losungen entwickelt, um
den Anspriichen der Kunden auch langfristig
zu entsprechen, ihre Zufriedenheit zu erhdhen
sowie die Bindung zu ihnen zu stérken. Nebst
den ortlichen Aspekten, die das Aussere
und die Umgebung beriicksichtigen, tragen
auch die modernen, zeitgerechten baulichen
Massnahmen dazu bei, den Arbeitsort zu ei-
ner Wohlfuihlzone zu gestalten. Es wird gro -
sser Wert auf moderne, exible Arbeitsplatze
gelegt. Bei der Ubernahme des Stiicki Park-
Areals in Basel im Jahr 2017 und der Transfor-
mation des Areals vom Shoppingcenter hin zu
einem offenen Areal mit Campus-Charakter
wurde der Schwerpunkt auf die Entwicklung
fir Unternehmen im Life-Science-Bereich
gesetzt. Bei dieser ganzheitlichen Betrach-
tungsweise war es entscheidend, nicht nur die
bekannte Mall neu zu positionieren, sondern
auch eine Verbindung zu den Liegenschaften
auf der Ostlichen Seite der Hochbergerstrasse
zu schaffen und den Standort somit als Areal
zu sehen. Nicht zuletzt, weil sich im Techno-
logie-Park, der im Jahr 2011 erbaut wurde,
schon zahlreiche Start-ups angesiedelt hat-
ten. Nach und nach wurde das Stuicki Areal im
Norden der Stadt Basel zum tbergeordneten
Zentrum — mit dem Ziel, einen neuen Schwer -
punkt im aufstrebenden Quartier zu schaffen.
Das ehemalige Einkaufszentrum wurde auf
die Bedurfnisse der Areal-Mitarbeitenden
ausgerichtet und auf der Seite des Techno-
logieparks sind mittlerweile zukunftstrachtige
Labor-, Forschungs- und Biro &chen entstan -
den. Dort sind bereits namhafte, weltweit
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agierende und etablierte Firmen ansassig, die
grossmehrheitlich im Bereich Forschung und
Entwicklung aus dem Gesundheitsbereich téa -
tig sind. Auch die Entwicklungen der grossen
Retail &chen im ehemaligen Einkaufszentrum
sind stark auf die Mitarbeitenden auf dem

Areal ausgerichtet. Dabei bilden Firmen und
Anbieter aus den Bereichen Einkauf, Frei-
zeit, Gesundheit, Gastronomie, Erlebnis und
Unterhaltung einen optimalen Mietermix.

Das Potenzial fir weitere neue Mietende ist
gegeben, legen doch die Vermieter grossen
Wert auf Synergien mit den bestehenden
Angeboten. Ergéanzende Nutzungen, die auf
dem Areal noch fehlen, sieht die Eigentimer -
schaft im Bereich Gesundheit. Dazu gehdren
Apotheken, Zahnarztpraxen, Physiotherapie-
Angebote oder weitere Gastrobetriebe, die

fur eine nachhaltige und gesunde Esskultur
stehen.

Die Zukunft ist vielversprechend

Aktuell wird in einem der neuen Gebaude
das jungste Projekt der Areal-Entwicklung
fertiggestellt und der Betrieb laufend aufge -
nommen. Unter dem Namen ZIP entstehen
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Biuro- und Arbeitsrdume mit modernstem
Standard. ZIP funktioniert nach dem Prinzip
«Plug & Work»: «Einziehen, anschliessen und
loslegen» heisst die Devise. Im ZIP kénnen top
ausgestattete Teamburos und Meetingrdume
gemietet werden, auf Wunsch hochwertig
mobliert. Mieterinnen und Mieter pro tieren
von einer exiblen Mietdauer und 360°-Servi -
ces im spannenden Life-Science-Umfeld. Sie
haben ausserdem den Vorteil von Shared Ser-
vices, da die Infrastruktur vor Ort gemeinsam
genutzt werden kann. Das Buchen von Mee -
tingraumen oder Teambiros on demand bie -
tet eine maximale Flexibilitdt. Zudem bereitet
ein Barista jeden Morgen in der gemeinsa -
men Lobby feine Kaffeespezialitaten zu. Wer
sich flr Raumlichkeiten im ZIP entscheidet,
mietet einen eigenen Raum und ist trotzdem
Teil der ZIP-Community. Mit anderen Mietern
werden die hervorragende Infrastruktur und
sehr viel Know-how geteilt. Das ist aus 6ko -
logischer und sozialer Sicht sinnvoll. Smart &
easy — so arbeitet man heute. ZIP fordert den
Austausch, schafft Synergien und offeriert ein
starkes Raumprogramm.

Und die Reise ist noch nicht zu Ende, denn
aktuell wird weiter in das zukunftsorientier -
te Areal investiert. Bis Ende 2023 entstehen
nochmals zusétzliche Arbeitsplatze fur hoch-
moderne Labors und Buros. Mit kiinftig tber
70 000 Quadratmetern Labor- und Biro a -
chen und bis zu 4 000 Arbeitsplatzen entwi -
ckelt sich der Stiicki Park zu einem Leuchtturm
in der Life-Science-Landschaft und zu einem
einzigartigen urbanen Wirtschafts- und Inno -
vationsstandort. Blros, Labors, Restaurants,
Shops, Gym, Kino, Bowling und vieles mehr
bilden ein intelligentes und umfassendes An -
gebot, das fir fast jeden Konsumenten etwas
bereithalt. Die Vielfalt an Angeboten fur das
tagliche Arbeiten sowie die Dienstleistun -
gen fur das Leben der Mitarbeitenden und
Besucher werden optimal kombiniert. Der

Stucki Park ist ein offenes, fur alle zugangli-
ches Areal mit Campus-Charakter. Er fordert
die Entwicklung im Quartier und bereichert

gleichzeitig das Kultur- und Unterhaltungsan -
gebot im Dreilandereck. Ein Paradebeispiel
fur intelligente und zukunftstrachtige Areal -
entwicklung.

Mixed-Use Site Management geht Uber
die klassische Bewirtschaftung hinaus.
Wir de nieren gemeinsam mit der Eigen -
tumerschaft Strategien, stellen die Wei -
terentwicklung von Arealen sicher, unter -
stitzen bei der Zusammensetzung eines
ausgewogenen Mietermix und suchen
nach Lésungen fur Zwischennutzungen.

Stéphanie Brack

Leiterin Mixed-Use Site Management
Basel, Wincasa AG

Wincasa AG
Hochbergerstrasse 70

4057 Basel
stephanie.brack@wincasa.ch
www.stueckipark.ch
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