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EDITORIAIL

” Hans-Kaspar v. Schénfels,
‘ Chefredakteur, Elite Report

Gestatten Sie ...

Gestatten Sie uns eine kleine Anregung. Sind Sie und lhre Familie
strukturell zukunftstauglich? Halten Ihre einst gesetzten Leit-
planken und Grundideen? — Wir wollen beileibe nicht Angst oder
Hysterien schiiren. Wir fragen uns, ob Sie den besten Begleitschutz

haben, der Sie im Dialog fiir morgen und iibermorgen sensibili-
siert. Wir haben Griinde, besondere Strategien oder Korrekturen
zum Thema zu machen. Die Kommunikation éffnet ndmlich viel-
leicht Perspektiven und umreif3t neue Statik oder Architektur. Nut-
zen Sie neue Kontakte. Sammeln Sie alle Informationen, Analysen
und politische Visionen. Es ist so viel in Bewegung. Wir miissen
leider auf eine breiter werdende Vermégensfeindlichkeit hinweisen.
Bisher Stabiles fiangt an zu schwanken. Aus vielen vertraulichen
Gesprdchen weild ich, dass derjenige, der Verantwortung fiir seine
Familie, sein Unternehmen, die Gesellschaft — kurzum auch seine
eigene Leistungsgeschichte — trdgt, gerne mit auf die Reise ge-
nommen wird, um andere An- oder Einsichten oder einfach eine
frische Idee kennenzulernen. Deshalb sind die Interviews in diesem
Heft so etwas wie eine Einladung an die Tafel empfehlenswerter
Dienstleister. Es ist angerichtet! Einsamkeit verhindert die Neugier,
bleiben Sie aufgeschlossen. m

Flexible Vermdgensstrukturen fiir dynamische 2020er Jahre

Das steuerliche Umfeld des ndchsten Jahrzehnts wird sehr dyna-
misch sein, da auch die staatlichen Haushalte vor den Finanzie-
rungsanforderungen eines teilweise disruptiven Wandels stehen.
Aus Sicht der Vermégensinhaber diese Herausforderungen zu
antizipieren, strukturelle Anpassungen bei der Anlagestrategie, der
Finanzierungsplanung und -vorsorge vorzunehmen und mindes-
tens einen »Plan B« vorzuhalten, ist das Gebot der Stunde. Erst
recht in steuerlichen Belangen ist doch die vorbereitende Gestal-
tung auf der langen Zeitschiene ein Mittel zur erfolgreichen Opti-
mierung. Beachtet man dies, kann man auch kurzfristig reagieren
und Opportunitéiten nutzen. Der Igel schldgt den Hasen!

Rechtzeitige MalBnahmen zur Vorbeugung:

Zeitschiene und Familie als Faktor

Unterwerfen Sie Vermégensstrukturen einem steuerlichen »Health-
Check« und identifizieren Sie latente Steuerrisiken im Erbfall be-
ziehungsweise zur Planung einer Schenkung unter Nutzung der
Verschonungsméglichkeiten und auch der familidren, genera-
tionsiibergreifenden Gestaltungsmaglichkeiten. Jedes Familien-
mitglied kann als »personalisierter Freibetrag« im erbschafts-
steuerlichen Sinne angesehen werden und es gibt die Méglichkeit,
im 10-Jahresrythmus nicht nur die personlichen Freibetrdge opti-
mal zu nutzen, sondern auch die Begiinstigungsmaglichkeiten fiir
Betriebsvermagen bis hin zur 100%-Steuerbefreiung bei Erwerben
bis 26 Millionen Euro je Erwerb und Erwerber.

Professor Dr. Swen Bduml,
Wirtschaftsjurist, Steuerberater,
Zertifizierter Family Officer (FVF),
Inhaber von INFOB — Family Office
fiir Family Offices

Gestalten Sie ...

Finanzierungsplanung, Finanzierungsvorsorge, Anlagestrategie

Hdufig sind grofle Vermdgen auf eine ratierliche Vermehrung aus-
gerichtet mit dem Ziel, eine sichere Grundlage fiir das Auskommen
kiinftiger Generationen zu schaffen. Wesentlicher Bestandteil einer
Anlagestrategie sollte daher auch die Sicherstellung der bedarfs-
gerechten Verfiigbarkeit von Mitteln sein, die etwaige Erbschafts-
und Schenkungssteuerzahlungen abdecken. Auch die ertragssteu-
erlichen Folgewirkungen zum Beispiel von Ausschiittungsbelas-
tungen, der Faktor Abgeltungssteuer versus Spitzensteuersatz oder
die Mdéglichkeit, Inmobilien im Rahmen von privaten Veréul3e-
rungsgeschdften nach zehn Jahren steuerfrei verduBBern zu kénnen,
sollten Einfluss auf die Investmentvehikel und die Anlagestrategie
haben. Klug gestaltete »Erbschaftssteuervorsorgekassen« in Fami-
lienverbdinden stellen die Unabhdngigkeit der Inhaber sicher. O
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Durch und durch werthaltig soll alles sein. Der gute Ruf. Er ist die
einzige Wahrung, die schon heute die Zukunft mitgestaltet und
mit starken Leitplanken die Richtung vorgibt. Ja, es kommt auf
den guten Leumund an. Gibt er doch deutliche Hinweise auf
Zuverldssigkeit, Charakter, Anstand und gute Leistungen. Sie sind
das A und O, besonders bei einem Family Office, wenn es um die
Auswabhl oder die Mandatierung geht. Schlie8lich verlangt die
Familie Sicherheit. Wir erfragen deshalb den Leumund syste-
matisch im Rahmen unserer vertraulichen Gespréche mit Unter-
nehmern, Familienmitgliedern, Branchenkennern, Beratern und
engen Freunden der ausgewdhlten Familien. Das so entstehende
Bild zu einem Family Office wird ergdnzt durch eine zweite
Leumundsbefragung bei Family Office erfahrenen Familien, die
diskret hinter vorgehaltener Hand ihre Einschétzungen weiter-
geben. Relativ oft werden dabei deutliche Empfehlungen ausge-
sprochen. Gerne werden angesehene Family Offices auch durch
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die Wettbewerber selbst — immer in voller Achtung — lobend er-
wdhnt. Sie alle bewerten dabei als aufmerksame und kritische
Geister das Innenleben und die Positionierung in Markt und Ge-
sellschaft, so hellwach, als gelte es, die Mandanten vor Blendern
und Wichtigtuern zu schiitzen.

Unser Sachverstdndiger fiir Wertpapiere/Kapitalanlagen, Rein-
hard Vennekold, zugleich auch zertifizierter Family Officer (FvF),
kennt die Szene sehr gut und formuliert hier die Kernfragen, deren
Antworten Licht in das Dunkel fiir die Suche und Auswahl dieser
verschlossenen, feinen Welt der Family Offices erméglichen. Dabei
gilt es zu unterscheiden zwischen einem Single Family Office und
einem Multi Family Office. Der Unterschied ist relativ einfach: Ein
Multi Family Officer betreut mehrere Familien, wéhrend ein Single
Family Office sich ausschlie8lich um die Belange einer Familie

kiimmert. Hans-Kaspar v. Schonfels



Rechtsfragen

Nachfolge Steuerfragen
Vermégensstruktur Bérsentrends
Berufiiche und aQ 0 Wirtschaftliches
familidre Situation Verm ogensin haber Umfeld
Wirtschaftliche
Immobilien-Exposure Risiken wie Inflation,
Zinsentwicklung
Berati hi
Unternehmensrisiken, Vera ntl:;o‘;gz'; f’u’-f das
Klumpentrisiken Beratung ohne Gesamtvermogen

Verantwortung fiir
die Zukunft (ESG)

... umringt, umworben und geféihrdet

Sieben Fragen, um der Anndherung zum Thema »Family Office« eine hilfreiche Struktur zu geben.

1. Welche Leistungen soll das Family
Office erbringen? Ein reines Investment
des Vermdgens oder ein breites Spektrum
von Dienstleistungen wie Steuer- und
Rechtsberatung, Immobilienmanage-
ment, Vermogenscontrolling, Stiftungs-
management, Private Concierge Service,
um nur einige zu nennen. Gibt es Dienst-
leistungen, die ausgelagert werden
sollen? An wen? Wie unabhdngig ist das
Family Office? Gibt es nur eine Dienst-
leistungsschiene oder méglicherweise
auch eine Produktschiene?

2. Gibt es bereits eine Familiencharta -
eine Governance-Struktur fiir die Fami-
lienmitglieder — oder muss diese erst er-
stellt werden? Wer in der Familie ist der
Ansprechpartner fiir das Family Office?
Oder gibt es einen Beirat? Damit vermei-
det man mégliche Interessenkonflikte
zwischen Familienmitgliedern und sorgt
fiir Transparenz.

3. Gibt es eine Strategische Asset Alloka-
tion (SAA)? Muss diese aufgrund verdn-
derter Lebensumstédnde der Familie ange-
passt werden? Bedarf es einer neuen oder

anderen Managerselektion? Wie nachhal-
tig soll die liquide Asset Allokation sein?

4. Soll das Family Office auch die Familie
in Unternehmensausschiissen, Aufsichts-
ratssitzungen oder in Anlageausschusssit-
zungen vertreten? Wie ist die Vertretung
in Eigentiimerversammlungen bei Immo-
bilieninvestments geregelt?

5. Welche Struktur und Rechtsform soll
fiir das Family Office aufgebaut werden
oder verdndert werden? Gibt es gesetzli-
che Richtlinien, wie beispielsweise die Be-
achtung des Kapitalanlagegesetzbuches?

6. Welches Profil erwartet man von
einem Geschéftsfithrer und den Mitar-
beitern eines Family Offices? Sollen diese
aus dem eigenen Unternehmen kommen
—was nicht unbedingt zu empfehlen ist -
oder extern? Welche Charaktereigen-
schaften wie strategisches Denken, sehr
guten Instinkt fiir Markt und Okonomie,
hohes MaR an Vertrauenswiirdigkeit und
Verantwortungsbewusstsein bringt das
Personal mit? Strahlt das Personal Cha-
rakterstdrke und Souverdnitéit aus? Wer

funktioniert als Bindeglied zwischen
den Familiengenerationen? Braucht man
einen Moderator?

7. Wie sieht die Nachfolgeplanung aus?
Gibt es einen Testamentsvollstrecker?
Wo befinden sich im Ernstfall die erfor-
derlichen Dokumente?

Welche Antworten Sie, liebe Leserinnen
und Leser, auch immer aufgetischt be-
kommen, werfen Sie immer einen Blick
auf die Zusammensetzung, auf den Inhalt
des GefdRes, damit Sie als Vermégens-
inhaber auch in Zukunft gesund und ge-
niisslich Ihre Suppe schépfen kénnen.
Reinhard N. Vennekold
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BREHMER & CIE. — Family Office

Der Ermittler im Dienste der Préizision

Offene Gesprdche veredeln die Dienstleistung eines erfolgreichen Family Offices.

Elite Report extra: Zuhéren und entspre-
chend Mitdenken sind wesentliche und
notwendige Charaktereigenschaften eines
erfolgreichen Family Offices. Wie haben
Sie und Ihre Mandantschaft die Corona-
krise gemeistert?

Thomas Brehmer: Wir blicken auf ein
turbulentes Jahr 2020 zuriick. Niemand
hitte zu Beginn des letzten Jahres ahnen
konnen, dass eine globale Pandemie die
gesamte Welt derart erschiittern wiirde.
Doch die Krise ist noch immer nicht
iiberstanden. Immense Probleme und
Herausforderungen werden auch in den
folgenden Jahren Politik, Wirtschaft und
Gesellschaft in Schach halten. Aus die-
sem Grund spielt und wird das Thema
Sicherheit beziehungsweise Vermdogens-
schutz in der Zukunft eine immer wich-
tigere Rolle spielen. Das resiimieren wir
auch aus den zahlreichen Strategiege-
sprachen mit unseren Mandanten sowie
mit diversen Unternehmern in den ver-
gangenen Monaten, die verstandlicher-
weise besorgt sind ob der vielen Disrup-
tionen. Durch die BREHMER & CIE.-Qua-
litdtsgarantie, den Ausschluss zahlrei-
cher, nicht werthaltiger Anlageprodukte
in Verbindung mit unserer bewédhrten
Multi-Manager-Strategie konnten unsere
Mandanten die Krise vergleichsweise be-
ruhigt angehen. Auch wéahrend der Hoch-
phase der Coronapandemie waren wir
ein zuverldssiger Partner fiir unsere Man-
danten, denen wir mit unserer Expertise,
vermehrt auch durch Webmeetings, zur
Seite standen. Aus Sicht der Finanzmarkte
lasst sich das Jahr 2020 insgesamt als ein
positives Jahr betrachten. Auf den Coro-
na-Crash an den Boérsen im Mérz vergan-
genen Jahres folgte eine rasante Erho-
lung. Getrieben von einem neuen Tech-
nologie- und Digitalisierungsbewusstsein
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Thomas Brehmer,
Geschdiftsfiihrender Gesellschafter,
BREHMER & CIE. GmbH

erholten sich die Bérsen genauso schnell,
wie sie gefallen waren. Dank unseres
hausintern entwickelten Trendfolge-
systems, BREHMER & CIE. ANALYTICS,
konnten wir gréf3ere Verluste in unseren
Kundenportfolios vermeiden.

Elite Report extra: Wie hilfreich ist Ihr haus-
eigenes Risikosystem?

Thomas Brehmer: Nachweislich seit 2015
schiitzen wir die Anlagestrategien unse-
rer Mandanten durch einen konsequen-
ten Multi-Manager-Ansatz mit Best-of-
Class-Garantie sowie durch unser eigens
entwickeltes Trendfolgesystem vor gro-
Reren Marktkorrekturen. BREHMER &
CIE. ANALYTICS beruht auf einer mathe-
matisch-technischen Analyse von Bor-
senkursen bekannter Aktienindizes und
untersucht dabei ausschlielich das Ver-
halten der Finanzmaérkte, fernab be-
triebswirtschaftlicher und volkswirt-
schaftlicher Indikatoren und mensch-
licher Emotionen. Dennoch besitzen
auch wir bei BREHMER & CIE. keine Glas-
kugel, um die enormen Schwankungen
des vergangenen Jahres vorherzusehen,
doch konnten wir entsprechend zu Be-

ginn der Coronapandemie blitzschnell
darauf reagieren.

Elite Report extra: Und welche konkreten
MaBnahmen haben Sie fiir Ihre Mandant-
schaft zu Beginn der Pandemie getroffen?

Thomas Brehmer: Unser Absicherungs-
system gab am 28. Februar 2020 ein Ver-
kaufssignal fiir Aktien, Renten und Gold.
Folgerichtig verkauften wir alle Positio-
nen mit entsprechenden Zielrichtungen
und parkten die Anlagesumme sicher in
unserer marktneutralen Strategie. Durch
diesen Umstand konnten wir unseren
Mandanten grofRere Schwankungen er-
sparen, und unsere aktienorientierte An-
lagestrategie legte um circa +18,5 Pro-
zent im Jahr 2020 nach Kosten zu! Und
in der Tat ldsst sich retrospektiv sagen,
dass unser Verkaufssignal von BREHMER
& CIE. ANALYTICS korrekt war! Alle Ak-
tienindizes haben starke Einbriiche in
den vier Wochen seit Anfang Mérz 2020
erleiden miissen. Vom deutschen DAX
bis hin zum Hang Seng aus Hongkong
oder gar globale Aktienindizes wie der
MSCI World, der 1.600 Unternehmen
weltweit umfasst, befanden sich alle im
Sinkflug. Obwohl sich dieser Trend Wo-
chen spiter ins Gegenteil kehrte, sind
diese rasanten Kurseinbriiche 6kono-
misch und noch viel mehr emotional fiir
Investoren schwer verkraftbar.

Elite Report extra: Wie oft wird in Ihrem
Hause eine strategische Asset Allokation
angepasst und wie kénnen sich dabei die
Vermégensinhaber selbst einbringen?

Thomas Brehmer: Grundsétzlich fithren
wir zu Mandatsbeginn sowie mindestens
einmal jahrlich eine ausfiihrliche Stra-
tegieanalyse mit unseren Mandanten



durch. Wir fragen diese unter anderem
nach den personlichen Erfahrungen und
der Risikotoleranz sowie iiber Préferen-
zen, beispielsweise ob das Thema Nach-
haltigkeit, sogenannte ESGKriterien, eine
Rolle in der zu allokierenden Strategie
spielen soll. So finden wir gemeinsam
eine maRgeschneiderte, individualisierte
Losung. Das Tagesgeschift, die Analyse
der Finanzmadrkte, das Controlling und
Reporting, die Gesprache mit den Fonds-
managern, die Konzeption der Steuer-
optimierung etc. iibernehmen wir als
Family Office natiirlich. Wir méchten un-
sere Mandanten, so gut es geht, in puncto
Vermégen zeitlich entlasten und fachlich
betreuen. Dennoch kdénnen sich die Ver-
mogensinhaber selbst einbringen. Regel-
maRig stattfindende Jours fixes mit den
Mandanten oder deren Finanzvorstinden
gehoren ebenso dazu wie vollumfingli-
che Quartalstreffen mit allen Beteiligten.

Elite Report extra: Welche Herausforde-
rungen, aber auch Chancen sehen Sie fiir
die Zukunft?

Thomas Brehmer: Die vergangenen Mo-
nate haben uns mal wieder gelehrt, dass
neben der soliden Performance und ge-
ringen Schwankungsbreite unserer Stra-

tegien fiir uns und unsere Mandanten
ehrliche und vertrauensvolle Gespriache
die Basis unserer gemeinsamen Zusam-
menarbeit bilden. Die Folgen der Coro-
napandemie werden sich nicht nur auf
die globale Wirtschaft beschrédnken.
Die bundesdeutsche sowie die internatio-
nale politische Gemengelage erscheinen
immer komplexer und unberechenba-
rer. Nach 16 Jahren Kontinuitidt unter
Angela Merkel bleibt noch immer un-
gewiss, was die neue politische Konstel-
lation in Berlin fiir Unternehmer und
Investoren bedeutet. Und auch unter der
neuen US-Regierung mit Préisident Joe
Biden sind keine merklichen Entspan-
nungen in den diplomatischen Verhalt-
nissen zu Peking zu spiiren. Vielmehr
birgt der Konflikt um die Insel Taiwan
ein neues, immenses Risiko fiir die Sta-
bilitit des gesamten Weltmarktes, insbe-
sondere fiir die aufstrebenden asiati-
schen Mirkte. Dennoch bleiben wir bei
BREHMER & CIE. optimistisch fiir die
langfristige Entwicklung an den Kapital-
markten. Bereits 2013 und 2015 wagten
wir in der Presse die damals kiihne Pro-
gnose: »DAX 20.000 Punkte und ein dau-
erhaftes Nullzinsumfeld!«. Beide Progno-
sen sind beziehungsweise werden zeit-
nah eintreten. Die maximale Geldmenge

BREHMER & CIE. — Family Office
Unabhdngige Vermégensverwaltung § 32 KWG
SchumannstraBle 59, D-60325 Frankfurt am Main
Tel.: +49(0)69/1539071-70
info@brehmer-cie.de | www.brehmer-cie.com

und Schuldenberge vieler Staaten und
Banken, das dauerhafte Null- bis Nied-
rigzinsumfeld, die versteckten Risiken
durch ein globales Derivatevolumen
von circa 700 Billionen Euro werden die
globalen Kapitalmérkte in Summe wei-
ter stimulieren und zu neuen Hoéchst-
kursen unter starken Schwankungen
fiithren. Dartiber hinaus hat die Corona-
krise einen Technologie- und Digitalisie-
rungsschub ausgeldst. Die Halbleiterin-
dustrie kann die globale Nachfrage nach
den zu verbauenden Mikrochips kaum
noch bedienen. Neue »intelligente Ge-
rite« werden vermehrt Einzug in die
Haushalte der Menschen erhalten und
so neue Investmentmoglichkeiten im
Technologiesektor fiir Investoren erdft-
nen. In Gespriachen mit unseren Man-
danten, aber auch mit einigen weiteren
Unternehmern diskutieren wir diese
langfristigen Einflussfaktoren und ver-
suchen zu erértern, wie das Vermdogen
am besten auch vor solchen Krisen ge-
schiitzt werden kann. Als Family Office
behalten wir fiir unsere Mandanten den
unabhdngigen Weitblick in diesen be-
wegten Zeiten.

Elite Report extra: Vielen Dank fiir das
interessante Gesprdch!

Ty
P

BREHMER & CIE.

Family Office
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Die Dr. Deneke Family Office GmbH ist ein inhabergefiihrtes Multi
Family Office mit Sitz im ostwestfdlischen Biiren, Deutschland.
Dort erbringt — in familieneigener historischer Immobilie — ein be-
wusst kleines und hoch qualifiziertes Team um den geschdfts-
fiihrenden Gesellschafter, Herrn Rechtsanwalt und Mediator
Dr. jur. Christoph Deneke, LL.M. (Steuerrecht), unabhdngige
Beratungsleistungen eines hocheffizienten Multi Family Office.
Dabei steht die vor allem sehr persénliche, langfristige und zu-
gleich nachhaltige Begleitung der Familien sowohl in rechtlicher,
steuerlicher als auch strategischer Hinsicht klar im Fokus. Dies

L

gilt aus nationalem sowie auch aus internationalem Blickwinkel.
Durch den Regionalflughafen Paderborn-Lippstadt in der unmit-
telbaren Nachbarschaft und die angrenzenden Autobahnen A33
und A44 sind stets gute Erreich- und Verfiigbarkeiten in alle Rich-
tungen sichergestellt. Zugleich stehen natiirlich auch alle aktu-
ellen organisatorischen und technischen Méglichkeiten fiir Video-
und Telefonkonferenzen zur Verfiigung, die die Dr. Deneke Family
Office GmbH als vom TUV Siid ISO-zertifizierte und auch in die-
sem Jahr bereits wieder von der DATEV ausgezeichnete »Digitale
Kanzlei 2021« vorhdlt.

Dr. Deneke Family Office GmbH

Bodenstdndig. Nachhaltig. Westfélisch.

Der rechtschaffene Steuermann: Weitblick stcirkt die Verantwortung!

Elite Report-Chefredakteur Hans-Kaspar
von Schénfels sprach mit dem geschdifts-
filhrenden Gesellschafter der Dr. Deneke
Family Office GmbH, Herrn Rechtsanwalt
und Mediator Dr. Christoph Deneke, LL.M.
(Steuerrecht), personlich.

Elite Report extra: Als Steueranwalt decken
Sie einen guten Teil der vielfdltigen Auf-
gaben eines Family Offices ab. Doch dies
ist bekannterweise nicht alles, was gehort
noch dazu?

Dr. Christoph Deneke: Herr von Schén-
fels, da liegen Sie vollig richtig! Nun,
unser hoch qualifiziertes und erfahrenes
Team deckt alle tiblicherweise im Family
Office anfallenden Aufgaben zum Vorteil
unserer betreuten Familien ab. Dies
reicht von turnusméRig anfallenden
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Aufgaben, wie zum Beispiel Steuerde-
klarationen, sowie auch projektbezo-
genen Auftrigen, wie zum Beispiel die
Begleitung von Investmententscheidun-
gen und M&A-Prozessen. Hinzu kommt
unser konsequentes »Kiimmerng, damit
unsere begleiteten Familien stets der
Entscheidung voraus sind. Aufgrund
unseres tiglich gelebten interdisziplina-
ren Beratungsansatzes zwischen der an-
waltlichen und zugleich steuerberaten-
den Sichtweise ersparen wir unseren
Familien regelmdRig viele zeit- und kos-
tenintensive »Warteschleifen«. Durch
meine eigene Zusatzausbildung als Me-
diator kann ich regelmifig schon auf-
keimende Meinungsverschiedenheiten
moderieren und etwaigen Streitigkeiten
vorbeugen, was einer gemeinsamen Ent-
scheidungsfindung natiirlich zutriglich

ist. Ferner kann ich auf Wunsch der Fa-
milie auch in meiner Eigenschaft als zer-
tifizierter Testamentsvollstrecker die ein
oder andere Situation in der Unterneh-
mensnachfolge absichern und - falls
nétig — »entemotionalisierenc ...

Elite Report extra: Wie stellen Sie eine ganz-
heitliche Beratung sicher gerade im Bereich
Vermégensmanagement und Controlling?

Dr. Christoph Deneke: Es ist bekanntlich
kein Geheimnis, dass ganzheitliche Be-
ratung nur durch engen persénlichen
und langfristigen Kontakt funktioniert!
Gemeinsam mit der jeweiligen Familie
entwickeln wir beispielsweise Anlage-
richtlinien und setzen diese unter indi-
vidueller Einbeziehung der Hausbanken
zum Mehrwert fiir die jeweilige Familie



um. Sehr friihzeitig und turnusméaRig
legen wir ferner mit unseren betreuten
Familien einen maRgeschneiderten Zeit-
plan fest, der den Austausch in der Fami-
lie und mit uns als Multi Family Office
sicherstellt und letztlich zur konsequen-
ten Entscheidung fiihrt. Als bewusst
kleines Team in unserem Multi Family
Office bedienen wir uns im Bereich des
Controllings notwendigerweise indivi-
duellen, aber dennoch sehr effizienten,
technischen Hilfsmitteln, um die regel-
maRige Informationsflut fiir unsere Fa-
milien zu biindeln. Getreu dem Motto
»Alles, was nicht auf eine Seite passt, ist
nicht entscheidungsreiflc.

Elite Report extra: Stellt nicht die Inflation
aktuell eine Herausforderung fiir die ver-
mégenden Familien dar und wie schaffen
Sie einen vorausschauenden Blick?

Dr. Christoph Deneke: Herr von Schonfels,
da sprechen Sie natiirlich ein sehr her-
ausforderndes Thema dieser Zeit an, wel-
ches uns als Multi Family Office taglich
mehr denn je umtreibt. Dies insbeson-
dere, da wir fiir unsere Familien nicht in
Quartalen, sondern in Generationen den-
ken! Am Ende unserer gemeinsamen
Uberlegungen steht hiufig ein »strate-
gischer Mix« aus Sachwerten sowie in-
und ausldndischen Anlageformen unter-
schiedlichster Ausprigung und LaufZzeit.
Dabei werden von uns beispielsweise
Langfristperspektiven der jeweiligen Fa-
milie genauso einbezogen wie kurz- oder
mittelfristige konkrete Wechselkurs-
und/oder Steuerrisiken, die zum Teil ein
regelmdfiges »Nachjustierenc erfordern.

Elite Report extra: Wie kann man sich
ein alliibergreifendes Controlling in lhrem
Hause vorstellen und welche Alleinstel-
lungsmerkmale prégen Sie als Multi Family
Office?

Rechtsanwalt & Mediator Dr. jur. Christoph Deneke,
LL.M. (Steuerrecht), Jahrgang 1975, ist zugleich zer-
tifizierter Family Officer (FVF), zertifizierter Testaments-
volistrecker (AGT) und Dozent im Zertifizierungslehr-
gang »Zertifizierter Family Officer« der bundesweit
tatigen Fachseminare von Fiirstenberg. Er ist Griinder
und geschdftsfiihrender Gesellschafter der Dr. Deneke
Family Office GmbH mit Sitz im ostwestfdlischen
Biiren, Deutschland.

Dr. Christoph Deneke: »Alliibergreifendes
Controlling« ist ein gefliigeltes Wort! Das
kann jeder bestétigen, der sich damit
ndher beschiftigt ... Wir setzen fiir
unsere Familien daher alles daran, dem
nach individueller Vermégensportfo-
lio-Situation so nahe wie eben méglich
zu kommen. Dies beginnt bei unserem
konsequenten Wiedervorlagemanage-
ment zur Informationsbeschaffung, wel-
ches wir - falls notwendig — mit konkre-
tem »Nachfassen« unsererseits bei Insti-
tutionen wie Banken, Fonds, Behérden
etc. verbinden, um stichtagsbezogen
eine wirklich »belastbare« Informations-
grundlage fiir das Controlling zu haben.
SchlieRlich miindet dies in ein vom in-
ternen »Vier-Augen-Prinzip« getragenes
Review, bevor wir unsere Ergebnisse der
Familie présentieren, die Schlussfolge-
rungen daraus gemeinsam entwickeln
und diese stets im Sinne des »Wer macht
was bis wann« schriftlich fixieren.

Wenn Sie nach Alleinstellungsmerk-
malen fragen, gibt es sicherlich einige ...

Dr. Deneke — Family Office GmbH
Steuer- & Rechtsberatung
Eickhoffer Str. 8, D-33142 Biiren
Tel. +49 (0) 2951 /9374565
deneke@deneke-familyoffice.de | www.deneke-familyoffice.de

Ein Alleinstellungsmerkmal ist sicher-
lich, dass insbesondere die Geschifts-
fithrung unseres Multi Family Office
nicht »nur« liber langjdhrige Beratungs-
erfahrung, sondern ebenso aus verant-
wortlichen vorangegangenen Tadtigkei-
ten in Industrie und Handel {iber eine
sehr profunde unternehmerische Sicht
der Dinge verfiigt. So ist stets sicherge-
stellt, dass eine gefundene rechtliche
undjoder steuerliche Lésung auch unter-
nehmerisch tragt!

Ferner gibt uns die Tatigkeit als unabhén-
gigem Multi Family Office die Moglich-
keit, unsere Familien ebenso vollumfing-
lich, unabhéngig und frei von jeglichem
Provisions- beziehungsweise Abschluss-
interesse zu beraten und zu begleiten.
Technisch ist unser bereits vollumfing-
lich eingefiihrtes und zertifiziertes Do-
kumentenmanagementsystem sicherlich
ein weiteres Alleinstellungsmerkmal,
mit dessen Hilfe wir nach Wunsch und
in enger Abstimmung mit unserer jewei-
ligen Familie sdmtliche Unterlagen elek-
tronisch unter Verwendung von Text-
erkennung archivieren und vorhalten.
Das bedeutet, dass wir auch in der laufen-
den Beratung alle relevanten Informatio-
nen auf Zuruf im sofortigen Zugriff
haben. Dies ist selbstverstdndlich ver-
bunden mit dem hdchsten Schutz der
Vertraulichkeit und Datensicherheit.

Bedingt durch unsere Tdtigkeit als Multi
Family Office und die konsequente so-
wie strukturierte Fort- und Weiterbil-
dung unseres Teams, ist zum Vorteil un-
serer betreuten Familien stets sicher-
gestellt, dass wir nicht »im eigenen Saft
schmorenc ... Bei all dem vergessen wir
nie unsere Wurzeln: Bodenstandig.
Nachhaltig. Westfilisch.

Elite Report extra: Herzlichen Dank!

I
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Als Einheit der DZ PRIVATBANK, die als professioneller Vermdgensverwalter von der Elite Report Redaktion seit Jahren mit der hochs-
ten Auszeichnung »Summa cum laude« gewiirdigt wird, hat sich auch die WerteSchmiede, das genossenschaftliche Family Office der
DZ PRIVATBANK, sehr erfolgreich entwickelt. Seit 2014 durchgcingig in der Spitzengruppe der Familienbetreuer im deutschsprachigen
Markt vertreten zu sein, darf in diesem anspruchsvollen Kundensegment als Beleg fiir dauerhafte Leistungsstdrke sowie Qualitdt ver-
standen werden. Im Interview mit Elite Report erkldren Arasch Charifi, Leiter Private Wealth Management der DZ PRIVATBANK, und
Mathias Semar, Leiter der WerteSchmiede, was Familienverbiinde vom Angebot der Genossen erwarten diirfen.

WerteSchmiede — das Family Office der DZ PRIVATBANK

In der Néhe liegt die Kraft

Wie Unternehmerfamilien vom genossenschaftlichen Netzwerk
und internationalem Know-how der WerteSchmiede profitieren kénnen.

Arasch Charifi,
Leiter Private Wealth Management,
DZ PRIVATBANK S.A.

Elite Report extra: Der Name WerteSchmie-
de kennzeichnet Ihre Verpflichtung zur ge-
nossenschaftlichen Kultur. Kbnnen Sie dies
ndher beschreiben, vor allem auch fiir
Neuinteressierte, die Ihr Haus so nicht im
Detail kennen?

Mathias Semar: Bereits im Wort »schmie-
den« schwingt unser ganzer Werteka-
non mit. Wir entwickeln individuelle
und wertbestdndige Losungen, im Auf-
treten sind wir agil, zupackend und da-
bei nahbar und bodenstdndig. Rund 90
Prozent unserer Kunden in diesem Seg-
ment sind klassische Unternehmer aus
dem deutschen Mittelstand, da fithlen
wir uns zu Hause. Unser Kerngeschaft ist
die strategische Ausrichtung (Vermo-
gensstrukturierung) simtlicher liquiden
und illiquiden Vermégenswerte eines Fa-
milienvermdgens nach einem gemein-
sam festgelegten Zielbild. Unsere Dienst-
leistung ist »wertig«, denn wir handeln
als WerteSchmiede produktunabhingig
und neutral. Dazu kommt Transparenz
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und Fairness: Die Honorierung unserer
Beratung erfolgt aufwandsgerecht als
Pauschalpreis oder als All-in-Fee pro Jahr
gemessen am betreuten Vermogen.

Elite Report extra: Der genossenschaftli-
che Gedanke folgt dem Motto: »Gemein-
sam sind wir stark«. Wie wirkt sich dieses
Motto bei Ihren Dienstleistungen im Fa-
mily Office aus?

Arasch Charifi: Denken wir das Ganze
von vorn: Viele Kunden kennen unseren
Finanzverbund bereits seit Beginn ihrer
Unternehmerkarriere, wo die 6rtliche
Volksbank Raiffeisenbank vielleicht so-
gar die ersten Finanzierungen bereitge-
stellt hat. Im Laufe der Jahre geht das
Vertrauensverhaltnis hiufig aber tiber
den reinen Finanzierungsbedarf hinaus.
Wir unterstiitzen unsere Partnerbanken
daher in ihrem gesamten Wealth-Mana-
gement-Bedarf. Die Berater der Volks-
banken Raiffeisenbanken bringen uns
spétestens dann mit an den Tisch, wenn
ein Unternehmerkunde seine Anteile
oder die ganze Firma verkauft. Der Kun-
de bleibt im vertrauten genossenschaft-
lichen Umfeld und bekommt das inter-
nationale Strukturierungs- und Family-
Office-Know-how von uns »on top«. Da-
neben gibt es noch Kooperationen im
genossenschaftlichen Verbund, bei de-
nen wir direkt Strukturierungsoptionen
des Privatvermogens, etwa aus M&A-
Mandaten, tiber die WerteSchmiede an-
bieten kénnen. Wir sind aber auch er-
freut, wenn uns ein Kunde auRerhalb
des vertrauten Umfelds anspricht und
wir ihn von unserer Leistung iiberzeu-
gen konnen.

Mathias Semar,
Leiter Wealth Management Losungen und
WerteSchmiede, DZ PRIVATBANK S.A.

Mathias Semar: Das Fallbeispiel Unter-
nehmensverkauf zeigt unseren Mehr-
wert fiir die Gruppe der Unternehmer
sehr deutlich. Auf die Frage, was danach
kommt, ist die Entwicklung einer lang-
fristigen, generationsiibergreifenden
Anlage als auch Familienstrategie mit-
tels einer eigenen Anlagerichtline das
Hauptthema. Wir stellen hier zundchst
die notwendige Transparenz simtlicher
liquiden und illiquiden Vermdogenswerte
her und legen gemeinsam mit dem Kun-
den ein Kklares Zielbild der kiinftigen Ver-
mogensstruktur fest. In einem umfas-
senden Reporting kann dann das kom-
plexe Vermdgen erfasst und bewertet
werden. Darauf aufbauend erarbeiten
wir nach einer detaillierten Performan-
ce- und Risikoanalyse entsprechende
Empfehlungen fiir geeignete Investiti-
onsvehikel — von der Gesellschafts-
16sung bis hin zu individuellen Fonds-
strukturen und Stiftungsthemen. Falls
notwendig, moderieren wir zusitzlich



einen Beauty Contest und nehmen wei-
tere Vermogensverwalter mit an Bord.
Selbstverstdndlich gehdrt zu einer sol-
chen Strategie auch die Uberpriifung
von Testamenten, Vollmachten und Ver-
trigen gemeinsam mit den steuerlichen
und rechtlichen Beratern des Kunden.

Elite Report extra: Neben dem Family Office
bieten Sie in Ihrem Hause auch weitere
Dienstleistungen im Bereich Private Ban-
king an. Wie ergéinzen sich die einzelnen
Felder?

Arasch Charifi: Mit einem Wort: exzel-
lent. Ich denke hier nur an unsere Exper-
tise im Stiftungsmanagement. Aktuell
begleiten wir tiber 600 Stiftungen mit
einem AuM von circa zwei Milliarden
Euro - Tendenz steigend. Wir sind ge-
rade in diesem Themenfeld fiir Family
Office-affine Kunden auch mehr als nur
ein reiner Vermogensverwalter. Im Ge-
genteil, aufgrund der langjdhrigen Er-
fahrung kénnen wir als »Méglichma-
cher« und Berater auf dem Weg zur eige-
nen Stiftung agieren. Wir bieten hierfiir
eine passgenaue Stiftungsberatung samt
einem groRen Netzwerk an Spezialisten.
Ahnliches gilt fiir individuelle Fonds-
16sungen, wo wir zusammen mit IPCon-
cept, unserem Tochterunternehmen
und Marktfiihrer im Bereich der Auflage
von Private-Label-Fonds, den Spezialis-
ten im eigenen Haus haben. Diese Exper-
tise nutzen wir, um Family Offices und
groflen Kunden ab etwa 25 Millionen Eu-

WerteSchmiede — Genossenschaftliches Family Office
4, rue Thomas Edison, L-1445 Strassen, Luxembourg

Tel.: +352/44903-3627
mathias.semar@werteschmiede.com | www.werteschmiede.com

ro ein Spezialfondskonzept anzubieten.
Innerhalb eines solchen Fonds kdnnen
dann alle liquiden und auch illiquiden
Assets verwaltet und jede Transaktion
unter derselben Wertpapierkennnum-
mer verbucht werden. Mit dieser Spezial-
fondshiille liefern wir Mehrwert direkt
aus einer Hand und zu einem verniinf-
tigen Preis.

Elite Report extra: Steuer- und Rechtsbe-
ratung gehéren oftmals zu den Dienst-
leistungen eines Family Offices. Wie stellen
Sie die Qualitdt vor allem auch in einer
grenziiberschreitenden Betrachtung dar?

Mathias Semar: Viele mittelstindische
Unternehmen haben heutzutage Aus-
landsbezug. Sei es tiber Zweignieder-
lassungen, Produktionsstétten, Neben-
wohnsitze oder auch ein Feriendomizil.
Genauso hdufig gibt es Familienmit-
glieder, die dauerhaft ihre private und
berufliche Zukunft auRerhalb Deutsch-
lands sehen. Unterschiedliche Recht-
sprechungen haben in diesen Fillen
einen unmittelbaren Einfluss auf die
landertibergreifende Vermogensstruktu-
rierung und -weitergabe. In Luxemburg
und Ziirich stehen unseren Kunden in
solchen Szenarien mehrsprachige Spe-
zialistenteams beratend und koordinie-
rend zur Seite. Dazu setzen wir auch
hier entsprechend unserem Auftritt als
WerteSchmiede auf mittelstdndische
Kanzleien, die zu unseren Kunden pas-
sen und mit denen wir seit Jahren eng

zusammenarbeiten, um anstehende
Themen friithzeitig diskutieren und
16sen zu konnen.

Elite Report extra: Was diirfen Ihre Kunden
kiinftig noch von lhnen erwarten?

Arasch Charifi: Ich méchte an dieser Stelle
gern auf unsere Werte zurtickkommen.
Nicht nur in unserem Family-Office-Seg-
ment, im gesamten Haus ist die Kultur
sehr stark auf Partnerschaft und Verbun-
denheit ausgelegt. Attribute, die in der
Private-Wealth-Branche vielleicht ein
Stiick weit verloren gegangen sind. Dazu
kommt, dass sich Mitbewerber zurtick-
ziehen und nur noch als reine Vermo-
gensverwalter agieren. Diesen Weg ge-
hen wir nicht mit. Wir stehen auch in
Zukunft fiir einen qualifizierten Aus-
tausch mit unseren Kunden. Der Erfolg
gibt uns recht: Wir gewinnen in einem
umkdmpften Markt Mandate hinzu. Wir
wachsen nach den Umstrukturierungen
seit 2018 sehr dynamisch mit den Genos-
senschaftsbanken. So stieg das verwal-
tete Vermogen seither um rund sechs
Milliarden Euro auf aktuell mehr als
22,5 Milliarden Euro, davon rund 60 Pro-
zent in Vermogensverwaltungslosun-
gen. Auch diese Botschaft ist fiir kiinftige
Family-Office-Kunden sicher von Interes-
se, die nichts weniger als Stabilitit und
Verlasslichkeit von ihrer Bank erwarten.

Elite Report extra: Wir danken lhnen fiir
dieses Gesprdch!

€7 DZ PRIVATBANK
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Family Office 360grad AG
Wertepflege iiber die Grenzen hinaus

Standortvorteile, die iiberzeugen.

Elite Report extra: Herr Zenner, Sie haben
2016 das unabhcingige Family Office 360
Grad AG in der Schweiz gegriindet. Sie
blicken auf eine Erfahrung von mehr als
20 Jahren im Bereich vermégender Fami-
lien zuriick. Welchen Service bieten Sie fiir
Ihre Mandantschaft an, die au3erhalb der
Schweiz beheimatet ist?

Thomas A. Zenner: Die Mandanten(-fami-
lie) und der Erhalt des Vermégens iiber
Generationen hinweg steht bei der Bera-
tung und Begleitung stehen in unserem
Mittelpunkt. Hierbei ist &uRRerst wichtig,
dass wir als Family Office unabhingig
agieren und niemand anderem als unse-
ren Mandanten verpflichtet sind. Wir
sind ein klassisches Family Office, damit
schlief3t sich die Vermogensverwaltung
aus, die wir auch in Zukunft nicht anbie-
ten werden.

Nachfolgend sind die klassischen Dienst-
leistungsfelder genannt, die wir als Fa-
mily Office fiir unsere Mandanten(-fami-
lien) ibernehmen:

1. Strategie

0 Strategische Vermdgens- und Cash-
flow-Planung

O International diversifizierte Vermo-
gensallokation
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0 Immobilienallokation und Bestands-
analyse

0 Familienworkshops zur strategischen
Risikofindung und Vermégensallo-
kation

0 Nachfolgeplanung, Notfallplanung
und Familienstrategie

0 Wegzug in die Schweiz [ Stiftungsgriin-
dungen

2. Controlling

0 Konsolidierung, Uberwachung aller
Investments

0 Analyse und Erkennung von Risiko-
potenzialen

0 Tagliche Transparenz des Gesamtver-
mogens

3. Transaktionsbegleitung bei

0 Verkauf des eigenen Unternehmens

0 Erwerb und Verkauf von Beteiligun-
gen/Private Equity

0 Erwerb und Verkauf von Immobilien

4. Privatsekretariat

0 Administration der Finanzverwaltung

0 Abwicklung und Archivierung des ge-
samten Schriftverkehrs der Mandanten

Gerade die Themen Familienstrategie
und Nachfolge-/Risikoplanung, Wegzug
in die Schweiz und internationale Ver-

mogensallokationsberatung (auch unter
Einbeziehung von Gold & Diamanten)
haben in den letzten Jahren bei unserer
Beratung & Betreuung an Bedeutung ge-
wonnen.

Elite Report extra: Warum sollte von inte-
ressierten Neukunden gerade die Schweiz
und damit Ihr Unternehmen ausgewdhlt
werden? Von welchen Alleinstellungsmerk-
malen kann der Kunde von Ihrem Hause
profitieren?

Thomas A. Zenner: Die Schweiz, insbe-

sondere auch unser Kanton Nidwalden,

ist nicht nur ein sicherer »Hafen, son-

dern beinhaltet gegeniiber Deutschland

und anderen Lindern der europdischen

Union viele Standortvorteile. Stellen Sie

sich vor, Sie wohnen und arbeiten da,

wo andere Ferien machen, da, wo ...

0 Tradition und Innovation Hand in
Hand gehen

O der Steuerzahler als Kunde gesehen
wird

0O starke und kompetente Standort- und
Wirtschaftsférderung betrieben wird

0 Politik, Verwaltung, Wirtschaft und
Gesellschaft ein erfolgreiches Ganzes
ergibt

0 die Verwaltung schlank und wendig
agiert



0O das Vorgehen der Behdrden transpa-
rent und offen ist

0 die Behandlung von Anliegen unbiiro-
kratisch und schnell erfolgt

0 die Kommunikation direkt und 16-
sungsorientiert verlauft

0 die Infrastruktur hervorragend ist

O und letztendlich die »GréRe« des Kan-
tons kurze Wege bedeutet.

Wir sind als Family Office durch unsere
Mandanten, die wir auch auRerhalb Eu-
ropas betreuen, international ausgerich-
tet und kénnen durch unser langjahrig
bestehendes Netzwerk gerade in Berei-
chen der internationalen Wohnsitz- und
Nachfolgeplanung, aber auch der Diver-
sifizierung kompetent unterstiitzen und
beraten.

Elite Report extra: Eine groRe Rolle im Be-
reich Family Office spielt die Inmobilie.
Welchen Stellenwert genief3t diese in Threm
Haus und welche Expertise bringen Sie in
diesem Bereich mit?

Thomas A. Zenner: Im Rahmen der inter-
nationalen Vermdgensallokation spielen
Immobilien eine wichtige Rolle. Die In-
vestitionen kénnen in Form von indirek-
ten Anlagen (ETFs, Spezialfonds), aber
auch in Direktanlagen erfolgen. Je nach
GroRe des Immobilienvermogens ist auf
eine gesunde Mischung im Bereich der
Wohn-und Gewerbeimmobilien und der
Internationalitit zu achten. In den letz-
ten Jahren haben wir unsere Familien
bei diversen Investitionen im EU-Raum
sowie in Nordamerika begleitet. Gerade
von dem Immobilienboom in den USA
konnten wir erheblich profitieren. In
einigen Lindern beziehungsweise Wirt-
schaftsregionen sind die Preise aller-
dings derart stark angestiegen, dass tiber
einen Verkauf nachgedacht werden
kann. Aus unserer Sicht weiterhin von

Thomas A. Zenner,
Geschaftsfiihrer,
Family Office 360grad AG

Interesse sind Immobilien in ausgewahl-
ten Regionen in der Schweiz, Osterreich,
Grof3britannien, Irland und den USA.
Osteuropdische Lander ebenfalls, aber
dies ist mit einem deutlich héheren
Risiko verbunden. Fiir sehr interessant
und vorteilhaft halten wir den Markt der
Ferienimmobilien auf den Balearen. Auf-
grund der groRen Nachfrage und unse-
rer mittlerweile mehrjdhrigen Erfah-
rung haben wir zwischenzeitlich dort
ein eigenes Team aufgebaut. Gerade Spa-
nien und insbesondere Mallorca sind bei
den deutschsprachigen Lindern ein be-
liebter Investitionsstandort geworden.
Allerdings ist dort Vorsicht angebracht.
Bestimmte Regionen auf Mallorca sind
zwischenzeitlich stark iiberteuert, ande-
re noch lohnenswert. Auch muss zwin-
gend beim Erwerb jeder Immobilie eine
umfassende externe Priifung in Hinblick
auf Baumingel, Genehmigungen und
Erweiterungsmoglichkeiten erfolgen.
Die sich stindig dndernde Baugesetz-
gebung auf Mallorca erfordert eine lau-
fende Beobachtung. Je nach Risikobereit-
schaft kann sich auch die Entwicklung

Family Office 360grad AG
Stansstaderstr. 90, CH-6370 Stans
Tel.: +41(0)41/618 0030
t.zenner@familyoffice-360grad.ch | www.familyoffice-360grad.ch

von Projekten und die Durchfiithrung
von Sanierungen bestehender Altob-
jekte als profitabel erweisen. Solche Vor-
haben kénnen wir durch eigene Projekt-
entwickler und verbundene Unterneh-
men optimal unterstiitzen. Der Boom
auf Mallorca wird sich trotz der bereits
gestiegenen Nachfrage mittelftristig fort-
setzen, da durch die neue Gesetzgebung
sich auch Limitierungen im Baubereich
ergeben.

Elite Report extra: Inwieweit kbnnen Sie
Vermégensinhabern in der Rechts- und
Steuerberatung weiterhelfen, da es mit
Ihrem Sitz in der Schweiz ja grenziiber-
schreitende unterschiedliche Vorschriften
gibt? Auf welches Netzwerk greifen Sie
dann zuriick?

Thomas A. Zenner: Durch unsere Aktio-
ndrsstruktur und unsere langjdhrig
verbundenen Geschéftspartner kénnen
wir zwischenzeitlich eine umfassende
Rechts- und Steuerberatung fiir die
DACH-Region, Spanien, die Tiirkei und
die USA fiir unsere Familien sicherstel-
len. Unternehmerfamilien sind heute zu-
sehends international aufgestellt, auch
durch die Familienmitglieder. Internatio-
nale Ehen, Wegzug in andere Regionen,
Vermogensanlagen - insbesondere Im-
mobilien im Ausland - sowie mogliche
Erben in diversen ausldndischen Regio-
nen kénnen verschiedene Steuerkon-
flikte bis hin zur Doppelbesteuerung,
aber auch Komplikationen im Erbfall
auslosen. Diese moglichen Risiken gilt es
im Vorfeld zu priifen und Losungen zu
finden. Dabei kénnen wir kompetent zu-
sammen mit unseren Partnern helfen
und die Lsungen erarbeiten beziehungs-
weise strukturieren.

Elite Report extra: Vielen Dank fiir diese
Informationen!

FamilyOffice
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Family Office der Frankfurter Bankgesellschaft AG

Der Bewahrer und Forderer

Elite Report extra: Die Frankfurter Bank-
gesellschaft hat sich Klarheit, Bodenstén-
digkeit und die Maxime »Eine Spur persén-
licher« auf die Fahnen geschrieben. Was
bedeutet das fiir Sie im Family Office?

Boris Niekammer: Wir begegnen unseren
Mandantinnen und Mandanten auf
Augenhohe, ohne Alliiren und konse-
quent ldsungsorientiert. Die meisten
von ihnen besitzen oder besalRen ein
mittelstdndisches Unternehmen, haben
viel fiir ihr heutiges Vermégen getan —
und wissen daher eine zupackende Art,
prézise Analysen und offene Worte sehr
zu schitzen. Damit ist die Frankfurter
Bankgesellschaft Gruppe ganz auf Linie
mit ihren Verbundpartnern, den Spar-
kassen. Die Institute vor Ort kennen und
verstehen den Mittelstand und begleiten
Unternehmen oft iiber Generationen
hinweg. Diese langfTristige Perspektive
leitet auch unsere Arbeit: Unsere Man-
dantinnen und Mandanten haben nicht
den Anspruch, ihr Vermégen binnen
kiirzester Zeit zu vervielfachen, sondern
mochten Werte erhalten und bewahren,
auch fiir kommende Generationen.
Angesichts niedriger Zinsen und hoher
Inflation ist das nicht trivial. Damit eine
tragfihige Losung entsteht, miissen wir
die Bediirfnisse und Motivationen des
oder der Einzelnen genau verstehen. Das
funktioniert nur mit tiefen Einblicken
in die unternehmerische und private
Situation, also iiber eine sehr persén-
liche, vertrauensvolle Begleitung.
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Stabile Leitplanken fiir die Familien.

Boris Niekammer,
Generalbevollmdchtigter fiir den
Bereich Wealth Planning,

Family Office der Frankfurter Bankgesellschaft

Elite Report extra: Sie sprachen gerade die
kommende Generation an. Sind denn
fiir diese die beschriebenen Werte, die die
Sparkassen und die Frankfurter Bankge-
sellschaft vertreten, wirklich relevant?

Boris Niekammer: Auf jeden Falll Unsere
Beratung im Family Office nimmt in
aller Regel eine Mehr-Generationen-Per-
spektive ein. Nur eine Seite zu betrach-
ten, ist viel zu kurz gedacht! Um eine
tragfihige Losung zu erarbeiten, miissen
wir eine Briicke zwischen den Genera-
tionen bauen, damit mégliche Konflikte
gar nicht erst entstehen. Als Plattform
fiir die nachfolgenden Generationen ha-
ben wir bereits vor einigen Jahren unser
»Next Generation Camp« ins Leben geru-
fen. Hier kénnen junge Nachfolgerinnen
und Nachfolger aus Familienunterneh-

men gemeinsam Losungen fiir Heraus-
forderungen der Zukunft erarbeiten -
also Strategien fiir den erfolgreichen
Erhalt von Unternehmen und Vermo-
gen. Das ist ein Treiber, der beide Gene-
rationen vereint. Vor allem aber bietet
das »Next Generation Camp« Nachfolge-
rinnen und Nachfolgern die Gelegenheit
zum Austausch: mit uns und mit Men-
schen, die sich in einer dhnlichen Situa-
tion befinden wie sie selbst. Offen spre-
chen, Gemeinsamkeiten erkennen und
die Kraft zum Anpacken der ganz indivi-
duellen Handlungsfelder finden - die
Teilnehmerinnen und Teilnehmer be-
statigen uns jedes Jahr aufs Neue, wie
wertvoll dieses Format und dieses Ver-
standenwerden sind.

Elite Report extra: Es klang bereits an, Ver-
mdgen entsteht in Deutschland primdr aus
Unternehmertum. Die Sparkassen sind der
unangefochtene Marktfiihrer im inhaber-
gefiihrten Mittelstand. Welchen besonde-
ren Mehrwert liefern Sie als Family Office
der Sparkassen-Finanzgruppe dieser Ziel-

gruppe?

Boris Niekammer: Wir sind Teil des wohl
umfangreichsten Leistungsangebots, das
ein mittelstindisches Unternehmen von
einem Finanzpartner bekommen kann.
Die Sparkassen-Finanzgruppe kann vom
Geschiftskonto iiber die Expansions-
finanzierung bis hin zur Regelung der
Nachfolge jedes Thema abdecken — ent-
weder direkt vor Ort oder iiber Verbund-



partner wie das Family Office der Frank-
furter Bankgesellschaft. Wir sind ein
wichtiger Baustein in diesem Komplett-
angebot, vollkommen fokussiert darauf,
die Inhaberinnen und Inhaber groRer
Vermogen bei deren Bewirtschaftung zu
entlasten. Worin diese Unterstiitzung be-
steht, arbeiten wir in jedem Fall indi-
viduell heraus, sodass die volle Kraft und
Konzentration im Unternehmen ein-
gesetzt werden kann - dem Herzstiick
jeder Unternehmerfamilie. Wir iiber-
nehmen die strategische Beratung und
Analyse, die Vermogensstrukturierung,
die Steuerung von Dienstleistern sowie
das Controlling und Reporting. Der Ver-
antwortung als Teil einer der grof3ten
Finanzgruppen der Welt sind wir uns
stets bewusst: Sparkassen genief3en das
Vertrauen ihrer hochvermégenden Kun-
dinnen und Kunden - und kdnnen sich
sicher sein, dass diese bei uns eine Bera-
tung bekommen, die den gemeinsamen
Werten entspricht.

Elite Report extra: Wie kénnen wir uns das
vorstellen — sind Sie bei Ihren Empfeh-
lungen auf Produkte aus der Sparkassen-
Finanzgruppe beschrdnkt?

Boris Niekammer: Keineswegs: Wir bera-
ten neutral auf Honorarbasis und doku-
mentieren so, dass wir rein den Interes-
sen unserer Mandantinnen und Man-
danten verpflichtet sind. Als Family
Office sind wir selbst nicht vermégens-
verwaltend tatig und verfolgen bei unse-
ren Empfehlungen einen strikten Best-
in-Class-Ansatz: Vorgeschlagen wird nur
das, was am besten zu den Kundenbe-
diirfnissen passt. Dabei kommen grund-
sdtzlich simtliche Anlageklassen in
Frage. Beispielsweise sind Immobilien-
investments in fast jedem grof3en Fami-
lienvermdgen ein zentraler Bestandteil.
Im Family Office haben wir dafiir eine
eigene Expertise aufgebaut — mit Bera-

Family Office der Frankfurter Bankgesellschaft AG
Junghofstrale 24, D-60311 Frankfurt am Main
Tel.: +49(0)69/2999276-800
service@familyoffice-fbg.com | www.familyoffice-fbg.com

tern, die tiber tiefe Marktkenntnis ver-
fiigen und unsere Mandantinnen und
Mandanten bei verschiedensten Immo-
bilientransaktionen begleiten.

Elite Report extra: Noch einmal zurtick zum
Mittelstand. Das dréngendste Problem ist
in unzdhligen Unternehmen die Nachfolge.
Wie kénnen Sie hier als Family Office Unter-
stiitzung geben?

Boris Niekammer: Entscheidend ist die
Ausgangslage: Besteht in der Familie eine
grundlegende Einigkeit dariiber, wie es
weitergehen soll mit Unternehmen und
Vermégen? Wenn dies bereits der Fall ist,
unterstiitzen wir dabei, die formalen Ge-
gebenheiten diesen Wiinschen anzupas-
sen. Das betrifft etwa den Abgleich von
Testamenten und Gesellschaftervertra-
gen mit dem Anwalt der Unternehmer-
familien oder die Absicherung von Fami-
lienmitgliedern ohne aktive Rolle im Un-

ternehmen. Aber hiufig ist diese Einig-
keit nicht gegeben, was wenig tiber-
raschend ist, weil hier emotionale und
rationale Fragen aufeinandertreffen.
Dann kénnen wir die Loésungsfindung
moderieren und beispielsweise helfen,
liber einen familienstrategischen Pro-
zess eine Familienverfassung zu erarbei-
ten. Diese legt die Rollen der einzelnen
Familienmitglieder im Hinblick auf Un-
ternehmen und Vermogen fest. So erlegt
man sich eigene Regeln auf, wie aktive
und nichtaktive Familienmitglieder ein-
zubinden sind, und findet Antworten auf
Fragen, zu denen die Meinungen sich oft
scheiden: Regelmif3ige Ausschiittung
oder reinvestieren? Sollen Angeheiratete
im Unternehmen eine aktive Rolle tiber-
nehmen diirfen? Auch findet man so
einen Weg, das eigene Familienunter-
nehmen enkelfihig aufzustellen, ohne
die Nachfolge streng nach Stdimmen
oder direkten Abkdmmlingen zu organi-
sieren. Wir entwickeln bei Bedarf auch
Qualifizierungsprogramme oder helfen
bei der Besetzung eines Beirats. Wenn
eine externe Unternehmensnachfolge
gefragt ist, ziehen wir Experten hinzu -
beispielsweise die IMAP M&A Consul-
tants AG, die auf Unternehmensverkaufe
im Mittelstand spezialisiert ist und seit
2020 ebenfalls zur Frankfurter Bankge-
sellschaft Gruppe gehort. Bei der Nach-
folgeregelung wird besonders deutlich,
dass ein gutes Family Office alle Dimen-
sionen betrachten sollte: das Vermdgen
ebenso wie Unternehmen und Familie,
die abgebende Generation ebenso wie
die aufnehmende. Mandantinnen und
Mandanten, die diese Elemente harmo-
nisch in Einklang gebracht haben, be-
stdtigen uns immer wieder, dass sich
der Aufwand fiir die Familien emotional
ebenso wie finanziell gelohnt hat.

Elite Report extra: Wir danken lhnen fiir
diese Ausfiihrungen!

Family Office

DER FRANKFURTER BANKGESELLSCHAFT
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Elite Report extra: Die Digitalisierung
schreitet auch im traditionellen Family
Office immer weiter voran. Viele dltere
Vermégensinhaber haben mitunter Angst
vor dieser Entwicklung, aber auch vor der
kiinstlichen Intelligenz. Wie nehmen Sie
die Sorgen der Vermégensinhaber wahr
und wie schaffen Sie Vertrauen in diese
neue Entwicklung?

Christian Neuhaus: FINVIA ist angetreten,
um die Digitalisierung im Family-Office-
Segment voranzutreiben. Das ist ein
natiirlicher Prozess. Die Gesellschaft ist
es gewohnt, Services einfach, effizient
und zeit- beziehungsweise ortsunabhin-
gig zu erhalten. Das ist nur durch den
Einsatz fortschrittlicher Technologien
moglich, der in allen anderen Industrien
und Sektoren unbestreitbare Mehrwerte
geschaffen hat. Beispiele gibt es dafiir zur
Gentige. Digitalisierung ist aber kein
Selbstzweck. Wir verstehen sie als Werk-
zeug, um unseren Kunden — unterstiitzt
durch modernste Technologie - ein bes-
seres Beratungserlebnis und Ergebnis
anzubieten. Denn Technologie ist nur ein
Teil des Ganzen - die menschliche Kom-
ponente ist in unserem Geschéftsfeld
namlich unverzichtbar. Gerade die Dis-
kussion um das Vermdgen eines Mandan-
ten ist im Ergebnis eine Sache des Ver-
trauens. Dieses kann sich nur iiber den
personlichen Kontakt mit einem Berater
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FINVIA Family Office GmbH

Modern und aufgeschlossen

Frischer Wind in einer diskreten Branche.

und eine langjdhrige Geschéftsbezie-
hung aufbauen. FINVIA kombiniert des-
wegen den personlichen Kontakt zu den
Mandanten mit digitalen Technologien.

Elite Report extra: Welche Vorteile bietet
die Digitalisierung in Ihrem Haus? Erldu-
tern Sie dies doch an einem Beispiel.

Jan Hoffmann: Lassen Sie mich bitte zwei
Beispiele anfiihren, an denen sich die
Vorteile unmittelbar ablesen lassen.
Durch digitale Prozesse wie unser On-
boarding oder das Controlling gestal-
ten wir Dienstleistungen stabiler und
sicherer. Hinzu kommt, dass die Pro-
zesse auch giinstiger werden, weil wir
sie automatisieren kdnnen. Diese preis-
lichen Vorteile geben wir an den Man-
danten weiter. Sehr schén sieht man das
am Beispiel von Private Equity. In der Re-
gel basieren die Preismodelle der Bran-
che fiir den Zugang zu Private Equity auf
dem Commitment: Die Gebiihr berech-
net sich tiber den gesamten Investitions-
zyklus auf einer Bemessungsgrundlage,
die eigentlich nie erreicht wird. Man
zahlt ein Honorar fiir Geld, das nicht
arbeitet. Wir haben als Bemessungs-
grundlage den NAV, das heif3t das tat-
sdchlich gebundene Kapital, herangezo-
gen. Hierdurch erreichen wir eine Redu-
zierung des brancheniiblichen Honorars
um circa 50 Prozent.

Christian Neuhaus: Ein weiteres Beispiel
ist die Modellierung einer »Strategischen
Asset Allokation (SAA)«, also die langfris-
tige Aufteilung des Vermogens auf ver-
schiedene Anlageklassen zur Erreichung
der Anlageziele unserer Mandanten. Hier
berechnen wir fiir jeden Mandanten eine
individuelle SAA. Verdndern sich die
Bedingungen am Kapitalmarkt — bei-
spielsweise durch fallende oder steigen-
de Aktienkurse —, hat dies unmittelbar
Einfluss auf die Vermogensstruktur. Dies
bietet die Basis fiir ein antizyklisches Ver-
halten und die Optimierung der Vermé-
gensstruktur. Hinzu kommt, dass die Be-
rechnung schnell erfolgen muss, da der
Kapitalmarkt nicht auf'sich warten ldsst.
Die Entwicklung im Friihling des vergan-
genen Jahrs hat dies eindrucksvoll ge-
zeigt. Nach deutlichen Kursriickgdngen
im Mérz und April in Zusammenhang
mit der Coronakrise zogen die Kurse
schnell wieder an. Wir haben die Gele-
genheit fiir unsere Kunden genutzt und
Aktien giinstig eingekauft.

Elite Report extra: Fiihrt der Fortschritt der
Digitalisierung nicht zu einem Entfremden
in der zwischenmenschlichen Beziehung
von Family Officer und Vermégensinhaber?

Christian Neuhaus: Keinesfalls, wenn
man die Digitalisierung als Werkzeug
versteht. Durch ihren Einsatz werden



Christian Neuhaus,
Griinder und Chief Client Officer von FINVIA

Freirdume geschaffen, die man fiir den
personlichen Austausch und die Diskus-
sion nutzen kann. Um Entscheidungen
treffen zu kénnen, ist eine klare Sicht
auf die Tatsachen unerlésslich. Ein jeder-
zeit zugdngliches und aktuelles Repor-
ting bietet diese Transparenz und ist
Basis fiir Entscheidungen durch den Ver-
mogensinhaber. Insbesondere unsere
neu entwickelte App, die 24/7 einen in-
tuitiven Blick auf das Gesamtvermdogen
ermoglicht, stoRt auf groRes Interesse
und ist der Ursprung fiir viele Gesprache
mit unseren Mandanten.

Elite Report extra: Wie sieht ein Family
Office 2030 in Ihren Augen aus und welche
Schritte erwarten Sie in der Family-Office-
Branche?

Christian Neuhaus: Der Markt entwickelt
sich sehr dynamisch. Es ist eine steigen-
de Professionalisierung der Branche bei
Mandanten und Dienstleistern festzu-
stellen. Diese wird in dem néchsten Jahr
deutlich zunehmen. Technologie ist da-
bei der Schliissel zum Erfolg.

Jan Hoffmann: Wir beobachten die zu-
nehmende Nutzung illiquider Anlage-
klassen, wie zum Beispiel Private Equity

FINVIA Family Office GmbH
Oberlindau 54 — 56, D-60323 Frankfurt am Main
Tel.: +49(0)69/273 11470

oder Private Debt. Fiir den Aufbau eines
Portfolios bedarf es aber einiger Jahre.
Viele Mandanten nutzen die Gunst der
Stunde und haben diesen Prozess be-
gonnen, um in der Zukunft ihre Friichte
ernten zu konnen.

Elite Report extra: Neben der Digitalisie-
rung spielt Private Equity eine grof3e Rolle
in Ihrem Haus. Welche Rolle iibernehmen
Sie in diesem Bereich und welchen Mehr-
wert erzielen Mandanten dadurch?

Jan Hoffmann: Ja, Private Equity ist seit
Jahrzehnten ein wesentlicher Baustein
fiir die Verm6gen unserer Mandanten.
Wie bereits erwdhnt, bieten wir hier
sehr attraktive Konditionen an. Durch
unsere langjdhrige Prasenz im Markt er-
moglichen wir unseren Mandanten den
Zugang zu qualitativ sehr hochwertigen
Managern. Oftmals sind Commitments
fiir Investoren, die nicht bereits in den
Vorgédngerfonds investiert waren, nicht
moglich. FINVIA bietet hier die entspre-
chenden Verbindungen. Ein Erfolgsfak-
tor bei der Investition in Private Equity
ist auch die Portfoliokonstruktion. Ein
gut aufgestelltes Portfolio ermdglicht
hohe Renditen und verringert zugleich
die Risiken. Wir helfen unseren Mandan-
ten, ein solches Portfolio aufzubauen.
Planloses Zeichnen neuer Fonds ist aus
unserer Sicht nicht hilfreich. Man muss
mit Strategie und Képfchen vorgehen.

Elite Report extra: Welche Fallstricke gibt
es im Bereich Private Equity?

Jan Hoffmann: Da gibt es diverse. Wir
beobachten, dass viele Anleger erstmal
zu hohe oder zu kleine Zeichnungen vor-
nehmen beziehungsweise keine ausge-
wogene Diversifikation verfolgen. Ganz
klassisch sieht man hier, dass viele in
Fonds investieren, die sich in heimi-
schen Regionen befinden. Dazu fehlt

info@finvia.fo | www.finvia.fo
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Jan Hoffmann,
Head of Alternative Investments von FINVIA

den meisten Anlegern der Zugang zu
den besten Fondsmanagern. Und zu
guter Letzt fehlt hier auch oft ein trans-
parentes und konsolidiertes Reporting
iiber die Performance der genutzten Pri-
vate Equity Fonds und das eigene Cash-
Management. Das Gute ist aber, dass dies
alles Fallstricke sind, die sich mit der
entsprechenden Unterstiitzung durch
Experten vermeiden lassen.

Elite Report extra: Ubernehmen Sie bei
Direktinvestments auch die Verwaltung
und Kontrolle?

Christian Neuhaus: Viele Mandanten sind
oder waren unternehmerisch aktiv.
Daher spielen Direktbeteiligungen eine
grofRe Rolle. Aufgrund unserer Erfahrun-
gen aus dem Kapitalmarktgeschift - bei-
spielsweise ist unser CEO Torsten Murke
ein ausgewiesener Experte mit langjdh-
riger Erfahrung in diesem Bereich - kon-
nen wir unseren Mandanten in diesen
Situationen sehr gut zur Seite stehen.
Dies kann zum Beispiel in der Wahrneh-
mung von Beiratsmandaten miinden.

Elite Report extra: Herr Neuhaus, Herr
Hoffmann, herzlichen Dank fiir dieses
aufschlussreiche Gespréich!

A FINVIA

FAMILY OFFICE
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HRK Family Office

»Die Kompetenz des Problemlésens wird
immer stdrker nachgefragt«

Neben der reinen Verwaltung des liquiden Vermdgens bietet Huber, Reuss & Kollegen viele weitere Dienstleistungen an. Diese werden
durch das HRK Family Office erbracht. Im Interview erkldren Michael Egner-Walter, Geschdftsfiihrender Gesellschafter HRK Family
Office, und Christian Fischl, Geschdftsfiihrer Huber, Reuss & Kollegen Vermégensverwaltung, wo die Schwerpunkte liegen, welche
Hilfestellungen das Family Office offeriert und welche neuen Ziele gesteckt wurden.

Christian Fischl,
Geschdiftsfiihrer der Huber, Reuss & Kollegen
Vermdgensverwaltung GmbH,
cf@hrkvv.de | Tel.: +49(0)89/21 66 86-58

Elite Report extra: Anfang 2016 wurde das
HRK Family Office gegriindet. Als Schwer-
punkte wurden damals Immobilien, Vor-
sorge und das Stiftungswesen genannt. Wie
zufrieden sind Sie mit der Entwicklung des
Family Office?

Michael Egner-Walter: Sehr zufrieden. Alle
Bereiche haben in der Tiefe erheblich an
Bedeutung gewonnen. Die vergangenen
Jahre wurden von uns genutzt, Struktu-
ren aufzubauen, um diesen Anforderun-
gen gerecht zu werden. Die Schwerpunk-
te haben wir auf die Bereiche Immobili-
en, Vorsorge-/Nachfolgeplanung und Stif-
tungswesen gesetzt. Positiv iiberrascht
waren wir vor allem von der Entwicklung
im Stiftungswesen. Hier haben wir aus
unserer Mandantschaft heraus einen
derart guten Zuspruch erfahren, dass wir
inzwischen eine eigene HRK Stiftung
gegriindet haben.

Elite Report extra: Auch das Thema Vor-

sorge hat stark an Bedeutung gewonnen.
Woran liegt das?
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Christian Fischl: Wir leben im Zeitalter der
Erbengeneration. Viele Mandanten ma-
chen sich aktiv Gedanken, wie sich ihr
Vermoégen auf die ndchste Generation
iibertragen ldsst. Es spielen gesellschafts-
politische Entwicklungen eine Rolle. Es
sorgen sich manche Vermégenstréger,
dass die gewohnte Rechtssicherheit in
Zukunft nicht mehr so vorhanden sein
koénnte. Sie setzen sich intensiver mit
ihrem Vermoégen und dem Vermdogens-
iibertrag auseinander.

Elite Report extra: Das Wort Vorsorgepla-
nung klingt etwas abstrakt. K6nnen Sie
konkrete Beispiele nennen, was eine gute
Vorsorgeplanung ausmacht?

Christian Fischl: Vorsorge beginnt bei uns
mit einem sogenannten Vorsorgeordner,
den wir unseren Mandanten bei Bedarf
an die Hand geben. Dieser soll alles bein-
halten fiir den Fall, dass unvorhergesehe-
ne Ereignisse eintreten oder Mandanten
selbst nicht mehr in der Lage sind, sich
zu dullern. Selbstverstandlich stehen wir
beim Ausfiillen der Dokumente helfend
zur Seite. Es geht um Themen wie Vorsor-
gevollmachten, Patientenverfiigungen,
Testamenterstellungen und alles Weitere,
was notwendig ist, um Vorsorge zu tref-
fen. Traurig ist, dass mehr als 80 Prozent
der 55-Jdhrigen in Deutschland laut
Statistik noch kein Testament verfasst
haben. Dabei ist ein gut ausgestaltetes
Testament elementar sehr wichtig und
es beruhigt das Gewissen. Auch die Ver-
mogensiibergabe spielt bei der Vorsor-
geplanung eine wichtige Rolle, auch
aus steuerlichen Gesichtspunkten fiir
die nachfolgende Generation. Viele Man-
danten wissen nicht, dass nicht nur
Immobilien gegen Nief3brauch tibertra-
gen werden kénnen, sondern auch li-

Michael Egner-Walter,
Geschdiftsfiihrender Gesellschafter,
HRK Family Office GmbH,
mw@hrkvv.de | Tel.: +49(0)89/21 66 86-73

quide Vermogenswerte wie Wertpapier-
beziehungsweise Aktiendepots.

Elite Report extra: Welche weiteren Dienst-
leistungen bietet das HRK Family Office an?

Michael Egner-Walter: Es gibt eine Vielzahl
an Dienstleistungen, die sehr unter-
schiedlich sein kénnen oder von Mandan-
ten nachgefragt werden. Zur Veranschau-
lichung mdchte ich gerne nur einige Bei-
spiele nennen, mit welchen Themen sich
unsere Mandanten zuletzt an uns gewen-
det haben. Mandanten suchten unseren
Rat fiir einen geeigneten Gutachter im
Anschluss an eine umgesetzte Immobi-
lientransaktion, um ihre Interessen ge-
geniiber dem Finanzamt zu wahren. In
einem anderen Fall begleiten wir unsere
Mandantschaft in einem »sanften Bieter-
verfahren« zur VerauRerung einer Liegen-
schaft. In einer Auseinandersetzung in-
nerhalb einer Familie wurden wir ge-
beten, die Mediation zu tibernehmen, um
Schaden fiir das Familienvermégen abzu-
wenden. Und fiir eine weitere Mandantin



begleiten wir das Vorhaben, eine Stiftung
zu errichten, um Teile des Vermdgens
dorthin zu tiberfiihren. Sie sehen, die
Aufgabenstellungen sind vielfiltig und
Lésungen kénnen nur gemeinsam und
individuell erbracht werden.

Elite Report extra: Greifen Sie dabei auf ein
Netzwerk zuriick?

Michael Egner-Walter: In der Regel kommt
der Kunde aufuns zu und wir sondieren
dann, ob wir einen Experten hinzuziehen
sollen. Da wir in 20 Jahren mit iiber 1000
Kunden sehr viele Fille in der Praxis
miterlebt haben, schépfen wir auch aus
einem groRen Erfahrungsschatz. Deshalb
konnen wir auch bei sehr komplexen Fra-
gen immer die richtigen Weichen stellen.
Wir verfiigen iiber ein breites Experten-
netzwerk, das uns bei sehr detaillierten
Fragestellungen zur Seite steht.

Elite Report extra: Welche Rolle spielt das
Thema Immobilien?

Michael Egner-Walter: Eine grofRe. Immo-
bilien sind ein wichtiger Bestandteil des
Family Office. Allerdings ist es bei Wei-
tem nicht so, dass dieses Geschéft ein
Selbstldufer ist. Im Gegenteil. Der Kauf
oder Verkauf einer Immobilie ist mit so
vielen Fallstricken verbunden, dass es
sehr wichtig ist, den Mandanten auch
liber den Beurkundungstermin hinaus
eng zu begleiten. Dazu bendtigt es eine
fundierte Expertise. Auch deshalb be-
schiftigen wir inzwischen Experten, die
unseren Kunden fiir alle Themen zur Sei-
te stehen. Hinzu kommt: Da der Markt so
aufgeheizt ist, haben sich die Gepflogen-
heiten, wie sie unter Kaufleuten eigent-
lich tiblich sind, erheblich verdndert.

Elite Report extra: Das Thema Nachhaltig-
keit ist in aller Munde. Gilt das auch fiir das
HRK Family Office?

Christian Fischl: Der Begriff Nachhaltigkeit
ist gegenwdrtig omniprasent und wird

HRK Family Office GmbH

héufig mit dem 6kologischen FuRab-
druck in Verbindung gebracht. Das The-
ma Nachhaltigkeit spielt sowohl bei
unseren Investitionsentscheidungen als
auch im Family Office eine groRRe Rolle. In
der Vermogensverwaltung arbeiten wir
vorrangig mit den sogenannten ESG-
Kriterien fiir nachhaltiges Investieren.
Der Begriff ESG steht fiir die drei Themen-
felder Umwelt (Environment), Soziales
(Social) und Unternehmensfithrung (Go-
vernance). Dieser Gedanke spiegelt sich
im Family Office und in unserem gesam-
ten Weltbild wider. Da versteht es sich
von selbst, dass wir als Berater und Part-
ner unserer Mandanten generationen-
iibergreifend denken und handeln, also
nachhaltig. Verantwortungsbewusst mit
Familienvermdgen umzugehen, bedeu-
tet, eine langfTistige Position zu beziehen.

Elite Report extra: In welche Richtung soll
sich HRK Family Office weiterentwickeln?
Wird es neue Angebote geben?

Michael Egner-Walter: Wir wollen mit
kontinuierlich solidem Handwerk unse-
ren Bekanntheitsgrad erweitern, groRere
Relevanz erlangen und besser zeigen,
dass das Family Office auch Kunden
auRerhalb unserer Mandantschaft offen-
steht. Insgesamt wollen wir einen zeit-
gemdiRen, frischen Eindruck nach auRen
vermitteln. Deshalb haben wir jiingst

Steinsdorfstr. 13, D-80538 Miinchen

Tel.: +49(0)89/216686-0
info@hrkfo.de | www.hrkfo.de

unser Firmenprofil in Form einer Bro-
schiire herausgebracht, die unser Family
Office neu und modern interpretiert.
Aktuell sind wir dabei, unsere Webseite
entsprechend neu zu gestalten. Zudem
iiberlegen wir, ob wir eine Videosprech-
stunde zu Fragen rund um die Immobilie
einfithren werden, um Interessenten
einen Mehrwert zu bieten, die natiirlich
nicht nur fiir unsere Mandanten offen-
stehen wiirde. Und schlief8lich wird sich
das Family Office auch personell weiter
verstdrken. Wir sehen, dass am Markt ein
groRer Bedarf fiir Family-Office-Themen
vorhanden ist.

Elite Report extra: Was bietet das HRK
Family Office in Sachen Digitalisierung?

Michael Egner-Walter: Wir merken immer
mebhr, dass sich Vermdgenstrdger von der
Last der Administration und dem Con-
trolling befreien méchten. Wir werden
diesem Thema kiinftig eine noch gréRere
Bedeutung beimessen und neben unse-
rem aktuellen Reporting ein noch umfas-
senderes, konsolidiertes Vermogensre-
porting anbieten. Der Mandant soll zeit-
gemadR, also digital, zu jeder Zeit einen
Uberblick tiber sein gesamtes Vermégen
haben. Wir glauben, dass die Kompetenz
des Problemldsens iiber alle Assetklassen
ebenfalls verstirkt nachgefragt werden
wird, da die Vielzahl der Fragestellungen
und die Komplexitdt weiter zunimmt. Da
bedarf es eines kompetenten, empathi-
schen Family Officers, der das Vertrauen
der Vermégenstrager geniel3t und den
Gesamtiiberblick behilt. Der Trend geht
hin zu einem modular aufgebauten Leis-
tungsspektrum, bei dem sich der Vermo-
genstrager einzelne Bausteine heraus-
suchen kann und wir diese einzelnen
Dienstleistungen mit einer fixen Gebithr
ohne Erfolgsbeteiligung abbilden kén-
nen. Das bedeutet, dass wir weiter in
Technologie und Mitarbeiter investieren.

Elite Report extra: Vielen Dank!

HRK FAMILY OFFICE
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HypoVereinsbank — Wealth Management

Die Investmentstrategen

Die néichste Generation stets im Blick.

Elite Report extra: Was bietet die Hypo-
Vereinsbank fiir Eigentiimerfamilien aus
dem deutschen Mittelstand an?

Carsten Kahl: Zunichst einmal profitie-
ren wir davon, dass wir aufgrund unseres
starken Unternehmenskundengeschifts
sehr gut im deutschen Mittelstand ver-
netzt sind. Mit vielen dieser Unterneh-
mer haben wir eine jahrelang gewachse-
ne und vertrauensvolle Geschéftsbezie-
hung. Dieses Vertrauen ist dann oft die
Grundlage, uns auch mit der Beratung
fiir das private Vermogen der Familie zu
beauftragen. Im Wealth Management
der HypoVereinsbank verfolgen wir ei-
nen generalistischen Ansatz. Die unter-
schiedlichen Vermdgen, die wir betreu-
en, erfordern unterschiedliche Kom-
petenzen auf Seiten der Berater, vor allem
auch in Bezug aufilliquide Anlagen und
generationsiibergreifende Losungen. Da-
bei kénnen wir neben unserer individu-
ellen Vermodgensverwaltung beispiels-
weise auf eine starke Infrastruktur der
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Investmentbank im Haus zuriickgreifen.
Deshalb kénnen wir ein sehr breites
Dienstleistungsspektrum anbieten und
mit unseren Kunden gemeinsam genau
die Lésungen entwickeln, die ihren spe-
ziellen Bediirfnissen entsprechen.

Elite Report extra: Wie kann das Family
Office von Ihrer Expertise im Bereich Corpo-
rate und Investmentbanking profitieren?

Carsten Kahl: Durch unser Corporate
und Investment Banking, das bei uns im
Haus auch als Product Factory fungiert,
koénnen wir im direkten Austausch mit
dem Produzenten maRgeschneiderte
Lésungen entwickeln. Dazu gehéren bei-
spielsweise Direktbeteiligungen an klei-
nen oder mittleren Unternehmen sowie
die Gestaltung von Venturecapital oder
Private Equity Funds. Mit unseren Kapi-
talmarktspezialisten kénnen wir im
Rahmen einer innovativen Anlagestrate-
gie die Diversifizierung und Rendite-Risi-
kostruktur eines Portfolios optimieren.

Elite Report extra: Welche Vorteile bringt
ein Family Office einer Universalbank im
Vergleich zu einem unabhéngigen Family
Office?

Carsten Kahl: Anders als ein unabhén-
giges Family Office kénnen wir stets auf
verschiedene Experten aus den unter-
schiedlichsten Bereichen der Bank
zuriickgreifen — und zwar »inhouse«. Da-
bei profitieren wir von kurzen Wegen
und férdern gezielt die regelmaRige Zu-
sammenarbeit von unseren Beratern
aus dem Wealth Management und dem
Unternehmenskundengeschift. Darii-
ber hinaus stehen aus Bereichen wie
dem Investmentbanking oder dem
Immobilienbereich immer Kollegen zur
Verfiigung, die zur Beratung der Kun-
den hinzugezogen werden kénnen.
Ganz praktisch: Wenn wir zum Beispiel
wissen, welcher Kunde eine Immobilie
in seinem Vermdgen hat, die nicht
mehr ins Portfolio passt oder welcher
Kunde gerade eine Immobilie sucht,



Carsten Kahl, Head of Wealth Management & Private Banking, HypoVereinsbank

koénnen wir unsere Immobilienexperten
hinzuziehen und ein Off-Market-Bieter-
verfahren organisieren.

Elite Report extra: Nachhaltigkeit ist derzeit
in aller Munde, insbesondere in Bezug auf
die Finanzbranche. Was bieten Sie Ihren
Topkunden denn in diesem Bereich an?

Carsten Kahl: Mit iiber 15 Jahren Erfah-
rung gehort die HypoVereinsbank im
Wealth Management zu den Pionieren
in der nachhaltigen Vermégensverwal-
tung in Deutschland. Heute ist das The-
ma Nachhaltigkeit ein wesentlicher Be-
standteil in den allermeisten unserer Be-
ratungsgesprdache. Um unsere Vorreiter-
rolle bei der ESG-Beratung zu festigen,
haben wir rund 230 Kolleginnen und
Kollegen in allen Bereichen der Bank in
Zusammenarbeit mit der European
Business School zu Sustainable Finance
Experts ausbilden lassen. Speziell fiir
den Bereich Wealth Management und
Private Banking haben wir zudem ein
Sustainable Investment Office unter der
Leitung von Dr. Kevin Schéfers gegriin-
det. Wir verfolgen damit unsere Stra-
tegie weiter, dass unsere Relationship

HypoVereinsbank
Wealth Management & Private Banking
Kardinal-Faulhaber-Str. 12, D-80333 Miinchen

Manager fiir verschiedenste Themen Ex-
perten aus unserem Haus hinzuziehen
kénnen, um unseren Kunden mit dem
bestmdglichen Know-how zu dienen.

Elite Report extra: Was bietet das Sustain-
able Investment Office denn genau?

Carsten Kahl: Das Sustainable Invest-
ment Office berdt umfassend in Nach-
haltigkeitsfragen. Das Angebot reicht
von der Entwicklung einer Nachhaltig-
keitsstrategie fiir Familienvermogen,
iiber konkrete Umsetzungsvorschlige
und die Infrastruktur bis zum Reporting
oder sogar einem Feedback durch einen
Nachhaltigkeitsbeirat. Familien in Euro-
pa bevorzugen eine tiber liquide und
illiquide Assetklassen diversifizierte
Vermogensstrategie. Wir kénnen sie ge-
zielt dabei unterstiitzen, die Multi-Asset-
Strategie mit nachhaltigen Investments
umzusetzen. Dafiir entwickeln wir ge-
meinsam mit unseren Kunden eine
Strategie, die genau auf ihre Bediirf-
nisse passt.

Elite Report extra: Welche Neuerungen pla-
nen Sie sonst noch fiir Ihre Kunden?

Tel.: +49(0)89/378 350 96
carsten.kahl@unicredit.de | www.hvb.de

Carsten Kahl: Wir setzen im Wealth Ma-
nagement klar auf Wachstum: Wir er6ff-
nen neue Standorte und bauen bestehen-
de gezielt aus. Wir rekrutieren erfahrene
Beraterpersonlichkeiten aus dem Markt
und investieren in die Qualifikation un-
serer Betreuer in Kooperation mit der
European Business School, damit nach-
haltige Beratung auch wirklich nachhal-
tig ist. Des Weiteren werden wir 2022
durch unsere neue Technologie »One-
Wealth« schneller und préziser Portfolios
analysieren und risikobasiert optimie-
ren. Das alles dient dem Ziel, noch mehr
Zeit fiir die Beratung unserer Kunden zu
haben, um anhand der individuellen An-
forderungen, Bediirfnisse und Ziele eine
optimale Strategie zu entwickeln. Dabei
denken wir generationeniibergreifend
und haben die ndchste Generation einer
Unternehmerfamilie stets im Blick oder
beziehen diese aktiv mit ein. Unsere Re-
lationship Manager sind erste Ansprech-
partner fiir unsere Kunden und kennen
diese sehr gut. Und fiir alle Spezial-
themen kénnen sie die Spezialisten aus
unserem Haus hinzuziehen.

Elite Report extra: Besten Dank!

4 HypoVereinsbank
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LMM Investment Controlling AG

Unabhdngiger Sparringspartner
fiir die Vermégensanlage

Kompetenter Service mit iiberzeugendem Mehrwert.

Michael Hasler,
Leiter UHNWI-Kunden,
LMM Investment Controlling AG, Vaduz

Elite Report extra: Als Dienstleister fiir
Family Offices und vermégende Familien
agieren Sie oft im Hintergrund, obwohl
gerade Sie tragféihige und entscheidende
Bausteine schaffen und auf ein nachhalti-
ges Fundament setzen. Wie kénnen unsere
Leser einen Uberblick iiber Ihre Vorgehens-
weise gewinnen?

Michael Halser: Seit mehr als 20 Jahren
unterstiitzen wir anspruchsvolle Investo-
ren bei der Verwaltung ihres Vermégens,
insbesondere bei der langfristigen Aus-
richtung, professionellen Umsetzung,
laufenden Uberwachung und Kontrolle
sowie Berichterstattung. Unsere Dienst-
leistungspalette ist modular aufgebaut.
Beim Modul »Uberwachung und Kon-
trolle« erhalten unsere Kunden ein Rund-
umsorglos-Paket und einen Sparrings-
partner, der sie im gesamten Bewirt-
schaftungsprozess begleitet und dafiir
Sorge trigt, dass die Kundeninteressen
gewahrt sind. Es ist wichtig, dass je-
der Schritt der Zusammenarbeit bespro-
chen wird. Bei uns bestimmen die Kun-
den selbst, wie viel fachliche und orga-
nisatorische Verantwortung sie selbst
iibernehmen oder an uns delegieren
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wollen. Unsere Kunden bleiben in jedem
Fall Entscheidungstréger, schdtzen aber
unsere Fachkompetenz, unsere Ndhe zu
den Finanzmadrkten und die Erfahrun-
gen mit der Finanzindustrie sowie unse-
re ausgereiften technischen Hilfsmittel.

Elite Report extra: Welche Vorteile bietet
das LMM Investment Controlling?

Michael Halser: Unsere Dienstleistungen
bieten Anlegern Sicherheit und Trans-
parenz im Bereich der Vermégensbewirt-
schaftung. Als unabhingige Experten
vertreten wir einzig und allein die Inte-
ressen unserer Kunden gegeniiber Ban-
ken und Vermdgensverwaltern. Wir téti-
gen keine Anlagen, sondern beleuchten
die Resultate der Vermdgensbewirtschaf-
tung aus dem Blickwinkel des jeweiligen
Anlage-|Risikoprofils und zeigen bei-
spielsweise Schwéchen in der Umset-
zung, unverhéltnisméRige Risiken und
Einsparpotenzial bei den Kosten auf.
Das Fachwissen unserer Experten sowie
unser erstklassiges Netzwerk helfen un-
seren Kunden, Transparenz zu schaffen,
Kosten zu optimieren, Ertrdge zu stei-
gern als auch Risiken zu steuern und
somit auf Kurs zu bleiben. Durch die
laufende und liickenlose Uberwachung
und Kontrolle jeder einzelnen Trans-
aktion bieten wir zudem eine Art Friih-
warnsystem, das Fehler, Risiken, Fehl-
entwicklungen und allfilligen Hand-
lungsbedarf frithzeitig aufdeckt und
adressiert. Nochmals, wir tdtigen keine
Anlagen, bieten keine Finanzprodukte
an und kénnen somit frei von Interes-
senkonflikten beraten.

Elite Report extra: Wie beurteilen Sie An-
lageergebnisse, Frau Kiihlborn-Ebach?

Melanie Kiihlborn-Ebach: Unsere Analy-
sen basieren auf einer einheitlichen Be-

Melanie Kiihlborn-Ebach,
Geschdiftsfiihrerin,
LMM Investment Controlling Deutschland

wertungsmethodik und tibersichtlichen
Darstellungen. Das erzielte Anlageergeb-
nis wird in den Kontext zum eingegan-
genen Risiko sowie den Kosten gesetzt
und sowohl entsprechenden Vergleichs-
grofen (Benchmark und Peer Group) als
auch Zielvorgaben gegeniibergestellt.
Der Kunde soll wissen, wie das Ergebnis
im Vergleich zum Markt und anderen
Verwaltern steht und welche Entschei-
dungen positiv beziehungsweise negativ
waren. Es ist uns wichtig, dass wir simt-
liche Transaktionen auf unserem eige-
nen Portfoliomanagementsystem ver-
buchen, bewerten und die Bankbelege
archivieren. Damit ist eine neutrale Per-
formanceberechnung gewdhrleistet. Zu-
dem stellt dies sicher, dass wir die Daten
zeitnah und bis ins Detail analysieren
konnen. Alle unsere Investment Control-
ler sind hoch qualifizierte Finanzspezia-
listen mit langjdhriger Erfahrung im
Finanzsektor. Wir kennen die Bediirf-
nisse und Anspriiche unserer Kunden,
die gesetzlichen Vorgaben und Regulari-
en sowie die Stirken der einzelnen Ban-
ken und Vermégensverwalter. Durch un-
sere GroRe verfiigen wir {iber eine breite
Datenbasis zu Kosten, Performance und



Risiko von Anlagestrategien, die uns
detaillierte Auswertungen und Verglei-
che ermoglichen. Unsere Kunden lassen
ihr Vermdégen durch tiber 90 unter-
schiedliche Vermdogensverwalter welt-
weit verwalten. Das Fach- und Hinter-
grundwissen unserer Spezialisten in
Kombination mit einer erstklassigen IT-
Infrastruktur bilden das Fundament fiir
die Optimierung der Qualitit und Kosten
der Vermégensbewirtschaftung, ohne
dass fiir unsere Kunden ein zusétzlicher
Zeitaufwand entsteht.

Elite Report extra: Familien haben oft
heterogene Vorstellungen, wie die Sub-
stanz geschiitzt werden soll. Wie unter-
stiitzen Sie als Dienstleister?

Melanie Kiihlborn-Ebach: Das Familien-
vermdgen wurde oft iiber mehrere Ge-
nerationen und auch auf der Basis von
gewachsenen Strukturen geschaffen.
Das kann dazu fithren, dass es sehr
schnell auch emotional werden kann.
Unter anderem koénnen sich mit dem
Wachstum des Vermogens auch die Be-
diirfnisse d&ndern. Diese gilt es sorgsam
zu ermitteln. Die LMM verfolgt eine
ganzheitliche Betrachtung. Wenn man
mit vermogenden Familien zusammen-
arbeitet, sollte unserer Meinung nach in
einem ersten Schritt die Zielsetzung der
Vermogensbewirtschaftung der Familie
beziehungsweise mit jedem einzelnen
Familienmitglied herausgearbeitet wer-
den. Denn erst eine auf die individuellen
Bediirfnisse und das persénliche Risiko-
profil sowie Anlageziel abgestimmte An-
lagestrategie (SAA) schafft die erforder-
liche Grundlage, um das Vermogen ziel-
orientiert und ausschlie3lich im Inte-
resse des einzelnen Familienmitglieds
bewirtschaften zu kénnen. Oftmals erle-
ben wir in den Gesprdchen mit den ein-

zelnen Familienmitgliedern, dass die
Selbsteinschitzung zum Tragen eines Ri-
sikos und die tatsdchliche Risikobereit-
schaft weit auseinanderliegen kénnen.
Zudem ist es nicht selten, dass die einzel-
nen Familienmitglieder unterschiedlich
risikobereit sind. Nicht jeder, der die Risi-
kotragfahigkeit besitzt, hat den entspre-
chenden Appetit auf Risiko. Letztlich ist
das Risikoprofil stark abhédngig von der
Risikobereitschaft, und diese ist sehr
individuell. Als unabhéingiger Sparrings-
partner begleiten wir Familien und un-
terstiitzen Family Offices in diesen Pro-
zessen und helfen, mit unseren Analysen
und Berechnungen eine individuell pas-
sende Anlagestrategie zu definieren.

Elite Report extra: Welche Themen stehen
im Zentrum, wenn Sie an die Zukunft der
Vermégensbewirtschaftung im Bereich
Family Office denken? Was bedeutet dies
fiir Ihre Dienstleistungspalette?

Michael Halser: Generationenwechsel
und Reporting. Die laufenden Generatio-
nenwechsel bringen die Herausforderung
mit sich, die unterschiedlichen Bediirfnis-
se und Interessen der Familienmitglieder
mit den gesetzlichen und regulatorischen
Vorgaben in Einklang zu bringen. Eine
dem Risikoprofil entsprechende Anla-
gestrategie und deren konsequente Um-
setzung in einer professionellen Anlage-
organisation sind wesentliche Grundvo-
raussetzungen fiir eine nachhaltig erfol-
greiche Vermégensbewirtschaftung. Eine
professionelle Anlageorganisation stellt
sicher, dass Interessenkonflikte ausge-
schlossen und die Verantwortung fiir die
Vermogensveranlagung und deren Kon-
trolle und Berichterstattung voneinander
unabhdngig wahrgenommen werden. Es
liegt an den Familienmitgliedern, eine
professionelle Anlageorganisation vorzu-
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geben und diese mit Leben zu fiillen. Eine
klare Trennung der Funktionen »Fest-
legung der Strategie«, »Umsetzung« und
»Uberwachung und Kontrolle« garantiert
hochstmogliche Sicherheit und ent-
spricht dem Corporate Governance-Ge-
danken. Im Bereich Investmenreporting
beziehungsweise Vermogensreporting
steht ganz klar die Digitalisierung und
Konsolidierung im Fokus. Family Offices
haben héufig unterschiedliche Systeme
oder Partner fiir die Berichterstattung
von liquiden Vermdégenswerten, welche
durch die Depotbanken verwahrt wer-
den, und illiquide Vermdgenswerte wie
beispielsweise Immobilien-Direktanlagen
oder Private Equity Investments. Der Be-
darfnach aussagekriftigen Berichten mit
fithrungsrelevanten Informationen zum
Gesamtvermogen auf Knopfdruck, wel-
che eine rasche Orientierung und Beur-
teilung der Ergebnisse erlauben, ist stark
gewachsen. Die einheitliche Aufberei-
tung der Daten ist dabei unabdingbar.
Erst diese macht es moglich, die gefor-
derte Transparenz zu schaffen, das Ge-
samtvermogen effizient zu steuern und
Vergleiche zu ziehen. Hier bieten wir mit
unseren Losungen Hand, da wir unsere
praxisorientierten Systeme mit Fach-
kompetenz kombinieren.

Elite Report extra: Vielen Dank fiir diese
Ausfiihrungen!

It
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Elite Report extra: Ihr Firmenname stammt
aus dem Griechischen und steht fiir Klug-
heit. Welche Werte verbinden Sie damit fiir
Ihre anspruchsvolle Mandantschaft?

Klaus Ehler: Bevor ich auf Thre Frage ein-
gehe, mochte ich kurz unsere Freude
dartiber zum Ausdruck bringen, dass die
Metis Treuhand sich erneut und damit in
den vergangenen Jahren ohne Unterbre-
chung unter den von Ihnen ausgezeich-
neten Family Offices wiederfindet. Diese
Primierung empfinden wir als nachhal-
tige Bestdtigung unseres besonderen An-
satzes eines unabhdngigen, ausschlieR-
lich im Mandanteninteresse agierenden
Family Offices. Nun zu Ihrer Frage: In der
griechischen Mythologie verkérpert die
Gottin Metis in der Tat die Klugheit. Thr
werden dariiber hinaus Intelligenz und
Scharfsinn, aber auch praktische Erfah-
rung nachgesagt. Diese Werte sind fiir
uns Verpflichtung. So nehmen wir fiir
uns zwar nicht in Anspruch, dass wir die
Weisheit mit Léffeln zu uns genommen
hétten, aber dass wir fiir unsere Mandan-
ten stets mit dullerstem Bedacht und
grofRer Umsicht handeln. So wollen wir
immer erst die Mechanismen eines In-
vestments beziehungsweise einer Vermo-
gensklasse vollstdndig verstanden haben.
Welche Werttreiber sind relevant, aber
auch welche Risiken kénnen den erwar-
teten Anlageerfolg in Frage stellen? Ein
Investment in einer Anlageklasse »ein-
fach mal auszuprobierenc, weil diese ge-
rade »angesagt« sein kénnte, wire grob
fahrléssig und dem Vermogensinhaber
gegentiber unverantwortlich. Daher kon-
nen sich unsere Mandanten immer da-
rauf verlassen, dass wir definitiv nur An-
lageklassen in unsere Strategieiiberle-
gungen einbeziehen, bei denen wir eine
umfassende Bewertung aller relevanter
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Metis Treuhand GmbH

Der stabile Charakter an lhrer Seite

Kompetent und diskret im Hintergrund.

Einfliisse vornehmen konnten, und wir
verstanden haben, wie diese Investitio-
nen funktionieren. Ich bin mir nicht
sicher, ob dies auch fiir jeden Berater gilt,
der beispielsweise seine Kunden aktuell
in einer vermeintlichen Anlageklasse wie
Kryptowédhrungen berdt. Wir sehen uns
trotz intensivem Bemiihen dazu jeden-
falls nicht in der Lage, im Interesse der
Mandanten die Funktionsweise, die Tech-
nik und die damit einhergehenden spe-
zifischen Risiken in dem fiir ein gezieltes
Investment notwendigen Umfang voll-
stdndig abzuwdgen. Unsere Vorgehens-
weise bedeutet nicht, dass wir keine Ri-
siken fiir ein Mandantenvermégen ein-
gehen. Das ist in der heutigen zinslosen
Kapitalmarktsituation absolut erforder-
lich. Doch ist es fiir uns elementar, stets
zu wissen, in welchen Investments wel-
che Risiken stecken, um diese dann be-
wusst durch umsichtiges Handeln und
aktives Gegensteuern so zu managen,
dass sie den erwiinschten Anlageerfolg
nicht gefihrden.

Elite Report extra: Im zweiten Teil Ihres
Firmennamens steht Treuhand. Dem Treu-
handgedanken geht ein grof3es Stiick Ver-
pflichtung und Verantwortungsbewusst-
sein voraus.

Niels Pétzold: Dieser zweite Begriff, der
unsere Firmierung seit nunmehr fast
zehn Jahren prégt, ist von uns ebenso be-
wusst gewdhlt worden. Einem Family-
Office-Mandat liegt tiblicherweise kein
unmittelbares Treuhandverhaltnis mit
dem Vermogensinhaber zugrunde, doch
richten wir unser Handeln an der Maxi-
me aus, dass uns ein Mandant seine Wer-
te »zu getreuen Handen« anvertraut. So
berticksichtigen wir stets und ausschlieR-
lich die personlichen Belange eines Ver-

mogensinhabers und vertreten aktiv des-
sen Interessen, egal ob bei Konditions-
verhandlungen, der Uberwachung oder
der Auswahl von Investments und Ver-
waltern. Ein Treuhdnder muss jederzeit
in der Lage sein, umfassend und trans-
parent Rechenschaft tiber sein Handeln
abzulegen. Daher ist es fiir uns elemen-
tar, dass wir zu jedem Zeitpunkt darlegen
konnen, welche Beweggriinde fiir unsere
Handlungsempfehlung an den Mandan-
ten, der selbstverstdndlich letztlich die
Entscheidung trifft, ausschlaggebend
waren. Jeder Mitarbeiter unseres Family
Offices agiert im Interessengleichklang
mit dem Vermdégensinhaber und ist sich
dieser besonderen Verantwortung zu
jedem Zeitpunkt bewusst.

Elite Report extra: Sie sprechen lhre Mit-
arbeiter an. Welche Tugenden muss ein
interessierter Kandidat aufweisen, um in
Ihrem Family Office arbeiten zu kénnen?

Klaus Ehler: Um dauerhaft in einem
Family Office mit Mandanten erfolgreich
zusammenzuarbeiten, bedarf es einer
gefestigten Personlichkeitsstruktur und
eines stabilen Charakters. Unsere Mit-
arbeiter zeichnen sich durch ein sehr
hohes Maf3 an Ehrlichkeit und Aufrich-
tigkeit, aber vor allem durch eine ausge-
pragte Gewissenhaftigkeit und absolute
Zuverlassigkeit aus. Respekt und Fairness
sind elementare Werte, die im Umgang
mit den Mandanten, aber auch innerhalb
unseres Teams gelebt werden. Dartiiber
hinaus ist eine weit tiberdurchschnitt-
liche Sozialkompetenz vonndten, die
erst die Voraussetzung dafiir schafft, dass
die fundierte Erfahrung aus der Betreu-
ung weiterer Mandanten sowie das um-
fangreiche Fachwissen in verstidndlicher
Form dem Vermégensinhaber vermittelt



Klaus Ehler,
Geschaftsfiihrender Gesellschafter,
Metis Treuhand GmbH

und in die vertrauensvolle Beziehung
mit dem Mandanten eingebracht werden
konnen. Jegliche Form von Gier und
kurzfristigem Profitstreben schlief3t sich
bereits im Ansatz fiir eine Tatigkeit im
Family Office aus. Besonnenheit, Geduld
sowie Neugierde an neuen Themen und
Entwicklungen runden das Persénlich-
keitsprofil eines Family Officers ab. In
der heutigen Finanzindustrie ist es hiu-
fig gar nicht mehr gewollt, dass sich zwi-
schen dem Vermogensinhaber und dem
Berater eine langjdhrige, vertrauensvolle
Beziehung etabliert.

Elite Report extra: Welchen Mehrwert kann
der Mandant fiir sich aus dem typischen
Personlichkeitsprofil der Mitarbeiter seines
Family Offices erwarten?

Niels Pdtzold: Gerade in den aktuell »ver-
riicktenc Zeiten, in denen es keinen Zins
mebhr gibt, Geld im Uberfluss die Mérkte
tiberschwemmt und Preise kaum fiir
moglich gehaltene Niveaus erreichen,
sucht doch jeder Vermdgende nach Ori-
entierung und Halt. Nur wenn der ver-
antwortliche Berater eines Familien-
vermogens eine ausreichende Charakter-

festigkeit und eine stabile Persénlich-
keitsstruktur mitbringt, wird dieser die
so elementare Funktion des Hiiters und
Wichters fiir das Mandantenvermégen
dauerhaft erfolgreich wahrnehmen kon-
nen. Die Person darf nicht von kurzfris-
tigen Stimmungen oder Neigungen im
Handeln beeinflusst werden, sondern
muss sich stets auf die mit den Vermo-
gensinhabern vereinbarte Strategie be-
sinnen und diese mit Disziplin und Um-
sicht umsetzen. Die iiberbordende Pro-
duktvielfalt wie auch die Vielzahl der
Anbieter aus aller Herren Lander fiihren
dazu, dass der Family Officer eine hohe
Verantwortung triigt, welche Uberlegun-
gen und Investmentangebote tiberhaupt
das »Tor« zum Familienvermdgen passie-
ren. Die Zurtickweisung von Angeboten,
die nicht zu der Mentalitét und der Risi-
kopriferenz der Vermdgensinhaber pas-
sen beziehungsweise nicht die erfor-
derliche Qualitdt und Nachhaltigkeit auf-
weisen, ist heute mindestens eine ebenso
bedeutsame Verantwortung des Family
Officers wie die Auswahl von erstklas-
sigen Managern und geeigneten Invest-
mentopportunititen. Ein exzellenter
Hiiter hilt das Familienvermégen auf
Strategie und Kurs.

Elite Report extra: Wie und wo holen Sie
sich Ihre Expertise an Bord, denn als unab-
hdngiges Family Office verzichten Sie auf
eigene Produkte, wie sie liblicherweise von
einer Universal- oder Privatbank vorgehal-
ten werden?

Klaus Ehler: Wir empfinden es absolut als
strategischen Vorteil gegeniiber Banken,
aber auch gegeniiber den Wettbewerbern
im Family-Office-Markt, die eigene Pro-
dukte konzipieren und vertreiben oder
gleichzeitig Vermogensverwaltungs-
dienstleistungen anbieten, dass wir uns
auf die Allokationsberatung fiir unsere

Metis Treuhand GmbH
Steckelhérn 9, D-20457 Hamburg

Tel.: +49(0)40/55 43 58 44-0

v/

Niels Pétzold,
Geschdftsfiihrender Gesellschafter,
Metis Treuhand GmbH

Mandanten sowie auf die Auswahl von
Managern und Investments fokussieren.
Dies verschafft uns die Moglichkeit,
einen vertrauensvollen Dialog zu lang-
jahrig erfahrenen, aber ebenso ausge-
sprochen erfolgreichen Managern und
Initiatoren im In- und Ausland zu etablie-
ren. Da wir in keiner Wettbewerbssitua-
tion zu einem solchen Partner stehen,
offnet sich dieser und gewidhrt uns einen
intensiven Einblick »in seinen Maschi-
nenraumc. So erfahren wir, wie dort In-
vestmententscheidungen zustande kom-
men oder herausragende Beteiligungs-
konzepte entwickelt werden. Studien
und Marktanalysen sind zudem nicht
selten von eigenen geschéftlichen Akti-
vitdten des herausgebenden Hauses be-
einflusst. Erst der langjdhrige und ver-
lassliche Zugang zu den besten Adressen
in den jeweiligen Anlageklassen ver-
schafft uns einen stetigen Informations-
fluss sowie eine umfassende Marktexper-
tise, um diese wertsteigernd in die stra-
tegische Ausrichtung unserer Mandan-
tenvermogen einzubringen.

Elite Report extra: Herr Ehler, Herr Pétzold,
wir danken lhnen!

Metis

info@metis-treuhand.de | www.metis-treuhand.de
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Pictet Wealth Management

Die brockelnde Mauer
zwischen ESG und Philanthropie

Das menschliche Handeln hat tiefgreifende Folgen fiir die Umwelt: Wir sind »eindeutig verantwortlich« fiir den Klimawandel,
den Verlust der biologischen Vielfalt, die Versauerung der Meere und vieles mehr.

Elite Report extra: Herr Eiche, im Rahmen
von Family-Office-Mandaten arbeiten Sie
von Haus aus in verschiedenen Kulturen.
Wie verdndern sich zurzeit die Schwerpunk-
te im Bereich nachhaltiger Anlage, Philan-
thropie und Impact Investing?

Armin Eiche: Noch bis vor wenigen Jahren
distanzierten sich Vermogende vom The-
ma nachhaltige Geldanlage, die damals
noch unter dem Stigma litt, dass Gutes
zu tun mit einer geringeren Rendite ein-
hergeht. Inzwischen ist eindeutig belegt,
dass Anlagen, die Umwelt-, Sozial- und
Governance-Uberlegungen (ESG) mit ein-
beziehen, langfTistig besser abschneiden
als andere Anlagen. Sie bieten nicht nur
Schutz gegen Abwartsrisiken — insbeson-
dere bei sozialen oder wirtschaftlichen
Krisen; Nachhaltigkeitsinitiativen von
Unternehmen fiihren in der Regel zu
einer besseren finanziellen Performance,
auch durch ein verbessertes Risikomana-
gement und mehr Innovation.

Elite Report extra: Die virtuelle Mauer zwi-
schen Philanthropie und Impact Investing
beginnt zudem zu bréckeln, denn die Vor-
teile der Zusammenarbeit offenbaren ein
umfassendes Instrumentarium fiir eine
bessere Zukuntft fiir alle.

Armin Eiche: Das gestiegene Bewusstsein
fiir 6kologische und soziale Risiken sowie
Chancen zeigt sich weiterhin deutlich
am Anstieg nachhaltig verwalteter Ver-
mogenswerte. Sie machen inzwischen
mehr als ein Drittel aller Vermdgens-
werte weltweit aus und belaufen sich ins-
gesamt auf tiber 35 Billionen US-Dollar.
Knapp drei Billionen davon sind in Anla-
gen mit positiver Wirkung (positive Im-
pact) investiert. Die Regulierung wird
sichtbar immer strikter, letztlich soll das
den Anlegern zugutekommen.

Elite Report extra: Wie sieht die weitere Ent-
wicklung aus?
Armin Eiche: Trotz dieser offensichtlichen

Entwicklung hin zu einem Standard stim-
men gemeinniitzige Organisationen,
Philanthropen und Anleger der nédchsten
Generation ihre Anlageportfolios noch
nicht durchgéngig auf ihre (philanthro-
pischen) Visionen und Werte ab. In Bezug
aufdas Finanzvermogen kann ein Kapi-
talkontinuum dabei helfen, die Moglich-
keiten zu verdeutlichen, wie Ressourcen
eingesetzt werden konnen.

Elite Report extra: Geben Sie uns bitte einen
Uberblick iiber die verschiedenen Anlage-
felder.

Armin Eiche: Bei Anlagen ohne ESG-Krite-
rien - auf der linken Seite des Kapitalkon-
tinuums — werden Umwelt-, Sozial- und
Governance-Uberlegungen (ESG) bei der
Auswahl der Wertpapiere nicht bertick-
sichtigt. In der Vergangenheit, als ESG-
Merkmale noch schwieriger zu bewerten
waren beziehungsweise ihre finanzielle
Bedeutung nicht klar war, machte diese

WIE SICH IHR VERMOGEN AM BESTEN MIT WIRKUNG MOBILISIEREN LASST

ANLAGEKAPITAL PHILANTHROPISCHES KAPITAL
Verantwortungsbewusstes
Anlegen
Anlegen ohne ESG- ESG- Positive Impact Social Katalytische Philanthropie Spenden
ESG-Vorgaben Integration Bindung Investing Finance Philanthropie fiir karitative
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- >
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Kategorie die Mehrheit der Anlagepro-
dukte aus. Heute kénnen es sich immer
weniger Investmentmanager leisten,
ESG-Uberlegungen zu ignorieren. Nicht
nur weil sie finanziell von Bedeutung
sind, sondern auch weil sie das Risiko-
konzept verbessert und vertieft haben.
Die Integration von ESG-Kriterien in den
Anlageprozess wird zunehmend zu ei-
nem Mindeststandard beim Aufbau eines
widerstandsfdhigen Portfolios. Dabei ist
die Uberpriifung der ESG-Merkmale Teil
eines umfassenden Due-Diligence-Prozes-
ses. Portfolios mit verbindlichen ESG-Vor-
gaben, die unter die von der EU definier-
ten Klassifizierung fiir verantwortungs-
bewusstes Anlegen fallen, gehen noch
einen Schritt weiter, um dkologische und
soziale Merkmale zu férdern, sofern die
Standards guter Unternehmensfithrung
erfiillt sind. GemaR dieser Klassifizierung
beeinflussen ESG-Merkmale die Investiti-
onsentscheidungen, wobei Anlagen aus-
gewdhlt werden, die entweder nach ESG-
Kriterien bereits gut positioniert sind
oder bei denen ein aktives Engagement
zu einer Verbesserung dieser Kriterien
beitragen kénnte. Dieses Engagement
kann durch die Ausiibung von Stimm-
rechten gemeinsame Initiativen der
Aktiondre oder bilaterale Gesprache mit
dem Management erfolgen. Anlageldsun-
gen mit dem klaren Ziel positiver Auswir-
kungen auf Gesellschaft und Umwelt zie-
len zwar ebenfalls auf finanzielle Ertrdge
ab, aber auch auf positive Verdnderun-
gen und Losungen fiir die draingendsten
Probleme der heutigen Zeit. Ein Beispiel
sind Anlagen in Unternehmen, die im
Bereich des Klimaschutzes titig sind
(Wiederaufforstung, erneuerbare Energi-
en), oder in privaten Schuldtiteln (Private
Debt) zur Finanzierung von Bildungspro-
grammen in Entwicklungsldndern.

Elite Report extra: Und auf der anderen
Seite haben wir den Bereich Philanthropie.
Armin Eiche: Richtig. Hier fillt einem

Armin Eiche, CEO,
Pictet Wealth Management, Deutschland

zundchst das Thema »Spendenc ein. Sie
sind der philanthropische Ansatzpunkt
fiir die meisten Privatpersonen. In der
Regel hat die Spenderin beziehungsweise
der Spender, etwa an gemeinniitzige
Organisationen, dabei kaum Einfluss auf
die Verwendung der Mittel, sondern
iiberldsst sie den Empfingern mit der
kompletten Verantwortung. Unter Phi-
lanthropie im eigentlichen Sinne ver-
steht man in der Regel jedoch ein struk-
turierteres und strategischeres Vorgehen.
Es wird ein spezifisches Ziel - eine Vision
- verfolgt, und die Mehrzahl der Zu-
wendungen ist darauf ausgerichtet. Man
arbeitet normalerweise involvierter und
engagierter mit den Begiinstigten zusam-
men und hat eine lingerfristige Perspek-
tive. In der Regel werden dafiir rechtliche
Strukturen wie eine Stiftung, Trust oder
Stiftungsfonds mit Verfiigungsrecht er-
richtet. Wenn man hingegen dariiber
hinaus versucht, ein ganzes System zu
verdndern und nicht nur ein einzelnes
Problem anzugehen, ist eine grof3ere
Vielfalt an Instrumenten, Ressourcen,
Fachwissen und Beteiligten notig. Hier
spricht man von katalytischer Philan-
thropie. Und dem Anlegen am néchsten
kommt schlieRlich das Segment Social
Finance, in dem die Investitionsmodelle

Pictet & Cie (Europe) S.A.

Niederlassung Deutschland
Neue Mainzer Str. 1, 60311 Frankfurt am Main
Tel.: +49(0)69/2380573-0

wealth_deutschland@pictet.com | gruppe.pictet

an soziale und 6kologische Belange an-
gepasst werden. Darunter fallen sowohl
erfolgsabhingige (pay-for-success) Mo-
delle, bei denen soziale Dienstleistungen
privat vorfinanziert und im Erfolgsfall
offentlich riickvergiitet werden, wie zum
Beispiel Social oder Development Impact
Bonds, als auch die Bereitstellung von
zinsgiinstigen/zinslosen Darlehen bis hin
zu Beteiligungen an gemeinniitzigen
Unternehmen.

Elite Report extra: Aber Sie plddieren fiir ein
Auflosen der strikten Trennung beider Seiten.

Armin Eiche: Nach Einschétzung unserer
ESG-Experten konnte tiber eine Biinde-
lung der Kréfte jede Seite viel von der an-
deren lernen. Philanthropische Akteure
kénnten verantwortungsbewusste Anle-
gerinnen und Anleger in die Realitdten
der drangendsten Probleme an der Basis
vor Ort, die Messung nichtfinanzieller
Auswirkungen etc. einweisen, und ver-
antwortungsbewusste Anleger wiederum
koénnen sich mit Managerinnen und Ma-
nagern iiber bewidhrte Praktiken in den
Bereichen Rechenschaftspflicht, Bericht-
erstattung und Anwendung eines auf
Kennzahlen basierenden Ansatzes bei
der Entscheidungsfindung austauschen.

Elite Report extra: Da dringt sich doch die
Frage auf, was wdre, wenn Philanthropen
sowie gemeinniitzige Stiftungen nur einen
kleinen Teil ihres heute in Philanthropie
investierten Vermégens von schdtzungs-
weise 1,5 Billionen US-Dollar in nachhal-
tige Anlagen investieren wiirden?

Armin Eiche: Dies wiirde erhebliche Mittel
in Anlagen mit positiven Auswirkungen
lenken und der ganzen Thematik nach-
haltigen Investierens weiteren grof3en
Riickenwind geben.

Elite Report extra: Herr Eiche, wir danken
lhnen fiir diese Erlduterungen!

PICTET
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SK Family Office GmbH

Der Lotse zum Erfolg

Ziele wollen erfasst und geplant angesteuert werden.

Elite Report extra: Die positive Entwicklung
des Vermégens eines Vermégensinhabers
ist das gemeinsame Ziel von lhnen und
Ihren Mandanten. Die erfolgreiche Vermo-
genssteuerung ist der Schliissel zum Erfolg.
Welchem Fahrplan folgen Sie?

Alexander Ruis: Die erste Frage, die sich
in diesem Zusammenhang stellt, ist,
wann eine Vermogenssteuerung erfolg-
reich ist. Spontan wiirden viele Men-
schen sagen, wenn das Vermogen kréftig
wadchst. Richtig ist das natiirlich, aber es
deckt nur einen Teil der relevanten
Aspekte ab. Da ein Family Office Vermo-
gen betreut, die iiber Generationen er-
halten werden sollen, kommen weitere
Kriterien hinzu. Neben der Rendite ist
zundchst das eingegangene Risiko rele-
vant. Der reale Kapitalerhalt ist das Ziel,
welches die Vermégensinhaber eint. Im
Gegenzug sind aber spekulative An-
lagestrategien, die die Existenz eines
Vermégens gefdhrden kénnen, fehl am
Platze. Insbesondere beim Thema Risiko
gibt es sowohl ein subjektives als auch
ein objektives Risiko. Subjektiv hilt der
eine Vermdogensinhaber grofRe Schwan-
kungen an den Kapitalmédrkten problem-
los aus, er bleibt gelassen. Ein anderer
Vermogensinhaber wird schneller un-
ruhig und titigt in grolRer Nervositit
moglicherweise Transaktionen, die sich
im Nachhinein als ungut herausstellen.
Objektiv betrachtet kann man sich
durchaus auf den Standpunkt stellen,
dass ein Family-Office-Vermégen hinrei-
chend groR ist, um Schwankungen jeder
Art auszusitzen. Hier gilt es, eher Total-
verluste zu vermeiden, das heil3t, das
Kapital einer Investition ist verloren,
ohne dass Aussicht auf Werterholung be-
steht. Unser Fahrplan sieht vor, zunéchst
Transparenz zu schaffen und auf dieser
Basis eine Vermdgensstrategie zu ent-
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Alexander Ruis,
Geschadftsfiihrender Gesellschafter,
SK Family Office GmbH

wickeln, die hinreichende Renditeziele
und vertretbare Risiken vereint. Zudem
wird eine Infrastruktur geschaffen, die
dem Kunden qualitativ hochwertige Ge-
schiftspartner mit kosteneffizienten
Strukturen an die Seite stellt, um diese
Strategie erfolgreich umzusetzen.

Elite Report extra: Erkldren Sie unseren
Lesern, wie das SK Family Office einen
Mehrwert fiir die Mandanten erreichen
kann, der iiber das Controlling der Vermé-
genswerte hinausgeht.

Alexander Ruis: Das Controlling ist ledig-
lich die Basisdienstleistung, aber diese
ist unerlésslich, was von vielen unter-
schitzt wird. Das Controlling ist Voraus-
setzung fiir eine erfolgreiche Vermo-
genssteuerung beziehungsweise -strate-
gie, die letztendlich tiber die weitere Ver-
mogensentwicklung entscheidet; denn
ohne Transparenz als Entscheidungs-
grundlage geht es dabei nicht. Fiir sich
genommen bietet das Controlling aber
auch erstens Komfort, weil die Doku-
mentenablage usw. fiir den Vermdgens-
inhaber entfallen, zweitens Sicherhedit,
weil alle Vorgédnge fortlaufend iiber-
wacht werden, und drittens auch unmit-

telbare finanzielle Vorteile, weil Kosten
und Vergiitungen standig im Blick sind.
Ein anderer ganz entscheidender Vorteil
fiir den Kunden ist, dass ein gutes Multi
Family Office durch die vergleichsweise
groRRe Anzahl seiner Kunden einen sehr
guten Marktiiberblick hat. Ein Multi Fa-
mily Office sieht verschiedenste Berater
und Manager, weil}, wer was gut oder
auch schlecht macht. Parallel entsteht
ein guter Uberblick tiber die am Markt
vorhandenen Angebote und auch Preise.
Zu guter Letzt sehen wir verschiedene
Familien mit verschiedenen Vorgehens-
weisen. Wenn wir erkennen, dass eine
Familie mit einer Methode gut fihrt,
koénnen andere Kunden davon profitie-
ren, da wir Erfolgsmodelle immer weiter-
tragen. Letztendlich profitieren all un-
sere Kunden voneinander, obwohl sie
sich nicht kennen.

Elite Report extra: Klare und transparente
Strukturen fiihren zu héheren Ertrdgen.
Wie kann man sich dies anhand eines kon-
kreten Beispiels als potenzieller Neukunde
bei Ihrem Haus vorstellen?

Alexander Ruis: Sobald wir fiir einen Neu-
kunden aktiv werden, erfassen wir simt-
liche Vermdgensgegenstdnde, sowohl
liquide als auch illiquide. Damit ist jeder
»Topf« bekannt, aber auch die Gegen-
stdnde darin. In der Folge erfassen wir
jede Bewegung im Vermégen — transak-
tionsbasiert — und auch jede Werténde-
rung. In meiner beruflichen Praxis habe
ich es immer wieder erlebt, dass Vermé-
gensinhabern in der Zeit ohne Family Of-
fice die Ubersicht verloren gegangen ist.
Bisweilen neigen Menschen zu einer Art
Eichhérnchen-Mentalitit: Hier was ver-
graben, dort was vergraben. Irgendwann
fehlt der Uberblick. Aber auch wenn der
Uberblick vorhanden ist, stellen wir in



der einen oder anderen Vermogenssitua-
tion, bildlich gesprochen, fest, dass zwar
viele schéne Mosaiksteine vorhanden
sind, diese aber in Summe kein schénes
Bild ergeben. Hier setzt unsere Vermo-
gensstrategieberatung an. Aber das ist
noch nicht alles. Die Korrektur falscher
Abrechnungen, die Uberwachung aus-
stehender Riickzahlungen, Konditionen-
vergleiche und vieles mehr sorgen fiir
effizientes Wirtschaften.

Elite Report extra: Ein erfolgreicher Famili-
enunternehmer iibertrdgt die Verantwor-
tung beim Vermégenserhalt an ein Family
Office. Wie schaffen Sie Vertrauen und
welche Tugenden fordern Sie im Umkehrs-
chluss vom Vermégensinhaber?

Alexander Ruis: Das Gegenteil von Ver-
trauen ist Misstrauen. Misstrauen ent-
steht, wenn negative Dinge vermutet
werden oder bereits vorgekommen sind.
Um das in uns gesetzte Vertrauen zu
rechtfertigen, bauen wir zunichst auf
zwei entscheidende Dinge: Transparenz
und unsere Motivation. Eine unserer ent-
scheidenden Aufgaben ist es, Transpa-
renz beziiglich der Vermégenssituation

zu schaffen. Wenn alle Fakten klar auf
dem Tisch liegen und dariiber gespro-
chen wird, tun sich Vermégensinhaber
leicht, unsere Ratschldge nachzuvollzie-
hen. Wenn Dinge im Hinblick auf die
Ausgangslage unklar sind, entsteht Un-
behagen. So ist es fiir unsere Kunden, ein
Leichtes zu verifizieren, ob unsere Den-
ke zu ihren Vorstellungen passt und ob
unsere Kompetenz ihren Vorstellungen
entspricht. Andererseits haben wir nur
eine Einnahmequelle: Das sind die ver-
einbarten Vergiitungen direkt von unse-
ren Kunden, prozentual in Abhingigkeit
von der GroRe der betreuten Vermdgen.
Daraus resultiert Interessengleichheit,
denn der Kunde freut sich ohnehin iiber
ein wachsendes Vermoégen und wir pro-
fitieren ebenfalls durch die dann steigen-
den Vergiitungen. Andererseits haben
wir aber keine anderen Interessenlagen,
wir profitieren nicht durch Transaktio-
nen unserer Kunden oder irgendetwas
Anderes. So stehen keinerlei Griinde im
Raum, dass wir in irgendeiner Form ge-
gen Kundeninteressen verstof3en sollten.
Der zweite Teil der Frage passt hierzu
librigens perfekt. Fiir unsere Arbeit
ist das Wichtigste, dass uns die Kunden

SK Family Office GmbH
Paul-Ehrlich-Str. 11, D-76133 Karlsruhe

Tel.: +49(0)721/605604-0
fo@sk-fo.de | www.sk-fo.de

),

wirklich vertrauen. Wenn uns ein Kunde
misstraut, nur auf Fehler wartet, werden
wir auch frither oder spéter Fehler ma-
chen. Ungewollt. Ein Kunde muss keines-
wegs immer unseren Vorschldgen fol-
gen, wir sind Berater, nicht Treuhdnder.
Insofern sollte eine offene, vertrauens-
volle Atmosphadre herrschen.

Elite Report extra: Nennen Sie uns bitte
kurz und pragnant drei Griinde, warum
ein Neukunde mit Ihnen professionell, ziel-
orientiert und mit grofRem Vertrauen eine
sehr gute Beziehung eingehen soll?

Alexander Ruis: Punkt 1 sind die in 2. ge-
nannten Argumente Sicherheit, Komfort
und finanzieller Erfolg. Punkt 2 ist un-
sere Freiheit von Interessenkonflikten,
nicht nur aufgrund der Vergiitungsstruk-
tur, sondern auch aufgrund der Gesell-
schafterstruktur. Und Punkt 3 ist das
hohe Maf} an Individualitdt, das wir an
den Tag legen. GroRRe Hiuser haben oft
den Hang zur Standardisierung, um Ska-
leneffekte nutzen zu kénnen. Bei uns
gibt es nichts von der Stange.

Elite Report extra: Vielen Dank!

SK

FAMILY
OFFICE
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20 GUTER LETZT

Von Re v. Schonfels

Wo sind die Frauen
in der Vermégensverwaltung?

Das Thema ist in der Welt, und es bewegt uns alle. Oft fragen uns vermégende Leserinnen und
Leser, warum es denn in der Vermdgensverwaltung so wenig Frauen gdbe. Fiihren sie dort ein
Schattendasein? Die Redaktion hat sich einen Uberblick verschafft, und hier ist die Antwort.

Es gibt sie durchaus, die begabten Beraterinnen und Betreuerinnen. Nur sie drédngeln sich nicht
vor. Es sieht so aus, als wollten sie die vordergriindige Hierarchie nicht umstoflen. Und die erste
Reihe ist zurzeit dominant mit Herren besetzt. Lohnt sich ein Verdrdngungskampf? Nein,
Frauen sind zu klug, um eine nur anscheinend in Stein gemeil3elte Hierarchie umstof3en zu
wollen. Sie legen in erster Linie Wert auf ihre aufmerk-
sam gelebte Kundenorientierung. Nicht wenige Mdnner
erkennen das an.

Ja, Frauen sind in der Kommunikation auffillig be-
gabter. Dort haben sie mit ihrer Empathie die Nase
vorn und iibernehmen héufig Fiihrungsaufgaben. Aber
auch in der rationalen Kompetenz stehen sie den Herren
in nichts nach. Vermégensverwaltungschefs, von uns zu
den Frauen im Hintergrund befragt, geloben unisono Besserung, stbhnen aber gleichzeitig,
dass es viel zu wenig Frauen gibt, die sich in der Vermégensverwaltung und in den Family
Offices bewerben. Warten wir es ab, die Hoffnung wollen wir nicht aufgeben.

Beim Thema Vermdgen haben die Damen grundsdtzlich ein wichtiges Wértchen mitzureden.
Jeder Profi in dieser Branche weily, dass es die Frauen in vielen Familien sind, die dort
Finanzminister sind. Und das mit groRem Erfolg, aber meist in aller Stille.

Nach ganz vorne werden sie leider erst dann gezwungen, wenn das Schicksal sie herausfordert.
Wir alle kennen viele dieser Erfolgsgeschichten, wenn Frauen ein Vermaégen, ein Unternehmen
und ganz selbstverstdndlich auch eine Familie in die Zukunft fiihren. Der Respekt ist ihnen
dann sicher. 0
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Sie konnen den Elitebrief kostenlos per E-Mail beziehen: www.elitebrief.de/newsletter
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Qualitét bringt mehr als nur Performance
Wettbewerb schafft mehr Qualitdt

Vermégen verlangt persénliches Engagement. Es muss
erhalten und gemehrt werden. Imnmer mehr Vermégende
sehen Handlungsbedarf. Sie orientieren sich und suchen
einen neuen Vermégensverwalter. Seit 19 Jahren durch-
forsten wir fiir Sie den deutschsprachigen Raum nach den
empfehlenswerten Kénnern dieser Branche. Die Zuver-
lassigsten sind fiir Sie gerade gut genug. Im neuen Elite
Report 2022 stellen wir Ihnen die Ausgezeichneten vor.

»Die Elite der Vermdgensverwalter
im deutschsprachigen Raum 2022«
Stiickpreis: 39,80 Euro (inklusive Porto, Verpackung und
Mehrwertsteuer, Auslandsporto wird extra berechnet)

Handelsblatt-Abonnenten erhalten 10 Euro Rabatt

Bestellung bitte an: bestellung@elitereport.de

Spezialisierungslehrgang

Zertifizierter Family Officg

lhr Kbnnen

lassen.

-vonwﬁamily-ofﬁcer

Fachseminare
von Furstenberg

MW Ww
v

Vermégensverwaltung
braucht Qualitdts-
standards.

Nutzen Sie unseren zertifizierten
Abschluss fiir lhren Wettbewerbsvorteil.

» Uberzeugen Sie durch

* nachgewiesene Qualitdtsstandards

* mehr Transparenz im Qualifikationsprofil

« die Vermittlung von Sicherheit und Vertrauen
* eine aussagekrdftige Orientierungshilfe

» Profitieren Sie von
» dem einzigartigen Spezialisierungs-

lehrgang ,Family Office“
mit zertifiziertem Abschluss E E
"r

e interdisziplindrer
Wissensvermittlung
* renommierten Referenten

ELITE REPORT extra
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Nein, die Zukunft
schickt lhnen kein
Fax ins Vorzimmer,
bevor sie kommt.

"
Ok
:% Mehr erfahren und testen unter .

[m]343633 handeisblatt P B Substanz entscheidet.
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