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Hans-Kaspar v. Schénfels,
Chefredakteur, Elite Report

Gestatten Sie,

aufrichtigste Wiinsche fiir ein erfolgreiches 2023. Mégen sich
die eingetriibten Aussichten und die nervenden Ungewissheiten
auflosen und etwaige Fliehkrdfte wieder einfangen. Behalten Sie
bitte die Finanzmdrkte im Auge. Nach der unsozialen Inflation
und der erwarteten Rezession wird es wieder aufwdrts gehen!

Gerade jetzt kann ein Family Office zu einem idealen Begleiter,
ja, zu einem wahren Kraftzentrum werden. Gemeinsam erkennt
man ndmlich, welche Strategien und Themen stark genug sind,
um das Tief zu tiberstehen und fiir den Aufbruch zum nédchsten
Hoch hin gestdrkt zu sein. Sie wissen, wenn man nicht Situationen
konsequent analysiert, dann kénnen kreative Losungen, Korrek-
turen und Nachbesserungen nicht sichtbar werden. Nutzen Sie
aufgeschlossen das Gesprdch, das Informationen fiir heute und
morgen verdichtet als Vorbereitung fiir eine weiterhin sichere
Zukunft. Bleiben Sie gesund und zuversichtlich. m}

Foto: Serghei Gherciu

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

Gestalten Sie!

Beginnen Sie das Jahr 2023 mit Schwung und Riickenwind! Denn
es gilt, aktiv zu gestalten und sich mit Dynamik und Prdzision,
gleich einer gelungenen Ballettauffiihrung, aus den Untiefen der
geopolitischen Verwerfungen zu befreien und den Herausfor-
derungen der Zeitenwende zu stellen.

Jeder ist seines eigenen Gliickes Schmied — Verantwortung fiir
Vermdgen und kiinftige Generationen zu iibernehmen erfordert,
vermeintliche Gewissheiten neu zu tiberdenken und strategische
Nachjustierungen in ungewissen Zeiten vorzunehmen. Als
Family Officer ist man hierbei der Vermégenssicherung und —
mehr denn je— der Sicherung der Unabhdéingigkeit der Prinzipal-
familie verpflichtet. Als Vermé6genstréger kann man sich gliick-
lich schdtzen, kompetente, neutrale und objektive Ratgeber an
seiner Seite zu wissen. Als Ensemble ist man stdrker — das gilt
auch fiir die Primaballerina! m]
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Ein Libretto fiir die Choreographie.
Wie erkennt man das passende Family Office?

Ein kleiner Regieplan gefdllig? Gesucht wird ein intelligentes und zugleich zuverldssiges Family Office.
Spitzenleistung ist gefragt. Die Auswahl ist kein Kinderspiel. SchlieRlich geht es um die ganzheitliche Steuerung des Vermégens
und die Vorgaben der Familie. Méglichst generationsiibergreifend, eingeengte Zeitréume gehen oft am Ziel vorbei.

Ein Family Office hilt alle Ziigel in der
Hand und koordiniert die Zusammen-
arbeit zwischen den Banken, Vermégens-
verwaltern, Steuerberatern, Rechtsan-
walten, Versicherungen, eventuell auch
mit Stiftungen und Immobilienverwal-
tungen. Hier geht es nicht um Schnell-
schiisse, sondern um ganz spezielle indi-
viduelle Dienstleistungen, die einzig und
allein auf die persénlichen Bediirfnisse
der Familie abgestimmt sind und zu-
kunftstauglich sein miissen.

Das breite Spektrum eines klassischen
Familien Offices umfasst unterschied-
liche und zum Teil sehr vertrauliche
Kompetenzen: angefangen in der Erstel-
lung einer strategischen Asset Allokation
(SAA), der Eigentiimervertretung im
Unternehmen speziell bei Immobilien,
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in der Auswahl geeigneter Manager, als
Vermogenscontroller, im Aufbau einer
Investmentinfrastruktur, eines Privat-
sekretariats und Finanz-Backoffices oder
als Koordinator, Moderator bis hin zum
privaten Concierge. Bei der grof3en Viel-
faltigkeit der Aufgaben und den unter-
schiedlichen Anforderungsprofilen wird
gegenseitiges tiefes Vertrauen und die
absolute Diskretion verlangt.

Noch vor ein paar Jahren war es selbst-
verstdndlich, sich an seine Hausbank zu
wenden, um fiir alle eingangs erwdhnten
Fragen und Aufgaben eine Antwort von
seinem langjdhrigen Betreuer zu erhal-
ten. Doch die Zeiten haben sich spétes-
tens nach der Finanzkrise geéndert. Das
Vertrauen in die klassische Hausbank
hat oftmals gelitten, es kristallisierte sich

eine Verdnderung in der Beratung he-
raus. Ein Mehr hin zum Verkaufen. Die
Folgen: Viele wohlhabende Vermégens-
inhaber griindeten entweder ihr eigenes
Single Family Office oder beauftragten
ein Multi Family Office und nutzten so
die Dienstleistungen der Experten.

Doch wie findet man nun die familien-
taugliche Intelligenz? Wie erkennt man
das richtige Family Office fiir sich selbst?
Was muss ich von einem Family Office
wissen, bevor ich es mandatiere? Fragen
tliber Fragen oder wer die Wahl hat, hat
die Qual. Letztere ist jedoch fehl am
Platz, denn das Managen eines Familien-
vermogens verlangt Professionalitét. Ein
Unternehmer, der das Steuern seiner Fir-
ma als Qual empfindet, ist fehl am Platz.
Nachfolgende Generationen werden es



danken, Beispiele in der Vergangenheit
gibt es geniigend. In 12 Interviews geben
wir Ihnen auf den folgenden Seiten einen
Einblick in die Arbeitsschwerpunkte der
Family Offices. In dieser Branche ist Ver-
schwiegenheit ein Trumpf, daher ist es
umso wichtiger, mehr Transparenz und
vor allem Austausch mit verschiedenen
Netzwerken und ihren Protagonisten zu
schaffen. Die 4. Auflage dieser exklusiven
»Family Office extrac-Ausgabe bringt
etwas Licht in das Dunkel und 6ffnet
gleichzeitig Tore fiir Vermdgensinhaber
und -inhaberinnen.

Es mag mittlerweile »en vogue« sein, dass
vermehrt Banken und Vermdgensverwal-
ter eine Family-Office-Abteilung aufbau-
en, um Zugang zu den grofRen Familien-
vermogen zu gewinnen. Doch so einfach
ist diese Modeerscheinung nicht in die
Tat umzusetzen. Ein Vermogensverwal-
ter ist noch lange kein Family Officer -
dazu gehoért wesentlich mehr.

Ein Family Office leistet einen erheb-
lichen Nutzen bei der Professionalisie-
rung der Vermoégensverwaltung (Aus-
schreibungen, Controlling, Einholung
von Gutachten), bei der Entlastung der
Familie in der Managementsteuerung, in
der Optimierung der Performance, der
Stabilitdt des Familienvermdogens iiber
Generationen und einer sicheren Nach-
folgeregelung.

Hier geht es um den langfTistigen Erhalt,
nicht um kurzfristige Gewinnerzielungs-
absichten oder gar Provisionsertrage.
Gerade in Bezug auf die Managerselekti-
on kommt es immer wieder vor, dass die
Bank oder der Vermdgensverwalter aus-
getauscht werden muss. Und hier diirfen
Interessenkonflikte keine Rolle spielen.
Jede Entscheidung darf ausschlieRlich
nur dem Wohle der Familie dienen.

Wie kann man sich nun eine erfolgs-

versprechende Choreographie vorstellen?
Am Anfang steht die Analyse der eigenen
Bediirfnisse und Anforderungen fiir das
Familienvermdogen. Gibt es bereits eine
Familienverfassung oder muss diese erst

Reinhard Vennekold,
Offentlich bestellter und vereidigter
Sachverstdndiger fiir Wertpapieranlagen,
Zertifizierter Family Officer (FvF)

geschaffen werden? Dies ist wichtig, um
in einem ersten Kennenlerngespriach
seine Anforderungen formulieren zu
koénnen. Andernfalls gibt’s nur Standard
und keine Spitzenleistungen.

Als Nichstes steht das Empfehlungsma-
nagement: Welche Namen werden im
Freundes- und Bekanntenkreis genannt,
die Family-Office-Dienstleistungen anbie-
ten? Hat mein Steuerberater oder Wirt-
schaftspriifer ein paar vertrauliche Na-
men oder kénnen Referenzen genannt
werden? Hat mein Hausbanker eine
Empfehlung? Manchmal ist es auch hilf-
reich, einfach ein paar Family-Office-Tref-
fen oder -Konferenzen zu besuchen, bei
denen es viel ums Geschiift geht. Diese
werden zwar von Produktanbietern ge-
sponsert, die neue Kontakte und Investo-
ren suchen. Doch es geht hier nicht um
das schnelle Geschift, sondern um den
Aufbau eines Netzwerks und den Erfah-
rungsaustausch mit anderen vermégen-
den Familien.

Bevor man nun eine Auswahlliste von
moglichen Family-Office-Kandidaten er-
stellt, sollte man unverbindlich entspre-
chendes, aufschlussreiches Werbemate-
rial anfordern, um schon mal einen ers-
ten Uberblick zu gewinnen. Vorab hilft
auch ein Blick in den Bundesanzeiger,
um die Bilanz eines mdglichen Kandida-
ten genauer unter die Lupe zu nehmen.

Ein wichtiges Entscheidungskriterium ist
auch das beschéftigte Personal, der Be-
stand, die Fluktuationsquote und die
Qualifikation der Mitarbeiter mit der
Dauer der Betriebszugehérigkeit. Eine
hohe fachliche Kompetenz sowohl in der
Ausbildung als auch in der Erfahrung
wird zwingend vorausgesetzt, um die
komplexen und hochverantwortlichen
Aufgaben tibernehmen zu kénnen. Dabei
kommt dem erfolgreichen Family Officer
sein gutes Netzwerk zu allen notwendi-
gen Berufsgruppen zugute. Er zeichnet
sich zudem durch ein strukturiertes, stra-
tegisches, globales Denken, einen sehr
guten Instinkt fiir Markt und Okonomie
sowie eine hohe Priagung aus Verant-
wortungsbewusstsein, Vertrauenswiir-
digkeit, Serviceorientierung, Charakter-
starke und Souverdnitit aus. So entsteht
eine langfristige und stabile Beziehung
zwischen dem Family Officer und der
Mandantschaft.

Weitere Schwerpunkte liegen in der Aus-
wahl geeigneter Vermdgensverwalter,
Rechtsanwilte und Steuerberater, die
moglicherweise auch tiber grenziiber-
schreitende Erfahrungen verfiigen. Wel-
che Vorgehensweise wird von den Fami-
ly-Office-Kandidaten hierfiir bevorzugt?
Gibt es bereits Vorurteile oder negative
Erfahrungen mit dem einen oder ande-
ren? Wie sieht es im Management mit
Immobilien aus? Verfiigt das Family Of-
fice iiber ein exquisites Netzwerk im
Bereich Private Equity? Gibt es gute Kon-
takte zur Oldtimer- und Kunstszene, so-
fern das Familienvermégen auch in die-
sen Assetklassen investiert werden soll?

Am Ende dieses Prozesses steht ein eige-
nes, mafdgeschneidertes Auswahlverfah-
ren. Nicht immer ist das an Personenan-
zahl oder der Summe des betreuten Ver-
mogens grofte Family Office fiir einen
das Beste. Manchmal ist auch der ver-
traute Einzelne, der auf Zehenspitzen
leise und diskret alle Dienstleistungen
aus einer Hand mithilfe seines Netz-
werks anbietet, fiir manche Familien die
feinste Losung. Eine Art »Primaballerinac.

Reinhard Vennekold
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BREHMER & CIE. - Family Office

Risikostreuung als Erfolgsfaktor

Elite Report extra: Charakter, Kontinuitdt
und solides Wissen ist gefragt. Ein Family
Office ist beileibe kein Landeplatz fiir Ein-
tagsfliegen. Welche Zeitrdume sind fiir Sie
geeignet, um lhre Dienstleistungen fiir die
Mandanten nicht nur zu strukturieren, also
einzurichten, sondern auch umzusetzen?

Thomas Brehmer: Als unabhidngiges Fami-
ly Office erfreuen wir uns einer langftis-
tigen Bindung unserer Mandanten an das
Unternehmen - meist iiber Generatio-
nen. Wir garantieren unseren Mandanten
eine Kontinuitdt der Ansprechpartner
und damit ein Héchstmaf an Diskretion
sowie nachhaltiger Serviceorientierung.
Unsere Mandanten haben die Gewiss-
heit, nach umfassender Beratung der in-
dividuell passenden Anlagestrategie und
Festlegung der Mandatsgrenzen bezie-
hungsweise sonstiger Aufgaben, sich im
Tagesgeschéft um nichts mehr kiitmmern
zu miissen. Zur Implementierung der
notwendigen Strukturen, der Strukturie-
rung des Vermogens und zur Umsetzung
der Vorgaben benétigen wir vor allem
Zeit und Vertrauen. Daher sind sehr lang-
fristige Verbindungen, oberhalb von fiinf
bis zehn Jahren, vorteilhaft und schaffen
fiir beide Seiten gute Ergebnisse.

Elite Report extra: Welche Séulen und Ent-
scheidungsgriinde tragen lhre strategische
Asset Allokation? Beschreiben Sie den dazu-
gehdrenden Prozess.

Thomas Brehmer: Als Multi Family Office
legen wir besonders Wert auf eine maf3-
geschneiderte, regelmédRige und person-
liche Beratung unserer Mandanten. Im
Rahmen der umfassenden BREHMER &
CIE.-Strategieberatung werden alle wich-
tigen Themen umfassend und transpa-
rent besprochen. Die strategische Asset
Allokation bildet dabei ein wesentliches
Kernthema und ist fiir den langfristigen
Anlageerfolg die wichtigste Entschei-
dung des Mandanten.
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Thomas Brehmer,
Geschdftsfiihrender Gesellschafter,
BREHMER & CIE. GmbH

Eine fundierte Entscheidung erfordert
einen mehrstufigen, strukturierten Pro-
zess. Der Mandant muss sich mit den rea-
listischen Chancen des Kapitalmarktes
und mit seinen eigenen Zielen, seiner
Risikotragfahigkeit, seiner Risikobereit-
schaft, der Schwankungstoleranz und
eventuellen weiteren Restriktionen in-
tensiv auseinandersetzen. Als unabhén-
giges Multi Family Office sind wir der
ideale »Sparringspartner« fiir unsere
Mandanten und kénnen aufgrund der
langfristigen Kundenbindung gewisse
»vorschnelle« Festlegungen mit dem
Mandanten diskutieren und gegebenen-
falls individualisieren.

Die Festlegung der strategischen Asset
Allokation ist von entscheidender Bedeu-
tung fiir den nachhaltigen Anlageerfolg
des Anlegers. Bereits im Jahr 1952 be-
riicksichtigte der US-amerikanische Oko-
nom Harry Markowitz erstmals Rendi-
teerwartungen, die damit einhergehen-
den Risiken sowie das Zusammenspiel
dieser Risiken, die sogenannte Korrela-
tion, um optimale Portfolioallokationen
zu identifizieren. Er legte damit die
Grundlage fiir die moderne Portfolio-
theorie und wurde dafiir 1990 mit dem
Wirtschaftsnobelpreis ausgezeichnet.
Und obwohl sich der Kapitalmarkt seit-
dem sehr verdndert hat und es heute ge-

nauere Methoden gibt, Risiken zu mes-
sen, bilden Markowitz' Erkenntnisse
auch tiber ein halbes Jahrhundert spiter
nach wie vor die Grundlage einer profes-
sionellen strategischen Asset Allokation
(SAA). Angesichts der Tatsache, dass die
SAA gemiR empirischen Untersuchun-
gen iiber circa 90 Prozent des Anlage-
erfolgs entscheidet, stellt sie somit einen
Schliisselfaktor fiir Anleger dar.

Als unabhédngiges Multi Family Office
haben wir uns seit der Griindung im Jahr
2009 auf die Manager-Selektion aus dem
gesamten Marktspektrum spezialisiert.
Der Fokus liegt dabei auf renommierte
Vermogensverwalter und Fondsmanager,
die ein HochstmaR an Flexibilitdt inner-
halb ihrer Investmentphilosophie ge-
nief3en und auf eine testierte Erfolgs-
bilanz verweisen kénnen. Vor diesem
Hintergrund iiberlassen wir die strategi-
sche Asset Allokation den ausgewiesenen
Experten unserer bewédhrten Family-Of-
fice-Strategie in gewissen Bandbreiten
und halten uns mit taktischen Eingriffen
aus guter Erfahrung méglichst zurtick.
Unsere Mandanten haben grundsétzlich
die Moglichkeit, aus sechs unterschied-
lichen taktischen Ausrichtungen der Fa-
mily-Office-Strategie zu wihlen (von sehr
defensiv bis sehr dynamisch). Aktuell ar-
beiten etwa 20 renommierte Vermogens-
verwalter nach dem strengen »Best-of-
Class-Prinzip« fiir den Anlageerfolg unse-
rer Mandanten im Rahmen der Family-
Office-Strategie. Risikostreuung fangt
bereits bei der Verteilung des Entschei-
dungsrisikos zur Festlegung der strategi-
schen Asset Allokation an und ist damit
ein wesentlicher Erfolgsfaktor! Unsere
Mandanten haben die Sicherheit von
etwa 20 »klugen Kdpfens, die in den letz-
ten drei, filnf und zehn Jahren alle Krisen
nachweislich gut bewiltigt haben. Daher
reduziert sich das Risiko der strategi-
schen Asset Allokation bei uns auf ein
MindestmafR!



Elite Report extra: Welche Rolle spielt in
Ihrem Hause die Beriicksichtigung der oft
sehr unterschiedlichen individuellen Wiin-
sche und Ziele von Familiengenerationen?

Thomas Brehmer: Wir haben uns auf die
Beratung, Umsetzung, Monitoring, Re-
porting und Controlling der meist indivi-
duellen Anlageziele von Unternehmer-
familien spezialisiert. Nach unserer Er-
fahrung ist die Spannweite der Dienstleis-
tungen und individuellen Wiinsche sehr
breit gestreut. Neben der Moglichkeit zur
Implementierung einer vermdogensver-
waltenden Gesellschaft (mbH), die die
Wiinsche der gesamten Familie bequem
berticksichtigt, sind natiirlich auch in-
dividuelle Lésungen auf Einzelkunden-
ebene méglich und werden in der Praxis
zunehmend nachgefragt. Die Biindelung
von Familienvermdgen schafft oft spiir-
bare Kostenvorteile, bessere Méglichkei-
ten des Vermégensschutzes (beispielswei-
se durch Auflage eines Investmentfonds/
Familienfonds fiir die gesamte Familie im
Ausland), hohere Effekte zur Steueropti-
mierung. Nach unserer langjahrigen Er-
fahrung hat sich eine Mischung aus einer
Familienstrategie und individuellen Lo-
sungen auf Einzelkundenebene bewdhrt.

Elite Report extra: Gibt es dazu Musterl6-
sungen auch in Bezug auf die unterschied-
lichen Lebensphasen?

Thomas Brehmer: Wir arbeiten hochst
individuell fiir die Umsetzung der Wiin-
sche unserer Mandanten aus dem Unter-
nehmersektor. Im Rahmen der Strategie-
beratung analysieren wir die Anlageziele
umfassend und stellen diese mit der
personlichen Lebensphase des Mandan-
ten gegeniiber. Musterldsungen gibt es
grundsitzlich nicht, aber tendenziell
sinkt mit dem Lebensalter der Mandan-
ten auch die Risikobereitschaft und na-
turgemdiR auch die Zielrendite.

In Zeiten einer moglicherweise neuen
Euro- und Finanzmarktkrise liegt aber ge-
nau hier der Schwerpunkt unserer Bera-
tungsdienstleistung als unabhingiges

Multi Family Office, denn scheinbar
»sichere« Anlagen (beispielsweise Zins-
papiere) unterliegen aktuell gleich mehr-
dimensionalen Risiken (Emittenten-
risiko, Wahrungsrisiko etc.), wihrend
grundsétzlich »risikobehaftete« Anlagen
(beispielsweise Aktien, Immobilien und
Gold) sich im Ernstfall als eine vergleichs-
weise »sichere« Anlage herausstellen kon-
nen. Unsere Strategieberatung bringt
»Licht ins Dunkel« und verschafft unse-
ren Mandanten eine klare Entscheidungs-
grundlage zur Festlegung der individuel-
len Ausrichtung der Anlagestrategie.

Elite Report extra: Vielen Dank fiir das
interessante Gesprdch!

Foto: Serghei Gherciu

Das BREHMER CIE Family Office ist ein inhabergefiihrter unabhéngiger Vermégensverwalter mit Multi Family Office nach § 32
KWG (sog. »Mini-Bank-Lizenz«). Das Unternehmen wurde 2009 als Partnergesellschaft gegriindet und hat seinen Sitz in Frankfurt
am Main. Unsere Arbeit wird von der Deutschen Bundesbank lizenziert und der BaFin kontrolliert. Das Kerngeschift ist die ban-
kenunabhdngige Vermégensverwaltung, Anlageberatung fiir anspruchsvolle Kundengruppen sowie Family-Office-Dienstleistungen.
Banken und Finanzkrise bestdrken uns darin, innerhalb unserer Vermégensverwaltung grolen Wert auf Sicherheit, »wahre Werte«
und Sachwertorientierung zu legen. Zertifikate, Derivate, Bankprodukte, geschlossene Fonds entsprechen nicht unseren hohen
Qualitéatsanspriichen. Als Family Office haben wir uns auf eine Multi-Manager-Strategie mit »Best-of-Class-Garantie« spezialisiert.
Nachhaltigkeit, Qualitdt und ein kundenfreundliches Geschdftsmodell zeichnen BREHMER & CIE. aus. Private und institutionelle
Vermégensverwaltung bieten wir ab einer Anlagesumme von etwa drei Millionen Euro an. Mandate fiir komplette Spezialfonds-
Losungen und Family-Office-Dienstleistungen iibernehmen wir ab einer Anlagesumme von etwa 60 Millionen Euro.

BREHMER & CIE. — Family Office

Unabhdngige Vermégensverwaltung § 32 KWG

SchumannstraBle 59, 60325 Frankfurt am Main
Telefon: +49691539071-70

'ao.‘l =

BREHMER & CIE.

info@brehmer-cie.de | www.brehmer-cie.com

- Family Office -



Als Einheit der DZ PRIVATBANK, die als professioneller Vermégensverwalter von der Elite Report Redaktion auch in diesem Jahr
erneut mit der hochsten Auszeichnung »Summa cum laude« gewiirdigt wird, hat sich auch die »WerteSchmiede«, das genossen-
schaftliche Family Office der DZ PRIVATBANK, mit umfassenden Dienstleistungen als verldsslicher Anbieter etabliert. Seit 2014 ist
sie bereits durchgcingig in der Spitzengruppe der Familienbetreuer im deutschsprachigen Markt vertreten. Insbesondere fiir mittel-
stdndische Unternehmerinnen und Unternehmer sowie deren Familienverbiinde bietet das Leistungsversprechen in Sachen Unter-
nehmensnachfolge einen hohen Mehrwert. Elite Report sprach mit Arasch Charifi, Leiter Private Wealth Management, und Mathias
Semar, Leiter Wealth Management Losungen und WerteSchmiede bei der DZ PRIVATBANK, iiber aktuelle Entwicklungen des Geschifts

und Mehrwerte fiir die Kunden.

Foto: Ksenia Orlova

WerteSchmiede - das Family Office der DZ PRIVATBANK
Fokus Unternehmensnachfolge: Wann fangen
Sie an, iiber das Aufhoren nachzudenken?

Elite Report extra: Herr Semar, gibt es einen
aktuellen Trend im Geschdft mit Family
Offices und vermégenden Unternehmer-
familien oder sind die Themenfelder stets
die alten?

Mathias Semar: Unser Kerngeschift in
der »WerteSchmiede« ist zundchst die
strategische Ausrichtung (Vermogens-
strukturierung) simtlicher liquiden und
illiquiden Vermdgenswerte eines Fami-
lienvermdgens nach einem gemeinsam
festgelegten Zielbild. Der demografischen
Entwicklung geschuldet, entwickelt sich
das Thema Unternehmensnachfolge zu-
sehends zu einem der haufigsten Anlésse,
um iiber das Thema Vermégen ganzheit-
lich mit Unternehmerfamilien ins Ge-
sprdach zu kommen.

Elite Report extra: Der Beratungsbedarf bei
Unternehmensnachfolgen steigt also ...

Mathias Semar: Ja, und zwar nicht nur
aus den skizzierten demographischen
Griinden, sondern auch aufgrund der
Komplexitdt des Themas. Hier besteht

8 ELITE REPORT extra

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

ein de facto sehr vielschichtiger Bera-
tungsbedarf, denn es sind mehr als nur
Nuancen zu betrachten. SchlieRlich ist
die eigene Nachfolge eine der wichtig-
sten Aufgaben, die jeder Unternehmer
irgendwann fiir sich 16sen muss. Das
eigene Lebenswerk soll in gute Hinde
iibergehen, darauf kommt es an. Die
»emotionale« Frage, wer der richtige
Nachfolger oder die richtige Nachfolge-
rin ist, kénnen wir als Dienstleister dabei
natiirlich nicht beantworten. Aber als un-
abhingiger Partner, der umfassend und

individuell zur Vermogensstruktur berét
und das »Grof3e und Ganze« im Blick
behalt, sorgen wir fiir die Findung eines
rrationalen Entscheidungsrahmensc.

Elite Report extra: Wie beraten Sie konkret,
was diirfen Kunden vom Service der DZ
PRIVATBANK erwarten?

Arasch Charifi: Unsere Spezialisten beglei-
ten Unternehmer bei allen Schritten der
Nachfolgeplanung und Unternehmens-
iibergabe — und dies gemiR den Werten
der Genossenschaftlichen FinanzGruppe.
Dabei schaffen die jeweiligen Experten
die notwendige Transparenz, auf die es
ankommt, um alle Schritte hin zur Nach-
erwerbsphase professionell zu planen
und final gestalten zu kdnnen. Denn Fra-
gen gibt es reichlich und jeder Bedarf ist
individuell. Wo liegen fiir Unternehmer
Vorteile bei Holdingstrukturen? Warum
ist eine Poolung der Gesellschaftsver-
trége hilfreich? Kann eine Anpassung des
Giiterstandes sinnvoll sein? Welchen
Nutzen erméglicht eine Familiengesell-
schaft oder kann etwa eine Familien-



stiftung fiir den Unternehmer infrage
kommen? Wie kann ein gréf3erer Ein-
malbeitrag aus einem Unternehmensver-
kauf sinnvoll investiert werden?

Elite Report extra: Die Bedarfe sind also
héchst individuell?

Mathias Semar: Individuell allein ist zu
kurz gesprungen, besser individuell und
umfassend. Fakt ist: Bei einer Unter-
nehmensnachfolge gibt es viel zu kldren.
Unsere Spezialisten kénnen in einem
intensiven Dialog zunéchst die unter-
nehmerischen und persénlichen Ziele
ausloten. Dazu wird die aktuelle und
zukiinftige Situation als Unternehmer
und Privatperson analysiert, der wirt-
schaftliche Spielraum ermittelt und der
Absicherungsbedarf von allen Beteiligten
bestimmt - auch unter Beriicksichtigung
verschiedener Szenarien wie Krankheits-,
Pflege- und Nachfolgefille. Wir stellen
hiermit sozusagen zunéchst die notwen-
dige Transparenz simtlicher liquiden
und illiquiden Vermdgenswerte her und
legen gemeinsam mit dem Kunden ein
Klares Zielbild der kiinftigen Vermogens-
struktur fest. AnschlieRend ist haufig die
Entwicklung einer langfristigen, gene-
rationsiibergreifenden Anlage als auch
Familienstrategie mittels einer eigenen
Anlagerichtlinie das Hauptthema. Erst
danach erarbeiten wir nach einer detail-
lierten Performance- und Risikoanalyse
entsprechende Empfehlungen fiir geeig-
nete Investitionsvehikel — von der Gesell-

Ihre Unternehmensnachfolge

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

schaftslésung bis hin zu individuellen
Fondsstrukturen und Stiftungsthemen.
Abgerundet wird der Service mit einem
umfassenden Reporting. Hier wird das
komplexe Vermogen erfasst, bewertet
und tibersichtlich aufbereitet. Dieses Re-
porting ist dann die wesentliche Grund-
lage fiir kontinuierliche Gesprdche mit
der Unternehmerfamilie und eine lang-
fristig solide Steuerung des Gesamtver-
mogens.

Elite Report extra: Was diirfen Kunden noch
von lhnen erwarten, insbesondere was
die Einbettung in die Genossenschaftliche
FinanzGruppe angeht?

Arasch Charifi: Auch die sogenannten
»Extras« konnen wir in unserer »Werte-
Schmiede« bearbeiten. Denn falls not-
wendig, moderieren wir zusdtzlich einen

Beauty Contest und nehmen weitere Ver-
mogensverwalter mit an Bord. Selbst-
verstdndlich gehért zum Angebot auch
die Uberpriifung von Testamenten, Voll-
machten und Vertrigen gemeinsam mit
den steuerlichen und rechtlichen Be-
ratern des Kunden. Und wie von Ihnen
angesprochen, kénnen unsere Kunden
zusétzlich von den Stirken der Genossen-
schaftlichen FinanzGruppe profitieren.
Gemeinsam mit anderen Partnern -
DZ BANK, VR NachfolgeBeratung und VR
Equitypartner — haben wir uns beispiels-
weise zum Kompetenzcenter Nachfolge
zusammengeschlossen und kénnen auf
diese Weise auch Unterstiitzung bei der
Auswahl eines geeigneten Kiufers oder
Nachfolgers sowie eine umfassende Ex-
pertise in Finanzierungs-, Bewertungs-
fragen und Anlageldsungen bieten. Das
bedeutet kurze Wege und ein One-Stop-
Shop mit hohem Mehrwert fiir Unter-
nehmer. Denn wir wissen nicht alles
selber am besten, sondern bringen zum
jeweiligen Thema die richtigen Experten
ins Spiel - zum Wohle des Auftraggebers.
Nicht ohne Stolz verstehen wir die Aus-
zeichnung des Elite Report in diesem
anspruchsvollen Kundensegment daher
als Beleg fiir dauerhafte Leistungsstirke
sowie Qualitdt. Unabhingig davon laden
wir jeden Interessenten gern dazu ein,
uns zu priifen und den Kontakt zu uns
aufzunehmen.

Elite Report extra: Vielen Dank fiir das
Gesprdch!

o Als strategisch mitdenkender Partner analysieren wir die Vermégenssituation der Unternehmerfamilie und machen diese fiir alle

Beteiligten transparent

o Wir begleiten den kompletten Nachfolgeprozess und arbeiten mit den involvierten Netzwerkpartnern zusammen
e Basis unserer Leistungsfchigkeit ist ein erstklassiges Dienstleistungs- und Produktportfolio mit hochwertigen Wealth Management
Lésungen, welches passgenau auf die Bediirfnisse von Unternehmerfamilien ausgerichtet ist

WerteSchmiede — Genossenschaftliches Family Office

4, rue Thomas Edison, 1445 Strassen, Luxembourg
Telefon: +35244903-3627

mathias.semar@werteschmiede.com
www.werteschmiede.com | www.sogehtnachfolge.de
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Foto: Serghei Gherciu- -

Family Office 360grad AG

Stabilitiatsanker in Europa

Elite Report extra: Family Office 360grad
ist seit vielen Jahren in der Schweiz tdtig.
Welche besonderen Themen beziehungs-
weise Anfragen begegnen lhnen aktuell?

Thomas A. Zenner: Jiingst nehmen beson-
ders die Anfragen zum Thema Wegzug
in die Schweiz, insbesondere von Unter-
nehmerfamilien aus Deutschland und
Osterreich, stark zu. Die Rahmenbedin-
gungen fiir vermdgende Familien und
Unternehmer in diesen beiden Lindern
verschlechtern sich zusehends, sodass
ernsthaft seitens dieser Familien der
Wegzug gepriift wird. Des Weiteren
kommt im Rahmen der Nachfolgepla-
nung bei Familienunternehmen der
Waunsch auf, diese Familien beim Prozess
zu begleiten. Dazu bietet sich der von
uns entwickelte Familienkompass an.

Elite Report extra: Was macht aus lhrer
Sicht die Schweiz so attraktiv, dass dieser
Wunsch nach Zuzug zunehmend bei lhnen
angefragt wird?

Thomas A. Zenner: Stellen Sie sich vor, Sie
wohnen da, wo andere Ferien machen.
Da wo Tradition und Innovation Hand in
Hand gehen, wo die Steuerzahlenden als
»Kunden« gesehen werden, und die Kom-
munikation mit den Behérden 16sungs-
orientiert und schnell verliuft.

10 ELITE REPORT extra

Aufgrund der politischen und fiskalen
Entwicklungen in den letzten Jahren in
Deutschland und Osterreich fragen sich
viele vermogende Familien und Unter-
nehmer, ob langftistig ein Wegzug nicht
doch die bessere Alternative zum jetzi-
gen Wohnsitz darstellt. Die Schweiz wird
von vielen vermdgenden Familien auf-
grund ihrer Lage, der langjdhrigen poli-
tischen und wirtschaftlichen Stabilitét
und der attraktiven Besteuerung als
optimales Zielland fiir einen méglichen
Domizilwechsel angesehen. Die erstklas-
sige Infrastruktur, der hohe Lebensstan-
dard, die Internationalitdt und die stra-
tegisch giinstige Lage machen das Land
noch attraktiver. Klingt erstmal wie im
Paradies. Allerdings sind bei einem Weg-
zug aus Deutschland und Osterreich
auch die entsprechenden Rechts- und
Steuergesetze zu beachten. Grundsétz-
lich ist festzuhalten: Wer komplett von
den steuerlichen Vorziigen der Schweiz
profitieren will, muss bei einem Wegzug
einiges bedenken, um nicht plétzlich in
eine Steuerfalle zu tappen. Gerade Unter-
nehmer, die aus Deutschland wegziehen,
miissen das Thema der Wegzugsbesteue-
rung beachten und Losungen finden. Da
ist es aufgrund des bestehenden Doppel-
besteuerungsabkommens zwischen der
Schweiz und Osterreich fiir Unterneh-
mer aus Osterreich doch einfacher.

Die Komplexitét der Standortwahl in der
Schweiz ist auch nicht zu unterschitzen.
Neben den verschiedenen Sprachregio-
nen und nattirlich den kulturellen und
landschaftlichen Unterschieden muss
unbedingt auch berticksichtigt werden,
dass in der Schweiz die Steuern auf drei
verschiedenen Ebenen, auf Bundes-, Kan-
tons- und Gemeindeebene, erhoben wer-
den. Die Ausgestaltung und Hohe der
Steuertarife, Steuersitze und Steuerfrei-
betrige kann stark variieren und einen
erheblichen Unterschied ausmachen.

Es lohnt sich auf jeden Fall, tiber einen
Wegzug in die Schweiz nachzudenken.
Die Folgen, die sich bei einem Wegzug
ergeben, sowie die unterschiedlichen
Faktoren der Standortwahl in der
Schweiz sind dabei genau zu priifen. Un-
ser Family Office ist optimal mit Spezia-
listen vernetzt. Mit unserem Wissen und
Netzwerk unterstiitzen wir bei allen An-
gelegenheiten rund um den Wegzug aus
Deutschland sowie den Um- und Zuzug
in die Schweiz, insbesondere:

¢ Abwicklung aller erforderlichen recht-
lichen und steuerlichen Angelegenhei-
ten, einschliefRlich Aushandlung der
Pauschalsteuerbetrage, interkantonale
Vergleiche, steuerliche Vorbescheide,
Doppelbesteuerungsabkommen

e Antrédge auf Aufenthaltsbewilligungen
e Versicherungen/Sozialversicherungen

e Firmengriindungen

e Beratung bei der Auswahl des Kantons
beziehungsweise neuen Wohnsitzes, der
den Bediirfnissen am besten entspricht

e Vollstdndige Unterstiitzung bei der
Suche und Auswahl des neuen Domiziles
e Unterstiitzung bei der Einfithrung/
Uberfithrung von zum Beispiel persénli-
chem Eigentum, Fuhrpark, Kunstwerken

Elite Report extra: Sie hatten am Anfang
gesagt, dass neben der Wegzugsthematik
stark auch lhre Unterstiitzung im Bereich
der Unternehmensnachfolge gefragt ist.
Was meinen Sie damit?

Thomas A. Zenner: Laut aktueller Schit-
zungen stehen allein in Deutschland bis
2026 um die 190.000 Unternehmen zur
Ubergabe an. In Osterreich sind es circa
25.000 Unternehmen.



Die Ubergabe eines Unternehmens birgt
etliche Risiken. Handelt es sich dabei um
ein familiengefiihrtes Unternehmen,
kommen die typischen Herausforderun-
gen fiir Familienunternehmer hinzu: die
konflikttrichtige Vermengung von Fiih-
rung, Eigentum und Familie, von emotio-
nalen und sachlichen Motiven. Spétes-
tens zu diesem Zeitpunkt zeigt sich, wie
oder ob ein Unternehmen auf den Gene-
rationenwechsel vorbereitet ist. Gelingt
es der Unternehmerfamilie, Konflikte
liber Werte, Ziele, Rollen offen zusam-
men zu diskutieren, diese aufzulésen
und zu fixieren?

Meine Geschiftspartnerin Professorin
Dr. Anabel Ternés von Hattburg (Managing
Director, SHR Institut fiir nachhaltiges
Management, Berlin) und ich kennen das
aus vielen Gesprédchen, Coachings, Bera-
tungen, Workshops: Die wunde Stelle, an
der sich entscheidet, ob eine Familie ein
Unternehmen mit voller Kraft nach vorn
in die Zukunft steuern kann oder in stin-
digen Seitenkdmpfen Energie verliert.
Aus unserer langjahrigen Erfahrung ent-
wickelten wir zusammen den Familien-
kompass 360 Grad. Dieser kann als
Schliisselstrategie das Fundament fiir
jede Unternehmerfamilie bilden.

Der Familienkompass 360 Grad hilft, die
konflikttrichtige Vermengung von Fiih-
rung, Eigentum und Familie, von emotio-
nalen und sachlichen Motiven in den
Griff zu bekommen und das Ziel zu ver-
wirklichen, Unternehmen und Vermo-
gen fiir die kommenden Generationen
zu erhalten und zu vermehren. Wir brin-
gen die kritischen Themen auf den Tisch
und schauen mit ihnen zusammen,
wofiir die Familie steht, ob und wie sie
auf den Generationswechsel vorbereitet

Professorin Dr. Anabel Ternés von Hattburg, Managing Director, SHR Institut fiir nachhaltiges
Management, und Thomas A. Zenner, Geschdiftsfiihrer, Family Office 360grad AG

sind, ob allenfalls schon ein Notfallplan
existiert. Nicht zuletzt auch tiberpriifen
wir den Einklang der Testamente mit
den Gesellschaftsvertrdgen oder die Re-
gelung anderer Eventualitdten.

Wir zeigen den Familien die typischen
Herausforderungen fiir Familienunter-
nehmer auf. Wir unterstiitzen sie darin,
Konflikte iiber Werte, Ziele, Rollen offen
zusammen zu diskutieren, aufzuldésen
und zu fixieren. Harmonie im Familien-
unternehmen entsteht dann, wenn die
Werte der Familie mit den Werten des
Unternehmens abgestimmt sind und
authentisch gelebt werden. Eine wach-
sende Zahl von Gesellschaftern kann zu
divergierenden Interessen, wachsenden
Anspriichen sowie wachsender Entfer-
nung vom Unternehmen und von-
einander fiihren. Ein solide entwickelter
Familienkompass dient als klarer Orien-
tierungskompass, der als Prozess verstan-
den werden kann. Er hilft, die Fami-
lienmitglieder in eine Gruppe mit einem
gemeinsamen Blick auf das Unterneh-

Family Office 360grad AG

Stansstaderstrasse 90, 6370 Stans, Schweiz
Telefon: +414161800 30

t.zenner@familyoffice-360grad.ch | www.familyoffice-360grad.ch

men und die Familie zu formen sowie
auch Missverstdndnisse zu reduzieren.
Das Ganze baut auf dem Status auf, wo
die Familie steht, und liefert Antworten
auf die Kernfragen. Es kommt daraufan,
die Nachfolgegeneration aufihre Auf-
gaben vorzubereiten und fiir ihre Ausbil-
dung zu sorgen. Gerade aktuell steht die
NextGen im Familienunternehmen vor
vielen Herausforderungen. Es gilt, eigene
Ziele und Visionen zu entwickeln und
dadurch das Familienunternehmen lang-
fristig weiterzuentwickeln.

Wir sind tiberzeugt davon, dass nur eine
Familie, die sich selbst fithren kann, in
der Lage ist, die strategischen Fragen zu
beantworten, tiber die Zukunft von Fami-
lie, Unternehmen und Vermogen zu ent-
scheiden. Unser Anspruch ist es, sie vor
dem Hintergrund unserer langjdhrigen
Expertise professional zu begleiten und
dahin zu fiihren.

Elite Report extra: Vielen Dank fiir diese
Informationen!

FamilyOffice

360
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Foto: Marie-Laure Briane

Leistungsangebot a la carte

Boris Niekammer, Generalbevollmdchtigter und Leiter Wealth Planning des Family Office der Frankfurter Bankgesellschaft,
iiber eine Familienvermégensstrategie fiir dauerhafte L6sungen.

Elite Report extra: Ist die derzeitige an-
spruchsvolle Phase an den Kapitalmdrkten
etwas, das hochvermégenden Familien
Sorgen machen muss?

Boris Niekammer: Die aktuelle Verschie-
bung der geopolitischen Machtverhalt-
nisse und die Auswirkungen auf Wirt-
schaft und Kapitalmérkte kann man
nicht ignorieren. Viele unserer Mandan-
tinnen und Mandanten sind davon im
Grunde doppelt betroffen, da ihr Vermé-
gen zu wesentlichen Teilen aus unter-
nehmerischer Tdtigkeit resultiert: Unser
Family Office gehért zur Frankfurter
Bankgesellschaft Gruppe und damit zur
Sparkassen-Finanzgruppe, der Marktfiih-
rerin im deutschen Mittelstand. Entspre-
chend viele Unternehmerfamilien betreu-
en wir und sehen: Hohe Energie- und Rob-
stoffpreise, steigende Refinanzierungs-
kosten und die Verwerfungen an den
Kapitalmadrkten bilden eine Gemenge-
lage, die sowohl Unternehmens- als auch
private Finanzen nicht unberiihrt lisst.
Doch in den letzten rund 20 Jahren

12

héufen sich die Ausnahmesituationen an
den Finanzmadrkten. In einer stark ver-
netzten und globalisierten Welt ist das
kaum verwunderlich und wird sich auch
kaum dndern. Welche Assetklassen je-
weils betroffen waren und welche gut da-
standen, variierte. Das bedeutet: Weder
lohnt es sich, auf eine krisenfreie Zu-
kunft zu spekulieren, noch diirfen Wohl
und Wehe des Familienvermégens von
einer einzelnen Anlageentscheidung ab-
hédngen. Je gréfRer und komplexer ein
Vermégen ist, desto wichtiger ist es, eine
langfristige Strategie stringent zu verfol-
gen. Vermogen braucht professionelles
Management. Unsere Aufgabe als Family
Office ist es hier, langfristige Entwicklun-
gen zu erkennen, um das Vermodgen mit
geeigneten Strategien zu schiitzen. Ein
Beispiel ist die Inflation, welche fiir uns
keine Uberraschung war und uns sicher
noch eine Weile beschiftigen muss.

Elite Report extra: Wie kann ein Family
Office dabei helfen, ein Vermdgen zu pro-
fessionalisieren?

Boris Niekammer: Wir unterstiitzen Fa-
milien dabei, ihrem Vermdgen professio-
nelle Strukturen zu geben, dhnlich jenen
eines Unternehmens. Das beginnt bei der
Identifikation potenzieller Risiken, die
sich aus der Vernetzung verschiedenster
Ebenen ergeben. So muss man bestehen-
de Vertrige und Verfiigungen mit dem
vorhandenen Vermdgen verkniipfen und
verschiedenen Szenarien unterwerfen.
Das hilft, Schwachstellen zu erkennen
und zu beheben - und zwar immer wie-
der, sobald sich die Rahmenbedingungen
dndern. AnschlieRend gilt es, die passen-
de Rechtsform fiir das Vermégen und die
Familie zu finden, beispielsweise eine
Stiftung. Wir kénnen hier nicht nur
selbst beratend tdtig sein, sondern verfii-
gen auch tiber ein umfangreiches Netz-
werk, etwa fiir Steuer- und Rechtsfragen.
Der grof3e Vorteil einer juristischen
Struktur fiir das Vermégen ist, dass man
gemeinsam handlungsfihig wird und
bleibt. Das eréffnet den Zugang zu Anla-
gemoglichkeiten, die Einzelakteuren auf-
grund mangelnden Kapitals in der Regel



verwehrt bleiben, beispielsweise Private
Equity oder gréfReren Immobilienportfo-
lios. Wiederum analog zur Fiihrung eines
Unternehmens geht es natiirlich auch
um die personelle Besetzung: Wer iiber-
nimmt beim Management des Vermo-
gens welche Rolle? Hier tritt neben die
rein rationale Thematik der Vermdgens-
optimierung die stark emotional geprigte
Frage nach Beziehungen und Hierar-
chien innerhalb der Familie. In unserer
Arbeit im Family Office sprechen wir
daher auch ganz bewusst vom Ziel einer
Familienvermogensstrategie, die beide
Sphéren einbezieht und so tragfihige,
dauerhafte Losungen erarbeitet.

Elite Report extra: Warum ist das so wichtig?

Boris Niekammer: Familidrer Zusammen-
halt und Vermoégenszusammenhalt sind
letztlich nicht voneinander zu trennen.
Oft beginnen Konflikte innerhalb der
Familie und werden dann auf dem Spiel-
feld des Vermdgens ausgetragen. Das ist
natiirlich umso brisanter, wenn ein Un-
ternehmen den Kern des Familienvermo-
gens bildet: Dann stehen im Ernstfall
nicht nur die eigenen Werte auf dem
Spiel, sondern auch der gesellschaftliche
Beitrag des Unternehmens, etwa die ge-
schaffenen Arbeitsplitze. Auch Konflikte,
die unausgesprochen unter der Ober-
flache schwelen, bedrohen Familie und
Vermogen. Gerade Unternehmerfamilien
sind oft Meister darin, Probleme unter
den Teppich zu kehren, weil es ihnen
wichtiger erscheint, »den Laden am
Laufen zu halten«. Dadurch werden die
Probleme iiber die Zeit meist jedoch nur
grofer, und irgendwann brechen unter-
driickte Konflikte auf - nicht selten im
Erbfall. Deswegen ist es unverzichtbar,
Klarheit tiber das Geflecht von Familie
und Vermégen, von Liebe und Leistung
herzustellen.

Family Office der Frankfurter Bankgesellschaft AG

Neue Mainzer Strale 2—4, 60311 Frankfurt am Main
Telefon: +49 69 2999 276-800

Boris Niekammer,
Generalbevollmdchtigter,
Wealth Planning,
Family Office der Frankfurter Bankgesellschaft

Elite Report extra: Welche Losungen bieten
Sie Familien an, um das zu erreichen?

Boris Niekammer: Wir erleben immer wie-
der, dass eine Familienverfassung grof3e
Chancen bietet, Interessenlagen zu ver-
s6hnen und eine gemeinsame Richtung
einzuschlagen. Wichtig ist dabei, dass
sich alle Mitglieder auf den Prozess ein-
lassen. Oft entsteht diese Bereitschaft,
wenn eine Verdnderung wie die Nach-
folge im Familienunternehmen ansteht.
Als Family Office moderieren wir den
»verfassungsgebenden Prozess«, damit
ein Rahmenregelwerk zur Bewirtschaf-
tung des Vermogens entsteht, die emo-
tionale Bindung der Beteiligten an das
Lebenswerk wéchst und sich ein Raum
fiir Dialog 6ffnet. Externe Begleitung hat
dabei gleich mehrere Vorteile: Der Blick
einer neutralen Person hilft, Dynamiken
und Konflikte zu erkennen, und kann
verhindern, dass Emotionen hochko-
chen. Wir mdchten es den Familienmit-
gliedern ermdglichen, sich der verschie-
denen Rollen bewusst zu werden, die sie
parallel innehaben: AuRere ich mich ge-

rade als Familienmitglied oder als Gesell-
schafter und nimmt mein Gegeniiber
das auch so wahr? Das hilft, Erwartungen
transparent zu machen und Missver-
stdndnisse zu vermeiden, etwa im Hin-
blick auf abweichende Prioritdten der
»Next Generationc.

Elite Report extra: Sie beschreiben sehr
umfassende und grundlegende Vorgehens-
weisen, wie sie oft eher in Single Family
Offices praktiziert werden. Was haben Sie
als Multi Family Office denn Familien zu
bieten, in denen diese Basis bereits besteht?

Boris Niekammer: Den grof3ten Mehrwert
und die groRte Entlastung kénnen wir
unseren Mandantinnen und Mandanten
bieten, wenn wir ihr Vermégen ganzheit-
lich betreuen diirfen, als zentraler An-
sprechpartner, der simtliche Aspekte
biindelt. Aber selbstverstidndlich kénnen
Familien auch gezielt auf einzelne Bau-
steine aus unserem Leistungsangebot
zuriickgreifen. Beispielsweise haben wir
eine tiefe Expertise in der Begleitung
von Immobilientransaktionen aufgebaut.
Diese Assetklasse spielt fiir praktisch jede
vermogende Familie eine wichtige Rolle,
und wir verbinden modernste Analyse-
tools mit tiefer Marktkenntnis, um auch
Kéufe und Verkdufe groRer Objektport-
folios ziigig zum Erfolg zu bringen. Auch
das fortlaufende Vermégenscontrolling
ist ein Spezialbereich, in dem wir haufig
tatig werden: Wir liberwachen perma-
nent Performance und Risikostruktur
aller Anlagen, erstatten kompakt Bericht
und kiimmern uns um alle buchhalte-
rischen Aspekte, damit der Familie mog-
lichst wenig administrativer Aufwand in
steuer- und handelsrechtlichen Fragen
entsteht.

Elite Report extra: Herr Niekammer, wir
danken lhnen!

Family Office

DER FRANKFURTER BANKGESELLSCHAFT

service@familyoffice-fbg.com | www.familyoffice-fbg.com
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FINVIA Family Office GmbH

Digital und so persénlich wie méglich

Ersin Soykandar, Managing Director der FINVIA Family Office GmbH, erldutert uns, wie man das Family Office mit
fortschrittlichen Technologien kombinieren kann, ohne dass die individuelle Beratung auf der Strecke bleibt.

Elite Report extra: Wie stark beriicksichtigen
Sie die neuen Entwicklungen in der Digita-
lisierung, um den groBtmdglichen Nutzen
fiir lhre Mandanten zu erreichen?

Ersin Soykandar: Das ist fiir uns eine sehr
wichtige und vor allem auch grundlegen-
de Frage: Indem wir die Beratungsleis-
tung eines Family Office mit fortschritt-
lichen Technologien kombinieren, gehen
wir in dieser Branche neue Wege. Im Mit-
telpunkt unserer Leistungen steht die in-
dividuelle »Strategische Asset Allokation
(SAA)« — ein elementarer Baustein fiir
eine erfolgreiche Vermogensstrukturie-
rung. Die SAA wird an den Vorlieben des
Kunden wie Anlageziele, Anlageklassen-
praferenz und Verlusttoleranz optimal
ausgerichtet. Die dabei erarbeiteten Leit-
linien bilden wir auch auf unseren digi-
talen Tools ab. Hier bieten wir Kunden
im Grunde ein digitales Okosystem an,
das aus zwei Applikationen besteht: dem
FINVIA Cockpit und der FINVIA Invest-
ment Platform.

Das Cockpit ermdglicht unseren Kunden
online oder per App 24/7 Zugriff aufihre
gesamten Vermodgenswerte. Dabei kén-
nen sie auf ihr Gesamtvermégen und die
Buchhaltung zugreifen, sensible Doku-
mente hochladen, verwalten und an
Behorden weiterleiten und sogar die
Bewertung und Kommentierung ihrer
finanziellen Daten erhalten. Somit ldsst
sich auf Wunsch das gesamte Vermégen
unserer Kunden hier abbilden. Im Grun-
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Ersin Soykandar,
Managing Director,
FINVIA Family Office GmbH

de haben wir als Vorreiter eine digitale
Plattform etabliert, die unseren Kunden
die Moglichkeit bietet, ihr Vermdgen in
Echtzeit zu kontrollieren. Zusitzlich
erhalten unsere Kunden auf der FINVIA
Investment Platform die Moglichkeit, ex-
zellente Private-Equity- und Venture-Ca-
pital-Fonds volldigital zu zeichnen. Und
sollten sie dabei Unterstiitzung von
einem unserer deutschlandweit vertrete-
nen Experten wiinschen - beispielsweise
bei der Erstellung einer individuellen
Gesamtstrategie —, stehen wir ihnen
jederzeit zur Seite.

AuRerdem behandeln wir auch das The-
ma digitale Automatisierung mit einer
hohen Prioritit. Wir sehen, dass sich
im Bereich Family-Office-Services viele
manuelle Prozesse etabliert haben — wie
das Verwalten von Dokumenten, das

Onboarding von Kunden, die Kommuni-
kation mit allen Stakeholdern sowie das
Portfolio- und Order-Management. Das
hat historische Hintergriinde. Und genau
hier sehen wir im Vergleich mit anderen
Family Offices ein enormes Optimie-
rungspotenzial.

Denn durch unsere automatisierten
Prozesse, gepaart mit der beraterischen
Exzellenz eines Family Office, bieten wir
unseren Kunden den eigentlich klassi-
schen Family-Office-Service — nur schnel-
ler, sicherer und effizienter.

Elite Report extra: Das klingt sehr interes-
sant. Kénnen Sie eine Situation nennen, in
der menschliche Expertise und Digitalisie-
rung Hand in Hand gehen?

Ersin Soykandar: Viele Multi Family Offi-
ces sind noch in einer analogen Welt
unterwegs und nutzen lange Reports, die
zwei bis vier Wochen nach Quartalsende
versendet werden. Das ist einfach nicht
mehr zeitgemdf3. Dabei zeigen die aktu-
ellen Krisen, wie wichtig es ist, jederzeit
einen guten Uberblick tiber seine Vermo-
genswerte und - vielleicht noch wichti-
ger - seine Liquiditatssituation heute und
in naher Zukunft zu behalten. Daher soll-
ten zeitgemaRe Family Offices in der Lage
sein, ihren Kunden jederzeit Einblick in
die kompletten Vermdgenswerte, ihre
Liquiditdtsplanung und deren aktuelle
Entwicklung zu gewdhren. Kunden er-
warten, sich 24/7 iiber ihr Vermégen in-



formieren zu kénnen, am Computer und
mobil. Es sollte selbstverstdandlich sein,
dass sich ein Dienstleister nach den An-
spriichen seiner Kunden richtet und
nicht umgekehrt.

Mit einem digitalen Vermdgenscontrol-
ling sind Controller und Family Officer in
der Lage, eine aktuelle Einschidtzung des
Gesamtvermogens und der tatsdchlichen
Liquiditdtsentwicklung an ihre Kunden
zu geben. Hier geht die menschliche Ex-
pertise mit digitalem Fortschritt Hand in
Hand - sehr zum Wohle des Kunden. So-
mit wird das digitale Vermdgenscontrol-
ling zum zentralen Instrument der stra-
tegischen Steuerung von Vermdogen und
Liquiditat.

Leider reicht der klassische Family-Of-
fice-Ansatz hiufig nicht mehr aus. Eine
Uberleitung von physischen Kundenun-
terlagen in elektronische Form ist ein
erster, aber zu kurzer Schritt. Denn Ver-
mogen sind heute sehr komplex. Sie sind
nicht nur in Aktien, Anleihen, Invest-
mentfonds oder Immobilien gebunden,
sondern auch in Private-Equity-Fonds
oder anderen Beteiligungen, die weder
an einer Borse tdglich bewertet noch
bei einer Bank gefiihrt werden. Hinzu
kommt, dass Vermodgensinhaber zuneh-
mend auf spezialisierte Finanzdienstleis-
ter fiir die Umsetzung konkreter, hiufig
anlageklassenspezifischer Investitionen
zuriickgreifen kénnen. Hierdurch erhdht
sich die Anzahl der zu konsolidierenden
Bank- und Depotverbindungen sowie der
nicht bankgebundenen Investments. Der
direkte Zugang erhoht fast exponentiell
die einhergehende administrative Last,
beispielsweise mit Blick auf das Liqui-
dititsmanagement, das Risikomanage-
ment oder die Compliancepflichten wie
die Meldungen nach § 138 Abs. 2 AO |
§ 67 AWV. Daneben miissen sich jene Ver-

Foto: Marie-Laure Briane

mogende, die Vermogenswerte innerhalb
eines juristischen Mantels halten, noch
iiber die ordnungsgeméRe Verbuchung
ihrer Transaktionen im Sinne einer ord-
nungsgemdifRen Buchfiihrung Gedanken
machen. Hier gilt es, Ineffizienzen wie
die Mehrfachbuchung bei verschiedenen
Dienstleistern zu vermeiden. Diesen An-
spruch zu erfiillen, ist fiir ein Family Of-
fice nicht trivial. In einem effizienten Ver-
mogenscontrolling miissen Daten tiber
eine Vielzahl von Anlageinstrumenten
erfasst werden, die bei den verschiedens-
ten Banken und Datenlieferanten, oft
auch international, abgerufen werden
miissen. Dann gilt es, diese zeitnah detail-
liert und klug aufzubereiten. Das geht
nur mithilfe digitaler Technologie.

FINVIA Family Office GmbH

Oberlindau 54 — 56, 60323 Frankfurt am Main
Telefon: +49 69273 1147-0

info@finvia.fo | www.finvia.fo

Elite Report extra: Eine zeitgemdfe Vermo-
gensberatung ist also ohne einen gewissen
Grad der Digitalisierung nicht méglich.
Denken Sie, dass digitale Technologien wie
Robo-Advisor in Zukunft den klassischen
Vermégensmanagement-Ansatz ablosen?

Ersin Soykandar: Die Verwerfungen an
den internationalen Kapitalmérkten seit
Anfang des Jahres haben erneut gezeigt,
wie wichtig es ist, einen verldsslichen
und absolut kompetenten Experten an
seiner Seite zu haben — denn Unsicher-
heiten lassen sich nur durch Vertrauen
und Expertise aushebeln. Ein Robo-Advi-
sor, also eine rein digitale Losung ohne
menschlichen Gegenpart, ist hier nicht
ausreichend. Auch wenn eine Maschine
oder eine digitale Losung viele herausra-
gende Entlastungen fiir den Kunden mit-
bringt, den Anlageexperten mit seiner
jahrzehntelangen Erfahrung ersetzen sie
nicht. »Digital und so persénlich wie
moglich« lautet die Devise, die zur Griin-
dung von FINVIA gefiihrt hat. Viele
Privatbanken und Vermégensverwalter
verharren im Entweder-oder. FINVIA da-
gegen verfolgt den Anspruch, beide Wel-
ten miteinander zu verbinden. Die per-
sonliche, individuelle Beratung ist nach
wie vor die Basis der Kundenbeziehung.
Dieser hat die digitale Technologie zu die-
nen, mit dem Ziel, die personliche Bera-
tung besser zu machen. Wo immer es
moglich ist, einen Prozess zu digitalisie-
ren, geht FINVIA diesen Weg. Uberall, wo
Computer effizienter und schneller sind,
setzt FINVIA auf Digitalisierung. Die Ent-
scheidungen jedoch trifft immer der
Mensch. Aus dieser Kombination, einer
digitalen Plattform verbunden mit der
Urteilskraft des Menschen, entsteht das
Family Office der Zukunft.

Elite Report extra: Vielen Dank fiir diese Aus-
fiihrungen!

AN FINVIA

FAMILY OFFICE
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HQ Trust GmbH

Foto: Serghei Gherciu

Ein One-Stop-Shop
fiir anspruchsvolle Vermégen

Jochen Butz, Geschdftsfiihrer HQ Trust GmbH, erklért im Interview, wie die Gesamtvermdgenssteuerung
auf Basis einer breiten Diversifikation funktioniert.

Elite Report extra: Sie widmen einem po-
tenziellen Mandanten die gré3tmaégliche
Aufmerksambkeit. Das begiinstigt die Pass-
genauigkeit in der Beratung und gibt der
folgenden Betreuung Leitplanken. Was ist
das Besondere an HQ Trust?

Jochen Butz: Lésungen von der Stange
gibt es bei uns nicht. Bei HQ Trust sind
die Mandate so individuell wie die Kun-
den, deren Vermdgen wir verwalten. Ein
Multi Family Office zu sein, bedeutet fiir
uns, unseren Kunden eine professionelle
Gesamtvermdgenssteuerung anzubieten:
produkt- und bankenunabhangig sowie
immer im Interesse des Kunden. Wichtig
ist dabei, dass wir uns als ein Haus ver-
stehen, das moglichst breit aufgestellt ist
und daher private Vermogenstréger, Stif-
tungen und institutionelle Investoren
vollumfianglich betreuen kann. Also
quasi ein One-Stop-Shop fiir anspruchs-
volle Vermdgen. Fiir Kunden, die nur
in Teilbereichen mit uns zusammenar-
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beiten mochten, bieten wir alle unsere
Dienstleistungen auch modular an.

Elite Report extra: Was sind die wichtigsten
drei Arbeitsfelder fiir Sie?

Jochen Butz: HQ Trust deckt die Ge-
schiftsbereiche Family Office, Vermo-
gensverwaltung sowie Alternative Invest-
ments ab, wobei sich unser Anlageansatz
durch Diversifikation tiber alle Anlage-
klassen und langjdhrige Erfahrung mit
alternativen Investments auszeichnet.
Hinzu kommen entsprechende Bera-
tungsdienstleistungen fiir institutionelle
Kunden.

Konkret umfassen unsere Leistungen die
ganzheitliche Vermdgensanalyse, strate-
gische und taktische Asset Allokation,
das Risikomanagement, die Auswahl von
Vermogensverwaltern oder Fonds im 1i-
quiden Bereich und den Aufbau von Port-
folios im Bereich der Alternativen Invest-

ments, inklusive der Berticksichtigung
von Nachhaltigkeitsaspekten, sowie das
Reporting und Controlling.

Elite Report extra: Die Vermégens- und
Unternehmensnachfolge kann zu einem
langwierigen, schwierigen Prozess werden.
Wie unterstiitzen Sie Ihre Kunden auf
diesem Weg?

Jochen Butz: Wer sein Geld bei einem
Multi Family Office verwalten lésst, sucht
héufig nicht nur einen Vermégensver-
walter. Es geht oft auch darum, den Kun-
den bei vielen anderen Themen wie etwa
der Nachfolgeplanung zu unterstiitzen.
In solchen Bereichen miissen manchmal
auch mogliche Interessenkonflikte zwi-
schen den Generationen und Akteuren
einer Familie ausbalanciert werden.
Family Offices fungieren hier als Vertrau-
ensinstanz und manchmal auch als
Mediator. Denn auch in Familienunter-
nehmen kocheln Konflikte: bewusste



und unbewusste. Wer iibernimmt wann
welche Funktion? Was geschieht mit der
Liquiditdt? Wie und in welcher Struktur
kann ich Vermogen steueroptimal ver-
walten und dauerhaft tiber Generationen
hinweg erhalten? Damit das Vermégen
nicht gefihrdet wird, sollten alle Fami-
lienmitglieder zusammenarbeiten und
Regeln vereinbaren. Dabei hilft ihnen
eine Family Governance, die dafiir sorgt,
dass es Spielregeln gibt. Diese gemein-
same Idee kann in eine »Familienverfas-
sung« miinden oder tiber die Errichtung
einer Familienstiftung im Inland oder
in Liechtenstein dauerhaft institutiona-
lisiert werden.

Elite Report extra: Inwiefern kann hier eine
eigene Familienverfassung hilfreich sein?

Jochen Butz: Bei Family Governance geht
es um Strukturen, um ein gutes Zusam-
menspiel der einzelnen Parteien und um
Konfliktvermeidung. Dazu gehoren eine
Reihe von Schritten und Mafnahmen -
etwa die angesprochene Familienverfas-
sung, aber auch regelméRige Familien-
treffen, die langfristige Nachfolgepla-
nung oder der Bereich Philanthropie.
Klar ist: Die Erarbeitung der Regeln ist
zundchst anstrengend und aufwendig.
Der Nutzen ist jedoch enorm. Im Rah-
men der Family Governance sollte die
Familie definieren, wofiir sie steht. In der
Familienverfassung halten die Familien-
mitglieder ihre gemeinsame Einstellung
zu Werten und Zielen fest: Was zeichnet
uns als Familie aus? Welche Wertvorstel-
lungen verfolgen wir? Wie soll das Unter-
nehmen gefiihrt werden? Bei solchen
Fragen und Prozessen unterstiitzen wir
unsere Mandanten sehr gerne.

Elite Report extra: Charakterisieren Sie uns
bitte noch die unterschiedlichen Kompe-
tenzfelder Ihres Hauses.

HQ Trust GmbH

Harald Quandt Haus
Am Pilgerrain 17, 61352 Bad Homburg v. d. Héhe
Telefon: +49 6172402 850

kontakt@hgqtrust.de | www.hqtrust.de

Jochen Butz,
Geschdftsfiihrer, HQ Trust GmbH

Jochen Butz: Uber den Bereich Family Of
fice haben wir bereits gesprochen. In der
Vermégensverwaltung haben wir bei HQ
Trust schon seit mehreren Jahren nomi-
nale Anlageklassen in den Portfolios
deutlich unterreprisentiert und einen
Schwerpunkt aufreale Anlageklassen ge-
legt. Das derzeitige inflationdre Umfeld
bestirkt uns zusétzlich in dieser Alloka-
tion. Die sogenannten Private Assets
gehdren schon seit Jahrzehnten zu einer
unserer Kerndisziplinen, die wir sehr
erfolgreich umsetzen. Dazu gehéren ins-
besondere Private Equity, Inmobilien,
Private Debt und Infrastruktur. Entschei-
dend bei der Allokation in diesen Private
Assets ist der Zugang zu den besten Ma-
nagern in der jeweiligen Anlageklasse.
Da diese aktuell stark nachgefragt wer-
den - und es dabei auch bleiben diirfte -,
ist es fiir viele Neulinge kaum moglich,
Zugang zu den Top-Managern zu bekom-
men. Hier haben Anleger, die seit Jahren
Geld fiir ihre Kunden investieren und ein
verldsslicher Partner sind, einen deutli-
chen Vorteil. Unser Team ist bereits seit
drei Jahrzehnten am Markt, wir verfiigen
daher iiber besten Zugang zu Top-Mana-
gern. Wie in allen Assetklassen miissen

die Investments auch bei nachhaltig
héherer Inflation und Zinsen gut positio-
niert sein: Die Strategien miissen auch in
diesem Umfeld noch erfolgreich umsetz-
bar sein. Im Private-Equity-Bereich bei-
spielsweise liegt unser Fokus schon lange
auf operativer Wertschopfung und den
entsprechenden Strategien. Auch Strate-
gien, mit denen man giinstige Einstand-
spreise realisieren kann, sind aus unserer
Sicht momentan attraktiv. Dazu zdhlen
etwa Buy and Build oder Carve Outs.

Elite Report extra: Welche sich ergéinzenden
Spezialfelder fiihren in Inrem Haus beispiel-
haft zu einem ganzheitlichen Family-Offi-
ce-Ansatz?

Jochen Butz: Der Bereich des Vermdgens-
reportings und -controllings hat in den
vergangenen Jahren noch einmal an Be-
deutung gewonnen. Und da die wenigs-
ten Kunden SpaR daran haben, 100-sei-
tige PDFs durchzublittern, haben wir
HQT One entwickelt. HQT One ist der
digitale Zugang zum Vermogen. Kunden
haben damit jederzeit via PC, iPad oder
Smartphone vollstdndigen Zugriff auf
ihr aktuelles Vermégen, ihre Vermdgens-
struktur, das Controlling, exklusives Re-
search-Material sowie alle wichtigen Do-
kumente: HQ Trust biindelt fiir seine
Kunden in HQT One alle relevanten Ver-
mogensinformationen und -dokumente
von Dritten, etwa von Banken, Steuerbe-
ratern oder Wirtschaftspriifern. Zudem
koordinieren, strukturieren, kontrollie-
ren und werten wir die Daten fiir unsere
Mandanten aus, die auch auf Distanz -
per digitaler Unterschrift — mit ihrer Be-
raterin oder ihrem Berater in Kontakt tre-
ten und ihr Vermogen steuern kénnen.
Ein echter One-Stop-Shop eben.

Elite Report extra: Herr Butz, herzlichen
Dank fiir die Informationen!

ﬂ HQ Trust
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Huber, Reuss & Kollegen bietet neben der Verwaltung des liquiden Vermégens im hauseigenen HRK Family Office
viele weitere Dienstleistungen an. Ein Schwerpunkt liegt dabei auf dem Thema Immobilien.
Angesichts der steigenden Finanzierungskosten ist es akuter denn je. So baut das HRK Family Office sein

Immobilien-Angebot immer weiter aus.

Immobilien brauchen
erfahrene Begleiter

Seit Jahresanfang 2022 haben sich die Be-
dingungen fiir die Kreditaufnahme deutlich
verdndert: Innerhalb kiirzester Zeit verdop-
pelten sich die Bauzinsen und Fachleute er-
warten vorerst keine Entspannung. Wer im
Dezember 2021 einen Finanzierungskredit
abgeschlossen hat, zahlte im Durchschnitt
0,9 Prozent Zinsen fiir ein zehnjdhriges
Standarddarlehen. Aktuell liegt der Zins im
Schnitt bei knapp vier Prozent.

18

Elite Report extra: Bitte erkldren Sie uns
doch die Griinde ddfiir.

Michael Egner-Walter: Die rasante Ent-
wicklung hat zwei Griinde: Zum einen
spielt natiirlich die hochste Inflation seit
Jahrzehnten von zuletzt 10,0 Prozent im
September 2022 und das allgemein stei-
gende Zinsniveau an den Kapitalmérkten
eine entscheidende Rolle. Zum anderen

schieben regulatorische Auflagen der
BaFin, die die Widerstandsfahigkeit der
Banken stirken sollen, den Zins fiir
Immobiliendarlehen an. So hat die BaFin
Anfang des Jahres verfiigt, dass Banken
einen Kapitalpuffer fiir mit Wohnimmo-
bilien besicherte Kredite von 0,75 Pro-
zent der risikogewichteten Aktiva ein-
fithren miissen. Hinzu kommt ein sekto-
raler Systemrisikopuffer von 2,0 Prozent
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ebenfalls auf die mit Wohnimmobilien
besicherten Kredite. Bis Ende Februar
2023 miissen die Banken die Umsetzung
nachweisen. Die Auswirkungen sind ver-
mutlich schon jetzt zu spiiren.

Elite Report extra: Wie verteuern Zinsen
und Regulierung den Kapitaldienst?

Michael Egner-Walter: Ein konkretes Bei-
spiel zeigt, welche enormen Auswirkun-
gen die gestiegenen Bauzinsen haben.
Als Annahme dient der Erwerb einer
Eigentumswohnung in Miinchen mit
120 m2 Wohnflédche. Der Kaufpreis be-
tragt 1,5 Millionen Euro, die Nebenkos-
ten werden vom Erwerber getragen. Die
Wohnung wird zu 100 Prozent finan-
ziert, die Kreditaufnahme entspricht also
dem Kaufpreis.

Ende 2021 betrug der Kapitaldienst (Zins
plus Tilgung) bei einem Zinssatz von 1
Prozent auf zehn Jahre und 1,5 Prozent
Tilgung 37.500 Euro pro Jahr. Bei einem
aktuell angenommenen Zinssatz von 3,5
Prozent und einer héheren Tilgungsrate
von 2,5 Prozent (die von den Banken aus
den genannten regulatorischen Griinden
verlangt wird) betrdgt der Kapitaldienst
90.000 Euro p.a. Binnen eines halben Jah-
res hat sich also die Summe, die der Kéu-
fer jedes Jahr aufwenden muss, verzwei-
einhalbfacht.

Elite Report extra: Wird sich der Immobi-
lienmarkt abkiihlen?

Michael Egner-Walter: Daher konnte es
sein, dass sich der Zins fiir Hypotheken-
darlehen (und der Tilgungsanspruch der
Banken) von der Betrachtung des Kapital-
marktzinses entkoppelt. Vor allem aber
ist es ein Zeichen, dass sich der Immobi-
lienmarkt — wie von der Politik ge-

HRK Family Office GmbH

SteinsdorfstraBe 13, 80538 Miinchen
Telefon: +4989 216 686-0

info@hrkfo.de | www.hrkfo.de

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

wiinscht — abkiihlen wird. Dies muss in
absoluten Boomregionen wie in Miin-
chen und dem Umland nicht unbedingt
mit starken Preisriickgéingen einherge-
hen. Aber die Preisvorstellungen der Ver-
kaufer diirften sich normalisieren, die
potenziellen Kéufer je Angebot werden
weniger werden und die Realisierung
einer Immobilientransaktion mit Fremd-
kapital wird schwieriger. So benétigen
Kaufer angesichts der gestiegenen Zinsen
mehr Eigenkapital, wihrend die Til-
gungsraten bei einem unveranderten
Kapitaldienst niedriger sind.

Schon jetzt ist zu beobachten, dass Im-
mobilien, fiir die zuvor potenzielle Kdu-
fer Schlange standen, teilweise nur mit
erhéhtem Aufwand und/oder zu niedri-
geren Verkaufspreisen verdulf3ert werden
koénnen. Auch die Bautitigkeit hat deut-
lich nachgelassen. Im August 2022 wurde
in Deutschland der Bau von 28.180 Woh-
nungen genehmigt. Das waren 9,4 Pro-
zent weniger als im August 2021. Von
Januar bis August wurden insgesamt

244.605 Baugenehmigungen fiir Woh-
nungen erteilt, 3 Prozent weniger als im
Vorjahreszeitraum.

Elite Report extra: Wie haben Sie Ihr Service-
angebot erweitert?

Michael Egner-Walter: Eine fundierte
Immobilienberatung, wie sie das HRK
Family Office anbietet, ist wichtiger denn
je. Vielen Immobilienbesitzern drangt
sich die Frage auf: Ist ein Verkauf zum
jetzigen Zeitpunkt sinnvoll? Gibt es fiir
Vermieter regulatorische Anderungen?
Und wie betrachten wir die Entwicklung
des deutschen Immobilienmarkts?

Manche Mandanten benétigen beim Ver-
kaufsprozess zum Beispiel auch jeman-
den, der die Transaktionen von Anfang
bis zum Ende und dariiber hinaus beglei-
tet. Auch hier stehen wir mit unserer
Expertise und unserem Netzwerk gerne
Zur Seite.

Um Interessenten einen noch direkteren
Zugang zum HRK Family Office anbieten
zu kénnen, haben wir das Dienstleis-
tungsspektrum jiingst erweitert. Es gibt
jetzt eine wochentliche Immobilien-
sprechstunde mit dem hauseigenen HRK-
Immobilienexperten.

Elite Report extra: Steht dieses Angebot nur
Mandanten von Huber, Reuss & Kollegen
offen?

Michael Egner-Walter: Nein, bei Interesse
konnen sich auch Nicht-Mandanten in-
formieren. Der Immobilienbereich ist
eine der wichtigen Sdulen unseres HRK
Family Office und wir werden das Ange-
bot in Zukunft noch weiter ausbauen.

Elite Report extra: Vielen Dank!

HRK FAMILY OFFICE

ik
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Werte, die iiber die Zeit hinaus wirken

Carsten Kahl, Leiter Wealth Management & Private Banking Deutschland der HypoVereinsbank,
spricht iiber die umfassende Beratung und iiber Speziallésungen in seinem Hause.

Elite Report extra: Zukunftsinvestitionen
sind notwendig, um das Vermégen und/
oder Unternehmen einer Familie dafiir zu
stdrken. Wieweit analysieren und sondieren
Sie die Mdrkte und Chancen?

Carsten Kahl: Unsere Experten in der Ver-
mogensverwaltung und im Research son-
dieren téglich die Markte nach Chancen
und Risiken an den Kapitalmédrkten. Da-
riiber hinaus bieten wir einige innovative
Méglichkeiten, um in diesem Umfeld zu
profitieren. Mit my.onemarkets kénnen
sich unsere Kunden beispielsweise ihr
eigenes, individuelles Anlageprodukt je
nach Wunsch und Risikoneigung zusam-
men mit ihrem Berater erstellen. Fiir
Kunden, die ihr Gesamtportfolio optimie-
ren mochten, bieten wir mit unserer
Anlageberatung HVB OneWealth eine
datengestiitzte Portfolio- und Risikoana-
lyse, die einen ganz neuen Blick in die
mogliche Zukunft der eigenen Vermo-

20

genswerte bereithdlt. So konnen unsere
Kunden die Leistungsstirke ihrer Assets
voll ausschopfen und weiterentwickeln.

Elite Report extra: Gefahren iiberall, global,
national, regional. Kein Kapital ist immun
gegeniiber drohenden Verlusten. Fiir ein
Family Office ist darin eine groe Aufgabe
zu sehen. Wie begleiten Sie Ihre Kunden in
dieser aktuellen Zeit?

Carsten Kahl: Wir begleiten unsere Kun-
den stets aktiv und umfassend mit unse-
rem bewéhrten 360°-Beratungsansatz.
Aktiv bedeutet fiir uns, dass unsere Bera-
ter im engen und kontinuierlichen Aus-
tausch mit den Kunden stehen und bei
Bedarf unsere Spezialisten hinzuziehen.
Dank unseres 360°-Beratungsansatzes
koénnen wir die richtigen Lésungen fiir
jede Lebensphase anbieten, unabhingig
davon, ob unsere Kunden zum groRen
Teil selbst entscheiden mdchten oder die

Foto: Serghei Gherciu

Verantwortung delegieren. Angesichts
des sich teils schnell verdndernden Um-
felds profitieren unsere Kunden zudem
von unseren hochaktuellen Informa-
tionsmedien, wie unter anderem den
regelméRigen Online-Veranstaltungen
fiir potenzielle und aktuelle Vermdogens-
verwaltungskunden, unserem zwei-
wochentlichen HVB Market Briefing zu
aktuellen Borsenereignissen sowie dem
Podcast »Stockers Borsenchecke.

Elite Report extra: Welche Investitionen sind
priifungswert, um das Vermégen einer
Familie iiber Generationen hinweg aus-
zubauen und zu stérken?

Carsten Kahl: Erfolgreiche Vermdogens-
planung braucht einen ganzheitlichen
Ansatz und eine durchdachte Strategie.
Damit sichern sich Familien nicht nur
selbst ab, sondern erhalten auch fiir die
nachfolgenden Generationen Werte, die



tiber die Zeit hinaus wirken. Um diesen
komplexen Anforderungen gerecht zu
werden, kiitmmern sich unsere Berater
deutschlandweit zusammen mit Spezia-
listen fiir Vermogensnachfolgeplanung
um individuelle, generationsiibergreifen-
de Losungen. Das Kernprodukt, um Ver-
mogen zu schiitzen und auszubauen, ist
unsere vielfach ausgezeichnete Vermo-
gensverwaltung. Diese gibt es {ibrigens
auch mit einem Schwerpunkt auf Nach-
haltigkeit, die sich grof3er Beliebtheit er-
freut. Mittlerweile sind mehr als die Half-
te der von uns verwalteten Vermdgen in
Nachhaltigkeitsvarianten investiert — mit
klar zunehmender Tendenz. Eine weitere
Losung, die immer mehr nachgefragt
wird, ist die HVB Stiftergemeinschaft.
Diese ermdglicht es unseren Kunden,
sich so einfach wie nie zuvor stifterisch
zu engagieren — von der ersten Griin-
dungsidee bis zum Managen der Stiftung.

Elite Report extra: Gerade in Zeiten von er-
héhten Kursschwankungen an den Bérsen
lohnt gegebenenfalls auch ein Blick auf so-
genannte borsenunabhdngige Investments.
Was bieten Sie hier fiir Ihre Kunden an?

Carsten Kahl: In turbulenten Zeiten wie
diesen ist eine sorgfiltig abgewogene In-
vestmentstrategie eine verantwortungs-
volle Aufgabe. Mit unseren alternativen
Investments halten wir neben den her-
kommlichen Finanzlésungen zusétzliche
Moglichkeiten bereit, um Vermdgen zu
optimieren. Unser Team ermdglicht hier-
bei Zugidnge unter anderem zu Private

Carsten Kahl,
Leiter Wealth Management & Private Banking
Deutschland, HypoVereinsbank

Equity, Immobilienmérkten sowie zur
Wealthcap, unserem konzerneigenen
Anbieter fiir Real Assets. Auch Sachwerte
konnen ein sinnvoller Baustein sein und
in der gezielten Beimischung dazu beitra-
gen, die Unabhdngigkeit von den Finanz-
mirkten zu erhéhen. Uber Beteiligungen
in Sachwertefonds kénnen unsere Kun-
den beispielsweise in groRe Immobilien,
Infrastrukturprojekte oder nicht borsen-
notierte Unternehmensbeteiligungen in-
vestieren. Zudem bieten wir mit Equity
Solutions, auch unternehmerische Betei-
ligungen genannt, die Moglichkeit zur
Direktbeteiligung an nicht bérsennotier-
ten Unternehmen. Hierbei bekommen
unsere Kunden einen exklusiven Zugang
zum kompletten Investorennetzwerk der
HypoVereinsbank sowie international
der gesamten UniCredit Gruppe.

HypoVereinsbank

Wealth Management & Private Banking
Kardinal-Faulhaber-Straf3e 12, 80333 Miinchen

Telefon: +49 89 378350 96
carsten.kahl@unicredit.de | www.hvb.de

Elite Report extra: Warum sollten sich Fa-
mily Offices fiir Sie entscheiden?

Carsten Kahl: Zu Beginn unserer Ge-
spriache stellen wir immer die Frage
»Was ist Ihnen wichtig?«. Denn im Zen-
trum unserer individuellen Beratung
steht immer das Wohlergehen unserer
Kunden und ihrer Familie. Wir sind hoch
spezialisiert, engagiert und agieren nach-
haltig. Wir sind uns der Verantwortung
bewusst, die mit dem Management des
Vermégens unserer Kunden verbunden
ist, und wissen, wie wichtig es ist, sinn-
volle, vertrauensvolle und langfristige
Beziehungen aufzubauen.

Im Falle von komplexen Vermdégens-
strukturen kénnen unsere ausgewiese-
nen Spezialisten fiir Single und Multi
Family Offices exklusive Spezialldsungen
liefern. Dass wir dies alles nicht nur ver-
sprechen, sondern auch einhalten, zeigt
unser aktueller Wachstumskurs. Wir
bauen neben unseren innovativen Be-
ratungsleistungen auch unsere lokale
Prédsenz weiter aus. So eréffnen wir neue
Standorte, bauen bestehende gezielt
aus und rekrutieren erfahrene Berater-
personlichkeiten aus dem Markt. Da-
durch haben wir noch mehr Zeit, unsere
Kunden zu beraten und anhand der
individuellen Anforderungen, Bediirf-
nisse und Ziele eine optimale Strategie
zu entwickeln.

Elite Report extra: Herr Kahl, vielen Dank
fiir dieses Gesprdch!

4 HypoVereinsbank

Member of Q UnlCI'edlt
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Die Mitglieder des Vorstandes von MARCARD, STEIN & CO AG:
Thomas R. Fischer (Sprecher) und Thomas Borghardt

Eine Alternative zum Single Family Office:

Die Family Office Bank

Elite Report extra: Ihr Stil beeindruckt, denn
als Family Office wirken Sie wohltuend
zuriickhaltend. Wie entlasten Sie Ihre Man-
danten konkret in welchen Bereichen?

Thomas R. Fischer: Ich freue mich, dass
unser hanseatisch reduzierter Auftritt so
positiv wahrgenommen wird. Tatsdchlich
haben wir einen sehr hohen Anspruch in
puncto Diskretion und Exklusivitit. Bei
Marcard, Stein & Co bieten wir unseren
Kunden seit mehr als 20 Jahren eine be-
sonders individuelle Beratung - quasi so
individuell wie in einem Single Family
Office, aber mit einer breit aufgestellten
Expertise. Wir verstehen uns als partner-
schaftlicher Begleiter fiir mittelstindi-
sche Unternehmerfamilien und sind dort
ein zentraler Ansprechpartner mit Lo-
sungskompetenzen fiir die vielfdltigen
Fragestellungen der Familie. Unsere Man-
danten tragen eine groRe Verantwortung
fiir ihre Familien und ihr Vermégen. Als
Family Office entlasten wir sie, indem wir
die nétigen Instrumente und Informatio-
nen fiir die Entscheidungstriager bezie-
hungsweise Gremien der Familien zur
Verfiigung stellen. Die getroffenen Ent-
scheidungen werden dann von uns im-
plementiert und nachgehalten.

Thomas Borghardt: Natiirlich geht es in
einem Family Office im Kern um eine
professionelle und dabei auch adminis-
trative Entlastung in Vermdgensfragen.
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Unsere Philosophie geht hier jedoch tiber
die Vermogensthemen hinaus. Im Fokus
steht das Wohlergehen der Kunden im
Hinblick auf Familiensicherheit, Famili-
enzusammenhalt und Erhalt der finanzi-
ellen Freiheit.

Thomas R. Fischer: Bei allen Familien hat
zundchst einmal die Unversehrtheit aller
Familienmitglieder Prioritdt. Die Famili-
ensicherheit ist das wichtigste Ziel der
Familien. Hier unterstiitzen wir beispiels-
weise mit individuellen Konzepten zum
Schutz der Familienmitglieder: Auf Basis
einer umfassenden Risiko- und Gefahren-
analyse wird in Zusammenarbeit mit spe-
zialisierten Dienstleistern eine Sicher-
heitsstrategie entwickelt. Dabei geht es
nicht nur um die physische Unversehrt-
heit, sondern auch um die Reputation
der Familie. Hierzu werden etwa digital
verfiigbare Inhalte, die die Familien be-
treffen, analysiert und bei Bedarf Lo-
schungsstrategien entwickelt. Aktuelles
Beispiel ist zurzeit die Veréffentlichung
von persdnlichen Daten im digitalen
Handelsregister.

Fiir die physische Unversehrtheit sind
wir als Family Office Bank Mitglied eines
internationalen medizinischen Netz-
werkes. Hier haben unsere Mandanten
Zugang zu herausragenden Medizinern
weltweit. Fiir eine umfassende Familien-
sicherheit braucht es auch Fluchtpunkte.

Hierzu organisieren wir einen Perma-
nent Residence-Status fiir die Familie auf
anderen Kontinenten.

Thomas Borghardt: Neben der Familien-
sicherheit ist der Familienzusammenhalt
ein weiteres wichtiges Thema. Wir
blicken als Family Office auf mehr als
20 Jahre Erfahrung zuriick. Uber die
Jahre sitzen mittlerweile am Familientag
oft drei Generationen am Tisch, mit einer
wachsenden Zahl von Teilnehmern, die
sich mit ganz unterschiedlichen Vorstel-
lungen in der Familien- und Vermégens-
strategie einbringen.

Die sogenannte »NextGenc ist heute
selbstbewusster als friiher. Im Sinne des
Familienfriedens braucht es auch auf der
Ebene des Familienvermdogens funktio-
nierende Spielregeln — eine Family Go-
vernance. Ausgangspunkt hierfiir kann
eine Familienverfassung sein, in der die
gemeinsamen Werten fiir den Umgang
miteinander festgeschrieben werden und
konkrete Regelungen fiir die Familie for-
muliert sind. Entscheidend ist aber, wie
der Wertekanon praktisch gelebt wird.
Dies moderiert der Family Officer im
sehr vertraulichen und persénlichen Ge-
sprach mit der Familie.

Thomas R. Fischer: Zusitzlich wird natiir-
lich die Lebensqualitdt der Familien auch
durch die erreichte finanzielle Freiheit
bestimmt. Wir sehen es als unsere Aufga-
ben, die groRen und komplexen Vermé-
gen unserer Kunden zu erhalten und aus-
zubauen, und das auch tiber Generatio-
nen hinweg. Ein Vermogenserhalt ist erst
dann gelungen, wenn der Ertrag des Ver-
mogens ausreicht, um Lebenshaltung,
Inflation, Gebiihren der Verwaltung so-
wie Einkommensteuern, aber auch Erb-
schaftsteuer beim Generationeniiber-
gang abzudecken. Fiir die Zielerreichung
braucht es eine Strategie und den Zugang
zu attraktiven Investments und den bes-
ten Vermogensverwaltern dieser Welt.
Das kénnen wir unseren Mandanten als
Unterstiitzung bieten.

Elite Report extra: Welchen qualitativen Un-
terschied gibt es zwischen lhnen und einem
Single Family Office? Was verbirgt sich hin-
ter der Bezeichnung Family Office Bank?



Thomas R. Fischer: Einen qualitativen Un-
terschied zu benennen ist schwierig, da
sich die Ausgestaltung der Single Family
Offices doch sehr unterscheidet. Grund-
sédtzlich haben vermégende Familien
beim Aufbau eines Family Office eine
»Make or Buy«Entscheidung zu treffen.
Bei einem Single Family Office kann
wahrscheinlich der grofte Grad der Indi-
vidualitdt erreicht werden. Kauft man
jedoch die Dienstleistung Family Office
ein, so sollten die Ressourcen eines Multi
Family Office deutlich gréfer sein als die
eines eigenen Family Office. Unsere Man-
danten haben den schnellen Zugang zur
Expertise in verschiedensten Beratungs-
feldern. Familien kénnen so ihre Interes-
sen mit anderen vermogenden Familien
poolen und profitieren von realisierten
Problemlésungen der anderen betreuten
Familien. Mit unseren iiber 80 Mitarbei-
tern sind wir in der Lage, simtliche erfor-
derlichen Kompetenzfelder abzudecken.
Viele Anbieter beraten dagegen nur
modular oder zu einzelnen Vermdgens-
klassen. Zu unseren Mitarbeitern geho-
ren neben Kapitalmarktfachleuten, Cer-
tified Financial Plannern und Chartered
Financial Analysten auch Juristen, Bilanz-
buchhalter, Betriebs- und Volkswirte, Im-
mobilien- und Beteiligungsspezialisten
sowie Hotelfachkrifte. Hiervon profitie-
ren alle Kunden gleichermaRen, weil sie
jederzeit samtliche Leistungsbausteine
abrufen kénnen, ohne dass sie die Auf-
wendungen fiir die umfangreichen Res-
sourcen und die Infrastruktur allein tra-
gen miissen. Damit diese Synergien zum
Tragen kommen, arbeiten wir besonders
gerne mit Familien zusammen, die uns
komplexe Aufgaben stellen und unsere
ganze Teamkompetenz nutzen. Dieses
multidisziplindre Team bringt neben der
Erfahrung insbesondere auch das ge-
wachsene professionelle Netzwerk ein.
Auf der Suche nach attraktiven Invest-

ments und exklusiven Losungen haben
wir gemeinsam mit anderen Familien
eine aulRerordentliche Reichweite. Hier-
durch erhalten wir beispielsweise im Be-
reich von Private Equity, Hedgefonds und
Immobilien den Zugang zu Angeboten,
die erstklassig sind.

Die Bezeichnung Family Office Bank soll
deutlich machen, dass wir als Multi Fa-
mily Office auch eine Vollbanklizenz be-
sitzen. Dadurch kdnnen wir unser Know-
how im Bereich der Bankdienstleistun-
gen aktuell halten und zusétzlich unse-
ren Service fiir unsere Mandanten
komplettieren. Wir bieten den Familien
die Abwicklung des Zahlungsverkehrs
und die Aufbewahrung von Wertpapie-
ren als Service an. Wir streben aber keine
diskretiondren Wertpapiervermogens-
verwaltungsmandate an. Da arbeiten wir
gern mit den besten Vermdogensverwal-
tern und Banken national wie internatio-
nal zusammen.

Elite Report extra: Kénnen Sie aus lhrer
Praxis schwerpunktmdBig die Beratungs-
und Betreuungsfelder nennen? Wie umfas-
send ist Ihr Dienstleistungsangebot?

Thomas R. Fischer: Beratungsleistungen in
den Bereichen Family Governance oder
Familiensicherheit haben tiblicherweise
einen Projektcharakter, wahrend die Um-
setzung der Vermogensstrategie eher ein
laufender Prozess ist. Nachdem man mit
der Familie gemeinsam eine Strategie er-
arbeitet hat, setzen wir diese sukzessive
um. Fiir alle Vermogensklassen, Renten,
Aktien, Hedgefonds, Immobilien und Be-
teiligungen haben wir Experten bei uns
im Haus. Fiir die Familien selektieren wir
die weltweit besten Vermogensverwalter
und suchen nach interessanten Investiti-
onsmoglichkeiten. Die internationalen
und komplexen Vermodgen der Familien

MARCARD, STEIN & CO AG

Die Family Office Bank
Ballindamm 36, 20095 Hamburg

Telefon: +4940 320 99-556

family_office@marcard.de | www.marcard.de
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werden in einem speziellen Reporting-
system hinsichtlich ihrer Struktur, aber
auch Performance dargestellt. Der Report
bildet die Basis fiir die Beurteilung der
Verwaltung der Investitionen. Daneben
wird unsere Arbeit auch stark von tages-
aktuellen Themen bestimmt. Der russi-
sche Angriffskrieg auf die Ukraine riickt
das Thema politisches Risiko in den Vor-
dergrund. Als Family Office helfen wir,
Fluchtpunkte zu lokalisieren. Fragen wie
»Wie kann ich den Zugang zu diesen
Fluchtorten sicherstellen?, »Wie viel Ver-
mogen sollte ich vor Ort verfiigbar ha-
ben, »Ist eine zweite Staatsbiirgerschaft
hilfreich?« werden beantwortet. Gemein-
sam mit anwaltlicher Unterstiitzung wer-
den notwendige Schritte angegangen.

Ein anderes tagesaktuelles Thema ist die
hohe Inflation und deren Auswirkung
auf die Vermogensstrategie der Familien.
Hierfiir erstellen unsere hauseigenen
Volkswirte umfangreiche Analysen. Un-
ser Anspruch ist es, komplexe Fragestel-
lungen nicht nur im Detail zu durch-
leuchten, sondern auch andere Experten-
meinungen einzubeziehen, aber auch zu
hinterfragen, Argumente abzugleichen
und Schlussfolgerungen abzuleiten. Wir
nehmen uns die Zeit, den Themen auf
den Grund zu gehen. Erst diese umfassen-
den Einschidtzungen aus verschiedenen
Perspektiven ermoéglichen es unseren
Kunden, die fiir ihre Familie und Situa-
tion passende Entscheidung zu treffen.

Elite Report extra: Vielen Dank!

MARCARD, STEIN & CO

Bankiers
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Metis Treuhand GmbH

Nur wer die Risiken versteht, vermeidet Fehler

Die Geschdiftsfiihrenden Gesellschafter der Metis Treuhand GmbH Klaus Ehler und Niels Pétzold im Interview.

Klaus Ehler,
Geschdftsfiihrender Gesellschafter,
Metis Treuhand GmbH

Elite Report extra: lhre Leistung findet
diskret im Hintergrund statt. Sie erarbeiten
Neuerungen oder gar Korrekturen in der
Vermdégensstruktur, um Mandanten vor
den Risiken der verdnderten Kapitalmdrkte
zu schiitzen, aber auch um zusctzliche Po-
tentiale zu nutzen. Welche Fehler kommen
dabei vor?

Klaus Ehler: Die Moglichkeiten der Ver-
mogensanlage sind so vielfiltig, dass ein
Investor Gefahr lauft, schnell den
Uberblick zu verlieren. Die Zugangswege
sind selbst fiir spezielle Investments trotz
aller regulatorischen Restriktionen fiir
einen Vermoégensinhaber aufgrund der
»funktionierenden Industrie« und der ge-
wachsenen Angebote deutlich erleichtert
worden. Zudem greifen Medien haufig
besondere oder exotische Anlagethemen
auf, um eine gebiihrende Resonanz bei
ihren Nutzern hervorzurufen. So kann
schnell der Eindruck aufkommen, dass
ein Investor regelrecht etwas verpassen
wiirde, wenn dieser in dem angespro-
chenen, bislang von ihm unberticksich-
tigten Segment nicht investiert sei.

Als Family Office tragen wir fiir unsere
Mandanten die Verantwortung, zwischen
den strategisch wirklich relevanten Ver-
mogensklassen und kurzfristigen Trends
oder Modeerscheinungen zu differenzie-
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ren. Hierzu bedarf es einer fundierten,
sachlichen Analyse der zur Diskussion
stehenden Anlageform, ohne dass man
sich Verdnderungen oder Neuerungen
im Markt gegeniiber verschlie3t. Wir
greifen beispielsweise Investmentarten
aktiv in unserer Allokationsempfehlung
erst auf, wenn wir die Werttreiber wie
ebenso die mit einer Investition verbun-
denen Risiken vollstdndig verstanden
haben. Das schlief3t nicht aus, dass ein
Mandant fiir sich aus spekulativen Uber-
legungen »auf einer Welle mal mitreitetc.
Fiir uns kommt aber die strategische
und damit dauerhafte Aufnahme einer
Anlageklasse erst nach einer strukturier-
ten Analyse und einer disziplinierten Ab-
wagung in Betracht.

Elite Report extra: Ihre Beratungsleistung
soll bei der Steuerung eines komplexen Ver-
magens heute, morgen, aber auch iiber-
morgen helfen. Welche Gefahren sehen Sie
generell fiir Family-Office-Mandanten?

Niels Pétzold: Grundsatzlich sollte ein
Family Office als strategischer Berater
moglichst eine neutrale Sicht »von auf3enc
auf das Mandantenvermégen vornehmen.
Der Anlagehorizont ist bei einem grof3en,
komplexen Familienvermégen tiblicher-
weise sehr langfristig und damit hiufig
generationsiibergreifend. So muss eine
Vermogensstruktur die Interessen der
heutigen, aber auch der kiinftigen
Vermégensinhaber ausreichend bertick-
sichtigen.

Haufig weist der Entscheider iiber ein
Familienvermdgen eine besondere Nei-
gung zu Gunsten einer oder mehrerer
Vermoégensklassen auf, sodass bei der
Realisierung seiner Vorstellungen schnell
spezifische Anlageschwerpunkte oder
unerwiinschte Ubergewichte in der Ver-
mogensstruktur entstehen kénnten. Re-
gelrecht gefihrlich kann es werden, wenn
das Family Office nicht ausreichend auf
diese besonderen Gewichtungen und die
daraus resultierenden Risiken fiir das

Niels Pdtzold,
Geschdftsfiihrender Gesellschafter,
Metis Treuhand GmbH

Familienvermdgen hinweist. Aus unserer
Erfahrung ist eine ausreichende innere
Unabhingigkeit des beratenden Family
Offices gegentiber dem Entscheider unab-
dingbar. Sollte aus Furcht vor einer kriti-
schen Reaktion des Vermégensinhabers
die Beratung nicht in der erforderlichen
Offenheit und Klarheit erfolgen, kdnnen
sich potenzielle Gefahren fiir ein Fami-
lienvermdgen entwickeln. Deshalb halten
wir es fiir elementar, dass ein Family
Office ohne sonstige Produkt- und Ver-
triebsinteressen agiert und seine Man-
danten in einer erkennbaren Unabhédn-
gigkeit berdt.

Elite Report extra: Die stark angewachsene
Inflation sowie die dynamisch angestiegenen
Zinsen werfen nicht selten strategische Kon-
zepte iiber den Haufen. Auf welche Qua-
litdten kommt es kiinftig an?

Klaus Ehler: Auch wenn wir das Thema
Inflation nicht ausschlieRlich als voriiber-
gehenden, kurzfristigen Faktor einge-
schétzt hatten, waren wir doch von der
Dynamik und dem AusmaR des Zinsan-
stiegs in den letzten Monaten iiberrascht.
Die Notenbanken lassen wenig Zweifel
erkennen, dass sie der Bekimpfung des
Preisauftriebs massiv und ziigig Einhalt
gebieten wollen. Selbstverstdndlich hat
das mittlerweile wieder erreichte Kapital-



marktzinsniveau einen Einfluss auf die
Bewertung nahezu aller Anlageklassen.
Dartiiber sollte sich auch jeder Anleger
im Klaren sein, der unter anderem in
nicht liquide Segmente wie Immobilien
oder Private Equity investiert. Nur weil
an diesen Vermogenswerten kein tagliches
Preisschild wie an den Kapitalmérkten
mit den Boérsenkursen »klebt«, wirken
doch die gleichen Mechanismen aus den
Zinsverdnderungen.

Zahlreiche Geschiftsmodelle und Anlage-
opportunititen sahen bis vor Kurzem
noch attraktiv aus, da die Initiatoren bei
der Vorstellung ihrer Investitionen von
dauerhaft niedrigen Zinsen ausgegangen
waren. In der Erwartung, dass sich keine
Volkswirtschaft eine nachhaltige Verteue-
rung des Geldes leisten kénne, war auch
hier schnell von einem »Paradigmen-
wechsel« die Rede. Doch aktuell sehen
wir, wie schnell sich die Verhdltnisse ver-
dndern kénnen und wie ziigig es in ein-
zelnen Segmenten, beispielsweise bei der
Projektentwicklung von Immobilien, zu
massiven Problemen bei den Initiatoren
kommen kann.

Wir stehen unserer Einschitzung nach
erst am Anfang einer Art »Bereinigungc
des Marktes. Selbst der historisch immer
noch niedrige aktuelle Zins wird aus-
reichen, um einzelne Geschédftsmodelle
nicht mehr wirtschaftlich betreiben zu
konnen. Nur wenn ein infrage kommen-
des Investment seine Wirtschaftlichkeit
auch in einem Szenario eines Zinsanstiegs
erzielen kann, wird es die erforderliche
und von Investoren gesuchte Resilienz
und Robustheit aufweisen. Deshalb blei-
ben fiir uns ein eher geringer Verschul-
dungsgrad sowie eine jederzeitige Ab-
deckungsmoglichkeit aufgenommener
Fremdmittel sehr wesentliche Argumente
fiir ein Investment.

In der Allokation eines Familienvermdégens
bevorzugen wir nicht erst seit dem Wieder-
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anstieg der Inflationsraten reale Werte,
wie beispielsweise unternehmerische Be-
teiligungen, Immobilien oder Infrastruk-
turinvestitionen. Ublicherweise weist ein
Mandantenvermdgen einen Anteil von
mebhr als 75 Prozent in diesen Sachwerten
auf. Derartige Investments bieten auf
mittlere Sicht zumindest die Chance auf
einen Inflationsausgleich, wahrend Nomi-
nalanlagen von einer Geldentwertung
unmittelbar negativ betroffen sind.

Elite Report extra: Neben Zins und Inflation
werden zahlreiche Vermégensinhaber durch
die politischen Entwicklungen, die aus dem
Uberfall der Ukraine durch Russland resul-
tieren, in ihrem Handeln verunsichert.
Welche Konsequenzen sollte ein Investor in
seiner Allokation beriicksichtigen?

Niels Pétzold: Der beste und kostengiins-
tigste Schutz vor negativen Einfliissen
auf ein Vermégen wird stets durch eine
ausreichende Diversifikation gewdhrleis-
tet. So gilt es, eine Vielzahl von unter-
schiedlichen Vermdégensklassen in die
Anlageiiberlegungen aufzunehmen und
eine Gewichtung dieser Investments an-
zustreben, die dem individuellen Risiko-
bewusstsein der Vermégensinhaber, aber
auch deren Ertragserwartungen an das

Metis Treuhand GmbH
Steckelhérn 9, 20457 Hamburg

Telefon: +4940 554 358 44-0

Vermogen entsprechen kdnnen. Eine wei-
tere Diversifikationsebene wurde in den
letzten Jahrzehnten zusehends vernach-
ldssigt, da sich viele Investoren einen
Krieg mitten in Europa nicht vorstellen
konnten. Zu Zeiten des »kalten Krieges«
war es obligatorisch, zumindest ein Depot
in einer anderen Jurisdiktion - beispiels-
weise in Nordamerika — zu unterhalten,
um jederzeit hier in Europa »die Zelte
abbrechen« zu kénnen. Wir empfehlen
unseren Mandanten seit jeher, eine Dis-
position ihrer Vermdgenswerte tiber
unterschiedliche Regionen und Rechts-
systeme vorzunehmen.

Unternehmen waren in der Vergangenheit
und werden auch kiinftig am ehesten in
der Lage sein, auf die unterschiedlichen
Herausforderungen zu reagieren und sich
auf zukunftstrichtige Méarkte fiir ihre
Produkte zu fokussieren. Produktions-
standorte kénnen in Regionen verlagert
werden, die eventuell attraktive Energie-
preise offerieren oder als politisch stabil
einzustufen sind. Daher werden unserer
Uberzeugung nach unternehmerische Be-
teiligungen sowohl in Form von bdrsen-
notierten Aktien als auch Private-Equity-
Investitionen nochmals zusdtzlich an Be-
deutung in der Allokation eines Famili-
envermdogens gewinnen. Dariiber hinaus
werden in politischen Krisen, aber auch
in wirtschaftlichen Schwéchephasen oft
ungeahnte Innovationspotenziale frei-
gesetzt. Die aktuell extrem gestiegenen
Energiepreise gerade hier in Europa
sollten nicht nur starke Effizienzsteige-
rungen in einzelnen Produktionsprozessen
bewirken. Vielmehr kénnten neue Techno-
logien, wie die Nutzung von Wasserstoff,
oder die verbesserte Speicherméglichkeit
von Erneuerbaren Energien einen heuti-
gen Standortnachteil ziigig wettmachen
und die wirtschaftlichen Perspektiven
fiir Europa markant verbessern.

Elite Report extra: Herr Ehler, Herr Pdtzold,
wir danken Ihnen!

Metis

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

Ein ganzheitlicher Ansatz
fiir komplexe Vermdgensstrukturen

Elite Report extra: Inr Name ist bekannt,
doch bisher liegt iiber Ihrem Family Office
der Schleier der vornehmen Zuriickhaltung.
Bitte gewdhren Sie unseren Lesern einen
Einblick, fiir was Ihr Haus gefragt ist.

Armin Eiche: Ihre Frage ist interessant,
denn wir sind in Fachkreisen und in der
betreffenden Zielgruppe fast ein Syno-
nym fiir exzellente Expertise auf diesem
Gebiet, wie man ja auch an unserer Plat-
zierung im Elite Report sieht. Aber wahr-
scheinlich hat es eben damit zu tun, dass
wir das Lable »Family Office« nicht mehr
so aktiv vermarkten wie friiher.

Elite Report extra: Das miissen Sie erkldren.

Armin Eiche: Ende der 1990er Jahre waren
wir die erste europdische Bank, die den
Begriff »Family Office« als Bankendienst-
leistung gewissermafRen nach Europa
brachte. Vorbilder waren spezialisierte
Teams, die sich, vornehmlich in den USA,
um verschiedenste Belange grof3er und
komplexer Familienvermégen a la Rocke-
feller, Astor oder Vanderbilt kiimmerten.
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Und das war auch seit Griindung im Jahr
1805 unser vorrangiges Geschift, bis wir
in den 1980er Jahren begannen, unser in-
stitutionelles Asset-Management zu eta-
blieren, im Ubrigen stark beeinflusst von
dem Know-how aus dem Privatkunden-
geschift. Spiter schlug das Pendel wieder
zuriick und institutionelles Denken
nahm Einzug in die Verwaltung privater
Vermégen. Heute gibt es an vielen Stellen
Schnittmengen. Auch ist der Begriff an
sich heute allgegenwirtiger, und man
muss inzwischen Single- von Multi-
Offices unterscheiden und zudem von
Family-Office-Services von Bankhdusern
abgrenzen.

Elite Report extra: Und woher kommt nun
der Schleier?

Armin Eiche: Dieser ist rein subjektiv,
denn im Grunde agiert unser gesamtes
Wealth Management im Zweifel als
Family Office, sofern der Kunde alle zur
Verfiigung stehenden Dienstleistungen
in Anspruch nehmen mdchte. Doch die
Investmentlandschaft hat sich in den

letzten Jahren und Jahrzehnten stark
verdndert, und die Etablierung eigener
Single-Family-Office-Strukturen auf Kun-
denseite ist nur ein Beispiel fiir wesent-
lich spezialisiertere Ansétze. Eine eigene
Abteilung mit dem Lable »Family Office«
zu versehen und damit den Kundenan-
forderungen gerecht werden zu wollen,
greift heute zu kurz. Vielmehr sollten die
Dienstleistungen der Family-, der Invest-
ment- sowie auch der Operational-Gover-
nance abgedeckt werden. Konkret bedeu-
tet dies unter anderem, die Fahigkeit zu
haben, eine Familiencharta mitzuent-
wickeln, hieraus eine strategische Asset
Allokation abzuleiten, um diese dann
iiber die Vielfalt der Investmentthemen
zur steuerlich optimierten Umsetzung zu
bringen. Dabei ist es selbstredend, dass
eine entsprechende internationale Bu-
chungsplattform angeboten wird. Fonds-
strukturen in den unterschiedlichen
Auspragungen sind hierbei ebenfalls
Bestandteil.

Elite Report extra: Ab wann ist ein Kunde
ein Family-Office-Kunde?



Armin Eiche: Durch die hohe Professiona-
lisierung der sehr vermdgenden Familien
und deren komplexen Strukturen wird
heute nur noch sehr selten das gesamte
Spektrum der Family-Office-Dienstleis-
tung abgefragt. Vielmehr wird die Fami-
lienstrategie mit einzelnen, zum Teil feh-
lenden Bausteinen komplettiert und um-
gesetzt. So werden zum Beispiel sehr oft
Spezialmandate, Private-Equity- und Hed-
gefonds-Mandate, aber auch Fondsstruk-
turen sowie die globale Buchungsplatt-
form von uns eingefordert. Auch wenn
Familien lediglich einzelne Bausteine fiir
sich in Anspruch nehmen, so sind diese
in Anbetracht ihrer Komplexitét und der
hieraus resultierenden Schnittstellenpro-
blematik trotzdem als Family-Office-Kun-
den zu betrachten. Ich kénnte vielfach
andere Beispiele nennen, in denen wir
eher partnerschaftlich und als Ergén-
zung zu bereits bestehenden Strukturen
agieren, sei es bei der strategischen Allo-
kation, bei steuerlichen Themen, bei
Governance-Fragen oder beim Zugang zu
alternativen Investments. Wichtig ist,
dass wir diese Themen verstehen, sehr
gut beherrschen und iiber ein erstklassi-
ges Netzwerk an externen Experten ver-
fiigen, das wir in gegebenen Situationen
hinzunehmen oder empfehlen kénnen.

Wir verfolgen insgesamt einen sehr
strukturierten und ganzheitlichen An-
satz und sind somit sicher eine der ganz
wenigen Adressen, die dafiir global einen
kohérenten und institutionellen Ansatz
anbieten. Das heifRt, wir begleiten und
beraten den Kunden weltweit in allen
Belangen des Vermdgensmanagements.
Und in der Regel sind groRe und kom-
plexe Vermégen unternehmerische Ver-
mogen. Daher kann man uns sicher fast
noch eher als Experte in der Verwaltung
und Betreuung von unternehmerischen
Vermogen sehen.

Armin Eiche, CEO,
Pictet Wealth Management, Deutschland

Elite Report extra: Pictet ist international
bestens vernetzt. Welche Vorteile bringt das
Ihrem Family-Office-Mandanten?

Armin Eiche: Auch wenn wir inzwischen
wirtschaftlich Tendenzen der Deglobali-
sierung sehen, so sind die Mitglieder von
Unternehmerfamilien heutzutage oft auf
der ganzen Welt verstreut. Und mit jeder
neuen Generation verstarkt sich dieser
Trend. Daher ist auch zunehmend ge-
fragt, unterschiedliche steuerliche Rah-
menbedingungen bei der Gesamtkoordi-
nation zu berticksichtigen. Hier kénnen
wir umfassend Zugang zu Spezialisten
zur Verfiigung stellen. Unsere eigene glo-
bale Prasenz hilft natiirlich bei der quali-
tativen Auswahl und der Pflege dieser
Kontakte. Dartiber hinaus hilft interna-
tionale Prisenz natiirlich auch auf der
Investmentseite. Unser Biiro in Shanghai
zum Beispiel ist vor zwei Jahren etabliert
worden, um besseren Zugang zu Anlagen
in China zu bekommen und diesbeziig-
lich lokales Know-how aufzubauen.

Elite Report extra: Welche Investment-
themen spielen in diesem Marktumfeld fiir
Ihre Familien allgemein und der nachfol-
genden Generation eine tragende Rolle?

Pictet & Cie (Europe) S.A.

Niederlassung Deutschland
Neue Mainzer Stra3e 1, 60311 Frankfurt am Main
Telefon: +49 69 238 05 73-0

wealth_deutschland@pictet.com | www.pictet.com

Armin Eiche: Ganz klar steht derzeit ange-
sichts von Inflation, politischer Instabi-
litdt sowie Energie- und Klimakrise der
reale Vermégenserhalt im Vordergrund.
Und das ist herausfordernd genug in Zei-
ten, in denen klassische Diversifizierun-
gen mit Aktien und Anleihen nicht mehr
so funktionieren wie friiher. Pictet ist je-
doch bekannt dafiir, einen signifikanten
Anteil seiner Portfolios in alternative An-
lagen zu diversifizieren. Und viele unse-
rer Kunden berticksichtigen im Rahmen
der Allokation entsprechend Immobili-
en, Private Equity und Hedgefonds, was
uns dabei geholfen hat, die Portfolios
weitgehend stabil zu halten, gemessen
an der unglaublichen Kapitalvernich-
tung, die in diesem Jahr an den globalen
Mairkten stattgefunden hat.

Insbesondere mit dem Fokus auf nach-
folgende Generationen, aber auch allge-
mein geht der Trend zudem hin zu nach-
haltigem und verantwortlichem Investie-
ren. Unternehmervermégen, die dhnlich
wie Stiftungsvermogen auf Langfristig-
keit, wenn nicht sogar auf Endlosigkeit,
ausgerichtet sind, haben erkannt, dass
Kapitalstréme in Kandle gelenkt werden
miissen, die dabei helfen, die Klimaziele
zu erreichen. Aber nicht nur das Klima
sollte Berticksichtigung finden. Unsere
Kolleginnen und Kollegen von Pictet As-
set Management starten gerade eine um-
fassende Kampagne zur Erhaltung von
Biodiversitit. Zugleich glauben wir bei
Pictet, dass wir Teil der Losung sein miis-
sen. Auch wenn wir alleine die Welt nicht
retten kénnen, sehen wir uns in der Rolle
als aktiver Investor, der iiber Stimm-
rechtsausiibung soweit wie mdglich Ein-
fluss auf die Unternehmen ausiibt, um
eine nachhaltige Transformation zur
Erreichung von ESG-Zielen zu bewirken.

Elite Report extra: Vielen Dank, Herr Eiche!

FPICTET
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SK Family Office GmbH

Die Netzwerker sind gefragt

Im Interview leuchtet Alexander Ruis Hintergrundaspekte zur aktuellen Tétigkeit in einem Family Office aus.

Elite Report extra: Die Zukunftssicherung
fiir Familie und Unternehmen ist eine um-
fangreiche Dienstleistung, die von existen-
zieller Bedeutung ist. Wie stark sind Sie in
diesem Bereich konzeptionell gefordert?

Alexander Ruis: Wir als Family Office sind
in erster Linie fiir die Zukunftssicherung
des Vermdgens beziehungsweise des frei-
en Vermogens zustdndig, letztendlich ist
dies unsere Aufgabenstellung. Wiirden
wir aber nur die Vermdogensseite betrach-
ten, wéren unsere Konzepte fiir die ein-
zelnen Vermogensinhaber recht dhnlich.
Da wir aber immer auch die Menschen,
die dahinterstehen, mit im Blick haben,
ist unsere Dienstleistung sehr individu-
ell. Um die Frage konkret zu beantwor-
ten, in diesem Bereich sind wir konzep-
tionell sehr stark gefordert, hier zeigt
sich unsere Beratungskompetenz am
deutlichsten. Die Konzepte sind insofern
sehr aufwendig, als kaum mit Blaupau-
sen gearbeitet werden kann.

Beitrdge eines Family Office zur Zu-
kunftssicherung sind aber nicht nur rein
6konomischer oder finanzmathemati-
scher Natur, so diirfte es kaum einen
altgedienten Family Officer geben, der
nie in die Rolle eines Mediators hinein-
schliipfen musste. Generell muss die
Kommunikation und der Dialog mit den

28 ELITE REPORT extra

Alexander Ruis,
Geschadftsfiihrender Gesellschafter,
SK Family Office GmbH

Vermégensinhabern stimmen, denn wir
miissen wissen und immer wieder neu
erfahren, wie dort gedacht und auch ge-
fithlt wird. Andernfalls laufen wir Gefahr,
die Kundenwiinsche zu verfehlen. Mit
Blick auf die Praxis muss man den Bogen
sogar noch weiter spannen: Der Dialog
muss nicht nur zu den Vermdégensinha-
bern, sondern auch zu seinen Beratern
und Geschiftspartnern passen. Steuer-
liche Rahmenbedingungen, Aspekte der
Nachfolgeplanung, Titigkeiten einzelner
Asset-Manager und vieles mehr sind in
letzter Konsequenz im Sinne des Vermo-
gensinhabers zu orchestrieren.

Insofern kann man durchaus sagen, dass
ein Family Office ein Netzwerk fiir jeden
Vermégensinhaber steuert. Andererseits
profitiert jeder einzelne Kunde vom ge-
samten Netzwerk unseres Hauses. Erfolg-
reiche Bestandteile eines Konzeptes fiir
einen Kunden kénnen auch fiir andere

Kunden {ibernommen werden. Gleiches
gilt fiir leistungsfihige Geschéftspartner,
die anderen Kunden empfohlen werden
kénnen.

Die Entscheidung fiir einen Anbieter
von Finanzdienstleistungen, der fiir an-
dere Kunden schon eine gute Leistung
erbracht hat, féllt leichter als die Ent-
scheidung auf Basis eines Hochglanz-
prospektes und eines einzelnen Ge-
sprichs. Ferner sehen wir auch anhand
von tatsdchlich gelebten Geschéftsbezie-
hungen, welche Konditionen am Markt
fiir welche Leistungen gezahlt werden.
Auch Kostenaspekte spielen in der Steue-
rung von GroRvermogen eine bedeuten-
de Rolle.

Elite Report extra: Zuverldssigkeit, Zahlen,
Leistung und Ergebnisse, die Sie als Family
Officer aus dem Hintergrund fiir das Ge-
samtvermaégen erbringen, unterstreicht lhre
klare Controlling-Kompetenz. Wie oft und
in welchen Zeitrdumen miissen Sie Alarm
geben, um Korrekturen zu begriinden und
durchzuziehen?

Alexander Ruis: Wir iiberwachen téglich
fortlaufend. Sollte es also zu einer Un-
regelmédfRigkeit im Vermdgen kommen,
wiirden wir ad hoc Alarm schlagen. Als
Beispiel koénnte das Uberschreiten einer



Anlagerichtlinie genannt werden. Da wir
tdglich sdmtliche Bewegungen in den
Vermogen erfassen und damit anschau-
en, aber auch die Mérkte im Blick haben,
wiirden wir im Bedarfsfall auch nicht
zOgern, titig zu werden. Auf der strategi-
schen Ebene sind wir langfristig orien-
tiert, hier wire Alarmismus kaum die
richtige Arbeitsweise, hier sollten Ruhe
und Besonnenheit an den Tag gelegt wer-
den. Ruhe und Besonnenheit darf gleich-
wohl nicht als Synonym fiir Untatigkeit
verstanden werden. TurnusméRiges Re-
porting als Entscheidungsgrundlage und
regelméRige Gesprdche lassen uns im-
mer gemeinsam mit unseren Kunden
den Stand der Dinge reflektieren und
Anpassungen an der Strategie diskutie-
ren und vornehmen. An dieser Stelle
sollte man nicht zu hiufig und zu heftig
das Ruder herumreif3en. Die altbekannte
Borsenweisheit »Hin und Her macht
Taschen leer« hat nichts von ihrer Giiltig-
keit verloren.

Elite Report extra: Zwischen Controlling
und Reporting klaffen oft Welten. Wie oft
miissen Sie Briicken bauen, um einen wirk-
lichen Mehrwert fiir eine vermégende Fami-
lie zu erzielen?

Alexander Ruis: Reporting ist ja zunichst
einmal ein regelméRig erstellter Berichts-
satz, dessen Inhalt, Umfang und Fre-
quenz individuell mit jedem Kunden ab-
gestimmt wird, zumindest machen wir
das so. Ist ein Reporting gedruckt bezie-
hungsweise erstellt, ist es bis dahin nur
ein teurer Stapel Papier oder eine teure
Berichtsdatei. Diese Formulierung bitte
nicht wortlich nehmen! Die Frage ist, wie
dies zustande kommt und was man dar-
aus macht. Es klaffen ja nicht nur zwi-
schen Reporting und Controlling Welten,
sondern auch zwischen Controlling und
Controlling beziehungsweise Reporting

SK Family Office GmbH

Poststrafle 3, 76137 Karlsruhe
Telefon: +49 721 605 604-0

Foto: Serghei Gherciu

und Reporting. Wir erfassen die Vorgén-
ge in den Kundenvermégen auf Trans-
aktionsbasis, die Addition von Bankbe-
richten und sonstiger Aufstellungen per
Excel reicht uns nicht aus. So bekommen
wir, wie bereits gesagt, fortlaufend mit,
was lduft. Damit dokumentieren wir
nicht nur, sondern tiberwachen auch. Ein
korrekter Datensatz mit aussagekraf-
tigen Berichtsinhalten ist unerldsslich als
Entscheidungsgrundlage und damit es-
senziell fiir die Steuerung der Vermogen.
Controlling heift fiir uns »Planung und
Steuerunge. Insofern sind die Uber-
wachung und das Reporting unabding-
bar und entscheidend, aber eben nur
ein Bestandteil. Die darauf aufbauenden
Entschliisse und MaRnahmen, insbeson-
dere strategischer Natur, entscheiden
iiber die Entwicklung des Vermdogens
auflange Sicht. Diese Entwicklung po-
sitiv zu gestalten, ist die primére Aufgabe
eines Family Officers. Erst wenn hier
die Konzepte stimmen, ist die Zukunft
gesichert.

fo@sk-fo.de | www.sk-fo.de

@ SK

In diesem Punkt unterscheiden sich
nicht nur Family Offices, sondern auch
Vermégensinhaber voneinander. Es gibt
Kunden, die sehr viel Zeit mit den Berich-
ten verbringen und in die Details gehen,
andere sind nicht so lesefreudig und
mochten lieber ein schlankes Reporting.

Auch die RegelmiRigkeit, mit der in die
Berichte geschaut wird, ist nicht bei allen
Menschen gleich; manch einer ldsst sich
generell lieber miindlich informieren. Es
gilt fiir uns: Der Kunde ist Kénig, und wir
haben uns darauf einzustellen.

Ubrigens sind auch Controlling und Re-
porting einem Wandel unterzogen. Die
Digitalisierung schafft {iber das Internet
und diverse Schnittstellen Moglichkeiten
zur Informationsbeschaffung und -auf-
bereitung, die frither undenkbar waren,
sowohl unter inhaltlichen als auch unter
zeitlichen Aspekten. Andererseits nimmt
die Komplexitét der Systeme zu, was wie-
derum zu Fehlerquellen und anderen
Problemen fiihren kann. Hier sind wir
besonders gefordert, Fehler in den Daten
auszumerzen, bevor sie den Vermogens-
inhaber erreichen beziehungsweise in
eine Entscheidungsgrundlage wandern.
Ein Trade-off zwischen Qualitit und
Geschwindigkeit muss immer wieder
bewdltigt werden.

Auch méchte ich vor einer [llusion war-
nen: So gut ein Controlling und Repor-
ting auch sein mag, die vermogensstra-
tegischen Entscheidungen sind stets Ent-
scheidungen unter Unsicherheit. Und
hier sitzen Vermogensinhaber und Fa-
mily Office immer neu im selben Boot:
Es werden immer wieder Entscheidun-
gen gebraucht.

Elite Report extra: Herr Ruis, vielen Dank fiir
dieses Gesprdich!

FAMILY
OFFICE
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Von Re v. Schonfels

Die Elite Report Redaktion hat sehr viel Freude daran, die Gestaltung der Hefte immer unter
ein ganz besonders Thema zu stellen. Diesmal muss es das Ballett sein. Die Bildstrecke ist aus
dem Klassiker »Schwanensee«, Choreographie von Ray
Barra, Marius Pepita, Lew Iwanow mit der Musik von
Peter I. Tschaikowsky aus den Auffiihrungen des Baye-
rischen Staatsballetts 2021/2022.

Ballett und Family Offices? Das sind zwei sehr unter-
schiedliche Welten. Doch unsere Leser und Leserinnen
werden durchaus Gemeinsamkeiten erkennen. Denn in
beiden Fillen klappt der Erfolg nur nach akribischer
Vorarbeit. Hier wird die geballte Kraft, die Geschlossenheit eines eingespielten Ensembles sicht-
bar. Beim Spitzentanz durch die Perfektion des Physischen, getragen durch die Harmonie
der Musik und die exakten, wunderbaren Bewegungen. Und bei den Family Offices ist es das
Zusammenspiel verldsslicher, konzeptstarker Partner.

Foto: Serghei Gherciu

Unser Dank fiir die Fotos geht an das Bayerische Staatsballett, an seine Tdnzerinnen und
Tdnzer (Odette/Odile: Madison Young, Prisca Zeisel; Siegfried: Osiel Guoneo, Jinhao Zhang;
4 kleine Schwdéne: Marina Duarte, Carollina Bastos, Margarita Fernandes, Maria Chiara
Bono; 2 grofle Schwiine: Jeanette Kakareka, Vera Segova) aus den Schwanensee-Auffiihrungen
2021/22 und an die Fotografinnen und Fotografen Marie-Laure Briane, Serghei Gherciu
und Ksenia Orlova. m
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Im Elitebrief werden vermédgensrelevante Themen notiert und analysiert,
ebenso politische Trends, Markt- und Branchengeschehen, Rechts- und Steuerthemen.

Experten und Fachautoren leuchten interessante Ecken und Nischen aus.
Sie kénnen den Elitebrief kostenlos per E-Mail beziehen: www.elitebrief.de/anmeldung



Vermdgenswirksame Intelligenz gesucht

Minus, viel Minus oder Vermédgenserhalt trotz Krisen:
Gute Vermdgensverwalter schiitzen ihre Kunden
und betreuen sie umfassend.

In unserem Elite Report 2023 — »Die Elite
der Vermdgensverwalter im deutschsprachigen Raumc,
fiir Deutschland, Osterreich und die Schweiz
finden Sie die besten Adressen.
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ssprochgen Raum Stiickpreis: 39,80 Euro (inklusive Porto, Verpackung
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Handelsblatt-Abonnenten erhalten 10 Euro Rabatt
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Grafik von Falk von Schonfels

Vom gleichnamigen Duett von Wolfgang Amadeus Mozart aus dessen
Dramma giocoso »Don Giovanni« inspiriert, ist dem Kiinstler ein
leuchtendes, aufmunterndes Werk gelungen.

Sichern Sie sich eines der 30 nummerierten und signierten Exemplare
im Blattformat 48 x 33 cm fiir 670 Euro oder 58 x 42 cm mit Rahmen
aus Nusshaumbholz fiir 920 Euro, jeweils zzgl. Versandgebiihr.

faz.net/selection, Info: (069)75 91-1010, Fax: (069) 75 91-80 8252

Stanffurter Allgemeine

Manufakturen und von renommierten Herstellern. Besuchen Sie unseren Online-Shop! SELEC l ION

Z. Selection steht fiir herausragende Qualitit und anspruchsvolles Design — exklusivi fiir FLA.Z./Leser gefertigt in deutschen
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Die lauteste Meinung
hat haufig nicht die
leiseste Ahnung.
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