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Hans-Kaspar v. Schénfels,
Chefredakteur,
Elite Report

Gestatten Sie ...

Der Blick in die Glaskugel hilft dem Gliick nicht auf die Spriinge.
Deshalb machen wir lhnen hier Mut, denn Sie miissen jetzt
Ihre Lage, die Zukunft und die Erwartungen — sprich Ziele —
auf ihre Passform hin priifen. Das ist nicht einfach, zumal die
derzeitige Ungewissheit Iihmt und durchaus als reale Gefahr
wahrgenommen werden muss. Entwickeln Sie mit Ihren kom-
petenten Beratungspartnern passende Wege und Strategien
fiir morgen und fiir iibermorgen. Mit diesen Interviews mit den
empfehlenswerten Family Offices bringen wir die Kugeln zum
Rollen, und wir werden Sie informativ begleiten. 0

EDITORIAIL

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

Gestalten Sie!

Strategie, Mut und Entscheidungsfreude sind das Riistzeug zur
Vermaégenssteuerung und Vermégensentwicklung in unruhigen
Zeiten. Die politischen und wirtschaftlichen Rahmenbedin-
gungen, gesellschaftliche Debatten und volatile Finanzmédrkte
erfordern die stetige Entwicklung alternativer Szenarien zur
Sicherstellung eigener Handlungsféhigkeit. Ausgangspunkt ist
die detaillierte Kenntnis der Vermégensstruktur — Finanzen,
Steuern und Recht. Gehen Sie auf Ihre Beratungspartner und
Family-Office-Experten zu. Nutzen Sie ihre Potenziale zur Asset
Protection und Vermégensentwicklung. 0

Wir danken der Kugelmiihle im Teufelsgraben Seeham fiir die Bebilderung. Besonderer Dank geht an Paul Herbst, Leo Fellinger und Alexander Maria Lohmann!
Die Kugelmiihle im Teufelsgraben am Wildkarwasserfall ist eine der letzten noch produzierenden Kugelmiihlen auf historischem Standort im Salzburger
Flachgau. Die Kugelmiihle ist im Teufelsgraben, Gemeinde Seeham, Ortsteil Matzing, unterhalb des als Naturdenkmal geschiitzten Wildkarwasserfalls gelegen
und kann jederzeit iiber das gut ausgebaute Wanderwegnetz der Gemeinde Seeham erreicht und besichtigt werden. www.kugelmuehle.at
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Der Family Officer —
ein diskreter Vermégensbutler

Ein Butler ist ein diskreter und stetiger Diener eines Haushalts mit vielerlei Fiihrungsfunktionen. Ein Butler kann als Helfer in allen Lebens-
lagen bezeichnet werden und genief3t das vollumféngliche Vertrauen seines Dienstherren. Eine besondere Verantwortung zeichnet einen
Vermégensbutler oder auch modern ausgedriickt einen Family Officer aus, der mit Diskretion und Vertrautheit die Fiden der Vermo-
genswerte der Familie professionell und nachhaltig in der Hand hdilt. Er agiert im Verborgenen und verwaltet in wohlhabenden Familien
das gesamte Familienvermégen streng nach einer vorher festgelegten Familienverfassung. Er ist »stets zu Diensten«.

Der Begriff »Family Office« hat seinen
Ursprung im spdten 19. Jahrhundert, als
das Wachstum von Industrien zu erheb-
lichen Vermogensanhdufungen fiihrte.
Wohlhabende Familien erkannten die
Notwendigkeit, ihre Vermogenswerte
besser zu verwalten und zu schiitzen.

Das erste registrierte Family Office wurde
von den Familien Morgan und etwas spa-
ter Rockefeller gegriindet, die ein Biiro
einrichteten, das nicht nur das Vermo-
gen verwaltete, sondern auch strategi-
sche Investitionen titigte und philan-
thropische Aktivitidten koordinierte.

Family Offices generell riicken heutzu-
tage immer mehr in den Fokus. Viele
Start-up-Unternehmer, aber auch erfolg-
reiche Unternehmer aus dem Mittel-
stand haben ihr Unternehmen verkauft
und haben durch den Cash Event auf ein-
mal jede Menge liquides Vermogen zur
Verfiigung, das professionell gemanagt
werden soll. Die Hausbank oder die Spar-
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Reinhard Vennekold,
Offentlich bestellter und vereidigter
Sachverstdndiger fiir Wertpapieranlagen,
Zertifizierter Family Officer (FvF)

kasse um die Ecke erfdahrt zwar als erste
durch den hohen Geldeingang eines er-
folgreichen Verkaufs, doch sind diese fiir
ein Family Office und dessen Dienstleis-
tungen auch geeignet? Diskretion und
vollige Unabhingigkeit, fernab von Pro-
visionen und stets zu Diensten sind
nur ein paar elementare Facetten eines
Family Officers.

Family Offices bieten eine Vielzahl von
Dienstleistungen an, darunter Anlage-
verwaltung, Steuerplanung, Nachfolge-
regelung und - oft besonders wichtig —
die Sicherstellung von Erbschaften iiber
Generationen hinweg. Sie helfen dabei,
finanzielle Entscheidungen zu zentrali-
sieren und zu optimieren, um die Vermo-
genswerte der Familie nachhaltig zu ver-
mehren. Zudem bieten Family Offices oft
eine grofRe Bandbreite personalisierter
Dienstleistungen, die iiber die finanziel-
len Belange hinausgehen, wie etwa per-
sonliche Assistenz, Reiseorganisation
und die Verwaltung von Immobilien,
Kunstsammlungen oder Oldtimern. Ein
Family Officer oder auch Vermogens-
butler muss daher iiber ein breites Fach-
wissen in allen Vermogensfragen und
liber ein exzellentes Netzwerk verfiigen.

In der heutigen Zeit sehen sich viele
Familien mit zunehmender Komplexitat
und Risiken in der Vermogensverwal-
tung konfrontiert. Globalisierung, tech-




nologische Fortschritte und volatile
Mirkte erfordern spezialisierte Kennt-
nisse und flexible Strategien, um Risiken
zu minimieren und Chancen zu maxi-
mieren. Family Offices bieten hier einen
enormen Vorteil durch ihre maRge-
schneiderten Losungen und ihre Fihig-
keit, schnell auf wirtschaftliche, regula-
torische und steuerrelevante Verdande-
rungen zu reagieren. Sonderthemen,
wie zum Beispiel Private Equity, Venture
Capital oder Krypto, sind nur ein paar
Betdtigungsfelder, die ein moderner Ver-
mogensverwalter in seinem Repertoire
und seinem Netzwerk haben sollte.

Ein Family Office benétigt unbedingt
ein tiefgreifendes Controlling, um die
finanzielle Effizienz und Transparenz bei
der Verwaltung des Familienvermaogens
sicherzustellen. Controlling bietet dem
Vermogensinhaber Klarheit tiber die
Vermogensstruktur und den Status der
Finanzanlagen. Ein einfaches Reporting
reicht daher bei Weitem nicht aus, der
Blick in die Zukunft mit Risikoanalysen,
Kostenkontrolle oder Stress-Szenarien
sollte im Controlling berticksichtigt wer-
den. Controlling ist entscheidend, um
das Vermogen strategisch zu tiberwa-
chen und zu steuern, Risiken zu identifi-
zieren und fundierte Entscheidungen im
Sinne der Familie und mit der Familie
treffen zu koénnen. Eine strategische,
vorausschauende Finanzplanung hilft
dabei, die Ziele der Familie iiber Genera-
tionen hinweg abzusichern und zu er-

reichen. Insgesamt stellt das Controlling
sicher, dass das Family Office die finan-
ziellen Interessen der Familie optimal
vertritt und schiitzt, was letztlich zu
einer nachhaltigen und sicheren Vermo-
gensverwaltung fiihrt.

Doch nach welchen Kriterien und Anfor-
derungen kann ein moderner Vermo-
gensbutler - ein Family Officer — agieren?
Welche Handlungsspielrdaume und Re-
geln gibt es? Hier kommt eine Familien-
verfassung ins Spiel.

Eine Familienverfassung ist von grofRer
Bedeutung, um eine lang anhaltende Sta-
bilitdt und den Zusammenhalt innerhalb
einer Familie zu gewdhrleisten, insbeson-
dere wenn es um die Verwaltung von
Vermogen und unternehmerischen Akti-
vititen geht. Eine Familienverfassung,
die die gemeinsamen Werte, Visionen
und Ziele der Familie festhilt, wird
schriftlich verfasst. Sie legt klare Regeln
fest und klért die Rollen und Verantwort-
lichkeiten der einzelnen Familienmit-
glieder und des Family Office.

Ein wesentlicher Vorteil einer Familien-
verfassung liegt in der Konfliktvermei-
dung. Durch die Festlegung von Regeln
und Prozessen konnen potenzielle Kon-
flikte frithzeitig angegangen und geldst
werden, bevor sie zu ernsten Problemen
fiihren. Dies fordert nicht nur den fami-
lidren Zusammenhalt, sondern sichert
auch die Kontinuitit der Vermogensver-

waltung tiber Generationen hinweg. Eine
Familienverfassung schafft ein gemein-
sames Verstandnis und sichert das Know-
how, was insbesondere fiir die jiingeren
Generationen sehr wichtig ist. Zudem
zeigt es Moglichkeiten auf, um auf exter-
ne Verdanderungen flexibel reagieren zu
konnen, ohne dabei die grundlegenden
Prinzipien der Familie aus den Augen zu
verlieren.

Die Nachfrage nach Family Offices und
Family-Office-Dienstleistungen ist in den
vergangenen Jahren enorm gestiegen.
Ein Trend geht hin zu sogenannten »Mul-
ti-Family-Offices, die mehrere Familien
gleichzeitig betreuen und damit kosten-
effizienter arbeiten konnen. Im Gegen-
satz dazu gibt es auch Single-Family-
Offices, die sich nur um eine Familie und
deren Wiinsche und Angelegenheiten
kiimmern.

Family Offices sind zu einem unverzicht-
baren Bestandteil des Vermogensmana-
gements fiir reiche Familien geworden.
Thre Fahigkeit, komplexe finanzielle
Angelegenheiten zu vereinfachen und zu
verwalten, hat dazu gefiihrt, dass sie sich
an der Spitze der Finanzdienstleistungen
fiir wohlhabende Familien und ihre
Nachkommen etabliert haben. Die Rolle
eines Family Officers oder Vermogens-
butlers wird kiinftig weiter gewinnen, da
sie sich stindig an die sich verdndernden
Bediirfnisse und globalen Herausforde-
rungen anpassen. Reinhard Vennekold
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AURETAS family trust GmbH

Vermégen anders denken

Mit dem AURETAS-Anlagekompass bietet das Family Office seinen Mandanten ein einzigartiges Konzept zur Strukturierung ihres
freien Vermaégens und setzt es mit einem professionellen internen Asset-Management effizient und performant um.

Peer Otten, Randolph Kempcke und Britta Weidenbach (v. I. n. r.)

Elite Report extra: Herr Otten, in einer Zeit,
in der vermégende Privatpersonen eine
Vielzahl an Optionen fiir die Verwaltung
ihres Vermégens haben, von traditionellen
Banken iiber Vermégensverwalter bis hin zu
spezialisierten Family Offices, stellt sich die
Frage: Warum sollte man sich heute fiir ein
Family Office entscheiden und was macht
Ihr Haus besonders?

Peer Otten: Diese Frage ist besonders rele-
vant fiir anspruchsvolle Vermdgensin-
haber, denn ein Family Office bietet vor
allem bei komplexen und umfangreiche-
ren Vermogensstrukturen klare Vorteile.
Im Mittelpunkt steht die Unabhéngig-
keit, die es uns ermdglicht, uns vollkom-
men auf die individuellen Bediirfnisse
unserer Mandanten zu fokussieren.
AURETAS ist eines der fithrenden Family
Offices in Deutschland mit {iber 400 Man-
dantenstimmen bundesweit und betreut
ein Vermogen von tiber vier Milliarden
Euro. Unseren Mandanten steht ein Team
von 50 hoch qualifizierten Mitarbeitern
zur Seite, die unsere drei tragenden Sau-
len Relationship-Management, Asset-Ma-
nagement und Operations-Management
ausmachen. Eine solche Teamstdrke be-
deutet fiir uns spezialisierte Fachkom-
petenz, effiziente Arbeitsteilung und
schnellere Entscheidungsprozesse — Fak-
toren, die bei der Verwaltung komplexer
Vermogensstrukturen von entscheiden-
der Bedeutung sind. Unser Alleinstel-
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lungsmerkmal ist der AURETAS-Anlage-
kompass, mit dem wir das Vermogen
unserer Mandanten in drei Bereiche auf-
teilen: Absicherung, Ernte und Chance.
Wir transformieren so den traditionellen
Blick auf Anlageklassen in diese drei 6ko-
nomischen Funktionen mit unterschied-
lichen Rendite-/Risikoprofilen. So kén-
nen wir die Vermogensstruktur unserer
Mandanten individueller, innovativer
und durch intelligente Umsetzung an
ihre jeweiligen Ziele anpassen.

Elite Report extra: Kénnen Sie uns den
Ansatz des AURETAS-Anlagekompasses
noch genauer erklédren?

Randolph Kempcke: Der AURETAS-Anlage-
kompass ist das Ergebnis unserer lang-
jahrigen Erfahrung mit unseren Man-
danten und der Expertise unseres Asset-
Managements an den Kapitalmarkten.
Der Anlagekompass erlaubt es uns, das
Vermogen unserer Mandanten mit den
unterschiedlichsten Rendite-/Risikopro-
filen den drei 6konomischen Funktionen
eindeutig zuzuordnen und so eine Ziel-
rendite unter Berticksichtigung der Risi-
kofreudigkeit der Mandanten festzule-
gen. In der Kategorie »Absicherungc
sorgen wir dafiir, dass der individuelle
Bedarf an Sicherheit gedeckt wird und
mogliche Krisenszenarien abgemildert
werden. Mit der »Ernte« verfolgen wir das
Ziel, von traditionellen Marktrenditen zu

profitieren. Die »Chance« wiederum er-
moglicht den Zugang zu renditestarken
alternativen Investments, die bisher in-
stitutionellen Investoren vorbehalten
und meist mit langen Investitionslauf-
zeiten und wenig Transparenz verbun-
den waren. Dank unseres eigens ent-
wickelten Kompassplanungstools kon-
nen wir das Vermdgen unserer Mandan-
ten prézise und individuell erfassen und
eine mafdgeschneiderte und leicht ver-
stdndliche Zielstruktur entwickeln. Hier
mochte ich besonders betonen, dass wir
unsere Mandanten ganzheitlich beraten
und dabei tiber eine starre Kompass-
struktur hinausdenken. Unser Kompass-
planungstool ist dynamisch und interak-
tiv, sodass wir die Asset Allokation des
Vermogens unserer Mandanten live im
Gesprédch anpassen konnen und gemein-
sam verschiedene Strategien entwickeln.
Auch ermoglichen wir es unseren Man-
danten, flexibel verschiedene Bausteine
des Anlagekompasses hinzuzufiigen und
zu gewichten. Auch sind die verschiede-
nen Kompassplanungen vergleichbar
und jederzeit abrufbar.

Wir schauen hinter das Vermogen auf
den Mandanten und stellen dessen in-
dividuelle Bediirfnisse und Wiinsche in
den Mittelpunkt. Durch unseren ganz-
heitlichen Ansatz kénnen wir als vertrau-
ensvoller Sparringspartner langfristige
Strategien entwickeln, die weit tiber
die reine Vermogensverwaltung hinaus-
gehen und unseren Mandanten einen
echten Mehrwert schaffen.

Elite Report extra: Worauf sollte man Ihrer
Meinung nach bei der Umsetzung einer
langfristigen Vermégensstrategie achten,
um das Vermdégen in die Zielstruktur zu
fiihren?

Britta Weidenbach: Wichtig ist, dass man
dazu in der Lage ist, das Vermogen der
Mandanten iiber alle Assetklassen hin-
weg global und damit diversifiziert und



gleichzeitig performant investieren zu
konnen. Nur so kann man den unter-
schiedlichen Bediirfnissen der Mandan-
ten und ihren Vorstellungen von Rendite
und Risiko gerecht werden. Dabei folgen
wir im Asset-Management einem klar
definierten Investmentprozess, der pro
Funktion des Anlagekompasses einzelne
Assetklassen festlegt, die wir investieren
und dann in einer Multi-Asset-Strategie
oder modular als Einzelstrategie fiir un-
sere Mandanten umsetzen kénnen. Wir
entscheiden zudem pro Assetklasse, zum
Beispiel Aktien USA oder Unternehmens-
anleihen, ob wir sie tiber aktive Manager
oder passive ETFs investieren, je nach-
dem, fiir wie wahrscheinlich wir eine
Uberrendite durch aktives Management
halten. Im Fall der Aktien USA wiirden
wir danach passiv, im Fall der Unterneh-
mensanleihen aktiv investieren. Die Um-
setzung einer individuellen Zielstruktur
sollte immer kosteneffizient und steuer-
optimiert erfolgen. Auch dieser Anforde-
rung werden wir unter anderem durch
unsere intelligente Kombination aus ak-
tiven und passiven Investments gerecht.
Zudem sind wir dazu in der Lage, alter-
native Anlageklassen semiliquide zu in-
vestieren, sodass jede Zielstruktur unse-
rer Mandanten flexibel umzusetzen und
anzupassen ist und lange Haltedauern
von iiblicherweise zehn Jahren plus aus-
geschlossen sind.

Elite Report extra: Frau Weidenbach, kénn-
ten Sie ndher erldutern, was unter einer
semiliquiden Umsetzung zu verstehen ist?

Britta Weidenbach: Wir stiitzen uns hier-
bei auf unsere langjdhrige Erfahrung mit
den alternativen Anlageklassen, insbe-
sondere im Bereich Private Equity und In-
frastruktur, die zuvor ausschlielich illi-
quide abgebildet wurden. Seit der Invest-
mentsteuerreform im Jahr 2018 kénnen
wir diese Assetklassen nun nahezu liqui-

de (semiliquide) anbieten. Semiliquide
bedeutet fiir uns also, dass wir unseren
Mandanten einen besonderen Zugang zu
alternativen Anlageklassen bieten, die
traditionell als illiquide galten. In unse-
ren Fondsstrukturen sind diese Anlagen
monatlich investierbar und innerhalb
von drei Monaten liquidierbar. Im Rah-
men eines Individualmandats wéren sie
sogar taglich handelbar. Auf diese Weise
konnen unsere Mandanten diversifiziert,
transparent und flexibel von diesen ren-
ditestarken Assetklassen profitieren und
wir bieten ihnen gleichzeitig eine steuer-
liche und kosteneffiziente Losung.

Elite Report extra: Wie gehen Sie mit der
wachsenden Nachfrage nach Digitalisie-
rung bei ihren Mandanten um?

Peer Otten: Die Digitalisierung ist auch
fiir uns als Family Office ein zentrales
Thema. Fiir unsere Mandanten ist es ent-
scheidend, jederzeit einen vollstindigen
und aktuellen Uberblick iiber ihr Vermo-
gen zu haben. Unser AURETAS-Online-
portal und unsere eigene App gewahrleis-
ten dies bereits seit einiger Zeit. Durch
Push-Benachrichtigungen und aktuelle,
exklusive News sind unsere Mandanten
stets auf dem neuesten Stand. Zudem
setzen wir auch bei der Vermogensstruk-
turierung auf Digitalisierung. Unser Kom-
passplanungstool ermoglicht es uns, digi-
tal eine bestehende Vermogensstruktur
zu analysieren und sie in eine optimierte,
individuelle Zielstruktur zu tiberfiithren.
Dabei fithren wir detaillierte Modell-
rechnungen durch, die unterschiedlichs-
te Aspekte der Vermogensplanung be-
riicksichtigen. Durch das Onlineportal
konnen unsere Mandanten auf ihren
individuellen Anlagekompass zugreifen.
Sie erhalten aktuelle Reportings, Steuer-
informationen und Nachrichten, ein-
schlieRlich unserer Hausmeinung zu den
verschiedenen Ereignissen weltweit. Wir

AURETAS family trust GmbH

Uberseeallee 10, D-20457 Hamburg
Telefon: + 494080907 79-0
OsterwaldstraBBe 10, D-80805 Miinchen

Telefon: + 498936 07 03-0
info@auretas.de | www.auretas.de

haben vor allem die Erfahrung gemacht,
dass die zunehmende Geschwindigkeit
der Digitalisierung den Wunsch der Man-
danten verstdrkt hat, sich tiberwiegend
iiber ihr Smartphone zu informieren und
handlungsfdhig zu sein. Im Vordergrund
stehen fiir uns dabei Flexibilitiat und
Transparenz.

Elite Report extra: Als Family Office stehen
Sie Ihren Mandanten auch als Sparrings-
partner fiir Themen rund um das Vermégen
zur Seite. Welche Herausforderungen be-
gegnen lhnen hierbei besonders héufig?

Randolph Kempcke: In unserer Rolle als
Family Office pflegen wir langjahrige
und vertrauensvolle Beziehungen zu
unseren Mandanten. Dabei begegnen
wir héufig Fragestellungen, die tiber die
reine Vermogensverwaltung hinausge-
hen. Ein wiederkehrendes Thema ist die
Nachfolgeplanung. Fiir Mandanten und
Familien kann eine von uns strukturierte
Familienratssitzung hilfreich sein, um
innerfamilidre Wiinsche und Bediirfnisse,
wie etwa den Generationenwechsel im
Unternehmen oder steuerlich sinnvolle
Vermogensiibertragungen an die Nach-
folger, zu besprechen. Oftmals gehen wir
als Sparringspartner tiefer in die Materie
und prdsentieren Losungen.

Es zeigt sich, dass die Herausforderungen
unserer Mandanten zwar unterschiedlich
sind, sich aber hdufig dhneln. Daher
haben wir ein kuratiertes Netzwerk aus
Steuerberatern, Nachfolgespezialisten,
Familienstrategieberatern, Beirdten von
Familienunternehmen, Transaktions-
anwdlten, Private-Equity-Experten und
M&A-Beratern aufgebaut. So kénnen wir
sicherstellen, dass unsere Mandanten
in diesen Bereichen optimal unterstiitzt
werden.

Elite Report extra: Wir danken Ihnen!

AURETAS
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Bank Pictet & Cie (Europe) AG

Fokus auf internationale Netzwerke

und Know-how

Ein Interview mit Armin Eiche, Equity Partner & CEO, Pictet Wealth Management Deutschland.

Elite Report extra: Herr Eiche, wir tauschen
uns ja schon lange zum Thema Family
Office aus, da Pictet bestédndig zu den
fiihrenden Héusern zéhlt. Welche interna-
tionalen Trends sehen Sie denn derzeit?

Armin Eiche: Vielen Dank fiir die Einla-
dung. Es freut mich, tiber dieses span-
nende Thema zu sprechen. Und unser
internationales Set-up, zumal als inha-
bergefiihrtes Unternehmen, ist ja genau
einer unserer USPs, denn ein internatio-
nales Netzwerk zu haben, ist heutzutage
von groRer Bedeutung.

Elite Report extra: Inwiefern?

Armin Eiche: Vermogende Familien sind
zunehmend global tdtig und investieren
in verschiedene Linder und Mérkte. Dies
erfordert ein internationales Netzwerk
und spezifisches Know-how, um die
Chancen und Herausforderungen dieser
internationalen Investitionen zu bewdl-
tigen. Gleichzeitig er6ffnen sich weltweit
vielfiltige Investitionsmoglichkeiten. Ein
internationales Netzwerk ermoglicht es
Family Offices, Zugang zu diesen Chan-
cen zu erhalten und ihr Portfolio breiter
zu diversifizieren. Zudem koénnen sie
dartiber hinaus von den Erfahrungen und
dem Wissen anderer Family Offices aus
verschiedenen Landern profitieren.

Elite Report extra: Wie ldsst sich ein solches
internationales Netzwerk aufbauen?

Armin Eiche: Am wichtigsten ist die Teil-
nahme an relevanten Branchenveranstal-
tungen und Konferenzen, die weltweit
stattfinden. Dort konnen Family Offices
Kontakte zu anderen Investoren, Dienst-
leistern und Experten kntipfen. Hier
kann man sich tiber aktuelle Trends und
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Entwicklungen informieren. Ein weite-
rer Weg ist die Zusammenarbeit mit spe-
zialisierten Beratern und Dienstleistern,
die iiber ein internationales Netzwerk
verfiigen und Family Offices bei der Iden-
tifizierung und Umsetzung von Investiti-
onsmoglichkeiten unterstiitzen kénnen.

Elite Report extra: Sie sprachen aber auch
von weiteren Vorteilen abseits der reinen
Vermégensanlage?

Armin Eiche: Ja. Neben dem Zugang zu
exklusiven Investmentmoglichkeiten,
die sonst moglicherweise nicht verfiigbar
wadren, ldsst sich durch die Zusammen-
arbeit mit Partnern aus verschiedenen
Landern auch von weiterem Fachwissen
und Marktkenntnissen profitieren. Dies
ist besonders wichtig, da sich die recht-
lichen und wirtschaftlichen Rahmenbe-
dingungen von Land zu Land stark unter-
scheiden konnen. Auch bietet ein inter-
nationales Netzwerk die Moglichkeit
zum Erfahrungsaustausch und zur Zu-
sammenarbeit mit anderen Family Offi-
ces, was zu einer breiteren Perspektive
und einem erweiterten Know-how fiihrt.

Elite Report extra: Welche weiteren Trends
lassen sich derzeit beobachten?

Armin Eiche: Einer der wichtigsten Trends
ist die zunehmende Professionalisierung
von Family Offices. Frither wurden Family
Offices oft von CIOs des Familienunter-
nehmens, manchmal auch im Zusam-
menspiel mit Familienmitgliedern selbst
verwaltet. Heute erkennen immer mehr
Familien die Vorteile einer professionel-
len Verwaltung ihres Vermogens. Dies
fiihrt wiederum zu einer zunehmenden
Spezialisierung externer Dienstleister,
die spezifische Expertise und Dienstleis-



tungen in den Bereichen Vermogensver-
waltung und -reporting, Steuerplanung,
Rechtsberatung und Nachfolgeplanung
anbieten. Und umso mehr braucht es
wiederum Partner, die einem helfen, sich
in diesem Dschungel zurechtzufinden.

Elite Report extra: Also wie eine Art Spar-
ringspartner?

Armin Eiche: So in etwa. Und dieser sollte
am besten ein umfassendes, fundiertes
Fachwissen mitbringen. Dies ist wirklich
von entscheidender Bedeutung. Denn die
Anforderungen an die Verwaltung von
Vermogen und die Umsetzung von Inves-
titionsstrategien werden immer komple-
xer. Wie eben genannt miissen sich Fa-
mily Offices mit einer Vielzahl von The-
men auseinandersetzen, darunter Steu-
ern, Recht, Risikomanagement etc. Ohne
ein solides Fachwissen ist es schwierig,
die richtigen Entscheidungen zu treffen
und langfristig erfolgreich zu sein. Daher
ist es ratsam, interne Ressourcen aufzu-
bauen oder sich mit externen Experten
zusammenzuschlieRen, um das erforder-
liche Know-how sicherzustellen.

Elite Report extra: Stichwort Komplexitdit.
Sinkt diese durch den Einsatz digitaler
Instrumente?

Armin Eiche: Ganz Klar ist die verstarkte
Nutzung von Technologie und digitalen
Losungen ein weiterer Trend. Family
Offices setzen vermehrt auf digitale Platt-
formen und Tools, um ihre Prozesse
effizienter zu gestalten und den Zugriff
auf Informationen zu verbessern. Dies
umfasst beispielsweise die Verwendung
von Portfoliomanagement-Systemen, On-
linebanking, Cybersecurity-MaRnahmen
und die Nutzung von Kiinstlicher Intel-
ligenz fiir Datenanalysen. Sicher werden
gewisse Anwendungen frither oder spéter
zu Standards. Als externer Dienstleister

Bank Pictet & Cie (Europe) AG

Neue Mainzer StraRe 2-4, D-60311 Frankfurt am Main
Telefon: +49 69238 05 73-0

wealth_deutschland@pictet.com | www.pictet.com

Armin Eiche,
Equity Partner & CEO,
Pictet Wealth Management Deutschland

sollte man jedoch iiber das notwendige
Investitionsvolumen verfiigen, um sei-
nen Kunden jeweils »State of the art«
Losungen anbieten zu kdnnen.

Elite Report extra: Aber Nachhaltigkeit ist
out, oder?

Armin Eiche: Man konnte das tatsdchlich
meinen, wenn man die offentlichen
Debatten verfolgt. In der Tat legen je-
doch immer mehr vermogende Familien
Wert darauf, ihr Vermogen auch nach-
haltig und verantwortungsbewusst anzu-
legen. Sie mochten mit ihrer Vermogens-
anlage positive soziale und 6kologische
Auswirkungen erzielen und investieren
in Bereiche wie erneuerbare Energien,
nachhaltige Immobilien oder soziale
Projekte. Family Offices spielen hier eine
wichtige Vorreiterrolle, wenngleich es
nattrlich im Detail oft Diskussionen
unter einzelnen Familienmitgliedern
und zwischen Generationen gibt.

Elite Report extra: Sie springen also nicht
vom Nachhaltigkeitszug ab, wie es andere
teilweise tun?

Armin Eiche: Eines ist, glaube ich, wichtig,
zu erwdhnen: Unser oberstes Ziel ist es
seit jeher gewesen, fiir unsere Kunden
durch ein fiir sie malRgeschneidertes und
global diversifiziertes Portfolio zundchst
einen risikoadjustierten Vermogens-
erhalt und dartiber hinaus attraktive Ver-
mogenszuwdchse zu erwirtschaften. Und
dadurch, dass wir uns im Laufe der Zeit
auf die Bedtirfnisse vermogender Famili-
en spezialisiert haben, verfiigen wir tiber
umfangreiche Erfahrung im Family-
Office-Business. Dies schafft einfach ins-
gesamt Vertrauen und Glaubwiirdigkeit
bei den Kunden. Und die Expertise im
Bereich nachhaltiger Vermogensanlage
ist dabei nur ein Aspekt von vielen, wenn
auch ein wichtiger. Aber wenn ich mich
auf einen Aspekt fokussieren soll, dann
—neben der Internationalitit — unsere
vollstindige Unabhéngigkeit. Denn sie
ermoglicht es uns, langfristige Kunden-
beziehungen aufzubauen und eine objek-
tive Beratung anzubieten, die ausschlief3-
lich im Interesse der Kunden liegt. Dass
dies nicht auf Kosten der Welt, in der wir
leben und wirtschaften, erfolgen kann,
versteht sich von selbst. Und um auf das
Thema Nachhaltigkeit zuriickzukom-
men: Pictet hat in den letzten Jahrzehn-
ten eine starke Expertise im Bereich
nachhaltige Investments entwickelt und
ist bekannt fiir sein Engagement fiir Um-
welt-, Sozial- und Governance-Faktoren
(ESG). Selbstverstdndlich bieten wir ver-
mogenden Familien daher die Moglich-
keit, ihr Vermdgen nachhaltig anzulegen
und positive Auswirkungen zu erzielen.
Das war so in der Vergangenheit, dies ist
so in der Gegenwart und dies wird auch
in der Zukunft so sein.

Elite Report extra: Vielen Dank, Herr Eiche!

PICTET
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Thomas Brehmer, Geschidiftsfiihrender Gesellschafter des BREHMER & CIE. Family Office, beschreibt im Interview,
wie man Vermégen auf Kurs bringt, es in einen sicheren Hafen steuert und wie die BREHMER & CIE.-Vermégensarchitektur
als ganzheitlicher Ansatz fiir Unternehmerfamilien dabei helfen kann.

BREHMER & CIE. GmbH Family Office
Vermégensarchitektur fiir
Unternehmerfamilien

Elite Report extra: Herr Brehmer, es freut
mich, dass wir Sie fiir dieses Interview ge-
winnen konnten.

Thomas Brehmer: Ich habe mich sehr
tiber Thre Anfrage gefreut und bin ge-
spannt, welche Themen wir vertieft be-
sprechen werden.

Elite Report extra: Sie haben sich als Titel
dieses Interviews »Vermogensarchitektur
fiir Unternehmerfamilien« ausgesucht. Be-
vor wir tiefer in das Thema Family Office
einsteigen, mochte ich Sie fragen: Was ver-
stehen Sie unter dem Begriff Vermégens-
architektur?

Thomas Brehmer: Die BREHMER & CIE.-
Vermogensarchitektur bezeichnet unse-
ren ganzheitlichen Beratungsansatz fiir
Unternehmerfamilien. In meiner frithen
Karriere bei grof3en Banken habe ich oft
erlebt, dass die Beratung meist auf ein-
zelne Bereiche beschrankt war, wodurch
den Bediirfnissen der Mandanten zu we-
nig Zeit gewidmet wurde. Das bedeutet,
dass Berater nur einen Ausschnitt des Ge-
samtbildes der Vermogensverhéltnisse
des Mandanten wahrnehmen. Ich bin
tiberzeugt, dass eine fundierte Beratung
nur durch eine Gesamtbetrachtung aller
Vermogenswerte und Wiinsche des Man-
danten erfolgen kann.

Elite Report extra: Nach welcher Struktur
gehen Sie vor, um ein Gesamtbild der Ver-
mdgensverhdiltnisse zu erhalten?

Thomas Brehmer: An dieser Stelle kommt
unsere bewdhrte BREHMER & CIE.-Ver-
mogensarchitektur zum Tragen. Diese
verlduft entlang einer dreigliedrigen Be-
ratungsstruktur, die sicherstellt, dass wir
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Thomas Brehmer,
Geschdftsfiihrender Gesellschafter,
BREHMER & CIE. GmbH Family Office

keine Themen iibersehen. Folgende drei
Elemente — die im Ubrigen Uberschnei-
dungspunkte aufweisen — zeichnen un-
sere Vermogensarchitektur aus: Erstens
die bankenunabhéngige Vermogensver-
waltung gem. § 15 WpIG mit Multi-Ma-
nager-Strategie, zweitens ein umfassen-
des Spektrum an Family-Office-Dienst-
leistungen und drittens die Eingliede-
rung bestehender Vermogenswerte in die
Gesamtstrategie.

Elite Report extra: Mit welchen Anliegen
kommen Ihre Mandanten auf Sie zu?
Haben Sie eine Veréinderung der Anliegen
und Fragen in den letzten Jahren wahr-
genommen?

Thomas Brehmer: Wir registrieren eine er-
hohte Nachfrage nach anspruchsvoller
Beratung zu Family-Office-Themen und
zum Schutz des Vermogens von Unter-
nehmerfamilien. Die Coronapandemie,
der Inflationsschock und der Krieg in der
Ukraine haben zu einer allgemeinen
Verunsicherung der Anleger gefiihrt. Da-
riber hinaus sind wir uns alle der poli-
tischen und wirtschaftlichen Entwick-
lungen der letzten Jahre bewusst. Die

stetigen Diskussionen um die Einfiih-
rung einer Vermogenssteuer, die Weg-
zugsbesteuerung von Vermogen bis hin
zu Themen des erweiterten Vermogens-
schutzes vor dem Hintergrund schwelen-
der Euro- und Finanzkrisen. So hat insbe-
sondere die Nachfrage nach Vermdgens-
diversifikation, vor allem in Form von
Anlagen aufRerhalb der EU und in Fremd-
wahrungen, unser vergangenes Ge-
schéftsjahr geprégt. Private Label Fonds,
die auRerhalb der EU aufgelegt werden,
bieten hier eine flexible Moglichkeit zur
Biindelung und Strukturierung groRer
Vermogen. Die Unternehmerfamilien
profitieren von eigenen Familienfonds,
insbesondere durch die volle Abzugs-
fahigkeit der Kosten und der unter gewis-
sen Bedingungen steueraufschiebenden
Funktion der Fondshiille.

Elite Report extra: Nach welchem Konzept
gehen Sie bei neuen Beratungen vor?

Thomas Brehmer: Jedes Gespriach mit
einem (potenziellen) Mandanten beginnt
grundsdtzlich mit einem weifRen Blatt
Papier. Im Laufe der Gespréche fiillt sich
das Blatt mit den Zielen, Erwartungen
und Wiinschen unserer Mandanten. Ge-
meinsam erarbeiten wir entlang unserer
dreigliedrigen Struktur konkrete Gestal-
tungsvorschldge. Dabei reicht unser Be-
ratungsspektrum von der Erstellung
eines konsolidierten Reportings tiber die
Entwicklung einer Gesamtstrategie fiir
die Vermogensverwaltung bis hin zu
komplexen familidren und unternehme-
rischen Themen, wie Nachfolgeberatun-
gen und Unterstiitzung in Gremien des
Familienunternehmens. Ein regelmafi-
ger Austausch mit unseren Mandanten



ist deshalb so wichtig, weil sich auch ihre
Lebensumstdnde und personlichen Wiin-
sche mit der Zeit verdandern.

Elite Report extra: Es ist interessant, dass Sie
die Auflistung Ihrer Beratungsdienstleistun-
gen mit der Erstellung eines konsolidierten
Reportings beginnen. Kénnen Sie das bitte
ndher ausfiihren?

Thomas Brehmer: Eine der ersten Fragen,
die wir (potenziellen) Mandanten oft
stellen, lautet: Gibt es ein konsolidiertes
Reporting des Gesamtvermogens und
existiert eine Gesamtstrategie? In der
Beratungspraxis erleben wir hiufig, dass
diese Frage verneint wird. Hintergrund
ist, dass sowohl das Vermogen als auch
die Verwaltungsstrukturen organisch
gewachsen sind. Hiufig stehen unsere
neuen Mandanten an einem Punkt, an
dem das Vermdgen auf eine Vielzahl von
Konten und Depots verschiedener, von-
einander unabhingiger Bankhéuser ver-
teilt ist. Ein konsolidiertes Reporting des
Gesamtvermogens zu erstellen, ist eine
komplexe Aufgabe, auf die wir uns fokus-
siert haben. Mit dieser Grundlage erar-
beiten wir gemeinsam fiir unseren Man-
danten eine optimierte Strukturierung
des Gesamtvermogens.

Elite Report extra: Was hebt Sie von Ihren
Mitbewerbern ab?

Thomas Brehmer: Insbesondere zwei
Punkte liegen mir zum Wohle unserer
Mandanten am Herzen, die im Ubrigen
auch ausschlaggebend fiir die Griindung
von BREHMER & CIE. waren. Zum einen
der vertragliche Ausschluss samtlicher
nicht werthaltiger Finanzprodukte —
darunter Produkte des grauen Kapital-
markts — sowie unter anderem der Aus-
schluss von Provisionsgeschéften und
einer provisionsgeleiteten Strategiebe-
ratung. Zusammenfassend stehen bei
uns die Unabhéngigkeit der Beratung,
Transparenz und Vertrauen im Vor-
dergrund jedes Mandats.

Elite Report extra: Gegenseitiges Vertrauen
ist ein gutes Stichwort. Was sind lhrer
Erfahrung nach besondere Mandate, bei
denen ein besonders hohes Mal3 an Ver-
trauen und Diskretion erforderlich ist?

Thomas Brehmer: Vertrauen und Diskre-
tion spielen in allen Mandantenbeziehun-
gen —unabhingig von deren Umfang —
eine zentrale Rolle unserer Beratungs-
titigkeit. Diese Werte sind tief verwurzelt
in unserer Unternehmensphilosophie.
Ich muss Ihnen aber insoweit zustim-
men, dass es einige besondere Mandate
gibt und gab, die ein besonderes Vertrau-
ensverhdltnis voraussetzen. Dazu zdhlt
beispielsweise die Beratung bei der Neu-
besetzung von Unternehmensgremien

BREHMER & CIE. GmbH Family Office
Unabhdngige Vermégensverwaltung § 32 KWG

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

und die Beratung bei M&A-Transaktio-
nen, insbesondere beim Unternehmens-
verkauf. Letzteres stellt Unternehmer
vor eine Vielzahl von Herausforderungen
und nicht zuletzt vor die Schwierigkeit,
sich fiir die geeigneten Berater zu ent-
scheiden. Durch eigenes Know-how und
liber unser weitreichendes Experten-
Netzwerk unterstiitzen wir Mandanten
bei diesem Prozess.

Elite Report extra: Und ich merke, zu Beginn
des Interviews sprachen Sie von lhrer ganz-
heitlichen Vermégensarchitektur, die— so
nehme ich an- auch am Ende eines M&A-
Prozesses zum Tragen kommt.

Thomas Brehmer: Ganz genau. Mit dem
erfolgreichen Abschluss eines Unter-
nehmensverkaufs wird die Eigentiimer-
familie mit einer hohen Summe liquiden
Vermogens rechnen koénnen. Im Sinne
unserer BREHMER & CIE.-Vermogens-
architektur strukturieren wir gemein-
sam an Familientagen die gemeinsamen
Ziele und Wiinsche der Familie, um das
Lebenswerk generationentibergreifend
abzusichern, zu schiitzen und auch zu
vermehren.

Elite Report extra: Das ist ein schéner Satz
zum Abschluss, Herr Brehmer. Haben Sie
vielen Dank fiir die spannenden Einblicke in
die Arbeitsweise lhres Family Office.

saldy

%ﬂQq‘f

BREHMER & CIE.

info@brehmer-cie.de | www.brehmer-cie.com
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Family Office der Frankfurter Bankgesellschaft AG

Aufmerksambkeit fiir Mensch und Vermégen

Ein Interview mit Marc Nilles, Vorstand, Family Office der Frankfurter Bankgesellschaft AG.

Elite Report extra: Herr Nilles, gefiihlt jagt
seit Jahren eine fundamentale Krise die
néichste. Wie kénnen Familien ihr Vermégen
dagegen resistent machen?

Marc Nilles: Die Beobachtung ist sicher
zutreffend: Eine derartige Dichte an an-
haltenden Konflikten und neuen Ereig-
nissen, die sich auf Wirtschaft und
Kapitalmarkte auswirken, hat es lange
nicht gegeben. Aber viele Familien haben
ihr Vermogen iiber noch weitaus lingere
Zeitrdume hinweg aufgebaut — und er-
folgreich bewahrt. Wir helfen unseren
Mandantinnen und Mandanten dabei,
diese Leistung auch fiir die Zukunft abzu-
sichern oder einen solchen dynastischen
Ansatz tiberhaupt erst zu entwickeln.
Dabei kommt es vor allem auf die rich-
tige Perspektive an.

Elite Report extra: Was meinen Sie damit?

Marc Nilles: Wenn ein Vermogen Gene-
rationen tiberdauern soll, ist der Blick auf
einzelne, tempordre Schwankungen an
den Kapitalmadrkten tiberhaupt nicht
hilfreich, sondern lenkt eher vom groRRen
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Ganzen ab. Das iibergeordnete Ziel ist
nicht, jedes voriibergehende Ereignis
zu antizipieren und sofort zu reagieren,
sondern das Vermogen so weit wie mog-
lich unabhingig von Krisen zu machen.
Als Family Office operieren wir auf dieser
Metaebene: Wir richten fiir unsere Man-
dantinnen und Mandanten die Asset
Allocation auf Vermogenserhalt und
Krisenresistenz aus. Das bedeutet eine
ausreichende Diversifikation, aber auch
einen Fokus auflangfristige, stabilisie-
rende Investments, zum Beispiel ein aus-
gewogenes Immobilienportfolio. Hoch-
risiko-Spekulationen sind bei einem be-
stehenden hohen Vermoégen weder sinn-
voll noch notwendig.

Elite Report extra: Sie sprachen gerade
Immobilien an. Ist diese Anlageklasse ein
Beispiel dafiir, dass man sich nicht von
kurzfristigen Schwankungen irritieren
lassen sollte?

Marc Nilles: Genau — zwar waren die
zurtickliegenden zwei bis drei Jahre am
deutschen Immobilienmarkt nicht ein-
fach, und es bestehen weiterhin verschie-

dene Unsicherheiten, etwa bei ESG-
Anforderungen oder beim Spannungs-
feld zwischen Biiroprdsenz und Home-
office. Zugleich er6ffnet der zunehmende
Wohnraummangel Chancen. Die Lage
am Markt bleibt also uniibersichtlich.
Aber das dndert nichts daran, dass hoch-
wertige Immobilieninvestments, die auf
Langfristigkeit ausgelegt sind, fiir die
meisten grofRen Familienvermdgen ein
sinnvoller Baustein bleiben. Es ist aktuell
nur noch wichtiger, potenzielle Neu-
investitionen genau zu analysieren und
gezielt fiir das eigene Portfolio auszuwéh-
len. Und wir als Family Office mit hoher
Immobilienexpertise konnen Familien
dabei unterstiitzen.

Elite Report extra: Welche konkreten
Dienstleistungen bieten Sie im Immobi-
lienbereich an?

Marec Nilles: Wir begleiten Transaktionen
fiir Investment- und Spezialimmobilien
sowohl auf der Kiufer- als auch auf der
Verkéuferseite, und das iiber den ge-
samten Prozess hinweg. Das beginnt bei
Kaufinteresse damit, dass wir geeignete



Objekte suchen, fiir diese Mikro- und
Makroanalysen durchfithren und maf3-
geschneiderte Investitionsrechnungen er-
stellen. Uber unser umfangreiches Netz-
werk vermitteln und koordinieren wir
Dienstleistungen rund um den Kauf,
etwa rechtliche und steuerliche Beratung
oder Gutachten zur technischen Beschaf-
fenheit eines Objekts. Dartiiber hinaus
koénnen wir in Zusammenarbeit mit
den Sparkassen und Landesbanken, zu
deren Verbund wir gehoren, auch maf3-
geschneiderte Finanzierungslosungen
anbieten. Fiir den Immobilienverkauf
haben wir einen strukturierten, daten-
getriebenen Prozess entwickelt, der nicht
nur eine genaue Preisermittlung ermog-
licht, sondern auch eine diskrete Anspra-
che und Priifung moglicher Investoren.
Genau wie beim Kauf begleiten wir die
Transaktion auf Wunsch auch hier bis ins
Notariat. Abseits von konkreten Kdufen
oder Verkdufen analysieren wir fiir unse-
re Mandantinnen und Mandanten auch
deren Immobilienbestand — etwa im Hin-
blick auf die Diversifizierung tiber ver-
schiedene Immobilienklassen hinweg
oder auf mogliche ESG-Risiken.

Elite Report extra: Apropos ESG, nach-
haltiges Handeln nimmt fiir immer mehr
Menschen an Bedeutung zu. Erleben Sie
das in lhrer Arbeit auch?

Marec Nilles: Ja, das begegnet uns hiufig in
Gesprdchen mit Mandantinnen und Man-
danten: Vermogen soll kein Selbstzweck
sein, sondern etwas bewegen und bewir-
ken. Das ist fiir aktive Unternehmerin-
nen und Unternehmer sozusagen »ein-
gebaut«: Ein signifikanter Teil des Fami-
lienvermogens steckt im Unternehmen,
schafft also Arbeitspldtze und starkt die
Heimatregion. Ist dann die Nachfolge
vollzogen - intern oder extern —, wachst
oft das Interesse an alternativen Wegen,
Kapital sinnstiftend einzusetzen. Hierzu
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Frankfurter Bankgesellschaft AG

haben wir langjdhrige Beratungsexper-
tise und unterstiitzen als Family Office
beispielsweise bei der Errichtung von Stif
tungen. Aber nicht nur in der Rickschau
auf das Erreichte ist Nachhaltigkeit ein
Thema: Gerade in der jungen Generation,
die in den Startldchern fiir die Nachfolge
in Unternehmen und Vermogen steht,
hat »Purpose« einen hohen Stellenwert.
Vermogen wird auch als gesellschaftliche
Verantwortung begriffen.

Elite Report extra: Wie kann ein Family Of-
fice der jungen Generation zur Seite stehen?

Marc Nilles: Wir konnen die »Next Gene-
ration« befdhigen, ihr Vermogen zu ver-
stehen und zu managen, damit sie in der
Lage ist, ihre Vorstellungen in die Tat
umzusetzen. Beispielsweise entwickeln
wir malRgeschneiderte Qualifizierungs-
programme fiir junge Menschen, die vor
der Vermégensnachfolge stehen. Uber
exklusive Seminare und Hospitationen
vermitteln wir das notige Riistzeug, um

informierte Entscheidungen sowohl als
Gesellschafterinnen und Gesellschafter
im Familienunternehmen als auch fiir
die Investition des eigenen Vermogens zu
treffen. Das konnen ganz klassische Zu-
wendungen fiir wohltitige Zwecke sein,
die gezielte Forderung nachhaltiger Start-
ups oder die Griindung eigener Initiati-
ven, die den individuellen »Purpose« vor-
anbringen. Nicht nur die Elterngenera-
tion, sondern auch junge Mandantinnen
oder Mandanten sollen in ihrem Gegen-
iber im Family Office eine Vertrauensper-
son finden, die ihnen auf Augenhoéhe be-
gegnet. Daher legen wir groRen Wert auf
Diversitit in unserem Team: So stehen
die Chancen gut, dass sich die Richtigen
finden. Und wir vernetzen die Nachfol-
gergeneration auch untereinander.

Elite Report extra: Wie funktioniert das?

Marc Nilles: Die Frankfurter Bankgesell-
schaft Gruppe bietet ein jahrliches »Next
Generation Camp« an, das sich an Nach-
folgerinnen und Nachfolger aus ver-
mogenden Familien, insbesondere Unter-
nehmerfamilien, richtet. Bei diesem
Wochenende 6ffnet ein Unternehmen
seine Tiiren, die Inhaberfamilie gibt tiefe
Einblicke in den eigenen Nachfolge-
prozess, und die Teilnehmenden aus ganz
Deutschland haben Gelegenheit zum
Austausch mit anderen, die vielleicht
vor dhnlichen Herausforderungen ste-
hen. Daraus sind schon viele Freund-
schaften und auch gemeinsame Projekte
entstanden. Das tiberwdltigend positive
Feedback auf diese Veranstaltung be-
stdtigt uns immer wieder: Die Menschen
und die individuellen Geschichten hinter
dem Vermoégen benodtigen mindestens
ebenso viel Aufmerksamkeit wie das
Vermogen selbst.

Elite Report extra: Vielen Dank fiir diese
Ausfiihrungen, Herr Nilles!

Family Office

DER FRANKFURTER BANKGESELLSCHAFT
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FINVIA Family Office GmbH

Briicke zwischen Innovation und Tradition

Ein Interview mit Christian Neuhaus und Marc Sonnleitner, FINVIA Family Office GmbH.

Christian Neuhaus, Family Office Advisory und Griinder, und

Marc Sonnleitner, Geschdftsfiihrer und Griinder, FINVIA Family Office GmbH

Elite Report extra: Wie hat sich lhre Kunden-
orientierung durch den Einsatz moderner
Technologien vercindert?

Marc Sonnleitner: Unsere Reise ist gepragt
von einer zentralen Leitlinie: die um-
fassende Betreuung unserer Mandanten
auf héchstem Niveau — heute und in der
Zukunft. Der Weg dahin fiihrt {iber eine
standige Weiterentwicklung unserer
Dienstleistungen.

Christian Neuhaus: Technologie spielt
hierbei eine wesentliche Rolle. Vermo-
gende Kunden erwarten heute nicht nur
erstklassige Beratung, sondern auch den
Zugang zu aktuellen technologischen
Losungen. Digitale Tools und Plattformen
schaffen bei uns eine vo6llig neue Trans-
parenz und Kontrolle: Sie ermdglichen
unseren Mandanten eine Echtzeit-Uber-
sicht ihrer Vermogenssituation, schnelle-
re Entscheidungen und mehr Flexibilitit.
Doch bei allem technologischen Fort-
schritt bleibt der Mensch im Mittelpunkt.
Unser Ziel ist es, eine Briicke zwischen
Innovation und Tradition zu schlagen.

Elite Report extra: Was macht Sie im Wett-
bewerbsumfeld so einzigartig und wie
sichern Sie langfristige Stabilitdt fiir die
erfolgreichen Mittelsténdler?
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Christian Neuhaus: Ein erfolgreiches Ver-
mogensmanagement umfasst weit mehr
als nur die Verwaltung einzelner Vermo-
gensbestandteile. Es integriert liquide
Anlagen, alternative Investments und
Immobilien in eine ganzheitliche Strate-
gie, die das Gesamtvermogen betrachtet
und regelmdfig tiberwacht. Was uns
vom Wettbewerb abhebt, ist dieser ganz-
heitliche Ansatz, der dazu fortschritt-
liche Technologie und digitale Losungen
einbindet. Damit sind wir in der Lage,
nicht nur die passenden Anlageklassen
zu beriicksichtigen und aufeinander ab-
zustimmen, sondern hochst individuelle
Strategien zu entwickeln, die genau auf
die spezifischen Bediirfnisse unserer
Kunden zugeschnitten sind.

Marc Sonnleitner: Unabhangigkeit und
Objektivitit sind weitere wesentliche
Faktoren. Unsere Mandanten schitzen
es, dass wir nicht an bestimmte Partner
oder Produkte gebunden sind. Dadurch
treffen wir Entscheidungen frei von
Interessenkonflikten und entwickeln
Losungen, die auf langfristige Stabilitét
ausgerichtet sind. Durch unseren neutra-
len Blick konnen wir maf3geschneiderte,
zukunftsorientierte Anlagestrategien
umsetzen, die sowohl den Bediirfnissen
von Mittelstdndlern und Unternehmer-

familien als auch von Stiftungen oder
Privatpersonen gerecht werden.

Elite Report extra: Welche Stichworte
veranschaulichen Ihre Anstrengungen fiir
begehbare Zukunftswege fiir Familien
und Unternehmen?

Marc Sonnleitner: Zwei zentrale Pfeiler
unserer Arbeit sind Innovation und
Sicherheit. Innovation bedeutet fiir uns,
immer auf der Suche nach neuen Wegen
zu sein, um Vermogenswerte optimal
und nachhaltig zu entwickeln. Das
schlieRt nicht nur technologische Inno-
vation mit ein, sondern auch innovative
Anlageansitze, die tiber die klassische
Vermogensverwaltung hinausgehen.
Unseren Mandanten bieten wir exklusi-
ven Zugang zu alternativen Investments
wie Private Equity, Venture Capital oder
auch zu speziellen Anlageoptionen wie
in die globale Sportindustrie. Dies er-
offnet ihnen neue Chancen auf Diver-
sifikation und nachhaltige Renditen, was
gerade in volatilen Mdrkten eine wert-
volle Sdule bietet.

Christian Neuhaus: Sicherheit ist ebenso
unerldsslich fiir langfristigen Erfolg. Bei
uns gehen fundierte Marktanalysen und
die Strategische Asset Allokation (SAA)
Hand in Hand. Die SAA bestimmt, wie
das Vermogen unserer Mandanten auf
die verschiedenen Anlageklassen verteilt
wird, wihrend makrookonomische Ent-
wicklungen, politische Risiken und bran-
chenspezifische Trends direkt in die SAA
einflieen. Entscheidend ist, dass wir die
Allokation dynamisch anpassen kénnen,
um auf sich verdandernde Marktbedin-
gungen schnell und effizient zu reagie-
ren. Der Mehrwert fiir Unternehmer und
Familien liegt also in der Kombination
aus sicherheitsorientierter Strategie und
digitaler Flexibilitdt. Diese erlaubt eine
schnelle Reaktion auf globale Entwick-



lungen, gewdhrleistet eine vorausschau-
ende Risikosteuerung und legt zugleich
ein solides Fundament fiir den langftis-
tigen Vermogensaufbau iiber Genera-
tionen hinweg.

Elite Report extra: Sie verfiigen iiber eine
auBBerordentlich prézise recherchierte Ana-
lysekultur, die selbst Detailbetrachtungen
zu Mdrkten und Branchen beachtet. Wie
niitzlich ist dieser enorme Aufwand?

Christian Neuhaus: Detaillierte Analysen
sind die Basis fundierter Entscheidungen
und das Riickgrat unserer Investment-
strategie. Sie erlauben uns, die Komplexi-
tat der Markte zu verstehen und sowohl
aktuelle als auch zukiinftige Entwicklun-
gen vorherzusehen. Dabei setzt unser
Team auf fortschrittliche Analysetools
und Modelle, um die Diversifikation, die
gesamthafte Risikobeurteilung und Per-
formance in den Portfolios unserer Man-
danten kontinuierlich zu optimieren.
Dieser analytische Ansatz, kombiniert
mit einer sorgfiltigen Auswahl der bes-
ten Vermogensverwalter, ermoglicht es
uns, nicht nur in turbulenten Zeiten
Stabilitdt zu gewdhrleisten, sondern auch
langfristig Wertzuwachs zu schaffen.

Elite Report extra: Als dynamisches Unter-
nehmen, das iiber traditionelle Wett-
bewerbsansiitze hinausgeht, welche Leis-
tungen bieten Sie Ihren Mandanten an und
worauf diirfen diese hoffen?

Marc Sonnleitner: Unsere Mandanten
konnen auf eine breite Palette an Leis-
tungen zugreifen, die alle Aspekte des
modernen Vermoégensmanagements ab-
decken. Im Bereich der liquiden Anlagen
bieten wir hoch entwickelte Strategien,
die sowohl traditionelle als auch moder-
ne Anlagemodelle kombinieren. Alter-
native Investments sorgen fiir eine zu-
sitzliche Diversifikation und auch der

Immobilienbereich ist ein wichtiger Bau-
stein, den wir mit unserem Team betreu-
en. Dass die kontinuierliche Priifung
der Qualitdt von Managern, Fonds und
Direktinvestments damit einhergeht, ist
selbstverstidndlich. Wichtig ist hierbei,
immer den Nutzen fiir den Mandanten
im Blick zu haben. Beispielhaft ist hier
die Multiperiodenoptimierung zu nen-
nen, die Elemente der Strategischen
Asset Allokation und die Aufbauplidne
fiir Private Equity vereint und verzahnt.
Hierdurch kénnen Kapitalabrufe und
Zahlungsstrome im Bereich Private Equi-
ty auf das Gesamtportfolio abgestimmt
werden beziehungsweise vice versa.
Zudem entlasten wir die Mandanten in
diesem Rahmen mit der Abwicklung
des Zahlungsverkehrs und generieren
unmittelbar Zeit und Mehrwert fiir die
Mandanten.

FINVIA Family Office GmbH

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

info@finvia.fo | www.finvia.fo

Christian Neuhaus: Abgerundet wird un-
ser Dienstleistungsspektrum durch ein
modernes Vermogenscontrolling. Unsere
Mandanten erhalten detaillierte und ver-
stdndliche Berichte, die ihnen rund um
die Uhr volle Transparenz tiber all ihre
Vermogenswerte bieten. Dariiber hinaus
fungiert das digitale Controlling als zen-
trales Kollaborationsinstrument und ge-
wahrleistet einen reibungslosen Aus-
tausch zwischen Vermogenden und de-
ren Ansprechpartnern, wie Rechtsanwal-
ten und Steuerberatern. Wir bieten eine
ganzheitliche Betreuung, die in jeder
Hinsicht individuell und innovativ ist.

Elite Report extra: Wie sieht fiir Sie das
Family Office der Zukunft aus? Welche Ent-
wicklungen werden in den néichsten zehn
Jahren die Vermégensverwaltung préigen?

Marc Sonnleitner: Das Family Office der
Zukunft wird wesentlich stidrker von
Technologie gepragt sein. Kiinstliche In-
telligenz wird zunehmend zum Einsatz
kommen, um Investmententscheidun-
gen prdziser und schneller zu treffen.
Ein weiterer wesentlicher Trend ist die
globale Diversifizierung. Vermogende
Familien agieren immer internationaler,
und das Family Office der Zukunft muss
in der Lage sein, Vermogenswerte tiber
verschiedene Linder und Kontinente hin-
weg effizient zu steuern und zu sichern.
Dies erfordert neben umfassenden
Marktkenntnissen auch ein starkes Netz-
werk an internationalen Partnern und
Experten. Doch bei all der Technologie
darf der personliche Kontakt nicht
vernachléssigt werden. Die individuelle
Betreuung und die langjdhrige Erfahrung
werden auch in Zukunft der Schliissel zu
einer erfolgreichen und vertrauensvollen
Beziehung sein.

Elite Report extra: Wir danken Ihnen beiden
fiir dieses Gespréich!

AN\ FINVIA

FAMILY OFFICE
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Glogger Vermdgensverwaltung AG

Erfahrungsvorsprung und vorteilhaftes
Einfiihlungsvermégen!

Die Generation unserer Eltern wurde von der Hoffnung getragen, dass es ihren Kindern in der Zukunft einmal
bessergehen werde. Unsere Generation steht wiederum vor der Herausforderung, alles dafiir zu tun, um den geschaffenen
Wohistand fiir unsere Kinder zu erhalten. Eine Aufgabe, die Vernunft, Verstand und Weitsicht erfordert.

Elite Report extra: Herr Glogger, welche
Erfolgsfaktoren sind wichtig?

Andreas Glogger: Family and Friends ist
unsere Leitlinie. Unsere Mandanten, fiir
die wir ein Family Office strukturieren
und betreuen, sind nicht nur Mandanten
unseres Instituts, sondern auch wirklich
befreundete Familien, bei denen »die
Chemie« insbesondere auf der person-
lichen Seite stimmen muss. Denn nur,
wenn wir die Familie fiir das zu grin-
dende Family Office durch und durch ver-
stehen, konnen wir unsere Erfahrungen
und Know-how optimal mit groRem Er-
folg einbringen und umsetzen. Ein Fami-
ly Office lasst sich nicht standardisieren.
Interessant ist auch, wer und welche In-
stitutionen mit dem Begriff Family Office
versuchen, Geschéft zu machen. Da sieht
man eine Schar von Banken und Spar-
kassen mit abhdngigen Eigeninteressen.
Dabei sind die Interessenkonflikte ja
buchstéblich vorprogrammiert. Das kann
dauerhaft nicht gut gehen.

Wir sind ein von der Pike auf gewachse-
nes Family Office mit eigenem Vermo-
gen und der entsprechenden Zulassung
der Finanzmarktaufsicht in Liechten-
stein (FMA) als Vermogensverwalter. Da
wir unseren Wohnsitz in Deutschland
haben, sind uns zudem die komplexen
Herausforderungen, welche es fiir grof3e
Vermogen zu meistern gilt, bestens be-
kannt, und zwar eben national fiir
Deutschland, aber auch international
liber Liechtenstein.

Ein eigenes Family Office aufzubauen, zu
entwickeln und auf die nahezu tdglich
sich verandernden Rahmenbedingungen
dieser Welt einzustellen und anzupas-
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Glogger Vermégensverwaltung AG
Vertreten durch: (von links)
Claudia, Andreas und Armin Glogger

»Unser Konzept: Als Familie vom
Fach anderen Familien als Family Office
zu betreuen und dabei die Sympathie
nicht zu vergessen. «

sen, ist eine echte Herkulesaufgabe. Die-
ser stellen wir uns sehr gerne und es
macht auch SpaR zu sehen, welche Mehr-
werte teilweise in Millionenhdhe ein
durchdachtes und auf die individuellen
Bediirfnisse einer Familie strukturiertes
Family Office bietet.

Elite Report extra: Wovor haben Mittel-
sténdler Angst und welche Sorgen treiben
Mandanten um?

Andreas Glogger: Aktuell leben wir in
einem Umfeld zahlreicher Krisen und
geopolitischer Auseinandersetzungen.
Auszugsweise nur einige Sorgenherde:
Seit Ende des Zweiten Weltkrieges gibt es
wieder Krieg auf europdischem Boden:
den Angriffskrieg Russlands auf die
Ukraine; Krieg in Israel mit Hisbollah,
Libanon, Iran etc.; die Abschaffung des
500-Euro-Geldscheins; geplante Einfiih-
rung eines europdischen Vermogensre-

gisters; Vermogenssteuerpline in Grof3-
britannien; geplantes Vermogensver-
schleierungsgesetz in Deutschland; aus-
ufernde Staatsverschuldung; politischer
Rechts- beziehungsweise Linksruck in
Deutschland und Osterreich; extremis-
tische Ideologiepolitik in Deutschland
und auch in der EU.

Um Familienvermogen zu erhalten, ist
ein professionelles und téglich gelebtes
Risikomanagement unumgénglich. Im
Ergebnis kommt man hier durchaus zu
dem Schluss, dass Vermogensdiversifizie-
rung in alle Richtungen notwendig ist,
um das vorhandene Vermdgen zu schiit-
zen. Zur Anwendung kommen hierbei
nicht nur verschiedenartige Anlageklas-
sen, sondern auch eine Diversifizierung
nach Regionen und Lindern, wo das
Vermogen seine Heimat hat. Beispielhaft
sei hier die private Familienstiftung in
Liechtenstein genannt.

Elite Report extra: Bietet eine Familien-
stiftung in Liechtenstein Sicherheit und
wie sieht sie aus?

Andreas Glogger: Eine private Familien-
stiftung in Liechtenstein ist ein recht-
liches und finanzielles Instrument, das
von Familien genutzt wird, um Vermé-
gen zu strukturieren, zu schiitzen und
iiber Generationen hinweg zu bewahren.
Diese Stiftungen bieten eine flexible und
diskrete Moglichkeit, familidre Vermo-
genswerte zu verwalten, Erbschaftsrege-
lungen zu treffen und philanthropische
Ziele zu verfolgen. Lesen Sie dazu die
nebenstehenden Punkte.

Elite Report extra: Vielen Dank fiir diese
Auskiinfte, Herr Glogger!



Merkmale einer privaten
Familienstiftung in Liechtenstein

1. Rechtsgrundlage:

Die Liechtensteiner Familienstiftung hat
ihre Basis im Personen- und Gesellschafts-
recht (PGR). Sie geniefRt aufgrund des
stabilen rechtlichen Rahmens, der Dis-
kretion und der steuerlichen Vorteile, die
Liechtenstein bietet, international einen
hohen Stellenwert. Sie gilt als eigenstdn-
dige juristische Person mit eigenem Ver-
mogen, das unabhéngig vom Stifter oder
den Begiinstigten verwaltet wird.

2. Stiftungszweck:

Eine private Familienstiftung wird in der
Regel mit dem Ziel gegriindet, das Ver-
mogen einer Familie zu bewahren und
zu vermehren. Der Stiftungszweck kann
die Unterstiitzung von Familienmitglie-
dern umfassen, wie zum Beispiel deren
Ausbildung, Gesundheitsversorgung oder
finanzielle Unterstiitzung im Alter. Zu-
dem kann die Stiftung als Instrument zur
Nachfolgeplanung genutzt werden, um
sicherzustellen, dass das Vermdégen in der
Familie bleibt und nach dem Tod des Stif-
ters gemadf} dessen Wiinschen weiterge-
geben wird. Philanthropische Aufgaben
konnen ebenfalls integriert werden,
wenn die Familie wohltétige Aktivititen
unterstiitzen mochte.

3. Struktur der Stiftung:

Stifter: Der Stifter ist die Person, die die
Stiftung griindet und das Anfangsver-
mogen einbringt. Der Stifter kann auch
selbst Begiinstigter sein. Stiftungsrat: Der
Stiftungsrat ist das geschéftsfithrende
Organ der Stiftung und verwaltet das
Vermogen gemdlR dem Stiftungszweck.
Er sorgt dafiir, dass die Ziele der Stiftung
langfristig verfolgt werden. Beglinstigte:
Die Begtinstigten sind in der Regel Fa-
milienmitglieder, die vom Stiftungsver-
mogen profitieren. Der Stifter legt fest,
welche Personen als Begiinstigte fungie-
ren und unter welchen Bedingungen sie

unterstiitzt werden. Protektor: Optional
kann ein Protektor ernannt werden, der
die Aufsicht tiber den Stiftungsrat fithrt
und sicherstellt, dass die Interessen der
Stifterfamilie gewahrt bleiben.

4. Griindungsvorgang:

Um eine Familienstiftung in Liechten-
stein zu griinden, muss eine Stiftungs-
urkunde und ein Stiftungsstatut erstellt
werden. Diese Dokumente legen den Stif-
tungszweck, die Organisationsstruktur
sowie die Rechte und Pflichten der Be-
glinstigten fest. Die Stiftung wird im
Liechtensteiner Handelsregister einge-
tragen werden, es sei denn, es handelt
sich um eine »nicht eingetragene Stif-
tungg, bei der ein Eintrag nicht erforder-
lich ist. Diese Option bietet zusétzliche
Diskretion. Das Mindestkapital fiir die
Griindung einer Familienstiftung betrégt
30.000 Schweizer Franken oder den Ge-
genwert in einer anderen Wahrung.

5. Vermdgensschutz:

Eine der Hauptattraktionen der liechten-
steinischen Familienstiftung ist der Ver-
mogensschutz. Das Stiftungskapital wird
von der Privatperson getrennt und gehort
rechtlich der Stiftung. Somit ist es in der
Regel vor Anspriichen Dritter, wie Gldu-
bigern, geschiitzt. Aullerdem sind die
Vermogenswerte der Stiftung vor fami-
lidren Streitigkeiten oder Erbanspriichen
weitgehend abgeschirmt.

6. Steuerliche Behandlung:

Das Liechtensteiner Steuerregime gilt fiir
Familienstiftungen. Auf Stiftungsebene
wird eine moderate Ertragssteuer von
12,5 Prozent auf das Stiftungsvermogen
erhoben, wobei Kapitaleinnahmen, wie
Dividenden oder Zinsen, in vielen Fillen
steuerfrei bleiben. Die Ausschiittungen
an Begtinstigte unterliegen in Liechten-
stein keiner Quellensteuer. Es kann je-
doch in anderen Lindern Steuerpflichten
fiir die Begiinstigten geben, die je nach
Wohnsitzland variieren.

Glogger Vermégensverwaltung AG
WuhrstraB3e 14/11, FL-9490 Vaduz

Telefon: +423 375 0355
info@glogger.li | www.glogger.li

7. Diskretion und Vertraulichkeit:

Ein wichtiger Vorteil der liechtenstei-
nischen Familienstiftung ist die hohe
Vertraulichkeit. Sofern die Stiftung nicht
im Handelsregister eingetragen ist, blei-
ben die Details der Stiftung privat. Selbst
bei eingetragenen Stiftungen sind nur
wenige Informationen offentlich zugang-
lich, was fiir Familien, die Wert auf Dis-
kretion legen, attraktiv ist.

Vorteile einer privaten Familienstiftung
in Liechtenstein:

1. Nachfolgeplanung: Durch die Griin-
dung einer Stiftung kann der Stifter
sicherstellen, dass sein Vermogen geméR
seinen Wiinschen iiber Generationen hin-
weg erhalten bleibt und verwaltet wird.
2. Vermogensschutz: Die Stiftung schiitzt
das eingebrachte Vermogen vor mog-
lichen Gldubigern oder Erbstreitigkeiten,
da es sich im Besitz der Stiftung und nicht
mehr des Stifters oder der Begiinstigten
befindet.

3. Steuervorteile: Liechtenstein bietet
eine vorteilhafte steuerliche Behandlung
fiir Familienstiftungen, insbesondere in
Bezug auf Einkommens- und Vermdogens-
steuern.

4. Flexibilitét: Der Stifter kann die Stif-
tung nach seinen Vorstellungen gestalten
und Anpassungen vornehmen, solange
der Stiftungszweck gewahrt bleibt.

5. Diskretion: Liechtenstein ist bekannt
fiir seine hohen Standards in Bezug auf
Datenschutz und Vertraulichkeit.

Fazit:

Eine private Familienstiftung in Liechten-
stein ist ein effizientes Instrument zur
Vermogensverwaltung und Nachfolge-
planung, das fiir vermogende Familien
attraktiv ist. Sie bietet Vorteile in Bezug
auf'Vermogensschutz, Steuervorteile und
Diskretion und erlaubt es, das Vermogen
generationentibergreifend zu sichern.
Dies macht Liechtenstein zu einem be-
liebten Standort fiir die Errichtung
solcher Stiftungen. )

y
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HypoVereinsbank— Wealth Management & Private Banking

Holistischer Beratungsansatz fiir das
personliche und gesellschaftliche Wohl

Ein Interview mit Sven Stipkovic, Leiter Wealth Management & Private Banking, HypoVereinsbank.

Elite Report extra: Herr Stipkovic, die Zu-
kunft wirft ihre Schatten voraus. Worauf
diirfen Inre Mandanten — Unternehmer
wie Vermdgende — hoffen? Welche Themen-
felder versprechen Erfolg und prégen lhre
aktualisierten Dienstleistungsfelder?

Sven Stipkovic: Selbstverstandlich bleiben
wir unserer erfolgreichen Strategie treu
und bieten auch weiterhin unseren viel-
fach ausgezeichneten und bewdhrten
360°-Beratungsansatz mit Fokus auf
Familien sowie Privatpersonen mit unter-
nehmerischem Background. Des Weite-
ren bauen wir unser hoch spezialisiertes,
bereits bestehendes Angebot fiir Family
Offices und ultra-high-net-worth Indivi-
duals aus und kénnen somit in unserem
deutschlandweit agierenden Team diese
Kundengruppe noch zielgerichteter be-
treuen.

Zudem erweitern wir stetig unsere Ange-
botspalette fiir unsere Kunden unter an-
derem mit unternehmerischen Beteili-
gungen. Da wir nicht nur von 360° spre-
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chen, sondern dies auch so umsetzen,
verbessern wir uns auch weiter auf der
Aktivseite: Denn wir stirken unser Ange-
bot auf der Kreditseite unter anderem
mit einem eigenen Team fiir Structured

Sven Stipkovic,
Leiter Wealth Management & Private Banking,
HypoVereinsbank

Lending Advisory. Mit unserem holisti-
schen Beratungsansatz haben wir es zu
unserer Aufgabe gemacht, Vermogen fiir
das personliche und gesellschaftliche
Wohl nachhaltig zu verwalten, und fin-
den auch fiir Unternehmerfamilien die
passenden Losungen, um auch deren pri-
vates Vermogen bedeutsam zu machen.

Elite Report extra: Das bedeutet, dass Sie
nicht nur dem gewachsenen Beratungs-
bedarf folgen, sondern auch eine konkrete
konzeptionelle Antwort geben wollen, ganz
nach dem Motto: Substanz folgt der Bera-
tungsphase.

Sven Stipkovic: Genau. Am Anfang steht
fiir uns immer das gemeinsame Ver-
stdndnis der Ziele, Werte und Ansprtiche.
Die initiale Frage gegeniiber unseren
Kunden lautet demnach immer: »Was ist
Ihnen wichtig?« Wenn wir das gemein-
sam geklart haben, beginnt die Auswahl
der fiir die Kunden geeigneten Dienstleis-
tung beziehungsweise des geeigneten
Produktes. Hier stehen wir mit unserem



Marken- und Qualititsversprechen im
Wettbewerbsvergleich fiir grundsolide
Substanz. Wir bieten bei den klassischen
liquiden Instrumenten unsere vielfach
ausgezeichnete Vermdgensverwaltung
mit langem Track Record sowohl in einer
nachhaltigen als auch in der klassischen
Variante. Kunden, die gerne selbst mit-
entscheiden, profitieren von unserer
daten- und technologiegestiitzten Anla-
geberatung HVB OneWealth.

Dartiber hinaus zdhlt auch eine Vielzahl
von alternativen Anlagemoglichkeiten,
wie zum Beispiel Private Equity, aber
auch Spezialservices, wie Real Estate Ad-
visory, zum Angebot. Real Estate Advi-
sory bietet dabei Immobilienbewertung,
Portfolioanalyse und Transaktionsbera-
tung aus einer Hand. In jedem grofRen
Vermogen ist die Anlageklasse »Immobi-
lie« ein wichtiges Asset. Egal, ob Biiroge-
baude, Wohnhaus, Logistik- oder Gewer-
beobjekt; so vielfdltig wie die Immobilien
selbst, so komplex und anspruchsvoll
ist es, Immobilien zu managen. Unsere
fachliche Kompetenz und umfangreiche
Transaktionserfahrung erlauben es uns,
unsere Kunden rund um das Thema »Im-
mobilien« bundesweit strategisch zu be-
raten. Angefangen von der Immobilien-
bewertung, iiber den Aufbau- oder die
Weiterentwicklung ihres Portfolios bis
hin zum Verkauf ihrer Liegenschaft.

Elite Report extra: Zur Modernitcit eines
Family Offices gehért heute besonders auch
das Themenfeld »Klima«, also die Dekar-
bonisierung. Inwieweit wird sich Ihr Family
Office hier als aktiver Begleiter empfehlen?

Sven Stipkovic: Auch dieser Bereich er-
fahrt bei uns schon seit lingerer Zeit eine
zunehmende Bedeutung: Unsere Relati-
onship Manager im Wealth Management
haben hier einerseits flichendeckende
Zertifizierungen zum »Sustainable Finan-

ce Experts« mit einer sehr renommierten
Universitdt absolviert. Zum anderen
bietet unser HVB Sustainable Investment
Office hochvermogenden Familien mit
ausgewiesenen Experten kompetente Un-
terstiitzung bei der Vermogensentwick-
lung mit Nachhaltigkeitsbezug. Unser
Consulting-Angebot in diesem Bereich
umfasst eine unabhdngige Beratung zur
Entwicklung einer Nachhaltigkeitsstrate-
gie fiir das Familienvermogen. Wir bezie-
hen dabei aktuelle Themen wie Impact
Investing, CO,-Footprintanalysen oder
Carbon-Offsetting-Programme mit ein.
Wir machen unseren Kunden mit an-
spruchsvollen Losungen konkrete Umset-
zungsvorschldge zu nachhaltigen Invest-
ments und Finanzierungen und stellen
ihnen unsere Infrastruktur, wie zum Bei-
spiel Spezialfonds, zur Verfiigung. Zentra-
les Merkmal ist unser Multi-Asset-Ansatz,
der sowohl liquide als auch illiquide Anla-
gelosungen umfasst. Des Weiteren erhal-
ten unsere Kunden exklusive Zugdnge zu
unserem Netzwerk von Expertinnen und
Experten aus Wissenschaft und Praxis
sowie aktuelle Studienergebnisse.

Elite Report extra: Die Hochverdienenden
und die unternehmerisch Aktiven werden
derzeit von politischen Nachrichten und
Perspektiven verunsichert. Wie kann aus
dieser Situation eine klare Vorgehensweise
entwickelt werden?

Sven Stipkovic: Unser CIO Office sorgt
dafiir, dass politische und andere markt-
bewegende Themen stets am Puls der
Zeit richtig eingeordnet werden. Sowohl
unser Chefanlagestratege (CIO) als auch
unser Chefvolkswirt publizieren regel-
maRig im Zwei-Wochen-Rhythmus sowie
anlassbezogen den HVB Market Podcast
und etwaige Spezialpublikationen. So
haben wir unter anderem in der Borsen-
korrektur diesen Sommer ad hoc alle
Kunden iiber die aktuellen Geschehnisse

HypoVereinsbank
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Kardinal-Faulhaber-Strafle 12, 80333 Miinchen

Telefon: +4989 378276 82
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informiert und unser Vermogensver-
waltungs- und Asset-Management-Team
hat die grundlegende Anlagehypothese
fiir 2024 und dartiber hinaus bestitigt.
Ahnlich verhilt es sich bei den US-Wah-
len, auch hier haben wir einen Spezial-
podcast fiir unsere Kunden aufgenom-
men sowie weitere Informationen auf
unserer Homepage bereitgestellt, um
unsere Kunden jeweils zeitnah zu allen
bedeutsamen Themen zu informieren.
Wichtiger noch: Wir ordnen die Themen
ein. Was ist mittel- bis langfristig fiir ein
ausgewogenes Portfolio interessant? Er-
moglicht die kurzfristige Volatilitit sogar
Chancen? Unsere Kunden sind somit
immer am Puls des marktrelevanten
Zeitgeschehens.

Elite Report extra: National und interna-
tional: Ihr groBes Haus gewinnt stindig an
Bedeutung. Wie bequem ist die Kommu-
nikation, wie offen ist die Tiir zu Ihnen?

Sven Stipkovic: Fiir unsere Kunden sowie
fiir Interessenten an unserem Haus steht
die Tiire jederzeit offen. Dafiir haben
wir bundesweit im Wealth Management
eines der grof3ten Berater- und Spezialis-
tenteams, die sich um alle finanziellen
Angelegenheiten unserer Kunden kiim-
mern - egal, ob in Hamburg, Berlin, Diis-
seldorf, Leipzig, Frankfurt oder Miinchen.
Als Teil der UniCredit, einer erfolgreichen
paneuropdischen Geschéftsbank, bieten
wir zudem unserem breit geficherten
Kundenstamm ein einzigartiges Netz-
werk in Westeuropa sowie in Zentral-
und Osteuropa und verbinden profundes
lokales Know-how mit internationaler
Reichweite. Wir greifen auf erfahrene
Experten innerhalb unseres Banken-
netzwerks zurtick und arbeiten eng mit
fiihrenden Partnern zusammen.

Elite Report extra: Wir danken lhnen fiir
dieses Gesprdéch!

4 HypoVereinsbank

Member of Q UniCI'edit
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INFOB Family Office — das Family Office fiir Family Offices
Generationsiibergreifende Vermdgensplanung
fiir die Familiensphére

Ein Interview mit Nicole Schreiber, Gesellschafter-Geschidiftsfiihrerin INFOB Family Office GmbH.

Elite Report extra: INFOB als Family Office
fiir Family Offices. Wie und warum unter-
scheiden Sie sich von anderen Family Offi-
ces am Markt?

Nicole Schreiber: INFOB unterscheidet sich
von anderen Multi-Family-Offices am
Markt durch einen besonders umfassen-
den und maRgeschneiderten Beratungs-
ansatz. Unser Service zeichnet sich da-
durch aus, dass wir Vermdogensinhaber
ganzheitlich bei der Strukturierung und
Organisation ihrer Vermogensbetreuung
und -bewirtschaftung begleiten. Dies um-
fasst nicht nur die strategische Planung,
sondern auch die operative Umsetzung -
immer individuell auf die spezifischen
Bediirfnisse der Familie abgestimmt.
Dabei haben wir die Familiensphére wie
auch die Vermogenssphdre gleicher-
mafen im Blick. Wir verstehen uns
als Berater des Vertrauens — als Family-
Office-Partner auf Augenhoéhe.

Ein einzigartiger Aspekt unseres Ange-
bots ist die Unterstiitzung beim Aufbau
eines eigenen Family Offices. Fuir viele
Familien ist dies ein entscheidender
Schritt, um ihre Vermoégenswerte nach-
haltig zu organisieren. Auch bei kleine-
ren Family-Office-Strukturen kénnen wir
gezielt einzelne Dienstleistungen als
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»Family Office fiir Family Offices« beisteu-
ern, um eine umfassende Betreuung fiir
die Vermogensinhaber sicherzustellen —
sowohl tiber das eigene Family Office als
auch - komplementdr - tiber die Dienst-
leistungen der INFOB-Family-Office-
Gesellschaften. Zudem bieten wir eine
objektive und unabhéingige Beratung bei
der Auswahl externer Family-Office-
Dienstleister. Diese Unabhéngigkeit ist
ein zentrales Qualititsmerkmal unseres
Ansatzes und zugleich der Grund dafiir,
dass wir keine produkt- und vertriebsori-
entierte Vermogensverwaltung auf Asset-
Ebene im engeren Sinne anbieten. INFOB
hebt sich auch durch seine Rolle als lang-
fristiger Partner hervor. Wir begleiten
unsere Mandanten von der ersten Idee
bis zur vollstindigen Umsetzung. Diese
Kombination aus Service und Qualitit,
kombiniert mit der steuerlichen und
rechtlichen Expertise sowie unseren
Kompetenzen im Management dynami-
scher Familien und Generationen, macht
INFOB zu einem einzigartigen Akteur im
Family-Office-Markt.

Elite Report extra: Sie erldutern, dass Sie
neben der Beratung und Betreuung der
Vermégensinhaber auch als Family Office
fiir Family Offices beraten. Wie gestaltet
sich Ihr Dienstleistungsportfolio?

Nicole Schreiber: Familien, Vermogensin-
haber und Family Offices vertrauen uns,
weil sie wissen, dass wir ihnen mit Enga-
gement und Fachkompetenz zur Seite
stehen — gerade dann, wenn eigene Res-
sourcen nicht eingesetzt werden sollen
oder konnen.

Ein Herzstiick unseres Angebots ist die
strategische, generationsiibergreifende
Vermogensplanung: INFOB analysiert
bestehende Strukturen, hebt Potenziale
hervor und entwickelt maRRgeschnei-
derte Strategien fiir den nachhaltigen
Erfolg — sowohl national als auch inter-
national. Unser Standort in Vaduz, Liech-
tenstein, erffnet internationale Perspek-
tiven und starkt unseren Einsatz fiir Man-
danten insbesondere im DACHLIE-Raum.

Im Rahmen der Strategic Asset Allocation
(SAA) erarbeitet INFOB gemeinsam mit
den Klienten eine ganzheitliche Anla-
gestrategie und begleitet den gesamten
Investmentprozess — dies gegebenenfalls
in Zusammenarbeit mit unseren exter-
nen Partnern. Dank unserer Unabhingig-
keit — ohne eigene Vermogensverwal-
tung - sind wir frei von Interessenkon-
flikten und stets den Zielen unserer Man-
danten verpflichtet. Unsere Steuer- und
Rechtsberatungsgesellschaft unterstiitzt



zudem bei der Einrichtung steuerlicher
und rechtlicher Strukturen. Dartiber
hinaus bietet INFOB individualisiertes
Vermogenscontrolling, personalisierte
Berichte und ein umfassendes Risikoma-
nagement, das durch spezialisierte strate-
gische Partner erginzt wird. So behalten
unsere Mandanten jederzeit den vollen
Uberblick iiber ihre Vermoégenswerte
und konnen Risiken optimal steuern.

Elite Report extra: K6nnen Sie uns genauer
erliutern, wie lhre unabhdngige und objek-
tive Beratung dazu beitrégt, passgenaue
Lésungen fiir Vermégensinhaber oder
Family Offices insbesondere fiir den Vermé-
genserhalt und Vermégensaufbau iiber
Generationen zu erarbeiten?

Nicole Schreiber: Erfolgreiche Vermdogens-
verwaltung, -bewirtschaftung und die Ge-
staltung von Nachfolgelésungen gehen
weit iber exzellente steuerliche und
rechtliche Beratungsansdtze hinaus.
Diese Aspekte sind grundlegend, doch
fiir den langfristigen Erfolg in Vermo-
gensschutz, Vermogensoptimierung und
einer gelungenen Vermogens- oder Un-
ternehmensiibergabe reicht das nicht.
Der wahre Schliissel liegt darin, den
gesamten Prozess an den Werten und
Zielen der Inhaberfamilie auszurichten,
wahrend auch die Stdrken und Wiinsche
der nédchsten Generation berticksichtigt
werden miuissen.

INFOB verfolgt hier einen ganzheitlichen
Ansatz, der steuerlich-rechtliche Gestal-
tung mit moderierenden und verbinden-
den Elementen kombiniert. Gemeinsam
mit der Familie entwickeln wir eine
Vision und klare Werte, die auch in einer
Familiencharta festgehalten werden
konnen. Hierbei arbeiten wir prozessual
in Anlehnung an das St. Galler Nachfol-
gemodell. So entsteht nicht nur Klarheit,
sondern auch eine tiefe, emotionale Bin-

Nicole Schreiber LL.M.,
Steuerberaterin, Zertifizierter Family Officer (FvF),
Gesellschafter-Geschdftsfiihrerin

INFOB Family Office GmbH

dung - eine wesentliche Basis fiir die
Akzeptanz und Stabilitiit des Ubergabe-
prozesses. Daneben begleiten wir die
rechtliche und steuerliche Strukturie-
rung immer im Dialog mit der Familie.

Dieser umfassende Ansatz minimiert
Konflikte und sichert den langfristigen
Erfolg der Nachfolge in den Bereichen
Eigentum, Fiihrung und Vermoégen. Was
INFOB dabei auszeichnet, ist die Verbin-
dung aus fachlicher Kompetenz und der
Fahigkeit, diesen Prozess mit Einfiih-
lungsvermogen und Weitblick zu gestal-
ten — alles aus einer Hand, fiir den nach-
haltigen Erfolg unserer Mandaten.

Elite Report extra: Sie erwéhnten, dass Sie
seit dem vergangenen Jahr auch einen
INFOB-Standort in Vaduz, Liechtenstein
besitzen. Funktionieren Family Offices in
der gesamten DACHLIE-Region gleich oder
gibt es Unterschiede in den verschiedenen
Ldndern?

INFOB Family Office GmbH
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Nicole Schreiber: Aufgrund des hohen
Grads an Individualisierung der Organi-
sations- und Dienstleistungsstruktur im
Family-Office-Bereich ist im internatio-
nalen Kontext eine grof3e Bandbreite an
Auspriagungen zu finden. Insbesondere
im DACHLIE-Bereich ist sicherlich ein
iiberwiegend gemeinsames Verstindnis
dahingehend vorhanden, dass neben der
professionellen klassischen, aber eher
substanzschutzorientierten Vermogens-
steuerung in strategischer Hinsicht ein
Family Office vor allem die Unabhéngig-
keit der Familie iiber mehrere Genera-
tionen sicherstellen soll. Dazu gehort
iiberwiegend auch das Management der
Familiendynamik, der Nachfolge und
der generationsiibergreifenden, syste-
mischen Herausforderungen. Dies umso
mehr mit wachsender VermdogensgroRe.

Dieser eher »dynastische« Gedanke ist in
den anglo-amerikanischen Family-Office-
Strukturen deutlich geringer ausgepragt,
weshalb dort die reine Vermogensopti-
mierung starker gewichtet wird und we-
niger der Substanzerhalt als die absolute
Rendite, die zum Steuerungsinstrument
eines Family Office gehort.

Gerade nach Generationswechseln wer-
den europdiisch geprédgte Family Offices
immer mehr auch zur Plattform fiir die
Umsetzung innerfamilidrer Werte, die
dann zu gemeinniitzigem Engagement
und auf der Vermoégensebene zu ESG-
Investments, Impact Investments und
der Schaffung zum Beispiel auch von Stif-
tungsstrukturen fithren. Dies erfordert
hohe spezielle Expertise im Family Office
oder in dessen Netzwerk, in der Regel
auch zusdtzlichen Personalbedarf jen-
seits der urspriinglichen Kernaufgaben
aus der Vergangenheit.

Elite Report extra: Vielen Dank fiir diese
Einblicke, Frau Schreiber!

INT JD
FAMILY QEFI@
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Metis Treuhand GmbH

Bestdndigkeit und Kontinuitét als Wertegeriist

Ein Interview mit Niels Pétzold und Klaus Ehler, den geschdiftsfiihrenden Gesellschaftern der Metis Treuhand GmbH.

Elite Report extra: Die Metis Treuhand wird
nunmehr zum sechsten Mal in Folge unter
den leistungsstdrksten Family Offices im
deutschsprachigen Raum gefiihrt. Dagegen
ist der Markt fiir Anbieter von Family-Of-
fice-Dienstleistungen in den letzten Monaten
eher von einer ungewohnten Veréinderungs-
dynamik mit zahlreichen neuen Adressen
sowie einer bislang ungekannten Fluktuation
auf der Fiihrungsebene geprégt. Wie schaffen
Sie es in diesem Umfeld, Ihr Leistungsver-
sprechen gegeniiber Ihren Mandanten so
erfolgreich zu erfiillen?

Klaus Ehler: Bestandigkeit und Kontinuitét
sind fiir uns keine leeren Worthiilsen
oder Marketingbegriffe. Vielmehr gehoren
diese Eigenschaften zu unserem unver-
riickbaren Wertegertist. Daher haben sich
unser Geschéiftsmodell und unser Ver-
standnis fiir die Family-Office-Dienstleis-
tung seit Griindung der Metis Treuhand
nicht verdndert. Das Leistungsversprechen,
das wir jedem Mandanten mit einer Man-
datsiibernahme geben, ist fiir uns eine
dauerhafte Verpflichtung, die wir person-
lich mit hochster Zuverldssigkeit, groRem
Engagement und ausgepragter Umsich-
tigkeit wahrnehmen. Jegliche Gedanken
an eine kurzfristige Ertragsoptimierung
verbieten sich vollstindig, da sie das um-
fassende Vertrauen, das uns die Vermo-
gensinhaber im Rahmen der partner-
schaftlichen und haufig generationsiiber-
greifenden Zusammenarbeit entgegen-
bringen, gefihrden wiirden.

Niels Pétzold: Eine wesentliche Voraus-
setzung fiir die Bestdndigkeit des Ge-
schiftsmodells ist unsere Gesellschafter-
struktur. Uber uns beide hinaus gibt es
keinen weiteren Gesellschafter, der seiner-
seits Interessen verfolgen oder von auf3en
Einfluss auf die Aktivititen unserer Un-
ternehmung nehmen kénnte. Wir ver-
folgen daher mit grofRer Aufmerksambkeit,
aber auch mit einer gewissen Grund-
skepsis, dass sich mittlerweile Investoren-
gruppen an Anbietern von Family-Office-
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Dienstleistungen beteiligen, die bislang
in anderen, eher margentrachtigeren Ge-
schiftssegmenten titig waren und nicht
unbedingt fiir einen langfristigen Inves-
titionshorizont bekannt sind. Ein solches
Engagement konnte daher die Ausrich-
tung der Geschiftsziele verdndern und
die Optimierung von zusétzlichen, kurz-
fristig orientierten Ertragspotenzialen
begiinstigen. Die »Verlockung, einem
Mandanten iiber die klassischen Bera-
tungsleistungen eines Family Offices hi-
naus weitere provisionstrachtige Dienste
oder Produkte, beispielsweise in Form
der Strukturierung von Einzelinvestments
im Immobilien- oder Beteiligungssegment,
oder sonstige Asset-Management-Tatig-
keiten anzubieten, ist durch den Eintritt
eines branchenfremden Investors zumin-
dest nicht kleiner geworden. Daher sollte
ein Vermogensinhaber stets auf eine
umfassende Transparenz der Vergiitungs-
struktur bestehen und den Gesellschaf-
terhintergrund seines Family Offices
hinterfragen.

Klaus Ehler: Einen weiteren Grund fir
die hohe Zufriedenheit unserer Mandan-
ten mit unserer Dienstleistung sehen wir
in der Kontinuitédt der Ansprechpartner
in unserem Family Office. Ein Vermo-
gensinhaber mochte sich nicht wieder-
kehrend gegeniiber neuen Betreuern
erkldren missen. Diese Notwendigkeit
erleben Vermdgensinhaber leider in der
Finanzdienstleistungsbranche viel zu hiu-
fig. Wir kennen Fluktuation in unserem
Team gar nicht. So sind auch weiterhin
alle Mitarbeitenden der »Stunde null«
unserer Gesellschaft in der Mandanten-
betreuung aktiv und seit 2012 fiir unser
Family Office tdtig, was definitiv keine
Selbstverstindlichkeit darstellt. Es bewdhrt
sich unserer Uberzeugung nach, bei der
Auswahl der Mitarbeitenden neben der
fachlichen Qualifikation und der fun-
dierten Erfahrung in der Betreuung von
sehr vermogenden Familien intensiv auf
eine ausgeprigte Sozialkompetenz, ge-

festigte Personlichkeitsstrukturen sowie
eine hohe Integritét zu achten. Nur hoch
qualifizierte, kompetente Teammitglieder
gewdhrleisten auch kiinftig eine nach-
haltige Zufriedenheit der Mandanten und
einen substanziellen Mehrwert durch
unsere Dienstleistung fiir das jeweilige
Familienvermogen.

Elite Report extra: Zahlreiche Unterneh-
merfamilien etablieren vermehrt und nicht
nur im Rahmen eines Verkaufes des opera-
tiven Geschdiftes eigene Single-Family-Offices.
Wie bewerten Sie als ein klassisches Multi-
Family-Office diese Entwicklung?

Niels Pdtzold: Es ist naheliegend und ver-
standlich, wenn Familien — gerade im
Zuge eines »Liquiditdtsevents« durch den
Verkauf des eigenen Unternehmens —
den Aufbau eines eigenen Biiros anstre-
ben, da sie aus dem bisherigen operativen
Geschaftsbetrieb den unmittelbaren Zu-
griff auf hauseigene Ressourcen und eine
absolute Exklusivitit in der Tatigkeit fiir
sich gewohnt sind. Doch erleben viele
Vermogensinhaber unserer Erfahrung
nach recht ziigig, wie ambitioniert und
auch kostentrdchtig der Aufbau einer
funktionsfihigen Organisation mit den
erforderlichen Kompetenzen und Erfah-
rungen fiir die einzelnen Anlageklassen
sein kann. Insbesondere die dafiir not-
wendige Rekrutierung von hoch qualifi-
zierten Mitarbeitenden gestaltet sich oft
als echte Herausforderung. Ein fiir das
Projekt ausgewdhlter, vorher im eigenen
Unternehmen titiger »Finanzprokurist«
oder alternativ der vertraute Ansprech-
partner aus einer Bank kann mit der
Aufgabenstellung des Aufbaus einer eige-
nen Organisation, der gleichzeitigen Ent-
wicklung einer strategischen Asset Allo-
kation fiir die Familie sowie einer Um-
setzung der vereinbarten Struktur tiber
die Einbindung von geeigneten Managern
und Investments an Grenzen geraten.
Besteht der Anspruch auf Seiten der Ver-
mogensinhaber, fiir alle relevanten An-



Niels Pétzold und Klaus Ehler,
die geschdftsfiihrenden Gesellschafter, Metis Treuhand GmbH

lageklassen jeweils erfahrenes und kom-
petentes Personal vorzuhalten, kann der
urspriinglich angedachte Organisations-
rahmen schnell »gesprengt« werden.

Klaus Ehler: Als Multi-Family-Office miissen
sie dagegen stets interdisziplindr aufge-
stellt sein und die Kapazitdten wie auch
die hdufig sehr unterschiedlichen Zu-
gangsmoglichkeiten fiir alle relevanten
Assetklassen belastbar vorhalten. Wir
nehmen vermehrt wahr, dass Single-
Family-Offices im Rahmen einer Art Ar-
beitsteilung bestimmte Dienstleistungen
und Betreuungsaufgaben fiir einzelne
Anlageklassen an breiter aufgestellte
Multi-Family-Offices delegieren mochten.
Wir sind aufgrund des tiefen Verstind-
nisses fiir die Belange einer Familie in
der Lage, uns auf die gewiinschte Zuarbeit
im Rahmen eines Investment Controllings
oder der Selektion von geeigneten Invest-
ments in einer bestimmten Vermogens-
klasse einzustellen, ohne dass die Dis-
kretionssphdre der betreffenden Familie
durch diese Zusammenarbeit gefihrdet
wird. Eine Arbeitsteilung in dieser Form
kann einem Single-Family-Office den
Druck nehmen, weiter nach geeignetem
Personal zu suchen, das eventuell in der
betreffenden Organisation dauerhaft nicht

Metis Treuhand GmbH
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vollstindig ausgelastet oder nur schwer
fiir den jeweiligen Standort des Famili-
enbiiros zu begeistern sein konnte.

Niels Péitzold: Aufderdem ist man von
Seiten der auf einzelne Familien ausge-
richteten Gesellschaften in unserer Wahr-
nehmung sehr daran interessiert, zu
erfahren, wie andere Vermdgensinhaber
mit vergleichbaren Interessen sich in
ihrer Asset Allokation aufstellen, dhnlich
gelagerte Fragestellungen gelost haben
oder auch auf aktuelle Entwicklungen
in ihrer strategischen Ausrichtung rea-
gieren. Das Wissen und die Erfahrung,
die wir aus der langjdhrigen Betreuung
von Unternehmerfamilien schépfen,
stellen einen wertvollen Mehrwert fiir
ein Single-Family-Office dar.

Elite Report extra: Sie haben wiederkehrend
den Charakter einer »Family Office Boutique«
fiir die Metis Treuhand betont. Was muss
sich ein an Ihrer Dienstleistung interessierter
Vermégensinhaber darunter vorstellen?

Klaus Ehler: Bei uns gibt es keine »Standard-
mandate von der Stange«. Ein Mandant
definiert nach seinen persénlichen Vor-
stellungen einen Dienstleistungsumfang,
den wir im Rahmen des Family-Office-

Mandates verantwortlich tibernehmen,
vereinfacht gesagt, worum wir uns kiim-
mern sollen. Daher gleicht kein Mandat
dem anderen. Vielmehr haben wir den
Anspruch, den Vermogensinhabern mit
hochst individuellen Service- und Bera-
tungsleistungen zur Verfiigung zu stehen
und uns auf die personlichen Wiinsche
und Anspriiche der Familien einzustellen.
Uns ist sehr bewusst, dass eine beliebige
Skalierung unseres Geschaftsmodells
kaum moglich sein wird. Wir wollen die
jeweiligen Mandantenfamilien wie aus
einem Single-Family-Office heraus mit
einer hohen Exklusivitdt und einer aus-
gepragten Individualitit betreuen. Dartiber
hinaus offerieren wir aus der Begleitung
von weiteren Unternehmerfamilien den
zusdtzlichen Mehrwert an Erfahrungen,
Kompetenzen und Zugangsmoglichkeiten
zu Topmanagern und Investments.

Niels Pétzold: Unsere bereits angespro-
chene Unabhingigkeit in der Gesellschaf
terstruktur in Verbindung mit der jeder-
zeitigen Integritit unserer Mitarbeitenden
ist eine grundlegende Voraussetzung,
um tiberhaupt langfristig im Sinne der
Vermogensinhaber frei von jeglichen
Vertriebs- und Produktinteressen handeln
zu konnen. Die erfolgreiche Realisierung
der Ziele, die mit einem Vermogen erreicht
werden sollen, sowie die nachhaltige
Zufriedenheit aller Mitglieder der Man-
dantenfamilien werten wir als uneinge-
schrinkten Anspruch an unser Handeln.
So stellen wir nicht nur bei Vermdégensin-
habern, die uns bereits seit vielen Jahren
ihr Vertrauen entgegenbringen, sondern
auch bei kiinftigen Mandaten einen voll-
stdndigen Gleichklang der Interessen der
Familien, unserer Mitarbeitenden und
der eigenen Unternehmensziele sicher.

Elite Report extra: Herr Ehler, Herr Péitzold,
wir danken Ihnen vielmals fiir Ihre interes-
santen Ausfiihrungen!

Metis

TREUHAND GMBH

ELITE REPORT extra 23



Rothorn Capital AG

Ein einzigartiges Okosystem von
Netzwerken fiir Familien

Ein Interview mit Boris Niekammer, CEO der Rothorn Capital AG

Elite Report extra: Herr Niekammer, Sie sind
eine bekannte Persénlichkeit unter den
Family-Office-Anbietern. Die Rothorn Capi-
tal AG wurde aber erst im November 2023
gegriindet. Was hat Sie dazu bewogen, die
Rothorn Capital AG ins Leben zu rufen?

Boris Niekammer: Bei der Gestaltung
eines Single-Family-Offices fiir eine deut-
sche Unternehmerfamilie haben wir fest-
gestellt, dass die geplanten Aufgaben
iiber das tibliche Angebot hinausgingen.
Daher dachten wir, es konnte auf Inte-
resse stof3en, diese zusdtzlichen Dienst-
leistungen auch anderen Familien anzu-
bieten. So entstand die Idee, die Familien
in gewissen Bereichen miteinander zu
vernetzen. Ublicherweise betrachten Fa-
mily Offices ihre Kundinnen und Kunden
eher isoliert. Wir hingegen férdern den
Austausch, sofern die Familien dies wiin-
schen. Dieser Austausch kann sich auf Er-
fahrungen im Bereich der Familienstruk-
turen erstrecken, ist aber auch bei der
Gliederung des Vermogens von Vorteil.
Der Zugang zu speziellen Anlagemog-
lichkeiten ist ein weiterer spannender
Aspekt fiir die meisten Familien. Einige
dieser Zuginge ergeben sich oft erst
durch Vernetzung — insbesondere, wenn
nur so die erforderlichen Erfahrungen
und Ressourcen zusammenkommen.

Elite Report extra: Warum haben Sie die
Schweiz als Standort gewdhlt?
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Boris Niekammer, CEO,
Rothorn Capital AG

Boris Niekammer: Die Schweiz bietet hoch
entwickelte Finanzdienstleistungen und
eine breite internationale Vernetzung.
Genau diese Vernetzung passt gut zu uns.
Zudem verfiigt die Schweiz liber eine
sehr innovative Wirtschaft und Finanz-
industrie. Ob die Schweiz als Sehnsuchts-
ort, Insel oder gar Festung in Europa
wahrgenommen wird, ist fiir uns nicht
ausschlaggebend. Solche Sehnsiichte ver-
stellen oft den Blick auf die tatsdchlichen
Gegebenheiten. Zum Beispiel herrschen
in der Schweiz ein enormer Wettbe-
werbsdruck und eine hohe Innovations-
geschwindigkeit. Das kennt der deutsche
Mittelstand aber auch, was verbindet.
Die Schweiz erwirtschaftet regelmaf3ig
mehr als zehn Prozent ihres Bruttoin-
landsprodukts durch den Auflenhandel.
Daher ist der Blick nach aufRen fiir die
Schweiz von groRRer Bedeutung. Es kann
fiir deutsche Unternehmerfamilien vor-

teilhaft sein, wenn das Family Office
nicht aus ihrer Region kommt, sondern
etwas weiter weg agiert und Tiiren in an-
dere Linder 6ffnet. Grundsatzlich konn-
ten wir unsere Dienstleistungen aber
auch von Deutschland aus anbieten.

Elite Report extra: Wie flexibel sind Sie in
Ihren Konzeptionen, um eine grof3tmég-
liche Passgenauigkeit zu erreichen?

Boris Niekammer: Familidrer Zusammen-
halt und Vermogenszusammenbhalt sind
nicht voneinander zu trennen. Oft begin-
nen Konflikte innerhalb der Familie und
werden dann auf dem Spielfeld des Ver-
mogens ausgetragen. Da die Familien-
strukturen sehr personlich und unter-
schiedlich sind, muss die Vermogens-
struktur ebenfalls sehr personlich gestal-
tet werden. Abgebildet werden kann das
zum Beispiel durch eine Familienver-
fassung, die dann auch die Vermogens-
struktur behandelt. Dies fiihrt zu einer
hohen Passgenauigkeit unserer Dienst-
leistungen. Der Austausch zwischen den
Familien erhoht die Passgenauigkeit
noch. Wenn Ideen und Erfahrungen ge-
teilt werden oder sogar zusammen ent-
wickelt werden, dann ist die Passgenau-
igkeit schon vorgespurt. Alle Familien
sind unterschiedlich, aber geteilte Er-
fahrungen und gemeinsam entwickelte
Ideen fiihren sie zumindest partiell wie-
der zusammen. Das gilt fiir die positiven



Alleinstellungsmerkmal

Férderung des Austauschs
zwischen den Familien

Okosystem
von Netzwerken

Wertschopfung
durch Netzwerke

Parallele Betrachtung der
Familien- und Vermégensstrukturen

Produktivitdt und Liquiditat als
Merkmale aller Anlagen

Erfahrung, Professionalitdit
und Unabhdéngigkeit

Aspekte von Familien- und Vermégens-
strukturen, aber auch fiir die Analyse
und Abwehr potenzieller Risiken. Wir
versprechen uns einiges von diesem
Modell.

Elite Report extra: Haben Sie eine Blau-
pause fiir diesen Austausch zwischen den
Familien entwickelt?

Boris Niekammer: Wir sind tiber die Ent-
wicklung einer Blaupause hinaus. Wir
bezeichnen es als ein Okosystem von
Netzwerken. Nicht alle Familien wollen
sich tiber alles austauschen. Meistens
sind es konkrete Fragen. Daraus entsteht
dann ein Netzwerk fiir diese konkreten
Fragen. Andere Familien wollen Erfah-
rungen zu anderen Fragen austauschen.
So entsteht dann ein weiteres Netzwerk.
Einige Familien wollen Anlageideen mit
anderen zusammen verfolgen, wofiir wir
das Netzwerk »Rothorn Invest« geschaf-
fen haben. Andere Familien tauschen
Erfahrungen iiber die Vor- und Nachteile
bestimmter Anlageklassen aus, ein wei-

Beschreibung

Wir verbinden und vernetzen, sofern gewiinscht, anstelle von Isolation

von Wissen und Erfahrungen.

Flexible Netzwerke, die spezifischen Bediirfnissen jeder Familie dienen.
Netzwerke entstehen auf Basis konkreter Fragestellungen und Interessen der Familien.

Uber die Netzwerke schaffen wir Mehrwert fiir unsere Kundinnen und Kunden,
indem wir Opportunitéten, Losungen und Entwicklung finden und fordern.
Die Zusammenarbeit fordert Skaleneffekte wie bei einer Einkaufsgemeinschaft.

Wir verstehen Familien- und Vermégensstrukturen als zwei Seiten derselben Medaille
und analysieren sie parallel, um fundierte Empfehlungen zu entwickeln.

Wir betrachten alle Anlageklassen nach denselben Kriterien,
um das Gesamtvermégen zu optimieren und echte Liicken zu erkennen.

Unsere umfassende Erfahrung in der Beratung zur Familienstruktur spiegelt
sich in der professionellen Beratung zur Vermégensstruktur wider.
Dabei sind wir von keiner Drittpartei abhdngig.

teres Netzwerk. So entsteht dieses Oko-
system, das etwas sehr Unternehmeri-
sches hat. Das Okosystem verindert sich
auch und passt sich zum Beispiel den Ge-
nerationen an. Die Nachfolgegeneration
hat andere Anlageerfahrungen gemacht
und verfolgt auch andere Ziele als die
vorhergehende. Die dlteren Generatio-
nen richten vielleicht mehr Augenmerk
auf die Bedeutung von Sicherheit. Beim
Thema Cybersecurity treffen sich dann
beide. Auch der Austausch von Erfahrun-
gen bei der personellen Besetzung eines
Unternehmens hat schon Hiirden tiber-
winden geholfen.

Elite Report extra: Verraten Sie bitte unserer
Leserschaft Punkte Ihres Alleinstellungs-
merkmals und geben Sie dazu einen tabel-
larischen Uberblick.

Boris Niekammer: Dieses Okosystem von
Netzwerken passt sehr gut zu unserer
Kundschaft, weil es unternehmerischen
Charakter hat. Dabei helfen unsere Kon-
takte zu Single-Family-Offices. Wir beto-

ROTHORN CAPITAL AG
Léwenstrasse 29, CH-8001 Ziirich

Telefon: +4144 496 94 94

familyoffice@rothorncap.com | rothorncap.com

nen, dass Familienstruktur und Vermo-
gensstruktur zwei Seiten einer Medaille
sind und erst die parallele Analyse zu
guten Empfehlungen fiihrt. Dass wir
bei der Familienstruktur professionell
arbeiten, haben wir in der Vergangenheit
mehrfach gezeigt. Denselben MafRstab
setzen wir bei der Vermdogensstrukturie-
rung an. Fir Unternehmen gilt stets, dass
sie produktiv und liquide sein miissen.
Nach diesen Attributen teilen wir auch
alle anderen Anlageklassen ein und be-
trachten so das Gesamtvermdogen aus
dem Blickwinkel einer Unternehmer-
familie. Da zeigt sich dann, ob vermeint-
liche Liicken real sind und bestimmte
Anlageformen zum Vermogen und zur
Familie passen. Sollten reale Liicken vor-
handen sein, unterstiitzen wir die Fami-
lien dabei, diese tiber die Netzwerke zu
schlieRen. Wir wollen tiber das Netz-
werk der Familien und zwischen den
Familien Werte fiir unsere Kundinnen
und Kunden schaffen.

Elite Report extra: Vielen Dank!

\ ROTHORN CAPITAL
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SK Family Office GmbH

Die Summe aller Vermégensteile muss
der Strategie entsprechen

Alexander Ruis spricht im Interview dariiber, wie seine Arbeit die Zukunft der von ihm betreuten Kundenvermdégen sichert.

Elite Report extra: Herr Ruis, Sie beobach-
ten nicht nur Ldnder, Mdrkte, Chancen und
Risiken, sondern nehmen auch dazu Stim-
mungen wahr. - Die Probleme erobern zur-
zeit auch die Leistungs- und Vermégens-
Elite, denn die allgemeinen Zukunftséingste
ldhmen und nerven. Wie gehen Sie fiir
Ihre Mandanten an die Lésung der verun-
sichernden Fragen heran?

Alexander Ruis: Wir definieren mit all
unseren Mandanten bereits zu Beginn
der Beziehung eine Vermdgensstrategie,
diese Strategie wird jedoch im Zeitablauf
immer wieder angepasst. Das heif3t
nicht, dass wir das Ruder sténdig hin und
her reiRen, sondern dass wir von Zeit zu
Zeit die Verdnderung der Rahmenbedin-
gungen einflielen lassen. Diese Strategie
muss den Anspruch haben, »wetterfest«
zu sein, das heif3t mit den verschiedenen
Kapitalmarktsituationen zurechtzukom-
men. So sollte ein anspruchsvolles Um-
feld, wie wir — zumindest gefiihlt — der-
zeit haben, nicht zu einem Verwerfen der
Strategie fithren. Gerade in Situationen,
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Geschdftsfiihrender Gesellschafter,
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die emotional anspruchsvoll sind, sollten
beziehungsweise miissen Reaktionen,
die zu Vermogensschiden fithren, ausge-
schlossen werden.

So haben wir aktuell einen Zustand, der
ein Spannungsverhdltnis zwischen wirt-
schaftlichen Problemen und Hochststdn-
den an vielen Borsen erzeugt, und damit
steht die Frage im Raum »Wie lange kann
das noch gut gehen?«. Wie dieses Span-

nungsverhdltnis aufgelost wird, ist per
heute unklar. Vielleicht sind auch akute
wirtschaftliche Probleme Deutschlands
mit dem Prosperieren eines global inves-
tierten Portfolios gar nicht so sehr im
Widerspruch wie gedacht. Aber wie auch
immer, es gibt eine Strategie, die damit
zurechtkommen sollte.

Das in vielen Féllen grofRe Problem ist
nicht die Strategie, sondern die Umset-
zung derselben. Ob eine Strategie nicht
nur festgelegt oder auch tatsédchlich ge-
lebt wird, ist der entscheidende Punkt. So
muss die Summe aller Vermogensteile,
die Summe aller Mandate, die an Asset-
Manager vergeben wurde, der Strategie
entsprechen. Zur Umsetzung der Strate-
gie gehort zundchst einmal Disziplin.
Wer standig Argumente fiir ein Abwei-
chen findet, entwertet damit seine Stra-
tegie, macht sie nutzlos. Das ist gerade in
der aktuellen Situation nicht immer ein-
fach, weil man Verwerfungen sptirt. So-
bald die Umsetzung der Strategie 14uft,
muss diese fortlaufend iiberwacht wer-



den, was nur mit einer hinreichenden
Transparenz moglich ist. Diese Transpa-
renz zu schaffen, ist ureigenste Aufgabe
eines Family Office. Dies bedarf einer
transaktionsbasierten Vermogensbuch-
haltung in einem addquaten IT-System.
Darauf basieren dann wiederum das Re-
porting, die Vermdogens-, die Risiko- und
die Performanceanalysen.

Auch wenn es um die Weiterentwicklung
einer Strategie geht, denn starr darf'sie
eben nicht sein, sind Entscheidungen
nur auf einer gut aufbereiteten Daten-
grundlage moglich. Transparenz und Dis-
ziplin sind fiir unser Haus entscheidende
Faktoren fiir die langfristige Steuerung
von grofden komplexen Vermogen.

Elite Report extra: Kénnen Sie hier konkret
die aktuell im Raum stehenden Aufgaben
und Priifauftréige benennen?

Alexander Ruis: Es gibt Auftrige, die von
Zeit zu Zeit immer wieder auftreten, so
die Identifikation neuer interessanter
Asset-Manager. Doch zurzeit gibt es Auf-
gaben, die mit dem derzeitigen Umfeld
eng verkniipft sind; ein Beispiel ist der
Umgang mit Investitionen in Asien bezie-
hungsweise China. Das Land zeichnet
sich im laufenden Jahr mit erheblichen
Marktschwankungen in beide Richtun-
gen aus, in den Jahren zuvor lieR die Per-
formance der Aktien mehr als zu wiin-
schen tibrig. Wahlt man den Riickblick
liber einen grofReren Zeitraum, hat sich
das Land durch tiberdurchschnittliche
wirtschaftliche Wachstumsraten und
eine erfreuliche Borsenentwicklung aus-
gezeichnet.

Gerade solche Fragestellungen kommen
aber nur in Teilen bei unseren Mandan-
ten vor und werden von Mandant zu
Mandant unterschiedlich gesehen. Aber
egal, ob wir einen Auftrag der erstge-

SK Family Office GmbH

Poststrafle 3, 76137 Karlsruhe
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fo@sk-fo.de | www.sk-fo.de

nannten Art oder einen mit aktuellem
Zeitbezug erhalten, wir entscheiden im-
mer von Fall zu Fall. Jeder Mensch ist an-
ders, jede Vermdogenssituation ist anders.
Insofern wollen wir keinesfalls standar-
disieren, das wiirde unsere Beratungsleis-
tung schlechter machen. Andere mogen
die Motivation haben, aus »Effizienzgriin-
den« Dienstleistungen »von der Stange«
anzubieten. Fir uns ein No-Go.

Elite Report extra: Ein Analysefeld ist keine
Eintagsfliege. Um den Mandanten schiitzen
und sein Vermégen weiterentwickeln zu
kénnen, muss man sich permanent einbrin-
gen. Wie umfangreich ist Ihre To-do-Liste?

Alexander Ruis: Unsere To-do-Liste ist na-
tiirlich lang: Wir haben einerseits The-
men, die alle Mandanten betreffen, und
andererseits Themen, die individuell
sind. Es gibt zum einen die Dauerbren-
ner, wie die Beschiftigung mit Wirt-
schafts- und Kapitalmarktthemen, diese
betreffen natiirlich alle Mandanten.
Dann gibt es Themen, die organisatori-
scher Natur sind, wie IT-Systemfragen.
Neue rechtliche Gegebenheiten sind The-
men eher sporadischer Natur, wobei sie
mal vorhersehbar sind und mal nicht.

Individuelle Aufgaben von der Mandan-
tenseite sind hdufig nicht planbar, bis-
weilen noch nicht einmal fiir die Man-
danten selbst. Ein groRer Teil unserer
Mandanten ist selbst stark in die Kapital-
marktthemen involviert, daraus ergeben
sich Uberlegungen, die an uns herange-
tragen werden und die Antworten verlan-
gen. Meistens sind wir dann gefordert,
zundchst einmal den Sachverhalt tiefer
zu analysieren, die Ergebnisse vorzutra-
gen —und wir sollten auch eine Meinung
dazu haben. Die Quelle dieser Fragen
kann unterschiedlicher Natur sein: Die
Kunden konnen von selbst eine Fragestel-
lung entwickeln, sie konnen ein Thema

@ SK

von aufden herangetragen bekommen
und nur zu einem Thema etwas lesen
oder horen.

Besonders knifflig kann es werden, wenn
der Mandant von einem Thema emotio-
nal beriihrt ist. Das kann ebenso Ableh-
nung wie tibergrofes Interesse nach sich
ziehen. Das sind aber alles Themen, die
reaktiv bearbeitet werden. Proaktive The-
men sind aber hiufig noch spannender
und sehr wichtig fiir die Vermogensin-
haber. Wo tauchen neue Assetklassen
auf? Welche neuen Anlageinstrumente
gibt es? Wer sind die Asset-Manager der
Zukunft? Dies sind nur Beispiele fiir
Themen, auf die man immer den Markt
sondieren muss. Man begegnet vielen
Dingen, die man verwirft; aber dieses
Verwerfen muss bewusst und mit Sach-
kenntnis passieren. Und es ist dann
unsere Aufgabe, die Dinge, die durch den
Filter kommen, an unsere Mandanten
heranzutragen.

Elite Report extra: Ihr Family Office dient
nicht nur einem Mandanten. Wie eng wiir-
den Sie Ihr Engagement beschreiben?

Alexander Ruis: Unser Engagement ist fiir
alle Mandanten gleich, ndmlich sehr
hoch. Wer in einem Family Office arbei-
tet, hat sich bewusst dafiir entschieden.
Es ist einerseits das Interesse an Kapi-
talmarktfragen, es ist aber auch der
Wunsch, mit Menschen auf einer sehr
personlichen Ebene zusammenzuarbei-
ten, Dienstleister zu sein. Letzteres ist das
Salz in der Suppe. Die langjdhrige Erfah-
rung zeigt, dass es in zwischenmensch-
lichen Beziehungen immer mal wieder
schwierigere Phasen gibt, aber gerade in
kritischeren Phasen wichst man in der
Regel starker zusammen.

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

FAMILY
OFFICE
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WerteSchmiede — das Family Office der DZ PRIVATBANK

Fiinf kurze Fragen - fiinf Mal Hintergrund

fiir Entscheider

Als Family-Office-Einheit der DZ PRIVATBANK ist die »WerteSchmiede« ein wesentlicher Bestandteil des Wealth Management.
In der Einzelbetrachtung zéhlt die »WerteSchmiede« dabei zur Spitzengruppe der Familienbetreuer im deutschsprachigen Markt.
Insbesondere fiir mittelstdndische Unternehmerinnen und Unternehmer sowie deren Familienverbiinde bietet sie mit ihrem breiten
Angebot an Dienstleistungen und Services einen hohen Mehrwert. Unsere Fragen beantwortet Mathias Semar, Leiter Wealth
Management Lésungen und WerteSchmiede bei der DZ PRIVATBANK.

Elite Report extra: Herr Semar, was werden
Sie am meisten gefragt?

Mathias Semar: Eine der hdufigsten Fra-
gen, die unsere Kunden umtreiben, sind
sicherlich Fragen nach der eigenen
Unternehmensnachfolge und wie dieser
Prozess geregelt werden soll. Das bewegt
uns und bringt uns auf Trab. Rund
100.000 kleine und mittlere Unterneh-
men suchen jedes Jahr einen Nachfolger.
Der demografische Wandel ist dabei die
grofte Herausforderung fiir eine solche
Unternehmensnachfolge: Die sogenannte
Babyboomer-Generation kommt ins Ren-
tenalter, weniger geburtenstarke Jahr-
géinge verschérfen den Fachkrédftemangel
—und reduzieren das Potenzial an mog-
lichen Nachfolgern. Auch die familien-
interne Nachfolge gestaltet sich zuneh-
mend schwierig, denn immer weniger
junge Menschen haben den Mut und die
Bereitschaft, die Unternehmen ihrer El-
tern zu ibernehmen. Andere potenzielle
Nachfolger ziehen hiufig eine vermeint-
lich sichere Festanstellung vor. Je frither
die Unternehmer das Heft in die Hand
nehmen, desto besser konnen sie ihre
Ziele erreichen.

Elite Report extra: Wie strukturieren Sie lhr
Leistungsangebot?

Mathias Semar: Mit einem gut aufgestell-
ten Team aus Family-Office-Spezialisten
unterstiitzen wir die Unternehmer bei
der Gesamtvermogenssteuerung und
damit auch beim Thema Nachfolge: Im
intensiven Dialog loten die Experten
zundchst unternehmerische und person-
liche Ziele aus. Dazu werden die aktuelle
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und die zukiinftige Situation analysiert,
der wirtschaftliche Spielraum ermittelt
und der Absicherungsbedarf mit allen
Beteiligten abgestimmt. Wir stellen auf
diese Weise die notwendige Transparenz
samtlicher liquiden und illiquiden Ver-
mogenswerte her und legen gemeinsam
mit dem Kunden ein klares Zielbild
der kiinftigen Vermogensstruktur fest. In
einem umfassenden Reporting kann
dann das komplexe Vermogen erfasst
und bewertet werden. Darauf aufbauend
erarbeiten wir nach einer detaillierten
Performance- und Risikoanalyse entspre-
chende Empfehlungen fiir geeignete In-
vestitionsvehikel. Falls notwendig, mode-
rieren wir zusdtzlich einen Beauty Con-
test und nehmen weitere Vermogensver-
walter und Dienstleister mit an Bord.

Zudem konnen wir auf starke Unterstiit-
zung bauen: Gemeinsam mit anderen
Partnern der Genossenschaftlichen
FinanzGruppe - DZ BANK, VR Nachfolge-
Beratung und VR Equitypartner — haben
wir uns zum Kompetenzcenter Nachfolge

zusammengeschlossen. Das bedeutet:
kurze Wege und ein One-Stop-Shop mit
hohem Mehrwert fiir Unternehmer.

Elite Report extra: Thema Nachfolge-
planung mit Familienstiftung & Co. Wie
gehen Sie vor?

Mathias Semar: Unsere Spezialisten der
»WerteSchmiede« gestalten die Nach-
folgeplanung mit allen Schritten bis hin
zur Nacherwerbsphase. Mit umfassenden
Losungen, selbst fiir komplexeste Heraus-
forderungen, wie einem Familienpool
fiir den Zusammenhalt des Familien-
vermogens: von der Gesellschaftslosung
tiber individuelle Fondsstrukturen bis
hin zur Griindung einer Familienstiftung.

Insbesondere die Losung der Familienstif-
tung ist fiir viele Unternehmer aktuell in
aller Munde und auch bei uns ein hdufig
nachgefragtes Modell: Denn die vom Stif-
ter eingebrachten Werte gehen in das
Eigentum der Stiftung tiber, das Vermo-
gen wird auf diese Weise dauerhaft vor
einer Zerschlagung und Zersplitterung
durch Erbschaften, Scheidungen oder
den Zugriff durch mogliche Gldaubiger
des Stifters geschiitzt.

Eine frithzeitige Einbindung der Werte-
Schmiede ist dabei wesentlich, da auch
dieses vermeintlich einfache Modell be-
ratungsintensiv ist und verschiedene Aus-
pragungen kennt. So kénnen allein im
deutschsprachigen Raum vier verschiede-
ne Domizilierungsstandorte angeboten
werden. Jeder hat spezifische Vorteile. So
ist die Griitndung einer Familienstiftung
in Deutschland, insbesondere fiir Famili-



enmitglieder mit Wohnsitz in Deutsch-
land, oder bei einem vorhandenen Unter-
nehmensstandort attraktiv. Luxemburg
kann hingegen im Umfeld der Stiftung
zahlreiche individuelle Fonds- und Cor-
porate-Finance-Dienstleistungen anbie-
ten. Die Schweiz punktet als Standort bei
alternativen Wohnsitznamen und bei
Bankdienstleistungen fiir Privatperso-
nen. Last, but not least konnte auch eine
Liechtensteiner Familienstiftung einen
Mehrwert bieten, dies gilt hier vor allem
im Falle einer internationalen Asset Pro-
tection oder in der Optimierung einer in-
dividuellen Cashflow-Betrachtung des
Zweckvermogens. Unsere Family-Office-
Spezialisten beraten hierzu bedarfsge-
recht und besitzen auch die entsprechen-
den Kompetenzen fiir die jeweiligen Fi-
nanzpldtze, denn sowohl in Deutschland,
Luxemburg und in der Schweiz ist die
Bank eigenstindig aktiv und kann die
entsprechenden Depot- und Buchungs-
stellen anbieten sowie auf erfahrene
Netzwerkpartner zurtickgreifen.

Elite Report extra: Kénnen Sie uns ein Fall-
beispiel fiir ein professionelles Nachfolge-
konzept geben?

Mathias Semar: Ein erfolgreicher Unter-
nehmer im 65. Lebensjahr beabsichtigte,
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beruflich kiirzerzutreten. Seine jiingste
Tochter sollte die Geschéftsfiihrung tiber-
nehmen. Eine Ubergabe der Gesellschafts-
anteile sollte aktuell aber noch nicht er-
folgen: Das zweite Kind des Unterneh-
mers hatte einen Beruf abseits des elter-
lichen Unternehmens gewéhlt, sollte
jedoch nicht mit einer Unternehmens-
iibergabe an die Tochter benachteiligt
werden. Zudem stellte sich fiir den Unter-
nehmer die Frage, ob sein Privatvermo-
gen zur Finanzierung des Lebensstan-
dards ausreicht oder ob noch Kapital aus
dem Unternehmen entnommen werden
muss. Unser Spezialistenteam der »Werte-
Schmiede« arbeitete eine passgenaue
Losung aus: Fir das Ruhestandsmanage-
ment wurde das Kapital bedarfsgerecht
strukturiert und investiert. Um die Ver-
mogensiibertragung Schritt fiir Schritt zu
realisieren, erfolgte die Einbindung der
Steuer- und Rechtsberater des Kunden
zur Erstellung der notwendigen Vertrage.

Erfahrungsgemadf dndern sich zudem die
Wiinsche und Ziele im zeitlichen Verlauf.
Daher betreut die »WerteSchmiede« die
Unternehmerfamilie auch langfristig wei-
ter passgenau iiber ein individuell para-
metriertes Reporting und Controlling, da-
mit auch in Zukunft die Bediirfnisse des
Unternehmers realisiert werden kénnen.

WerteSchmiede — Genossenschaftliches Family Office

4, rue Thomas Edison, 1445 Strassen, Luxembourg
Telefon: +352 44 903-3627
mathias.semar@werteschmiede.com
www.werteschmiede.com | www.sogehtnachfolge.de

Elite Report extra: Zum Abschluss, was kén-
nen Sie Ihren Kunden versprechen?

Mathias Semar: Als strategisch ausgerich-
teter Family-Office-Spezialist sind wir mit
der »WerteSchmiede« der ideale Partner
fiir die Betreuung und Verwaltung grof3e-
rer Familienvermdgen.

Bereits mit der lokalen Kompetenz vor
Ort in einer Volksbank/Raiffeisenbank
haben Unternehmerfamilien hiufig
einen direkten Anlaufpunkt in ihrer
Heimatregion, der unsere Spezialisten
dann zeitnah einbinden kann. Dieses
Vertrauensverhaltnis zur ortlichen Bank
bildet in der Regel auch die Basis fiir die
laufende Betreuung.

Fiir unsere Kunden haben wir grof3e Ziele
vor Augen: Wachstum fiir ihr Vermogen
und Sicherheit in herausfordernden Zei-
ten. Mit einer vertrauensvollen Partner-
schaft und der Einbindung in den Ver-
bund der Genossenschaftlichen Finanz-
Gruppe konnen wir mit einzigartigen
Stirken iiberzeugen. In diesem stabilen
Umfeld sind Familienverbiinde bestens
aufgehoben.

Elite Report extra: Wir danken lhnen fiir das
Gesprdch!
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Von Re v. Schonfels

Kugelrund. Na und? Lassen Sie sich verzaubern von der wohl edelsten, perfektesten geome-
trischen Form. Runder geht es nicht. Wir meinen nicht die Roulettekugel. Unsere Kugeln hier in
dieser Edition drehen sich im Verborgenen und faszinieren uns als Wun-
der der Wasserkraft. Selbst hdirteste Steine werden hier geschliffen.

Ja, wir haben einer der seltenen Kugelmiihlen unsere Aufwartung
gemacht, Beim Wandern in Osterreich entdeckten wir diese Kugelmiihle
im Teufelsgraben von Seeham am Wildkarwasserfall im Salzburger
Flachgau. Diese Impressionen brachten uns emotional und rational
schwungvoll ins Rollen. Hier werden grof3e und kleine Kugeln aus
Marmor, Kalkstein oder Dolomit von Hand vorbereitet, um dann
vortrefflich gerundet zu werden. Ubrigens, Kugelmiihlen gibt es schon
seit vielen Jahrhunderten. Es waren die Bauern, die das Kuglerhandwerk schétzten und ihr
Know-how innerhalb der Familie weitergaben.

Kugeln wurden via Salzburg bis nach Rotterdam, Hamburg, Amsterdam, ja auch nach London
geliefert und sie machten dort nicht halt, sondern viele rollten nach Ost- und Westindien, denn
sie wurden zum Schiffebeschweren gebraucht. Und kleinere Kugeln eroberten damals schon
den Niirnberger Spielzeughandel ... als Murmeln. Zur Geschichte der im Wasser entstandenen
Kugeln gibt gerne der aktive Kugelmiiller Paul Herbst, der Betreiber dieser Kugelmiihle, fesselnde
Auskunft. Alle Achtung! Kulturgeschichte kann spannend sein, vor allem, wenn das Wasser
energisch als treuer Mitarbeiter dabei rauscht. o

ELITEBRIEE

Im Elitebrief werden vermégensrelevante Themen notiert und analysiert,
ebenso politische Trends, Markt- und Branchengeschehen, Rechts- und Steuerthemen.
Experten und Fachautoren leuchten interessante Ecken und Nischen aus.

Sie konnen den Elitebrief kostenlos per E-Mail beziehen: www.elitebrief.de/anmeldung
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SELECTION Ende November

Sinn Uhr 556 | F.A.Z.

Diese auf 200 Stiick limitierte Sonderedition verbindet gekonnt
Eleganz und Sportlichkeit mit ihrer reduzierten Zifferblattgestaltung
und markanten Formgebung. Mit Datum, Wasserdichtigkeit und
Druckfestigkeit von 20 bar ist Funktionalitdt gewihrleistet. Mit einem
Durchmesser des Gehduses von 38,5 mm ist die Uhr fiir sie und ihn
unverzichtbar, und mit der Limitierungsnummer auf dem Rotor wird
sie zu einem einzigartigen Sammlerstiick.

Sichern Sie sich Thre Sinn F.A.Z. Jubildumsuhr mit zwei Bandern
fir 1.750 Euro.

F.A.Z. Selection steht fiir herausragende Qualitit und anspruchsvolles
Design — exKklusiv fiir F.A.Z.-Leser gefertigt in deutschen Manufakturen und

von renommierten Herstellern. Besuchen Sie unseren Onlineshop!

faz.net/selection, Info: (069) 75 91-1010, Fax: (069)75 91-80 82 52
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