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Gestatten Sie ... EDITORIAL

»Steter Tropfen hohlt den Stein.« ... Darauf hoffen unverbesserliche Politiker, die zum Beispiel eine héhere
Erbschaftssteuer bei den Reichen erzwingen wollen. Ideologie nervt, Neid als penetrantes Parteiprogramm,
die Vernunft wird ausgeblendet. Mittelstcindler und erfolgreiche Freiberufler sowie volkswirtschaftlich Infor-
mierte fordern klugerweise eher das Gegenteil, nimlich Steuersenkungen, um die gelihmte Wirtschaft wieder
in Schwung zu bringen. Sie wissen, wie segensreich der Wettbewerb wirkt. Das hilft allen. Trotzdem sind
Vermdgende und Unternehmer irritiert. Sie suchen zukunftssichernde Strategien und Informationen.
Hans-Kaspar v. Schonfels, Chefredakteur Elite Report

Die mégliche Erh6hung und Verschérfung bestehender Steuern und Abgaben unter Verweis auf enorme
Finanzierungsliicken bei Bund, Land und Kommunen fiihrt zu Ausweichreaktionen des unternehmerischen
Mittelstandes, der auf langfristige Planbarkeit seiner Finanzen und Steuern angewiesen ist. Verantwortung
fiir kiinftige Inhabergenerationen, fiir im Unternehmen geschaffene Arbeitspléitze und fiir erarbeitetes Ver-
magen bedeutet allzu oft, Vermégensstrukturen auBBerhalb Deutschlands zu gestalten. Die legale Verlagerung
von Unternehmensbeteiligungen und deren Finanzreserven in Stiftungen und Vermégenspoolinggesellschaften
in erbschaftssteuerfreien und unternehmerfreundlichen EU-/EWR-Nachbarldndern wie Osterreich und
Liechtenstein soll die Zukunft der Unternehmen auch in Deutschland sichern helfen. Professor Dr. Swen Biauml

Professor Dr. Swen Bauml ist Wirtschaftsjurist, Steuerberater, Zertifizierter Family Officer (FvF) und Inhaber von INFOB - Family Office fiir Family Offices.
Beratungsschwerpunkte sind die Besteuerung groBRer Familienvermdgen im betrieblichen und privaten Bereich, die Gestaltung von Unternehmensnachfolgen
und Vermégensstrukturierungen, das Nachfolge- und Generationenmanagement sowie die Organisations- und Strukturberatung von Family Offices.

Zu unserer Bilderwelt: Als wir noch Schénschreiben lernten, waren Tintenfass, Brief und Siegel, die Petschafte nicht zu vergessen, unverzichtbar.
Heute werden wichtige Briefe immer noch gerne mit einem echten Fiiller als Wertschétzung vollendet. Die persénliche Schrift hat trotz
E-Mail und Co. iiberlebt und ist mehr als nur ein Stilelement. Hier haben wir eine schéne Sammlung (teils etwas experimentell) abgelichtet.
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AURETAS family trust GmbH
Mit treffsicheren Investments
der Zukunft entgegen

Wer dem Vermdgen als Wert an sich Zukunft einréumt, muss iiber den Tellerrand hinausblicken und
bei Zeiten Chancen ergreifen. Treffsichere Investments verhindern Vermégensschwund und bauen Vermégen weiter aus.
Das Family Office AURETAS stellt sich auch dieser anspruchsvollen Aufgabe.

Elite Report extra: Herr Kempcke, die Zu-
kunftsvorsorge eines Unternehmens oder
einer vermégenden Familie braucht gerade
jetzt eine besonders hohe Aufmerksambkeit.
Denn es werden Entscheidungen notwen-
dig. Wie erkldiren Sie Ihren Mandanten das
Muss zum Handeln?

Randolph Kempcke: Wir befinden uns in
einem Umfeld, das von multiplen Krisen
gepragt ist: geopolitische Spannungen,
hohe Staatsverschuldungen, strukturelle
Inflation und ein beschleunigter techno-
logischer Wandel. Zudem stehen wir am
Beginn einer historischen Vermdogens-
iibertragung zwischen Generationen, die
sowohl groRe Chancen als auch Risiken
birgt. In dieser Situation kann fehlende
Planung das Vermégen gefdhrden.

Daher ist es entscheidend, Vermdgen
nicht einseitig zu konzentrieren, son-
dern breite Strukturen zu schaffen, die
Sicherheit bieten. Studien zeigen, dass
langftistig erfolgreiche Familien etwa die
Hilfte ihres Gesamtvermdogens diversi-
fiziert als freies Vermogen anlegen und
damit ihre Handlungsfiahigkeit sichern.
Bei AURETAS sprechen wir davon, das
freie Vermogen hinter die »Brandschutz-
mauer« zu bringen. So kann die eigene
Zukunft auch in unsicheren Zeiten aktiv
gestaltet werden - sei es durch Investitio-
nen oder zur Absicherung der Familie.
Unsere Aufgabe ist es, unsere Mandanten
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dafiir zu sensibilisieren, dass Nichthan-
deln das grofte Risiko darstellt.

Elite Report extra: Angebote und die zu-
verldssige Qualitdt, wie priifen Sie diese
existenziell wichtigen Fragen?

Peer Otten: Das Angebot an Investment-
produkten ist groR — aber nicht jedes
passt zu jedem Vermogensinhaber. Ent-
scheidend ist, dass bei der Entwicklung
einer Vermogensstruktur immer der
Mensch im Zentrum steht. Unsere Mis-
sion ist es, unsere Mandanten individu-
eller zu beraten und sie mit ihrem Ver-
mogen in Einklang zu bringen.

Im Rahmen unserer Vermdgensplanung
analysieren wir immer zuerst die be-
stehende Vermdogensstruktur: Welche
Werte sind bereits vorhanden und wie
wirken sie zusammen? Danach widmen
wir uns dem Menschen: Wir héren zu,
identifizieren Bediirfnisse und Ziele und
verstehen deren Bedeutung. Auf dieser
Basis bestimmen wir den persénlichen
Absicherungsbedarf und entwickeln
gemeinsam die Zielstruktur fiir den indi-
viduellen AURETAS Anlagekompass —
unsere innovative Investmentphilo-
sophie. So stellen wir sicher, dass das
freie Vermégen wirklich zum jeweiligen
Vermégensinhaber passt und auch in be-
wegten Marktphasen ohne Ausfallrisiko
stabil bleibt.

Elite Report extra: Politik und Mcrkte miis-
sen analysiert werden, und zwar laufend.
Welche Gefahren bedrohen lhre Mandan-
ten auf mittlere und Idngere Sicht?

Britta Weidenbach: Die Gefahren sind viel-
faltig und wirken oft im Zusammenspiel:
geopolitische Unsicherheiten, Mega-
trends wie die Energiewende oder die Di-
gitalisierung sowie makrodkonomische
Entwicklungen wie Inflation oder Defla-
tion. Damit verbunden sind technologi-
sche und wirtschaftliche Verinderungen,
die in Anlagestrategien bertiicksichtigt
werden miissen —im Positiven wie im Ne-
gativen. Wer hier zu einseitig aufgestellt
ist oder zu passiv agiert, riskiert, Chan-
cen zu verpassen oder einem Ausfallrisi-
ko zu unterliegen. Deshalb analysieren
wir diese Entwicklungen systematisch
und integrieren sie in unseren AURETAS
Anlagekompass, der mit seinen drei 6ko-
nomischen Funktionen - Absicherung,
Ernte und Chance - das gesamte Spek-
trum des globalen Anlageuniversums
diversifiziert abbildet. Auf diese Weise
schaffen wir Stabilitdt und Performance
fiir unsere Mandanten.

Elite Report extra: Sie sprechen von einem
Ausfallrisiko. Was ist darunter zu verstehen
und wie kann es verringert werden?

Peer Otten: Finanzmarkte unterliegen
immer einem gewissen Risiko von Wert-



schwankungen - je hoher die erwartete
Rendite, desto hoher in der Regel die
Volatilitédt. Allerdings darf es dabei nicht
zu einem Ausfallrisiko, also einem tota-
len Wertverlust, kommen. Verteilt man
das Vermdgen auf breit gestreute, qua-
litativ hochwertige Anlagen, kénnen
Wertschwankungen oder Verluste abge-
federt werden. Dieses Prinzip nennt man
Diversifikation.

Genau hier setzt unser AURETAS Anlage-
kompass an: Wihrend die Absicherungs-
funktion Krisenszenarien abmildert und
zum Beispiel in deflationéren Zeiten mit
Anleihebausteinen Sicherheit gewédhr-
leistet, sorgt die Ernte-Funktion fiir die
Vereinnahmung von traditionellen Risi-
kopramien und tragt in Inflationsphasen
unter anderem mit Aktienbausteinen
zum Werterhalt bei. Ergdnzend ermog-
licht die Chance-Funktion die Partizi-
pation an zusétzlichen Renditequellen.
So entsteht ein ausgewogenes Portfolio,
das Ausfallrisiken minimiert, Schwan-
kungen abfedert und gleichzeitig Wachs-
tumspotenziale nutzt.

Elite Report extra: Spielen bei einem breit
diversifizierten Investmentansatz auch
alternative Anlagen eine Rolle?

Britta Weidenbach: Ja, aus unserer Sicht
gehoren alternative Investments heute
zwingend zu einer modernen strate-
gischen Asset Allokation. Sie eréffnen
nicht nur zusétzliche Diversifikations-
moglichkeiten, sondern auch Zugang
zu Renditequellen, die mit klassischen
Anlagen nicht erreicht werden kénnen —
etwa in den Bereichen Private Equity
oder Infrastruktur. Sie korrelieren oft ge-
ring mit traditionellen Kapitalmérkten
und bieten Zugang zu strukturellen
Wachstumstrends. Gleichzeitig kénnen
sie das Gesamtvermogen stabilisieren —
gerade in Phasen hoher Volatilitét.

Die Managing Partner der AURETAS family trust GmbH:
Peer Otten, Randolph Kempcke und Britta Weidenbach (v.l.n.r.)

Im AURETAS Anlagekompass sind alter-
native Anlagen fester Bestandteil der
Chance-Funktion. Unsere Besonderheit
ist, dass wir private Mérkte nicht iiber
klassische geschlossene und illiquide
Fondsvarianten umsetzen. Stattdessen
haben wir eine innovative Lésung ent-
wickelt, die es ermoglicht, liber bérsen-
notierte Vehikel vollkommen liquide
und depotfdhig fiir unsere Mandanten zu
investieren. Durch diese Handelbarkeit
ermoglichen wir tégliche Liquiditit und
vermeiden die typischen Nachteile
Kklassischer Privatmarkt-Investments wie
lange Haltedauern iiber zehn bis 15 Jahre
mit Investitions- und Desinvestitions-
phasen sowie wenig Transparenz.

Elite Report extra: Vorsorge- und Nach-
folgeplanung wird fiir viele Vermégende
immer wichtiger. Wie beriicksichtigen Sie
das Thema bei AURETAS, gerade im Zu-
sammenspiel von unternehmerischem und
privatem Vermégen?

Randolph Kempcke: Vorsorge- und Nach-
folgefragen sind fiir Familien und Unter-
nehmer sehr komplex — und zugleich
eine Chance. Mit unserer 360-Grad-Bera-
tung begleiten wir Mandanten weit iiber
die Vermogensanlage hinaus und be-
trachten Vermdégen immer im Kontext

AURETAS family trust GmbH

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

Telefon: + 49893607 03-0
info@auretas.de | www.auretas.de

der individuellen Lebensrealitdt. Dabei
verbinden wir finanzielle Fragestellun-
gen mit rechtlichen, steuerlichen und
menschlichen Aspekten und schaffen
mit dem AURETAS Anlagekompass die
nétige Klarheit dafiir.

Ein wesentlicher Teil unserer Beratung
ist die transparente Vorsorge- und Nach-
folgeplanung. Sie ist weit mehr als eine
einmalige Ubertragung von Vermégen,
sondern ein Prozess, der Weitsicht und
Struktur erfordert. Entscheidend ist, Ver-
mogen so aufzustellen, dass es sowohl
fiir die ndchste Generation gesichert ist
als auch in unterschiedlichen Lebens-
phasen Stabilitét gibt. Dafiir nutzen wir
unser kuratiertes Netzwerk, das unsere
Mandanten bei persénlichen und unter-
nehmerischen Herausforderungen un-
terstiitzt: von Steuerberatern und Ex-
perten fiir steueroptimierte Nachfolge-
gestaltung (iber Familienstrategieberater
bis hin zu Beratern fiir das Unternehmer-
tum. So entsteht ein ganzheitlicher An-
satz, der Vermégen schiitzt und zugleich
in Einklang bringt mit den Menschen,
die dahinterstehen.

Elite Report extra: Herzlichen Dank fiir
diese Einblicke! Wir wiinschen Ihnen weiter-
hin viel Erfolg fiir die Zukunft!

AURETAS
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Bank Pictet & Cie (Europe) AG

»Family Offices zwischen Stabilitét
und Transformation«

Im Spannungsfeld von Digitalisierung, Generationswechsel und Geopolitik.
Ein Interview mit Armin Eiche, Equity Partner & CEO, Pictet Wealth Management Deutschland.

Elite Report extra: Herr Eiche, wie wiirden
Sie die vergangenen zwdélf Monate aus
Sicht der Family Offices zusammenfassen?

Armin Eiche: Es war eine Phase der Balan-
ce zwischen Stabilitdt und Transforma-
tion. Family Offices gelten ja traditionell
als ruhige, langfristig orientierte Investo-
ren, die nicht jedem kurzfristigen Markt-
trend hinterherlaufen. Gleichzeitig wa-
ren die letzten zwo61f Monate von mas-
siver geopolitischer Unsicherheit, einem
verdnderten Zinsumfeld und technologi-
schen Umbriichen geprégt. Das hat dazu
gefiihrt, dass viele Family Offices ihre
Strategien iiberpriift und angepasst ha-
ben. Die groen Themen waren Diversi-
fikation, Digitalisierung, Nachhaltigkeit
und eine stirkere Professionalisierung in
Governance- und Nachfolgestrukturen.

Elite Report extra: Lassen Sie uns mit den
Kapitalmdrkten beginnen. Welche Rolle
spielte das Zinsumfeld?

Armin Eiche: Eine sehr groRe. Nach Jah-
ren der Null- und Negativzinsen mussten
Family Offices ihre Strategien neu
kalibrieren. Plétzlich wurden Anleihen
wieder attraktiv, insbesondere Staats-
und Unternehmensanleihen mit soliden
Ratings. Viele Familien nutzten das, um
ihre Portfolios defensiver aufzustellen,
ohne Rendite komplett aufzugeben.
Gleichzeitig hat die Unsicherheit an
den Aktienmaérkten - Stichwort geopoli-
tische Krisen, Inflation, konjunkturelle
Schwichephasen — dazu gefiihrt, dass
mehr Augenmerk auf Liquiditdt und
Risikomanagement gelegt wurde.

Elite Report extra: Private Markets waren

in den letzten Jahren ein groBes Thema.
Hat sich das verdndert?
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Armin Eiche,
Equity Partner & CEO,
Pictet Wealth Management Deutschland

Armin Eiche: Private Equity und Private
Debt bleiben wichtig, allerdings differen-
zierter als noch vor drei, vier Jahren.
Family Offices schétzen die langfristige
Perspektive und den direkten Einfluss,
den sie in Private-Markets-Investments
haben. Allerdings sehen wir inzwischen
eine selektivere Herangehensweise. Die
strategische Portfoliokonstruktion ge-
winnt an Bedeutung mit Fokussierung
auf Co-Investments und Direktbeteiligun-
gen, da Familien mehr Kontrolle iiber
Risiko und Zeithorizont haben wollen.

Elite Report extra: Sie erwdhnten Digita-
lisierung als Schwerpunkt. Was tut sich da
in Family Offices?

Armin Eiche: In den letzten zwolf Mona-
ten haben wir eine deutliche Professio-
nalisierung gesehen. Digitale Reporting-
Plattformen, automatisierte Datenanaly-
sen, Cybersecurity-Initiativen - das sind
Themen, die fast iiberall auf der Agenda
stehen. Vor allem die jiingeren Genera-

tionen fordern digitale Transparenz und
wollen auf Knopfdruck Informationen
zu Performance, Risiken und ESG-Kri-
terien abrufen kénnen. Parallel dazu
wadchst die Sensibilitdt fiir Datensicher-
heit, weil Cyberrisiken auch fiir sehr
wohlhabende Familien zu einer realen
Bedrohung geworden sind. Gleichzeitig
ist der Wunsch da, die operative und
technologische Belastung so weit wie
moglich zu reduzieren, damit die Struk-
turen einfach funktionieren und mit
minimalem Aufwand betrieben werden
koénnen.

Elite Report extra: Wie reagieren Sie darauf?

Armin Eiche: Wir haben selbst die Inves-
titionen in unsere Plattformen massiv
erhoht und sind nicht zuletzt deshalb
heute im Asset Servicing einer der
fithrenden Anbieter. Denn die Inhaber
grofRer Vermdgen, in der Regel Family
Offices, erwarten heute Zugang zu einem
sehr breiten Spektrum an Dienstleistun-
gen aufinstitutionellem Niveau - von
Steuerfragen iiber Konsolidierung und
Reporting bis hin zu Private Assets.

Elite Report extra: Wie kann man sich das
Zusammenspiel zwischen Vermdgensver-
waltung und Asset Servicing vorstellen?

Armin Eiche: Hierzu muss man einen
Blick zuriickwerfen. Historisch gesehen
wurde die Vermogensverwaltung von
Family Offices an Banken und Vermé-
gensverwalter delegiert. Die Auswahl der
einzelnen Vermdgensverwalter stand im
Zentrum. Heute sehen wir jedoch einen
Wandel. Immer mehr Strukturen iiber-
nehmen Teile des Asset-Managements
selbst. Das Modell wird damit hybrid: Ein
Teil der Allokationen wird direkt verwal-



tet, ein anderer Teil extern vergeben. Was
man kaum noch findet, sind Strukturen,
die entweder alles auslagern oder alles in-
tern abwickeln. Dabei verstehen wir uns
als Sparringspartner auf beiden Seiten.

Elite Report extra: Das bedeutet?

Armin Eiche: Unser Schwerpunkt liegt
natiirlich weiterhin auf der Vermdgens-
verwaltung. Aber auch im Asset Servi-
cing kénnen wir mehrere Dimensionen
abdecken. Dazu gehort die Strukturie-
rung der Vermogenswerte — sei es durch
die Schaffung dedizierter Fonds oder
durch komplexe Losungen. Dieses Know-
how haben wir im Umgang mit institu-
tionellen und internationalen Kunden
aufgebaut. Hinzu kommt die Umsetzung
von Strategien iiber unsere institutionel-
len Trading-Desks, mit einer breiten Aus-
fithrung tiber alle Anlageklassen hinweg,
sowohl fiir bei Pictet als auch bei ande-
ren Depotbanken gefiihrte Konten.
SchlieRlich bieten wir privilegierten Zu-
gang zur Expertise der Pictet-Gruppe -
von Fonds und Mandaten {iiber Private
Equity, Hedgefonds, Real Estates bis hin
zu thematischen Investments. Ziel ist es,
diese Elemente flexibel und kohérent auf
die Bediirfnisse jedes Family Offices ab-
zustimmen. Diese haben zudem direk-
ten Zugang zu unserem Trading-Floor,
der sie bei Auswahl und Uberwachung
von Borsentransaktionen unterstiitzt.
Unsere Trader agieren als ausgelagertes
Buy-Side-Team ohne Eigenpositionen,
sodass Family Offices keine teure Infra-
struktur aufbauen miissen.

Elite Report extra: Nach diesem Ausflug in
die Technologie, welche Rolle spielt die
ndchste Generation in Family Offices?

Armin Eiche: Eine zentrale. In vielen
Familien stehen Generationenwechsel
bevor oder sind gerade im Gange. Die

Bank Pictet & Cie (Europe) AG

Neue Mainzer StralRe 2-4, D-60311 Frankfurt am Main
Telefon: +49 6923805 73-0

wealth_deutschland@pictet.com | www.pictet.com

Next Gen bringt neue Perspektiven ein -
sie denkt eben wesentlich digitaler und
setzt gleichzeitig den Gedanken des
Unternehmertums ihrer Eltern fort. Das
fithrt ebenso zu einer weiteren Professio-
nalisierung der Governance-Strukturen.
Themen wie Familiencharta, klar defi-
nierte Rollen und Entscheidungsprozes-
se sind im Zuge des Generationswechsels
starker in den Fokus geriickt. Gleich-
zeitig sehen wir, dass junge Familien-
mitglieder verstdrkt eigene Investment-
vehikel aufbauen oder unternehmeri-
sche Initiativen wie Start-up-Beteiligun-
gen vorantreiben.

Elite Report extra: Hat das auch Auswir-
kungen auf Philanthropie und gesellschaft-
liches Engagement?

Armin Eiche: Definitiv. Philanthropie ist
traditionell ein fester Bestandteil vieler
Family Offices, aber die Form hat sich
verdndert. Wahrend frithere Generatio-
nen hiufig eher klassisch in Stiftungen
investiert haben, denkt die Next Gen
stirker in Richtung »Impact First«.

Das heifRt: Kapital wird so eingesetzt,
dass es sowohl eine soziale Wirkung als
auch eine finanzielle Rendite erzeugt.
Wir sehen neue Modelle, etwa Social
Entrepreneurship oder Venture Phil-
anthropy, die gezielt Innovationen im
Gesundheitswesen, in Bildung oder
im Klimaschutz férdern. Gleichzeitig
riicken aufgrund der geopolitischen
Rahmenbedingungen die Themen
Global Defence und Resilience in den
Vordergrund.

Elite Report extra: Das Thema Nachhaltig-
keit ist also auf dem Riickzug?

Armin Eiche: Ich wiirde eher sagen, dass
es durch die Aktualitédt der Ereignisse
derzeit etwas tiberlagert wird. Der Krieg
in der Ukraine und die Spannungen
zwischen den USA und China sind
derzeit einfach zentrale Faktoren. Family
Offices reagieren darauf mit einer breite-
ren geografischen Diversifikation. Viele
reduzieren ihre Exponierung in politisch
unsicheren Regionen und bauen statt-
dessen ihre Allokationen in Mérkten mit
stabilen Rechtsrahmen aus. AuRerdem
sehen wir ein wachsendes Interesse an
»Resilienz-Investmentsc, also Infrastruk-
tur, Energieversorgung, Gesundheit und
Erndhrung - alles Sektoren, die in Krisen-
zeiten relativ stabil bleiben. Dabei bleibt
es wichtig, den Uberblick und die Kon-
trolle iiber das Vermdégen zu behalten.
Und zwar nachhaltig.

Elite Report extra: Herr Eiche, vielen Dank
fiir das interessante Gesprdch!

PICTET
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BREHMER & CIE. Family Office

Das B& C Fondsrating -
globale Managerselektion auf Basis
unserer internen Datenbank

Thomas Brehmer, geschiftsfiihrender Gesellschafter des BREHMER & CIE. Family Office,
beschreibt im Interview, wie das Unternehmen mit einer eigens entwickelten Datenbank die Managerselektion quantifiziert,
ein eigenes Fondsrating etabliert und so die Unabhdngigkeit im Auswahlprozess stdrkt.

Elite Report extra: Herr Brehmer, vielen
Dank, dass Sie sich auch in diesem Jahr die
Zeit fiir unser Gesprédch nehmen. Heute
sprechen wir liber lhre neue interne Daten-
bank zur Managerselektion. Was bedeutet
dieses Instrument fiir Sie und fiir die Vermo-
gensverwaltung von BREHMER & CIE.?

Thomas Brehmer: Vielen Dank fiir die
Einladung. Ich freue mich, erstmals
offentlich tiber dieses fiir uns strate-
gische Tool zu sprechen. Seit der Griin-
dung im Jahr 2009 setzen wir unsere
bankenunabhéngige Vermogensverwal-
tung mit der BREHMER & CIE. Multi-
Manager-Strategie um. Entscheidend fiir
den langfristigen Erfolg ist die Auswahl
der richtigen Vermogensverwalter — und
genau hier setzt unsere Datenbank an.

Elite Report extra: Damit unsere Leserinnen
und Leser die Einordnung besser verstehen:
Wie setzen Sie die BREHMER & CIE. Multi-
Manager-Strategie in der Praxis um?

Thomas Brehmer: Als Multi-Family-Office
ist es unsere Aufgabe, unseren Mandan-
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Thomas Brehmer,
geschdftsfiihrender Gesellschafter,
BREHMER & CIE. Family Office
ten Zugang zum gesamten Marktspek-
trum zu ermdglichen. Mit der BREHMER
& CIE. Multi-Manager-Strategie man-
datieren wir dauerhaft 20 voneinander
unabhéngige Vermoégensverwalter mit
unterschiedlichen Anlagestilen. So ent-
stehen Portfolios, die nicht von einzel-
nen Strategien oder Mérkten abhédngen,
sondern breit gestreut sind. Unser Ziel
ist es, die Korrelationen zwischen den
Investmentfonds so gering wie moglich
zu halten und damit eine belastbare
Diversifikation iiber Linder, Wahrungen

und Branchen zu schaffen. Dadurch
minimieren wir wesentliche Risiken —
darunter geopolitische Risiken, einen
moglichen Totalverlust oder das Mana-
gerrisiko. Letzteres entsteht, wenn ein
einzelner Vermdgensverwalter von sei-
nem Erfolgskurs abweicht oder Fehlent-
scheidungen trifft. Diese Risiken reduzie-
ren wir konsequent, indem wir bewusst
viele erfahrene Vermogensverwalter mit
unterschiedlichen Anlagestilen manda-
tieren.

Elite Report extra: Lassen Sie uns festhalten:
Die Auswahl der besten Vermégensverwal-
ter bildet den Dreh- und Angelpunkt Ihrer
Multi-Manager-Strategie. Wie entstand
daraus die Notwendigkeit, eine eigene
Datenbank zu entwickeln?

Thomas Brehmer: Bereits bei unserer
Griindung 2009 war klar: Die zentrale
Herausforderung liegt in der unabhangi-
gen Auswahl der besten Vermdogensver-
walter aus dem gesamten Marktspek-
trum —nach dem Best-of-Class-Prinzip.
Lange haben wir diesen Auswahlprozess



analog entlang qualitativer und quan-
titativer Kriterien umgesetzt. Das war
erfolgreich, aber zeitintensiv. Da es am
Markt keine passende Losung gab, die
unseren hohen Anspriichen gentigte,
haben wir vor rund 24 Monaten mit der
Entwicklung einer eigenen Datenbank
zur Quantifizierung der Investment-
entscheidung begonnen und diese seit
Friihjahr 2025 im Einsatz.

Elite Report extra: Geben Sie uns einen
Einblick in den Maschinenraum: Wie funk-
tioniert Ihre Datenbank konkret?

Thomas Brehmer: Uber unsere Geschifts-
beziehung zur London Stock Exchange
importieren wir tiglich automatisiert
die Rohdaten von derzeit rund 113.000
Investmentfonds. In unsere Datenbank
flieRen zundchst ausschlieRlich die ISINs
(also die Kennziffern der Fonds) sowie die
Kursdaten von 2014 bis heute. Aus diesen
Rohdaten berechnen wir anschliefend
automatisiert simtliche weiteren Kenn-
zahlen. Insgesamt sind es tiber 100, die
wir in vier Kategorien zusammenfassen:
Performance, Risiko, Volatilitit und
Sensitivitit. Jeder Fonds wird dabei aus-
schlieRlich mit Fonds derselben Anlage-
kategorie verglichen, etwa Aktien Global
oder Mischfonds. Auf dieser Grundlage
entsteht eine objektive Vergleichbarkeit.

Elite Report extra: Der Aufhdnger unseres
Gesprdchs ist die Managerselektion. Ich
nehme an, an diesem Punkt kommt das ge-
samte Know-how lhres Anlageausschusses
zum Tragen. Wie gehen Sie nach der Daten-
erhebung konkret vor, um zu Ihrem BREHMER
& CIE. Fondsrating zu gelangen?

Thomas Brehmer: Im ersten Schritt er-
stellt unsere Datenbank ein Ranking der
Investmentfonds auf Basis der berechne-
ten Kennzahlen. So kénnen wir beispiels-
weise auf Knopfdruck sehen, welcher der

rund 113.000 Fonds in einer Kategorie
oder einer Kennzahl die hochste Rendite
oder die niedrigste Volatilitit im betrach-
teten Zeitraum aufweist. Entscheidend
ist dabei jedoch: Es handelt sich fast
immer um unterschiedliche Fonds. Es
geht also nicht darum, einen einzelnen
Spitzenwert herauszugreifen, sondern
das gesamte Profil zu betrachten. Im
ndchsten Schritt gewichten wir die iiber
100 Kennzahlen nach einer Methodik,
die unser Anlageausschuss entwickelt
hat und regelméfRig tiberpriift. Genau
hier flie3t unser Know-how ein: Wir
legen fest, welche der tiber 100 Kenn-
zahlen wie stark gewichtet werden muss,
um ein aussagekraftiges Gesamtrating zu
erhalten. Auf dieser Basis entsteht das
BREHMER & CIE. Fondsrating.

Elite Report extra: K6nnen Sie unseren
Leserinnen und Lesern dazu ein Beispiel
geben?

Thomas Brehmer: Nehmen wir einen
Fonds, der iiber zehn Jahre hinweg eine
hervorragende Rendite erzielt hat,
gleichzeitig aber eine sehr hohe Vola-
tilitdt aufweist — mit langen Erholungs-
phasen nach starken Riickschldgen, etwa
gemessen am maximalen Drawdown.
Allein die Rendite sagt hier also wenig
iiber die Eignung fiir unsere Strategien
aus. Deshalb priifen wir die Fonds im
Rating zusétzlich entlang unserer strik-
ten Ausschlusskriterien — etwa, ob ein
Fonds ein ausreichendes Volumen auf-
weist oder bereits lange genug am Markt
ist. Fonds, die diese Bedingungen nicht
erfiillen, werden gar nicht erst bertick-
sichtigt.

Dariiber hinaus bewerten wir die Kosten-
struktur und qualitative Kriterien wie die
Erfahrung, Kontinuitéit und das langftis-
tige Verhalten des Fondsmanagements -
denn dieses ist hiufig ein Indikator fiir

BREHMER & CIE. Family Office
Wertpapierinstitut § 15 WplG

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

das kiinftige Handeln. Als Multi-Family-
Office betrachten wir es als unsere Aufga-
be, Risiken zu minimieren und Schwan-
kungen zu kontrollieren.

Elite Report extra: Wie nutzen Sie die
Datenbank in Ihrem Tagesgeschdift?

Thomas Brehmer: Die Datenbank ist in-
zwischen ein fester Bestandteil unserer
Arbeit. Wochentlich analysieren wir im
Anlageausschuss die Kapitalmérkte und
die Performance der von uns mandatier-
ten Vermogensverwalter. Mit der Daten-
bank kénnen wir prazise beurteilen, wie
sich die von ihnen verwalteten Fonds im
Vergleich zu Peer Group, Markt und
Benchmark entwickeln. Wenn ein man-
datierter Vermogensverwalter unsere
strikten Kriterien nicht mehr erfiillt -
sei es quantitativ oder qualitativ -, wird
er konsequent ersetzt. So sichern wir
eine dynamische, unabhingige Um-
setzung der BREHMER & CIE. Multi-
Manager-Strategie.

Elite Report extra: Abschlieend gefragt:
Wie verbinden Sie Ihre Unabhdngigkeit
mit der Arbeit Ihrer Datenbank und was be-
deutet das konkret fiir Ihre Multi-Manager-
Strategie?

Thomas Brehmer: Wir sind konsequent
unabhingig - ohne Provisionen und frei
von externen Interessen. Unsere interne
Datenbank ermdglicht es uns, die Mana-
gerselektion zu quantifizieren und das
globale Marktspektrum von 113.000
Fonds objektiv zu analysieren. Auf dieser
Grundlage wihlen wir fortlaufend die
20 besten Vermogensverwalter aus —
und setzen damit unsere Multi-Manager-
Strategie im Interesse unserer Mandan-
ten konsequent um.

Elite Report extra: Herzlichen Dank fiir
diese Einblicke, Herr Brehmer!

BREHMER & CIE.

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

Was treibt Vermbgende um? Marc Nilles, Vorstand, Family Office der Frankfurter Bankgesellschaft AG, benennt die Themen.

Elite Report extra: Herr Nilles, fiir welche
Themen sehen Sie bei vermégenden Fa-
milien momentan besonders hohen Bera-
tungsbedarf?

Marc Nilles: Viel dreht sich aktuell um
Ubergiinge im Vermogen. Das kann die
Nachfolge im Familienunternehmen
sein, der Verkauf der Firma oder auch die
nachhaltige Vorbereitung von Erbfillen.
Immer noch lassen sich viel zu viele
Familien von diesen Ubergingen »iiber-
raschen«, obwohl sie in den meisten
Féllen absehbar sind. Die méglichen
Folgen: Uneinigkeit und Streit in der
Familie, ungiinstige rechtliche und steu-
erliche Konstellationen, vermeidbare
VermogenseinbuRen. Was fiir die Unter-
nehmensnachfolge gilt, gilt auch fiir
Liquiditéts-Events, also groRe Zufliisse in
das private Verméogen: Je weitblickender
man sie vorbereitet und je enger man
sie begleitet, desto besser kdnnen sich
Familien vor unerwiinschten »Nebenwir-
kungenc schiitzen. Wir als Family Office
konnen sie dabei in allen Phasen unter-
stlitzen.

Elite Report extra: Wie ist denn lhr Ein-
druck, wenn es um die Unternehmens-
nachfolge geht: Nehmen externe Losungen,
also Verkdufe, zu?

Marc Nilles: Tendenziell ja - vor allem
aber entscheiden sich mehr Familien
proaktiv und bewusst fiir diesen Schritt.
Lange galt ein Unternehmensverkauf als
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Marc Nilles, Vorstand,
Family Office der
Frankfurter Bankgesellschaft AG

Losung zweiter Klasse und als Notnagel
fiir den Fall, dass sich keine Nachfolge in
der Familie realisieren ldsst. Dement-
sprechend wenig Energie wurde dann
auf eine vorausschauende Planung fiir
dieses Szenario verwendet. Das hat sich
ein Stiick weit gewandelt.

Elite Report extra: Woran liegt das?

Marc Nilles: Es ist mittlerweile eine gro-
Rere Vielfalt von Lebens- und Karriere-
wegen Offentlich sichtbar, und Familien
sprechen offener miteinander. So steigt
die Bereitschaft, nachfolgenden Genera-
tionen andere Wege zuzubilligen, wenn
diese das Unternehmen nicht fortfiihren
konnen oder wollen. Auch fiir das eigene
»Leben nach der Firmac gibt es mehr
positive Beispiele — dafiir, dass man mit
Abgabe des Unternehmens nicht plotz-
lich ohne »Purpose« und ohne Gestal-
tungsmoglichkeiten dasteht. Tatsdchlich
erdffnen sich oft neue! Einen weniger op-
timistischen Grund gibt es auch: Manche
Familien entschlief3en sich zum Verkauf,
weil sie aufgrund der Rahmenbedingun-

gen am Standort Deutschland keine Per-
spektive mehr sehen, fiir die Firma und
teilweise auch fiir das Vermdgen.

Elite Report extra: Wie kénnen Sie als
Family Office denn speziell bei diesem
letzten Aspekt — der Standortthematik —
unterstiitzen?

Marc Nilles: Eine internationale Per-
spektive liegt bei uns in der Familie:
Zur Frankfurter Bankgesellschaft Grup-
pe gehoren auch zwei Privatbanken mit
Sitz in Deutschland und in der Schweiz.
Insofern ist der externe Blick auf den
Unternehmens- und Vermdgensstandort
Deutschland sozusagen inklusive — ge-
rade auch aus einer Nicht-EU-Perspek-
tive heraus. Vermogensdiversifizierung
fiir Deutsche an Standorten wie der
Schweiz, GroRbritannien oder den USA
gewinnt definitiv an Bedeutung, war
aber auch in der Vergangenheit schon
fester Bestandteil der Dienstleistung
unseres Family Offices. Neben der Er-
fahrung in der Vermégensverwaltung in
der Schweiz, die in unserer Gruppe
vorhanden ist, kénnen wir als Family
Office durch unser Expertise-Netzwerk
fiir rechtliche und steuerliche Beglei-
tung unterstiitzen. Dieses Netzwerk ist
international; so konnen wir Mandan-
tinnen und Mandanten, die iiber eine
teilweise oder auch eine komplette Ver-
legung von Firmen- oder Vermogenssitz
ins Ausland nachdenken, in allen Aspek-
ten unterstitzen.



Elite Report extra: Unabhdngig von der
Standortfrage: Worauf sollte man im Vor-
feld eines Unternehmensverkaufs achten,
damit Familie und Vermégen sicher landen?

Marc Nilles: 1dealerweise wird dieses
Szenario von vornherein als Option
mitgedacht. Dann liegt der Plan fiir den
Fall der Fille in der Schublade. Spétes-
tens, wenn die Entscheidung fiir den Ver-
kauf gefallen ist, wird die Frage aber
akut. Denn wenn Vermogen, das bisher
im Unternehmen gebunden war, durch
den Verkaufin die private Sphére iiber-
geht, ist das eine grundlegende Trans-
formation. Vielleicht wirkt es sich auch
auf das Miteinander in der Familie aus,
wenn es plotzlich hohe Summen »zu
verteilen« gibt: Im Unternehmen war das
Vermogen quasi unsichtbar und nicht
verfiigbar. Was macht die neue Situation
mit dem Binnenverhdltnis? Die Familie
sollte kldren, welche Mitglieder bei der
kiinftigen Bewirtschaftung welche Rolle
einnehmen. Das kann man analog zur
Geschiftsverteilung im Unternehmen
betrachten — ohnehin eine niitzliche
Analogie.

Elite Report extra: Was meinen Sie damit?

Marc Nilles: Das neue Vermdgen profi-
tiert von klaren Strukturen und Zu-
stindigkeiten, genau wie ein Unter-
nehmen. Das gilt umso mehr, wenn es
als Ganzes erhalten bleibt. Dafiir spricht
im Ubrigen viel: Ein professionell gema-
nagtes Gesamtvermdgen kann mehr
erreichen, als wenn jedes Familienmit-
glied seinen eigenen Anteil anlegt, es er-
schlieRen sich andere Anlageklassen,
und grofRe illiquide Investments miissen
nicht zerschlagen werden. Hier gilt es,
die Balance zu finden zwischen indivi-
duellen Bediirfnissen einzelner Familien-
strdnge oder -mitglieder und den zu
erreichenden Synergieeffekten. Das Ge-

Family Office der Frankfurter Bankgesellschaft AG

Junghofstrale 26, D-60311 Frankfurt am Main
Telefon: +49 69 2999 276-800

samtvermogen braucht klare Ziele - eine
Vermogensstrategie, analog zur Unter-
nehmensstrategie. Je nach Zielen und
Familienverhéltnissen kann es sinnvoll
sein, das Vermégen in einen Rechtsrah-
men zu tberfiihren, etwa eine Holding-
struktur, eine GmbH oder eine Familien-
stiftung. Das kodifiziert die Vermogens-
planung fiir Generationen, hat aber auch
andere weitreichende Folgen, weswegen
Beratung unverzichtbar ist. Apropos: Ge-
nauso, wie ein Unternehmen fiir Schliis-
selpositionen Expertinnen und Experten
rekrutiert oder externen Sachverstand
hinzuzieht, ist das auch fiir das Ver-
mogen sinnvoll. Beispielsweise kann ein
Family Office wie ein Chief Financial
Officer agieren, der weitere Dienstleister

steuert, Informationen aggregiert und
an die Fiithrung - also die vermdgende
Familie - berichtet.

Elite Report extra: Und wie agieren die
Vermégensinhaberinnen und -inhaber
selbst in einem solchen »Vermégens-Unter-
nehmen«?

Marc Nilles: Die Familienmitglieder
bilden sozusagen ein Aufsichtsgremium
fiir das Vermoégen. Wir unterstiitzen
unsere Mandantinnen und Mandanten
haufig dabei, Gremien und Rahmen fiir
die strategischen Investmententschei-
dungen zu schaffen. Typisch ist ein Aus-
schuss aus jenen Familienmitgliedern,
die aktive Rollen bei der Vermégenslen-
kung einnehmen, mit klar definierten
Kompetenzen. Wir als Family Office ent-
lasten die Familie von der aufwendigen
Verwaltungsarbeit und prasentieren ihr
kompakte Reports und entscheidungs-
reife Vorlagen fiir die weitere Bewirt-
schaftung des Vermogens. Wenn diese
Governance-Strukturen bereits im Vor-
feld stehen, spart das viel Zeit und Ner-
ven, sobald die grofRe Summe flief3t.

Elite Report extra: Und wenn eben nicht so
vorausschauend agiert wurde?

Marc Nilles: Dann ist das zwar nicht das
Optimum, heif3t aber nicht, dass es keine
Gestaltungsspielrdume mehr gibt! Als
Family Office profitieren wir von der
Erfahrung aus einer hohen dreistelligen
Zahl begleiteter Unternehmens- und Ver-
mogensnachfolgen. Auch wenn jeder Fall
einzigartig ist, hilft uns unsere jahrzehn-
telange Erfahrung, schnell die richtigen
Fragen zu stellen, mégliche Risikofakto-
ren zu identifizieren und das Vermégen
generationenfest aufzustellen.

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

Family Office

DER FRANKFURTER BANKGESELLSCHAFT

service@familyoffice-fbg.com | www.familyoffice-fbg.com
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FINVIA Family Office GmbH
Sieben Beobachtungen, die vermégende
Familien im Blick behalten miissen

Inflation, hohe Staatsverschuldung, politische Polarisierung, demographische Verschiebungen und technologische Disruptionen
erzeugen eine neue Komplexitit. Vermégen ldsst sich in diesem Umfeld nicht mit den Rezepten von gestern sichern. Die folgenden
Beobachtungen sind keine Patentlésung, sondern Orientierungspunkte. Sie zeigen, worauf vermégende Familien heute achten miissen,
wenn sie ihr Kapital iiber Generationen erhalten wollen. Reinhard Panse, Chief Investment Officer der FINVIA Family Office GmbH,

beantwortet hier die wesentlichen Fragen.

1. Staatsverschuldung & Inflation: das ver-
steckte Risiko

Die Verschuldung der Industriestaaten,
allen voran der USA, hat historische
Dimensionen erreicht. Staaten haben
lange Zeit sehr groRRziigig ausgegeben
und darauf gebaut, dass niedrige Zinsen
und expansive Geldpolitik die Last tragen
und Inflation moderat bleibt. Doch die
Rechnung ldsst sich nicht ewig in die
Zukunft verschieben. In den USA etwa:
Ein politisch gesteuertes Vorgehen, das
die Unabhingigkeit der Zentralbank
schwicht, gekoppelt mit einer Abwer-
tung des Dollars, Zollerhéhungen und
massiven Staatsausgaben, erh6oht das
Inflationsrisiko und kann langfristig
Vermogenswerte entwerten, die keinen
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Sachwertcharakter haben. Strategien, die
allein auf Zinsanlagen oder Bargeld ver-
trauen, liefern in solchen Szenarien
keine Sicherheit, sondern bewirken eine
schleichende Entwertung.

2. Politische Gefahr und Populismus als
zusditzliche Volatilitéitsquelle

Mairkte folgen einer Logik. Politische
Willkiir hingegen ldsst sich kaum kal-
kulieren. Sie wird zu einer zusdtzlichen
Volatilititsquelle. Populismus, Handels-
kriege, Eingriffe in die Unabhdngigkeit
der Notenbanken - all das erzeugt eine
neue Art von Unsicherheit. Politik, die
sich iiber die Spaltung »Elite versus Volkg,
Abschottung und Eingriffe in Institutio-
nen definiert, ist lingst kein Randphé-

nomen mehr. Studien zeigen, dass Popu-
lismus langfristig zu geringerer Wirt-
schaftsleistung fithrt. MaRnahmen
wie Zollerh6hungen, Einwanderungsbe-
schrdnkungen oder das Untergraben der
Zentralbankautonomie wirken nicht nur
politisch: Sie treiben Inflation und Zins-
kosten, destabilisieren Wahrungen und
erh6hen das Risiko von Krisen.

3. Aktien um Trendthemen im Bewertungs-
stress

Die Euphorie um Themen wie Kiinstliche
Intelligenz (KI) ist nachvollziehbar, ihr
Potenzial ist enorm. Doch die Kapital-
madrkte neigen dazu, Trends zu iiber-
zeichnen. Die Geschichte kennt ge-
niigend Beispiele: von der Eisenbahn im



19. Jahrhundert iiber die Internetblase
bis hin zu erneuerbaren Energien in den
2000er-Jahren. Ahnliches sehen wir
heute in Teilen der US-Technologiewerte
und zunehmend auch in asiatischen
Mirkten. Dort rechtfertigen Gewinn-
schidtzungen die aktuellen Kurse oft
nicht mehr. Auch Wohnimmobilien in
einzelnen Mairkten, etwa den USA,
zeigen Ubertreibungen. Das Risiko liegt
allerdings weniger in den Trends selbst,
sondern darin, dass Anleger heute jeden
Preis zu zahlen bereit sind. Bewertungs-
blasen korrigieren irgendwann, meist
schneller, als es den Investoren lieb ist.
Defensivere Sektoren wie Gesundheit
oder Basiskonsum bieten hier einen
stabilisierenden Gegenpol.

4. Die alten Muster greifen nicht mehr
Aktien versprachen Wachstum, Immobi-
lien galten als Inflationsschutz, Liquiditdt
als sicherer Hafen. Doch die »bewdhrten
Muster« verlieren ihre Verlésslichkeit. Ak-
tienmadrkte sind vielerorts hoch bewertet
oder volatil und lassen wenig Raum fiir
Enttduschungen. Immobilien geraten in
mehreren Regionen durch gestiegene
Zinsen, regulatorische Eingriffe und
demografischen Wandel unter Druck.
Selbst Liquiditit, einst ein Synonym fiir
Sicherheit, bedeutet heute meist einen
realen Wertverlust. Es reicht nicht mehr,
in den bekannten Kategorien zu denken.
Vermogen verlangt heute ein breiteres
Fundament, das auch Realwerte wie In-
frastruktur oder Private Markets umfasst.
Sie 6ffthen Zugang zu Renditequellen, die
weniger von den Schwankungen der
Bérsen abhingig sind und zugleich die
groflen Transformationen unserer Zeit -
von der Energiewende bis zur Digitalisie-
rung — abbilden.

5. Demographischer Wandel und seine
6konomischen Folgen
Geburtenriickgang, Alterung der Bevol-

Reinhard Panse ist einer der Griinder von FINVIA.

Als Chief Investment Officer (CIO)
verantwortet er alle Kapitalmarktanalysen
und Investmententscheidungen.

Mit iiber drei Jahrzehnten Erfahrung steuert er
Vermdgen auch in Krisenzeiten erfolgreich.

kerung, Riickgang traditioneller Arbeits-
kriftepools: Diese Trends verdndern
Nachfrageprofile, Arbeitsmérkte, Kon-
sumverhalten und Staatsfinanzen. In
China etwa fithren sinkende Geburten-
zahlen zu massiven Leerstinden und
schrumpfender Nachfrage im Woh-
nungsbau. In Europa und Japan wirken
dhnliche Entwicklungen eher graduell,
aber tiber Dekaden sehr bedeutend.
Vermogensstrategien miissen diese lang-
fristigen Trends antizipieren — nicht nur
im Portfolio, sondern auch in der Nach-
folgeplanung und der Strukturierung
von Familienvermdgen.

6. Volatilitdt und Krisen als Normalzustand
Geopolitische Spannungen, Kriege, Ener-
giepreisschocks oder abrupte Zinswen-
den. Die Liste der Ereignisse der letzten
Jahre zeigt: Krisen sind kein Ausnahme-
fall, sondern ein wiederkehrendes
Muster. Gleichzeitig zeigt sich: Selbst
nach Finanzkrisen, Pandemien oder
Kriegen erholen sich Mérkte oft schnel-

FINVIA Family Office GmbH

Oberlindau 54 — 56, D-60323 Frankfurt am Main
Telefon: +49692731147-0

info@finvia.fo | www.finvia.fo

ler, als es Schlagzeilen vermuten lassen.
Wer Volatilitdt erwartet und handlungs-
fihig bleibt, kann profitieren. Entschei-
dend ist, die eigene Anlagestrategie nicht
von Angst treiben zu lassen, sondern
Resilienz und Anpassungsfihigkeit sys-
tematisch einzubauen: durch robuste
Diversifikation, Liquiditdtspuffer und
die Bereitschaft, in Krisen Chancen zu
ergreifen.

7. Innovation als struktureller Wachstums-
treiber

Innovationen wie KI, Automatisierung
oder griine Technologien sind keine
Modeerscheinungen, sondern Treiber
einer tiefgreifenden Transformation.
Sie verdndern Wertschopfungsketten,
Geschiftsmodelle und ganze Branchen.
Damit sind sie weniger kurzfristiges
Bérsenthema als vielmehr langfristige
Investitionsentscheidungen. Wer inves-
tiert, partizipiert an Produktivitdtsge-
winnen und Effizienzsteigerungen. Aber:
GroRe Erwartungen konnen zu Ubertrei-
bungen fithren, wihrend Regulierung
und gesellschaftliche Widerstinde neue
Risiken schaffen. Entscheidend ist, nicht
auf kurzfristige Kursrallyes zu setzen,
sondern den Strukturwandel gezielt zu
begleiten, etwa iiber Beteiligungen und
Private Equity — mit Fokus auf nachhal-
tige Geschéftsmodelle, die auch in zehn
Jahren noch Bestand haben.

Fazit: Vermégen zu sichern verlangt kei-
ne hellseherischen Prognosen, sondern
Klarheit im Handeln. Inflation, politische
Risiken und Megatrends lassen sich nicht
vermeiden —wohl aber systematisch in
Strukturen tibersetzen. Genau hier liegt
der Vorteil fiir jene, die langfristig den-
ken: Wer bereit ist, »weiterzudenkenc,
also tiber kurzfristige Zyklen hinaus und
iiber Indexstinde hinweg, der kann
Strukturen schaffen, die Bestand fiir Ge-

nerationen haben. Reinhard Panse

A FINVIA

FAMILY OFFICE

ELITE REPORT extra 13



Glogger Vermégensverwaltung AG

»Familie fiir Familie«

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

Elite Report extra: Andreas Glogger,
Sie sind der erfahrene Senior Ihres Instituts,
in dem Sie iiberwiegend mittelstdndische
Unternehmerfamilien als Mandanten be-
treuen. Was macht den Reiz aus, fiir andere
Familien zu arbeiten?

Andreas Glogger: Mich reizt an der Arbeit
fiir Familien vor allem die Verbindung
von Vertrauen und langfristiger Verant-
wortung. Es geht nicht nur darum, Geld
anzulegen, sondern die Werte und Ziele
der Mandanten iiber Generationen hin-
weg zu sichern. Mir macht es Freude,
gemeinsam Strukturen aufzubauen, die
Stabilitdt geben — und zugleich Raum fiir
neue Ideen und Projekte schaffen.

Mit unserer fachlichen und mensch-
lichen Kompetenz sowie dem iiber
40-jdhrigen Erfahrungsschatz unseres
eigenen Family Offices tragen wir zur
erfolgreichen Bewirtschaftung des Ver-
mogens anderer Familien bei. Es macht
auch persénlich sehr viel Freude, andere
Vermégen und die oft mehrdimensiona-
len Herausforderungen generationsiiber-
greifend zu organisieren und zu struktu-
rieren. Der Erfolg im Tagesgeschéft und
iiber die Jahre hinweg wird fiir die Fami-
lien sichtbar.

Die eigenen Erfahrungen lassen sich an
andere Familien hervorragend weiterge-
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Andreas Glogger,
Glogger Vermégensverwaltung AG

ben, »von Familie fiir Familie« sozusagen.
In den letzten 40 Jahren sowie der Beglei-
tung und Strukturierung diverser Fami-
ly-Office-Mandate haben wir tiefe Ein-
blicke in viele Familien bekommen und
konnen feststellen, dass jedes Family
Office eine ganz personliche Struktur mit
unterschiedlichen Akzenten erfordert.
Drei der wichtigsten Herausforderungen
sind dabei:

1. Fachliche und intellektuelle Akzente
¢ Eine komplexe Herausforderung ist,
dass Familienvermdgen oft sehr vielfiltig
oder auch sehr einseitig aufgestellt sind.
H&ufig sehen wir hier Immobilien, Un-
ternehmensbeteiligungen, Wertpapiere,
Stiftungen und Edelmetalle. Die opti-
male Strukturierung, Steuerplanung und
Nachfolgegestaltung erfordert hierzu
umfangreiches Fachwissen.

¢ Ganzheitlicher Ansatz: Anders als im
reinen Investment-Management geht
es nicht nur um Rendite, sondern auch
um Themen wie Generationenplanung,
Werteerhalt und Familienharmonie.

e Langfristigkeit: Man begleitet Vermo-
gen iiber Jahrzehnte und denkt in Gene-
rationen - ein strategisch sehr spannen-
der Ansatz.

¢ Verméogen kompatibel machen. Hiufig
sehen wir eine Klumpenbildung von Ver-
mogen als Firmenbeteiligung oder um-
fassendes Immobilienvermégen. Beides
ist fiir die Folgegeneration oft nicht ver-
standlich und beherrschbar.

¢ Gestaltungsspielrdume: Durch unsere
Einblicke in zahlreiche Family Offices
kénnen wir oft neue Strukturen, Invest-
mentideen und steueroptimierte Stra-
tegien einbringen.

2. Menschliche Akzente

¢ Vielfalt: Jede Familie ist anders, jedes
Mandat einzigartig — das macht die
Arbeit am Family Office abwechslungs-
reich und spannend.

e Vertrauensverhaltnis: Wir werden zu
einem sehr nahen Vertrauten der Fami-
lie und gewinnen tiefe Einblicke in per-
sonliche Lebensziele, Sorgen und Wiin-
sche der einzelnen Familienmitglieder.
¢ Gestaltung von Lebenswegen: Alle
Entscheidungen im Family Office haben
direkten Einfluss darauf, wie Familien-



Claudia Glogger,
Glogger Vermégensverwaltung AG

mitglieder ihre Projekte, Philanthropie
oder unternehmerische Visionen ver-
wirklichen kénnen.

e Sinnstiftung: Viele Mandanten schét-
zen es, mit unserer Expertise den Wert-
erhalt und die Zukunft ihrer Familie zu
sichern - nicht nur niichterne Rendite,
sondern auch ein Beitrag zur Stabilitét
und Kontinuitit.

¢ Familienverfassung: Mit der eigenen
Familienverfassung schaffen wir eine
starke emotionale Bindung innerhalb
der Familie zur Vermdgenssicherung und
dem Zusammenhalten des Vermdgens.

3. Vermégen-Schutz-Konzept

e Allen uns bekannten Family-Office-
Strukturen ist gemeinsam das Streben
nach realem Kapitalerhalt. Dies beinhal-
tet neben der erfolgreichen Kapitalbe-
wirtschaftung auch die Abschottung vor
extern verursachten Risiken, beispiels-
weise Schutz vor politischen Risiken,
personlichen und zivilrechtlichen Risi-
ken sowie steuerlichen Verdnderungen.

Bei den politischen Risiken beherrschen
die Themen, ausufernde Staatsverschul-
dung, Staatskonkurs, Wahrungskrise,

Systemkrise und Regimewechsel, die Sor-
gen der Mandanten. Im privaten Umfeld
haben die persénlichen und zivilrecht-
lichen Risiken zugenommen: Gesell-
schafter-, Geschéftsfiihrerhaftung, Unter-
nehmenskonkurs, Vermdgensschutz bei
Scheidung, Erbschaftsstreitigkeiten und
Vorsorgevollmacht bei Krankheit.

Im dritten Bereich der externen Risiken,
dem Schutz vor Steuerdnderungen und
Steuererhdhungen, haben wir folgende
Einzelrisiken identifiziert: Vermogens-
steuer, Vermogensregister, Zinsen,
Dividenden, Kursgewinne, Vermietung
und Verpachtung, Reduzierung der
Erbschaftssteuerfreibetrage, Erh6hung
der Steuersitze.

Elite Report extra: Claudia Glogger, als
Tochter im Unternehmen ist lhnen die
Kundenorientierung in die Wiege gelegt
worden. Wer ist mehr Lehrmeister, der Vater
oder die Kunden, und welche Spezialfragen
reizen Sie besonders?

Claudia Glogger: Zweifellos profitiere ich
von der unternehmerischen Prigung
meines Vaters. Doch die wahren Lehr-
meister sind die Mandanten, da die Be-
diirfnisse, Anforderungen, Wiinsche und
Erwartungen vielseitig sind. Jeder Kunde
ist einzigartig und die Auseinanderset-
zung mit jedem individuellen Menschen
ist besonders. Spezialfragen, bei denen
es auf maf3geschneiderte Losungen an-
kommt, reizen mich sehr. Neben unse-
ren elf Wertgrundsitzen entwickeln wir
gerne personliche Konzepte fiir unsere
Mandanten, im Fokus steht der Vermoé-
gensschutz iiber Generationen.

Elite Report extra: Welche Rolle iiber-
nehmen Sie, Armin Glogger? Was oder
wer motiviert Ihr Engagement?

Armin Glogger,
Glogger Vermégensverwaltung AG

Armin Glogger: Meine Hauptaufgaben
sind die Betreuung von Familienverbiin-
den und die richtige Wertpapierauswahl.
Da ich selber in der zweiten Generation
im Familienunternehmen bin, kann ich
auch die nachfolgende Generation von
Familien und Unternehmern besser
verstehen. Bei all den Problemen und
Fragen, denen wir uns bereits erfolgreich
gestellt haben, kann ich behilflich sein
und Ideen fiir Lsungen fiir die jiingeren
Generationen anbieten.

Bei der Wertpapierauswahl lautet meine
Devise: Verliere niemals Geld! Daher lege
ich mein Augenmerk auf Unternehmen,
die ein krisenresistentes Geschéfts-
modell haben: Firmen, die unabhingig
Geld verdienen, egal, welche Art von
Krise momentan um sich greifen sollte.
Das hat sich immer nachhaltig ausge-
zahlt. Gier nach zweifelhaften Renditen
oder wilde Spekulationen wird es bei uns
nicht geben. Die primire Marktwirt-
schaft sollte der solide Grundstock jedes
Familienvermdgens sein.

Elite Report extra: Liebe Familie Glogger,
besten Dank fiir die Informationen. Weiter-
hin wiinschen wir lhnen viel Erfolg!

»Vermégen erfolgreich zu verwalten und generationsiibergreifend als Family Office zu strukturieren,
ist fiir uns Berufung und Passion!« Andreas Glogger

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

Telefon: +423 375 0355
info@glogger.li | www.glogger.li
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HypoVereinsbank— Wealth Management & Private Banking

Auch in unsicheren Zeiten
entstehen Chancen

Sven Stipkovic, Leiter Wealth Management & Private Banking, HypoVereinsbank, gibt Antworten zur besseren Orientierung.

Elite Report extra: Die Horizonte — wirt-
schaftlich und geopolitisch — verdiistern sich
zusehends. Die Zukunft verunsichert auch
Unternehmerfamilien. Sie suchen derzeit Be-
ratung und Problemlésung. Was tun Sie zur
besseren Orientierung, um das komplexe
Thema iibersichtlich werden zu lassen?

Sven Stipkovic: Unsere Kunden schitzen
es jeher, aktuelle Entwicklungen im
historischen Kontext zu betrachten und
mit Weitsicht zu handeln. Dabei sorgt
unser Netzwerk aus Spezialistinnen
und Spezialisten fiir fundierte Analysen
und Impulse - im direkten Austausch
mit unserem Portfoliomanagement und
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»Investment Institute«. Auch in unsiche-
ren Zeiten entstehen Chancen: Wir
unterstiitzen unsere Kunden etwa bei
der Finanzierung von Unternehmens-
zukdufen oder strategischen Investi-
tionen, damit sie gestdrkt aus volatilen
Phasen hervorgehen.

Elite Report extra: Trotz aller Vielfalt und
individueller Unterschiede, zu welchem
Themenkomplex werden besonders viele
Fragen gestellt?

Sven Stipkovic: Auch wenn die Anliegen
unserer Kunden sehr individuell sind,
kristallisiert sich aktuell ein Themen-

komplex heraus: die strategische Vermo-
gensstrukturierung mit Fokus auf alter-
native Loésungen abseits des Angebots
anderer Bankhduser. Dank unserer Kun-
denndhe und Kapitalmarktexpertise sind
wir bevorzugter Partner bei Equity Capi-
tal Markets Transaktionen. So waren wir
an drei Borsengédngen in Deutschland im
vergangenen Jahr beteiligt und konnten
Kunden bei der Monetarisierung ihres
Aktienbestandes unterstiitzen, etwa
durch Aktienplatzierungen oder struktu-
rierte Produkte. Als fithrender M&A-Be-
rater in Europa mit tiber 40 erfolgreichen
Transaktionen jahrlich ermdglichen wir
Unternehmerinnen und Unternehmern



den Verkaufihrer Unternehmen und bie-
ten Family Offices Zugang zu attraktiven
Kaufgelegenheiten, auch im Rahmen
von Club Deals. Zusétzlich bieten wir
tiber Equity Solutions exklusive Direkt-
beteiligungen an kleineren Unterneh-
men. Fiir professionelle Kunden erdffnen
wir auch den Zugang zu Bitcoin - iiber
ein in US-Dollar notiertes Zertifikat, das
auf einem BlackRock-Bitcoin-ETF basiert
und am Laufzeitende einen Kapital-
schutz von 100 Prozent bietet. Zu all die-
sen Themenkomplexen werden beson-
ders viele Fragen gestellt und fiir jeden
dieser Bereiche stehen unseren Kunden
erfahrene Spezialistinnen und Spezialis-
ten zur Seite, die individuelle Lsungen
entwickeln und begleiten.

Elite Report extra: Ein sensibles und auch
oft emotionales Feld ist der Generationen-
iibergang, besser gesagt, die Unterneh-
mens- oder auch Vermégensnachfolge.
Kénnen Sie uns Ihr systematisches Vorge-
hen dazu in Stichworten nennen?

Sven Stipkovic: Die Nachfolge ist einer der
bedeutendsten Schritte fiir Unterneh-
merfamilien. Gerade hier zeigt sich die
Stirke der Zusammenarbeit mit un-
serem Firmenkundengeschift, unserer
Investmentbank und dem Wealth Mana-
gement & Private Banking. Wir verbin-
den ein tiefes Verstindnis fiir die unter-
nehmerische Situation mit maRge-
schneiderten Losungen fiir das Privatver-

Sven Stipkovic,
Leiter Wealth Management & Private Banking,
HypoVereinsbank

mogen. So schaffen wir Klarheit, sichern
Kontinuitdt und begleiten unsere Kun-
den vertrauensvoll auf dem Weg in die
néchste Generation. Wenn gewiinscht,
gehen wir diesen Weg gemeinsam mit
erfahrenen Nachfolgespezialistinnen
und -spezialisten, die durch zahlreiche
Gespriche eine gemeinsame Zielsetzung
fiir die Unternehmerinnen und Unter-
nehmer, ihre Familien sowie deren Ver-
mogenswerte und individuelle Anliegen
entwickeln und diese in ihre Analysen
und Empfehlungen einflieRen lassen.

Elite Report extra: Lésungen entwickeln
und realisierbar planen. Welche Zeitvor-
stellungen sollte Ihr Mandant einplanen?

Sven Stipkovic: Das hingt ganz vom
Thema ab. Klassische Losungen setzen
wir in der Regel sehr ziigig um, oft inner-
halb weniger Tage. Bei komplexeren
Fragestellungen wie das Auflegen eines
Spezialfonds bestimmt der Mandant das
Tempo. Wir richten uns vollstindig nach
seinem Bedarf, seiner Entscheidungs-
dynamik und den individuellen Rahmen-

HypoVereinsbank

Wealth Management & Private Banking
Kardinal-Faulhaber-StraB3e 12, 80333 Miinchen

Telefon: +49 89378276 82
sven.stipkovic@unicredit.de | www.hvb.de

bedingungen. Unsere Beratung ist so
strukturiert, dass sie sowohl schnelle
Umsetzungen als auch langfristige
Planungen ermoglicht. Immer im Takt
des Mandats.

Elite Report extra: Last, but not least, haben
Sie eine To-do-Liste, anhand der sich ein
Kunde auf die ersten Gesprdche vorbereiten
kann, um die konkrete Realisierung an-
zusteuern?

Sven Stipkovic: Fiir uns ist das Gesprach
ein gemeinsamer Prozess, in dem wir
gemeinsam Losungen entwickeln. Es ist
hilfreich, wenn sich unsere Kunden im
Vorfeld Gedanken dariiber machen,
welche Ziele und Wiinsche sie mit ihrem
Vermoégen verbinden. Auch die Frage,
welche Rolle Themen wie Sicherheit,
Verantwortung und Zukunftsgestaltung
fiir sie personlich spielen, kann eine
wertvolle Orientierung bieten.

Alles Weitere entsteht im Dialog. Denn
die wirkungsvollsten Strategien ent-
wickeln wir nicht anhand starrer Check-
listen, sondern durch das Stellen der
richtigen Fragen. So finden wir die bes-
ten Losungen — individuell, nachhaltig
und mit Blick auf das, was unseren
Kunden und ihren Familien wirklich
wichtig ist.

Elite Report extra: Herr Stipkovic, vielen
Dank fiir dieses Gesprcich!

4 HypoVereinsbank

Member of Q UniCredit

ELITE REPORT extra 17



INFOB Family Office Deutschland — Liechtenstein

Das Family Office fiir Family Offices

Family Offices und somit auch ihre Mandanten brauchen steuerstrategische Zukunftsfelder.
Mehr dazu verrdt dieses Interview mit Professor Dr. Swen Béuml, Griinder, Partner und Geschdiftsfiihrer der INFOB Gruppe.

Elite Report extra: Herr Professor Dr. Bauml,
woran hapert es denn? Was brauchen lhre
Mandanten?

Swen Bduml: Es fehlt allgemein an Pla-
nungssicherheit in als unsicher empfun-
denen Zeiten. Unsere Mandanten sehen
die Notwendigkeit, ihre {iber Jahre und
Jahrzehnte aufgebauten Vermégen und
Organisationsstrukturen einem Trans-
formationsprozess zu unterziehen. Dies
in Echtzeit und unter Beriicksichtigung
sich stetig verdndernder externer und
interner Umstdnde. Ziel ist die Herstellung
von Resilienz von Vermégen und Familie.
Die Mittel sind rechtliche und steuerliche
Mafinahmen zur Asset Protection und
die Neupositionierung zu Family Gover-
nance und Selbstbild als unternehme-
rische Familie in der Inhabersphére.

Elite Report extra: Kénnen Sie das kon-
kretisieren? Was sind die Parameter dieser
Transformation?

Swen Bduml: Eine grundlegende Rolle
spielen auch fiir Hochvermdégende und
Family Offices die gesamtgesellschaftlich
relevanten Paradigmenwechsel unserer
Zeit: geopolitische Machtverschiebungen,
damit einhergehende innen- und auf3en-
politische Unsicherheit, konjunkturelle
Schwichephasen in zentralen europdi-
schen Volkswirtschaften und die Grund-
frage nach der Reformfihigkeit von Staat
und Gesellschaft.

Sehr konkret wird es fiir die Steuerung
von grofRen Vermogen, Inhaberfamilien
und Unternehmen hinsichtlich der
Debatte um die Umverteilung von Ver-
mogen. Spétestens mit der weiteren Auf-
nahme nationaler und auch européischer
Schulden bei gleichzeitiger Stagnation
der grof3en Volkswirtschaften Deutsch-
land, Frankreich und Italien werden diese
Debatten eine noch stirkere Bedeutung
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Prof. Dr. Swen Oliver Bauml,
Griinder, Partner und Geschdftsfiihrer
der INFOB Gruppe, Wirtschaftsjurist und
Steuerberater sowie Professor fiir Steuerrecht,
Zertifizierter Family Officer (FvF)

mit gesamteuropdischer Dimension in
der EU erlangen.

Elite Report extra: Haben deutsche Vermégen
hier im europdischen Vergleich eine Sonder-
situation?

Swen Bduml: Speziell in Deutschland
fiihrt das ausbleibende Anspringen des
Konjunkturmotors trotz Neuverschuldung
unter MaRgabe der Sondervermdgen fiir
Infrastruktur und Verteidigung zu einer
erheblichen Finanzierungsliicke in der
Haushaltsplanung bis 2029. Eine Liicke,
die bei steigenden Anforderungen fiskal-
politisch am Ende nur durch héhere
Steuern zu schliefRen sein wird.

Wihrend die meisten europdischen
Staaten die Erbschaft- und Schenkungs-
steuer abgeschafft haben, geht die Debatte
in Deutschland in Richtung einer neuer-
lichen Verschirfung und flankiert dies
noch mit den Uberlegungen einer Ver-
mogensabgabe beziehungsweise Vermo-
genssteuer, der Abschaffung der steuer-
freien VerduRerungsmoglichkeit fiir privat
gehaltene Immobilien nach zehn Jahren
Haltedauer (sogenannte private VerdulRe-
rungsgeschifte) und dem Infragestellen

der 25-prozentigen Abgeltungsteuer
auf'Kapitalertrdge. Hinzu kommen die
aufgrund der eingangs beschriebenen
Gesamtgemengelage zunehmend intensiv
gefiihrten Debatten in der Sphéire der
Inhaberfamilien zur Internationalisierung
der Familie selbst wie auch der Unter-
nehmen beziehungsweise Vermogens-
strukturen. Deutschland wird nicht mehr
unbedingt als »safe harbour« fiir Vermo-
gende und Unternehmerfamilien emp-
funden. So durchlaufen nicht wenige In-
haber den Prozess der Family Governance
als regional verwurzelte Unternehmer-
familie (»German Mittelstand«) hin zur
europdischen oder international agie-
renden Investorenfamilie regelrecht im
Zeitraffer. Alles mit dem Ziel, die Resilienz
von Vermégen und Familie in ihrer Ge-
neration bestmoglich sicherzustellen.

Elite Report extra: Welche Rolle spielt hier
speziell die Steuerpolitik?

Swen Bduml: Es ist nach meiner lang-
jdhrigen Wahrnehmung kein Klischee,
dass Familienunternehmer im Grunde
gerne und ehrlich einen angemessenen
und auch umfinglichen Beitrag fiir den
Staat und die Gesellschaft in Form von
Unternehmenssteuern und persénlichen
Steuern leisten.

Fiihrt man sich vor Augen, dass deutsche
Familienunternehmen und insbesondere
auch der sogenannte Mittelstand weit
iiberwiegend in der Rechtsform der
Personengesellschaft organisiert sind,
wird deutlich, dass die personliche Ein-
kommensteuer der Inhaber aufgrund
des Transparenzprinzips zugleich die
wesentliche »Unternehmenssteuer« ist.
Dies unabhéngig davon, ob die Gewinne
zum Beispiel fiir Investitionen bezie-
hungsweise als Riicklage im Unternehmen
verbleiben oder in die private Sphéire
der Inhaber zum Beispiel fiir Konsum-



zwecke oder anderweitige Investitionen
entnommen werden. Eine Erh6hung des
Einkommensteuersatzes wiirde hier also
jene Mittelstandsunternehmen treffen,
die als wesentliche Ausbildungsunter-
nehmen agieren, die die Mehrheit der
Arbeitsplétze in Deutschland sichern und
die zugleich als Zulieferer und Export-
unternehmen in einer globalisierten
Wirtschaft ihren Platz behaupten miissen.
Flankiert wird dies durch die Kritik an
der teilweisen Steuerbefreiung fiir Be-
triebsvermodgen und die Debatte um die
Einfiihrung einer Vermdgensabgabe fiir
einen kleinen Teil sogenannter »Reicher«
oder einer neu gestalteten Vermdogens-
steuer fiir die »starken Schulternc.

Die schwierige Haushaltslage samt Finan-
zierungsliicken und die damit absehbar
einhergehenden Reformmanéver der
Fiskalpolitik erschweren die Planbarkeit
der Steuer- und Abgabenlast fiir Unter-
nehmer im Mittelstand zumindest in
Deutschland erheblich.

Es werden zu Recht Grundfragen gestellt
nach der Wahl der richtigen Rechtsform,
nach dem Standort des Unternehmens
und der Allokation von Neuinvestitionen
bis hin zum sogenannten Vermogens-
wegzug ins Ausland und »Plan-B-Sze-
narien«. Auf der persénlichen Ebene der
Inhaberfamilie gehéren dazu Uberlegun-
gen zu Wohnsitz und Lebensmittelpunkt,
kniipfen doch unter anderem die Erb-
schaft- und Schenkungsteuer wie auch
die Einkommensteuer an diese an.

Elite Report extra: Was konnen spezialisierte
Family Offices wie das beratende »INFOB
Family Office — Family Office fiir Family
Offices« hierzu an Mehrwert beitragen?

Swen Bduml: Ein international aufgestelltes
Family Office wie INFOB, mit Standorten
in Deutschland und Liechtenstein, kann
als beratendes Family Office Vermogens-

triger, Unternehmerfamilien und andere
Family Offices mit Know-how und Praxis-
erfahrung und mit einem internationalen
Netzwerk kompetent unterstiitzen.

Dies beginnt bei der klugen Rechtsform-
und Standortwahl fiir Vermégen, Familie
und Unternehmensbeteiligungen, geht
iiber die optimale Organisationsstruktur
fiir Vermégen und Beteiligungen bis hin
zur (Neu-)Definition der Family Gover-
nance und der Inhaberstrategie. Hier
arbeiten wir auch eng mit den unabhén-
gigen Schulungs- und Weiterbildungs-
partnern des FOA-Instituts — Family Office
Academy - zusammen, ein Forum fiir
Austausch und Information fiir Unter-
nehmerfamilien und Family Offices.

Letztlich geht es darum, aus dem grofRen
zur Verfiigung stehenden Instrumen-
tarium eine passgenaue Losung fiir die
strategische Resilienz von Vermogen,
Unternehmen und Familie zu finden und
umzusetzen. Dies kann das Kammer-
ensemble oder das grofRe Symphonie-
orchester sein.

INFOB Family Office GmbH

Bahnhofstrafle 92 — Villa Neus, D-55218 Ingelheim am Rhein
Telefon: +49 6132 65991 29

info@in-fob.de | www.in-fob.de

Elite Report extra: Was sind fiir Sie und
Ihre Mandanten steuerstrategische Zu-
kunftsfelder?

Swen Béuml: Planbare, zukunftsfihige
Steuerstrategien sollten in erster Linie
den eigenen Blick weiten — national wie
international. Dies bedeutet konkret die
Einbeziehung inldndischer wie inter-
nationaler Losungsansitze. Dabei gilt es,
mit Augenmal? vorzugehen. Manchmal
kann sich auch die rein inldndische
Loésung als die geeignetste herausstellen.
Vermogensplattformen zum Beispiel im
europdischen Ausland kénnen nachhaltige
Unabhéngigkeit von deutschen Vermé-
gensteuern beziehungsweise Vermogens-
abgaben und von deutscher Erbschaft-
und Schenkungssteuer bieten - eine
ideale »Sparbiichse« zur Thesaurierung
von Vermogensertriagen fiir Unterneh-
merfamilien tiber Generationen.

Zahlreiche OECD-Mitgliedsstaaten, auch
und gerade in Europa, bieten fiir Kapital-
ertridge planbar und dauerhaft niedrige
Steuersétze, sollte die deutsche Abgel-
tungssteuer »fallenc.

Die private Immobilienstrategie sollte
mit Blick auf eine mégliche Abschaffung
der steuerfreien VerduRerungsmoglichkeit
mittel- und langfristig auch Auslands-
immobilien nicht auler Acht lassen - in
der Regel gilt aufgrund des Belegenheits-
prinzips nach DBA das gegebenenfalls
giinstigere lokale Steuerrecht.

In jedem Fall erfordert es ein hohes Maf}
an professioneller Expertise, um sowohl
Vermégenserhalt als auch Generationen-
planung effektiv sicherzustellen - eine
Aufgabe, die aufgrund der Komplexitit
zunehmend von spezialisierten Family
Offices wie INFOB iibernommen wird.

Elite Report extra: Wir danken lhnen fiir
diese spannenden Einblicke!

INFOB
FAMILY (EFI_@E

DEUTSCHLAND | LIECHTENSTEIN
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Metis Treuhand GmbH

Ehrbarkeit und Handschlagqualitét -
Nicht nur fiir Hanseaten!

Vermégende sind in diesen anspruchsvollen Zeiten sehr besorgt und ihre Berater besonders gefordert. Sie suchen nach geeigneten Wegen
in eine erfolgreiche Zukunft und nach tragféhigen Investmentstrategien. Dieses Family Office gilt als diskreter Klassiker der Branche.
Es denkt und handelt mit wie auch fiir seine Mandanten. All das steht fiir das héchste Mal an Zuverldssigkeit und Integritdt. Die beiden
Griinder der Metis Treuhand GmbH Klaus Ehler und Niels Pétzold erliutern im Gesprdch, worauf es dabei wirklich ankommt.

Elite Report extra: Skizzieren Sie bitte den
Lesern die Basis, die ein herausragendes
Family Office schaffen muss, um zukunfts-
orientiert wirken zu kénnen.

Klaus Ehler: Ein grundlegender Aspekt
ist das »richtige« Verstdndnis fiir die vom
Mandanten erwartete Unterstiitzung. Ich
personlich wundere mich, wie viele An-
bieter in den letzten Jahren die Family-
Office-Dienstleistung fiir sich entdeckt
und ihr formelles Angebot damit erweitert
haben. Es bleibt fiir mich ein Rétsel, wie
diejenigen, die bisher als Vermdgensver-
walter eng an den Kapitalmérkten agierten
beziehungsweise Investmentprodukte
strukturierten und anschlieRend Inves-
toren anboten, auf einmal ein fundiertes
Verstdndnis fiir alle Belange erlangen
konnten, die fiir die Betreuung von ver-
mogenden Familien erforderlich sind.
Mir scheint dabei, dass der eine oder an-
dere etablierte Anbieter sich Family Office
auf die Agenda gesetzt hat, da der Begriff
inhaltlich nicht einheitlich definiert und
vor allem fiir den Kunden nicht negativ
belegt ist. Allerdings stellt die Ergdinzung
einer bisherigen Portfoliomanagement-
tatigkeit beispielsweise um das Angebot
von Private Equity in der Struktur eines
ELTIF noch kein seriéses Family-Office-
Mandat dar - zumindest nicht nach unse-
rem Verstindnis. Daher betrachten wir
den wachsenden Markt an Family-Office-
Anbietern mit Zuriickhaltung und hoffen,

dass nicht allzu viele Vermdgende sich
am Ende enttduscht von ihren Dienstleis-
tern abwenden und dem Begriff Family
Office kiinftig mit Skepsis begegnen. Das
wire mehr als bedenklich, denn gerade
heute ist das Verlangen nach einer un-
abhdngigen und nicht produktgesteuerten
Beratung, die samtliche Belange und
Anforderungen einer Familie an ihr
Vermégen berticksichtigt, nachhaltiger
als je zuvor.

Niels Pétzold: Die Unabhéngigkeit eines
Family Offices auf sémtlichen Entschei-
dungsebenen bleibt die elementare
Voraussetzung fiir eine erfolgreiche Man-
datsbetreuung. Die strategische Freiheit
der Unternehmung ist beispielsweise bei
der Entwicklung einer zukunftsgerechten
Vermogensallokation fiir die betreuten
Familien grundlegend. So selbstbestimmt
wie ein vermégender Investor seine Ent-
scheidungen treffen mdchte, so frei sollte
auch sein Family Office sein, um ein
langfristiges und strategisches Denken
zu ermoglichen, das nicht wiederkehrend
durch kurzfristig angepasstes Handeln
durchbrochen wird. Nur ein unabhéngiges
Unternehmen wird sich ausschlieRRlich
an den Bediirfnissen seiner Mandanten
ausrichten, statt den Interessen externer
Kapitalgeber Vorrang zu gewdhren. Aus
dieser Haltung entstehen aufrichtige Kun-
dennihe, belastbares Vertrauen und nach-
haltige Innovationskraft.

Unsere Erfahrung zeigt, dass nur ein frei
von Produkt- und Vertriebsinteressen
handelndes Family Office mit den betreu-
ten Mandanten auf Augenhdéhe sprechen
und mit Dienstleistern, Initiatoren oder
Managern ausschlieRlich im Kunden-
interesse verhandeln kann. Die aus einer
Uberzeugung entwickelte Strategie wird
stets dem aus einer Abhdngigkeit resul-
tierenden Produktangebot tiberlegen sein.

Elite Report extra: Welche neuen Entschei-
dungsfelder erfassen und bewerten Sie, um
in Frage kommende Investments zu priifen?

Klaus Ehler: Sie kdnnen unsere Kriterien
unter dem Begriff der Resilienz der Inves-
titionen zusammenfassen. Dabei geht es
weniger um neue Entscheidungsfelder
als um eine verdnderte Gewichtung be-
kannter Faktoren. So sind beispielsweise
politische Verdnderungsrisiken anders
zu bewerten, wenn selbst in einem Rechts-
staat wie den USA unternehmerischen
Geschiftsmodellen durch ein Dekret des
Prasidenten ihre Grundlage komplett
entzogen werden kann.

So haben wir in der Vergangenheit bei
Investitionen in die Segmente Infrastruk-
tur und Erneuerbare Energien stets die
politischen Einfliisse untersucht und in
die Entscheidungsfindung einbezogen.
Doch weisen die in Teilen erratischen
Entscheidungsprozesse der Politik nicht
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Niels Pdtzold,
geschidiftsfiihrender Gesellschafter,
Metis Treuhand GmbH

nur in den USA als Reaktion auf die Ent-
wicklungen in anderen Regionen oder
aus der blanken Geldnot kaum noch eine
Verlasslichkeit fiir die Dauer derartiger
Investitionen auf. Aus diesem Grunde
gilt es, sich Klarheit zu verschaffen, wie
flexibel das verantwortliche Management
auf derartige Stérungen und Unsicher-
heiten reagieren kann, um diese externen
Eingriffe méglichst ohne Beeintrichti-
gungen zu iiberstehen.

Niels Pétzold: Leider hat die Stabilitdt
und Zuverléssigkeit von Initiatoren und
Managern in unterschiedlichen Anlage-
Kklassen spiirbar nachgelassen. So stellen
beispielsweise Immobilienentwickler ihre
Aktivititen vollstindig ein, ohne das be-
gonnene Objekt fertig zu realisieren.
Auch die Loyalitét zu Arbeitgebern geht
tendenziell zurtick. Die Fluktuation selbst
auf Managementebene steigt, wiahrend
der anhaltende Kostendruck zu Zusam-
menschliissen mit anderen Wettbewer-
bern fiihrt.

Dabei ist kaum abschétzbar, was das fiir
die Motivation der relevanten Mitarbeiter
bedeuten konnte. Aus diesem Grunde
messen wir auch in dieser Beziehung
der Resilienz und damit der Frage, ob

Metis Treuhand GmbH

Steckelhorn 9, 20457 Hamburg
Telefon: +49 40554 358 44-0

info@metis-treuhand.de | www.metis-treuhand.de

ein Anbieter neben der erforderlichen
Qualitédt und fachlichen Kompetenz das
Bestehen iiber die gesamte Investitions-
dauer gewihrleisten kann, einen ent-
scheidenden Stellenwert bei. Wir hinter-
fragen in diesem Zusammenhang sehr
viel stirker, ob der betreffende Manager
oder Initiator die Fihigkeiten und insbe-
sondere die Einflussméglichkeiten hat,
auf den Erfolg eines Investments einzu-
wirken und damit auf verdnderte Markt-
bedingungen ausreichend zu reagieren.

Elite Report extra: Unter welchen zurzeit
nervenden Themenblocken leiden Ihre
Mandanten verstdrkt und welche Strukturen
sehen Sie als tragende Elemente?

Niels Pétzold: Unsere Mandanten sollen
zu keinem Zeitpunkt unter Themen
»leiden, die in Zusammenhang mit ihrem
Vermégen stehen. Dafiir hat der Anleger
uns als verantwortliches Family Office
an seiner Seite. Unzweifelhaft hat aber
die Komplexitit, die mit der Steuerung
eines umfangreichen Vermégens fiir den
einzelnen Investor verbunden ist, noch
einmal markant zugenommen. Instabile,
kaum berechenbare Trends in zahlreichen
Assetklassen wie auch die deutlich stirkere
mediale Pridsenz von Anlagethemen und
-entwicklungen fithren in der Wahrneh-
mung beim Vermégensinhaber schnell
zu dem Gefiihl, handeln zu miissen,
Risiken umgehend auszuschlie3en oder
eventuelle Opportunititen zu verpassen.
Wenn beispielsweise das »32. All-Time-
High«im laufenden Jahr fiir einen Aktien-
index prominent verkiindet wird, kann
dies den direkten Wunsch nach Gewinn-
mitnahmen hervorrufen, selbst wenn die
Gesamtvermdgensstrategie doch langftis-
tig ausgerichtet ist.

Klaus Ehler: Daher ist fiir uns so elementar,
dass wir mit unseren Mandanten eine
strategische Vermogensstruktur ent-

Klaus Ehler,
geschdftsfiihrender Gesellschafter,
Metis Treuhand GmbH

wickeln, die die individuellen Vorstel-
lungen der Vermogensinhaber beziiglich
erwarteter Rendite und maximaler Risi-
kotoleranz vollumfinglich beriicksichtigt.
Neben der klassischen, auf Fakten funda-
mental orientierten Finanztheorie messen
wir dem Bereich »Behavioral Finance«
eine wichtige Bedeutung bei. Psycho-
logische Faktoren und kognitive Verzer-
rungen, beispielsweise durch nach Reso-
nanz heischende Darstellung einzelner
Ereignisse oder Entwicklungen in den
Medien, beeinflussen Investoren in ihren
Anlageentscheidungen hiufig starker als
Fakten. Fiir taktische Positionierungen
kann man sich diese Erkenntnisse durch-
aus dienen lassen. Primér wollen wir uns
aber von diesen Verzerrungen befreien,
da wir von der Uberlegenheit einer
rational ausgerichteten Anlagestrategie
liberzeugt sind. Daher verstehen wir
unsere Verantwortung gegeniiber unseren
Mandanten als eine Art Lotsendienst, um
das Vermdgen mit strategischer Weitsicht
und maximaler Stabilitit durch ein
Umfeld von Emotionen, Irrationalititen,
Spekulationsblasen und Verlustingsten
Zu mangvrieren.

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

Metis

TREUHAND GMBH
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Boris Niekammer, CEO der Rothorn Capital AG, kidrt im Interview dariiber auf, wie man mit Unsicherheiten umgehen kann,
fiir ein »krisenfestes« generationeniibergreifendes Zukunftsmanagement.

Rothorn Capital AG

Unsichere Zukunft
aus Sicht vermdgender Familien

Elite Report extra: »Unsichere Zeiten« ist
schon fast ein Klischee in der Branche. Es ist
ja nie alles sicher planbar. Dennoch scheint
die Unsicherheit zurzeit besonders hoch zu
sein. Wie bewerten Sie das?

Boris Niekammer: Zuvor recht stabile
Rahmenbedingungen fiir das Unterneh-
mertum sind tatsdchlich instabiler und
weniger berechenbar geworden. Die Zoll-
politik und die Biindnispolitik der USA
sind Beispiele, aber auch die Positionie-
rung der Europdischen Union. Die Pola-
risierung der Welt verlduft dabei mitten
durch zuvor verbiindete Lager. Man kann
es eine »multipolare Welt in stdndig
wechselnder Zusammensetzung« nen-
nen. Das betrifft dann schnell nicht nur
GrofRunternehmen, sondern alle, die
direkt oder indirekt mit internationaler
Kundschaft zu tun haben. Hinzu kommt
der markante Riickgang des Potenzial-
wachstums in Europa und der Welt
sowie das Gespenst der Nullzinsen. In
der Schweiz haben wir diese ja bereits
wieder.

Elite Report extra: Auf welcher Ebene sind
gerade Unternehmerfamilien von diesen
Unsicherheiten betroffen?

Boris Niekammer: Unsicherheiten konnen

Unternehmerfamilien auf mehreren
Ebenen treffen. Die Tragfihigkeit des
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Boris Niekammer, CEO,
Rothorn Capital AG

Geschéftsmodells kann in Frage gestellt
sein. Unternehmen, die von offenen
Miérkten und internationalen Wert-
schépfungsketten abhidngig waren, miis-
sen diese vielleicht widerstandsfahiger
gestalten. Auch Investitionsentscheidun-
gen sind davon betroffen. Die Standort-
wahl kann auch nicht mehr nur nach
wirtschaftlichen Kriterien erfolgen. Das
alles erzwingt Abweichungen von den
bisherigen Entscheidungsprozessen und
mehr Risikotoleranz. Das Denken in
Worst-Case-Szenarien ist aktueller ge-
worden und die Fithrungsstruktur muss
tiberdacht werden. Wer darf und kann
schnell entscheiden, wer darf und muss
auf kollektive Entscheidungen pochen?

Elite Report extra: Die Abweichung von der
bisherigen Entscheidungsfindung ist fiir
nachfolgende Generation schlecht allein
aus der Familie heraus zu bewerkstelligen?

Boris Niekammer: Die Ubergabe an die
nichste Generation ist in einem stabilen
Umfeld viel besser planbar und von
mehr Zuversicht begleitet. Solange mit
Wabhrscheinlichkeiten gearbeitet werden
kann, ist Planbarkeit wenigstens in
Wahrscheinlichkeiten gegeben. Wenn
das wegfillt, und das ist ja gerade das
Charakteristikum von »Unsicherheit,
dann muss auf Worst- und Best-Case-
Szenarien zuriickgegriffen werden. Mit
Worst-Case-Szenarien hat die nachfol-
gende Generation jedoch oft noch keine
Erfahrungen gemacht und stellt dann
vieles von Neuem in Frage. Zudem
werden Hinweise wie »Damit sind wir in
der Vergangenheit immer gut gefahrenc
zu Recht in Frage gestellt. Wer die Ent-
scheidungsfindung neu aufstellen muss,
muss auch auf3erhalb der Familie nach
guten Beispielen suchen.

Elite Report extra: Was empfehlen Sie, wenn
die Familienmitglieder stark unterschied-
licher Meinung sind, wie auf die Unsicher-
heit zu reagieren ist?

Boris Niekammer: Die Polarisierung kann
sich durch die Familie ziehen. Familien
sind ja auch ein Abbild der Gesellschaft.
Einige werden die Verdnderungen um-
armen und ein Best-Case-Szenario er-
warten, andere die Verdnderungen ver-
teufeln und nur das Worst-Case-Szenario



UNISICHERHEITEN

Zukunft des Geschdftsmodells

Investitionsentscheidungen und Standortwahl

Stresssituation fiir die nachfolgende Generation

AUSWIRKUNGEN

- Ubergabe unter instabilen Annahmen und Worst-Case-Szenarien,

Neubewertung der Geschdftsaussichten

- Nicht mehr ausschlieBlich 6konomisch, sondern auch politisch begriindet
- Widerstandsfahigkeit der Wertschopfungsketten

- Abkehr von erprobten Erfolgsfaktoren, Umgang mit der Unsicherheit von

Neubewertung der Familienstruktur

Passung der Vermégensstruktur

sehen. Wichtig ist, dass jede Meinung
gehort und ernst genommen wird und
dass niemand - wirklich niemand - zu
etwas liberredet wird. Das fithrte unwei-
gerlich zu Vorwiirfen und Entfremdung
und ist Gift fiir die Zukunft des Unter-
nehmens. Es ist besser, die Familien-
struktur neu aufzustellen, selbst wenn
das Finanzierungsherausforderungen
mit sich bringt. Mit der Familienstruktur
geht dann auch ein Wandel in der
Fiihrungsstruktur einher. Es stellt sich
die Frage, wie viel Entscheidungsfreiheit
an das Management delegiert werden
sollte, das vielleicht aus Familienmitglie-
dern besteht, und wie stark die Familien-
vertretung insgesamt aktiv bleibt.

Elite Report extra: Was kann das fiir die
Vermaogensstruktur bedeuten?

Boris Niekammer: Die Vermdogensstruktur
muss dementsprechend neu berechnet
und angepasst werden. Je stirker die Un-
sicherheit, desto sichtbarer treten Unter-
schiede in den Interessen der Familien-
mitglieder zutage. Die Frage, ob Risiko
oder Ertrag Vorrang haben soll, kann den
Zusammenbhalt gefihrden. Eine gewisse

Worst-Case-Szenarien, Suche nach vergleichbaren Erfahrungen anderer Familien

- Polarisierung auch der Familien, unterschiedliche Einschdtzungen treten deutlicher zutage
- Uberdenken der Familien- und Fiihrungsstruktur des Unternehmens

- Unterschiede in den Interessen der Familienmitglieder werden sichtbarer
- Die Frage nach Risiko oder Ertrag kann den Zusammenhalt gefihrden

Trennung des Vermogens auf3erhalb der
Unternehmung ist dann manchmal die
beste Losung. Teile des Vermdgens gehen
dann vielleicht in privates Vermogen ein-
zelner Mitglieder tiber und sind damit
nicht mehr Teil der Familienbetrach-
tung. Ein anderer Teil bleibt dagegen im
Verbund. Vielleicht ist das Gesamtvermé-
gen dann deutlich weniger liquide. Viel-
leicht entsteht eine Liicke in der Mitte
und das Familienvermégen wird stark
gedehnt zwischen zwei Extremen: zwi-
schen hochproduktivem, aber illiquidem
Vermoégen und hoch liquidem, aber
unproduktivem Vermdgen. Diese Liicken
muss dann unsere Vermogensberatung
aufdecken und schlieRen helfen.

Elite Report extra: Viele Family Offices
sagen ja, dass sie das Familienvermégen
»krisenfest« verwalten. Wie handhaben
Sie das?

Boris Niekammer: Zuerst einmal muss
klipp und klar sein, was damit gemeint
ist. Unternehmerfamilien wissen zwar
meist besser als die Allgemeinheit, dass
mit »krisenfest« nicht »ohne Schwankun-
gen« gemeint sein kann. Aber dennoch

ROTHORN CAPITAL AG
Lowenstrasse 29, CH-8001 Ziirich

Telefon: +41 44 496 94 94
familyoffice@rothorncap.com | rothorncap.com

muss das klar kommuniziert werden.
Wir arbeiten in besonders schwierigen
Fillen dafiir auch mal mit Kommunika-
tionsberatern zusammen; einer ist sogar
Teil unseres Netzwerks. Wie das Famili-
envermdgen dann »Kkrisenfest« gemacht
wird, hdngt natiirlich von der Ausgangs-
struktur ab. Da Diversifikation das ein-
zige allgemein anerkannte Mittel ist,
Risiko zu verringern, ohne Rendite im
gleichen MafRe einzubiiflen, miissen Ver-
mogensanlagen mit ausgleichendem
Charakter gefunden werden. Dabei hilft
uns der grenziiberschreitende Blick, den
wir pflegen. Die Schweiz ist politisch ge-
sehen sicher einer der stabilsten Orte,
aber nicht notwendigerweise der am
starksten wirtschaftlich wachsende. Wir
beurteilen alle Anlagemoglichkeiten, ob
in der Schweiz oder anderswo, nach den-
selben Kriterien, nach denen auch unter-
nehmerisches Vermégen beurteilt wird:
nach Produktivitit und Liquiditét. Bei
ersterem schneiden Kontoguthaben
und kurzfristige Staatsanleihen schlecht
ab - gerade jetzt, wo Nullzinsen wieder
lauern.

Elite Report extra: Herzlichen Dank!

\ ROTHORN CAPITAL
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SK Family Office GmbH

Die Zukunft sitzt mit am Tisch

Perspektiven im Blick: Ein Interview mit dem geschdftsfiihrenden Gesellschafter der SK Family Office GmbH Alexander Ruis.

Elite Report extra: Herr Ruis, in einem Family
Office wird viel an die Zukunft gedacht. Wie
sieht das in Ihrem Alltag konkret aus?

Alexander Ruis: Ja, es ist richtig, wir iiber-
wachen permanent zahlreiche Aspekte
und planen durchwegs strategisch, dabei
beziehen wir unzdhlige Unwigbarkeiten
beziehungsweise Szenarien mit ein. Man
kann durchaus sagen, dass die Zukunft
bei uns immer mit am Tisch sitzt.

Elite Report extra: Was sind fiir Sie dabei die
wiederkehrenden Aspekte?

Alexander Ruis: Zunichst einmal fillt
einem dabei die Frage ein: »Wie geht
es mit der Wirtschaft und mit den Kapi-
talméarkten weiter?«. Doch unsere Arbeit
hat komplexere Aspekte. Zunichst sind
es in den meisten Fillen die Vermédgens-
inhaber selber, die als Menschen mit
ihren Neigungen und Zukunftsplanun-
gen der Ausgangspunkt unserer Uber-
legungen sind.

Elite Report extra: Aber miissen Sie sich
nicht in erster Linie um die Vermégen Ihrer
Kunden kiimmern?

Alexander Ruis: Ja, das ist schon so, aber
das eine geht ohne das andere nicht.
Grundsitzlich vertreten wir die Auf-
fassung: Die Vermogen sind fiir die Men-
schen da und nicht die Menschen fiir das
Vermogen. Das heil3t, die Wahl des
Wohnorts oder der Wohnorte, die steuer-
liche Domizilierung, die familidre Situa-
tion und vieles mehr geben Rahmenbe-
dingungen vor, die die jeweilige Vermo-
gensstrategie beeinflussen. Aber auch die
Risikoneigung und die Ertragserwartung
eines Vermogensinhabers sind maf3geb-
liche Faktoren. Hinzu kommt in Unter-
nehmerfamilien vielfach, dass man Ver-
mogensgegenstdnde gemeinsam mit
anderen Personen besitzt. Insofern ist
eine vermoégensstrategische Planung fiir
Vermoégensinhaber unmdéglich, deren
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Alexander Ruis,
geschidftsfiihrender Gesellschafter,
SK Family Office GmbH

Neigungen, persénlichen Wiinsche und
Plane, aber vielleicht auch ihre Charak-
terbesonderheiten man nicht kennt.

Elite Report extra: Und auf welchem Weg
teilen Ihre Kunden lhnen diese Dinge mit?

Alexander Ruis: Hier zeigt sich eine ganz
wesentliche Facette des Family-Office-
Geschifts: Nur iiber lingere Zeitrdume
eines von wechselseitigem Vertrauen
getragenen Miteinanders werden die
Friichte erfolgreicher Zusammenarbeit
eingefahren. Uber die Zeit kommen
stetig neue Dinge zur Sprache; auf3erdem
lernt man, wie die einzelnen Menschen
in bestimmten Situationen reagieren.
Es ist grundsétzlich so, dass, je besser
man einen Menschen und seine Rahmen-
bedingungen kennt, desto besser kann
man ihn persénlich beraten.

Elite Report extra: Und wie geht es dann
weiter?

Alexander Ruis: Ein Vermogensinhaber
lebt in der Regel als Bestandteil einer
Familie, hier gibt es Vorstellungen, wie
Verméogen weitergegeben werden sollen.
Aber auch die Weitergabe oder das Ver-
erben von Vermégen an Familienfremde,
an gemeinniitzige Organisationen oder
gar die Errichtung einer Stiftung setzt die

Rahmenbedingungen. Bei Vermdgens-
inhabern ohne Nachkommen ist Letzte-
res die Regel.

Elite Report extra: Und wie schlagen Sie
dann die Briicke zum Vermégen?

Alexander Ruis: Grof3e Vermogen sind
héiufig komplex strukturiert, zudem
stehen sie bisweilen in langer Tradition.
Damit sind bereits gewisse Leitplanken
gesetzt. Einfach Tabula rasa funktioniert
in der Praxis nicht. Ein groRes, kom-
plexes Vermdégen »auszusteuerns, das
gleicht den Anforderungen, die sich
beim Navigieren eines groRRen Schiffes
oder Tankers stellen: Man justiert mit
Weitsicht und langfristig. Wenn man die
vorliegende Struktur des Vermdgens, die
Rahmenbedingungen, die die Vermo-
gensinhaber einer Familie mitbringen,
und die damit verbundenen steuerlichen
und rechtlichen Gegebenheiten mitein-
ander verkniipft, miissen Zielstrukturen
fiir die Vermdgen erarbeitet werden, die
sich fiir die kiinftigen Entwicklungen als
krisen- und wasserfest erweisen. Das
heif’t, die Erwartungen der Vermdgens-
inhaber sollten im Rahmen des Mog-
lichen erfiillt werden, sie sollten aber
auch realistisch sein; denn wer zu viel
will, bekommt am Ende oft gar nichts.
Ein Family Office muss bisweilen den
Vermogensinhaber darauf hinweisen,
wenn dieser gegen die eigenen Interes-
sen zu agieren droht.

Elite Report extra: Wem begegnen Sie noch
in Ihrem Alltag?

Alexander Ruis: Wir sprechen mit den
Vermoégensinhabern und ihren Vermé-
gensmanagern, aber es gibt nicht selten
angeschlossene Gesprachspartner, die
unsere Kunden mit an den Tisch bringen.
So existiert beispielsweise kaum eine
Kundenverbindung, die ohne wieder-
kehrenden Kontakt mit dem Steuerbe-
rater auskommt; hier flieRen stindig



Informationen hin und her. Auch die
Rechtsanwilte kennen wir oft, insbeson-
dere wenn es um gesellschaftsrechtliche
Fragestellungen oder Nachfolgeplanun-
gen geht.

Elite Report extra: Lassen Sie uns nun liber
das spannende Thema der Kapitalmdrkte
sprechen. Wie gehen Sie hier an die Sache?

Alexander Ruis: Ja, das ist in der Tat ein
spannendes Thema. Hier ist man als
guter Gesprichs- und Sparringspartner
der Vermogensinhaber gefordert, muss
also stindig »auf Stand« sein. Man sollte
seine Rolle als Verantwortlicher eines
Family Offices gut kennen und ent-
sprechend handeln. In besonderer Weise
verbietet sich sprunghaft taktisches
Reagieren auf kurzfristige Kapitalmarkt-
situationen. Ein Family Office sollte
primdr den Blick auf das groRRe Ganze
haben, langfristige Strategien erarbeiten
und die entsprechende Umsetzung
garantieren. In der Praxis muss man
gleichwohl ad hoc Rede und Antwort
stehen kdnnen, wenn es um die Ein-
schitzung aktueller Situationen geht.

Elite Report extra: Welches sind denn
diese besonders aktuellen Fragen, die Ihnen
derzeit begegnen?

Alexander Ruis: Ein Dauerbrenner unserer
Gespriche der letzten Zeit ist natiirlich
US-Prisident Donald Trump. Hier zeigen
sich viele Schwierigkeiten unserer Bera-
tungsarbeit exemplarisch. Natiirlich ist
Trump ein wichtiger Faktor, er hat bereits
Spuren hinterlassen, und er wird noch
weitere Spuren hinterlassen, aber allzu
sehr an ihm festbeiRRen sollte man sich
nicht. Ein Vermoégen, das von einem
Family Office betreut wird, wird den fast
achtzigjdhrigen Présidenten tiberleben,
und nicht alles héngt allein von ihm als
Person ab. Auffilligerweise lassen sich die

SK Family Office GmbH
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Kapitalmarkte von seinen Eskapaden bis-
lang nicht allzu sehr beeindrucken. Wir
sehen das an den Borsenindizes, die nach
wie vor gut dastehen. Gleichzeitig aller-
dings erleidet der US-Dollar durch Trumps
erratische Finanz- und Wirtschaftspolitik
eine Schwéche. Die Bérsen unterdessen
erfreuen sich an den technologischen
Neuerungen, dies in erster Linie im Be-
reich der Kiinstlichen Intelligenz.

Elite Report extra: Wie reagieren Sie dann?

Alexander Ruis: Ich meine, dass Uber-
legungen wie »aber eigentlich miisste
doch ...« nichts bringen, die Borse hat
immer recht. Wir miissen strategisch
investieren und dabei die Risiken im
Blick haben. Gegenwirtig schauen wir
uns die Problematik der stindig steigen-
den Staatsverschuldung sehr genau an,
moglicherweise lauert hier eine Krise
groReren Ausmales. Exakt timen kann
man so etwas gleichwohl nicht. Unter
dem Strich schaut man vielleicht zu stark
auf die Risiken der Aktienmairkte,
wihrend das wohl groRere Risiko eher
bei den Nominalwerten lauert.

Elite Report extra: Und wenn Sie weiter
nach vorne schauen?

Alexander Ruis: Wir erleben derzeit eine
Umwidlzung grofleren AusmaRes, die vie-

@ SK

len Mitbiirgern noch gar nicht bewusst
ist. So erwarten wir durch Kryptowédhrun-
gen —und zwar weniger durch Bitcoin &
Co. als vielmehr durch Stablecoins, also
Kryptowdhrungen, die durch US-Dollar
und andere klassische Wahrungen hin-
terlegt sind — sowie durch neue Digital-
wéhrungen von Zentralbanken eine
grundlegende Revolution innerhalb
unseres Geldsystems, unseres Zahlungs-
verkehrs und unserer Bankenlandschaft.

Elite Report extra: Was fehlt uns noch bei
unserer Betrachtung?

Alexander Ruis: Je 1anger man in diesem
Feld arbeitet, desto stirker wird klar, dass
nichts von Bestand ist. Das betrifft Insti-
tutionen wie Menschen gleichermafien.
So stellen wir immer wieder fest, dass
langjdhrige Geschéftspartner, also Fir-
men, sich verdndern. So etwas ist fiir
Vermégensinhaber héufig bitter, weil ein
als verldsslich geglaubter Baustein ihres
»Gebdudes« brockelt. Umgekehrt dndern
sich mit den Menschen, den Familien
und den Vermogen auch die Wiinsche
und Anforderungen der Vermégensinha-
ber. Das ist oft nicht immer leicht fiir die
Geschiftspartner. Und so wie sich in den
betreuten Familien immer wieder Gebur-
ten und Todesfille ereignen, so scheiden
auch Menschen als Geschiftspartner aus
Alters- oder anderen Griinden aus. Hier
ist es dann Aufgabe eines Family Offices,
neue Firmenkonstellationen oder Perso-
nen zu identifizieren, die entstandene
Liicken schlieRen oder einen neuen Be-
darf decken kénnen.

Elite Report extra: Wie wiirden Sie dann Ihre
Arbeit zusammenfassen?

Alexander Ruis: Es wird nicht langweilig.

Elite Report extra: Herr Ruis, herzlichen
Dank fiir Ihre Antworten!

FAMILY
OFFICE
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tertium FAMILY OFFICE GmbH:
Erfahrungsschatz
als Fundament

Tertium Family Office ist ein unabhdngiges, inhabergefiihrtes Multi-Family-Office mit Mandanten im gesamten deutschsprachigen
Raum. Die Mitglieder der Geschdftsleitung verfiigen tiber Jahrzehnte lange Erfahrung in Single- und Multi-Family-Offices und gehéren
damit zu den Pionieren der Branche. Wir fragen nach.

Die Gesellschafter der tertium FAMILY OFFICE GmbH:
Volker Pengel, Geschdftsfiihrer, Janina Schiefelbein, Mitglied der Geschdftsleitung,
und Thorsten Stelly, Geschdftsfiihrer (v.l.n.r.)

Elite Report extra: Herr Pengel, erkldren
Sie uns den Mehrwert eines Family Office
und warum dieses in Zukunft noch wich-
tiger werden wird?

Volker Pengel: Wohlhabende Familien
zeichnen sich durch komplexe Grof3-
vermogen aus, die umfangreiche Vermoé-
gens- und Lebensstrukturen erfordern.
Solche Konstellationen bendétigen eine
professionelle Steuerung, Strukturie-
rung und Administration, die wir als
tertium Family Office anbieten. Wir sind
ihr Vermogensarchitekt, Familienrat und
Datenspeicher in einem, mit dem Ziel,
das Vermdgen nicht nur zu erhalten, son-
dern iiber Generationen hinweg sinnvoll
zu entwickeln. Am Markt unterscheiden
wir zwischen Single- und Multi-Family-
Offices. Die Aufgaben sind die gleichen.
Das erste ist auf eine betreute Familie
ausgerichtet, das zweite begleitet meh-
rere Familien. Dieses hat den Vorteil der
Kosteneinsparung, Kompetenzerweite-
rung und erméglicht Fallback-Lésungen
bei personellen Ausfillen. Single-Family-
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Offices machen Sinn, wenn sich das Ver-
mogen in Richtung einer Milliarde be-
wegt. Family Offices werden wichtiger,
da die Familien vermehrt Bedarf haben,
bei der holistischen Gesamtsteuerung im
Persoénlichen und Finanziellen begleitet
zu werden. Konkret bedeutet das die
Koordination und Risikosteuerung —
diese umfassen dabei unter anderem Im-
mobilien, Beteiligungen, Wertpapiere
und Kunst sowie Family Governance,
Nachfolgeplanung, Philanthropie etc.
Wir spiiren, dass neben den reinen An-
lagethemen die familidren Themen an
Bedeutung gewinnen.

Elite Report extra: Warum legen Sie so viel
Wert auf Ihre Unabhdngigkeit?

Volker Pengel: Unabhingigkeit ist bei
tertium Voraussetzung, damit wir im
Sinne der Familien agieren kdnnen. Nur
so treffen wir beste Entscheidungen, ver-
meiden Interessenkonflikte und schiit-
zen die langfristigen Werte und Ziele der
Familien. Wir unterscheiden zwei Arten

der Unabhéngigkeit: die externe und die
interne. Das heiRt, wir haben nach
aullen gerichtet die Freiheit auszu-
wihlen, welche Beziehungen wir im
Interesse der jeweiligen Familie pflegen
wollen und welche nicht. Im AufRenver-
hiltnis geht es um die Familieninteres-
sen im Ganzen. Im Innenverhéltnis
nehmen wir uns der Interessen aller
Familienmitglieder im Einzelnen wie im
Ganzen an. Die Erfiillung der Family-Go-
vernance ist unser Auftrag und beinhal-
tet weit mehr als nur das Finanzmanage-
ment. Unser Erfolg ist untrennbar mit
der erfolgreichen Umsetzung der jewei-
ligen Familienstrategien verbunden.

Elite Report extra: Verraten Sie uns, welche
Missversténdnisse Sie bei der Vorstellung
eines Family Office erleben und wie Sie diese
Ihren zukiinftigen Mandanten erkliren?

Volker Pengel: Die hdufigsten Irrtiimer
sind, dass ein Family Office lediglich eine
Bank nur fiir Milliarddre ist, ausschlie3-
lich Kosten verursacht und sich auf Geld-
anlage fokussiert. Ein gutes Family Office
ist ein Vermogensarchitekt, der die
besten Banken, Vermodgensverwalter,
Immobilien und Beteiligungen selek-
tiert. Entstehende Kosten werden durch
hohere Performance und ein besseres
Risikoverhéltnis kompensiert. Das ist
Kern unseres Versprechens bei tertium.
Dartiber hinaus erstellen wir ein Gesamt-
vermégensreporting und -controlling,
begleiten bei der Nachfolgeplanung,
Steueroptimierung, Philanthropie, Stif-
tungen, Governance, Malnahmen zur
Konfliktprdvention und administrative
Entlastung. Daher rechnet sich ein Family
Office schon fiir Millionenverméogen. Es
ist wichtig, dass wir als Berater bei den
von uns betreuten Familien an der Seite



sitzen und nicht ihnen gegeniiber.
Unsere Mitarbeiter werden iiber die
Jahre ein Teil der Familie und wahren
zugleich den notwendigen Abstand, um
die Objektivitit und Unabhingigkeit
auch hier zu bewahren.

Elite Report extra: Das Thema, das lhre
Glaubwiirdigkeit untermauert, ist lhre
Objektivitidt. Warum? Wie erkldren Sie
diese Werte?

Volker Pengel: Eine Unterscheidung
zwischen Unabhdngigkeit und Objek-
tivitdt ist wichtig, da diese Begriffe gern
synonym benutzt werden: Unabhingig-
keit bedeutet, frei von Interessen Dritter
zu arbeiten. Wir verkaufen keine Pro-
dukte, nehmen keine Provisionen. Ob-
jektivitdt heiRt, innerhalb dieser Freiheit
alle Themen sachlich, faktenbasiert und
transparent zu bewerten, damit unsere
Mandantenfamilien die bestmogliche
Entscheidungsgrundlage haben. Dies
sind die zentralen Werte, die die Glaub-
wiirdigkeit eines Family Offices aus-
machen und uns im Rahmen der Vermso-
genssteuerung grundlegend von Pro-
duktanbietern unterscheiden. Sie bilden
das Fundament, auf dem wir stehen: frei
von eigenen Interessen, ohne versteckte
Motive, mit der Familie konsequent im
Einklang. Das alles macht das Family
Office zu einem verldsslichen »Treu-
hénder« und zu einer neutralen Instanz,
die das Vermogen, die Werte und die
Interessen schiitzt und weiterentwickelt.
Ein wesentliches Merkmal dieser Objek-
tivitdt ist die Freiheit von Interessen-
konflikten. Daraus ergibt sich die Fihig-
keit zur Auswahl der besten Losungen.
Unsere Familien verlassen sich in der
Vermogenssteuerung auf einen struk-
turierten Investmentprozess mit finaler
Entscheidungsfindung. Im laufenden
Reporting bekommen sie diese Ergeb-
nisse prasentiert, einschlieRlich einer
aussagekriftigen Abweichungsanalyse.

Ohne Bindung an bestimmte Banken,
Fonds oder Anbieter kann das Family
Office frei aus dem gesamten Markt
schoépfen. Entscheidungen werden nicht
durch Trends oder kurzfristige Markt-
bewegungen geprigt, sondern mit dem
Ziel getroffen, das Vermdgen nachhaltig
iiber Generationen hinweg zu bewahren
und weiterzuentwickeln. Objektivitét
bedeutet hier, den Blick auf das grof3e
Ganze zu richten —iiber aktuelle Trends
und Momentaufnahmen hinaus. Wer
unabhéngig und objektiv berdt und nicht
an Provisionen verdient, kann einfach
besser beraten.

Elite Report extra: Warum ist Ihnen der
Teamansatz so wichtig?

Volker Pengel: Multi-Family-Office bedeu-
tet, auf deutlich mehr personelle Res-
sourcen zurtickgreifen zu kénnen als in
einem Single-Family-Office. Bei unserem
Team greifen verschiedene Kompeten-
zen positiv ineinander, das hei’t fach-
liche, aber auch soziale und emotionale
Kompetenz. Sie ergdnzen sich zu einer
Komplettlésung. Bei den komplexen
Fragestellungen unserer Familien reicht
kein Einzelblick und keine One-Man-
Show: Ein Experte fiir Beteiligungen und
Kapitalmarktinvestments sieht andere
Details als ein Jurist oder ein Nachfolge-
planer. Ein junger Kollege kann die
Wiinsche und Bediirfnisse der Next Gen
sehr gut nachvollziehen und verkérpern,
wihrend der erfahrene Senior-Kollege
den Blickwinkel der Elterngeneration
wunderbar vertreten kann. In einer solch
vielfdltigen Diskussion entsteht die beste
Losung fiir die Familie. Ein wichtiges
Ziel ist es, das jihrlich neu festgelegte
Familienbudget zu erreichen bezie-
hungsweise nicht zu tiberschreiten. Wie
im Sport erreichen wir dieses nur durch
Teamgeist und gemeinsamen Leistungs-
willen. Gegenseitige Motivation, Kreati-
vitét, Flexibilitdt und Leichtigkeit anstatt
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Starrsinnigkeit. In einer immer kom-
plexer werdenden Welt, die permanent
neue Probleme hervorruft, ist ein 16-
sungsorientierter Teamgeist von Vorteil.
Das gibt den Familien Sicherheit und
schiitzt sie vor einseitigen Entscheidun-
gen, denn sie spiiren sofort, dass sie nicht
von einer Einzelmeinung abhangig sind,
sondern dass Entscheidungen von einem
Team getragen werden. Das stirkt Ver-
trauen — und genau das ist in unserem
Geschéft enorm wichtig. Unser Team ist
fiir die Herausforderungen von morgen
gut aufgestellt.

Elite Report extra: Was ist Ihnen bei den
betreuten Familien wichtig?

Volker Pengel: Es ist wichtig zu verstehen,
dass jede Familie anders tickt, das heiRt,
die Familienstruktur beziehungsweise
Familieninteressen sind in ihrer Indivi-
dualitdt sehr unterschiedlich und werden
von uns auch so behandelt. Generatio-
neninteressen stehen meist auf dem Pro-
gramm, wenn es darum geht, die indivi-
duellen Interessen zu koordinieren. Lang-
fristigkeit wird aus der Brille jeder ver-
tretenden Generation unterschiedlich
betrachtet und bewertet. Hier mit Augen-
mal} das richtige Hindchen zu haben,
um alle Interessen gleichermalRlen ge-
recht zu werden, ist eine Kunst fiir
sich. Konkret hei’t das, dass wir auch
die Themen auf die Agenda setzen, die
bisher noch nicht gesehen wurden.
Vorausschauend zu handeln, wappnet die
Familie frithzeitig fiir zukiinftige Heraus-
forderungen. Das kann als Kiimmerer,
Sparringspartner, Performance-Ver-
antwortlicher, Risikominimierer, Nach-
folgeplaner etc. sein. Unser Ziel ist es,
unsere Mandantenfamilien gliicklich zu
machen - und »gliicklich sein« geht weit
iiber das reine Performanceziel hinaus.

Elite Report extra: Herr Pengel, vielen Dank
fiir die Schilderungen aus der Praxis!
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WerteSchmiede — das Family Office der DZ PRIVATBANK
Internationale Expertise trifft
mittelstédndische Néhe

Mathias Semar, Leiter Wealth Management Losungen und der WerteSchmiede bei der DZ PRIVATBANK
benennt Erfahrungsaspekte aus der Beratungs- und Betreuungspraxis.

Elite Report extra: Herr Semar, die Werte-
Schmiede verbindet als genossenschaft-
liches Family Office lokale Néhe mit inter-
nationaler Expertise. Wie funktioniert dieses
Konzept in der Praxis?

Mathias Semar: Bereits mit der lokalen
Kompetenz vor Ort in einer Volksbank
Raiffeisenbank haben Unternehmer-
familien héufig einen direkten Anlauf-
punkt in ihrer Heimatregion, der unsere
Spezialisten dann zeitnah einbinden
kann. Dieses Vertrauensverhiltnis zur
ortlichen Bank bildet in der Regel auch
die Basis fiir die laufende Betreuung.
Mehr als zwei Drittel unserer Kunden in
diesem Segment sind klassische Unter-
nehmer aus dem deutschen Mittelstand,
da fithlen wir uns ebenfalls zu Hause.

Elite Report extra: Was unterscheidet
Sie von anderen Family-Office-Anbietern,
insbesondere bei der internationalen
Aufstellung?

Mathias Semar: Ganz Klar in der groRen
Breite unseres Angebots und der hohen
Integration unserer Losungen aus einer
Hand. Mit dem Hauptsitz in Luxemburg,
acht Standorten in Deutschland sowie in
der Schweiz verbinden wir in Zusam-
menarbeit mit den Genossenschafts-

28 ELITE REPORT extra

banken lokale Ndhe und internationale
Kompetenz. Das macht uns besonders.
Denn unterschiedliche Rechtsprechun-
gen haben in diesen Fillen einen unmit-
telbaren Einfluss auf die ldnderiiber-
greifende Vermégensstrukturierung und
-weitergabe. In Luxemburg und Ziirich
stehen unseren Kunden in solchen Szen-
arien mehrsprachige Spezialistenteams
beratend zur Seite.

Elite Report extra: Welche Rolle spielt die
Schweiz in Ihrem Family-Office-Angebot?

Mathias Semar: Die DZ PRIVATBANK ist
bereits seit 1975 vor Ort und gehért
heute zu den gréf3ten deutschen Aus-
landsbanken in Zirich. Mit unseren
Schweizer Investment- und Beratungs-
I6sungen bieten wir einen sehr komfor-
tablen Zugang zu den Vorteilen des
Schweizer Finanzplatzes und damit eine
professionelle internationale Diversifi-
kationsméglichkeit. Das gilt vor allem
dann, wenn ein Gegengewicht zu Inves-
titionen im Euroraum gesucht wird. Der
Unterschied zu vielen anderen Anbie-
tern: Es geht um eine echte Vermégens-
diversifikation in einem anderen Wéh-
rungs- und Wirtschaftsraum. Die Anlage
wird eben nicht »aus der Ferne« ver-
waltet, sondern tatsdchlich in der

DZ PRIVATBANK Schweiz verbucht und
vom lokalen, professionellen Portfolio-
management in Ziirich betreut.

Elite Report extra: Kénnen Sie uns Beispiele
fiir Ihre Schweizer Lésungen nennen?

Mathias Semar: Unser Fokus fiir an-
spruchsvolle Family-Office-Mandate liegt
auf der individuellen Vermégensverwal-
tung fiir ab fiinf Millionen Euro. Hier
koénnen wir maRgeschneiderte Anlage-
I6sungen entwickeln, die exakt auf die
individuellen Bediirfnisse und Anlage-
richtlinien unserer Kunden zugeschnit-
ten sind.

Der Schweizer Finanzplatz bietet uns
dabei einzigartige Moglichkeiten: Wir
investieren gezielt in erstklassige Schwei-
zer Substanzwerte — von Blue-Chip-Ak-
tien iiber hochwertige Immobilieninvest-
ments bis hin zu Anleihen erstklassiger
offentlicher Schweizer Emittenten. Ein
besonderer Baustein kann dabei auch
physisches Gold sein, das sicher in der
Schweiz verwahrt wird.

Was uns auszeichnet, ist die Flexibilitét
unserer Mandate: Ob ESG-konforme An-
lagen, spezifische Branchenfokussierun-
gen oder individuelle Risikoprofile — wir



setzen die Anlagestrategie exakt nach
den Vorgaben unserer Kunden um und
helfen bei Bedarf ebenso bei der Entwick-
lung von Anlagerichtlinien. Dabei profi-
tieren sie von der politischen Stabilitét,
der starken Wihrung und der jahrhun-
dertelangen Tradition des Schweizer
Finanzplatzes. Diese Kombination aus
individueller Betreuung und Schweizer
Qualitdt macht unsere Vermdgensver-
waltung fiir Family Offices und vermo-
gende Privatkunden so attraktiv.

Elite Report extra: Wie nutzen Sie Spezial-
fonds fiir Family-Office-Kunden?

Mathias Semar: Ab etwa 50 Millionen
Euro kénnen wir maRgeschneiderte
Spezialfonds-Konzepte anbieten. Der ent-
scheidende Vorteil liegt in den ordnungs-
politischen und organisatorischen Mog-
lichkeiten: Der Familienpatriarch kann
direkt in den Anlageausschuss eingebun-
den werden und so die Gesamtstrategie
aktiv steuern. Gleichzeitig kénnen alle
Familienmitglieder iiber ein einheit-
liches Vehikel am Vermégen partizi-
pieren, ohne komplexe Gesellschafts-
strukturen. Innerhalb des Spezialfonds
verwalten wir sowohl liquide als auch
unter bestimmten Bedingungen illiquide
Assets —von klassischen Wertpapieren
bis hin zu Private Equity und Immobilie-
ninvestments. Alle Transaktionen laufen
unter derselben Wertpapier-Kennnum-
mer, was Transparenz schafft und die Be-
richterstattung fiir die gesamte Familie
zentralisiert.

Besonders wertvoll: Generationenwech-
sel und Erbschaftsplanung werden er-
heblich vereinfacht, wihrend indivi-
duelle Anteile und Verfiigungsrechte klar
definiert bleiben. Dabei profitieren
unsere Kunden von der professionellen
Fondsadministration an unseren Stand-
orten Luxemburg und Schweiz.

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: Welche konkreten Vor-
teile bietet diese Kombination fiir mittel-
stdndische Unternehmer?

Mathias Semar: Wir unterstiitzen die
Unternehmer bei der Gesamtvermaogens-
steuerung und damit auch beim Thema
Nachfolge: Im intensiven Dialog loten
die Experten zundchst unternehme-
rische und persdnliche Ziele aus. Dazu
werden die aktuelle und die zukiinftige
Situation analysiert, der wirtschaftliche
Spielraum ermittelt und der Absiche-
rungsbedarf mit allen Beteiligten abge-
stimmt.

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

Gemeinsam mit anderen Partnern der
Genossenschaftlichen FinanzGruppe -
DZ BANK, VR NachfolgeBeratung und
VR Equitypartner — haben wir uns zum
Kompetenzcenter Nachfolge zusammen-
geschlossen. Das bedeutet: kurze Wege
und ein One-Stop-Shop mit hohem Mehr-
wert fiir Unternehmer.

Elite Report extra: Stichwort »Nachfolge«.
Viele Unternehmerfamilien binden dies-
beziiglich eine Stiftungslésung mit ein.
Wie leistungsfihig sind Sie denn in diesem
Bereich?

Mathias Semar: Stiftungslésungen sind
ein zentraler Baustein unserer Nachfol-
geberatung fiir Unternehmerfamilien.
Unsere Leistungsfahigkeit zeigt sich in
der ganzheitlichen Betreuung: von der
strukturellen Konzeption tiber die pro-
fessionelle Vermdgensverwaltung bis hin
zur operativen Administration. Dabei
koénnen wir sowohl gemeinniitzige Stif-
tungen als auch klassische Familien-
stiftungen bis hin zu komplexeren Struk-
turen wie unternehmensverbundene
Stiftungen umsetzen.

Besonders wertvoll ist unsere Expertise
bei grenziiberschreitenden Losungen:
Wenn deutsche Unternehmerfamilien
internationale Stiftungsstrukturen nut-
zen mochten, begleiten wir sie mit
unserem regulatorischen Know-how
und der lokalen Présenz vor Ort. Die Ver-
mogensverwaltung erfolgt dabei nach
den individuellen Anlagerichtlinien der
Familie — von klassischen bis hin zu
alternativen Investments.

Elite Report extra: Wie sehen Sie die Zukunft
des genossenschaftlichen Family-Office-
Geschidifts?

Mathias Semar: Als strategisch ausgerich-
teter Family-Office-Spezialist sind wir mit
der »WerteSchmiede« der ideale Partner
fiir die Betreuung und Verwaltung groRe-
rer Familienvermégen. Fiir unsere Kun-
den haben wir grof3e Ziele vor Augen:
Wachstum fiir ihr Vermégen, Sicherheit
in herausfordernden Zeiten. Mit einer
bewdhrten Kombination aus regionaler
Kundenndhe und internationaler Finanz-
expertise, gepaart mit einer der besten
Bonitétseinstufungen in Europa, sind wir
optimal positioniert.

Elite Report extra: Herr Semar, herzlichen
Dank fiir die Informationen und handfesten
Anregungen!

E"2 DZ PRIVATBANK
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20 GUTER LETZT

Von Reinhard Vennekold

30

Am Ende einer Reise durch dreizehn sehr unterschied-
liche Family Offices stellt sich die Frage: Was bleibt?
Hinter allen Portraits, so verschieden sie sind, verbirgt
sich eine gemeinsame Haltung. Vermégen ist kein
Selbstzweck, sondern Auftrag. Es ist das Band zwi-
schen Vergangenheit und Zukunft, zwischen Verant-
wortung und Méglichkeit.

Reinhard Vennekold,

offentlich bestellter und vereidigter
Sachverstdndiger fiir Wertpapieranlagen,
Zertifizierter Family Officer (FvF)

Family Offices sind weit mehr als niichterne Strukturen zur Kapitalverwaltung. Sie sind
Wiichter von Werten — 6konomisch, kulturell, menschlich. Sie ordnen Komplexitdt, schaffen
Ubersicht und geben Familien Freiraum fiir das, was jenseits der Zahlen Bedeutung tréigt:
Unternehmergeist, Zusammenhalt, Gestaltungsféihigkeit.

Die Vielfalt der Wege ist faszinierend. Hier die grofRen Héuser mit gewachsener Tradition,
dort die spezialisierten Boutiquen mit innovativen Ansdtzen im Impact Investing oder in
der digitalen Transparenz. Doch sie alle eint das Ziel, Vermégen zu bewahren und zugleich
Chancen zu eréffnen — fiir heute und fiir morgen.

Gerade darin liegt die leise Gro8e von Family Offices: Sie verbinden Diskretion mit Weitblick,
Ratio mit Emotion, Mdrkte mit Menschen. Sie bauen Briicken iiber Generationen hinweg
und helfen Familien, aus ihrem Kapital mehr zu machen als eine Zahl auf dem Papier — eine
Geschichte, die weitergeschrieben werden will.

»Zu guter Letzt« also die Einladung: Dieses Magazin wollte nicht nur informieren, sondern
inspirieren. Mége es Denkanstéf3e geben, Neugier wecken und den Blick fiir das Ganze
offnen. Denn Vermégen ist nicht nur eine Summe. Es ist eine Geschichte, ein Auftrag —
und eine Chance, Zukunft bewusst zu gestalten. O
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Signierte Bucher
von F.A.7Z.-Redakteuren

i Bethold Kohlar
i Fraktur
=

Fraktur - Politik mit Wumms
Von Berthold Kohler, 192 Seiten,
20 Euro

Die fur feine bis bei3ende Ironie
bekannte Kolumne des
F.A.Z.-Herausgebers nimmt liebend
gern sonderbare AuBerungen und
Vorgénge in der deutschen und

der internationalen Politik aufs Korn.
Viele der in diesem Buch ge-
sammelten Glossen spie3en die
speziellen Momente in den ersten
zwei Lebensjahren der Ampel auf.
Mit Zeichnungen von Wilhelm
Busch illustriert.

Die Wahrheit

Die Wahrheit der Tatsachen

Auf 100 Exemplare limitierte und
signierte Sonderausgabe im
Leinen-Einband zu 75 Jahren FA.Z.,
von Gerald Braunberger,

232 Seiten, 75 Euro

Von der Griindung der Bundes-
republik Uber das Ende der DDR,
den Mauerfall, die Wiederver-
einigung und die Einflhrung des
Euros bis zur Corona-Krise - der
vorliegende Band versammelt tber
40 neue Texte der F.A.Z.-Redaktion,
die 75 Jahre gemeinsamer Ge-
schichte lebendig werden lassen.

»Eigentlich
miissten
mir die '
Feministinnen
die FiiBe '
kiissen“

Mﬁmnﬂm
:ru Timo Frasch

J

——

»Eigentlich miissten mir die
Feministinnen die FiiBe kiissen*
Von Timo Frasch, 272 Seiten,

26 Euro

,IN 20 spannenden Interviews geht
F.A.Z.-Redakteur Timo Frasch
feinsinnig und humorvoll auf seine
Gesprachspartnerinnen ein. Mal
wird daraus ein Duell, mal ein
rasanter Tanz. Seinen heraus-
fordernden Fragen stellen sich
neben den oben genannten Frauen
unter anderem Uschi Glas, Monika
Gruber, Dorothee Bar und Gloria
von Thurn und Taxis.
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