GA-SVO1

FAMILY OFFICES

RHEINISCHE POST
FREITAG, 18. DEZEMBER 2015

E]

Was Vermogende wollen Seite E2

Kontrolle wichtig furden
Erfolg Seite E7

RP-Finanzforum ,Family
Offices” Seiten E8-E10

" Beider Steuerung grofer Vermégen kommt es wie beim

L

brauc

nenFi
I§t es Ubersichtund lan

. Schachspiel auf die richtige Strategie an, darauf, die einzel-
uren mit geordneten Ziigen ans Ziel zu bringen. Dafiir
fristig ausgerichtetes Denken.

Family Offices unterstiitzen Vermogensinhaber und wohlha-
bende Familien dabei, die richtigen Schritte zu gehen.
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Family Offices - das unbekannte Wesen?

Family Offices umgibt so etwas wie ein mythischer
Schleier: Die Leistungen der diskret arbeitenden
Gesellschaften sind vielen Menschen nicht be-
kannt - dabei Ubernehmen sie flr Vermdgensinha-
ber und wohlhabende Familien sehr wichtige Auf-
gaben, indem sie das Vermogen strategisch steu-
ern und dabei aus samtlichen Perspektiven be-
trachten. Vertrauen und Unabhangigkeit sind da-

bei tragende Saulen.

VON PATRICK PETERS

Ein Vermdgen zu verwalten
umfasst mehr als die reine
Geldanlage. Das wissen sowohl
Vermogende als auch Verwal-
ter und Berater schon seit einer
geraumen Zeit. Es kommt viel-
mehr darauf an, das gesamte
Vermogen im Blick zu haben
und auch einen strategischen
Blick darauf zu richten — sei es
hinsichtlich der steuerlichen
Optimierung, sei es hinsicht-
lich der Vermdogensnachfolge,
sei es hinsichtlich der interna-
tionalen Streuung. Kurzum:
Vor allem groflere Vermogen
bendtigen ein umfassendes
Management und eine eben-
solche Steuerung, mit der ge-
konnten Geldanlage zur Meh-
rung ist es in aller Regel nicht
getan.

Und das ist ein Vorhaben,
das Vermogensinhaber und

wohlhabende Familien nur in
den seltensten Féllen selbst
tibernehmen kdnnen und wol-
len. Zu breit gefachert sind die
Aufgaben, zu stark eingebun-
den sind die zumeist unter-
nehmerisch titigen Vermo-
genden mit ihren tibrigen ope-
rativen und administrativen
Tatigkeiten. Doch wen an Bord
nehmen? Den Privatbanker
oder Unabhéngigen Vermo-
gensverwalter? Grundsétzlich
ja, aber deren Kernkompetenz
liegt eben in der Geldanlage.
Steuerberater und Rechtsan-
walt? Auch diese kennen die
Familien und das Vermogen
meist sehr gut, sind aber die
Experten fiir steuerliche und
juristische  Fragestellungen,
weniger fiir das groBe Ganze.

Die Losung: Eine Einheit
muss her, die das Vermdogen in
der Gesamtheit und aus allen
moglichen Perspektiven ver-
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Zum 1. RP-Finanzforum ,Family Offices” hatte die Rheinische Post Vertreter flihrender Hauser sowie aus

Banken und Kanzleien eingeladen.

waltet. Und genau das tiber-
nimmt ein Family Offices, ent-
weder fiir eine Familie oder fiir
mehrere. Die Aufgabe besteht
laut der Definition des Verban-
des unabhidngiger Family Of-
fices (VUFO) darin, ,Vermo-
gensinhaber beziehungsweise
deren Familien bei der ganz-
heitlichen Steuerung und Ko-
ordination des Managements
des Vermogens auf Grundlage
einer langfristig ausgerichte-
ten generationsiibergreifen-
den Anlage- und Verwaltungs-
strategie und im Bedarfsfalle
einer Familienstrategie und
Nachfolgeplanung“ zu unter-

stiitzen. Kernbereiche im viel-
faltigen Dienstleistungsspek-
trum der Family Office sind
Vermogensverwaltung, Asset-
Allocation-Beratung, Auswahl
von Asset Managern und
Fondselektion sowie Reporting
& Investment-Controlling,
stellt denn auch die ,Family
Office Studie 2015“ fest (he-
rausgegeben vom Bayerischen
Finanz Zentrum und der Com-
plementa  Investment-Con-
trolling).

Und so steuern Family Of-
fices gemeinsam mit einem
Netzwerk von Experten alle Be-
lange rund um das Vermogen
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und haben im Blick, was fiir
eine Familie wirklich wichtig
ist, sowohl national als auch
international. Dass dazu na-
tlirlich immer auch die klassi-
sche  Vermogensverwaltung
gehort, versteht sich von selbst
— denn Familienvermogen
miissen professionell und stra-
tegisch diversifiziert werden,
um stabile Ertrdge und Zu-
kunftssicherheit zu gewdhr-
leisten. Apropos Geldanlage:
Die meisten Family Offices er-
achten den Kapitalerhalt laut
der ,Family Office Studie
2015 nach wie vor als tiber-
greifendes Anlageziel. Weitere

wichtige Anlageziele seien eine
Rendite in Hohe der Inflations-
rate + X sowie die Generierung
eines konstanten Cash Flows.

Doch wirklich bekannt sind
die Leistungen von Family Of-
fices - deren Anzahl in
Deutschland auf rund 600 ge-
schitzt wird — in der Offent-
lichkeit nicht. ,Family Offices—
das unbekannte Wesen?“ war
dementsprechend das 1. RP-
Finanzforum ,Family Offices”
iiberschrieben, zu dem die
Rheinische Post Vertreter fiih-
render Hiuser sowie aus Ban-
ken und Kanzleien eingeladen
hatte. Die Experten sprachen
dariiber, was Family Offices ei-
gentlich sind, worin ihre Auf-
gaben bestehen und welchen
Wert sie fiir vermogende Fami-
lien besitzen.

Sie arbeiten als ,trusted ad-
visors“, als vertrauenswiirdige
Berater und betrachten die
Dinge ,mit den Augen des Ver-
mogenden, nicht der Bank®,
erklart Dr. Maximilian A. Werk-
miiller (Lohr + Company). Die
Dienstleistung der Family Of-
fices bestehe darin, zu verste-
hen, was der Mandant brau-
che, sagt Frank W. Straatmann
von Feri. Das reiche von der
umfassenden Vermdogensana-
lyse und anschlieBender
-strukturierung (inhaltlich,
rechtlich, steuerlich) tiber die

verschiedenen Umsetzungs-
wege, die Auswahl von Vermo-
gensverwaltern und dem Con-
trolling bis hin zum Reporting.

Ein wichtiges Thema fiir die
Teilnehmer: Vertrauen und
Unabhingigkeit. Die Vertrau-
ensbeziehung zum Berater sei
wichtiger als der Name eines
Institutes, bestdtigt Dr. Tho-
mas Riischen (Deutsche Op-
penheim). Vermogende wiir-
den gerne ein Netzwerk von
Vertrauenspersonen um sich
scharen. Das sei allerdings
auch eine Frage der Werte, fiigt
Tobias Graf von Bernstorff
(Bankhaus Metzler) hinzu. Nur
wenn Werte in einer Organisa-
tion hinterlegt seien, konnten
auch die einzelnen Berater da-
nach handeln.

Dabei gehe es auch darum,
Interessenkonflikte zu vermei-
den, betont Graf von Berns-
torff: ,Vermogen verwalten
und die Verwaltung kontrollie-
ren — das sollte strikt getrennt
sein.“ Manche Family Offices
trennen deshalb Verwaltung
und Controlling, andere wie-
derum bieten beides an, um
den Kundenwiinschen gerecht
zuwerden.

Lesen Siein dieser Sonderbeila-
gemehr liber die Ansdtze und
Dienstleistungen von Family Of-
fices, Banken und Kanzleien.



GA-SV02

FAMILY OFFICES

RHEINISCHE POST
FREITAG, 18. DEZEMBER 2015

E/

Die Zahl der Millionare
wachst weiter

(ppe) Die Zahl der Wohlhaben-
den und Reichen wéchst, und
generell steigt das Vermogen
der globalen Haushalte. Das
zeigen verschiedene Studien
regelmillig. ,2014 ist die glo-
bale Vermdgensentwicklung
durch drei Ereignisse gekenn-
zeichnet: Das globale Netto-
Geldvermogen der privaten
Haushalte tiberstieg 100 Billio-
nen Euro, Chinas privates Ver-
mogen ibertraf dasjenige Ja-
pans und mehr als eine Milliar-
de Menschen gehérten zur glo-

hinzugekommen. Danach gibt
es weltweit fast 15 Millionen
Wohlhabende mit einem Ge-
samtvermogen von 56 Billio-
nen Dollar. In Deutschland
gibt es laut BCG aktuell 94 Dol-
lar-Milliarddre und knapp
350.000 Dollar-Millionére, da-
von 585 mit tiber 100 Millionen
Dollar an Privatvermdogen.
Doch was erwarten die Rei-
chen von ihrer Vermoégensver-
waltung? Das hat die ,Family
Office Studie 2015 festgestellt
(herausgegeben vom Bayeri-

balen Vermogensmittelklas- schen Finanz Zentrum und der
se“, stellt zum Beispiel der Ver- Complementa  Investment-
sicherer Allianz Controlling),
in seinem Was erwarten die 92 Single-
»Global Wealth - = und Multi-Fa-
Reports“  he- dl_e ReIC!leI‘I mily-Offices
raus. eigentlich unter anderem
Wachstums- von ihrer Vermo- zu Anlagestra-
spitzenreiter > tegie und Risi-
beim Vermo- gensverwaltung: kobereitschaft
genswachs- von  Vermo-

tum sei dabei Asien (ohne Ja-
pan) gewesen, in der das Net-
to-Geldvermoégen 2014 um
18,2 Prozent zugelegt habe, so
ein weiteres Ergebnis der Alli-
anz-Studie. ,Das Wachstum
des Privatvermdogens geht zwar
in den meisten Markten weiter,
aber mit unterschiedlichen
Geschwindigkeiten. Wir beob-
achten eine Dynamik, in der
die Lander der .neuen Welt’ ge-
geniiber denen der ,alten Welt’
deutlich stiarker zulegen®, sagt
Ludger Kiibel-Sorger, Senior
Partner bei der Unterneh-
mensberatung Boston Consul-
ting Group und Experte fiir
Vermogensmanagement. Das
Unternehmen hat in diesem
Jahr zum 15. Mal seine ,,Global
Wealth“-Studie vorgelegt.

Und laut dem Wohlstands-
bericht der Unternehmensbe-
ratungen Capgemini und RBC
Wealth Management wéchst
die Zahl der Millionidre weiter.
Imvergangenen Jahr sind welt-
weit 920.000 neue Millionére

gensinhabern befragt hat. Zur
GroBenordnung: Fast ein Drit-
tel der befragten Family Of-
fices betreut Vermogen iiber
mehr als eine Milliarde Euro.

Im Mittelpunkt steht folgen-
de Aussage der Studie: ,Die
Renditeerwartung fiir das
kommende Jahr liegt mehr-
heitlich zwischen null und fiinf
Prozent. Im Vorjahresvergleich
sind die mittelfristigen Erwar-
tungen hinsichtlich der Hohe
der Rendite tiber einen Zeit-
raum von drei Jahren zwar et-
was positiver geworden, die
grofiten Unterschiede ergeben
sich aber im Vergleich zu
2010.“ Damals lag die Rendi-
teerwartung bei 72 Prozent der
Befragten zwischen fiinf und
zehn Prozent. Deshalb gilt laut
Studie: ,Inzwischen schétzen
73 Prozent der Single Family
Offices ihre Vermogensinha-
ber als risikoneutral ein, nur
noch vier Prozent als risiko-
freudig und 23 Prozent als risi-
koavers.“

Vertrauen za

Die Deutsche Oppen-
heim Family Office AG
zahlt zu den GroRen im
Markt. Doch GroRe
allein sei kein aussagefa-
higes Kriterium, betont
der Vorstandsvorsitzen-
de Dr. Thomas Ruschen.
In der Betreuung ver-
mogender Kunden
zahle vor allem das Ver-
trauen.

VON JURGEN GROSCHE

Wenn Dr. Thomas Riischen das
y,umfassende Dienstleistungs-
angebot“ der Gesellschaft
Deutsche Oppenheim Family
Office fiir vermodgende Man-
danten als besonderes Merk-
mal nennt, steckt mehr dahin-
ter als nur eine austauschbare

Mandanten achten
auf die personliche
Betreuung, Erfah-
rung, Kompetenz
und das Netzwerk

Werbebotschaft. Deutsche Op-
penheim entstand vor zwei-
einhalb Jahren aus dem Zu-
sammenschluss der Gesell-
schaften Oppenheim Vermo-
genstreuhand und der Wil-
helm von Finck Deutsche Fa-
mily Office. ,Damit sind wir
das fithrende Family Office in
Deutschland®, sagt der Vor-
standsvorsitzende.

Die GroRe sei allerdings kein
Kriterium fiir die Mandanten:
»Sie achten auf die personliche
Betreuung, Erfahrung, Kom-
petenz und das Netzwerk.“ In
all diesen Punkten sieht der
Vorstandsvorsitzende die
Deutsche Oppenheim gut auf-

hit mehr als

rofRe

Vermogende Familien erwarten, dass ihr Family Office unter anderem ein breites Netzwerk mitbringt und die richtigen Experten fiir alle Frage-

stellungen auswahlt. Dann greifen alle Zahnrader ineinander.

gestellt. Es beschéftigt mehr als
80 Mitarbeiter, die als Spezia-
listen viele Themengebiete ab-
decken. Zusétzlich kdnnen aus
dem Netzwerk Experten hin-
zugezogen werden, wenn spe-
zielle Fragestellungen das er-
fordern.

Den Kontakt zum Mandan-
ten pflegt immer ein Vor-

Die Erbschaftsteuerreform naht:

Das Bundesverfassungsgericht hatte in seinem Urteil vom 17.12.2014 einige
Regelungen des geltenden Erbschaftsteuerrechts als nicht mit dem Grund-
gesetz vereinbar beanstandet und dem Gesetzgeber aufgegeben, bis zum
30.06.2016 eine verfassungskonforme Regelung in Kraft zu setzen. Doch
genau damit tut sich der Gesetzgeber offenbar schwer, denn das Erbschaft-
steuergesetz ist nicht zum ersten Mal in Karlsruhe gescheitert. Die letzte
Erbschaftsteuerreform liegt gerade einmal sieben Jahre (2008) zuriick.

Worum geht es dieses Mal?

AnstolR nimmt das Bundesverfassungsgericht insbesondere an den ,Alles-
oder-Nichts“ Schranken des geltenden Rechts. Hat ein Betrieb weniger als
50 % sogenannten Verwaltungsvermogens (= nicht betriebsnotwendiges
Vermagen), so wird dieses dennoch erbschaftsteuerlich privilegiert. Wird die
50 %-Marke Uberschritten, ist eine erbschaftsteuerliche Verschonung auch
des betrieblichen Vermogens insgesamt nicht moglich. Ferner beanstandete
das Gericht, dass die sogenannte Lohnsummenschranke erst fiir Betriebe mit
mehr als 20 Arbeitnehmern gilt, fiir kleine und mittlere Betriebe mit weniger
als 20 Arbeitnehmern hingegen nicht. Drittens wurde bemangelt, dass das
geltende Recht auch GroRbetriebe erbschaftsteuerlich verschone, ohne dass
hierfiir ein gesonderter Bedarf festgestellt werde.

Um es kurz zu machen: ,Da ist etwas dran“ In der Tat ist das geltende
Erbschaftsteuerrecht groRziigig was die Verschonung nicht betriebsnot-
wendigen Vermdgens angeht. Wird beispielsweise die Grenze von 50 % nicht
betriebsnotwendigen Vermaégens iiberschritten, so kann man der drohenden
Normalversteuerung dadurch entgehen, dass Verwaltungsvermégen auf
nachgelagerte Tochtergesellschaften ausgelagert wird, fiir die ebenfalls eine
50 %-Grenze gilt. Auch diesen , Kaskadeneffekt“ hatte das Bundesverfassungs-
gericht bemangelt. Der so genannten ,,Cash-GmbH* hatte bereits das Amts-
hilferichtlinien-Umsetzungsgesetz aus dem Jahr 2013 ein Ende bereitet; den-
noch galt sie als Paradebeispiel dafiir, wie man auf dem Boden des geltenden
Rechts erhebliche liquide Vermdégen vollkommen steuerfrei auf Angehdrige
und Lebenspartner iibertragen konnte.

Was wird geschehen?

Hier ist noch keine klare Linie in Sicht. Es existieren derzeit zwei Vorschlage,
wie die Vorgaben des Bundesverfassungsgerichts umgesetzt werden kénnten.
Der eine kommt direkt aus dem Bundeskabinett, der andere nimmt darauf
Bezug und beinhaltet die Stellungnahme des Bundesrats zu eben diesem
Entwurf.

Die Bundesregierung plant im Rahmen der Umsetzung der Karlsruher
Vorgaben auch einen Paradigmenwechsel, der derzeit im wissenschaftlichen
Schrifttum und in den Gremien heftig diskutiert wird: Kernstiick des Entwurfs
ist die Entscheidung, kiinftig (vermutlich ab dem 01.01.2016) Wirtschafts-
giiter eines Betriebs nur noch dann erbschaftsteuerlich zu privilegieren, wenn
diese dem ,Hauptzweck des Unternehmens zu dienen bestimmt sind“. Als
Folge dessen muss die zu libertragene Wirtschaftseinheit regelrecht ,filetiert”
werden, um in einem zweiten Schritt die ,, dienenden” von den ,,nicht dienen-
den“Wirtschaftsglitern zu unterscheiden. Der Katalog des Verwaltungs-
vermogens wird aufgegeben. Aus diesem Quotient errechnet sich dann der
Anteil des gesondert festzustellenden Unternehmenswerts, der verschont
werden kann. Ob ein Wirtschaftsgut einem gewerblichen Hauptzweck dient,
ist der Betrachtung des Einzelfalls geschuldet. Genau dies birgt aber die
Gefahr in sich, dass um jedes einzelne Wirtschaftsgut mit der Finanzverwal-
tung gerungen werden muss — ein erheblicher biirokratischer Aufwand droht
und mit ihm eine ebenfalls erhebliche Verzégerung in der Veranlagung.
Zudem ist fraglich, ob die Finanzverwaltung auf ein solches Ausmafl an Mehr-

Wer jetzt noch handeln sollte

belastung liberhaupt vorbereitet ist. Dazu kommt, dass das Bundesverfas-
sungsgericht eine solche MaBnahme mit keiner Silbe eingefordert hat:
der Entwurf der Bundesregierung schiet also in diesem Punkt weit iiber das
vorgegebene Ziel hinaus!

Genau an diesem Punkt widerspricht auch die Stellungnahme des Bundesrats
dem Regierungspapier am heftigsten. Die Landerkammer fordert die
Beibehaltung des bisherigen Regel- Ausnahmeverhiltnisses und damit auch
der katalogartigen Negativabgrenzung des Betriebsvermégens vom Verwal-
tungsvermogen. Allerdings mochte auch der Bundesrat nicht betriebsnotwen-
diges Vermogen kiinftig komplett von jeglicher Verschonung ausnehmen.
Begiinstigt wird nur noch, was dem Betrieb niitzt. Festgestellt wird dies aber
durch Herausrechnen des Verwaltungsvermdgens aus den begiinstigten
Vermégensgruppen und nicht im Wege einer Einzelfallpriifung nach MaBgabe
der Vorschriften des Einkommensteuerrechts.

Der Regierungsentwurf ist aber in einem entscheidenden Punkt an anderer
Stelle deutlich groRziigiger als der Bundesrat, namlich bei der Frage des
gewahrten Umfangs der Verschonung: Wahrend der Regierungsentwurf bei
begiinstigtem Vermoégen von mehr als 116 Millionen Euro immerhin noch
eine ,Sockelverschonung“ von 20% (beziehungsweise unter weiteren
Bedingungen bei Vermégen von mehr als 142 Millionen insgesamt 35%)
gewahren mochte, schlieRt der Bundesrat bereits bei libertragenem Vermé-
gen von mehr als 34 Millionen (bzw. 60 Millionen) Euro jede pauschale
Verschonung aus. Einen (teilweisen) Erlass der festgesetzten Erbschaftsteuer
soll nach Auffassung des Bundesrats nur noch derjenige und auch nur
insoweit erhalten, wie er die Erbschaftsteuer nicht aus seinem eigenen
Vermogen, welches zur Halfte herangezogen wird, bezahlen kann. Damit setzt
der Bundesrat ein deutliches Zeichen, welches im Ergebnis wohl ndher an den
Vorgaben aus Karlsruhe liegen diirfte, als die Sockelverschonung ohne
Bedarfspriifung der Bundesregierung.

Wer muss handeln?

Welcher Entwurf sich durchsetzen wird, ist derzeit noch offen. Unternehmern,
die sich aber gerade mit diesem Themenkomplex befassen und deren Betrieb
die genannten Wertgrenzen Uberschreitet, ist zur Eile zu raten. Nur noch fiir
Ubertragungen in diesem Jahr gewihrt der Gesetzgeber Vertrauensschutz
nach altem Recht. Mit dem Boller in der Silvesternacht ist ,der Vorhang zu“
und sind ,viele Fragen offen*

Kontakt:

Prof. Dr. Jorg-Andreas Lohr
Wirtschaftsprufer/Steuerberater
LOHR + COMPANY GmbH
Wirtschaftsprufungsgesellschaft
Tel. 0211 / 16451-100
jalohr@Ictax.de

Dr. Maximilian A. Werkmdiller, LL.M.
Rechtsanwalt

LOHR + COMPANY LAW GmbH
Rechtsanwaltsgesellschaft

Tel. 0211 / 16451-223
mwerkmueller@|ctax.de

LOHR +
COMPANY

GmbH
Wirtschaftspriifungsgesellschaft

M Diisseldorf MWien

standsmitglied, das die Exper-
ten dann nach Bedarf hinzu-
zieht. ,Auf diese personliche
Beziehung legen Familien
Wert*“, weild Riischen. Das Ver-
trauensverhdltnis sei entschei-
dend. Family Officer bekom-
men viele Interna mit und
miissen  Fingerspitzengefiihl
und Sensibilitdt an den Tag le-
gen, wenn zum Beispiel Fragen
der Vermégensiibertragung
auf die ndchste Generation an-
stehen.

Darin liegt die Besonderheit
eines Family Office: Wahrend
eine Bank den Schwerpunkt
ihrer Arbeit vor allem auf das
ihr anvertraute Vermogen legt,
blickt der Family Officer auf
das Ganze. ,Wir betrachten das
gesamte Vermogen {iiber alle
Anlageklassen und alle Bank-

.2

-

~unsere Man-
dantenkonnen

auf das inter-
nationale Netz-
werk der Bank

zuzugreifen”

Dr. Thomas Riischen
Deutsche Oppenheim

Verlag:

verbindungen hinweg“, be-
schreibt Riischen eine der
wichtigsten Aufgaben. ,Wir
sind auch in der Lage, illiquide
Vermogensteile fiir die Famili-
en zusammenfassend zu be-
werten.“
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In der Vermogensverwal-
tung zum Beispiel sucht das
Family Office mehrere Anbie-
ter und wihlt die passenden
iiber eine ,Multi-Manager-Se-
lektion® aus. Haufig wird das
Vermogen dann auf mehrere

Neben Beteiligungen zdhlen Banken verteilt. Oder man
dazu auch zum . sucht  Asset-
Beispiel Im- InderVermogens- spezialisten
mobilien. Hier verwaltung zum fiir Segmente
gnalysu.aren die B eispi el sucht das wie d.eutsche

pezialisten . . und interna-
der Deutsche Family Office tionale Aktien,
Oppenheim, mehrere Anbieter  Anleihen und
wie sich etwa andere, die
Werte  durch dann diese

laufende Kosten und Mietein-
nahmen und Investitionen
verdndern. Fiir die Kunden
kommen da hin und wieder
uberraschende Erkenntnisse
heraus. ,Wir empfehlen den
Mandanten manchmal eine
aktivere Portfoliopolitik und
raten durchaus zum Verkauf
oder Kauf einer neuen Immo-
bilie“, sagt Riischen.

Bei solchen komplexen Auf-
gaben spielt die Deutsche Op-
penheim dann schon die Gro-
Re als Vorteil aus. Fiir viele
Themen hat sie eben eigene
Experten und zusétzlich ein
groBes Netzwerk. Dazu zihlt
auch das der Deutsche Bank
Gruppe: Das Family Office ge-
hort zu dem Konzern, handelt
aber als eigenstédndige Einheit.
,Unsere Mandanten haben die
Option, auf das internationale
Netzwerk der Bank zuzugrei-
fen, wenn sie das wollen“, er-
klart Riischen. Wenn nicht,
bietet die Deutsche Oppen-
heim Alternativen. ,Am Ende
entscheidet die Familie.“

extra
Family Offices

speziellen Assets verwalten.
Héufig vertrauen die Familien
ihr Geld aber auch der eigenen
Vermogensverwaltung der
Deutsche Oppenheim an.

Zu den Aufgaben des Family
Office gehort es auch, Familien
bei Entscheidungen zu Nach-
folgeregelungen, Erbfolge, Ge-
sellschafterstrukturen  oder
Vorsorgeregelungen zwischen
den einzelnen Familienmit-
gliedern zu beraten. Die Exper-
ten arbeiten zudem Familien-
verfassungen aus, organisieren
Familienversammlungen und
unterstiitzen Beirdte von Fa-
milien. Zu den Mandanten
zéhlen aber auch institutionel-
le Anleger, Kirchen und Stif-
tungen, die ganz andere Anfor-
derungen haben.

Offenbar macht die Deut-
sche Oppenheim Family Office
AG ihre Arbeit gut: Sie wurde
kiirzlich jedenfalls vom Bran-
chenmagazin Elite Report zum
neunten Mal in Folge mit dem
Pradikat ,summa cum laude“
ausgezeichnet.
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Rockefeller war Vorbild fur die Pioniere

Es war die Feri AG aus Bad Homburg, die 1987 den ersten Schritt wagte und Deutschlands erstes Multi-Family-Office grindete. Heute ist
der Finanzdienstleister Marktfuhrer unter den Banken-Unabhangigen.

VON JOSE MACIAS

Blumenstrafle, mitten in der
Diisseldorfer City: Frank W.
Straatmann empfingt uns in
den  zweckmailig-eleganten
Biirordumen der Feri AG. Der
nach auen hin bescheidene
Auftritt passt zur Philosophie
des Investmenthauses, das als
Pionier unter den Multi-Fami-
ly-Offices in Deutschland gilt.
LWir sind in unserem AufSen-
auftritt sehr eher leise“, unter-
streicht der Feri-Vorstand. Feri
— das steht in der breiten Of-
fentlichkeit fiir eigenes Invest-
mentresearch in Kombination
mit Vermogensverwaltung
und -beratung: Mit seinen
Analysen und Prognosen, aber
auch dem Rating von Invest-
mentfonds ist der Investment-
experte eine bekannte GrofGe.
Als eines der groflten privat-
wirtschaftlichen Forschungs-
institute in Europa gehort Feri
zu den ,Vordenkern“ in der
Branche und liefert frith ent-
scheidende Hinweise auf lang-
fristige Investmenttrends und
neu aufkommende Grundsatz-
themen.

Kontinuierlich wachst das
mittlerweile 200 Mitarbeiter
grofe  Unternehmen  mit
Hauptsitz in Bad Homburg mit
der eigenen Vermégensver-
waltung — und eben der Arbeit
als Multi-Family-Office. ,Feri
hatte eine Vision, als es 1987
Deutschlands erstes Multi-Fa-
mily-Office griindete®, erin-
nert sich Straatmann. Das war
fiir den Pionier der Branche
kein einfaches Unterfangen,
denn der Begriff Family Office
war damals selbst der Ziel-
gruppe, hochvermégenden
privaten und institutionellen
Kunden, weitgehend unbe-
kannt. ,Rockefeller  und
JPMorgan aus den USA waren
fiir uns Vorbilder bei der Ent-
wicklung dieses Geschiftsmo-
dells“, ergidnzt der Feri-Vor-
stand.

Frank W. Straatmann ist Vorstand des Investmenthauses Feri AG. ,Feri hatte eine Vision, als es 1987 Deutschlands erstes Multi-Family-Office

griindete”, sagt er.

erstab 25 bis 30 Millionen Euro
Sinn“, konstatiert Frank W.
Straatmann. Die Pionierarbeit
hat sich gelohnt, denn Feri ist
mit einem verwalteten Vermao-
gen von fast 30 Milliarden Euro
() nach eigenen Angaben
Marktfithrer unter den Ban-
ken-unabhéngigen Family Of-
fices und Vermogensverwal-
tern im Land. ,Wir betreuen
derzeit rund 220 Familien so-
wie 170 institutionelle Kun-
den.“ Trotz dieser eindrucks-
vollen Zahlen legen die Feri-
Experten gar nicht so viel Wert

auf GroRe, im

Zu den ers- ~Wir betreuen Gegenteil:
ten  Kunden derzeit rund »Feri ist kein
zahltep Fa.mlh- 220 Familien sowie Haus fiir das
en mit einem . . . Massenge-
Vermégen von 170 institutionelle schift, zumal
iiber 100 Mil- Kunden” die Betreuung
lionen Mark, der hochver-
anschlieffend mogenden Fa-

kam die private Vermogens-
verwaltung ab fiinf Millionen
Mark, heute fiinf Millionen
Euro sowie das Asset Manage-
ment fiir institutionelle Inves-
toren dazu. ,Family-Office-
Mandate machen allerdings

milien intensiv ist“, so Straat-
mann. ,So konnten wir uns
zwar schon vorstellen, dass es
mal 300 bis 400 Kunden wer-
den, die unsere Dienstleistun-
gen nutzen — aber mit Sicher-
heit nicht 1000!“

Auch hier gelten schlieBlich
die alten Tugenden der perso-
nenbezogenen Beratung -
man konzentriert sich auf we-
nige Kunden und betreut diese
dafiir umso intensiver. ,Jeder
unserer Berater hat daher ma-
ximal 20 bis 25 Kunden. “

Und die erwarten nicht nur
fundiertes Wissen und Kon-
nen, sondern vor allem eines:
absolute Diskretion. Auch
Frank W. Straatmann nennt
keine Namen seiner Kunden,
ldsst aber keinen Zweifel da-
ran, dass vor allem viel ,altes
Geld“ iber Feri verwaltet wird:
,Unsere Kundenliste liest sich
wie das Who-is-who der deut-
schen Industrie und des Mit-
telstandes. Aber es gibt auch
den einen oder anderen erfolg-
reichen Internet-Unterneh-
mer, der unsere Dienste in An-
spruch nimmt.“ Ein Wachs-
tumsmodell fiir das Multi-Fa-
mily-Office sei zudem die Er-
ben-Generation: ,Gerade die
Nachfolge-Generation schitzt
es, dass es jemanden gibt, der
sich professionell um alles
kiimmert.“

Wohltatigkeit und Reichtum

(jma) Es ist schon auffillig: In
jingster Zeit mehren sich die
Meldungen, bei denen Super-
reiche mit aufsehenerregen-
den Spenden auf sich aufmerk-
sam machen. Zuletzt machte
Facebook-Griinder Mark Zu-
ckerberg mit der Ankiindigung
Schlagzeilen, bis zum Lebens-
ende 99 Prozent seines Vermo-
gens spenden zu wollen — also
rund 45 Milliarden Dollar nach
heutigem Gegenwert.

Die Reichen und ihre Wohl-
tatigkeit, das ist in der Tat ein
Kapitel fiir sich. Die USA spie-
len hier eine Vorbildrolle, denn
vor allem US-Milliarddre zei-
gen sich philanthropischen
Engagements gegeniiber im-
mer aufgeschlossener. Viel-
leicht, weil es historische Vor-
bilder gibt: John Rockefeller,
Inbegriff fiir amerikanischen
Unternehmergeist und Reich-
tum, machte im Alter als grof3-
ziigiger Spender von sich re-
den.

Und legendir ist der Satz,
der bis heute noch Generatio-

Besonders agil als Spender ist Mi-
crosoft-Griinder Bill Gates mit

seiner philanthropischen Kampa-
gne .The Giving Pledge"”. FoTo: bra

nen von amerikanischen
Grof3spendern pragt, und vom
Stahlmagnaten Andrew Carne-
gie stammt: ,Wer reicht stirbt,
stirbtin Schande.“

Die Privatbank UBS und die
Wirtschaftspriifungsgesell-
schaft PwC haben in ihrer
jingsten Studie tiber Milliar-
dédre nachgewiesen, dass die
Superreichen tberall auf der
Welt verstarkt Bildungs-, Ge-

sundheits- und Wohltétig-
keitsprojekte unterstiitzen,
und dies auch deutlich zeigen.
»Sie wollen wissen, wie vielen
Menschen durch ihre Spenden
geholfen wird, sie wollen mit
eigenen Augen sehen, dass es
den Menschen gesundheitlich
und sozial besser geht, und sie
wollen erfahren, welche Pro-
jekte durch ihre Mikrokredite
finanziert werden“, heillt es in
der Studie.

Besonders agil ist Microsoft-
Griinder Bill Gates. Seiner phi-
lanthropischen Kampagne
»,The Giving Pledge“ haben
sich tiber 100 Milliarddre ange-
schlossen. Dazu gehort auch
die Einlosung des Verspre-
chens tiber 50 Prozent ihres
Vermogens fiir wohltatige
Zwecke zu verwenden. UBS
und PwC gehen davon aus,
dass das philanthropische En-
gagement dank der Giving-
Pledge-Kampagne und indivi-
dueller Zuwendungen in den
néchsten 20 Jahren stark zu-
nehmen wird.

Mit ,,alles“ ist dabei nicht al-
lein das Finanzvermdégen ge-
meint, das wéare in der Feri-
Philosophie zu kurz gedacht.
»Als Family Office miissen wir
den Dreiklang aus Human-, Fi-
nanz- und Sozialvermodgen im
Uberblick haben.“ Bei den fi-
nanziellen Dingen sind die
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wohlhabenden Familien meist
nicht viel anders in der Zielset-
zung als andere Anleger: ,Die
Mehrzahl unserer Kunden hat
ein Ziel: realer Kapitalerhalt —
nach Kosten, Steuern, nach In-
flation und eventuell nach Ent-
nahmen®, betont Straatmann.
Dieses (gerade in der anhalten-

den Niedrigzinsphase) ambi-
tionierte Ziel setzt Feri mit ei-
nem ausgekliigelten Bera-
tungs- und Controlling-Sys-
tem um. ,Dabei handelt es sich
um eine Asset-Allokation- -
Studie, wie wir sie in dhnlicher
Form fiir institutionelle Kun-
den anbieten®, erlautert der
Experte. ,Ziel ist dabei die Op-
timierung der langfristigen
Struktur des Vermogens. Dazu
vergleichen wir unter anderem
das Portfolio des Kunden mit
Alternativ-

Unabhéngige Vermdgensver-
walter oder Banken, geschieht
nach einem ausgekliigelten
System. ,Frither wurde in der
Branche oft nach dem ,Wind-
hundprinzip gearbeitet: Fiinf
Mandate wurden etwa an Ver-
mogensverwalter  vergeben
und jeweils der Schlechteste
schied automatisch aus. Das
halten wir fiir veraltet®, so der
Vorstand. ,Wir suchen viel-
mehr Asset-Manager, die sich
in spezifischen Méarkten aus-

kennen. Je

Portfolien, die Feri verfi'lgt nach Sinnhaf-
etwa bei glei- iiber rund tigkeit kombi-
chem Risiko - nieren wir das
eine  hohere 5000 !’I‘Oflle mit passiven
Rendite oder aktiver Instrumen-

bei geringerem Asset Manager ten.“ Am Ende

Risiko die glei-
che Rendite er-
zielen.“

Hier setzt Feri nicht nur die
Erkenntnisse aus der internen
Vermogensverwaltung ein,
sondern natiirlich die breite
Datenbasis aus dem hauseige-
nen Research. ,Die Qualitdt
unserer Analysen ist ein weite-
rer Vorteil. Daneben verfiigen
wir tiber rund 5000 Profile akti-
ver Asset Manager und fithren
jahrlich rund 700 personliche
Manager-Interviews“, betont
Straatmann. ,Denn nach wie
vor ist Geldanlage ein People
Business: Die Menschen ma-
chen den Unterschied!“

Feri entwickelt zudem die
Anlagerichtlinien fiir alle In-
vestments bis ins Detail: Ren-
diteerwartungen, Riskobud-
gets, Ausschlusskriterien, etc.
Ebenso werden Themen wie
Nachhaltige Investments an-
geschaut. Auch die Auswahl
der Dienstleister, ob andere

eines solchen

»Beauty-Con-
test”, wie dieses Auswahlver-
fahren in der Branche bezeich-
net wird, steht wieder eine per-
sonliche Auswahl: Gemeinsam
mit dem Kunden fillt dann die
Entscheidung fiir den jeweils
besten Finanzdienstleister.
Und natiirlich gehort ein
durchdachtes Controlling und
Reporting zum Angebot des
Family Office. ,Allerdings spie-
len wir nicht nur die Rolle des
Controllers, im Gegenteil: Feri
tibernimmt die Verantwortung
fiir die Gesamtvermdégensstra-
tegie.“

Frank W. Straatmann
schwort auf die Feri-Philoso-
phie, die sich fiir Mandanten
und Unternehmen profitabel
entwickelt hat. Auch in der Zu-
kunft hat man die Vision, so
wie in den vergangenen knapp
30 Jahren, ein Vordenker und
Vorreiter in der Branche zu
sein.

Der Instinkt sagt:
Vertrauen ist gut.

Die Vernunft sagt:
Kontrolle ist besser.

Warth &Klein
Grant Thornton

Seit mehr als zwanzig Jahren sind wir mit einem eingespielten
Team fir private Vermogensinhaber und ihre Family Offices
aktiv. Unser Ziel lautet: Wir sorgen fiir Transparenz und stirken
so die Unabhéngigkeit unserer Mandanten. Ein Instrument
dazu ist unser Vermogenscontrolling. Es bietet Mandanten einen
transparenten Uberblick iiber ihre finanzielle Situation in allen
Anlageklassen und schafft damit die Basis fiir zuktiinftige Ent-
scheidungen. Mit integrierten steuerlichen Beratungsleistungen
und einem Tax Risk Management optimieren wir die jeweilige
Anlageform auch in steuerlicher Hinsicht.

Ihr Ansprechpartner:

An instinct for growth’
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Interessenkonflikte vermeiden

Private Banking und Fa-
mily Offices sind nach
Ansicht des Bankhauses
Metzler zwei Dienstleis-
tungen, die sich ergan-
zen.Umabereventuelle
Interessenkonflikte zu
vermeiden, sollten bei-
de aber von unter-
schiedlichen Dienstleis-
tern angeboten werden
- und zwar im Sinne des
Kunden.

VON NICOLE WILDBERGER

Das Bankhaus Metzler ist eine
der wenigen Privatbanken in
Deutschland, die noch im Be-
sitz der Griinderfamilie ist. Als
Privatbank kiimmert sie sich
ganz unabhidngig von Kon-
zernzwédngen um die Belange
ihrer vermogenden Privatkun-
den. ,,Im Bereich Private Ban-
king investieren wir nur in Ak-
tien, Renten oder Cash“, er-
klart Tobias Graf von Berns-
torff, Leiter der Geschiftsstel-
le K6ln/Diisseldorf beim Bank-
haus Metzler.

Denn beim Bankhaus Metz-
ler mdchte man eines vermei-
den: Interessenkonflikte, die

Das Ziel aller
Anstrengungen des
Hauses ist es, Ver-
mogen iiber Genera-
tionen zu erhalten

auf Kosten des Kunden ausge-
tragen werden. Und die lassen
sich nach Ansicht von Tobias
Graf von Bernstorff vor allem
dann vermeiden, wenn in der
Anlagephilosophie keine Ab-
héangigkeiten toleriert werden.
Konkret bedeutet das, dass die
Bank auf den Eigenhandel in
Aktien verzichtet und keine

=

Tobias Graf von Bernstorff, Leiter der Geschéftsstelle K6In/Diisseldorf

beim Bankhaus Metzler

strukturierten Finanzprodukte
entwickelt, die im Depot der
Anleger landen.

Das Ziel aller Anstrengungen
des Hauses sei es, Vermogen
tiber Generationen zu erhal-
ten, sagt der Leiter der Ge-
schiftsstelle —und zwar gerade
fiir die langfristig ausgerichtete
Vermogensanlage der Kunden
im Private Banking. Das be-
haupten vielleicht viele Hauser
fiir sich, beim Bankhaus Metz-
ler ist diese Philosophie aber
gelebte Tradition: Denn das
Bankhaus Metzler ist heute
eine der letzten wirklich priva-
ten Banken in Deutschland
und gehort seit dem Jahr 1674
in zwolfter Generation noch
immer der Familie Metzler.
»,Wenn eine Bank das so lange
geschafft hat, kann sie ihre
Philosophie mit ihren Kunden
teilen“, glaubt Tobias von
Bernstorff.

Doch allen Traditionen zum
Trotz: Auch die Bankiers des
Bankhauses Metzler wissen,
dass gerade bei groffen Famili-
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envermogen auch Unterneh-
mensbeteiligungen, alternati-
ve Anlageformen oder auch
eine der vielen Moglichkeiten
eines Immobilieninvestments
zur breiten Diversifikation ei-
nes Familienvermogens dazu-

mit Family-Office-Expertise,
um uns selbst auf unseren ei-
genen Schwerpunkt konzen-
trieren zu konnen. Umgekehrt
werden wir regelmdRig von
den Family Offices empfohlen
und ausgesucht, um die klassi-
sche  Vermogensverwaltung
fiir deren Kunden zu leisten®,
erkldrt Tobias von Bernstorff
das Geschéftsmodell.

Zwischen der Privatbank
und den unterschiedlichen Fa-
mily Offices herrscht also kein
Wettbewerb, sondern eine ver-
trauensvolle Zusammenarbeit.
Anders hitten sich die vergan-
genen wechselvollen Jahr-
zehnte mit Inflation und De-
flation, harter und weicher
Wihrung sowie geopolitischen
Herausforderungen, die die
gesamte Finanzwelt erschiit-
tert haben, wohl kaum bewdl-
tigen lassen. Und das offenbar
zur Zufriedenheit der eigenen
Kunden, denn die Bank ge-
winnt neue Kunden haufig auf
Empfehlung ihrer Stamm-
klientel.

Damit hat es das Bankhaus
Metzler zu einer ansehnlichen
GroRe gebraucht. Das Haus
mit dem heutigen Stammsitz

gehoren. Da- . in  Frankfurt
her  arbeiten Zwischen der am Main be-
die nordrhein-  Privatbankundden schiftigt rund
westfdlische - - 750 Mitarbeiter
Geschiftsstel- Famlly OffIC-eS in Deutschland
le in Bedburg herrscht kein sowie den aus-
ebenso wie das Wettbewerb landischen

gesamte Priva-

te Banking des

Bankhauses Metzler mit aus-
gesuchten Family Offices zu-
sammen, die genau das haben,
was der Kunde braucht, um
das eigene Angebot um sinn-
volle Dienstleistungen zu er-
gianzen.

,Gerade dann, wenn der
Kunde beispielsweise ein steu-
eroptimiertes Berichtswesen
fir das Gesamtvermogen
braucht, empfehlen wir sehr
gerne den jeweils geeigneten
unserer langjdhrigen Partner

Standorten in

den Vereinig-
ten Staaten von Amerika, Ja-
pan, China und Irland. Allein
das Geschiftsfeld Asset Ma-
nagement verwaltet vor allem
fiir institutionelle Investoren
ein Anlagevermdogen von mehr
als 55 Milliarden Euro.

Von der Geschiftsstelle in
Bedburg aus betreut das Bank-
haus Metzler seine Kunden in
der Region Nordrhein-Westfa-
len, insbesondere in den Re-
gionen Diisseldorf, Kéln und
Aachen.
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Die Berater mit
dem Vertrauens-

Bonus

Family Offices koordinieren fur ihre Mandanten vieles.
Das Spektrum reicht von der komplexen Geldanlage bis
zu privaten Aufmerksamkeiten. Das funktioniert nur,
wenn die Kunden volles Vertrauen haben konnen.

Bei der Beratung und Begleitung von sehr vermégenden Mandanten kommt es darauf an, bei allen not-

wendigen Schritten den Uberblick zu behalten und steuernd titig zu werden.

VON JURGEN GROSCHE

Was unterscheidet ein Family
Office von einer Privatbank
oder einem Vermogensverwal-
ter? ,Wir begleiten unsere
Mandanten immer generatio-
neniibergreifend*, erklart Prof.
Dr. Jorg-Andreas Lohr, Ge-
schéftsfithrer und Griindungs-
gesellschafter der Diisseldorfer
Wirtschaftspriifungsgesell-
schaft Lohr + Company. Die
Zusammenarbeit mit den sehr
vermogenden Mandanten ist
sehr individuell, sie sei stets
mit der Person verbunden,
nicht mit der Institution, sagt
Lohr. Dr. Maximilian A. Werk-
miiller weil aus dem Alltag,
was das bedeutet. Der Rechts-
anwalt betreut fiir Lohr + Com-
pany solche vermégenden
Kunden. ,Wir sind die ,trusted
advisors‘, die Berater, denen
die Mandanten ihr volles Ver-
trauen schenken.“ Das geht
teilweise bis ins Private hinein.
Manchmal hoéren die Berater
als ,Beichtviter mehr, als ei-
nem Bankier oder Vermégens-
verwalter je zu Ohren kdme.
Gelegentlich organisieren sie
auch einen Tisch in einem Res-
taurant, das eigentlich ausge-
bucht ist, oder besorgen be-
gehrte Konzertkarten.

Solche Aufmerksamkeiten
machen den kleinen, aber fei-
nen Unterschied aus, nicht nur
zu Bankiers und Vermégens-
verwaltern, sondern vielleicht
auch zum Wettbewerber aus
der Family-Office-Szene. Die
Mandanten schitzen es, wenn
der Berater ihre Bediirfnisse
kennt und unaufdringlich
hilft. Vor allem gibt es natiirlich
gibt es auch Unterschiede in
der Sache zu Banken und Ver-
mogensverwaltern: ~ Banken
konnten in Interessenkonflikte

£
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dorfer Wirtschaftspriifungsgesellschaft Lohr + Company generationeniibergreifend.

geraten, nennt Werkmiiller als
Beispiel: ,Sie haben hiufig
noch ein Geschéftsinteresse
dahinter.“ Viele verdienen
etwa an Produkten, die sie fiir
die Kunden strukturieren.

Family Officer sitzen hinge-
gen in Beratungsgesprachen
an der Seite ihrer Mandanten,
ihnen gegeniiber die Vertreter
einer Bank oder Vermogens-
verwaltung. Denn darum geht
es oft: Das Family Office wéhlt
fiir die Mandanten die richti-
gen Spezialisten fiir die Anlage
aus oder fiir andere Aufgaben,
etwa Juristen. ,,Gute Family Of-
ficer sind Generalisten mit
fachlichem Schwerpunkt®, er-
klart Werkmiiller. Er selbst hat
viel Erfahrung im Erb- oder
Stiftungsrecht gesammelt. An-
dere kennen sich bei der Geld-
anlage, in Steuerfragen oder
Gesellschaftsrecht aus. Zentral
fiir die gute Arbeit des Family
Officers ist sein Netzwerk. ,Er
muss Experten kennen, die mit
Blick auf die Vertrauenswiir-
digkeit die gleichen Maf3stdbe
setzen wie man selbst”, sagt
Werkmiiller.

,Die Geldanlage und die
Strukturierung von Portfolios
uberlassen wir den Spezialis-
ten“, sagt Werkmiiller. Die stra-
tegischen Vorgaben macht das
Family Office; es sucht zusam-
men mit dem Mandanten fiir
die taktische Umsetzung die
geeigneten Vermogensverwal-
ter: Das Family Office 1adt Ver-
walter oder Bankiers ein, ihr
Konzept zur Umsetzung der
Anlagestrategie vorzustellen.
Mehrere bekommen den Zu-
schlag fiir Teile des Vermogens
und miissen sich dann mit ih-
rer Performance bewidhren -
wie beim ,Pferderennen“
eben. Oder die Auswahl erfolgt
uber das Spezialisten-Modell,

i =
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das insbesondere bei sehr ho-
hen Vermdgen zum Tragen
kommt, da es sehr aufwindig
ist. Hier sucht das Family Of-
fice fiir alle in Frage kommen-
den Anlageklassen jeweils die
besten Manager.

Eine ganz wichtige Aufgabe
des Familiy Office ist schlief3-
lich das Reporting, die Risiko-
kontrolle und regelmiflige Do-
kumentation. ,Wir biindeln
alle Informationen etwa aus
den verschiedenen Berichten
der Banken und Verwalter, be-
reiten sie mit Hilfe von Uber-
setzungstools auf und schaffen
so einen transparenten Uber-
blick, erkldrt Prof. Dr. Jorg-
Andreas Lohr, der das Family
Office dafiir bestens aufgestellt
sieht.

Denn Lohr + Company hatin
der Wirtschaftspriifung ein
zentrales Standbein. In der
Praxis geht es zum Beispiel da-
rum, unterschiedliche Perfor-
mance-Berechnungen der An-
lagespezialisten zu vereinheit-
lichen und damit ,gleichna-
mig“ und tiberhaupt erst ver-
gleichbar zu machen.

Seine  Erfahrungen  hat
Werkmiiller {ibrigens als He-
rausgeber gebiindelt in dem
Buch ,Family Office Manage-
ment - Finanzdienstleistung
und ganzheitliche Beratung im
Generationenverbund®, das in
dritter Auflage im Finanz Col-
loquium Heidelberg erschie-
nen ist (ISBN: 978-3-95725-
056-8). Es stellt neue Thesen
zum Vermogens- und Portfo-
liomanagement und alle ge-
setzlichen Anderungen im
Umfeld der ganzheitlichen Be-
ratung vor. Das Werk richtet
sich an mittelstdndische Un-
ternehmer oder vermdogende
Privatiers, die ein eigenes Fa-
mily Office errichten mochten.

™

Professor Dr. Jorg-Andreas Lohr (I.) und Dr. Maximilian A. Werkmiiller begleiten die Mandanten der Diissel-
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Auf die Verpackung kommt es an

Family Offices haben auch in der Wahl der Finanzprodukte mehr Freiheiten als andere Finanzdienstleister. Verbriefungen von
Vermogenswerten finden sich daher immer haufiger in den Depots der hochvermogenden Kunden.

VON JOSE MACIAS

Es gibt sie noch, die Nischen in
den Finanzmaérkten, die hoch-
spezialisierte Experten nutzen,
um attraktive Produkte zu ent-
wickeln. Eine solche Nische
hat die Oaklet GmbH aus
Frankfurt bereits bei ihrer
Griindung 2006 entdeckt. ,Vie-
le Jahre lang litt der Verbrie-
fungsmarkt unter den Folgen
der Finanzkrise, doch jetzt
kommen zusehends Anbieter
auf den Markt, die ebenfalls
grofle Chancen sehen®, erldu-
tern Direktor Rolf Girsch und
Geschéftsfithrer Sven Ulbrich.
Dabei macht Oaklet auf den
ersten Blick das, was viele an-
dere Spezialisten auch bieten —
die Frankfurter sind Dienst-
leister fiir namhafte Kunden

Verbriefungen
eignen sich vor
allemfiir Alternative
Investments und
exotische Strategien

aus Banken, institutionellen
Kunden (wie Versicherungen
oder Pensionskassen) und (mit
steigender Tendenz) Family
Offices.

»Unser Angebot ist breit an-
gelegt, von der Produktkon-
zeption und Emissionsbera-
tung tiber Wertpapierformate
bis hin zu Service-Aspekten®,
unterstreicht Ulbrich. Er selbst
sieht sich dabei eher als ein
»Produktdesigner” fiir die an-
spruchsvolle Klientel.

Gerade in der anhaltenden
Niedrigzinsphase sucht der ge-
samte Markt nach Losungen,
mit denen langfristig gute Ren-
diten bei tiberschaubarem Ri-
siko zu erzielen sind. Wollen
dann Kunden in fiir sie interes-
sante Anlagen investieren,
dann haben sie oftmals regula-
torische oder aufwandsbezo-
gene Hiirden zu nehmen. Hier
hat Oaklet eine Moglichkeit fiir

Oaklet ist mit seinem spezialisierten Verbriefungsgeschdft auch international tatig, zum Beispiel in China.
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sich entdeckt: Verbriefungen
nach Luxemburger Recht.
»Das Luxemburger Gesetz fiir
Verbriefungsgesellschaften gilt
seit 2004 und hat verschiedene
grofle Vorteile. Der wichtigste
Vorteil: Grundsétzlich konnen
alle materiellen und immate-
riellen Vermogenswerte zu
Wertpapierformaten verbrieft
werden®, erkldren die beiden
Oaklet-Manager.

Dazu bedarf es allerdings
hochspezialisiertem  Know-
how. Das bringen die beiden
Finanzexperten und die zwolf

Mitarbeiter mit. Schon im Jahr
2007 verbriefte die Gesell-
schaft zwei der gréBten Immo-
bilien-Transaktionen in Euro-
pa und wickelte auch zahlrei-
che internationale Geschéfte
ab, etwa in Italien oder China.

Doch was macht Verbriefun-
gen eigentlich so attraktiv? Fiir
Rolf Girsch und Sven Ulbrich
ist das ein Finanzinstrument,
das sich nicht fiir alle Anleger
eignet, wohl aber fiir besonde-
re Kunden wie etwa Institutio-
nelle und Family Offices. , Un-
ter Verbriefungen wird die

Vom Armen zum Milliardar

(jma) In den USA ist sie sprich-
wortlich, die Karriere ,vom
Tellerwédscher zum Millionar®.
Das ist kein Traum aus der Ver-
gangenheit, denn tatsdchlich
schaffen es in unserem Zeital-
ter immer mehr erfolgreiche
Unternehmer, aus drmlichen
Verhiltnissen herauszukom-
men und ein gigantisches Ver-
mogen aufzubauen. Die finden
sich aber vor allem in Asien, wo
in den vergangenen Jahren das
Vermogenswachstum  regel-
recht explodiert ist. Und wir
sprechen hier nicht nur von
Millionen, sondern von Milli-
arden: 25 Prozent der asiati-
schen  Selfmade-Milliarddre
wuchs in drmlichen Verhilt-
nissen auf, bestétigt der ,Bil-
lionaires Report 2015, den die
Schweizer Privatbank UBS und
die Wirtschaftspriifungsgesell-
schaft PricewaterhouseCoo-
pers (PwC) kiirzlich prédsen-
tiert haben. In Zukunft, so die
beiden Finanzgesellschaften,
werden die groBen Vermogen
vor allem in Asien gebildet.
Daten zu tiber 1300 Milliar-
ddren aus 14 Landern und 19
Jahren sowie personliche Ge-
sprache mit 30 Milliarddren
bilden das Riickgrat der Studie.
Danach spielt bei den meisten
Milliarddren dieser Welt die
Familie eine grofe Rolle.
,Uber zwei Drittel der Milliar-
dére sind {iber 60 Jahre alt und
haben mehrere Kinder“, heif$t
es in der Studie. Vor allem die
Selfmade-Milliardére in Euro-
paund den USA wollen ihr Ver-

Umwandlung gleichartiger, il-
liquider und nicht marktgéngi-
ger Vermogenswerte in kapi-
talmarktfihige Finanzinstru-
mente durch eine Zweckgesell-
schaft verstanden®, fithrt Ul-
brich aus. Dabei gibt es einen
»Originator“, der Vermdogens-
werte an die Zweckgesellschaft
ibertrdgt. Diese wiederum
emittiert diese Vermogenswer-
te als Wertpapiere und besi-
chert auch die Zahlungsstro-
me daraus. ,Das Luxemburger
Gesetz erdffnet hier viele Mog-
lichkeiten. Voraussetzung ist

Sinnbild fiir asiatischen Reichtum: Taj Mahl in Indien. FoTo: THINKSTOCK/SKOUATROULIO

moégen und Unternehmen
auch zukiinftig in Familien-
hénden lassen (Anteil von 60
Prozent). 30 Prozent wollen
Teile des Unternehmens ver-
kaufen, zehn Prozent wollen
das Geschift vollstdndig ver-
kaufen. ,Die Mehrheit betatigt
sich in der Folge als Privatanle-
ger und streben nach spezifi-
schen Risiko-Rendite-Zielen,
delegieren die Anlagetédtigkeit
an ein Family Office oder an ei-
nen personlichen Anlagebera-
ter“, so ein weiteres Ergebnis.

Gute Aussichten also fiir die
Family Offices, aber auch eine
Herausforderung. ,Die Bil-
dung von Milliardenvermdégen
erfolgte in den letzten 20 Jah-

ren vornehmlich an den Fi-
nanzmairkten, welche in kiir-
zester Zeit jedoch ins Stocken
geraten — oder schlimmer -
einbrechen konnen®, warnt
Michael Spellacy, Global We-
alth Leader bei PwC USA. ,Da-
her ist eine strategische Pla-
nung von hochster Wichtigkeit
fir den Vermoégenserhalt, sei
es mithilfe von Family Offices,
personlichen  Anlagepldnen
oder anderen Mitteln.“

Laut Billionaires Report ha-
ben weltweit 917 Selfmade-
Milliardédre insgesamt ein Ver-
mogen von {iber 3,6 Billionen
US-Dollar erwirtschaftet. Und
die meisten wurden sogar
recht jung so reich: Etwa jeder

vierte griindete das erste Un-
ternehmen noch vor seinem
30. Geburtstag, 68 Prozent vor
dem 40. Geburtstag. Dabei
sind die Branchen durchaus
unterschiedlich, mit denen die
Superreichen zu ihrem Vermo-
gen kamen.

In den USA ist es vor allem
die Finanzbranche, in Europa
und Asien wurde das grofle
Geld eher in der Konsumgiiter-
industrie verdient. Trotz aller
Unterschiede gibt es aber auch
Gemeinsamkeiten in den Cha-
rakterziigen: ,Die Bereitschaft,
sinnvolle Risiken einzugehen,
einen ausgeprégten Geschéfts-
sinn und einen strengen Ar-
beitsethos®.

Oaklet-Geschaftsfiihrer Sven Ul-
brich

allerdings, dass aus den Ver-
briefungen entsprechend vor-
hersehbare Zahlungsstrome
resultieren.

Diese Art der ,Verpackung*
ist gerade fiir viele Profis hoch-
attraktiv. ,Family Offices wa-
ren die ersten, die nach der
Lehman-Krise im Jahr 2009
nach Verbriefungs-Losungen
suchten; um ihr Vermégen in

Rolf Girsch, Direktor bei Oaklet
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insolvenzgeschiitzte Wertpa-
pierformate zu bringen, er-
gianzt Ulbrich. Oaklet lieferte
die entsprechenden Produkte,
denn Verbriefungen eignen
sich vor allem fiir Alternative
Investments und exotische
Strategien. ,Family Offices
konnen durch die Besetzung
solcher Nischen einen Rendi-
tevorteil erwirtschaften. Die

Verbriefung spielt dabei eine
besondere Rolle, denn zahlrei-
che Alternative Investments
sind oft nicht reguliert, ande-
rerseits bendtigen gerade insti-
tutionelle Kunden hochregu-
lierte Produkte.“

Der Verbriefungsmarkt hat
daher nach Ansicht von Girsch
und Ulbrich noch ein grolles
Potenzial. ,,Gerade im Finanz-
markt werden die Rahmenbe-
dingungen immer wieder an-
gepasst. Da die Strategien der
Family Offices langfristig aus-
gerichtet sind und sich die Ver-
mogenswerte nicht so schnell
verdndern lassen, hilft die
richtige Verpackung®, skizziert
Rolf Girsch.

»Verbriefungen sind gerade
auch in Zukunft so etwas wie
ein Transmissionsriemen zwi-
schen den Kunden, die hoch-
regulierte Produkte bendotigen
(etwa Versicherungen), und
Family Offices, die nach inte-
ressanten Renditen suchen
und die hierfiir aber zum Bei-
spiel auf Regulatorik in Teilen
verzichten kénnen.“

DEUTSCHE OPPENHEIM
Family Office

FOS STRATEGIE-
FONDS NR. 1

FOS RENDITE
UND NACHHALTIGKEIT

FQS
PERFORMANCE
UND SICHERHEIT

Die FOS-Fonds der Deutschen Oppenheim
Family Office AG

Private Anleger, Stiftungen und Non-Profit-Orga-
nisationen kénnen ihre wichtigen gesellschaftli-
chen Ziele und Projekte auf Dauer nur sicher-
stellen, wenn ihr Verm&gen nicht wegschmilzt
- zum Beispiel durch Inflation oder falsche An-
lagepolitik. Es gilt, trotz des anhaltend niedrigen
Zinsumfelds Risiken zu reduzieren und gleichzei-
tig ausreichend Ertrdge zu generieren.

Die drei erfolgreichen »FOS-Fonds« (FOS steht
fir Family Office Strategie) bieten diesen Investo-
ren Zugang zu einem mehrfach ausgezeichneten
Vermdgensverwaltungsansatz, der sich an einem
disziplinierten Investmentprozess, an strengen
Qualitatskriterien in der Einzeltitelauswahl und
bei zwei Fonds an der Bertcksichtigung von
Nachhaltigkeitskriterien orientiert. Ausfihrliche
Informationen unter
www.deutsche-oppenheim.de.

Die Vermdgensverwaltung der Deutschen Op-
penheim wurde mehrfach mit Bestnoten ausge-
zeichnet. Das Handelsblatt schrieb zuletzt im
August 2015: , Aufgestiegen zu den Besten ist
der Fonds FOS Rendite und Nachhaltigkeit” des
Deutschen Oppenheim Family Office.”

FOS STRATEGIE-FONDS NR. 1 (WKN: DWSOTS):
Das dynamische Anlagekonzept des FOS Strate-
gie-Fonds Nr. 1 hat zum Ziel, gleichermaBen von
Marktbewegungen zu profitieren und aktives
Risikomanagement zu betreiben. Das Konzept
richtet sich an langfristig orientierte Anleger.

Die Deutsche Oppenheim Family Office AG
setzt hierflr im Rahmen der Fondsberatung auf
eine dynamische Diversifikation — nicht nur tber
Anlageklassen, sondern insbesondere auch tber
innovative Anlagestile —, die im Zeitablauf verifi-
ziert und gegebenenfalls angepasst wird.

FOS RENDITE UND NACHHALTIGKEIT
(WKN: DWSOXF):

Dieser Fonds bietet der wachsenden Zahl
nachhaltig orientierter Anleger eine komforta-
ble und werthaltig ausgerichtete Investment-
|6sung. Zu diesem Zweck hat die Deutsche
Oppenheim Family Office AG in Zusammen-
arbeit mit dem unabhangigen Analysehaus

oekom research AG ein zweistufiges Verfahren
entwickelt: Im ersten Schritt durchlauft jedes
Investment einen Nachhaltigkeitsprozess anhand
klar definierter und transparenter Kriterien. Im
zweiten Schritt erfolgt dann die Auswahl durch das
Portfoliomanagement im Rahmen eines bewahr-
ten Investmentprozesses.

Neben der Umsetzung von Nachhaltigkeitskrite-
rien strebt der ,FOS Rendite und Nachhaltigkeit”
eine verlassliche Rendite nach Kosten bei gleich-
zeitiger Eingrenzung der Volatilitét an. Diese
Investmentlésung ist deswegen fur Stiftungen
und Kirchen besonders attraktiv.

FOS PERFORMANCE UND SICHERHEIT
(WKN: A1JSUZ):

Auch der,FOS Performance und Sicherheit”
investiert nachhaltig und bietet mit seinem per-
manenten, systematischem Risikokonzept einen
Extra-Schutz des Fondsvermégens vor plétzlich
auftretenden Finanzmarktturbulenzen.

Mit seinem intelligenten Dreiklang aus Risikore-
duzierung, Rendite und Nachhaltigkeit richtet
sich der Fonds insbesondere an Stiftungen und
andere Non-Profit-Organisationen, fur die zwei
Ziele besonders wichtig sind: realer Kapitalerhalt
sowie die Erwirtschaftung von Ausschittungen.
Die Titelselektion erfolgt u.a. unter Berlcksich-
tigung der mit oekom research AG definierten
Nachhaltigkeitskriterien.

Durch die Steuerung von Marktpreisrisiken
(Overlay Management) soll das gesamte Fonds-
vermégen gegen einen annualisierten Wertver-
lust von mehr als 5 % abgesichert werden (keine
Garantie).

Deutsche Oppenheim Family Office AG

Doris Marzluft

Direktorin Portfoliomanagement

Keferloh 1A

85630 Grasbrunn

Telefon: +49 (0) 89 45 69 16-14

Fax: +49 (0) 89 45 69 16-16

Email:  doris.maerzluft@deutsche-oppenheim.de
Internet: www.deutsche-oppenheim.de
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Einmal rund um die Welt

Globalisierung berthrt auch private Bereiche: Menschen bewegen sich zwischen verschiedenen Landern und Kulturen - und damit auch
zwischen verschiedenen Steuer- und Rechtssystemen. Fur Family Offices ist das eine Herausforderung.

VON MATTHIAS VON ARNIM

Die Firma in Diisseldorf, Betei-
ligungen und Niederlassungen
in den USA, Frankreich, Irland
und China, die Finca auf Mal-
lorca und zwei der drei Kinder
im Ausland verheiratet. Fiir
grofere Unternehmer-Famili-
en ist das kein ungewdhnliches
Setting. Globalisierung bedeu-
tet eben nicht nur, dass Waren,
Geld und Dienstleistungen
rund um den Globus schwir-
ren. Es bedeutet zwangslédufig,
dass die Menschen internatio-
naler agieren - auch privat.
War das frither eher die Aus-
nahme, sind es heute immer
mehr vermogende Familien,
die auch privat in Vermogens-,
Rechts- und Steuerfragen in-
ternational denken miissen.
,Fir Unternehmerfamilien
ist die Internationalisierung
eine grofartige Chance und
oftmals eine Bereicherung des
eigenen Lebens“, sagt Lothar
Siemers, Partner bei PwC.
»Wenn sich eine Familie privat

auf internationalem Terrain
bewegt, hat das allerdings oft
auch erhebliche rechtliche
und steuerliche Auswirkun-
gen“, so Siemers.

So sollten etwa vermégende
Eltern, die ihren Nachkommen
im Ausland Geld, Immobilien
oder gar Firmenanteile verma-
chen wollen, vorher abkldren,

Lothar Siemers, Partner bei PwC
in Deutschland roto: pwc

in welcher Form sich beispiels-
weise das Erbrecht des Ziellan-
des von deutschem Recht un-

unter Umstdnden eine erhebli-
che Wegzugsteuer zahlen, da
der deutsche Fiskus einen fik-

terscheidet. tiven Beteili-
,2Gerade zwi- _FiirUnternehmer- gungsverkauf
schen den ang- T - annimmt.
loamerikani- famlllep Ist (_lle Rechtzeitige
schen Lindern Internationalisie- und  grenz-
und den meis- rung eine gro[;artige tiberschreiten-
ten kontinen- Chance” de Steuerpla-

taleuropai-

schen Lindern

unterscheidet sich das Zivil-
recht in sehr wesentlichen
Punkten®, erklart Lothar Sie-
mers. So sei es beispielsweise
aus deutscher Sicht nicht un-
bedingt sinnvoll, Teile des Ver-
mogens in GroBbritannien in
einen Trust zu investieren, der
wiederum Immobilien in
Deutschland erwerben soll.
,Trusts werden in Deutschland
nicht als juristische Person
anerkannt“, so Siemers.

Als weiteres Beispiel nennt
er einen Vater, der seinem in
den USA lebenden Sohn einen
GmbH-Anteil vererbt. ,Der
Erbe muss in solch einem Fall

nung ist hier
ratsam®, er-
klédrt Siemers.

Uberhaupt seien im Zusam-
menhang mit den Vereinigten
Staaten etliche Besonderhei-
ten zu beachten. Denn US-
Biirger sind grundsitzlich in
den USA steuerpflichtig — ganz
gleich, wo sie leben. Zwar wer-
den die Steuern, die im Aus-
land gezahlt werden, ange-
rechnet, um eine Doppelbe-
steuerung zu vermeiden. Doch
der administrative Aufwand
besteht fiir jeden Einzelnen
trotzdem. Ein Leben lang.
,Wenn Kinder deutscher El-
tern in den USA geboren wer-
den, erhalten sie die US-

Staatsbiirgerschaft.  Solange
sie diese — sofern sie noch kon-
nen - nicht aufgeben, sind sie
fortan auch immer in den USA
steuerpflichtig, selbst wenn sie
zusammen mit ihren Eltern
nach Deutschland zuriickkeh-
ren und vielleicht nie mehr in
den USA leben®, klart Siemers
auf.

Als Berater im Rahmen eines
Family Office-Mandats sei es
deshalb die Aufgabe der
Rechts- und Steuerberater,
ihre Mandanten auf die Kom-
plexitdt grenziiberschreiten-
der Sachverhalte aufmerksam
zu machen und angemessene
Losungen zu erarbeiten. Ein
Vorteil international agieren-
der Berater wie PwC ist dabei
das den Globus umspannende
Netz an spezialisierten Part-
nern. Weltweit arbeiten allein
bei der Rechtsanwaltsgesell-
schaft PwC Legal 2500 Anwiélte
in 85 Lindern. In der Steuerbe-
ratung der PwC Wirtschafts-
priifungsgesellschaft sind es
noch einmal deutlich mehr.

,In unserem globalen Priva-
te Wealth Netzwerk kennen wir
uns sehr oft nicht nur vom Te-
lefonieren, sondern aufgrund
regelmiliger Treffen und ar-
beiten entsprechend eng zu-
sammen®, erzdhlt Lothar Sie-
mers. Solche internationale
Vernetzung wird fiir Family Of-
fices immer wichtiger. ,Wenn
Sie nicht jeweils Spezialisten in

US-Biirger sind
grundsatzlichinden
USA steuerpflichtig
- ganz gleich, wo sie
leben

den betreffenden Landern be-
fragen konnen, wird es schnell
schwierig”, sagt Siemers. Zum
einen seien oft Erbschaftsfra-
gen und Eigentumsverhaltnis-
se anders zu behandeln als in
Deutschland. Zum anderen le-
gen vermogende Familien sehr
viel Wert darauf, dass ihre Mit-
glieder ihren steuerlichen Ver-

pflichtungen weltweit nach-
kommen. ,Es ist kein Geheim-
nis, dass die Steuerbehérden
insbesondere der Industrie-
staaten international immer
besser  zusammenarbeiten.
Gerade vermogende Familien
diirfen hier keine Risiken ein-
gehen. Die wichtigen Fragen
miissen erkannt, gelost und
nachvollziehbar dokumentiert
sein“, so Siemers.

Selbst innerhalb Europas ist
das schon eine Herausforde-
rung. Denn so einig sich die
Européer darin sind, dass Steu-
ern zu zahlen sind, so uneinig
sind sie sich, wenn es darum
geht, europaweite Standards
zu schaffen. So ist das seit 1993
angestrebte einheitlich gelten-
de europdische Umsatzsteuer-
recht immer noch nicht umge-
setzt. Seit nunmehr fast 23 Jah-
ren gilt immer noch eine Uber-
gangsregelung. Vielleicht
schafft es ja die ndchste Gene-
ration. Wer generationeniiber-
greifend agiert, plant solche
Unwigbarkeiten ein.

Dienstleistungen: Spezialisierte Generalisten

Multi Family Offices, wie
jenes der inhaberge-
fuhrten Privatbank
Pictet, koordinieren als
Generalist die Vermo-
gen reicher Familien.
Das Unternehmen pro-
fitiert zugleich doppelt
vom Trend zur Speziali-
sierung.

VON MATTHIAS VON ARNIM

Im Stillen wachsen. So konnte
man die Entwicklung einer
sehr diskreten Branche be-
schreiben: Family Offices. Da-
bei handelt es sich um Verwal-
ter grolBer Vermogen, die sich
ausschlielich auf die indivi-
duellen Anlagewiinsche ihrer
Klientel konzentrieren und da-
bei nicht denselben regulatori-
schen Vorschriften unterliegen

wie Pensionskassen oder Stif-
tungen.

Die Dienstleistungspalette
von Family Offices reicht oft
weit tiber das hinaus, was klas-
sische  Vermogensverwalter
leisten. Denn die Kundschaft
ist anspruchsvoll. Nicht selten
—so verrdt es schon der Name
der Dienstleistung — sind es
vermdégende Familienverbun-
de, die Teile ihres Vermogens
oder zuweilen auch die kom-

Unser Beitrag zur
Wertediskussion: Unsere
wichtigsten Werte
stehen nicht in der Bilanz.

plette Verwaltung in die Hinde
eines externen Family Office
legen. Interessenkonflikte zwi-
schen verschiedenen Famili-
enzweigen, Erbfolgeregelun-
gen, steuerliche Beriicksichti-
gung von unterschiedlichen
Wohnorten in verschiedenen
Landern wollen beriicksichtigt
sein.

Und vor allem muss eine ge-
meinsame Anlagepolitik ge-
funden werden, der alle Mit-

Unsere wichtigsten Werte sind Unabhangigkeit, Unternehmergeist und Menschlichkeit.

Sie sind Basis unserer Arbeit und Grundlage der Erfolge unserer Kunden. Und einer

naheren Betrachtung wert: Metzler Private Banking, Geschaftsstelle Koln-Dusseldorf, Burg

Etgendorf, 50181 Bedburg/Erft, Telefon (022 72)4099-0, private-banking-kd@metzler.com,

www.metzler.com

Unabhdingig seit 1674

METZLER

Private Banking

Vermoégende Familien haben zwar gewisse Renditeerwartungen, sind
aber eher risikoavers. Sie bevorzugen als Anlageziele am Markt etab-

lierte Unternehmen.

glieder zustimmen kénnen.
Family Offices sind deshalb
manchmal auch politische In-
stanzen innerhalb groRer, ver-
mogender Familienclans.
»Bankdienstleistungen im wei-
testen Sinne wie etwa der Kauf
und Verkauf von Wertpapieren
machen bei der Betreuung von
grolen Vermégen oft nur ei-
nen Teil der Arbeit aus®, sagt
Armin Eiche, Leiter des Wealth
Managements der Pictet-
Gruppe in Deutschland.

Der Schweizer Vermégens-
verwalter Pictet hat sich in den
vergangenen Jahrzehnten zu
einem der fiihrenden unab-
héngigen Anbieter von Family
Office Dienstleistungen entwi-
ckelt. Das Unternehmen berdt
seine Kunden von der Entwick-
lung einer strategischen Anla-
gepolitik bis hin zu taktischen
Anlageentscheidungen sowie
bei der Auswahl der Assetklas-
sen und der geeigneten Mana-
ger. Reporting und Invest-
ment-Controlling gehoren da-
bei fiir Multi Family Offices zu
den Kernaufgaben: Denn
schlieBlich sollten im Idealfall
die einzelnen Anlage-Ent-
scheidungen aufeinander ab-
gestimmt sein und zueinander
passen.

»In diesem Punkt hat sich die
Branche in den vergangenen
Jahren sehr verdndert®, sagt
Armin Eiche. ,Frither war es
eher so, dass die Familien viel-
leicht drei oder vier Banken ge-
geneinander antreten lieBen
und ihnen jeweils einen Teil ih-
res Vermogens zur Verwaltung
anvertrauten®, so Eiche. Deren

FOTO: THINKSTOCK/ZHUDIFENG

Ergebnisse wurden regelmallig
miteinander verglichen, der
Verwalter mit der schwichsten
Performance wurde ausge-
tauscht.

Mittlerweile habe man sich
von dieser Praxis weitestge-
hend verabschiedet. ,Heute
suchen wir als Multi Family Of-
fice fiir jede Anlageklasse die
besten Spezialisten heraus,
ubertragen ihnen die Verant-
wortung nur fiir jeweils diesen
einen Bereich und sorgen als

Ein Spezialgebiet,
beidemPictet selbst
zuden fithrenden
Beratern gehort, ist
Private Equity

Koordinator dafiir, dass die
Vorgaben fiir die Anlagepolitik
der Familie eingehalten wer-
den“, so Eiche. Die Ergebnisse
dieser Vorgehensweise seien
deutlich besser. Das habe sich
in den vergangenen Jahren im-
mer wieder bestatigt.

Ein Spezialgebiet, bei dem
Pictet selbst zu den fithrenden
Beratern gehort, ist das Thema
Private Equity, das immer
mehr an Bedeutung gewinnt:
Laut einer aktuellen Studie des
Bayerischen Finanz Zentrums
betrachten mittlerweile {iber
die Hélfte der Family Offices
solche Investitionen in nicht
bérsennotierte Unternehmen
als sehr wichtig. Kein Wunder:
Die Bedeutung von Zins-Anla-
gen nimmt ab. Die Renditen
von Rentenpapieren mit hoher

Armin Eiche, Leiter des Wealth
Managements der Pictet-Gruppe

in Deutschland FOTO: PICTET

Bonitédt bewegen sich mittler-
weile nicht selten im negativen
Bereich. Die Renditeerwartun-
gen an Private Equity-Investi-
tionen sind der Studie zufolge
mit zehn bis 20 Prozent pro
Jahr deutlich sportlicher. Pictet
positioniert sich hier als erfah-
rener Spezialist und punktet
mit seinem dichten Netzwerk
und guten Kontakten in die
Private Equity-Branche.

»Wir sind schon aufgrund
unserer langjahrigen Erfah-
rung und Grofe als Partner ge-
fragt und koénnen unseren
Kunden Zugang verschaffen zu
Investitionen in Beteiligungs-
fonds, die einzelnen Anlegern
in der Regel verschlossen blei-
ben*, sagt Eiche.

Pictet betreut alleine im Seg-
ment der Family Offices mehr
als 150 Familien mit einem Ge-
samtvermogen von rund 57
Milliarden Euro. Man hat ei-
nen Namen in der Branche.
Der Name offnet Tiiren und
Moglichkeiten fiir die vermo-
gende Kundschaft.

Trotz ihrer hohen Renditeer-
wartungen ist diese zumindest
im deutschsprachigen Raum
tibrigens laut erstaunlich risi-
koavers: Wenn es um Unter-
nehmensbeteiligungen geht,
bevorzugen die Familien laut
der Studie des Bayerischen Fi-
nanz Zentrums als Anlageziele
bereits am Markt etablierte
Unternehmen.

Start-Up-Unternehmen und
Turn-Around-Kandidaten sind
weniger gefragt. In den Lofts
der Berliner Griinder-Szene
mit ihren oft marktschreieri-
schen  Wachstums-Verspre-
chen etwa wird man wohl sel-
tener das Kapital reicher Fami-
lien finden als in solide gefiihr-
ten Mittelstandsfirmen in Diis-
seldorf, Mannheim oder auch
im Mittleren Westen der USA.
Man will zwar wachsen. Aber
eher im Stillen.
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Vermogenscontrolling als
Baustein des Erfolgs

3
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Vertrauen ist ein grundlegender Bestandteil bei jeder Beziehung zwischen Family Office und Mandant. Aber professionelle Kontrolle schadet
auch nicht. Warth & Klein Grant Thornton hat dafiir die Dienstleistung .Vermoégenscontrolling” am Markt etabliert. roto: THINKSTOCK/SEEWHATMITCHSEE

Die Geldanlage wird
nicht einfacher, auch
nicht fur sehr vermo-
gende Familien. Des-
halb kommt es darauf
an, die Entscheidungen
von beispielsweise Ver-
mogensverwaltern kri-
tisch zu hinterfragen
und aus den Ergebnis-
sen Schlusse fur die Zu-
kunft zu ziehen.

VON PATRICK PETERS

Diversifikation, Rendite-Risi-
ko-Profile, professionelles As-
set Management, strategische
Marktsicht, steuerliche Struk-
turen: Bei der Verwaltung ei-
nes (grolen) Vermogens
kommt es auf zahlreiche Ele-
mente an, soll es langfristig ge-
sichert werden und stabile
Ausschiittungen generieren.
Dabei spielt nattirlich das Ver-
trauen des Vermogensinha-
bers in seinen oder seine Ver-
mogensverwalter eine wichti-
ge Rolle. Aber eine regelméagRi-
ge, unabhidngige Kontrolle
schadet auch nicht, wie man
bei der Diisseldorfer Wirt-
schaftspriifungsgesellschaft

Warth & Klein Grant Thornton

-Wir spielen
nicht mit,
sondern bewerten
die Vorgdnge"

JorgEigelshoven
Warth & Klein

weill. Die Kanzlei hat zu die-
sem Zweck fiir private Man-
danten die Dienstleistung
»Vermogenscontrolling“  ge-
schaffen und zdhlt mit dem
Produkt laut eigenen Angaben
zu den fiihrenden bankenun-
abhingigen  Anbietern in
Deutschland, auch aufgrund

selbst programmierter und
kontinuierlich  weiterentwi-
ckelter Systeme.

,Mit dem Vermdgenscon-
trolling bauen wir ein systema-
tisches Eigentiimer-Informati-
onssystem fiir Vermogensin-
haber auf, das diese regelmé-
Big tiber den Stand und die
Entwicklung ihrer wirtschaftli-
chen Aktivititen, Vermogens-

anlagen und Verpflichtungen
informiert“, sagt Jorg Eigelsho-
ven. Der Senior Partner ist
Steuerberater ~und  Wirt-
schaftspriifer und leitet den
Bereich ,Private Finance“, zu
dem auch das Vermogenscon-
trolling gehort. Die Kernleis-
tungen umfassen dabei regel-
maéRig vier Bereiche. ,Wir kon-
trollieren, ob die Anlagerichtli-
nien der Familie eingehalten
werden, ob die Vermdogensver-
waltung tatsdchlich erfolg-
reich ist, ob die Kostenstruktu-
ren in Ordnung sind und iiber-
priifen die Steuerdokumenta-
tion.“

Gerade letz-

winne bei Fremdwédhrungsan-
lagen werden wie VerduRe-
rungsgewinne besteuert und
miissen vom Steuerpflichtigen
selbst berechnet werden. Ent-
steht dadurch ein Fehler bei
der Veranlagung in Hohe
30.000 Euro, kann das bereits
strafrechtliche Konsequenzen
haben, auch wenn die Steuer-
erkldrung guten Gewissens er-
stellt wurde.“ Warth & Klein
Grant Thornton nehme in sol-
chen Konstellationen die Rolle
des unabhidngigen Beraters
ein, der fehlerfreie Steuererkla-
rungen erméglicht, die natio-
nale und inter-
nationale Ge-

terer Bereich Vern_?ogensa_nlagen setzgebung im
werde immer koénnen einen Auge  behilt
wichtiger, be- umfangreichen und offen in
tont Jorg Ei- die Diskussion
gelshover%. Zahlunggverkehr bei schwieri-
Und  dabei auslosen gen  Punkten
gehe es weder tritt.

um Schwarz-

geld noch um Steuersparmo-
delle, sondern um Rechtssi-
cherheit bei der Steuererkld-
rung. Dafiir gibt der Experte
ein Beispiel. ,Wechselkursge-

Jorg Eigels-
hoven bezeichnet seine Gesell-
schaft beim Vermoégenscon-
trolling als eine Art Schieds-
richter. ,Wir spielen nicht mit,
sondern bewerten die Vorgin-

Jorg Eigelshoven ist Senior Partner, Steuerberater und Wirtschafts-

priifer bei Warth & Klein Grant Thornton.

FOTO: WKGT

ge und fassen die Informatio-
nen zusammen, um die Auf-
merksamkeit des Vermégens-
inhabers auf mogliche fragli-
che Punkte zu richten. Unsere
Aufgabe ist weder die Vermo-
gensverwaltung noch die Steu-
er- oder Rechtsberatung. Sehr
wohl aber hinterfragen wir die
Entscheidungen der jeweiligen
Berater im Sinne des Eigentii-
mers und gehen dabei immer
auch in die Details.“

Das hei§t konkret: Hat ein
Vermogensverwalter mit ei-
nem sehr Aktien-orientierten
Ansatz trotz einer allgemein
guten Marktentwicklung ein
schlechtes Jahr hingelegt, ana-
lysieren die Vermdgenscon-
troller die Einzel-Investments,
um festzustellen, wie es zu der
schlechten Performance ge-
kommen sein konnte. Ein Er-
gebnis kann dann sein, dass
die falschen Aktien ausgewdhlt
wurden. ,Dies teilen wir dann
dem Vermogensinhaber mit,
damit er seine Konsequenzen
daraus ableiten kann. Ziel ist
es, ihm die notwendigen Infor-
mationen an die Hand zu ge-
ben, damit er Folgeinvestitio-
nen besser strukturieren
kann“, sagt Senior-Partner Ei-
gelshoven.

Oder das Cash Flow-Repor-
ting: Vermogensanlagen kon-
nen einen umfangreichen
Zahlungsverkehr auslésen, der
strukturiert, tiberpriift und do-
kumentiert werden muss. Aus
der Zeichnung von Beteiligun-
gen, aus Zusagen von Darlehen
oder laufenden Projekten im
Immobilienbereich  ergeben
sich Zahlungsverpflichtungen,
die in einer Cash Flow-Planung
aufzunehmen sind, um die Li-
quiditat im Griff zu behalten.

Jorg Eigelshoven betont,
dass Warth & Klein Grant
Thornton mit dem Vermo-
genscontrolling keinen der ty-
pischen Berater vom Tisch
drédnge. ,Vermogende Familien
haben schon allein wegen des
meist unternehmerischen
Kontextes versierte Steuerbe-
rater, Wirtschaftspriifer und
Rechtsanwilte an Bord. Das
soll auch immer so bleiben.
Wir werden direkt vom Vermo-
gensinhaber  hinzugezogen,
um Spezialthemen und Ent-
scheidungen kritisch zu hin-
terfragen, nichtals allgemeiner
Ratgeber.“

Millionar ist nicht gleich Millionar

(jma) Es gibt viele Studien und
sogar Rankings iiber die Rei-
chen dieser Welt. Viele davon
stimmen allerdings nicht. Ei-
ner, der es wissen muss, ist der
Diisseldorfer Vermogenspsy-
chologe Professor Dr. Thomas
Druyen, der an der Sigmund
Freud Privat Universitdt in
Wien das ,Institut fiir Verglei-
chende Vermogenskultur und
Vermogenspsychologie“ fiihrt
und seit einem Jahr diverse Fi-
nanz- und Wirtschaftsforen
der Rheinischen Post mit sei-
nem Expertenwissen begleitet.

Weltweit gibt es seinen For-
schungen zufolge rund 1.800
Milliardére, davon leben rund
130 in Deutschland. , Aber da-
von sind sicherlich rund 100
der breiten Offentlichkeit nicht
bekannt“, erldutert Druyen.
Sein Institut hat seit der Griin-
dung des Lehrstuhls im Jahr
2007 vielfaltiges Hintergrund-
wissen tiber die Reichen dieses
Planeten zusammengetragen.
Der Professor selbst hat dabei
personlich mit tiber 100 Milli-
arddren und mehreren hun-
dert Millionédren gesprochen —
intensiv und absolut vertrau-
lich. Die vielen Vorurteile, die
der Volksmund iiber die Super-
reichen pflegt, sieht er nach
seinen Forschungen nicht be-
stdtigt.

Milliarddren erdffnet das
viele Geld zwar einen hoheren

g

Der Diisseldorfer Vermogenspsychologe Professor Dr. Thomas

Druyen

Gestaltungsspielraum, aber Si-
cherheit konnen auch sie sich
nicht kaufen. ,Deshalb fiihlen
sich viele Reiche auch unsi-
cher”, bekriftigt der Diissel-
dorfer Professor. Und sie ha-
ben, gerade hier in Deutsch-
land, Angst vor Vermdgensver-
lust. AulRerdem sind Millionére
vollig unterschiedlich: Zwi-
schen dem Vermogenden in
den USA, dem in Deutschland
oder asiatischen Selfmade-
Reichen klaffen Welten. Cha-
rakter, Familienverhéiltnisse,
Religiositdt, Unternehmens-
branche, politische Kultur -
die Unterschiede sind oft so
gro und schillernd wie die
verschiedenen Biografien die-
ser Menschen. Wer sich fiir die
Psychologie der Reichen und

FOTO: MICHAEL LUBKE

weitere Forschungsergebnisse
interessiert, dem empfehlen
wir drei Biicher von Professor
Thomas Druyen, die in den
letzten Jahren entstanden
sind.

Buch 1: Vermogenskultur.
Verantwortung im 21. Jahr-
hundert (Jahr 2011, 313 Seiten,
27,99 Euro)

Buch 2: Krieg der Scheinhei-
ligkeit. Plddoyer fiir einen ge-
sunden Menschenverstand
(Jahr 2012, 288 Seiten, 24,90
Euro)

Buch 3: Drei Generationen
im Gespréch — Eine Studie zum
intergenerativen Zukunftsma-
nagement (Jahr 2015, 230 Sei-
ten, 34,99 Euro, E-Book 26,99)

Auf die richtige Verpackung

kommt es an!
Kompetent. Sachlich. Punktgenau.

Die Oaklet GmbH ist ein Spezial-Dienstleister fiir Family-
Offices, Banken, Pensionskassen und Versicherungen.

Seit uber 10 Jahren stellen wir unseren Kunden individuelle
Produktformate zur Verfugung, die jeweils zielgerichtet auf die
Bedurfnisse zugeschnitten sind. Als inhabergefiihrtes Unternehmen
liegt unsere Starke insbesondere darin, die individuellen auf-
sichtsrechtlichen, steuerrechtlichen und administrativen Vorgaben
in jedem Einzelfall neu in den Fokus zu stellen.

Wir sind Ihr Ansprechpartner, wenn Sie fir sich oder fur lhre
Kunden vor der Wahl eines geeigneten Produktformates stehen,
um bestehende oder geplante Kapitalanlagen in |hr jeweiliges
Anlageuniversum zielgerichtet einzubinden.

fresh

financial
solutions

info@oaklet.de = www.oaklet.de

Oaklet GmbH
Bettinastrasse 61

60325 Frankfurt am Main
Tel: +49 69 7680 585-0
Fax: +49 69 7680 585 20
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Dr. Thomas Riischen,
Deutsche Oppenheim

Die_]‘eilnehmer
im Uberblick

B. Metzler seel. Sohn & Co. KGaA
Tobias Graf von Bernstorff

Tobias Graf von Bernstorff,
Bankhaus Metzler

Deutsche Oppenheim Family Office AG
Dr. Thomas Riischen

Ernst & Young GmbH Wirtschaftspriifungsgesell-
schaft

Peter Brock, Executive Director, Leiter Family Office
Services

FERIAG
Frank W. Straatmann

LOHR + COMPANY GmbH Wirtschaftspriifungsge-
sellschaft

Prof. Dr. Jorg-Andreas Lohr, Dr. Maximilian A. Werk-
miiller

Oaklet GmbH
Rolf Girsch

Pictet & Cie (Europe) S.A.
Armin Eiche

PricewaterhouseCoopers AG Wirtschaftspriifungs-
gesellschaft (PwC)

Dr. Claudia Kliimpen-Neusel, Rechtsanwdltin/Steuer-
beraterin, Director Tax & Legal

Sigmund Freud Privatuniversitit Wien Paris
Prof. Dr. Thomas Druyen

Warth & Klein Grant Thornton AG Wirtschaftsprii-
fungsgesellschaft
Jorg Eigelshoven

Moderation
José Macias, Jiirgen Grosche, Dr. Patrick Peters

Peter Brock,
Ernst & Young

Frank W. Straatmann,
Feri

Prof. Dr. Jorg-Andreas Lohr,
Lohr + Company

Dr. Maximilian A. Werkmiiller,
Lohr + Company

Rolf Girsch,
Oaklet

Vermogende Familien: Die Begleit

Sie sind oft geheimnisumwittert wie ihre Mandanten: Family Offices begleiten, wie der Name sagt, sel

Auf Einladung der Rheinischen Post waren Vertreter filhrender Hauser zusammengekommen, um beim 1. RP-Finanzforum ,,Family Offices” liber die Hintergriinde, Ansdtze und Herausfordert

Hintergrund arbeitenden Spezialisten ist.

VON JURGEN GROSCHE

Beim 1. RP-Finanzforum ,Fa-
mily Offices“ gaben Vertreter
fithrender Hauser einen exklu-
siven Einblick in ihre Welt. Was
ist das Besondere an den meist
verschwiegen im Hintergrund

arbeitenden Spezialisten? Was
unterscheidet sie von (Privat-)
Bankiers oder Vermdégensver-
waltern?

Sie arbeiten als ,trusted ad-
visors“, als vertrauenswiirdige
Berater und betrachten die
Dinge ,, mit den Augen des Ver-

Mehr erkennen.
Mehr erreichen.

Seit Uber 25 Jahren bietet
FERI als erster unabhangiger

Anbieter in Deutschland fir
private und institutionelle Anleger

ein einzigartiges Konzept:

Erstklassiges Vermdgensmanagement
mit eigenstandigem Research — fiir

maximalen Uberblick und groRtmdgliche

Anlagesicherheit.

FERI AG Haus am Park

Rathausplatz 8 - 10 ¢ 61348 Bad Homburg v.d.H.
Tel.: +49 (0)6172 916-0

info@feri.de ¢ www.feri.de

mogenden, nicht der Bank®,
erkldrt Dr. Maximilian A. Werk-
miiller (Lohr + Company). Die
Familien haben héufig einen
unternehmerischen  Hinter-
grund. Ein Vertrauensverlust
gegeniiber Banken ldsst sie
gerne zu einer individuellen

"'"L

Betreuung wechseln, hat Dr.
Claudia Kliimpen-Neusel
(PwC) beobachtet. Mit steigen-
dem Vermdogensniveau suchen
sie zudem das Besondere.

Vom Wortsinne her ist das
Family Office ein Biiro, das
sich um Familienangelegen-

heiten kiimmert, definiert Dr.
Thomas Riischen (Deutsche
Oppenheim). Das kénne ne-
ben der Vermogensverwaltung
auch die Strategieberatung
oder Services wie Reisen- oder
Konzertkarten-Buchungen
umfassen.

Family Offices arbeiten als vertrauenswiirdige Berater und schauen durch die Brille ihrer vermoégenden
Kunden, nicht durch die beispielsweise einer Bank.

Auf das Vertrauen kommt

Family Offices geniel3en
ein besonderes Vertrau-
ensverhaltnis zu ihren
Kunden. Sie missen da-
rauf achten, das zu
rechtfertigen.

VON JURGEN GROSCHE

Eine Studie hat Prof. Dr. Tho-
mas Druyen tiberrascht. Der

sen dann zusammen mit ihren
Kunden die einengenden
Strukturen, was wiederum zu
Wachstum bei Family Offices
fiihrt.

Die Vertrauensbeziehung
zum Berater sei wichtiger als
der Name eines Institutes, be-
stdtigt Dr. Thomas Riischen
(Deutsche Oppenheim). Ver-
mogende wiirden gerne ein
Netzwerk von Vertrauensper-
sonen um sich scharen. Das sei

Vermogensforscher  erfragte allerdings auch eine Frage der
bei den Teil- Werte, fiigt To-
nehmern der Die Vertrauensbe- bias Graf von
Studie Vertrau- . Bernstorff

enskriterien, ziehung zum (Bankhaus

nach denensie  Berateristwichtiger Metzler) hinzu.
Berater beur-  g1g Jer Name eines ~ Vur Wenn Wer-
teilen. ,Ganz . te in einer Or-
oben fand sich Institutes ganisation hin-

das Kriterium
Charakter.”“ Of-
fenbar hétten die Vermogen-
den es hdufig mit Beratern zu
tun, die nicht so handeln kon-
nen, wie sie wollen. Sie verlas-

terlegt seien,
konnten auch
die einzelnen Berater danach
handeln. Dabei gehe es auch
darum, Interessenkonflikte zu
vermeiden, betont Graf von

Bernstorff: ,Vermogen verwal-
ten und die Verwaltung kon-
trollieren — das sollte strikt ge-
trennt sein.“

Einige Family Offices bieten
beide Dienstleistungen an,
zum Beispiel Pictet. ,Manche
Familien trennen das bewusst,
andere wollen hingegen auf
unsere Expertise in beiden Be-
reichen zuriickgreifen, sagt
Armin Eiche. Ahnlich bei
Deutsche Oppenheim. Fiir uns
ist es wichtig, eine eigene Ver-
mogensverwaltung zu haben,
um kompetent die Finanz-
mairkte beurteilen und ent-
sprechend handeln zu kon-
nen“, sagt Dr. Thomas Rii-
schen.

In der Praxis gebe es oft Ver-
mischungen zwischen Vermo-
gensverwaltung und Family
Office-Strukturen, ergianzt
Frank W. Straatmann (Feri).
,Hier sollte der Mandant auf
mogliche Interessenkonflikte
achten.” Interessenkollisionen



GA-SV08

FAMILY OFFICES

RHEINISCHE POST
FREITAG, 18. DEZEMBER 2015

ES

Wl

|

#
Armin Eiche,
Pictet

or im

—

-y

ir"tv:

A

Dr. Claudia Kliimpen-Neusel,
PWC

Ly,

Jorg Eigelshoven,
Warth & Klein

Hintergrund

r vermogende Familien, und das nicht nur bei der Geldanlage.

4

ingen zu diskutieren. Sie beantworteten unter anderem die Frage, was das Besondere an den meist verschwiegenim

Family Offices leisten dabei
anderes als Privatbanken, be-
tont Tobias Graf von Bernstorff
(Bankhaus Metzler). ,Wir sind
Privatbankiers klassischer Art,
wertebetont. Wir beschrianken
uns aufdie Ver-

beit. Da der Begriff — so Frank
W. Straatmann (Feri) — positiv
besetzt sei, wiirden ihn sich
auch Banken und Vermégens-
verwalter gerne umhingen.
Tatsdchlich  bestehe  die

Dienstleistung

mogensver- «Letztlichsetztsich der Family Of-
waltung {iber die klassische Fa- fices darin, zu
Generationen. R N . verstehen, was
Wenn wir da- I'I'Illy Office-Arbeit der Mandant
bei an unsere  aus drei Bereichen  braucht. Das
Grenzen kom- zusammen" reicht von der
men, helfen umfassenden
wir, spezielle Vermogens-
Dienstleister zu finden, die analyseund anschlieBender
sich zum Beispiel um Struktu- -strukturierung  (inhaltlich,

rierungen des
kiimmern.“

,Letztlich setzt sich die klas-
sische Family Office-Arbeit aus
drei Bereichen zusammen®, so
Armin Eiche (Pictet): ,Der Fa-
mily Governance, der Invest-
ment Governance sowie der
operationellen  Governance.
Die Kunst liegt dabei in der Ge-
samtkoordination.“

Wenn Familien bei Fragen
der Governance (Steuerung)
beraten werden, dann sei das
klassische Family Office-Ar-

Vermogens

2S dinl

seien ein grofles Thema in der
Finanzwelt, bestdtigt Jorg Ei-
gelshoven (Warth & Klein
Grant Thornton). Banken hét-
ten héufig Vertriebsvorgaben,
doch davon seien auch Family
Offices betroffen.

Generell gehe es um die Fra-
ge, wie unabhingig ein solches
Office ist, fiigt Rolf Girsch
(Oaklet) hinzu. Insbesondere
wenn es um die Messbarkeit
der Arbeit gehe. Diese sei wich-
tig, solange sie nicht dazu fiih-

rechtlich, steuerlich), iiber die

verschiedenen Umsetzungs-

wege, Auswahl von Vermo-

gensverwaltern, dem Control-

ling bis hin zum Reporting.
Nach dem

FOTOS: ALOIS MULLER

steuert wurden, erklédrt Jorg Ei-
gelshoven (Warth & Klein
Grant Thornton). Als Familien
sich vermehrt von den Unter-
nehmensstrukturen trennten,
suchten sie neue Partner, die

ihre Liquiditat steuern.
Zusitzlicher Bedarfnach der
Dienstleistung kam durch die
Finanzkrise auf, ergédnzt Peter
Brock (Ernst & Young). Seit
2008 sind die Finanzmirkte
volatiler, die Renditen sind ge-
sunken. Unternehmer miissen
sich starker um alle ganzheitli-
chen Themen rund um die Fi-
nanzen kiimmern, das geben
sie dann gerne an die Family
Offices ab. Und nach einem
Unternehmensverkauf helfen
sie den Familien, eine neue
Identitdt zu finden und in die-
sem Sinne das

Zweiten Welt- Privatbankiersbe- Vermigen zu
krieg haben  geprinkensichauf  Vervalten zu
sich in . - erhalten und
Deutschland die Vermogens- auf die néchste
neue Vermo- verwaltung iiber Generation zu
genskerne he- Generationen ubertragen.
rausgebildet,

die zunéchst

aus Unternehmen heraus ge-

re, dass man sich dem Markt
blind unterwirft. ,Dies ermog-

Sinne der Familie sein muss.
Fazit: Transparenz und Mess-

licht dann kei- barkeit  sind
nen Blick gut fiir das Ver-
durch die Brille Gener_e“ geht trauen, darf
des Kunden es umdie Frage, aber nicht
beziehungs- wie unabhﬁngig dazu fiihren,
weise der Fa- - gin Family Officeist, % diecisent
milie, sondern . liche Werte in
durch die Brille sodie ExPerten den  Hinter-
des Marktes. grund riicken.“
Ein Family Of- Schliefllich

fice verhélt sich dann oppor-
tun, was nicht unbedingt im

Vermogensverwaltung und Family Office: Manche Kunden wollen
Dienstleistungen aus einer Hand, andere lieber eine klare Trennung.

strukturierten Family Offices
das Vermégen als Ganzes, also
auch hinsichtlich aufsichts-
rechtlicher, steuerlicher und
anderer Parameter. Damit sei-
en sie nicht kaum vergleichbar,
im Gegensatz zu Vermdégens-
verwaltern.

Dr. Claudia Kliimpen-Neu-
sel (PwC) meint daher, Family
Offices sollten nicht versu-
chen, einfach nur ein besserer
Vermogensverwalter zu sein,
sondern Dienstleistungen da-
ritber hinaus anbieten, die der
Kunde braucht.

Family Office - ein wichtiger, aber
ratselhafter Begriff

VON THOMAS DRUYEN

In der breiten Offentlichkeit,
aber auch unter Vermodgenden
selbst, ist das Family Office ein
Wort mit sieben Siegeln. Ge-
meinhin wird es als ein macht-
volles Privatvergniigen der Su-
perreichen verstanden. Diese
Deutung greift bei weitem zu
kurz und fiihrt zu irrefithren-
den Interpretationen. Solange
es Reichtum gibt, also seit Jahr-
tausenden, waren die materiell
extrem Begiiterten von Ratge-
bern, Arzten und anderen Ex-
perten umzingelt. Viele Jahr-
hunderte hindurch kamen
noch geistliche Wiirdentrager
hinzu. Auch der klassische alte
Bankier als Freund und Berater
der ganzen Familie gehorte in
diesen konzentrischen Kreis
der bezahlten Vertrauten.
Heutzutage sprechen wir
eher von Single und Multi Fa-
mily Offices. Ersteres ist mit ei-
nem unternehmerischen Pri-
vatsekretariat vergleichbar
und das zweite hat schon die
Struktur einer Privatbank, da
es sich zwingend um komplexe
Vermdogensvernetzungen han-
delt. Vor dem Hintergrund
komplizierter Finanzprodukte

und komplexer Finanzmérkte
ist die Notwendigkeit bei gro-
Ben Vermogen Ordnung und
Logik in die Uniibersichtlich-
keit zu bringen, vollkommen
nachvollziehbar und unver-
zichtbar.

Die Tatsache, dass sich leis-
tungsstarke Protagonisten, die
unternehmerisch erfolgreich
sind und viel Geld verdienen,
ohne Expertise und Rat in den
Wirren der Finanzbranchen
kaum zurechtfinden, zeigt,
dass wir in einer Benutzerwelt
angekommen sind. Wir kon-

nen die Dinge bestenfalls be-
dienen, aber verstehen, tun wir
sie nicht. Bald wird jeder Biir-
ger einen Berater brauchen,
um allein in weltlichen Dingen
eine Orientierung zu erhalten.

Vor diesem Hintergrund er-
halten diese mythischen Fami-
ly Offices noch eine ganz ande-
re Bedeutung. Als eng vernetz-
te Dienstleiter haben sie Ein-
fluss auf Vermogende, die fiir
einen GroRteil von Arbeitsplét-
zen verantwortlich sind. Die
sich zudem wirtschaftlich, ge-
sellschaftlich, politisch und

Professor Dr. Thomas Druyen ist Vermogens- und Zukunftspsycho-

loge

Kompliziertes erklaren

(jgr) Family Offices beschéfti-
gen sich mit komplexen Fra-
gen, in deren Losungssuche
vielfdltige Aspekte mit einflie-
Ben, um dann die Losung am
Ende punktgenau zu formulie-
ren.

Wie ihre Mandanten sind
auch die Aufgaben nicht mit
wenigen Federstrichen zu skiz-
zieren. Die Losung dieser kom-
plexen Fragestellungen erfor-
dert oftmals eine andere Sicht-
weise auf die Dinge, von daher
betrachten sie die Welt stark
durch die Brille der Kunden,

Family Office-Experten diskutie-
ren (iber die Digitalisierung.

sagt Rolf Girsch (Oaklet). Diese
stehen vor komplexen Aufga-
ben, die sie nicht alleine 16sen
kénnen. Prof. Dr. Thomas
Druyen (Sigmund Freud Pri-
vatuniversitat) sieht daher als
wichtigste Aufgabe der Family
Offices, Komplexitdt zu redu-
zieren. Die Spezialisten seien
»bezahlte Freunde®, sie bieten
als Dienstleistung eine ver-
trauensvolle Zusammenarbeit
an, dafiir zahlen die Mandan-
ten.

»Reduktion der Komplexitit
ist ein wichtiger Teil der Moti-

kulturell in prédgender Weise
einbringen. Es geht also kei-
neswegs nur um Reichtum und
dessen Vermehrung, sondern
um eine Vermdgenskompe-

~Heutzutage
sprechen wir
von Single
und Multi
Family Offices"

tenz und den Willen, Verant-
wortung zu iibernehmen, Mut
zu beweisen und konstruktive
Zeichen im Sinne der Gesell-
schaft zu setzen. Aus dieser
Sicht der Dinge kehren die ver-
meintlichen abgehobenen Pri-
vilegien auf den Boden der Tat-
sachen zuriick und werden ein
wichtiger Bestandteil unserer
aller Wirklichkeit.

Der Vermégenspsychologe Pro-
fessor Dr. Thomas Druyen st Di-
rektor des Instituts fiir Verglei-
chende Vermégenskultur und
Vermogenspsychologie ander
Sigmund Freud Privat-Universi-
tat Wien Paris und Griinder des
Instituts fiir Zukunftspsycholo-
gie und Zukunftsmanagement.

vation“, sagt auch Frank W.
Straatmann (Feri), dariiber hi-
naus gehe es darum, neben der
Professionalisierung, den Fa-
milien Arbeit abzunehmen.
Nachfolgenden Generationen
von Unternehmern sei die Ver-
mogensverwaltung oft zu viel,
die Arbeit nehmen die Family
Offices ab. Oder sie helfen den
Familien, das Vermégen sinn-
voll zu investieren. Neben Stif-
tungen kommen dabei nach-
haltige und sozial wirksame In-
vestments (Social Impact In-
vestments) in Betracht.

Asset Management
Wealth Management
Asset Services

verstehen etwas
von Geld.
Wie viele verstehen
Familien?

Frankfurt: +49 69 79 500 90

Munich:
www.pictet.com
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Die personliche Beziehun

Digitale Losungen hel-
fen bei der Aufberei-
tung von Daten und
Strategien. Aber sie
ersetzen nicht die Nahe
des Beraters zu seinen
Mandanten.

VON PATRICK PETERS

Das Verhiltnis von Family Of-
fices zu ihren Mandanten
zeichnet sich vor allem durch
zwei Merkmale aus: Vertrauen
und personliche Ndhe. Darin
sind sich die Teilnehmer des 1.
RP-Finanzforums ,Family Of-
fices“ einig. Und sind deshalb
auch tiberzeugt davon, dass
beispielsweise die Tendenzen

Familien
brauchenihre
Spezialisten
fiir die einzelnen
Bereiche

zur Digitalisierung in der Fi-
nanzindustrie keine allzu gro-
Ben Auswirkungen auf ihre
Branche haben werden.
»Vertrauen kann man nicht
digitalisieren®, ist sich Dr. Tho-
mas Riischen sicher (Deutsche
Oppenheim Family Offices).
Rolf Girsch von Oaklet weist
darauf hin, dass jeder Trend
auch einen Gegentrend habe —
das gelte fiir ihn auch bei der
Digitalisierung, sodass er die
personliche Beziehung im Fo-
kus sehe. Dabei wird er von
Professor Thomas Druyen
(Sigmund Freund Privatuni-
versitdt Wien Paris) sekun-
diert: ,Vertrauen erscheint mir
in vielen Zusammenhédngen
als das wichtigste Element. Die
Menschen glauben nicht mehr

e

steht im Fokus

Vertrauen kann man nicht digitalisieren: So bewerten die Experten aus Family Offices, Banken und Kanzleien die Debatte um die Digitalisierung, die die gesamte Beratungs- und Fi-
nanzindustrie ergriffen hat. Sie sehen darin keine Gefahr.

an Charts, sondern setzen auf
die Emotion.“ Ahnlich argu-
mentiert auch Dr. Claudia
Kliimpen-Neusel von Pricewa-
terhouseCoopers. Fiir sie gilt:
»Digitale Losungen helfen bei
der Aufbereitung von Daten
und Strategien. Die Entschei-
dung trifft aber weiterhin der
Mensch.“

Jorg Eigelshoven (Warth &
Klein Grant Thornton) betont,
dass Vermogende oftmals eine
andere Einstellung zur Privat-
sphire hitten als tibrige Teile
der Bevolkerung. ,Ihr Schutz-
bediirfnis ist viel héher, wes-
halb die typischen digitalen
Angebote fiir sie nicht unbe-
dingt attraktiv sind.“ Zum The-

ma Schutz duBert sich auch
Frank W. Straatmann vom In-
vestmenthaus Feri. Er sieht die
Aufgabe von Family Offices in
der Schaffung eines Vermo-
gensschutzkonzeptes fiir das
gesamte Finanz-, Sozial- und
Humanvermégen einer Fami-
lie. ,Vermogen ist mehr als
Geld. Deshalb miissen wir in
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diesen drei Vermdgenssphéren

FOTO: ALOIS MULLER

schiftsstelle Koln/Diisseldorf

zahlreiche des Bankhau-
Themen abde- ~sertrauen ses  Metzler,
cken — und sei erscheint mirin dazu motiviert,
es, die Eltern . aus dieser
dariiber zu in- _VielenZusammen- ,iberwiltigen-
formieren, was hﬁngen alsdaswich- den Wwissens-
die Kinder in tigste Element” flut“ abzulei-
den Sozialen ten, dass der
Medien tun.” ,2Mensch einen

Thomas Druyen bezeichnet
die ,Digitalitdt als eine neue
Art des Denkens“ — was Tobias
Graf Bernstorff, Leiter der Ge-

Navigator und Kontrolleur be-
notigt, der ihn durch diese Zei-
ten fithrt“. Dr. Maximilian A.
Werkmiiller von Lohr + Com-

Einer oder viele?

VON JURGEN GROSCHE

Kenner stellen sich die Frage:
Handelt es sich um ein Single-
oder ein Multi-Family-Office?
Auch dartiiber tauschten sich
die Experten beim RP-Finanz-
forum ,Family Offices“ aus.
Single Family Offices betreuen
meist sehr reiche Familien, er-
klart Dr. Maximilian A. Werk-
miiller (Lohr + Company). Sie
sind dann nur fiir eine einzige
Familie tdtig, Multi Family Of-
fices kdmen hingegen oft aus
den Wealth Management-Ab-
teilungen von Banken, fiihrt
Werkmiiller aus.

Dabei hitten die beiden Gat-
tungen auch unterschiedliche
Strukturen, fiigt Professor Dr.
Jorg-Andreas Lohr (Lohr +
Company) hinzu. Die Singles
starten meist mit der Mentali-
tat des Sekretirs, der sich um

die Angelegenheiten der Fami-
lie kiimmert. Dann kommen
andere Aufgaben etwa in der
Vermogensverwaltung dazu.
Umgekehrt erwachsen Multi
Offices aus der Vermogensver-
waltung, in der sie bereits titig
sind. Wenn Mandanten zum
Beispiel nach einem Unter-
nehmensverkauf eine ,kom-
plett andere Welt“ betreten,
brauchen sie Ldsungen fiir
komplexe Fragen.

Family Officer, die nur eine
Familie betreuen, kommen ge-
legentlich an Grenzen, da auf-
grund der Komplexitdt der Fra-
gestellungen eine Spezialisie-
rung immer wichtiger wird, er-
klart Dr. Thomas Riischen
(Deutsche Oppenheim). Sie
lassen sich bei Spezialthemen
dann héufig durch externe Be-
rater, zum Bespiel Multi Family
Offices, beraten. Sofern sie

pany betont dabei vor allem
die Rolle der Branche: ,Family
Offices sorgen fiir Entschleuni-
gung in der Fachberatung und
daftir, dass keine ,Verrohstof-
fung’ stattfindet.“

Fiir die Zukunft sehen sich
die Hauser gut aufgestellt.
Zwar werde es fiir echte Unab-
héngigkeit einer Mindestgrof3e
bei den Family Office-Anbie-
tern bediirfen, sagt Frank W.
Straatmann. Aber er geht
ebenso davon aus, dass die

Im Zuge der Interna-
tionalisierung steigt
die Komplexitit
inder Vermégens-
verwaltung

Spezialisten im Markt profitie-
ren werden. Dies entspricht
der Auffassung von Armin Ei-
che, Leiter des Private Wealth
Managements von Pictet in
Deutschland. ,Die Herausfor-
derungen fiir Familien sind zu
grol3. Sie brauchen ihre Spezia-
listen fiir die einzelnen Berei-
che, aber mitunter auch je-
manden, der ihnen dabei hilft,
den Gesamtiiberblick zu be-
wahren.“

Apropos Mindestgrofle: Fiir
Professor Dr. Jorg-Andreas
Lohr (Lohr + Company) ist der
Startschuss fiir Unternehmen
mit industriellen Strukturen
gefallen. ,Bislang ist der Markt
sehr segmentiert, aber die Be-
ratungsleistungen und An-
spriiche der Mandanten wer-
den komplexer. Das kdnnen
die Kleinen nicht abdecken.“
Vor allem auch vor dem Hin-
tergrund einer zunehmenden
Internationalisierung der Fa-
milienmitglieder der Nachfol-
gegenerationen gro3er vermo-
gender Unternehmerfamilien
steigt die Komplexitdt, deren
Vermogen professionell zu ver-
walten, betont Peter Brock
(Ernst & Young).

selbst aufgrund der Speziali-
sierung auf ein Themengebiet
ein besonderes Know-how er-
werben, bieten sie das unter
Umstdnden auch anderen Fa-
milien an, und entwickeln sich
so selbst zu einer Art Multi Fa-
mily Office.

In manchen Fillen stehen
die Spezialisten vor kniffligen
Fragen. Wenn das Vermogens-
volumen einer Familie nicht
grof§ genug ist, dann wird die
Dienstleistung eines Single Of-
fices hdufig zu teuer, erldutert
Peter Brock (Ernst & Young).
Arbeiten die Dienstleister
dann aber fiir mehrere Famili-
en, stellt sich schnell die Frage,
ob sie nicht unter die Regulie-
rung der Finanzaufsicht BaFin
(Bundesanstalt fiir Finanz-
dienstleistungsaufsicht) bezie-
hungsweise das KWG (Kredit-
wesengesetz) fallen.

Ein Ergebnis der Diskussion: Family Officer, die nur eine Familie betreuen, kommen gelegentlich an Gren-
zen, da die Komplexitat zunimmt.





