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Warum Family Offices eine
klare Haltung brauchen

In Deutschland entstehen immer mehr Family Offices, weil die Vermogensverwaltung von Familien

komplexer wird. Doch was muss ein Family Office kénnen? Ein Uberblick.

Von KATJA BAR

ie Vermdgensverhdltnisse von Unternehmerfamili-

en gehoren vermutlich zu den am besten gehiiteten

Geheimnissen in ganz Deutschland. Immer mehr

wohlhabende Familien vertrauen sich dabei in finan-

ziellen Fragen sogenannten Family Offices an: Der
Begriff steht fiir eine Organisation, die das komplexe Vermdgen von
wohlhabenden Privatpersonen oder ganzen Familien iiberwacht so-
wie steuert und dabei vollig unabhingig von einzelnen Banken und
Finanzdienstleistern ist. Dabei iibernehmen oder koordinieren Family
Offices in der Regel neben der reinen Vermogensverwaltung weitere
Dienstleistungen, zu denen etwa Buchfithrung und Controlling, aber
auch Nachfolgeplanungen oder die Losung komplexer steuerlicher
Fragen gehoren.

Studien zeigen, dass die meisten Family Offices innerhalb der
vergangenen zwanzig Jahre entstanden sind. Dieser Trend hat unter
anderem damit zu tun, dass sich Vermdgen zunehmend konzentriert
und deshalb einer spezialisierten Beratung bedarf. Aber auch The-
men wie der Vertrauensverlust in die etablierten Banken seit der Fi-
nanzkrise 2007 haben dazu beigetragen, dass wohlhabende Familien
die Verwaltung ihres Besitzes nicht mehr allein einer Bank iiberlas-
sen, sondern sie enger an sich binden wollen.

Trotz dieser Ausbreitung innerhalb der vergangenen zwei Jahr-
zehnte ist die Idee von Family Offices alles andere als neu: Als &l-
tester Vorldufer der Family Offices gelten die Hausmeier im Mittel-
alter, die als Hausverwalter auch finanzielle Dinge der européischen
Fiirstenhduser regelten. Die heutige Bezeichnung der Family Offices
wurde in den USA geprégt durch das House of Morgan, aus dem die
heute grofite Bank des Landes, JP Morgan, hervorging. 1882 griinde-
te die durch den Ol-Boom zu riesigem Vermogen gekommene Fami-
lie Rockefeller ein solches Office.

Seitdem haben sich Family Offices zu Organisationen entwickelt,
die ein breites Angebot an maligeschneiderten, ganzheitlichen L&-
sungen fiir ihre Kunden anbieten. Gemeinhin werden sie unterschie-
den in zwei Arten. Single Family Offices dienen dabei nur einer ein-
zelnen Familie, was selbstverstindlich eine teure Angelegenheit ist,
sodass die Einrichtung solcher Offices fiir einzelne Familien, die ihre
Vermdgensstrategie zentral koordinieren wollen, sich erst ab einem
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dreistelligen Millionenbetrag wirklich rechnet.

Schon fiir ,kleinere” Vermogen konnen Multi Family Offices
attraktiv sein, die mehreren vermodgenden Familien ihre Leistungen
anbieten und dadurch gegeniiber Angeboten fiir Einzelfamilien Ska-
leneffekte aufweisen.

Um den Erwartungen und Bediirfnissen der Familie oder des
Vermogensinhabers moglichst gut gerecht zu werden, stellen Family
Offices unterschiedlich spezialisierte Mitarbeiter ein und bauen sich
dariiber ein Netzwerk aus Experten auf, um auch in Detailfragen
immer Ansprechpartner an der Hand zu haben, die schnell beratend
titig werden konnen.

Einer Roland-Berger-Studie zufolge sind die Offices zudem in
den vergangenen Jahren deutlich professioneller geworden. Das zeigt
sich den Autoren der Untersuchung zufolge unter anderem daran,
dass Kriterien und Ziele fiir Investitionen klarer definiert werden als
friher, aber auch interne Prozesse sowie Verantwortlichkeiten wer-
den professioneller etabliert. Bei ihren Investitionen greifen Family
Offices zudem immer Sfter auf neue Anlageklassen zuriick. Demnach
geht es nicht mehr nur primér um Aktien, Immobilien und Anleihen,
sondern auch zum Beispiel um Private-Equity und Direktbeteiligun-
gen. Dabei greifen Family Offices zunehmend auf ein Netzwerk von
Spezialisten zuriick.

Das ergibt Sinn, denn die Griinde, ein Family Office zu betreiben
oder zu beauftragen, haben mit der Komplexitit von Vermogensver-
waltung und unterschiedlicher Anlageklassen zu tun. Die Vielschich-
tigkeit an Themen und Formaten veranlassen Familien dazu, diese
Aufgabe in die Hinde von Experten zu legen, die vollig unabhingig
einzig im Interesse ihrer Mandanten handeln. Die wenigsten Famili-
en haben weder die Zeit noch das Know-how fiir die private Vermo-
genssteuerung und Geldanlage und iiberlassen dieses Feld dann dem
Family Office.

Umgekehrt sind moderne Family Offices heute so aufgestellt,
dass sie ihren Mandanten ein umfassendes, idealerweise digitales
Vermdogenscontrolling garantieren, damit sich die Mandanten schnell
und effizient einen Uberblick iiber ihre finanzielle Situation und iiber
den Status der Liquiditét verschaffen kénnen.

Familidre Vermogensangelegenheiten werden deshalb hiufig
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komplex, weil sie die Interessen mehrerer Generationen beriicksichti-
gen miissen, unterschiedliche Fragestellungen bis hin zu Erbschafts-
themen zum Tragen kommen und Familien hdufig auch wohltitige
Stiftungen unterhalten, die verwaltet und betreut werden miissen.
Auch Nachfolgeregelungen von Unternehmensbeteiligungen, Ge-
nerationeniiberginge sowie die Vermittlung bei Streitfragen in weit
verzweigten Familienstrukturen gehdren zu den Aufgabenfeldern.

Die Zusammenarbeit mit dem Family Office ist also eine Angele-
genheit nicht nur von hoher Relevanz und Komplexitit: Es geht um
ein besonderes Vertrauensverhéltnis mit groer Verantwortung, dem
das Office gerecht werden muss; sie verlangt viel Engagement, mit
einem hohen Maf} an Diskretion, breitem Fachwissen und ein profes-
sionelles Netzwerk.
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Mit dem gestiegenen Interesse sind auch Teil-
nehmer auf den Markt gekommen, die den Begriff
missbrauchen und eher ihrer eigenen Interessen die-
nen als jenen ihrer Auftraggeber. Umso wichtiger ist
es, sich bei der Auswahl Zeit zu lassen und ein eta-
bliertes Office auszuwihlen, das iiber entsprechen-
den Erfahrungen, Referenzen und ein hochwertiges
Netzwerk verfiigt.

Ein gutes Family Office ist dabei auf keinen
Fall reiner Dienstleister und Erfiillungsgehilfe, der
schlussendlich nur die Wiinsche der Familie eins zu
eins umsetzt. Statt-
dessen gesucht wer-
den Partner, die in
der Lage sind und
iiber das Mandat ver- ) _L
fiigen, eigensténdige Wichtig ist, den
Entscheidungen zu Mandanten
treffen und auch be- klarzumachen,
relt.smd, eine 1n\./.est1- welche Fihigkeiten
gative Rolle zu iiber-

vorhanden sind

nehmen. Denn nur,
wer intern die rich- und welche nicht.

tigen Fragen stellt,

kann fiir den Mandanten die optimalen Ergebnisse
erzielen. Es geht um eine klare Haltung, um eine
mit Expertise unterlegte Meinung, die unangenehm
sein kann, aber zielfithrend ist. Extern hingegen setzt
das Family Office seinen Auftrag leise, unaufgeregt
und in hochstem Malle serids um, arbeitet im Hin-
tergrund und entsprechend zuriickhaltend. Das gilt
auch fiir das Netzwerk des Offices, das eng gekniipft,
historisch gewachsen und hochspezialisiert ist. Gera-
de mit Blick auf die Vielzahl rechtlicher, regulatori-
scher und steuerlicher Fragen, die auf Family Offices
als Vermdgensverwaltungen zukommen, die zudem
noch einem stindigen Wandel unterliegen, ist ein
solches Netzwerk an Partnern unverzichtbar.

Genau hier liegt der Vorteil, mit einem erfahre-
nen Family Office zusammenzuarbeiten: Die dort
sitzenden Top-Leute haben Kontakte auf der ganzen
Welt mit unterschiedlichen Schwerpunkten, die alle-
samt auf ihrem Feld, sei es in der Geldanlage in Aktien, sei es auf
dem Feld von Gewerbe- oder Wohnimmobilien, sei es in Anleihen
oder in ungewdhnlichen Anlageklassen, absolute Experten sind. Das
Family Office stimmt dann die Strategie mit dem Auftraggeber ab, ar-
beitet zu hundert Prozent transparent und steht eng mit dem Kunden
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in Kontakt, arbeitet aber im Detail eigenstindig. So wird das fiir den
Mandanten bestmdogliche Ergebnis erzielt.

Deshalb geht es nicht darum, in einem Family Office einen ei-
genen Experten fiir jedwedes Thema vorweisen zu kdnnen. Wichtig
ist vielmehr, den Mandanten klar zu machen, welche Fahigkeiten
vorhanden sind und welche nicht, denn die Kunden schétzen genau
diese Offenheit. Uber die eigene Expertise hinaus ist dann aber das
Netzwerk entscheidend. C.
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