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Family Offices punkten mit Unabhangigkeit

Wohlhabende setzen immer hiufiger auf private Vermogensverwalter.

Jiirgen Hoffmann
Hamburg

as Vertrauen der Deutschen
Din die Banken ist gestort.
Laut des aktuellen Global
Trust Reports, einer Studie des
GfK Vereins, sieht nur jeder dritte
Bundesbiirger in den klassischen
Geldinstituten noch faire Partner.
Viele Privatkunden und Unterneh-
men kehren Traditionsbanken
den Riicken. lhre Finanzierungen
und Geldanlagen wickeln sie im-
mer oOfter mit alternativen Anbie-
tern ab. Wohlhabende Kunden
wenden sich verstdrkt an Family
Offices, also an Biiros, die sich als
Honorar-Dienstleister um die
Strukturierung der privaten und
unternehmerischen Vermogens-
werte einer Familie kiimmern.
Was konnen diese modernen Fi-
nanzdienstleister besser als Ban-
ken und Sparkassen?
Berndt Otternberg schaut aus sei-
nem Biiro unweit des Hamburger
Rathausmarktes bis nach Harveste-

hude und Rotherbaum, zwei Stadt- -

teile, in denen, gut betuchte Kauf-
leute, Reeder, Anwilte und Publi-
zisten ihren Wohnsitz haben. Sein
Family Office Kontora betreut fast
vier Dutzend Unternehmerfamilien
mit jeweils mehr als 30 Millionen
Euro Vermogen.

die Unternehmer einen Berater,
der nicht gleichzeitig Finanzpro-
dukte verkauft, ,,denn das verhin-
dert eine neutrale Beratung®.

Ein weiteres Unterscheidungsmerk-
mal ist die Art der Betreuung: ,,Ban-
ken legen ihr Hauptaugenmerk auf
die Anlage der liquiden Mittel ihrer
Kunden, Family Offices nehmen
sich des gesamten Vermdgens an,

auch der Immobilien oder unter-
nehmerischen Beteiligungen®, so
Decker. Auch Nachfolgeregelungen
oder Firmenkaufe sind nach An-
sicht der Wirtschaftswissenschaftle-

rin bei Familienbetreuern in den
richtigen Handen. Family Officer
suchen und kontrollieren Spezialis-
ten wie Steuerberater oder Asset-
manager und nutzen Banken als
Dienstleister.

Bei einigen Familienbiiros ist die
Trennung von Beratung und Um-
setzung mittlerweile verwischt: Sie
arbeiten selbst mit dem Geld ihrer
Kunden. Christoph Weber, Vorsit-
zender des Verbands unabhangiger
Family Offices und Chefvon WSH,
sieht solche Mischformen gelassen
als ,,Chance fiir den Kunden, sich je
nach Bedarf den passenden Dienst-
leister heraussuchen zu konnen®.

Diese Wettbewerbsfreiheit gelte
auch fiir Banken, die inden vergan-
genen Jahren unabhingige Biiros
aufgekauft haben. Man miisse nur
wissen, dass Family-Office-T6chter
von Banken auch von der Vermitt-
lung eigener oder fremder Anlage-
produkte profitieren, ,wihrend
der Familienberater auf interessen-
konfliktfreier Basis die Familie stra-
tegisch berat®.






