Das Family Office:

Neue Wege im Private Banking

Immer 6fters reicht die simple Bankverbindung nicht mehr aus, um die breit gefachten
Anforderungen vermogender Privatkunden zu erfiillen. Verstandlich, dass Privatbanken
zunehmend Family Offices anbieten. Doch was genau wird dabei geboten? von Raja Korinek

P | [ enn es um Vermégen geht,
%/ |/ dann beschrankt sich das

V ¥V Thema langst nicht nur auf
den aktuellen Kontostand, schon gar
nicht bei gehobenen Kunden. Denn sie
haben ihr Vermégen meist breit aufge-
teilt - und das gilt es gut im Uberblick
zu behalten. Lésungsansitze sollen
dazu sogenannte Family Offices lie-
fern, sie werden von den Privatbanken

deshalb immer 6fters angeboten.

Doch was genau ist damit gemeint?
Gleich vorweg muss bereits eine we-
sentliche
werden. Schliefilich gilt es erst einmal
zu kliren, ob es sich um ein Single
Family Office oder ein Multi Family
Office handelt. Eine Antwort zu den
Unterscheidungen hat man etwa beim
Bankhaus Spingler parat: ,Wahrend
Single Family Offices nur fiir einen
Kunden, oder nur fiir eine Familie
arbeiten, bieten Multi Family Offices
ihre Dienstleistungen mehreren Kun-
den oder aber auch Familien an®, er-
klart Nils Kottke, Vorstandsmitglied
und Verantwortlicher fiir das Res-
sort Privatvermégen beim Bankhaus
Spangler.

Unterscheidung gemacht

Dann wird es aber schon ein wenig
diffuser. Fur den Begriff ,Family Of-
fice” gibt es namlich keine eindeutige
Definition, heiflt es unisono aus der
Branche. ,Auch die von Family Offices
erbrachten Dienstleistungen variieren
haufig erheblich®, fugt Kottke hinzu.
Eine Eigendefinition haben Exper-
ten dennoch parat, sie fangt bereits
bei den Mindestsummen an. So sollte

man fiir das Family Office ein Vermo-
gen von zumindest 30 Millionen Euro
beitragen, halt Hermann Péltl, Leiter
Family Office und Wealth Manage-
ment bei der Capital Bank fest. Anders
zum Beispiel bei der UBS. Hier erach-

tet man eine Mindestsumme fiir ein
Family Office von zumindest 150 Mil-
lionen Euro sinnvoll.

VIELFALTIGES ANGEBOT

Und was kann man letztendlich fir
sein Geld erwarten? Beim Bankhaus
Spangler verweist man zum Beispiel
auf die ganzheitliche und umfassen-
de Betreuung von Privat-, Familien-
und Stiftungsvermogen. Genau hier

kommt das Family Office ins Spiel,
da es eine Schnittstellenfunktion ein-
nehme. ,Es fungiert somit als univer-
seller Ansprechpartner der Kunden®,
prazisiert Kottke. Gefragt seien eine
Reihe an Experten, etwa Vermogens-
verwalter, insbesondere aber auch
Steuerberater, Rechtsanwilte, Immo-
bilienexperten, und sogar Hausver-
waltungen.

Und dannverweist Poltlvon der Capital
Bank auf einen weiteren wesentlichen
Punkt: So finde etwa kein Verkauf von
Produkten statt. Stattdessen gebe es
eine Auswahl der besten Produkte
und Manager am Markt. Vielmehr
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konzentriere man sich dabei auf die
Entwicklung individueller Lésungen.
Auch biete man ein mafgeschneider-
tes Controlling und Reporting tiber
alle Asset-Klassen hinweg.

Selbst die Strukturierung des Vermé-
gens im Sinne einer breiten Asset-Allo-
cation iiber alle Asset-Klassen hinweg
- inklusive einer Asset-Protection und
Nachfolgeregelung - listet Poltl in die-
sem Zusammenhang auf, und verweist
zudem auf einen aktuellen Trend: ,Bei
der Umsetzung der Asset-Allocation
spielen Alternative Investments wie
Private-Equity-Beteiligungen oder
direkte Unternehmensbeteiligungen
eine immer grofiere Rolle.”

Damit wird auch schnell klar, wie viel-
faltig die Themen letztendlich sind,
die dabei abgedeckt werden. Was aber
auch gute Griinde hat. Denn fiir ver-
mogende Familien sei schliefflich die
Vermeidung von vermégensvernich-
tenden Fehlern einer der wesentlichen
Aspekte einer Family Office Beratung,
betont Franz Witt-Dérring, Vor-
standsvorsitzender der Schoellerbank.
Tatsichlich kénnen bei sehr grofien
Summen Fehler besonders kostspielig
sein. Doch was bringt die Dienstleis-
tung eines Family Offices noch? Dazu
zhlen gleich mehrere Punkte, auf die
der Schoellerbank-Boss verweist: ,Ein
weiterer Nutzen ist ein frithzeitiges

9 ) Wahrend Single Family
Offices nur fiir einen
Kunden oder eine Familie
arbeiten, bieten Multi Family
Offices ihre Dienstleistungen
mehreren Kunden an, €€

Nis Korrke,
Bankhaus Spangler

Aufzeigen von Alternativen bei der
Umsetzung bis hin zum Controlling
getroffener Entscheidungen”.

NACHFOLGE IM FOKUS

Damit ist aber noch nicht Schluss.
Auch dem Thema der Vermdgens-
weitergabe in Verbindung mit inter-
national gefithrtem Vermogen komme
ein besonderer Aspekt zu, erklart Witt-
Dérring. In Zeiten der voranschreiten-
den Globalisierung spielt dies freilich
eine zunehmende Rolle. Auch betont
der erfahrene Privatbanker: ,Die Be-
ratungsthemen konnen weitere The-
mengebiete, wie beispielsweise Kunst
und Philanthropie betreffen”. Bei der

Y ) Bei der Umsetzung der
Asset-Allocation spielen
Alternative Investments wie
Private-Equity-Beteiligungen
eine immer grofRere Rolle. ¢

Hermann PoLTL,
Capital Bank

Schoellerbank greife man dazu intern
sowie extern auf Experten zu.

Immerhin, gerade letztere Bereich
wird vor allem von jungen Menschen
zunehmend nachgefragt, wissen die
Privatbank-Experten aus ihren lang-
jahrigen Erfahrungen zu berichten.
Denn sie wollen immer ofters gutes
mit ihrem Geld tun. Doch auch grund-
satzlich wachst das Interesse an dem
Thema. Entsprechend gibt es spezielle
Losungsansatze.

So verfiigt zum Beispiel die furstliche
Familie Liechtenstein mit LGT Ven-
ture Philanthropy iiber eine Stiftung,
die sich als Ziel die Verbesserung der
Lebensumstinde minderprivilegierter
Menschen gesetzt hat. ,Interessierte
Kunden kénnten sich mittels Co-
Investments dabei beteiligen®, erklart
Dietmar Baumgartner, Co-CEO der
LGT Bank Osterreich.

Uberhaupt meint Baumgartner, dass
ein Family Office iiber das ,normale”
Private Banking hinausgehe: ,Fiir ein
Family Office sind es wesentliche An-
liegen, die Interessen aller Familien-
mitglieder mit einzubeziehen, und
ihren individuellen Erwartungen ge-
recht zu werden“. Damit miisse man
die Komplexitit und die gegebenen-
falls internationale Ausrichtung von



Familienmitgliedern besonders be-
riicksichtigen. Das gehe eben nur in
einem Family Office.

Im Ubrigen fungiert die LGT Bank
auch als Family Office der fiirstlichen
Familie Liechtenstein, weshalb die
LGT Bank iiber viel Erfahrung in die-
sem Bereich verfiige, betont Baum-
gartner. ,Deshalb kénnen wir einige
der fiir ein Family Office notwendigen
Anforderungen iiber unsere Dienst-
leistungen fiir die Kunden abbilden".
So konnen zum Beispiel die wesent-
lichen Aufgaben des langfristigen
Vermégenserhalts etwa durch das
fiirstliche Portfolio - oder alternative
mafgeschneiderten ~ Veranlagungs-
moglichkeiten - abgedeckt werden.
Dazu zahlt unter anderem die Ausge-
staltung von Spezialfonds und Private-
Label-Fonds in Liechtenstein.

UNTERSCHIEDLICHE GROSSEN

Das zeigt freilich, wie unterschied-
lich ein Family Office ausgepragt sein
kann. Verstindlich, dass es auch bei
der Gréfie eines Family Offices keinen
fixen Standard gibt. Wolfgang Eisl,
Niederlassungsleiter der UBS in Oster-
reich meint: ,Die Anzahl der Mitarbei-
ter in einem Family Office kann von

zwei bis zu mehr als 100 variieren, je
nachdem, wie viele Dienstleistungen
damit abgedeckt werden"”. Bei der UBS
Osterreich greift man dazu im Ubrigen

9 ) Eiir ein Family Office
sind es wesentliche
Anliegen, die Interessen
aller Familienmitglieder mit
einzubeziehen, und ihren
individuellen Erwartungen
gerecht zu werden. ({4

DieTmAR BAUMGARTNER,
LGT Bank Osterreich

auf die Global Family Office Services in
der Schweiz zu.

Weil oftmals aber auch gleich mehrere
Generationen beriicksichtigt werden,
missen verschiedene Bediirfnisse
mit einem Family Office abgedeckt
werden. So haben iltere Familienmit-
glieder meist andere Winsche und
Anforderungen als es die Nachwuchs-
generation hat. Somit variierten zum
Beispiel auch die Liquidititsanforde-
rungen. Und das aus gutem Grund.
Denn fiir die einen ginge es etwa um
die Zeit wihrend der Pension, fur die
anderen beispielsweise um die Finan-
zierung der Ausbildung.

9 ) Die Beratungsthemen
konnen weitere Themengebiete

wie beispielsweise Kunst und
Philantropie betreffen. (44

Franz Wirt-Doring,
Schoellerbank

kénnen

Doch  Generationenfragen
auch in einem weiteren Punkt auftau-
chen. ,Gerade in Familien, in denen
das Vermogen auf ein familieneigenes
Unternehmen ist,
kann es in den nachfolgenden Gene-
rationen zu einer Distanzierung zwi-
schen den Familienmitgliedern und
dem Gesamtvermogen inklusive des
Unternehmens kommen®, zeigt Kott-
ke vom Bankhaus Spangler auf.

zuriickzufithren

Dies gelte insbesondere fir jene
Familienmitglieder, die eine vom Un-
ternehmen abweichende berufliche
Laufbahn einschlagen. Dies sei freilich
ein auflerst sensibler Bereich, meint
Kottke, und erfordere stets eine Be-
treuung mit dem notwendigen Finger-
spitzengefiihl. Beim Bankhaus Sping-
ler bietet man in der Vorbereitung
einer Nachfolgeplanung im Ubrigen
einen Familienkodex an. Was damit
gemeint ist? In einem gemeinsam mit
den Familienmitgliedern erarbeiteten
Kodex werden Leitlinien in Bezug auf
das Vermdgen sowie - sofern vorhan-
den - das familieneigene Unterneh-
men aufgestellt.

KONTAKT MIT DEM KUNDENKERN

Auch wenn ein Family Office grund-
satzlich - wie der Name schon sagt -
eine ganze Familie umfasst und der re-
gelmiaflige Kontakt mit der Privatbank



durchaus wichtig ist, miissen freilich
nicht alle Mitglieder stets vorstellig
werden. Poltl von der Canital Bank
halt dazu fest: ,Wenn es um die Struk-
turierungsfragen geht, sind meistens
alle Familienmitglieder mit am Tisch".
Anders sei es hingegen im laufenden
Tagesgeschift. ,Hier werden die Agen-
den meistens verteilt, und es gibt ein
Treffen meist ein bis zweimal im Jahr
mit allen relevanten Familienmitglie-
dern®, spricht der Capital-Bank-Exper-
te aus seiner langjihrigen Erfahrung.

Wie sehr sich das Konzept eines Fa-

) ) Die Anzahl der Mitarbeiter
in einem Family Office kann
von zwei bis zu mehr als 100

variieren, je nachdem, wie
viele Dienstleistungen damit

abgedeckt werden. “

Worrcanc Eist,
UBS Osterreich

mily Office im Private Banking inzwi-
schen durchsetzen kann, zeigt im Ub-
rigen auch die regionale Entwicklung.
Langst sind diese Einrichtungen nicht
mehr nur auf die USA und Europa be-
schrankt. Allmahlich werden Family
Offices auch in Asien angeboten, vor-
erst allerdings noch mit dem vorran-
gigen Ziel des Vermogensaufbaus,
verweist UBS-Banker Eisl auf den ak-
tuellen Trend.

Tatséchlich hat sich das Konzept ei-
nes Family Office schon seit Jahren
stetig weiterentwickelt. Witt-Dérring
verweist dazu auf sein Haus: ,Aus ei-
ner primar ganzheitlichen auf Wert-
papierinvestments  konzentrierten
Beratungsdienstleistung, wurden in
der Schoellerbank sukzessive weite-

re Themengebiete integriert. Genau
hier kommen zum Beispiel die bereits
erwihnten Immobilieninvestments,
Kunstinvestments, Philanthropie und
Ausschreibungen dazu, sie alle werden

in die Servicevielfalt integriert.

Und damit kann ein modernes Family
Office lingst auch mit zahlreichen
Facetten punkten, was vermégenden
Kunden durchaus zu gefallen scheint.
Kottke vom Bankhaus Spingler
meint jedenfalls: ,Die Nachfrage nach
Family-Office-Dienstleistungen ist in

den vergangenen Jahren zweifelsoh-

ne gestiegen“. Frither etwa wurden
klassische private Family-Office-The-
menstellungen vielfach noch in den
Finanzabteilungen der operativen
Unternehmen der Eigentiimer ab-
gedeckt, blickt der Private-Banking-
Experte zuriick.

In den vergangenen Jahren sei hinge-
gen zu beobachten, dass es zu einer
stirkeren Trennung von Familienun-
ternehmen und Familienvermégen
komme. ,So wird die Betreuung des
Familienvermogens immer haufiger in
eigens dafiir verantwortlichen Organi-
sationseinheiten, den Family Offices,
konzentriert. Und das passiert haufig
im Zusammenhang mit der Ubergabe
eines Familienunternehmens an die

nichste Generation®, sagt Kottke.

VORSICHT VOR SEICHTEN
ANGEBOTEN!

Doch gerade weil sowohl die Nachfra-
ge als auch das Angebot zunehmen,
sollte man die Wahl eines Family
Offices gut iiberlegen. Schliefilich
soll das Vermogen ja iber viele Ge-
nerationen in guten Hinden liegen.
Poltl von der Capital Bank mahnt
jedenfalls, dass in den vergangenen
Jahren auch einige Family Offices auf
den Markt gekommen seien, ,die sich
mehr mit dem Nimbus Family Office
schmiicken, aber eher reine Wealth-
manager sind".

Doch nicht nur die Wahl kann ent-
scheidend sein. Genauso wichtig ist
danach der langfristige Planungs-
horizont. Schlieflich passierten die
haufigsten Fehler gerade in Zeiten, an
denen es an den Kapitalmarkten tur-
bulent zugehe. ,,Und da kann es durch-
aus vorkommen, dass eine langfristig
festgelegte Strategie kurzfristig tiber
Bord geworfen wird", mahnt Poltl.
Ausgerechnet zum ungiinstigsten
Zeitpunkt wiirden manche Kunden
dann ihre Aktien lieber verkaufen,
anstatt bei der langfristig gewihlten
Strategie zu bleiben. Da, meint Poltl,
sei es eben die klare Aufgabe des Fa-
mily Office vor solchen emotionellen
Entscheidungen zu warnen und die
Konsequenzen aufzuzeigen.

AUF DEN PUNKT GEBRACHT

Das Private Banking hat sich in den vergan-
genen Jahren ein gutes Stiick weiterentwi-
ckelt. Und das ist auch gut so. SchlieBlich
sind viele Anliegen und Anforderungen der
vermogenden Privatkunden gestiegen. Dazu
reicht langst die simple Bankverbindung
nicht mehr aus. Genau hier kommen zuneh-
mend Family Offices ins Spiel, mit dem Ziel
einer ganzheitlichen Beratung zum Gesamt-
vermogen. FONDS exklusiv hat sich angese-
hen, was dahintersteckt.



