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Berater der Multimillionare — Alles fiur die Familie

Family Offices missen viel Geld auf den Mérkten unterbringen. Dabei achten sie auf strikte
Diskretion. Auch eine neue Studie kann da nur an der Oberflache kratzen.

Die verschwiegenen Family Offices stellen sich sehr speziell auf die Bedirfnisse ihrer Kunden ein. Ihre
Organisationsstruktur und ihre Anlagestrategien richten sie daran aus, dass sie zum Auftraggeber
passen. Der kann ein zu Wohlstand gelangter Geschéaftsmann sein oder eine ganze Familiendynastie
aus der Grof3industrie.

Die Vermogensberater achten besonders auf ihre Unabhéngigkeit von Banken oder
Finanzdienstleistern, um die Privatiers erfolgreich beraten zu kdénnen. Dies ergab eine Studie von
Complementa Investment-Controlling, JP Morgan Asset Management und dem Bayerischen Finanz
Zentrum.

Bislang ist nur wenig Gber den Markt und die Arbeit der Family Offices bekannt. Tatsache ist, die Zahl
der sehr vermdgenden Privatpersonen ist in den vergangenen Jahren stetig gewachsen. Wolfgang
Gerke vom Bayerischen Finanz Zentrum, wissenschaftlicher Leiter der Studie, wagt keine Schatzung
zur Anzahl der Family Offices im deutschsprachigen Raum. ,Es war schon Detektivarbeit, die
Adressen der Biros herauszufinden®, sagt Gerke. Fir die Studie ,Mythos Family Office* haben die
Forscher 25 Anbieter befragt, die meisten aus der Schweiz.

Marktbeobachter schatzen die Zahl solcher Biros alleine in der Schweiz auf 300 bis 400. Fir ganz
Europa zé&hlt die Unternehmensberatung Celent rund 2000. Kleinere Verwalter betreuen oft mehrere
Familien aus der mittelschweren Vermoégensklasse. Die gro3ren Berater widmen sich dagegen haufig
nur einer Industriellenfamilie. Als Paradebeispiele gelten die Jacobs Holding in der Schweiz oder die
Vermdgensmanager der Quandt-Familie in Deutschland.

Die Verwalter stimmen die Investitionen eng mit den Wunschen der Familien ab. ,Es ist daher nicht
erstaunlich, dass die Anlagestrategie bei jedem Family Office anders aussieht®, sagt Gerke. Die
Anlageberater entwickeln ein Konzept und schlagen den Wuinschen des Kunden entsprechende
Produkte vor. Am Ende entscheidet dieser.

Meist schatzen die Verwalter ihre Klientel — und sich selbst — als konservativen Anlegertypus ein, so
ein weiteres Ergebnis der Studie. Die erwartete Rendite bewegt sich zwischen drei und zehn Prozent.
Damit liegt sie ein wenig hoher als beispielsweise bei Pensionskassen. Raum fir exquisite bis
extravagante Winsche bleib da immer. Liebdugelt der Kunde mit Luxusliegenschaften an
Palmenstranden oder hat er ein Faible fir Kunstwerke, ziehen die Biros Fachleute hinzu....

Wie erfolgreich die Family Offices wirklich operieren, bleibt aber ein Geheimnis. Und neue Kunden
gewinnen die Berater der Multimillionare vorwiegend tUber Empfehlungen - ganz diskret, versteht sich.



