
Stephan Buchwald und seine Mitarbeiter betreuen große Vermögen. KONTORA

Dirk Graber sitzt heute selbst auf dem
Chefsessel. Seine Firma Mister Spex
hat rund 100 Mitarbeiter. MISTER SPEX
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Den Überblick behalten
Kaufleute für Versicherungen und Finanzen kennen den Markt

Schon seit Jahren wird die Fra-
ge immer wieder gestellt:

Wird die gesetzliche Rente rei-
chen, um den Lebensstandard
aufrechtzuerhalten, oder ist die
private Vorsorge unumgänglich?
Der Markt an entsprechenden
Versicherungsprodukten und -pa-
keten wird – nicht zuletzt durch
die zunehmende internationale
Verflechtung der Konzerne – für
den Verbraucher zunehmend un-
durchschaubar.

Hier können Kaufleute für Ver-
sicherungen und Finanzen der
Fachrichtung Versicherung hel-
fen. In der Fachrichtung Versiche-
rung beraten und betreuen Kauf-
leute für Versicherungen und Fi-
nanzen gewerbliche und private
Kunden im Innen- und Außen-
dienst, bearbeiten Schadens- und
Leistungsfälle und führen allge-
meine kaufmännische Tätigkei-
ten durch.

Bestehende Verträge prüfen

Im Büro der Versicherungsgesell-
schaft verwalten sie die bestehen-
den Versicherungsverträge und
bearbeiten Vertragsabschlüsse.
Zunächst beschäftigen sie sich mit
den Versicherungsanträgen, die
ihre Kollegen im Außendienst
ausgearbeitet haben.

Dann prüfen sie, wie hoch die
Risiken für die Versicherungsge-
sellschaft sind. Beispielsweise ist
bei einer industriellen Brandver-
sicherung neben dem betriebsty-
pischen Grundrisiko einzuschät-
zen, wie hoch die Wahrscheinlich-
keit ist, dass ein Schaden eintritt
und welches Ausmaß er anneh-

men kann. Natürlich bearbeiten
die Kaufleute für Versicherungen
und Finanzen auch Leistungs-
und Schadensfälle. Wenn Scha-
densmeldungen eingehen, prüfen
sie, ob ein Leistungsanspruch vor-
liegt.

Manchmal müssen sie sich da-
bei mit anderen Versicherungsun-
ternehmen auseinandersetzen
und dann gemeinsam nach einer
Lösung suchen.

Arbeit im Außendienst

Dabei fällt viel Schriftverkehr an:
mit den Versicherungsnehmern,
eventuellen Gegnern und deren
Versicherungen, mit Anwälten
und Anwältinnen, Behörden, Ge-
richten und der Polizei. Im Au-
ßendienst akquirieren die Kauf-
leute für Versicherungen und Fi-
nanzen der Fachrichtung Versi-
cherung Kunden und verkaufen
ihnen die unterschiedlichen Ver-
sicherungen.

Sobald der persönliche Versi-
cherungsbedarf im Beratungsge-
spräch ermittelt ist, arbeiten sie
Angebote nach den Wünschen
und finanziellen Verhältnissen
der Kunden aus.
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Finanz-Butler der Superreichen
Family-Officer arbeiten in der Königsklasse der Vermögensverwalter, stehen aber selbst immer nur im Hintergrund

Von Eloy Barrantes

Wir sprechen nicht über unse-
re Kunden“, stellt Stephan

Buchwald gleich zu Beginn klar.
„Diskretion ist oberste Regel in
unserem Geschäft.“ Nur soviel
verrät er: Etwa ein Dutzend Fami-
lien, einige Stiftungen und auch
kirchliche Vermögen werden von
seinem Family Office Kontora ak-
tuell betreut. Wer zu Buchwald
kommt, hat längst ausgesorgt.
Erst ab einem Gesamtvermögen
von 20 bis 30 Millionen Euro
lohnt sich die Beauftragung eines
Family Offices. Insgesamt struk-
turieren und verwalten die nur 16
Mitarbeiter bei Kontora ein Ver-
mögen von über zwei Milliarden
Euro.

In Deutschland gibt es etwa
500 solcher Familienbüros. Die
bekanntesten heißen Spudy & Co,
Flossbach von Storch oder Focam
und sind wie Kontora sogenannte
„Multi-Family-Offices“ – sie ver-
walten das Kapital gleich mehre-
rer Familien. Eigene Finanzpro-
dukte werden dabei nicht angebo-
ten. Die Berater arbeiten völlig
unabhängig von Banken und pro-
visionsgesteuerten Finanzdienst-
leistern.

„Wir meiden Provisionen wie
der Teufel das Weihwasser“, sagt
Buchwald. Bezahlt werde man
entweder nach Aufwand oder
durch eine fixe Vergütung. Nur so
könne man wirklich unabhängig
und ausschließlich im Sinne der
gutbetuchten Klientel handeln.
Diese Strategie hat sich offenbar

auch in der Krise bewährt. Eine
aktuelle Studie des Bayerischen
Finanzzentrums in Kooperation
mit J.P. Morgan zeigt, dass 80 Pro-
zent der befragten Family Offices
in den letzten zwei Jahren keiner-
lei Liquiditätsengpässe verzeich-
nen mussten.

Im Vergleich zu institutionel-
len Investoren wurden Anlage-
spielräume oft besser ausgenutzt,
heißt es von den Autoren. Zudem
wurde das verfügbare Vermögen
auf sehr viele unterschiedliche
Anlageklassen verteilt, um das Ri-
siko möglichst gering zu halten.
Ohnehin scheuen viele Kunden zu
riskante Investments: Für fast 80
Prozent der Familien sind nicht et-
wa hohe Renditen, sondern der
Vermögenserhalt oberstes Ziel
der Anlagestrategie.

Für einen Family Officer beginnt
ein neues Beratungsverhältnis in
der Regel mit der Vermögens-
strukturierung. Jede einzelne An-
lage wird von dem Team sorgfäl-
tig analysiert und dann mögli-
cherweise optimiert. Außerdem
entwickeln die Experten zusam-
men mit dem Mandanten eine Fi-
nanzstrategie und wählen geeig-
nete Anlageobjekte und Vermö-
gensverwalter aus. „Oft nehmen
wir unseren Mandanten auch den
Verwaltungsaufwand ab, erledi-
gen ihre Post oder kümmern uns

um private Anliegen“, sagt Buch-
wald. „Manchmal wird man mit-
ten in der Nacht von einem Fami-
lienmitglied angerufen, dem zum
Beispiel im Ausland das Porte-
monnaie gestohlen wurde“, er-
zählt er weiter. „Wir haben dann
die nötigen Vollmachten und
kümmern uns etwa um die Sper-
rung der Kreditkarten.“

Bei Kontora arbeiten Finanzbuch-
halter, Banker und Aktienspezia-
listen genauso wie Immobilienex-
perten und Juristen. Für ein gutes
Family Office brauche man ein in-
terdisziplinäres Spezialisten-
team, sagt Buchwald. Als Mitar-
beiter müsse man neben Fach-
kompetenz auch eine gewisse Rei-
fe, Professionalität und ein gutes
Auftreten mitbringen.

„Wir suchen aber keine Selbst-
darsteller“, betont der gelernte
Bankkaufmann. Als Family Offi-
cer stehe man niemals im Ram-
penlicht. „Wir arbeiten wie Con-
siglieri“, sagt er, „wie Privatsekre-
täre, die im Hintergrund agieren
und wichtige Informationen zu-
flüstern.“ Dabei seien Arbeitswo-
chen von 50 oder 60 Stunden in
seinem Geschäft ganz normal.
Die Anstrengung zahlt sich aller-
dings auch aus: Nach Branchen-
angaben verdienen erfahrene Fa-
mily-Officer mehr als 100 000 Eu-
ro im Jahr.

Die meisten gut betuchten
Anleger scheuen
riskante Investments

Family-Officer brauchen
Kompetenz, Professionalität
und eine gewisse Reife

Im Schatten der Giganten
Nicht nur bei den Großen gibt es Karrierechancen

Von Eloy Barrantes

Vier große Namen dominieren
die Wirtschaftsprüfungsbran-

che: Deloitte, Ernst & Young, Pri-
cewaterhouse-Coopers und
KPMG prüfen und beraten die
größten Konzerne der Welt. Bei
den „Big Four“ warten häufig
auch die besten Einstiegsgehälter.
Doch im Schatten der Giganten
bieten kleine und mittlere Prü-
fungsgesellschaften oft ebenso in-
teressante Aufgaben und gute
Aufstiegschancen.

„Bei den großen Wirtschaftsprü-
fungsgesellschaften ist der Speziali-
sierungsgedanke deutlich ausge-
prägter“, sagt Brigitte Rothkegel-
Hoffmeister vom Institut der Wirt-
schaftsprüfer in Deutschland
(IWD). Oft haben sich die einzel-
nen Mitarbeiter bei den Großen auf
einen bestimmten Aufgabenbe-
reich spezialisiert. Sie arbeiten bei-
spielsweise als Experten für Steuer-
recht oder internationale Rech-
nungslegung. „Bei den kleinen und
mittleren Gesellschaften findet
man häufiger Generalisten, die
breitere Tätigkeitsbereiche abde-

cken“, so Rothkegel-Hoffmeister.
„Die Big Four verfügen über ein
sehr gutes Recruiting“, erkennt
Michael Büker, Personalchef bei
PKF Fasselt Schlage, neidlos an.

Auf der Suche nach qualifizier-
ten Fachkräften müsse man sich
als Mittelständler aber nicht hin-
ter den Großen verstecken. PKF
biete Bewerbern etwa Vorteile,
die bei Konzernen schwieriger zu
finden seien. „Wir verfügen über
sehr flache Hierarchien, die Ent-
scheidungswege sind somit kurz
und schnell“, sagt Büker. Außer-
dem übernehme man schon als
Einsteiger sehr schnell Verant-
wortung im Tagesgeschäft oder
für eigene Projekte.

In Deutschland zählt der Beruf
des Wirtschaftsprüfers zu den
freien Berufen. Sein Tätigkeits-
feld umfasst die Beratung und
Vertretung in steuerlichen Ange-
legenheiten, Gutachter- und
Sachverständigentätigkeit in al-
len Bereichen der wirtschaftli-
chen Betriebsführung und die
treuhänderische Verwaltung so-
wie die Beratung in wirtschaftli-
chen Angelegenheiten.

Als Gründer braucht man Kontakte
Zur guten Geschäftsidee braucht es auch Glück / Marktlücken finden und Gelegenheiten nutzen

Herr Graber, Sie sind heute ge-
schäftlich in Paris unterwegs.
Was steht in ihrem Terminkalen-
der?
Ich treffe Investoren, die sich vor
kurzem an unserer zweiten Finan-
zierungsrunde beteiligt haben.
Außerdem besuche ich ein paar
Fernsehsender. Wir sind gerade
dabei, nach Frankreich zu expan-
dieren und wollen dort TV-Wer-
bung machen, weil das in
Deutschland auch sehr gut funk-
tioniert.

Sie haben gerade neue Investo-
ren von Ihrer Geschäftsidee
überzeugt und konnten so über
sieben Millionen Euro einsam-
meln. War das beim ersten Mal
schwieriger?
Auf jeden Fall. Im Dezember 2008
war Lehman Brothers gerade in-
solvent gegangen und die Stim-
mung bei den Investoren war
denkbar schlecht. Zwei Tage vor
Weihnachten wurden uns dann
zum Glück anderthalb Millionen
Euro von Grazia Equity und dem
High-Tech Gründerfonds zuge-
sagt. Hätten wir das Geld nicht

bekommen, wäre Mister Spex im
Folgemonat pleite gewesen.

Wie kommt man als Gründer an
Geld für seine Idee?
Wir hatten Glück, dass wir in Kon-
takt mit den richtigen Leuten

standen. Zwei Business-Angel-In-
vestoren haben den Kontakt zu
den Geldgebern hergestellt. Au-
ßerdem war unsere Geschäftsidee
gut.

Markenbrillen online zu verkau-
fen, ist aber doch keine beson-
ders originelle Idee…
Das muss es auch gar nicht. Es war
eine riesige Marktlücke, die von
den klassischen Optikern noch
nicht genutzt wurde. In diesem
Jahr werden wir mit dem Online-
Handel mehr als zehn Millionen
Euro Umsatz machen.

Was raten Sie jungen Menschen,
die sich nach dem Studium
selbstständig machen wollen?
Ich glaube, es ist nicht verkehrt,
wenn man nach dem Studium zu-
nächst praktische Erfahrung sam-
melt. Ich habe nach meinem Ab-
schluss zwei Jahre als Berater bei
Boston Consulting gearbeitet und
davon sehr profitiert. Auch Prakti-
ka bei Startups kann ich empfeh-
len.

Interview: Eloy Barrantes
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Jetzt bewerben unter bewerbung@asg-finanz.de
oder 0 61 35 / 8 09 96-16 (Mo. bis Fr. 09.00 bis 18.00 Uhr)

Als Europas größte Direktbank gehören wir zur international tätigen ING Group und be-
treuen unsere Kunden in allen Bankgeschäften: mit einfachen Produkten, schnellem Service
und günstigen Konditionen. An erster Stelle stehen für uns Kundenservice, Freundlichkeit,
Hilfsbereitschaft und exzellente Dienstleistung. Unseren Mitarbeitern bieten wir moderne
und zukunftsorientierte Arbeitsplätze, faire Bezahlung und attraktive Sozialleistungen.

Mitarbeiter (m/w)

Vertrieb Baufinanzierungen
am Standort Frankfurt/M.

Willkommen bei der ING-DiBa

Ihre Aufgabe
Eine ausgezeichnete Beratung ist der eine Schwerpunk: Ob Neugeschäft, Anschluss-
finanzierung oder Forward-Darlehen, Sie kennen sich im Thema Immobilienfinanzierung
bestens aus, agieren ebenso eigeninitiativ wie selbstverantwortlich und sind für unsere
Kunden im doppelten Wortsinn die ‘erste Adresse’, d. h. freundlich, verbindlich und aus-
gesprochen service- sowie vertriebsorientiert. Der zweite Schwerpunkt liegt im Verkauf.
Mit Kompetenz und adressatenorientierter Kommunikation beraten Sie ‘Ihre’ Interessenten
am Telefon, die dann, inhaltlich überzeugt, zu neuen und zufriedenen Kunden werden.
Genau darin liegt für Sie der besondere Reiz: Der gelungene Abschluss eines Geschäftes
ist die wichtigste Erfolgsbestätigung. Sie werden gerne an Ihren Ergebnissen gemessen
und wissen, dass sachgerechte und zielgerichtete Verkaufs-, Kundenbetreuungs- und
Kundenbindungsmaßnahmen die Schlüssel zum Erfolg sind.

Ihr Profil
■ abgeschlossene kaufmännische Ausbildung, idealerweise Bank-/

Versicherungskaufmann/-frau oder Kaufmann/-frau für Grundstücks-

und Wohnungswirtschaft

■ fundiertes Fachwissen plus Praxiserfahrung in der Immobilienfinanzierung,

im Idealfall erfahren im Finanzdienstleistungsbereich

■ versiert im Umgang mit MS Office

■ zielorientierte Vorgehensweise, kombiniert mit Kunden-, Service-

und Vertriebsorientierung

■ gutes sprachliches Ausdrucksvermögen und Freude am Telefonieren,

Belastbarkeit, Teamgeist und – ganz wichtig – zeitliche Flexibilität

Ihre Bewerbung
Machen Sie den nächsten Schritt und schicken Sie uns Ihre vollständigen Bewerbungs-
unterlagen – bevorzugt online über unsere Homepage.

ING-DiBa AG
Personal – Jörg Schlicker
Theodor-Heuss-Allee 106
60486 Frankfurt am Main
www.ing-diba.de/jobs

Jetzt durchstarten!

Gerne
auch über

50

U0045408
Hervorheben


