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Nach dem Verkauf der
eigenen Firma bené-
tigen Unternehmer
unabhéangige Vermo-
gensexperten, sagen
Stephan Buchwald
und Berndt Otternberg
vom Hamburger Family
Office Kontora.

HAMBURG

B Herr Buchwald, die meis-
ten Unternehmer zieht es
nach dem Verkauf der ei-
genen Firma zur Haus-
bank oder zu groBen Fi-
nanzdienstleistern. Was ist
falsch daran?

Nach dem Verkauf eines

Unternehmens stellt
sich nach unserer Erfahrung
nicht als erstes die Frage, wie
und wo das liquide Vermdgen
investiert wird. Die verdnder-
te Lebenssituation erfordert
meist eine komplette Neuori-
entierung: Was will ich mit
meinem Leben anfangen? Ge-
he ich in den Aufsichtsrat
oderwillich weiter unterneh-
merisch titig sein? Widme
ich mich voll und ganz der Fa-
milie? Bei der Betrachtung
des Vermogens ist vorrangig,
dassesinsicheren Handenist
und generationsiibergreifend
erhalten wird. Fir das Ma-
nagement des Privatvermo-
gens miissen deshalb lang-
fristig nachhaltige Struktu-
ren geschaffen werden. Bei
diesem Prozess ist ein Family
Office der bessere Partner.Der
Grund liegt im System: Bank-
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berater und andere Finanz-
dienstleister verdienen erst
dann, wenn sie Anlagepro-
dukte verkaufen. Sie handeln
damit nicht nur im Interesse
des Mandanten, sondern pro-
visionsgetrieben.

B Wie verdient ein Family
Office dann sein Geld?

Ein Family Office - so

wie wir es verstehen -
bietet ausschlief}lich Hono-
rarberatung und keine eige-
nen Finanzprodukte an. Pro-
visionen gehodren nicht in
dieses Geschaft. Nur so kon-
nen Kunden wirklich unab-
héngig beraten werden. Bei
einem richtig guten Family
Office kann der Vermégensin-
haber auflerdem auf bekann-
te Unternehmensstrukturen
zugreifen, die er noch aus sei-
ner eigenen Firma kennt.

H Wie meinen Sie das?
Buchwald: In seiner Fir-
ma hatte der Vermo-

IM GESPRACH: Berndt Otternberg und
Stephan Buchwald (v. I. n. r.), beide Ge-
schéftsfithrer vom Hamburger Family

Office Kontora.

gensinhaber frither sein Con-
trolling, das die Unterneh-
mensfinanzen im Blick be-
hielt, bekam regelmafiige Fi-
nanz-Reportings, Briefings
und Entscheidungsvorlagen,
und er hatte ausreichend Per-
sonal fiir die Umsetzung sei-
ner unternehmerischen Ziele.
So dhnlich funktioniert das
auch bei uns. Der Vermogens-
inhaber steht nach wie vor an
der Spitze aller Entscheidun-
gen und wird tiber die genaue
Struktur und Entwicklung
seines Kapitals zeitnah und
umfassend informiert.Er gibt
die Kontrolle iiber sein Ver-
mogen also niemals komplett
aus der Hand. Gleichzeitig hat
er durch ein Family Office
Team eine umsetzungsstarke
yverlangerte Werkbank®.

Bl Was machen Sie iiber-

haupt mit dem Vermégen,

Herr Otternberg?
Otternberg: Primares
Ziel ist,den Status zu er-
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halten, und zwar nach Infla-
tion. Grofle Familienvermo-
gen sind normalerweise auf
sehr viele unterschiedliche
Anlageklassen wie Aktien,
Anleihen,Land oder Immobi-
lien verteilt,die wir dann ein-
zeln analysieren und gegebe-
nenfalls anpassen. Es geht
dabei nicht nur darum, dass
sich spater nur noch maog-
lichst konservative Anlagen
im Portfolio befinden. Sie al-
lein schaffen es nicht, das
Vermogen zu erhalten. Son-
dern es geht um eine profes-
sionelle Asset-Allokation und
die Auswahl der richtigen
Vermogensverwalter. Bei Pri-
vate-Equity-Investments er-
wirtschaftet das ,Top Quar-
til“ der Verwalter beispiels-
weise nachweislich deutlich
hohere und stabilere Ertrage
als der Rest der Marktteil-
nehmer, wihrend die Out-
performance im Rentenbe-
reich unabhéngig vom jewei-
ligen Verwalter relativ gering
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ist.Aufgrund des hohen Kapi-
talvolumens sind wir bei den
einzelnen Investments zu-
dem nicht auf vorstrukturier-
te Anlageprodukte angewie-
sen.Wir konnen zum Beispiel
fir unsere Kunden auf
Wunsch direkt in Immobili-
en investieren und sparen
uns so etwa die hohen Ver-
waltungsgebiihren eines Im-
mobilienfonds.

B Es soll hierzulande eini-
ge hundert Family Offices
geben. Wie findet man das
individuell passende Biiro?

Otternberg: Leider ist

der Markt tatsachlich
sehr intransparent. Weder ist
,Family Office“ ein geschiitz-
ter Begriff, noch existieren
unabhédngige Marktanalysen.
Als Unternehmer wiirde ich
mir die Konzepte und Ge-
schiftsmodelle mehrerer
Kandidaten genau ansehen
und unbedingt Referenzen
einholen. Ich wire skeptisch,
wenn mir gleich zu Beginn
langfristige Mandatsvertrage
vorgelegt werden. Die Quali-
tat und Kompetenz der Bera-
ter kann man anfangs durch
einzelne Projekte testen,zum
Beispiel beim Vermogens-
controlling. Ganz wichtig ist
letztlich auch, dass die Zu-
sammenarbeit auf personli-
cher Ebene stimmt. Familien
werden von einem Family Of-
fice immerhin nicht nur iiber
Jahre, sondern idealer Weise
auch iiber Generationen ver-
trauensvoll und diskret be-
treut.

Family Offices

W Family Offices zielen nicht
auf kurzfristige Renditen, son-
dern auf den langfristigen Er-
halt und die Wertsteigerung
groBer Familienvermdgen ab.
Schéatzungen zufolge soll es
deutschlandweit aktuell etwa
500 aktive Biiros geben. Man
unterscheidet zwischen Sin-
gle Family Offices (SFO), die
sich ausschlieBlich um das
Vermdgen einer einzelnen Fa-
milie kimmern, und Multi Fa-

mily Offices (MFO), die gleich-
zeitig mehrere Familienver-
mdgen betreuen. GroBe MFO
wie Kontora arbeiten auch mit
Single Family Offices zusam-
men und strukturieren hau-
fig ein Gesamtvermdgen von
mehreren Milliarden Euro. Sie
beschéftigen ein interdiszip-
lindres Expertenteam fiir An-
lageklassen, kaufméannische
Tatigkeiten und strategische
Fragen.
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