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n Hamburg leben mehr wohlha-

bende Familien als in Hannover,

Koln oder Stuttgart, hier haben

mehr Stiftungen ihren Sitz als in

jeder anderen deutschen Stadt.
Beide Gruppen gehoren zum Klientel
von Family Offices. Diese Biiros - in ei-
nigen arbeiten nur zwei, drei Finanz-Ex-
perten, in anderen 20 oder 30 - kiim-
mern sich um die Vermdgen ihrer Kun-
den. Es gibt Single-Family-Offices, die
nur fiir einen Clan da sind, etwa die Ja-
cobs Holding und die Mayfair Vermo-
gensverwaltung, die fiir Daniela und
Glinther Hertz arbeitet, und Multi-Fami-
ly Offices wie Kontora oder Marcard,
Stein & Co am Ballindamm, wie die
Deutsche Oppenheim in Frankfurt oder
WSH in Diisseldorf. Diese Biiros betreu-
en mehrere Mandanten.

Drittes Multi-Family Office in Ham-
burg ist Spudy & Co am Alsterufer. Nach
einer Fusion mit der Miinchener Vermo-
gensverwaltung  Dottinger/Straubinger
wird das Biiro (45 Mitarbeiter an beiden
Standorten) seinen Namen Mitte No-
vember dndern miissen, weil Griinder
Jens Spudy nach Streitigkeiten in der
Geschiftsfithrung {iber die kiinftige Stra-
tegie des Hauses Ende letzten Jahres
ausgeschieden ist. Er will mit der Bera-
tungsfirma Spudy Invest, Firmensitz ist
die Kleine Reichenstrafle, reiissieren.

Nicht alle Family Offices arbeiten
gleich: Einige bieten Beratung und Geld-
anlage-Produkte aus einer Hand. Diese
Player verdienen mit beiden Leistungen
Geld. Andere Biiros haben die Funktio-

Wohin
nur mit

dem

vielen
Geld?

Wohlhabende

Hamburger Familien
setzen auf Family

Offices - eine

sehr verschwiegene

Branche

Kontora-Geschifts-
fithrer Stephan
Buchwald (links) und
Bernd Otternberg
bieten die sehr speziali-
sierte Geldberatung an

nen getrennt, bekommen keine Provisio-
nen fiir die Vermittlung von Finanzpro-
dukten, sondern lassen sich ausschlief3-
lich von ihren vermdgenden Kunden ho-
norieren. Die jahrlichen Kosten betragen
bei allen Biiros, die so arbeiten, iiber den
Daumen rund o,5 Prozent des verwalte-
ten Vermdogens. ,,Nur so ist eine neutrale
Beratung moglich“, unterstreicht Hel-
mut-Joachim Ko&nig von der Kapital-
schutzvereinigung fiir den Mittelstand
den Vorteil von unabhingigen Family
Offices.

Das ist auch bei Kontora so. Ge-
schiftsfithrer Stephan Buchwald und
sein Team betreuen rund 60 Unterneh-
merfamilien, Stiftungen, Kirchen und
Pensionskassen mit jeweils mehr als 30
Millionen Euro Vermdgen. Man iiber-
wacht die vorhandenen Besitztiimer wie
etwa Aktien, Immobilien, Edelmetalle
und Unternehmensanteile, ordnet die
Anlagestrategie des Kunden, {ibernimmt
Controlling und Berichtswesen. Fiir die
Familie, Stiftung oder Pensionskasse hat
das den Vorteil, dass sie nicht mit meh-
reren Experten iiber dieselben Themen
sprechen muss, sondern lediglich einen
Ansprechpartner hat, der ihre finanziel-
len Verhéltnisse aus dem Effeff kennt.
»Ganzheitlichkeit und Individualitdt*
sind fiir Thomas Borghardt, Vorstand
von Marcard, Stein & Co. (60 Mitarbei-
ter), die wichtigsten Unterscheidungs-
merkmale von Family Offices gegeniiber
klassischen Privatbanken. In seinem
Haus, das einzige der kleinen, feinen
Branche, das eine Banklizenz besitzt, ist
man der Uberzeugung, dass ,,eine umfas-
sende Betreuung eines Familienvermd-

gens ab einer Hohe von 20 bis 25 Millio-
nen Euro sinnvoll ist, so Borghardt.

Seit 2007 ist das Geschéft von Konto-
ra um rund 20 Prozent gewachsen - pro
Jahr. ,Viele hochvermdgende Menschen
und Institutionen mochten Beratung
und Vertrieb trennen und suchen einen
unabhéngigen Rat“, begriindet Buchwald
den Run auf die Familienbiiros. Bankbe-
rater verkaufen vor allem Produkte ihres
Hauses. Zudem haben die klassischen
Geldinstitute in den letzten Jahren viel
Vertrauen eingebiifit. Das bestitigt Caro-
lin Decker, Professorin fiir Management
und Organisation an der Universitit
Bremen: Der wichtigste Pluspunkt eines
Honorarberaters gegeniiber Banken ,,ist
die Unabhéngigkeit*.

Viele Family Offices haben die Vermo-
gen ihrer Mandanten in den vergangenen
Jahren umgeschichtet. Zum einen ist das
der Niedrigzinsphase geschuldet, die
Vermdgende bewogen hat, auf rendite-
stidrke Anlageklassen auszuweichen, zum
anderen der langfristigen Perspektiven
vieler Familien, die bleibende Werte su-
chen, die an nachfolgende Generationen
iibergeben werden konnen. ,Das ist fiir
vermogende Familien fast immer das
oberste Ziel“, erldutert Berndt Ottern-
berg, zweiter Partner bei Kontora. Er und
andere Geldstrategen empfehlen ihren
Kunden deshalb vornehmlich Investitio-
nen in Sachwerte, in landwirtschaftliche
Flichen, in Gebdude - fiir eine Familien-
Holding hat Kontora gerade fiir 52 Millio-
nen Euro ein Biirocenter in der City Siid
gekauft - und Unternehmen. Otternberg:
,Viele ehemalige Chefs bleiben auch bei
der Vermdgensanlage Unternehmer. Sie
fithlen sich mit theoretischen Invest-
mentansitzen nicht wohl, wollen lieber
mitgestalten.“ Dafiir strukturieren die
Berater und ihre Mandanten haufig
Transaktionen als sogenannten Club
Deals. Im Klartext: Die Vermogenden le-
gen sich gemeinsam in ein Bett. Das Mot-
to, Du kaufst 26 Prozent eines Unterneh-
mens, ich kaufe 26 Prozent - zusammen
halten wir dann die Mehrheit.

Diskretion ist oberste Maxime der Fa-
milienfinanzbetreuer. Namen ihrer Man-
danten lassen sie sich nicht entlocken.
Als ,,Geld-Butler fiir den Finanz-Adel“,
ein Image, das noch einige Family Of-
fices im Stiden und Westen Deutsch-
lands pflegen, hat sich Stephan Buch-
wald aber nie gesehen: ,Wir sind nicht
elitdr, arbeiten lediglich als hochspeziali-
sierte Berater, pflegen Teamwork.“ Um
diese Arbeitsweise zu optimieren und
weil man aus allen N#hten platzt, zieht
Kontora im Frithjahr vom Ballindamm
ins Prien-Haus am Jungfernstieg. Dort
wird es kein holzgetéfeltes Privatbank-
Feeling geben, sondern eine offene Biiro-
landschaft wie bei Agenturen oder Start-
ups, mit Zonen zum informellen Aus-
tausch, einem Lounge-Bereich und Ar-
beitspldtzen, an denen Aufgaben kon-
zentriert gelost und Telefonate unge-
stort gefiihrt werden kdnnen.
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