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V

Vermögende Unternehmerfamilien greifen auf Dienstleistungen von Finanz- und Invest-
mentexperten zurück, wenn es um die Verwaltung ihres Vermögens geht – etwa nach 
dem Verkauf ihres Unternehmens oder parallel zur operativen Unternehmensführung. 
Während sich Dienstleister auf rein finanzielle Ziele beschränken, behandelt  das Family 
Office das Vermögen einer Unternehmerfamilie wie ein Unternehmen, dessen Assets 
professionell gemanagt werden müssen. Es erbringt strategische, taktische und operative 
Leistungen mit dem Ziel, generationenübergreifend Wertschöpfungsvorteile zu schaffen. 
Die Gründung eines eigenen Single Family Offices oder der Anschluss an eine beste-
hende Multi-Family-Office-Struktur verfolgt aber auch ein anderes wichtiges Ziel: die 
oft weitverzweigte Familie über Generationen hinweg zusammenzuhalten.

Unternehmerfamilien sollten gründlich prüfen, welche Erwartungen sie an das Family 
Office haben und welcher Family-Office-Typ für sie langfristig am vorteilhaftesten ist. 
Die Entwicklung einer Strategie für das Family Office, die Analyse und das Controlling 
seiner Einrichtungs- und Folgekosten sind maßgebliche Aspekte, die zum Erfolg eines 
eigenen oder eines externen Family Offices beitragen.

Dieser kompetente Ratgeber bietet Ihnen praxisorientierte Leitlinien, um den für die 
Bedürfnisse Ihrer Familie geeigneten Family-Office-Typ zu finden und entweder ein 
Single Family Office zu gründen, es weiterzuentwickeln, oder sich einem Multi Family 
Office anzuschließen.

Wir sind seit vielen Jahren als Spezialisten operativ bzw. beratend in Family Offices 
tätig und haben unsere Erfahrungen und unser Know-how, etwa mit Strategieentwicklung, 
Nachfolgeregelung, Führung, Vermögensmanagement, Organisation, Verwaltung, Recht und 
Steuern, für Sie transparent und übersichtlich zusammengestellt. Neben den typischen The-
men von Family Offices befassen wir uns auch mit Fragen der Nachfolgeregelung in Family 
Offices und Unternehmen, mit der Erarbeitung einer Familienverfassung und wie Konflikte 
innerhalb einer Familie durch Coaching und Mediation gemanagt werden können.

Das Hauptaugenmerk liegt dabei auf praxisorientierten Tipps und Hinweisen, die 
durch Best-Practice-Beispiele, Checklisten und Interviews mit Vertretern von Family 
Offices ergänzt werden. Wir danken allen Interviewpartnern für ihre Berichte aus der 
Family-Office-Praxis.

Vorwort



VI Vorwort

Das Buch ist eine Einführung in alle für Sie wichtigen Bereiche des Themas Family 
Office. Vertiefte Informationen finden Sie darüber hinaus in der Fachliteratur über 
Family Business Governance, in Rechts- und Steuerfachbüchern sowie in allen Werken 
rund um das Thema Vermögen.

Wir wünschen Ihnen, dass Sie die praktischen Hinweise dieses Ratgebers erfolgreich 
für Ihre Planungen beim Aufbau oder der Weiterentwicklung eines eigenen bzw. der Nut-
zung eines externen Family Offices nutzen können, und freuen uns auf Ihre Fragen und 
Anregungen.

Boris Canessa
 Jens Escher

 Alexander Koeberle-Schmid
Peter Preller

Christoph Weber
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Das Single Family Office kann als Ursprungsform des Family Offices betrachtet werden. 
Unternehmerfamilien wie Morgan, Vanderbilt, Dupont und Guggenheim entschieden 
sich ganz bewusst dafür, ein Finanz-Backoffice für das Management ihres Familienver-
mögens zu etablieren. Als loyale Interessenvertreter setzten die Mitarbeiter die finanzi-
ellen Belange des Familienverbundes und seiner Angehörigen gegenüber Dritten um und 
übernahmen sämtliche Berichts-, Steuerungs- und Kontrollaufgaben, wie die Familie 
dies von der Führung des Unternehmens gewohnt war.

Das prägende Kennzeichen des Single Family Offices ist die Interessenkonflikt-
freiheit: Es verfolgt keine eigenen gewerblichen Interessen und seine Mitarbeiter sind 
Angestellte der Familie. Die Frage, wann ein Single Family Office betriebswirtschaftlich 
sinnvoll ist, lässt sich durch die Größe des zu betreuenden Familienvermögens beantwor-
ten. Es ist dabei nicht auszuschließen, dass bis zu einem bestimmten Vermögensvolumen 
die Kosten eines Single Family Offices in keinem wirtschaftlich tragbaren Verhältnis zu 
den potenziellen Vermögenserträgen stehen. Dabei kann das Management eines Vermö-
gens im höheren zweistelligen oder niedrigeren dreistelligen Millionenbereich eine ähn-
lich komplexe Herausforderung darstellen wie bei einem Finanzstock von 450 Mio. EUR 
und mehr.

Gerade bei Familien, deren wirtschaftliche Existenz noch in nicht unerheblichem 
Maße von der anhaltenden Ertragskraft des eigenen Unternehmens abhängt, hat die 
Sicherung und Weiterentwicklung des Privatvermögens eine ganz besondere Relevanz, 
selbst wenn dieses sich (noch) nicht in den oberen dreistelligen Regionen bewegt. Einer 
Familie, für die aus Kostengründen ein Single Family Office nicht infrage kommt, die 
aber ein professionelles und Controlling-orientiertes Management ihres Vermögens 
benötigt, ist der Anschluss an ein Multi Family Office zu empfehlen.

Der Vorteil eines Multi Family Offices liegt im Cost-Sharing. Mehrere Unternehmer-
familien mit ähnlicher Bedarfsstruktur beim Management ihres Vermögens schließen 

Vermögensverwalter und Unterstützer
Boris Canessa und Christoph Weber
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4 1 Vermögensverwalter und Unterstützer

sich zusammen oder gliedern sich an bestehende Offices an und teilen Infrastruktur 
und Kosten. Multi Family Offices haben sich in den letzten zehn Jahren im deutschen 
Finanzdienstleistungsmarkt rasant entwickelt.

1.1  Warum ein Family Office sinnvoll ist

Bankkunden sind so unzufrieden wie nie zuvor. Karsten Seibel stellt beispielhaft in 
seinem Artikel in der „Welt“ vom 8. Mai 2012 fest: „Noch nie gingen bei den Schlich-
tungsstellen der Banken so viele Beschwerden ein. Der Ärger der Kunden ist auf einem 
Rekordhoch. Viel Streit gab es um Wertpapiergeschäfte. Der Großteil der Beschwerden 
entfiel im vergangenen Jahr (Anm. d. Verf.: 2011) bei allen drei Bankengruppen auf das 
Wertpapiergeschäft. Bei den privaten Instituten war dies sogar in mehr als der Hälfte der 
Fälle der Grund für den Ärger der Kunden.“

Die Grünen-Abgeordnete Bärbel Höhn kritisierte in Fokus Online vom 27.08.2014, „es 
werde immer deutlicher, dass die nach der Finanzkrise ergriffenen Maßnahmen wenig 
bringen, um Bankkunden vor schlechter Beratung und schlechten Produkten zu schüt-
zen“ (http://www.focus.de/finanzen/banken/mehr-als-16-000-beschwerden-mehr-als-
16-000-beschwerden-ueber-anlageberater_id_4087993.html, zugegriffen 15.04.2016).

Pressemeldungen wie diese spiegeln die in der Tat weitverbreitete Unzufriedenheit 
von Vermögensinhabern mit den Beratungsdienstleistungen von Banken und Finanz-
dienstleistern wider. Die Unzufriedenheit hat insbesondere nach dem Ausbruch der 
Finanzkrise im Jahr 2007 zu einem merklichen Umdenken bei Vermögensinhabern 
geführt. Einige Vermögensinhaber haben aus schlechten Erfahrungen eine grundsätzliche 
Abneigung gegen Aktien, „Bankfonds“ und andere volatile Anlageklassen entwickelt.

Vermögensverwaltung durch ein Family Office?

Vermögensinhabern stellt sich zunehmend die Frage, wie durch andere, ergänzende Struktu-
ren eine bessere Verwaltung des eigenen Vermögens sichergestellt werden kann. Insbesondere 
Unternehmer und Unternehmerfamilien befassen sich mit der Überlegung, ob ein Family 
Office, das bei allen Vermögensfragen beratend unterstützt, eine geeignete Alternative für die 
erfolgreiche Vermögensanlage ist. Gesucht wird ein neuer Typ von Vermögensverwalter.

Bisher hat sich für Family Offices keine einheitliche und global anerkannte Definition 
durchgesetzt. Dies liegt unter anderem auch daran, dass Family Offices sehr unterschied-
lich aufgestellt sein können und sehr unterschiedliche Aufgaben erfüllen sollen. Sara 
Hamilton, Gründerin von Family Office Exchange, stellt fest, dass das Family Office eine 
zentrale Ressource sei, die einzigartige Strategien entwickelt, die speziell auf die Familie 
zugeschnitten sind. Family Offices kontrollierten die Kosten und optimierten den Einsatz 
externer strategischer Berater. Das Konzept des Family Offices sei tief verwurzelt in Tra-
ditionen und Aktivitäten, die dem Lauf der Zeit widerstanden haben.

http://www.focus.de/finanzen/banken/mehr-als-16-000-beschwerden-mehr-als-16-000-beschwerden-ueber-anlageberater_id_4087993.html
http://www.focus.de/finanzen/banken/mehr-als-16-000-beschwerden-mehr-als-16-000-beschwerden-ueber-anlageberater_id_4087993.html
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Peter Schaubach definiert Family Offices in seinem Buch „Family Office im Priva-
ten Wealth Management“ als eine „von einer Familie oder Individualperson mit komple-
xem Vermögen in beträchtlichem Umfang zur Generierung von Wertschöpfungsvorteilen 
etablierte organisatorische Einheit, in der die strategischen, taktischen und operativen 
Leistungen der Konfiguration, Koordination und Mobilisierung des Finanz-, Human- 
und Sozialvermögens mit dem Ziel der Schaffung langfristiger Wertschöpfungsvorteile 
gebündelt sind“ (Schaubach 2011, S. 63).

Christian von Bechtolsheim und Andreas Rhein unterstreichen in ihrer Publika-
tion „Management komplexer Familienvermögen“ die zentrale Bedeutung der Interes-
senkonfliktfreiheit des Family Officers: „Entscheidend ist, dass der Family Officer als 
Sachwalter der Interessen des Vermögensinhabers handelt. Er tut dies, indem er frei von 
Interessenkonflikten die Steuerung des Gesamtvermögens im Sinne der Bedürfnisse 
und Ziele des Kunden gewährleistet. Diese Unabhängigkeit ist ein weiteres wesentli-
ches Merkmal und Differenzierungskriterium von Family Offices“ (Bechtolsheim und 
Rhein 2009, S. 371f.). Im Gegensatz zu Bankenvertretern handelt der Family Officer 
ausschließlich im Interesse des Vermögensinhabers. Es ist nicht seine Aufgabe, ihm 
bestimmte Anlage-Produkte zu verkaufen. Lisa Gray in „The New Family Office“: 

They must transform their identities from investment management consultants into wealth 
optimization consultants, realizing that the wealth optimization consulting model provides 
the basis for long-term competitive superiority. (…) educating investment management con-
sultants in such wealth management disciplines as compensation plans, retirement plans, 
alternative investment strategies, asset protection, estate and gift tax codes and charitable 
planning (Gray 2004, S. 3).

In diesem Buch möchten wir uns den existierenden, zitierten Definitionen anschließen 
und festhalten, dass ein Family Office eine eigenständige organisatorische Einheit ist, die 
einer oder mehreren Familie(n) oder Individualperson(en) mit komplexen Vermögen in 
beträchtlichem Umfang zur Generierung von Wertschöpfungsvorteilen dient, indem sie 
die strategischen, taktischen und organisatorischen Leistungen der Konfiguration und 
Koordination des Finanz-, Human- und Sozialvermögens organisiert, um langfristige 
Wertschöpfungsvorteile zu schaffen. Das Family Office berät die Personen oder Familien 
aktiv und frei von jeglichen, insbesondere provisionsgetriebenen, Interessenkonflikten.

Erwartungen an das Family Office

Das Family Office soll dem Vermögensinhaber aber nicht nur die zeitintensiven Auf-
gaben beim Vermögensmanagement abnehmen. Durch ein Family Office soll auch das 
Gemeinschaftsgefühl in der Familie gestärkt werden. Es ist für alle Familienmitglieder 
eine zentrale Anlaufstelle für das Schaffen einer Familienverfassung, und es vermittelt 
bei Meinungsverschiedenheiten innerhalb einer Unternehmerfamilie (vgl. Abb. 1.1).

1.1 Warum ein Family Office sinnvoll ist
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Häufig ist mit dem Family Office auch die Erwartung verbunden, dass es für die 
Vermögensinhaber kostengünstig und ohne großen Aufwand ein abwechslungsreiches 
Angebot an Lifestyle-Dienstleistungen bereithält. Doch die Möglichkeiten eines Family 
Offices sind diesbezüglich durchaus begrenzt. Zum einen ist ein Family Office für solche 
Lifestyle-Dienstleistungen aufgrund seiner Personalstruktur oft prinzipiell eher ungeeig-
net, zum anderen wird häufig bei der Gründung oder Auswahl eines Family Offices ver-
säumt, die Rahmenbedingungen dafür zu schaffen (Festlegung der Kosten und Honorare, 
fehlende Personalstruktur).

Dazu Mark H. Daniell und Sara S. Hamilton in „Family Legacy and Leadership”: 
„Wealth can be a door to a far more fulfilling life for individual family members. It can 
also provide the foundation for a positive and lasting legacy for the family as a whole. 
However, without a clear philosophy of wealth, financial advance can trigger conflict and 
heighten feelings of regret or guilt among inheritors. By defining a philosophy of wealth 
clearly, potential negative consequences can be avoided” (Daniell und Hamilton 2010, 
S. 19).

Professionelles Vermögensmanagement

Das Family Office wird überwiegend für das professionellere und ergebnisstärkere Ver-
mögensmanagement eingesetzt. Teilweise geschieht dies durch das aktive Verwalten 
von Wertpapierportfolios der Vermögensinhaber. Das Family Office unterstützt eine 
direkte, kostengünstige und transparente Kapitalanlage und liefert eine Benchmark für 
den objektiven Vergleich mit anderen Verwaltern. Das durch die Vermögensverwaltung 
erworbene Know-how des Family Offices kommt im Laufe der Zeit allen seinen Kunden 
zugute.

Aber das eigene Führen von Wertpapierportfolios, das Kaufen und Verkaufen von 
Aktien, Renten, Rohstoffen, Optionen und Derivaten ist oft nur ein kleiner Teil der ver-
mögensverwaltenden Tätigkeiten eines Family Offices. Teilweise verzichten Family 
Offices sogar ganz auf das eigene Führen solcher Portfolios und konzentrieren sich 

?
Family Governance

Verständliche Berichte?

Liquidität für die Firma

Professionelle Vermögensberatung

Ich habe keine Zeit

Wer setzt sich für MEINE Interessen ein?

Wie sage ich es meinen Kindern? Wer hilft  
ihnen?

Steuerehrlichkeit/Steuern sparen! 

Aktien, Optionen, Immobilien, Derivate 
Rohstoffe?

Hilft mir denn keiner? 

Banken denken nur an ihren Profit

Wo versteckt sich Risiko?

Abb. 1.1  Mögliche Aspekte für die Gründung oder den Beitritt zu einem Family Office
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ausschließlich auf eine hoch professionelle Selektion von externen Vermögensver-
waltern. Sie fokussieren sich auf das Verhandeln von vorteilhaften Vermögensverwal-
tungsverträgen und -gebühren. Durch die professionelle und sorgfältige Auswahl und 
Kontrolle externer Verwalter erzielen Family Offices planbarere und oft auch perfor-
mancestärkere Ergebnisse der Vermögensverwaltung.

Vielen Vermögensinhabern ist es noch wichtiger, dass große Vermögensverluste ver-
mieden werden. Denn schon der bedeutende Vermögensverlust bzw. die persönliche 
Insolvenz eines einzelnen Familienmitgliedes kann den Familienzusammenhalt gefähr-
den und den Bestand des Familienunternehmens vor unlösbare Herausforderungen 
stellen. Hier kann ein Family Office durch intensive und professionelle Kontrolle aller 
Verträge und Investitionen und durch kompetente, extensive Überprüfung aller Sachver-
halte größere Risiken aufdecken. Durch Anpassung der Strukturen, z. B. durch Schaf-
fung von haftungsbeschränkenden Investitionsgesellschaften, kann das Family Office 
helfen, solche unwiederbringlichen Verluste zu meiden. Denjenigen, denen solche Ver-
luste oder die Insolvenz eines Familienmitglieds als „absurd“ erscheinen, empfehlen wir 
einen Blick auf die Investorenliste der Madoff Fonds oder den durch Falschberatung ver-
ursachten Werdegang von Madeleine Schickedanz. Das Family Office sollte nicht pro-
visionsorientiert geführt werden und eigenen Interessen dienen, sondern sich bei seiner 
Tätigkeit ausschließlich auf die Interessen des Vermögensinhabers konzentrieren. Ein 
über alle Assetklassen und Verwalter hinweg einheitliches, konsistentes, verständliches 
und im Zeitverlauf konstantes Vermögensreporting durch das Family Office ist von 
höchster Bedeutung für fakten- und erkenntnisorientierte Entscheidungen.

Family Offices übernehmen auch das Archivieren von Verträgen und Belegen. 
Dadurch können zum einen steuerliche Fragen bzw. Angaben mit geringerem internen 
Aufwand (und Kosten) beantwortet werden, zum anderen bilden sie die Grundlage für 
Regressansprüche im Falle des Fehlverhaltens eines Verwalters. All diese und etliche 
weitere Verbesserungen werden durch den Einsatz eines Family Offices bei der Vermö-
gensverwaltung erreicht – oftmals mit merklichen Performancegewinnen und geringeren 
Kosten.

Darüber hinaus berät das Family Office den Vermögensinhaber und seine Familie bei 
Fragen der Family Governance und des Miteinanders der Familie. Das Family Office 
koordiniert und fördert nicht nur den Informationsfluss innerhalb der Familie des Ver-
mögensinhabers, sondern dient teilweise auch als Anlaufstelle und Koordinator bei der 
Schaffung einer Familienverfassung. Häufig ist das Family Office auch ein neutraler und 
verschwiegener Sparringspartner bei der Erstellung von Familienverträgen (z. B. Testa-
ment, Ehevertrag, Patientenverfügung). Diese Dokumente werden im Family Office auf-
bewahrt, verwaltet und regelmäßig auf Aktualität geprüft.

Durch seine Funktion eines neutralen und verschwiegenen Beraters kann das Family 
Office Verträge innerhalb der Unternehmerfamilie angleichen, ohne vertrauliche Infor-
mationen an einzelne Familienmitglieder weiterzugeben. Auf diese Weise stärkt ein 
Family Office das Zusammengehörigkeitsgefühl innerhalb der Unternehmerfamilie 
und trägt aktiv dazu bei, insbesondere jüngeren Generationen das Unternehmen, den 

1.1 Warum ein Family Office sinnvoll ist
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„Unternehmergeist“ und die gemeinsame unternehmerische Verantwortung der Familie 
zu vermitteln.

Bei der Klärung von Streitigkeiten innerhalb der Familie sind dem Family Office 
allerdings Grenzen gesetzt. Durch die Versachlichung und Professionalisierung vieler 
Fragestellungen innerhalb einer Familie trägt das Family Office zwar dazu bei, Emoti-
onen und Sachfragen voneinander zu trennen. Doch als „Blitzableiter“, Schlichtungs-
stelle oder gar „Richter“ bei Auseinandersetzungen in der Familie ist sein Einfluss 
eingeschränkt.

Das Familiensekretariat

In seiner Funktion als Familiensekretariat koordiniert und übernimmt das Family Office 
Dienstleistungen, die man teilweise auch als „Concierge-Service“ und „Lifestyle-
Management“ bezeichnen kann, z. B. Buchungen von Flugreisen oder die Organisation 
von Umzügen. Häufig gehören dazu auch das Verwalten von Versicherungen (Kranken- 
und Lebensversicherungen, allgemeine Versicherungen), von Angestelltenverträgen und 
die Abwicklung des (teilweise privaten) Zahlungsverkehrs. Aber auch das Katalogisieren 
von Kunstsammlungen, die Unterstützung beim Erwerb privater Immobilien oder Sekre-
tariatsdienstleistungen werden von Family Offices oft als Nebentätigkeiten angeboten.

Solche Dienstleistungen werden in der Presse gern als vermeintlich zentrale Dienst-
leistungen von Family Offices dargestellt. Diese Berichterstattung ist der Grund dafür, 
dass Family Offices in der Öffentlichkeit häufig als „Organisatoren für Extravaganzen 
der Superreichen“ wahrgenommen werden – und nicht als hochprofessionelle, interes-
senkonfliktfreie Vermögensberater erfolgreicher Mittelstandsunternehmer, die einen sig-
nifikanten Mehrwert schaffen können.

Praxis-Tipp: Nutzen eines Family Offices
Denken Sie früh darüber nach, welchen wirtschaftlichen Nutzen ein Family Office 
für Sie und Ihre Familie bezüglich Ihres Vermögens entfalten kann und welche 
konkreten finanziellen Erwartungen Sie haben. Leiten Sie daraus dann auch die 
Aufgaben Ihres Family Offices ab.

1.2  Anlässe für die Gründung eines Family Offices

So unterschiedlich die Vergangenheit, das Selbstverständnis und die gegenwärtige Situ-
ation von Vermögensinhabern ist, so verschieden sind auch die Wege, die zu einem 
Family Office führen. Oft führt der Verkauf der eigenen Unternehmung die Inhaberfami-
lie abrupt in eine vollkommen neue Situation.
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Der Verkauf des eigenen Unternehmens kann folgende Auswirkungen haben:

•	 Ein sprunghaftes Ansteigen des freien Vermögens, oft in Form von (rendi-
teschwacher) Liquidität. In dieser Lage kann der subjektiv empfundene Druck 
entstehen, das Vermögen professioneller und rentabler anzulegen oder es wei-
terhin unternehmerisch anzulegen.

•	 Den Verlust des professionellen Managements, das sich indirekt auch um die 
strategischen Fragen der privaten Vermögensanlage gekümmert hat und das der 
Unternehmerfamilie für einen von wirtschaftlicher Sachkompetenz getragenen, 
partnerschaftlichen Gedankenaustausch zur Seite stand.

•	 Den Verlust an Sachbearbeitern, die für die effiziente und fachgerechte 
Bewältigung der mannigfaltigen administrativen Aufgaben gesorgt haben.

•	 Die kontinuierliche Ansprache durch Privatbanken, Vermögensberater und 
andere (oft vertriebsorientierte) Kapitalmarktexperten, die um die Verwal-
tung des entstandenen Vermögens buhlen. Die Sprache, Vorgehensweise und 
Gedankenwelt dieser Experten sind oft ganz anders als die Ansprache, mit der 
die Unternehmerfamilie bisher vertraut war. Daraus kann der innere Druck ent-
stehen, man müsse „jetzt etwas Sinnvolles machen“.

•	 Einen Verlust an Identität. Die Familie wurde bis zum Verkauf mit ihrem 
unternehmerischen Handeln und ihrem Unternehmen identifiziert. Zusammen-
halt, Stolz und Identifikation der Familie beruhten auf ihrem unternehmerischen 
Erfolg. Nach dem Verkauf der Unternehmung kann der Wunsch nach neuen 
unternehmerischen Aktivitäten entstehen.

•	 Es bleibt zu wenig Zeit, um sich mit der neuen Sachlage vertraut zu machen 
und diese als „neue Normalität“ zu begreifen.

Durch diese und weitere Veränderungen sieht sich die Unternehmerfamilie plötzlich 
mit dem Risiko konfrontiert, als Familie (und erst recht als „unternehmerische“ Fami-
lie) auseinanderzufallen. Zusätzlich kann durch den Wegfall der Aufgabe, das Unterneh-
men zu führen und zu begleiten, eine Leere entstehen, insbesondere bei den ehemals im 
Unternehmen aktiven Familienmitgliedern. Um dem Zerfall der Familie entgegenzu-
wirken und um dem eigenen Handeln einen neuen unternehmerischen Sinn zu geben, 
wird oft ein Family Office als gemeinsamer Kristallisationspunkt und „neues Famili-
enunternehmen“ gegründet und dazu ergänzend eine auf die neue Situation angepasste 
Familienverfassung erarbeitet. Gerade nach dem Verkauf der Unternehmung kommt der 
Führungsperson eine besondere Rolle zu: Ihr Ansehen in der Familie und ihre Führungs-
kompetenz sind enorm wichtig, um die Familie und ihr Vermögen zusammenzubinden 
und die Zukunft der Familie weiter gemeinsam zu gestalten.

Das Familienoberhaupt einer kleinen Familie (in erster oder zweiter Generation) kann 
aus eigener Kraft und Überzeugung Family-Office-Strukturen schaffen, vor allem wenn 

1.2 Anlässe für die Gründung eines Family Offices
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die Familie es gewohnt ist, den Vorschlägen („Weisungen“) des Familienoberhauptes 
ohne kritisches Hinterfragen zu folgen. Allerdings hat das Familienoberhaupt oft nicht 
viel Zeit, um den Zentrifugalkräften nach einem Cash Event entgegenzuwirken.

Bei seinen Überlegungen für ein Family Office sollte das Familienoberhaupt sich 
über den grundsätzlich geänderten Charakter seiner Vermögenssituation bewusst werden. 
Denn das Führen eines Unternehmens und das Betreuen eines Privatvermögens unter-
scheiden sich signifikant. Gerade am Anfang sollte das Hauptaugenmerk darauf gerichtet 
sein, neue, interessenkonfliktfreie Strukturen und kompetente Netzwerke zu schaffen, die 
dem Vermögensinhaber dabei helfen, das Vermögen optimal zu strukturieren, zu diversi-
fizieren und zu investieren. Zu empfehlen ist ein eigenes Single Family Office oder ein 
interessenkonfliktfreies Multi Family Office.

Aufwendiger ist der Prozess, wenn das Familienoberhaupt eine größere Anzahl von 
Gesellschaftern von der Gründung eines Family Offices überzeugen muss und/oder wenn 
die Gesamtfamilie eingebunden werden muss. In diesem Fall ist es ratsam, die gemein-
same Willensbildung schon vor dem offiziellen Tag des Cash Events zu beginnen, also 
bevor das Geld auf den privaten Gesellschafterkonten eingeht und zahllose Vermögens-
berater „anlockt“ (vgl. Abb. 1.2).

Professionelle und risikobewusste Betreuung des freien Vermögens

Der Wunsch nach Beratung durch ein Family Office kann durch den Verkauf der Unter-
nehmung entstehen, kann sich aber auch aus der Entwicklung des Familienunterneh-
mens ergeben, z. B. wenn es sich durch Divestments einzelner Unternehmensbereiche 
und den Erwerb von (Minderheits-)Beteiligungen in anderen Unternehmen allmählich 
zu einer diversifizierten Firmenholding entwickelt. Da in der Regel jede Tochtergesell-
schaft der Holding eigene Führungsstrukturen hat, verringern sich die Aufgaben der 
Unternehmensführung. Gleichzeitig nehmen die Aufgaben des Portfoliomanagements, 

Cash-Anstieg
Verlust an „eigenen“ 
Beratern
Identitätsverlust
Wunsch nach 
„Unternehmertum“
Unsicherheit

Wunsch nach professioneller Beratung
Keine Interessenkonflikte.

Keine „vertriebsorientierte“ Beratung.

Im Unternehmen

Verwaltung der 
Gesellschafterkonten
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Gemeinsame Nutzung 
von Personal etc.
Vertrauen, Vertrautheit
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Abb. 1.2  Anlässe, die zu einer Gründung oder zum Beitritt in ein Family Office führen können
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der Risikodiversifikation und der Synergiegewinnung zu sowie steuerliche Themenstel-
lungen und Fragen der Vermögensbetreuung und -steuerung. Auch die professionelle 
Anlage der Liquidität zwischen den Divestments und neuen Akquisitionen gewinnt in 
Holdingstrukturen an Bedeutung. Letztendlich können sich solche Holdinggesellschaften 
zu umfassenden Family Offices entwickeln, die häufig einen Schwerpunkt im Private-
Equity-Bereich haben.

Betreuung durch das Unternehmen

Manche Unternehmerfamilien lassen einen relevanten Teil der Gewinne in der Unterneh-
mung. Die Gesellschafterguthaben werden auf den Gesellschafterkonten angehäuft oder 
„gepoolt“ und gemeinsam rentabler oder diversifizierter angelegt. Solche Anlagen wer-
den anfänglich in der Regel vom Finanzvorstand oder von einem Sachbearbeiter verwal-
tet und im Auftrag der Familiengesellschafter durchgeführt.

Diese Mitarbeiter (unabhängig, ob leitender Mitarbeiter oder Sachbearbeiter) haben 
aufgrund ihrer bisherigen beruflichen Schwerpunkte häufig nur bedingt Erfahrung im 
Bereich der strategischen, taktischen und operativen Assetallokation, der Manager Selec-
tion bzw. mit Due-Diligence-Prozessen, und sie sind meist keine Spezialisten des pri-
vaten Vermögenscontrollings (und üblicher Kennzahlen), von Einkommensteuerfragen 
oder der Nachlassplanung. Wohnen die Familienmitglieder dazu noch weltweit verstreut, 
kommen auch erfahrene Führungskräfte der Firma an ihre Grenzen.

Diese Situation birgt für die Verantwortlichen deutliche Risiken. Denn für den Zusam-
menhalt der Familie und das Zusammenwirken von Firma und Familie ist das Vertrauen 
in die Führung der Unternehmung und in die Führungspersonen der Familie maßgeblich. 
Entsteht bei den Familienmitgliedern der begründete Eindruck, dass ihnen im privaten 
Bereich von „der Firma“ Schaden zugefügt wurde, schwindet dieses Vertrauen. Emoti-
onale und juristische Auseinandersetzungen mit Schadensersatzforderungen können den 
Familienzusammenhalt, das Ansehen des Patriarchen und die Verbundenheit der Gesell-
schafter mit dem Unternehmen nachhaltig schädigen.

Praxis-Beispiel: Aus der Praxis eines Family Officers
Einer unserer Kunden war und ist nicht aktiver Gesellschafter eines Familienunter-
nehmens. Er ließ sich früher in vielen privaten Vermögensfragen von der Finanzab-
teilung seiner Unternehmung beraten. Er vertraute diesem Rat blind und fühlte sich 
in guten Händen, denn schließlich hielt auch der Patriarch der Familie ein Auge auf 
alle Belange. Vor zwei Jahren stellte sich heraus, dass in einem dieser Beratungs-
fälle seine sehr spezielle steuerliche Situation vom Unternehmen falsch eingeschätzt 
worden war, wodurch ein Schaden in Millionenhöhe in seinem privaten Vermö-
gen entstand. Bei angemessener Betreuung hätte dies sehr leicht vermieden werden 
können. Wie dem Kunden zumute war, als er von dem Desaster erfuhr, brauche ich 

1.2 Anlässe für die Gründung eines Family Offices


