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Authentizitat zahlt

TRADITION Gutes Family Banking steht heute fiir ein Denken
in Generationen und nicht in Quartalen.

Martin H. Bidermann
und Jay Bidermann

Eine Familie ist ein komplexes Gebilde,
das viele Stakeholder mit den unter-
schiedlichsten Interessen und Bediirf-
nissen vereint. Besonders spiirbar sind
die Unterschiede, wenn der Familie
auch noch ein oder mehrere Unterneh-
men gehoren. Was Familienmitglieder
und Geschiftsinhaber langfristig zu-
sammenhilt und stirkt, sind Tradition,
gemeinsame Werte und Kontinuitit,
aber ebenso der Wille neuen Entwick-
lungen gegeniiber offen zu sein und
Chancen zu ergreifen.

Auch die Vermégensverwaltung und
die Anlagesirategie einer Familie sollten
sich nach diesen Eckpfeilern ausrich-
ten. Dabei ist es hilfreich, wenn die Bank
und ihre Vertreter mit den Eigenhei-
ten einer generationeniibergreifenden
Familienstruktur vertraut sind. Idealer-
weise spiegeln die Geschichte und die
Struktur einer Bank diejenigen einer Fa-
milie. Dadurch ist sichergestellt, dass
die Berater die Bediirfnisse und Anlie-
gen ihrer Kunden aus eigener Erfahrung
kennen. Die Begegnung findet auf Au-
genhdohe statt— von Familie zu Familie.

BERATUNG AUF AUGENHOHE
Kunden einer Privatbank, die seit Gene-
rationen durch dieselben Familien ge-
fithrt wird und die viele Familien zu
ihren Kunden ziihlt, diirfen damit rech-
nen, dass ihre Ansprechpartner mit
ihren Anliegen vertraut sind. Im per-
sonlichen Gesprich werden praxisnahe
Szenarien beleuchtet, Erfahrungen aus-
gatauscht und Strategien erarbeitet.
Eine nachhaltige Auslegeordnung be-
riicksichtigt immer auch die nichste
Generation, denn zu den Dienstleistun-
gen fiir eine Familie gehdrt ein Denken
in Generationen und nichtin Quartalen.

Die Substanzerhaltung und das lang-
fristige Vermehren des Familienvermo-
gens haben oberste Prioritit. Deshalb
gilt es, bei Investitionsentscheiden alle
Risiken anhand der individuellen Be-
diirfnisse sorgfiltig abzuwiégen. Es ist
absolut zentral, dass dabei die Kund-
schaft und ihre Werthaltung im Vorder-
grund stehen und nicht die Interessen
der Bank. Vertrauensbildende Signale
sind, wenn die Bank auf eigene Produkte
wie Anlagefonds verzichtet oder zumin-
dest Interessenkonflikte offenlegt. Zur
Beratung auf Augenhdhe gehort auch,
dass die Kunden das Geschiftsmodell
der Unternehmen, in denen sie inves-
tiert sind, verstehen. Unter solchen Vo-
raussetzungen koénnen sie auch in Kri-
senzeiten gelassen bleiben, denn sie
wissen, dass ihre Investitionen kurz-
zeitige Verwerfungen iiberdauern, weil
sie langfristig durchdacht sind.

Nachbhaltigkeit ist nicht erst seit der jiin-
geren Vergangenheit integraler Teil einer
Familienbank. Die Stabilitit im Unter-
nehmen selbst gehdort ebenso dazu wie
das sorgfiltige Auswihlen von Quali-
tdtsunternehmen zu Investitionszwe-
cken. Generationen-Banking bedeutet,
nicht in Borsenentwicklungen zu inves-
tieren, sondern in zukunftsfihige Quali-
tdtsunternehmen.

Diese zeichnen sich dadurch aus,
dass sie wirtschaftlich gut aufgestellt
und solide finanziert sind. Genauso
wichtig ist eine nachhaltige Entwick-
lung des Unternechmens stehen. So ist
der Umgang mit Ressourcen fiir eine
Firma genauso zu beurteilen wie soziale
Aspekie der Produktion, an Standorten
und bei den eigenen Mitarbeitern.

GEFESTIGTES PORTFOLIO

Gerade eine Familienbank, die iiber Ge-
nerationen verschiedenste Zyklen, Kri-
sen und Verdnderungen erlebt hat, kann
in der Beurteilung und der Auswahl von
Investments aus der Erfahrung einen
Mehrwert bringen. So ergibt sich ein
widerstandsfihiges, gegen Reputations-
schiden und wirtschaftliche Krisen ge-
festigtes Portfolio, das tiber kommende
Generationen Bestand haben wird.

Die klassische Vermégensverwaltung
und die Anlageberatung sind die Kern-
kompetenzen einer Privatbank. Zu einer
umfassenden Beratung fiir Familien ge-
horen aber auch individuelle Vorsorge-
lésungen, eine umsichtige Nachlasspla-
nung und Unterstiitzung bei Steuerthe-
men. Weitere Bereiche sind die Nachfol-
geregelungen in Familienunternehmen,
Hypotheken und andere Finanzierungs-
bediirfnisse. Ein wichtiger Aspekt sind
auch philanthropische Anliegen. Gesell-
schaftliche Verantwortung zu iiberneh-
men, ist fiir viele Familien eine Selbst-
verstandlichkeit. Kann der Finanzbe-
rater diese Bereiche nicht gesamtheit-
lich selbst abdecken, so diirfen Kunden
einer Familienbank erwarten, dass sie
iiber ein Netzwerk von Spezialisten fiir
alle Bediirfnisse verfiigt.

Man mag nun fragen, ob in Zeiten
von kiinstlicher Intelligenz persénli-
che Gespriche und Netzwerke tber-
haupt noch relevant sind. Klar ist: Di-
gitale Angebote spielen eine wichtige
Rolle. Sie sollten tiberall dort zum Ein-
satz kommen, wo sie Mehrwert schaffen
oder eine Zeitersparnis bringen. Doch
kein Algorithmus wird das wiederkeh-
rende Gesprich und iiber Jahrzehnte
entstandene Beziehungen ersetzen kin-
nen. Standardisierte Produkte haben
mit Familien-Banking nichts zu tun.
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