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Private Banking

Fiir Generationen denken und handeln

BESITZ Wenn es um die Weitergabe von Familienunternehmen und -vermdégen geht: Eine auf lange Frist ausgerichtete Ubergabe braucht Zeit und eine sorgfiiltige Planung.

Christian Rahn

Familienunternehmen und grosse Vermo-
gen haben eines gemeinsam: Sie entste-
hen nicht iiber Nacht, sondern werden oft
iiber Generationen hinweg erarbeitet.
Dazu kommt, dass in einem Familien-
vermogen viel Leidenschaft und Engage-
ment steckt, und es spiegelt die Familien-
geschichte tiber viele Generationen hin-
weg. Mit Unternehmen, Hiusern, Bildern
und Schmuck sind meistens Erinnerun-
gen verbunden, die ebenso bedeutend
sind wie ihr Marktwert.

Deshalb ist es umso wichtiger, ihre
Weitergabe friihzeitig und mit Weitsicht
zu planen. Es kann sich lohnen, dabei
vom Erfahrungswert anderer Menschen
zu profitieren. Gerade Privatbanken, die
seit Generationen in Familienbesitz sind,
begleiten viele Unternehmer sowie Fami-
lien bei der Weitergabe ihres Lebenswerks.

DIALOG AUF ALLEN EBENEN

Dabei kommt den Banken zugute, wenn
bei den Partnerfamilien ebenfalls mehrere
Generationen selbst aktiv als Kunden-
berater im Unternehmen tétig sind. Dies
bedeutet, dass die einzelnen Familien-
mitglieder Gesprachspartner ihrer Gene-
ration haben. Das Wichtigste ist der stetige
und offene Dialog in der Familie. Je trans-

parenter und regelméssiger eine Familie
Geschifts- oder Vermogensangelegenhei-
ten mit ihren Nachkommen diskutiert,
desto besser ist die nachfolgende Genera-
tion auf kommende Aufgaben vorbereitet.

Ebenfalls sinnvoll ist, wenn sich die
Séhne und Téchter mit anderen jungen
Menschen, die sich in einer &hnlichen
Situation befinden, austauschen. Dies

«Es gilt, Werte zu
bewahren und sie an
die ndichste Generation
weiterzugeben.»

erlaubt, sich ausserhalb des Familien-
verbunds aktiv Gedanken {iiber die Zu-
kunft zu machen. Denkbar sind etwa
regelméssige Nachfolgetage oder -treffen,
an denen sich Nachkommen der Partner-
familien austauschen kénnen. Nachkom-
men haben dann die Gelegenheit, die
Bank besser kennenzulernen, sich iiber
den Geschéftsgang zu orientieren sowie
Ziele und Visionen mit der nachfolgenden
Generation zu teilen. Ein solches Konzept
ist durchaus auch fiir andere Familien-
unternehmen denkbar. Selbst die Planung
der Weitergabe eines Vermdogens, ohne

dass ein Unternehmen involviert ist, kann
so in einem ersten Schritt angegangen
werden. Ein Vermogen zu besitzen, bringt
eine grosse Verantwortung mit sich. Es
gilt, Werte zu bewahren, mit dem Ziel, sie
zu einem spiteren Zeitpunkt an die
nichste Generation weiterzugeben.
Unsere Erfahrung hat gezeigt, dass es
sich lohnt, die Kunden zu ermuntern, den
Nachkommen bei Erreichen des acht-
zehnten Lebensjahres einen gewissen Be-
trag auf ein separates Depot zu tiberwei-
sen, damit die nachfolgende Generation
den Umgang mit Vermégen lernen kann.

UMGANG MIT VERMOGEN SCHULEN
Dabei werden die Téchter und S6hne von
ihren Kundenberatern begleitet und in
finanztechnischen Angelegenheiten ge-
schult. Dazu gehoren Finanztheorien und
Anlagestrategien ebenso wie Nachhaltig-
keitskriterien bei der Depotzusammen-
stellung. Viele Familien schitzen dieses
Angebot, und die nachfolgende Genera-
tion gewinnt Vertrauen und Sicherheit im
Umgang mit dem Familienvermdogen. Ei-
nen Vermdogenstransfer weitsichtig zu pla-
nen, setzt zudem voraus, dass die Eltern
ihre Nachkommen friihzeitig in wichtige
Entscheidungen einbinden. Gerade wenn
ein Unternehmen den Grossteil des Fami-
lienvermdogens darstellt, ist es sinnvoll, die
Nachfolgeplanung in der Familie friihzei-

DIE FAMILIE ZAHLT

Das 1750 gegriindete Familien-
unternehmen Rahn+Bodmer Co. ist
die alteste Zlrcher Privatbank. Die
funf Partner Peter R. Rahn, Martin H.
Bidermann, Christian Rahn, André
M. Bodmer und Christian R. Bider-
mann vertreten die Familien in
dritter und vierter Generation. Die
Ubergabe an die vierte beziehungs-
weise die flinfte Generation ist

fur die kommenden Jahre geplant.

tig zu kldren. Wer hat ein Interesse daran,
ein Unternehmen zu fiihren, wer eignet
sich dafiir? Welche Bediirfnisse haben die
anderen Geschwister? Wie kann man die
Wiinsche aller Beteiligten befriedigen?
Wird dies nicht von der Elterngenera-
tion sorgfaltig in die Wege geleitet, so kann
es nach dem Tod der Eltern zu grossen
Meinungsverschiedenheiten unter den
Geschwistern kommen. Ist die Situation
innerhalb der Familie geklart, so emp-
fiehlt es sich, eine professionelle Nachfol-
geplanung in Angriff zu nehmen. Wichtige
Eckpfeiler fiir eine Nachlassplanung sind
Vorsorgeauftrag, Ehe- und Erbvertrag.
Dies unabhéngig davon, ob eine Familie
ein Unternehmen besitzt oder nicht.
Diese drei Instrumente schaffen eine

transparente Ausgangslage und Sicher-
heit. Beim Vorsorgeauftrag geht es darum,
bei einer plotzlich eintretenden Urteils-
unfihigkeit die Handlungsfahigkeit fiir
das Unternehmen oder fiir die Verwaltung
des Familienvermogens sicherzustellen.
Ehe- und Erbvertrag konnen dagegen
zum Ziel haben, den Ubergang und damit
den Fortbestand des Unternehmens fiir
die nidchste Generation zu gewéhrleisten.

SZENARIEN GUT BESPRECHEN

Eine sorgféltige Nachlassplanung setzt
voraus, alle verschiedenen Moglichkei-
ten durchzudenken. Experten aus dem
Fachbereich Nachlassplanung arbeiten
Szenarien aus und zeigen ihre Vor- und
Nachteile auf. Es liegt dann bei der Fa-
milie, diese Szenarien transparent im
Familienkreis zu besprechen und eine
Losung zu finden, die moglichst allen
Bediirfnissen gerecht wird.

Die Instrumente der Nachlassplanung
gehoren zum Generationenwechsel und
zu einer nachhaltigen Weitergabe des Fa-
milienvermogens dazu. Und wichtig zu
wissen ist: Andern sich die Bediirfnisse
innerhalb der Familie, so sollten auch die
Dokumente der Nachlassplanung ent-
sprechend angepasst werden.

Christian Rahn, Partner,
Rahn+Bodmer Co.



