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Geld stort nicht

Family Offices kiimmern sich um alle Belange ihrer (sehr) wohlhabenden Kunden —
gerade das konnen und sollen Steuerberater nicht leisten

Wenn Mandanten plitzlich zu Geld kommen — etwa durch den Verkauf ihres
Unternehmens — ist der Steuerberater die erste A nlaufstelle auf der Suche nach
professionellem Rat. Wie der Berater in dieser Situation reagiert, entscheidet
dariiber, ob das Mandat in der Kanzlei verbleibt oder nichr.

eld soll zwar bekanntlich nicht gliicklich machen,

aber vieles vereinfachen. Das gilt dann schon wieder

nicht mehr, wenn es um richtig viel Geld geht, denn
dann wird alles plotzlich sehr kompliziert. Viel Geld beginnt in
dieser Betrachtungsweise ab einem Vermégen von 25 Millio-
nen Dollar. Nun gehdren Steuerberater mehrheitlich nicht zu
dem Personenkreis, der eine derartige Summe im Rahmen sei-
ner beruflichen Tétigkeit erwirtschaften kénnte und sind so ge-
sehen schon malaus dem Schneider. Allerdings passiert es gele-
gentlich, dass Mandanten plétzlich zu einem nicht unerhebli-
chen liquiden Vermdgen kommen, klassischerweise durch den
Verkauf ihres Unternehmens. Und dann ist er da, der grofie Bat-
zen Geld, der das Leben des Mandanten kompliziert und das des
Steuerberaters anstrengend macht.

Eher nicht:

vermégende Mandanten managen

~Duweilt nie, wann plétzlich ein Mandant ein Angebot fiir sein
Unternehmen bekommt und dieses annimmt*, berichtet Steu-
erberater Alexander Ficht aus dem hessischen Dreieich, ,,und
dann will er wissen, ob Du jemanden kennst, der 15 Millionen
managen kann. Da bist Du erst mal leicht (berfragt.” Ficht
spricht aus Erfahrung. ,Wenn Sie in dieser Situation aber kein
Umfeld prasentieren kénnen, das dem Mandanten eine Losung
bietet, dann verlieren Sie ihn an die GroRen.”

Zuden GroRen zdhlt zweifelsohne Rédl & Partner mit Stamm-
sitz in Niirnberg. Hier wei man nicht nur mit wohlhabenden
Kunden umzugehen, sondern verfiigt auch tber entsprechende
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Kontakte, national wie international. ,.Es bleibt natiirlich nicht
bei der Bank um die Ecke. Je groRer die Vermdgen werden, desto
internationaler wird irgendwann auch die Anlagestrategie”,
weild Steuerberaterin Ellen Ashauer-Moll, die als Partnerin bei
R6d| & Partner die Beratung vermégender Privatkunden leitet.

Die Spezialistin fiir die steuerrechtliche Gestaltung privater
Kapitalvermégen empfiehlt Steuerberatern, sich offen Hilfe zu
holen. ,Der Rat, den viele Berater aussprechen: ,Mache alles so
einfach wie moglich und sieh zu, dass du den vermeintlich so
komplizierten Investmentfonds schnell verkaufst’, ist schlicht
falsch. Das merken die Mandanten frither oder spater und sind.
dann weg." Fur den klassischen Steuerberater seien grofse Pri-
vatvermdgen eine fremde Welt, es habe keinen Sinn, eine ent-
sprechende Beratung nebenbei zu machen.

Aufjeden Fall:
zieltiihrende Erstberatung durchfiihren

Dagegen ist es aber selbstverstiandlich notwendig, mit dem
Mandanten zunachst die wesentlichen Grundfragen zu kliren,
sofern dieser unvermittelt ein hohes Vermégen managen
muss. Da er in diesem Fall zum gefundenen Fressen fiir Banken
und Vermogensberater wird, ist es allein der Steuerberater als
unabhangiger Dritter, derin einem ersten Schritt mit dem Man-
danten eine Strategie skizzieren kann.

»Zundchst gilt es zu kldren, wo das Kapital iiberhaupt hin soll
oder muss. Soll es investiert oder ausgegeben werden? Gibt es
Kinder, die bedacht werden sollen? Oder eine Exfrau, die in ir-
gendeiner Form entgolten werden muss?”, erklirt Ashauer-




StB Alexander Ficht will immer darauf vorberei-

tet sein, dass ein Mandant zu Geld bommt.

Moll. Erst wenn diese Grundfragen geklart sind, geht es darum,
sich ein passendes Berater- und Verwalterteam zusammen-
zustellen.

Auch Rad| & Partner bedient sich im Ubrigen an dieser Stelle
externer Partner und unterhélt keine wirkliche eigene Family-
Office-Abteilung. ,Wir pflegen Netzwerke mit Vermogensver-
waltern und machen selbstverstindlich keine Anlageberatung.
Dies verbietet ohnehin das Berufsrecht® stellt Ashauer-Moll
klar. Die Organisation der Zusammenarbeit mit weiteren Bera-
tern hdnge dabei vom Mandat ab, entweder komme man nur
beratend als Steuerberater dazu oder aber man stelle die kom-
plette Berater- und Verwaltermannschaft fiir den Mandanten
zusammen und koordiniere diese auch.

Unumgiinglich:
ein Netzwerk an Spezialisten

Der Einzelsteuerberater kann seinen Mandanten an dieser
Stelle ebenso wie die grofRe Beratungsgesellschaft nur iiber
ein funktionierendes Netzwerk unterstiitzen — das iiber den
guten Kontakt zum Hausbanker hinausgeht. Dariiber ver-
fligen die meisten Steuerberater aber nicht. Ein Problem, das
auch bei vielen anderen Themenfeldern jenseits der Beratung
vermogender Privatkunden auftaucht, und das Steuerberater
Ficht schon vor einigen Jahren in den Blick genommen hat.
Mit seinem Konzept des ,Fachberaterzentrums* will er ana-
log zu den Fachirztezentren fiir Mediziner verschiedene Bera-
tungskompetenzen unter einem Dach biindeln. Ficht hat dafiir
vor vier Jahren einen organisatorischen Rahmen geschaffen

StBin Eflen Ashaner-Moll leitet bei Rédl €5 Paré-

ner das Geselift fiir vermégende Privatbunden.

und liber eine eigens gegriindete GmbH Raumlichkeiten ange-
mietet. Auf diese Weise soll sichergestellt werden, dass der
Mandant in allen Beratungsfragen rund um sein Vermdgen
kompetente Ansprechpartner findet, die in seinem Interesse
zusammenwirken. Parallel zur rdumlichen Vernetzung unter ei-
nem Dach gibt esauch eine Datenbank, die bundesweit Kontak-
te zu Beratungsspezialisten bindelt (im Internet zu finden un-
ter www.fachberatersuche.de).

Alternativ:
Beratungskompetenz virtuell biindeln

Wahrend anfangs noch zahlreiche berufsrechtliche Schwierig-
keiten und Hirden zu meistern waren, konzentrieren sich Ficht
und seine Mitstreiter vom Deutschen Verband Vermogensbera-
tender Steuerberater e. V. und Bund der Fachberater in Steuern,
Recht und Wirtschaft e. V. derzeit vor allem darauf, Qualititskri-
terien fiir die Aufnahme von neuen Mitgliedern zu entwickeln.
Dabei besteht die gréRte Herausforderung darin, diszipliniiber-
greifende Standards zu definieren. ,Wir wollen sicherstellen,
dass der Mandant aus einer Reihe qualifizierter Berater
auswdhlen kann®, erklart Ficht. Und er setzt hinzu: ,Deshalb
erarbeiten wir Zulassungsvoraussetzungen. Wir wollen nicht
jeden aufnehmen, der das méchte, aber auch keine Willkiir
herrschen lassen.”

Weitere Hilfestellung auf der Suche nach geeigneten Bera-
tern, die den Mandanten auch bei der Strukturierung eines be-
trachtlichen Privatvermdgens unterstiitzen kénnen, bietet die
Kooperationsbdrse (www.diekooperationsboerse.de) der Steu-
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erberaterverbinde. Sie spielt sich rein im virtuellen Raum ab
und wurde vor einigen Jahren vom Steuerberaterverband West-
falen-Lippe initiiert.

Ob nun virtuell oder unter einem physischen Dach vereint —
Mandanten bitten Steuerberater zwar um eine Empfehlung,
aber gerade das konnen Steuerberater nicht effektiv leisten. Die
erste Ursache dafiir liegt im Berufsrecht, das bereits die zwei-
malige Empfehlung desselben Experten als kritisch ansieht, so
dieser kein Berufskollege ist. Die zweite Schwierigkeit besteht
in der mangelnden Einschatzbarkeit der Qualitdt und Loyalitat
desjenigen, den man empfiehlt. Eine nicht zufriedenstellende
Beratung fallt eben immer auch auf denjenigen zurlick, der den
Kontakt hergestellt hat.

Theoretisch: Kooperation mit gréfieren
Gesellschaften oder Banken

Ein Beratungsreinfall kostet Vertrauen und eventuell mittelfris-
tig sogar ebenso das Mandat wie eine unterlassene Empfeh-
lung und ein schlichtes Schulterzucken. Kdnnen Steuerberater
diesem Dilemma entgehen? Zumindest theoretisch méglich
ware auch, mit einer grofen Beratungsgesellschaft zu koope-
rieren. Das kommt fr die meisten Steuerberater jedoch liber-
haupt nicht in Frage, da sie flirchten, den Mandanten vollstan-
dig an die gréfiere Beratungsgesellschaft zu verlieren. Zu Recht?

Wirwerden zum Beispiel als Spezialisten fiir Kapitaleinkiinf-
te oder bei internationalen Fragestellungen auch von Steuerbe-
ratern hinzugezogen—das Mandat verbleibt beim anfragenden
Steuerberater” betont Ashauer-Moll. Ob dies allein freilich die
Gefahr des Mandatsverlusts génzlich ausschliefét, obliegt der
individuellen persénlichen Beurteilung—der Qualitat der Bezie-
hung zum Mandanten ebenso wie der Loyalitdt des jeweiligen
Ansprechpartners einer gréfSeren Gesellschaft.

Eine alternative Anlaufstelle, die den meisten Steuerbera-
tern deutlich sympathischer ist, sind die Banken. Sie unterhal-
ten mittlerweile in grofer Zahl Abteilungen, die sie als ,Family
Offices” bezeichnen und die genau jene Dienstleistungen er-
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Werner Gasser (1), Mitglied der Geschifts-
leitung het MSR, brawcht dic Kompetenz
von Stencrberatern oft schan sebr friih i
Beratungsprozess fiir verméggende Privat-
kanden. Wolfgang Rombach, geschifts-
Siibrender Gesellschafter bei MSR:

Randd 20 Mitarbeiter kiimmern sich bet

MSR wm etwa 30 Unternehmerfamilion.

bringen, die jenseits der Kompetenz des Steuerberaters liegen.
Problematisch dabei ist jedoch die fehlende Unabhangigkeit
von den eigenen Geschaftsinteressen und die mangelnde Neu-
tralitit bei der Anlageberatung. So gesehen vertragt sich die
Kooperation mit dem Family Office einer Bank nicht unbedingt
mit dem hohen Berufsethos des Steuerberaters.

Unbekannt aber vielversprechend:
professionelle Honorarberater

Deutlich passender erscheinen dagegen unabhéngige Family
Offices, die Uberwiegend als Honorarberater tatig sind. Ins-
gesamt gibt es in Deutschland etwa 500 dieser Firmen, die sich
um samtliche Belange ihrer vermdgenden Kunden kiimmern.
Noch vor zwei Jahrzehnten existierten ausschlieflich soge-
nannte ,Single Family Offices”, wie etwa die Jacobs Holding in
der Schweiz. Sie wurden von einer einzigen Unternehmerfami-
lie gegriindet, werden von ihr unterhalten und beschaftigen
sich ausschlief3lich mit deren Aufgaben.

Daneben arbeitet mittlerweile eine weitaus groRere Anzahl
von sogenannten ,Multi Family Offices” in diesem Geschaft, die
mehrere Familien mit kleineren Vermogen — ab 25 Millionen
Dollar — betreuen. Schatzungen gehen davon aus, dass die Fa-
mily Offices ein Gesamtvermogen von dber 180 Milliarden Euro
in Deutschland steuern. Eines dieser Family Offices ist die
Miinster Stegmaier Rombach Family Office GmbH {MSR) im
oberschwibischen Bad Waldsee.

20 Mitarbeiter — darunter keine Steuerberater oder Rechts-
anwalte — kimmern sich dort seit zwdlf Jahren um etwa 30
wohlhabende Unternehmerfamilien und arbeiten dabei aus-
schlieBlich mit deren Stammsteuerberatern zusammen. lhre
Aufgabe ist die Strukturierung und Steuerung des Gesamtver-
mogens. ,Dazu zahlt das liquide Vermogen ebenso wieilliquide
Vermdgensgegenstande, zum Beispiel Unternehmen, Immobi-
lien, Versicherungen oder Beteiligungen”, erklart Werner Gas-
ser, Mitglied der Geschiftsleitung bei MSR. Eine erste Bestands-
aufnahme miindet in ein Reporting fur den Mandanten.



In der Praxis: Steuerrechtliches Know-how
permanent gefragt

wHaufig brauchen wir bereits an dieser Stelle den Steuerberater,
der uns etwa mit der Bewertung des Unternehmens oder et-
waiger Beteiligungen unterstiitzt”, so Gasser. Die Zusammen-
arbeit ist eng und setzt sich in der weiteren Betreuung auch
genauso fort. ,Wenn wir zur Strukturberatung tibergehen, hilft
uns der Steuerberater der Familie mit der Uberpriifung der
steuerrechtlichen Seite", erklart Gasser weiter.

Gegen eigene angestellte Steuerberater und Rechtsanwalte
oder Kooperationspartner aus der Beraterschaft hat sich das Un-
ternehmen bewusst entschieden. ,Die Vertrauensperson, die
der angestammte Steuerberater fiir eine Unternehmerfamilie
darstellt, hat einen ungeheueren Wert fiir die Beratung”, sagt
Wolfgang Rombach, geschaftsfiihrender Gesellschafter, , aufSer-
dem wollten wir Konfliktsituationen von vornherein ausschlie-
Ben.” Nicht zufallig kimen daher die meisten der 30 Mandanten
auf Empfehlung ihrer Steuerberater. ,Steuerberater, die uns
tiber ihre Mandanten kennengelernt haben, empfehlen uns
weiter." Das liegt unter anderern daran, dass der Steuerberater
bei MSR permanent in die Beratung eingebunden ist.

Aufderdem:
Unterstiitzung fiir die steuerliche Beratung

e nach Kunde, aber durchschnittlich ein bis zwei Mal im Jahr,
treffen wir uns hier zur gemeinsamen Strategiebesprechung,
bei der selbstverstindlich der Steuerberater mit am Tisch sitzt",
sagt Rombach. Insbesondere bei Vermdgensiibertragungen
oder der Planung der Nachfolge gehe es gar nicht ohne die
zusétzliche steuerrechtliche Perspektive.

Damit die Zusammenarbeit in dieser engen Weise erfolgen
kann, lassen sich MSR und Kanzlei idealerweise gleich zu
Beginn gegenseitig von der Verschwiegenheitsverpflichtung
entbinden. ,Wir sehen den Steuerberater schlicht als Partner
im Auftrag, den Mandanten optimal zu betreuen®, so Wolfgang
Rombach, ,das fangt bei der Bestandsaufnahme an, denn
er kennt bereits die Risiken, die in der Familie liegen, er weil’ oft,
ob ein Testament geschrieben wurde oder ob es einen
Erbvertrag gibt." Nicht nur MSR, auch die Kanzlei profitiert
inhaltlich von der Zusammenarbeit. ,Unsere Reportings bilden
auch eine gute Grundlage fiir die Arbeit des Steuerberaters”,
sagt Werner Gasser.

Eventuell machbar:
Privatbuchhaltung und Bankensprech

Generell ist auch Mandanten, die Uber kleinere Vermdogen ver-
fugen, geholfen, wenn sich jemand der Strukturierung dessel-
ben annimmt. Als Kunden fiir Family Offices kommen sie nicht
infrage, daher kann der Steuerberater selbst definieren, welche

Dienstleistungen er flir diese Mandanten erbringen will und wo
die Schnittstelle zu einem Vermdgensberater oder -verwalter
verlauft. ,Das ist dann zum Beispiel der GmbH-Geschaftsfih-
rer, der 100.000 Euro hat und die nicht fiir 0,3 Prozent anlegen
will. Solche Mandanten hat jeder Steuerberater, und es werden
eher mehr als weniger", erklért Ficht.

Ashauer-Moll warnt davor, solche Mandantengruppen und
Beratungsgegenstande auf die leichte Schulter zu nehmen.
.Das Wichtigste ist, dass Sie die Banksprache sprechen. Sie
missen sagen kénnen, ob Sie eine Einzelaufstellung oder eine
Jahressteuerbescheinigung brauchen®, erklart die gelernte
Bankerin, ,es ist aulRerdem ein absoluter Trugschluss zu glau-
ben, die Banken machen das schon richtig mit der Abgeltung-
steuer.” Ganz besonders kompliziert werde es bei auslandi-
schen Banken —diese sind haufig schlichtweg nicht in der Lage,
eine Ertragnisaufstellung nach deutschem Recht anzufertigen.
Trotzdem steht fest, dass Steuerberater kiinftig der Beratung im
Zusammenhang mit Privatvermégen nicht ganzlich aus dem
Wege gehen kdnnen, zumal das Vertrauen auch der maRig be-
glterten Kunden in die Beratung der Banken zu Recht immer
weiter abnimmt. Moglicherweise lohnt also an dieser Stelle die
Investition in den eigenen Kompetenzaufbau. m

Rédl & Partner, Niirnberg und
an 90 eigenen Standorten in 40 Lindern weltweit

Anzahl der Kanzleipartner: 171
Anzahl weiterer Berufstrager: 957
Anzahl Berufstrdger insgesamt: 1.128
Davon: 5tB 357
WP 268
RA 351
Vollzeitmitarbeiter*: 3.500
Griindungsjahr der Kanzlei: 1977
Jahresumsatz in Mio €: 281,3
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Kanzlei Alexander Ficht

Dreieich

Anzahl der Kanzleipartner: 1
Anzahl weiterer Berufstréger: 3
Anzahl Berufstrager insgesamt: 4
Davon: 5tB 4

Fachberater 2

Vollzeitmitarbeiter*: 15
Griindungsjahr der Kanzlei: 1988
Jahresumsatz in Mio €: 1,8
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