Mythen in Unternehmerfamilien

Man trifft zuweilen auf eine gewisse Skepsis, wenn es um die Frage geht, ob der
Grundung eines Single Family Office eine Diskussion Uber die damit verfolgten
Ziele und die ihnen unterliegenden Werte vorausgehen sollte. Die Skepsis be-
zieht sich darauf, ob ein Unternehmer, der jahrzehntelang erfolgreich ein Unter-
nehmen gefuhrt hat, bei der vermeintlich viel weniger komplexen Grindung
eines Family Office mit so esoterischen Dingen wie einer Wertediskussion ge-
langweilt werden darf.

Mythos #18: Eine Wertediskussion ist nichts fur erfolgreiche Unter-
nehmer

Vielleicht ist es eher ein Mythos in Beraterkreisen als in Unternehmerfamilien,
denn zumindest meine Erfahrungen mit Wertediskussionen in Unternehmerfami-
lien sind durchaus positiv. Aber die Sorge, dass auf dem Weg zu dem vom Un-
ternehmer gewollten Family Office dessen Geduld durch eine Werte-Schleife
Uberstrapaziert wird, ist hdufiger anzutreffen.

Warum ist die Wertediskussion im Zusammenhang mit der Grindung eines Fao-
mily Office trotzdem sinnvolle Das hdngt zum einen mit der Vielfalt der mogli-
chen Ausgestaltungsformen eines Family Offices zusammen. Um hier die pas-
sende Schneise in das Dickicht zu schlagen, wird man an der Frage nicht vor-
beikommen, was man mit dem Family Office eigentlich will und was es dafur
leisten muss. Da ist man irgendwo im Bereich der Ziele und Erwartungen an das
Family Office unterwegs, die sich —wie sich noch zeigen wird — am besten direkt
aus Werten ableiten lassen.

Ist die Grundung des Family Office wie meistens nicht nur Sache einer Person,
sondern geschieht sie zugunsten und auch auf Kosten mehrerer Familienmit-
glieder, kdnnen sich mit deren Anzahl die Komplexitdten multiplizieren. Um hier
die Diskussion zu strukturieren und auch von Einzelvorstellungen zu abstrahieren,
kann der vermeintliche Umweg Uber die Werteebene letztlich eine AbkUrzung
sein.

Wenn der Zuschnitt und der Aufgabenbereich des Family Office geklart sind, ist
die herausfordernste Aufgabe, den Family Officer zu finden. Er muss hohe fach-
liche und persénliche Anforderungen erfillen und sollte mdglichst von Anfang
an das Vertrauen aller Familienmitglieder genieBen. Meistens sind die an ihn
(oder sie) gestellten Anforderungen so vielseitig, dass sie nicht alle zu erfllen
sind. Dann geht es um Priorisierung. Auch die hierfUr notwendigen Diskussionen
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erweisen sich als deutlich leichtgdngiger, wenn zuvor Einvernehmen Uber die
gemeinsame Wertebasis erzielt worden ist.

Wie kann man dabei vorgehen? Bewdhrt hat sich ein mehrstufiger Prozess: Zu-
ndachst sollte ganz losgeldst von der konkreten Family Office-Grundung Uber-
legt werden, welche Werte der Familie wichtig sind. Dabei kommen nicht selten
sehr interessante Diskussionen zustande, die der Vertrautheit der Familienmit-
glieder miteinander und ihrem Zusammengehorigkeitsgefuhl oft sehr gut fun.
Durch eine geschickte Moderation |3sst sich sicherstellen, dass die Diskussionen
nicht ausfransen und die schlieBlich identifizierten Werte sowohl einheitlich ver-
standen werden als auch moglichst wenig Uberlappend ausgestaltet sind. Am
Ende sollfe man sich n@mlich auf eine Handvoll Werte fokussieren, mit denen
dann weitergearbeitet wird. Dazu ist es hilfreich, Auspradgungen dieser Werte in
den Bereichen (a) Familie, (b) Vermdgen, (c) Unternehmen und (d) Gesell-
schaft zu definieren.

Das schafft nGmlich die Grundlage, um aus den Werten (a) familidre Ziele, (b)
Ziele der Vermdgensanlage, (c) Ziele fur das Family Office als Unternehmen
und/oder auch ein noch vorhandenes Familienunternehmen zu definieren. Aus
den gesellschaftlichen Ausprdgungen der gemeinsamen Werte |asst sich ab-
leiten, welche (d) gesellschaftlichen Ziele z.B. philanthropischer Art zur Familie
passen.

Damit ist die zundchst recht allgemeine Diskussion schon ziemlich nah an die
konkret zu I6senden Fragestellungen herangeruckt: Aus den so kategorisierten
Zielen lassen sich ndmlich sehr gut konkrete Erwartungen an das Family Office
in den Bereichen (a) Férderung des Familienzusammenhalts, (b) Vermdgens-
anlage, (c) unternehmerischer Auftritt und (d) gesellschaftliches Engagement
ableiten. Wenn das gut moderiert ist und die Stringenz der Uberlegungen Uber
die drei Stufen transparent ist, finden diese meist schon sehr konkreten Erwar-
tungen die UnterstUtzung von allen beteiligten Familienmitgliedern.

Dieses BUndel an Erwartungen wird je nach Diskussionsverlauf recht vielseitig
sein. Das ist auch gut so, denn es wird an verschiedenen Stellen gebraucht: Aus
ihm werden sich fUr jeden der vier Bereiche (Familie, Vermdgen, Unternehmen,
Gesellschaft) konkrete Aufgaben fur das Family Office ableiten lassen. Wenn
dann Projekte aufgesetzt werden, um das Family Office in die Lage zu verset-
zen, diese Aufgaben zu erflllen, werden sich aus den Erwartungen auch viele
Anforderungen hinsichtlich des Wie der Aufgabenerfullung ergeben. Und nicht
zuletzt wird auch die Definition des Anforderungsprofils fur den Family Officer
maBgeblich auf diese familiGren Erwartungen zurickgreifen und damit sicher-
stellen kdbnnen, dass zumindest nach der optimal zur Familie passenden Person
gesucht wird. (Ob sie dann auch gefunden wird, ist eine andere Frage.)

In der Praxis ist es ganz faszinierend zu sehen, wie gut dieser Prozess funktioniert
und wie groB die Verbindlichkeit der daraus abgeleiteten Ergebnisse im Folgen-
den fUr die Familie ist. Man hat sogar den Eindruck, dass er von nicht wenigen
Familienmitgliedern als beglickend empfunden wird. Dies nicht nur, weil sie
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sich wahrend des Prozesses besser kennengelernt haben. Gut tut auch das Ge-
fuhl, von dem eher vertrauteren Bereich der persdnlichen und familidren Werte
stringent zu sinnvollen Anforderungen fur die eher fremde und in ihrer Komple-
xitat abschreckende Grundung eines Family Office gekommen zu sein. Ange-
sichts dessen sollte sich auch der erfolgreiche Unternehmer der Wertediskussion
nicht verschlieBen — und meiner Erfahrung nach tut er das auch nicht.

A Der Mythos ist falsch.
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Interesse an weiteren Mythen in Unternehmerfamilien?
= Siehe unter http://www.fidubonum.de/Mythen/ oder
= melden Sie sich unter konfakt@fidubonum.de zum Versand an.
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