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Kapitel 7 Sieben

Die Familienbank

DIEFAMILIENBANK bietet eine Moglichkeit, das
Familienvermdégen zu nutzen, indem Familienmitgliedern
Darlehen zu Konditionen gewdéhrt werden, die auf dem freien
Markt nicht erhéaltlich sind. Dabei handelt es sich um Darlehen, die
von Geschaftsbanken als risikoreich eingestuft wirden, fir die
Familie jedoch ein geringes Risiko darstellen, da sie zum
langfristigen Vermogenssicherungsplan der Familie beitragen.
Darlehen einer Familienbank dienen in der Regel zwei Zwecken:
der Investition, um das finanzielle und intellektuelle Kapital der
Familie zu vermehren, oder der Weiterentwicklung, um das
intellektuelle und menschliche Kapital der Familie zu steigern.

Bei Krediten fir Investitionen besteht das Ziel der Familie
darin, Chancen zu nutzen, die von einzelnen Familienmitgliedern
er0ffnet werden. Die Kredite bieten der Familie die Mdoglichkeit,
ihr finanzielles Vermogen zu vermehren und gleichzeitig die
intellektuelle Entwicklung einzelner Mitglieder zu férdern. Haufig
handelt es sich dabei um Investitionen in Unternehmen, die von
einzelnen Familienmitgliedern gegrindet wurden. Solche
Unternehmenskredite unterliegen folgenden Grundregeln:

1) Der Kreditnehmer erstellt einen Geschéaftsplan und einen
Kreditantrag, die den Anforderungen eines kommerziellen
Kreditgebers entsprechen.

2) Der Kreditnehmer erortert die Machbarkeit des Projekts mit
dem Vorstand und den Beratern der Familienbank.

3) Wird ein Kredit gewdahrt, legt der Kreditnehmer
ordnungsgemafie Geschaftsberichte tiber die Investition vor.
4) Der Kreditnehmer zahlt den Kredit letztendlich zurtck.
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Die Familienbank

Dieser Prozess bietet dem Familienkreditnehmer eine hervorragende
betriebswirtschaftliche Ausbildung und die grofstmoglichen Chancen
auf einen erfolgreichen finanziellen Ausgang.

Eine weitere Form des Investitionskredits, wie in Kapitel 5 erldutert,
dient der Investorenallokation. Dabei handelt es sich um Kredite von
Familienmitgliedern der alteren Generation an Familienmitglieder der
jungeren Generation oder an die langfristigen Familienstiftungen, um
Kapital fur Investitionen bereitzustellen. Haufig handelt es sich dabei
um Investitionen in risikoreiche, aber hochrentable Anlageklassen wie
Risikokapital, Hedgefonds oder Hochzinsanleihen. Diese Kredite
verlagern das Wachstum der Finanzanlagen auf die jungsten
Familienmitglieder als Teil einer langfristigen Strategie zur
Vermogenssicherung.

Mit Forderkrediten verfolgt die Familie das Ziel, das intellektuelle
und menschliche Kapital der Familie zu steigern, indem die
Unabhéangigkeit einzelner Familienmitglieder gestarkt wird. Viele
Familien und insbesondere viele Familientreuhdnder konnen den
gedanklichen Sprung zwischen den Begriffen ,Subvention“ und
ys<Forderung“ nicht vollziehen. Allzu oft werden Hilfsersuchen von
Familienmitgliedern als Subventionsantrage behandelt und fithren zu
einer Abhéingigkeit seitens der Familienmitglieder. Die Abhingigkeit von
Subventionen - oder wie ich es nenne: ,Abhingigkeit von
Zuwendungen“ — ist eine Sucht, die ebenso schwerwiegend ist wie die
Abhéangigkeit von Alkohol oder Drogen. Sie zehrt das menschliche und
intellektuelle Kapital einer Familie schneller auf als fast jede andere
einzelne  Verbindlichkeit in der Familienbilanz. Wie Dbei
Investitionskrediten sind auch bei Forderkrediten ordnungsgemaéifse
Kreditvergabeverfahren entscheidend fir das Wachstum des
menschlichen und intellektuellen Kapitals jedes Kreditnehmers. Bei der
Beantragung eines Forderkredits sollte der Kreditnehmer dazu ermutigt
werden, darzulegen, wie ein solcher Kredit seine Unabhéngigkeit
stdrken und wie er zum intellektuellen Kapital der Familie beitragen
wird. Wenn die Fihrung einer Familie beginnt, Auszahlungen an
einzelne Familienmitglieder als Forderkredite zu betrachten, und die
Familienmitglieder sich bereit erkldren, bei der Beantragung solcher
Kredite formell einen Antrag bei der Familienbank zu stellen, macht
eine Familie echte Fortschritte im Kampf gegen die Uberweisungssucht.
Wenn Familienmitglieder ihren Kollegen und Beratern im Vorstand der
Familienbank erldutern, inwiefern ein bestimmtes Darlehen -eine
Wertsteigerung bewirkt, miissen sie sicher sein, dass ihr individuelles
menschliches und intellektuelles Kapital tatsachlich gesteigert wird. Bei
Wertsteigerungsdarlehen erfolgt die Riickzahlung in Form der erhdhten
Unabhéangigkeit des einzelnen Kreditnehmers und seines gewachsenen
Kapitals. Diese Idee blickt auf eine lange und fruchtbare Geschichte
zuruck.
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Das vielleicht bekannteste Beispiel fiir den erfolgreichen Einsatz
einer Familienbank ist das der Rothschilds, wie in Kapitel 1
geschildert. Der Stammvater dieser Familie, Mayer Amschel
Rothschild, erbrachte private Bankdienstleistungen fiir eine deutsche
Adelsfamilie und half ihr, die durch den Krieg verursachten
Umbrtche in ihrem Teil Deutschlands erfolgreich zu tberwinden.
Sein Erfolg verschaffte ihm betrachtliches Finanzkapital. Rothschild
hatte zudem das grofse Glick, Uber reichlich Humankapital zu
verfigen: funf Séhne. (Ich bedauere, dass uns die Geschichte des 18.
Jahrhunderts so gut wie nichts uber seine Tochter verrat.) Wie Sie
sich erinnern, beschloss Mayer Rothschild, finf neue Banken zu
grunden, jeweils eine in jeder der damaligen Finanzhauptstadte
Europas. Er bat jeden seiner Sohne, in eines dieser Zentren zu ziehen
und die neue Zweigstelle zu leiten. Als Anreiz lieh er jedem Sohn das
Startkapital fiir die neue Zweigstelle. Als weiteren Anreiz verlangte
er einen niedrigeren Zinssatz, als es ein externer Kreditgeber getan
héatte, und verzichtete ganzlich auf einen Anteil an den Gewinnen
der neuen Banken. Er wollte, dass jeder seiner Sohne durch den
Erfolg seiner eigenen Bank individuell erfolgreich wurde. Schlieflich
verlangte er, dass die Darlehen zuruckgezahlt wirden, damit
zukiinftige Kreditnehmer aus der Familie die Mittel hatten, neue
Chancen zu verfolgen.

Dieser Plan allein hétte wahrscheinlich bereits den individuellen
Interessen seiner SOhne gedient. Doch Mayer Rothschild erkannte
auch die Bedeutung des intellektuellen Kapitals fiir den Erhalt des
Familienvermdgens. Und so verlangte er als zusatzlichen ,Zins“ fiir
jedes Darlehen, dass seine Sohne ihn Kkontinuierlich uber die
Entwicklungen in ihren Unternehmen und den Finanzzentren, in
denen sie ansassig waren, auf dem Laufenden hielten. Dieser
Informationsaustausch ~ verschaffte den  Rothschilds einen
Wissensschatz, den sie nutzten, um sich gegenseitig zu helfen, und
der sie schnell von ihren Konkurrenten abhob.

Heute erobert die Idee eines auf intellektuellem Kapital
aufbauenden globalen Unternehmens die Welt im Sturm. Im 18.
Jahrhundert war dies noch undenkbar. Wenn wir von Familien
sprechen, die ihr Vermogen tber mehr als drei Generationen hinweg
bewahrt haben und — was noch wichtiger ist — immer noch wachsen,
ist die Familie Rothschild ein Vorbild, dem man nacheifern sollte.

Familien, die danach streben, ihr Vermogen zu bewahren,
erkennen schnell: Ein befreundeter Kreditgeber verschafft zwar
einen enormen Wetthewerbsvorteil, doch der Austausch von
intellektuellem Kapital ist der eigentliche Grund fir die Grindung
einer Familienbank, um das Vermdgen zu sichern.



Die Familienbank

Eine Familienbank bietet ein sicheres Umfeld, in dem jedes
Familienmitglied eine finanzielle Bildung erhalten kann. Die meisten Schulen
vermitteln den Menschen nicht, wie man eine Hypothek, einen Autokredit,
einen Privatkredit oder einen Geschiftskredit erhdlt. Dieser Mangel hemmt
die meisten Menschen in ihrer finanziellen Entwicklung. Er fithrt auch dazu,
dass die meisten von uns aus der Not heraus lernen. Wahrend dies fiir einige
wenige Menschen, die auf diesem Gebiet begabt sind, gut funktioniert, lasst
das System viele finanziell ungebildet und letztendlich finanziell erfolglos
zuriick. Wenn es das Ziel einer Familie ist, das Leben ihrer Mitglieder zu
verbessern, sollte sie sicherstellen, dass jedes Familienmitglied eine
umfassende finanzielle Bildung erhélt. Die Grindung einer Familienbank
fordert eine solche Bildung.

Die Familien, die ich zum Thema Vermdgenssicherung beraten habe,
haben die Familienbank als nittzlich empfunden, um finanzielle Bildung zu
vermitteln, ein Gemeinschaftsgefiihl zu schaffen, den Charakter zu stdrken
und finanzielle Fehler in einem sicheren Umfeld zu machen - und das alles
bei gleichzeitiger Starkung der finanziellen, intellektuellen und menschlichen
Bilanz der Familie durch die kumulierten Erfolge der einzelnen Kreditnehmer.

Hier sind einige Leitlinien fiir die Grindung einer Familienbank.

* Die Familienbank sollte keine formelle Institution sein. Sie
ist keine Bank im herkommlichen Unternehmenssinn. Es ist
wichtig, dass sie informell ist, damit ihre Aktivitaten privat
bleiben und sich ein Fihrungssystem entwickeln kann, das
den besonderen Umstdnden der Familie entspricht, die sie ins
Leben ruft.

* Die Familienbank muss tiber formelle Regeln fir Sitzungen
verfugen. Sie sollte Vorstandsmitglieder, Direktoren und, falls
erforderlich, Beirdte haben. Es sollten Verfahren fiir die
Entgegennahme und Bearbeitung von Kreditantragen
vorhanden sein. Allerdings werden die Regeln und Verfahren
erheblich variieren, je nachdem, wer die Kredite finanziert.

» Die Familienbank muss tiber ein Leitbild verfiigen, das ihre
Philosophie und ihren Daseinszweck erldutert. Sowohl die
Kreditgeber als auch die Kreditnehmer miussen den Zweck
der Familienbank — ndmlich als Kreditgeber mit hohem Risiko
und niedrigen Zinsen zu agieren — sowie die Konsequenzen
dieser Politik verstehen. Das Leitbild der Bank sollte zudem
einen Abschnitt zu den Werten enthalten, der das
ubergeordnete Familienleitbild einbezieht, und darlegen, wie
die Bank zur Umsetzung dieses Leitbilds beitragen wird.

« Da Familienstiftungen potenzielle Kreditgeber und
Kreditnehmer sind, ist es besonders wichtig, dass die
Treuhdnder die Teilnahme verstehen und ihr zustimmen -
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an der Familienbank mitwirken. Die Einbindung der
Treuhdnder in die Familienbank unterstreicht — wie in so
vielen anderen Bereichen der Familienfihrung - die
Notwendigkeit einer sorgfaltigen Auswahl.

« Es ist wichtig, dass alle Familienmitglieder — sowohl
Kreditgeber als auch Kreditnehmer - den Bestimmungen
des Leitbhilds der Bank zustimmen.

« Es ist besonders wichtig, dass alle Familienmitglieder, die
einer Beteiligung an der Familienbank zustimmen, Kopien
aller Kreditantrdge erhalten. Personliche Finanzdaten
konnen aus Grunden der Vertraulichkeit zuruckgehalten
werden, doch sollten alle Mitglieder die Teile der Antrage
erhalten, die das intellektuelle Kapital betreffen.



Die Hughes-Familienbank
I. PHILOSOPHIE
A. Die Einnahmenseite der Familienbilanz
B. Die Ziele jedes Familienmitglieds férdern
C. Kreditgeber mit hohem Risiko und niedrigen Zinsen
D. Erwartung, dass Kredite zuriickgezahlt werden
E. Ubernahme des Rothschild-Modells

II. ORGANISATION
A. Keine formelle Griindung, daher keine Regulierungsméglichkeit
B. Verwaltungsrat

1. Ausschliefllich Familienmitglieder

2. Uber 21 Jahre - beratende Stimmrechte

3. Ab 16 Jahren - Teilnahme an Sitzungen

4. Die ,Mater familias “ als Vorsitzende/Stimmrechtsausgleich

III. ORGANISATION
A. Vorsitzende
B. Schriftfiihrer
C. Ein Vorstandsmitglied, das nicht Vorsitzender oder Schriftfithrer ist, wird bei jeder Sitzung zum
Moderator bestimmt

IV. SITZUNGEN

A. Ordentliche Sitzungen — Bei allen Familiensitzungen stehen Themen der ,,Familienbank* auf
der Tagesordnung
B. AufSerordentliche Sitzungen — werden vom Vorsitzenden einberufen, wenn ein Kreditantrag gestellt
wird, sofern dies nicht mit einer allgemeinen Sitzung zusammenféllt
C. Die Sitzung kann telefonisch, per E-Mail oder personlich stattfinden
V. BEIRAT

A. Nicht-Familienmitglieder

1. Mentoren
2. Besondere Kreditantrage, die spezielle Fachkenntnisse erfordern

VI. FINANZIERUNG - Optional in Absprache mit der ,Mater Familias“, zunédchst jedoch auf Projektbasis

VERFAHREN FUR DIE KREDITBEANTRAGUNG UND DEN GENEHMIGUNGS-/ABLEHNUNGSPROZESS
BEI DER HUGHES FAMILY BANK
I. ANTRAGSFORMULAR
A. Ausfiihrliche Projektbeschreibung

1. Allgemeine Geschéftsbedingungen
2. Besondere Chancen
3. Wettbewerb
4. Organisation
i. Rechtsform
ii. Personalausstattung
a) Arten
b) Verglitung

B. Detaillierte Finanzprognosen
C. Ergdnzende Informationen

1. Anmerkungen der Mentoren
2. Sonstiges

II. ANTRAGSVERFAHREN
A. Der Vorschlag wird an alle stimmberechtigten und nicht stimmberechtigten Vorstandsmitglieder verteilt

B.

C.
D.

E.

Einberufung einer Sitzung durch den Vorsitzenden 30 Tage nach Ubermittlung des Antrags an

die Vorstandsmitglieder

Der Antragsteller gibt bei den Sitzungen des Vorstands miindliche bzw. schriftliche Stellungnahmen ab
Die Vorstandsmitglieder stimmen Uber eine beratende Stellungnahme ab, und der Antragsteller

wird iber das Ergebnis informiert. Der Antragsteller kann beschliefsen, die Abstimmung zu
verschieben, wenn er nach Anhérung der Diskussion der Ansicht ist, dass weitere Arbeiten am Antrag
erforderlich sind

Der Vorsitzende trifft seine Entscheidung
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