VORWORT

Seit 2001 bietet die Fachhochschule der Wirtschaft (FHDW) in Paderborn
die Spezialisierungsrichtung Finanzdienstleistungen im Rahmen eines be-
triebswirtschaftlichen Studiums an. Vorliegende Diplomarbeit stellt die
erstmalige Verdffentlichung einer Abschlussarbeit eines Studenten dieser
Studienrichtung an der FHDW dar.

Christian Hinck untersucht in seiner Arbeit das Thema des Family Office im
Finanzdienstleistungsbereich, also die Betreuung des Human- und Sozial-
vermogens sehr vermdgender Familien. Uber diesen Bereich existiert bisher
nur wenig Literatur, wohl insbesondere aufgrund der Exklusivitat und Ver-
traulichkeit, die in diesen sehr vermodgenden Gesellschaftsschichten anzu-
treffen ist. So wurde in dieser Arbeit ein gutes Mal? an Pionierarbeit geleis-
tet, die Hauptbasis bildet dabei eine Befragung fast samtlicher Family-
Office-Anbieter, die im deutschsprachigen Raum ansassig sind.

Im Ergebnis liefert diese Arbeit einerseits eine Kléarung der grundlegenden
Aspekte des Family Office, darlber hinaus wird u. a. detailliert auf die
Dienstleistungskomponenten des Family Office sowie auf die Zielgruppe fur
Family Office eingegangen. Insgesamt ist durch diese Arbeit somit ein in
dieser Form bisher nicht vorhandener Marktiberblick entstanden, der fur
Anbieter und Kunden gleichermalen interessant ist.

Mit dieser Veroffentlichung soll dieses exklusive Thema nun einem gréf3eren

Kreis auganglich gemacht werden. Wir erhoffen uns, eine Anregung zu
weiteren Forschungsarbeiten in diesem Bereich gegeben zu haben.

Prof. Dr. Micha Bergsiek Prof. Dr. Frank Wallau
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