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Executive summary

Langfristig den Wohlstand der Familie sichern — das ist das
wesentliche Ziel jedes Family Office. Unsere Umfrage aus
dem lahr 2021 hat gezeigt, dass Single Family Offices (SFOs)
darauf fokussiert waren, mit der bislang so nicht gekannten
Volatilitat an den Markten und der wirtschaftlichen
Unsicherheit — beides verursacht durch die Pandemie -

umzugehen.

Seither sind zwdIf Monate vergangen, und unser aktueller
Report zeigt, dass nicht nur dieses Marktumfeld die
Anlageentscheidungen der Family Offices weiter beeinflusst.
Vielmehr haben der Krieg in der Ukraine, die Ruckkehr der
Inflation und steigende Zinsen die Situation noch verscharft.

Deutlich wird in der Analyse auch, dass SFOs
keine homogene Gruppe darstellen. Jedes SFO
arbeitet exklusiv flr eine Familie, jede der
Familien hat ihre eigene Geschichte, Struktur,
Kultur und ihren eigenen Standort. Jede verfolgt
ihren eigenen Ansatz, was Aufbau und Personal-
ausstattung angeht.

Gleichzeitig haben SFOs aber auch vieles
gemeinsam — egal ob sie groB sind oder klein, ob
sie in Europa oder Asien beheimatet sind. Das
Ziel, langfristig den Wohlstand zu sichern, gehen
sie angesichts der aktuellen Herausforderungen
meist &hnlich an. Beispielsweise stellen sie
aufgrund der durch die Inflation drohenden
Entwertung ihre Investmentstrategie um: Anstatt
das Vermogen zu mehren, fokussieren sie sich
darauf, es zu wahren. Zudem hat die Diversifizie-
rung des Portfolios an Bedeutung gewonnen.
Um langfristig Ertrage zu sichern, setzen SFOs
weiter auf Investitionen in nicht &ffentliche
Mérkte (Private Markets).

Klar macht die Analyse auch, dass SFOs weiter
auf der Suche sind, wie sie das altbekannte
Problem der Generationenkonflikte 16sen
kénnen. Ein reibungsloser Ubergang des
Vermdégens auf jingere Familienmitglieder, die
oft andere Prioritaten und ein anderes Risiko-
empfinden haben, bereitet SFO-Managern viel
Kopfzerbrechen.

Private-Market-Investitionen gehen SFOs ganz
unterschiedlich an. Der européische Markt ist
reifer als der asiatische, was sich durch die
groéBere Anzahl an Beratern und Angeboten von
Unterstitzung zeigt. GroBere SFOs mit mehr als
USD 500 Mio. an verwaltetem Vermdgen
investieren viel in Immobilien und den Gesund-
heitssektor, wahrend kleinere SFOs, die weniger
als USD 500 Mio. verwalten, IT und Bildung
bevorzugen.

Unterschiede bei der Herangehensweise von
SFOs lassen sich oft zurlickfuhren auf die
Mitwirkung jlingerer Familienmitglieder — insbe-
sondere gilt das bei Fragen der Nachhaltigkeit.
Noch ist ESG nicht zum entscheidenden Faktor
fur Anlageentscheidungen geworden, doch es
zeichnet sich ab, dass sich das mit dem Uber-
gang auf die nachste Generation andert.

Im Weiteren finden Sie ausfihrlichere Informatio-
nen zur aktuellen Lage der SFOs.

Allen, die an unserer Umfrage teilgenommen
haben, danken wir herzlich. Wir hoffen, dass die
Auswertung interessante und nitzliche Einsich-
ten flr Sie bereithalt.

Felix Baumgartner
Head Premium Clients Switzerland
Credit Suisse

Herausforderungen im operativen Geschaft

Frage: Was sind |lhrer Meinung nach die drei gréBten Herausforderungen im operativen Geschéft fur Ihr Single Family Office?

% Angaben in Prozent

53 % Einbindung von

Familienangehorigen
und/oder
Generationenlibergang

Quelle: SFO Survey 2022 | Grundlage: n=114
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Methodik

Im Januar 2022 haben wir unsere SFO-Kunden eingeladen,
an unserer zweiten jahrlichen Online-Umfrage teilzunehmen.

Erreicht haben uns 116 Antworten von SFOs in 50
verschiedenen Landern, von Europa uber Lateinamerika und
den Nahen Osten bis Asien.

Die SFOs verwalten ein Gesamtvermogen von USD 90-100
Mia. Sie beschaftigen im Schnitt zehn Angestellte, die fur
sieben Angehdrige aus zwei Generationen arbeiten.

Profil der Umfrageteilnehmer

Rolle innerhalb des SFO
Fragen: Beschreiben Sie lhre Rolle im Single Family Office. / Welches Gesamtvermdgen verwaltet |hr Single Family Office? /

Wo ist der Hauptstandort Ihres Single Family Office?
% Angaben in Prozent

CEOQ / Geschaftsfuhrer 43 % Kapitalmarktspezialist 7 %
Eigentimer 18 % OCC/

ClO 14 % Mitglied im Fuhrungsgremium 6 %
CFO 10 % Andere 2 %

Hauptstandort des SFO Verwaltetes Vermogen

% Angaben in Prozent % Angaben in Prozent

EMEA 68 % 44 % < usD 500 Mio.

Asien-Pazifik 28 % 56 % > USD 500 Mio.

Schatzung des gesamten verwalteten
Vermégens:

USD 90-100 Mia.

Andere 4 %

Quelle: SFO Survey 2022 | Grundlage: Aufgabe im SFO n=80; Verwaltetes Vermégen n=72; Standort des SFO n=82



Generationen verbinden

SFOs bewegen sich auf einem schmalen Grat. Ihr Auftrag
bestenht darin, die ganze Familie zu unterstitzen, vom
jungsten bis zum altesten Angehdérigen. Dabei gilt es,
widerspruchliche Prioritaten und Werte auf einen Nenner zu
bringen. Die liingeren haben es oft schwer, sich Gehor zu
verschaffen, da die altere Generation meist die Strategie

bestimmt.

Unsere Umfrage belegt, dass mehr als
die Hélfte der SFOs (53%) sich schwer
damit tut, die nadchste Generation in
Entscheidungsprozesse und die Gestal-
tung des Vermogenstransfers einzubin-
den. Ein Viertel (26%) gibt an, dass
Beziehungen innerhalb der Familie eine
erhebliche wirtschaftliche Herausforde-
rung darstellen.

Diese Probleme sind nicht neu, doch
die Themen, bei denen Generationen
aneinander geraten, andern sich.
Jungere Familienmitglieder legen oft
mehr Wert auf den Nutzen von Ideen
und Dingen — dazu zahlen Nachhaltig-
keit, Innovation und Transparenz. Doch
nicht selten (31%) haben sie keinerlei
Mitspracherecht.

Einige SFOs haben erkannt, dass es
den Vermdgenslbergang erschwert,
wenn die ndchste Generation nicht mit
eingebunden ist. Deswegen sind sie
bereit fir Veranderung. Von den 31%,
die bisher keine Mitsprache erlauben,
planen 5% innerhalb von drei Jahren
Anderungen, 73% erst spéter.

Angesichts der mdoglichen Konflikte
uber Werte und Inhalte zwischen den
Generationen mag es Uberraschen,
dass 64% der SFOs davon ausgehen,
ihre Anlagestrategie Uber die nachste
Generation beizubehalten.

Uns liegt daran, die nachste Gene-
ration mit einzubinden, doch das
fallt nicht leicht. Das Familienober-
haupt gibt ihnen oft eher Geld,
damit sie ein eigenes Unternehmen
griinden und selbst erfolgreich sein
kénnen, als sie im SFO mit ent-
scheiden zu lassen. Ganz langsam
andert sich das. Ich gehe davon
aus, dass die nachste Generation

- und die darauffolgende um so
mehr - offener sein wird bei der
Einbindung der Jiingeren.

Thomas Rohner

Managing Director

Premium Clients Switzerland
Head Single Family Offices
Credit Suisse

Beteiligung der nachsten Generation

Frage: Wie ist die ndchste Generation der Familie derzeit eingebunden ins Single Family Office oder im Unternehmen?

% Angaben in Prozent

60 % Nachste Generation 58 %

ist eingebunden o o

47 %
36 %

29 %

31 0/ Nichste Generation 73 %
O st aktuell nicht
: 23 %
eingebunden

5 %

Beteiligung an der strategischen Ausrichtung des SFO
Aufgabe im Familienunternehmen

Entscheidungen Uber das Anlageportfolio

Operatives Geschaft des SFO

Anlageverantwortung fiir einen Teil des Vermogens

Méglicherweise in drei Jahren oder spater
Nein, nicht vorgesehen

Ja, Anderung in den nachsten drei Jahren geplant

9 % Es gibt keine nachste Generation

Quelle: SFO Survey 2022 | Grundlage: Einbindung der néchsten Generation n=75; Erwartung einer Verédnderung n=22

Filter: Erwartung von mehr Einbindung: ,Nachste Generation ist bisher nicht eingebunden”

Anderung der Strategie mit der nachsten Generation
Frage: Welche Anpassung der Anlagestrategie lhres SFO erwarten Sie mit der néchsten Generation?

% Angaben in Prozent

B 64 % Langfristige Strategie und Werte, die die Familie

festgelegt haben, bleiben erhalten

B 28 % Wird sich erheblich verandern, um Werte und
Risikobereitschaft der nachsten Generation abzubilden

4 % Bestehende Anlagen werden getrennt von den Portfolios

der néachsten Generation

4 % Keine der genannten Strategien zutreffend

Quelle: SFO Survey 2022 | Grundlage: n=71
Filter: Nachste Generation existiert




Die richtige Anlagestrategie

Weltweit haben sich die wirtschaftlichen Rahmenbedingungen
geandert. Das hat Folgen fur die Strategie von SFOs. Es gibt
Anhaltspunkte daflr, dass dem Kapitalerhalt inzwischen Vorzug
vor der Vermogensmehrung eingeraumt wird. 54% der Befragten
nannten Anlagestrategie und Portfoliostrukturierung als eine
der drei groBten Herausforderungen. 47% zahlten dazu auch
das Erreichen der jahrlichen Renditevorgaben.

Bei Berucksichtigung von GréBe und
Region zeigen sich interessante Unter-
schiede. Zwar sind Unternehmens- und

sche Diversifizierung eine gréBere
Herausforderung dar (47 % verglichen
mit 28%). In der Region Asien-Pazifik,

Auch bei der Verantwortung fur Anlageentscheidungen
zeigen sich regionale Unterschiede. In Asien geben 61%
der Befragten an, dass Mitglieder der Familie die Auswabhl
treffen. In Europa sinkt der Anteil auf 39%. Dagegen nutzen
50% der SFOs in Europa einen Anlageausschuss, in Asien

nur 17%.

Nach GroBe zeigen sich ebenfalls
Abweichungen. In 60% der SFOs, die
mehr als USD 500 Mio. verwalten, gibt
es einen Anlageausschuss, bei kleine-

Dagegen entscheiden in SFOs mit
weniger als USD 500 Mio. Vermégen
haufiger die Mitglieder der Familie
(66%, in groBeren SFOs 30%). Kurz

Anlagestrategie fir alle SFOs ein in der das Vermoégen oft noch in Han-
Thema. Doch treiben diese beiden den der ersten Generation liegt und auf
Themen die GréBeren — Gber USD 500 weniger Anlagekategorien aufgeteilt ist,
Mio. an verwaltetem Vermdgen — mehr sehen SFOs Diversifizierung eher als
um als die Kleineren (59% verglichen Herausforderung als in Europa (43%
mit 44%). Dagegen stellt fur SFOs mit verglichen mit 29%).

weniger als USD 500 Mio. die geografi-

ren SFOs sind es nur 22%. In den gesagt: Je kleiner das SFO, desto
groBeren Offices hat der Chief Invest- groBer der Einfluss der Familie.
ment Officer einen wichtigeren Einfluss

auf die Entscheidung oder trifft sie

selbst, wie 30% berichten.

Herausforderungen bei der Anlage

Frage: Was sind lhrer Ansicht nach fiir hr SFO derzeit die drei wichtigsten Herausforderungen bei Investitionen?

Zentrale Anlageentscheider

Frage: Wer trifft normalerweise die wichtigsten Anlageentscheidungen in lhrem Single Family Office?

% Angaben in Prozent % Angaben in Prozent

Anlagestrategie und Asset Allocation 54 % égggzg?uenngbei Regulierung und 33 % Ausgewahlte Mitglieder der Familie 48 % Anlageausschuss 35 %
[\E/giigg}jjr Renditevorgaben im aktuellen 47 % E%a;ﬁlii’:;rungen und unternehmerische 27 % Wirtschaftliche(r) Eigentiimer 40 % clo 27 %
EB)ir\;irCs:iez;erung des Portfolios tiber Regionen und 33 % ﬁrrlnp}a;jung an das makrodkonomische 25 %

Regionen (in %) Regionen (in %)

W Asien-Pazifik EMEA & W Asien-Pazifik EMEA 3%
43 % Regionale Diversifizierung 29 % 61 % Ausgewahlte Mitglieder der Familie 39 %
39 % Globale Steuervorschriften 27 % 17 % Anlageausschuss 50 %
0 % Nachhaltige Investitionen 18 %

Verwaltetes Vermogen (in %) Verwaltetes Vermogen (in %)

& <UsD 500 Mio. > USD 500 Mio. £ & <UsD 500 Mio. > USD 500 Mio. £
47 % Regionale Diversifizierung 28 % 66 % Ausgewahlte Mitglieder der Familie 30 %
34 % Privatplatzierungen 23 % 22 % Wirtschaftliche(r) Eigentiimer 60 %
44 % Anlagestrategie 59 % 19 % Clo 30 %
19 % Anpassung an das makrodkonomische Umfeld 28 %

Quelle: SFO Survey 2022 | Grundlage: n=107 Quelle: SFO Survey 2022 | Grundlage: n=108



Zugang zu Private Markets

Fiar Unternehmer sind SFOs eine wichtige Kapitalquelle. Im
Schnitt war jedes der befragten SFOs in den vergangenen
zwei Jahren an sieben Privatplatzierungen beteiligt. Dieses
Interesse durfte daher rihren, dass das Familienvermogen
oft im eigenen Unternehmen erwirtschaftet wurde. Die
Familien sind daher vertraut mit nicht borsennotierten
Unternehmen und deren Renditepotenzial in Zeiten volatiler
Markte. Auch der langere Anlagehorizont und die Chance,
mehr Einfluss auszulben, tragen zur Attraktivitat bei. Nur
13% der befragten SFOs investieren tberhaupt nicht in
Private Markets.

Auf der Suche nach der richtigen Gelegenheit setzen zwei
Drittel auf personliche Beziehungen, 42% arbeiten mit
Private-Equity- und Venture-Capital-Fonds. Sie steigen
bevorzugt in einer frihen Phase ein, 68% sind bei
Finanzierungen der Serie A und B dabei. Die gefragtesten
Branchen sind Technologie (FinTech und BioTech), IT und
Immobilien. Doch auch hier zeigen sich Abweichungen nach
GroBe und Region.

Auf der Suche nach Dabei dirfte der Reifegrad des europai-
Private-Market-Deals schen Marktes eine Rolle spielen, denn
In der Region Asien-Pazifik spielen hier bestehen mehr Méglichkeiten,
personliche Beziehungen fur Private- direkt zu investieren.

Market-Deals eine wichtigere Rolle als
in Europa (78% im Vergleich zu 66%).
SFOs arbeiten dort haufiger mit Bera-
tern aus Privatbanken und Private-Equi-
ty-Fonds zusammen (48% bzw. 61%).

Marktzugange und deren Beliebtheit
Frage: Welche der folgenden Ansétze nutzen Sie, wenn Sie direkt in Unternehmen investieren oder an Club-Deals teilnehmen?
% Angaben in Prozent

Personliche Beziehungen 66 % Offizielle Netzwerke fur Family Offices 24 %
Private Equity oder Venture-Capital-Fonds 42 % Unabhangige Berater oder Berater der Familie 24 %
Privatbanken und Vermagensverwalter 38 % Wir investieren nicht direkt in Unternehmen oder 13 %

nehmen an Club-Deals teil

Investmentbanken 25 %

Regionen (in %)

W Asien-Pazifik EMEA 3&
78 % Personliche Beziehungen 66 %
48 % Privatbanken 25 %
22 % Unabhéngige Berater 30 %

Verwaltetes Vermogen (in %)

& < USD 500 Mio. > USD 500 Mio. E5
29 % Unabhéngige Berater 20 %
45 % Privatbanken 23 %
16 % Offizielle Netzwerke fiir Family Offices 25 %

Source: SFO Survey 2022 | Grundlage: n=104



Wie in Private Markets investiert wird
In Europa, wo Private Equity bereits auf
eine langere Tradition zurtickschaut,
sind 74% der SFOs bei Frihphasen-
finanzierungen der Serien A und B
dabei. Asiatische SFOs investieren eher
spater, hier steigen 55% vor einem
Boérsengang ein.

Teilnahme an Privatplatzierungen

GroBere SFOs mit mehr als USD 500
Mio. sind ebenfalls eher in der zweiten
oder einer spateren Finanzierungsrunde
dabei.

Frage: An wie vielen Private Deals war Ihr Single Family Office in den vergangenen 24 Monaten beteiligt?

% Anteil in Prozent

Im Schnitt waren SFOs in den vergangenen 24 Monaten an
sieben privaten Platzierungen beteiligt

B Frihphasenfinanzierung
(Serien A oder B)

B Finanzierung in spéterer Phase
(Wachstum/Serie C oder D)

B Start-Up, Existenzgriindung oder
Pre-Seed-/Seed-Finanzierung

B Vor dem Bérsengang

Leveraged Buyouts (LBOs) oder
Private-Equity-Deals

Transaktionen am Sekundarmarkt

Durchschnittliche Anzahl Deals
von SFOs in der Kategorie

Regionen (in %)

W Asien-Pazifik

Vor dem Bérsengang 55 %

Verwaltetes Vermdgen (in %)

£ > USD 500 Mio.

Finanzierung in spaterer Phase

Transaktionen am Sekundarmarkt

Quelle: SFO Survey 2022 | Grundlage: n=64
Filter: Investieren in private Unternehmen oder nehmen an Club-Deals teil

68 Anteil von SFOs an Transaktionen (in %)

33
23

1,6

EMEA &

Frihphasenfinanzierung 74 %
Leveraged Buyouts 41 %

Transaktionen am Sekundarmarkt 31 %

60 %

32 %

Private Deals nach Branchen

Auch bei der Entscheidung fur einzelne
Branchen zeigen sich regionale Vorlie-
ben. SFOs in Asien investieren eher als
Européer in IT und Bildung: 41% im
Vergleich zu 28% bei IT und 18% zu
2% bei Bildung.

Beliebte Branchen

Nicht nur die Herkunft ist entscheidend.
SFOs mit mehr als USD 500 Mio.
greifen lieber als kleinere zu, wenn es
um Immobilien (30% im Vergleich zu
19%) und Gesundheitsvorsorge (27 %
im Vergleich zu 19%) geht.

Frage: Welches sind die drei Industriezweige, in die Sie bei Privatplatzierungen in den vergangenen 24 Monaten am haufigsten

investiert haben?
% Angaben in Prozent

Technologie (z. B. FinTech, BioTech) 56 %
IT 32 %
Immobilien 27 %
Gesundheitsvorsorge 20 %
Handel und Konsumgltiter 13 %
Bau 9 %

Regionen (in %)
W Asien-Pazifik
1%

18 %

Verwaltetes Vermogen (in %)

& > UsD 500 Mio.

Ingenieurwesen 9%
Landwirtschaft 8 %
Finanzdienstleistungen 8 %
Transport 8 %
Verarbeitendes Gewerbe 7 %
Bildung 5%
EMEA 3%

28 %

2 %

< USD 500 Mio. &

30 % Immobilien 19 %

27 % Gesundheitsvorsorge 19 %

Quelle: SFO Survey 2022 | Grundlage: n=75
Filter: Anlagen in private Unternehmen oder Club-Deals



Analyse von Privatplatzierungen
58% der befragten SFOs nutzen Kom-
petenzen im eigenen Haus zur Bewer-
tung dieser Anlageoptionen. In den
gréBeren SFOs steigt der Wert auf
66%. Bei der Due Diligence verlassen
sich 35% auf den Hauptinvestor oder
Sponsor der Transaktion. 34% heuern
einen unabhéngigen Berater an.

Analyse von Privatplatzierungen

In Asien lassen sich SFOs besonders
haufig von AuBenstehenden beraten:
39% setzen auf die Due Diligence des
Hauptinvestors, in Europa sind das nur
27%. AuBerdem investieren 28% Uber
Fonds, im Vergleich zu 18% in Europa.

Frage: Wie geht Ihr Single Family Office bei der Analyse privater Anlagen vor?

% Angaben in Prozent

Wir verfligen unternehmensintern tiber die erforderlichen Féahigkeiten 58 %
Wir arbeiten mit der Due Diligence des Hauptinvestors oder Transaktionssponsors 35 %
Wir betrauen unabhangige Berater mit der Unterstiitzung 34 %
Wir investieren nur in Fonds und/oder kuratierte Club-Deals 24 %
Regionen (in %)

W Asien-Pazifik EMEA 3%
39 % Verlassen sich auf den Hauptinvestor 27 %
28 % Investieren mittels Fonds 18 %
44 % Expertise im Unternehmen 67 %
28 % Beauftragen unabhéngige Berater 39 %

Verwaltetes Vermdgen (in %)

& < USD 500 Mio.

> USD 500 Mio. &

36 % Investieren mittels Fonds 20 %

50 % Expertise im Unternehmen 66 %

Quelle: SFO Survey 2022 | Grundlage: n=79
Filter: Investieren in privat gehaltene Unternehmen oder in Club-Deals

Auswabhlkriterien fur Eine zentrale Rolle spielen auch das

Privatplatzierungen Firmenprofil und die Ubereinstimmung
Ausschlaggebend ist insbesondere die der Interessen des SFOs mit denen der
Qualitat des Griinder-Teams. 72% der kinftigen Beteiligung.

Befragten zéhlen diesen Faktor zu den
drei wichtigsten bei direkten Investitio-
nen.

Kriterien fur die Anlageentscheidung
Frage: Was sind die drei wichtigsten Aspekte bei der Entscheidung fiir eine Privatplatzierung oder einen Club-Deal?
% Angaben in Prozent

Qualitat des Griinders/Managementteams 72 % Méoglichkeit einer detaillierten Due Diligence 27 %
) . ' Entwicklungsphase des Unternehmens im
) )
Finanzielles Profil des Unternehmens 38 % Lebenszyklus 23 %
Ubereinstimmung von Interessen 29 % Co-Investition des Anbieters des Deals 23 %
Branche 28 % Renommee des Anbieters des Deals 20 %

Quelle: SFO Survey 2022 | Grundlage: n=79
Filter: Investieren in privat gehaltene Unternehmen oder in Club-Deals

Der Markt fiir Beratungsdienste ist in Europa weiter fortgeschritten, daher
lauft hier ein wesentlicher Teil der Finanzierung von Deals liber Banken
und Finanzsponsoren.

Alex Tomas

Managing Director

Head of Advisory & Sales WM Europe
Credit Suisse



Nachhaltigkeit und Familie

Fragen rund um Umwelt,
Soziales und Governance,
kurz ESG, haben bisher
keinen maBgeblichen
Einfluss auf die Strategie
von SFOs. Knapp die Halfte
der Befragten (45%)
investiert nicht in
nachhaltige Anlagen.

Die genannten Griinde reichen vom
fehlenden strategischen Fokus der
Familie auf das Thema (23%) Uber eine
schwer zu messende Wertentwicklung
(20%) bis zu niedrigeren Renditen
(11%). Verwiesen wird auch auf Risiken
und einen Mangel an Produkten und
Anlagegelegenheiten.

Angesichts des erheblichen Augen-
merks, das Regierungen und Unterneh-
men auf ESG richten, durften diese
Antworten Uberraschen. Doch ist
festzuhalten, dass gréBere SFOs und
jene in der Region EMEA einen groBe-
ren Anteil ihres Portfolios nachhaltig
investieren.

Nachhaltige Anlageansatze

% Angaben in Prozent

Nachhaltigkeitsthemen

Ausschluss bestimmter Branchen/Unternehmen
Berlcksichtigung von ESG-Regeln

Impact-Investitionen

Nachhaltigkeit im Portfolio

Frage: Wie hoch schatzen Sie den Anteil am Portfolio lhres
Single Family Office, der nach den Grundsatzen der Nach-
haltigkeit und des Impact-Investment-Ansatz angelegt ist?
% Angaben in Prozent

55 %

78 %
46 %
37 %

37 %

% GréBere SFOs (mehr als USD 500 Mio. verwaltetes
> Vermoégen) und jene in EMEA setzen in ihren
-~ Portfolios bereits verstarkt auf Nachhaltigkeit.

Quelle: SFO Survey 2022 | Grundlage: n=74

Bei Aktiondrsabstimmungen setzen sich
SFOs nur selten fir Beschlisse rund
um ESG ein. Die Mehrheit — 70% —
verweist darauf, dass sie ihre Stimme
nicht fur diese Fragen nutzen und 22%
planen dies auch kinftig nicht.

Jingere Familienangehdrige unterstit-
zen ofter Anlagen, die sie inhaltlich fur
sinnvoll halten, aber sie haben nur
begrenzten Einfluss auf Strategie und
Anlageentscheidungen des SFO. Wir
konnen bereits erkennen, dass SFOs,
die die nachste Generation mit einbe-
ziehen, mit hoherer Wahrscheinlichkeit
in ESG investieren. GroBere SFOs mit
Uber USD 500 Mio. verwaltetem Ver-
mogen verfligen Uber mehr hausinterne
Expertise flr Anlageentscheidungen
und haben so bessere Voraussetzun-
gen, ESG-Anlagen zu bewerten. AuBer-
dem schreiben ihnen oft die eigenen
Governance-Regeln vor, auf Nachhal-
tigkeit und ESG zu achten.

An Impact-Investitionen herrscht grund-
satzlich Interesse. SFOs finden es aber
schwierig, die passenden Gelegenhei-
ten zu identifizieren. Fur 42% der
Befragten gibt es zu wenige Moglich-
keiten, direkt oder als Co-Investor bei
Anlagen mit positiven gesellschaftlichen
Auswirkungen dabei zu sein. 37%
beschreiben das gleiche Problem fur
maBgeschneiderte Impact-Fonds-Man-
date oder -Portfolios und 28% bekla-
gen einen Mangel an Private-Market-
Angeboten fir Impact-Fonds.

Bemerkenswert ist, dass 29% der
Befragten keine Hindemisse fir nach-
haltige Investitionen sehen. Dennoch
verfolgen sie das Thema nicht weiter.

Fehlendes Angebot an nachhaltigen
Anlagen

Frage: Was musste angeboten werden, damit lhr Single
Family Office mehr in diesem Bereich investiert?
% Angaben in Prozent

Optionen far
direkte Impact-
Investitionen
oder Co-
Investitionen

42 %

MaBgeschneiderte
Impact-Fonds- 0
Mandate oder 37 %
-Portfolios

0 Impact-Fonds fur
28 % Private Markets

Source: SFO Survey 2022 | Grundlage: n=57

Das Thema ist eine Generationenfrage.
Nachhaltigkeit muss mit Ertragen gekoppelt
sein. Die jingere Generation setzt aber einen
starkeren Fokus auf die Sinnhaftigkeit von
Anlagen. Die ESG-Samen sind ausgesét, wir

sind gespannt darauf, sie aufgehen zu sehen.

Alex Tomas

Managing Director

Head of Advisory & Sales WM Europe
Credit Suisse



Fazit

In der Welt der SFOs ist viel in Bewegung geraten. Ausloser
des Wandels sind die weltweiten wirtschaftlichen
Unsicherheiten, aber auch das Interesse einer neuen
Generation an sinnhaften Anlagen. Die Diversifizierung der
Portfolios und ein vermehrtes Interesse an Private Markets
gibt den SFOs mehr Flexibilitat, wie sie ihr Vermdgen
verwalten.

AuBerdem haben sie Zugang zu den Fertigkeiten,
Netzwerken, Erfahrungen und der Unterstlitzung von
Finanzdienstleistern, um geeignete Anlagen zu finden, zu
bewerten und zu tatigen. Die Mitarbeiter der SFOs bemihen
sich, den Wandel moglichst reibungslos zu begleiten. Klein,
unabhangig und vergleichsweise wenig reguliert — diese
Eigenschaften ermdglichen es SFOs, sich rasch an neue
Gegebenheiten anzupassen. Aber da noch die altere
Generation das Sagen hat, bleiben Fortschritte bei
nachhaltigen Anlagen stockend.

Trotz allem Gberwiegen die Chancen die Herausforderungen;
der Ausblick fir SFOs und das Vermdgen, das sie verwalten,
ist positiv. Sie befinden sich in einer guten
Ausgangsposition, um die Zukunft zu gestalten.



Disclaimer

20

Wichtige Informationen

Dieses Dokument wurde von der Credit Suisse Group und/oder von mit ihr verbundenen Unternehmen («Credit
Suisse») erstellt.

Es dient ausschliesslich zur Information und Veranschaulichung und stellt keine Werbung, Bewertung, Anlagere-
cherche, Rechercheempfehlungen, Anlageempfehlungen oder Information zum Zweck der Empfehlung oder des
Vorschlags einer Anlagestrategie dar; ebenso beinhaltet es keine Finanzanalyse. Dartber hinaus stellt es weder
eine Aufforderung noch ein Angebot — seien sie éffentlich oder privat — zur Zeichnung oder zum Erwerb von
Produkten oder Dienstleistungen dar. Soweit Benchmarks erwahnt werden, dienen diese ausschliesslich
Vergleichszwecken. Bei den Informationen in diesem Dokument handelt es sich um allgemeine Kommentare und
in keiner Weise um persénliche Empfehlungen, Anlageberatung, rechtliche, steuerliche, buchhalterische oder
eine andere Form der Beratung oder Empfehlung oder eine andere Finanzdienstleistung. Die Anlageziele,
finanziellen Verhéltnisse oder Bedrfnisse sowie das Wissen und die Erfahrung einzelner Personen werden nicht
berticksichtigt. Die Informationen stellen keine wie auch immer geartete Grundlage fiir Entscheidungen zum
Erwerb, Verkauf oder Halten von Anlagewerten dar. Bei Interesse an den hier erwahnten Produkten und/oder
Dienstleistungen empfiehlt die Credit Suisse, vor einer Anlageentscheidung alle relevanten Informationen
einzuholen und sich beraten zu lassen (unter anderem auch zu Risiken).

Die hier gemachten Angaben entsprechen dem Kenntnisstand bei Erstellung des Dokuments und sind eventuell
zum Zeitpunkt des Empfangs oder Abrufs nicht mehr aktuell. Die Angaben kdnnen sich jederzeit ohne vorherige
Ankiindigung andern; eine Aktualisierungspflicht besteht nicht. Sofern dieses Dokument Aussagen Uber kiinftige
Wertentwicklungen enthélt, sind diese Aussagen zukunftsgerichtet und bergen daher diverse Risiken und
Unsicherheiten. Bitte beachten Sie, dass historische Renditeangaben, Wertentwicklungen und Finanzmarktsze-
narien keine verlasslichen Indikatoren fur zukinftige Ergebnisse sind. Erhebliche Verluste kdnnen nie ausge-
schlossen werden.

Dieses Dokument ist nicht fur die Verbreitung an oder die Nutzung durch nattrliche oder juristische Personen
bestimmt, die Burger eines Landes sind oder die in einem Land ihren Wohnsitz bzw. Gesellschaftssitz haben, in
dem die Verbreitung, Veroffentlichung, Bereitstellung oder Nutzung des Dokuments geltende Gesetze oder
Vorschriften verletzen wiirde oder in dem die Credit Suisse Registrierungs- oder Zulassungspflichten erfillen
musste.

Wir weisen darauf hin, dass zwischen einer in diesem Dokument genannten juristischen Person und einem
Unternehmen der Credit Suisse eine Geschéaftsverbindung bestehen kann und dass sich aus diesem Umstand
potenzielle Interessenskonflikte ergeben konnen.

Die in diesem Dokument enthaltenen Informationen stammen aus Quellen, die als zuverldssig gelten. Die Credit
Suisse gibt jedoch keine Gewahr hinsichtlich der Zuverldssigkeit und Vollstandigkeit der Angaben.

Die Credit Suisse bietet eventuell wesentliche Beratungs- oder Investmentdienstleistungen im Zusammenhang
mit einem oder mehreren hier genannten Unternehmen oder Emittenten an oder hat dies im Verlauf der vergan-
genen zwolf Monate getan.

Dieses Dokument kann Websiteadressen oder Hyperlinks, die auf Websites verweisen, enthalten. Die Credit
Suisse prift verlinkte Websites nicht und Ubernimmt keine Haftung fiir deren Inhalte. Entsprechende Adressen
oder Hyperlinks (einschliesslich Adressen oder Hyperlinks zur Website der Credit Suisse) werden nur als Service
bzw. zu lhrer Information bereitgestellt; der Inhalt der verlinkten Website ist nicht Bestandteil dieses Dokuments.
Wenn Sie eine solche Website besuchen oder Uber einen Link in diesem Dokument oder auf der Website der
Credit Suisse aufrufen, tun Sie dies auf eigene Verantwortung.

Dieses Dokument richtet sich nur an die Person, fir die es von der Credit Suisse bereitgestellt wird. Ohne
vorherige schriftliche Genehmigung der Credit Suisse dirfen diese Informationen weder auszugsweise noch
vollstandig vervielfaltigt werden.

Bei Vertrieb durch die Credit Suisse Securities (India) Private Limited India: Der Vertrieb des vorliegenden
Berichts erfolgt durch die Credit Suisse Securities (India) Private Limited (CIN-Nr. U67120MH1996PTC104392)
beaufsichtigt durch das Securities and Exchange Board of India als Portfoliomanager (Registriernr.
INPO00002478), als Research Analyst (Registriernr. INH 000001030) und als Bérsenmakler (Registriernr.
INZ000248233) mit eingetragenem Sitz in Sth Floor, Ceejay House, Dr.A.B. Road, Worli, Mumbai — 18, Indien,
Telefon: +91-22 6777 3777.

Bei Vertrieb durch die Credit Suisse Financial Services (Israel) Ltd. in Israel: Dieses Dokument wird von
der Credit Suisse Financial Services (Israel) Ltd. vertrieben. Die Credit Suisse AG, einschliesslich der in Israel
angebotenen Dienstleistungen, untersteht nicht der Aufsicht des Supervisor of Banks der israelischen Zentral-
bank, sondern der zustandigen Bankenaufsicht in der Schweiz. Die Credit Suisse Financial Services (Israel) Ltd.
ist ein lizenzierter Vermarkter von Anlageprodukten in Israel. Somit unterstehen ihre Anlagevermittiungsaktivitaten
der Aufsicht der israelischen Wertpapierbehorde.

Bei Vertrieb durch die Credit Suisse Securities (Japan) Limited («CSJL») in Japan: Diese Unterlagen
werden in Japan von der Credit Suisse Securities (Japan) Limited («CSJL») verbreitet, einer registrierten Financial
Instruments Firm (Director-General of Kanto Local Finance Bureau (Kinsho) No. 66). Die CSJL ist Mitglied der
Japan Securities Dealers Association, der Financial Futures Association of Japan, der Japan Investment Advisers
Association und der Type Il Financial Instruments Firms Association.

Stidafrika: Die Rechtseinheiten Credit Suisse AG (FSP-Nummer 9788) und Credit Suisse UK (FSP-Nummer
48779) sind bei der Financial Sector Conduct Authority in Stidafrika als Finanzdienstleister registriert.

Copyright © 2022. Credit Suisse Group AG und/oder mit ihr verbundene Unternehmen. Alle Rechte vorbehalten.
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