R L R L RS
Lepe 2 fon'olem, arg LS Leeosr oo,
Uiciothr v e //(,/“, S IR AP
Boed | Gos 4 Bir anf ol FThmci.,

(%«//;( Js 9@;%?& /?]/Macé/
k AQ{{_'

290

Michael Scherer

Michael Scherer, Jahrgang 1963, studierte nach seinem Abitur in Furtwan-
gen im Schwarzwald und dem anschlielenden Bundeswehrdienst an der Au-
burn University in Alabama, USA mit Schwerpunkt Business (MBA). Mog-
lich wurde dies dank eines Tennisstipendiums. Nach beruflichen Stationen
bei Weil Brothers sowie Merrill Lynch in den USA leitete Michael Scherer
seit 2000 den Bereich Individuelle Vermogensverwaltung bei Allianz Asset
Management. Der Scherpunkt seiner Tétigkeit lag in der Betreuung vermo-
gender Privatkunden. Wahrend dieser Zeit etablierte er zusitzlich das Pro-
jekt »Dialog im Dunkeln« bei dem Miinchener DAX-Konzern. Zudem baute er
das Sponsoring der Allianz im Golfclub St. Leon-Rot auf. Anfang 2012 folgte
der Wechsel zur Allianz-Tochter Pimco, dem weltweit grof3ten Anleiheinves-
tor. Schwerpunkt war die Betreuung von Family Offices. Im Juni 2012 traf er
die Entscheidung, gemeinsam mit seiner rechten Hand Christian Meier und
in enger Kooperation mit Allianz Pimco ein eigenes Family Office zu griinden.
GMALI (Global Multi Asset Investors) Family Office hat Biiros in Miinchen
sowie St. Leon-Rot und ist auf die Betreuung vermogender Familien und
Privatkunden spezialisiert. Einen besonderen Interessensschwerpunkt hat
Michael Scherer im Bereich der gesellschaftlichen Innovationen. Der passio-

nierte Golfer ist gliicklich verheiratet und hat eine Tochter. www.gmai-fo.com
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Christian Meier

Christian Meier, Jahrgang 1981, studierte Betriebswirtschaftslehre mit
Schwerpunkt Finance und hat ein Diplom der Munich University of Applied
Sciences (MUAS). Nach dem Studium war Christian Meier als Key Account
Manager fiir das Wealth Management Segment und als Projektmanager fiir
Geschaftsmodell-Entwicklung und Vertriebsstrategie im Asset Management
Bereich der Commerzbank téatig. Von 2009 an arbeitete er drei Jahre bei Alli-
anz Global Investors als Abteilungsdirektor. Im Jahr 2012 folgte der Wechsel
zu Pimco mit Fokus in den Bereichen Business Development und Account
Management fiir Family Offices und vermogende Privatkunden. Im Juni
2012 entschied sich Christian Meier gemeinsam mit seinem Kollegen Micha-
el Scherer und in enger Kooperation mit Pimco das GMAI (Global Multi Asset
Investors) Family Office zu griinden. Ferner ist er Vorstandsvorsitzender der
Non-Profit-Organisation Wanderers Germering e.V., eines Eissport-Vereins
zur Forderung von Jugend und Leistung mit rund 500 Mitgliedern. Christian
Meier ist Mitglied des weltweiten Young Leaders-Netzwerkes der BMW Stif-

tung Herbert Quandt. Weiterfithrende Informationen: www.gmai-fo.com
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Nachhaltigkeit als Lebensphilosophie

Sie sind seit tiber 20 Jahren ausgesprochen erfolg-
reich in der Finanzbranche tétig. Dieser wird oft-
mals eine gewisse Oberfldchlichkeit und Schnell-
lebigkeit nachgesagt. Wie kamen Sie dazu, den
»Dialog im Dunkeln« zur Allianz zu bringen?
Scherer: In all meinen Jahren in dieser Branche
hatte ich das Gliick, dass ich duflerst unabhéingig
und daher sehr kundenorientiert arbeiten konnte.
Meine damalige Einheit hatte keine strategische
Funktion und passte eher weniger in das stark
kontrollierte Korsett eines Dax-Konzerns. Daher
fiel es mir leicht, ein faires Verhéiltnis zwischen
meinen Kunden und meinem Arbeitgeber dar-
zustellen. Nur so konnte ich nachhaltig langfris-
tige Beziehungen aufbauen und erhalten. In un-
serer Branche sind, neben der Tatsache, dass sie
Ihr Handwerk konnen sollten, Transparenz und
Vertrauen wichtige Erfolgsfaktoren. Leider weist
die Finanzbranche oft in diesen Bereichen Méngel
auf, was letztendlich dann berechtigterweise zu
einer schlechten Reputation fiihrt. All dies macht
es fiir den Privatkunden nicht einfacher, die Qua-
litdt der Angebote am Markt zu beurteilen. Zu
Dialog im Dunkeln kam ich iiber meine Frau Sa-
bine. Sie stellte mir damals Dr. Erwin Stahl als
Experten fiir das Management eines Social Ven-
ture Funds vor. Die Grundidee war, fiir Allianz
VIP Kunden selbst einen Social Venture Fund
aufzulegen. Fast alle unsere Kunden waren fi-
nanziell unabhingig und hatten einen unterneh-

merischen Hintergrund. Viele hatten ihre eigenen
Stiftungen und spendeten jahrlich grofle Summen
fir gute Zwecke. Innerhalb des Fonds sollte in
Unternehmen investiert werden, die nachhaltige
Produkte und Dienstleistungen anboten, mit dem
Ziel sich irgendwann selbst zu tragen.

Was war der Sinn dahinter?

Scherer: Der Gedanke von sozialem Unternehmer-
tum ist immer, jemandem lieber eine Angel zu ge-
ben und ihm Fischen beizubringen anstatt ihn nur
mit Fisch zu versorgen. Mit einem grof3en Fonds
konnten die Investitionsgelder immer wieder fiir
neue Social Entrepreneur Projekte genutzt wer-
den. Dieser unternehmerische Ansatz kam auch
sehr gut bei unseren Kunden an. Dr. Stahl gab
hier wichtige Impulse und stellte auch den Kon-
takt zu Prof. Dr. Andreas Heinecke, Griinder des
Dialog im Dunkeln und Deutschlands erster Sozi-
alunternehmer her. Innerhalb der Allianz widme-
ten sich viele motivierte Kollegen freiwillig neben
ihrer Hauptarbeit diesem Thema. Fiir mich war
es sehr schon zu sehen, dass Kollegen, die sich im
Alltagsgeschéft sonst eher meiden, tiber das The-
ma Social Venture ndher gekommen waren und
so etwas mehr Menschlichkeit in die Firma kam.
Nach eingehender Analyse hatte sich dann die Al-
lianz entschieden Dialog im Dunkeln erst einmal
als Human Resource Vehikel im Rahmen eines
Trainingscenters in Miinchen einzusetzen.

Wie haben die 200 Top-Fihrungskrifte der Alli-
anz reagiert, als sie auf einmal mehrere Stunden
mit Blinden im Dunkeln verbracht haben?
Scherer: Das war faszinierend. 40 blinde Guides,
die die 200 Top-Manager der Allianz aus aller Welt
im Rahmen von Gruppeniibungen durchs Dunkle
fithrten. Zwei Welten trafen aufeinander. Auf der
einen Seite die »harten Geschéftsleute«, die sich
wunderten, was da wohl Unkalkulierbares auf
sie zukommen wiirde und auf der anderen Seite
die Guides, die einfach nur gliicklich waren, ihre
Aufgabe durchfithren zu diirfen. Zu meinem Er-
staunen waren die Allianz Manager sehr offen
und kooperativ. Ich hatte sogar den Eindruck,
dass sie froh waren, auch mal ihre menschliche
Seite zeigen zu durfen. Zudem hat es sie sicher
zum Denken angeregt und vielleicht sogar einige
Entscheidungen im Tagesgeschéft beeinflusst. Ich
wiinsche mir, dass noch viel mehr Firmen solche
innovativen Konzepte nutzen wiirden. Nur wenn
wir Bewusstsein fiir Nachhaltigkeit in den Fir-
men schaffen, wird sich in dieser Richtung etwas
dndern.

Im Rahmen Ihrer Tatigkeit haben Sie ein weiteres
innovatives Projekt etablieren kénnen, indem Sie
die Allianz fir »Lucky33«, ein Konzept des Golf-
clubs Sankt Leon-Rot zur Forderung von Jugend
und Leistung begeistern konnten. Wie kam das
zustande?

Scherer: Hinter dem Golfclub Sankt Leon-Rot
steht Herr Dietmar Hopp, Griinder der SAP und
bekannt fiir sein grofles Engagement fiir die Ju-
gend. Er hat in Sankt Leon-Rot ein fantastisches
Zentrum geschaffen und gibt jungen Sportlern alle
Moglichkeiten, nachhaltig erfolgreich zu werden.
Nachhaltig deshalb, weil hier Wert darauf gelegt

wird, Sport und Bildung in Einklang zu bringen.
Das hat mir immer besonders imponiert. Eicko
Schulz-HanBen, Geschaftsfithrer des Golfclubs
hat mit seiner Idee von »Lucky33« ein Konzept ge-
schaffen, dass allen Kindern, egal welcher Spiel-
starke oder welches sozialen Hintergrunds, die
einzigartige Chance ermoglicht, bei einem »grofien
Turnierfinale« dabei zu sein. Nach dem Motto: Du
kannst alles erreichen, wenn Du fleiflig bist und
fiir Deinen Traum kampfst! Da viele Allianz-Kun-
den, Generalvertreter und deren Kinder begeis-
terte Golfer sind war es naheliegend, die Verant-
wortlichen zusammenzubringen und sich fiir die
Sache einzusetzen. Uber die Jahre ist hier eine
starke Partnerschaft entstanden. Der Sport hat
auch in meinem Leben eine entscheidende Rolle
gespielt. Disziplin, Zielstrebigkeit, Teamgeist,
Ausdauer oder auch richtiger Umgang mit Nie-
derlagen sind alles Eigenschaften, die ich vor al-
lem durch den Sport gelernt habe und ich denke,
diese Einsicht sollten wir auch unseren Kindern
mitgeben.

Hat Sie, als Sie vor finf Jahren die rechte Hand
von Michael Scherer wurden, schon das besonders
stark ausgepréigte Interesse an gesellschaftlichen
Innovationen bzw. am Thema »Nachhaltigkeit«
verbunden?

Meier: In der Tat hat uns dies verbunden, jedoch
in unterschiedlichen Bereichen. Bei mir hat sich
das Interesse an Nachhaltigkeit in einem kon-
tinuierlichen Prozess aus meiner Kindheit und
meiner sportlichen Leidenschaft ergeben. Ich bin
in einem Eishockeyverein grofl geworden und sehr
schnell mit gesellschaftlich nachhaltigen Werten
wie Teamfihigkeit, Konfliktfdhigkeit, Disziplin,
Durchhaltevermégen und Ehrgeiz konfrontiert
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worden. Im Laufe meiner Jugend hat sich meine
Motivation — neben der rein sportlichen Sicht —
durch eine Komponente ergénzt, die ich aus heuti-
ger Sicht als Nachhaltigkeit interpretieren wiirde.
Es hat mir plotzlich SpaBl gemacht, durch Uber-
nahme von Verantwortung als junger Trainer,
diese Werte mit bewusstem Fokus an unsere jiin-
geren Kinder weiterzugeben. Ich beobachte, dass
viele Trainer von Kindern leider oftmals nur den
Fokus auf sportliche Entwicklung haben. Jedoch
verdienen nur finf Prozent spéter ihren Lebens-
unterhalt mit Sport. Daraufthin habe ich mich mit
der Frage auseinandergesetzt, welche Verantwor-
tung wir eigentlich als Verein haben und welche
Moglichkeiten vorhanden sind, nachhaltige Werte
an unsere Kinder zu vermitteln, die ihnen fiir die
gesellschaftliche Entwicklung helfen.

Zu welchem Ergebnis sind Sie gekommen?

Meier: Mir wurde immer klarer, dass wir neben
den sportlichen Themen eigentlich ein »Langzeit-
Bootcamp« zur Entwicklung von gesellschaftli-
chen und nachhaltigen Werten sind, wenn wir
es richtig anpacken und dieses Thema mit in un-
seren Ausbildungsfokus aufnehmen. Seit ich die
Gesamtverantwortung des Vereins tibernommen
habe, positioniere ich die Strategie des Vereins
viel stdrker in Richtung »Vermittlung von ge-
sellschaftlichen Werten« und beriicksichtige das
auch bei meinen operativen Entscheidungen.
Wir haben ca. 500 Mitglieder, 3 Abteilungen, 15
angestellte Trainer, angestellte Spieler und ein
15-kopfiges Management-Team. Meine Motiva-
tion fir dieses ehrenamtliche Engagement ist es,
so vielen Kindern und Jugendlichen wie moglich
die oben genannten wichtigen Werte fiir ihr Leben
néherzubringen und zu vermitteln. Wahrend sich

Kindergérten, Schulen, Universitdten und Arbeit-
geber damit oftmals schwer tun, kann ein Sport-
verein hier als positives Vorbild vorangehen.

Welche Bedeutung hat Nachhaltigkeit in Threr
Kernkompetenz, der Vermoégensbetreuung, von je
her?

Scherer: Vermogensbetreuung hatte in meinem
Berufsleben stets etwas mit einer unmittelbaren
Kundenbeziehung zu tun. Nachhaltigkeit einer
Kundenbeziehung bedeutet fiir mich, ein abso-
lutes Vertrauensverhiltnis herzustellen, das deut-
lich iber die reine Geschiftsbeziehung hinaus-
geht. Das kann man nicht einfach so planen, das
muss wachsen. Wachsen ist zwar leicht gesagt,
aber dieses Wachsen entsteht durch Arbeit. Durch
Schaffung von Transparenz tiber Wissen, Interes-
sen, Kosten und durch gemeinsame Zeit. Es ent-
steht vor allem durch stdndigen Austausch von
Informationen. Nur wer die wirklichen Interessen
seines Kunden kennt und zwar vollstandig, der
kann im Sinne des Kunden handeln und ihn und
sein Vermogen schiitzen.

Gerade jingeren Vermogensbetreuern wird oft-
mals zu recht vorgehalten, sie wiirden nur auf
ihren eigenen kurzfristigen Profit aus sein. Wie
sehr hat Sie das Arbeiten an der Seite von Micha-
el Scherer geprigt, sich von diesem Verhalten zu
differenzieren?

Meier: Leider ist das kurzfristige Profitdenken
in dieser Branche nichts Ungewohnliches. Dem
liegt ein Systemproblem der Finanzindustrie zu
Grunde. Nahezu alle Marktteilnehmer sind auf
der Suche nach einer guten Verkaufsstory die
gerade in die politische oder geopolitische Land-
schaft passt. So versuchen ganze Abteilungen
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aus aktuellen Anldssen eine monatliche oder gar
manchmal wochentliche Verkaufsgeschichte zu
(er)finden, um Kunden schnell und stidndig von
neuen Themen und Produkten zu begeistern. Ziel
ist es, in kurzer Zeit moglichst hohe Gebiihren zu
verdienen. Als junger Mensch ist man da natiirlich
eher geneigt, sich den Gegebenheiten anzupassen,
um weiterzukommen. Umso schoner war es fir
mich, 2009 in die Einheit von Michael Scherer zu
wechseln und zu erfahren, dass es trotz Konzern-
struktur auch anders geht.

Was bedeutet fiir Sie »Kundengelder nachhaltig
zu investieren«?

Meier: Um eine langfristige und nachhaltige Kun-
denbeziehung aufzubauen, ist es absolut erfor-
derlich, in erster Linie auf die Performance im
Portfolio des Kunden zu achten und nicht auf die
sich daraus ergebenden Gebiihren fiir den Anla-
gespezialisten oder die Bank. Dafiir muss man
allerdings in der Beratung die Freiheit besitzen,
den Kunden bedarfsgerecht und langfristig be-
raten zu konnen. Der Kunde muss aber auch
verstehen, dass der Kapitalmarkt kein Wunsch-
konzert ist, bei dem man sich die Renditen aus-
suchen kann, sondern klaren GesetzméiBigkeiten
unterliegt. Diese gilt es dem Kunden verstindlich
zu machen.

Scherer: Die wichtigsten Punkte sind: 1. Die Ziele
meiner Kunden genau zu kennen. 2. Starke Part-
ner im Portfolio Management und in der Abwick-
lung auswihlen und tiberwachen. 3. Volle Trans-
parenz schaffen. 4. Stindig im Interesse meiner
Kunden auf der Hut sein. 5. Eigenes Geld in die
empfohlenen Strategien investieren.

Und um selbst eine nachhaltige Vermogensbetreu-
ung gewihrleisten zu kéonnen, haben Sie in enger
Kooperation mit Allianz/Pimco das Family Office
GMAI gegriindet? Was unterscheidet Sie von an-
deren?

Meier: Unser Ziel ist es, ein maximales Mal3 an
Transparenz in der Asset Management Indust-
rie zu schaffen. Nur wenige Kunden von Finanz-
dienstleistern wissen wirklich, was sich hinter
welchen Dienstleistungen versteckt. Dies liegt
auch daran, dass die Finanzbranche von Jahr
zu Jahr kleinteiliger wird. Fiir uns ist wichtig,
den Kunden selbst die Freiheit zu geben zu ent-
scheiden, welche Dienstleitung welchen Preis
wert ist und welche nicht.

Scherer: Wir sind in der aullergewohnlichen Lage,
als Bindeglied zwischen Privatkunden und ei-
nem der erfolgreichsten Asset Manager weltweit
zu agieren und trotzdem die Freiheit zu besitzen,
jeden Tag ausschliefllich die Interessen unserer
Kunden in den Vordergrund zu stellen und uns
auf das Erzielen von nachhaltigen Ergebnissen
fokussieren zu konnen.

Worauf liegt Ihr Fokus bei der Vermogensverwal-
tung?

Meier: Wir sind ein Finanzdienstleistungsun-
ternehmen, das sich auf die Betreuung von ver-
mogenden Familien und vermoégenden Privat-
kunden im deutschsprachigen Raum spezialisiert
hat. Hierbei liegt der Fokus unseres Handelns auf
Vermogenserhalt und stabilem Vermogenswach-
stum tber Generationen hinweg. Wir vertreten
ausschlieflich die Interessen unserer Kunden und
fungieren als Bindeglied zwischen Banken und
Asset Managern.

297



Neben Thren Asset Management Aktivitiaten ver-
steht sich Thr Family Office auch als Mittler zwi-
schen Ideengebern von gesellschaftlichen Innova-
tionen und potenziellen Investoren?

Scherer: Durch das bestehende Netzwerk ergibt
sich das automatisch. Viele Kunden haben immer
wieder neue interessante Ideen und suchen Part-
ner. Hier helfen wir gerne, Kontakte herzustellen
und bei Interesse auch zu investieren.

Die erste gesellschaftliche Innovation, bei der Sie
im Rahmen Ihrer Netzwerktitigkeit in Ihrem
neuen Unternehmen engagiert sind, ist Better
Food. Worum handelt es sich dabei und was ist
Ihre Intention?

Meier: Better Food adressiert ein essentielles Pro-
blem unserer Gesellschaft: Die Organisation von
Nahrungsmitteln. Heutzutage verschwenden wir
tdglich Unmengen von Lebensmitteln, wihrend
gleichzeitig grofe Teile der Bevilkerung hungern.
Wir wenden mehr Energie fiir den Transport und
die Lagerung dieser Lebensmittel auf als diese
an Energie bringen. Und wir schaffen es nicht,
die qualitativ hochwertigen Lebensmittel jeder-
mann im téglichen Bedarf zukommen zu lassen.
Diese Missstinde miissen meiner Meinung nach
schnellstmoglich korrigiert werden. Better Food
hat hier ganz neue innovative Konzepte entwi-
ckelt, die den Lebensmittelmarkt revolutionieren
werden. Die Nachhaltigkeit dieser Konzepte, aber
auch die dahinterstehenden Personen haben uns
absolut uberzeugt.

Weshalb ist die Beschiftigung mit Nachhaltigkeit
immer auch ein privates Thema, das sich vom be-
ruflichen Engagement nicht trennen lasst?

Scherer: Wir haben nur diesen Planeten und der

macht keinen Unterschied, ob Sie heute frei ha-
ben oder arbeiten. Wir miissen die Menschen
zum Handeln motivieren und ihnen die Angst vor
Verdnderung nehmen. Das ist moéglich und daran
glaube ich fest.

Meier: Wenn Sie Ihre personliche Definition von
Nachhaltigkeit bewusst getroffen haben, lasst sich
das eine von dem anderen gar nicht mehr tren-
nen. Es ist allerdings ein schwerer Schritt, kon-
sequent beim Thema Nachhaltigkeit zu handeln.
Sie miissen bei fast jeder Entscheidung die Kon-
sequenzen fiir den Planeten bedenken und das
ist anstrengend und bringt einen oft in Konflikt
mit sich selbst. Ich glaube aber, dass viele Men-
schen dieser Definition aus dem Wege gehen, weil
sie in der Konsequenz dann ihr Leben verédndern
miissten. Und dazu sind die meisten zu bequem
oder zu dngstlich.

Was wiirden sie im Bereich Nachhaltigkeit gerne
dndern?

Meier: Erstens sollten wir beim Konsumenten
ein Bewusstsein fiir nachhaltige Produkte und
Dienstleistungen schaffen mit dem Ergebnis,
dass er diese auch kauft. Zweitens sollten wir alle
Industrien motivieren, ihre notwendigen Gewinn-
erzielungsabsichten an nachhaltigen Produkten
und Dienstleistungen festzumachen. Und drittens
wiirde ich die Politik dazu anhalten Strukturen
zu schaffen, die nachhaltig und langfristig unser
Umfeld erhalten und fiir ein friedliches Mitein-
ander sorgen. Wir sitzen alle in einem Boot. Wir
sollten nur mal mit dem gemeinsamen Rudern
in die richtige Richtung beginnen. Es kann doch
nicht sein, dass wir unseren Gemeinschaftssinn
nur in der Not entdecken und wenn es uns allen
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gut geht, jeder seinen Egoismus bis zum AuBlers-
ten auslebt.

Sie sind Young Leader der BMW Stiftung Herbert
Quandt. Was bedeutet Thnen diese Berufung und
welche Qualitdten bringen Sie in das internatio-
nale Netzwerk ein?

Meier: Fir mich ist die Aufnahme bei Young Lea-
ders zum einen eine sehr grofle Anerkennung,
zum anderen eine noch grioBlere Verantwortung.
Natiirlich bin ich stolz darauf, dass ich diesem
Netzwerk meine Fahigkeiten, Eigenschaften und
Einschitzungen in regelméfBigen Abstdnden zur
Verfiigung stellen darf. Ich nehme dieses Engage-
ment auch sehr ernst. Fiir mich ist die BMW Stif-
tung Herbert Quandt eines der umsetzungsstéirk-
sten Netzwerke fiir gesellschaftliche Innovation
und ich traue dieser Organisation einen hohen
Einfluss und starke Verdnderungspower zu.

Sie haben eine 7-jdhrige Tochter. Inwiefern nimmt
sie Einfluss auf Thr Denken und Ihr Handeln?

Scherer: Wenn meine Tochter mich morgens mit
ihren groflen Augen fragend ansieht und der Tag
beginnt mit »Papi, warum sind die Dinge so wie
sie sind?« Spétestens dann, glauben Sie mir, fan-
gen Sie an, iiber die Dinge nachzudenken. Hier
gefallt mir ein Zitat von Richard von Weizicker

ganz besonders gut: »Unsere Nachfahren werden
nicht fragen, welche Zukunftsvisionen wir fir sie
bereithielten; sie werden wissen wollen, nach wel-
chen Maf3stdben wir unsere eigene Welt eingerich-
tet haben, die wir ihnen hinterlassen haben.«

Was zeichnet Thre »Handschrift« aus? Was soll als
Botschaft von ihr bleiben auf diesem Planeten?
Scherer: Jemand der groflen Wert auf Freiheit
und Verwirklichung der eigenen Traume und Ziele
gelegt hat, der aber trotzdem verstanden hat, dass
wir nur gemeinsam unseren Planeten retten kon-
nen und danach sein Leben ausgerichtet hat.

Meier: Jemand zu sein, der jeden Tag versucht, die
Welt und das Leben ein Stiick besser zu machen,
um unseren Kindeskindern das gleiche Maf3 an
Freiheit, Menschlichkeit, Wohlstand und Freude
zu ermoglichen, das ich erleben durfte.

Im Prinzip geht es darum, eine Verantwortung
dafiir zu entwickeln, was wir hinterlassen. Wir
konnen alle nichts aus der kurzen Zeit, die wir auf
dem Planeten verweilen, mitnehmen. Wir leben
aber trotzdem in unseren Kindern weiter und des-
halb sollten wir alles daran setzen sicherzustel-
len, dass viele weitere Generationen die Chance
auf ein glickliches Leben haben. Dieser Heraus-
forderung sollten wir uns gemeinsam stellen.

=<

299



