Family Office a la Marcard

Umfassend und individuell

Mit steigender VermogensgroBBe nimmt die Notwendigkeit eines zuverldssigen Beraters und Partners auf Augenhéhe zu.
Sprecher des Vorstandes bei Marcard, Stein & Co, Thomas R. Fischer, erklirt worauf es ankommt.

Elite Report extra: Herr Fischer, Ihr Haus
ragt als Family Office Bank heraus. Was
muss der Interessierte sich darunter vorstel-
len? Was unterscheidet Sie von anderen, die
auch in diesem speziellen Kundengebiet
wirken?

Thomas R. Fischer: Vielen Dank fiir diese
grundlegende Frage, die uns in der Praxis
in der Tat immer wieder begegnet. Wie
mittlerweile viele wissen, ist der Begriff
Family Office nicht geschiitzt und wird
von den verschiedenen Anbietern sehr
unterschiedlich interpretiert. Umso
wichtiger ist es fiir einen Vermdogensin-
haber und seine Familie, genau hinzu-
schauen, ob die angebotene Leistung
auch zu dem passt, was die Familie aktu-
ell und vor allem langfristig bendtigt.
Wir haben tiber mehr als zwei Jahrzehn-
te unsere Family Office-Leistungen syste-
matisch aufgebaut und bieten heute mit
unserer Erfahrung das gesamte Spek-
trum, das bei der Beratung und Beglei-
tung komplexer Familien- und Vermé-
gensstrukturen bendtigt wird: Von der
Familienstrategie tiber Schutz- und Si-
cherheitskonzepte, Aufbau der strategi-
schen Asset Allokation und hochdiversi-
fizierter Portfolien tiber Immobilien- und
Beteiligungsmanagement, Reporting und
Controlling sowie Concierge-Services.
Diese Breite und Tiefe ergidnzen wir um
Kklassische Bankdienstleistungen, die den
Servicegrad fiir unsere Kunden im Alltag
erhohen. Die Besonderheit in unserem
Hause ist unser Preismodell, das auf einer
transaktionsunabhdngigen Pauschalge-
biihr basiert. Damit kénnen Interessen-
konflikte konsequent vermieden werden
und unsere Kunden haben die Mdglich-
keit, jederzeit die gesamte Bandbreite un-
serer Dienstleistungen in Anspruch zu
nehmen - ohne Einzeltransaktionskos-
ten, zusdtzliche Beratungsgebtihren oder
verdeckte Kick-back-Zahlungen von Drit-
ten. Unsere unabhéngige Beratung ist die
Grundlage fiir eine langfTistige, stabile
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und erfolgreiche Partnerschaft. Dies be-
stitigen uns auch immer wieder unsere
Kunden, die zum Teil seit der ersten Fa-
mily Office-Stunde an Bord sind.

Elite Report extra: Welche Spezialitdten
oder besondere Dienstleistungen geben
Ihrer Palette den exklusiven Rahmen?

Thomas R. Fischer: Exklusivitdt kann un-
terschiedliche Dimensionen beinhalten.
Bezogen auf unsere Leistungen bedeutet
es, dass wir diese individuell auf die Kun-
denbediirfnisse ausgerichtet zusammen-
stellen. Unsere Kunden erhalten genau
die Kombination von Leistungsbaustei-
nen, die exakt zu ihren Erwartungen und
Zielsetzungen passen. Dabei achten wir
stets auf hochste Qualitdt, wihrend Form
und Umfang der Kommunikation indivi-
duell sind. Mit unserem Stab an Experten
aus den verschiedenen Disziplinen wie
Kapitalmarkt, Finanzplanung, Jura, Bi-
lanzbuchhaltung, Betriebs- und Volks-
wirtschaft, Immobilien und Beteiligun-
gen sowie Concierge-Services sind wir in
der Lage, ein individuelles Leistungsbiin-
del aus einer Hand zu liefern, das in die-
ser Zusammenstellung einzigartig und
somit exklusiv ist. Daneben haben auch
einzelne Themen exklusiven Charakter.
So ist zum Beispiel die Familiensicher-
heit eine hdchstpersdnliche Angelegen-

heit, die nur mit spezifischen, zu einer
Familie passenden Leistungen bedient
werden kann. Auf diese Weise entstehen
exklusive Konzepte, die fiir eine Familie
bei Bedarf flexibel angepasst werden
konnen.

Dartiber hinaus bieten wir den Zugang
zu attraktiven Investments und exklusi-
ven Losungen. Hier haben wir durch die
Summe der betreuten Familienvermo-
gen eine aulerordentliche Reichweite.
Hierdurch erhalten wir beispielsweise im
Bereich von Private Equity, Hedgefonds
und Immobilien den Zugang zu Angebo-
ten, die erstklassig sind. Es ist uns ein be-
sonderer Ansporn, auch spezielle Invest-
mentideen fiir unsere Kunden »investier-
bar« zu machen. Durch unseren Zugang
zu exklusiven Opportunititen, die auf-
grund struktureller Anforderungen und
Volumina héufig aufRerhalb des institu-
tionellen »Mainstreams« liegen, kénnen
wir attraktive Angebote im Rahmen von
Co-Investments strukturieren.

Elite Report extra: Die Zukunft fiir Family
Offices mit umfassender Betreuung sieht gut
aus, denn vielen vermégenden Familien
reicht der ein- oder mehrspurige Service
nicht. Welche Fragen werden von Neukun-
den besonders gerne zur Sprache gebracht?

Thomas R. Fischer: Neben den klassischen
Family Office-Fragestellungen nach den
Instrumenten zum Schutz der Familie
und des Vermdgens, der Risikoabsiche-
rung und Investmentphilosophie geht es
héufig auch um Aktuelles. Wir sehen
zum Beispiel ein zunehmendes Interesse
an den Themen Nachhaltigkeit und wir-
kungsorientierte Investitionen. Neben
der finanziellen Rendite spielen die sozia-
len und 6kologischen Auswirkungen von
Investments eine immer groRRere Rolle.
Die Vorstellungen dariiber, was ein im
ethischen Sinne gutes Investment aus-
macht, sind individuell verschieden. Ein



Family Office kann dabei helfen, die Wert-
vorstellungen einer Familie zu konkreti-
sieren, um sie bei der Anlageentschei-
dung angemessen zu berticksichtigen.

Wihrend der direkte regulatorische
Druck als Motiv fiir Nachhaltigkeit eine
vergleichsweise geringe Rolle spielt,
haben die Langfristigkeit der Vermdgens-
planung, persénliche Wertvorstellungen
und gesellschaftliches Verantwortungs-
gefiihl ein groReres Gewicht. Herausfor-
derungen ergeben sich insbesondere im
Bereich der illiquiden Assets, die in den
Vermogen der Family Office-Kunden ei-
nen besonders hohen Stellenwert haben.

Elite Report extra: Fragiles Wirtschafts-
wachstum und zunehmende geopolitische
Spannungen bilden einen schwierigen Rah-
men fiir die Vermégenssicherung. Wie gehen
Sie als Family Office mit diesen Themen um?

Thomas R. Fischer: Die Streuung der Ver-
mogenswerte ist der Grundstein der Ver-
mogenssicherung. Dadurch lassen sich
Risiken vermeiden, die durch eine zu
starke Konzentration auf einzelne Asset-
Kklassen, Investmentthemen, Linder und
Jurisdiktionen entstehen kénnen. Im Ge-
gensatz zu institutionellen Anlegern miis-
sen Hochvermégende nur wenige regula-
torische Anforderungen bei der Kapital-
anlage erfiillen und sollten diese Freiheit
auch nutzen. Bei den meisten Assetklas-
sen ist eine globale Diversifikation sinn-
voll. Eine ungiinstige Demografie, gerin-
ges Trendwachstum und zunehmende
Verschuldung sind in erster Linie Proble-
me von hochentwickelten Volkswirt-
schaften. Durch Investitionen in Unter-
nehmen, die einen groRen Umsatzanteil
in Schwellenlidndern erwirtschaften, las-
sen sich viele Makro-Risiken entscharfen.
Geopolitische Risiken sollten vor allem
beim Erwerb von Grundbesitz beriick-
sichtigt werden. Das gilt iibrigens auch
fiir Risiken, die sich aus dem Klimawan-

del ergeben. Wichtig ist eine regelméRige
und systematische Uberpriifung der stra-
tegischen Allokation, um den sich immer
wieder wandelnden Rahmenbedingun-
gen Rechnung zu tragen. Durch den star-
ken Anstieg der Zinsen haben beispiels-
weise Anleihen wieder an Attraktivitdt

gewonnen.

Elite Report extra: Wie schaffen Sie es, dass
lhre Mitarbeiter den hohen Anforderungen
Ihrer Kunden und dem Leistungsverspre-
chen Ihrer Family Office Bank dauerhaft
gerecht werden?

Thomas R. Fischer: Unsere Family Office-
Berater sind Generalisten, die auch tiber
die erforderliche anspruchsvolle Know-
how-Tiefe verfiigen. Diese Aufgabe wird
nie langweilig, weil die Impulse aus allen
Richtungen kommen. Mit ihrem umfas-
senden Fachwissen und ihrer langjéhri-
gen Expertise in allen Beratungssegmen-
ten des Family Office sind unsere Berater
eine wesentliche Sdule. Durch eine iiber-
durchschnittlich lange Unternehmens-
zugehorigkeit unserer Mitarbeiter kann
sowohl die Kontinuitdt in der Beratung,
aber vor allem auch die laufende Qua-
litdtssicherung gewihrleistet werden.

Da wir seit vielen Jahren kontinuierlich
wachsen, ist die Ausbildung und Férde-
rung der jiingeren Berater ebenfalls be-
deutsam. Wir haben hierfiir ein eigenes
Qualifizierungsprogramm »Marcard Next
Genc entwickelt, da keine passgenaue
Ausbildung im Sinne unseres ganzheitli-
chen Beratungsansatzes existiert. Unser
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mehrstufiges, strukturiertes Entwick-
lungsprogramm umfasst verschiedene
Module zu den wesentlichen Kompetenz-
bereichen der Family-Office-Beratung
sowie den notwendigen tiberfachlichen
Kompetenzen. Einige Module erstrecken
sich inhaltlich iiber mehrere Entwick-
lungsstufen mit jeweils unterschied-
licher Komplexitét, andere Module ent-
wickeln wir gemeinsam mit externen
Experten, wie beispielsweise der renom-
mierten Wirtschaftshochschule WHU -
Otto Beisheim School of Management.
Dariiber hinaus sorgen wir im Rahmen
unserer internen Marcard Akademie fiir
die laufende Aktualisierung des Know-
hows unserer Berater durch regelmafi-
gen fachlichen Austausch zu aktuellen
beratungsrelevanten Themen mit inter-
nen und externen Experten. Mit diesen
beiden Sdulen des strukturierten Wis-
sensmanagements halten wir die Qua-
litdt unserer Beratung aufrecht und ent-
wickeln diese systematisch weiter.

Erlauben Sie mir einen Ausblick zum
Abschluss: In den vergangenen beiden
Jahrzehnten hat sich das Beratungsfeld
Family Office in Deutschland erfolgreich
entwickelt. Seit 2008 hat das Tempo noch
zugenommen. Wir waren friih bei dieser
Entwicklung dabei. Davon profitieren
unsere Kunden in besonderem Mal3e.
Ganz aktuell investieren wir in digitale
Prozesse und Plattformen. Und doch wird
die hochstpersonliche Beratung unserer
Kunden stets das Leitmotiv bleiben.

Elite Report extra: Allerbesten Dank!
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