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GRUSSWORT

Liebe Leserinnen und Leser,

die gute Nachricht zuerst: Vermdgende Anleger haben in
Deutschland nach wie vor eine gro3e Auswahl an Institu-
ten, die sich speziell um ihre Anliegen kimmern. Ob
klassische Privatbanken oder Wealth Management einer
GroBbank — wer gute Beratung sucht, kann aus dem
Vollen schopfen. Unser RP-Finanzforum ,Privatbanken®
ist hierbei wie ein Kompass, der die Veradnderungen in
diesem heil3 umkampften Markt deutlich macht. Dabei
hatten wir imm Jahr 2007 zunachst einmal nur die Idee, die
fUhrenden Reprasentanten dieser Branche in der Region
an den runden Tisch zu holen. Um aufzuklaren und
unseren Lesern zu vermitteln, was die Faszination der
diskreten Privatbankiers ausmacht.

Daraus ist mehr geworden. Zum nunmehr zwolften Mal
hat die Rheinische Post ausgewéahlte Banken eingeladen.
Ein Blick in die Runde der nach wie vor mannlich geprag-
ten FUhrungskrafte der Branche machte dabei deutlich:
Die Vielfalt unterschiedlichster Banken bestimmt nach
wie vor das Wealth Management. Dabei hatte der eine
oder andere Experte schon vor einigen Jahren ein starkes
Schrumpfen und eine Konzentration auf wenige Bank-
hauser prophezeit.

In der Tat sind inzwischen einige Institute vom Markt
verschwunden oder wurden von anderen Hausern Uber-
nommen, darunter befinden sich klangvolle Namen wie
Sal. Oppenheim oder Credit Suisse. Richtig ist aber auch,
dass andere Institute ihr Geschéft in den vergangenen
Jahren deutlich ausgebaut haben und am begehrten
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Bankenstandort Dusseldorf Bankhauser (und Vermo-
gensverwalter) hinzugekommen sind.

Allerdings sind die Geschéafte nicht einfacher geworden.
Die Regulierung und die anhaltenden Niedrigzinsen
haben den Druck auf die Banken maéachtig erhoéht. Das
Regulierungswerk Mifid Il, das zum Jahresbeginn umge-
setzt wurde, bescherte den Banken und ihren Kunden
vor allem eines: jede Menge Burokratie. Und so berichten
viele Wealth Manager von entnervten Kunden, die einfach
keine Lust mehr haben, seitenweise Dokumente zu lesen
und zu unterschreiben. Die Telefonaufzeichnung, seit
Anfang des Jahres in der Anlageberatung Pflicht, und

die damit verbundene Dokumentationspflicht haben den
vorgegebenen Anspruch nicht erfullt: Viele Kunden wech-
seln daher in die Vermogensverwaltung der Privatbank,
um die lastige Blurokratie zu umgehen.

Die Digitalisierung kdnnte Entlastung bringen, doch die
Hauser haben unterschiedliche Strategien, wie Sie auf den
nachsten Seiten unseres Specials lesen konnen. Denn
gerade in Zeiten von Facebook, Twitter & Co. ist eines
deutlich geworden: Am erfahrenen Wealth Manager und
Privatbankier, der gerade in Krisen seinem Kunden mit
Rat, Erfahrung und Tat beiseite steht, fUhrt kein Weg vorbei.

Wir laden Sie daher ein, sich auf den nédchsten Seiten

selbst ein Bild Uber die verschiedenen Strategien, die

Geschaftsmodelle und die Chancen der Privatbanken
in unserer Region zu machen.

Herzlichst, lhre

PR,

Pia Kemper
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In seiner Dusseldorfer
Niederlassung beschaf-
tigt das Bankhaus Lampe
mehr als 400 der insge-
samt 630 Mitarbeiter.

VERTRAUEN MACHT
DEN UNTERSCHIED

DAS BANKHAUS LAMPE IST ,TRUSTED
ADVISOR®. EIN VERTRAUENSVOLLES
BERATUNGSVERHALTNIS VON MENSCH
ZU MENSCH GELINGT JEDOCH NUR
MIT EXPERTISE ALS GRUNDLAGE

UND IM STRATEGISCHEN DIALOG AUF

Oliver Plaack
Mitglied der Erweiterten Geschaftsleitung

des Bankhauses Lampe mit Sitz in Dusseldorf
und verantwortlich fiir das Niederlassungsgeschaft

WIR SIND DIE BANK
VON UNTERNEHMERN
FUR UNTERNEHMER

AUGENHOHE.

Hinter dem Bankhaus Lampe steht kein internationaler
Finanzkonzern, sondern eine Unternehmerfamilie. ,\Wir
sind die Bank von Unternehmern fur Unternehmer*,
beschreibt Oliver Plaack, Mitglied der erweiterten Ge-
schéftsleitung, die Ausrichtung. ,\Wir sind tief im deut-
schen Mittelstand verankert.” Und das erfolgreich: Mit
einem Geschéftsvolumen von 3,3 Milliarden Euro im
Konzern und einem verwalteten Vermoégen von 22,4
Milliarden Euro gehort das Bankhaus Lampe zu den
fUhrenden unabhéangigen Privatbanken in Deutschland.
Die Berater sehen sich als ,Trusted Advisors” — und
genau damit grenzen sie sich von digitalen Angeboten
ab: Eine Vertrauensbasis kann nur zwischen zwei Men-
schen entstehen, nicht zwischen Mensch und Maschine.
Und obwohl es mit dem allgemeinen Vertrauen in Ban-
ken nicht zum Besten steht, loben Anleger immer wieder
die personliche Beziehung. ,Wenn jemand uns um Rat
bittet und mit uns gemeinsam die Losung fur eine kom-
plexe Herausforderung erarbeitet, dann ist dies ein echter
Vertrauensbeweis”, ist Plaack Uberzeugt. Daher setzt das
Bankhaus Lampe auch weiterhin auf einen individuellen
Austausch zwischen Kunde und Bank: ,Nur wenn die
Zusammenarbeit partnerschaftlich gepragt ist, entspricht
das Ergebnis auch den individuellen Anforderungen und
BeduUrfnissen des jeweiligen Kunden®, so Plaack.
Dennoch halt auch das Bankhaus Lampe den Einsatz
von digitalen Tools fur zeitgemal3 und unverzichtbar. Diese
seien allerdings als Erganzung zur personlichen Beratung
zu verstehen. Denn eines kdnne eine Maschine — egal wie
intelligent sie ist — namlich nicht: Haltung zeigen. ,Die Welt
wird immer komplexer, schnelllebiger und unsicherer,
daher ist personliche Haltung die Grundlage fur unser
Handeln“, meint Plaack. Digitale Instrumente sieht er als
Innovationen an, die fur die personliche Beratung einen
echten Mehrwert darstellen — als ,Assistent” sozusagen.
Das traditionelle Geschéaft einer Privatbank mit zeitge-
maBen Impulsen zu verknUpfen sei die Grundlage fur

einen nachhaltigen Erfolg Uber Generationen hinweg.
Erfolgreiches Wealth Management kann laut Plaack
keine Losung von der Stange sein. ,Verantwortung
bedeutet fUr uns, die beste Losung fur aktuelle Heraus-
forderungen zu finden. Und das im Ubrigen schon seit
1852. Vor diesem Hintergrund machen wir unseren
Kunden verschiedene Anlagekonzepte zugénglich®,
beschreibt Plaack das Vorgehen. Dann kénne der Kunde
auswaéahlen, welche Vermogensverwaltung am besten

zu seinen Vorstellungen passe. Aktuell stehen drei Invest-
ment-Anséatze zur VerfUgung: die systematischen
Konzepte Multi Asset — optimale Partizipation bei individu-
eller Risikovorgabe — und Total Return — Zielerfullung mit
professioneller Risikosteuerung — sowie der auf nach-
haltiges Investieren ausgerichtete Ansatz Sustainable.
Uber die Besonderheiten der heutigen Informationsgesell-
schaft ist man sich durchaus bewusst: Wissensvorspriun-
ge gebe es heute nicht mehr, vieles was einst als unum-
stoBliche Wahrheit der Kapitalmarkte galt, lasse sich nicht
auf die Zukunft Ubertragen. Daher hat das Bankhaus
Lampe die Herausforderungen der Zukunft immer im
Blick. Dazu dient eine stets hocheffiziente Risikosteue-
rung. ,,Nicht der Geheimtipp gewinnt, sondern die beste
Strategie”, ist eines der Credos des Bankhauses.
Tradition ist fUr das Bankhaus Lampe eine Verpflichtung
far die Zukunft. Nordrhein-Westfalen ist die Heimat der
Bank mit Stammsitz in Bielefeld. Seit 1959 ist Lampe am
Standort DUsseldorf vertreten. Hier sitzen mehr als 400
der insgesamt 630 Mitarbeiter. ,Daraus ergibt sich auch
ein besonderes Verantwortungsbewusstsein fur die
Region”, betont Geschéaftsleitungsmitglied Plaack, der fur
das Geschéftsfeld Privatkunden und Unternehmen auf
Niederlassungsebene verantwortlich zeichnet. ,Wir sind
die einzige Privatbank im Rheinland, die ihren Kunden
hier am Standort diese Expertise bieten kann.”

Anja Kiihner
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BANK FUR LANGFRISTIGE
ORIENTIERUNG

DAS BANKHAUS METZLER VERTRITT
KONSEQUENT DEN ANSATZ EINER
REIN DISKRETIONAREN VERMOGENS-
VERWALTUNG, DIE SICH NICHT AN
KURZFRISTIGER RENDITE ORIENTIERT.

Christian Frucht
Stellvertretender Direktor
des Bankhauses Metzler am Standort KéIn/Duisseldorf

WIR STELLEN DEN
VERMOGENSSCHUTZ
UND DIE BEHUTSAME
WEITERENTWICKLUNG

AN OBERSTE
STELLE

Burg Etgendorf bei

Bedburg: Passend
zur Philosophie,

die auf Tradition und
Werterhalt achtet, hat
das Bankhaus Metzler
seine regionale
Niederlassung in
einem Gebiude

mit historischem
Ambiente.

Christian Frucht wirkt imm Gesprach aulBerst gelassen.
Uber Assets under Management redet der stellvertreten-
de Direktor des Bankhauses Metzler am Standort Koln/
Dusseldorf genauso wenig wie Uber Margendruck, Rendi-
temaximierung oder Wachstum durch Zukaufe ganzer
Teams. Warum? Weil es fur Christian Frucht dafur keinen
Grund gibt. Denn das Bankhaus Metzler, das auf eine
1674 durch Benjamin Metzler gegrindete Tuchhandlung
zuruckgeht und seit bald 300 Jahren (genauer: 1728) in
Frankfurt am Main Finanz- und Bankgeschaéfte betreibt,
pflegt einen grundséatzlich anderen Ansatz als viele ande-
re Hauser am Markt.

JWir haben keinen Druck, neue Kunden zu finden. Fur uns
mussen es die richtigen sein — namlich die Kunden, die
die Werte unseres Bankhauses teilen und die Strategie,
die wir fur die richtige halten, mitgehen und uns langfristig
vertrauen. Wer das nicht kann oder mochte, passt nicht
zu uns. Unsere Kunden verstehen sich als Investoren, die
Uber die eigene Generation hinausdenken und die erfolg-
reiche Zusammenarbeit mit einer Privatbank nicht nur
anhand von Renditekennziffern beurteilen”, betont Christi-
an Fricht. Vielmehr stehe im Fokus, dass sich die Kun-
den gut aufgehoben fuhlten und verstinden, dass das
Private Banking bei Metzler deren ,gesamte Wertewelt*
(Familie, Unternehmen, Gesellschaft etc.) einbeziehe und
sich vorrangig an Wissen, Nahe und Vertrauen orientiere.
Dieses Wertefundament, kombiniert mit hochkaréatiger
Kapitalmarktkompetenz und Ergebnissen, die in einschla-
gigen Rankings im vorderen Drittel landen, fUhrt dement-
sprechend dazu, dass sich das Bankhaus Metzler bei
vermogenden Familien und Personlichkeiten als fester
Partner in der Vermogensverwaltung etabliert hat. Und
zwar so erfolgreich, dass sich die Bank es erlauben kann,
ganz konsequent die eigene Strategie zu vertreten und
davon auch nicht abzuweichen.

JWir bieten eine rein diskretiondre Vermogensverwaltung
an, die also auf individuellen Einschatzungen unserer
Experten beruht und in verschiedenen Portfoliostrukturen
und Portfoliocharakteristiken umgesetzt wird. Il Wesentili-
chen unterscheiden sich die Portfolios in der maximalen
Aktienquote, dem Aktienuniversum, Nachhaltigkeitskriteri-
en und der Fremdwahrungsquote. Zum Einsatz kommen
ausschlieBlich Aktien, Anleihen und Cash sowie ausge-
wéhlte Fonds langjéhriger Partner, um beispielsweise die
asiatischen Markte abzudecken®, erlautert Christian Fricht.
Will heiBen: Anlageberatung findet beim Bankhaus Metzler

nicht statt, ebenso werden keine eigenen Produkte ein-
gesetzt, um die Unabhangigkeit zu wahren. Und bei den
Aktieninvestments werden keine risikobehafteten Experi-
mente veranstaltet, um groBtmogliche Rendite zu ma-
chen. Sondern das Portfoliomanagement selektiert unter
rund 1100 Titeln die Werte, die bei einer qualitativen Be-
wertung die besten Zukunftsaussichten bringen, sprich:
klar unterbewertet sind. ,Dieser Value-Ansatz entspricht
voll und ganz unserem Selbstverstandnis als Privatbank.
Wegen kurzfristiger Performance-Maximierung kommt
niemand zu uns. Wir versuchen, die Risiken zu erkennen
und diese bestmoglich zu steuern, und stellen den Ver-
mogensschutz und die behutsame Weiterentwicklung an
oberste Stelle — genau wie wir als familiengefUhrte Bank
fir Substanz und eine langfristige Strategie stehen und
nicht fur kurzfristige Geschéafte und kurzfristige Gewinne.
Wir tun keine Dinge, von denen wir nicht Uberzeugt sind,
nicht mit eigenem Geld und schon gar nicht mit dem
Vermogen unserer Kunden.*

Christian Fricht betont, dass dies gut ankomme, gerade
bei den Kunden mit einem unternehmerischen Hinter-
grund — immerhin mehr als 80 Prozent, bezogen auf die
Region Nordrhein-Westfalen. ,Aufgrund dieses Vorgehens,
von dem wir auch nicht abweichen, werden wir als wert-
und vertrauensvoller Partner wahrgenommen. Das ist
besonders wichtig, da wir stark Uber Aufstockungen und
Empfehlungen wachsen. Dieses Vertrauen und diesen
Vertrauensvorschuss mussen wir jederzeit rechtfertigen.”
Apropos Wachstum: Naturlich will auch das Bankhaus
Metzler wachsen und sich gezielt weiterentwickeln — aber
eben nicht um jeden Preis. Das scheint auch nicht nétig,
denn das Wachstum entsteht durch die erfolgreiche
Vermogensverwaltung quasi aus sich selbst heraus, wie
der stellvertretende Direktor betont. ,Daher stellen wir
naturlich auch neue Kundenbetreuer ein, um Mehrwerte
fur unsere Kunden zu schaffen. Entscheidend ist aber,
dass diese Kollegen wirklich zu uns passen. Bei einer
Neueinstellung spielen die Assets, die ein Berater aktuell
verwaltet, fUr uns absolut keine Rolle.”

Fur die Kunden der Bank bedeutet dies, dass es de facto
keine Fluktuation gibt und sie dauerhaft von ihrem be-
kannten Kundenbetreuer begleitet werden. Das fuhrt
auch zu einer hohen Kundentreue. Die alteste Kunden-
beziehung des Hauses ist 200 Jahre alt.

Patrick Peters
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BERATER IN DER

DIGITALEN WELT

ONLINE-VERMOGENSVERWALTER, DATENNUTZUNG,
BLOCKCHAIN: DIE DIGITALISIERUNG MACHT AUCH
VOR DEN PRIVATBANKEN NICHT HALT UND EBEN-
SO WENIG VOR IHREN KUNDEN. WAS HEISST DAS
KONKRET? DARUBER DISKUTIEREN VERTRETER
FUHRENDER HAUSER BEIM ZWOLFTEN RP-FINANZ-
FORUM ,PRIVATBANKEN®. SO VIEL VORWEG: DER
PERSONLICHE BERATER WIRD BLEIBEN, VERSI-
CHERN DIE EXPERTEN. WAS KOMMT DA AUF VER-
MOGENDE KUNDEN zZU? SPRECHEN SIE KUNFTIG
FUR IHRE GELDANLAGE NUR MIT ROBOTERN?

~Der Begriff Digitalisierung ist eine gro3e Wolke. Niemand
kann die Entwicklungen vorhersehen®, meint Christian
Frucht (Bankhaus Metzler). Banken sollten sich da nicht
in die falsche Richtung drangen lassen, und bei den
Fintechs, zu denen etwa auch die digitalen Vermogens-
verwalter gehoren, musse sich erst noch erweisen, wie
lange sie sich am Markt positionieren konnen. ,Was nicht
ausschliel3t, die Chancen der Digitalisierung fur unsere
Kunden an anderer Stelle zu nutzen®, so Frucht.

Auf die personliche Betreuung mussen Kunden zudem
auch kunftig nicht verzichten: \Wir sind Lebensberater”,
bringt es Hanspeter Sauter (Julius Bar) auf den Punkt.
Bankiers mussten 30-Jahrige genauso ansprechen
konnen wie 70-Jahrige, ,empathische Berater in allen Le-
bensphasen sein, die es verstehen, auf die individuellen
Bedurfnisse — gerade in herausfordernden Situationen —
eingehen zu konnen®. Was wohl einem Roboter schwer-
fallen wurde.

Ahnlich beschreibt Andreas Vogt (Stadtsparkasse Dus-
seldorf) das Berufsbild des ,analogen Beraters in einer
digitalen Welt“. Kundenbetreuer mussten ,KUmmerer*
sein; ein ganzheitlicher Beratungsansatz, der auch The-
men wie Stiftungen, Vorsorge oder Vererben umfasst, sei
nicht ersetzbar.

Dennoch mussen die Banken die neuen Entwicklungen
aktiv aufgreifen. ,Digitalisierung hei3t: Lerne deinen Kun-
den kennen“, formuliert es Sven Liebenau (Apotheker-
und Arztebank). Um zu wissen, was der Kunde braucht,
musse man Daten nutzen und sich in den Themen aus-
kennen, mit denen sich die Kunden befassen.

Andreas Bretschneider (UBS) verweist in dem Zusam-
menhang auf unterschiedliche Kundensegmente: ,Un-
sere heutige Kernzielgruppe mochte personlich beraten
werden, fUr jungere Kunden werden digitale Angebote
allerdings schon deutlich wichtiger. Und auf die geéander-
ten Einstellungen der Millenials sind wir als Branche noch

nicht ausreichend vorbereitet.“ Klar ist, so Bretschneider:
»,Die Anforderungen an Berater verandern sich, sie
mussen neuen Technologien gegenuber aufgeschlossen
sein.“

sDas Profil des Beraters muss sich andern®, ist

Jens Ennenbach (Bethmann Bank) ebenfalls Uberzeugt.
Um sich far die Zukunft fitzumachen, hat die Bank
~Challenger“-Banken gegrindet, eigene Herausforderer,
denen sich die klassischen Bankiers stellen, um von
ihnen zu lernen. Zu ihnen zahlt etwa die Internetbank
Moneyou.

Um die Vielzahl der Chancen kennenzulernen, die die
Digitalisierung eben auch bietet, hat die Cormmerzbank in
Frankfurt einen ,Digitalen Campus” mit 1000 Mitarbeitern
gegrundet. ,Die Ergebnisse sind so erfolgreich, dass sie
jetzt auf die gesamte Bank Ubertragen werden sollen®,
berichtet Christian Erber. So werden zum Beispiel IT-Ex-
perten Fachabteilungen zugeordnet.

Die DZ Privatbank digitalisiert viele Prozesse ,sukzessive
in Teilschritten®, erklart Volker Siedhoff. Eine grofBe tech-
nische Herausforderung sei, dass sich die einzelnen Ge-
schéftsgebiete und Dienstleistungen sehr unterscheiden.
Als weitere Herausforderung identifiziert Oliver Plaack
(Bankhaus Lampe) die IT-Kultur in Banken. Die bisherige
SUnwilligkeit, Uber Kooperationen nachzudenken®, wandele
sich indes gerade. Voraussetzung fur gemeinsame Platt-
formen sei, dass die Banken kooperieren wollen, auch
mit Mitbewerbern.

Einige Banken erproben derzeit digitale Vermogensver-
waltungsmodelle, zum Beispiel Hauck & Aufhauser.
sUnser Haus verfolgt ein hybrides Geschéaftsmodell:
Unsere digitale Vermogensverwaltung ist eine Erganzung
zum stationaren Geschéft. Wir glauben an die Kombina-
tion aus den Vorteilen eines digitalen Zugangs und der
Kompetenz unserer Berater®, erklart Michael Di Martino.
Die Quirin Privatbank hat bereits vor funf Jahren den
ersten deutschen Robo-Advisor quirion ins Rennen
geschickt. \Wir sehen eine Beschleunigung in diesem
Geschaéftsbereich, sagt Bernhard Freytag. Zudem sei
man erfolgreich bei Aktivitaten in Sozialen Netzwerken.
Wir bekommen von dort viele Anfragen.”

Gute Erfahrungen hat die Baden-Wurttembergische Bank
mit neuen Entwicklungen in der Digitalisierung gemacht
und beispielsweise in Zusammenarbeit mit der Daimler
AG erfolgreich ein Schuldscheindarlehen Uber Block-
chain abgewickelt, wie Dirk Gollits berichtet. ,Auch in

der Vermogensverwaltung beschaftigen wir uns

intensiv mit der Einbindung von kunstlicher Intelligenz,

#
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Welt im Umbruch, gleich in vielerlei Hinsicht: Die Digitalisierung wirbelt auch die Fir

ihren Kunden auch kiinftig einen Mehrwert zu sichern. Beim RP-Finanzforum ,Privai

allerdings bleiben der Mensch und die personliche
Bindung zum Kunden unser Fokus.*

Generell fordert Sven Stephan (HSBC): ,Wir mUssen bei
der Gestaltung unserer Geschéaftsmodelle viel mehr da-
ruber nachdenken, wohin sie sich entwickeln sollen. Wir
mussen sie so scharfen, dass der Kunde weil3, wofur wir
stehen.” Andere Bereiche konne man dann abgeben.
sDie Kundengruppen und ihre Bedurfnisse selbst wer-
den sich vermutlich gar nicht so tiefgreifend andern®, ist
Daniel Sauerzapf (Merck Finck Privatbankiers) in dem
Zusammenhang Uberzeugt. ,Die Kommunikation mit
ihnen schon: Wir mussen sie Uber viele Kanéle anspre-
chen, von der Website bis zu den Sozialen Medien.” Dazu
werde das Haus aber auch bei den digitalen Angeboten
auf seine eigene Marke setzen — so der Experte Dazu
werde das Haus aber auch bei den digitalen Angeboten
auf seine eigene Marke setzen.

Wir verstecken uns oft hinter der Regulierung®, meint
Michael Engelhardt (Berenberg). ,Wir fragen unsere
Kunden viel zu wenig, ob er es nicht sogar wilnscht,
dass wir seine Daten nutzen. Wir mussen zeigen, wel-
chen Mehrwert wir damit den Kunden bieten konnen.”
Die Branche steht also bei vielen Themen rund um die
Digitalisierung noch am Anfang. Deutlich wird bei der
Diskussion: Die Kunden, die Anleger stehen im Mittel-
punkt. Sie kdnnen sich daher im Gesprach mit ihren
Beratern selbst einbringen.

Jurgen Grosche

Bereits zum zwdlften Mal trafen sich
Niederlassungsleiter und Vertreter
von Privatbanken und Private Banking-
Abteilungen groBer Banken zum
RP-Finanzforum ,Privatbanken“ —
diesmal in Konferenzraumen der
Rheinischen Post in Diisseldorf.
Den Blick in die Weite, den die
Raume gewdhren, wagten die
Finanzexperten auch inhaltlich

beim Blick auf ihre Branche und

die Perspektiven fiir Anleger.

B
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1anzbranche durcheinander, die ohnehin derzeit wegen der Regulierung und der Niedrigzinsen darum kdmpfen muss,
banken"“ ging es denn auch um diese beiden Schwerpunktthemen: Digitalisierung und Anlagestrategien.

Christopher P. Peterka,
CEO der gannaca
global think tank group

[ 3
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Wohin die Digitalisierung fUhrt, macht heute schon

der kleine EU-Staat Estland deutlich. ,In kUrzester Zeit
schaffte es das Land unter die sieben in der Digitalisie-
rung am weitesten entwickelten Staaten, die D7", erklart
der Digitalunternehmer Christopher Peterka den Bankiers.
Wahrend die sich noch mit Papierfluten — auch ausgelost
durch die Regulierung — herumschlagen, wollen in Estland
selbst Behorden kein Papier mehr sehen. Dokumente
und Unterschriften werden vorzugsweise digital und elek-
tronisch Ubertragen. ,Man vertraut dem mehr als Papier®,
schildert Peterka den ,paradigmatischen Wandel”, der
sich an solchen Details offenbart. Physischer Dokumenta-
tion misstraue man, da man nicht nachvollziehen kdnne,
wer alles Zugriff auf die Papiere hat. Bei elektronischer
DatenUbertragung sei hingegen jeder Eingriff dokumen-
tiert. Bei den drei treibenden Trends der Digitalisierung,

die Peterka nennt — schneller, kUrzer, gunstiger — fallen
erstaunliche Zahlen auf, zum Beispiel, dass die Kosten fur
die Grindung eines Start-ups von im Schnitt fUnf Millionen
Euro noch vor wenigen Jahren auf jetzt durchschnittlich
5000 Euro gefallen sind — dank unter anderem der
digitalen Infrastrukturen, die Unternehmen wie Microsoft,
Google oder Amazon Grundern zur Verfugung stellen.

In Deutschland tue man sich indes noch schwer mit der
Datennutzung und damit mit einem Kernelement der
Digitalisierung, weil3 Peterka: ,58 Prozent der Unterneh-
men verteidigen die bestehenden Strukturen.” Damit
stehen sie im Widerspruch zu aktuellen Entwicklungen,
etwa der ,Plattformisierung”, wie Peterka den Trend zur
Nutzung von immer mehr Kundenschnittstellen nennt.
GrofBen und cleveren Anbietern wie Amazon geht es dabei
naturlich um eines: Sie wollen an die Daten der Kunden,
um diese fur weitere Geschéaftsmodelle zu nutzen.

Wie sollten Unternehmen darauf reagieren? Sie sollten

in Mikroexperimenten ausprobieren, was geht, Wahr-
scheinlichkeitsmodelle ebenso nutzen wie scheinbare
Abfalldaten (die sich tatsachlich als Quellen fur neue
Geschaftsmodelle entpuppen konnen). Zudem sollten

sie auf maschinelle Lernsysteme ebenso wie auf durch
kUnstliche Intelligenz gestUtzte Sprachverarbeitung
zugreifen. Viele Moglichkeiten bieten sich, die Digitali-
sierung zu nutzen. Welche am besten passt, das gilt es,
individuell und mit guter Beratung herauszufinden.
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sche Unsicherheiten stellen
hohe Anforderungen an die

ANLAGESTRATEGIEN

Verwaltung der Vermégen.
Beim RP-Forum gaben

Einblick in ihre Strategien.

Niedrige Zinsen und politi-

die Anlagespezialisten

AN DEN BORSEN WIRD
EFS UNGEMUTLICHER

DIE BANKEN IM RHEINLAND SETZEN AUF UNTER-
SCHIEDLICHE ANLAGESTRATEGIEN, UM DAS VER-
MOGEN IHRER KUNDEN zU SCHUTZEN UND zU
MEHREN. AN AKTIEN ALLERDINGS, DARIN SIND SICH
ALLE EINIG, FUHRT LANGFRISTIG KEIN WEG VORBEL.

Die Luft wird dunner: Niedrigzinsen, teure Immobilien,
schwankende Aktienmarkte — wer heute noch nach einer
Rendite nach Steuern bei der Geldanlage sucht, muss
mehr Risiken eingehen. Und natUrlich moglichst Verluste
vermeiden. Die Privatbanken setzen hier auf unterschied-
liche Strategien, das wurde beim RP-Forum ,Privatban-
ken“ einmal mehr deutlich.

.Bei den Assets hat es zuletzt deutliche Verschiebungen
gegeben®, berichtet Michael Engelhardt von Berenberg.
.Bei den Anlegern hat sich die Aktienquote von 17 auf 30
Prozent fast verdoppelt. Dabei verbringen wir gerade viel
Zeit damit, gemeinsam mit unseren Kunden das indivi-
duelle Risikoprofil zu klaren.*”

Aktienquoten von 50 Prozent bei vermdgenden Kunden
sind keine Seltenheit, weil3 Christian Erber von der Com-
merzbank. ,Trotzdem sind die Kunden weiterhin sicher-
heitsorientiert und sind oftmals stark auf die Heimat-
markte fixiert.” Die anhaltende Verunsicherung und die
Anderungen der Regulierungen durch Mifid Il seit Jahres-
beginn haben aber zu einer Verhaltensadnderung vieler
vermogender Anleger gefuhrt, so Erber: ,Viele Kunden
haben keine Lust mehr auf Telefonorder und der damit
verbundenen Pflicht zur Bandaufzeichnung. Die Leute
verlieren dadurch den Spal3 an der Bérse und wechseln
deshalb immer ofter in die Vermogensverwaltung.”

Auch Daniel Sauerzapf (Merck Finck) hat die Erfahrung
gemacht, dass das Beratungsgeschaft durch die Re-
gulierung alles andere als einfach geworden ist. Dabei
kannten die Aktienmarkte in den letzten Jahren nur eine
Richtung: nach oben. ,Seit 2009 hatten wir einen starken
Wachstumsmarkt. Wer damals in Aktien investiert hat,
war mit seinem Depot fast immer positiv.” Jetzt wird es
ungemutlicher, darin sind sich alle Forumsteilnehmer ei-
nig. ,Bei Aktien mUssen wir noch starker hinter die Kulis-
sen schauen: Welche Unternehmen sind fur die Zukunft
gut aufgestellt?”, so Sauerzapf.

Dirk Gollits (Baden-Wurttembergische Bank) beobachtet
ebenfalls, dass vermogende Kunden ihre Portfolios sehr
differenziert aufgestellt haben: ,Anleihen spielen derzeit
eine geringere Rolle, ebenso registrieren wir bei Aktien
und Multi Asset-Losungen eine gewisse Zurlckhaltung.”
Bei den Schwaben ist die Beratung zur Vermogensanla-
ge weiterhin sehr gefragt: ,Da jede Medaille zwei Seiten
hat, ist es mit Blick auf Marktentwicklungen umso wichti-
ger, in engem Kontakt mit den Kunden zu stehen.”

,Fakt ist: Kunden, die einmal die Funktionsweise der
Kapitalmarkte und der damit verbundenen Chancen
verstanden haben, investieren auch entsprechend. Bei
uns kdnnen sie das unabhangig von Prognosen und
Provisionsinteressen®, erklart Bernhard Freytag (Quirin
Privatbank).

Private-Banking-Kunden der Sparkasse haben laut
Andreas Vogt in den letzten zwei Jahren ihre Aktienquo-
ten deutlich ernoht, dennoch ist die Liquiditat weiterhin
hoch. Jedoch warnt der Experte der Dusseldorfer Spar-
kasse: ,\Wir stellen fest, dass viele Kunden sich bei Ren-
ten sicher fUhlen. Die Risiken bei einer Zinsanhebung
sind vielen Anlegern nicht bewusst.”

Mittelstandische Unternehmer, eine Kundengruppe, die
verstarkt durch das Bankhaus Lampe betreut wird, ha-
ben im vergangenen Jahrzehnt inre Aktienquote deutlich
erhoht. ,Dieser Trend ist unverkennbar®, bekraftigt Oli-
ver Plaack. ,Der Kunde erwartet deshalb von uns, ganz
unabhéangig von der gewéahlten Anlagestrategie, dass wir
systematisch die Kapitalmaéarkte und deren Daten analy-

sieren. Denn in einem Markt ohne Geheimnisse gewinnt,
wer die Informationen am konsequentesten nutzt.“

Wir empfehlen unseren Kunden — unabhangig von einer
Hausse oder Baisse —, landfristig in den Markt und damit
in Aktien zu investieren — alles andere ist reine Vermo-
gensvernichtung. Die Empfehlung niedrigverzinster Anla-
geprodukte ist fUr uns glatte Falschberatung®,

erklart Freytag.

Die Erfahrungen mit Kapitalmarkten und die Rolle als
empathischer Lebensberater — dieses Kénnen sieht Vol-
ker Siedhoff von der DZ Bank weiterhin als gro3en Vorteil
der auf vermogende Anleger spezialisierten Banken an.
~Kapitalmarkt-Expertise ist wichtig, um Kunden zu behal-
ten und zu gewinnen. Das unterscheidet uns deutlich von
den Algorithmen der Fintechs.

Die UBS spricht von einer radikalen Zeitenwende, die vie-
le Anleger verunsichert. ,Die Kunden erwarten von uns,
dass wir diese Welt im Wandel analysieren und erklaren®,
so Andreas Bretschneider. ,Kunden interessieren sich
weniger dafur, eine Siemens- oder BASF-Aktie zu kaufen.
Vielmehr sind Investitionen in die Megatrends der Zukunft
gefragt: Sicherheit und Schutz, Automatisierung und Ro-
botik sowie Medizintechnik.”

Die Anlagespektren werden auch nach Ansicht von Sven
Liebenau (apoBank) breiter. Dass bei der Standesbank
der Heilberufe Investments in Medizintechnik stark nach-
gefragt werden, verwundert weniger. Interessant ist aber,
dass hier die Anleger ebenfalls starker diversifizieren und
etwa auch asiatische Markte starker gewichten. ,Auf die
Wilnsche unserer Kunden gehen wir gerne ein, gerade
deshalb bleibt die Vermogensberatung aktuell spannend
und wird verstarkt nachgefragt.”

Sven Stephan von HSBC berichtet von einer klaren
Erwartungshaltung der Kunden: ,Es ist unbedingt erfor-
derlich, dass der Berater Uber eine klare Kompetenz in
der jeweiligen Assetklasse verfugt. Aktuell etwa sind bei
uns in diesem Jahr Neugelder im dreistelligen Millionen-
bereich in Emerging Markets geflossen. Aber bei groBen
Vermogen reden wir kaum noch Uber liquide Assets,
sondern fast nur noch uber illiquide.

Und die Anspriche sind grol3, wie Daniel Dalter von der
Deutschen Bank weil3. ,Unsere Kunden in der Vermo-
gensverwaltung wollen selbstverstandlich ganz genau
wissen, was wir machen und wie wir investieren. Das
hangt naturlich auch damit zusammen, dass im gegen-
wartigen Niedrigzinsumfeld die Risiken erhoht werden
muUssen. Heute braucht ein Anleger eine Aktienquote
von 50 bis 60 Prozent, um eine Rendite von vier bis funf
Prozent zu erzielen — frUher reichten dafur schon 20 bis
25 Prozent aus.”

Dennoch gibt es auch bei der Geldanlage einen klaren
Trend bei den Privatbanken: die Nachfrage nach nach-
haltigen Investments steigt kontinuierlich. ,Das ist ein
starker Trend”, so Hanspeter Sauter von Julius Bar. ,Stif-
tungen setzen vermehrt auf das Thema Nachhaltigkeit.
Eine Entwicklung, die in den kommmenden Jahren auch
politisch gefordert wird. Auch viele Privatkunden fragen
verstarkt nach und verlangen zum Teil auch ein Nachhal-
tigkeitszertifikat.”

Bei der Bethmann Bank hat man eine eigene, nachhal-
tige Vermogensverwaltung mit einem externen Beirat
etabliert. ,Es sind vor allem weibliche und junge Entschei-
der, denen in der Vermodgensverwaltung Nachhaltigkeit
wichtig ist, erlautert Jens Ennenbach.

Auch Hauck & Aufhauser hat einen eigenen Nachhaltig-
keitsbeirat in der Vermogensverwaltung geschaffen. ,Wir
waren hier einer der ersten Anbieter, weil wir festgestellt
haben, dass nachhaltige Anlagen eine immer gréBere
Rolle spielen®, ergéanzt Michael Di Martino.

José Macias

OFFEN FUR
DIE CHANCEN

Welche Wellen das Thema Digitalisierung in der Finanz-
branche schlagt, weild Steffen Porner sehr wohl. Der Ge-
schéaftsfUhrer des Bankenverbandes Nordrhein-Westfalen
ist ja intensiv in die Branchendiskussionen eingebun-
den. Die zahlreichen Regulierungsvorschriften, die vielen
Banken bei der Umsetzung Sorgenfalten auf die Stirn
treiben, seien ein Problem und stinden digitalen Inno-
vationen nicht selten diametral entgegen, raumt Porner
beim RP-Finanzforum ,Privatbanken® ein. ,Wir neigen in
Deutschland auch dazu, uns das Leben selbst schwer
zu machen®, sagt Porner. So setze man in Deutschland
europdaische Vorgaben manchmal scharfer um als in
anderen Landern, um ja auch wirklich regelkonform zu
sein, weil3 der Experte aus der Praxis: ,Da mussen wir
aufpassen, nicht die Kundenbedurfnisse aus dem Fokus
zu verlieren.*”

Offen zeigen sich die Privatbanken indes gegenlUber den
Fintechs, den neuen digitalen Unternehmen. Der Ban-
kenverband hat sich ihnen geoffnet, ,denn das ist auch
fir uns die Zukunft”, sagt Porner. Bei der Datennutzung
gelte es noch, den Kunden den Mehrwert zu zeigen und
deutlich zu machen, dass sie dafur auch neue und bes-
sere Leistungen bekommen — ohne Abstriche beim Da-
tenschutz machen zu mussen. ,Der personliche Berater
wird in dieser neuen Welt eine wesentliche Rolle spielen”,
ist Porner wie auch die Bankenvertreter Uberzeugt.
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Steffen Pdrner, Geschiftsfiihrer des Bankenverbandes Nordrhein-Westfalen
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GELDANLAGE NACH

KLAREN REGELN

DIE WALSER PRIVATBANK STEHT
FUR STABILITAT UND SICHERHEIT
UND HAT SICH ALS VERTRAUENS-
VOLLER PARTNER IN DER GELD-
ANLAGE BEI VERMOGENDEN
PRIVATKUNDEN POSITIONIERT.

Gregor Neuhauser
Niederlassungsleiter der Walser Privatbank

in Disseldorf

ALS PRIVATBANKER
WOLLEN WIR MIT
UNSEREN KUNDEN
IHR INDIVIDUELLES
RISIKOPROFIL
ERMITTELN

Die Herkunft strahlt

bis in die Dusseldorfer
Niederlassung an der
Benrather StraBe aus:
Die im osterreichischen
Kleinwalsertal gegriindete
Walser Privatbank ruht
als genossenschaftliches
Bankhaus auf den Saulen
Tradition und Soliditat.

GroBtmogliche Rendite bei minimalem Risiko: Das ist
naturlich der Idealzustand in der Geldanlage, sowohl fur
private als auch fur professionelle Anleger. Doch genau-
so klar ist es auch, dass dieser Zustand nur in den
seltensten Fallen erreicht werden kann. ,Der Weg zur
Rendite fuhrt Uber das Risiko. Daher sind wir als Privat-
banker gefragt, mit unseren Kunden ihr individuelles
Risikoprofil zu ermitteln und davon ausgehend die Invest-
mentstrategie festzulegen”, sagt Gregor Neuhauser,
Niederlassungsleiter der Walser Privatbank in DUsseldorf.
Um diesen Anforderungen im Risikomanagement ge-
recht zu werden, versucht die Walser Privatbank, so stark
wie moglich mathematisch-rational vorzugehen und
Emotionen bei den Anlageentscheidungen weitgehend
auszublenden. Das beginnt bereits bei der Erstellung und
Einrichtung des Vermogensverwaltungsmandats. Mithilfe
des ,RiskProfiler” wird das personliche Risikoprofil des
Kunden ermittelt. Dieses auf Basis wissenschaftlicher
Methoden entwickelte Analyse-Tool geht weit Uber die
Ublichen Standarderhebungen hinaus.

Der ,RiskProfiler* berUcksichtigt unter anderem die
Erkenntnis, dass der Begriff ,Risiko” von jedem Men-
schen anders interpretiert wird. ,,AuBerdem wird das
eigene Urteil Uber die Risikobereitschaft meist von ta-
gesaktuellen Ereignissen beeinflusst. So besteht etwa die
Gefahr, dass Kunden in Zeiten steigender Kurse risikof-
reudiger werden, als sie es eigentlich sind. Der ,RiskProfi-
ler’ hilft dabei, solche Entwicklungen zu erkennen. Wir
wollen die Fragen beantworten, bis zu welchem Risiko
ein Anleger noch gut schlafen kann®, betont Gregor
Neuh&auser.

FUr den Niederlassungsleiter ist der Einsatz des Risiko-
management-Tools der erste Schritt eines umfassenden
quantitativen Modells, das die Bank Uberaus erfolgreich
in der Portfolioverwaltung und bei ihren eigenen Aktien-
fonds einsetzt. Empirische Auswertungen hatten gezeigt,
dass schwankungsarme Titel langfristig Uberdurch-
schnittlich gut abschneiden. ,FUr uns bedeutet das, dass
wir Aktienstrategien einsetzen, die mit hoher Wahrschein-
lichkeit geringere Ruckschléage als die zugrunde liegen-

den Indizes hinnehmen. Die Begrenzung von Schwan-
kungen und kurzfristigen Verlustszenarien ist unser
primares Ziel .“

Dass dies funktioniert, wird laut Neuh&user beispielswei-
se nicht zuletzt dadurch belegt, dass die Walser Privat-
bank regelméafig beim unabhangigen Branchentest
“Fuchs-Report” im Segment der Top-Anbieter im Private
Banking als einer der besten Vermogensmanager im
deutschsprachigen Raum auftaucht und in der ,Ewigen
Bestenliste®, der Langzeitbetrachtung, auf dem beachtli-
chen vierten Platz liegt.

Konkret umgesetzt haben die Walser Portfoliomanager
diesen quantitativen Gedanken in ihren Fonds Walser
Portfolio Aktien Europa und Walser Portfolio Aktien USA.
Dabei werden aus den 50 Titeln des EuroStoxx 50 aktuell
27 sowie aus den USA 34 der 500 Aktien des S&P 500
selektiert. Mit Erfolg, wie Gregor Neuh&user anhand der
Ergebnisse nachweisen kann. Seit EinfUhrung des Mo-
dells 2014 liegt die Rendite beider Produkte rund 15
Prozent (Walser Portfolio Aktien Europa) beziehungswei-
se knapp Uber der des jeweiligen Vergleichsindexes.
Zugleich betrug der maximale Verlust im Europa-Depot
21,9 anstelle 28,4 Prozent, in den USA 8,8 statt 14,2
Prozent.

Die Walser Privatbank wurde 1894 im Osterreichischen
Kleinwalsertal gegrindet und hat sich besonders bei den
Kunden als Partner positioniert, die die Substanz eines
genossenschaftlichen Bankhauses sowie ein festes
Wertefundament schatzen, das vor allem auf den Saulen
Tradition und Soliditat beruht. Mit einer auBergewohnli-
chen Eigenkapitalquote von weit mehr als 20 Prozent
steht die Walser Privatbank zudem selbst fur Stabilitat
und Sicherheit.

sDarUber hinaus setzt die Bank auch auf Nachhaltigkeit,
indem die Walser Raiffeisen Holding als Haupteigen-
timerin der Bank das wirtschaftliche, kulturelle und
soziale Umfeld im Kleinwalsertal fordert und unterstutzt®,
stellt Neuhauser heraus.

Patrick Peters
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Anleger fragen bei
Hauck & Aufhauser
Nachhaltigkeit in der
Vermdgensverwaltung
konkret nach, stellt

der Finanzexperte
Michael Di Martino
immer wieder in den
Kundengesprachen fest.

l l
VERANTWORTUNG UND

RENDITE SCHLIESSEN
SICH NICHT AUS

NACHHALTIGE INVESTMENTS STEHEN BEI
DER PRIVATBANK HAUCK & AUFHAUSER
SEIT LANGEREM IM FOKUS. DIE PHILO-
SOPHIE KOMMT BEI MMER MEHR KUN-

Michael Di Martino
Stellvertretender Leiter der Duisseldorfer
Niederlassung der Privatbank Hauck & Aufhauser

Oliver Fischer
Vertrieb Asset Management / Wholesale

WIR GENERIEREN SEHR
GUTE ERGEBNISSE MIT
DER NACHHALTIGEN
VERMOGENSVERWALTUNG

DEN GUT AN.

Nachhaltigkeit ist ein erheblicher Faktor fur den Unter-
nehmenserfolg geworden. So hat beispielsweise die
Unternehmensberatung Boston Consulting festgestellt,
dass Zusammenhange zwischen dem sozialen und
okologischen Profil und der wirtschaftlichen Leistung von
Unternehmen bestehen. Der gleichen Auffassung sind
auch die Investmentexperten der Privatbank Hauck &
Aufhauser. Sie haben schon vor einigen Jahren das
Thema Nachhaltigkeit in der Vermogensverwaltung und
far Investmentfonds entdeckt. So wurde der Prime Values
Income Fonds bereits im Jahre 1995 als erster ethischer
Investmentfonds in Kontinentaleuropa aufgelegt — also
lange, bevor das Thema in der Finanzdienstleistung eine
Rolle zu spielen begonnen hat.

»-Fur uns ist Nachhaltigkeit weit mehr als ein Modetrend.
Wir sehen die Investition in zukunftsfahige Geschéaftsmo-
delle vielmehr als einen elementaren Baustein fur die
Gesellschaft. Und unserer Erfahrung nach haben ethisch
gefuhrte Unternehmen bessere Chancen, langerfristig
stabil zu wachsen. Da wir ohnehin einen langfristigen
Wertzuwachs anstreben, passt das auch sehr gut zu
unserer Investmentphilosophie®, sagt Oliver Fischer, der
bei Hauck & Aufhduser das Thema Nachhaltigkeit mitver-
antwortet.

Michael Di Martino, stellvertretender Leiter der DUsseldor-
fer Niederlassung, betont, dass dieses Konzept sehr gut
ankomme. ,Unsere professionellen Kunden wie Stiftun-
gen, Pensionskassen, Kirchen etc. haben sich ohnehin
schon nachhaltigen Anséatzen verschrieben. Sie fragen
Nachhaltigkeit in der Vermogensverwaltung konkret
nach. Bei den Privatanlegern geht die Initiative oft von
unseren Beratern aus. Wenn wir splUren, dass das Inter-
esse da ist, stellen wir unsere nachhaltige Vermogensver-
waltung vor und kommen damit in der Regel sehr gut
an.”

Das Thema sei ohnehin langst in weiten Teilen der
Bevolkerung angekommen. Klassische Geschéaftsmodelle
wlrden unattraktiver fir Anleger, Investieren mit Ver-
antwortungsbewusstsein fur Umwelt und Menschheit
nehme zu. ,\Wir verstehen Nachhaltigkeit nicht nur als
Megatrend. Wir sehen die Investition in zukunftsfahige
Geschaéftsmodelle vielmehr als einen elementaren
Baustein fur die Gesellschaft. Das trifft auch das Ver-
stdndnis unserer Kunden®, sagt Michael di Martino.

Hauck & Aufhduser hat neben drei Fonds drei nach-
haltige Vermogensverwaltungsstrategien entwickelt, die
Kunden in der individuellen Finanzportfolioverwaltung
nutzen kénnen (defensiv, ausgewogen und reine Aktien-
werte). Das Vermogen wird dann rein nach den fest
definierten nachhaltigen Anlagerichtlinien allokiert. Auf-
grund weltweiter Analysen und nach einem Ausschluss-
verfahren werden die Werte ermittelt, die sich grundsé&tz-
lich fur den nachhaltigen Ansatz eignen.

Mit den Ausschlusskriterien wird sichergestellt, dass
keine Unternehmen im Anlageuniversum vertreten sind,
die Menschenrechte missachten, an der Produktion von
oder dem Handel mit Waffen beteiligt sind, den Klima-
wandel beschleunigen und gesellschaftlich kontroverse
Technologien nutzen beziehungsweise in kritische Aktivi-
taten involviert sind.

Die daraus resultierenden Titelvorschlage werden dann
dem unabhéangigen Ethik-Komitee der Bank vorgelegt,
das aus externen Fachleuten besteht, die dann ausge-
hend von Ethik- und Nachhaltigkeitskriterien Uber die
Investition entscheiden. ,An diesen Sitzungen kdnnen
Anleger entweder telefonisch oder vor Ort teilnehmen,
um mehr Uber die Arbeit der Mitglieder oder Uber eine
Aktie imm Besonderen zu erfahren®, sagt Oliver Fischer.
Zu dem hochkarétig besetzten Gremium gehdren Ingeni-
eure, Mediziner, Theologen, Philosophen und Wirtschafts-
wissenschaftler aus Forschung und Praxis. Bei seinen
Bewertungen stutzt sich das Ethik-Komitee auf Positiv-
und auf Ausschlusskriterien. Mit den Positivkriterien
werden das Verantwortungsbewusstsein, das Angebot
und die Prozesse sowie der Schutz der naturlichen
Ressourcen und das Image und die Reputation des
zugrunde liegenden Unternehmens bewertet.

Fur Michael Di Martino ist besonders wichtig: ,Verantwor-
tung und Performance schlieBen sich nicht aus. Wir
generieren sehr gute Ergebnisse mit der nachhaltigen
Vermogensverwaltung und lassen uns damit gerne an
der Performance konventioneller Strukturen messen. Die
frUher gedauBerte Sorge, Nachhaltigkeit gehe zulasten der
Rendite, stimmt schon lange nicht mehr. Ein nachhaltiger
Ansatz bringt keinerlei Nachteile. Das kommunizieren wir
unseren Kunden mit Erfolg.”

Patrick Peters
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BEI DER PRIVATBANK BERENBERG
PROFITIEREN DIE PRIVATKUNDEN
GENAUSO WIE INSTITUTIONELLE
ANLEGER VOM UMFASSENDEN
WISSEN DER ANLAGESPEZIALISTEN

DER BANK.

Michael Engelhardt
Leiter Wealth Management Dusseldorf
von Berenberg

WIR SIND DIE
BOTSCHAFTER VON
BERENBERG

Konferenzraum der
Privatbank Berenberg am
Rhein in Dusseldorf: Die
Aktienspezialisten der Bank
suchen fir ihre Kunden nach
den Hidden Champions,

den Weltmarktfiihrern in ihren
speziellen Nischenmérkten.

Was unterscheidet Berenberg von anderen Privatban-
ken? Michael Engelhardt, Leiter Wealth Management
Dusseldorf, muss beim Interview in den am Rhein gelege-
nen Raumen der Bank nicht lange Uberlegen: ,\Wir sind
eines der grofBten europaischen Aktienhauser.”“ Diese
Aussage unterlegt Engelhardt mit beeindruckenden
Daten. ,Allein in London bewerten mehr als 120 Analysten
Uber 770 Unternehmen. Und in den USA bauen wir
gerade von New York aus unser Aktien-Research zu
US-Unternehmen auf.”

Auch auf der Anlageseite hat sich Berenberg verstarkt:
Mit Henning Gebhardt als Leiter Wealth and Asset Ma-
nagement, Matthias Born als Chefanlagestratege Aktien
oder Peter Kraus als Nebenwerte-Experte arbeiten einige
der renommiertesten deutschen Portfoliomanager bei
Deutschlands &ltester Privatbank. Und ab Januar kommt
mit Tim Albrecht ein weiterer Starfondsmanager zu
Berenberg.

Die Spezialisten analysieren nicht nur Bilanzen und
Bucher. ,Die Kollegen besuchen die Unternehmen,
schauen sie sich vor Ort an und sprechen mit dem
Management®, erklart Engelhardt. Die Aktienexperten
haben sich auf diese Weise profunde Kenntnisse der
Branchen erarbeitet, die sie untersuchen. ,So kbnnen wir
unseren Kunden ein sehr gutes Aktien-Know-how zur
VerfUgung stellen®, beschreibt Engelhardt den Mehrwert
far die Anleger.

Berenberg setzt dabei auf die Kernmarkte Deutschland
und Europa; ,Da zdhlen wir zu den Besten®, sagt der
Dusseldorfer Experte. Zudem baue man eben gerade die
USA-Expertise aus. Die breite und zugleich tiefe Kenntnis
der Markte eroffnet dabei Anlagechancen in einer Gro-
Benordnung, die sich sehen lassen kann. Denn die
Analysten haben insbesondere die Hidden Champions
im Blick, die WeltmarktfUhrer in inren speziellen Nischen-
markten, die in der Offentlichkeit oft nicht so bekannt
sind. An den Borsen werden ihre Aktien als sogenannte
Small oder Mid Caps gehandelt, als Papiere der kleinen
oder mittelgroBen Unternehmen.

Bei Berenberg schaut man aber noch tiefer in die Markte
und identifiziert auch die Micro Caps - kleinste bérsenno-
tierte Unternehmen —, die den Anlegern Mehrwert ver-
schaffen konnen. Das Fondsmanagement wahlt dazu
aus den Aktien von Unternehmen mit einer Marktkapitali-
sierung unter einer Milliarde Euro gezielt die Titel wachs-
tumsstarker Champions aus. Der européaische Micro-
Cap-Fonds der Bank, der solche Werte enthalt, brachte
es seit Jahresbeginn auf eine Wertsteigerung von 15

Prozent — wahrend zugleich die groBen Indizes Dax

und andere Verluste ausweisen.

,Im Research gibt es also immer noch einen Informati-
onsvorsprung, wenn man sich grindlich mit Unterneh-
men beschaftigt”, sagt Engelhardt, ,und diesen Vor-
sprung nutzen wir fur unsere Anleger®. Die
Investmentstrategie beschreibt er als ,,Quality-Growth-An-
satz”. Die Qualitat habe dabei den ersten Rang. ,,Dividen-
denausschuttungen allein stehen dabei nicht im Vorder-
grund.“ Denn wachsende Unternehmen mussten einen
nicht unwichtigen Teil ihrer Ertrage reinvestieren, um
weiter zu wachsen und nachhaltige Renditen fur die
Anleger zu erwirtschaften.

Fur Kunden, die stetige EinkUnfte brauchen, bietet die
Bank aber auch Dividendenstrategien. Kommunen,
Stiftungen, kirchliche Organisationen oder Privatanleger
haben dann auch Werte im Portfolio, die sich durch solide
Dividendenzahlungen auszeichnen. Grundsatzlich legen
die Aktienspezialisten Wert darauf, Titel zu finden, die man
lange halten kann. ,Die durchschnittliche Haltedauer liegt
bei vier bis funf Jahren®, sagt Engelhardt.

Und selbstverstandlich bietet die Bank auch Nachhaltig-
keitsstrategien an. Sie erlauben, so der Experte, aufgrund
der Research-Tiefe eine eigenstandige Kriterien-Filterung,
die eine deutlich klarere Selektion ermogliche als eine
Filterung etwa nach Index-Malstdben. Die Anlagestrategi-
en werden in den zahlreichen Fonds der Bank abgebildet.
Sie kommen aber genauso in den individuellen Mandaten
zum Einsatz. ,Und die Kunden, die ein Beratungsmandat
waéahlen, profitieren ebenfalls davon®, fugt Engelhardt
hinzu.

Damit beschreibt der Experte das dahinterliegende
Plattformn-Konzept: ,Jeder hat Zugriff auf das komplette
Research von Berenberg. Ob Privatanleger oder institutio-
neller Kunde — das Wissen kommmt allen zugute.” Seine
Funktion dabei beschreibt der Leiter Wealth Management
Dusseldorf so: ,Wir sind die Botschafter von Berenberg

in der Region und Navigator fUr unsere Kunden.*

Seit jeher legt die Bank Wert darauf, den vermogenden
und institutionellen Anlegern eine groBe Bandbreite an
Anlagemoglichkeiten zu bieten. Deshalb verschafft die
Bank auch Zugang zu Private Equity- oder Venture
Capital-Investments. Oder auch zu Infrastrukturprojekten.
Privatanleger, die mindestens 500.000 Euro investieren,
spielen dabei neben den institutionellen Investoren
durchaus eine wichtige Rolle. Ihr Anteil liegt bei dem
Berenberg Green Energy-Fonds zum Beispiel bei etwa
50 Millionen Euro.

Aktuell kbnnen sich Anleger an dem Ausbau von Daten-
netzen in Europa beteiligen. Im Bereich Infrastructure &
Energy bringen die Experten von Berenberg ihre Erfah-
rung bei der Finanzierung von Infrastrukturprojekten ein
und Ubernehmen die Auswahl und Strukturierung der
Projekte. Hieran kdnnen sich sowohl institutionelle als
auch Privatkunden beteiligen. Eine Besonderheit: ,Die An-
leger konnen sich direkt beim Management der beteilig-
ten Partner informieren.” Auch darin zeige sich der Nach-
haltigkeitsansatz der Bank, betont Engelhardt: ,Es gehort
zu unserem Standard, dass wir verantwortlich mit dem
Vermogen unserer Kunden umgehen.”

Jurgen Grosche
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Die Dusseldorfer
Niederlassung von
Merck Finck ist
nach Miinchen der
groBte Standort

in Deutschland.

NAH BEIM KUNDEN,

BEREIT FUR WACHSTUM

DANIEL SAUERZAPF FUHRT SEIT JAHRES-
BEGINN DIE GESCHAFTE VON MERCK FINCK
IN DUSSELDORF. DIE PRIVATBANKIERS
VERFOLGEN KLARE WACHSTUMSZIELE.

Daniel Sauerzapf
Leiter der Region Mitte

Merck Finck Privatbankiers

QUALITAT
UND SERVICE
MUSSEN IMMER
TOP SEIN

Er zahlt in der FUhrungsriege der Privatbanken in der
Region zu den Jungsten und kann doch Uber mehr als
ein Jahrzehnt Erfahrung in FUhrungspositionen vorwei-
sen. Daniel Sauerzapf ist seit 1. Januar neuer Leiter der
Region Mitte bei Merck Finck Privatbankiers und damit
als Mitglied der Geschéaftsleitung Privatkunden fur NRW
und das Rhein-Main-Gebiet verantwortlich. ,Wir werden
als Privatbankiers wahrgenommen - das konnen nicht
mehr viele Banken von sich behaupten. An Merck Finck
hat mich von Anfang an fasziniert, dass die Bank fur

ihre Kunden sehr ganzheitlich agiert und ihnen von der
Geldanlage uber die Beratung zu Immobilien bis hin zur
Unterstitzung bei der Unternehmensnachfolge oder der
Kreditfinanzierung zur Seite steht.”

Der smarte Bankier weil3, wovon er spricht. Zuletzt hat er
schlieBlich fur ein namhaftes Family Office gewirkt. Hier,
in der Landeshauptstadt, hat er sich Uber viele Jahre als
fUhrender Kopf der Schweizer Banken Credit Suisse und
UBS einen Namen gemacht.

Merck Finck — der Name hat eine lange Tradition, feiert
doch das in MUnchen gegrindete Bankhaus im Jahr
2020 sein 150-jahriges Bestehen. 15 Standorte, 80 Bera-
ter, rund zehn Milliarden Euro verwaltetes Vermogen: Die
Kennzahlen zeigen, dass Merck Finck eine feste Position
im Markt hat.

Und diese wollen Daniel Sauerzapf und seine Kollegen in
den nachsten Jahren weiter ausbauen. ,Wir priufen
aktuell alle Optionen, um weiter zu wachsen: Wir stellen
neue Mitarbeiter und Berater ein und sprechen auch
Uber Zukaufe”, betont er. Ruckendeckung gibt es von
den Gesellschaftern: Das Institut gehort zu KBL European
Private Bankers in Luxemburg, einem Verbund von
Privatbanken aus sechs européischen Landern.
,DUsseldorf ist mit 43 Mitarbeitern nach Munchen der
grofBte Merck Finck-Standort”, erklart Daniel Sauerzapf.
Die Strategie der Bank ist klar: ,Wir sind moglichst nah
bei den Kunden vor Ort, um schnell und flexibel auf ihre
Wunsche reagieren zu kénnen.“ An Rhein und Ruhr
unterhalt die Privatbank deshalb sieben Standorte plus
ein Buro in Aachen — bemerkenswert fur ein Institut mit
unter 300 Mitarbeitern.

Zur personlichen Nahe gehoéren auch Investitionen in
digitale Vernetzung. ,Alle Berater sind mit iPads ausge-
stattet, um auch beim Kunden vor Ort alle Daten zur
Verfugung zu haben. Spezialisten aus unserem Haus
werden dann auch mal Uber eine gesicherte Videoleitung
zum Kundengesprach hinzugeholt®, berichtet der Regio-
nalleiter. Mehr noch: Bereits in wenigen Wochen werden
auch Kontoeroffnungen inklusive aller erforderlichen
Unterschriften komplett digital Uber diese iPads abge-

wickelt werden konnen. Obendrein fuhrt die Bank aktuell
ein neues Portfoliommanagement- sowie ein leistungsfanhi-
geres CRM-System ein, um technisch auf dem neuesten
Stand zu sein. ,Qualitdt und Service mussen immer top
sein. Die Digitalisierung soll dabei nicht etwa den Private
Banker ersetzen, sondern inm helfen, mehr Zeit fur die
Beratung zur VerfUgung zu haben®, lautet die Philosophie.
Kreditgeschéfte wie etwa ein eigenes Lombardgeschaft
gehoren ebenso dazu wie die Vermittlung von Krediten:
»INnzwischen kooperieren wir mit rund 50 Partnerbanken,
um unseren Kunden die bestmogliche Auswahl zu bieten
— dieses System funktioniert hervorragend®, schwarmt
Sauerzapf.

Im Kerngeschaéft von Merck Finck nimmt die Vermogens-
verwaltung immer breiteren Raum ein und wird inzwischen
von rund 70 Prozent aller Kunden gewéahlt. Im Gegensatz
zu vielen anderen Hausern wird jedoch auch noch die
klassische Anlageberatung angeboten.

Zielgruppe der Bank sind vor allem Kunden mit einem
Vermogen zwischen einer und zehn Millionen Euro. ,Aber
auch fur hochvermogende Kunden sind wir gut aufgestellt.”
Kunde von Merck Finck kann man aber schon ab 250.000
Euro werden, beispielsweise mit einer Vermogensverwal-
tung im Fondsmantel. Mit seinem breiten Angebot wird das
Haus zudem von Kommunen, Universitaten und Stiftungen
als Partner geschatzt. Wen wundert es, schlielBlich verfugt
es Uber eine eigene, ansehnliche Stiftung und kann darauf
verweisen, dass Merck Finck Deutschlands altesten Stif-
tungsfonds managt.

Wachsen wollen Daniel Sauerzapf und seine Mitstreiter
aber auch personell — zumal die Bank nach eigenen
Angaben profitabel ist (was man derzeit nicht von jeder
Bank in diesem Segment sagen kann). Etliche Gesprache
mit wechselwilligen Kandidaten aus anderen Banken

hat er in den ersten neun Monaten bereits gefuhrt. Neben
erfahrenen Private Bankern spricht der Regionalleiter
bewusst auch junge Leute an, die er fur die Arbeit bei
den Privatbankiers gewinnen will: ,Private Banker ist ein
groBartiger Beruf, den man aber so nicht erlernen kann.
Wir wollen daher jungen Leuten die Chance geben,

hier bei uns zu erfahren, was einen erfolgreichen Private
Banker unter anderem ausmacht: Empathie, Kompetenz
mit betriebswirtschaftlichem Hintergrund und viel Freude
an der Pflege von Beziehungen.” Drei Positionen hat das
Institut gerade in der Region besetzt. Da spielt bereits
das Bewusstsein eine Rolle, dass eine neue Kunden-
Generation auch andere Erwartungen an eine Privatbank
stellen wird.

José Macias
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JULIUS BAR SETZT AUF
KUNDENBERATUNG

Hanspeter Sauter
Leiter der Diisseldorfer Niederlassung
von Julius Bér

EIN GUTER BANK-
BERATER IST WIE EIN
ARZT: IMMER DA,
WENN MAN IHN
BRAUCHT

VERSTANDNIS UND VERTRAUEN SIND
DIE GRUNDLAGE DER VERMOGENS-
PLANUNG UND -VERWALTUNG DER
BANK JULIUS BAR. DAS SCHWEIZER
INSTITUT PUNKTET BEI SEINEN KUNDEN
MIT TRADITION, INTERNATIONALITAT UND
FUNDIERTEN ANLAGEEMPFEHLUNGEN
—~ UND DAS SEIT UBER 125 JAHREN.

»,Ein guter Bankberater ist wie ein Arzt: immer da, wenn
man ihn braucht, versteht die Situation und hilft kompe-
tent weiter”, beschreibt Hanspeter Sauter die Aufgabe
eines Kundenbetreuers. Der Leiter der DUsseldorfer
Niederlassung von Julius Bar spielt damit vor allem auf
die zunehmende Digitalisierung in der Bankbranche an:
yJAlgorithmen und kUnstliche Intelligenz sind wichtig und
unterstutzen den menschlichen Berater, ersetzen ihn
aber nicht. Denn wenn es um Fragen wie die Vermogen-
splanung oder -nachfolge geht, dann kann ein Computer
keine Losung finden: Er kennt das Leben nicht und
versteht die unterschiedlichen Motivationen von
Anlegern nicht.”

Verstandnis ist der Schlussel. Dahinter stecken oft kom-
plexe Antworten auf einfach klingende Fragen: Was wiill
der Kunde? Was beschaftigt inn wirklich? Ein erfahrener
Berater stellt die passenden Fragen, arbeitet mit dem
Kunden oft noch niemals ausgesprochene Wiunsche,
Hoffnrungen und Erwartungen heraus. ,Es ist ein Teil
unserer Kernaufgabe, Antworten individuell zu finden:
Sollen die Kinder beispielsweise erst mit 27 oder gar 30
Jahren Zugriff auf das Vermogen erhalten, wenn sie ihren
beruflichen Weg gefunden haben? Braucht ein leiden-
schaftlicher Kunstsammler stets einen liquiden, mittleren
sechsstelligen Betrag, um auf einer Messe agieren zu
kénnen? Wie sehen Absicherung und Liquiditat im
Krankheitsfall aus? Finanzfragen sind die intimsten
Themen von heute, Uber die manchmal noch nicht
einmal der Lebenspartner Bescheid weil3 — da braucht
es ein enormes Vertrauensverhaltnis zwischen Berater
und Kunde”, weil3 Sauter.

~Jeder hat einen Sicherheits- und einen Liquiditatsaspekt
— aber jeder hat eine andere Auspragung und eine indivi-
duelle Ausgangslage”, fasst Sauter zusammen. Daher ist
der Niederlassungsleiter auBerst glucklich, dass die
strategische Vermogensplanung zukinftig einen noch
hoheren Stellenwert innerhalb des Hauses erhalten wird.
Wir sind der Auffassung, dass die Vermdgens- und
Lebensplanung, also das Wealth Planning, die Basis der
konkreten Vermogensverwaltung darstellt. Erst wenn wir
alle Parameter des Gesamtvermogens, alle ausgespro-
chenen und unausgesprochenen Winsche sowie die
Erwartungen an das Ruhestandseinkommen kennen,
konnen wir in die Vermogensplanung gehen. Und wir
beraten darUber hinaus auch bei Fragen der strategi-
schen Vermogensnachfolge und bei Stiftungserrichtun-
gen und leisten einen echten Mehrwert fUr unsere Kun-
den.” Durch die Vernetzung aller Leistungen rund um das
Vermogen ergebe sich ein schlUssiges Langzeitkonzept.
Erst wenn dieses Konzept steht, geht es an den eigentli-
chen Schritt der Vermbgensverwaltung. ,Im Bereich
Vermogensanlage hat Julius Bar seit 127 Jahren eine
fundierte Expertise — und seit 2006 bieten wir diese auch
in DUsseldorf an®, schildert Niederlassungsleiter Sauter.
Dabei profitiert der Standort mit seinen zwolf Mitarbeitern
auch vom exzellenten Ruf von Julius Bar in Deutschland
generell. Die Privatbank mit starken Schweizer Wurzeln
sei schon aus Tradition stark bei der Selektion von
Einzeltiteln. ,Ohne Aktien geht es nicht", ist sein Credo.
Keine andere Assetklasse biete hinreichende Renditen
und bei breiter Streuung derartige Chancen — wobei ein
Aktienanleger wegen starkerer Kursschwankungen auch
starke Nerven brauche. Doch kommen die Aktien wert-
haltiger Unternehmen nach einer Baisse auch wieder
relativ schnell auf oder Uber den Einstiegskurs.
Schweizer Banken haben sich bereits frUhzeitig interna-
tional ausgerichtet. Julius Bar hat allein aufgrund der
Uber 52 Standorte in vielen Landern Finanzmarktexper-
ten vor Ort sitzen®, weil3 der Schweizer Sauter. Im Sinne
einer Risikodiversifizierung sollte seiner Ansicht nach
immer ein Teil des Vermogens aulBerhalb der Heimat
angelegt werden.

Wir sind Experten sowohl fur die Vermdgensverwaltung
als auch fur die Vermodgensberatung, die wir trotz der
regulatorischen Anderungen und entgegen dem allge-
meinen Trend weiterhin anbieten®, erklart der Schweizer.
Im Mittelpunkt des Privatbankgeschéfts stehe ,die wirk-
lich neutrale sowie unabhangige Verwaltung und Bera-
tung der uns anvertrauten Kundenvermogen®. Als reines
Private Banking-Haus setze Julius Béar keine eigenen
Produkte ein und arbeite losgeldst von Provisionsinteres-
sen. Dafur zahlten die Kunden eine vorher definierte
Managementgebuhr; eine so genannte All-in-Fee, die
dann samtliche Leistungen abdecke.

Anja Kiihner

Verschwiegene Beratung:

Bei der Privatbank Julius Bér legen
die Experten Wert auf ein gutes
Vertrauensverhaltnis zwischen
Berater und Kunde.
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SYSTEMATISCH RENDITE
EINSAMMELN

DAS WISSENSCHAFTLICH
FUNDIERTE ANLAGEKONZEPT
DER QUIRIN PRIVATBANK BRINGT
STRUKTUR INS PORTFOLIO UND
SORGT DURCH ANTIZYKLISCHE
ALLOKATION FUR SYSTEMATISCHE

Bernhard Freytag
Leiter der Niederlassung Dusseldorf
der Quirin Privatbank

WIR VERDIENEN
AUSSCHLIESSLICH
UBER DAS
PAUSCHALE
HONORAR, ES
GIBT KEINE
VERSTECKTEN
KOSTEN

Niederlassung Dusseldorf
der Quirin Privatbank:

Es gehort zum
Geschaftsmodell der
Bank, gegen Honorar-
zahlung unabhangig von
Verkaufsinteressen

zu beraten.

RENDITEN.

»INn einzelne Aktien zu investieren ist zu riskant”, ist Bern-
hard Freytag Uberzeugt. Und wenn der ehemalige Invest-
mentbanker und heutige Leiter der Quirin Privatbank in
Dusseldorf diese Uberzeugung auBert, dann steckt auch
far ihn ein Lernprozess dahinter. Denn inzwischen bele-
gen wissenschaftliche Studien, dass niemand auf Dauer
den Markt schlagen kann. FUr diese Erkenntnis erhielt
Eugene Fama, Wirtschaftsprofessor an der University of
Chicago, im Jahr 2013 den Nobelpreis.

s,Die Depots der Kunden so nahe wie moglich an die
jeweiligen Marktentwicklungen heranzufUhren — naturlich
abgestuft nach Risikoklassen®, ist demzufolge laut Frey-
tag die Aufgabe des Anlagemanagements. Die Quirin
Privatbank setzt nicht auf Branchen- oder Unternehmens-
storys, sondern auf die Gesamtheit des Marktes: ,In unse-
rer Vermodgensverwaltung sind mehr als 10.000 Unterneh-
menswerte aus der ganzen Welt enthalten. Die einzelnen
Werte sind moglichst breit gestreut und gewichtet nach
der jeweiligen Marktkapitalisierung.” Genau diese wird
sich laut Freytag vermutlich demnéachst andern: ,Vielleicht
offnet China den Markt fur internationale A-Aktien dem-
nachst weiter. Damit steigt die Marktkapitalisierung und
folglich auch der Prozentsatz chinesischer Werte in den
Fonds, gleichzeitig wirde der Anteil an US-amerikani-
schen Aktien sinken.”

Dieses prognosefreie, wissenschaftlich untermauerte
Anlagekonzept sorgt fur zwei Ergebnisse: Der Verzicht auf
aktives Management bringt Ruhe ins Portfolio und grenzt
die Breite der Wertschwankungen ein. Und dank seiner
antizyklischen Allokation funktioniert es wie eine ,Ernte-
maschine”, indem es kontinuierlich Renditen abschopft
und fur Anleger systematisch erntet. So hat beispielswei-
se ein reines Aktiendepot im vergangenen Jahr eine
Rendite nach Kosten von 7,5 Prozent erzielt.

Neben dem Basisbaustein ,Markt” bietet das Anlagekon-
zept der Quirin Privatbank zudem die beiden Bausteine
~Meinung® und ,Wissen® an. Ein definierter Prozentsatz
des Gesamtdepots kann damit auf bestimmte Uberzeu-
gungen des Anlegers ausgerichtet werden, beispielswei-
se mit einem Schwerpunkt auf Nachhaltigkeit, spezielle
Regionen der Welt oder Wahrungen.

Wer Kunde der Bank werden will, sollte Uber ein liquides
Vermogen von 200.000 Euro verfugen. Die Quirin Privat-

bank verzeichnet immer groBere Kundenzuwéachse.
Dabei legen immer mehr vermmégende Privatkunden die
Betreuung ihres Vermodgens im Rahmen eines Vermo-
gensverwaltungsmandats komplett in die Hande der
Bank.

sBei uns kann sich der Kunde sicher sein, dass keinerlei
Eigeninteressen bei der Portfolio-Zusammensetzung
mitspielen®, betont Niederlassungsleiter Freytag — und
verweist auf das Geschaftsmodell der unabhangigen
Beratung gegen Honorar. Die Privatbank legt keine eige-
nen Anlageprodukte auf, daher sei deren Auswahl kom-
plett neutral und nicht provisionsgetrieben. Fallen Provisi-
onen an, kehrt die Bank diese vollstandig an den Kunden
aus. ,\Wir verdienen nichts an Umschichtungen oder
Neuausrichtungen, sondern ausschlieBlich Uber das
pauschale Honorar, es gibt keine versteckten Kosten®,
erklart Freytag.

Wie attraktiv die Quirin Privatbank ist, belegen die Netto-
mittelzuflUsse. Die 13 Niederlassungen zusammen Uber-
trafen im vergangenen Jahr ihre ambitionierten Wachs-
tumsziele. Im elften Geschaéftsjahr verzeichnete das
Geldinstitut einen Anstieg von 173 Prozent bei den neuen
Kundengeldern.

lhren DUsseldorfer Standort hat die Quirin Privatbank in
der Ko-Galerie. 15 Mitarbeiter betreuen dort etwa 800
Kunden. Von den rund 3,4 Milliarden Euro verwalteten
Vermogens der Gesamtbank stammen gut 350 Millionen
Euro vom hiesigen Standort.

Besonders am Herzen liegt Bernhard Freytag, dem Leiter
der DUsseldorfer Niederlassung, die aktive Forderung der
hiesigen Kunstakademie. Studierende und Absolventen
konnen ihre Werke als Leihgaben in den Raumlichkeiten
der Bank ausstellen. Kommmen die vermdgenden Kunden
der Privatbank zur Beratung, fallt ihnen die Kunst meist
sofort ins Auge. ,,Oft finden sich so innerhalb kurzester
Zeit Kaufer fur die Werke der Nachwuchskunstler”, schil-
dert Freytag, der selbst Liebhaber und Sammler moder-
ner Kunst ist. Dies sei eine klassische Win-Win-Situation:
sDie jungen Kunstler erzielen Einnahmen, unsere Kunden
erhalten interessante Kunstwerke — und im besten Fall
steigen die Werke sogar im Wert.“

Anja Kihner
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verbindet die lokale
Verwurzelung einer
Traditionsbank mit der
Internationalitat

eines globalen
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GLOBALE WERTE FUR
DIE GELDANLAGE

DIE HSBC IST EINE INTERNATIONAL
AUFGESTELLTE BANK. VOM GLOBALEN
NETZWERK PROFITIEREN AUCH DIE

Dr. Rudolf Apenbrink
Vorstandsmitglied
bei HSBC Deutschland

DIE ANLEGER
ERFAHREN
WEITERHIN DIE
GEWOHNT HOHE
WERTSCHATZUNG,
DIE SIE ERWARTEN
DURFEN

PRIVATANLEGER.

SWir verbinden Moglichkeiten.” Wenn Dr. Rudolf Apenbrink
dies sagt, ist das mehr als nur ein Werbeslogan. Apen-
brink verantwortet bei HSBC Deutschland die Bereiche
Global Private Banking und Asset Management und weifl3
also, wovon er spricht. Hinter seiner Aussage steht eine in
der deutschen Bankenlandschaft wohl einzigartige Ver-
bindung zwischen der lokalen Verwurzelung einer jahr-
hundertealten Traditionsbank und der Internationalitat
eines globalen Finanzunternehmens.

Das 1785 in Dusseldorf gegrindete Geldinstitut, bei dem
Apenbrink Vorstand ist, ist heute Teil der weltweit agieren-
den GroBbank HSBC. Durch die Einbindung in die Grup-
pe steht Kunden das gesamte internationale Netzwerk
der Bank zur Verfugung. Der Name HSBC, ausgeschrie-
ben: Hongkong & Shanghai Banking Corporation Hol-
dings, verrat schon einen Schwerpunkt des weltweit
agierenden Instituts. Es wurde 1865 in Hongkong gegriun-
det und legt bis heute einen Fokus aufs Asiengeschaft.
Die Experten der Bank kennen aufgrund ihrer Erfahrung
die Markte in Asien in der Tiefe, betont Apenbrink.. ,,Die
Spezialisten beraten unsere Anlageexperten taglich tber
neue Entwicklungen und zeigen sowohl auf der Aktien-
als auch auf der Zinsseite interessante Anlagemoglichkei-
ten auf." HSBC ist auch im Private Banking weltweit aktiv.
Insbesondere in Asien nimmt die Zahl der sehr Vermo-
genden stark zu. Damit wachst die Bank ebenfalls. Sind
derzeit im asiatischen Private Banking 1100 Mitarbeiter
tatig, soll inre Zahl bis 2022 auf 1800 steigen, dies in der
Kundenbetreuung, im Portfoliomanagement und im
Research.

Weltweit baue die Bank das Global Private Banking aus,
erklart Apenbrink; davon profitieren auch die deutschen
Anleger: ,Das Private Banking wird noch mehr Aktien und
Anleihen in der Tiefe bewerten konnen.” In Deutschland
wéchst das Neu-Geschaft mit den vermdgenden Privat-
kunden ebenfalls — allein im vergangenen Jahr stieg das
verwaltete Vermogen um zwei Milliarden Euro auf 28,5
Milliarden Euro. Das Wachstum setzte sich in diesem
Jahr bislang fort.

Uber die Halfte der neu gewonnenen Anlagegelder
kommt Ubrigens aus der Zusammenarbeit der Anlagebe-
rater mit den Firmenkundenspezialisten der Bank — eine
weitere Besonderheit des Hauses, die nur eine groBe
Bank so leisten kann. Immer mehr Unternehmer win-
schen nach Beobachtung des Vorstands eine Betreuung
aus einer Hand, also auch in den personlichen Geldange-
legenheiten.

Hierzulande hat die Bank den Personalbestand bereits
ausgebaut und dabei auch zuséatzliche Experten fur
einzelne Markte eingestellt. Unter Apenbrink, der seit 2015
das Private Banking leitet, hat sich die Beratungsstruktur

verandert. Ein Relationship Manager betreut nun als
zentraler Ansprechpartner die Kunden und zieht je nach
Bedarf Experten aus unterschiedlichen Bereichen und
Landern hinzu. ,Damit erfahren die Anleger weiterhin die
gewohnt hohe Wertschéatzung, die sie erwarten durfen,
und die Beratungsqualitat verbessert sich weiter”, sagt
das Vorstandsmitglied und betont die ,Kontinuitat in der
Neuaufstellung®. Die Kunden behalten Uber viele Jahre
ihren Ansprechpartner, ,zugleich steht ihnen die Kompe-
tenz der gesamten Bank zur Verfugung®.

Bei der Geldanlage verfugt die Bank insbesondere im
Wertpapiergeschéft Uber eine imm Markt anerkannt hohe
Kompetenz. In der Wertpapier-Abwicklung besetzt sie
sogar die Pole-Position und Ubernimmt zum Beispiel ab
2020 fur die Commerzbank das Abwicklungsgeschaft.
Bei der Vermogensverwaltung setzen die Anlagespezialis-
ten auf eine breite Aufstellung und eine globale Verteilung
des Vermogens. Zum einen, um Risiken zu streuen. Aber
auch, weil etwa beim Zinsniveau ,in Europa auf absehba-
re Zeit keine groBen Anderungen zu erwarten sind“, wie
Apenbrink erklart. Wie bei institutionellen Anlegern kon-
nen auch private Vermogende um diese breit aufgestell-
ten Core- (Kern-)Investments Satelliten andocken und
-zur Beimischung taktische Akzente” setzen.

Einer dieser Satelliten kommt eben aus Asien. Dort gebe
es sowohl Staats- wie Unternehmensanleihen, die bei
vergleichbarer Kreditqualitat hohere Zinsen boéten, sagt
Apenbrink. Den Wahrungsrisiken stinden attraktive
Renditen gegenlber. AuBerdem seien auch in Asien
nachhaltige Investments moglich. Ein Punkt, der unter
Privatanlegern weiter an Bedeutung gewinne, zumal die
Rendite bei einer nachhaltigen Geldanlage keinesfalls
leiden mUsse. HSBC plant daher, Anfang 2019 ein nach-
haltiges Multi-Asset-Produkt auf den Markt bringen.

In der Aktienanlage werden bei groBen Vermogen Einzel-
investments getatigt, ansonsten setzen die Anlageexperten
Fonds ein, die nach dem Best Class-Ansatz aus allen
Anbietern ausgewahlt werden. Dass sich darunter auch
HSBC-Fonds befinden, liege an deren guter Performance,
merkt Apenbrink an, der selbst von 2007 bis 2010 das
Asset Management der Region Asien-Pazifik verantwortete.
Neben Aktien und Anleihen kommen weitere Anlageklas-
sen zum Einsatz, zum Beispiel Private Equity-Investitio-
nen oder Direct Loans (Darlehen zwischen Kunden und
Kreditnehmern). Zur umfassenden Betreuung der Vermo-
genden gehoren darUber hinaus Angebote wie zum
Beispiel Lombardkredite. Auch wird in der Vermogens-
verwaltung eine kostenguinstigere Umsetzung mit Passiv-
produkten (ETFs) angeboten.

Jurgen Grosche
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EINE BANK ERFINDET
SICHNEUW

DA VERANDERT SICH ETWAS:

DIE COMMERZBANK BAUT IHR DIGITAL-
ANGEBOT KONSEQUENT AUS. GLEICH-
ZEITIG BEHALT SIE IHRE FILIALEN UND
STARKT DAMIT DIE BINDUNG ZU DEN

Christian Erber
Leiter der Niederlassung Disseldorf
der Commerzbank

WIR SETZEN AUCH IM
WEALTH MANAGEMENT
KLAR AUF WACHSTUM

KUNDEN.

Die Commerzbank hat bewegte Zeiten hinter sich. Aber
Krisen kdnnen hilfreich sein und fUhren zum Umdenken.
»Im Privatkundengeschéaft haben wir die Flucht nach
vorne angetreten®, sagt Christian Erber, Leiter der Nieder-
lassung Dusseldorf. Mit einer offensiven Marketingstrate-
gie treibt die Commerzbank ihre Geschafte voran. Vor
allem das kostenlose Girokonto hat dazu beigetragen,
dass das Institut auf rund 12,9 Millionen Privat- und Unter-
nehmerkunden in Deutschland gewachsen ist.

Die Strategie ist bemerkenswert, weil die Bank die Digitali-
sierung forciert und zeitgleich die Prasenz in den Filialen
starkt. Wie funktioniert das? ,Von den 850.000 Neukun-
den, die wir seit Start unserer Strategie im Oktober 2016
gewonnen haben, kommt der GrofB3teil Uber eine unserer
Filialen zu uns®, betont der Niederlassungsleiter. ,Deshalb
behalten wir nicht nur alle 20 Filialen in Dusseldorf, son-
dern wir werden in den nachsten Jahren unsere neue
Filialstrategie konsequent umsetzen.” In Zukunft wird sich
die Commerzbank mit zwei Filialarten prasentieren. Da ist
etwa die City-Filiale: Sie wird modern ausgestattet, mit
hellem Erscheinungsbild, leistungsfahigem Internet sowie
zahlreichen Service- und Beratungsangeboten fur den
alltaglichen Bedarf. Hinzu kommmen die Flagship-Filialen,
davon gibt es weniger, denn hier werden alle Dienstleis-
tungen gebindelt, wie etwa Baufinanzierungen, die Unter-
nehmerkundenberatung und das Wealth Management.
»INn Bonn und Bochum haben wir die ersten Flag-
ship-Filialen in Nordrhein-Westfalen eroffnet, fur die Nie-
derlassung an der DUsseldorfer K& sind wir noch in der
Planung®, so Christian Erber.

Interessant ist, dass die Commerzbank das Wealth Manage-
ment sogar deutlich ausgebaut hat. ,Wir haben zusatzliche
Wealth-Management-Teams aufgebaut, die in 100 Standor-
ten bundesweit prasent sind — frUher waren es rund 40.
Hier in der Region haben wir neben Dusseldorf auch in
Duisburg, Neuss, Monchengladbach oder Wuppertal
solche Teams vor Ort", berichtet Erber. DUsseldorf selbst
zahlt mit 70 Mitarbeitern zu den groBten Wealth Manage-
ment-Standorten. ,\Wir setzen auch im Wealth Management
klar auf Wachstum®, so der Niederlassungsleiter. ,Aktuell
verwalten wir ein Depotvolumen von 3,5 Milliarden Euro
allein hier in DUsseldorf, damit sind wir sehr zufrieden.”
Parallel realisiert die Commerzbank eine Digitalisierungs-

offensive —mit einer in der Branche ungewohnlichen
Schnelligkeit. ,Die Digitalisierung setzen wir sehr konse-
quent um. So haben wir in Frankfurt einen Digitalcampus
mit Uber tausend Mitarbeitern aufgebaut. Kunftig soll die
agile Arbeitsmethode auch in unserer Zentrale umgesetzt
werden", freut sich Christian Erber.

Zum neuen Denken gehort auch die Umstellung auf eine
neue Multikanal-Plattform. ,,Die Berater profitieren davon:
Beim Kundenbesuch stehen ihnen heute alle Kunden-
daten auf einen Klick zur Verfugung.” Zudem macht die
Commerzbank mit zahlreichen Digitalisierungsinitiativen
von sich reden: Da gibt es die Online-Legitimation im
Videochat oder bei der Tochter comdirect eine Smart-
pay-App, mit der ein Foto der Rechnung aufgenommen
und online das Geld transferiert wird. Vor zwei Monaten
hat die Bank auBerdem Google Pay fur ihre Kunden
eingefuhrt, denn Christian Erber ist sicher: ,Es ist zwar
sympathisch, dass die deutschen Verbraucher sensibel
mit Daten umgehen, aber das elektronische Bezahlen ist
nicht aufzuhalten.”

Teil der Multichannel-Strategie sind auch veranderte
Produktangebote. Bei der Baufinanzierung etwa stehen
Commerzbank-Kunden die Losungen aller Banken zur
Verfugung, nicht mehr nur das Angebot aus dem eigenen
Haus. Auch bei der Geldanlage verfolgt die Bank eine
offene Architektur: ,Wir bieten unseren Kunden nicht nur
hauseigene Fonds an, sondern immer die besten Fonds,
die es aktuell auf dem Markt gibt. Wir haben damit den
Wechsel vom Produktverkaufer zum bedarfsorientierten
Berater vollzogen®, erganzt Erber.

Keine Kompromisse gibt es bei der Geldanlage: Die
GroBbank bietet alle Kanéle an — von der Telefonberatung
Uber die computergestutzte Anlage bis zur persodnlichen
Anlageberatung und individuellen Vermdgensverwaltung.
LAber wir stellen fest, dass es eine klare Praferenz der
Kunden fur eine Vermogensverwaltung gibt.” Dazu passt
es, dass Commerzbank-Kunden in den zurlckliegenden
Monaten viel frisches Geld auf ihre Konten eingezahlt
haben. Immobilien und Aktien zahlen dabei in Zeiten
anhaltend niedriger Zinsen zu den beliebtesten Invest-
ments.

José Macias

Der Haupteingang der
Commerzbank-Niederlassung
an der Dusseldorfer Kénigsallee:
Die GroBbank starkt ihre
Prasenz in den Filialen.
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UNTERNEHMER FRAGEN
GRUNDLICH NACH

Die Zentrale der DZ Privatbank
in Dusseldorf in der Nahe des
Hauptbahnhofs: Die genossen-
schaftliche Bank arbeitet eng
mit den Volksbanken und
Raiffeisenbanken in den
Regionen zusammen.

d
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DIE DZ PRIVATBANK IST DIE PRIVATBANK DER
GENOSSENSCHAFTLICHEN FINANZGRUPPE UND
HAT SICH AUF INDIVIDUELLE LOSUNGEN FUR
VERMOGENDE PRIVATKUNDEN, UNTERNEHMER,
STIFTUNGEN UND SEMINSTITUTIONELLE KUNDEN
SPEZIALISIERT.

Volker Siedhoff
Leiter der Diisseldorfer Niederlassung
der DZ Privatbank

WIR SIND NAH
DRAN AN DER
LEBENSREALITAT
UNSERER KUNDEN

»,Ein GroBteil unserer Kunden sind Unternehmer*, sagt
Volker Siedhoff, Leiter der DUsseldorfer Niederlassung der
DZ Privatbank. Doch Unternehmer stecken gerade bei
privaten Finanzentscheidungen oft in einer Zwickmuhle:
Wer tagtaglich im eigenen Unternehmen weitreichende
Entscheidungen trifft, mochte im Grunde auch bei den
privaten Finanzen selbst entscheiden. ,Die meisten Unter-
nehmer verfUgen Uber ein fundiertes Wirtschafts- und
Finanzwissen sowie Wertpapiererfahrung. Aber um ihre
komplexe private Finanzsituation adaquat zu steuern,
dafur fehlt haufig die Zeit — ein Dilemma zwischen Wollen
und Konnen*, weild3 Siedhoff. Am liebsten wirden diese
Entscheider die Hintergrinde fur jeden Kauf und Verkauf
in ihren Depots verstehen und freigeben. Doch die Zeit
dafur ist meistens nicht vorhanden.

So Uberlassen inzwischen vier von funf Kunden die
Entscheidungen Uber ihr Portfolio und dessen Anpas-
sungen komplett der DZ Privatbank im Rahmen einer
Vermogensverwaltung. Die generellen Leitplanken fur die
Anlage werden gemeinsam besprochen, die einzelnen
Investitionsentscheidungen treffen die Bank-Experten
alleine. Im Schnitt alle sechs Monate besprechen sich
dann Bankberater und Kunde ausfuhrlich. Dabei werden
nicht nur die getroffenen Anlageentscheidungen begrun-
det, sondern auch die groben Richtlinien fur die kunftigen
Investments festgelegt.

Immmerhin 20 Prozent aller Kunden der DZ Privatbank
bevorzugen jedoch nach wie vor ein Beratungsdepot, bei
dem jede Anlageentscheidung abgesprochen wird.
Hierbei ist ein aktiverer Kunde gefragt, der sich engagiert
einbringt. ,Viele schéatzen genau diese Einflussmoglich-
keit, und deshalb werden wir das Angebot auch weiterhin
beibehalten”, so Siedhoff. Damit hebt sich das genossen-
schaftliche Kompetenzzentrum vom Markt ab, wo diverse
Privatbanken mittlerweile ausschlieBlich mandatierte
Vermogensverwaltungen anbieten.

Fast schon ein Alleinstellungsmerkmal ist zudem die
Prasenz der genossenschaftlichen Finanzgruppe in der
Flache. ,Die meisten unserer vermogenden Kunden
kommen nicht aus dem Ballungsraum Koln-Dusseldorf,
sondern sind Eigentimer von mittelstdndischen Welt-
marktfUhrern im Siegerland, Sauerland, Munsterland und
am Niederrhein®, erzahlt der DUsseldorfer Niederlas-
sungsleiter Siedhoff. ,Die Unternehmerfamilien arbeiten
oft schon seit Generationen mit den Volksbanken und

Raiffeisenbanken in ihrem Heimatort zusarmmen — man
kennt sich und schéatzt sich.”

Diesen Kunden bietet die DZ Privatbank die Moglichkeit,
auch ihr Privatvermdgen gemeinsam von ihrem vertrau-
ten Berater vor Ort und den Private Banking-Spezialisten
professionell betreuen zu lassen. Die Vorteile liegen auf
der Hand. Mit der Kombination von lokaler Nahe und
nationaler wie internationaler Vermogensexpertise kann
der Unternehmer auf ein umfassendes Leistungsspekt-
rum zurlckgreifen. Dieses beinhaltet auch die Option zur
Trennung von Privat- und Firmenvermogen durch ver-
schiedene Buchungsstellen. Anders ausgedrickt kann
der Unternehmer entscheiden, wo sein Depot gefuhrt wird:
bei der Genossenschaftsbank vor Ort, in einer deutschen
Niederlassung der DZ Privatbank oder an einem ihrer
zwei Auslandsstandorte in Luxemburg oder Zurich.

Dass sich die Mentalitat von genossenschaftlichen
Banken und mittelstdndischen Unternehmern ahnelt,
davon ist Siedhoff Uberzeugt: ,Die dezentrale Aufstellung
unserer Bankengruppe fordert unternehmerische Ent-
scheidungsfreiheiten vor Ort — damit sind wir nah dran
an der Lebensrealitat unserer Kunden.” Und in einem
weiteren Punkt stimmen Familienunternehmer mit der
genossenschaftlichen Bankenwelt Uberein: ,Unsere
konservativen Werte im Hinblick auf den generationen-
Ubergreifenden Erhalt des Vermodgens sind identisch.*”
SchlieBlich gebe es viele Familienunternehmen in der
dritten oder vierten Generation, die ihre Unternehmens-
grindung und -weiterentwicklung mit der Unterstutzung
einer Volksbank oder Raiffeisenbank erreicht haben.
Diese positiven Erfahrungen werden gerne in die
néchste Generation Ubertragen.

Dass die Qualitat von Beratung und Vermogensverwal-
tung bei der DZ Privatbank stimmt, bestatigen die Ge-
schéaftszahlen — 18 Milliarden Euro verwaltetes Vermogen,
davon rund zwei Milliarden in der DUsseldorfer Niederlas-
sung — sowie regelmaflige Auszeichnungen unabhéangi-
ger Private Banking-Prufinstanzen. Und insbesondere fur
Unternehmer hat die europaweit fUhrende Einstufung der
wirtschaftlichen Stabilitat von genossenschaftlicher
Finanzgruppe und DZ Privatbank durch internationale
Ratingagenturen ein besonderes Gewicht: ,Unternehmer
kennen Ratings von ihren Firmen und verstehen, was fur
ein Aufwand dahinter steckt, um eine solche Qualitat zu
erreichen®, erklart Siedhoff.

Anja Kihner
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GESUNDER MIX IN DER

VERMOGENSANLAGE

VON DUSSELDORF AUS BETREUT DIE BW-BANK
VERMOGENDE PRIVATKUNDEN, UNTERNEHMER,
FAMILY OFFICES UND STIFTUNGEN IN GANZ

NORDRHEIN-WESTFALEN.

Dirk Gollits
Leiter Privates Vermdgensmanagement
Nordrhein-Westfalen der BW-Bank

DIE VERNETZUNG
IN DEN MITTELSTAND
ALS ZUGPFERD DER

WIRTSCHAFT IST
UNS WICHTIG

Feine Adresse in Dusseldorf:
Die BW-Bank bietet neben der
Vermdgensverwaltung auch
die Wertpapierberatung

an und ist zudem im
Finanzierungsgeschaft aktiv.

Die Immobilienpreise in Deutschland und den meisten
anderen Industrienationen steigen und steigen. Und
doch interessieren sich Anleger weiterhin fur private und
gewerbliche Objekte. Fur Dirk Gollits ist dies nachvollzieh-
bar: ,Aufgrund der langanhaltenden Niedrigzinssituation
suchen viele Investoren Stabilitat fur ihr Vermmégen und
bauen daher ihre Immobilienportfolios aus. Immobilien
gehoren einfach in ein professionelles Vermodgensma-
nagement. Dabei schauen die Anleger sehr genau auf
eine breite Streuung und einen gesunden Mix", sagt der
Leiter Privates Vermogensmanagement Nordrhein-West-
falen der BW-Bank, einer Tochter der LBBW (Landesbank
Baden-Wurttemberg).

sGesunder Mix" bedeutet nach der Erfahrung von Dirk
Gollits, dass in der Regel nicht nur die Reputation einer
Immobilie im Fokus steht, sondern auch Rendite und
Substanz. ,Unsere langfristig denkenden Kunden erwer-
ben regelmalig geeignete Objekte in B-Lagen bezie-
hungsweise beteiligen sich an vielversprechenden Ent-
wicklungsprojekten. Diese Engagements bieten noch
Perspektiven, selbst bei temporaren Leerstanden oder
Sanierungsaufwendungen.”

Diese Investitionen begleitet die BW-Bank als finanzieren-
des Institut. Die LBBW-Tochter ist im klassischen Finanzie-
rungsgeschaft aktiv und stellt auch komplexe Immobilien-
kredite zur VerfUgung, unter gewissen Voraussetzungen
auch im Ausland. ,Auf diese Weise bieten wir Services, die
Uber die eigentliche Vermdgensverwaltung hinausgehen
und wichtig sind fur eine langfristige, vertrauensvolle
Zusammenarbeit”, betont Dirk Gollits.

Die Vermogensverwaltung der BW-Bank ist auf zwei
Séaulen aufgebaut. In der mandatierten Finanzportfoliover-
waltung konnen Kunden bereits ab 250.000 Euro mit einem
standardisierten Depot einsteigen; gemeinsam mit den
Beratern wahlen sie eine Anlagestrategie aus, die ihren
Ansprlichen und Wlnschen entspricht. Ab funf Millionen
Euro liquidem Vermogen ist eine hochindividuelle Vermo-
gensverwaltung moglich, in deren Rahmen die personliche
Anlagestrategie des Kunden entwickelt und anhand
malBgeschneiderter Anlagerichtlinien umgesetzt wird.
Zudem bieten wir weiterhin die Wertpapierberatung auch
in Einzelwerten an. Das ist unseren Kunden wichtig, sie
wollen, zumindest zu bestimmten Rahmenbedingungen,
mitbestimmen, wie das Vermdgen angelegt wird. Trotz
strenger werdender regulatorischer Regelungen bleiben
wir dabei, den Kunden diese Moglichkeit zu bieten®,
erklart Dirk Gollits. ,In allen Formen arbeiten wir unabhan-
gig von Produkt- und Vertriebsvorgaben auf Basis unse-
rer Beratungsphilosophie, malBgeschneiderte, genau auf
die Ziele und BeduUrfnisse unserer Kunden abgestimmte
Losungen anzubieten.”

S

Wealth Management

Der Leiter Privates Vermdgensmanagement weist auch
auf ein exklusives Angebot einer Vermoégensverwaltungs-
strategie des Hauses hin, die laut seiner Aussage einzig-
artig im deutschsprachigen Raum ist. In der Strategie
+BW Premium D-A-CH Region” setzen die Portfoliomana-
ger zwischen 35 und 40 Small- und Mid Cap-Titel aus
Deutschland, Osterreich und der Schweiz ein. Diese
werden aus einem Anlageuniversum von rund 600 Titeln
ausgewahlt, ihre Marktkapitalisierung darf jeweils zehn
Milliarden Euro nicht Uberschreiten. Dazu z&hlt zum
Beispiel ein Unternehmen wie der Schmierstoffhandler
Fuchs Petrolub oder das Medizintechnikunternehmen
Carl Zeiss Meditec. Fokusthemen sind unter anderem
Digitalisierung, Industrie 4.0, Automatisierung und Demo-
graphischer Wandel. Die Investitionsquote in Aktien wird
laufend aktiv gesteuert. Die Mindestbeteiligung an ,BW
Premium D-A-CH Region® liegt bei 2,5 Millionen Euro.
sDie Vernetzung in den Mittelstand als Zugpferd der
Wirtschatft ist uns wichtig. Viele unserer Kunden stam-
men selbst aus dem Mittelstand, und nicht selten héren
wir, dass sie mit einem Unternehmen aus unserem
Investmentuniversum bereits zu tun hatten oder haben.
Das kommmt sehr gut an®, sagt Dirk Gollits.

Aufgrund der groBen Expertise des hauseigenen Rese-
archs, das Uber die LBBW zur VerfUgung gestellt wird,
selektieren die Portfoliomanager immer wieder noch
unbekannte Perlen. Eine davon war: Wirecard. Der Be-
zahldienstleister steigt dieser Tage in den Dax auf und ist
mittlerweile zu grol3 fur das Nebenwerte-Portfolio ,BW
Premium D-A-CH Region®. Aber die Aktie hat den Anle-
gern auf ihnrem Weg in die erste Etage der Borsenliga
Uber einen langeren Zeitraum gute Gewinne gebracht.
Wir setzen in diesem Vermodgensverwaltungsmandat
grundsatzlich Titel aus samtlichen Branchen ein —
Schwerpunkte liegen aber in den Sektoren Technologie,
Gesundheitswesen, Chemie und Industrie. Das Schone:
Unsere Kunden kdnnen Uber diese Mandatslosung an
Trends partizipieren, von denen insbesondere der Mittel-
stand stark profitiert.”

Die BW-Bank blickt auf eine 200-jahrige Geschichte
zurlck. Sie feiert in diesem Jahr Jubildaum. Die 1818 von
der damaligen wurttembergischen Konigin Katharina ins
Leben gerufene ,Spar-Casse” hat sich nach eigener
Aussage zum grofBten Kreditinstitut imm Studwesten und
bundesweit zu einer der groBten Geschéaftsbanken
entwickelt. Die LBBW hat eine Bilanzsumme von 238
Milliarden Euro, ist bundesweit an Uber 150 Standorten
vertreten und beschaftigt mehr als 10.000 Mitarbeiter. In
Dusseldorf ist die BW-Bank seit 2014 aktiv.

Patrick Peters

BW \lBank




Sven Liebenau
Leiter der Niederlassung Dusseldorf

der Deutschen Apotheker- und Arztebank (apoBank)

FUR UNS
IST DIE NAHE
ZU KUNDEN

ENTSCHEIDEND

ApoBank-Zentrale am
Seestern in Diisseldorf:
Deutschlands gréBte
Genossenschaftsbank
steht auch fir
Vermd&gensexpertise.
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DIE APOBANK KENNEN VIELE
HEILBERUFLER INSBESONDERE
ALS FINANZIERER IHRER EXISTENZ-
GRUNDUNG. SEIT RUND SECHS
JAHREN SETZT DAS DUSSELDORFER
INSTITUT AUCH VERSTARKT AUF
ANLAGEBERATUNG UND BAUT SEIN
PRIVATE BANKING KRAFTIG AUS.

Sie ist eine der wenigen Banken in DUsseldorf, die in der
NRW-Landeshauptstadt ihren Hauptsitz haben — und ist
ganz nebenbei Deutschlands groBte Genossenschafts-
bank. Die Deutsche Apotheker- und Arztebank (apoBank)
hatte aber bislang ein Manko: Wahrend die meisten ihrer
fast 450.000 Kunden sie vor allem als Kreditgeber wahr-
nehmen, ist die Vermogensexpertise der Standesbank
oft noch ein gut gehutetes Geheimnis. Das soll sich jetzt
massiv andern, seit Privatbankenvorstand Olaf Klose im
vergangenen Jahr dem Private Banking eine neue
Strategie auf den Weg gab. ,\Wir wollen unsere Expertise
fur Geldanlage sichtbarer machen®, skizziert Private-
Banking-Direktor Michael Nitsche (Leiter Region West)
die Richtung.

Das ist kein Lippenbekenntnis, denn das Institut mit
Hauptsitz am DUsseldorfer Seestern baut mit groBen
Schritten sein Beraternetz aus. ,In den letzten Jahren
haben wir unsere Beratergruppen weiter qualifiziert und
verfUgen nun bundesweit Uber ein Netz von 400 Mitarbei-
tern in der Anlageberatung”, so Michael Nitsche.

Das ist beachtenswert, denn das genossenschaftliche
Institut unterhalt aktuell 84 Standorte. Viele andere
Banken und Sparkassen machen zurzeit das Gegenteil:
Sie schlieBen Filialen, dUnnen ihr Standortnetz aus und
drehen an der Kostenschraube. ,FuUr uns ist die Nahe zu
Kunden entscheidend, das gilt auch und insbesondere
far die Anlageberatung®, erklart Sven Liebenau, Private
Banking-Leiter der DUsseldorfer Filiale.

Die Strategie geht auf — und wie! ,Im Jahr 2017 haben wir
Uber eine Milliarde Euro an neuen Depotgeldern erzielt,
und im ersten Halbjahr 2018 waren es weitere 200 Millio-
nen Euro®, freut sich Michael Nitsche. Derzeit verwaltet die
apoBank Privatkundengelder in Hohe von 8,2 Milliarden
Euro. Die Wachstumsziele sind ambitioniert: drei Milliar-
den Euro frisches Anlegergeld in drei Jahren, lautet die
Faustformel, die Anfang des vergangenen Jahres ausge-
geben wurde.

Die Strategie ist klar und konsequent: Eine neue Marke
namens ,apo Privat” wurde gegrindet, dazu ein griffiger
Slogan ,Ganz privat — kdnnen die auch!“ und eine
durchdachte Wachstumsstrategie mit Investitionen in
Berater und Standorte. Keine Kompromisse gehen die
apoBanker bei der Beratungsstrategie ein: Die klassische
Anlageberatung hat das Institut trotz der ungemutlichen
Mifid-Regelungen nicht aufgegeben, zuséatzlich bietet

sie Vermogensverwaltung an. ,Wir betreuen in diesem
Bereich 3,5 Milliarden Euro an Kundengeldern®, so
Michael Nitsche. Die Eintrittsschwelle dafur ist vergleichs-
weise niedrig: Die ,apo Vermogensverwaltung Smart”

gibt es schon ab 50.000 Euro, hier investiert das Institut
vornehmlich in kostenglUnstige ETF-Strategien. Die klassi-
sche Vermogensverwaltung startet ab 250.000 Euro.
Anlageseitig setzen Nitsche und Liebenau vor allem auf
Aktien als Alternative zu festverzinslichen Investments, die
in der anhaltenden Niedrigzinsphase kaum bis gar keine
Rendite abwerfen. Hinzu kommmen - trotz teils deutlich
gestiegener Preise — Kapitalanlageimmobilien. ,Auf der
Suche nach attraktiven Immobilien-Investments gehen
wir aktuell insbesondere in 1B-Standorte, die haben noch
Potenzial®, berichtet Michael Nitsche.

~Grundsétzlich geht es vor allem darum, den Kunden so
zu begleiten, dass er taglich genug Liquiditat zur VerfUgung
hat®, lautet die Erfahrung der beiden Bank-Experten. Die
tiefe Verwurzelung in der boomenden Gesundheitsbranche
stellt sich dabei als Vorteil heraus. Die apoBank ist finanziell
.absolut gesund”: ,\Wir zahlen regelmafig vier Prozent
Dividende aus, das hat Strahlkraft”, betont der Regionalleiter.
Der Optimismus kommt nicht von ungefahr: Bei Kauf,
Verkauf und Vermittlung von Arztpraxen hat das Institut mit
seiner Praxisborse eine wichtige Vermittlerrolle eingenom-
men. Es begleitet damit nicht nur die Anlage-Portfolios
seiner Kunden, sondern auch die verschiedenen Lebens-
phasen, von der Praxisgrindung bis zum -verkauf.
Digitalisierung? Auch fur die apoBank ein wichtiges
Thema. Wie alle Banken hat sie in den letzten Jahren
kraftig in die IT investiert — und tut es aktuell im Rahmen
der Migration ihres Kernbankensystems auf den Schwei-
zer Anbieter Avaloq. ,Zum Jahresende werden wir auBer-
dem einen eigenen Robo-Advisor auf den Markt bringen®,
kindigt Nitsche an. Unabhangig davon fuhre im Private
Banking an der personlichen Beratung kein Weg vorbei.
Das trifft auch auf den Standort DUsseldorf zu. Die Filiale
an der Heinrich-Heine-Allee hat in den ersten sieben
Monaten des Jahres 50 Millionen Euro neues Depotvolu-
men gewonnen. ,Und wir sehen noch mehr Potenzial®, ist
Sven Liebenau Uberzeugt. Deshalb wurde gerade die Zahl
der Private Banking-Berater in DUsseldorf von 13 auf 14
erhoht.

José Macias
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VWIR MODERNISIEREN

UNS

Jens Ennenbach
Leiter des Diisseldorfer Standorts
der Bethmann Bank

WIR VERDIENEN
AUSSCHLIESSLICH
UBER DAS PAUSCHALE
HONORAR, ES GIBT
KEINE VERSTECKTEN
KOSTEN

Niederlassung der

Bethmann Bank in Dusseldorf
an der Konigsallee: Die Bank
macht ihre internen Ablaufe
durch Digitalisierung effizienter
und bietet ihren Kunden eine
Plattform mit nutzwertigen
Funktionen.

SEIT GENERATIONEN®

FUR DIE BETHMANN BANK IST DAS
THEMA DIGITALISIERUNG DIE AKTUELLE
FACETTE EINER SEIT JAHRHUNDERTEN
ANDAUERNDEN MODERNISIERUNG.
SIE AUTOMATISIERT IM HINTERGRUND
UND BIETET DEN KUNDEN EINE
DIGITALE PLATTFORM.

+Wir sind deshalb eine der altesten Banken Deutschlands,
weil wir uns standig modernisieren, anpassen und erneu-
ern — seit vielen Generationen®, ist Jens Ennenbach
Uberzeugt. Der Leiter des DUsseldorfer Standorts der
Bethmann Bank bezieht sich dabei auf das Grundungs-
datum: Die Privatbank wurde im Jahr 1712 gegrindet und
blickt damit auf mehr als 300 Jahre Banktradition zurtck.
Wahrend der PreulBe Friedrich der Grol3e bereits im 18.
Jahrhundert Kunde des Hauses war, betreuen die Finanz-
experten heute alteingesessene Familien und Unterneh-
mer ebenso wie junge Entrepreneure, vermogende
Privatkunden, Stiftungen und Verbande. Mit einem verwal-
teten Vermogen von 39 Milliarden Euro z&hlt die Beth-
mann Bank zu den drei groBten Privatbanken Deutsch-
lands. ,\Wir sind die grof3te echte Privatbank®, sagt
Ennenbach mit Blick auf die groBen Konzernbanken.
Eine konsequente Modernisierung sorgt dafur, dass die
Bank, inre Berater und vor allem die Anlagekonzepte und
Empfehlungen stets auf der Hohe der Zeit sind. ,Digitali-

sierung, nur um digital zu sein — das ist nicht unser Ding“,
betont Ennenbach. Vielmehr bieten digitale Angebote
einen direkten Mehrwert fUr den Kunden. ,Der Zugang zur
Bank ist bequemer, der Kunde spart Zeit und kann rund
um die Uhr an jedem Tag im Jahr auf sein Portfolio, das
Reporting, Marktanalysen, Empfehlungen und Hinter-
grundinformationen zugreifen.” Gemeint ist die Online-
Plattform ,Mein Portal“, die auch Echtzeit-Kommunikation
mit einem Berater ermoglicht. Im Chat lassen sich nicht
nur Informationen erfragen und Meinungen austauschen,
sondern auch einfache Auftrage wie beispielsweise ein
neues Unterkonto erledigen.

Doch Digitalisierung ist vielschichtiger als das, was der
Kunde sieht. In spatestens drei Jahren will die Bethmann
Bank ihre internen Ablaufe automatisiert haben. Voll
digitalisierte administrative Prozessablaufe reduzieren die
Fehleranfalligkeit im Vergleich mit manuellen Prozessen
und sorgen fUr eine steigende Qualitat. Auch das Tempo
im Backoffice erhoht sich. Und weil es hinter den Kulis-
sen zunehmend automatisiert lauft, sinken schon jetzt die
Kosten. Die Konsequenz ist ein Gewinn an Effizienz — so-
wohl fur die Bank als auch fur ihre Kunden.

Interessant ist das Thema Digitalisierung fur die mittel-
standischen Unternehmer unter den Kunden aber nicht
nur in der Kunde-Bank-Beziehung. Sie sind damit auch in
ihren Unternehmen konfrontiert: Digitale Geschéaftsmodel-
le greifen etablierte Strukturen an, Industrie 4.0, das
Internet der Dinge und Machine Learning ziehen in den
Alltag ein. Auch Unternehmer mussen mit ihren Firmen
konsequent den Weg der Digitalisierung gehen. Und weil
das grofBe Netzwerk der Bethmann Bank auch gewinn-
bringend fur ihre Kunden ist, organisiert sie in Berlin
beispielsweise Digital-Events mit Besuchen bei Start-ups
ebenso wie bei Venture Capital-Gebern und Company
Buildern. ,So ergeben sich nutzliche Kontakte fur die
Modernisierung des eigenen Unternehmens, fur Koopera-
tionen zum Beispiel zur beruflichen Weiterentwicklung
des Nachwuchses der Familienunternehmer — und nicht
zuletzt eroffnet der personliche Kontakt auch Investment-
moglichkeiten, beispielsweise als Risikokapitalgeber. Zu
solchen Events kommen manche Kunden mit ihren
Kindern, der eine oder andere schickt gleich jemanden
aus der ndchsten Generation seiner Familie, weil dort
bereits die Verantwortung fur die Digitalisierung liegt®,
schildert Ennenbach die Resonanz. In jedem Fall profitie-
ren alle Beteiligten von derartigen Netzwerk-Veranstaltun-
gen.

Mit der niederlandischen Konzernmutter ABN Amro und
den Schwesterbanken teilt sich die Bethmann Bank das
Motto: ,Better banking for a better world”. Ennenbach ist
dieser Aspekt sehr wichtig: ,Die Bethmann Bank nimmt
ihre Rolle als verantwortungsvoller Teil der Gesellschaft
ernst.“ Das Thema Nachhaltigkeit sei nicht nur bei Anla-
geempfehlungen hoch aufgehangt und mit einem eige-
nen Nachhaltigkeitsbeirat besetzt. Nachhaltigkeit und
Digitalisierung pragen auch das gesellschaftliche En-
gagement der Bank.

Die DUsseldorfer Niederlassung unterstltzt beispielswei-
se ,EducationY®. Der ehemals als BuddY bekannte
Dusseldorfer Verein engagiert sich an Schulen und setzt
dort digitale Bildungsprojekte um. Im Kuratorium enga-
giert sich auch die frUhere Bundestagsprasidentin Rita
Sussmuth seit vielen Jahren. Insbesondere die Initiative
sPacemaker” hat es Ennenbach angetan: Ziel von Pace-
maker ist, dass die beteiligten Schulen ,moderne Lernor-
te des 21. Jahrhunderts werden, in denen unsere Kinder
und Jugendlichen digitale Souveranitat erwerben und gut
auf die digitale Gesellschaft vorbereitet werden®. ,Zur
UnterstUtzung dieser Initiative haben EducationY und

die Bethmann Bank den Bildungsfonds-Zukunft initiiert®,
berichtet Ennenbach und verweist auf die Moglichkeit,
sich auch dort engagieren zu kdnnen.

Internet: www.bildungsfonds-zukunft.de.

Anja Kuthner



In diesem Gebaude im
Disseldorfer Carlsquartier
wird die UBS demnéchst
ihre Kunden beraten. Die
R&ume bieten Platz fur
weiteres Wachstum.

Andreas Bretschneider
Leiter der Niederlassung Dusseldorf
der UBS

WIR KONNEN
ENTSPRECHEND
DEN VORSTELLUNGEN
UNSERER KUNDEN
VIELE ALTERNATIVEN
ANBIETEN
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DIE KUNDEN

SCHATZEN DEN
GLOBALEN ANSATZ

DIE DUSSELDORFER UBS-NIEDERLASSUNG
BEZIEHT IM SPATHERBST NEUE RAUMLICH-
KEITEN IM ZENTRALEN CARLSQUARTIER.

IN DER VERMOGENSVERWALTUNG ANDERT

SICH FREILICH NICHTS.

Bei der UBS in DUsseldorf stehen groBe Veranderungen
ins Haus, und zwar im wahrsten Sinne des Wortes. Ende
November zieht das Team um Niederlassungsleiter
Andreas Bretschneider von der Cecilienallee in die Innen-
stadt. Im Carlsquartier, einem gerade entstehenden
Gebaudeensemble an der zentralen KasernenstralBe, wird
die UBS eine neue Heimat finden. ,\Wir schaffen dort eine
offene, kommunikative Atmosphaéare fur unsere Kunden
und Berater und haben ausreichend Platz, weiter zu
wachsen. Das gelingt uns stabil seit einigen Jahren, und
wir werden dieses Wachstum auch in den kommenden
Jahren forcieren. Dafur schaffen wir mit dem Umzug die
passende Grundlage®, sagt Andreas Bretschneider.

Der Banker ist seit 15 Jahren bei der UBS und steht fur
die Kontinuitat, die die Bank auszeichnet. Bretschneider
weil3 aus Erfahrung, dass eine verlassliche und gewach-
sene Beziehung zwischen Kunde und Berater das aus-
schlaggebende Kriterium fur ein nachhaltiges Geschaft
far beide Seiten ist. ,Wir mdchten unsere Kunden finanzi-
ell erfolgreicher machen und mit ihnen eine langfristige
Partnerschaft eingehen. Das ist ein Mehrwert, der sonst
am Markt schwer zu finden ist.“

Dazu zahlt der Niederlassungsleiter vor allem die breite
Angebotspalette in der Vermogensverwaltung. Ausge-
hend von ihren individuellen Zielen und Vorstellungen,
erhalten Kunden Zugang zu weltweiten Investitionsmog-
lichkeiten, ganz gleich, ob Dividendenwerte gewlunscht
sind, ein Fremdwéahrungsfokus oder eine systematische
Aktienquotenallokation. ,Wir kbnnen entsprechend den
Vorstellungen unserer Kunden viele Alternativen anbieten.
Dafur sorgt unser globales Wealth Management-Team.
Damit geben wir unseren Kunden eine Orientierung
gerade in unsicheren Zeiten und kénnen ihre Fragen zu
jeder Zeit beantworten. Das ist es, was Anleger wirklich
wollen.” Zudem stehe die UBS als eine der bestkapitali-
sierten Banken auch fur Sicherheit — ein Grundbedurfnis
der meisten Kunden, die in der Vermogensverwaltung
heute vor allem eines suchten: Stabilitat und Kontinuitat.
Far Antworten auf alle wichtigen Fragen sorgen die rund

900 Analysten, die weltweit die Markte rund um die Uhr
beobachten, vor Ort mit Unternehmern sprechen und
Firmen bewerten — so entstehe auch die groBe Auswahl
an Titeln, die im Portfoliomanagement zum Einsatz
kommen und fur eine internationale Diversifizierung
sorgen.

Mit Erfolg, wie Andreas Bretschneider ausfuhrt: ,Mit
unserem Ansatz der systematischen Aktienallokation
konnten wir im vergangenen Jahr gute Ergebnisse fur
unsere Kunden erzielen. Und auch unsere Investments
im Umfeld globaler Megatrends entwickeln sich positiv.”
Nachhaltige Anlagen konnen zahlreiche Moglichkeiten
bieten, eine gute Performance zu erwirtschaften und
gleichzeitig nachhaltige soziale und gesellschaftliche Ziele
zu fordern. Dies reicht von der Suche nach Losungen fur
die weltweit dringendsten Herausforderungen bis hin zur
Veranderung der Geschaftspraktiken von Unternehmen.
FUr diese Anlagephilosophie hat die Bank eine strategi-
sche Vermogensallokation entwickelt und Anlagen identi-
fiziert, die den sogenannten ESG-Faktoren (,Environmen-
tal, Social & Good Governance"), also typischen
Nachhaltigkeitskriterien, entsprechen.

Ein wichtiger Aspekt dabei: ,Unternehmen, die sich dem
Nachhaltigkeitsgedanken verschreiben, konnen fur
Anleger in der Regel mit weniger Risiko behaftet sein.

Mit diesem Ansatz mussen sich Kunden nicht zwischen
Rendite und einer sozialen und dkologischen Wirkung
entscheiden®, erklart Bretschneider.

Moderne Investmentanséatze wie diese machen fur den
Anlageexperten den Unterschied und sorgen fur dauer-
haften Zulauf — denn neben einem sehr aktiven Empfeh-
lungsgeschaft wachst die UBS in DUsseldorf auch Uber
eine verstarkte Nachfrage in der Region nach den Dienst-
leistungen des 16-kopfigen Beraterteams. ,,Die Menschen
interessieren sich fur unser Angebot und unsere Expertise.
Das ist fUr uns ein gutes Zeichen und zeigt uns, dass wir
auf dem richtigen Weg sind.”

Patrick Peters
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Die Zentrale der
Stadtsparkasse Diisseldorf
mitten in der Stadt, an der
Berliner Allee: Im Private
Banking hat sich das
Institut eine gute Position
im Markt erobert.

PROFUNDE BERATUNG BEI
KOMPLEXEN ANLAGE THEMEN

Andreas Vogt
Direktor des Private Banking

der Stadtsparkasse Diisseldorf

WIR KENNEN
UNSERE
KUNDEN

Im Private Banking hat sich die Stadtsparkasse Dussel-
dorf eine gute Position im Markt erobert. Die Sparte ist
kontinuierlich gewachsen; mittlerweile betreuen rund 70
Mitarbeiter mehr als 4000 Kundenverbliinde, also zum
Beispiel Familien, aber auch Einzelkunden. Rund 1200
davon sind Unternehmerkunden. Die Summe des betreu-
ten Geschaftsvolumens hat bereits ein Volumen von rund
vier Milliarden Euro erreicht.

Was Uberzeugt die vermogenden Kunden, und was
unterscheidet das Private Banking der Stadtsparkasse
Dusseldorf von den Dienstleistungen und Produkten
anderer Banken? ,Wir kennen unsere Kunden und bieten
Gesamtkonzepte in Bereichen, die anderswo die klassi-
sche Private Banking-Beratung Uberschreiten®, erklart
Andreas Vogt, seit 2010 Direktor des Private Banking der
Stadtsparkasse DUsseldorf. So ist zum Beispiel neben
dem Wertpapiergeschaft das Finanzierungsgeschaft mit
Schwerpunkt Immobilien ein wichtiger Bestandteil des
Private Banking. ,Ein Team von neun Finanzierungsex-
perten stellt sicher, dass auch die Assetklasse Immobili-
en professionell abgedeckt wird”, sagt Vogt.

Er beschreibt einen weiteren Unterschied zu anderen
Banken: ,Individuell und bedarfsorientiert ernhalten die
Kunden neben der klassischen Immobilienfinanzierung
auch Empfehlungen zu Tilgungsersatzsurrogaten, Zins-
swaps und Caps sowie anderweitigen Finanzierungs-
instrumenten im Derivatebereich.” Vorsorgekonzepte,
Generationenmanagement und andere Leistungen
erweitern ebenfalls das Beratungsspektrum des Private
Banking. All dies sind Punkte, die fUr Vogt die ,Ganzheit-
lichkeit in der Beratung” ausmachen. Dies sei unabding-
bar, um den Ansprichen der Private Banking-Kunden
gerecht zu werden. ,Denn hier geht es neben viel Geld
auch um sehr komplexe Sachverhalte und héchst indivi-
duelle Winsche, die mit einer Finanzlésung nachhaltig
befriedigt werden mussen.”

Unter den Beratungsangeboten hebt Vogt insbesondere
das ,DepotMandat” hervor: ,Hier werden die Kunden im
Rahmen einer offenen Produkt- und Fondsarchitektur
Uber die Breite des gesamten Leistungsangebotes im
Wertpapierbereich beraten.” Das DepotMandat zeichne
sich durch seine Struktur und seine Kosten- und Preis-
transparenz aus. So flieBen dem Kunden samtliche
Provisionen zu, die die Sparkasse erhalt, also etwa Be-
standsprovisionen, Ausgabeaufschlage, Transaktions-
und Depotgebuhren. ,Der Kunde zahlt lediglich eine
einmalige feste GebuUhr, die sich nach der Hohe des
Depotvolumens richtet”, erklart der Direktor.

DIE STADTSPARKASSE DUSSELDORF
UBERZEUGT MIT IHREM PRIVATE BANKING.

Im Private Banking spielen ferner Stiftungen eine wichtige
Rolle. Das Kompetenzcenter Stiftungen wurde vergange-
nes Jahr in das Geschaftsfeld Private Banking integriert.
Wir betreuen Uber 200 Stiftungen im Bereich der Vermo-
gens- und Stiftungsberatung®, sagt Vogt.

Fur all diese komplexen Aufgaben braucht man entspre-
chend kompetente Mitarbeiter. Auch hier sieht der Direk-
tor einen Unterschied zu anderen Hausern: ,Ilch wage zu
behaupten, dass niemand anders den Standort DuUssel-
dorf so gut kennt wie wir. Durch unsere enge Verbunden-
heit zur Region und den hier lebenden Menschen sowie
der Verpflichtung, im Sinne dieser zu handeln, wissen wir
um die BedUrfnisse und Anforderungen unserer Kundin-
nen und Kunden.” Wichtig sei dabei auch der Aspekt der
Betreuungskontinuitat: ,Das Team des Private Banking
zeichnet sich durch teilweise jahrzehntelange Betreu-
ungskontinuitat aus. Vielfach werden Kunden Uber
Generationen hinweg von ein und demselben Berater
oder derselben Beraterin begleitet. 50 Berufsjahre
kommen in unserem Haus durchaus vor.“ Zudem sei

es selbstverstandlich, einen hohen Qualifizierungsgrad
nachhaltig aufrecht zu erhalten und stetig weiter zu
entwickeln.

Komplex sind nicht nur die Beratungsanforderungen,
sondern auch das derzeitige Umfeld, etwa die niedrigen
Zinsen und die Regulierung, die auch den Kunden eini-
ges abverlangt. Auch in der Vermdgensverwaltung stellt
die Digitalisierung vieles auf den Kopf. Einige in der Bran-
che machen sich Sorgen, dass Robo-Advisors die per-
sonliche Kundenbetreuung abléosen werden. Nicht so
Andreas Vogt: ,Wir gehen trotz Digitalisierung, Robo-
Advisor und digitaler Vermogensverwaltung davon aus,
dass der Bedarf an Beratungsleistungen in Private
Banking-Themen auch weiterhin hoch bleiben wird.*
Allerdings mussten die klassischen Berater offen sein
fur die Veranderungen, die sich durch die Digitalisierung
ergeben. ,Das Private Banking wird zunehmend zu einer
Art analogem Berater in einer digitalen Welt®, ist Vogt
Uberzeugt.

Das Private Banking der Stadtsparkasse DUsseldorf ist
Ubrigens Uber die Region hinaus aufgefallen. Es belegt im
Rahmen eines deutschlandweiten Bankentests der
Tageszeitung Die Welt mit der Bewertung 1,15 den ersten
Platz in DUsseldorf und Platz 2 deutschlandweit. Anony-
me Tester des Zuricher Instituts fur Bankentests hatten
die Banken fur ihren Qualitatstest besucht.

Jurgen Grosche



Nachster Halt fur
Auto-Fans: Am Seestern

Wer ein Modell von Jaguar oder Land Rover sucht, ist im Autohaus Moll an der richtigen Adresse.
Am Premiumstandort Am Seestern 3 in Diusseldorf werden stets die neuesten Highlights sowie
Klassiker in dem représentativen und hochwertigen Showroom vorgestellt.

Seit fast 90 Jahren vermittelt die Moll Gruppe ihren
Kunden mit viel Leidenschaft automobile Faszinati-
on. Mit dem Premiumstandort ,Am Seestern“ in
Disseldorf préasentiert das traditionsreiche Auto-
haus auf rund 4200 Quadratmetern die Marken
Jaguar und Land Rover in einem idealen und hoch-
wertigen Umfeld fur Business- wie Privatkunden.
Seit 15 Jahren gehoren die britischen Marken ne-
ben weiteren acht zum Portfolio.

Am Seestern — fir Liebhaber von Jaguar und Land
Rover ist diese Adresse ein Hinweis auf ein Auto-
haus der Extraklasse mit hoher Expertise und Be-
geisterung fir die Modelle. Fir den Standort
spricht auch aus Sicht des Unternehmens vieles.
Das Gelédnde ist gut erreichbar — nur zehn Minu-
ten von der Innenstadt und vom Flughafen entfernt
— und wenn man einem Kunden die Vorziige eines
PS-starken britischen Autos demonstrieren will, ist
auch die Autobahn nicht weit. , Wir teilen mit unse-
ren Kunden und Partnern am Seestern, aber auch
an unseren weiteren elf Standorten in und um Dis-
seldorf, alle Aspekte des Automobilen: vom Kauf
eines Neu- oder Gebrauchtwagens tiber das Ma-
nagement einer Firmenwagenflotte bis hin zum
Test-Drive in einem Sportwagen. Unser Ziel dabei
ist immer, gemeinsam mit ihnen Momente der Be-
geisterung zu erleben”, sagt Timm Moll, Ge-
schéftsfiihrender Gesellschafter der Moll Gruppe.
Im November 2017 erhielt Moll die Zertifizierung
als Fleet & Business Center Jaguar Land Rover.

Der zertifizierte Fuhrparkmanager Karl Jaschik stellt
den Flottenkunden ein erweitertes Dienstleis-
tungsangebot bereit, das attraktive Leasingkonditi-
onen ebenso enthélt wie umfassende nationale
Mobilitatslosungen.

Der Erfolg in allen Segmenten kommt nicht von un-
gefahr: ,Das liegt auch an dem hochmotivierten
und kompetenten Team, das aus teilweise langjéh-
rigen Experten besteht und sich kontinuierlich wei-
terbildet”, sagt Markus Timmermanns, Verkaufslei-
ter Moll Am Seestern. Ein weiterer Grund sei die
hervorragende Infrastruktur: Viele namhafte Unter-
nehmen und Bluechip-Dienstleister befinden sich
in direkter Nachbarschaft.

Im Zentrum steht das Erlebnis

Premium zum Greifen nah — Moll bietet seinen
Kunden Erlebnisse tber den Autokauf hinaus.
Abendveranstaltungen mit Fachvortragen und
Offroad-Fahrten im Land Rover Experience Cen-
ter in Wiilfrath gehoren ebenso dazu wie die digi-
tale Ansprache: So konnten Kunden etwa den
E-Pace von Jaguar in der virtuellen Realitdt erle-
ben, bevor er tberhaupt ausgeliefert wurde.
Apropos E-Pace: Er ist eines von vielen Fahr-
zeug-Highlights des Jahres und vor allem fur Flot-
tenkunden interessant, kombiniert der erste Kom-
pakt-Performance-SUV von Jaguar doch ein-
drucksvolles Design mit Giberragender Agilitat und
dynamischem Fahrverhalten. Jaguar setzt vor al-

Moll GmbH & Co. KG
Am Seestern 3
40547 Dusseldorf
www.moll.de

lem auf die Kunst der Verfuihrung. Doch weil es so
ganz ohne Vernunft nicht gehen wird, will der
E-Pace auch ein praktisches Auto sein und halt
deshalb ein fur sein knappes Format groBziigiges
Raumangebot bereit. Nicht minder gespannt wur-
de die Ankunft des ersten vollelektrischen Jaguar
I-Pace erwartet. Mit seiner atemberaubenden Op-
tik, einem ebenso aufregenden Fahrverhalten und
einer nie dagewesenen Konnektivitdt soll der
I-Pace einer der intelligentesten Sportwagen mit
funf Sitzen sein.

Mit Vielfalt weiB auch Land Rover seine Kunden zu
beeindrucken. Mit ihren funf Baureihen hat sich
die britische Marke in aller Welt als Taktgeber des
Gelandewagen- und SUV-Marktes vom Arbeits-
tier bis zum Luxusmobil, vom schicken Trendsetter
bis zum hochflexiblen Alltagsbegleiter etabliert.
Besonders beliebt bei Moll ist zum Beispiel der
Range Rover Velar, das avantgardistische Mid-
size-SUV, das modern, progressiv und leistungs-
fahig daherkommt. Mit dem Range Rover Evoque
hat der Hersteller Individualitat neu definiert. Hier
trifft Design auf Technologie und verbindet sich in
einer einzigartigen Symbiose.

Diese und weitere Modelle stehen am Moll-Premi-
umstandort am Seestern bereit. ,Interessierte
sind jederzeit willkommen, unseren Showroom zu
besuchen und sich selbst von dem vielfaltigen An-
gebot zu Uberzeugen®, ladt Markus Timmermanns
stellvertretend fuir das gesamte Team ein.

Die Erfolgsgeschichte begann bereits im Februar 1932, als Adelbert Moll
". einen Kfz-Reparaturbetrieb mit Garagenvermietung und Tankstelle in Diis-
seldorf eréffnete. Rundum-Service und Orientierung an den Wiinschen der
Kunden sind von Anfang an wichtige Erfolgsfaktoren, ebenso wie sein Mut
zu Investitionen. Heute vertreibt das in dritter Generation gefiihrte Unter-
nehmen mit rund 530 Mitarbeitern an zwélf Standorten zehn Premium-
Automarken. Das Familienunternehmen Moll hat im Jahr 2017 (ber 17.000
l neue und gebrauchte Automobile der Marken Audi, Aston Martin, Ferrari,
Lamborghini, Land Rover, Jaguar, McLaren, Skoda, Volkswagen und Volvo
verkauft. Das Unternehmen erreicht einen Umsatz von 630 Millionen Euro.
Moll ist in und um Diisseldorf sowie in Hannover vertreten und gehért zu
den gréBten Héndlern in Deutschland.

Kontakt zum Autohaus ,,Am Seestern“

ANZEIGE
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Gleporrivat

www.apobank.de

i Sta rkasse

Diksse

orf

www.sskduesseldorf.de/privatebanking

Bankhaus Lampe

www.bankhaus-lampe.de

M DI PRIVATRANK

www.dz-privatbank.com

&% UBS

www.ubs.com/de

www.rp-forum.de

METZLER
Private Banking

www.metzler.com

gannaca

www.gannaca.com

# WALSER
PRIVATBANK

www.walserprivatbank.com

rheinischepostforum

www.berenberg.de

©

IHAu:gc & AUFHAUSER

www.hauck-aufhaeuser.com

~. D

Y
www.jaguar.de  www.landrover.de




