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DAS GANZE IM BLICK

DIE GESAMTE WELT IST VON EINEM UNSICHTBAREN GEGNER BEDROHT. AUCH ANLEGER
SUCHEN ORIENTIERUNG. ERFAHRENE BANKIERS BEGLEITEN SIE DURCH DIESE ZEIT.
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Liebe Leserinnen und Leser,

die Corona-Pandemie hat unser gesamtes Leben verdndert. Und doch geht es weiter, wenn auch unter ver-
dnderten Bedingungen. Ein wenig wie Normalitédt fiihlte es sich daher an, als wir Ende August zu unserem 14.
RP-Wirtschaftsforum , Privatbanken* einluden. Denn tatsdchlich war es unser erstes groles Finanzforum, das
nach dem bundesweiten Lockdown wieder in einer ,echten® Runde stattfand.

Fiir uns und unsere Géste aus den Geldinstituten wirkte es deshalb schon wie eine kleine Befreiung, dass wir
uns an einem der schonsten Ausblicke der Stadt, bei der Agentur Castenow an einer der Landspitzen des Diis-
seldorfer Hafens, zum schon traditionellen Austausch trafen. 15 Spitzenreprasentanten fiihrender Geldh&u-
ser folgten unserer Einladung, damit war die Privatbanken-Branche unserer Region bis auf wenige Ausnahmen
komplett vertreten. Das alles war nur méglich, weil das RP-Forum gemeinsam mit Hausherr Dieter Castenow
von der gleichnamigen Agentur im modernen Biirogebdude ,The Beach“ fiir ein ausgekliigeltes Hygienekon-
zept gesorgt hatte.

In der Diskussion war davon nichts zu spiiren: Engagiert und zukunftsgerichtet diskutierten die Bankiers tiber
die Folgen von Corona, warum viele Anleger auch wahrend des Borsen-Absturzes ruhig geblieben waren und
mit welchen Anlagestrategien sie in die nachsten Monate gehen.

Beeindruckt war unser diesjdhriger Gastredner: FDP-Bundesvorsitzender Christian Lindner
stellte sich dabei den durchaus kritischen Fragen aus dem Forum und nutzte die Gelegenheit,
um auch seine politischen Einschidtzungen zur Lage der Nation und der Finanzwirtschaft mit-
zuteilen. ,Banken bilden den Blutkreislauf der Volkswirtschaft“, unterstrich der Politiker die
Bedeutung der Institute.

Doch lesen Sie selbst auf diesen 20 Seiten, auf welche Herausforderungen sich Privatbanken,
Private Banking- und Wealth-Management-Einheiten in den ndchsten Jahren einstellen miis-
sen — und damit auch Sie als Anleger. Unsere Redaktion hat nicht nur die wesentlichen Ergeb-
nisse des 14. Privatbanken-Forums dokumentiert. Einmal mehr ist sie zusétzlich in die Ban-
ken gegangen, hat in Interviews erarbeitet, welche Schwerpunkte die Geldinstitute bei der Be-
ratung vermogender Anleger legen und wie sie sich von ihren Wettbewerbern unterscheiden.

Machen Sie sich gerne selbst ein Bild!

Bleiben Sie gesund,

Hans Peter Bork
Geschiftsfiihrer Rheinische Post Mediengruppe

Pia Kemper
Leitung Finanz- und Wirtschafts-Extras
Weitere Impressionen und Informationen zum Thema und anderen Wirtschaftsforen
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Nicht aus
er Ruhe

FUr Hanspeter Sauter von Julius Bar ist die Aktie das Anlageinstrument
der Zukunft, gerade in Zeiten gleichbleibend niedriger Zinsen und
moglicherweise steigender Inflation. Wichtig ist, die Unternehmen

mit dem besten zukunftigen Wachstumspotenzial auszuwahlen und
fruhzeitig in diese Geschaftsmodelle und Markte einzusteigen - und
ruhig und gelassen mit Schwankungen umgehen.

Hanspeter Sauter
NIEDERLASSUNGSLEITER DUSSELDORF DER BANK
JULIUS BAR DEUTSCHLAND

)) Entscheidend ist,

VON PATRICK PETERS

Die Corona-Pandemie hat bei vielen Anlegern dazu gefiihrt, dass sie sich um
ihre Vermogen kiimmern. Angesichts der schwankenden Borsen hatten viele
von ihnen einen hohen Beratungsbedarf. Die Diisseldorfer Niederlassung der
Schweizer Privatbank Julius Bar, die von Hanspeter Sauter gefiihrt wird, war fiir
Neukunden und Bestandskunden erreichbar und hat diese auch in den schwie-
rigen Marktphasen beraten konnen. Offensichtlich mit Erfolg.

»Wir hatten in der Hochphase der
ersten Welle im April und Mai zahl-
reiche Zufliisse von Bestands- und
von Neukunden. Das waren sowohl
Privatpersonen, die ihre freie Li-
quiditédt genutzt haben, um bei den
niedrigen Bewertungen an den Bor-
sen giinstig zuzukaufen, als auch
Unternehmen, die Gewinne im Rah-
men des Cash Managements an uns
fiir die strategische Anlage iibertra-
gen haben. Denn auch die Coro-
na-Krise hat einmal mehr gezeigt,
dass es zahlreiche sehr gut aufge-
stellte Unternehmen gibt, die auf-
grund ihrer Substanz und ihres Ge-
schiftsmodells auch einer Rezession
widerstehen kdnnen*®, sagt der Nie-
derlassungsleiter.

Apropos sehr gut aufgestellte Unter-
nehmen: Diese stehen auch in der
Vermogensverwaltungsstrategie von
Julius Bér im Fokus. Fiir Hanspeter
Sauter existieren zur klassischen Ak-
tienanlage derzeit wenig Alternati-
ven. ,Die Entwicklung der Markte hat uns dies einmal mehr gezeigt. Die fiih-
renden Indizes sind nicht mehr weit von ihren Héchststdnden entfernt oder
haben diese, wie der Nasdagq, schon iibertroffen. Das hat dazu gefiihrt, dass die
Anleger, die konsequent ihre Aktien gehalten und vielleicht sogar bei den giins-
tigen Moglichkeiten im Friihjahr zugekauft haben, vielfach auch in diesem Jahr
im Plus stehen. Entscheidend ist, dass man Schwankungen, die natiirlich eben-
so vorkommen, aushalten kann und sich nicht allzu schnell aus der
Ruhe bringen ldsst.“

Fiir Hanspeter Sauter ist das Risiko von Schwankungen ohnehin un-
gleich groRBer als in der Vergangenheit. Im Rahmen der kommenden
allgemeinen wirtschaftlichen Erholung sei ein temporarer Riickset-

zer von zehn bis 15 Prozent durchaus méglich, und auch an kurzfris-
dass man SChwankungen tige Korrekturen von fiinf Prozent oder mehr binnen eines Tages soll-
aUShaIten kann ten sich Anleger gewohnen. Er hélt dies sogar fiir wichtig: ,Die Borsen

brauchen diese Riicksetzer.“ Entscheidend sei eben, die Chancen der
Mairkte zu erkennen und langfristig zu nutzen, denn vieles spreche fiir die Aktie
als das Anlageinstrument der kommenden Jahre.

»Durch die weitreichenden staatlichen Unterstiitzungsmafnahmen fiir die
Wirtschaft und die damit wachsende Staatsverschuldung werden die Zinsen
niedrig bleiben, zumal die US-Notenbank Fed anldsslich ihres letzten Meetings
ein deutliches Zeichen fiir die Entwicklung der Inflation ausgegeben hat. Sie
will kiinftig nicht mehr geradewegs ein Inflationsziel von zwei Prozent anstre-

Die Aktie bleibt das Anlageinstrument der Zukunft,
ist Hanspeter Sauter von Julius Bar iiberzeugt. Dazu
gebe es derzeit wenig Alternativen.

ben, sondern auch moderates Uberschreiten zulassen, wenn die Inflation zu-
vor langere Zeit deutlich zu niedrig war. Zudem will die Fed in Zukunft langer
einen sehr starken Arbeitsmarkt hinnehmen, ohne daraus gleich die Notwen-
digkeit einer hirteren Geldpolitik abzuleiten. Die Fed hat bisher eine sehr nied-
rige Arbeitslosigkeit als Vorboten hoherer Inflation eingestuft, was sich aber zu-
letzt nicht bewiesen hat“, kommentiert Hanspeter Sauter und stellt auch mit
diesen Erkenntnissen die Weichen fiir eine hohe Aktiengewichtung. Das Ziel sei
eine jahrliche Rendite im gehobenen einstelligen Bereich.

Umdas zu erreichen, setzen die Experten eines der weltweit grofSten Vermo-
gensverwalter (Assets under Management: 400 Milliarden Schweizer Franken)
vor allem auf Unternehmen mit innovativen Geschiftsmodellen aus Trend-
markten. Dazu gehoren aus Sicht der Bank unter anderem natiirlich der ge-
samte Bereich der Digitalisierung (beispielsweise E-Commerce, bargeldlo-
ses Bezahlen), Sicherheitstechnik und (digitale) Gesundheitswirtschaft sowie
Energieversorgung der Zukunft und Nachhaltigkeit. ,Es geht darum, die Unter-
nehmen mit dem besten zukiinftigen Wachstumspotenzial auszuwéhlen und
frithzeitig in diese Geschiftsmodelle und Mérkte einzusteigen. Unsere Inves-
titionen erfolgen dabei weltweit. Das kénnen wir als Bank mit vielfaltiger in-
ternationaler Vernetzung nattirlich sehr gut abdecken®, betont der Niederlas-
sungsleiter.

Um ein konkretes Beispiel fiir die Strategie zu geben: Die Erfahrungen der Pan-
demie werden die weitere Digitalisierung der Gesundheitsbranche beschleu-
nigen, insbesondere mit Schwerpunkt auf Telemedizin, mobiler Gesundheit
und Medizintechnik. Zugleich wird die Suche nach Covid-19-Behandlungen
fiir mehr Forschung und Entwicklung im Bereich der Genomik sorgen und eine
Ara der maRRgeschneiderten genbasierten Diagnose und Behandlung von in-
fektiosen und anderen nicht-infektiosen, aber potenziell tédlichen Krankhei-
ten einlduten. Durch die allgemein léngere Lebenserwartung auf der anderen
Seite hat die Anfélligkeit des Alters fiir Infektionskrankheiten zu wachsenden
Forderungen nach besseren Pflege- und Langzeitpflegeeinrichtungen sowie

zu einem stédrkeren Fokus auf vorbeugende Mafnahmen durch Gesundheits-
tiberwachung und personalisierte Behandlungen im Zusammenhang mit dem
Altern gefiihrt. Hanspeter Sauter: ,Das sind Trends, die die Zukunft im Gesund-
heitsmarkt stark pragen werden. Daher ist es fiir uns klar, dass wir uns dort po-
sitionieren und Zugéange fiir unsere Anleger schaffen, sich an interessanten Un-
ternehmen zu beteiligen.“

Ein ebenso groBes Thema ist fiir die Anlageexperten China. Das Land strebt
laut Hanspeter Sauter einen starken Binnenkonsum der rund 1,3 Milliarden
Einwohner an, und mittlerweile konnten auslédndische Investoren auch chine-
sische Binnenaktien erwerben. Das berge ein grof3es Potenzial, um an den Kon-
sumausgaben teilzuhaben, aber auch verbunden mit landerspezifischen Risi-
ken (wie Auswirkungen von Corona). Ebenso legt Julius Bar einen Fokus auf die
Wihrungsdiversifikation. Anleger des Hauses haben im Schnitt 30 bis 50 Pro-
zent ihrer Anlagen in Fremdwéhrungen - eine , Sicherheitsmalfnahme*, sagt
der Banker, der in dem Zusammenhang auch auf vielfiltige politische Risiken
hinweist. ,Die Gefahr eines harten Brexit steigt, niemand weil3, wohin die USA
steuern, und viele grofle Lander werden von Autokraten beherrscht. Das gilt es
zu beobachten — und trotz allem den Mut aufzubringen, zukunftsorientiert zu
investieren.“
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Niederlassung in Diisseldorf:

Das Bankhause Lampe versteht
unter Nachhaltigkeit auch die
konsequente Weiterentwicklung
eines ihrer Leitbilder: Der lang-
fristig und ehrbar wirtschaften-
de Kaufmann tut nichts anderes,
als nachhaltig zu handeln.

)) Die Beriicksichtigun
sozialer, 6kologischer un
ethischer Kriterien
schmadlert nicht
notwendigerweise
die Rendite

nachhaltiges Investieren

Nachhaltigkeit ist ein bedeutendes Investmentthema geworden. Beim
Bankhaus Lampe geht es darum, eine individuelle Nachhaltigkeitsstrategie
fur Kunden zu entwickeln und diese in die langfristige Vermogens-
entwicklung und sogar Vermogensubertragung zu integrieren.

VON PATRICK PETERS

Nachhaltigkeit ist in aller Munde und hat in der Investmentlandschaft seit Lan-
gem Einzug gehalten. Einigkeit dariiber, was nachhaltiges Investieren tatsach-
lich sein soll, besteht am Markt aber nicht — und so ist es fiir Anleger nicht
leicht, ein individuell passendes Konzept zu finden. Fiir die Suche nach pass-
genauen Losungen ist es umso hilfreicher, wenn die Beratung klaren Leitlinien
folgt. Oliver Plaack, Mitglied der Erweiterten Geschiftsleitung beim Bankhaus
Lampe, unterstreicht dies: ,Nachhaltiges Investieren ist in fast allen Anleger-
gesprichen ein wesentliches Thema. Viele Kunden haben den Eindruck, dass
Nachhaltigkeit hdufig eher als Marketingthema denn ernsthaft zukunftsorien-
tiert behandelt wird. Wir verfolgen eine vollig andere Herangehensweise: Fiir
uns bedeutet nachhaltiges Investieren die konsequente Weiterentwicklung un-
seres Leitbildes des langfristig und ehrbar wirtschaftenden Kaufmanns.“

Das folgt auch dem strategischen Verstdndnis der Privatbank, ihr umfassendes
Leistungsspektrum privaten und professionellen Anlegern gleichermafien zu-
ganglich zu machen. , Uns ist wichtig, dass alle unsere Kunden unsere Dienst-
leistungen so nutzen konnen, wie sie sie brauchen und wiinschen. Die Kombi-
nation aus qualifiziertem Private Banking, dem Verstdndnis fiir die Bediirfnisse
und Vorstellungen von mittelstdndischen Unternehmern und semi-institu-
tionellen Anlegern wie Stiftungen, Pensionskassen und Co. sowie dem Zu-
gang zu wesentlichen Dienstleistungen im Corporate Banking und Kapital-
markt-Dienstleistungen macht die Bank bei ihrer Kernklientel erfolgreich*, be-
tont Oliver Plaack.

Und dabei ist eben die Nachhaltigkeit ein wesentlicher Aspekt. Fiir Oliver Plaack
unterstiitzt sogar die Regulierung in diesem Bereich. Die Européische Union
(EU) hat mit der sogenannten griinen Taxonomie ein Regelwerk und damit eine
Basis fiir nachhaltiges Investieren geschaffen und méchte iiber die Lenkung
der Kapitalstrome erreichen, dass nachhaltige Wirtschaftsbereiche und Pro-
duktionsverfahren unterstiitzt werden. Das {ibergeordnete Ziel: Die EU-Wirt-
schaft soll bis 2050 klimaneutral sein. Dies soll durch nachhaltige Investments
erreicht werden. ,Dadurch sind Vermdégensverwalter und Berater gezwungen,
in Beratungsgesprdchen nachhaltiges Investieren zu thematisieren und die in-
dividuelle Einstellung und Priorisierung des Kunden entsprechend zu eruie-
ren. Denn vielen Anlegern reichen solche gesetzliche Standards nicht aus. Sie
wollen, wenn es moglich ist, in einzelnen Teilbereichen dezidiert dartiber hin-
ausgehen und dafiir in anderen Bereichen andere Schwerpunkte setzen. Gera-
de bei einer solchen kundenindividuellen Nachhaltigkeitsstrategie sind wir ge-
fragt, durch unsere Kapitalmarktexpertise und in der Rolle als vertrauter Be-
rater und Begleiter Anlagekonzepte zielgerichtet in der Vermogensverwaltung
umzusetzen“, betont der erfahrene Privatbankier.

Natiirlich miisse dieser Nachhaltigkeitsaspekt auch in der strategischen und
taktischen Asset Allocation hinsichtlich der langfristigen Vermogensentwick-
lung und sogar Vermoégensiibertragung integriert werden, sei es fiir Privatper-
sonen oder Unternehmen. Das Bankhaus Lampe bietet eine umfassende Be-
treuung, sodass Mandanten sich jederzeit auf das Wesentliche konzentrieren
konnen. Laut Oliver Plaack versteht sich das Bankhaus als strategischer Spar-

ringspartner und Lésungsentwickler, insbesondere auch fiir Fragen bei Nach-
folgethemen, und bietet deshalb Vernetzungen und Dienstleistungen an, die
fiir den Unternehmer wichtig sind und ihn wirklich weiterbringen.

Apropos taktische Allokation: Unter Beriicksichti-
gung Okologischer, sozialer und unternehmensethi-
scher Kriterien werden Investitionsméglichkeiten
identifiziert, die ein langfristig stabiles Gewinnpo-
tenzial aufweisen. Dadurch wird das magische Drei-
eck der Vermogensanlage, das bekanntlich aus Si-
cherheit, Rendite und Liquiditét besteht, um Nach-
haltigkeit ergédnzt. Anleger wollen eben nicht auf
Performance verzichten, um sich nachhaltig aufzu-
stellen. Neben Einzelwertdepots bietet das Bank-
haus Lampe iiber die auf institutionelles Asset
Management spezialisierte Tochter Lampe Asset
Management GmbH nachhaltige Spezial- und Pu-
blikumsfonds sowohl im Renten- als auch im Akti-
enbereich an.

Wichtig fiir Oliver Plaack: ,Die Bertiicksichtigung so-
zialer, 6kologischer und ethischer Kriterien schmé-
lert nicht notwendigerweise die Rendite, wie die
historische Marktbeobachtung zeigt. Dabei wéihlen
wir keine Portfoliounternehmen allein nach Nega-
tivkriterien aus, um Investitionen in bestimmte Un-
ternehmen, Branchen oder Themen wie Atomenergie, Tabak oder Riistungsin-
dustrie vorzunehmen. Zur Anwendung kommen auch Peer-Group-Vergleiche
und Positivkriterien. Wir achten auf die Auswahl von Unternehmen, welche die
Anforderungen hinsichtlich 6kologischer und sozialer Aspekte sowie im Hin-
blick auf die Unternehmensfiihrung besonders gut erfiillen oder die ein posi-
tives Momentum aufweisen, beispielsweise durch den Umbau der Produktion
oder des Produktangebots.“

Zur frithzeitigen Antizipation bedeutender Trends und Entwicklungen im Be-
reich Nachhaltigkeit hat das Bankhaus Lampe Anfang des Jahres ein Nach-
haltigkeitskomitee eingerichtet. Dieses ist mit unabhéngigen Experten be-
setzt und dient als Sparringspartner fiir die nachhaltige Vermogensverwaltung.
Dem Gremium gehoren Ulf Doerner, Spezialist fiir Corporate Social Responsi-
bility, Nachhaltigkeit und Change Management, Trager mehrerer Umweltprei-
se und unter anderem Mitglied im Club of Rome, die Unternehmerin und Desi-
gnerin Sonja Schweizer sowie Dr. Jacob Horisch, Juniorprofessor fiir Sustaina-
bility Economics & Management am Centre for Sustainability Management der
Leuphana Universitit Liineburg, an. ,Das externe Feedback hilft bei der Posi-
tionsfindung und unterstiitzt damit unser Bestreben, den Kunden individuelle
Losungen und zugleich klare Orientierung fiir nachhaltiges Investieren zu bie-
ten®, erklart Oliver Plaack.

Oliver Plaack
MITGLIED DER ERWEITERTEN GESCHAFTSLEITUNG
BEIM BANKHAUS LAMPE
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Jetzt zahlen Nahe und
Vertrauen

Kundennahe ist das A und O, um gemeinsam auch durch
diese Krise zu kommen", sagt Gregor Neuhduser von der
Walser Privatbank. Die Strategie der Bank beruht darauf,
investiert zu sein und investiert zu bleiben. Die grolsten
Fehler passieren in Zeiten hoher Volatilitat, wenn die
Emotionen Oberhand gewinnen.
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Gerade in diesen Zeiten kommt
es in der Vermdgensverwaltung
auf ein professionelles Risiko-
management an. Die Walser Pri-
vatbank ermittelt mithilfe des
sogenannten RiskProfilers das
individuelle Risikoempfinden
der Kunden.

VON PATRICK PETERS

Die Welt befindet sich derzeit im kontinuierlichen Krisenmodus. Neben der
Corona-Pandemie und deren Auswirkungen, bei denen noch kein Ende in Sicht
ist, lauern rund um den Globus politische, gesellschaftliche und wirtschaftliche
Risiken, seien es die US-chinesischen Beziehungen, Kriegsgefahren im Nahen
und Mittleren Osten oder auch um sich greifender Protektionismus und Natio-
nalismus.

Dies alles fiihrt letztlich zu weitreichenden Fragen bei der Kapitalanlage. Ge-
rade die historischen Kursverluste nach dem weltweiten Ausbruch der Pande-
mie haben viele Anleger in Schrecken versetzt und sie an der Tragfahigkeit ih-
rer Kapitalmarktanlagen zweifeln lassen. Zwar haben sich die Aktienmarkte
nach dem Crash im Frithjahr zum Teil erholt, jedoch ist die Unsicherheit wei-
terhin grof3, vor allem was die konkreten konjunkturellen Folgen der Pande-
mie betrifft. Laut der aktuellen IWF-Wachstumsprognose wird der Riickgang
der Wirtschaftsleistung deutlich stérker ausfallen als zu Zeiten der Finanzkrise
2008/2009.

»Dieser Komplex bestimmt natiirlich die Arbeit in der Kundenberatung und
Vermogensverwaltung. Alle Kolleginnen und Kollegen dort waren intensiyv,
auch von zu Hause aus, damit beschéftigt, die uns anvertrauten Vermogen
bestmdglich zu verwalten und sich aktiv mit den Kunden iiber addquate Vor-
gehensweisen in Zeiten volatiler Kapitalmérkte auszutauschen. Fiir uns war
schnell nach dem Ausbruch der Pandemie und dem darauffolgenden Lock-
down klar: Kundennihe ist das A und O, um diese Krise gemeinsam gut zu be-
wiéltigen“, sagt Gregor Neuhduser, der fiir die Osterreichische Walser Privatbank
die Niederlassung in Diisseldorf und damit das Deutschland-Geschift verant-
wortet.

Denn Nihe, gerade in schwierigen Zeiten, habe mit Vertrauen und Zuverlassig-
keit zu tun — und genau dafiir stehe die Walser Privatbank, die 1894 als genos-
senschaftlicher ,Spar- und Darlehenskassenverein® gegriindet und 1993 zu ei-
ner Aktiengesellschaft mit tiberschaubarer Eigentiimerstruktur wurde. ,Wir
verstehen es als unsere Kernaufgabe, vor allem in Phasen wie diesen als ver-
lasslicher Partner an der Seite unserer Kunden zu sein. Dem Vermégensma-
nagement kommt eine wesentliche Bedeutung zu. Werterhalt und die behut-
same Weiterentwicklung sind grundlegende Anforderungen mit Blick auf eine
ungewisse Zukunft. Voraussetzung dafiir ist eine enge personliche Begleitung
und eine auf die jeweiligen Bediirfnisse und Empfindungen abgestimmte Stra-
tegie“, versichert der Privatbankier.

Sein Credo: Fiir die richtige Vorgehensweise im Vermégensmanagement in Zei-
ten der Krise gibt es kein Patentrezept. ,Wir sind aber auf Basis unserer Invest-
mentphilosophie der festen Uberzeugung, dass investiert zu sein und es zu
bleiben das Richtige ist. Die gréo8ten Fehler passieren in Zeiten gro8er Markt-
schwankungen, wenn Emotionen die Oberhand gewinnen. Unser gemeinsa-
mes Ziel ist es, Fehlentscheidungen zu vermeiden und das Portfolio der Kun-
den an verdnderte Situationen gegebenenfalls anzupassen. Und weil Zeit der
wichtigste Verbiindete jedes Anlegers ist, bleiben Aktien fiir langfristig orien-
tierte Investoren unverzichtbar. Kiinftig vermutlich mehr denn je.“

) ) P—

management kommt
eine wesentliche
Bedeutung zu

Gregor Neuhduser warnt davor, durch taktische Manover kurzfristig mehr Ren-
dite erwirtschaften zu wollen. Das kénne gelegentlich funktionieren, die Ver-
lustrisiken seien aber relativ grof8. Daher habe sich die Walser Privatbank als
Partner fiir Mandanten positioniert, die in der Geldanlage ldngerfristig nach
vorne schauen und die deshalb bei kurzfristigen Ausschldgen nach unten nicht
sonderlich nervos wiirden. ,Wir gehen grundsétzlich strategisch vor und be-
vorzugen Investments in stabile, substanzstarke Unternehmen, bei denen wir
das Marktumfeld positiv einschétzen. Dafiir beobachten wir weltweit Trends
und Entwicklungen und analysieren kontinuierlich, in welchen Méarkten und
Branchen sich die gré3ten Chancen bei einer entsprechenden Zukunftsorien-
tierung ergeben konnten.“

Das bedeutet: Uber Jahre betrachtet, bieten sich in einem Umfeld anhaltend
niedriger Zinsen kaum Alternativen zu Aktien. Dies gilt vor allem dann, wenn
Anleger ihr Vermogen real — also nach Inflation — erhalten wollen. Auf lan-

ge Sicht sind Aktien, allen zwischenzeitlichen Riickschldgen und Turbulenzen
zum Trotz, die ertragreichste Anlageform fiir einen erfolgreichen Vermdogenser-
halt und -aufbau - auch in Zeiten von Corona und dartiber hinaus.

Der Vermdgensexperte stellt in diesem Zusammenhang auch die Bedeutung
des professionellen Risikomanagements heraus, fiir das die Walser Privatbank
bekannt ist. Mithilfe des sogenannten RiskProfilers wird das individuelle Risi-
koempfinden des Kunden ermittelt. Dieses auf Basis wissenschaftlicher Me-
thoden entwickelte Analyse-Tool geht dabei weit iiber die {iblichen Standar-
derhebungen hinaus. Erst, wenn dieses zweifelsfrei ermittelt wurde, geht es
an die konkrete Umsetzung. ,Dafiir arbeiten unsere Vermodgensbetreuer vor
Ort eng mit den Portfolio-Managern am Hauptsitz im Kleinwalsertal zusam-
men. So schaffen wir letztlich einen echten Mehrwert fiir unsere Kunden. Das
gilt selbstverstdndlich auch fiir die Anlageberatung, bei der die Kunden in Zei-
ten fortschreitender Regulierung die Gestaltung ihres Depots aktiv mitbestim-
men.“

Fiir Gregor Neuhduser steht —
in Kombination mit den Fein-
heiten des modernen Risiko-
managements — indes letztlich
immer das personliche Ver-
héltnis zwischen Berater und
Mandanten im Fokus: ,,Unab-
héngig davon, wie die indivi-
duelle Strategie aussieht: In
erster Linie sind es die emoti-
onale Ndhe und eine enge Be-
gleitung, auf deren Grundla-
ge Vertrauen entsteht und sich
angemessene Erfolge erzielen
lassen.“

Gregor Neuhduser
NIEDERLASSUNGSLEITER DUSSELDORF
DER WALSER PRIVATBANK
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Anlagespezialisten setzen
weiter auf die Aktie

Sind Deutsche immer noch Aktienmuffel? Dartiber gibt es beim RP-Finanzforum ,Privatbanken & Vermogen” unterschiedliche
Ansichten. Einig sind sich die Experten, dass an einem Investment in Aktien derzeit kein Weg vorbeifuhrt.

e —

—

Das 14. RP-Finanzforum ,,Privatbanken & Vermogen” stand unter einem besonderen Vorzeichen: Corona-bedingt mussten die Teilnehmer Abstand halten. Doch nur duRerlich. In den Diskussionen ging man rasch auf
Tuchfiihlung; die Bankiers tauschten sich aus iiber die Fragen, die die Branche wie die Anleger gleichermalRen bewegen. Auch von den Raumlichkeiten her war das Forum etwas Besonderes. Das kreative Umfeld der
Agentur Castenow im Biirogebdude ,,The Beach” an der Bremer StraBe im Diisseldorfer Hafen befliigelte die Diskussionen.

VON JURGEN GROSCHE

Die Zinsen bleiben niedrig, der Anlagedruck dafiir hoch. Wie steht es um die Akti-
enkultur in Deutschland? Es gebe sie immer noch nicht, sagt der FDP-Bundesvor-
sitzende Christian Lindner in seinem Statement beim RP-Finanzforum ,Privat-
banken & Vermogen“. Das habe Folgen fiir die Realwirtschaft, weil Investitionen,
die aus Vorsorgevermogen gespeist werden, dadurch schwerer moglich seien. Die
Politik unterstiitze die Menschen nicht, sondern behindere das Entstehen einer
Aktienkultur zum Beispiel mit Pldnen fiir eine Finanztransaktionssteuer.

In der anschliefenden Diskussion bestitigt Hanspeter Sauter (Bank Julius Bar)
die Beobachtung: ,Wir sehen keinen wirklichen Wandel. In Deutschland sind Ak-
tien mitnichten akzeptierter als zuvor.“ Lindner empfiehlt, positiver tiber die Ak-
tie zu sprechen. ,Und man sollte die Rahmenbedingungen verbessern.“ Ein Vor-
schlag von ihm: Verdullerungsgewinne aus Wertpapiersparen von Steuern zu be-
freien, gegebenenfalls in Anlehnung an VerduBerungsgewinne bei Immobilien
nach fiinf oder zehn Jahren.

Erschwerend fiir Anleger, Alternativen zu
Zinsanlagen zu finden, sei auch die Re-
gulierung bei Immobilieninvestments,
merkt Dirk Gollits (Baden-Wiirttembergi-
sche Bank) an. Mit der damit angesproche-
nen Wohnimmobilienkreditrichtlinie wer-
de der miindige Biirger unterschitzt, sagt
Lindner. Zudem hétte der Staat mit Freibe-
tragen oder einer Reduzierung der Grun-
derwerbssteuer Hebel an der Hand, Kos-
ten beim Immobilieninvestment zu redu-
zieren.

Die Einschitzungen zur Wertpapier- und
Aktienkultur kann Andreas Vogt (Stadt-
sparkasse Diisseldorf) nur bedingt bestiti-
gen -, Die Akzeptanz fiir Wertpapiere und
Aktien ist groer geworden.“ Diskussio-
nen um Niedrigzinsen und Verwahrentgel-
te machen nach seiner Wahrnehmung die

Aktienanlage als Anlagealternative interes- schaft skizzierte.

Interessiert verfolgen die Vertreter der Finanzbranche die Ausfiihrungen des FDP-Bundesvorsit-
zenden Christian Lindner, der die Konsequenzen einer fehlenden Aktienkultur fiir die Realwirt-

santer. , Die Aktienquote geht hoch und muss auch hochgehen, schliefflich wer-
den Notenbanken die Zinskurve iiber alle Laufzeiten extremst niedrig halten und
gleichzeitig auch mehr Inflation erlauben®, stellt Reinhard Pfingsten (Bethmann
Bank) ebenfalls fest. Gleichzeitig steige damit der Beratungsbedarf, auch weil die
Kunden stérker international diversifizieren.

Nach Beobachtung von Gollits sind die Kunden aktuell weiterhin vorsichtig, ,sie
halten immer noch Liquiditét vor.“ Viele Anleger fiirchten, dass die Mérkte der-
zeit nach oben iibertrieben haben. ,Aullerdem gilt es zu berticksichtigen, dass
die nichste Dividendensaison in der Marktbreite voraussichtlich eher schwécher
ausfallen wird und somit die derzeitige Dividendenrendite nicht gehalten werden
kann“, warnt der Experte denn auch. In einer Form nehme angesichts der Nied-
rigzinsphase das Investment in Aktien derzeit ,,enorm zu“, merkt Dr. Andre Carls
(Commerzbank) an: , Wir stellen fest, dass verstdrkt iiber Wertpapier-Sparpléne
investiert wird.“ Ebenso wachse die Immobilienfinanzierung. , Es fehlen eben die
Anlagealternativen.

»Wir liberpriifen
standig die Auswahl
unserer Wertpapie-
re und bleiben auch
in unruhigen Bor-
senzeiten investiert*,
sagt Michael Engel-
hardt (Berenberg).
»,Dabei hat sich ge-
rade in der Krise ge-
zeigt, dass sich unse-
re Konzentration auf
nachhaltig wachsen-
de Unternehmen,
die von strukturel-
len Trends profitie-
ren, bewédhrt. Dar-
uber hinaus bleiben
wir in alternativen
Anlageklassen in-
vestiert.“ Engelhardt
sieht sein Haus hier

gut aufgestellt. ,Man kann jetzt nicht auf den Zug aufspringen, wenn man das
nicht vorher schon getan hat.“

Bei der Stadtsparkasse Diisseldorf haben die meisten Kunden auf die Kurseinbrii-
che souverdn und gelassen reagiert. Grund hierfiir war sicherlich das langfristi-
ge Anlagekonzept. Zehn bis 15 Prozent der Kunden haben die Kurseinbriiche im
Friihjahr genutzt, um Aktien nachzukaufen. Zum ganzheitlichen Beratungskon-
zept der Sparkasse gehore auch die Immobilienfinanzierung. Hier sei die Nach-
frage ebenfalls gestiegen. Es gebe nun eher Probleme, geeignete Objekte zu fin-
den. Unterm Strich verzeichnet die Sparkasse im Private Banking bisher Provisi-
onsergebnisse iiber dem Vergleichszeitraum des Vorjahres.

Volker Siedhoff (DZ Privatbank) berichtet, dass die Kunden bei dem Marktein-
bruch sehr besonnen reagiert haben und fiir die intensive Kommunikation sei-
tens der Berater sowie rasches Reagieren in ihren Vermogensverwaltungen sehr
dankbar waren. ,Der Blick nach vorne ist hinsichtlich dem wirtschaftlichen Um-
feld und der Aktienmérkte jedoch vielfach von Unsicherheit gepréagt.“

Arndt Sauer (Bankhaus Lampe) sieht keine verstarkte Nachfrage nach Aktien. Al-
lerdings greifen Anleger nach wie vor im Immobilienbereich gerne zu. ,Der steht
nach wie vor im Mittelpunkt des Anlageverhaltens. Sauter verweist darauf, dass
Julius Béar bei Aktien auch Investments in Schweizer Franken, US-Dollar und in
chinesischer Wahrung zur Diversifizierung tétigt. Er findet es dabei ,,spannend,
wie es in Europa weitergeht*.

Daniel Sauerzapf (Merck Finck Privatbankiers) empfiehlt grundsitzlich eine klare
Fokussierung in der Anlagestrategie: , Fiir uns z&hlt der langfristige Blick und wir
halten konsequent an unserem Fokus auf Substanzwerte fest.“ Dieser Kurs habe
sich im Friihjahr — gerade in der Ausnahmesituation - fiir die Kunden bewéhrt.
Unter dem Strich verzeichnet Merck Finck in seiner Vermdégensverwaltung eine
tiberdurchschnittliche Performance.

Friedemann Krafft (HSBC) stellt eine groe Nachfrage nach asiatischen Produk-
ten fest. ,Unsere Kunden sind sehr international ausgerichtet*, sagt Krafft fiir die
Bank, die von ihrer Herkunft her einen intensiven Bezug zu Asien hat. Gregor
Neuhduser (Walser Privatbank) lenkt den Blick auf das Mittelstandsgeschéft. Da
dieses bei der aus dem Kleinwalsertal stammenden Bank ohnehin einen hohen
Stellenwert habe, habe es auch jetzt im Fokus gestanden. Nach einer Durststrecke
im April und Mai sei es so gut gelaufen wie nie zuvor.
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Banken - der
.Blutkreislauf der
Volkswirtschaft”

(jgr) Das diirften die Teilnehmer des 14. RP-Fi-
nanzforums , Privatbanken & Vermogen*“ gern ge-
hort haben: Christian Lindner misst dem Ban-
kensektor eine wichtige Rolle im Wirtschaftsge-
schehen zu. Banken bilden den ,Blutkreislauf
der Volkswirtschaft®, sagte der FDP-Bundesvor-
sitzende, der auch Vorsitzender der Bundestags-
fraktion der Partei ist, als Gastredner beim Fo-
rum. ,Sie tragen bei zur Finanzierung von In-
vestitionen. Wir schaden uns selbst damit, die
Standortbedeutung eines leistungsfahigen Fi-
nanzsektors zu unterschitzen.“

Lindner stellt daher auch die Regulierung auf
den Priifstand. Sie diirfe nicht nur den Verbrau-
cherschutz und die Stabilisierung der Finanz-
maérkte anstreben, sondern miisse auch die
Wettbewerbsfahigkeit der Banken zum Ziel ha-
ben und Wachstum erméglichen. Um Nachhal-
tigkeitsziele zu fordern, rolle indes auf den Sek-
tor ,eine gigantische Biirokratiewelle zu“ mit der
Gefahr, dass es bei Anlageobjekten zu Fehlallo-
kationen und Blasenbildungen komme. Lindner
schlégt vor, bei Regulierungsthemen , gréRer zu
denken®, zu entbiirokratisieren und auch Risiken
zu berticksichtigen, die bislang weniger im Blick
waren, etwa bei Staatsanleihen. Eine tiberzogene
Regulierung reduziere zudem den Verbraucher-
schutz, wenn Anleger zum Beispiel unbesehen
eine Vielzahl
von Formu-
laren unter-
schreiben,
weil ihnen der
Aufwand der
Lektiire zu las-
tig ist.

Bei den Ret-
tungspake-
ten im Rah-
men der Co-
rona-Krise
vermisst Lind-
ner Ansét-

ze, den euro-
piischen Bin-
nenmarkt als
Wachstums-
treiber zu un-
terstiitzen.
Der Politiker
schlégt vor,
Themen wie
den digitalen
Binnenmarkt
oder einen eu-
ropdischen
Bankenmarkt
mehr in den
Fokus zu riicken und die Regulatorik zu verein-
heitlichen. In Deutschland gefdhrde die weitere
Aussetzung der Insolvenzantragspflicht das Ver-
trauen und bedrohe auch gesunde Unterneh-
men. Ebenso sieht Lindner Gefahren durch die
Verldangerung der Bezugsdauer beim Kurzarbei-
tergeld: ,Nach der Krise werden Fachkrifte feh-
len. Sie sollten nicht auf Dauer in Kurzarbeit und
nicht leistungsfahigen Strukturen gehalten wer-

Auf grolRes Inter-
esse der Zuhorer
stieBen die Ausfiih-
rungen Lindners zu
Finanzmarkt und
Regulierung. Die
Forumsteilnehmer
hatten noch einige
Riickfragen an den
Gastreferenten.

den.“ In dramatischen Zeiten fallen manche his-
torischen Ereignisse der Offentlichkeit schon
nicht mehr als solche auf. Als ein solches Ereignis
betrachtet Lindner die kiirzliche Entscheidung

)) Auf die Finanz-

branche rollt eine
gigantische
Biirokratiewelle zu

der US-Notenbank, die Bekimpfung der Infla-
tion nicht mehr als hochstes Ziel zu sehen, statt
dessen ein Beschéftigungsziel hher zu priori-
sieren. Die Folgen dieses Strategiewechsels seien
noch nicht absehbar, sagte der FDP-Politiker. Er
selbst stehe hingegen fiir die geldpolitische Prio-
ritét: , Es ist richtig, die Preisstabilitédt in den Mit-
telpunkt zu stellen, nicht aber, Beschéftigungs-
politik tiber die Geldmenge zu steuern.“ Das ber-
ge die Gefahr, dass Inflation und Arbeitslosigkeit
gleichermallen steigen.

Der FDP-Bundesvorsitzen-

de Christian Lindner zeigte Ver-
standnis fiir die Belange der
Finanzbranche. Man solle die Be-
deutung eines leistungsfahigen
Finanzsektors nicht unterschat-
zen, sagte Lindner beim RP-Fo-
rum ,Privatbanken & Vermégen®”.
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Ein anregendes Ambiente fiir ihre Diskussionen fanden die Privatbankiers bei ihrem Gastgeber: D

AR SV Fi
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ie Agentur Castenow hat direkt am Paradiesstrand an der Bremer Straf3e ihren Sitz - im Biirogebaude .The Beach®.

Banken mussen sich

weiter digitalisieren

Ein Thema drangt sich auch wegen Corona der Finanzbranche auf: die Digitalisierung.
Homeoffice und Videokonferenzen sind selbstverstandlich geworden. Der Druck auf die
Branche, am Thema dranzubleiben, hat sich verstarkt.

VON JURGEN GROSCHE

Fiir seine Bank kann Reinhard Pfingsten (Bethmann Bank) sagen: , Kein
Kunde ist in der Krise nervos geworden.“ Die Bank habe die Kunden in
der Kommunikation intensiv begleitet. , Die digitale Kommunikation
mit den Kunden funktioniert sehr gut“, sagt auch Volker Siedhoff (DZ
Privatbank). Die Corona-Krise habe zu einer massiven Beschleunigung
in der Digitalisierung gefiihrt. Die Bank habe mit 80 Prozent Homeoffi-
ce das Geschift stabil gehalten und auch unveréandert Neugeschift ge-
neriert. Auch bei der Commerzbank waren bis zu 80 Prozent der Mit-
arbeiter im Homeoffice. Dennoch habe man viel an Zusatzgeschift ge-
macht, und die Berater konnten sich intensiv auf die Kundenkontakte
konzentrieren.

»Wir sind gut durch die schwierige Zeit gekommen*, sagt Dirk Gollits
(Baden-Wiirttembergische Bank), auch wenn das Geschift tiber eini-
ge Wochen ruhiger war. ,Das personliche Gespréch ist ein sehr wichti-
ger Faktor*, ist Gollits {iberzeugt und sieht sich durch die Entwicklung
bestitigt.

Bei HSBC sei man zufrieden mit dem ersten Halbjahr, sagt Friedemann
Krafft. Die digitalen Prozesse hétten sich in der Krise als sehr belastbar
erwiesen. In der Spitze haben 90 Prozent der Mitarbeiter im Homeoffi-
ce gearbeitet, zugleich wurde die Kommunikation intensiviert. Die Be-
rater hédtten insbesondere im Mirz und im April viele Kundengespra-
che zu fiihren gehabt. ,Vermogensverwaltung und Beratung sind gut
aufgestellt”, sagt Krafft.

Auch bei der Quirin Privatbank hétten die Berater ihre Kunden inten-

siv weiterbetreut, sagt Bernhard Freytag. Die Bank setzt neben der per-
sonlichen Beratung auch auf Roboadvisors. Hier setzt sie drei neue Ro-
boter ein, die die Kundenbediirfnisse noch besser erkennen sollen und

mit den Anlegern interagieren kénnen. Das Segment der digitalen An-
lage sei — auf kleinem Niveau — um 700 Prozent gewachsen.

»Unsere Digitalisierungsstrategie folgt dem Ansatz, den Menschen im-
mer in den Mittelpunkt zu stellen und die Technik bestmdglich als Un-
terstiitzung zu nutzen“, betont Daniel Sauerzapf (Merck Finck Privat-
bankiers AG). Dies gelte auch fiir die trotz Corona im Juli planméRig
eingefiihrte Cloud-basierte digitale Vermdgensberatung, die einen Re-
al-Time-Datenaustausch mit dem Kernbankensystem bietet. ,, Wir ge-
winnen dadurch Zeit fiir das Wesentliche, die Beratung und Gespriache
mit unseren Kunden, und zwar in allen Generationen.“

»~Auch Kunden, die personlich betreut werden, greifen jetzt mehr auf
neue Techiken zuriick“, sagt Andreas Onkelbach (Donner & Reuschel).
Videokonferenzen funktionieren sehr gut. Daraus ergeben sich — so der
Bankier - Fragen fiir die Zukunft: Welche Rolle wird die Kundenbetreu-
ung vor Ort haben? Werden Bankfilialen in der heutigen Form noch be-
notigt, oder kénnen Kunden nicht viel besser aus dem Homeoffice per
Video, zu Hause oder in Hubs beraten werden?

Es werde kein hundertprozentiges Zuriick vor die Corona-Zeit geben,
prognostiziert Andreas Vogt (Stadtsparkasse Diisseldorf). Er sieht die
Zukunft in hybriden Beratungsweisen, also auch digital. ,Aber bei der
Kundengewinnung bringt der persénliche Kontakt den ausschlagge-
benden Effekt.*

Gregor Neuh&duser (Walser Privatbank) hat dhnliche Beobachtungen
gemacht wie seine Kollegen: ,Homeoffice klappt hervorragend.“ Es
gebe mehr Videokonferenzen, ,,aber viele Kunden sehnen sich nach
dem direkten, personlichen Gespriach®. Dr. Andre Carls (Commerz-
bank) glaubt an eine , digitale und personliche Zukunft®, zudem an
eine wachsende Bedeutung mobiler Kanéle. ,Wir miissen weiter mas-

Menschen wollen sich

wieder treffen

(jgr) ,Wir haben vor einigen Tagen mit dem Stdndehaustreff und nun
mit dem RP-Finanzforum ,Privatbanken & Vermdogen* den Neustart fiir
unsere Prasenzveranstaltungen gewagt“, sagte Hans Peter Bork, Ge-
schiftsfiihrer der Rheinische Post Mediengruppe, zur BegriilSung der
Bankiers und erinnerte an das letzte grofe RP-Forum im Friihjahr ganz
zu Beginn der Krise. Veranstaltungen dieser Art, die unter Einhaltung
aller Hygienevorschriften abgehalten werden, sind nach seiner Ansicht
wichtig. ,Die Menschen haben ein Bediirfnis, sich wieder persénlich zu
treffen.”

Im Anschluss an die Diskussionsrunde betont Bork Gemeinsamkei-
ten der Medien- und der Bankenwelt: Der Digitalisierungstrend werde
sich nicht umkehren, der Konkurrenzkampf werde hérter, und in bei-
den Segmenten ,bendtigen die Kunden Vertrauen in Ihre und unsere
Arbeit“. Und Homeoffice funktioniere — in Banken wie in Verlagen. Fiir
beide Branchen wertet er es als positiv, dass die extrem negative Stim-
mung zu Beginn der Corona-Krise nicht angehalten habe.

Der Bankenwelt bescheinigt Bork im Ubrigen einen deutlichen Wan-
del der Wahrnehmung. Anders als unmittelbar nach der Finanzkrise
wiirden Banken im Jahr 2020 nicht als Hauptverursacher der Krise, son-
dern als Teil ihrer Losung gesehen.

~— ]

Hans Peter Bork,
Rheinische Post Mediengruppe

Steffen Porner,
Bankenverband NRW

siv in die Digitalisierung investieren — selbst oder mit Partnern.” Carls
denkt dabei an Kooperationen von Banken untereinander, aber auch
mit Fintechs.

Fiir zusétzliche Service-Komponenten kénne das durchaus sinn-

voll sein, meint Reinhard Pfingsten, zum Beispiel bei Dienstleistun-
gen in der Zahlungsabwicklung oder Vermogensverwaltung. Er emp-
fiehlt ebenfalls, fiir die Kundenkommunikation alle verfiigbaren Kana-
le zu nutzen. , Das bietet uns zusitzliche Moéglichkeiten, unsere Inhalte
zu verbreiten.

»Wir miissen alle Prozesse stirker digitalisieren“, fordert Michael En-
gelhardt (Berenberg), ,das haben uns die Fintechs voraus.“ Fiir die
Banken bedeutet dies eine groRe Herausforderung. Engelhardt bringt
daher ebenfalls Kooperationen und eine Offnung des Marktes ins Spiel,
»anders wird es nicht gehen“. Das Geschéft werde sich verdndern,
»aber der direkte Draht zu den Kunden und die Expertise der Berater
bleiben wichtig*“.

»Ich glaube an die Zukunft unserer Branche®, fasst Daniel Sauerzapf
zusammen. Das Geschift mit vermdgenden Privatkunden werde Be-
stand haben. Sauerzapf wagt die These: ,Vielleicht werden wir hier in
zehn Jahren mit Vertretern von Apple oder Alphabet am Tisch disku-
tieren“, also von den Unternehmen, die von den USA aus auch die Fi-
nanzmdrkte revolutionieren.

Lesen Sie weitere Berichte zum RP-Finanzforum
«Privatbanken & Vermoégen” auf Seite 18.

Zukunft ist digital
und personlich

(jgr) In Folge der aktuellen Krise werden in der Finanzbranche einige
Weichen neu gestellt; ,Corona markiert eine Disruption®, sagt Steffen
Porner, Geschiftsfiithrer des Bankenverbandes NRW, beim RP-Finanz-
forum , Privatbanken & Vermogen*“. ,Die Krise hat viele Regulierungser-
leichterungen ermdéglicht, was man vorher so nicht gedacht hétte.“ Po-
litik und Aufseher hitten innerhalb kiirzester Zeit reagiert. Aullerdem
liefen die Banksysteme ohne groflere Stérungen, obwohl iiber 80 Pro-
zent der Bankmitarbeiter im Homeoffice gearbeitet hitten. Allerdings
werde das Thema Datensicherheit noch zu Diskussionen fithren, wenn
etwa Mitarbeiter dauerhaft zu Hause tétig sind.

In der Krise sei der Beratungsbedarf stark angestiegen, ,wir sind pro-
aktiv vorangegangen und haben die Kunden durch die Krise begleitet*,
sagt Porner. Die Digitalisierung ersetze nicht den persénlichen Kon-
takt, in dem zum Beispiel Empathie und Vertrauen eine Rolle spielten.
»Die Zukunft wird beides sein: persoénlich und digital, prognostiziert
Porner. Was die Branche begonnen habe, miisse sie nun aber weiter zii-
gig ausbauen, zum Beispiel in der Kiinstlichen Intelligenz, der Daten-
analyse, der Nutzung von Videokonferenzen und anderen Bereichen —
»und gleichzeitig den personlichen Kontakt zu den Kunden pflegen®.
,Die Kundenbediirfnisse in den Fokus zu stellen, ist der Schliissel fiir
die Zukunft der Branche*, ist Pérner iiberzeugt.
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Der Blick von oben zeigt es
deutlich: Stadte nehmen einen
groRen Raum ein. Die Urbani-
sierung zahlt zu den Trends, die
auch fiir Anleger interessant
sind. Deshalb beriicksichtigt die
weltweit agierende Bank UBS
Megatrends auch in ihrer Anla-
gestrategie fiir die Kunden.

Die global agierende Bank UBS identifiziert mit ihrem weltweiten
Expertennetz spannende Anlagethemen fur ihre Kunden.

Andreas Bretschneider
NIEDERLASSUNGSLEITER DUSSELDORF
DER UBS

VON JURGEN GROSCHE

Mehr als 900 Analysten rund um den Globus, iiber 70.000 Mitarbeiter weltweit:
Wenn Andreas Bretschneider, Leiter der Niederlassung Diisseldorf der global
aufgestellten Schweizer Bank UBS, Zahlen und Daten des weltumspannenden
Vermogensverwalters nennt, tut er es nicht einfach so. Die Zahlen demonstrie-
ren die Vorteile, die ebenso global orientierte Anleger davon haben. Die Viel-
zahl der Analysten konne Mirkte und Themen unter die Lupe nehmen, die an-
deren verborgen bleiben, sagt Bretschneider. ,Die UBS ist in allen bedeutenden
Landern und Stddten vertreten.“ Allein in Asien unterhélt sie zum Beispiel De-
pendancen in Singapur, Tokio, Shanghai oder Hongkong.

In Zeiten geopolitischer Unsicherheit suchen einige Kun-
den nach Méglichkeiten, ihr Vermégen nicht nur nach As-
sets, sondern auch nach Regionen zu diversifizieren. Ih-
nen bietet die UBS Buchungsplattformen in vielen Lan-
dern, zum Beispiel den USA, in Singapur und natiirlich dem
Ursprungsland, der Schweiz. ,In Deutschland sind wir die
gro8te Auslandsbank im Bereich Wealth Management*,
fiihrt Bretschneider im Redaktionsgesprédch weiter aus. An
sechs Standorten verwaltet die Bank ein Kundenvermogen
von iiber 50 Milliarden Euro. ,,Und in Nordrhein-Westfalen
sind wir der grof3te auf Wealth Management spezialisierte
Anbieter.“

Mit der weltweiten Prasenz der Analysten konne die UBS
Privatanlegern und institutionellen Investoren Research-Er-
gebnisse rund um die Uhr und an sieben Tagen in der Wo-
che bieten, sagt Bretschneider. Durchaus mit Folgen fiir die
Vermogensanlage. Als Beispiel nennt der Niederlassungs-
leiter die Tsunami-Katastrophe 2011 in Fukushima/Japan.

’ »Bereits am Morgen um halb acht waren alle Berater auf
dem Laufenden und konnten ihre Kunden informieren. Sol-
che Dienstleistungen wissen sie zu schitzen.“

Bei grolen Vermogen machen kleine Renditeunterschie-

de viel aus. Das kommt auch beim Zugriff auf globale Assets
zum Tragen. Als globales Institut habe die UBS zum Beispiel
in China Zugang zu Aktien, an die Anleger sonst nur schwer
drankommen. Ab einem Anlagevolumen von einer Milli-

on Euro sind all diese Markte und die unterschiedlichen
Anlagestrategien zuganglich, ob es um Tech-Werte in den
USA, Hochdividenden-Aktien oder ethisch orientierte Stra-
tegien geht. ,Fiir alles haben wir ein Angebot“, beschreibt
Bretschneider die Vorteile der Grof3e.

Das gilt ganz dhnlich fiir ein anderes Segment: Private Equity-Investitionen. In
der globalen Fiille konne das sonst kaum jemand bieten, ist der Anlageexper-
te liberzeugt. Gerade bei Private Equity sei derzeit nicht nur viel Geld, sondern
auch viel Bewegung im Markt. Durch die weltweiten Marktverwerfungen kom-
me es zu vielen Unternehmenskdufen und -verkdufen (M&A). Mehr als zehn
Prozent eines Gesamtvermdégens sollte Private Equity aber nicht einnehmen —
bei den Summen, die allein in diesem Segment fiir sinnvolle Investitionen no-
tig sind, zeigt sich, dass schon ein gewisses Vermdégen da sein sollte, um umfas-
sende Anlagestrategien umsetzen zu konnen.

Megatrends fur die Anleger

Fiir solche vermogenden Kunden eignet sich ein weiteres Segment: alternati-
ve Investments, zum Beispiel Hedgefonds. In Deutschland sei die Nachfrage al-
lerdings geringer als im Schnitt, sagt Bretschneider. Deutsche trauen den Fonds
offenbar nicht, obwohl die richtigen Investments — so der Experte — Erfolge
iiber Jahrzehnte nachweisen kdnnen und auch in Krisen solide reagiert hitten.

Der Schwerpunkt liegt aber ohnehin auf Aktien. Und auch hier hebt sich die
UBS mit ihren Anlagestrategien von anderen Hausern ab. ,,Wir investieren in
langfristige Megatrends*®, erklart Bretschneider. Die weltweite Corona-Pande-
mie verstdrkt diese Trends noch. ,Wir beobachten einen massiven Wandel in
der Industrie, der durch Corona intensiviert wird“, sagt der Anlageexperte. Die
Megatrends manifestieren sich, zu ihnen zdhlen etwa die Urbanisierung, die
Alterung der Bevolkerung — iibrigens nicht nur in Europa — oder das Bevolke-
rungswachstum. Insgesamt 30 solcher Megatrends mit nachgeordneten Unter-
trends haben die Spezialisten identifiziert.

Viele Entwicklungen kann man im Alltag beobachten: E-Commerce nimmt

zu, neue Bezahldienste stellen die Finanzwelt auf den Kopf. Im Hintergrund
sorgen Blockchain- und Cloud Computing fiir Revolutionen. Neue Finanz-
und Versicherungsdienstleister springen wie Pilze aus dem Boden. ,Das Fin-
tech-Okosystem verzeichnet seit mehr als zehn Jahren ein rezessionsfestes
Wachstum von durchschnittlich sieben Prozent im Jahr“, nennt Bretschneider
eine Zahl als Beispiel.

Und nicht zu vergessen die Entwicklungen im Gesundheitssystem, die durch
Corona weiter in den Fokus geraten sind (zum Beispiel Investitionen in Ge-
sundheitstechnologie oder Telemedizin), die aber seit Jahren als Megatrend
auch Investoren interessieren. Sicherheit und Schutz z&hlt ebenfalls dazu, wie
allein schon die Nachrichten iiber Cyber-Kriminalitdt zeigen. Ein Stichwort
darf nicht fehlen: Nachhaltigkeit. Hier sorgen weltweite Regulierungen eben-
so wie die Nachfrageseite dafiir, dass das Thema ganz oben auf der Agenda und
damit auch fiir Anleger relevant bleibt.

Mit ihrer weltweiten Prasenz sorgt die UBS dafiir, dass die Anleger hier nichts
verpassen. Diese Botschaft vermittelt der Diisseldorfer Niederlassungsleiter
mit fester Uberzeugung. Und die GroRe hat fiir ihn in Kombination mit dem
global verankerten Know-how noch einen weiteren Aspekt, den er ebenso
uberzeugt betont: ,Wir sind eine der stabilsten und starksten Banken der Welt.“

)) Wir sind eine

der stabilsten und
starksten Banken
der Welt
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In heiRen Phasen kiihlen Kopf
bewahren
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Zum professionellen Asset-Management
gehort es auch, Anlegern in turbulenten
Borsenzeiten mit Rat und Tat zur Seite
zu stehen. Fur Dirk Gollits, Leiter Privates
Vermdgensmanagement NRW der BW-
Bank, stehen dabei Kommunikation und
Transparenz im Vordergrund.

'!‘___ —

Auch in Zeiten von Lockdown und Homeoffice stehen Berater ihren Kunden zur Seite. Auch bei der
BW-Bank: ,Wir haben besonders in dieser Zeit den engen Kontakt zu unseren Kunden gehalten”,
sagt Dirk Gollits, Leiter Privates Vermégensmanagement Nordrhein-Westfalen.

VON GIAN HESSAMI
Fiir die Kunden wird es somit einfacher, die Nettorendite ihrer Investments zu

Als der Corona-Crash die Depots im Februar und Mérz in die Tiefe zog, galt bestimmen. Ansonsten miissten sie sich bei jedem Finanzprodukt die damit

es fiir Anleger, kithlen Kopf zu bewahren. Dies war leichter gesagt als getan. verbundenen Nebenkosten wie Ausgabeaufschlag und Vertriebsprovisionen im

»Wir haben besonders in dieser Zeit den engen Kontakt zu unseren Kunden Einzelnen ansehen. ,Diese besondere Transparenz des neuen Depotmodells

gehalten®, erzédhlt Dirk Gollits, Leiter Privates Vermodgensmanagement Nord- geht einher mit unserer Maxime, genau die Anlageprodukte fiir unsere Kunden

rhein-Westfalen der BW-Bank, einem Unternehmen der LBBW (Landesbank herauszusuchen, die zu ihrem personlichen Rendite-Risiko-Profil passen. Mit

Baden-Wiirttemberg). So griffen er und seine Kollegen zum Telefonhorer, um einer Depotpauschale spielt es fiir uns als Bank keine Rolle, wie hoch der Provi-

mit den Anlegern tiber die Ereignisse und die weitere Strategie zu sprechen. sionsanteil eines Produktes ist. Dieser flieRt den Anlegern ja sowieso am Ende

Der Dax war innerhalb weniger Wochen von rund 13.800 auf 8400 Punkte ein- zu“, resimiert Gollits.

gebrochen. Die Aufregung war groR. ,Wir haben dartiber gesprochen, dass die

Borse kurzzeitig fiir Ubertreibungen sorgt. Sowohl nach oben als auch nach Die BW-Bank legt zudem Wert darauf, dass sie neben der Fondsvermogensver- = d

unten®, berichtet Gollits und fiigt hinzu: ,Die Kunden haben die Nerven behal- ~ waltung und individuellen Mandaten weiterhin die Wertpapierberatung auch Dl_e Kunden

ten und nicht ihre Positionen im groRen Stil verkauft.“ in Einzelwerten anbietet. , Trotz strenger werdender regulatorischer Regelun- haben die Nerven
gen bleiben wir dabei, den Anlegern diese Moglichkeit zu bieten. Dariiber ha- behalten

Hinzu kam, dass die Diisseldorfer Vermogensverwalter bereits vor dem Crash ben wir uns im Sinne unserer Kunden klar verstandigt“, so Gollits.

empfohlen hatten, das Depot mit Teilschutz-Zertifikaten abzusichern und bei
Bedarf auch Edelmetalle wie Gold und Silber beizumischen. , Diese Zertifikate
verfiigen {iber ein Auszahlungsprofil, mit dem Anleger selbst in seitwirts und
moderat abwirts laufenden Markten am Laufzeitende Gewinne erzielen kon-
nen. Und die Preise von Edelmetallen entwickeln sich in der Regel unabhéngig
von klassischen Anlageklassen wie Aktien und Anleihen. Dies stabilisiert das
Depot*, erldutert der 49-Jdhrige.

Jetzt nachdem sich die Aktienkurse wieder deutlich erholt haben, sind die An-
leger heilfroh, die urspriinglich eingeschlagenen Strategien nicht {iber Bord ge-
worfen zu haben. ,Natiirlich konnen Kunden mit uns jederzeit dariiber reden,
welche Aktien zum Beispiel in bestimmten Situationen noch aussichtsreich
sind oder nicht. Ein wichtiges Kriterium ist unter anderem, dass das dahinter
stehende Unternehmen {iiber ein rentables und nachhaltiges Geschéftsmodell
verfiigt“, unterstreicht der Investmentexperte.

Zu seinem Job gehort es, sich mit den Kunden ehrlich und offen tiber Anla-
gechancen und -risiken auszutauschen. ,,Aufgrund der angeschlagenen wirt-
schaftlichen Situation ist es wahrscheinlich, dass die Aktiengesellschaften 2021
deutlich geringere oder sogar gar keine Dividenden ausschiitten. Da reden wir
nicht um den heilen Brei“, sagt Dirk Gollits. Andererseits sieht er die Lage so,
dass es im Zuge der Minizinsen fiir viele Anleger wenige Alternativen zu Akti-
en gibt, um auf lange Sicht erfolgreich zu sein. Klassische Rentenpapiere wie
Bundesanleihen erwirtschaften bekanntlich schon ldnger keine nennenswer-
ten Renditen mehr.

Transparenz und klare Worte werden bei der BW-Bank groR geschrieben. So hat
die Bank das neue Depotmodell , WP-premium* aufgelegt, mit dem Anleger je-
derzeit ihr Portfolio flexibel den aktuellen Marktverhéltnissen und ihren per-
sonlichen Zielen anpassen kénnen — mit Beratung und klarer Kostentranspa-
renz.

Fiir dieses Depot zahlen die Kunden eine Nebenkosten-Pauschale. Das heif3t:

Das Geldinstitut erstattet den Anlegern die beim Erwerb von Investmentfonds Dirk Gollits
erhaltenen Ausgabeaufschldge Dritter sowie die hierfiir erhaltenen Vertriebs- LEITER PRIVATES VERMOGENSMANAGEMENT NRW
vergiitungen. Beim Zertifikatekauf erhalten Anleger ebenfalls Vertriebsprovisio- DER BW-BANK

nen, die zundchst an die BW-Bank geflossen sind, zuriick. Einige Kunden woll-
ten das erst gar nicht glauben und fragten sicherheitshalber nach, ,,ob die Bank
etwas zu verschenken“ habe. So ist es natiirlich ist. Kunden zahlen pro Quartal
fiir das neue Depotmodell 0,40 Prozent vom kumulierten Durchschnittwert al-
ler im Depot verwahrten Wertpapiere. Dies gilt fiir Leistungen der BW-Bank bis
zur Hoéchstgrenze von maximal 50 Transaktionen je Quartal. Fremdgebiihren,
wie zum Beispiel Borsencourtage, sind separat zu entrichten.
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+JAsien-Fokus zahlt sich

fur Anleger aus”

Das Private Banking der HSBC setzt auf eine tiefe Asien-Expertise -
und erwirtschaftet damit Rendite fur die Portfolios der Anleger.

Friedemann Krafft
LEITER PRIVATE CLIENTS DUSSELDORF
HSBC DEUTSCHLAND

Shanghai: Auch in China wird Nachhal-
tigkeit immer wichtiger. Die Anlagestra-
tegen der HSBC kombinieren ihre Asi-
en-Expertise mit einer Orientierung an
nachhaltigen Investment-Kriterien. Mit
der Zusammenfiihrung beider Trends
schaffen sie Mehrwerte fiir die Anleger.

VON ANJA KUHNER

»Wer zum Private Banking der HSBC kommt, der erwartet internationale und
weltweite Kompetenz — und eine besondere Expertise in Asien®, weil Frie-
demann Krafft, der den Bereich Private Clients bei HSBC Deutschland leitet.
Er weist auf zahlreiche Analysten vor Ort in China und anderen Lindern Asi-
ens hin, die fundierte Reportings und volkswirtschaftliche Analysen erstellen.
Durch die rdumliche Nihe seien sie auch zeitnah mit den wichtigsten lokalen
Trends vertraut und kennen die Unternehmen, die diese vorantreiben.

»,Im Moment tut sich in Asien viel im Bereich Umwelttechnologie, insbesonde-
re entstehen in den dortigen Megastddten innovative Mobilitdtskonzepte®, ist
eine der aktuellen Erkenntnisse. Ganz allgemein steige inzwischen auch in Chi-
na das Umweltbewusstsein. , Es ist sinnlos, reich zu sein, wenn Du erstickst““,
schilderte HSBC-China-Chef Mark Wang anlésslich einer Veranstaltung einen
der Griinde, warum Umwelttechnologien im Reich der Mitte im Aufwind sind.
HSBC legte daraufhin spezielle Asien-Fonds mit nachhaltigem Anlagefokus auf,
iiber die Anleger nun weltweit in die besten und fortschrittlichsten Umwelt-

technologien investieren konnen.

Schon seit Jahren durchleuchtet das HSBC-Research Aktien und Anleihen auf
nachhaltige Kriterien — und die Wertentwicklung des vergangenen Jahrzehnts
belegt eine Outperformance nachhaltiger Portfolios. ,Die ESG-Standards, die
Leitlinien fiir umweltschonende und ethisch fokussierte Anlagen definieren,
begleiten uns in der tiglichen Beratung*, sagt Krafft.

Die auBergewohnliche Expertise der HSBC-Berater im asiatischen Markt sind
in der Unternehmensgeschichte begriindet: ,Unsere Wurzeln liegen in Hong-
kong und Shanghai, wir sind die grofte Auslandsbank in China — und dieses
tiefe lokale Wissen ist unsere Stérke“, so Krafft. ,Uber unsere Kollegen in den
globalen Wachstumszentren haben auch wir in Deutschland einen direkten
Marktzugang und kénnen unsere Kunden unmittelbar iiber Marktgelegenhei-
ten informieren. Wir trauen uns deshalb zu, Wachstumswerte schneller und si-
cherer zu identifizieren als andere Institute und mit dem Wissensvorsprung
auch ein besseres Resultat fiir unsere Kunden zu erzielen.“ Asien sei deshalb in
allen von HSBC gemanagten Portfolios vertreten und asiatische Werte strate-
gisch vergleichsweise stark gewichtet. ,Die chinesischen Unternehmen kamen
nicht nur als erste aus dem Lockdown heraus, sondern versprechen ganz allge-
mein die gr6Beren Wachstumspotenziale.“

Mit dieser Expertise stehen die von HSBC betreuten Portfolios auch nach der
Coronakrise vergleichsweise gut da: ,, Wir waren davon iiberzeugt, dass sich die
Wirtschaft bald erholt — und das ist geschehen®, sagt Krafft. Daher hitten die
HSBC-Berater auch in den schweren Marz-Tagen nicht verkauft und so ihr Ver-
trauen in die deutsche, europdische und weltweite Wirtschaft bewiesen. Aus
der Retrospektive habe es sich ausgezahlt, investiert geblieben zu sein.

Carola von Schmettow, Sprecherin des Vorstands von HSBC Deutschland, be-
tonte anldsslich der Priasentation der Halbjahreszahlen im Sommer: ,In ei-

ner Wirtschaftskrise zeigt sich die Qualitidt einer Kundenbeziehung. Wir ha-
ben unsere Kunden in dieser schwierigen Zeit nicht nur mit Liquiditét versorgt,
sondern sie auch vermehrt an die Kapitalmarkte begleitet und gegen heftige
Schwankungen an den Mérkten abgesichert.“

Waihrend viele Banken in Deutschland derzeit unter einer massiven Ertragskri-
se leiden, kletterten die operativen Erlése bei HSBC vor allem dank eines florie-
renden Kapitalmarktgeschifts im Vergleich zum schwachen Vorjahreszeitraum
um 20,6 Prozent auf 464,7 Millionen Euro. Der Uberschuss vor Steuern lag mit
fast 100 Millionen Euro trotz hoherer Risikovorsorge mehr als doppelt so hoch
wie im ersten Halbjahr des vergangenen Jahres. Die HSBC-Gruppe gehort zu
den grofSten Finanzinstituten der Welt mit einem der groBten weltumspannen-
den Netzwerke: Mehr als 40 Millionen Kunden in 64 Landern und Territorien.

Ein klares Bekenntnis zum Standort Deutschland und zu Diisseldorf gab HSBC
jlingst ab: Ende Mai kiindigte die HSBC-Gruppe an, das Aktienpaket der Lan-
desbank Baden-Wiirttemberg in Héhe von 18,66 Prozent zu tibernehmen und
HSBC Deutschland zu einer 100prozentigen-Tochter machen zu wollen. An-
fang September gab das Bankhaus zudem bekannt, seine Diisseldorfer Stand-
orte im Neubau der Deutschland-Zentrale an der Hansaallee zusammenzu-
ziehen. Kiinftig wird nicht nur der GroRteil der insgesamt 3000 Mitarbeiter in
Oberkassel arbeiten, die Bank méchte sich zugleich noch digitaler aufstellen.
»Wir haben durch die Corona-Pandemie festgestellt, dass wirklich viele Mit-
arbeiter gerne im Homeoffice arbeiten — und das wollen wir ihnen auch kiinf-
tig ermdglichen®, erkldrt Krafft. Die Digitalisierung der Bankeninfrastruktur hat
dafiir in den vergangenen Monaten die Grundlage gelegt.

)) Die ESG-Standards,
die Leitlinien fiir umwelt-
schonende und ethisch
fokussierte Anlagen
definieren, begleiten uns
inder taglichen
Beratung
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.Hier bin ich Mensch,

nicht Vermogen

Nachhaltigkeit

9—(_“".-.-:

A e ZU echter Nachhaltigkeit gehort
bei Donner & Reuschel mehr als
eine umwelt- und klimafreund-
liche Anlagestrategei. Vielmehr
* miisse gutes Wachstum kongru-
ent zu den gesellschaftlichen
Werten und Vorstellungen pas-
sen, sagt eine Studie der
Privatbank.

Die Privatbank Donner & Reuschel lebt die vielfaltigen Aspekte von
gesellschaftlicher Verantwortung und Nachhaltigkeit: Aktien- und Anleihe-
Investments in nachhaltig agierende Unternehmen gehdren ebenso dazu
wie ein wertschatzender Umgang mit den eigenen Mitarbeitern und
wissenschaftliche Studien zu gesellschaftlich relevanten Diskussionen.

Andreas Onkelbach
LEITER PRIVATE BANKING
BEI DONNER & REUSCHEL

VON ANJA KUHNER

Die Privatbank Donner & Reuschel ist stolz auf herausragende Kundenbewer-
tungen, zahlreiche aktuelle Auszeichnungen fiir die Qualitdt der Beratung und
sehr gute Bewertungen von den eigenen Mitarbeitern auf dem Arbeitgeberpor-
tal Kununu: , Es zeigt sich der wahre Charakter in der Krise und das gilt auch
hier. Ich kenne kein Unternehmen, das so weitsichtig agiert hat“, hei3t es auf
Kununu, ebenso wie ,zahlreiche soziale und nachhaltige Engagements intern
und extern zeigen, dass Wirtschaftlichkeit, Nachhaltigkeit und soziale Verant-
wortung sich nicht ausschlieBen, sondern profitabel Hand in Hand gehen kon-

«

nen .

Und profitabel ist Donner & Reu-
schel: Das vergangene Geschifts-
jahr schloss es mit einem Gewinn
von 7,4 Millionen Euro nach Steu-
ern ab und konnte so auch seine
Eigenkapitalbasis erneut deutlich
stdrken. Insbesondere im Asset Ma-
nagement sei das Bankhaus erfolg-
reich und baue seine starke Markt-
position stetig weiter aus, teilte das
Unternehmen im Februar bei Vor-
lage der Bilanz 2019 mit. Um den
nachhaltigen Wachstumskurs weiter
beizubehalten, kiindigte die Privat-
bank der Signal Iduna Gruppe eine
Verstdarkung der Berater-Teams an
allen Standorten an: in Hamburg,
in Miinchen und Kiel - und auch in
Diisseldorf.

Seit 2007 ist die Tochter PMP Ver-
mogensmanagement erfolgreich am
Golzheimer Standort in Diisseldorf
aktiv— und seit diesem Sommer verstirkt der gebiirtige Diisseldorf-Benrather
Andreas Onkelbach Donner & Reuschel. Onkelbach bestétigt: ,Wir wollen so-
wohl die physische als auch die virtuelle Prasenz verstiarken und suchen weiter
gute Beraterinnen und Berater fiir Diisseldorf und Umgebung.“

Dabei ist er allerdings iiberzeugt, dass insbesondere seit den digitalen Arbeits-
erfahrungen durch die Corona-Pandemie der Arbeitsort an Bedeutung verliert.
»Wenn einer meiner Mitarbeiter in Kéln oder im Ruhrgebiet wohnt, dann kann
er seine Kunden von dort auch aus dem Homeoffice heraus perfekt betreuen.
Denn letzten Endes entscheide der Kunde, wo er seinen Berater treffen moch-
te, ob im einem Besprechungsraum im Biiro-Hub, bei sich selbst zu Hause, in
seinem Unternehmen, in den Riumen von Donner & Reuschel oder per Video-
beratung. Die gab es {ibrigens auch schon vor der Coronakrise. ,Jetzt ist sie al-
lerdings noch mehr akzeptiert als vorher und wird von immer mehr Kunden
tatsdchlich als gleichwertige Option zu einem persénlichen Termin wahrge-
nommen“, beschreibt Onkelbach.

Nachhaltiges Wachstum bedeutet fiir Donner & Reuschel mehr als nur, dass je-
des Jahr ein Plus an Geschéftsergebnis herauskommt. ,,Wir leben alle Aspekte
des Begriffs Nachhaltigkeit“, erklart Onkelbach. Nicht zuletzt auch in der Ver-
mogensanlage selbst, bei der immer mehr Kunden das Thema Nachhaltigkeit
in den Mittelpunkt ihrer Investments stellen. Seine Erfahrung: ,Nachhaltig aus-
gerichtete Depots gehen nicht zu Lasten der Performance, sondern im Gegen-
teil - sie outperformen.“

Zu echter Nachhaltigkeit gehért jedoch mehr als die Auswahl umwelt- und kli-
mafreundlicher Aktien und Anleihen fiir Kundendepots. Vielmehr miisse das
ganze Haus ethisch und sozial sinnvoll agieren. Deshalb mag der Diisseldor-
fer Standortleiter insbesondere, dass bei Donner & Reuschel ,,der erste Gedan-
ke dem Menschen gilt, nicht der Vermogensanlage®, getreu dem Motto: ,Hier
bin ich Mensch, nicht Vermogen.“ Und das gelte fiir die ganzheitliche und ge-
nerationeniibergreifende Beratung der Kunden, ihrer Familien und Familien-
verbiinde.

Wie bewusst sich Donner & Reuschel der Verantwortung den Kunden, Mitar-
beitern und der gesamten Gesellschaft gegeniiberstellt, belegt auch eine Stu-
dienreihe, die die Privatbank in Zusammenarbeit mit dem Hamburgischen
WeltWirtschaftsInstitut durchfiihrt. Anfang September wurde die jiingste Un-
tersuchung mit dem Titel , Wachstum neu denken“ veréffentlicht. Kritisch hin-
terfragt die Studie, ob Wirtschaftswachstum angesichts vieler Herausforderun-
gen wie dem Weltbevoélkerungswachstum, dem Klimawandel und der zuneh-
menden sozialen Ungleichheit denn Teil der Losung oder Teil des Problems ist.

»Wachstum ist ein geradezu natiirlicher Prozess, der immer stattfindet, da

sich die Priferenzen der Menschen und die Art der konsumierten Giiter und
Dienstleistungen permanent verdndern, aber auch die Verfahren und Tech-
nologien sowie die Verfiigbarkeit von Ressourcen®, ist ein Forschungsergeb-
nis. Gutes Wachstum sei immer kongruent zu den gesellschaftlichen Werten
und Vorstellungen — und damit ,,spielen Konsumenten und Unternehmen in
der Durchsetzung einer neuen Okonomie eine wesentliche Rolle, wobei das ge-
meinsame und konsistente Handeln von Mensch, Gesellschaft und Okono-
mie entscheidend ist“. Aber schon auf européischer Ebene kénne eine solche
Agenda wirksam durchgesetzt werden, denn , der Green Deal und die Digitali-
sierungsagenda bieten hierfiir gro8e Chancen, sie miissen aber langfristig und
fiir Unternehmen glaubwiirdig einen neuen Pfad erzeugen, damit Investitions-
und Innovationsanreize entsprechend umgelenkt werden*. Die Studie ,Wachs-
tum neu denken“ und andere Studien lassen sich hier herunterladen: www.
donner-reuschel.de/verantwortung.

)) Wir leben alle

Aspekte des Begriffs
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Klare Marktmeinung
und konsequenter

Auswahlprozess

Die Privatbank Berenberg hat es auch im Krisenjahr 2020
geschafft, den Erfolg im Portfolio- und Fondsmanagements
fortzuschreiben. Dies beruht auf dem Investmentansatz
LQuality Growth". Ebenso steht die Arbeit mit Eigen- und
Fremdkapitalinvestments (Private Equity und Private Debt)
im Fokus.

VON PATRICK PETERS

Wenn Michael Engelhardt von der ersten Welle der Corona-Pandemie im Friih-
ling und den damit verbundenen Einschrédnkungen in Wirtschaft und Gesell-
schaft spricht, kommt er schnell auf das Thema der Digitalisierung. Denn wéh-
rend viele Unternehmen tiber alle Branchen hinweg hart von Kontaktverboten
und der kurzfristigen Einrichtung von Homeoffice-Lésungen mehr oder weni-
ger auf dem falschen Ful§ erwischt worden sind, war Berenberg in der Lage, so
gut wie ohne Unterbrechung fiir die Kunden im Einsatz und erreichbar zu blei-
ben. ,Investitionen in die digitale Infrastruktur haben sichergestellt, dass wir
wihrend der Krise stdndig in vollem Umfang arbeitsfahig waren und nah am
Kunden sein konnten. Auch unser neues Wealth Management Portal hat dazu
beigetragen, dass unsere Kunden immer aktuell und transparent Uberblick
iiber ihre Vermogenswerte haben®, sagt der Niederlassungsleiter von Berenberg
in Diisseldorf.

Mit dem Wealth Management-Portal hat Berenberg auf die hohe Kundennach-
frage im digitalen Bereich reagiert — offensichtlich genau zum richtigen Zeit-
punkt, denn die Plattform ist seit Anfang Februar zugénglich. Uber das Por-

tal haben Kunden jederzeit direkten Zugriff zu Informationen iiber ihr Portfo-
lio und kénnen beispielsweise direkt mit Kundenbetreuern in Kontakt treten.
Michael Engelhardt betont auch, dass die Kunden durch regelméRige Telefon-
und Videokonferenzen mit ihren Beratern, den Portfolio- und Fondsmanagern
sowie dem Chefokonom Dr. Holger Schmieding und dem Chefanlagestrategen
Prof. Dr. Bernd Meyer stets aktuell informiert gewesen seien. Auch der Podcast
»Schmiedings Blick“ habe sich schnell als moderner Kommunikations- und In-
formationskanal etabliert.

Ebenso weist der Niederlassungsleiter auf die Qualitidten des Berenberg-Port-
folio- und Fondsmanagements auch in der Krise hin. Die Experten hitten es
geschafft, den Erfolg des Jahres 2019 auch unter den schwierigen Rahmen-
bedingungen in diesem Jahr fortzusetzen. Das beruhe vor allem auf dem
»Stock Picking“, also der Einzeltitelauswahl unter Berticksichtigung besonde-
rer Bedingungen, in Kombination mit einer klaren Marktmeinung. In der Fol-
ge habe die Bank die Erholung an den Mérkten voll ausnutzen kénnen, sodass
die die Kunden entspannt und die Portfolien stabil geblieben seien. Die Aktien-
strategien entwickelten sich laut Michael Engelhardt seit Jahresbeginn fast aus-
nahmslos positiv im Verhéltnis zum jeweiligen Vergleichsindex.

.Wirinvestieren in attraktive Werte, die sehr gesunde Bilanzen und Gewinne
aufweisen, aber zugleich noch nicht allzu hoch bewertet sind und daher auch
in Zukunft noch tiberdurchschnittliches Wachstumspotenzial aufweisen. Wir
nennen das,Quality Growth‘ und setzen noch stdrker als andere auf eine nach-
haltige Einzelaktienanalyse.“ So sei beispielsweise die Dividende kein wesent-
liches Kriterium fiir die Aktienauswahl. Aus Growth-Gesichtspunkten bedeu-
te eine Dividendenzahlung letztlich einen Kapitalabfluss beim Unternehmen,
dem damit weniger Geld fiir Investitionen zur Verfiigung stehe. Das wiederum
konnte das langfristige Wachstum begrenzen und damit die Performance-Aus-
sichten fiir Anleger.

Als international engagiertes Haus mit dem An-

spruch, auch fiir hochkomplexe Anforderungen

im Vermo6gensmanagement die richtigen Losun-

gen zu bieten, hat Berenberg die typischen Vermo-

gensverwaltungsangebote um unternehmerische
)) Beteiligungen wie Private Equity und Private Debt

Wir investieren erweitert. ,Das entspricht den Wiinschen unserer

Klientel, die hdufig selbst unternehmerisch tétig
ist und professionelle und zukunftsorientierte Er-
gidnzungen zum Wertpapiermanagement sucht®,
betont Michael Engelhardt.

in attraktive Werte

Bei Private Debt werden Darlehen fiir den Kauf von Unternehmen oder Schif-
fen oder die Realisierung von Erneuerbare-Energien-Projekten oder Glasfaser-
netzen aullerhalb des Bankensektors zur Verfiigung gestellt. Als Finanzierungs-
oder Anlageform hat Private Debt deutlich an Aufmerksamkeit gewonnen. Es
sind institutionelle und private Investoren, die Fremdkapital fiir Unternehmen
und Projekte bereitstellen und fiir die Private Debt eine attraktive Alternative
zu einer Anlage im Kapitalmarkt geworden ist. Michael Engelhardt sagt: ,In den

£

Michael Engelhardt
NIEDERLASSUNGSLEITER VON BERENBERG
IN DUSSELDORF

vergangenen Jahren haben wir private Finanzierungen in Héhe von 100 Milli-
onen Euro vermittelt, allein von unseren privaten Anlegern. Durch unsere Er-
fahrung und die Einbindung unserer verschiedenen Fachabteilungen schaf-
fen wir es, vielversprechende Projekte auszuwéhlen und so das Risiko von Zah-
lungsausfillen abzumildern. Wir priifen jedes Vorhaben unter rechtlichen und
finanzwirtschaftlichen Gesichtspunkten sehr genau.“ Die Substanz des Kon-
zepts hat sich im Krisenjahr 2020 erwiesen: Die Private Debt-Darlehen von Be-
renberg haben keinerlei Ausfall erlebt, sondern stabile und attraktive Renditen
geliefert.

Auch im Bereich Private Equity ist die Privatbank stark und setzt Direktinvest-
ments in ausgewihlte Beteiligungen und das Engagement in groBen Fonds ein.
Um mehr und mehr Kunden den Zugang zu dieser lukrativen Anlageklasse zu
gewdhren, arbeitet das Haus mit Moonfare zusammen. Das in Berlin ansdssige
Fintech macht es moglich, ab 200.000 Euro direkt in ausgewdhlte Private-Equi-
ty-Fonds zu investieren. Im Rahmen der Partnerschaft konnen Berenberg-Be-
rater daher Private Equity-Fonds empfehlen, die den Zielen und der Strategie
des Kunden entsprechen. ,Wir wollen damit diese renditestarke Anlageklasse
auch im Sinne der zusétzlichen Diversifizierung 6ffnen. Unsere Anleger erhal-
ten Zugang auf eine digitale Plattform, auf der sie schnell und unkompliziert
und unter Einhaltung der regulatorischen Anforderungen investieren kénnen*,
stellt der Privatbankier heraus.

Digitalisierung ist das Thema der Zeit - auch bei Berenberg.
Die Bank ist durch ihre Investitionen in die digitale Infra-
struktur gut aufgestellt. Und auBerdem ermdglicht sie An-
legern den Zugang zu Private Debt-Investitionen zum Bei-
spiel in den Ausbau von Glasfasernetzen.
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Gute Rendite mit gutem
Gewissen

Immer mehr Menschen achten auf Klimaschutz und Nachhaltigkeit -
auch in Dusseldorf steigt das Interesse, zeigt eine aktuelle Umfrage

der Commerzbank. Das Institut hat sich langst auf diesen Megatrend
eingestellt und bietet nicht nur bei der Vermdgensverwaltung kluge,

nachhaltige Losungen an.

Dr. Andre Carls
MITGLIED DER GESCHAFTSLEITUNG PRIVAT- UND UNTERNEHMERKUNDEN
DER COMMERZBANK IM MARKTBEREICH WEST

VON JOSE MACIAS

Wie sich die Zeiten doch d&ndern: Wahrend es vielen Investoren in der Vergan-
genheit vor allem auf eine gute Rendite ankam, ist im Jahr 2020 ein ganz an-
deres Thema in den Mittelpunkt geriickt. Nachhaltigkeit und Klimaschutz ge-
héren in der gesamten Gesellschaft zu den treibenden Themen. ,,Auch die
Mehrheit der Diisseldorfer denkt so: 55 Prozent geben an, dass sie immer oder
h&ufig auf Nachhaltigkeit und Klimaschutz achten®, verweist Dr. Andre Carls
auf eine aktuelle Umfrage der Commerzbank. Das Mitglied der Geschéftslei-
tung Privat- und Unternehmerkunden im Marktbereich West, verweist auf die
Erfahrung und Kompetenz seines Instituts: ,Nachhaltigkeit ist ein Megatrend,
mit dem sich die Commerzbank bereits seit vielen Jahren intensiv beschéaftigt.
Wir moéchten auch hier mit den passenden Produkten Teil der Losung sein.“

Im Finanzwesen zieht sich das Thema inzwischen durch nahezu alle Berei-
che. Dr. Carls ist stolz darauf, dass die Commerzbank besonders konsequent
nachhaltig handelt — und das nicht nur bei Finanzprodukten. Zum Jahresen-
de, wenn die GroRbank am Traditionsstandort Breite Stralle im Diisseldorfer
Bankenviertel ihre neue, moderne Flagship-Filiale er6ffnet, werden zahlreiche
Nachhaltigkeitsaspekte ebenso zu sehen sein wie am Commerzbank-Standort
am Seestern oder in ihren weiteren Stadtfilialen. Die Bank und ihre Mitarbei-
ter leben es seit einigen Jahren mit einer Vielzahl von Ma8nahmen vor, die vom
100-prozentigen Einsatz erneuerbarer Energiequellen in allen Filialen iiber fast
die komplette Wiederverwendung der Abfélle reichen bis hin zu der Tatsache,
dass die Commerzbank zu den fithrenden Finanzierern erneuerbarer Energien
auf dem Kontinent z&hlt.

Doch auch die Kunden werden animiert, sich nachhaltig zu engagieren, wie

Dr. Carls an einem Beispiel erldutert. Fiir jedes elektronische Postfach im On-
line-Banking hat die Commerzbank versprochen, einen Quadratmeter Wald zu
pflanzen. ,Bis Ende 2019 sind so rund 670.000 Quadratmeter neuer Wald ent-
standen®, ergdnzt Dr. Andre Carls.

Léngst ist der Megatrend auch im klassischen Bankgeschift angekommen. Was
nicht so einfach ist, ,denn der Beratungsbedarf ist groB“. Das liege auch daran,
dass das Wissen iiber nachhaltige Geldanlagen bei vielen Menschen noch nicht
besonders ausgeprégt ist. Immer wieder werden die Berater etwa mit dem Vor-
urteil konfrontiert, dass nachhaltige Geldanlagen nur das Gewissen beruhi-
gen (in der Commerzbank-Umfrage denkt das jeder Dritte). Und jeder Vier-

te glaubt, dass solche Anlagen weniger Rendite abwerfen oder mehr Gebiihren
kosten. ,Dabei sind gutes Gewissen und gute Rendite kein Widerspruch*, be-

)) Nachhaltigkeit

ist ein Megatrend,
mitdemsichdie
Commerzbank
bereits seit vielen
Jahren intensiv
beschaftigt

tont Dr. Carls und verweist auf die Fakten aus der eigenen Vermoégensverwal-
tung. ,Wer nachhaltig investiert, erzielt sogar die gleiche Rendite wie bei her-
kémmlichen Investments — aber bei einem geringeren Risiko!“

So wundert es nicht, dass die Nachfrage nach nachhaltigen Finanzproduk-

ten rapide an Fahrt gewonnen hat. Andre Carls verweist darauf, dass allein im
vergangenen Jahr die Privatinvestitionen in nachhaltige Fonds und Mandate
um 96 Prozent gewachsen sind. ,Thr Anteil betrigt erstmals mehr als fiinf Pro-
zent, gleichzeitig hat sich das Volumen in der nachhaltigen Vermo6gensverwal-
tung seit 2017 verdoppelt.“ Und: Wurden im Jahr 2005 gerade mal fiinf Milliar-
den Euro in nachhaltige Investments eingezahlt, so sind es jetzt 180 Milliarden
Euro.

Dr. Carls bricht deshalb eine Lanze fiir entsprechende Investments, da sie nicht
nur ethisch-soziale sowie 6kologische Aspekte beriicksichtigen, sondern in
moderne, zukunftsfahige Branchen investieren. In den hauseigenen Fonds
spielen daher vor allem Branchen wie Gesundheit, Immobilien, Erneuerbare
Energien oder Umwelttechniken eine grof3e Rolle. , In der nachhaltigen Vermo-
gensverwaltung achten wir sowohl auf die Einhaltung klassischer Anlagekriteri-
en wie Rendite, Risiko und Liquiditét als auch auf objektive Nachhaltigkeitskri-
terien, wie sie etwa die Ratingagentur MSCI in ihren ESG-Richtlinien vorsieht.“

Besonders grole Chancen sieht Dr. Carls zudem beim energieeffizienten Bau-
en (in Diisseldorf machen das laut Umfrage bereits 19 Prozent der Menschen):
»Wir fordern Umweltbewusstsein im Immobilienbereich bei Bau, Kauf oder
Modernisierung mit einer griinen Baufinanzierung: Liegt der Energieverbrauch
unter 75 kwh pro Quadratmeter, gibt es von uns einen Zinsrabatt.“ Der Com-
merzbanker ist daher davon tiberzeugt, dass Nachhaltigkeit weit mehr als ein
kurzfristiger Trend ist: ,, In fiinf bis zehn Jahren wird es kaum noch méglich sein,
Investments ohne Nachhaltigkeitsnachweis anzubieten.“

Zukunftsgerichtet prasentiert sich die Commerzbank auch
_inihrer neuen Flagship-Filiale, die bald am Traditionsstand-
~ ort an der Breite Strale in Diisseldorf eréffnet wird.
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Analyse des
gesamten
Vermogens
im Fokus

Privatvermdgen werden immer komplexer, und dementsprechend
anspruchsvoll ist es, Losungen im Rahmen der Vermogens-, Finanz-
und Nachfolgeplanung zu finden, die den individuellen Vorstellungen

gensplanung an.

eines Menschen entsprechen. Die Bethmann Bank bietet ihren Kunden
umfassende Beratung im sogenannten Wealth Planning.

)) Wir erzielen mit

unserer Beratung ein
hohes MalR an
Einigkeit innerhalb
der Famiilie

VON PATRICK PETERS

Die Deutschen werden immer wohlhabender. Das Geldvermdogen der privaten
Haushalte in Deutschland belief sich zum Ende des ersten Quartals 2020 auf
rund 6.337,2 Milliarden Euro, dazu kommen in Wohnbauten investiertes Ver-
mogen der privaten Haushalte in Hé6he von rund 4,7 Billionen Euro. Diese Zah-
len zeigen, welche Summen hierzulande im Raum stehen — und lassen erah-
nen, wie hoch kiinftig Erbschaften ausfallen werden. Aktuellen Studien zufol-
ge sollen bis 2027 jeweils 87 Milliarden Euro pro Jahr vererbt werden. Und jede
fiinfte Erbschaft in Deutschland hat einen Wert von mehr als einer Viertelmilli-
on Euro.

Das fiihrt natiirlich zu weitreichenden Anforderungen in der Vermogenspla-
nung. ,Wer ein Familienvermdégen aufgebaut beziehungsweise weiterentwi-
ckelt hat, will dieses in aller Regel fiir die folgenden Generationen sichern und
auch optimal an diese {ibertragen. Dann stellen sich viele Fragen, die wir als
vertrauter Partner unserer Mandanten gemeinsam mit diesen beantworten
wollen®, stellt Jens Ennenbach heraus, bei der Bethmann Bank fiir die Nieder-
lassungen in Diisseldorf und Dortmund verantwortlich, und beschreibt damit
—neben der Vermoégensverwaltung und der strategischen Vermogensplanung
—eine der ,Kerndienstleistungen“ der Bank, wie er sagt. ,Nachfolgeplanungen
und -regelungen und die ganzheitliche Vermogensberatung sind Themen, die
frither oder spater in den meisten Gesprachen aufkommen. Unsere Mandan-
ten treten aktiv damit an uns heran und mdéchten sich von uns bei der idealen
und zukunftsorientierten Gestaltung und Strukturierung des Vermogens bera-
ten und begleiten lassen. Schlieflich werden Privatvermoégen immer komple-
xer, und dementsprechend anspruchsvoll ist es, Losungen im Rahmen der Ver-
mogens- und Finanzplanung zu finden, die den individuellen Vorstellungen
des Mandanten entsprechen.

Die Bethmann Bank bietet Kunden ein hohes MaR an Erfahrung und
Expertise auf diesem Gebiet — wirtschaftlich, rechtlich und steuerlich.
In Frankfurt befasst sich ein ganzes Team ausschlieBlich mit dem so-
genannten Wealth Planning, und auch in Diisseldorf steht ein Berater
allein fiir diese Fragestellungen zur Verfiigung. In der Regel werden die
strategische Vermogensplanung und die Nachfolgeplanung und -rege-
lung miteinander verbunden. Warum? Ganz einfach, sagt Jens Ennen-
bach: ,Im Fokus steht immer die Analyse des gesamten Vermdégens,
seien es liquide Vermoégenswerte, die bei der Bethmann Bank und ge-
gebenenfalls anderswo verwaltet werden, Immobilien, unternehme-
rische Beteiligungen, Lebensversicherungen, Kunst, Oldtimer und Co.
Aus diesen Eckdaten entwerfen wir eine individuelle Vermogensstra-
tegie, die einzig an den Kundenwiinschen orientiert ist und die Ge-
samtheit der Vermogenswerte im Blick hat. Daher beriicksichtigen wir
insbesondere das Zusammenwirken der verschiedenen Vermogens-
klassen und kénnen daraus beispielsweise auch frithzeitig die voraus-
sichtliche Liquiditdtssituation im beruflichen Ruhestand ableiten und
mit den jeweiligen Vorstellungen in Einklang bringen. Sobald sich die-
se Rahmenbedingungen dndern, passen wir natiirlich auch die An-
lagestrategie an. Denn auch heute noch sehen wir uns in der Traditi-
on des klassischen Privatbankiers. Dazu gehort die Fahigkeit, sich mit
der individuellen Vermogenssituation und den daraus folgenden Auf-
gabenstellungen zu identifizieren. So entsteht ein Anlagekonzept, das
seinen Namen wirklich verdient.“

Aus diesem konsequenten Analyse- und Beratungsprozess heraus erhalten die
Mandanten auch einen Uberblick iiber die relevanten Themen in der Nachfol-
geplanung und -regelung, einen Einblick in eventuelle Problemfelder sowie ge-
eignete Losungsstrategien. Haufig wiirden auch bestimmte Themen erst durch
diese Beratung offengelegt, sodass sich dann ein neuer, offener Diskurs zwi-
schen Berater und Vermégensinhaber und natiirlich auch dessen Familie ent-
wickeln konne, betont der Privatbankier. Dann werde die familidre Situation
erfasst und alle Beteiligten kdmen zu Wort. Das sei wichtig, um einen Konsens
herzustellen und abzugleichen, ob die Wiinsche und Vorstellungen des Ver-

mogensinhabers mit denen der Nachfolger tibereinstimmten. ,Im besten Fal-
le entsteht am Ende des Tages eine Familiencharta in einem durch uns mode-
rierten Prozess. Die Vermdgensverwaltungsstrategie folgt dann diesen trans-
generational orientierten Rahmenbedingungen. Wir erzielen mit dieser Form
der Beratung ein hohes Mal} an Einigkeit innerhalb der Familie und schaffen es
auch, Vermogensverantwortung schon zu Lebzeiten des Vermogensinhabers an
die Nachfolger weiterzugeben. Das ist ein wichtiger Prozess.“

Dass diese Beratung ein hohes Mal$ an Vertrauen voraussetzt, versteht sich von
selbst. Daher werden die Berater auch regelmaig in die Gesprache mit den
Steuer- und Rechtsberatern der Mandanten eingebunden und iibernehmen
dabei laut dem Bethmann Bank-Experten sogar oftmals die fithrende Rolle.
Nicht wenige Mandanten iibertragen dem Haus demnach die Fithrung der Ge-
spriache und die Gestaltung des gesamten Strukturierungs- und Nachfolgepro-
Zesses.

Der Niederlassungsleiter sagt: ,Wir sind der Meinung, dass dieser ,Strategische
Dialog“ und die Bausteine in die allgemeine Finanz- und Familienstrategiepla-
nung gehoren und nur daraus ein Gesamtkonzept entsteht, durch das wir den
Kunden iiber viele Jahre und Jahrzehnte begleiten kdnnen. Das ist fiir uns ech-
tes Wealth Management.“ Das Besondere bei der Bethmann Bank ist, dass die-
se Dienstleistungen fiir Kunden generell zu Verfiigung stehen und von den Be-
ratern proaktiv vorgestellt werden. Mit Erfolg: ,Die Kunden haben eine hohe
Akzeptanz fiir diese Themen und nehmen die Angebote gerne an.“

Jens Ennenbach
NIEDERLASSUNGSLEITER DUSSELDORF UND
DORTMUND DER BETHMANN BANK

Niederlassung in Diisseldorf:
Die Bethmann Bank befasst sich
nicht nur mit der der Vermo-
gensverwaltung, sondern bietet
auch eine strategische Vermo-
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Bedarf nach

sagt Volker Siedhoff von der DZ Privatbank

Volker Siedhoff
NIEDERLASSUNGSLEITER PRIVATE BANKING
DER DZ PRIVATBANK IN DUSSELDORF

Niederlassung der DZ Privatbank in Diisseldorf: Der Trend gehe eindeutig Richtung Vermégensverwaltung,

- 'H

VON JOSE MACIAS

Es ist schon einige Jahre her, dass die genossenschaftliche Finanzgruppe ihre
Aktivitdten im Private Banking in der DZ Privatbank gebiindelt hat. Das auf ver-
mogende Kunden spezialisierte Institut hat sich in dieser Zeit gut entwickelt
und punktet vor allem im Zusammenspiel mit den regionalen Volksbanken
und Raiffeisenbanken und der Konzernmutter DZ Bank. Doch wie wirkt sich
die Corona-Krise auf die Bankgeschiéfte aus? Volker Siedhoff, seit der ersten
Stunde Niederlassungsleiter Private Banking der DZ Privatbank, ist sehr zufrie-
den: ,Wir haben auch in der Krise nicht vieles anders machen miissen als vor-
her: Wir orientieren uns konsequent an dem Bedarf unserer Kunden. In der Kri-
se bedeutete das vor allem: Wir haben sehr viel mit unseren Kunden kommuni-
ziert. Das ist unsere Stirke.“

Besonders stark in Anspruch genommen wurde dabei die Videokommunika-
tion — auch von dlteren Kunden, wie Siedhoff hervorhebt. Er ist deshalb davon
uberzeugt, dass sich in Zukunft hybride Kommunikationsformen etablieren
werden. ,Viele Kunden haben die digitalen Kanéle als sehr effizient kennen-
und schitzen gelernt. Dennoch ist eines klar: Prisenztermine werden im Ge-
schéft mit vermogenden Kunden weiterhin der Dreh- und Angelpunkt blei-
ben.“

Uberhaupt ist die DZ Privatbank bislang gut durch die Krise ggkommen. ,Das
liegt unter anderem daran, dass unsere Portfolios traditionell konservativ auf-
gestellt sind und unsere Kunden besonnen auf die Entwicklungen auf den Fi-
nanzmdirkten reagiert haben®, erldutert Volker Siedhoff. Dennoch hat die
Pandemie dazu gefiihrt, dass der eine oder andere vermodgende Kunde ins
Nachdenken gekommen ist. ,Durch die Krise hat die Akzeptanz der Vermo-
gensverwaltung noch mehr zugenommen*, berichtet der Niederlassungsleiter.
Die DZ Privatbank zdhlt zu den Instituten, die weiterhin auch ein Beratungs-
depot anbieten, vorwiegend fiir Kunden mit einem Vermégen ab einer Milli-
on Euro. , Dieses werden wir auch weiterhin vorhalten, aber der Trend geht ein-
deutig Richtung Vermogensverwaltung.

Mehrere Griinde haben die Privatbankiers fiir diese Entwicklung ausgemacht.
»Zum einen schwanken die Kapitalmérkte inzwischen so schnell und stark,
dass die Privatkunden oftmals gar nicht in der Lage sind, unmittelbar auf die
Entwicklungen zu reagieren. Dazu tragt auch bei, dass die Regulatorik fiir die
Beratung von Einzeltiteln inzwischen sehr zeitintensiv und mit hohen biirokra-
tischen Aufwinden verbunden ist, was nicht wenige Kunden als miihselig erle-
ben®, so Siedhoff. ,Gleichzeitig gibt es viele Kunden, die einfach keine Lust und
Zeit haben, sich intensiv mit den Finanzmérkten auseinanderzusetzen.“

Mit dem wachsenden Interesse nach Vermogensverwaltungen steigt allerdings
auch der Wettbewerbsdruck: , Die Zinssituation fiihrt natiirlich dazu, dass nicht
mehr so hohe Renditen erzielt werden kénnen — das driickt auf die Margen. Die
DZ Privatbank ist in dieser Situation profitabel geblieben, auch weil wir mit ho-
her Beratungsqualitédt die Margen stabil halten konnten.“ Mehr noch: Volker
Siedhoff unterstreicht, dass das Institut sein Wachstum der vergangenen Jahre
weiter fortsetzen will.

Die Voraussetzungen dafiir sind bestens, denn im Gegensatz zu manch ande-
rer Privatbank ist die DZ Privatbank mit dem genossenschaftlichen Netzwerk in
eine der grofSten Finanzgruppen des Landes perfekt eingebunden. ,Gerade in
diesem Jahr hat das Geschift kraftig angezogen, das liegt auch daran, dass wir
die Integration der IT-Prozesse innerhalb der Finanzgruppe in den letzten Jah-
ren ausgebaut haben®, berichtet der Niederlassungsleiter. ,Wir arbeiten zwar
nicht mit allen genossenschaftlichen Instituten zusammen, aber in der Fldche

Vermogensverwaltung wachs

In Krisenzeiten vertrauen
immer mehr Menschen auf
die Expertise ihrer Berater.
Bei der DZ Privatbank steigt

das Interesse nach aktiv
gemanagten Losungen fur
die Vermogensverwaltung,

vor allem in der Krise. Das
liegt auch an der Starke
der genossenschaftlichen
Finanzgruppe.

haben wir in den letzten Jahren einen groen Sprung nach vorne gemacht.“
Das liegt moglicherweise auch an den Besonderheiten der genossenschaftli-
chen Finanzgruppe. Die Kunden schitzen die Regionalitédt der Volksbanken
und Raiffeisenbanken, sie haben einen direkten Ansprechpartner vor Ort. Den
verlieren vermogende Kunden auch nicht, wenn sie mit der DZ Privatbank

in Kontakt kommen, im Gegenteil: ,Unsere Vermogensverwaltungsangebote
sind fiir die jeweilige Partnerbank sichtbar. Der komplette Beratungsprozess,
die Angebotserstellung, der Vertragsabschluss und die Depotfithrung - das al-
les kann auch in der Bank vor Ort geleistet werden.“ Interessant wird es ab Ver-
mogen von mehr als einer Million Euro und bei Wealth-Management-Kunden,
hier steigen die Experten der DZ Privatbank mit ihrem Spezialwissen um kom-
plexe Beratungsthemen und individuelle Losungen, wie beispielsweise bei ei-
ner Stiftungsgriindung, zusétzlich ein.

Eine weitere Besonderheit macht die Genossen fiir vermogende Kunden attrak-
tiv. ,In Ziirich und Luxemburg sind wir ebenfalls mit Standorten vertreten. Da-
durch sind wir in der Lage, auch besondere Kundenwiinsche, wie etwa nach
physischem Gold, anzubieten. Auch ein Depot in Schweizer Franken ist mog-
lich“, erldutert der Niederlassungsleiter. Insbesondere der Finanzplatz Schweiz
erfreue sich weiterhin groRer Beliebtheit, zahlreiche Kunden nutzen ihn ganz
bewusst als weiteres Standbein zur Vermogensdiversifizierung aullerhalb des
Euro-Raums. Luxemburg wiederum ist der ideale Standort fiir die internationa-
len Finanzdienstleistungen, Wahrungsgeschéfte und individuelle Fondslosun-
gen der Genossen, auch hier wird das Angebot kontinuierlich ausgebaut. Un-
ternehmer, Stiftungen, Verbande, Kommunen und auch institutionelle Kunden
wissen all diese Besonderheiten ebenso zu schitzen wie viele Privatkunden.
Und das macht sich auf die Geschiftsentwicklung der DZ Privatbank positiv
bemerkbar. Volker Siedhoff freut sich: ,Wir sind sehr zufrieden: Wir wachsen
seit Jahren sehr stabil und wollen diesen Trend fortsetzen.“ Das ist kein Lippen-
bekenntnis, denn das Institut wirbt gerade aktiv um weitere Wealth-Manage-
ment-Berater — schlief3lich ist gutes Personal eine der wichtigen Voraussetzun-
gen in diesem besonderen Geschift.

)) Wir wachsen seit

Jahren sehr stabil und
wollen diesen Trend
fortsetzen



Merck Finck a Quintet Private Bank

ANZEIGE

Die Privatbank der nachsten Generation

Merck Finck, eine der fUhrenden Privatbanken in
Deutschland und mit Unternehmergeist in ihrer
DNA, feiert in diesem Jahr das Jubilaum ihres
150-jahrigen Bestehens. Noch heute zahlen
Unternehmerfamilien der ersten Stunde zu ihren
Kunden, weil traditionelle Werte wie Integritat,
Verbindlichkeit und Exzellenz gewahrt bleiben.
Gleichzeitig richtet sich das ,Denken in
Generationen” verstarkt in die Zukunft. Mit einem
attraktiven Angebot tritt Merck Finck gezielt in den
Austausch mit der vermogenden jungen Zielgruppe,
der .NextGen". Denn die Privatbankiers wissen: Die
neue junge Kundschaft erwartet mehr als klassisches
Banking und individuelle Vermogensverwaltung.

»,Griinden und Wegbegleiter sein“ hat Tradition bei Merck Finck und
,GriinderInnen“ zéhlen seit jeher zu den Kunden. Nicht abwarten, son-
dern handeln und die Zukunft gestalten. Das beginnt bereits in den
Anfangsjahren, in denen Wissenschaft und Wirtschaft in Deutschland
boomten. Das Bankgeschéft war weniger komplex und bot zahlreiche
unternehmerische Chancen. Und diese wurden genutzt. Bedeuten-
de Firmen wie beispielsweise die Allianz Versicherung, die Miinche-
ner Riick oder
ein Vorlduferun-
ternehmen des
heutigen euro-
péischen Flug-
zeugherstellers
Airbus  gehen
auf das Engage-
ment der Griin-
der von Merck
Finck zuriick.

Vieles hat sich
seitdem veridn-
dert, das politi-
sche System. Es
gabWirtschafts-
krisen und
-wunder. Die
Bankenland-
schaft ist weit-
gehend eine an-
dere. Was sich allerdings nicht verdndert hat, sind das Bediirfnis der
Kunden nach Sicherheit und die Bedeutung der personlichen Ndhe
zwischen Berater und Kunden, denn nur so wiachst Vertrauen.

~An der Wichtigkeit eines vertrauensvollen
Vier-Augen-Gesprachs hat auch die Digitalisierung
nichts verindert.”

Daniel Sauerzapf
Mitglied der Geschaftsleitung bei Merck Finck

«Unser Geschift ist und bleibt Peoples business®, sagt Daniel Sauer-
zapf (41), seit 20 Jahren im Raum Diisseldorf im Private Banking t&-
tig, Mitglied der Geschiftsleitung bei Merck Finck und verantwort-
lich fiir die ,NextGen“-Initiative, die vor einem Jahr mit einem jungen
und engagierten Projektteam gestartet wurde und sich der Zielgrup-
pe der 20 bis 40-Jdhrigen annimmt. , Ein groBeres Vermogen vertraut
auch die ndchste Generation nahezu ausschlieflich einer Privatbank
an“, sagt Sauerzapf mit Blick auf die Ergebnisse einer internen Stu-
die. Robo-Advisors hingegen und Filialbanken folgen demnach mit
deutlichem Abstand.

Die ndchste Generation ist insbesondere interessiert an einem noch
intensiveren Austausch und der Zuegehorigkeit zu einem Netzwerk, das
Zugang zu Spezialwissen und
exklusiven Dienstleistungen
bietet. Und da spielen natiir-
lich auch digitale Kanéle wie
LinkedIn und Instagram eine
wichtige Rolle oder zeitgema-
Be Formen der Ansprache wie
Podcasts.

An dem aktiven Dialog sind
auch Personlichkeiten aus
Wirtschaft, Kultur und Sport
interessiert und investieren
gerne ihre Zeit dafiir.

Einen wichtigen Mehrwert
bietet dabei auch das vorhandene Netzwerk der Muttergesellschaft
Quintet Private Bank, die in acht européischen Landern und wichti-
gen Finanzplédtzen wie Ziirich, London und Luxemburg vertreten ist.
Die niachste Generation denkt und lebt viel internationaler. ,,Grund-
sdtzlich geht es uns um den Austausch, Zuhoren, Interaktion, das di-
rekte Feedback®, sagt Sauerzapf. Wichtige Inhalte wie nachhaltiges In-
vestieren konnen dann individuell thematisiert werden. ,Merck Finck

MERCK FINCK

A QUINTET PRIVATE BANK

Q

Interaktion und Austausch in der Sprache der Zielgruppe: Die Bilder auf
der Seite geben Eindriicke von dem ersten NextGen-Digital Day wieder.
Wer mehr sehen mochte, findet uns auf Instagram: nextgen_merckfinck

hat dafiir auch als erste deutsche Privatbank einen speziellen ,Next-
Gen’-Beirat gegriindet, bestehend aus fiinfVertretern der ndchsten Ge-
neration, die verschiedene Branchenexpertisen reprasentieren. Diese
stehen der Bank beratend zur Seite und entwickeln mit uns die ,Next-
Gen'-Initiative weiter.“ Schritt fiir Schritt soll so eine qualitativ hoch-
wertige Community entstehen, die allen Beteiligten einen signifikan-
ten Mehrwert bietet, der iiber das reine Banking hinausgeht.

,Als Bank wollen wir un-
seren Kunden ein Umfeld
bieten, in dem diese nicht
nur klassische Bank-
dienstleistungen finden.
Wir schaffen mit der
,NextGen’-Communi-

ty eine Plattform fiir den
Dialog mit Gleichgesinn-
ten, Geschiftspartnern
und Experten verschie-
dener wirtschaftlicher
und wissenschaftlicher
Bereiche. Dieser =zahlt
sich fiir unsere Kunden
nicht nur in wirtschaft-
lichen Vorteilen aus,
sondern hat auch einen
positiven Effekt aufs Le-
bensgefiihl, erkldrt Sau-
erzapf.

Um die Bediirfnisse der nachsten Generation besser bedienen zu kon-
nen, hat Merck Finck in den letzten Jahren auch MitarbeiterInnen
mit hoher Qualifikation eingestellt, die zur Altersklasse der Zielgrup-
pe gehoren.

Formate wie den bereits stattgefundenen NextGen-Digital Summit an
Bord der Pioneer One von und mit Gabor Steingart iibersetzen die Er-
kenntnisse in die Praxis. Dabei kann es auch darum gehen, die Perspek-
tive viel weiter zu fassen,
wie ein Workshop mit dem
Londoner Systemarchitek-
ten IndyJohar zu ,, The Long
wealth“ —Wohlstand in 100
Jahren zeigt. Dann wiirde
Merck Finck sein 250-jdh-
riges Bestehen feiern. Ganz
im Sinne der Griinder ist
das aktive Mitgestalten an
der NextGen-Community
ausdriicklich erwiinscht,
denn fiir das weitere Vorge-
hen gibt es bereits konkre-
te Ideen. Daniel Sauerzapf:
»Wir freuen uns tiber jede Kontakfaufnahme, sei es, jemand méchte
die Privatbank der nichsten Generation mitentwickeln oder einfach
nur mehr iber unsere Initiative erfahren. “

Daniel Sauerzapf

+49 2118229 201

Sophia Schelo

+49 89 2104 41502

)

Mitglied der Geschaftsleitung Privatkunden
daniel.sauerzapf@merckfinck.de

Business Manager Corporate Office
sophia.schelo@merckfinck.de
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Mutiger
uber gute

Qualita

sprechen

Zunehmende Regulierung,
starkerer Margendruck:
Die Privatbanken mussen
viele Herausforderungen
bewaltigen. Sie sollten
selbstbewusster die
Qualitat ihrer Arbeit
herausstellen, sagen
Branchenvertreter.

)) Wir sprechen

oft zu defensiv
tberuns

VON JURGEN GROSCHE

Die Aussagen des FDP-Bundesvorsitzenden Christian Lindner zu Regulierung
und Digitalisierung 16sten beim RP-Finanzforum ,Privatbanken & Vermogen*
noch angeregte Diskussionen aus. Beim Aufbau der digitalen Infrastruktur soll-
te eine Ausbau-Verpflichtung von Netzen nicht auf die Flache, sondern die Ein-
wohnerstruktur bezogen werden, fordert Lindner. Unternehmerkunden feh-

le es aber nach wie vor an Zukunftstechnologie, insbesondere im ldndlichen
Raum, hort Andreas Bretschneider (UBS) immer wieder von seinen Kunden.
Insbesondere wiirden Internetkapazititen fehlen.

Von Dr. Andre Carls (Commerzbank) auf die europdische Integration angespro-
chen, betont Lindner: , Ich bin ein Freund der Globalisierung, wenn sie den
richtigen Regeln folgt.“ Internationale Arbeitsteilung férdere den Wohlstand.
Voraussetzungen dafiir seien Multilateralismus und ein ,faires rechtsstaatliches
Regulierungsregime*. Neue regulatorische Zdune wie eine CO,-Steuer oder ein
Lieferkettengesetz fiihrten zu einer biirokratischen Uberfrachtung.

»Wir miissen bei der Regulierung intelligenter vorgehen®, ist Steffen Pérner
(Bankenverband NRW) iiberzeugt. Fiir den Bankensektor sei eine Starkung des
Eigenkapitals der Unternehmen wichtig, sowie Investitionen und Innovatio-
nen anzuregen. Wegen Corona sind derzeit temporér einige Regulierungsmaf3-
nahmen im Finanzsektor ausgesetzt, damit die Banken bei der Kreditvergabe
schneller agieren konnen. Lindner empfiehlt, bei einer anschlieBenden Evalu-
ierung die Ergebnisse zu analysieren.

Michael Engelhardt (Berenberg) lenkt den Blick auf die Bildungspolitik. ,Die
Schulen sind zu wenig digitalisiert“, zudem miisse im Unterricht mehr Ver-
stdandnis fiir die Wirtschaftspolitik vermittelt werden. Lindner verweist darauf,
dass in Nordrhein-Westfalen das Schulfach Wirtschaft wieder eingefiihrt wur-
de. Man kénne dariiber hinaus noch mehr Praktiker in die Schule schicken.

Im weiteren Verlauf der Diskussion spricht Bernhard Freytag (Quirin Privat-
bank) internationale Themen an. In Japan betrage die Verschuldungsquo-

te mittlerweile 250 Prozent. ,Wir brauchen mehr Leadership®, fordert Freytag.
Auch in Deutschland liege die implizite Verschuldung tiber 200 Prozent, wenn
man die langfristigen Verpflichtungen gegeniiber den Sozialsystemen einbezie-
he, sagt Lindner.

Regulierung ist das eine, dazu kommt die Corona-Krise, und auflerdem belas-
tet die allgemeine Zinsentwicklung das Geschéft der Privatbanken. Es sei nicht
profitabel, beklagt Reinhard Pfingsten (Bethmann Bank). Der Zins bleibe tiber

Bank und Kunst - ein
Perspektivwechsel

(jgr) Wenn ein Bankier und ein Ma-

ler mit einem Digitalunternehmer {iber
Gegenwartstrends und Zukunftsper-
spektiven plaudern, verspricht das kre-
ative Resultate. Genau so kam es im
Anschluss an die Privatbanken-Dis-
kussionsrunde beim Dialog fiir ,Fo-
rum Flash“, das neue Videoformat von
RP Forum. Christopher Peterka, Griin-
der des Think Tanks gannaca mit Sitz in
Koln, Hanspeter Sauter, in Diisseldorf
Niederlassungsleiter der Privatbank Ju-
lius Bar und der Kiinstler Antonio Mar-
ra tauschten sich zusammen mit Pia
Kemper, Leiterin der Finanz- und Wirt-
schafts-Extras der Rheinischen Post,
tiber Moglichkeiten eines Perspektiv-
wechsels beim Blick auf verschiedene
Begriffe aus.

Zum Beispiel Sehnsucht: Fiir Marra, in
Neapel aufgewachsen, ist ein Bild da-
fiir die Liebe: Die Frau mit den blonden
Haaren der ,Sonne von Neapel“ und

den blauen Augen des Meeres weckte in ihm die Sehnsucht, sie zu
verstehen und auch ihre Sprache zu lernen — deutsch. Unter an-
derem dadurch fand er den Weg nach Deutschland. Marra ist be-
kannt fiir seine Bilder, die mit verbliiffenden Effekten das Thema
Perspektivwechsel visualisieren. Hanspeter Sauter fiihrt das Ge-
sprach wieder in die gegenwértige Lage, indem er die Sehnsucht
anspricht, mit Menschen zusammenzusein, die persénlich Bedeu-

tung fiirs eigene Leben haben.

Einen neuen Blick finden durch ein Gesprach tiber Branchen hinweg - darum ging es (von links) Chris-
topher Peterka, Antonio Marra, Pia Kemper und Hanspeter Sauter in ihrem kreativen Austausch.
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Im Dialog kommen die Gesprachspartner aber auch auf Themen
zu sprechen, die sich an der Uberschrift des Forums orientieren:
Kunst und Geldanlage. Kunst miisse in erster Linie Freude berei-
ten, betont Sauter. Bei der Anlage konne man dann vielleicht das
Angenehme mit dem Niitzlichen verbinden. ,Der Mensch sucht
Positives gerade jetzt“, sagt Marra, dessen Werke gerade in den zu-
riickliegenden Monaten sehr gefragt waren. ,Malerei gehort als
Kultur zum Menschen®, betont der Kiinstler. Das zeige bereits die
Hohlenmalerei. Mehr dazuim Video auf www.rp-forum.de.

Wie kénnen Privatbanken und Private Banking-Abteilungen auf Herausforderungen
wie Margendruck und Regulierung antworten? Auch darum ging es beim RP-Forum.

Jahre bei Null, die Banken verlieren damit Zinsertrdge. Inmerhin werde das
Provisionsergebnis steigen, zum Beispiel durch Dienstleistungen in der Vermo-
gensverwaltung.

,Wir alle haben insgesamt mit einem deutlichen Margenschwund zu kdmp-
fen“, sagt Bretschneider. Bei Ausschreibungen unterbieten sich die Banken ge-
genseitig. , Wir brauchen faire Margen fiir unsere Top-Dienstleistungen. Dann
wiire die Branche vitaler, und alle hétten eine Uberlebenschance.“

»Banken werden nicht unbedingt verschwinden®, fithrt Hanspeter Sauter (Bank
Julius Bir) den Gedanken weiter. ,Aber es wird Fokussierungen geben, Zusam-
menschliisse und Konzentrationen auf bestimmte Bereiche.“ Beim Margen-
druck hitten es die Banken ein Stiick weit selbst in der Hand, die Entwicklung
zu steuern, meint Dirk Gollits (Baden-Wiirttembergische Bank): ,,Gehe ich auf
den Preiskampf ein oder nicht? Wir miissen das Thema Qualitit herausstellen.“
Seine Bank fiihre derzeit ein neues Depotpauschalpreismodell ein, bei dem
durch die Auskehr der sogenannten Kickbacks maximale Tranzsparenz bei den
Depotkosten bestehe.

Im Standardgeschift konnten Banken nicht mit steigenden Margen rechnen,
vermutet Friedemann Krafft (HSBC). Das konne jede Bank gleichermalen gut.
»Wir brauchen besondere Losungen als Satelliten um das Kerngeschift, mit de-
nen wir dann auch gute Ertrége erzielen konnen.“

Synergien schopfen — beispielsweise iiber das Teilen von Buchungsplattfor-
men — empfiehlt Daniel Sauerzapf (Merck Finck Privatbankiers) und denkt da-
bei tiber Landergrenzen hinweg. , Innerhalb unseres europdischen Netzwerks
von Quintet biindeln wir Ressourcen nicht nur mit Blick auf Kosteneffizienzen,
sondern schaffen durch die Konzentration von Know-how in Kompetenzcen-
tern auch eine hohere Qualitdt in der Beratung.“

Dr. Andre Carls rdt zu mehr Mut: ,Wir sprechen oft zu defensiv tiber uns. Gute
Beratung hat in vielen Branchen ihren Preis. Wenn wir sehr gute Dienstleistun-
gen bieten, kdnnen wir auch bei den Provisionen mutiger auftreten.“ Reinhard
Pfingsten sieht zumindest fiir sein Haus die Zukunft darin, als Vermégensver-
walter-Bank zu agieren. Banken sollten Vertrauen aufbauen, um sich so ein kla-
res Profil im Markt als Vermdgensverwalter zu schaffen.

Forum in kreativem
Rahmen

(jgr) In innovativer und kreativer Umgebung diskutierten die Teilnehmer des
14. RP-Finanzforums , Privatbanken & Vermogen“. Eingeladen hatte Dieter
Castenow, Geschiftsfiihrer der gleichnamigen Agentur Castenow, die an der
Bremer Stralle auf einer der Landzungen des Hafens im Biirogebdude , The
Beach“ ihren Sitz hat. Castenow hat hier am Paradiesstrand rund 800 Quadrat-
meter gemietet, zuvor hatte die Agentur in einem der Gehry-Bauten gegentiber
ihren Sitz.

Castenow ist eine Agentur fiir
Markenkommunikation und
fithrend im Employer Bran-
ding tétig. ,Mit unseren preis-
gekronten Arbeiten fiir groRe
und mittelstdndische Arbeitge-
ber setzen wir MaRstdbe im Be-
reich Arbeitgeberkommunika-
tion“, sagt der Geschiftsfiihrer.
Zu den Kunden zdhlen Unter-
nehmen wie McDonald's, aber
auch die Bundeswehr, die Brau-
erei Fiichschen und die Rhein-
bahn. ,Wir helfen Unterneh-
men, sich als Arbeitgeber am
Markt darzustellen®, sagt Cas-
tenow. Corona stelle auch fiir _
die Arbeit der Agentur eine gro- _?/
Re Herausforderung dar. Unter-
nehmen miissten sich nun fra-
gen, welche Anderungen bei Ar-
beits- und Lebensbedingungen
zu erwarten sind und wie sie
sich kiinftig positionieren.
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Gastgeber Dieter Castenow stellt die Ar-
beit seiner Agentur vor.
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Wertpapier
und vieles

mehr

Die Stadtsparkasse
Dusseldorf Uberzeugt mit
einem ganzheitlichen Ansatz
im Private Banking immer

mehr Kunden.

Andreas Vogt
GENERALBEVOLLMACHTIGTER DER
STADTSPARKASSE DUSSELDORF

Zentrale der Stadtsparkasse Diisseldorf: Bei -
den Private Banking-Kunden kommt die ganz- :
heitliche Beratung gut an, die zum Beispiel ;
auch die Immobilienfinanzierung umfasst.

VON JURGEN GROSCHE

Es ist eine Aussage, die in Corona-Zeiten erstaunt: Das Private Banking der
Stadtsparkasse Diisseldorf hat bislang ein Ergebnis deutlich iiber dem Ver-
gleichszeitraum im Vorjahr erzielt. ,Wir sind insgesamt sehr zufrieden®, sagt
der Generalbevollmichtigte der Stadtsparkasse Diisseldorf, Andreas Vogt. Die
Ergebnisse kommen nicht von ungeféhr: Das Private Banking des Instituts ist
ganzheitlich aufgestellt und unterscheidet sich damit von Privatbanken. So
zdhlen zum Beispiel Finanzierungsspezialisten zum Team, die sich insbeson-
dere um Immobilienfinanzierungen kiimmern. ,Das ist eine Besonderheit im
Private Banking in Deutschland, auch im Sparkassensektor®, sagt Vogt. , Diis-
seldorf ist hier Vorreiter.“

Der Direktor hat schon seit Beginn seiner Tétigkeit in dieser Funktion bei der
Sparkasse im Jahr 2010 betont, dass eine hohe Abhéngigkeit vom Einlagen- und
Wertpapiergeschift durch die Regulierung immer schwieriger werde. ,Nun ha-
ben wir mit den Immobilien eine dritte Anlageklasse.” Die Baufinanzierung bei
der Stadtsparkasse habe einen Anteil im Private Banking von iiber einer Milli-
arde Euro. ,, Die Immobilie ist nach jiingsten Erhebungen die grof3te Assetklasse
im Gesamtvermogen eines Kunden®, sagt Vogt. Dazu geho-
ren sowohl die eigengenutzten als auch die fremdgenutz-
ten Immobilien.

Das starke Wachstum bei der Immobilienfinanzierung er-
klart sich unter anderem dadurch, dass Kunden aufgrund
der schwachen Zinsen Anlagealternativen suchen. Oder
um Verwahrentgelte bei Geldkonten zu vermeiden. Man-
che Kunden setzen Lebensversicherungen als Tilgungser-
satz ein, was unter Umstdnden aus steuerlicher Sicht fiir sie
interessant ist.

Ein weiterer ganzheitlicher Aspekt ergibt sich bei der Stadt-
sparkasse Diisseldorf durch die Zusammenarbeit mit dem
Firmenkunden-Bereich. Das Private Banking verfiigt tiber
eine eigene Abteilung ,Unternehmerkunden®, die wieder-
um mit den Firmenkunden-Experten zusammenarbeiten.
Dadurch hat das Private Banking viele Neukunden bekom-
men. ,Zufriedene Kunden aus dem Firmenkunden-Bereich
kommen auch zu uns*, sagt Vogt.

Doch auch auf der Aktien- und Wertpapier-Seite ist der Ge-
neralbevollméchtigte zufrieden. ,Zwar wurden auch wir
durch den koronabedingten Einbruch der Kapitalméarkte
im Mérz dieses Jahres {iberrascht. Die Buchverluste haben
wir aber bereits wieder aufgeholt.“ Gerade in der schweren
Zeit habe sich das besondere Geschéftsmodell der Stadt-
sparkasse Diisseldorf mit seinen unterschiedlichen Sdulen
bewihrt, sagt Vogt. ,Wir sind nicht abhéngig von der Bor-
se.”

Wenn ein Private Banking in seinem Geschéftsmodell ausschlieBlich auf Wert-
papieranlagen setzt, dann sah die Performance im Marz/April diister aus.
»,Dem Bereich wie auch den Kunden fehlen dann schnell einmal fest einge-
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plante Ertrage“, erklart Vogt. Wobei die Aufholjagd der Boérsen dann zeigte: ,,Es
kommt auf die langfristige Sicht an. Unsere Kunden reagierten relativ gelassen
und professionell. 20 Prozent unserer Kunden haben die tiefen Kurse sogar ge-
nutzt und nachgekauft, erklart Vogt.

Gedndert haben sich jedoch die Themenschwerpunkte. Branchen wie Industrie
4.0, Healthcare oder Umwelt haben an Gewicht gewonnen, Bereiche wie Tou-
ristik oder Airlines verloren. Im Private Banking der Stadtsparkasse Diisseldorf
konnen die Kunden bei der Auswahl der Anlageobjekte auf ein grof3es Spek-
trum zugreifen. ,Wir suchen in einer offenen Architektur die besten Anbieter”,
erkldrt Vogt. Das konnen, miissen aber nicht Angebote aus dem Sparkassenver-
bund sein. ,Wir wihlen nach Best-of-Kriterien aus®, erklart der Anlagespezia-
list.

Die Kunden stehen aber bei allen Fragen rund ums Private Banking natiirlich
nicht allein da. Auch hier sticht das Modell der Stadtsparkasse Diisseldorf mit
einer Besonderheit hervor: Die Kunden haben einen Ansprechpartner, der al-
les fiir sie koordiniert und Spezialisten dazuholt, wenn diese gebraucht werden.
Manche Kunden entscheiden sich fiir die Vermogensverwaltung, bei denen sie
die grundsétzliche Anlagestrategie bestimmen, die Einzelentscheidungen aber
den Anlageexperten {iberlassen. Andere wollen alle Anlagen selbst titigen, aber
auf die Beratungsleistungen der Sparkasse zuriickgreifen. Beliebt sei dariiber
hinaus das Depotmandat, sagt Vogt, ein Modell mit Pauschalgebiihren, bei dem
keine Transaktionskosten anfallen und interne Provisionen (zum Beispiel Kick-
backs) den Kunden zuflieBen. ,Die Kunden entscheiden hier {iber die Trans-
aktionen nach dem Austausch mit ihrem Berater“, beschreibt Vogt das Modell,
bei dem die Anleger neben dem zentralen Ansprechpartner auch einen Depot-
manager an der Seite haben.

Zum ganzheitlichen Ansatz der Beratung gehoren noch weitere Gebiete, zum
Beispiel das Generationenmanagement, das — so Vogt — an Bedeutung gewinne,
ferner der ganze Bereich der Stiftungen.

Auf die Herausforderungen der Corona-Zeit blickt der Direktor zufrieden zu-
riick. ,Wir haben innerhalb weniger Tage alle Mafnahmen umgesetzt. Noch
heute sind 80 Prozent der Mitarbeiter mobil tdtig, ohne dass die Kunden es
spuren.“ Der Digitalisierungsgrad habe bei allen, auch den &lteren Kunden zu-
genommen. Viele bevorzugen nach wie vor die digitale Kommunikation. ,,Aber
wir besuchen sie auch, wenn sie es wiinschen®, sagt Vogt. Auf das umfassende,
ganzheitliche Angebot des Private Banking haben die Mitarbeiter ja auch mo-
bil den Zugriff.
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Warum Senioren besonders

kritisch uber Banken denken

Viele Bankkunden tUber 60 Jahre
geben sich kritisch gegentber
den Banken im Land. Nur nicht
gegenuber der eigenen Bank oder
Sparkasse - fur sie vergeben die
meisten Senioren gute Noten.

Verbliiffende Ergebnisse einer aktu-
ellen Umfrage: Senioren sind kritisch
gegeniiber Banken allgemein, ver-
trauen aber ihrer Hausbank.

VON JOSE MACIAS
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Der Mittelstand
kann auf uns
zahlen.

Denn die Sparkasse und ihre Verbundpartner
bieten Ihnen das gesamte Spektrum an
Finanzdienstleistungen und
maRgeschneiderten Lésungen.
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5 Finanzgruppe

Keine Frage, Anleger, die das 60. Lebensjahr iiberschritten haben, zdhlen zu den be-
sonders begehrten Kunden von Banken - denn diese Zielgruppe verfiigt im Vergleich
zur {ibrigen Bevolkerung oftmals tiber deutlich mehr Vermogen. Doch was denken
eigentlich Deutschlands Senioren iiber die Banken im Land, zumal in den vergange-
nen Jahren inklusive Finanzkrise so manches Institut von Krisen gebeutelt war? Der
Bankenverband wollte es genauer wissen und hat eine reprasentative Umfrage in
Auftrag gegeben, die kiirzlich veréffentlicht wurde.

Eines der Ergebnisse der Umfrage: Drei von fiinf Senioren (57 Prozent) haben ge-
nerell zu Banken und Sparkassen eine gute oder sehr gute Meinung. Dennoch sind
sie damit unter dem Strich deutlich kritischer eingestellt als Bankkunden unter 60
Jahren - diese Gruppe vergibt zu knapp zwei Dritteln positive Noten an die Ban-
ken. Aber: Und jetzt kommt eine Besonderheit dieser Umfrage, die Kritik der Senio-
ren richtet sich ganz offensichtlich gegen die Banken im Allgemeinen. Denn mit den
Leistungen ihrer eigenen Bank sind die meisten zufrieden oder sogar sehr zufrieden:
Gleich 90 Prozent geben der eigenen Bank ein , gut“ oder ,sehr gut“ (bei den unter
60-Jdhrigen sind es 87 Prozent).

Sehr grof? ist das Vertrauen auch beim Thema Sicherheit der Ersparnisse: Vier von
fiinf Senioren sind davon tiberzeugt, dass ihre Ersparnisse bei ihrer Bank des Ver-
trauens sicher angelegt sind. Daran hat auch die Corona-Pandemie nichts gedndert.
Der Besuch einer Bankfiliale gehort fiir die dlteren Anleger zudem zum gewohnten
Verhalten. Denn laut Studie besuchen rund 58 Prozent von ihnen mindestens ein-
mal im Monat ihre Bankfiliale (bei den unter 60-Jdhrigen sind es nur 37 Prozent).
Kleine Einschréankung: Mit dem Besuch war aber selten das Gespriach mit einem
Mitarbeiter am Bankschalter verbunden, das nahmen nur 21 Prozent wahr.

Das liegt wahrscheinlich auch daran, dass nur noch zwélf Prozent der Senioren am
Bankschalter Bargeld abheben. Die grof3e Mehrheit (84 Prozent) nutzt dafiir den
Geldautomaten oder sogar die Supermarktkasse (acht Prozent).

Inzwischen ist das Online- oder Mobil-Banking auch bei der édlteren Generation an-
gesagt — knapp die Hélfte nutzt den digitalen Weg (bei den unter 60-Jdhrigen sind
es allerdings 78 Prozent). Und das, obwohl die Senioren den digitalen Wegen sehr
kritisch gegeniiberstehen. Nur jeder zweite Bankkunde {iber 60 Jahren hilt On-
line-Banking fiir (sehr) sicher. Zum Vergleich: Bei den Jiingeren liegt das Vertrauen
gegeniiber neuen Technologien bei 81 Prozent.

Die Corona-Pandemie hat die Gewohnheiten der Senioren dennoch veréndert, aber
auch der iibrigen Bevolkerung. So geht jeder Dritte seit Beginn der Krise seltener zu
seiner Bank — weil die Filiale ohnehin geschlossen ist, aus Sicherheitsgriinden oder
weil doch mehr Online-Banking genutzt wurde.

Und wie schaut es mit dem Umgang mit Geld aus? Aus vielen anderen Studien wis-
sen wir ja, dass gerade die deutschen Anleger unter anderem gegeniiber Aktienanla-
gen skeptisch sind. Die Umfrage des Bankenverbandes hat immerhin an den Tag ge-
bracht, dass Senioren durchaus Spal3 an Geldthemen haben: 58 Prozent kiimmern
sich gerne um ihre Finanzen und 60 Prozent geben an, sich in Geldfragen auszuken-
nen. Es sei denn, die Produkte werden zu komplex. Das, so meinen 63 Prozent der
tiber 60-Jdhrigen, ist bei vielen Geldanlagen und Bankgeschiften der Fall. Diese Zahl
wird vom Bankenverband jedoch als positiv ausgelegt, denn bei einer dhnlichen Be-
fragung im Jahr 2014 beklagten sich noch Dreiviertel der Befragten {iber zu kompli-
zierte Bankgeschifte.

Was bedeutet das nun fiir die Banken? Sie sollten ihre Dienstleistungen noch weiter
verbessern. So legen die Senioren nach wie vor groen Wert auf eine gute Erreich-
barkeit ihrer Bankfiliale (86 Prozent) und personliche Beratung (80 Prozent). Gerade
in diesem Bereich haben aber viele Banken in den letzten Jahren und insbesondere
in der Corona-Krise Zugestdndnisse gemacht. Punkten kénnen sie aber auch in Zu-
kunft, wenn sie nach Ansicht der Kunden auf zwei Dinge besonders achten: Kosten-
giinstige Dienstleistungen und freundliche Bankangestellte sind fiir 84 bzw. 94 Pro-
zent der Senioren wesentliche Faktoren fiir die Zufriedenheit mit ihrer Bank. Inter-
essant: Die jiingeren Bankkunden haben nahezu dieselbe Erwartungshaltung.
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