Private Banking

,Die Kunde-Bank-Beziehung

ist wie eine Ehe”

Interview mit Marcus Vitt

Nachhaltige Ergebnisse und Verldss-
lichkeit sind im Private Banking weit-
aus wichtiger als giinstige Kondi-
tionen, so Marcus Vitt. Stimmen die-
se Faktoren, werden vermdgende
Privatkunden oft iiber Generationen
betreut. Gute Erfahrungen gemacht
hat das Bankhaus Donner & Reuschel
mit einer All-In-Fee. Performanceab-
hiingige Gebiihren hingegen bezeich-
net Vitt als nicht gewollte Wette mit
dem Vermdégen der Kunden.  Red.

W Private Banking wird ja sehr
unterschiedlich definiert. Wie
wirden Sie Ihre Zielgruppe beschreiben?

Im Private Banking betreuen wir Uber-
wiegend leifende Angestellte, Freibe-
rufler, Privatiers und Unternehmer mit
ihren inhabergefuhrten  Unternehmen.
Unsere Kunden sind engagierf, an-
spruchsvoll und qualitdtsbewusst. Sie
legen Wert auf eine Kkontinuierliche
Beziehung zu ihren festen Ansprech-
partnern, die ihnen auf Augenhéhe
begegnen und hoch qualifiziert sind.
Sie wollen Experten an ihrer Seite, die
sie durch alle Wetterlagen an den Fi-
nanzmdrkten begleiten, also ihre in-
dividuelle Situation und ihre Ziele
genau kennen und sich die Képfe zerbre-
chen, wie diese Ziele erreichf werden
kénnen.
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M Sie sind in Norddeutschland
und im Siiden, in Leipzig und
in Luxemburg priisent. Warum nicht auch

in der Mitte Deutschlands? Es miisste ja
nicht gerade Frankfurt sein ...

Wir sind Uberall dort, wo unsere Kunden
sind. Das ist schwerpunktmdBig im Nor-
den und im Stiden Deutschlands. Kunden
haben wir Uber das gesamte Bundesgebiet
und auch im Ausland. Etliche sind Unter-
nehmer oder Angestellte in Fihrungsposi-
tionen, die aus beruflichen Griinden viel
unterwegs sind. Wenn sie uns personlich

Marcus Vitt, Sprecher des Vorstands,
DONNER & REUSCHEL Aktiengesell-
schaft, Hamburg

treffen mochten, dann kommen sie zu uns
oder ihr personlicher Berater fahrt zu ih-
nen. Ubrigens sind wir auch in Diisseldorf
und Hannover jeweils mit einer Reprdsen-
tanz vertrefen.

Wie beurteilen Sie die Wett-

bewerbssituation im Private
Banking? Hat sich diese in den letzten
Jahren veréindert? Wen sehen Sie als
Ihren wichtigsten Mitbewerber?

Das Geschaft mit Unfernehmern und ver-
madgenden Kunden ist geprégt von den
groBen Herausforderungen der Regulatorik
und der Niedrigzinspolitik der EZB. Sinken-
de Erfrége und massive Einschnitte in den
Margen haben den Wettbewerbsdruck er-
hoht. Hinzu kommt, dass mit den Fintechs
viele neue Anbieter fur Bankdienstleis-
tungen auf den Markt dréingen und die
Angebotspalefte vergréBern. Es wird sich
allerdings noch zeigen, welche dieser Start-
ups sich bewdhren, denn die hohen regu-
latorischen Anforderungen im Bankgeschaft
mussen auch flr diese Unternehmen gel-
fen. Unsere Stdrke sind sehr gut qualifi-
zierte Mitarbeiter und eine ehrliche Bera-
tung. Das konnen Apps nicht ersetzen.

Als direkfe Mitbewerber im Private Banking
betrachfen wir die GroBbanken und groBe
Sparkassen, wo wir sehr guf und nachhal-
tig akquirieren konnen. Im UHNWI-Seg-
ment sind es die klassischen Privatbanken
und UBS/CS.
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W Ist das Private-Banking-Ge-
schaft wirklich profitabler als
das Retail-Geschdft? Oder machen die

hdoheren Anforderungen der Kundengrup-
pe das héhere Potenzial wieder wett?

Unsere Kunden haben individuelle Anfor-
derungen und Ziele und wir machen uns
stark dafir, dass sie die-
se Ziele errei-
chen. Das
gelingt  mit
ehrlicher
und fachkun-
diger Beratung,
fundierten Informationen

zu den Kapitalmdrkfen und Anlageklassen
und einem breiten Losungsspekirum. Ziel
ist nicht der Profit aus einem schnellen
Geschaft, sondern die langfristige Zufrie-
denheit der Kunden und eine verfrauens-
volle Zusammenarbeit. In einer solchen
Partnerschaft profitieren beide: Bank und
Kunde.

W Sind Private-Banking-Kunden
die treueren Kunden - vo-
rausgesetzt, Leistungen und Konditionen
sind stimmig?

Die Begleitung vermdgender Kunden, teil-
weise Uber Generationen, ist eine verant-
worfungsvolle Aufgabe. Da die Vermo-
genswerte oft sehr komplex sind, liegt
unser Fokus auf einer langfristigen Zusam-
menarbeit. Die Kunde-Bank-Beziehung ist
dhnlich wie eine Ehe. In einer verfrauens-
vollen Beziehung kennt man den Pariner
genau. Man bekommt ein Gesptr daf(r,
wie der andere tickt, was zu ihm passt,
und was nicht.

Uns ist wichtig,
dass sich die
Kunden gut
aufgehoben
fUhlen,  nicht
nur jefzt, sondern

auch in Zukunft. Deshalb erarbeifen wir
Ldsungsvorschléige maBgenau mit einem
fairen Preis-Leistungs-Verhdltnis. Die Kun-
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LZiel ist nicht der Profit
aus einem schnellen Geschdft,
sondern die langfristige Zufriedenheit
der Kunden.”

Lvermdégende Kunden legen
Wert auf Professionalitdt und

Lésungsorientierung.”

den belohnen dies mit einer treuen Part-
nerschaft, fir die wir sehr dankbar sind.

W Gibt es im Private Banking
einen Preiswettbewerb?

Vermdgende Kunden schdtzen persén-
liche Beratung und Qualitdt.
Sie legen Wert auf
Professionalitdt
und Lésungsori-
entierung. Die
Entscheidung far
einen Bankpartner

wird nicht in erster Linie auf-
grund besonders gtinstiger Kosten getrof-
fen. Fir die Kunden im Private Banking
zthlen nachhaltige Ergebnisse und Ver-
IGsslichkeit.

Welches Vergiitungsmodell

dominiert? Setzt sich die Ho-
norarberatung durch? Oder gibt es einen
Trend zu performanceabhdngigen Ver-
giitungen?

Fairness zeigt sich ins-
besondere bei

und Erbschaftsplaner, die sich bestens
auskennen, die Kunden umfassend bera-
ten und bei der Umsefzung der empfohle-
nen MaBnahmen begleiten.

Das hat seinen Preis, bringt aber fir den
Kunden einen entscheidenden Vorteil:
Wenn die individuelle Lebenssituation und
die vorhandenen Vermogenswerte analy-
siert und die finanziellen Ziele festgelegt
sind, dann erarbeiten die Experten der
Bank eine Strategie, deren Umsetzung sie
auch begleiten, indem sie die Aktionen
koordinieren. Sie sind also immer an der
Seite des Kunden.

Von erfolgsorientierten ,Wetten” mit Kun-
denvermogen halten wir nichts, weshalb
performanceorientierte Vergttungen nicht
gewollt sind.

W Das Geschift mit den vermo-
genden Privatkunden lebt ja
nicht zuletzt von Unternehmern und ih-
rem erarbeiteten Vermégen. Nun steht ja
im deutschen Mittelstand ein Generatio-
nenwechsel bevor — und nicht immer gibt
es Nachfolger. Was heiBt das
fiir das Geschdftsfeld

der Gestal- ~von Wetten mit Kundenvermogen Private  Banking
fung  der halten wir nichts, weshalb und das Kunden-
Gebdhren- performanceorientierte Vergiitungen pofenzial?
sfruktur. nicht gewollt sind.” o

Wir berechnen Firmeninhaber sollten
einen  transparenten neben der finanziellen Lage

Preis flr unsere Leistungen. Schon vor
vielen Jahren wurde die sogenannfe
All-in-Fee entwickelt. Dieses Honorar zur
Beratungs- und Vermogensverwalfung
beinhaltet die gesamten Dienstleistungen
der Bank inklusive Konto- und Depotflh-

rung. So wissen die Kunden ge-
nau, was sie fur un-
seren Rat bezahlen.

Bankkaufleute sind
hoch qualifiziert und
missen sich, auch auf-

grund der gestiegenen regulatorischen
Anforderungen, stefig weiterbilden. In un-
serem Team arbeiten zertifizierte Finanz-

ihres Unternehmens friihzeitig ihre private
Finanzsituation und auch die Absicherung
der Familie sehr genau analysieren. Ge-
rade fur mittelstindische Unternehmen
wird die Geschdftswelt immer komplexer.
Neben wirtschaftlichen, rechflichen und
sfeuerlichen Fragen der Ubergabe sind die
emotionalen Aspekfe der Nachfolge eben-
falls nicht zu unterschdtzen. Deshalb
brauchen Unternehmer professionelle Part-
ner an ihrer Seite.

Ein wichtiger Teil der Zukunftsplanung ist
die vernetzte Finanzplanung. Dabei gilt es,
die unternehmerischen und die privaten
Winsche und Ziele in Einklang zu brin-
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gen. Dazu gehort auch der Unternehmens-
Uberfrag beziehungsweise die Suche nach
potenziellen Nachfolgern.

Fir viele Existenzgriinder ist in ein beste-
hendes Unternehmen einzusteigen eine
interessante Alternafive zur Griindung
eines neuen Unfernehmens. Auch hier
sind viele Fragen und Herausforderungen
zu Kldren, bei denen ein zerfifizierter Fi-
nanzplaner unterstitzen kann.

W Gibt es bei Unternehmern ei-
nen neuen Trend, sich in ge-
schdftlichen und privaten Angelegenhei-

ten von der gleichen Bank beraten zu
lassen?

Viele Kreditinstitute teilen ihre Kunden in
feste Gruppen auf: Personengesellschaffen
mit einem personlich haftenden Unterneh-
mer werden entweder dem

Gewerbe- oder dem
Privatkundenbe-
reich zugeord-
net — je nach
akfueller strate-
gischer Ausrich-
tung der Bank. Die
ausfuhrliche Beratung des Kun-

den inklusive des Vermdgensaufbaus und
die Alfersvorsorge kommen deshalb meist
Zu kurz.

Fdr Unternehmer sind Konfinuitdt und Ver-
tfrauen entscheidend. Dazu gehdrt auch
ein personliches Verhdltnis zur Bank und
feste Ansprechpartner, die die individuellen
Vorstellungen des Unternehmers und die
Konstellationen in seinem Betrieb sehr gut
kennen. Das ist das Fundament dafdr,
dass auch in schwierigen Zeiten Bank und
Kunde sinnvoll miteinander gestalten.

Was sind die wesentlichen
Themen, die in der Beratung
derzeit angesprochen werden?

Die Welt scheint sich immer schneller zu
drehen. Was gestern noch Gltigkeit hatte,
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~Private-Banking-Kunden
sollten nicht mit Kunden, die
weniger Erfahrung im Wertpapiergeschdaft
haben, gleichgesetzt werden.”

ist heute schon komplett Gberholt. Die glo-
bale Vernetzung macht es zusehends
schwieriger, die Bedeutung von Borsen-
entwicklung, Zinsniveau und rechflichen
Rahmenbedingungen
fur die person-
liche Situa-
tion einzu-
ordnen. Un-
sere Kunden
erwarten, dass
wir aus der Fulle der

Informationen die jeweils

relevanten
Fakten herausfiltern und sinnvoll einord-
nen.

Die wesentlichen Themen sind das anhal-
tende Niedrigzinsumfeld und das Phéno-
men der finanziellen Repression, das die
akiuelle Situation prdgt. Das hat erhebliche
Folgen flr die private und befriebliche Al-
tersvorsorge. Da positive Realrenditen nur
noch mit einem stark erhoh-
ten Risikoeinsatz zu
erreichen sind,
dreht sich bei
der Kapitalan-
lage  derzeit
alles um das
aktive  Risikoma-
nagement.

W Wie stark ist das Private Ban-
king reguliet? Gibt es hier
auch ein Beratungsprotokoll?

Mit einer Vielzahl neuer Gesetze versucht
die Bundesregierung, ausgeldst durch die
Finanzkrise und angefrieben auch durch
die EU, Verbraucher vor den Folgen fal-
scher Berafung zu schiizen. Seit
2010 mussen alle Wertpapier-
dienstleistungsunternenmen
Uber jede Anlageberatung
fur Privatkunden ein schriff-
liches Protokoll anfertigen,
jefzt folgt die elekironische Ge-
sprdchsaufzeichnung.

Transparenz ist wichtig und richtig. Die
Protokollpflicht flr Wertpapierberatungs-

~Bei der Kapitalanlage dreht
sich derzeit alles um das aktive
Risikomanagement.”

Stiftung genutzt werden.”

Private Banking

gesprdche hat allerdings ihr Ziel weit ver-
fehlt. Kundenbedurfnisse sind individuell.
Private-Banking-Kunden haben in der
Regel Erfahrung im Wertpapiergeschdft,
deshalb sollten sie fir ihre Ent-
scheidungsfindung  nicht
mit Kunden, die weni-
ger Erfahrung haben,
gleichgesetzt werden.

Banken, die gegenuber
ihren Kunden schon immer trans-
parent waren und umfassend informiert
haben, befinden sich durch den hohen
Verwaltungsaufwand im Nachteil. Auch
aufseiten unserer Kunden stoBt diese
Regulierung auf Unverstdndnis.

W Befordert der demografische
Wandel - das Fehlen von Er-
ben - das Stiftungsgeschdft?

Jedes Jahr werden mehrere hundert Stif-
tungen neu gegriindet. Der Grund ist, dass
sich Stiftungen gut zur Regelung des eige-
nen Nachlasses eignen. Die meisten deut-
schen Stiftungen sind als gemeinndizig
anerkannt. Der Staat belohnt gemeinnit-
zige Stiftungen mit steuerlichen Vorteilen.
Somit kann das Vermdgen ungeschmdlert
Uberfragen werden. Auch die Ertrage, die
eine Stiftung erzielt, sind weitgehend
steuerfrei.

Insbesondere dann, wenn keine Erben
vorhanden sind oder in Betracht kommen,
kann das Instrument der Stiftung genutzt
werden. Es gibt aber auch andere Grinde,
sich stifterisch zu betctigen, beispielswei-

se aus Dankbarkeit far ein
erfolgreiches Leben

Jnsbesondere dann, QeI
wenn keine Etben vorhanden S;;r:sbfﬁlrichzg
sind, kann das Instrument der [Ny

ma engagieren
maochte.

In unserem Netzwerk haben

wir Verbindungen zu zahlreichen gemein-
nltzigen Institutionen. Unsere Sfiffungs-
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experten begleiten sowohl Stiftungen mit
einem eher familidren, privaten Hinter-
grund als auch Stiftungen mit institutio-
nellem Charakfer.

Wer sich mit dem
Gedanken  be-
schaffigh, selbst
eine Stiftung zu
grinden, findet auf
unserer Homepage eine

Checkliste der Punkte, die flr eine Sfif-
tungsgriindung und zur Vorbereitung eines
Beratungsgesprdches relevant sind.

Wie schwierig ist das Stif-
tungsmanagement im Nied-
rigzinsumfeld geworden?

Im gegenwdrtigen Niedrigzinsumfeld lasst
sich eine angemessene Rendite ohne ein
gewisses Risiko nicht mehr erwirtschaften.
Allerdings wird nicht jedes Risiko durch
einen entsprechenden Ertrag entlohnt.
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LDigitalisierung kann das
personliche und individuelle
Beratungsgesprdch nur unterstiitzen,
nicht aber ersetzen.”

Das frifft derzeit vor allem auf verzinsliche
Wertpapiere zu. Diese werfen historisch
niedrige Zinsen ab und bergen zugleich
erhebliche  Kursrisiken.
Deshalb ist es gera-
de jetzt notwen-
dig, eine Kklare
Strategie zu ver-
folgen.

Speziell fur Anleger, die
auf bestdndige Renditen angewiesen
sind, wie beispielsweise Sfiftungen,
haben wir eine Strategie entwickelt, die
offensiv die Anlageklasse Aktien ein-
bezieht. Durch die akfive Steuerung
der Akfienquote wird ein stefiger Wert-
zuwachs des Anlagekapitals ange-
strebt.

Dieses Konzept hat sich Uber die vergan-
genen Jahre bereits sehr bewdhrt. Es
verbindet die Anforderung einer risiko-
reduzierfen Anlage mit addquater Rendite-
erwartung.

W Ist der Megatrend Digitalisie-
rung im Private Banking ein
groBes Thema?

Wir haben uns auf die Bedirfnisse unserer
Kunden eingestellt, die zu jeder Zeit und
an fast jedem Ort mit uns in Konfakt freten
madchten. Deshalb sind wir auch Uber die
digitalen Kommunikationswege erreich-
bar.

Donner & Reuschel war beispielsweise
eine der ersten Privatbanken, die eine
Online-Banking-App fur sdmtiliche Konten
und Depots, auch bei anderen Banken,
angeboten hat. Kunden konnen damit
nicht nur die bei der Bank geflihrten Ver-
maogenswerte abfragen, sondern erhalten
einen Gesamttberblick.

Unser Fokus liegt darauf, komplexe Sach-
verhalte klar und verstdndlich aufzuberei-
ten, natdrlich auch mit digitaler Unfersttit-
zung. Deshalb haben wir das Donner &
Reuschel Rendite-Risiko-Radar entwickelf.

Da Dbei Anlageentscheidungen neben
rationalen Fakfen hdufig die unterschied-
lichsten Emotionen im Spiel sind, er-
madglicht diese App eine objektive Ein-
schdfzung der persénlichen Rendite- und
Risikoerwartung bei der Vermdgensanlage.
Fir alle wesentlichen Anlageklassen wer-
den subjekfive emotionale Interpretationen
von Rendife und Risiko durch eine farb-
liche Darstellung realistisch und nachvoll-
ziehbar.

Das Donner & Reuschel Rendite-Risiko-
Radar ist sowohl online als auch als App
fir i-Phone und i-Pad unter dem Namen
,myReturn” kostenlos erhdltlich und wird
sogar vom Handelsblatt online ange-
boten.

Digitalisierung ist ndtzlich und erleich-
tert die allidglichen Bankgeschdite.
Allerdings, so das Ergebnis diverser Um-
fragen unter Bankkunden, kann sie das
personliche und individuelle Beratungs-
gespréch nur unterstitzen, nicht aber
vollig ersetzen. I
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