Andreas Wolfer

Die Hypovereinsbank hat sich im Jahr 2005
mit der Unicredit zusammengeschlossen.
Dadurch entstand die erste wahrhaft euro-
paische Bank. Im Mai diesen Jahres kiin-
digte die Unicredit Gruppe zudem die
Ubernahme des italienischen Konkurrenten
Capitalia an - damit betreut die Gruppe
kiinftig in 20 Landern mit rund 170 000
Mitarbeitern zirka 40 Millionen Kunden
(Abbildung 1). Sie ist in die vier Vertriebs-
divisionen Privatkunden, Firmenkunden,
Private Banking & Asset Management,
Markets und Investment Banking unter-
teilt.

Europa im Blick

Die Division Private Banking & Asset
Management verwaltet bereits jetzt ein
Finanzanlagevolumen von mehr als
430 Milliarden Euro und erwirtschaftete
im vergangenen Jahr Ertrdge vor Steuern
von mehr als einer Milliarde Euro. Damit
ist sie auf dem besten Weg, unter den glo-
balen Mitbewerbern eine fiihrende Position
einzunehmen. Im Asset Management be-
sitzt die Unicredit Group mit Pioneer In-
vestments eine globale Prasenz. Im Private
Banking nimmt sie in Europa eine einmali-
ge Onshore-Position ein, mit der Ambition,
am europdischen Markt weiter zu wachsen.
Hier wird mit tiber 900 Beratern in mehr
als 200 Niederlassungen eine der wohl-
habendsten Regionen Europas bedient -
unterstiitzt durch die Offshore-Einheiten
in der Schweiz, Osterreich, Luxembourg
und San Marino (Abbildung 2).

Der Wealth Management-Markt bietet
enormes Potenzial: So stieg im Jahr 2006
das Gesamtvermogen der weltweiten High
Net Worth Individuals - Privatanleger mit
einem liquiden Finanzvermdgen von mehr
als einer Million US-Dollar - um {ber elf
Prozent auf etwa 37 Billionen US-Dollar
an. Die weltweite Anzahl dieser vermdgen-
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Wealth Management mit
europaischem Antritt

den Privatkunden nahm um 8,3 Prozent
auf 9,5 Millionen zu. Das geht aus dem ak-
tuellen World Wealth Report® hervor.

Demzufolge verzeichnete Europa in 2006
mit 7,8 Prozent das stirkste Wachstum an
Vermdgen seit 2000. Ein groBer Teil dieses
Vermdgens soll im Laufe dieses Jahrzehnts
an die nichste Generation (Ubertragen
werden. Der Beratungsbedarf hierbei ist
enorm. Um optimal auf die Anspriiche die-
ser Kunden eingehen zu kénnen, hat sich
die Hypovereinsbank im Private-Banking-
Kundensegment neu positioniert. Entspre-
chend der Konzernstruktur der Unicredit
agiert das HVB Wealth Management seit

Andreas Woalfer, Mitglied des Vorstands,
Bayerische Hypo- und Vereinsbank AG,
Miinchen

Es sind durchaus vergleichbare Erfolgskri-
terien, die im lukrativen Geschdftsfeld Pri-
vate Wealth Management von den traditi-
onellen Privatbankiers beziehungsweise
von den global operierenden Einheiten der
groBen Banken betont und hervorgehoben
werden. Doch konzentrieren sich die An-
sdtze der Bankkonzerne deutlich auf die
neuen Mdglichkeiten im Zusammenspiel
der einzelnen Unternehmenseinheiten,
wdhrend die kleineren Hduser eher auf
die Unabhdingigkeit bei Beratung und
Produktangebot setzen. Dementsprechend
engagiert verweist der Autor auf die vor-
teilhafte Einbindung spezialisierter Kon-
zerneinheiten in die individuelle Beratung
und Betreuung der ,wirklich Reichen®, skiz-
ziert das Potenzial seines Hauses und for-
muliert durchaus anspruchsvolle Ziele in
der Positionierung am europdischen Markt.
Gerade in Deutschland mit seinem derzeit
stagnierenden Kundenpotenzial bleibt es
spannend, welche Richtung sich am Markt
tiber einen ganzen Bérsenzyklus hinweg
durchsetzt. (Red.)

Juli 2006 als eigenstiandige Einheit in der
Division Private Banking & Asset Manage-
ment.

Deutliche Aufstockung der Standorte

Dabei haben wir zunidchst die Ausgangs-
position gestdrkt: Innerhalb eines Jahres
haben wir die Zahl unserer Standorte von
13 auf 43 mehr als verdreifacht. Zwei wei-
tere Standorte werden in den nichsten
Monaten noch hinzukommen: Miinster
und Essen. Wir sind damit nicht nur in
GroBstidten prisent, sondern auch in
kleineren Stadten wie Kiel, Flensburg oder
Rosenheim vertreten. Diese bundesweite
Prasenz bildet die rdumliche und person-
liche Ndhe zu den Zielkunden ab.

In Miinchen und New York ist zudem das
HVB Family Office vor Ort. Derzeit werden
tiber 37000 Kunden mit einem Vermdgen
von rund 32 Milliarden Euro betreut - als die
Nummer zwei im deutschen Markt. Kiinftig
will das HVB Wealth Management stérker
wachsen als der Markt und den Marktanteil
bis Ende 2008 in Deutschland auf fiinf Pro-
zent erhohen. Das erklarte Ziel ist es zudem,
bis Ende 2008 die Nummer eins in Deutsch-
land in Bezug auf Kundenzufriedenheit so-
wie Produkt- und Servicequalitat zu werden.
Dabei starkt die Einbindung in die Unicredit
Gruppe. Sie macht die Einheit zu einem star-
ken Partner fiir die Kunden: Als erfolgreiche
und international agierende Bank mit gleich-
zeitig regionaler Verankerung kann HVB
Wealth Management getreu der Devise
.Think global - act local" den Anspriichen
der vermdgenden Privatkunden in Génze ge-
recht werden.

Zusatzlich zu besagtem geografischen Vor-
teil profitieren die Kunden auch von
einem intensiven gegenseitigen Austausch
von Best Practice, spezifischem Know-how
innerhalb der Gruppe sowie von Synergie-



effekten. So wurden im vergangenen Jahr
die Asset Management-Aktivititen von
Activest und Pioneer zusammengefihrt.
Dadurch kann den Wealth Management-
Kunden ein noch gréBeres Spektrum an
weltweiten Investmentfonds angeboten
werden. Durch die Offshore-Einheiten in
der Schweiz, Osterreich, Luxembourg und
San Marino erhalten die Kunden Zugang
zu etablierten Finanzpldtzen der Welt.

Angebot diverser
Tochtergesellschaften

Zudem profitieren die Kunden von dem
Service- und Produktangebot der HVB
Wealth Management-Tochtergesellschaf-
ten DAB Bank Gruppe, HVB Luxembourg
sowie der neu gegriindeten Wealth-Cap, in
der die Sachwerteinitiatoren H.FS., Blue
Capital und HVB Fonds-Finance gebiindelt
wurden (Abbildung 3). Die DAB Bank ist im
Wertpapiergeschaft die groBte Direktbank
Deutschlands. Sie stellt Privatkunden eine
umfassende Dienstleistungspalette rund
um das Thema Vermdégensaufbau und
Vermogenssicherung  mit  Wertpapieren
zur Verfligung. Dariiber hinaus nimmt
sie eine bedeutende Rolle im Vermdgens-
verwaltergeschift ein. Eine Vielzahl von
renommierten Vermdgensverwaltern sowie
Fonds- und Vertriebsplattformen nutzen
die Plattform der DAB Bank und wickeln
ihre Geschafte dariiber ab.

Durch die Zusammenarbeit mit der HVB
Luxembourg im Offshorebereich sowie der
Sachwertetochter Wealth-Cap kann eine
breitere Produktpalette angeboten werden:
Die HVB Luxembourg ermdglicht deut-
schen Kunden den Zugang zum Finanz-
platz Luxemburg. Gemeinsam mit der HVB
Luxembourg wurden maBgeschneiderte
Losungen entwickelt, durch die die Kunden
von den vorteilhaften Rahmenbedingun-
gen des Finanzplatzes profitieren. Im Mit-
telpunkt des Kundeninteresses liegt dabei
- auch unter internationalen Aspekten -
die erbschaftsteuerliche Optimierung von
Vermdgensiibertragungen. Abhingig von
der Komplexitdt und dem involvierten Ver-
modgensumfang macht sich HVB Wealth
Management sowohl neu entwickelte
Varianten der schon vielfdltig erfolgreich
eingesetzten Luxemburg Lebensversiche-
rungslésungen zunutze, als auch neue Or-
ganisationsstrukturen fiir Privatvermdgen
wie Spezialfonds (FIS), Luxemburger Be-
teiligungsgesellschaft (SOPARFI) und die
Luxemburger Familiengesellschaft (SPF).

Abbildung 1: Unicredit Gruppe in Europa (inklusive Capitalia)
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Abbildung 2: Aufstellung der Unicredit im Wealth Management
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Uber die Tochtergesellschaft Wealth-Cap
kdnnen den Kunden zahlreiche innovative
und teils exklusive Produkte aus dem Sach-
wertebereich offeriert werden. Vermdgen-
de Kunden haben eine hohe Affinitat zu
Beteiligungsmodellen. Bereits heute liegt
der Anteil von alternativen Anlageklassen
in einem durchschnittlichen Portfolio eines
vermdgenden Kunden bei rund einem Drit-
tel - Tendenz steigend. Mit den Produkten
der Wealth-Cap wie beispielsweise dem
Private Equity Dachfonds kénnen die Kun-
den mit relativ geringen Anlagebetrdgen
an Beteiligungsmodellen partizipieren.

Um auf die personlichen Ziele und Wiin-
sche der Kunden und die individuelle Situ-
ation optimal eingehen zu kénnen, wurden

vier Kundengruppen mit unterschiedlichen
Beratungsanforderungen definiert.

Unterschiedliche Beratungsprofile

Private Clients: Vermogende Privatkunden
ohne unternehmerischen Hintergrund mit
mehr als 500 000 Euro Finanzanlagevolu-
men (FAV) mit dem Beratungsschwerpunkt
auf individuellen Vermdgensstrategien

Unternehmer und Freiberufler mit einem
FAV > 500 000, bei denen die Vermdgens-
mehrung und die Unternehmensfinanzie-
rung im Vordergrund stehen.

Family Office-Kunden beschreiben kom-
plexe Familienvermégen mit einem adres-
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Abbildung 3: Service- und Produktangebot der Tochtergesellschaften
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sierbaren Vermdgen von liber 30 Millionen
Euro.

Private Asset-Management-Gesellschaf-
ten, Stiftungen und 6ffentliche Kérper-
schaften sind Spezialkunden mit institu-
tionellem Investmentbedarf.

Qualitatsanspruch ist es, mit einer finanzi-
ellen Gesamtstrategie den Wohlstand un-
serer Kunden systematisch auszubauen
und abzusichern. Die Kernkompetenzen

orientieren sich hierbei am jeweiligen Kun-
denanspruch. Der ganzheitliche und indi-
viduelle Beratungsansatz ist zugleich ein
weiterer differenzierender Wettbewerbs-
faktor (Abbildung 4).

Um eine optimale Beratung der Kunden zu
gewahrleisten, ist es nicht nur entschei-
dend, alle relevanten Kundenbedarfe aktiv
zu adressieren, sondern ebenso wichtig, die
Zusammenhdnge zwischen den einzelnen
Bereichen zu verstehen und in der Bera-

Abbildung 4: Facetten des ganzheitlichen Beratungsansatzes
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tung zu beriicksichtigen: Eine finanzielle
Gesamtstrategie ist daher unverzichtbar.

Finanzielle Gesamtstrategie

Die Ganzheitlichkeit steht im Wesentlichen
unter folgenden Aspekten: Erstens ist es
unverzichtbar, die gesamte finanzielle Si-
tuation sowie die Ziele des Kunden zu ken-
nen, um dann die optimalen Anlagevor-
schlage fiir das gesamte Kundenportfolio
zu erarbeiten - auch unter Hinzuziehung
der zertifizierten Finanzplaner. Dariiber hi-
naus werden die Kunden nicht nur bei Ver-
mogensanlage, sondern auch bei Finanzie-
rungen beraten. Das gilt nicht nur fir die
Privatkunden, sondern auch fiir Unterneh-
mer. In enger Zusammenarbeit mit dem
Geschiftsbereich fiir Firmenkunden be-
treut HVB Wealth Management die ge-
schéftliche und private Seite der Unter-
nehmer aus einer Hand.

Vor allem bei Family Office-Kunden ist
hdufig spezielles Know-how gefragt. Dabei
kann auf Spezialisten im Konzern (zum
Beispiel Investmentbank) sowie auf ein
umfangreiches Netzwerk an Experten au-
Berhalb der Bank zugegriffen werden, wie
zum Beispiel spezialisierte Rechtsanwilte,
Notare und Steuerberater. Da sich nicht
nur die Anspriiche und die Bedirfnisse der
Kunden, sondern auch die Rahmenbedin-
gungen laufend verdndern, werden auch
der Beratungsprozess und das Produkt-
und Service-Portefeuille einer laufenden
Anpassung und Fokussierung unterzogen.
Internationalere Investments oder auch
okologisch, ethisch und insbesondere
nachhaltig orientierte Anlageformen ge-
nieBen rege Nachfrage unter den vermo-
genden und sehr vermogenden Kunden.

Mitarbeiter als Wettbewerbsfaktor

Entscheidend fiir den Erfolg des Geschafts-
modells sind die Kompetenz und das per-
sonliche Profil der Mitarbeiter - auch sie
sind kontinuierlich gefordert, sich den ver-
anderten Anforderungen anzupassen. Der
Zusammenschluss mit der Unicredit er-
mdoglicht vielfaltige Karriere- und Weiter-
entwicklungsmoglichkeiten - sei es durch
die Zusammenarbeit mit ausléandischen
Kollegen im Tagesgeschdft oder gar eine
langere Entsendung in eines der Unicredit-
Lander. Fiir den Managementnachwuchs
wurde 2006 Uni-Quest ins Leben gerufen,
ein internationales Talent-Development-
Programm der Unicredit Group. Dabei ar-



beiten 100 Teilnehmer aus allen Ldndern
in internationalen Teams an verschiedenen
Projekten, fiir die die Vorstande Paten-
schaften Gbernommen haben. Ergdnzt um
spezielle Workshops bietet Uni-Quest die
Chance einer einmaligen Lernerfahrung in
einem multinationalen und divisionsiiber-
greifenden Umfeld.

Zudem profitieren die Mitarbeiter von der
werteorientierten Unternehmenskultur, die
konzernweit entwickelt und etabliert wur-
de. Sowohl die Motivation der Mitarbeiter
als auch der Erfolg eines Unternehmens
korreliert direkt mit der Art und Weise, in-
wiefern Werte eingebettet in eine koheren-
te Unternehmenskultur gelebt werden. Des-

wegen ist es wichtig, die Mitarbeiter in die
Reflexion und Verdnderung der Unterneh-
menskultur miteinzubinden, gemiB dem
Leitbild ,ein starker Baum wichst aus einem
gesunden Boden" Flankiert werden die Wer-
te von der Integrity Charter der Unicredit
Group: Fairness, Transparenz, Respekt, Ge-
genseitigkeit, Freiheit sowie Vertrauen.

Orientierung an Kernwerten

Den gemeinsamen Nenner fiir die Integrity
Charter bilden die kontinuierliche Beschaf-
tigung mit dem Wandel der Mérkte, die
Ausrichtung auf Wertsteigerung, die Ver-
pflichtung zu sozial verantwortlichem
Handeln und der hohe Wert, der Menschen

und Beziehungen beigemessen wird. Als
Kernwerte im Wealth Management hat
HVB Wealth Management Change Culture,
Trust Culture sowie Winning Culture iden-
tifiziert. Change Culture impliziert die
Bereitschaft zu Wandel und Verdnderung
in Gegenwart und Zukunft. Trust Culture
steht fiir den hohen Stellenwert, den Ver-
trauen genieBt: Sowohl in den Kundenbe-
ziehungen als auch in dem téglichen Mit-
einander mit Kollegen und Dienstleistern.
Die Winning Culture spiegelt nochmals den
Gedanken an nachhaltigen Erfolg wider,
der gemeinsam fiir und mit den Kunden
verfolgt wird.

*von Capgemini und Merrill Lynch
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