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„Es hat sich nichts geändert“, oder die 
Kontinuität als Geschäftsprinzip

Hubert-Ralph Schmitt

Die Bank Schilling & Co Aktiengesellschaft, 
gegründet 1923, ist eine in Familienbesitz 
befindliche deutsche Privatbank. Das Haus 
verfügt über 15 Filialen in Nordbayern, 
Hessen, Niedersachsen, Rheinland-Pfalz 
und Thüringen. Als klassisches Familienun-
ternehmen stehen im Hause Schilling die 
Werte einer Privatbank schon seit fast 90 
Jahren hoch im Kurs. Die konsequente Wei-
terentwicklung des Hauses von einer regio-
nal verwurzelten Universalbank zu  einer 
echten Alternative im Bereich Private Ban-
king wird heute in dritter Generation nach 
vorne getrieben. Im Gegensatz zu vielen 
anderen Häusern ist die Bank als inhaber-
geführtes Haus nicht abhängig von Markt- 
und Modethemen, sondern kann sich auf 
die im Hause Schilling so wichtige Kontinu-
ität konzentrieren. Seit Gründung des Insti-
tutes ist dies der Leitsatz des Geschäftes. 

Beratungsqualität – eine Frage der 
Organisation, nicht der Größe

Das Thema „Privates Vermögensmanage-
ment“ ist im Kern kein neues Thema, auch 
wenn es immer wieder neuen Einflüssen 
unterliegt. Als mittelständisches Unterneh-
men liegt die Konzentration auf dem Erhalt 
der Verbindung zum Kunden. Vorausset-
zung ist eine dauerhafte und für beide Sei-
ten vertrauensvolle Geschäftsverbindung – 
ein Luxus, den sich ausschließlich mittel-
ständische Häuser in dieser Konsequenz 
erlauben können. Eine überschaubare An-
zahl von Kunden pro Private-Banking-Be-
rater, langfristig orientierte Kundenberater 
und realistische Zielvorstellungen sind die 
seitens der Geschäftsleitung erwünschten 
Momente, um die Nähe zum Kunden einer-
seits und andererseits eine entsprechende 
qualitativ heraus ragende Betreuung für 
den Kunden zu bekommen. 

Research und Marktnähe sind nicht nur 
Merkmale weltweit agierender Institutio-

nen, sondern können schon allein aufgrund 
der heutigen Technik auch von mittelstän-
dischen Häusern sehr wohl dargestellt wer-
den. Die Vermögensverwaltung heute und 
gestern unterscheidet sich nicht. Wichtig 
ist, die Motivation der Kunden, die in der 
Regel auf Sicherheit und Rentabilität der 
Vermögensanlagen setzen und damit Wer-
te aufbauen. 

Viel Zeit für diskrete Beratung

Als in allen Bereichen unternehmerisch ge-
führte Bank ist es ganz selbstverständlich, 
dass in der Regel auch der Kontakt zu 
 unternehmerisch denkenden Menschen 
gesucht wird. Vermögensanlage und Ver-
mögensbetreuung ist vielfach von Profes-
sionalität und Klarheit geprägt. Kernpunkt 
dieser Motivation ist eben nicht die Reali-
sierung des schnellen Gewinns, sondern die 
langfristige über Generationen denkende 
Anlage des Gesamtvermögens. 

Die wertvollsten Güter, die ein mittelstän-
disches Haus haben kann, sind Persönlich-

keit und persönliche Beziehungen. Durch 
die Konsequenz zur Ruhe und durch die 
vorgelebte Kontinuität können Letztere zu 
persönlichen, vielfach auch freundschaft-
lichen Verbindungen werden. Viel Zeit für 
diskrete und individuelle Beratung sind si-
cherlich in der Kunden beziehung Voraus-
setzung. Daneben ist die personelle Konti-
nuität, das Vorhandensein der gleichen 
Personen, eine weitere wichtige Vorausset-
zungssäule für eine auf Vertrauen basie-
rende Geschäftsbeziehung. Diese langfris-
tigen und stabilen Mitarbeiterbeziehungen 
sind eines der wichtigsten Standbeine des 
Hauses. 

Entscheidendes Kriterium ist die Auswahl 
der Berater. Nicht jeder Berater kann jeden 
Kunden betreuen. Wie in allen mensch-
lichen Beziehungen wächst die Qualität 
des Beraters am Kunden. Es ist eine altbe-
kannte Tatsache, dass ein „Youngster“ nicht 
alle Altersklassen bedienen kann. In der 
Regel haben diese Beziehungen zwischen 
Berater und Kunde eine Altersdifferenz von 
überschaubaren Jahren. Durch die Lang-
fristigkeit und Kontinuität der Mitarbeiter 
wächst die Beratung automatisch eben mit 
den Kunden. Dies ist ein wesentliches 
Merkmal der Beratungsqualität. Sie muss 
sich in der Zufriedenheit und Treue der 
Kunden widerspiegeln. 

Ohne Ertragsfähigkeit keine 
Daseinsberechtigung

Der Begriff der Qualität beginnt bei der 
Qualifizierung der Mitarbeiter. Dies steht 
für das gesamte Spektrum der Dienstleis-
tungen wie Kapitalmarktanalyse, Vermö-
gensstrukturierung und „Financial Plan-
ning“. Zur Beratungsqualität gehört nicht 
nur eine grundsolide Berufsausbildung, 
weiterführende Studien, sondern die le-
benslängliche Fortbildung in diesen Berei-
chen. Das Haus fördert und motiviert eben 
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Verlässlichkeit über lange Zeiträume und 
personelle kontinuität und Stetigkeit in der 
kundenbetreuung sind für den autor nach 
wie vor garanten für den Erfolg einer fami-
liengeführten Privatbank. Mit einer Vermö-
gensverwaltung, die eigene Produkte gar 
nicht erst entwickelt und sich auf unab-
hängige Vermittlung konzentriert, sieht er 
das Private Banking als unverändert stabil. 
als höchst nützlich stuft er zudem die Fle-
xibilität zum aufbau einer besonderen kom-
petenz in nischenmärkten ein. Beispiele im 
eigenen Haus dafür sind der Handel mit 
festverzinslichen Wertpapieren und das ge-
schäftsfeld Versicherungsmakler. (Red.)
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diese Qualitätsentwicklung über die ge-
samte Arbeitszeit der Beraterinnen und 
Berater. Qualität ist aber nicht nur ein Pro-
dukt von Ausbildung und Zufall. Qualität 
und Qualitätskontrolle stehen eng bei-
einander. Überprüfbarkeit und interne Zer-
tifizierung der Qualität gehören eben ge-
nauso zu diesem Thema. 

Privatbankiers und Private Banking müssen 
wie andere Banken auch ihre Zukunfts-
fähigkeit mit Ertragsfähigkeit beweisen. 
Ohne Ertrag hat auch in der heutigen Zeit 
kein Haus seine Daseinsberechtigung. Das 
Wort Ertrag steht somit auch im Hause der 
Bank Schilling konsequenterweise immer 
wieder auf der Tagesordnung. Hier jedoch 
zeigt sich der Vorteil von inhabergeführten 
Häusern. Es ist nicht der tägliche Beweis 
der Kapitalisierung, sondern eben der lang-
fristige Erfolg, der die Grundmotivation 
des Hauses darstellt. Die dauerhaft ange-
legte Ausrichtung führt dazu, dass nicht 
nur zwischen Bank und Mitarbeitern, son-
dern auch zwischen Bank und Kunden 
partnerschaftliche Beziehungen gesucht 
werden. 

Dies führt dazu, dass ein mittelständisches 
Haus wie Schilling ausschließlich langfris-
tig geprägt ist. Familie und Inhaber denken 
in diesen Dimensionen. Der Wert auf die 
Qualität einer persönlichen und partner-
schaftlichen Beziehung zu Kunden steht 
im Vordergrund – ein Prozess, der auch in 
den Kundenbeziehungen vielfach über 
zwei Generationen hinausgeht. Dies führt 
dazu, dass der Schwerpunkt in der Betreu-
ung mittelständischer Kunden gesucht 
worden ist. Man spricht von seinesgleichen 
zu seinesgleichen. Die Probleme zwischen 
Bank und Kunde ähneln sich, der Lösungs-
ansatz ist Vertrauen und eine sprichwört-
liche „langweilige“ Kontinuität. 

Bankprodukte sind sicherlich immer ein 
Zeichen ihrer Zeit. Modewellen bei ver-
schiedenen Anlagemöglichkeiten und Pro-
dukten lassen sich auch für Privatbankiers 
im Private Banking nicht wegdiskutieren. 
Dies ist nicht nur der eigene Wille, ertrags-
technischen Erfolg zu haben – die Kunden 
in einer durch Medien und Internet aufge-
klärten Zeit verlangen die Auseinanderset-
zung mit allen neuen Themen des Finanz-
marktes. Mittelständische Häuser jedoch 
können die Auseinandersetzung mit diesen 
Themen in einer völlig anderen Qualität 
durchführen. Aufgrund der Tatsache, dass 
eine langfristige Kundenbeziehung im Vor-

dergrund steht, befindet sich auch die Aus-
einandersetzung mit der Produktthematik 
unter einem völlig anderen Vorzeichen. 
Eine Privatbank ist eben nicht eine „Stra-
ßenbahn“ zu den Finanzmärkten, sie ist 
vergleichbar mit einem sprichwört lichen 
chauffierten und begleitenden Gefährt. 

Vor- und Nachteile der Unabhängigkeit

Die sprichwörtliche Unabhängigkeit des 
Hauses bringt Vor- und Nachteile. Selbst-
verständlich orientiert sich ein Haus wie 
Schilling ausschließlich an dem Bedarf sei-
ner Kunden. Es gilt jedoch auch die Markt-
bedingungen rechtzeitig und frühzeitig zu 
erkennen. Für die Bank hat sich die Unab-
hängigkeit in der Vergangenheit als ein 
Gewinn gezeigt. Von Anfang an hat das 
Haus bewusst auf die Entwicklung eigener 
Produkte verzichtet und das Angebot aus-
schließlich mit Produkten des sogenannten 
„Wettbewerbs“ gestaltet. 

Heute ist es vielleicht für viele Häuser eine 
Selbstverständlichkeit – vor fünf bis zehn 
Jahren war es noch äußerst schwierig,  
Produkte auch aus dem genossenschaftli-
chen oder Sparkassenbereich, soweit sie 
für den Kunden zum Vorteil gereichen, in 
die  Empfehlung mit aufzunehmen. Vermö-
gensverwaltung ist somit ein Teil einer 
konsequenten, unabhängigen Beratung. 
Hierdurch entsteht eine Annäherung zur 
Objektivität.

Jedes Haus kann nur mit seinen Kunden 
leben. Das heißt, die Kunden stellen die 
Bedingungen und Ansprüche. Ein Haus 
kann sich an diesen Ansprüchen messen 
und weiterbilden. So hat sich auch vor zir-
ka 20 Jahren der Handel mit festverzins-
lichen Wertpapieren mit den Ansprüchen 
der Kunden entwickelt. Dieser Nischen-
markt ist heute zu einem wichtigen Er-
tragsstandbein der Bank geworden. Heute 
handelt das Haus mit vielen Family Offices, 
Banken à la couleur im deutsch- und eng-
lischsprachigen Raum, sogenannte „Bonds“ 
– sie ist der Mittler zwischen Gebenden 
und Nehmenden auf diesem eben nicht 
durch Börsen darstellbaren Markt. 

Die Abwicklung erfolgt nach den Usancen 
des Interbankengeschäftes und bedeutet 
für mittelständische Anleger vielfach eine  
gute Alternative zu bestehenden, weiteren 
Bankbeziehungen. Das Volumen dieses Ge-
schäftsbereiches ist in den letzten Jahren 
kontinuierlich gewachsen. 

Zum Vermögensberatungsgeschäft des 
Hauses gehört aber nicht nur die Anlage 
an den klassischen Finanzmärkten. Die Im-
mobilie spielt seit Gründung der Bank eine 
wichtige Rolle in der Anlagepolitik. Ent-
wickelt aus einem klassischen Immo bilien-
makler, der ausschließlich regional tätig 
war, werden heute Immobilien deutsch-
landweit platziert. 

Hierbei werden die Immobilien in der Regel 
für die Kunden nach Bedarf in enger Zu-
sammenarbeit mit verschiedenen Partnern 
gesucht. Je nach Wunsch beinhaltet dies 
nicht nur eine  sogenannte „due-diligence“-
Prüfung, sondern auch die weitere konti-
nuierliche Verwaltung und Betreuung die-
ser Immobilien. Das Haus setzt seit Jahren 
neben Immobilienfonds zunehmend auf 
die Direktbeteiligungen bei Immobilien. 
Schwerpunkt des Geschäftes waren in der 
Vergangenheit  regionale Zentren mit Ent-
wicklungsmöglichkeiten. 

Nationaler Versicherungsmakler

Weiterhin großen Stellenwert hat das 
 Altersvorsorge- und Versorgungsgeschäft. 
Die Bank ist seit über 40 Jahren in Form 
einer Tochterfirma als nationaler Versiche-
rungsmakler tätig. Die Tochtergesellschaft 
gehört inzwischen zu den großen 20 Mak-
lern im Industrie-, Sach- und Vorsorgege-
schäft. Aus dieser Erfahrung heraus kön-
nen ebenso für Familien maßgeschneiderte 
Lösungen gefunden werden. Dies gilt so-
wohl für den Bereich betrieblicher Alters-
vorsorge als auch für das Private Wealth 
Management. Lösungen, die Familienmit-
glieder auf Dauer durch geeignete Versor-
gungsverträge entsprechend absichern und 
in Zusammenarbeit mit steuerlichen Bera-
tern das Produktangebot optimiert gestal-
ten, sind hier an der Tagesordnung. 

Sicherlich sind Banken immer ein Produkt 
ihrer Zeit. Vielleicht müssten es unter heu-
tigen Gesichtspunkten mittelständische 
Bankhäuser auch schwer haben. Es ist 
nicht nur die sogenannte Finanzmarktkrise 
im engeren Sinn, sondern auch die wirt-
schaftlichen, aber auch politischen Aus-
wirkungen dieser Krise, die das Geschäft 
immer wieder spannend machen. Im Hause 
Schilling sind es aber die langfristigen Mo-
mente des Vertrauens, der persönlichen 
Beziehung und der Unabhängigkeit – die 
sprichwörtliche Kontinuität, die den mit-
telständischen Banken auch in der Zukunft 
Chancen bieten. 


