Redaktionsgesprach mit Horst Schmidt

Die Bestrebungen von Politik und Aufsicht
in Richtung einer besseren Regulierung
stellt Horst Schmidt keinesfalls infrage.
Aber in den Details vieler Vorgaben hilt er
lebendige Diskussionen mit BaFin und Bun-
desbank durchaus fiir angebracht, etwa
mit Blick auf die Regelungen fiir den grenz-
liberschreitenden Kapitaltransfer innerhalb
von Bankkonzernen. Sein eigenes Haus
sieht der Vorstandsvorsitzende der Beth-
mann Bank AG nach kontinuierlicher Auf-
bauarbeit und zwei Transaktionen in den
beiden vergangenen Jahren auf gutem
Wege, mit spiirbaren Effizienzsteigerungen
und Uberschreiten einer kritischen GréBen-
ordnung eine maBgebliche Rolle im deut-
schen Private-Banking-Geschdft zu spielen.
Dessen Zersplitterung in viele vergleichs-
weise kleine Einheiten mit eher (iberschau-
baren Marktanteilen wertet er im Redakti-
onsgesprdch eher als Hindernis

denn als Impuls fiir die Entwick-

lung des Gesamtmarktes. (Red.)

I Welche Bedeutung hat
der 20. Deutsche Banken-
tag fiir die Bethmann Bank?

Der Bankentag fordert traditio-
nell einen breiten Dialog zwi-
schen der privaten Kreditwirt-
schaft, der Politik, der Wirtschaft
und der Wissenschaft sowie de-
ren wichtigen gesellschaftlichen
Interessengruppen. Nach der Fi-
nanzkrise waren viele Banken
zundchst mit sich selbst und ih-
rer strategischen Neuordnung
beschéaftigt. Erst langsam begin-
nen sie wieder, offen und kons-
truktiv miteinander zu reden.
Doch darauf kommt es nun an:
In einer Phase enormer regulato-
rischer Verdnderungen und an-

.Das Private Banking darf nicht zur
Auslieferstation von hauseigenen
Produkten und Dienstleistungen werden”

haltender Bestrebungen zur Schaffung ei-
nes europdischen Marktes sollte die deut-
sche Kreditwirtschaft mdglichst mit einer
Stimme sprechen.

I. Gilt das auch fiir den Dialog unter
den Banken?

Der Bundesverband deutscher Banken gibt
dem konstruktiven Austausch zwischen
den kreditwirtschaftlichen Verbanden so-
wie zwischen den deutschen und europdi-
schen Banken untereinander deutlich mehr
Gewicht als in der Vergangenheit. Wir su-
chen den Dialog untereinander, im eigenen
Verband der privaten Banken wie mit der
gesamten Branche.

I Gibt es ein Zusammengehorig-
keitsgefiihl der privaten Banken in

Deutschland, dhnlich wie man das aus
dem Sparkassen- und Genossenschafts-
sektor kennt?

Das Gemeinschaftsgefiihl ist bei den pri-
vaten Banken eher durch personliche
Bekanntschaften gepragt denn durch die
Zugehorigkeit zu einem gemeinsamen Ver-
band. Gerade die Facharbeit in den
verschiedenen BdB-Gremien fordert viele
Gemeinsamkeiten zutage und schirft das
Verstandnis fiir die Belange der Kollegen.
Zu einer Art Familientreffen, wie das zu-
mindest nach auBen hin bei den vergleich-
baren Anldssen im Sparkassen- und Ge-
nossenschaftssektor zelebriert wird, macht
das den Bankentag allerdings noch nicht.
Denn anders als die an das Regionalprinzip
gebundenen Ortsbanken der Verbiinde ste-
hen viele BdB-Mitgliedsbanken in direk-
tem Wettbewerb - und das ist
auch gut so.

I Der BdB ist in seiner Mit-

gliederstruktur traditio-
nell heterogen aufgestellt?
Sind die Interessenunterschie-
de oder gar die Differenzen in
Sachfragen in den vergange-
nen Jahren groBer geworden?

Differenzen ist an dieser Stelle
der falsche Begriff, es geht eher
um Differenzierung. Bei den pri-
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vaten Banken gibt es eine viel groéBere
Spezialisierung als im Sparkassen- und Ge-
nossenschaftssektor. Und mit der Heraus-
bildung von Spezialisten in einem Verband
erhdht sich zwangsldufig auch die Band-
breite der Themen, die wir als wichtig er-
achten. Die GroBbanken wissen und be-
achten traditionell sehr genau, dass eine
Prasidentschaft im Verband keine Interes-
senpolitik zugunsten des eigenen Hauses
darstellen darf. Und umgekehrt hat der
BdB auch die Interessenlage seiner kleinen
und mittleren Mitgliedsinstitute im Blick.
Der Umgang miteinander ist professionell.

I (Inwieweit) vergroBern die regula-

torischen MaBnahmen die unter-
schiedliche Interessenlage zwischen den
privaten Banken?

Diesen Eindruck kann man haben, aber man
sollte auch Verstandnis fiir die Reaktion von

«Wir flihren eine lebendige Diskussion
mit den Aufsichtsbehorden.”

Politik und Aufsicht aufbringen. Nach den
Erfahrungen der Finanzkrise war und ist es
ohne Wenn und Aber sinnvoll, die regulato-
rischen Anforderungen an die Kreditwirt-
schaft zu erhdhen und die Aufsichtsstruk-
turen zu dndern. Diese Lektion sollte unsere
Branche doch gelernt haben. Bankgeschafte
sind nun einmal mit Risiken verbunden, und
die Markt- und Rahmenbedingungen kon-
nen sich vergleichsweise schnell @ndern,
wie die Krimkrise einmal mehr unter-
streicht. Fiir solche Entwicklungen muss die
Bankenaufsicht gewappnet sein. Mit Blick
auf die kiinftige europdische Bankenauf-
sicht mag man dartiber diskutieren, ob und
inwiefern es kleinere Institute unter dem
Radar einer EZB-Aufsicht leichter haben
sollten. Aber man sollte die diskutierten
Vorschldge nicht per se als Regulierungs-
ekstase abstempeln, sondern verniinftig
liberdenken. Viele der derzeit anstehen-
den Themen klingen fir kleine Institute
vielleicht nicht so relevant, aber die da-
hinterstehenden regulatorischen Gedanken,
beispielsweise hohere Kapitalquoten und
Leveragevergleiche, lohnen auch fiir sie
eine intensive Auseinandersetzung. Der
gruppeninterne Austausch hilft zudem, die
Wechselwirkungen der verschiedenen MaB-
nahmen besser zu erkennen.

340 /S.22-7 /2014 Kreditwesen

I Fiihlen Sie sich als Bank mit einem

auslindischen Eigner regulatorisch
fair behandelt? Oder anders gefragt:
Gibt es Benachteiligungen gegeniiber
deutschen Instituten?

Wir fiihren in der Tat eine lebendige Dis-
kussion mit den Aufsichtsbehdrden. Das
gilt zum Beispiel hinsichtlich der Einflih-
rung des neuen GroBkreditregimes und
der damit verbundenen Nutzung von zen-
tral gesteuerter Liquiditdt beziehungs-
weise der Aktiv-/Passivsteuerung im
Konzern. Wieso darf die Postbank dies-
beziiglich mit der Deutschen Bank an-
ders agieren als wir mit unserer Mutter
ABN Amro? EU-rechtlich halten wir das
flir bemerkenswert und haben das lber
den Verband der Auslandsbanken als
nicht rechtens angemahnt. Aus unserer
Sicht wird durch solche Regelungen der
freie Kapitalverkehr unter den Mit-
gliedstaaten einge-
schrankt. Das tragt
nicht dazu bei, Ver-
trauen  zurtickzu-
gewinnen. Derzeit
werden die Parti-
kularinteressen der
lokalen Regulierer
eher groBer. Viele der derzeitigen Rege-
lungen machen das Bankgeschaft kompli-
zierter, aber nicht unbedingt sicherer.

Deutschland ist angesichts eines offenen
Dialogs mit den Aufsichtsbehorden fir
eine auslandische Bank grundsatzlich kein
schwieriges Land. Es gibt aber gewiss auch
liberalere Bankenplatze in der EU.

I Wie schitzen Sie die Wettbe-
werbsverhiltnisse am deutschen
Markt fiir Private Banking ein?

Die Marktbedingungen fiir ein nachhaltig
auskédmmliches Geschift im Private Ban-
king sind in Deutschland nach wie vor
schwierig. Es ist nicht einfach, geniigend
Geld zu verdienen. Das unterstreicht bei-
spielsweise der Riickzug der Credit Suisse,
die hierzulande immerhin selbst zu den
Top-Ten-Anbietern gehorte. Aber gerade
der Erwerb durch unser Haus zeigt - wie
zuvor schon unsere Akquisition der LGT
Bank Deutschland - dass man auch in die-
sem Umfeld profitabel wachsen kann. Ein
volliger Neuaufbau ist unter den heutigen
Marktbedingungen jedoch enorm schwer.
Denn selbst etablierte, liber Jahrzehnte
am Markt vertretene Anbieter unterliegen

einem enormen Restrukturierungs- und
Konsolidierungsdruck.

I Mit welchen Wettbewerbern ver-

gleichen Sie sich? Gibt es so etwas
wie eine Peergroup? An welchen Hau-
sern hat sich lhr Haus im vergangenen
Jahrzehnt orientiert?

Am deutschen Markt kann man heute
kaum von einer sinnvollen Peergroup spre-
chen. Es gibt kein Haus, dem wir nachei-
fern miissten oder wollten. Auch wir selbst
haben mit einem Marktanteil zwischen
zwei und drei Prozent noch genug zu ver-
bessern und arbeiten stetig daran, die
Bank solider und besser zu machen.

Zum Zeitpunkt unseres Marktstarts 2004
war die Wahrnehmung unserer Wettbe-
werber anders. Auch wenn es damals fast
vermessen geklungen haben mag, wir
haben uns zum Beispiel an Sal. Oppenheim
oder der UBS orientiert. Diese hatte be-
reits Ende der neunziger Jahre Schroder
Miinchmeyer Hengst und damals gerade
den Vermdgensverwalter Sauerborn lber-
nommen und sich damit am Markt als Sa-
nierer profiliert.

I Welche Rolle spielen aus lhrer
Sicht die GroBbanken im Private
Banking?

Die Deutsche Bank und die Commerzbank
rechnen wir traditionell nicht zu unserer
Peergroup, denn sie haben als GroBbanken
andere Geschdftsmodelle. Sie sind Re-
tailmarken mit einem Filialsystem und ha-
ben zusitzlich Geschaftsfelder flir das Pri-
vate Banking aufgebaut. Damit lauft das
Private Banking Gefahr, zu einer Art Ne-
benberatungskonzept neben dem Retail-
banking zu werden. Mit anderen Worten:
Eine ,Retailisierung” des Private Banking
mit stdndigem Ertrags- und Zeitdruck ist
dort spiirbar, wie uns auch Kunden immer
wieder bestatigen.

I Woran denken Sie an dieser Stelle,
und was ist bei der Bethmann
Bank anders?

Im Retailbanking ist es zweifellos richtig,
das Gesetz der groBen Zahl anzuwenden.
Im Private Banking dagegen ist GroBe be-
deutsam, aber bei Weitem nicht alles. Man
muss sehr darauf achten, dass das Private
Banking nicht zur Auslieferstation von
Produkten und Dienstleistungen des haus-



eigenen Investment Banking oder anderer
Einheiten wird. Das erschwert nicht zu-
letzt die Motivation der hoch qualifizier-
ten Berater. Und es ist nicht gut fir ver-
mogende Kunden und schadet unserem
Geschaft. Ich bin sehr froh, dass wir bei
Bethmann mit unserer Fokussierung auf
echtes Private Banking und einer offenen
Architektur keinerlei Produkt- und Ver-
triebsverpflichtungen gegeniiber unserer
Muttergesellschaft haben und dennoch
ihre Ressourcen nutzen kdnnen.

I Aber es gibt doch sicherlich Ziel-
vorgaben der ABN-Amro? Welche

Erfolge werden vom der Bethmann Bank

erwartet? Wie lang ist die Leine?

Die ABN Amro ist mittlerweile der dritt-
groBte Private-Banking-Anbieter im Euro-
raum. Wir sind Bestandteil des ABN-
Amro-Verbundes, ich selbst bin Mitglied im
Bereichsvorstand des internationalen Pri-
vate Banking. Dort tberlegen wir gemein-
sam, was wir voneinander lernen, welche
Ressourcen wir teilen kdnnen. Mit ande-
ren Worten: Eine ABN-Amro-Fabrik, die
zentralistisch Strategien beziehungsweise
Produkte und Dienstleistungen ausrollt,
existiert gar nicht. Es ist umgekehrt: Wir
flihren das Geschidft in Deutschland wie
eine selbststandige Firma. Wir missen un-
sere Investitionsschwerpunkte dort suchen,
wo wir glauben, nachhaltig erfolgreich sein
zu kdnnen - einschlieBlich solider Rentabi-
litdit. Genau darin besteht die Zielvorgabe
unseres Mutterkonzerns. Wenn man wie
die ABN Amro in Europa erfolgreich agie-
ren will, braucht man Dauerhaftigkeit und
bei aller Harmonisierung eine lokale Markt-
bearbeitung. Die Mentalitat der Kunden im
Private Banking ist in Deutschland ganz

anders als in Frankreich oder den Nieder-
landen und erst recht in Asien.

Anders als andere Anbieter konzentrieren
wir uns deshalb komplett auf das Onshore-
Private-Banking. Wir sind die Nummer 2 in
Frankreich, avancieren gerade zur Nummer
3 in Deutschland und sind die Nummer 1
in den Niederlanden. Das sind allesamt
Markte, in denen andere Wettbewerber als
Offshore-Banken nicht richtig FuB fassen
konnten. Andererseits hat sich ABN Amro
vor drei Jahren aus der Schweiz verab-
schiedet, weil sie dort keine ausreichende
GroBe erreichen konnte, obwohl wir eine
gute Bank hatten. Wir sind Teil eines inter-
nationalen Netzwerkes, in dem keine
Einheit tber die anderen dominiert. Die
Finanzkraft des Konzerns gibt uns und un-
seren Kunden groBe Sicherheit.

I Welche Vorteile zieht die Beth-
mann Bank aus der Einbindung in
das internationale Netzwerk der ABN-
Amro-Gruppe? Ist lhr Haus an dieser
Stelle mit HSBC Trinkaus vergleichbar?

In dieser Hinsicht ist uns HSBC Trinkaus in
der Tat vergleichsweise nahe, allerdings ist
dort das Zentrum der Aktivitdten allem An-
schein nach stérker in Richtung Firmenkun-
dengeschaft gerlickt. Wir selbst kdnnen mit
der Zugehorigkeit zur ABN Amro dem
Grundbediirfnis vermogender Kunden nach
Sicherheit, Ausmachbarkeit und Leistungs-
kraft ideal entsprechen. Als wichtigstes Kri-
terium in unserer Strategie verstehen wir
Kontinuitat. Wir mochten den Kunden dau-
erhaft exzellent beraten und so eine stabile
Verbindung zu unserer Bank herstellen. In
die Nachfrage unseres Kunden Ubersetzt
heiBt das, moglichst Vermdgensvermehrung

beziehungsweise wenigstens Vermogenser-
halt. Das ist in dieser unsicheren Zeit kein
einfaches Unterfangen, aber in unserem
Konzernverbund leichter mdglich.

I Sehen Sie sich auch im Wettbe-

werb mit den Private-Banking-
Einheiten der Sparkassen- und der Ge-
nossenschaftsorganisation? Oder muss
man diese in diesem Geschiftsfeld
tiberhaupt nicht erwdhnen?

Warum soll man die Verbiinde nicht er-
wéhnen? Beide Verbundgruppen vereini-
gen in wichtigen Geschaftsfeldern mehr
als 50 Prozent des deutschen Bankenmark-
tes auf sich. Und auch viele Vermdgens-
werte sind in diesen Organisationen ge-
bunden. Einige Basisqualitaten, die wir fur
unser Geschaft als wichtig erachten, sind
dort ebenfalls vorhanden, beispielsweise
Kontinuitat, Losungen aus einer Hand,
Kenntnisse vor Ort und stabile Ansprech-
partner. Die Bestrebungen der Verbiinde,
sich mit eigenen Einheiten starker im Pri-
vate Banking zu etablieren, sind unter die-
sen Bedingungen naheliegend. Aber am
Markt ist davon noch wenig zu spiren. Es
ist ein sehr langer Weg, daraus ein nach-
haltig erfolgreiches Geschéftsfeld aufzu-
bauen. Aber es ware vermessen und arro-
gant, die Bestrebungen von Sparkassen
und Volksbanken nicht zur Kenntnis zu
nehmen, und arrogant sind wir nicht.

I Allem Eindruck nach gibt es im Pri-
vate Banking in Deutschland keine
ernst zu nehmenden Wettbewerber ...

Auch das wire ein arrogante Haltung, die
uns fremd ist. Richtig ist: Es gibt in unse-
rer Branche natiirlich jede Menge Wettbe-
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werb, aber nur eine Bank, die so konse-
quent - und dabei nicht ganz unerfolg-
reich - auf vermdgende Privatkunden aus-
gerichtet ist, die Bethmann Bank.

Im fragmentierten deutschen Markt su-
chen eigentlich alle nach dem richti-
gen Geschaftsmodell. Wir haben unseres
gefunden. Fir die weitere Marktent-
wicklung wére es besser, wenn es einige
Anbieter mit gréBeren Marktanteilen ge-
ben wiirde. Nur zum
Vergleich: In den
wesentlich kleineren
Niederlanden — weist
unsere Mutter mit
rund 80 Milliarden
Euro an Assets under
Management in etwa
das gleiche Volumen auf wie die Deutsche
Bank im viel groBeren deutschen Markt.
Von einem funktionierenden Wettbewerb
zwischen mehreren starken Anbietern pro-
fitieren alle - Kunden, Mitarbeiter und die
Banken mit ihren Eigentiimern.

I Bei welchen Volumina der Assets

under Management veranschlagen
Sie die kritische GrdBe fiir ein Erfolg
versprechendes Private Banking in
Deutschland?

Unserer Ansicht nach sind mindestens 20
Milliarden Euro Assets under Management
notwendig, um als Stand-alone-Privatbank
eine gute Marktposition zu erringen und
wirklich rentabel agieren zu kdnnen. Wir
selbst sind mit unserem Wachstum von ku-
muliert rund 150 Prozent in den vergange-
nen flinf Jahren bei rund 25 Milliarden
Euro Assets under Management angekom-
men, wobei zwei Milliarden Euro aus dem
Kauf der deutschen Einheit der LGT im
Jahre 2011 resultieren. Durch den Erwerb
des deutschen Private-Banking-Geschéfts
der Credit Suisse werden wir im Jahresver-
lauf rund 35 Milliarden Euro Assets under
Management erreichen. Zudem mdchten
wir unsere Cost Income Ratio von derzeit
80 Prozent weiter verbessern.

I Um den Aufbau dieser Volumina

zuriickzuverfolgen, bedarf es eines
Blicks zuriick in die jiingere Geschichte
lhres Hauses: War die 2004 verkiindete
Zusammenfiihrung der vier Hauser Beth-
mann, Delbriick, Maffei sowie der deut-
schen Private-Banking-Einheit der ABN
Amro demnach als Schritt zur Erreichung
einer kritischen GroBe gedacht?
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Ja. Wir haben dies schon damals offen-
siv kommuniziert, auch wenn unsere Am-
bitionen zu diesem Zeitpunkt noch mutig
erschienen und von einigen sogar beld-
chelt wurden. Seinerzeit waren in einem
parallelen Prozess einerseits die deutsche
Einheit der ABN Amro und das Bankhaus
Delbriick & Co und andererseits die
Bethmann Bank sowie das Bankhaus
Maffei zusammengefiihrt worden. Bei der
Fusionspressekonferenz aller vier Einhei-

Wir wollen an allen Standorten

weiter wachsen."

ten 2004 haben wir dann in Aussicht ge-
stellt, zu den drei groBten Private-Ban-
king-Einheiten in Deutschland aufsteigen
zu wollen. Dieses Ziel haben wir seither
beharrlich durch Fokussierung auf unser
Geschaftsfeld verfolgt - und eine kritische
GroBe erreicht.

Im Jahre 2004 hatten wir die Vision des
Zusammenschlusses von vier gleichge-
wichtigen, lokalen Partnern mit jeweils
rund 2,5 Milliarden Assets under Manage-
ment zu einer bundesweit bekannten
Adresse. Dazu hat uns die Fusion der vier
Einheiten unmittelbar verholfen. In den
Jahren nach der Finanzkrise haben wir
dann ein starkes organisches Wachs-
tum verzeichnet. Die Akquisitionen der
LGT Bank Deutschland Ende 2011 und
der deutschen Private-Banking-Aktivita-
ten der Credit Suisse Ende 2013 stérken
unsere Marktstellung weiter. Nach der
Integration der Credit Suisse im Sommer
2014 werden wir die groBte reine Privat-
bank in Deutschland sein.

I Weshalb hat man sich im Herbst
2011 fiir die Firmierung unter

Bethmann Bank und damit gegen eine

Mehrmarkenstrategie entschieden?

In der Startphase der neuen Bank ab 2004
haben wir bewusst auf die Strahl- und
Bindungskraft der Marken Delbriick, Beth-
mann und Maffei gesetzt, auch wenn uns
klar war, dass dies eine Ubergangslosung
sein wiirde. Zundchst ging es uns jedoch
darum, unseren Kunden und Mitarbeitern
gelebte Kontinuitdt zu demonstrieren.
Nach dem erfolgreichen Zusammenschluss
und dem kraftigen Wachstum der Folge-

jahre haben wir 2011 den nichsten Ent-
wicklungsschritt vollzogen: Wir wollten ei-
nen pragnanten Namen, der positive lden-
tifikation erlaubt und es leichter macht,
die Markenbekanntheit zu steigern. Beth-
mann Bank war die ideale Losung, das zei-
gen die Reaktionen unserer Kunden und
Kollegen.

I Hat man im Private Banking ange-
sichts der Individualitit des Ge-

schiftes iiberhaupt Chancen, nennens-

werte Synergieeffekte zu realisieren?

Die hat man sehr wohl. Es bedeutet einen
spirbaren Kostenunterschied, ob man vier
Kernbankensysteme betreibt oder eines.
Hinzu kommen positive Effekte bei Ab-
wicklungsprozessen, Stabstitigkeiten und
Serviceeinheiten, beispielsweise durch ein
gemeinsames Research. Das betreiben wir
mittlerweile gemeinsam als internationa-
len Ansatz mit der ABN Amro. Neben ei-
nem Kostenvorteil sichert uns dies auch
einen Qualitatssprung.

I Welche Intention hat die Beth-

mann Bank seit gut zwei Jahren
mit dem Erwerb der deutschen Private-
Banking-Einheiten von LGT und zuletzt
dem in Deutschland gebuchten Private
Banking der Credit Suisse?

Eine Fusion ist keine Strategie an sich. Man
sollte einen Zukauf nur dann tétigen,
wenn die Partner wirklich gut zusammen
passen. In diesem Sinne wollen wir mit den
jungsten Transaktionen eine solide Gro-
Benordnung gewinnen und unsere Bank
auf allen Ebenen weiter verbessern. Unser
Ansatz basiert auf der Uberzeugung: Er-
folg generiert Erfolg. Wir wollen so finanz-
stark sein, dass wir selbst in schwierigen
Marktsituationen, wie sie etwa die Finanz-
krise darstellte, nicht ins Wackeln geraten,
sondern uns weiter intensiv um unsere
Kunden kiimmern kdnnen. Das honorieren
Kunden und Mitarbeiter. Wir versuchen
stetig, unser Leistungsangebot zu verbes-
sern, unser Geschaft auszubauen und die
Bank weiter zu stérken.

I. Wo wollen Sie hin?

Wir mochten die beste Privatbank in
Deutschland sein. Dafiir wollen wir an al-
len Standorten weiter wachsen. So wer-
den wir zusammen mit der Credit Suisse
einer der fiihrenden Anbieter im Rhein-



Main-Gebiet, in Miinchen, Berlin und in
Hamburg. Wenn man doppelt so viele
hoch qualifizierte Betreuer vor Ort hat,
dann erhoht sich die Leistungsfahigkeit
flir unsere Kunden deutlich und die Emp-
fehlungsquote steigt weiter. Das gilt auch
bei Mitarbeitern: Ein gutes Umfeld fiir
echtes Private Banking spricht sich her-
um.

I. Die Akquisitionen von LGT und
Credit Suisse dienen demnach der
Geschiftsausweitung ...

Richtig, beides sind Wachstumsfusionen.
Wir nehmen den Aufwand und das Risiko
einer Akquisition nur dann in Kauf, wenn
unsere Angebotsqualitdt und Ertragsbasis
deutlich wichst und sich die Auslas-
tung unserer Plattform vergroBert. Die LGT
mit vergleichbarem Geschaftsmodell und
gutem Personal bewerten wir als eine in
sich ertragsbringende Akquisition. Mit der
Credit Suisse haben wir einen sogenann-
ten Asset Deal vereinbart. Das heiBt:
Wir erwerben in erster Linie Vertriebs- und
Produktspezialisten
sowie die Kundenbe-
ziehungen. Der tech-
nische Abwicklungs-
apparat der Credit
Suisse ist nicht in der
Transaktion enthal-
ten. Die Kundenda-
ten werden auf unsere eigenen Systeme
migriert. Auch das Backoffice libernehmen
wir nicht. Dadurch wird der eingebrachte
Teil nach Abschluss der Transaktion sofort
rentabel sein.

I Es gibt also durchaus auch Effi-
zienzsteigerungen ...

Die Kostensynergien liegen zum einen in
der Technologie: Wir nutzen fiir samtliche
Prozesse nur noch ein System anstatt zwei.
Und zum anderen brauchen wir an den ge-
meinsamen Standorten nicht mehr zwei
Gebaude. Die Migrationskosten fallen
niedrig aus. Wir streben an, die Transaktion
schon im laufenden Jahr kostendeckend zu
verarbeiten.

Der Zwang zur Effizienzsteigerung wird die
Struktur des Private Banking in den kom-
menden Jahren deutlich verandern. Einer
gangigen Faustformel nach wird ein Be-
treuer in diesem Geschaftsfeld von drei
Mitarbeitern unterstiitzt. Wir arbeiten
daran, dieses Verhiltnis in den Bereich eins

zu eins zu bringen. Mit der LGT- und ins-
besondere der Credit-Suisse-Transaktion
haben wir viele Vertriebsmitarbeiter ge-
wonnen und kommen damit dieser ange-
strebten Relation néher.

I Verliert man bei solchen Transak-
tionen Kunden?

Die Phase des Ubergangs bringt zwangs-
ldufig Unsicherheiten mit sich und reizt
die Wettbewerber, ihre Anstrengungen in
der Kunden- und Mitarbeiterakquisition zu
verstarken. Insofern muss man damit rech-
nen, auch Kunden und Mitarbeiter zu ver-
lieren. Das haben wir in unseren Planun-
gen beriicksichtigt.

I Sind mit der Credit Suisse neue
Standorte der Bethmann Bank
hinzugekommen?

Ja, die Standorte Bremen und Hannover
sind neu, und Uber die LGT-Transaktion
Mannheim. An allen anderen Standorten
der beiden Hiuser waren wir schon vertre-

.Der Zwang zur Effizienzsteigerung
wird die Struktur des Private Banking
deutlich verandern.”

ten. Nun decken wir als einzige reine Pri-
vatbank Nord- und Siiddeutschland um-
fassend ab und konnen unseren Kunden
flaichendeckend lokale Nahe und Kompe-
tenz bieten.

I Bewegen Sie sich mit der Akqui-

sition der Credit Suisse am obe-
ren Rand der bisherigen Kunden lhres
Hauses?

Nein, das Neugeschaft ist sehr kompatibel
zu unserem Altgeschaft. Es gab im Verlauf
der Transaktion immer wieder Geriichte,
die Credit Suisse wiirde nur das kleine Ge-
schaft verkaufen und die GroBkunden be-
halten. Das ist falsch. Wir Gibernehmen das
gesamte Geschaft in Deutschland - vom
Einstiegsniveau ins Private Banking bis hin
zu den Ultra High Net Worth Individuals.

I Werden sich im Private Banking
europdische Einheiten entwickeln?
Oder bleibt dieses Geschiftsfeld maB-
geblich aus Deutschland heraus getrie-
ben? Wie sieht ihr Blick voraus aus?

Momentan sehe ich in Deutschland kaum
auslandische Wettbewerber, die auf abseh-
bare Zeit FuBl fassen konnten. Am starks-
ten waren lange Zeit die Schweizer Banken
vertreten. Die amerikanischen Banken
nimmt man kaum wahr, die franzdsischen
sind anders als in sonstigen Ldndern nicht
sonderlich aktiv in Deutschland, ebenso
wie die englischen Hauser. Seit der Finanz-
krise zeigt sich eher eine Nationalisierung
des Geschiaftes. Die Renaissance unabhén-
giger Vermdgensverwalter ist fast schon
wieder vorbei, weil diese sehr oft durch
Griinder gepragt sind oder durch spezifi-
sche Anlagestile, die nur in bestimmten
Marktphasen mit guten Ergebnissen auf-
warten konnten. Gleichwohl wage ich kei-
ne Prognose.

I Wichst das Private Banking mehr

als bisher mit dem Investment
Banking und dem Asset Management
zusammen?

Einige Wettbewerber fahren diesbeziig-
lich einen Ansatz, der sich nur schwer
mit einer unabhdngigen Beratung und
moderaten Risiken verbinden lasst. Wir
verfolgen hier eine andere Strategie. Un-
ser Fokus auf reinem Private Banking ge-
wahrleistet kompetente und strikt unab-
héngige Beratung, die Einbindung in die
ABN Amro bietet finanzielle Soliditat und
Sicherheit.

I Welche Rolle spielen Unterneh-
merkunden/der Mittelstand fiir die
Bethmann Bank?

Viele unserer Kunden sind klassische Un-
ternehmer, die mit der Firma den GroBteil
ihres Vermdgen erwirtschaftet haben. Un-
serem Verstdndnis nach ist es wichtig, im
Sinne einer vorausschauenden Vermdgens-
planung zwischen dem unternehmerischen
und dem privaten Vermdégen zu unter-
scheiden. Die Betreuung in allen Fragen
des privaten Vermdgens einschlieBlich der
Schnittstellen zum betrieblichen Vermo-
gen libernehmen unsere Experten im Ver-
trieb und in den Fachabteilungen. Um ins-
besondere Familienunternehmern neben
dem privaten Vermdgensmanagement eine
professionelle Unterstlitzung bei strategi-
schen Unternehmensentscheidungen wie
dem Kauf oder Verkauf von Unternehmen
zu bieten, arbeitet die Bethmann Bank
exklusiv mit der unabhangigen Beratungs-
gesellschaft Case Corporate Finance zu-
sammen.
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