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„ Wir haben unsere volle Kraft 
noch gar nicht gezeigt!“

Redaktionsgespräch mit Marcus Lingel

Herr Lingel, die Merkur Privat-

bank weist sich mit dem Motto 

„Einfach: Ehrliches Banking“ aus. 

Was bedeutet „ehrliches Banking“ für 

Sie?

„Ehrliches Banking“ bedeutet für uns, 

Bankgeschäfte ohne Interessenkonflikte 

zu betreiben. Ein solcher bestünde bei-

spielsweise, wenn man bei der Vermö-

gensanlage ein Bankprodukt vertreibt 

und es gleichzeitig produziert. Hier stellt 

sich die Frage nach der Transparenz: Ist 

es Ansinnen der Bank, dem Kunden eine 

gute Anlage zu bieten oder möchte sie 

ihr Produkt verkaufen? Dies stellt für 

mich einen unüberwindbaren Gegensatz 

dar, weswegen sich die Merkur Privat-

bank dazu bekennt, keine eigenen Pro-

dukte zu produzieren. So entsteht für 

uns keine Interessenkollision und das hal-

te ich für ehrlich.

Ein unternehmerischer Wert für uns ist es 

auch, Verantwortung zu leben. Verwalte 

ich das Geld eines Kunden, nehme ich 

ebenso die Verantwortung für ihn auf 

mich. Verfolgt ein Institut mit diesen Ein-

lagen andere Interessen als die des Kun-

den, kann es nicht behaupten, verant-

wortungsvoll mit dem Vermögen des 

Kunden umzugehen. Alles was die Bank 

dem Kunden für sein Portfolio empfiehlt, 

muss ihm zugutekommen. Davon profi-

tieren natürlich auch wir als Bank, da sie 

dem Kunden etwas verkaufen kann, aber 

das Produkt muss unabhängig von ihren 

internen Strukturen sein.

Wie kommt dieser Ansatz bei den 

Kunden an?

Sehr gut! Die Bank stellt sich vollständig 

auf die Seite des Kunden. Für mich liegt 

der Fokus unserer Kundenberater darauf, 

die Interessen des Kunden voll und ganz 

umzusetzen und dessen Performanceer-

wartung zu erzielen. Ein Widerspruch 

wäre es, den Kundenberatern vorzu-

schreiben, welche Produkte sie zu ver-

kaufen hätten, um eine bestimmte Mar-

ge zu erzielen. Deswegen ist mir das 

Produkt letztlich gleichgültig, solange es 

im Interesse des Kunden liegt. Verliere 

ich den Kunden, verliere ich auch meine 

Ertragsmöglichkeit. Und Kunden sind 

nun einmal meine einzige Ertragsmög-

lichkeit, da wir nicht an eigenen Produk-

ten verdienen.

Woran lässt sich das „ehrliche 

Banking“ im Geschäftsmodell der 

Merkur Privatbank festmachen? 

Wie können Sie unter diesem Vorsatz 

das Interesse des Kunden und das Ihres 

Hauses in Einklang bringen, sodass sie 

parallel laufen?

Das ist ganz klar Aufgabe des Manage-

ments und muss im Geschäftsmodell ver-

ankert sein. Beispiel Verbraucherschutz: 

Das ganze Thema Wertpapierhandel und 

die daraus resultierenden Probleme sehe 

ich für uns nicht in größerem Maße, weil 

wir Produktion und Vertrieb trennen. 

Wir konzentrieren uns auf die Vertriebs-

seite und produzieren gar nichts, kein 

einziges Anlageprodukt.

Zudem sind wir vollkommen unabhän-

gig. Wir sind keinem Konzern, keiner 

Tochtergesellschaft und keiner Versiche-

rungsgesellschaft verpflichtet. Wir sind 

vollkommen frei in unseren Entscheidun-

gen und somit auch bei der Suche nach 

den besten Produkten am Markt, die für 

den Kunden den größten Mehrwert bie-

ten. Absatzverpflichtungen gibt es bei 

uns nicht. Das ist ehrliches Banking.

Dazu im Gegensatz, wie würden 

Sie „unehrliches Banking“ defi-

nieren und in welchen Geschäfts-

praktiken würde sich solches zeigen?

Unehrliches Banking ist für mich die Um-

kehr des vorhin erwähnten Prinzips: Trotz 

des Interessenkonflikts verkaufe ich dem 

Kunden ein Produkt, welches ihm nicht 

zum Vorteil ist, mir aber in Produktion 

und Verkauf einen Gewinn einbringt. 

Hieraus ergibt sich auch ein Kommunika-

tionsproblem. Diese Verpflichtung gilt bei 

uns natürlich auch für das Kreditgeschäft. 

Ein Beispiel, wie wir dies umsetzen: Ein 

Kunde beantragt einen Kredit, bekommt 

diesen aber nicht gewährt. Wenn dem 

Kreditnehmer nun Gründe wie Regulato-

rik, fehlende Unterlagen oder ähnliches 

genannt werden, ist das ihm gegenüber 

ehrlich? Könnte eine wahrheitsgetreuere 

Kommunikation nicht auch so aussehen, 

ihm zu sagen, sein Risiko sei aus unserer 

Sicht zu groß oder der Verdienst der Bank 

an dem Kredit wäre zu gering? Ich möch-

„‚Ehrliches Banking‘ bedeutet für uns, Bankgeschäfte  

ohne Interessenkonflikte zu betreiben.“
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te dem Kunden klar sagen, warum ich 

den Kredit nicht gewähre. So gebe ich 

ihm auch die Möglichkeit, sich mit diesem 

Feedback auseinanderzusetzen und wenn 

er will gegebenenfalls gegenzusteuern. 

Ein Kredit hat feste Bedingungen und 

warum sollte ich diese dem Kunden nicht 

offen mitteilen? Leider erlebe ich, dass 

das in der Branche nicht immer auf diese 

Weise geschieht.

Als Rarität im derzeitigen Nied-

rigzinsumfeld bieten Sie Kunden 

1 Prozent Zinsen per annum auf 

ein Festgeldkonto. Das Angebot ist aller-

dings an den Kauf oder Übertrag von 

Wertpapieren im Wert von mindestens 

25 000 Euro auf ein Depot bei Ihrer Bank 

gebunden. Wo entsteht der geldwerte 

Vorteil für Ihr Haus, wo für den Kunden?

Man muss das so sehen: Die Merkur Pri-

vatbank hat alle ihre Kundeneinlagen 

rentabel im Kreditgeschäft investiert und 

damit eine sehr starke Aktivseite. Wir in-

vestieren unser Geld nicht in Kapitalanla-

gen, einem Depot A. Aus diesem Grund 

besteht für uns auch kein Zwang, Nega-

tivzinsen zu verlangen. Diesen Vorteil 

möchten wir natürlich an die Kunden 

weitergeben, die unsere Leistungen in 

der Kapitalanlage nutzen oder testen 

wollen. Das ist letztlich ein Anreiz, unse-

re Leistungsfähigkeit in der Vermögens-

anlage in Form von Vermögensberatung 

oder Vermögensverwaltung zu erleben. 

Dauerhaft wollen wir unseren Kunden 

zeigen, dass die Anlage am Kapitalmarkt 

immer erfolgreicher war, als das Spar-

buch, das Tagesgeld oder das Festgeld. 

Wenn Sie unsere geschäftliche Entwick-

lung verfolgen, können Sie erkennen, 

dass wir uns diese sehr guten Konditio-

nen für unsere Kunden leisten können.

Die Bank empfiehlt ihren Kunden 

die Umschichtung von Sparanla-

gen in Wertpapiere, betreibt aber 

selbst kein Wertpapiergeschäft mit Kun-

dengeldern oder einem Depot A, wie Sie 

auf Ihrer Jahrespressekonferenz erwähn-

ten. Wie passen diese Ansätze zusammen?

Wir haben ein Depot A mit 30 Millionen 

Euro, was bei einer Bilanzsumme von 2,7 

Milliarden Euro vollkommen unbedeu-

tend ist. Im Prinzip betreiben wir aber 

kein Depot-A-Geschäft. Wir verstehen zwar 

etwas von Kapitalanlage, aber wir möch-

ten mit den Kundengeldern aus Prinzip 

nicht am Kapitalmarkt spekulieren, son-

dern in das Kreditgeschäft investieren 

Diesem Prinzip liegt folgende Fragestel-

lung zugrunde: Für was ist eine Bank da 

und was ist ihr volkswirtschaftlicher Nut-

zen? Eigentlich ist eine Bank dazu da 

Geld zu sammeln und in Form von Kredi-

ten an die Wirtschaft wieder zurückzuge-

ben, also der Transformationsprozess 

vom Sparer zum Kreditnehmer. Und die-

ser Funktion sind wir immer treu geblie-

ben. Betreibt denn die Bank eine Wert-

schöpfung, wenn sie das Geld der 

Kunden nimmt und am Kapitalmarkt an-

legt? Nein, die Kunden sind dazu selbst 

in der Lage und können ihre Transaktio-

nen selbst am Kapitalmarkt tätigen.

Deswegen wollten wir kein Depot A und 

damit auch keine Fristentransformation, 

was für mich eine reine Spekulation auf 

die zukünftige Zinsentwicklung ist. Wir 

investieren unsere Kundengelder wie ge-

sagt zu 100 Prozent im Kreditgeschäft. Da 

liegt unsere Expertise. Besonders in der 

Beurteilung von mittelständischen Betrie-

ben liegt unser Know-How. Das liegt si-

cher daran, dass wir selbst ein Mittel-

ständler sind und eigene Erfahrungen mit 

einbringen können. Mit dieser Ausrich-

tung konnten wir uns trotz der verschie-

denen Krisen der letzten Jahrzehnte ohne 

Verwerfungen gut und stabil entwickeln.

Auf der Einlagenseite können Sie 

mit einem Kniff noch Zinsen auf 

Sparanlagen geben. Wie sieht es 

aber auf der Kreditseite aus? Wie erwirt-

schaftet die Merkur Privatbank im Kre-

ditgeschäft noch einen wachsenden 

Zinsüberschuss?

Im Kreditgeschäft haben wir die folgen-

den Geschäftsfelder: Das Mittelstandsge-

schäft, die Leasing-Refinanzierung, die 

Bauträgerfinanzierung und die Vermitt-

lung von Hypothekenfinanzierungen für 

Immobilienkäufer. Zunächst das klassi-

sche Mittelstandsgeschäft: Unsere Exper-

tise fußt auf unserer langjährigen Erfah-

rung in diesem Segment und unserem 

eigenen Status als mittelständisches Un-

ternehmen. Wir sind sowohl in der Inves-

titionsfinanzierung als auch bei der Be-

triebsmittelfinanzierung tätig. Wichtig 

ist dabei auch, dass wir unseren Kunden 

die Leistungen von Sonderkreditinstitu-

ten anbieten, da diese Vorteile wie Haf-

tungsfreistellungen und günstige Zins-

konditionen mit sich bringen.

Dr. Marcus Lingel

Persönlich haftender Gesellschafter,  
Vorsitzender der Geschäftsleitung, Merkur 
Privatbank KGaA, München

Wenn man in Deutschland an mittelständische 
Unternehmen denkt, kommen einem haupt-
sächlich hochspezialisierte Industriebetriebe in 
den Sinn, die zwar außerhalb ihrer Branchen 
nicht weiter bekannt sind, darin aber weltwei-
tes Ansehen genießen. Diese Betriebe sind oft 
durch unternehmerische Werte, ein klares Ge-
schäftsmodell, traditionsreiche Strukturen so-
wie innovative Ansätze gezeichnet. Diese Ei-
genschaften überträgt Dr. Marcus Lingel mit 
seiner Merkur Privatbank auf das Bankgewer-
be. Im Gespräch mit der Redaktion beschreibt 
er, was für ihn unternehmerisches Banking be-
deutet und anhand welcher Werte eine eigen-
tümergeführte Bank ausgerichtet sein sollte, 
um einerseits profitabel wirtschaften zu kön-
nen und andererseits die Interessen ihrer Kun-
den wahren zu können. Ebenso geht er darauf 
ein, welche Herausforderungen die Übernah-
me eines anderen Bankhauses für einen Eigen-
tümer und seine Mitarbeiter aufwirft. Unter-
nehmerisches Denken und Handeln sowie ein 
fester Wertekompass hätten die Bank sicher 
durch die vergangenen 20 Jahre geführt und 
würden dies auch durch eine derzeitige und zu-
künftige Krisen tun, so Lingel. (Red.)
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Auf welche Expertise kann sich 

die Bank in den anderen Berei-

chen berufen?

Im Bereich der Leasingrefinanzierung, 

bei dem wir die Leasingobjekte der Lea-

singgesellschaften finanzieren, haben 

wir ein eigenes Team mit viel branchen-

nahem Wissen. Was das Bauträgerge-

schäft betrifft, wo wir uns zu 90 Prozent 

auf wohnwirtschaftliche Projekte in Bal-

lungsräumen wie München, Stuttgart, 

Nürnberg, Augsburg, Erfurt und Jena in 

Thüringen konzentrieren und im Jahr un-

gefähr ein Neugeschäftsvolumen von 1,1 

Milliarden abwickeln, sind wir ebenso 

hoch spezialisiert. Im Controlling setzen 

wir beispielsweise eigene Bausachver-

ständige ein, was uns einen Vorsprung im 

Know-how verleiht.

Alle diese Felder betreibt die Bank schon 

seit Jahrzehnten. Als ich im Jahr 2000 zur 

Bank gestoßen bin, stand der Bauträger-

bereich bei einem Neugeschäftsvolumen 

von circa 75 Millionen Euro jährlich. Aus 

unseren Kenntnissen heraus haben wir 

die Geschäftsfelder weiterentwickelt. In 

allen Geschäftsfeldern haben wir eine 

Markt- und Marktfolgeabteilungen. Durch 

diese strikte Trennung haben wir mittels 

Spezialisierung eine große Expertise auf-

gebaut, entwickeln uns weiter, erhöhen 

unsere Sichtbarkeit und erreichen da-

durch eine tiefere Marktdurchdringung.

Aufgrund der Verwerfungen der vergan-

genen 20 Jahre haben viele Konkurren-

ten in unseren Bereichen, die wir bedie-

nen, ihre Strategie oft geändert: Mal sind 

sie ein-, mal ausgestiegen und so weiter. 

Dagegen versuchen wir, unseren unter-

nehmerischen Werten der Sicherheit und 

Stabilität treu zu bleiben. Der Kunde 

kann sich darauf verlassen, dass wir das, 

was wir heute machen, auch morgen, 

übermorgen, nächste Woche und nächs-

tes Jahr auch noch machen werden. Im 

Gegensatz zur Konkurrenz konnten bei 

uns über diesen Zeitraum starke und ver-

lässliche Bindungen entstehen.

Mit der Übernahme wesentlicher 

Teile der Bank Schilling hat die 

Merkur Privatbank ihrem Immo-

biliengeschäft noch einen Bereich hinzu-

fügen können, richtig?

Ja, die Vermittlung von Hypothekenfi-

nanzierungen für Immobilienkäufer, ha-

ben wir von der Bank Schilling übernom-

men. Wenn jemand eine Immobilie 

kaufen möchte, treten wir als Vermittler 

zwischen Kunde und Hypothekenbank 

auf. Wir übernehmen die Langfristfinan-

zierung also nicht selbst, sind aber bereit, 

bis zur Fertigstellung eine Vorfinanzie-

rung zu übernehmen oder in Einzelfällen 

auch eine nachrangige Finanzierungs-

tranche in unsere eigenen Bücher zu 

nehmen. Hier bieten wir dem Kunden ein 

Full-Service-Paket, in dem er all die not-

wendigen Leistungen aus einer Hand – 

unserem Vertrieb – erhält.

Auch das Geschäft in der Vermö-

gensverwaltung hat durch den 

Zukauf profitiert. Wie hat sich die 

Übernahme noch ausgewirkt?

Nur positiv. Die Intention des Zusammen-

schlusses war es, beide Häuser zu ergän-

zen. Wir hatten eine kulturelle Gemeinsam-

keit, welche eine wichtige Voraussetzung 

für den Zusammenschluss war: Beide 

 waren eigentümergeführte Banken. Ge-

schäftlich haben sich unsere Häuser sehr 

gut  ergänzt. Die alte Merkur Bank war 

sehr stark im Kreditgeschäft und hatte 

dort hohe Bestände. Dagegen war das 

Bankhaus Schilling sehr gut in der Ver-

mögensanlage aufgestellt. Das hat sehr 

gut zusammengepasst.

Von Anfang an haben wir keine Kosten-

synergien gesucht. Ganz im Gegenteil, 

wir haben Wachstumsfelder in klar defi-

nierten Bereichen erschlossen. Das hat 

sich im Jahr 2020 niedergeschlagen: Wir 

sind in allen diesen Bereichen gewach-

sen. Und das ist meiner Meinung nach 

ein großer Erfolg für so einen jungen Zu-

sammenschluss, der in unserer Branche 

selten zu sehen ist.

Dennoch gab es Synergien bei der Ver-

besserung der Leistung und beim Ausbau 

des Vertriebs. Die einzigen Überschnei-

dungen gab es in der Region München, 

ansonsten konnten wir unser Geschäfts-

gebiet ohne Doppelstrukturen ausbreiten. 

So fand ein Austausch zwischen den Filia-

len der Merkur Bank und der Bank Schil-

ling statt: Erstere bekam Know-how in 

der Vermögensanlage, Letztere im Kredit-
bereich hinzu. Und die Synergien müssen 

auch nicht nur für die internen Prozesse 

gesehen werden. Wir haben auch bei der 

Diversifizierung des Geschäftsmodells Sy-

nergien gehoben. Die hinzugewonnene 

Vermögensanlage bringt uns 16 Millio-

nen Euro Provisionserträge im Jahr und 

verspricht weiteres Wachstum für die Bank.

Welche Hürden gibt es noch bei 

der Integration der Bank Schilling?

Die strategischen Themen sind alle ge-

klärt. Hier haben wir zügig Fortschritte 

gemacht. Ebenso sind Organisation und 

Geschäftsstrategie im Endzustand. Im 

laufenden Jahr haben wir noch die Auf-

gabe, die internen Prozesse anzuglei-

chen. Der Weg hierzu ist bereits vorge-

zeichnet, jetzt müssen wir ihn noch zu 

Ende gehen. Aber ich glaube bis zum 

Ende des Jahres können wir den Zusam-

menschluss auch intern beenden. Ich bin 

auf meine Mannschaft stolz, da sie 

gleichzeitig zu den Prozessangleichun-

gen auch ein deutliches Wachstum be-

werkstelligt hat. Das bedeutet für mich 

auch, dass wir selbst in dieser Verände-

„Wir möchten mit Kundengeldern  

aus Prinzip nicht spekulieren.“

„Der Kunde kann sich darauf verlassen, dass wir das, was  

wir heute machen, auch morgen noch machen werden.“
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rungsphase bei unseren bestehenden 

Kunden gut ankommen, und wir auch 

unsere Attraktivität für neue Kunden 

beibehalten oder gar steigern konnten.

Wir haben außerdem versucht, uns die 

Zeit zu nehmen, um gemeinschaftlich un-

sere Zukunft zu gestalten. Anstatt im 

Hintergrund die Strukturen zu erarbei-

ten, um dann die Mitarbeiter vor vollen-

dete Tatsachen zu stellen, haben wir uns 

ein gutes Dreivierteljahr Zeit genommen, 

um gemeinsam Einzelheiten zu analysie-

ren. Wir haben dazu über 20 Prozent der 

Belegschaft eingebunden, sich diesen 

Aufgaben in Form von Online-Konferen-

zen und, so wie es Corona-bedingt mög-

lich war, in Workshops zu widmen. Wie 

kann man die Kontoeröffnung gestal-

ten? Wie geht man bei der Anlagebera-

tung vor. Wir hatten ja überall zwei Pro-

zessfelder, die zusammengeführt werden 

mussten. Und auch durch diese intensi-

ven Diskussionen auf der Arbeitsebene 

ist Vertrauen entstanden. Denn am Ende 

werden wir daran gemessen, was von 

den Dingen, die wir angekündigt hatten, 

umgesetzt wurde. Und hier haben wir 

gute Arbeit geleistet.

Wie haben die Mitarbeiter die Fu-

sion aufgenommen?

Natürlich gab es Bedenken in den Betrie-

ben. Unser Haus mit 190 Mitarbeitern hat 

eines mit 240 übernommen. Die Mitar-

beiter des übernommenen Betriebs kön-

nen sich zunächst einmal nicht sicher 

sein, wie die neue Unternehmensführung 

tickt. Auf der anderen Seite fürchten Mit-

arbeiter um ihre angestammte Position. 

Um solche Unsicherheiten auszuräumen, 

war es mir wichtig, durch eine Investition 

in unsere Mitarbeiter ein positives Signal 

zu setzen. So haben wir die neuen Mitar-

beiter in Tarifverträge hinein- und die So-

zialleistungen angehoben. Durch diese 

Investition ist Vertrauen entstanden.

Ich kann auch mit Stolz behaupten, dass 

in unserem Haus keine Zwei-Klassen-Ge-

sellschaft entstanden ist. Wir sind gemein-

sam zur Merkur Privatbank geworden. 

Wir leben die gemeinsame Geschäftskul-

tur und das ist wahrscheinlich Teil des Er-

folgs des vergangenen Jahres.

Neben Geldanlage und Finanzie-

rung steht als dritte Kategorie  

im Angebot Ihrer Bank der Zah-

lungsverkehr, bei dem Sie neben Ihren 

Konten- und Kartenangeboten auch  

Banking-Software, vor allem für Mittel-

standskunden, anbieten beziehungswei-

se vermitteln. Welches Wachs tums po-

tenzial sehen Sie in diesem Bereich für 

Ihre Bank noch?

Den Zahlungsverkehr sehen wir nicht als 

Wachstumsfeld im Ertrag. Vielmehr ist er 

ein Mittel zum Zweck, um den Kunden 

bestmögliche Zugänge zu schaffen und 

eine reibungslose Abwicklung ihrer Zah-

lungen zu ermöglichen. Hier ist der Service-

gedanke im Vordergrund, nicht die Stei-

gerung der Erträge. Unsere Bank ist auch 

nicht groß genug in diesem Feld aufge-

stellt, um Erträge zu erzielen. Hier bräuch-

te man mehr Volumen zur Skalierung.

Abseits Ihrer bisherigen Geschäfts-

felder, gibt es noch weitere, die 

Ihre Bank betreten möchte?

Ich bin ein Fan von Spezialisierung. Und 

das wird auch der Weg sein, den wir wei-

terhin beschreiten werden. Innerhalb un-

serer bereits erschlossenen Felder sehe ich 

so viel Wachstumspotenzial, welches noch 

zu heben ist, sodass wir in naher Zukunft 

keine weiteren Felder betreten müssen.

In welchen Geschäftsfeldern kön-

nen eigentümergeführte Privat-

banken allgemein noch Potenzia-

le heben? Gibt es solche, die Sie meiden 

würden?

Viele gibt es da nicht mehr. Ich sehe aber 

für die Unternehmensform große Chan-

cen. Für sie gibt es im Vergleich zu Groß-

konzernen oder Management-geführten 

Banken ganz andere Möglichkeiten, ihre 

Kultur und ihre unternehmerischen Wer-

te als Alleinstellungsmerkmal zu nutzen. 

Die eigentümergeführten Banken müs-

sen in dem was sie tun gut sein. Wenn sie 

sich auf bestimmte Bereiche konzentrie-

ren, und das Know-how ihres Eigentü-

mers einzusetzen wissen, hat unsere Un-

ternehmensform heute durchaus gute 

Chancen. Und im Verhältnis zu unseren 

Unternehmensgrößen können unsere 

Marktpotenziale unendlich groß sein.

Im Sparkassen- und genossen-

schaftlichen Bereich stehen die 

Zeichen seit Jahren ununterbrochen 

auf Konsolidierung. Welchen Trend er-

warten Sie für den Privatbankier-Sektor?

Das kann man nicht pauschalieren. Na-

türlich wird der regulatorische Aufwand 

für kleinere Häuser immer größer. Ein an-

derer Faktor für eigentümergeführte 

Häuser ist die Unternehmensnachfolge. 

Damit steht die Konsolidierung leider 

auch in unserem Sektor auf der Tages-

ordnung. Aber solche Aspekte sollten 

keinen Einfluss auf die Überlebenschan-

cen haben, wenn das Geschäftsmodell 

stimmt. Es gibt durchaus kleinere Häuser, 

die sehr gute Erträge erzielen. Haupt-

sächlich ist es eine Einstellungsfrage des 

Managements und des Inhabers, in wel-

che Richtung das Haus gehen will.

Auf die Übernahme der Bank Schilling 

bezogen: Das war für mich eine unter-

nehmerische Gelegenheit, die ich zwar 

nicht geplant habe, aber bewusst ergrei-

fen wollte. Als Merkur Privatbank sind 

wir eine betriebliche Familie. Und wenn 

ich für diese Familie Sorge tragen will, ist 

es unerlässlich, zu wachsen. Damit ich 

 attraktive Arbeitsplätze in Zukunft ge-

währleisten und im Markt weiterhin er-

folgreich sein kann. Mit dem Wachstum 

schaffe ich Stabilität und auch individuel-

le Entwicklungsmöglichkeiten. Und das 

verstehen unsere Mitarbeiter, weswegen 

sie die Wachstumsstrategie mittragen.

Ihr Institut ist mit seinen Filialen 

hauptsächlich in Mittel und Süd-

deutschland aktiv. Gibt es Bestre-

„In unserem Haus ist nach dem Zusammenschluss mit der  

Bank Schilling keine Zwei-Klassen-Gesellschaft entstanden.“
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bungen, das Geschäftsgebiet auszuwei-

ten? Was verhindert eine Expansion 

nach Norden?

Als Schwabe kenne ich den Norden ja gar 

nicht. Nein, Spaß bei Seite, wir haben kei-

ne konkreten Ausbaupläne. In den Stand-

orten Rhein-Main, Franken, Bayern, Stutt-

gart gibt es so viel Marktpotenzial, das 

zunächst noch voll erschlossen werden 

muss. Wir haben noch genügend Wachs-

tumsmöglichkeiten in den Märkten, wo 

wir bereits verankert sind. Vergangenes 

Jahr haben wir netto 160 Millionen Euro 

Depotvolumen hinzubekommen. Wäh-

renddessen haben wir aber einen Zusam-

menschluss vollbracht. Das heißt, wir ha-

ben unsere volle Kraft noch gar nicht 

gezeigt. Wir haben noch mehr drauf!

Welche weiteren Entwicklungen 

sehen Sie derzeit und nach der 

Pandemie auf Privatbankiers in 

Deutschland zukommen?

Zunächst stellt sich die Frage, welche Kre-

ditrisiken die Pandemie in welchem Haus 

verursacht. Jedes Haus ist natürlich unter-

schiedlich aufgestellt. Manche Wirt-

schaftszweige sind stärker belastet als 

andere. In der Industrie sowie im Immo-

bilienbereich ist die Stimmung jeweils 

wesentlich besser, als das in der Bevölke-

rung beispielsweise der Fall ist. Wenn 

eine Bank aber viel in Bereichen wie Gas-

tronomie oder Touristik engagiert ist, 

könnte es anders sein. Für unser Haus 

spielen die betroffenen Bereiche keine 

große Rolle. Industriebetriebe haben wir 

vergangenes Jahr mit den KfW-Program-

men aktiv unterstützt. Wir haben die zu-

sätzlichen Liquiditätsprogramme ge-

nutzt, um unsere Kunden zu stützen. 

Und bis heute kann ich sagen, dass viele 

Linien nicht einmal voll beansprucht wur-

den.

Und man darf das bitte nicht falsch ver-

stehen: Für uns war ursprünglich das Sze-

nario, dass die Pandemie Ende 2020 wei-

testgehend überstanden ist und heute 

stecken wir immer noch mittendrin. Ich 

bin zuversichtlich, dass sich die Wirtschaft 

schnell erholen wird. Man muss sagen, 

dass die Unterstützungsleistungen der 

Bundesregierung hier außergewöhnlich 

hoch sind – sie müssen nur bei den Kun-

den ankommen, dazu tragen wir bei. 

Von dem her bin ich optimistisch.

Dennoch wird das Resümee für die Ban-

ken unterschiedlich ausfallen. Wir haben 

hohe Rücklagen für zukünftige Risiken 

gebildet. Ob wir die benötigen, wird sich 

zeigen. Derzeit sieht es noch nicht da-

nach aus. Allerdings bin ich kein Prophet, 

der das Ende des Jahres bereits sehen 

kann. Ich bin mir sicher, dass die Merkur 

Privatbank gestärkt aus dieser Krise raus-

kommen wird.

Vor welchem Projekt steht die 

Merkur Privatbank in der zweiten 

Hälfte 2021?

Durch den Zusammenschluss haben wir 

noch einige Projekte im Haus laufen. Die-

ses Jahr müssen wir den Zusammenschluss 

also noch verdauen. Nach außen hin wer-

den wir die neuen Strukturen festigen 

und unser Wachstum in den jeweiligen 

Geschäftsfeldern beschleunigen, innerbe-

trieblich möchten wir dagegen keine 

neuen Projekte draufsatteln.
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