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.Private Wealth ist
kein skalierungsfahiges Geschaft”

Redaktionsgesprach mit Holger Mai
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INTERVIEW

Redaktionsgesprach mit Holger Mai

Herr Mai, Wealth Management
4. ist ein Geschiftsfeld, das fiir sehr

vermégende Kunden Vermogen
verwaltet. Hat man da als Wealth Mana-
ger aus der Sparkassengruppe, die ja
eigentlich bekannt ist fiir ihre Verwur-
zelung im Geschaft mit der breiten Be-
volkerung, einen Startnachteil gegen-
liber Mitwettbewerbern?

Nein, das Gegenteil ist der Fall. Erstens:
Wenn die Sparkassen uns zu ihren ver-
mogenden Kundinnen und Kunden brin-
gen, hat das oft einen Uberraschungsef-
fekt, weil diese uns in der Regel nicht
kennen. Es ist oft nicht bekannt, dass zur
S-Finanzgruppe eine der groBen Privat-
banken in Deutschland mit Sitz in Zurich
und Frankfurt gehort. Das wird von den
Kundinnen und Kunden und Familien-
unternehmerinnen und -unternehmern
meist sehr gut aufgenommen, weil die
Sparkassen ja, wie viele Befragungen er-
geben haben, die hochsten Vertrauens-
werte aller Finanzdienstleister in Deutsch-
land aufweisen. Wir kommen oftmals zu
einem Mittelstandler, der bereits seit
zehn oder 20 Jahren vom Firmenkunden-

. Private Wealth ist kein

skalierungsfahiges Geschaft”

ren Feldern wie dem Kreditgeschaft
aufzubauen.

Das vergangene Geschaftsjahr

4. Wwar ja auch dementsprechend das

erfolgreichste in der Geschichte

der Frankfurter Bankgesellschaft Gruppe.

Das verwaltete Vermogen ist um 4 Milli-

arden Euro auf fast 17 Milliarden Euro

angewachsen. Wie viel vom Zuwachs

war Nettomittelzufluss und wie viel kam
durch Anlageerfolg zustande?

Das Verhaltnis lag in etwa bei eins zu
drei. Eine Milliarde Euro kam von der
Performance und die restlichen 3 Milliar-
den Euro waren Netto-Neugeschaft.

Wie weit kann die Gruppe lhrer
Einschatzung nach noch wach-
sen? Gibt es natiirliche Wachs-
tumsgrenzen innerhalb der Sparkassen-

gruppe?

Nein, die gibt es eigentlich nicht. Also,
das Wachstumspotenzial ist naturlich
grundsatzlich nicht unbegrenzt. Aber die
Sparkassen-Finanzgruppe hat um die

,Unsere Ziele bis 2030, die wir anstreben,
sind im Verhaltnis zum Potenzial sehr gut erreichbar.”

betreuer seiner Sparkasse betreut wird.
Wenn dieser seiner Kundschaft von uns
erzahlt, zieht das in der Regel nur posi-
tive Reaktionen nach sich. Es ist also kein
Nachteil, sondern hat nur Vorteile, auf
der vertrauensvollen Geschaftsverbin-
dung zwischen Sparkassen und vermo-
genden Kundinnen und Kunden in ande-
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1500 Milliarden Euro Bilanzsumme. Der
GroBteil davon sind naturlich Einlagen-
geschaft auf der Passivseite und Kredite
auf der Aktivseite. Zusatzlich sind die
Sparkassen Marktfuhrer im mittelstandi-
schen Firmenkundengeschaft, wo nun
Tausende Unternehmen davorstehen,
entweder in die nachste Generation

Ubertragen oder verauBert zu werden.
Unsere Ziele bis 2030, die wir anstreben,
sind im Verhaltnis zum Potenzial sehr gut
erreichbar. Da ist nur die Frage, wie wir
es schaffen. Aber das Potenzial der Grup-
pe ist gigantisch!

Wie lautet denn das mittelfristige
Q. Ziel, das Sie gerade erwdhnt ha-
ben?

Wir haben fur 2030 als Ziel fur das Anla-
gevolumen 50 Milliarden Euro ausgeru-
fen. Damit wéaren wir dann in diesem
Segment entweder die zweit- oder dritt-
starkste der relevanten Privatbanken in
Deutschland. Das wirde einen Provisions-
ertrag fur die Frankfurter Bankgesell-
schaft Gruppe in Hohe von circa 200 Milli-
onen Euro bedeuten. Der Nutzen fir die
Sparkassen wirde in diesem Fall pro Jahr
zwischen 100 und 150 Millionen Euro lie-
gen. Unser Ergebnis vor Steuern ist fur
2030 mit rund 50 Millionen Euro geplant.
Die Cost Income Ratio soll am Ende zwi-
schen 70 und 80 Prozent liegen. All dies
wadren Bestmarken am deutschen Markt
in dem relevanten Marktvergleich. Bezo-
gen auf das Anlagevolumen entsprache
das gegenliber dem Status quo einer Ver-
dreifachung. Die ist auch bereits zu einem
nennenswerten Teil mit Vertriebs-Com-
mitments der Sparkassen unterlegt. Das
sind zwar keine Vertrage, aber wir verein-
baren mit Sparkassen gemeinsame Ziele.
Und ein GroBteil des geplanten Wachs-
tums ist durch Ziele hinterlegt.

Koénnen Sie da eine Prozentzahl
«QU nennen?
Im Wealth Management sind es in der
Summe um die 70 Prozent.

13/2022 Kreditwesen - Digitaler Sonderdruck



Sie arbeiten derzeit bereits mit

4. 287 der - Stand 2021 - 370 Spar-

kassen zusammen. Allein 2021

sind weitere 13 Institute hinzugekom-

men. Halten Sie es fiir machbar, auf eine
Quote von 100 Prozent zu kommen?

Nein. Es gibt wenige Sparkassen, die uns
sagen, dass sie nicht mit uns kooperieren
werden — zum Beispiel weil sie eine eige-
ne Vermogensverwaltung haben. Das
wird es auch weiterhin geben. Daher se-
hen wir die strategische Maximalzahl bei
rund 85 Prozent aller Sparkassen. Dane-
ben stiinde auch der Aufwand fur die
Akquisition nicht unbedingt in einem
sinnvollen Verhaltnis zum potenziellen
gemeinsamen Geschaft.

der Fall. Allerdings haben wir erst ab
2018/19 die Frankfurter Bankgesellschaft
(Deutschland) AG mit neuen Standorten
und neuen Beraterinnen und Beratern
deutlich erweitert, denen neue Sparkas-
sen zugeschlUsselt wurden. Wir konnten
nicht alles auf einmal abdecken. Der Os-
ten ist daher fur uns ein Potenzialfeld.
Aber das werden wir in Ruhe angehen.
Es gibt keinen Grund, warum wir da nicht
hinwollen, sondern wir haben uns bis-
lang auf die Regionen fokussiert, in de-
nen wir neue Niederlassungen eroffnet
haben: Hamburg, Dusseldorf und jetzt
haben wir im Saarland das Private-Ban-
king-Geschaft von der Saar-LB Uibernom-
men. Dazu kommt MUnchen sowie natlr-
lich von Zurich aus Suddeutschland. Nun

»FUr uns ist es wichtig, dass wir mit den Sparkassen
systematisch zusammenarbeiten.”

Also auch von lhrer Seite sind 100
4. Prozent nicht angestrebt?

Genau, auch wenn wir uns dartber freu-
en wuirden. Fur uns ist es wichtig, dass
wir mit den Sparkassen, mit denen wir
arbeiten, systematisch zusammenarbei-
ten und nicht nach dem Motto: ,,Wenn
ich mal einen vermdgenden Kunden
sehe, rufe ich euch an”. Wir sind erfolg-
reich, wenn wir systematisch und nicht
opportunistisch vorgehen. Unsere Bera-
terinnen und Berater werden oft quasi
als eigene Mitarbeitende der Sparkasse
wahrgenommen , weil sie regelmaBig vor
Ort sind. Und wenn sie so oft da sind,
werden sie und die Sparkasse auch Erfolg
haben.

Die .weiBen Flecken” auf der
4. Landkarte hat die Frankfurter

Bankgesellschaft vor allem im Os-
ten der Republik. Woran liegt das? Gibt
es dort einfach zu wenige sehr vermé-
gende Kunden oder hat dies andere
Griinde?

Wir haben auch dort Sparkassen, bei de-
nen das Geschaft mit individueller Ver-
mogensverwaltung sehr gut lauft. Aber
das ist bisher noch nicht flachendeckend
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schauen wir uns in Ruhe auch den Osten
an. Wir haben dort aber auch jetzt schon
Sparkassen, Uber die wir im Jahr 20 bis 25
Millionen Euro Neugeschaft gemeinsam
akquirieren.

Sie sehen dort also keine struktu-
rellen Schwachen, die lhrer Bran-
che im Weg stehen?

«

Nein. Vor zehn Jahren ware das noch an-
ders gewesen. Damals gab es im Osten
noch wenige Unternehmensverkaufe,
das war einfach ein zu kurzer Zeitraum
zum Vermogensaufbau. Doch jetzt ha-
ben wir auch dort Unternehmensverkau-
fe, bei denen 30 bis 80 Millionen Euro
Verkaufserlos erzielt werden.

Wo sehen Sie vor allem zukiinf-
tiges Wachstumspotenzial fiir die
Gruppe?

L N

Unser klarer Fokus wird auch die nachs-
ten Jahren auf der Anlage von Geldern
liegen, also insbesondere der Vermo-
gensverwaltung. Dazu haben wir natur-
lich noch das erganzende Dienstleistungs-
angebot, das M&A-Geschaft mit IMAP
und strategische Begleitung mit unserem
Family Office. Diese haben das Ziel, das
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Holger Mai
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Vorsitzender der Geschaftsleitung,
Frankfurter Bankgesellschaft Gruppe, Zurich

Im Redaktionsgesprach mit Holger Mai betont
dieser, dass es alles andere als ein Nachteil fur
einen Private Wealth Manager sei, ein Teil der
Sparkassen-Finanzgruppe zu sein. Im Gegenteil:
Die Mittelstandler, die von der Frankfurter
Bankgesellschaft (FBG) angesprochen wirden,
stiinden oft bereits seit 20 oder mehr Jahren in
einer vertrauensvollen Geschaftsbeziehung zu
ihrer Sparkasse, was die Ansprache erleichtere.
Obwohl sich die FBG langsam der Maximalzahl
an Kooperationssparkassen ndhert, sieht Mai
noch groBBen Spielraum fir Wachstum: Bis 2030
soll sich das Anlagevolumen auf 50 Milliarden
Euro verdreifachen. Erreicht werden soll das
Uber eine systematische Zusammenarbeit mit
den Sparkassen. Einen Beitrag soll auch die
M&A-Beratungsgesellschaft IMAP liefern, die
2020 mehrheitlich Gbernommen wurde. SchlieB-
lich musse der Verkaufserlés nach Unterneh-
mensverkaufen auch angelegt werden. (Red.)

umfangreiche Dienstleistungsangebot der
Frankfurter Bankgesellschaft Gruppe zu
erweitern und naturlich auch zur Erho-
hung des Anlagevolumen beizutragen.
Mit den zusatzlichen Dienstleistungen von
IMAP und vom Family Office wollen wir
die gesamte Wertschopfungskette als An-
gebot fur den Mittelstand und die ver-
mogende Kundschaft haben. Da greifen
die Rader ineinander. Aber die primare
ZielgroBe ist ,Assets under Management”.

Die Frankfurter Bankgesellschaft
4. hat ja auch die White-Label-L6-
sung ,VermogensVerwaltung fir

3


https://www.xing.com/pages/frankfurterbankgesellschaftgruppe
https://www.linkedin.com/company/frankfurter-bankgesellschaft-gruppe

Sparkassen” (VVS) seit einigen Jahren im
Programm. Wie lauft da das Geschaft?

Sehr gut! Wir sind hier ja erst vor ein
paar Jahren gestartet. Allein im vergan-
genen Jahr ist das Volumen um Uber eine
Milliarde Euro auf 2,5 Milliarden Euro ge-

Betreibt die Frankfurter Bank-
4. 9gesellschaft eigentlich auch Ge-
schaft auBerhalb des Verbunds?

Nein. In Deutschland ist das den Berate-
rinnen und Beratern verboten. Deshalb
fuhren wir beispielsweise auch keine ei-

»~Wir nehmen grundsatzlich seit Jahren keine
neuen Kundinnen und Kunden aus dem Ausland an.”

wachsen. Die Sparkassen haben damit
eine eigene Vermogensverwaltung, die
ist im vertrauten Sparkassenrot. Wo und
in welcher Intensitat wir als Vermogens-
verwalter genannt werden, kann jede
Sparkasse individuell entscheiden. Man-
che schreiben schon auf das Titelblatt
~Gemanagt von der Frankfurter Bankge-
sellschaft”, andere erwédhnen uns auf Sei-
te 8 im Kleingedruckten. Wichtig war uns
damals, als wir das Angebot fur die Spar-
kassen aufgebaut haben, dass die Spar-
kassen vor Ort eine eigenstandige Kom-
petenzvermutung fur Geldanlage in
Wertpapieren bekommen kénnen. Dazu
soll die White-Label-Dienstleistung bei-
tragen.

Die Sparkasse berat den Kunden, erhalt
die Provision und bezahlt uns quasi fur
die Auslagerung der Dienstleistung Ver-
mogensverwaltung. Dieses Modell hat
perfekt funktioniert. Allerdings handelt
es sich dabei regulatorisch um eine Aus-
lagerung zu uns. Dafur ist eine gewisse
GroBe einer Sparkasse notwendig. Wir
definieren die mit circa 2 Milliarden Euro
Bilanzsumme. Von daher kénnen wir in
diesem Segment nicht auf die gleiche
Quote kommen wie im Wealth Manage-
ment. Dort kann uns selbst die kleinste
Sparkasse einem vermoégenden Kunden
empfehlen. In der ,VermdgensVerwal-
tung fur Sparkassen” liegt unsere Grenze
wahrscheinlich bei maximal 100 Sparkas-
sen. Das sind die Sparkassen ohne eigene
Vermogensverwaltung oder — das hatten
wir jetzt auch ein paar Mal - solche, die
ihre Vermogensverwaltung an uns tber-
geben, weil es regulatorisch fur sie im-
mer komplexer wird. Aktuell arbeiten wir
fur 66 VVS-Sparkassen.

4

genen Werbekampagnen durch, durch
die Potenzialkundinnen und -kunden
animiert werden kénnten, direkt zu uns
zu kommen. Es ist vertraglich mit unse-
ren Kooperationssparkassen vereinbart,
dass wir uns nicht an den Sparkassen vor-
bei an den Markt wenden. Eine Ausnah-
me haben wir in der Schweiz. Dort gibt
es ja keine Sparkassen. Daher akquirieren
wir in der Schweiz ausgewanderte Deut-
sche als Kundinnen und Kunden. Es gibt
in der Schweiz, gerade in der Region ZU-
rich, rund 20000 ausgewanderte Deut-
sche. Viele davon sind auch vermogend,
wissen aber gar nicht, dass wir da sind.
Wir verstehen ihre Bedurfnisse beim The-
ma Vermogensanlage besser als jeder an-
dere und haben daher dort eine kleine
Einheit, die sich direkt an den Schweizer
Markt richtet.

uns auf das, was wir beherrschen: Deutsch-
land und die Schweiz. 97 Prozent unserer
Kundschaft in der Gruppe sitzen in
Deutschland, der Rest sind ausgewander-
te Deutsche.

Im Jahr 2020 haben Sie ihr Ge-
Q. schiftsfeld erweitert mit der

Ubernahme der M&A-Beratungs-
gesellschaft IMAP M&A Consultants. Ist
die Integration in die Gruppe mittlerwei-
le vollstandig, also nicht nur rechtlich
und technisch, sondern vor allem auch in
puncto Unternehmensphilosophie, abge-
schlossen?

Durch die Corona-Pandemie war es 2020
natlrlich etwas schwierig mit physischen
Vorstellungen. Aber wir haben die IMAP-
Kolleginnen und Kollegen Uber unsere
Betreuerinnen und Betreuer mittlerweile
bei rund 130 Sparkassen vorgestellt. Da
gibt es auch tolle Praxisbeispiele: Ein Vor-
stand einer Sparkasse sagt uns, er habe ei-
nen Kunden, der sein Unternehmen ver-
kaufen mochte. Wir Gbergeben das dann
an IMAP, die dann wiederum pitcht und
den Beauty-Contest gewinnt. Dann flhrt
sie den Verkaufsprozess durch, und wir le-
gen im Anschluss den Verkaufserlos fur
den Kunden an und begleiten ihn bei der
Strukturierung seines Vermogens, zum
Beispiel durch die Suche nach passenden
Anlageimmobilien im Family Office.

.97 Prozent unserer Kundschaft in der Gruppe
sitzen in Deutschland.”

Wie sieht es in anderen euro-

4. péischen Landern auch mit nicht-

deutschen Kunden aus? Gibt es
Bestrebungen, dort titig zu werden?

Nein. Wir nehmen grundsatzlich seit Jah-
ren keine neuen Kundinnen und Kunden
aus dem Ausland an. Eine Ausnahme
kann sein, wenn beispielsweise eine be-
stehende deutsche Kundin oder ein deut-
scher Kunde zum Beispiel im Ruhestand
den Lebensmittelpunkt in eine enge Aus-
wahl von Landern wie beispielsweise Ita-
lien verlegt, also innerhalb der EU bleibt.
Im Crossborder-Geschaft beschranken wir

Erst heute Morgen habe ich erneut aus
dem Family Office gehort, dass es einen
Unternehmerkontakt an die IMAP wei-
tergereicht hat. IMAP hat dann das Un-
ternehmen fur einen hohen Erl6s verkau-
fen koénnen. Und wir als Frankfurter
Bankgesellschaft legen auch einen Teil
des Verkaufserloses an. Das ist genau
das, was wir uns vorgestellt haben von
dieser breiten Dienstleistungsangebots-
palette fur den deutschen Mittelstand:
Das Family Office berat zu Familien- und
Vermogensstrategie. Wenn sich in die-
sem Prozess herausstellt, dass es keine
geeignete Nachfolgel6sung in der Fami-
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lie gibt, begleitet IMAP den Verkaufspro-
zess, und wir legen am Ende die Erlose
an und gegebenenfalls finanziert die
Sparkasse oder die Helaba den Kaufer.

Wir haben das Dienstleistungsangebot
bewusst erweitert, weil wir davor Falle
hatten, in denen zum Beispiel ein Vor-
standsvorsitzender einer Sparkasse mich
anrief und sagte, ,Herr Mai, ich wusste
gar nicht, dass Herr XY verkaufen wollte.
Jetzt kommen da 100 Millionen Euro aufs
Konto. Was machen wir damit?” Doch
wenn erst mal 100 Millionen Euro auf
dem Konto sind, ist es durchaus moglich,
dass sich der Verkaufer schon Gedanken
dartber gemacht hat, was er mit dem
Geld macht. Und es kann ja nicht sein,
dass wir als Sparkassen-Finanzgruppe
den Mittelstand Uber Generationen nach
oben pflegen mit Krediten und anderen
Bankprodukten — und dann bei der Ver-
auBerung des Unternehmens nicht erste
Wahl sind,

Daher haben wir die IMAP in unsere
Gruppe geholt, um das Dienstleistungs-
angebot strategisch zu erweitern. Wir
kénnen sagen: Das ist im Moment wohl
eines der leistungsfahigsten Angebote
fur den deutschen Mittelstand. Aber das
ist ja auch nur folgerichtig, denn die
Sparkassen-Finanzgruppe ist der Markt-
fuhrer im deutschen Mittelstand. Wer
auBer uns sollte es da besser hinbekom-
men?

Sie haben auf der Jahrespresse-
4. konferenz eine Umstrukturierung
bekannt gegeben, um die Auf-
bauorganisation an das Wachstum der
Bank anzupassen. Dazu soll der Haupt-
sitz der Frankfurter Bankgesellschaft
Gruppe bis 2024 von Ziirich nach Frank-
furt verlegt werden. Will die Helaba als
Eigentiimerin dadurch ihren Einfluss auf
die Gruppe sicherstellen?

Das ist nicht vorgesehen. Das ist von uns
getrieben. Wir haben eine Aufbauorga-
nisation gesucht, die auch 50 Milliarden
Euro Anlagevolumen aushalt. Wir haben
vor 15 Jahren die Idee gehabt, die Privat-
bank der Sparkassen zu bauen. Damals
gab es nur die LB (Swiss) Privatbank.
Dann haben wir das organisch aufgesetzt
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und die Bank eigentlich gefuhrt wie ein
Familienunternehmen. Aber wenn wir
auf 50 Milliarden Euro Anlagevolumen
wachsen wollen, brauchen wir andere
Strukturen. Deshalb wird auch nicht der
Hauptsitz verlegt, sondern letztendlich
nur die Steuerung der Gruppe. Nur Funk-
tionen wie das Beteiligungscontrolling,
die Markenfiihrung und die Sparkassen-
betreuung wechseln in die Holding, die
kein operatives Geschaft betreibt. Die
vier operativen Einheiten sollen also eine
einzige Steuerungseinheit bekommen,

L N

Schweizer Teilnehmern hat. Sie ist das,
was die Kundschaft mochte: eine autarke
Schweizer Bank. Wir steuern die Vermo-
gensverwaltung fur die Gruppe heute
aus der Schweiz und das wird auch so
bleiben. Zurich ist nun mal in Europa und
sicherlich auch in der Welt der starkste
Finanzplatz fur Vermogensverwaltung.
Unser Chief Investment Officer sitzt und
bleibt auch in Zurich. Der Standort Zurich
ist wichtig, weil er auch die Kompetenz-
vermutung fur Kundinnen und Kunden
noch einmal verstarkt.

~Wenn wir auf 50 Milliarden Euro Anlagevolumen
wachsen wollen, brauchen wir andere Strukturen.”

die die Marken pflegt, natirlich auch
das Controlling bei sich hat und den
Aufsichtsratsvorsitz aller Gesellschaften
Ubernimmt.

Lasst lhnen die Helaba grund-
satzlich strategisch freie Hand
oder wird ,,durchregiert”?

«

Bei allem, was aufsichtsrelevante Uber-
wachung betrifft, sind wir vollstandig in
das System der Helaba integriert. In der
Markt-, Produkt- und Vertriebssteuerung
der Gruppe, also bei allem, was mit Kun-
denkontakt, Anlagestrategie, Produktge-
staltung, Marketing et cetera zu tun hat,
verantwortet dies das Management der
Frankfurter Bankgesellschaft Gruppe. Bei
Uberlappenden Kundenbedurfnissen ar-
beiten wir gern zusammen. Und das ist
schon seit 15 Jahren so.

Ware fir lhre ganz spezielle
4. Gruppe von Kunden ein Sitz in

der Schweiz nicht vertrauenser-
weckender? Auch wenn es nur der Sitz
der Holding ist ...

Aber in der Holding passiert ja nichts:
Niemand kann Kundin oder Kunde der
Holding werden, sondern wir haben mit
der Frankfurter Bankgesellschaft (Schweiz)
AG weiterhin eine der groBen und
erfolgreichen Auslandsbanken in der
Schweiz. Die ist neutral, da sie einen Ver-
waltungsrat mit drei deutschen und drei
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Durch den Wechsel des Hauptsit-
Q. zes wechselt auch die Aufsicht

von der Finma zu BaFin und Euro-
paischer Zentralbank. Wird es da fiir die
Frankfurter Bankgesellschaft fundamen-
tale Unterschiede im Aufsichtsregime
geben?

Dieser Wechsel betrifft die Gruppenauf-
sicht; die Schweizer Bank wird weiterhin
von der Finma beaufsichtigt. Die Frank-
furter Bankgesellschaft (Deutschland) AG
wurde bisher bereits von BaFin/EZB be-
aufsichtigt. Es gibt aus meiner Sicht keine
elementaren Anderungen. Ich kann auch
keine Unterschiede beim Aufsichtsniveau
erkennen. Wir haben naturlich auch ein
risikoarmes Geschaftsmodell: Wir haben
kein nennenswertes Kredit-Exposure,
sondern sind ein Vermogensverwalter.

Kommen wir nun ganz allgemein
4. zum Private-Wealth-Geschaft. Was

sind hier derzeit die groB3en regu-
latorischen Themen?

Da ist naturlich vor allem das Thema
Nachhaltigkeit. Die regulatorischen Rah-
menbedingungen andern sich rasant,
ohne dass der Markt vollstandig in der
Lage ist, auch Uber Dienstleister die ent-
sprechenden Informationen zu bekom-
men. Wenn Sie ESG-Ratings fur Unter-
nehmen haben wollen, kann das ein
Problem sein, weil beispielsweise manche
amerikanische Unternehmen das noch



nicht anbieten. Doch wir sind verpflich-
tet, das schon einzuhalten und machen
das auch konsequent.

Wir haben gerade 140 regulatorische Pro-
jekte, die parallel laufen. Manche, wie
ESG, betreffen uns starker, andere eher
weniger stark. Aber die Regulatorik ist
insgesamt schon eine Herausforderung.

Halten Sie die Taxonomie der EU
Q. fur ausreichend scharf abge-

grenzt oder erschwert lhnen die
Unklarheit das Geschaft?

Die Taxonomie ist noch nicht so klar. Wir
sind aber schon gespannt: Ab August
mussen wir Kundinnen und Kunden ja

rung, Robot Process Automation (RPA)
oder Kiinstliche Intelligenz? Das Ge-
schaft mit sehr vermogenden Kunden ist
doch viel zu individuell fiir den Einsatz
solcher Technologien, oder?

Wir sind sehr stark in der Digitalisierung
— far alles, was nach dem personlichen
Beratungsgesprach kommt. Alle internen
Prozesse werden auf verstarkte Digitali-
sierung geprtft und weiterentwickelt.
Aktuell sind wir bereits sehr effizient.
Vorn im Kontakt mit Kundinnen und
Kunden ist unser Slogan ,eine Spur per-
sdnlicher”. Das bedeutet, dass wir einen
gut ausgebildeten, qualifizierten und
auch empathischen Menschen zu einer
Kundin oder einem Kunden senden, die

»Ein langfristiger Erhalt von

Vermdgen ist ohne Aktien

nicht mehr moéglich.”

auch fragen, ob sie nachhaltige Anlagen
haben wollen. Bisher bekommen sie die-
se von uns einfach ungefragt, weil wir
uns schon mit den Ausschlusskriterien als
nachhaltig kategorisiert haben. Ich habe
selbst diverse Gesprache mit sehr vermo-
genden — meist alteren — Kundinnen und
Kunden gefuhrt. Diese fragen dann, ob
sie das mitmachen mussen. Wir erklaren
ihnen dann, dass sie es machen sollten
beziehungsweise mussen. Denn auf lan-
ge Sicht werden Unternehmen, die nicht
nachhaltig sind, einfach von den Empfeh-
lungslisten verschwinden, hohere Zinsen
fur ihre Anleihen bezahlen oder gar kei-
ne oder nur noch verteuerte Kredite
mehr bekommen. Von daher fuhrt kein
Weg daran vorbei, sich auf ESG-konfor-
me Unternehmen zu fokussieren. Nur
diese werden in den nachsten Jahren
performen.

Verwirrend ist naturlich die Diskussion,
was nachhaltig ist, Stichwort Atomener-
gie oder Waffen seit dem Beginn des
Ukraine-Konfliktes.

Welche Rollen spielen fiir einen

4. Private-Wealth-Anbieter die der-
zeit allgegenwartigen Schlag-
worter der Bankenwelt wie Digitalisie-
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zum Beispiel ihr Lebenswerk gerade ver-
kauft haben oder verkaufen wollen.

Sie konnen mit Robo Advisory nicht die
Gefuhle vermogender Menschen erken-
nen. Wir sind mehrfach ausgezeichnet
worden fir das beste Beratungsgesprach
aller deutschsprachigen Banken. Unsere
Starke ist ja auch, dass wir lange zuho-
ren, um dann einen ,maBgeschneiderten
Anzug” bieten zu koénnen. Deswegen
koénnen wir ja auch erst bei siebenstelli-
gen Vermogen anfangen. Daher fuhrt
fur uns an einer Betreuung im personli-
chen Gespréach vor Ort — die zwei Pande-
mie-Jahre waren jetzt eine Ausnahme -
nichts vorbei.

Wie heben Sie dann Effizienzge-
4. winne? Oder ist eine Margenstei-
gerung ausschlieBlich iiber die Er-
tragsseite machbar? Die Frage ist ja auch
bei dem Ziel, die Cost Income Ratio von
derzeit 80 Prozent auf 70 Prozent bis
2030 senken zu wollen, nicht ganz uner-
heblich ...

Die Branche - oder die externen Beratun-
gen — haben friiher gesagt, man brauche
zehn Milliarden Euro Volumen, um gut
profitabel zu sein. Doch mittlerweile sind

das 20 Milliarden Euro, weil die Bereiche
wie Compliance, Regulatorik, Abwick-
lung, Dokumentationen und so weiter
gigantisch zugenommen haben.

Das bedeutet, wir brauchen mehr als 20
Milliarden Euro. Auf diesem Weg sind
wir jetzt. Wir glauben aber nicht, dass
wir die Margen deutlich steigern koén-
nen. Wir sind, gemessen daran, wie in
Deutschland gepreist wird, in guter
Gesellschaft und vollstandig kostentrans-
parent. Wir mussen einfach Uber Pro-
zessoptimierungen die Marktfolge wirt-
schaftlich sinnvoll steuern. Aber wir
kénnen nicht Uberziehen bei der Rela-
tion, wie viele Kundinnen und Kunden
eine Beraterin beziehungsweise ein Be-
rater betreut - dann wurden wir die
Qualitat verlieren. Private Wealth ist
kein skalierungsfahiges Geschaft, wie
es beispielsweise unsere ,Vermodgensver-
waltung fur Sparkassen” ist.

Hat die ausufernde Inflation zu
4. verdnderten Anlagewiinschen der

Kunden gefiihrt? Ist das ein gro-
Bes Thema in den Gesprachen mit den
Kunden?

Ja, das hat dazu gefuhrt, dass die Aktien-
quoten gestiegen sind. Man kriegt jetzt
zwar auch wieder mit Unternehmensan-
leihen zwei bis vier Prozent Rendite, aber
das ist real gesehen bei sieben bis acht
Prozent Inflation natarlich immer noch
eine negative Realrendite, weswegen die
Kundschaft dann lieber in Aktien inves-
tiert. Unsere Aktienquote hat bereits in
den vergangenen zwei bis drei Jahren im
Verhaltnis zugenommen. Ich habe erst
vorletzte Woche mit unserem Chief In-
vestment Officer gesprochen, der nahezu
alle NeuabschlUsse sieht. Demnach sind
Uber 75 Prozent aller Neumandate solche
mit mehr als 50 Prozent Aktien - viele da-
von sogar 100-prozentige Aktienmandate.

Das heiBt, deutsche Anlegerinnen und
Anleger, die ja eigentlich historisch eher
Zinsertrage wiuinschen und nie aktien-
freundlich waren, wenden sich nun ver-
starkt der Aktie zu. Ein langfristiger Er-
halt von Vermogen ist ohne Aktien nicht
mehr moglich. Und diese Erkenntnis setzt
sich durch.
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