
ski – Dr. Hans-Walter Peters hat
seine Bank ständig unter Kontrolle.
Ob im Büro an der Hamburger Bin-
nenalster oder auf einer Auslands-
reise: EinkurzerBlick auf den Black-
berry genügt, dann kennt der Spre-
cher der Persönlich haftenden Ge-
sellschafter (PhG) der Berenberg
Bank jede Position der Gewinn-
und-Verlust-Rechnung, herunterge-
brochen auf die Geschäftsbereiche,
praktisch in Echtzeit – mittags sind
die Daten vom Vorabend drin. Die
Zahlen, die Peters in seinem
Smartphone vorfindet, sorgen in
der 1590 gegründeten Privatbank
seit langem in aller Regel für Verzü-
ckung, auch wenn man sich als dis-
tinguierter Bankier derlei Euphorie
natürlich nicht anmerken lässt.

Die Privatbankiers sind durch
die Vorgänge bei einem Mitglied ih-
rer Zunft insgesamt etwas ins Ge-
rede gekommen – zu Unrecht. Es
gibt eine Reihe erfolgreicher Gegen-
entwürfe zum „Modell“ Sal. Oppen-
heim. Berenberg, wo man in besse-
ren Jahren schon mal über 50 %
des Eigenkapitals verdient, ist ei-
ner davon. Der 54-jährige Diplom-
Volkswirt, Diplom-Statistiker und
promovierte Staatswissenschaftler
Peters fing 1994 bei der Bank an.

PhG ist er seit Anfang 2000, Spre-
cher seit Anfang 2009. Frühere Sta-
tionen auf seinem Berufsweg wa-
ren die Dresdner Bank (Leiter quan-
titative Analyse), die DG Bank (un-
ter anderem Leiter Portfoliostrate-
gie) und die Frankfurter Volksbank
(Wertpapierbereichsleiter). In Ne-
benämtern ist Peters unter ande-
rem Vorstandsmitglied des Bundes-
verbandes deutscher Banken
(BdB), stellvertretender Aufsichts-
ratsvorsitzender der Universal In-
vestment und stellvertretender Vor-
sitzender des Hamburger Börsen-
rats. (Börsen-Zeitung, 13.2.2010)
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Herr Dr. Peters, wo steht die
Zunft der Privatbankiers nach
zweieinhalb Jahren Finanzkrise?

Abgesehen von einem Fall, der all-
seits bekannt ist, haben die Privatban-
kiers mit ihrem jeweiligen geschäftli-
chen Fokus die Krise aus eigener
Kraft gemeistert. Diese Häuser haben
nicht nach staatlicher Hilfe gerufen.

Wird der Markt für die Privatban-
kiers größer, zum Beispiel weil
die Kunden nach den Erfahrun-
gen der Krise der einen oder ande-
ren Großbank aus dem In- oder
Ausland misstrauen, oder wird
der Markt schwieriger, etwa weil
neue Konkurrenten auftreten?

Ganz eindeutig ist für die stabilen Pri-
vatbankiers, die gezeigt haben, dass
sie mit der Krise umgehen können,
eine Öffnung und Verbreiterung des
Marktes festzustellen. Es gibt für uns
wesentlich mehr Geschäftspotenzial
als in der Vergangenheit, die Gewin-
nung neuer Kunden und Assets ist
sehr erfreulich, und es tun sich viele
Nischen auf, die man besetzen kann.
Insgesamt bieten sich für die Privat-
bankiers zurzeit also enorme Chan-
cen.

Der Private-Banking-Markt wird
also offensichtlich neu verteilt. Ist
das vor allem eine Folge des von
Ihnen angesprochenen „bekann-
ten Falles“, also der Probleme des
Bankhauses Sal. Oppenheim, das
seine Unabhängigkeit verliert

und von der Deutschen Bank über-
nommen wird? Und ist bei Ihnen
auch ein Teil der Assets gelandet,
unter deren Abfluss die Schweizer
Großbank UBS leidet?

Zur Situation anderer Banken
möchte ich mich nicht äußern. Die be-
trächtlichen Zuflüsse, die wir bei Be-
renberg verzeichnen können, kom-
men aber querbeet aus dem gesam-
ten Markt. Die Kunden honorieren
die Stetigkeit, durch die sich die aller-
meisten Privatbankiers auch in der
Krise ausgezeichnet haben.

Die Zuflüsse kommen aus allen
drei Säulen der Branche?

Ja. Unsere Zuflüsse stammen sowohl
von Großbanken, aber auch von Ver-
mögensverwaltern und nicht zuletzt
aus dem öffentlich-rechtlichen Be-
reich, in dem wir bundesweit mit 86
Instituten kooperieren. Private Ban-
king ist ein sehr aufwendiges Ge-
schäft. Deshalb zieht es auch manche
große Sparkasse vor, ihre vermögen-
den Kunden zusammen mit einem
Partner wie Berenberg zu betreuen.
Für uns haben diese Kooperationen
auch den Vorteil, dass wir unsere Res-
sourcen noch besser auslasten.

Wenn man sich die Zielgruppe
von Berenberg vorstellt, denkt
man nicht zuerst an Sparkassen-
kunden.

Sie sollten die Sparkassen nicht unter-
schätzen. Diese Institutsgruppe hat ei-
nen sehr guten Zugang zum Mittel-
stand. Und das ist für uns eine durch-
aus interessante, da teilweise sehr
vermögende Klientel. Die Sparkassen

können durch diese Kooperation ihre
Kunden an sich binden, da sie die
komplexe Dienstleistung Private Ban-
king zusammen mit einem ausgewie-
senen Spezialisten anbieten.

Auch wenn Sie verständlicher-
weise nicht über andere Banken
sprechen möchten, noch einmal
kurz zurück zum Thema Sal. Op-
penheim: Spüren Sie als Folge des
Geschehens rund um Oppenheim
eine Verunsicherung der Kunden?

Die Kunden wissen sehr gut zwi-
schen den Geschäftsmodellen einzel-
ner Banken zu unterscheiden, und
im Einzelfall gibt es auch in der ver-
meintlich homogenen Gruppe der Pri-
vatbankiers mal deutlichere Unter-
schiede in den Geschäftsmodellen.
Wir bei Berenberg können in keiner
Weise eine Verunsicherung der Kun-
den feststellen. Ganz im Gegenteil:
Wir haben im abgelaufenen Ge-
schäftsjahr im Private Banking rund
1000 neue Kunden gewonnen.

Das dürfte eine zweistellige
Wachstumsrate bedeuten.

Haben Sie bitte Verständnis dafür,
dass wir unsere absolute Kundenzahl
nicht nennen möchten. Aber Ihre Ver-

mutung, dass 1 000 neue Kunden für
uns einen beträchtlichen Zuwachs be-
deuten, geht in die richtige Richtung.

Wie ist Ihr Verhältnis zu den ande-
ren Privatbankiers?

Wir bei Berenberg freuen uns über
jede erfolgreiche Privatbank. Wenn
Sie die Institute mit persönlich voll
haftenden Gesellschaftern an-
schauen, gibt es ja nicht viel mehr als
eine Handvoll. Jedes Haus aus dieser
Gruppe hat einen relativ kleinen
Marktanteil. Insofern sehen wir uns
eigentlich nicht als Wettbewerber.
Der Markt mit seinem enormen Po-
tenzial ist groß genug für uns alle.

1998 sind die Bankhäuser Hauck
und Aufhäuser zusammengegan-
gen, 2005 hat Sal. Oppenheim die
BHF-Bank übernommen, jetzt
rückt Oppenheim unter das Dach
der Deutschen Bank. Erwarten Sie
eine weitere Konsolidierung un-
ter den Privatbankhäusern?

Konsolidierung ist für die Privatban-
kiers nach meiner Einschätzung aktu-
ell kein Thema – für uns schon gar
nicht. Eine Bank wie Berenberg lebt
in ganz starkem Maße von ihrer über
die Jahrhunderte gewachsenen Kul-

tur, die es zu wahren und zu pflegen
gilt. Das Aufeinanderprallen der un-
terschiedlichen Kulturen als Folge ei-
ner Fusion bringt nach meinem Da-
fürhalten gerade für eine Privatbank,
die sehr stark auf ihren eigenen Wer-
ten aufbaut, kaum lösbare Probleme
mit sich. Jeder, der bei uns anfängt,
weiß nach kurzer Zeit, dass er ein
„Berenberger“ werden, also gewisser-
maßen in das Wertesystem der Bank
hineinwachsen muss. Das kriegen Sie
bei einer Fusion nicht in den Griff.

Wie lange braucht man, um ein
„Berenberger“ zu werden?

Spätestens nach ein, zwei Jahren
sollte man erkennen können, dass
sich ein Mitarbeiter in besonderem
Maße mit der Bank identifiziert.
Diese Identifikation ist bei uns sehr
stark ausgeprägt. Das sehen Sie auch
an unserer extrem geringen Fluktuati-
onsquote, die im Private Banking un-
ter 1 % liegt – schon seit mehr als
zehn Jahren. Das ist im Grunde ein
unbezahlbares Asset, das sich nur mit
der unverwechselbaren Kultur eines
Hauses erklären lässt. Berenberg
wächst seit vielen Jahren organisch,
und zwar sehr zu unserer Zufrieden-
heit. Dieses Wachstum resultiert

nicht zuletzt daraus, dass sich unsere
Mitarbeiter voll auf die Kunden kon-
zentrieren können, statt sich vorwie-
gend mit sich selbst und organisatori-
schen Dingen zu beschäftigen – wie
es bei einem Zusammenschluss
zwangsläufig der Fall wäre.

Über das Bankgewerbe rollt als
Folge der Finanzkrise eine Regulie-
rungswelle hinweg. Wie bewäl-
tigt ein relativ kleines Privatbank-
haus wie Berenberg diese Welle?

Dass die Regulatoren nach allem,
was sich in den vergangenen Jahren
ereignet hat, Handlungsbedarf se-
hen, versteht sich von selbst. Den da-
mit für das Bankgewerbe verbunde-
nen Konsequenzen müssen wir uns
stellen, vor allem indem wir ordentli-
che Ergebnisse erwirtschaften, wie es
uns seit mindestens zehn Jahren ge-
lungen ist, und auf dieser Basis für
eine auskömmliche Eigenkapital-
quote sorgen. Wir haben jetzt in der
Berenberg-Gruppe eine Kernkapital-
quote von 13,1 % und eine Solvabili-
tätskennziffer von 16,5 %. Selbst
wenn die Mindestquote für das Kern-
kapital künftig von 4 auf 8 % verdop-
pelt würde, wonach es aussieht, wä-
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ren wir also noch ziemlich komforta-
bel ausgestattet. Und wir bilden ja je-
des Jahr neue Reserven. Insofern
sehe ich als Folge der sich abzeich-
nenden neuen regulatorischen
Eigenkapitalanforderungen keinen
unmittelbaren Einfluss auf unser Ge-
schäftsmodell.

Aber die Regulierung – egal, ob
aus Basel, Berlin oder Brüssel –
bindet doch auch enorme perso-
nelle Kräfte. Droht eine relativ
kleine Bank da nicht irgendwann
mit ihren Ressourcen überfordert
zu werden?

Sie haben recht: Die Umsetzung
ständig neuer Regeln bindet enorme
Kapazitäten und ist obendrein äu-
ßerst kostenintensiv. Denken Sie
nur an das neue Anlageprotokoll,
das einen Riesenaufwand verur-
sacht. Diesen Aufwand muss sich
eine Bank leisten können, indem sie
die entsprechenden Erträge erzielt.
Deshalb bin ich davon überzeugt,
dass sich gerade an dieser Stelle in
Zukunft noch weit deutlicher als bis-
her Qualitätsunterschiede zeigen
werden. Hier sehe ich unsere eigene
IT-Abteilung mit etwa 120 Mitarbei-
tern, die nicht nur maßgeschnei-
derte Lösungen für unsere Kunden
entwickelt, sondern auch uns selbst
bei der schnellen Umsetzung neuer
regulatorischer Anforderungen hilft,
als einen besonderen Wettbewerbs-
vorteil von Berenberg. Unabhängig
davon wären wir aber auch nicht
traurig, wenn Ausmaß und Tempo
der Regulierung ein wenig reduziert
würden.

Wie schätzen Sie das Bankenjahr
2010 für die Branche im Allgemei-
nen ein?

Wir werden in diesem Jahr eine stei-
gende Zahl von Insolvenzen sehen –
da verrate ich Ihnen nichts Neues.
Das wird manche Banken, die stark
auf das Kreditgeschäft fokussiert
sind, vor erhebliche Probleme stel-
len. Die Wertberichtigungen, die für
drohende Ausfälle gebildet werden
müssen, wollen ja erst einmal ver-
dient sein. Auch jenseits des Kredit-
geschäfts sind viele Banken ungeach-
tet der weltweit zu beobachtenden
Erholungstendenzen noch stark da-
mit beschäftigt, ihre Probleme abzu-

arbeiten und die Geschäftsmodelle
anzupassen. Vor diesem Hinter-
grund wird 2010 sicher kein heraus-
ragendes Bankenjahr.

Sie haben schon die spezifische
Kultur von Berenberg angespro-
chen. Was macht – in wenigen
Sätzen zusammengefasst – die
Unternehmensphilosophie Ihres
Hauses aus?

Erstens: Wir erbringen Dienstleistun-
gen für unsere Kunden, und die Kun-
den müssen mit diesen Dienstleistun-
gen so zufrieden sein, dass sie mög-
lichst über Generationen hinweg un-
sere Kunden bleiben. Das ist unser
Anspruch, und es gelingt in erfreu-
lich vielen Fällen, diesem Anspruch
gerecht zu werden. Zweitens: Wir be-
treiben eine sehr risikoaverse Anla-
gepolitik. Einer unserer Leitsprüche
heißt „Werte bewahren und meh-
ren“. Vor allem die Fokussierung auf
das „Wertebewahren“ hat uns bisher
sicher durch die Krise geführt. Drit-
tens, das hatte ich bereits erwähnt:
Wir wollen unsere Kultur, die Kultur
einer vor 420 Jahren gegründeten
Bank, schützen und deshalb nur or-
ganisch wachsen.

Was bedeutet es, Deutschlands äl-
teste Privatbank zu sein? Spüren
Sie eine besonders schwere Last
der Verantwortung aufgrund die-
ser langen Tradition?

Als persönlich voll haftender Gesell-
schafter einer Privatbank, die kei-
nem Konzernverbund angehört,
trägt man ohnehin eine sehr hohe
Verantwortung. Das haben wir bei
Berenberg mit den vergleichbaren
Privatbankiers gemeinsam. Wenn
man aber auf eine Tradition von 420
Jahren zurückblicken kann, hat
diese Verantwortung sicher noch ein-
mal eine andere Dimension.
Schauen Sie sich unseren Firmen-
stammbaum an. Hier sehen Sie, an-
gefangen bei den Gründern Hans
und Paul Berenberg, 38 Namen.
Wenn man hier unten seinen eige-
nen Namen eingetragen sieht, spürt
man natürlich eine besondere Ver-
antwortung. Jeder, der auf diesem
Platz sitzt, hat letztlich doch nur ei-
nen Auftrag: diese großartige Bank
mit ihrer langen und bewegten Ge-
schichte in die nächste Generation
zu führen.

Berenberg ist auf einem stram-

men Wachstumskurs. Zum Bei-
spiel haben Sie im vergangenen
Jahr die Präsenz in London stark
ausgebaut. Wie ist diese Expan-
sion mitten in der Krise zu erklä-
ren?

Unser Geschäftsmodell hat sich in
dieser Krise als absolut stabil und
voll funktionsfähig erwiesen. Es be-
darf keiner Anpassungen, sondern
eröffnet uns vielmehr aufgrund des
derzeitigen Bankenumfeldes eine
Vielzahl neuer Chancen. Wir wer-
den nicht durch Altlasten von unse-
rem Geschäft abgelenkt. In diesem
Umfeld können wir wachsen und zu-
sätzliche Erträge generieren. Auch
im Investment Banking haben sich

im Zuge der Subprime-Krise Lücken
aufgetan, in die wir vorstoßen konn-
ten. Was das Thema London angeht:
Wir haben 2009 entschieden, unser
Research in London zu konzentrie-
ren und uns dort auch auf Large
Caps zu fokussieren. Das wird von
unseren Kunden honoriert. Auf-
grund unserer Expertise bei Small
und Mid Caps stehen wir bei allen
großen Asset-Management-Häusern
auf der Brokerliste. Hier haben wir
nun die gute Chance, auch bei Large
Caps ins Geschäft zu kommen.

Wie viele Mitarbeiter beschäfti-
gen Sie in London?

Zurzeit sind es gut 50 Mitarbeiter,
am Jahresende werden es vielleicht
80 bis 100 sein. Wir haben hervorra-
gende Mitarbeiter gewonnen.

Wo nehmen Sie diese Leute her?
Zum Teil aus dem eigenen Haus,
weil viele, gerade jüngere Mitarbei-

ter gerne die Chance nutzen, mal ei-
nen anderen interessanten Finanz-
platz kennenzulernen, und zum an-
deren Teil gewinnen wir diese Leute
am Markt. Das gelingt heute in vie-
len Fällen ohne Einsatz von Head-
huntern. Früher war es ja so, dass
man eine Idee für eine geschäftliche
Aktivität hatte und dann am Arbeits-
markt oft mühsam die Menschen fin-
den musste, die diese Idee umsetzen
konnten und wollten. Heute kom-
men nicht selten Leute zu uns und
bringen gleich die neuen Ideen mit.
Wir profitieren dabei sicher auch
von der Tatsache, dass die Anzie-
hungskraft der Marke „Berenberg“
in den vergangenen Jahren deutlich
zugenommen hat. Solche Opportuni-
täten muss man dann nutzen und
Geld damit verdienen. Das Risiko ist
überschaubar.

Das klingt ziemlich einfach.
Es bedeutet aber knüppelharte Ar-
beit und erfordert mitunter auch un-
angenehme Entscheidungen. Zum
Beispiel haben wir im Zuge der Kon-
zentration des Research auf London
unseren Standort Mailand geschlos-
sen.

Denken Sie auch an neue Stand-
orte?

Wir werden in diesem Jahr in Wien
eröffnen. Auch dort hat sich für uns
eine Opportunität ergeben. Details
kann ich Ihnen noch nicht verraten.

Eine Opportunität schien auch
die Gründung der Berenberg In-
vest als Emissionshaus für ge-
schlossene Immobilienfonds im
vergangenen Juni zu sein. Jetzt
steht der Vorwurf im Raum, zwei
neu angestellte Manager hätten
Geschäftsgeheimnisse ihres frü-
heren Arbeitgebers verraten.

Mit der Entscheidung vom 19. Ja-
nuar haben wir einen Schlussstrich
unter dieses Thema gezogen. Wie
mitgeteilt hat unsere Bank die An-
teile an der Berenberg Invest an ei-
nen Treuhänder mit dem Auftrag
übergeben, das Unternehmen für
eine Veräußerung vorzubereiten.
Wir haben eine tolle Bank, die nicht
zuletzt von ihrer hohen Reputation
lebt, und können uns nicht lange mit
solchen unerfreulichen Randerschei-
nungen aufhalten, so leid es mir für
alle Beteiligten tut. Deshalb war hier
ein schneller und klarer Schnitt gebo-

ten. Die Gründung des Emissions-
hauses war eine Opportunität, das
stimmt, aber wir sind für das erfolg-
reiche Geschäft unserer Bank in kei-
ner Weise auf diese Aktivitäten ange-
wiesen.

Gibt es einen strategischen Plan
oder eine Vision, wo Berenberg
zum Beispiel in zehn Jahren ste-
hen soll?

Nein, einen solchen Plan gibt es
nicht. Wir verstehen uns als Schnell-
boot, das rasch auf neue Marktent-
wicklungen reagiert. Wenn sich
Chancen bieten, geben wir mehr
Gas, und wenn sich Risiken abzeich-
nen, nehmen wir das Gas weg. Ein
langfristiger Plan engt einen Unter-
nehmer zu sehr ein, weil er natürlich
dazu neigt, den Plan möglichst erfül-
len zu wollen, und dabei vielleicht
auch Risiken ausblendet. Wenn Sie
einer Krise ausgesetzt sind wie in
den vergangenen Jahren und ganze
Marktsegmente kollabieren, nützt Ih-
nen der schönste Plan nichts. Wir
wachsen trotz der Krise zurzeit we-
sentlich stärker, als wir es vor drei
Jahren prognostiziert haben.

Sie haben aber sicher kurzfristige
Ziele?

Natürlich haben wir Geschäftspläne
für die nächsten Jahre, die zum Bei-
spiel vorsehen, dass wir bei den As-
sets under Management jährlich
deutlich wachsen, wie es uns auch
2009 gelungen ist. Wir wollen wei-
ter Marktanteile gewinnen, im Pri-
vate Banking ebenso wie im Invest-
ment Banking einschließlich der Be-
ratung bei Mergers and Acquisiti-
ons.

Nach welchen Kennzahlen steu-
ern Sie Ihr Geschäft?

Wir streben in der Gesamtbank eine
Cost-Income-Ratio in der Größen-
ordnung von 65 % an. In der Vergan-
genheit haben wir diese Zielgröße
meist unterschritten. Aber Phasen
starken Wachstums erfordern natür-
lich auch entsprechende Investitio-
nen – mit der Folge, dass die Rela-
tion dann eher in der Nähe dieser
Zielvorgabe liegt oder mitunter auch
mal leicht darüber.

Gibt es eine Zielgröße für die Ei-
genkapitalrendite?

Ehrlich gesagt, diese Zielgröße habe
ich im Moment gar nicht präsent,
weil unsere Rendite, solange ich zu-

rückdenken kann, jedenfalls immer
weit über dem Zielwert gelegen hat.

40 bis 50% wie in den vergange-
nen Jahren sind jedenfalls aus-
kömmlich?

Ich verstehe, dass solche Renditen
zumal in diesen Zeiten in Teilen der
Öffentlichkeit für Erstaunen sorgen
und erklärungsbedürftig sind. Man
darf ein Privatbankhaus wie Beren-
berg nicht mit Instituten verglei-
chen, die schwerpunktmäßig das
Kreditgeschäft betreiben. Unsere Ak-
tivitäten sind vielfach nur mit gerin-
gem Eigenkapital zu unterlegen.

Welche Wünsche haben Sie an
die Politik in Berlin?

Ich wünsche mir vor allem, dass die
Politik – nicht nur in Deutschland,
sondern auch in vielen anderen euro-
päischen Ländern und in den USA –
ihre Konsolidierungsaufgabe ernst
nimmt. Gewiss waren die öffentli-
chen Programme zur Stützung der
Konjunktur und zur Stabilisierung
der Finanzmärkte notwendig, um
die Folgen der Krise in Grenzen zu
halten. Aber auf Dauer sind die
Staatsschulden, mit denen wir welt-
weit in die neue Dekade gegangen
sind, nicht tragbar. Was wollte man
denn im Fall einer weiteren Krise ma-
chen – die Verschuldung weiter erhö-
hen? Nachdem sich die Märkte beru-
higt haben, muss die Finanzpolitik
jetzt wirklich entschlossen den Über-
gang zur konsequenten Konsolidie-
rung der Haushalte finden. Das
heißt ja nicht, dass es keine Steuer-
senkungen geben darf, wo diese
sinnvoll erscheinen. Aber umso not-
wendiger ist es dann, auf der ande-
ren Seite die Ausgaben in den Griff
zu kriegen.

Spricht da der Bankier, der
„Werte bewahren und mehren“
muss und dessen Kunden fürch-
ten, dass ihr Vermögen durch In-
flation oderWährungsreform ent-
wertet werden könnte?

Tatsache ist, dass viele unserer Kun-
den wegen der hohen Defizite sehr
besorgt sind. Die enorme Verschul-
dung der Staaten gilt zweifellos als
ein Damoklesschwert. Die Bevölke-
rung muss darauf vertrauen können,
dass der Euro stabil bleibt. Und da
braucht man nicht nur nach Grie-
chenland zu schauen.

Das Interview führte
Bernd Wittkowski.
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Anfang des 19. Jahrhunderts gab es
über 1 300 unabhängige Privatban-
ken in Deutschland. Sie wurden häu-
fig von Händlern zur Kreditierung ih-
rer Geschäfte gegründet. Im Fall der
Fürstlich Castell’schen Bank von den
Landesherren der kleinen Grafschaft
Castell östlich von Würzburg am
Steigerwald, um die nach diversen
Missernten verarmten Landwirte mit
günstigen Krediten zu versorgen. Im
Zuge der Industrialisierung in der
zweiten Hälfte des 19. Jahrhunderts
wurden die Privatbanken von den
Aktienbanken als wichtigste Finan-
zierer der deutschen Wirtschaft abge-
löst. Nach der Bankenkrise ab 1931
und der Bankenkonzentration in der
Zeit nach dem Zweiten Weltkrieg
gibt es heute nur noch rund ein Dut-
zend Privatbanken im engeren Sinn,
nämlich in unabhängigem Familien-
oder Unternehmerbesitz.

„Lessons learned“

Diesen Instituten ist gemeinsam,
dass sie sich in den letzten Jahrzehn-
ten auf ihre Kernkompetenzen kon-
zentriert haben. Ihr Kerngeschäft ist
neben dem mittelständischen Kredit-
geschäft immer stärker das Provisi-
onsgeschäft, etwa die Beratung wohl-
habender Kunden mit anspruchsvol-
len Vermögensverhältnissen oder
die Beratung von Firmen bei Fusio-
nen und Übernahmen. In der Finanz-
krise erhalten diese Banken nun zu-
sätzlichen Zulauf von Kunden, die
von ihren bisherigen Bankpartnern
aus den verschiedensten Gründen
enttäuscht wurden. Die Nische für
die Privatbanken wird größer. Trotz
wettbewerbsbedingten Drucks auf
Provisionssätze und höherer Kosten
für die laufend steigenden aufsichts-
rechtlichen Anforderungen ergeben
sich neue Chancen für diese Insti-
tute.

Vermögensmanagement ist Risiko-
management. Waren zuvor die Ange-

bote vieler Institute weitgehend auf
die Chancen der Anlage, ausge-
drückt durch die im besten Fall aus
dem Track Record abgeleiteten Per-
formance-Erwartungen, abgestellt,
so hat die Branche leidvoll erfahren,
dass erhöhten Chancen stets auch er-
höhte Risiken gegenüberstehen.
Auch die Kunden haben gelernt: Im
Zweifelsfall und bei objektiver Be-
trachtung ist den meisten von ihnen
heute der Vermögenserhalt wichti-

ger als die Renditeerwartung – jeden-
falls bis zur nächsten Hausse. Kun-
den und Bank müssen gemeinsam
den Weg von der reinen Renditebe-
trachtung hin zum Risikomanage-
ment finden. Primär ist die Risikoto-
leranz des Kunden, die der Berater
in intensivem Gespräch erfragen und
hinterfragen muss. Auf dieser Basis
kann der Berater dann ableiten, was,
unter Zugrundelegung langfristiger
historischer Daten, als maximale
Rendite erwartet werden kann.

Verständliche Produkte

Vorbei ist auch die Zeit des Ange-
bots kompliziert strukturierter Fi-
nanzprodukte. Ein solider Berater
setzt, übrigens nach wie vor, nur
transparente Produkte ein, die der
Kunde versteht. Und die er selbst so
gut versteht, dass er sie bei Bedarf
dem Kunden im Detail erklären

kann. Auch der Gesetzgeber hat ge-
lernt. Grundsätzlich ist die neue
Protokollierungspflicht von Bera-
tungsgesprächen zu begrüßen, da
dadurch die Risikoneigung des Kun-
den sowie die Risikoaufklärung
durch den Berater für beide Seiten
dokumentiert werden. Fraglich
bleibt dabei allerdings, ob der ver-
meintliche Verbraucherschutz des
Kunden durch das Rückabwicklungs-
recht bei unrichtiger Protokollierung

bei der telefonischen Be-
ratung nicht kontrapro-
duktiv ist.

In den vergangenen
zwei Jahren wurde die
Bedeutung von ver-
meintlich weichen Fak-
toren wie Vertrauen,
Fairness, Ehrlichkeit
und Verlässlichkeit evi-
dent. Weitere lassen
sich aufzählen: Charak-
terfestigkeit, Genügsam-
keit, Glaubwürdigkeit,
Disziplin, Leistung. Mo-
dernes Nach-Krisen-Ban-

king gründet sich wieder in ver-
stärktem Maße auf traditionellen
Werten.

Der Vertrauensverlust der Banken
untereinander führte nahezu zum
Systemkollaps. Langfristig ist der
Vertrauensverlust der Kunden in
ihre Banken mindestens ebenso ge-
fährlich. Andererseits liegt gerade
hier die große Chance für viele Pri-
vatbanken. „Wer bringt seit Jahren
überzeugende Leistungen? Wer ist
fair? Wem halten die Kunden die
Treue?“ Diese Fragen stellen nicht
nur Qualitätstester, sondern zuneh-
mend auch die Kunden selbst. Viele
Kunden entdecken jetzt den Wert ei-
ner familiengeführten Bank, die un-
abhängig entscheiden kann, der
langfristige Stabilität nachweislich
wichtiger ist als Gewinnmaximie-
rung.

Die Fürstlich Castell’sche Bank ist
die älteste Bank in Bayern und eine

der ältesten in Deutschland. Die Fürs-
ten zu Castell sind eines der ältesten
deutschen Adelsgeschlechter. Neben
der Bank betreiben sie Landwirt-
schaft, Forstwirtschaft und ein re-
nommiertes Weingut. Langfristiges
Denken hat ihr Vermögen in elf Jahr-
hunderten über 26 Generationen zu-
sammengehalten und gemehrt. Die
Eigentümer der Betriebe haben sich
die Aufgabe gestellt, den Besitz in gu-
tem Zustand an die folgenden Gene-
rationen weiterzugeben.

Eigentümer und Vorstand der
Bank haben den Grundsatz defi-
niert: „Wir wollen mit Anstand Ban-
ker sein.“ Daher wurde dem Unter-
nehmen der Leitsatz „Treu und
Wahr“ vorangestellt, wohl wissend,
dass dieser eine anspruchsvolle For-
derung darstellt. Die Bank wird ähn-
lich wie der Wald geführt, wo sich
die Zeiträume in Jahrzehnten mes-
sen. Natürlich sind positive Jahreser-
gebnisse Voraussetzung, um die
langfristigen Ziele zu erreichen.

Wer Vertrauen erwartet, muss
selbst vertrauenswürdig sein. Die
Castells sehen sich dem Bild des ehr-
baren Kaufmanns verpflichtet. Die-
sem Grundverständnis unterliegt
auch die Vermögensanlagestrategie
der Bank.

Die Anlagekonzeption

Bei allem konservativen Grundver-
ständnis ist die Anlagekonzeption
der Bank Ergebnis eines modernen
Investmentprozesses. Das regelmä-
ßig tagende Investmentkomitee ent-
wickelt nicht nur die grundsätzli-
chen Anlagestrukturen und -konzep-
tionen, sondern prüft auch, ob und
mit welcher Gewichtung ein Anlage-
produkt Eingang in die Anlageemp-
fehlung findet. Erfüllt es die notwen-
digen Kriterien, wie Bonität des Emit-
tenten, Handelbarkeit, Transparenz,
überdurchschnittlich gutes Chance-
Risiko-Verhältnis und nicht zuletzt
Nachhaltigkeit des Investments? Er-

gebnis ist die Empfehlungsliste des
Hauses, die das qualitätsgesicherte
Anlageuniversum für alle individuel-
len Beratungsgespräche darstellt.
Empfehlungen für Anlageinstru-
mente außerhalb der Empfehlungs-
liste werden nicht gegeben. Durch
seine Unabhängigkeit von Konzern-
interessen kann das Investmentkomi-
tee dabei eine ausschließlich am Inte-
resse des Kunden orientierte Aus-
wahl treffen.

Basis der Vermögensanlagestrate-
gie ist der traditionelle Casteller
Geist des Bewahrens und des lang-
fristigen Denkens. Angestrebt wird
ein nachhaltiger Vermögenszuwachs
nach Steuern und Inflation. Es liegt
auf der Hand, dass dieses Ziel zur-
zeit allein mit festverzinslichen Anla-
gen erster Bonität nicht erreichbar
ist. Vielmehr ist die optimierte Ver-
bindung des Einsatzes verschiedener
Anlageinstrumente zu finden, die
die angestrebte Nachsteuerrendite
ohne große Schwankungen im Ver-
mögensstand erreicht. Die Fürstlich
Castell’sche Bank versucht, anhand
von vorgegebenen Parametern wie
Laufzeiten, Risikopuffer, Bonität
und anderen die Unwägbarkeiten
des Kapitalmarkts so weit wie mög-
lich kalkulierbar zu machen. Dem
Faktor Bonität ist dabei – nicht erst
seit Lehman – höchste Priorität ein-
zuräumen. Im Ergebnis werden di-
versifizierte Kundenportfolien mit
asymmetrischem Risikoprofil ange-
strebt, die Gewinnchancen bei
gleichzeitig eingeschränkten Risiken
wahrnehmen.

Die zum Einsatz gebrachten Instru-
mente unterliegen weiter den Fak-
toren Transparenz und Nachhal-
tigkeit. Damit scheidet der größte
Teil der in den letzten Jahren von
der Finanzindustrie kreierten Pro-
dukte aus. Dagegen werden bei-
spielsweise – sofern am Markt ver-
fügbar – Wandelanleihen eingesetzt,
bei denen nach oben großen Chan-
cen durch den festen Rückzahlungs-

preis ein kalkulierbares Risiko gegen-
übersteht.

Weitere Basisprodukte in der Anla-
gekonzeption sind nach wie vor be-
stimmte Zertifikate, obwohl in der öf-
fentlichen Diskussion in und nach
der Krise Zertifikate pauschal regel-
recht verteufelt wurden. Nüchtern
betrachtet sind Zertifikate in den
meisten Fällen Inhaberschuldver-
schreibungen von Banken, die ein
Emittentenrisiko enthalten. Dieses
wird bei der Fürstlich Castell’schen
Bank durch eine stringente Über-
prüfung der Emittentenqualität und
die Streuung auf eine Vielzahl von
Anbietern reduziert. Speziell Dis-
countzertifikate erfüllen das Trans-
parenzkriterium, weisen gegenüber
der Direktanlage in Aktien einen Risi-
kopuffer und eine bei nicht stark fal-
lenden Märkten höhere Perfor-
mance als festverzinsliche Anlagen
auf – und sie sind einfach erklärbar.
Der Erfolg der letzten Monate hat
dies bestätigt.

Investitionen in die Zukunft

Das Jahr 2009 wurde von der
Fürstlich Castell’schen Bank genutzt,
um weitere Repräsentanzen in
Mannheim und München aufzu-
bauen. Sie ist derzeit an 16 Standor-
ten in Süddeutschland vertreten, für
die antizyklisch zusätzliche erfah-
rene Mitarbeiter eingestellt werden.
Mittelfristig wird das Geschäftsfeld
Vermögensmanagement gezielt
auch bundesweit ausgebaut.

Die Resonanz der Kunden bestä-
tigt, dass der seit Jahrzehnten ver-
folgte konservative und langfristige
Ansatz, wie ihn die Fürstliche Fami-
lie Castell seit Jahrhunderten vor-
lebt, richtig ist und mehr denn je in
die heutige Zeit passt, da er den zu-
nehmend wieder in den Vorder-
grund gestellten traditionellen Wer-
ten entspricht. Wie bereits festge-
stellt: Die Nische für Privatbanken
wird sich weiter vergrößern.

Von
Thilo H. Wendenburg

Vorstandssprecher
der Fürstlich
Castell’schen Bank

„Einer unserer
Leitsprüche heißt
,Werte bewahren
und mehren‘.
Vor allem die Fokus-
sierung auf das
,Wertebewahren‘
hat uns bisher
sicher durch die
Krise geführt.“

Für Privatbanken wird sich die Nische noch vergrößern
Kundenresonanz bestätigt konservativen und langfristigen Ansatz – Traditionelle Werte treten wieder zunehmend in den Vordergrund
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