\Wir sind ein

Natfurschutzpark fir e
vermogende Privatkunden” -

Interview mit Jens Hagemann

Mitten auf dem H6hepunkt der Finanz-
krise ist die V-Bank vor fiinf Jahren
gestartet. Riickblickend erwies sich
dies als ein Gliicksfall. Denn die da-
durch ausgeldste Vertrauenskrise der
Kreditwirtschaft bescherte den unab-
hdngigen Vermdgensverwaltern neuen
Aufschwung. Und davon konnte die
V-Bank, die sich als Bank der Vermo-
gensverwalter versteht, liberproporti-
onal profitieren. Red.

M Die V-Bank ist jetzt seit fiinf
Jahren am Markt. War der
Marktstart im Umfeld der Lehman-Pleite
riickblickend ein gliickliches Timing?

Die Idee, eine Bank flr unabhdngige Ver-
madgensverwalter zu griinden, geht zurlick
auf das Jahr 2007. Schon damals gab

Im zweiten Halbjahr 2008 waren die un-
abhdngigen Vermdgensverwalter und de-
ren Kunden mehr damit beschdftigt, sich
sturm- und krisensicher zu machen. Die
Wahl einer neuen Depotbank sfand da
nicht im Fokus. Dennoch sammelten wir
bis zum Jahresende rund 400 Millionen
Euro ein. Das war jedoch deutlich weniger
als wir erwartet hatten.

Aus heutiger Sicht war der Zeitpunkt un-
seres Marktstarts jedoch ein glucklicher. In
der Krise wurde das Verfrauen der vermo-
genden Privatkunden in die Institution
Bank deutlich geschmdlert. Das war flr
viele unabhdngige Vermdgensverwalter die
Chance, ab 2009 krdftiger zu wachsen.

Hier sind wir mif unserer Geschdftsent-
wicklung ein Spiegelbild der Branche. Die
Krisenjahre haben die Markfanfeile der
Vermdgensverwalter von rund drei auf ak-
tuell Uber flnf Prozent steigen lassen. Von
diesem Zuwachs der Branche haben wir
in den letzten vier Jahren Uperproportional
profitiert.

M Ist das eine nachhaltige Ent-
wicklung?

Die Erschitferung des Vertrauens in die
Banken und ihre Beratung sitzt fief. Verlo-
renes Verfrauen zurtickzugewinnen dauert
sehr lange. Das Thema der fatsdchlich
Interessensfreien Finanzberatung findet
immer mehr Akzeptanz, gerade bei vermo-
genden Privatkunden. Und immer mehr
Bankberater wechseln zu unabhdngigen
Vermogensverwaltern. Wir rechnen des-
halb mit einem weiteren Wachstum der
Marktanteile.
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es anzahimdBig gentigend Depotban-
ken fur diese Kundengruppe. Allerdings
keine, die Vermdgensverwalter als Aktio-
ndre beteiligt. Von daher war es ein
ambitfionierfes Projekt. Den Ausbruch der
Finanzkrise hatten wir allerdings nicht
auf dem Schirm. Mitte 2007 stand der
Entschluss fest, die Bankgriindung zu
wagen. Dann ging es in neun Monaten
von der Einholung der Banklizenz bis zum
Aufbau einer technischen Infrastruktur
ganz schnell, sodass der offizielle Start im
Juni 2008, vier Wochen vor der Lehman-
Pleite erfolgte.

M Die Politik drdngt ja auf mehr
Honorarberatung bei Banken.
Wenn Banken Honorarberatung generell
als Option mit anbieten wiirden — welche
Konsequenzen hiitte das fiir die Branche

der unabhdngigen Vermdgensverwalter
und damit auch fiir die V-Bank?

Unabhdngige Vermdgensverwalter werden
in jedem Fall am Markt bestehen, wenn
sie sich auf ihre Stdrken besinnen: Sie

Jens Hagemann, Sprecher des Vorstands,
V-BANK AG, Miinchen.
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haben schlanke Kostenstrukiuren und
sind vor Ort dauerhaft prdsent. Sie beglei-
ten den Kunden als Person hdufig Uber
Jahrzehnte, stehen zumeist mit ihrem
Namen fir die Qualitdt der Dienstleistung
ein. Das zentrale Motiv der Unferneh-
mensgrandung ist, gemeinsam mit sei-
nem vermogenden Privatkunden Erfolg zu
haben. Wir gehen davon aus, dass sich
der Marktanfeil unabhdngiger Vermogens-
verwalter in den néchsten Jahren verdop-
peln wird und wir im Windschatten der
Branche  weiter  Uberdurchschnittlich
wachsen werden.

Wann werden Sie die DAB-
Bank eingeholt haben?

Bis zu meiner Pensionierung mochfe ich
noch einmal sagen kénnen, dass ich far
den MarkifUhrer arbeite.

M Ist die Bran-
che ge-

nug reguliert, um
die immer wieder
geforderten einheit-

lichen Qualitdtsstan-
dards sicherzustellen?

Die KWG-Novelle 1998 war die Aufsichts-
rechtliche Geburfsstunde des unabhdn-
gigen Vermdgensverwalters, wie wir ihn
heute kennen. Es war ein wichtiger Schrift,
das Vertrauen in diese Form der Fi-
nanzberatung zu stdrken. Heute werden
unabhdngige Vermogensverwalter in der
Beratung absolut gleich und in der Unter-
nehmensfihrung vergleichbar zu Banken
und Sparkassen reguliert. Die regulato-
rischen und aufsichtsrechflichen Anforde-
rungen steigen — auch fir unabhdngige
Vermdgensverwalter — immer schneller.
Dies wird zu Verénderungen der Branche
fuhren.

Das hat aber weniger mit der Qualitat der
Beratung zu tun, sondern ist eher eine
Frage der Organisationsstrukiur. Denn al-
lein um die aufsichtsrechtlich geforderten
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»Mit dem Haftungsdach
wiirden wir unser Profil ein Stiick
weit verwdssern.”

Funkfionstrennung zwischen Marki- und
Markifolge addquat besetzen zu kdnnen,
braucht man eigentlich mehrere Per-
sonen. Damit sie sich das wirtschaft-
lich nachhalfig leisten kénnen, brauchen
sie eine gewisse kri-
tische GroBe als
Geschdfts-
grundlage.
Die Entwick-
lung geht also
weg von Einzel-
kdmpfern zu groBeren
Organisationsstrukfuren und zu einer
MindestunternehmensgréRe, die sich an
einem gemanagten Kundenvermaogen von
etwa 100 Millionen Euro festmachen lgsst.

M Ein Haftungsdach bieten Sie
nicht an?

Nein.  Wir

unferstiitzen unsere Ge-
schdftspartner bei allen
bankspezifischen
Themen  rund
um die Trans-
aktionsabwick-
lung und Depot-
flhrung in gleicher
Art und Weise. Dieses
Profil wirden wir mit einem eigenen Haf-
tungsdach ein Stlck weit verwdssern.
Denn dann wdren wir nicht mehr neutraler
Partner, sondern direkter Konkurrent.

M Ihre Marktdurchdringung bei
den Vermdgensverwaltern ge-
ben Sie mit iiber 50 Pro-
zent an. Wie viel Luft

ist da noch nach
oben?

»Wir sind
nicht konkurrenzierend

Im Gesprich

500 aktive und wirklich unabhdngige
Vermdgensverwalter. Ein Teil von diesen
ist schon heute in zukunftsfdhigen
Organisatfionssirukturen aufgestellf. Das
sind die Partner, mit denen wir beson-
ders gerne zusammenarbeiten
wrden.

~Aus heutiger Sicht war
der Zeitpunkt unseres Marktstarts
ein gliicklicher.”

Aktuell zGhlen wir Gber
270 Geschdftspartner,
davon etwa 230 in
Deutschland. Bis zur theo-

refischen hundertprozentigen Aus-
schopfung unserer Kernzielgruppe gibt
es noch Luft nach oben, die zuneh-
mend dunner wird. Denn es wird uns
sicher nicht gelingen, jeden Vermdgens-
verwalter in Deutschland als Kunden zu
gewinnen.

Wir wachsen jedoch nicht nur durch neue
Geschdftspartner. In den letzten vier Jahren
sind wir jedes Jahr um rund 50 neue
Kooperationen gewachsen. \Wenn bei be-
stehenden Geschdftspartner neue Berater
an den Start gehen, vor allem aus Ban-
ken und Sparkassen, dann gelingt es
diesen hdaufig, ihre alten Kunden vom neu-
en Berafungsmodell zu tberzeugen. Das
betreute  Kundenvolumen wdchst auch
bei uns.

Deshalb glauben wir, dass wir unseren
Wachstumspfad in der GroBenordnung,
die wir heute haben, auf absehbare Zeit
fortschreiben kénnen. Wir hatten in den
letzten vier Jahren ein Wachstum beim
betreuten Kundenvermdogen von rund 1,5
Milliarden Euro im Jahr. Im Durchschnitt
flossen uns jeden Monat 100 Mil-
lionen Euro an Nettomitteln
neu zu.

aufgestellt.”

Im letzten Jahr
gab es knapp 25
Neugriindungen, aber auch

Lizenzriickgaben. Unter dem Strich war
die Zahl der Vermdgensverwalter in
Deutschland etwa konstant. Sieht man
sich die durch das BaFin lizensierten Ge-
sellschaften ndher an, gibt es derzeit rund

M Wen sehen
Sie als Ihre
wichtigsten Wetthewerber?
Markifthrer ist nach Marktanteilen — sicher
noch eine ganze Weile — die DAB Bank. In

Reichweite liegt bereits die Deutsche Bank.
Die V-Bank hat sich bereits auf Plafz drei

17



Im Gesprich

Abbildung 1: Kundenvermdgen unter Verwaltung (Angaben in Millionen Euro)
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vorgearbeitet mit deutlichem Abstand zu
weiteren Anbietern.

M An welcher Stelle unterschei-
den Sie sich vom B-to-B-
Geschdft der DAB-Bank und anderen
Wettbewerbern?

Unser Wachstum zeigf, dass der Markf eine
deutliche Differenzierung sieht. Wir selbst
bezeichnen uns gern als den lefzten ,Natur-
schutzpark fir vermogende Privatkunden”:
Es gibt kein eigenes Privatkundengeschdft,

keine eigenen Produkte. Wir sind also vom
Konzept her nicht konkurrenzierend aufge-
sfellt. Fr unsere Mitbewerber dagegen ist
Private Banking ein strafegisches Kernge-
schdftsfeld. Unser Anspruch als moderne
Privatbank ist es dabei, ein optimales Preis-
Leistungs-Verhdltnis zu liefern.

Was diese konsequente Unabhdngigkeit in
der Praxis bedeufet, Idsst sich an drei Bei-
spielen veranschaulichen:

== \Wenn ein VermOgensverwalter unser
Depot-A sehen mdchte, zeigen wir es ihm.

Abbildung 2: Anzahl kooperierender Vermdgensverwalter
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Das ist bei Banken nicht Gblich. Unsere
Bilanz kann jeder lesen und verstehen.

== Wir machen unseren Vermdgensver-
waltern keine Konkurrenz, in dem wir
beispielsweise zur eigenen Kundengewin-
nung Zinsangebote machen.

== \Wenn es interessanfe Neuemissionen
zum Zeichnen gibt, nehmen Banken mit
umfangreichem Eigenhandel zundchst
einmal die Stlicke gerne auch auf ihr eige-
nes Buch. Wir hingegen reichen die Anlei-
hen eins zu eins durch, was sich positiv
auf die Zufeilungsquoten auswirkt.

Als Bank der Vermdgensverwalter haben
wir schlieBlich vom Start weg unabhdn-
gige VermoOgensverwalter an der V-Bank
befeiligt. Sie halfen gut ein Drittel der An-
teile. Uber einen Beirat priigen diese Kun-
den die Entwicklung der V-Bank entschei-
dend mif.

Welche besonderen Leistun-
gen bieten Sie zum Beispiel?

Da wir nichf im Wettbewerb um den ver-
maogenden Privatkunden stehen, schaffen
wir Uber verschiedene Wege Marktzugdn-
ge fUr unabhdngige Vermogensverwalter.
Zum Beispiel, indem wir mit klassischer
Presse- und Offentlichkeitsarbeit oder Me-
dienkooperationen Interessierte gewinnen.
Wenn unsere Vermogensverwalter neue
Berafer suchen, unterstifzen wir diese
ebenfalls nach besten Krdften.

M Ist die Konzernunabhdngigkeit
gesichert?

Ja. Unsere Aktiondre haben gerade auf der
Hauptversammlung einem Entherrschungs-
vertrag zwischen der Wistenrot & Wrttem-
bergische AG und der V-Bank zugestimmt.
Damit wird absolut eindeutig dokumentiert,
dass eine Konzernunabhdngigkeif von bei-
de Seiten gewollt ist. Sie ist zentraler Be-
standteil unseres Selbstverstdndnisses und
ein Wettbewerbsvorteil. I
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