Redaktionsgesprach mit Michael O. Bentlage

Die verstdrkten RegulierungsmaBnahmen
iiben bei vielen Banken Druck auf die Profi-
tabilitdt aus und es ist folglich mit einer
zunehmenden Konsolidierung im Sektor zu
rechnen. Dieser Meinung ist Michael O.
Bentlage, Partner bei Hauck & Aufhduser
Privatbankiers KGaA. Im Redaktionsge-
spréch zeigt er sich zuversichtlich, dass
sein eigenes Haus 2016 und 2017 wieder
Renditen erzielen kann, die in Richtung
zehn Prozent gehen. Er verweist hierbei auf
die starke Fokussierung der Bank auf die
drei Séulen Asset Servicing, Financial Mar-
kets und das Vermégensmanagement.
Durch die Einfiihrung von Verwahrstellen
bei geschlossenen Fonds hat die Bank von
der Regulatorik profitiert und zahlreiche
neue Kunden gewinnen kénnen. Im Bereich
Financial Markets setzt das Institut stark
auf Small- und Mid-Caps und sieht sich
hier als Deutschlands Nummer
eins. (Red.)

I Herr Bentlage - fiir was
steht lhr Haus bezie-

hungsweise was sind die Al-

leinstellungsmerkmale?

Hauck & Aufhduser ist mittler-
weile ein stark fokussiertes und
wieder erfolgreiches Bankhaus.
Unsere drei Hauptsdulen sind
das Asset Servicing, die Finan-
cial-Markets-Aktivitaiten  und
das Vermdgensmanagement. In
diesen drei Disziplinen verfligen
wir Uber ein leistungsstarkes
Angebot fiir deutsche und zu-
nehmend auch fiir weitere in-
ternationale Kunden.

I Was machen Sie im As-
set Servicing, was ver-
stehen Sie darunter?

JJeilweise profitierten wir auch

von den Veranderungen auf der
regulatorischen Ebene”

Wir verstehen uns als Partner flir unsere
Kunden und bieten ihnen Dienstleistungen
rund um die Konzeption und Verwaltung
von Vermogen. Dazu gehoren die Betreu-
ung von Fondsinitiatoren in Form des Ver-
wahrstellengeschifts sowie die Verwaltung
von Private-Label-Fonds lber unsere KVG.
Es ist eine der traditionellen Geschafts-
sparten der Bank. Vor gut 45 Jahren haben
fliir einen Vermdgensverwaltungskunden
den ersten Fonds aufgelegt.

Das Dienstleistungsangebot ist mittlerwei-
le sehr breit. Fiir Investmentgesellschaften
fungieren wir unter anderem als Dienst-
leister fiir die Hauptverwaltung und alle
damit zusammenhédngenden Tatigkeiten.
Im Angebot sind Komplettlésungen sowie
individuelle und maBgeschneiderte Losun-
gen. Uber eine Servicegesellschaft bieten

wir Initiatoren und Anlegern ein weites
Dienstleistungsspektrum an. Dazu gehdren
Direktanlagen oder Dachfonds, beispiels-
weise flr Private Equity, Venture Capital,
Immobilien und Infrastruktur. Unsere Kun-
den schitzen hierbei, dass wir alles aus ei-
ner Hand anbieten.

I War die Angebotspalette immer
schon so breit?

Nein, sie wurde Uber die Jahre deutlich
breiter. Anfanglich gehdrten vor allem
Vermdgensverwaltungen in dieser Ge-
schéftssparte zu den Kunden der Bank. In
den vergangenen Jahren konnten wir dann
zunehmend institutionelle Kunden als
Kunden akquirieren. Teilweise profitierten
wir hierbei auch von den Verdnderungen
auf der regulatorischen Ebene.

Michael O. Bentlage,
Partner,

Hauck & Aufhduser
Privatbankiers KGaA,
Frankfurt am Main
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I. Was meinen Sie damit?

Mit der Schaffung des Kapitalanlagege-
setzbuches (KAGB) brauchten geschlossene
Fonds plotzlich eine Verwahrstelle. Die
hatten wir im Angebot. Oder nehmen Sie
beispielsweise die Qualitdt der Transpa-
renz: Es ist enorm wichtig geworden, dass
unsere Kunden einen Partner haben, der
parallel zu ihnen professionell den Net As-
set Value ermittelt, eine Aufgabe, die ei-
gentlich ganz harmlos klingt, aber je nach
Portfoliostruktur sehr komplex sein kann.
Auch das kdnnen wir. Dariiber hinaus tut
es vielen Konstruktionen gut, wenn sie ei-
nen Partner involvieren und damit ihren
Anlegern die Sicherheit des ,Vieraugen-
Prinzips" mitliefern.

I Wie groB3 ist der Betrag der admi-
nistrierten Vermégen?

Mittlerweile liegen die administrierten
Vermdgen bei rund 40 Milliarden Euro, da-
von entfallt jeweils die Halfte auf Wertpa-
piere und Immobilien. Erfreulich ist hierbei
das Wachstum. Vor rund drei Jahren lag
der Betrag noch bei knapp 15 Milliarden
Euro. Bis Ende 2016 wollen wir die 50-Mil-
liarden-Euro-Marke knacken.

I Ist das Geschidft profitabel, es

klingt so stark nach Verwaltung,
wo die Margen eigentlich iiberschaubar
sind?

Es ist ein wichtiger Ertragsbringer fiir un-
sere Bank und ich bin mit dem Ergebnis
sehr zufrieden.

I Was sind die Faktoren um in die-
sem Geschift erfolgreich zu sein?

Es sind mehrere Faktoren. Zum Erfolg ge-
hort aus meiner Sicht, dass wir ein leis-
tungsstarkes IT-System im Einsatz haben.
Dazu gehdren aber auch gute und erfahre-
ne Kundenbetreuer. Wir waren in der
gllicklichen Lage, vor Kurzem sehr erfahre-
ne Mitarbeiter von uns Ulberzeugen zu
konnen. Was unsere Kunden schitzen, sind
unsere kurzen Entscheidungswege. Wir
sind zwar grof3 genug, um ein umfassendes
Angebot anzubieten, aber klein genug, um
auf kurzen Wegen Entscheidungen herbei-
zufiihren und auch schnell umzusetzen.
Dass dies geschatzt ist, zeigen uns auch
groBe Kunden, die von den Global Playern
weggehen und zu Spezialisten wie uns

270 /S.16 -6/ 2016 Kreditwesen

kommen oder in einigen Féllen wieder zu-
riickgekommen sind. Der ein oder andere
Geschéaftspartner freut sich aber auch dar-
liber, dass er und seine Mitarbeiter liber die
gesamte Wertschopfungskette mit uns in
deutscher Sprache kommunizieren kann.
Das ist auf der Abwicklungsebene manch-
mal sehr hilfreich.

I Sie bieten lhren Kunden ja auch
Kapitalmarktgeschift an, gibt es
hier Cross Selling-Maglichkeiten?

Aber selbstverstandlich. Den Kunden unse-
res Asset Servicings wird die gesamte
Palette unserer - so nennen wir die Sparte
- Financial-Markets-
Aktivitdten ange-
boten. Wenn un-
sere  Kunden es
wollen, sind beide
Sparten sehr eng
vernetzt. Wir ste-
hen aber im Kapi-
talmarktgeschaft auch im starken Wettbe-
werb mit nationalen und internationalen
Adressen. Cross-Selling ist flr uns als mit-
telgroBes Haus sehr wichtig. Unseren Kun-
den bieten wir im Rahmen eines Gesamt-
mandats sehr viele Leistungen an.

I Was bieten Sie den Kunden im
Kapitalmarktgeschaft?

Unsere Kunden kdnnen prinzipiell ein sehr
groBes Dienstleistungsangebot nutzen.
Dazu gehoren Aktien, Anleihen, Derivate
und Devisen. Auf der Aktienseite verfolgen
wir mit Research, Sales- und Handelsakti-
vitdten einen integrierten Beratungsansatz
von Unternehmen, Finanzinvestoren und
institutionellen Investoren. Der Fokus liegt
hierbei sehr stark auf dem Mittelstand.
Auch im Anleihebereich kénnen unsere
Kunden das komplette Angebot von natio-
nalen und internationalen Rentenmirkten
nutzen. Wodurch wir uns von der Konkur-
renz unterscheiden, ist unsere Stirke bei
Small- und Mid-Caps. Hier sehen wir uns
als Deutschlands Nummer eins.

I. Was gehort alles dazu?

Begonnen hat es 2009. Drei ehemalige
Analysten vom Bankhaus Berenberg kamen
zu uns und wollten im unternehmerischen
Format Small- und Mid-Cap-Research fiir
unsere Bank aufbauen. Wir fanden die Idee
interessant und beteiligten uns mit 20

Prozent an dem Projekt. 2014 haben wir
die Anteile an der Hauck & Aufhduser Ins-
titutional Research vollstdndig libernom-
men. Viel wichtiger ist aber, mittlerweile
beschaftigen wir dort 25 Mitarbeiter. Je
zur Halfte sind es Finanzanalysten und
Mitarbeiter im Handel und Vertrieb (Sales).
Dariiber hinaus betreuen wir Unternehmen
bei allen Formen von KapitalmaBnahmen/
-platzierungen. Wir decken derzeit rund
120 Unternehmen aus dem deutschen
Small- und Mid-Cap-Segment ab. Was als
Start-up anfing, ist mittlerweile ein wich-
tigstes Alleinstellungsmerkmal der Bank.
Wir sind an den Standorten Deutschland,
UK, Frankreich und Schweiz vertreten.

JAsset Servicing: Unsere Kunden
schatzen hierbei, dass wir alles aus einer

Hand anbieten.”

I Wirft das Geschaft auskommliche
Renditen ab?

Ein klares Ja - das Geschaft ist profitabel.
In den Aufbaujahren profitierten wir stark
von der Start-up-Mentalitit der Mitarbei-
ter, die diese Phase sehr kostenbewusst be-
gleitet haben und jetzt entsprechend am
Erfolg partizipieren. Wir sind auch des-
halb erfolgreich, weil wir das Wissen tiber
die mittelstdndischen Unternehmen und
die Investorenpraferenzen fiir Borsenein-
fihrungen, Umplatzierungen oder andere
KapitalmaBnahmen nutzen kdnnen und
daflir von unseren Unternehmenskunden
beauftragt werden. Dariiber hinaus bieten
wir den bérsennotierten Gesellschaften
auch die Funktion des Designated Spon-
sors an.

I Planen Sie eine Internationalisie-

rung des Geschifts mit Small- und
Mid-Caps oder bleibt es eher eine deut-
sche Veranstaltung?

Derzeit sind wir dabei, liber Kooperationen
in den USA das Small- und Mid-Cap-Pro-
dukt auch den amerikanischen Investoren
anzubieten. Es gibt gerade in den USA,
aber auch in Europa, eine groBe Zahl von
Investoren, die sich gerne fiir interessante
kleinere Werte begeistern.

I Sie verfiigen noch iiber ein drittes
Standbein, das Vermdgensmanage-
ment, was steckt dahinter?



Ganz klassisch, die Verwaltung und das
Management von Vermdgen reicher Pri-
vatkunden und institutioneller Anleger.
Hierbei stehen die langfristige Kundenbin-
dung im Vordergrund und ein konservati-
ves Verhéltnis zum Risiko. Die Anlagephilo-
sophie zielt nicht auf kurzfristige Gewinne
ab, sondern der langfristige Anlageerfolg
steht im Mittelpunkt.

I Kein Gesprach ohne das Thema
Regulatorik, wie stark ist lhre
Bank davon betroffen?

Dass Regierung und Aufsicht sich zur ver-
starkten Regulierung der Bankenbranche
entschlossen haben, ist vor dem Hinter-
grund der Finanzkrise nicht verwunderlich.
Die verstiarkten RegulierungsmaBnahmen
tiben bei vielen Banken Druck auf die Pro-
fitabilitat aus. Folglich gehe ich von einer
zunehmenden Konsolidierung im Sektor
aus.

In Teilbereichen profitieren wir aber auch
davon, als Beispiel mochte ich auf die Ein-
fiihrung von Verwahrstellen bei geschlos-
senen Fonds hinweisen; sie hat uns zahl-
reiche Kunden gebracht, tber die wir uns
freuen.

I lhre Bank war in der Vergangen-
heit durchaus fiir die ein oder an-
dere Schlagzeile gut, wo steht sie jetzt?

Die Problemthemen wurden in den ver-
gangenen Jahren konsequent abgearbeitet
und die Bank auch neu positioniert. Die
Kreditportfolios und die Risiken wurden
massiv reduziert und der Bruttoertrag sta-
bilisiert. Wir sind ,sicherer” positioniert als
noch vor einigen Jahren. Dariiber hinaus
konnten wichtige Wachstumsimpulse ge-
setzt werden.

I. Wie sehen lhre Renditeziele aus?

Die Renditen sollten 2016 und 2017 wie-
der in Richtung zehn Prozent gehen, das
ist momentan unser Ziel. Dariiber hinaus
werden wir kontinuierlich wachsen. Wir
stellen regelmdBig neue Mitarbeiter ein
und geben ihnen auch zwei bis drei Jahre
Zeit, ihr Geschaft zu entwickeln. AuBerdem
sehen wir uns auch nach Maéglichkeiten
fir anorganisches Wachstum um. Bei-
spielsweise haben wir zum Jahreswechsel
2014/2015 das Verwahrstellengeschift der
SEB in Deutschland libernommen. s
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Durch neue Produkte, Methoden und Konzepte in den Bereichen
Bankmarketing und Bankmanagement etablierten sich in den
letzten Jahren immer mehr neue Begriffe in der Fachsprache, die
oft nicht eindeutig definiert sind und damit zu Missversténdnissen
fihren kdnnen.

Hier Klarheit zu schaffen, ist Ziel dieses Glossars, das ein breites
Themenspektrum umfasst: von ,Acquiring“, einem Teilbereich
des Kartengeschéfts, der sich in den letzten Jahren stark ent-
wickelt hat, Uber ,Intuitives Management®, das in betrieblichen
Entscheidungsprozessen immer bewusster wahrgenommen wird,
bis hin zu ,Zweite Sparkasse®, einem Geldinstitut, das all jenen
eine Kontoverbindung bietet, denen sie ansonsten verwehrt wird.

Das Buch zeichnet sich durch die hohe Praxisrelevanz der auf-
genommenen Fachbegriffe und die wissenschaftlich fundierten,
dennoch allgemein verstadndlichen Definitionen aus, die dem Leser
einen leichten Zugang zur Materie erméglichen.
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