NOTABENE

Wer ist die Schonste im ganzen Land?

Berenberg Bank (Schweiz) AG
Testsieger bei den Fuchsbriefen

Dienstleistungen im Private Banking sind schwer messbar. Die Chemie zwischen Berater und
Kunde muss genauso stimmen wie Sicherheit und Performance. In diesem Spannungsfeld zwi-
schen Emotionen und Rationalitiit versuchen die Fuchsbriefe jedes Jahr, «die besten Vermogens-
manager» zu eruieren. Wie bereits im Vorjahr erhielt die Berenberg Bank auch 2007 als einziges
Institut die Bestnote (s. Kasten «Fiinf Sterne»). Die Berenberg Bank (Schweiz) AG wurde von den
Testern als bestes Institut in der Schweiz beurteilt. Andreas Brodtmann (rechts im Bild), Part-
ner der Berenberg Bank sowie Mitglied des Verwaltungsrates der Berenberg Bank (Schweiz) AG,
und Maximilian von Schubert (links), Direktor im Private Banking bei der Berenberg Bank
(Schweiz) AG, erkliren, warum.
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PRivaTE: Herr von Schubert, die Myste-
ry Clients der Fuchsbriefe waren von
Anfang an vom Auftritt Threr Bank be-
geistert und sprechen von einem «Be-
renberg-liken» Empfang. Was meinen
die Tester wohl damit?

Maximilian von Schubert: Ich denke,
dass die Tester von unserem freund-
lichen Empfang angetan waren und
sich in der Bank selbst gut aufgehoben
fiihlten. Seit wir im November letzten
Jahres zudem unsere neuen Rdumlich-
keiten in der Ndhe des Opernhauses
bezogen haben, diirfte den Testern das
Ambiente wahrscheinlich noch besser
gefallen.

PRivATE: Bei der Wahl eines Vermo-
gensverwalters gibt aber kaum die Ar-
chitektur und die Inneneinrichtung den
Ausschlag. Worauf haben die Fuchs-
briefe bei ihrem Test speziell geachtet?
Andreas Brodtmann: Die Gesamt-
bewertung der Fuchsbriefe basiert auf
drei Pfeilern: dem Beratungsgespréch,
dem Anlagevorschlag und der Vertrau-
ensbasis. Das Beratungsgesprach und
der Anlagevorschlag werden je zu 40%
gewichtet, die Vertrauensbasis zu 20%.

PRIvATE: Wie kann man ein Beratungs-
gesprdch bewerten?

Brodtmann: Das fingt eigentlich
schon vor dem Gesprich an. Wie
schnell und unkompliziert kann man
mit einem Berater per Telefon oder E-
Mail einen Termin vereinbaren? Beim
Gesprich selbst ist der erste Eindruck
mitentscheidend: Unsere Berater tre-
ten ihren Kunden mit gebiihrendem
Respekt gegeniiber. Ein Beratungsge-
spriach kann aber nur erfolgreich ver-
laufen, wenn der Berater sein Metier

NOTABENE

Berenberg: eine der altesten Banken Europas

1590 von Hans und Paul Berenberg in Hamburg gegrindet, gehort die
Berenberg Bank zu den traditionsreichsten Bankinstituten Europas. Noch
heute befindet sich der Hauptsitz in der Hansestadt. Uber die Jahre kamen
Niederlassungen in Bielefeld, Bremen, Dusseldorf, Frankfurt, Minchen,
Stuttgart und Wiesbaden hinzu. Seit 1988 ist das Haus auch in der Schweiz
prasent. Aufgrund des rasanten Wachstums in den letzten Jahren hat die
Berenberg Bank (Schweiz) AG Ende 2007 neue, grossere Raumlichkeiten in
unmittelbarer Nahe des Zircher Opernhauses bezogen. Weitere Tochter-
gesellschaften, Niederlassungen und Reprasentanzen ausserhalb Deutsch-
lands finden sich in Edinburgh, London, Luxemburg, Mailand, Paris und

Schanghai.

kennt. Er muss den potentiellen Kun-
den iiber sdmtliche Bereiche der Kapi-
talanlage, Mérkte und Produkte infor-
mieren konnen, stets auf dem neusten
Stand sein und — was ganz besonders
wichtig ist — dieses Wissen auf ver-
stindliche Art vermitteln. Umgekehrt
muss er zuhdren kénnen und sich in
sein Gegeniiber hineinleben koénnen.
Er muss moglichst viel iiber den Hin-
tergrund des Kunden erfahren, ohne je
aufdringlich zu wirken. Die Beratungs-
leistung geht aber iiber das erste Kon-
taktgesprach hinaus. Das Gesprich
wird protokolliert, und der Kunde er-
hilt einen entsprechenden Bericht, zu-
sammen mit einem ersten Vorschlag
fiir die strategische Vermdgensalloka-
tion und einer Prognose fiir die wahr-
scheinliche  Vermdgensentwicklung.
Gegebenenfalls werden, wie in der
Testanordnung der Fuchsbriefe, Vor-
schlige im Zusammenhang mit einer
Erbengemeinschaft oder andere recht-
liche oder steuerliche Themen behan-
delt. In der Regel hat der Kunde darauf
weitere Fragen, die in einem zweiten

Die Fuchsbriefe

Alljahrlich erwarten Private Banker im ganzen deutschsprachigen Raum ge-
spannt die Veroffentlichung der Fuchsbriefe. Jedes Jahr schwarmen die
Fuchstester als Mystery Clients aus und gehen auf Priftour durch die Bera-
tungsraume von Banken und Vermdgensverwaltern. So tauchten sie von
Marz bis September 2007 inkognito bei insgesamt 100 Instituten in der
Schweiz, in Deutschland, Liechtenstein und Osterreich auf. Die Tester gaben
vor, einer Erbengemeinschaft anzugehéren und persénlich eine Rendite von
10% p.a. anzustreben, bei einem Verlustrisiko von maximal 20%. Die
Resultate waren fir die einen Banken hochst erfreulich, fir andere eher
ernlichternd (s. www.fuchsbriefe.de).
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Beratungsgesprach geklart werden.
Nach diesem zweiten Gesprach erhélt
der Kunde einen detaillierten Anlage-
vorschlag, in dem auch sédmtliche Ko-
sten transparent offengelegt werden.

PRrivatE: Beim konkreten Anlagevor-
schlag diirften schon handfestere Kri-
terien zum Einsatz gelangen. Wie ha-
ben Sie die Tester in dieser Beziehung
tiberzeugt?

Von Schubert: Entscheidend ist, dass
man sich an die Vorgaben und Ziele des
Kunden hélt. Wir haben uns schon lan-
ge von der klassischen Drei-Schubla-
den-Segmentierung in «sicherheitsbe-
wusst-obligationenlastig», «ausgewo-
gen» und «risikofreudig-aktienlastigy,
oder wie die Bezeichnungen bei den
verschiedenen Banken auch lauten mo-
gen, verabschiedet. Bei uns konnen wir
zusammen mit dem Kunden ohne Ein-
schrinkung aus verschiedenen Mo-
dulen seine ganz personliche Strategie
zusammenstellen.

PRrivATE: Das Berenberg-eigene «Sigma-
Vermégenskonzepty scheint den Prii-
fern auch besonders gefallen zu haben.
Worum geht es dabei?

Brodtmann: Weit wichtiger als die
Auswabhl der spezifischen Anlagevehi-
kel sind fiir den Anleger die Bestim-
mung und Umsetzung der optimalen
Vermogensstruktur. Wir bieten unse-
ren Kunden seit 2002 mit dem Beren-
berg Sigma-Vermogenskonzept eine
Dienstleistung an, die fiir jeden Kun-
den nach seinen individuellen Zielen
die optimale Vermogensstrukturierung
zwischen den einzelnen Anlageklassen
festlegt. Im Berenberg Sigma-Vermo-
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NOTABENE

Finf Sterne

«Erneut haben wir ermittelt, wer aktuell die Top-Adresse fir Ihr Geld ist, die
diesen Titel eindeutig verdient. Sie ist in diesem Jahr die Benchmark fr den
Wettbewerb und das Nonplusultra fir den besonders anspruchsvollen Kun-
den (...) Sie grenzt sich von der nachfolgenden Spitzenkategorie durch das
«Tupfelchen auf dem i» ab: Hier sind einfach Spitzenhandwerker, beinahe
mochte man sagen Vermdgensmanagementkinstler, am Werk.»

Fuchsbriefe, November 2007

genskonzept werden die konkreten
Vermogensanlagen eines Investors in
zehn Anlageklassen gruppiert: Cash,
Anleihen, Aktien, Wohnimmobilien,
Gewerbeimmobilien, Schiffe, Private
Equity, Hedge Funds, Rohstoffe, Ka-
pitallebensversicherungen.

Mit Hilfe von Sigma wird ermittelt,
wie die aktuelle Vermdgensallokation
des Anlegers verbessert werden kann.
Dazu werden Rendite- und Risiko-
kennziffern errechnet. Eine Verbesse-
rung kann durch Reduzierung des Ri-
sikos bei gleicher Renditeerwartung
oder durch Erhohung der Renditeer-
wartung bei gleichem Risiko erreicht
werden. Sigma berechnet damit eine
strategische und langfristige Vermo-
gensallokation, die sich in der Vergan-
genheit bewahrt hat.

Das Sigma-Vermogenskonzept ba-
siert auf verschiedenen finanztheore-
tischen Modellen. Dabei nimmt das
Portfolio Selection Model von Harry
M. Markowitz eine zentrale Rolle ein.
Dartiiber hinaus fliessen aber auch Bei-
trage der Nobelpreistriager Daniel Kah-
neman und Vernon Smith zum Thema
Behavioral Finance (Anlegerverhalten
und Entscheidungstheorie) in das Be-
renberg Sigma-Vermogenskonzept ein.

PRIVATE: Speziell hervorgehoben haben
die Fuchsbriefe auch Ihren Stockpicker-
Ansatz. Was ist daran besonders im Ver-
gleich zu anderen Banken?

Von Schubert: Der Ansatz des Stock-
picker-Modells besteht darin, aus einer
Gruppe von Aktien (beispielsweise ei-
nem Index) anhand von nahezu aus-
schliesslich quantitativen Kriterien eine
kleinere Gruppe von Titeln herauszu-
filtern, welche fundamental unterbe-
wertet erscheinen und in der Vergan-
genheit eine gewisse Resistenz in fal-
lenden Marktphasen bewiesen haben.
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Als weiteres Kriterium fiir die Selek-
tion ist ein gilinstiges Trendumfeld Vor-
aussetzung fiir ein Kaufsignal des Mo-
dells. Der verfolgte Ansatz ist also eine
Art Symbiose aus fundamentaler und
technischer Aktienanalyse.

Fir unseren Stockpicker-Ansatz
besteht der Anspruch, dass ein solches
(breit iiber die unterschiedlichen Wéh-
rungsrdume und Branchen diversifi-
ziertes) Portfolio ausgewihlter Titel
mittelfristig eine bessere Performance
erzielt als der zugrundeliegende Index,
ohne dabei ein grosseres Risiko auf-
zuweisen. Seit der Auflegung des
Modells Anfang Oktober 2004 in den
Mairkten DAX, German Mid Caps,
DJ Stoxx 50, Dow Jones Industrial
Average und DJ Asian Titans haben die
selektierten Stockpicker-Titel den je-
weiligen Benchmark deutlich geschla-
gen. Vom Jahresbeginn 2006 an haben
wir auch den Schweizer Markt in das
Modell aufgenommen.

PRvATE: Die Fuchsbriefe testen auch
die «Vertrauensbasis» — ein eher emo-
tionaler, schwer fassbarer Begriff. Wie
haben die Tester diesen Aspekt in die
Evaluation miteinbezogen? Und wes-
halb hat Ihre Bank auch hier so gut ab-
geschnitten?

Brodtmann: Zum einen hilft uns hier
unser Renommee als eine der &ltesten

Privatbanken Europas. Dariiber hinaus
werden aber auch das Produktportfolio
und verschiedene Kennzahlen, wie ver-
waltetes Vermogen, Anzahl der Kun-
den pro Berater oder die Geschiftsent-
wicklung, berticksichtigt — und natiir-
lich, wie offen eine Bank dem Kunden
gegeniiber ist.

PRivATE: Kundenzufriedenheit hat auch
mit Kontinuitdit in der Betreuung zu
tun. Wie sieht dies bei lhnen aus? Kon-
kret: Wie oft wechseln die Kundenbera-
ter oder, umgekehrt, wie lange betreut
ein Berater denselben Kunden?

Brodtmann: Wir haben eine sehr ge-
ringe Fluktuation. Wer einmal bei Be-
renberg anfingt, bleibt in der Regel
auch bei uns. So betreut ein Kundenbe-
rater einen Kunden meist {iber viele
Jahre hinweg. Oft «iibernimmt» ein
Kundenberater sogar die Kinder eines
langjahrigen Kunden und berit sie in
der nichsten Generation weiter.

PrivaTE: Und wie viele Kunden betreut
ein Berater?

Von Schubert: Das ist in der Tat eine
entscheidende Frage, die direkt mit der
Beratungsqualitdit ~ zusammenhéngt.
Als spezialisierte Privatbank konnen
wir es uns leisten, dass jeder unserer
Kundenberater nur eine sehr be-
schrinkte Anzahl Kunden betreut,
diese dafiir aber umso intensiver. Wenn
der Kunde spiirt, dass er in den Augen
seines Beraters eine privilegierte Stel-
lung einnimmt, ist die Basis fiir eine
langfristige, fiir beide Seiten vertrau-
ensvolle und erfolgreiche Zusammen-
arbeit gelegt.

daflr aber umso intensiver.»

Personliche, langjahrige Betreuung
durch denselben Kundenberater

«Als spezialisierte Privatbank kénnen wir es uns leisten, dass jeder unserer
Kundenberater nur eine sehr beschrankte Anzahl Kunden betreut, diese

«Wer einmal bei Berenberg anfangt, bleibt in der Regel auch bei uns. So
betreut ein Kundenberater einen Kunden meist Uber viele Jahre hinweg.»
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