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Focus Test der Vermogensverwalter 2013

Risikoklasse: konservativ (Name/Sitz/Perfomance)

1. Bankhaus Neelmeyer, Bremen, Perfomance: 10,70 Prozent

2. Semper Constantia Privatbank, Wien, Performance: 9,96 Prozent

3. BHF Trust, Frankfurt am Main, Performance: 9,62 Prozent

4. DJE Kapital, Pullach, Performance: 9,01 Prozent

5. Oldenburgische Landesbank Privat Banking, Oldenburg, Performance: 7,36 Prozent

Risikoklasse: ausgewogen (Name/Sitz/Perfomance)

1. BHF Trust, Frankfurt am Main, Performance: 14,65 Prozent

2. Flossbach von Storch, Koln, Performance: 12,99 Prozent

3. Hauck & Aufhauser Privatbankiers, Frankfurt am Main, Performance: 9,15 Prozent
4. Bankhaus Neelmeyer, Bremen, Performance: 7,84 Prozent

5. Berenberg Bank, Hamburg, Performance: 7,68 Prozent

Risikoklasse: moderat dynamisch (Name/Sitz/Perfomance)

1. BHF Trust, Frankfurt am Main, Performance: 14,24 Prozent

2. Flossbach von Storch, Koln, Performance: 12,94 Prozent

3. DJE Kapital, Pullach, Performance: 10,31 Prozent

4. Raiffeisen Vermogensverwaltung, Wien, Performance: 10,24 Prozent
5. Bankhaus Ellwanger & Geiger, Stuttgart, Performance: 9,25 Prozent

Risikoklasse: dynamisch (Name/Sitz/Perfomance)

1. BHF Trust, Frankfurt am Main, Performance: 17,76 Prozent

2. Semper Constantia Privatbank, Wien, Performance: 15,32 Prozent

3. Hauck & Aufhauser Privatbankiers, Frankfurt am Main, Performance: 13,79 Prozent
4. Flossbach von Storch, Kéln, Performance: 13,48 Prozent

5. Raiffeisen Vermogensverwaltung, Wien, Performance: 11,75 Prozent
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Fuchs Briefe Ranking 2016
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Wie akquiriert und bindet man vermdégende Kunden wirklich?

Bankhaus Carl Spangler & Co. AG

LGT Bank AG

Bank Gutmann AG

DZ PRIVATBANK S.A.

Sal. Oppenheim jr. & Cie. AG & Co. KGaA
DekaBank Luxembourg S.A.

Globalance Bank AG

Berenberg - Joh. Berenberg, Gossler & Co. KG
WALSER PRIVATBANK AG

. Bank Vontobel Europe AG
. Neue Bank AG

. LGT Bank (Osterreich) AG
. Hamburger Sparkasse AG
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Wie akquiriert und bindet man vermdégende Kunden wirklich?

Handelsblatt / Elite Report 2016

Elita=Report Welcha Vermdgersverwa ter praswurdg sind

Pramierte Vermogensverwalter

Vom Fachmagazin ,,Elite Report* ausgezeichnete
Vermdgensverwalter des deutschsprachigen
Raums, Bewertung nach Punkten in 40 Kategorien®,
Hauser mit Héchstpunktzahl gefettet.

Anderung

zum

Summa cum laude Land Punkte Vorjahr
Bank Schilling Deutschland 611 =
Bankhaus Herzogpark Deutschland 611 -
Bankhaus Jungholz Osterreich, Schwoiz 608 =
Berenberg Bank Deutschiand, Schweiz 640 %
Bethmann Bank Deutschland 620 6
BHF-Bank Deutschland, Schweiz, Luxemburg 640 6
Bremer Landesbank Deutschland 640 =
Deutsche Oppenheim Family Office  ccuiccniong 640 -
DJE Kapital Deutschland, Schweiz, Luxemburg 623 ’
Donner & Reuschel Deutschiand 640 =
DZ Privatbank Deutschiand, Schweiz, Luxemburg 620 =

‘Summa cum laude: ab 600 von 700 Punkten, Magna cum laude: ab 560 Punkten,

Cum laude: ab 520 Punkten
HANDELSBLATT

Quelle: Elite Report
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www.sparkasse-hannover.de
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/ & Internet-Filiale - Sparkas X '\ w Bankhaus Spangler »
* 6

& C | & Sparkasse Hannover [DE] \ https://www.sparkasse-hannover.de/de/home.html|

L]
5 sparkasse
Hannover

Friihjahr wird Friihyeah!
Sicher online bezahlen

Tolle Gewinne und satte Rabatte: beim Onlineshopping

mit paydirekt.
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Die Privatbank

& (¢ ‘ @ Sicher | https;//www.spaengler.at ﬁ" (- |

SHIQ&ISN

BANKHAUS SPANGLER

EBANKING >

AUSGEZEICFHINETFE

BANK,
AUSGEZEICHNETE
BERATUNG.

BEST IN FAMILY BANKING.
UNSERE EXPERTISE: PRIVATVERMOGEN UND FAMILIENUNTERNEHMEN.

Das Bankhaus Spangler ist eine unabhangige Privatbank mit dem Stammhaus in Salzburg und zehn weiteren Standorten. Gegrundet wurde die alteste Privatbank
Osterreichs im Jahr 1828 und befindet sich nach wie vor in Familieneigentum. Mittlerweile ist bereits die siebte Generation der Familie Spangler in der Bank tatig. Als
gesundes und solides Familienunternehmen pflegen wir eine sicherheitsorientierte Geschéftspolitik, sowohl im Haus als auch fur unsere Kunden. Bei unseren
Schwerpunktthemen Privatvermogen und Familienunternehmen legen wir groRen Wert auf eine hohe Expertise in der Beratung. Dabei steht der personliche Kontakt
stets im Vordergrund.

| e | _— ——_-
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Ganzheitliche Beratung 2.0

Herausforderungen

Konkurrenz auBerhalb der Bank:

- Fintec

- Privatbanken / Private Vermodgensverwalter
- Andere Banken / Online — Banken

- Zuganglichkeit zu Marktinformationen

Strukturelle Probleme innerhalb der Bank:

- den ,Bankbeamten® gibt es nicht mehr

- Restrukturierungen, Entlassungen, Versetzungen sabotieren das Kundenvertrauen
-, Arbeitsuberlastung” der Berater und zu viele Kunden erschweren

- Automatisierte Kundenselektion in ,top Kunde® und ,Kleinkunde*

- Anforderungen der Compliance-Abteilung machen vieles unmaoglich
Unterschriften-Marathon wegen Compliance / KYC / KAGB etc. ,nervt”
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Ganzheitliche Beratung 2.0

Warum eine Bank als Verwalter? Stimmen der Kundschaft

,Die Zinsen sind mau und die Rendite ist schlecht”

,<Aktienfonds - das kann ich mit ,ETF’s“ auch selbst - Eine Bank kostet nur Geld®
,<Warum soll ich mein Geld Ihnen geben? Sie haben doch.....”

,Im Ranking sind Sie aber gar nicht drin®

,Warum soll ich zu lhnen, woanders kostet es doch auch dasselbe”

Die ,Hausbank® gibt es noch fur die ,alte Generation®“. Treue reicht nicht in die
Erbengeneration

Standardisierter und anonymer Upselling Prozess scheitert

Wie akquiriert und bindet man vermdégende Kunden wirklich? © 2017 STEINPICHLER Rechtsanwalte Seite 8



STEINPICHLER

EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE

Ganzheitliche Beratung 2.0

Schlussel zum Erfolg der kommenden Jahre

Sicherheit des Vermogens

Zugang zur Erbengeneration

Service
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Ganzheitliche Beratung 2.0

USP Sicherheit
Eine Kunden Meinung:

Einlagen sind nur bis 100.000 € sicher! Daher muss ich in die Schweiz!

Krisenfeste Banken im Euro-Raum? Oder doch lieber die Schweiz?
Bedrohung durch eine Enteignung durch den Staat und Zugriff auf Steuern?

Gute Argumente fur
- Sparkassen und Landesbanken
- Banken in Osterreich

- Banken in der Schweiz Aber: Krisen der Geschaftsbanken!

Aber: Geschaftsbanken im Feuer — Deutsche Geschaftsbanken als Verlierer?
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Ganzheitliche Beratung 2.0

USP Service — ,,Price is what you pay - value is what you get”

Kundenprozesse heute: Akquisition, Kundenaufnahme, Erstberatung und Laufende Beratung,
Festlegung von Strategien...

Die Bank setzt auf Expertise bei Geldanlage, die geldbezogenen Leistungen online — Konkurrenz
macht austauschbar!

Der Kunde erwartet heute nichts, was uber den normalen Bankbetrieb hinausgeht

Die Vermogensnachfolger kennen den Berater in der Bank vielleicht, aber haben eigene Netzwerke
und insbesondere auch keine Wahrnehmung von der hohen Qualitat des Beraters.

Der Verlust des Mandates zur Vermogensverwaltung ist vorprogrammiert!
»personliche Beratung” findet im Standard — Prozess nicht statt.
Erweiterung der Service-Palette durch personliche Beratung

Mehr als die Konkurrenz bieten
Kompetente interne und externe Kollegen zur Unterstlitzung

Credo: Wir geben einen einzigartigen Service, den nur wir liefern
Erzeugung von generationentibergreifender Kundenbindung durch Service
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Ganzheitliche Beratung 2.0

Kosten und Umsetzbarkeit

Personlicher Service kostet
Personlicher Service bringt keinen Sofort - Mehrwert fur die Bank

Kostendruck
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Ganzheitliche Beratung 2.0

Personlicher Service als Schlussel

Die Bank ist mein Partner fiir mein Geld
Die Bank ist mein Partner fiir mein gesamtes Vermdgen
Die Bank hilft mir, mein Vermoégen zu schiitzen
Die Bank hilft mir, mein Vermoégen weiterzugeben
Die Bank kiimmert sich auch nach mir um mein Vermégen

Die Bank ist ein Partner fiir meine Familie

Hohe Qualitatswahrnehmung durch ,,Kimmern*
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Ganzheitliche Beratung 2.0

Personlicher Service — wie setze ichesum/ 1

> Erweiterung des Leistungsportfolios

» Die Bank als Bindeglied der ganzen Familie zu essenzieller und bedeutender
Unterstutzung

» Mehrwert durch personliche Betreuung
» Kontakt zur ganzen Familie

» Wissen um ,Themen® des Kunden und seiner ganzen Familie
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Ganzheitliche Beratung 2.0

Personlicher Service — wie setze ich es um/ 2

Zentrale Stellen mussen geschaffen werden, die erste Beratungen erbringen und dann
richtigen Dienstleister ansprechen.

Interne Experten zur Unterstutzung und
geprufte Netzwerke schaffen!

Der Berater muss die Leistungen der zentralen Stelle und die Dienstleister kennen
Der Berater muss im internen und externen Netzwerk ,denken”
Der Berater muss den Kunden aktiv ansprechen und den Kunden ,hinfuhren®
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Ganzheitliche Beratung 2.0

Personlicher Service — wie setzeiches um/ 3

Interne Stelle:
Ein Experte(nstab) fur alle in Frage kommenden Ansatze
Heute: Bereits Experten fur steuerliche Fragen und Vermogensplanung (“CFP*)
Aber: Intern darf vieles nicht getan werden (Compliance)

Externe Unterstutzung:
Netzwerk aus zuverlassigen und Uberpruften Dienstleistern

Heute : Rechtsanwalts — und Steuerberaterlisten (tote Daten) Dienstleister werden nur
nach vermuteter Qualitat selektiert.

Kanftig: Dienstleister muss sich einem Service Level Agreement unterwerfen:

Erstberatung gratis fur empfohlene Mandanten

Abgestimmte Honorarsatze mit Deckelungen

Festgelegte Reaktionswege und -zeiten auf Erstanfragen
Kostenfreie Trainings fur die Berater im jeweiligen Gebiet
Dezidierte Ansprechpartner fur die Kunden der Bank

Festgelegte Prozesse und Ablaufe in ZufUhrung und Beratung
Unterwerfung zu ,Neutralitat® gegenuber der Bank - Kundenschutz

NoGakowd-~
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Personlicher Service — Die Bank als “life cicle companion” / 1
Asset Protection

Asset Protection - Schutz des Vermogens vor Zugriff ist ein essentielles Thema

Sorge des Vermogensinhabers um sein Vermogen in der Krise seines
Unternehmens

Schutz des Vermogens vor Zugriff von Glaubigern, Staat, Steuern
Schutz des Vermogens im Scheidungsfall
Schutz des Vermogens vor Nachkommen (,Schwiegertochter / Schwiegersohn®)

Heranziehen eines Experten fiir legalen ,Schutz“ durch Stiftung, Ubertragung oder
Auslandsinvestitionen

Die Bank als Partner fur den Schutz des gesamten Vermogens
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Ganzheitliche Beratung 2.0

Personlicher Service — Die Bank als “life cicle companion” / 2

Asset Management

Tangible Asset Management

Unterstltzung bei der Verwaltung von privaten ,Attitudes”, also luxuridosen tangible
Assets (Kunst, Immobilien, Wohnhaus, Oldtimer, Weinsammlung, Uhren, Schmuck)

Umsetzung durch Dienstleister (Operations Manager , Personal Manager)

Intangible Asset und Beteiligungsmanagement

Aulerhalb des “Depots” Unterstutzung bei der Verwaltung von llliquiden
Beteiligungen und Immobilien sowie Rechten / Patenten durch Empfehlung von
spezialisierten Dienstleistern
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Ganzheitliche Beratung 2.0

Personlicher Service — Die Bank als “life cicle companion” / 3
Vermogensweitergabe

Oft ein ,unangenehmes Thema" fur die Kunden, der Glaube an ,ewiges Leben® ist tief
verankert. Offener Umgang durch den Berater und Unterstutzung der Kunden bei dem
Prozess der Entscheidungsfindung

Begleitung der Entscheidung Uber die Weitergabe des Vermogens in die nachste
Generation durch Coaching der Vermogensinhaber und ergebnisoffene Beratung durch
Dienstleister

Testamentsvollstreckung durch Dienstleister oder die Bank selbst:

Vorsorge fur die ,richtige” Verwaltung des Vermogens in der nachsten Generation wird
durch Kunden heute bereits festgelegt: Erhalt der Kundenbeziehung tber den Tod
hinaus.
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Ganzheitliche Beratung 2.0

Personlicher Service — Was erreiche ich damit?

Die Bank wird in der Wahrnenmung der gesamten Familie zum ,Partner”
Zugang zu der gesamten Familie insbesondere zu den Vermogensnachfolgern

Attraktivitat der Bank als Partner auch fur die ,Generation Y* unabhangig von dem Alter
des Beraters (Altersunterschiede sind nicht mehr entscheidend)

Alleinstellungsmerkmale fur die Bank — Dauermandate und Empfehlungen

Gesamtleistung der Bank ist ,preiswurdig“ dadurch Senkung der Preissensitivitat bei
Kunden und Nachfolgern - Abgrenzung von fintec - Konkurrenz
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Ganzheitliche Beratung 2.0

Personlicher Service — Umsetzung im Team
Anderung in der Beratungskultur
Fragekultur: Kundenbefragung im Termin ohne auszufragen

Vernetztes Denken: welche Leistungen kdnnen angeboten werden; prazise Vorstellung
beim Berater von Moglichkeiten im Netzwerk, Wissen um die vorhandenen Dienstleister.

Trainings: Schulungen der Berater Uber Dienstleister selbst und Sensibilisierung fur die
neue Leitkultur

Neue Prozesse: Vermeidung von Standardprozessen im individuellen Kundenumgang
aber standardisierte Prozesse zur Weitergabe an die internen Stellen und Dienstleister

Loslosen vom Denken in ,Vertrieb®, ,,Beratung®, ,,Veranlagung*

Ganzheitlicher Ansatz — ich will meinen Kunden kennenlernen
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Ganzheitliche Beratung 2.0

Was erreiche ich?

Ich erhohe das Vertrauen

Ich schaffe Mehrwert Uber die konkrete Veranlagung hinaus

Ich schaffe Guthaben fur Krisen!

Die Bank verankert sich in der Wahrnehmung der Familie!

Die Bank bekommt Den Kontakt zu den Erben

Die Bank wird zum generationeniibergreifenden Partner der Familie
Die Bank erreicht ihre Kunden und die Kunden horen wieder zu

Die Kunden sehen in dem Gesprach einen Mehrwert

Die Kunden erhalten Antworten auf Fragen, die sie nicht gestellt hatten
Die Kunden erhalten einen "unique Service*

Die Bank steigt die Kundenzufriedenheit und die Kundenbindung.
Die Bank lost sich von ,,Bedrohungen® wie fintec und Vermogensnachfolger los
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Ganzheitliche Beratung 2.0

Die Bank lernt — nicht nur den Kunden kennen

Ich lerne nicht nur den den Vermogensinhaber und dessen Partner kennen, sondern:

- den Vermogensnachfolger
- die gesamte Vermogenssituation
- die Sorgen und Bedenken des Kunden

- die Vertrauenspersonen des Kunden mit hohem Einfluss (z.B.)
o Steuerberater
o Rechtsanwalt,
o Versicherungsmakler,
o Hausverwalter etc

Ich erhalte wissen um den Kunden!
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Ganzheitliche Beratung 2.0

Zieleffekte

> Prazise Steuerung der Informationen an die Kunden

» Wissen um Themen, die den Kunden interessieren und bewegen

» Bindung des Kunden und seiner Nachfolger uber Generationen hinweg

» Zufluss von Verwaltungsvermogen , da der USP der Bank nun einzigartig ist.

> Ubergreifende Beratung uiber alle Asset-Klassen hinweg
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DIE KANZLEI

Die Kanzlei STEINPICHLER Rechtsanwalte konzentriert sich auf das Wirtschaftsrecht:
Gesellschafts-, Bank- und Kapitalmarkt-, Steuer-, Insolvenz- und
Immobilienwirtschaftsrecht und Fragen der Unternehmensnachfolge unter Lebenden
sowie das Erbrecht pragen unsere Tatigkeit ebenso wie Arbeits- und
Versicherungsrecht. Zusammen mit unseren Kooperationspartnern entwickeln wir
malgeschneiderte und nachhaltige Losungen fur unsere Mandanten.

Wir betreuen Einzelpersonen, Investoren und uberwiegend mittelstandische
Unternehmen und Unternehmer in laufender Geschaftsbeziehung. Nationale und
internationale Gesellschafts- und Immobilientransaktionen sowie grenziberschreitende
Gestaltungen, insbesondere auch im Erbrecht, gehdren zu den aktuellen
Herausforderungen, fur die ein Team von Rechtsanwalten, Steuerberatern und
Wirtschaftsprufern in Deutschland sowie an allen wichtigen Wirtschaftsstandorten der
Welt (insbesondere Osterreich, ltalien, Schweiz, USA) tatig sind.
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REFERENT: CHRISTIAN HANSEN

WIR DANKEN FUR IHRE AUFMERKSAMKEIT
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STEINPICHLER Rechtsanwalte PartGmbB
Ottostralle 8

80333 Minchen

Tel.: 089/2126852-0

Fax: 089/2126852-15

info@steinpichler.de

www.steinpichler.de

Vermdgens- und Altersvorsorge des Unternehmers © 2015 STEINPICHLER Rechtsanwalte Seite 27
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Munchen — Dortmund — Halle (Saale) — Teheran

New York* — Zurich* — Rom* — Mailand* — Paris* — Wien* — Skopje*



