WERBUNG

LZUKUNFT

Wle/ dle Prlvatbank kg 1|
DONNER/& REUSCHEL Veranderunge/ﬁ anmmmt
¢7und zugleich die Nahbarkeit betont

|

W

PRIVATBANK SEIT 1798



W

Entscheidend
ist, mutig zu
sein, neue Ideen
zu entwickeln
und mit Opti-
mismus Chan-
cen zu nutzen.

Liebe Leserinnen, liebe Leser,

geht es Ihnen auch so, dass Sie manchmal lieber keine Nachrichten mehr
héren méchten? Unsere Welt ist beangstigend komplex. Aber bringt es uns
weiter, sich hilflos zu fithlen? Ich denke, nein. Jeder von uns kann im eigenen
Umfeld etwas bewegen. Denn auch wenn wir die Zukunft nicht vorhersagen
koénnen: Wir kénnen sie aktiv mitgestalten!

Ein Blick in die Vergangenheit — und in die Historie unseres Bankhauses — zeigt:
Mut, Ideen und Zuversicht tragen durch jede Krise. Unsere Griinder Conrad
Hinrich Donner in Hamburg und Wilhelm Reuschel in Miinchen haben
eindrucksvoll bewiesen, wie man durch unternehmerische Weitsicht gestarkt
aus schwierigen Zeiten hervorgehen kann. Reuschel schaffte es, aus den Trim-
mern eines Weltkrieges ein erfolgreiches Bankhaus aufzubauen und als erste
Privatbank ein Filialnetz zu etablieren — wer aus Miinchen kommt, kennt es
vielleicht noch: ,,Ein Miinchner geht zur Reuschelbank. Donner wiederum war
Mitbegrinder der Hamburgischen Elektrizitdtswerke, der Commerzbank und
der HSBC. Seit 1798 — also seit weit tiber zwei Jahrhunderten — hat unser Haus
viele Krisen tiberstanden, indem es sich immer wieder neu ausgerichtet hat.

Aus Krisen Kraft zu schépfen und sich immer wieder neu zu erfinden, ist im
Spitzensport ganz normal. Beeindruckt hat mich mein Gesprach mit Tennis-
legende Michael Stich: Sein Umgang mit Niederlagen und seine ebenso
erfolgreiche Karriere nach dem Spitzensport sind ein starkes Beispiel fiir die
,,Kraft des Wandels®.

Veranderung bedeutet oft, sich von lieb gewonnenen Gewohnheiten zu verab-
schieden. Aber Resignation hilft niemandem. Entscheidend ist, mutig zu sein,
neue Ideen zu entwickeln und mit Optimismus Chancen zu nutzen. Ich nenne
das ,,Zukunftsmut®.

Unter diesem Leitgedanken fithren wir auch heute unser Bankhaus. Die Digi-
talisierung eréfinet neue Moéglichkeiten — und kann bei bestimmten Anliegen
unserer Kundinnen und Kunden spiirbar helfen. Gleichzeitig bleibt unser
Geschift ein Mensch-zu-Mensch-Geschift. Vertrauen, Kontinuitat, Expertise
und Nahe sind das Fundament, auf dem wir seit Generationen stehen. Bei
uns kennen Sie Ihren Ansprechpartner — oft ein Leben lang, manchmal tiber
Generationen hinweg. Diese personliche Verbundenheit macht unsere Bank
aus und ist ein ganz besonderer Wert.

In diesem Sinne lade ich Sie ein: Lassen Sie uns gemeinsam mutig sein,
Herausforderungen anpacken, Neues erschaffen — und positiv nach vorne
schen. Ein paar lesenswerte Inspirationen dafiir finden Sie in diesem Heft.
Wir sind gern an Threr Seite.

Herzlichst
Ilhr Horst Schmidt

GEMEINSAM WACHSEN

Vertrauen, Verlasslichkeit, Nahe: Das sind die Grundpfeiler starker Familien.

Genau diese brauchen auch Unternehmen, um langfristige Kundenbindungen zu

sichern. Was wir aus familiaren Beziehungen fiir echte Loyalitat und stabile
Geschaftsbeziehungen lernen konnen, erklart Christiane Frobose.

INTERVIEW / Nina Conze

Frau Frobdse, Sie sind Private-Banking-Beraterin
und dreifache Mutter. Wo sehen Sie Parallelen
zwischen Familie und Kundenbeziehungen?

In einer Familie zdhlen Vertrauen, Verlasslichkeit und
Nabhe. Diese Grundpfeiler gelten auch fur stabile Kun-
denbeziechungen, gerade im Bankwesen. Als Beraterin
begleite ich oft tiber Jahre, ja Generationen. Wer Ver-
trauen schenkt, erwartet Verlasslichkeit bei Finanzent-
scheidungen, Vermégensplanung, Nachfolgethemen.

Welche Rolle spielt der persdnliche Kontakt?

Echte Beziehung entsteht durch personliche Begeg-
nung und Gespriche. Nur wenn man sich in die Augen
schaut, kdnnen unausgesprochene Signale — wie Unbe-
hagen oder stille Zweifel — wahrgenommen werden.

Warum ist langfristige Kundenbindung wichtig?
Unsere Kunden vertrauen uns ihre finanziellen Le-
bensziele an. Wer sich gut betreut fiihlt, bleibt loyal —
das macht Kundenbindung so wertvoll. Im Private
Banking ist das besonders wichtig, da Vertrauen und
Loyalitit oft in der Familie weitergegeben werden.

Wie kénnen Unternehmen das Potenzial ihrer
Kunden erkennen, férdern, starken?
Eine starke Kundenbeziehung erkennt Potenziale. Wir

héren zu, beraten personlich, entwickeln gemeinsam
Strategien. So werden Kunden nicht nur treue Be-
standskunden, sondern Teil einer Beziechung, die im
besten Fall generationentibergreifend wachst.

Familien miissen auch mit Fehlern umgehen -

gilt das ebenfalls fiir die Kundenbeziehung?

Keine Bezichung lauft ohne Missverstandnisse oder
Fehler. Wichtig ist, wie wir damit umgehen, das heif3t
zuhoren, empathisch sein, Verantwortung tibernehmen.
Wenn mal etwas nicht rundlauft, zahlt es, authentisch
zu reagieren und gemeinsam Loésungen zu finden.

Wie wird sich die Kundenbindung im Private
Banking in der Zukunft entwickeln?

Die Beziehung zwischen Bank und Kunde wird noch
personlicher, individueller — und gleichzeitig digitaler.
Unsere Kundinnen und Kunden erwarten heute zu
Recht, dass sie jederzeit flexibel, transparent und schnell
mformiert werden. Die Kunst wird sein, digitale Tools
mit echter Nahe zu verbinden.

E E Das vollstandige Interview mit ausfiihrlicheren
Antworten zu den Parallelen zwischen Familien
! E und Kundenbeziehungen finden Sie hier:

E WWw.purpose-magazin.de/
. & gemeinsam-weiterkommen/
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Michael Stich war Tennisprofi und Wimbledon-Sieger.
Heute ist er Stifter, Unternehmer, Berater und Kinstler.

In seiner Karriere als Profisportler, aber auch danach hat er
viele wertvolle Erfahrungen gesammelt. Statements aus einem
Gesprach mit Horst Schmidt iiber Veranderungen, Zielsetzung

und den Umgang mit Erfolgen wie Misserfolgen.

Wie bist du mit groBen Zielen umgegangen?

Man wird ja nicht zuféllig Wimbledon-Sieger.

Traume und Visionen zu haben ist wichtig. Und dann
konsequent an ihnen zu arbeiten. Zugleich muss man sich
nattirlich realistisch einschiatzen kénnen. So kénnen aus
Traumen dann auch Ziele werden. Wir kénnen uns alle
jeden Tag verbessern. Ich hatte 1995 eine schwere Fullver-
letzung und brauchte damals einen anderen Input. Ich ging
in die USA zu Nick Bollettieri in dessen bertthmte Tennis
Academy und sagte dort zu einem jungen Trainer, dass
ich meinen schlechtesten Schlag, die Vorhand, verandern
wollte. Zunichst lehnte er ab, kam aber am néichsten Tag
zu mir und sagte, dass wir es versuchen sollten. Ihn hatte
beeindruckt, dass ich trotz meiner Erfolge immer noch
bereit war, konsequent an mir zu arbeiten.

Was kann man aus Misserfolgen lernen?

Wenn ich einen groflen Erfolg feiere, wachst auch der An-

spruch uiberproportional, die eigene Erwartungshaltung, die
des Teams und die des Umfelds. Dem gerecht zu werden, ist
oft schwieriger, als sich nach einer Niederlage wieder nach
oben zu arbeiten.

Gibt es wichtige Erkenntnisse aus
deiner Sportlerkarriere, die auch fir
Unternehmen interessant sind und
die du in deine Beratungstatigkeit
einbringst?

Mein Rat an Fiuhrungskrifte ist: Thr
misst euch nicht unbedingt mogen,
aber respektieren. Und ihr misst euch
auf ein gemeinsames Ziel einschworen,
das ihr erreichen wollt. So kann jeder
Einzelne lernen, dass er oder sie mit
dem Team wachsen kann. Das setzt
dann ungeahntes Potenzial frei.

; Schmidt als Video:

www.youtube.com/
& watch?v=APz9aR9jSYs

E Sehen und horen Sie das Gespréch
zwischen Michael Stich und Horst



ZEIT IM WANDEL.:
WARUM VERANDERUNG
ZUR UBERLEBENS-
STRATEGIE WIRD

In einer Welt im permanenten Wandel

braucht es Mut, sich selbst zu verandern.
Denn nur wer bereit ist, alte Wege zu
verlassen, kann Neues gestalten —
im Unternehmen wie im Leben.

TEXT / Mirco Meyer

Verdnderung ist allgegenwadrtig. Sic passiert in
der Natur, in Organisationen, in uns selbst. Und doch
1st sie eines der widersprichlichsten Themen unserer
Zeit. Wir fordern Wandel, rufen nach Fortschritt, be-
klagen Stillstand — aber wenn es konkret wird, schrecken
viele davor zurtick, sich selbst zu verandern. Es gilt

der oft zitierte Satz: ,,Alle wollen Veranderung, aber
keiner will sich verdndern.* In der Natur hingegen ist
Veranderung kein Ziel, sondern ein Prozess — oft lang-
sam, manchmal sprunghaft, immer unumkehrbar. Die
Evolution folgt dabei einem klaren Prinzip: Anpassung
an veranderte Umweltbedingungen. Wer sich nicht an-
passt, verschwindet. Wer sich verandert, entwickelt sich
weiter. Die geopolitischen Entwicklungen der letzten
Jahre — von pandemiebedingten Lieferkettenkrisen
iber den Krieg in der Ukraine und im Nahen Osten —
verdeutlichen, wie schnell sich Rahmenbedingungen
andern kénnen. In der Wirtschaft fithrt dies zu disrup-
tiven Marktveranderungen, zu neuen Geschiftsmodellen
und zu einem tiefgreifenden Wandel der Arbeitswelt.
In einer Welt, die sich schneller verandert als je zuvor,
wird Verdnderung nicht nur zur Konstante — sie wird
zur Uberlebensstrategie. Ob in Unternehmen, Gesell-
schaften oder im individuellen Leben: Wer nicht bereit
ist, sich zu wandeln, lauft Gefahr, zurtickzubleiben.
Doch Verdnderung ist kein Selbstlaufer. Sie fordert
uns heraus — emotional, mental und strukturell.

Sie verlangt Mut.

Schwieriger Abschied vom Status quo

Ubertragen auf Gesellschaften oder Unternehmen be-
deutet das: Veranderung ist kein Projekt mit Start- und
Enddatum, sondern ein permanenter Zustand. Innova-
tion, Digitalisierung, demografischer Wandel, geopoliti-
sche Verschiebungen — all das sind ,,Umwelteinfliisse*,
auf die reagiert werden muss. Wer sich als Organi-
sation, als Fuhrungskraft oder als Individuum nicht
bewegt, wird irgendwann tiberholt — nicht (nur) durch
den Wettbewerb, sondern durch die Realitat. Doch
obwohl wir in einer Welt leben, in der Veranderung
zur Uberlebensnotwendigkeit geworden ist, verharren
viele lieber im Status quo. Die Psychologie kennt das
Phanomen: Menschen andern ihr Verhalten selten

aus eigenem Antrieb. Meist braucht es einen dulleren
Impuls — oder Druck. Krisen, Konflikte, Verluste oder
dramatische Ereignisse bringen oft das in Bewegung,

was zuvor blockiert war. Diese Dynamik lasst sich in
Unternchmen ebenso beobachten wie im personlichen
Leben. Veranderung ist unbequem. Sie konfrontiert
uns mit Unsicherheit, Angst vor dem Neuen und dem
Verlust des Gewohnten.

Mut als Schliisselressource

In diesem Umfeld der Unsicherheit ist Mut eine
Schliisselressource. Mut bedeutet nicht, keine Angst zu
haben. Es bedeutet, trotz Angst zu handeln. Mutige
Menschen — und mutige Organisationen — nehmen
Veranderungen nicht nur hin, sie gestalten sie aktiv
mit. Sie verlassen Komfortzonen, probieren Neues aus,
treffen unbequeme Entscheidungen. ,,Ich kann freilich
nicht sagen, ob es besser werden wird, wenn es anders
wird; aber so viel kann ich sagen: Es muss anders
werden, wenn es gut werden soll. Dieses Zitat des deut-
schen Aufklarers Georg Christoph Lichtenberg bringt
eine tiefe, fast unbequeme Wahrheit auf den Punkt:
Veranderung ist keine Garantie fiir Verbesserung —
aber Stillstand ist oft eine Garantie fiir das Gegenteil.
Wer das Gute will, muss bereit sein, das Bekannte
loszulassen. Es braucht den Mut, das Alte infrage zu
stellen, auch wenn das Neue noch nicht greifhar ist.

Bewusster Schritt nach vorne

In vielen Bereichen unseres Lebens — beruflich wie
privat — erleben wir den Wunsch nach Verbesserung:
eflizientere Prozesse, nachhaltigere Entscheidungen,
erfiilltere Beziehungen, sinnstiftende Arbeit. Doch das
kollidiert haufig mit der Angst vor Veranderung Denn
sie heillt, gewohnte Sicherheiten aufzugeben. Und es
gibt keine Gewéhr, dass das Neue sofort besser sein
wird. Doch Lichtenbergs Zitat macht klar: Besser wird
es nur dann, wenn es anders wird. Und: Wenn wir
warten, bis wir garantieren kénnen, dass jede Verdn-
derung zum Besseren fiihrt, werden wir ewig im Alten
verharren. Veranderung erfordert nicht nur Ideen — sie
erfordert Entscheidungen. Es gibt falsche Entscheidun-
gen, Riickschritte, Irrwege. Doch das darf kein Argu-
ment gegen Wandel sein — sondern ein Ansporn fiir
bewusste, reflektierte, mutige Verdnderung, Wir kénnen
nie alle Konsequenzen voraussehen. Aber wir konnen
erkennen, wenn das Bestehende uns nicht mehr dient.
Dann braucht es den Schritt nach vorne — mit wachem
Blick und Verstand.

E E Mehr Uber wichtige Transformationen
h und erfolgreiche Veranderungsstrate-
! ﬁ gien erfahren Sie hier:
EI wWww.purpose-magazin.de/
- & mirco-meyer-zeit-im-wandel/



UNSERE WELT DREHT SICH UM SIE.
DONNER & REUSCHEL - PRIVATBANK SEIT 1798

Seit mehr als 225 Jahren steht bei all unserem Handeln der Mensch im Mittelpunkt.

Wir begleiten in unseren Geschiftsfeldern Private Banking und Asset Servicing Unternehmer, Privatiers
und mittelstandische institutionelle Kunden mit Weitblick, innovativen Ideen und sehr persénlicher Beratung
in eine erfolgreiche Zukunft. Unsere erfahrenen Beraterinnen und Berater sind personlich fiir Sie da und
kitmmern sich um Ihre Anliegen mit Herzblut und Begeisterung. Dabei sind wir in allen finanziellen
Fragen an Ihrer Seite — sowohl personlich als auch digital.

Ilhr Zuhorer.

Private Banking bedeu-
tet fiir uns: verstehen,
was Menschen bewegt -
und gemeinsam Lésun-
gen entwickeln.

Ilhr Turoffner.

lhr Begleiter.

Ob fiir Privatkunden,
Unternehmerinnen,
Familien oder institutio-
nelle Kunden: Wir sind
an lhrer Seite - oft Gber
Generationen hinweg.

Zu Netzwerken,

zu Expertise, zu
Chancen am Markt -
damit Sie lhre Ziele
erreichen.

Lernen Sie uns kennen!
www.donner-reuschel.de

Das sagen unsere Kundinnen
und Kunden lber uns.
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