Wir tun nur das,
was wir wirklich kdnnen







Mit den Zinsen steigen die
Anforderungen

Wie die IBB auf die Veran-
derungen im Immobilien-
markt reagiert

Keine Bank wie jede andere

2022 war kein Jahr wie jedes
andere. Gut, dass die IBB auch
eine ganz besondere Bank ist.

Die Kraft, die in einem
Kunstwerk steckt

Eines der exotischsten
Felder, auf denen die IBB
agiert, ist die Beleihung
von Kunstwerken.



Keine Bank wie jede andere

Unternehmerisches Denken heilt,
den Fokus auf Handeln, Veranderung
und das Erzielen von Ergebnissen zu
legen. Gestalten statt verwalten.

Als Teil des Warth-Konzerns sind wir
diesen unternehmerischen Werten
in besonderem MaR verpflichtet. Wir
sehen uns als eine Bank der Macher
in einem Konzern der Macher.

Die IBB AG wurde 1996 von einem
internationalen  Gesellschafterkreis
gegrundet. Aktionare sind die WUrth
Finanz-Beteiligungs-GmbH, Kinzels-
au und die Hypo Vorarlberg Bank AG,
Bregenz (Osterreich). Die Wurth-Fi-
nanz-Beteiligungs-GmbH halt 94,4 %
und die Hypo Vorarlberg Bank AG
5,6 % der Anteile.

Keine Bank wie jede andere

Wir sind eine Bank, die sich auf die
Bedurfnisse mittelstandischer Unter-
nehmen und unternehmerisch den-
kender Privatpersonen spezialisiert
hat.

Die IBB strebt einen besonderen
Platz in der Bankenlandschaft und

im Verhaltnis mit ihren Kunden an.
Wir wollen anders sein als andere
Banken. Unsere vier Markenwerte ge-
ben uns die Richtung vor.




Unternehmerisch

Personlich

Clever

Inspirierend

Herausforderungen
annehmen, Probleme
anpacken, Losungen
finden und neue Din-
ge erschaffen. Wer
Unternehmer ist, sieht
die Welt so, wie sie
sein konnte und ge-
staltet sie dement-
sprechend.  Unsere
Aufgabe ist es, solche
Menschen mit zielge-
richteten, ergebnisori-
entierten Leistungen
Zu unterstutzen.

Erfolg ist immer die
Folge von person-
lichem Einsatz. Nur
wenn man sich eine
Sache véllig zu eigen
macht, kann man die
Energie  aufbringen,

den Extrameter zu ge-
hen und so das besse-
re Ergebnis erzielen.

Aus diesem Grund ar-
beiten wir nur mit Men-
schen zusammen, die
Uberdurchschnittliche
Kompetenz mit ho-
hem Engagement ver-
binden.

Auch - vielleicht so-
gar gerade — fur eine
Bank ist es wichtig,
einfallsreich zu sein,
neugierig zu bleiben
und fur bestehende
Probleme immer wie-
der neue Losungen zu
finden. Nur so konnen
wir unseren Kunden
helfen, im Wettbe-
werb immer mindes-
tens eine Nasenlange
vorn zu liegen.

Der Blick nach vorn
gehort fur uns fest
zum  Tagesgeschaft.
Gut zu sein, in dem,
was wir tun, reicht
deshalb nicht.  Wir
sind immer auf der
Suche nach neu-
en Ideen und neuen
Moglichkeiten, die
uns und unsere Kun-
den voranbringen.




@ Keine Bank wie jede andere

Bereiche

Vier Kernkompetenzen

Die IBB ist keine gewohnliche Bank. Ein Girokonto sucht man hier vergeblich.

Dafur findet man viel Expertenwissen in allen Bereichen. Mit unseren vier Ge-

schaftsbereichen bieten wir alles fur Menschen, denen es wichtig ist, weiter
vorn zu sein, nicht weiter oben.




Keine Bank wie jede andere

Unternehmenskunden
Kompetent wie eine GroRRbank,
agil wie eine kleine

Spezialldsungen fur mittelstandische
Unternehmen: Projektfinanzierung,
Refinanzierung von Leasing, Akqui-
sitionsfinanzierung, Beleihung von
Kunstwerken.

Gewerbliche Immobilienkunden
Verlasslichkeit trifft auf
Geschwindigkeit

Wir finanzieren gewerbliche Immobi-
lienprojekte in ganz Deutschland.

Private Banking
Vermogen gestalten statt nur
verwalten

Von ,online only” bis zur professio-
nellen Vermogensverwaltung: Was
immer Sie mit Ihrem Geld unter-
nehmen mochten — wir haben eine
Losung.

Sportfinanzierungen
Auch Geld braucht eine erste Liga

Wir finanzieren Forderungen aus
Transfers, Sponsoring und medialer
Vermarktung im internationalen Ful-
ball.



Von Menschen und Zahlen

/Zahlen

VVon Menschen und Zahlen

Bei der IBB verstehen wir uns als Team: Fast 180 Mitarbeiterinnen und Mitarbei-
ter setzen, die an vier Standorten ihr Wissen und ihr Engagement ein, um Kun-
den der IBB voranzubringen. Zusammen arbeiteten sie 2022 weit Uber 200.000
Stunden, um Kunden zu beraten, Ideen umzusetzen und Projekte voranzubrin-
gen. Doch Arbeit und Hingabe lassen sich in Statistiken nur unvollstandig be-
schreiben. Deshalb verstehen wir diese Zahlen nicht als Sinn unserer Tatigkeit,
sondern lediglich als Gradmesser des Erfolgs.

1.698,9

Mio. EUR

Bilanzsumme

54,5

Mio. EUR

Zins- und
Provisionsuberschuss

1.460,2

Mio. EUR

Akquiriertes und
betreutes
Forderungsvolumen

%
14,9 %

Eigenkapitalquote




Von Menschen und Zahlen ig

Unternehmensstandorte

/&88 4

Mitarbeiterinnen

|i| 90
Mitarbeiter

Kinzelsau

128

Vollzeit
Minchen
& 50 .
Yt Teilzeit Fgedrichshafen

Konstanz

Mio. EUR

5,2

Mio. EUR

Eigenmittel Jahresuberschuss




Von Menschen und Zahlen
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Verantwortung fur morgen

Jeder ist mehr als das, was er tut. Jeder Einzelne ist eingebunden in ein Team.
Das Team ist Teil einer Gesellschaft. Die Gesellschaft ist Teil einer Welt. Also
tragen wir alle Verantwortung, die Uber das Tagesgeschaft hinausgeht. Die IBB
AG steht zu ihrer wirtschaftlichen, dkologischen und sozialen Verantwortung
und verpflichtet sich zur zukunftsgerichteten Gestaltung der Gesellschaft.

Deshalb haben wir fur unser Handeln Regeln aufgestellt. Es gibt Dinge, die wir
tun, und solche, die wir lieber lassen.

=
¥
“

Menschen-
& Arbeits-

Umwelt

Keine Geschaftsbezie-
hungen zu Unternehmen
mit nachweislich kontro-

versem Umweltverhalten.

recht

Keine Geschaftsbezie-
hungen mit Unterneh-
men, wenn nachgewie-
sen ist, dass diese gegen
international anerkannte
Prinzipien fur Menschen-
und Arbeitsrechte ver-
stoRen.




=elgifelile

Unsere Kundenportfolios
werden hinsichtlich
Nachhaltigkeitsrisiken im

Rahmen einer externen
Losung grofteils als ,nicht
bedenklich” eingestuft.

e 88 Frauen und
90 Mannerim Team

e Paritatisch besetzter
\Vorstand

&
&
Zukunft

Seit Januar 2023 werden
Nachhaltigkeitsthemen
durch einen eigenen
extra dafur bestellten Be-
auftragten koordiniert.
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Der Hauptsitz der IBB in Friedrichs-
hafen. Schon auf den ersten Blick:
keine Bank wie jede andere.
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ge Stephan Waiblinger — und lachelt
dabei. Denn er weil}, dass man durch
diese Politik vielleicht den einen oder
anderen potenziellen Kunden an die
Konkurrenz verloren hat. Man hat sich
aber auch kein Risiko ins Haus ge-
holt. Und das zahlt sich jetzt aus. Das
Stichwort heillt ,Zinsanderungsrisi-
ko". Wenn man als Bank so wirtschaf-
tet, dass man nicht oder zumindest
nur so wenig wie moglich von Zins-
entwicklungen abhangig ist, bleibt
man auch in schwierigeren Situatio-
nen Herr der Lage.

Banken, deren Struktur durch Kredite
belastet ist, die sich in der verander-
ten Situation als unrentabel erweisen,
haben es schwer. Denn solche Struk-
turen lassen sich nicht so schnell ver-
andern. Auf keinen Fall so schnell, wie
derzeit die Zinsen nach oben gehen.

Der Verzicht auf Geschafte, die dem
Zinsrisiko ausgesetzt sind, erfordert
aber zwei Dinge: zum einen Diszi-
plin, denn das vordergrindig leich-
te Geschaft ist verfuhrerisch und es
gehort etwas dazu, ,Nein” zu sagen,
wenn gleichzeitig jeder Berater zum
Abschluss drangt. Zum anderen ak-

ribische Arbeit. Man muss sorgfaltig
abwagen, zu welcher Finanzierung,
zu welchem Kredit man ,Ja" sagt.

Heike Kemmner weil}, wie das geht:
,Es gibt auch in schlechten Markten
gute Player. Such die guten Player”
Dazu muss man bereit sein, zweimal
hinzuschauen. Wenn es um eine Fi-
nanzierung geht, betrachtet ein IBB-
Berater das konkrete Projekt. Ist es
wirtschaftlich sinnvoll? Passt es in die
Marktsituation? Der nachste Blick gilt
den Personen, die das Unternehmen
managen. Ihr Commitment. Ihr Track
Record. ,Sind die Menschen gut, ist
das Unternehmen zukunftsfahig.” Um
das zu tun, braucht man Markt- und
Menschenkenntnis. Vor allem muss
man die Unternehmerkunden verste-
hen. Ein Unternehmer denkt anders
als ein durchschnittlicher Bankbera-
ter. Deshalb ist es fur die IBB hilfreich,
Teil des Wurth-Konzerns zu sein. Dort
ist unternehmerisches Denken Teil
der DNA.

Eine Menge Arbeit, aber so kann die
IBB Kunden bedienen, die bei ande-
ren Banken aufgrund ihrer Komplexi-
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tat durch das Raster gefallen waren,
weil die das Hauptaugenmerk nur auf
die Zahlen legen. Danach kann es
dann sehr schnell gehen. Ein ,Ja" ist
ein ,Ja" - und alle Beteiligten kédnnen
tun, was sie am besten kénnen: Das
Unternehmen setzt sein Projekt um.
Die IBB finanziert es.

Die Fokussierung auf das, was man
kann, steckt tief in der IBB. So etwas
wie ,Kreditersatzgeschaft” — ein Eu-
phemismus fur den Umstand, dass
Banken, anstatt Darlehen an Unter-
nehmen zu vergeben, es aus Grinden
der Gewinnmaximierung vorziehen,
hochverzinsliche Wertpapierportfo-
lios aufzubauen — gibt es nicht bei der
IBB. Auch das hat sich als Starke her-
ausgestellt. 2022 ist der DAX um 19 %
gefallen, der Dow Jones um fast 9 %,
der Nasdag gar um 33%. Hat eine

Bank auf Wertpapiere gesetzt, hat sie
diesen Kursverlust mehr oder minder
ungebremstin ihrer Gewinn-und Ver-
lustrechnung stehen. Oder wie im Fall
der IBB eben nicht.

Das Bekenntnis zur Substanz und
der Fokus auf die Kernkompetenzen
haben der IBB auch 2022 zu einem
mehr als respektablen Ergebnis ver-
holfen. Und es hat sich gezeigt, dass
einfache Tugenden gerade in schwe-
ren Zeiten den Erfolg sichern. Lieber
fur eine rentable Finanzierung kémp-
fen als das schnelle Geld mit hohem
Risiko erkaufen. Dicke Bretter bohren
ist eine gute Strategie in Jahren, die
wie eine Nagelprobe sind.

Und wie geht es weiter? ,So wie im-
mer”, lautet die Antwort der beiden
Vorstande. ,Wir tun, was wir kénnen.”
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Unternehmenskunden

Als Bank in einem Konzern, der von
einer der erfolgreichsten Unterneh-
merpersonlichkeiten  Deutschlands
gegrundet wurde, haben wir unter-
nehmerisches Denken in unserer
DNA. Wir wissen, wie Unternehmer
denken und handeln. Und handeln
deshalb genau so: pragmatisch, ziel-
und lésungsorientiert.

Im Geschaftsbereich Unternehmens-
kunden unterstutzen erfahrene Bera-
ter mit langjahrigem Know-how ihre
Kunden darin, ihre Ziele zu erreichen.
So verbinden wir die Kompetenz ei-
ner gro3en Bank mit der Geschwin-
digkeit einer kleinen.

In Projektfinanzierung - der kurz-
fristigen Finanzierung klar definierter
unternehmerischer Projekte — zeigt
sich unser unternehmerischer Hin-
tergrund: wir fokussieren uns auf die
konkreten Details, statt auf die allge-
meinen Rahmenbedingungen. So er-
fahren wir mehr Uber die tatsachlich
Potenziale und kommen schneller zu

einer Entscheidung. Flr den Kunden
heilt das: sein Projekt kann schneller
Wirklichkeit werden.

Professionelle Kaufer, die mittelstan-
dische Unternehmen kaufen, haben
oft ein enges Zeitfenster zwischen
Due-Diligence-Prozess und dem fina-
len Abschluss. Unsere Berater haben
nicht nur viel Erfahrung in der Akqui-
sitionsfinanzierung, sondern konnen
auch eigenverantwortlich handeln.
Zusammen mit den ohnehin kurzen
Wegen in der IBB ermoglicht das die
schnellen Finanzierungszusagen, die
in solchen Situationen noétig sind.

Unser vielleicht exotischstes Ge-
schaftsfeld ist die Beleihung von
Kunstwerken. So ermoglichen wir es,
die oft betrachtliche finanzielle Kraft,
die in Kunst steckt, fUr die unterneh-
merischen Ziele ihrer Besitzer freizu-
setzen.

19



@ Unternehmenskunden

Die Kraft, die in einem
Kunstwerk steckt
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Unternehmenskunden

So gelingt es den Werken eines Pablo
Picasso, Marc Chagall, Max Beckmann
oder Tony Cragg, eine Verbindung
zum Betrachter aufzubauen, die so
stark ist, dass man sich ihr kaum ent-
ziehen kann. Das macht diese Werke
so begehrenswert. Die Tatsache, dass
es nur sehr wenige davon gibt, aber
sehrviele, die sie haben wollen, macht
sie wertvoll. Und weil noch nie in der
Geschichte so viel Kapital vorhanden
war, explodieren am Kunstmarkt die
Preise. Salvator Mundi, ein Gemalde
von Albrecht Durer, erzielte einen Erlos
von fast einer halben Milliarde Dollar.

Hinter den stahlernen Turen ihrer
Kunstlager haufen so die Sammler
und Galeristen stetig wachsende
Vermogenswerte an. Doch haltl An-
ders als bei einem Geldvermdgen
ist der Wert der Werke zunachst nur
ein theoretischer. Denn die Vermo-
gen sind gleichsam eingefroren. Starr
und still wie die Bilder selbst. Obwohl
in manch einem Kunstwerk die wirt-
schaftliche Kraft eines mittelgroRen
Unternehmens steckt — ein solches
Vermdgen vermag nichts. Man kann
nichts dafur kaufen; die gewaltige fi-
nanzielle Energie ist zur Tatenlosig-
keit verdammt.

An dieser Stelle kommen die Kunst-
marktspezialisten der IBB ins Spiel.
Sie haben moglicherweise die exo-
tischsten Jobs, die eine Bank zu ver-
geben hat: Inre Aufgabe ist es, die
finanzielle Kraft, die in Kunstwerken
steckt, fur ihre Besitzer nutzbar zu
machen. NatUrlich — schlieRlich ist
die 1BB eine Bank — gibt es fur die-
se Tatigkeit eine ganz nuchtern klin-
gende Bezeichnung. ,Beleihung von
Kunstwerken” steht auf den Visiten-
karten. Sie gehdren zu der handvoll
Menschen, an die sich die erwahn-
ten Sammler und Galeristen wenden,
wenn sie das in Kunstwerken gespei-
cherte Vermoégen in ein Geschaft in-
vestieren mochten, das ihnen noch
attraktiver erscheint.

Dann machen sie sich auf den Weg
und sehen sich gemeinsam mit ei-
nem Sachverstandigen das betref-
fende Werk an. Allerdings schauen
sie anders als die meisten Menschen
zum Beispiel einen Picasso betrach-
ten wdurden. Sie achten besonders
auf die Ruckseite — dort, wo Vorbe-
sitzer, Ausstellungen oder Galerien
die Geschichte des Bildes in Form
von Aufklebern dokumentiert haben.
So erkennt man die Authentizitat und

21



Unternehmenskunden
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Besitzverhaltnisse. Steht der Wert ei-
nes Bildes erst einmal fest, kann alles
sehr schnell gehen.

Je nach Schatzwert gewahrt die Bank
die Finanzierung. Sie Ubernimmt das
Bild fur die Laufzeit —in der Regel ein
bis zwei Jahre. Sie sorgt fur Versiche-
rung und fachgerecht sichere Lage-
rung in Lagern in Deutschland und
der Schweiz. Fur den Kunden fallen
lediglich die Zinsen an. Transport, La-
gerung und Versicherung Ubernimmt
die Bank.

Wie so oft: Was simpel klingt, erfor-
dert spezielles Know-how. Der Kunst-
markt funktioniert anders als andere
Markte. Eine Bank muss die Struktu-
ren verstehen und mit den maRgeb-
lichen Akteuren und Institutionen ver-
traut sein. Erst dann wird man fur die
internationale Klientel zum relevan-
ten Partner, dem man auf Augenho-
he begegnen kann. Auch unterschei-
det sich der Bewertungsprozess von
dem im sonstigen Geschaftsleben
Ublichen Prozess. Bei ,normalen” Fi-
nanzierungen spielt z. B. das Rating
eines Unternehmens eine maRgebli-
che Rolle. Man betrachtet und bewer-
tet das Umfeld und die personlichen
Verhaltnisse des Kreditnehmers. In
der Kunstwelt funktioniert das nicht
wirklich. Ein Sammler hat kein Ra-
ting. Das Geschaft eines Galeristen
folgt anderen Regeln als das eines
Maschinenbauers. Die IBB-Experten
fokussieren sich deshalb ganz auf
das jeweilige Werk. Nur das Bild, die
Skulptur oder die Installation zahlt.
So stellt jede Finanzierung eine indi-
viduelle Losung fur eine spezielle Si-
tuation dar. Wenn am Ende der Lauf-
zeit der Kredit abgeldst ist, geht das
Kunstwerk wieder zurlck zum Eigen-

timer. In der Zwischenzeit aber kann
dieser die finanzielle Kraft des Werks
fUr seine eigenen unternehmerischen
Zwecke nutzen und bleibt gleichzei-
tig der Eigentimer.

Und trotz aller wirtschaftlichen Be-
weggrinde und  Professionalitat
bleibt die Beleihung eines Kunst-
werks fUr die IBB-Experten etwas
AuBergewohnliches. Auch sie be-
kommen noch eine Gansehaut, wenn
sie in der kuhlen Atmosphare eines
Kunstlagers ein Bild wie das zur Zeit
des DreiRigjahrigen Kriegs ent-
standene ,La Fillette au Brasier” von
Georges de la Tour betrachten. Wenn
sie der dort portratierten Frau Uber
die Schulter schauen und darUber
nachdenken, was dieses Bild seit sei-
ner Erschaffung im 17. Jahrhundert
alles erlebt haben mag —dann spuren
auch sie die besondere Verbindung,
die nur ein wahres Kunstwerk zu ver-
mitteln versteht.






@ Gewerbliche Immobilienfinanzierung

Die Kunden des Geschaftsbereichs 3. Jetzt sprechen die Zahlen:
Gewerbliche Immobilien sind eta- Im Term Sheet beschreiben wir
blierte und erfolgreiche Aufteiler, die Eckdaten der Finanzierung:
Bautrager, Investoren und Projekt- Laufzeiten, Zinssatze, etc.
entwickler mit ,Track Record” auf der
Suche nach kurz- bis mittelfristigen 4. Nach dem Sprechen kommt das
Finanzierungen. Handeln:
Unsere Kunden wissen — wer zur
Sie schatzen unser zielorientiertes IBB kommt, kann sich auf Zusa-
Vorgehen und die Verbindlichkeit gen verlassen. Wenn Projekt und
unserer Zusagen. Normalerweise be- Finanzierung zueinander passen,
notigen wir maximal vier Schritte bis wird der Kredit beantragt und
zum Projektstart: nach erfolgter Genehmigung
zugesagt.
1. Erst sprechen die Fakten: Im Fact
Sheet beschreibt der Kunde uns Esist unser Anspruch, Wegbegleiter
kurz sein Projekt. Niemand kennt der Kunden zu sein, eine langfristige
die Rahmenbedingungen besser. Beziehung aufzubauen, rechtzeitig
auf Entwicklungen hinzuweisen und
2. Dann sprechen die Menschen: Handlungsmoglichkeiten aufzuzei-
Wir stellen offene Fragen und gen.
lernen somit den Kunden und das
Projekt im Gesprach auf Augenho- Diese Form der Partnerschaft war
he besser kennen. Der Berater in schon immer eine Starke. Jetzt, in
diesem Gesprach ist der, der den schwierigen Zeiten, ist sie noch

Kunden spater auch begleiten und  wertvoller als zuvor.
die Projektfinanzierung organisie-
ren und abwickeln wird.
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Gewerbliche Immobilienfinanzierung
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Bis vor gar nicht allzu langer Zeit
unterstitzten die wirtschaftlichen
Rahmenbedingungen, vor allem die
lang andauernde Niedrigzinsphase,
dieses Geschaftsmodell. Doch dann
kam der 27. Juli 2022. An diesem Tag
erhdhte die EZB zum ersten Mal seit
2011 den Leitzins.

Es ist wichtig zu wissen, dass beide
Seiten des Immobiliengeschafts, Kau-
fer und Verkaufer, in der Regel auf Fi-
nanzierungen angewiesen sind und
damit von der Zinsentwicklung ab-
hangen. Denn weder der Bau noch
der Kauf von Objekten dieser GroRen-
ordnung erfolgen im Normalfall aus
vorhandener Liquiditat.

Nach dem uber ein Jahrzehnt an-
dauernden positiven Immobilienzy-
klus, befeuert unter anderem durch
das Niedrigzinsumfeld und fehlen-
de Anlagealternativen, mussen sich
die Marktteilnehmer in dem aktuell
schwierigen Marktumfeld zurechtfin-
den. Den einen fallt das leichter. Den
anderen schwerer.

Aus diesem Grund kann man auch
nicht ,die Krise” postulieren. Klaus
Stadler, der Leiter des Bereichs Ge-
werbliche Immobilienfinanzierung bei
derIBB, bringt es auf eine knappe For-
mel: ,In jeder Krise gibt es Gewinner."”

Deshalb ware es falsch, auf die Zins-
entwicklung systemisch zu reagieren.
Zum Beispiel, indem man als Bank
sagt:  Immobilienfinanzierung st
nicht mehr attraktiv, wir steigen aus.”

Ganz im Gegenteil: Die aktuelle Situ-
ation erfordert eine intensive Einzel-
fallprifung. Jedes Projekt muss auf
seine Chancen und Maoglichkeiten
Uberpruft werden.

Hier zahlt sich die unternehmerische
DNA der IBB aus: Man muss Proble-
me analysieren und vor allem Losun-
gen finden. Jetzt, wo es nicht mehr
die eine Ldsung fur alle gibt, muss
fur jeden Kunden eine individuelle
Losung gefunden werden. Aber im-
mer ist der unternehmerische Erfolg
das Ziel. Nicht jede Bank ist in der
Lage, so zu handeln. Auch hier fin-
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Gewerbliche Immobilienfinanzierung

det Klaus Stadler die treffende For-  ationen erfordern ein hohes Mal an

mulierung: Wir mussen ins person-  Fachkompetenz, Agilitdt und persén-

liche Gesprach.” MaRgeschneiderte  lichem Engagement der Berater. Alles

Losungen auch fur schwierige Situ-  Voraussetzungen, die bei der IBB ge-
geben sind.
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@ Private Banking

Vermogen

Gestalten statt Verwalten

Der Geschéaftsbereich Private Banking der IBB setzt eine ganz eigene Private-

Banking-Philosophie um. Hier sucht man vergeblich nach Marmor, dicken

Teppichen und ehrfurchtsvollem Flustern. Was man stattdessen findet, sind

engagierte Finanzmarktexperten, die Uber das Geld ihrer Kunden so nachden-
ken, als ware es ihr eigenes.




Private Banking

Beim Geld, sagt man, hort die Freund-
schaft auf. Und trotzdem sind gegen-
seitiges Vertrauen und Verstandnis die
Grundlage fur erfolgreiche Anlage-
beratung und Vermogensverwaltung.
Im Geschaftsbereich Private Banking
versuchen wir deshalb ein Angebot zu
schaffen, im dem Sie sich zumindest
fast so wohlfuhlen kénnen wie bei ei-
nem Freund.

Am Anfang der Beziehung steht in
der Regel ein intensives Gesprach, in
dem wir Sie ebenso kennenlernen wie
Sie uns. Wir tauschen uns Uber Ziele,
Grenzen und Einstellungen aus. Aus
Zielen sollen Erfolge werden. Unser
Wissen, unsere Erfahrung und vor
allem unser strukturiertes Vorgehen
sorgen dafur. Unser ,Modulares Port-
folio-System” stellt den geeigneten
Rahmen dar.

Als Bank ohne eigene Finanzprodukte
sind wir nur einer einzigen Sache ver-
pflichtet: Ihrem Erfolg. Wir teilen unser
Wissen und unsere Erfahrung mit Ih-
nen — das Erreichen Ihrer Ziele ist un-
ser Anspruch.

Wie persénlich hatten Sie es gern?
Selbststandig Ideen umsetzen: Mit IBB
Online Brokerage stehen Ihnen alle
Maéglichkeiten zur Verfugung, Ihre An-
lageideen digital umzusetzen.

Digitale Vermégensverwaltung mit IBB
jiminy: Die innovativste Form, Geld an-
zulegen. Die Erfahrung unserer Anlage-
experten flieBt in Portfolios, die stan-
dig aktualisiert werden. Marktfuhrende
Technologie setzt die Anlageempfeh-
lungen automatisch fur Sie um.

Direkt mit den Profis arbeiten: Bei un-
serer Anlageberatung erarbeiten Bera-
ter mit langjahriger Erfahrung gemein-
sam mit IThnen individuelle Plane zur
Optimierung Threr Vermogensstruktur
und setzen diese mit Ihnen um.

Erfolg durch Vertrauen: Unsere Strate-
gieorientierte  Vermogensverwaltung
stellt die ultimative Form der Zusam-
menarbeit dar. Wir managen Ihr Ver-
mogen nach zuvor erarbeiteten Vorga-
ben und Uberprifen und aktualisieren
diese laufend. 100% Verantwortung
treffen auf 100% Expertise und Einsatz.
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Die Psychologie der
Vermogensverwaltung
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Andreas Falger, Leiter des Geschafts-
bereichs Private Banking bei der IBB,
ist solch ein Mensch. Wenn man mit
ihm spricht, sollte man weniger auf
Borsentipps und Insiderwissen hoffen.
Viel lernen kann man trotzdem. Oder
vermutlich sogar deswegen. Denn im
Gesprach mit ihm fallen Satze wie:
Man sollte nicht den spektakularen
Erfolg suchen, sondern die groen
Fehler vermeiden.” Er erklart auch
gerne, was sich dahinter verbirgt. Das
Stichwort lautet ,Behavioral Finance”.

Ein guter Vermogensverwalter be-
herrscht nicht nur die technische Sei-
te seines Jobs — das Wissen, welche
Ziele man anstreben sollte und wie
man sie erreicht. Er weill vor allem
auch, warum die meisten Fehler pas-
sieren und wie man sie gar nicht erst
macht. ,Bei Vermdgensverwaltung
geht es um Geld. Meistens sogar um
sehr viel Geld", erklart Falger. Und wo
viel Geld im Spiel ist, entsteht fast
zwangslaufig ein Konflikt.

Auf der einen Seite stehen die Zah-
len: Betrage, Prozente, Kurse, Bilan-
zen - reine Ratio. Auf der anderen
Seite machtige Emotionen: Freude,

Stolz, Gier, aber auch Verantwortung,
Angst oder Unsicherheit. So kommt
es, dass beim Geld nicht nur die Ma-
thematik zahlt, sondern das Wissen,
warum Menschen so handeln, wie sie
handeln. Namlich nicht immer voéllig
rational, sondern von Emotionen ge-
leitet, intuitiv. Besonders in Zeiten, in
denen das Finanzgeschehen diese
Emotionen anheizt, weil Kurse fallen
oder Zinsen steigen.

Ein Vermdgensverwalter darf des-
halb nicht nur ein Finanzexperte sein,
sondern er muss auch etwas — sehr
viel sogar — von einem Psychologen
haben. Was unbedingt vermieden
werden sollte: dass die Dinge, die
man auf der einen, der rationalen
Seite richtig macht, auf der anderen,
der emotionalen Seite, wieder in Ge-
fahr geraten. Das passiert leichter, als
man erwartet, denn die Denkmecha-
nismen auf der intuitiv-emotionalen
Seite neigen dazu, in bestimmten Si-
tuationen typische Fehler zu machen.
Man spricht dann von sogenannten
Biases: Vorurteile oder Verzerrungen,
die so selbstverstandlich daherkom-
men, dass man sie meist nicht be-
merkt.
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Als Vermodgensverwalter sollte man
sich dieser Biases bewusst sein, sie
erkennen und ihnen gezielt entge-
gensteuern.

Da gibt es zum Beispiel den ,Con-
firmation Bias". Die Neigung, Infor-
mationen so auszuwahlen und zu
interpretieren, dass sie die eigene
Meinung verstarken und nicht in Fra-
ge stellen. Aussagen wie ,Habe ich
doch gleich gesagt — die Kurse von
XYZ werden sich wieder erholen”, hat
jeder Vermdgensverwalter schon oft
gehort. Die weniger guten haben sie
auch ausgesprochen.

Oder den ,Endowment-Effekt”: Men-
schen neigen dazu, Dinge, die sie
besitzen, wertvoller einzuschatzen,
als sie sind. So kommt es dann, dass
man sich schwer von einer Anlage
trennt, auch wenn die objektiven Zah-
len schlechter sind als die gefuhlten.

Als letztes Beispiel sei der Overcon-
fidence Bias genannt. Menschen
schatzen sich besser ein, als sie sind,
und trauen sich deshalb mehr zu.
Eine Umfrage unter Autofahrern hat
ergeben, dass 74% ihre Fahrklnste
als Uberdurchschnittlich einschatzen.
Das ist lustig, aber auch bezeich-
nend. In der Vermdgensverwaltung
passiert das oft. Aus verstandlichen
Grunden: Man hat es mit Uberdurch-
schnittlich erfolgreichen Menschen
zu tun. Sie haben oft FUhrungsposi-
tionen und gehdren eher den oberen
Einkommensschichten an. Da liegt
der Schluss nahe, dass sie quasi au-
tomatisch auch die besseren Finanz-
experten seien. Das muss aber nicht
SO sein.

Um als Vermdgensverwalter erfolg-
reich zu sein, braucht man also nicht
nur Sachverstand, sondern auch Men-
schenverstandnis. Und man muss es
verstehen, eine Beziehung aufzu-
bauen, die so offen und vertrauens-
voll ist, dass man einen Bias erkennt
und ansprechen kann. Nur so lassen
sich die meisten Fehlentscheidun-
gen vermeiden. Womit wir wieder bei
Falgers Grunderkenntnis sind: Erfolg-
reich wird man nicht, indem man das
Spektakulare sucht, sondern indem
man die grobsten Fehler vermeidet.
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Private Bank

Man sollte nicht den
spektakularen Erfolg

suchen, sondern
die grollen Fehler
vermeiden.

1

11

— Andreas Falger
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Auch wenn es sich beim néheren
Hinsehen als ,ganz normales Bank-
geschaft” entpuppt — etwas Beson-
ders ist der Geschaftsbereich Sport-
finanzierung doch.

Seit 156 Jahren gehoren die Spezialis-
ten dieser Abteilung zu den wenigen
auf der Welt, die dieses Geschaft auf
hodchstem Niveau betreiben.

Doch auch in dieser exklusiven
Nische geschehen ab und zu Dinge,
die besonders herausragen. In die-
sem Fall war es das offentliche Lob
eines langjahrigen Kunden.

Jorge Nuno Pinto da Costa, Prasi-
dent des 30-fachen portugiesischen
Meisters FC Porto, beliel es nicht bei
einem einfachen Lob, sondern ver-
lieh dem Team der IBB einen Preis:
den Golden Dragon 2021 als Partner
des Jahres. Verliehen wurde erim
Rahmen einer Zeremonie im Estadio
do Dragao, dem Heimstadion des
FC Porto.

Der Preis wird normalerweise an
Spitzenfulballer wie den Innenver-
teidiger und portugiesischen Na-
tionalspieler Képler Laveran Lima
Ferreira, bekannt als Pepe, verliehen.
Umso stolzer ist man naturlich bei
der IBB, auch zum erlauchten Kreis
zu gehdren. Auch wenn man mehr
am grunen Tisch als auf dem grinen
Rasen seinen Beitrag liefert.

Oder wie es Jorge Nuno Pinto da
Costa formulierte: ,Die Siege des
FC Porto haben seit einigen Jahren
immer ein bisschen etwas von IBB.
Wenn wir beglickwilnscht werden,
wird auch die IBB beglickwlnscht.”
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Christian Pohl Uber das Unternehmertum in der Liga

springt vor Freude von den Sitzen. Die andere Halfte ist zu Tode betrlbt.

Spieler umarmen sich lachend oder schutteln fassungslos mit hangen-

den Schultern den Kopf. Die Kommmentatoren Uberschlagen sich. Loben die

sportliche Leistung. Der Trainer ballt die Fauste zu einer Siegesgeste. Ein

Manager in einem schicken Anzug nickt zufrieden und hakt in seinem Kopf

eine weitere Aufgabe als erledigt ab. Sein Verein hat gerade einen sportlichen
Erfolg erreicht.
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Man kann das aber auch anders se-
hen: Sein Unternehmen hat gerade
ein Produkt ausgeliefert. Eins von
fast 1.000 die er und seine Wettbe-
werber pro Saison in der Bundes-
liga herstellen. In der Rekordsaison
2018/2019 erzielten die 18 Vereine
der 1. Bundesliga mit ihren Produk-
ten einen Umsatz von etwas Uber 4
Milliarden Euro. FuRball ist eine In-
dustrie. Und wenn das so ist, sind die
Vereine die Fabriken und die Tore die
Produkte.

FuRball kann so
unemotional sein

Die Spieler sind die Mitarbeiter, die
diese Produkte herstellen. Der Kauf
eines Spielers stellt eine Investition
dar, mit der ein Verein seine Produk-
tivitat erhalt oder sogar erhoht.

Ware der Mann im Anzug ein Fabrik-
direktor, wirde es niemanden wun-
dern, dass er Uber Investitionen, Ab-
schreibungen, Laufzeiten, Return on
Investment und Cashflow nachdenkt.
Doch weil FuBball eine so emotiona-
le Sache ist, fallt es AuRenstehenden
oft schwer, die betriebswirtschaftli-
che Seite zu sehen und zu akzeptie-
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Man muss mehr
als nur ein Finanz-
experte sein.
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ren. Aber das, was am grinen Tisch
passiert, ist fur einen Verein — nicht
wenige sind ja bereits Aktiengesell-
schaften — ebenso wichtig wie das
Geschehen auf dem Rasen.

Ein wesentlicher Produktionsfaktor
sind die Spieler. Kauf und Verkauf
von Spielern sichern die Leistungs-
und Zukunftsfahigkeit der Vereine.
2019/2020 gaben die Bundesliga-
vereine Uber 900 Millionen Euro fur
Spielertransfers aus. Das ist sehr viel
Geld und es ist nur naturlich, dass
den Unternehmern alle zur Finanzie-
rung notwendigen Instrumente zur
Verfugung stehen sollten — genau
wie in jedem Unternehmen in an-
deren Branchen auch. Alles andere
ware unprofessionell. Kreisliga, um
im Bild zu bleiben.

Eines dieser Instrumente ist die Fi-
nanzierung von Forderungen. Eine
Bank wie die IBB bietet hier ein pro-
fessionelles Angebot. Das Prinzip ist
schnell erklart: Verein A verkauft ei-
nen Spieler an Verein B. Ublicherwei-

se wird die Summe nicht am Stlck
Uberwiesen, sondern Uber eine
Laufzeit von drei bis funf Jahren. In
manchen Fallen mdchte der Verkau-
ferverein aber gerne schneller Uber
den gesamten Betrag verfligen, weil
er das Geld fur andere Zwecke ein-
setzen will. In diesem Fall Ubernimmt
die Bank die Forderung und zahlt an
Verein A die Summe aus - minus
eines Abschlags. Der Kauferverein
zahlt seine Raten statt an Verein A an
die IBB. Alle sind zufrieden: Verein A
verfugt Uber die notwendige Liqui-
ditat. Verein B Uber den Spieler und
zahlt ihn in dem Tempo ab, wie die-
ser mit seiner Produktivitat das Geld
verdient.

So simpel und einleuchtend das
klingt — einfach ist es nicht. Um diese
Art von Geschaft weltweit zu ermog-
lichen, braucht man viel Hintergrund-
wissen Uber die FuBballbranche.
Denn die Bonitat eines Fullballver-
eins zu bewerten, der moglicherwei-
se einem internationalen Finanzin-
vestor gehort, ist nicht unbedingt Teil
des Tagesgeschéafts einer normalen
Hausbank. Schon allein deswegen,
weil die sich sonst nie mit Uberlegun-
gen wie Kaderwert, Markenwert oder
Verkaufsattraktivitdt herumschlagen
muss. Auch muss man mehr als nur
ein Finanzexperte sein, wenn man
den Uberblick Uber all die nationalen
Gesetzgebungen plus die jeweiligen
Sportgerichtsbarkeiten behalten will.

Bleibt nur noch eine Frage: Sind die
Fulballexperten bei der IBB selbst
auch FuBballfans? Jubeln oder lei-
den auch sie, wenn ein Tor fallt? Die
Antwort lautet: Ja — sind sie. Aber
nicht bei der Arbeit.
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@ Der Anfang des Gesprachs

Das Ende der Broschure ist der Anfang des Gesprachs

Wir freuen uns darauf, Sie bei Ihren Herausforderungen zu unterstitzen.
In welchem Bereich mdchten Sie vorankommen?

o

Kersten Konig ;
+497541304-192 rEWL.: Klaus Stadler
+497541304-224

Private Banking E '_.H_ E Sportfinanzierungen

‘l:nl'l- Christian Pohl
il | 107541304-157

Andreas Falger
+497541304-301 afr
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