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Wachstumsperspektiven. Da-
durch werden Risiken im Immo-
bilienportfolio auf verschiedene
Regionen verteilt; weitere Diver-
sifikation versprechen die unter-
schiedlichen Branchen und Nut-
zungsarten der Mieter – das
Spektrum reicht von der
Deutschlandzentrale von Voda-
fone in Düsseldorf bis hin zu ei-
nem Office Center in Stuttgart.
„Mit Hilfe dieser Streuung kön-
nen wir Wertschwankungen auf
den regionalen Immobilienmärk-
ten ausgleichen und gleichzeitig
die Chance auf eine attraktive
Rendite bieten“, erläutert Ralph
Sturm, Produktmanagement In-
vestments. "Auf diese Weise
kombinieren wir die Diversifika-
tion eines offenen Immobilien-
fonds mit der Rendite eines ge-
schlossenen Fonds."

Sturm ist zuversichtlich, dass
auch den "DCM Immobilienwer-
te Deutschland" wieder beson-
ders viele Kunden zeichnen, die
bislang noch nie in geschlossene

Fonds investiert haben. Denn
mit seiner relativ niedrigen
Mindestbeteiligung von 5.000
Euro (zuzüglich 5 Prozent
Agio; Mitarbeiter zahlen
zunächst 5 Prozent Agio,
anschließend werden aber 4,5
Prozent davon bonifiziert) ist
er auch für Kunden aus Perso-
nal Banking interessant. Das
Risiko einer unternehmeri-
schen Beteiligung – nichts an-
deres ist schließlich ein ge-
schlossener Fonds – wird
durch die Portfoliostruktur
des Fonds und durch die Aus-
wahl kompetenter Partner wie
DCM minimiert. 

"Auch 2005 werden wir
noch weitere geschlossene
Fonds mit niedriger Mindest-
beteiligung und breiter Risiko-
streuung platzieren", sagt
Sturm. "Denn als Einstieg in
das Segment der geschlosse-
nen Fonds ist das für viele
Kunden ein sehr spannendes
Produkt."

Dr. Bernd Nolte ist
Chairman des Con-
sulting-Unterneh-
mens 4P. Der vielfach
ausgezeichnete
Buchautor lehrt in
Berlin, Zürich und St.
Gallen.

PRODUKTE

Maritimes München 
Wie wirbt man südlich des Weißwurstäqua-
tors für eine Schiffsbeteiligung? Am besten,
indem man das Meer nach München holt,
sagte sich das IFC in München-Solln. Um
über den geschlossenen Schiffsfonds „Oce-
an Shipping one“ zu informieren, lud man
dort Anfang Januar 35 Kunden zu einem
Abendessen in ein Feinschmeckerlokal ein,
das mit entsprechender Speisenauswahl und Dekoration maritimes Flair verbreitete.
Vor der Veranstaltung hatten sich zwei Mitarbeiter extra beim Fondsproduzenten HCI
(Hanseatische Beratungsgesellschaft) in Hamburg über die Zukunftsaussichten der
Containerschifffahrt informiert und konnten den Kunden das Thema dadurch beson-
ders authentisch nahebringen. Bewährt hat sich außerdem, daß ein Mitarbeiter von
HCI an der Veranstaltung teilnahm. Er konnte auch die detailliertesten Fragen der
Kunden beantworten. „Das kam bei unseren Kunden, die sich sehr gut mit dem The-
ma auskennen, super an – und entsprechend gut war die Stimmung“, sagt Sigrid
Machl,  Leiterin des IFCs München-Solln. „Von denjenigen, die anschließend den
Fonds gezeichnet haben, waren mehr als zwei Drittel zuvor zu unserem ‚Maritim’-
Abend gekommen. Nicht zuletzt dank der Veranstaltung konnten wir also in nur drei
Tagen die Quote, die uns für die Zeichnung des Fonds zur Verfügung stand, zu hun-
dert Prozent ausschöpfen.“

Lasst sie nicht alt
aussehen

„Ich war es leid, Schnee zu schaufeln“,
sagt der 67-jährige Besitzer eines Bun-
galows in den Bergen von Mallorca. Er
ist mit seiner Frau auf die Balearenin-
sel gezogen. Nicht allein des Klimas
wegen. Dort bekommt man viel Haus
fürs Geld. Schade sei nur gewesen,
dass die Hausbank, mit der die Familie
in jungen Jahren nicht nur das erste
Haus gebaut hat, sondern auch den In-
stallationsbetrieb nach vorne brachte,
nicht richtig mitzog. „Für die waren
wir wohl programmiert auf Stillstand,
Rückzug oder Resignation.“

Der Wandel ist wie das Älterwerden
selbst: Erste graue Haare fallen nur
wenigen auf, erste Produkte für Senio-
ren auch. So warb DaimlerChrysler bei
der Einführung der A-Klasse um die
Zielgruppe der Yuppies, um heute zu
wissen, dass die Hälfte ihrer Käufer äl-
ter als 50 ist. Selbst jeder dritte neue
Porsche wird von einem Kunden über
50 gekauft. Und auch bei den deut-
schen Banken sind heute mehr als 50
Prozent der Privatkunden über 50.

Dank Ersparnissen, eigener Immo-
bilien und guter Altersvorsorge steht
den Privatiers viermal so viel Geld zur
Verfügung wie jungen Familien. Nicht
nur ihre Lebensfreude, auch ihre Le-
benserwartung steigt kontinuierlich:
Wer heute einen Privatier gewinnt,
kann mit einer Kundenbeziehung von
rund 30 Jahren rechnen. 

Privatiers wollen sich noch man-
ches leisten: Reisen, Autos, Freiheit
und Genuss. Und sie gestatten durch-
aus, dass ihre Bank in ihr zweites Le-
ben eingreift. Sie wollen einen Partner,
der sie versteht und sich für ihre Träu-
me interessiert. Der die Dinge einfach
und angenehm macht. Das Leben soll
schließlich Spaß machen. Für sie ist je-
der Tag ein Sonntag – eine Bank sollte
sie da nicht alt aussehen lassen.
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