~ Die Menschen
sichtbar machen

Geldanlage ist Vertrauenssache. Mehr als 1.700 Privat- und Unterneh-
menskunden haben der Capitell Vermdgens-Management AG mit Sitz
in Frankfurt am Main bereits ihr Vermdgen anvertraut. Das eigentiimer-
gefiihrte Unternehmen garantiert nicht nur Produktunabhangigkeit. Es
hat auch stets die Risiken im Blick. Schon heute konzentriert sich der
unabhangige Vermogensverwalter auf die jlingeren Generationen - und
hat sich entsprechend aufgestellt.

i

Kluge Kopfe: Bei Capitell ist Vermogen in
den besten Handen

Der Wechsel vom Riesen zum
‘kleinen Mittelstandler’ mit 70
Mitarbeitern ist kein Abstieg —im
Gegenteil, findet Vorstand Sven
Karkossa. Nach 15 Jahren bei
Credit Suisse im Bereich Externe
Vermogensverwalter kam er 2020
zu Capitell. ,Die Anfrage von Capi-
tell kam genau zur richtigen Zeit.
Ich wollte zu meinen Wurzeln im
Private Banking zurtick und mich
hat die Aufgabe gereizt, das Un-
ternehmen, das damals 1,5 Milli-
arden Assets under Management
hatte, zu verjingen und auf die
Seite der unabhangigen Vermo-

gensverwalter zu wechseln. Man
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muss auch den Mut haben, sich in

ein neues Abenteuer zu stlrzen.”
Das ‘Abenteuer’ Capitell bedeutete
flr Sven Karkossa unter anderem,
das Unternehmen im Marketing
neu aufzustellen und in die Social
Media-Welt einzutauchen. ,Vor-
her haben wir immer ein Stiick
weit im Verborgenen agiert. Mein
Credo ist, Menschen sichtbar zu
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machen. Der vermogende Privat-
kunde soll sehen, welches Team
fur ihn personlich bereitsteht.
Damit konnen wir Interessierte
auch emotional abholen’, erklart
der Marktvorstand. Dartber hi-
naus legt er Wert darauf, weitere
Gruppen wie semi-institutionelle
Anleger oder Family Offices anzu-

sprechen.
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Lokale Prasenz zeigen

Im Jahr 2000, als Capitell gegrin-
det wurde, war der Markt fir un-
abhangige Vermogensverwaltung
noch nicht etabliert, berichtet
Sven Karkossa. Er erzahlt: ,Die
Grunder der Capitell AG haben
Mut bewiesen, sich aus dem ge-
wohnten Banken-Setup zu |6sen
und sich in dieses Feld hinein zu
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bewegen." Mit der Griindung von
sechs Niederlassungen in Frank-
furt, Hamburg, Hannover, Baden-
Baden, Mannheim, Ulm und

der Reprasentanz auf Sylt hob
sich das Unternehmen bald von
den meisten Mitbewerbern ab.
Ein weiterer Standort soll 2025
hinzukommen. ,Lokale Prasenz
Zu zeigen war uns immer sehr
wichtig®, erklart der Vorstand.

Das Erreichen der ersten Milliarde
Kundenvermdogen war ein wichti-
ger Meilenstein. Inzwischen sind
fast 4 Milliarden EUR erreicht. Per-
sonell hat sich Capitell deutlich
verjingt. Die 30 Berater sind drei
Generationen zugeordnet. Damit
sieht Sven Karkossa das Unter-
nehmen dem Wettbewerb einen
kleinen Schritt voraus. Der Zulauf
an Kunden ist nach wie vor grofs.
Auch das Interesse von poten-
ziellen Beratern. ,Wir wollen aber
nicht Wachstum um jeden Preis.
Neue Berater, die zu uns kommen,
mussen auch unsere DNA leben
und unsere Glaubenssatze verin-

nerlichen”, betont er.

Ausgezeichnete Verwaltung
Kern des Geschafts von Capitell
ist die Vermogensverwaltung fur
Privat- und Unternehmerkunden,

wobei das Unternehmen stark
auf Einzeltitelselektion setzt.
,Unsere Hauptprioritat ist der Ver-
mogensschutz unserer Kunden.
Als aktiver Vermogensverwalter
geht es uns darum, Risiken und
Volatilitaten herauszunehmen, die
der Kapitalmarkt mit sich bringt.
Und natdrlich soll dabei eine
auskommliche Rendite erzielt
werden’, sagt Sven Karkossa.

Die Ausrichtung auf einen kon-
servativeren Vermogensverwal-
tungsansatz statt auf kurzfristige
Gewinne kommt nicht nur bei den
Kunden an: Fir seine personliche,
nachhaltige und erfolgreiche Ver-
mogensverwaltung wurde Capitell
bereits mehrmals ausgezeichnet.
Auch in Zukunft bleibe man bei
dem Grundsatz ,Schuster, bleib
bei deinen Leisten’, stellt der Vor-
stand klar. Ein wichtiges Anliegen
ist dabei, die nachste Generation
des Private Banking-Kunden an-
zusprechen und zu begeistern.
Bei ihr sieht er einen gewissen
Trend zu passiven Investment-
strategien. Diese Entwicklung

zu begleiten, aber zugleich die
reine Aktienkultur in Deutschland
weiter zu fordern, sieht er als
zukUnftige Aufgabe. ,In diesem
Zusammenhang geht es auch

Mit der Gestaltung gibt man sich bei Capitell ebenso viel Miihe wie mit der

Vermogensverwaltung

darum, die Eintrittsbarriere der pri-
vaten Vermogensverwaltung fur
diese Kundschaft herabzusetzen.
Wir machen uns zum Beispiel
Gedanken dartber, wie wir auf der
digitalen Ebene auch der jingeren
Generation entsprechende Anrei-
ze bieten konnen. Dazu werden

wir in Klrze Losungen anbieten.”

Unabhéngig und zukunfts-
orientiert

Dass Capitell seit 25 Jahren
erfolgreich am Markt ist, fihrt
Sven Karkossa vor allem darauf
zurtick, dass sich das Unterneh-
men seinen Leitsatzen immer treu
geblieben ist. ,Rendite, Sicherheit
und Liquiditat. Wir binden kein
Kapital lange, sondern investieren
nur in liquide Wertpapiere und
sind somit jederzeit fungibel”,
erklart er. Dem Kunden gegentiber
setzt Capitell auf Transparenz
und Fairness. Die Vermogens-
verwalter nutzen innerhalb der
Kundendepots keine eigenen
Produkte und sind damit frei von
jeglichem Interessenkonflikt,

wie Sven Karkossa betont. Das
Unternehmen liegt zudem zu
75% in den eigenen Handen. ,Wir
sind also nicht fremdbestimmt,
sondern tatsachlich unabhan-

gig." Fur die Zukunft sieht er das
Unternehmen gut aufgestellt. ,Es
ist kein Geheimnis, dass in den
nachsten Jahren massive Ver-
mogenssummen vererbt werden.
Flr uns geht es darum, in diesem
Prozess als vertrauensvoller Ge-
schaftspartner zu agieren’, sagt
er. Der Fokus liegt darauf, die
‘Next Generation" und die darauf
folgende anzusprechen. ,Ein Drit-
tel unserer Berater ist jinger als
Jahrgang 1980. Dass wir dadurch
auch auf der nachsten Generati-
onsebene der Vermogensinhaber
gleichaltrige Gesprachspartner
bieten, ist ein Mehrwert und
schafft Verbindung’, ist Sven Kar-
kossa uberzeugt. Angestrebt ist
organisches und anorganisches
Wachstum und die 5 Milliarden
EUR Kundenvermogen zu ,kna-
cken’. ,Zu den Top 5 Adressen der
unabhangigen Vermogensverwal-
ter in Deutschland zu gehoren,

ist unser Anspruch’, sagt er und
betont, wie reizvoll seine Aufgabe
fur ihn immer noch ist: ,Anders
als im Grof3konzern mit langen
Entscheidungswegen entwickeln
wir I[deen und gehen direkt in die
Umsetzung.”
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