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finanzwelt: Herr Dietrich, warum haben
Sie sich entschieden, zur DCM AG zu
gehen?

Dietrich » Die DCM AG gehort schon seit
langen Jahren zu den Top-Adressen im
Marke fiir Beteiligungsprodukte. Derjenige,
der Gelegenheit bekam, das Marktge-
schehen der letzten Jahre aufmerksam zu
verfolgen, kann zu keinem anderen Ergeb-
nis kommen: ein im Kern grundsolides und
mit hoher Reputation ausgestattetes Unter-
nehmen. Ich bin mit der Zielsetzung und
dem Wunsch der Verantwortlichen angetre-
ten, bei der DCM AG nachhaltige Rahmen-
bedingungen unter anderem im Banken-
vertrieb zu schaffen. Die Gesellschaft soll per-
spektivisch weiter einen guten Stellenwert
im Beteiligungsmarkt einnehmen.

finanzwelt: Wie sicher kénnen Sie sein, dass
die anhaltenden Unsicherheiten im Finanz-
sektor nicht doch auch auf Thr Unternehmen
iibergreifen?

Dietrich ) Esist doch klar, dass auch wir uns
den stindig 4ndernden Rahmenbedin-
gungen anpassen miissen und deshalb nicht
frei von dufleren Einfliissen sind. Aber wir
sind dank einer hervorragenden Arbeit mei-
nes Vorstandskollegen Dr. Jorg Autschbach
gut durch die letzten drei Krisenjahre
gekommen und kénnen uns nun klare Ziele
fiir 2012 setzen.

finanzwelt: Wie beurteilen Sie den derzei-
tigen Stellenwert der DCM AG im Markt?
Dietrich ) Ich habe im Vorfeld sehr schnell
feststellen konnen, dass hier Profis am Werk
sind, die selbst komplizierte Verkniipfungen,
z. B. bei aktuell anstehenden Aviation-
Konzepten, hervorragend beherrschen.
Hinzu kommen ein iiber 25 Jahre ge-
wachsenes, weitgefichertes Netzwerk und
die hohe Expertise auf der Immobilien-
Einkaufsseite. Damit werden, nicht zuletzt
durch ein herausragendes Konzeptionsge-
schick, tiberdurchschnittlich marktfihige
Produkte in einem derzeit nicht gerade ein-
fachen Umfeld generiert.

finanzwelt: Trotzdem ist das Unternchmen
beispielsweise im Sparkassensektor eher
weniger prisent.

Dietrich ) Bitte bedenken Sie, dass es sich
hier um ein Unternehmen handelt, das in
den letzten 10 bis 15 Jahren sehr stark im
Geschift mit den Grofibanken eingebunden
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war. In 1986 gegriindet, haben die Verant-
wortlichen das Wachstum der Gesellschaft
behutsam und mit Bedacht vorangebracht.
In der Tatist das Unternehmen aber derzeit
im Bereich der kleinen und mittleren Kre-
ditinstitute nicht sehr breit aufgestellt. Im
Sinne einer jederzeit verantwortlichen
Unternehmenspolitik war die Entscheidung
zum jetzigen Zeitpunkt richtig, den nich-
sten Schritt einzuleiten: durchdacht konzi-
pierte, zeitgemifle und fiir die Anleger
nachhaltig sicherheitsorientierte Produk-
te, flichendeckend auch im Bankenbereich
anzubieten.

finanzwelt: Man hért, dass Sie dabei sind,
den Vertrieb Thres Unternehmens neu auf-
zustellen. Ein heikles Unterfangen?

Dietrich ) Schen Sie, im Vertrieb herrscht
immer grof3e Spannung: Wie kommt unser
Produkt an beim Kunden, wie viel kann ich
verkaufen usw. Mit diesem Spannungsfeld
miissen Sie im Vertrieb immer leben. Aber
letztendlich ist es doch wie im Fuflball: Wie
bringe ich Topleute zusammen und wie
schaffe ich es, mit Thnen gemeinsam Top-
leistungen zu erbringen? Ich bin der Mei-
nung, wir bei DCM sollten jeden Tag den
Willen haben, unser Angebot in allen rele-
vanten Bereichen besser zu machen.

finanzwelt:Die DCM AG ist ein bayrisches
Unternehmen, das klingt ja bei Thnen schon
fast nach Uli Hoenef§ und FC Bayern.
Dietrich > Wir behaupten ja gar nicht, die
Besten zu sein. Glauben Sie mir, uns geht
es dabei um das Gegenteil. Was wir wollen,
ist, dem Kunden mit Blick auf das derzeitig
gebotene Sicherheitsbediirfnis das bestmog-
liche Produkt anzubieten.

finanzwelt: Und dies gilt auch fiir die Mit-
arbeiter?

Dietrich » Selbstverstindlich. Wir alle sind
stark daran interessiert, die beste Losung
fiir unser Produkt zu liefern. Im Ubrigen set-
zen wir damit natiirlich auch das Signal fur
unsere Vertriebspartner. Das ist doch Moti-
vation und grofler Ansporn.

finanzwelt: Und in diesem Umfeld ist es
schwer, Freundschaften zu pflegen, haben
Sie mal gesagt.

Dietrich ) Richtig, dies gilt nach wie vor.
Aber um nicht falsch verstanden zu werden:
Freunde kénnen Sie auch in einem Unter-
nehmen iberall finden und pflegen. Und:
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Ein freundlicher Umgang, offene Kom-
munikation und vor allem Respekt sind
selbstverstindlich und unerlisslich. Aber
meine Aufgabe ist es, das Unternehmen
gemeinsam mit meinem Vorstandskollegen
zu fithren und den Unternehmenswert fiir
die Anteilseigner zu steigern. Da miissen wir
frei sein, hier und da auch Entscheidungen
im Zweifel gegen freundschaftliche Ver-
kniipfungen zu treffen.

finanzwelt: Inwieweit wird sich dabei der
kostenverantwortliche Vorstand von dem
umsatzverantwortlichen Vertriebsvorstand
unterscheiden?

Dietrich » Der Vorstand, der glaubt, allein
vom Schreibtisch aus erfolgreich sein zu
kénnen, und dabei nicht in der Lage ist, ein
wesentliches Beziehungsgeflecht zu schaffen
und zu erhalten, wird am Ende des Tages
auch dem Vertrieb schaden. In unserem
Geschift reden wir wirklich von zwei Sei-
ten der gleichen Medaille: Die Kernkom-
petenz des einen ist, in méglichst guter Spra-
che und klar verstindlicher Form auch kom-
plexe Sachverhalte eindeutig zu kommuni-
zieren. Die Kernkompetenz des anderen ist,
mit méglichst niedrigen Kosten einen még-
lichst guten Deckungsbeitrag zu erwirt-
schaften.

finanzwelt: Vor Thnen liegt, so scheint es,
eine Zeit mit grofflen Herausforderungen
und viel Arbeit. Sehen Sie das auch so?
Dietrich ) Sehen Sie, ich werde nun nicht
stindig gebeugt unter der Biirde der Vor-
gaben durch die Gegend laufen. Der eige-
ne Erfolg istauch immer abhingig von einer
gesunden Neigung zur Selbstkritik, einer
Prise Humor und dem unbedingten Willen
zur Arbeit. Deshalb ist es auch richtig,
Respekt vor den groflen anstehenden Her-
ausforderungen zu haben. Dazu gehort
selbstverstindlich auch eine gewisse Sorge,
dass Dinge einmal nicht so laufen kénnten
wie geplant. Dies macht einen vorsichtig —
im besten kaufminnischen Sinne. Aber am
Ende des Tages ist sicherlich die positive
Denkweise entscheidend. Damit bleibt
einem eine — wie ich finde — wichtige Vor-
aussetzung fiir den Erfolg erhalten: Boden-
stindigkeit.

finanzwelt: Herr Dietrich, wir danken Ihnen
fiir dieses Gesprich.

Das Gespréch fiihrte Dorothee Schineich
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