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war und auch die aktive Geschäftsleitung 
hatte, gebeten, sich ebenfalls zu beteili-
gen. Außerdem konnten wir noch Andreas 
Jacobs und Sylvie Mutschler-von Specht, 
eine Großnichte von Baron Heinrich von 
Berenberg-Gossler, als Aktionäre gewin-
nen. 2018 wurden zunächst 80,1 Prozent 
übernommen und dann zum 1. Januar 2021 
planmäßig die restlichen Anteile. Bei der 
zweiten Tranche sind dann noch die Ham-
burger Immobilienunternehmer Hendrick 
de Waal und Hans-Wilhelm Jenckel von DWI 
dazugekommen, sodass die Bank seitdem 
zu 100 Prozent in privaten Händen ist.

Fühlen Sie sich mit Bergos einer gewissen 
Tradition verpflichtet?
Claus-Günther Budelmann: Das finde ich 
schon, aber weniger von der Unterneh-
mens- als von der Kundenseite her, weil 
viele unserer Kunden zuvor Jahrzehnte bei 
Berenberg waren. Wenn ich bei Terminen 
dabei bin und wir über alte Zeiten spre-
chen, reden wir natürlich auch über Beren-
berg. Ich habe heute noch eine enge Bezie-
hung zur Bank und ihren Mitarbeitern. 
Till Christian Budelmann: Du warst für viele 
fast schon ein Synonym für Berenberg. Das 
sind die Wurzeln für Bergos – das Hansea-
tische, der ehrbare Kaufmann – aber eben 
nicht nur. Wir sind eine Schweizer Privat-
bank, haben starke schweizerische Aktio-
näre. Welche Aufmerksamkeit die uns als 
Bergos widmen, empfinde ich als großes 
Privileg. Und wie gerade erwähnt: Wir ha-
ben sehr viele Kunden, die mein Vater einst 
akquiriert hat und die wir heute weiter be-
treuen in seinem Sinne. Und einer dieser 
Kunden, ein sogenannter P&I-Club, ein Ver-
sicherungsverein auf Gegenseitigkeit aus 
der Schifffahrt, ist heute der größte Kunde 
unserer Bank. Übrigens: Ich habe Schiff-
fahrtskaufmann gelernt. Bei diesen Kun-
den, die für uns eine ganz wichtige Gruppe 
sind, gibt mir das eine gewisse Kredibilität.

War für Sie der Weg zum Banker vorge-
zeichnet? Oder hätte es auch sein können, 
dass Sie woanders landen? In der Schiff-
fahrtsbranche zum Beispiel? 
Till Christian Budelmann: Das hätte sehr 
gut sein können. Für mich war immer klar, 
ich gehe nicht zu Berenberg. Ich hatte be-
fürchtet, als Budelmann Junior würde ich 
dort verbrannt werden. Ich habe stattdes-
sen Schifffahrtskaufmann gelernt, in Köln 
Volkswirtschaft studiert, und dann gab es 
diesen Moment, als der damalige Leiter 
der Berenberg Schweiz sagte: „Herr Bu-

delmann, bevor Sie sich gegen Berenberg 
entscheiden, kommen Sie doch einmal im 
Sommer zum Praktikum und gucken sich 
das an.“ Und wie das so ist im Leben, ent-
stand dann gerade bei Berenberg das Ak-
tienselektionsmodell und das hat mich in  
die Bank reingesogen – zu einem Zeitpunkt, 
als mein Vater noch die Nummer 1 bei Be-
renberg war. Ich war „Mr. Stockpicker“ und 
nicht der Sohn vom alten Budelmann.
Claus-Günther Budelmann: Ich habe den 
Weg von Till immer beobachtet, aber mir 
war klar, dass er ihn selbst gehen muss. 
Dass er über die Investmentseite seine Rol-
le entwickelt und gefunden hat, ist groß-
artig. Aber – und das gehört zu einem Ge-
schäftsleitungsmitglied dazu – er ist auch 
immer mehr auf der Kundenseite unter-
wegs. Denn die Menschen wollen ja sehen, 
wer diese Bank verkörpert.

Wie sah denn Ihr Weg in die Bank aus? Gab 
es auch einen Vater als Vorbild?
Claus-Günther Budelmann: Nein, mein 
Vater war ein Professor und erfolgreicher 
Kardiologe. Er hatte erkannt, dass ich nicht 
für den theoretischen Bereich des Lebens 
geschaffen bin. Er war mit Baron Heinrich 
von Berenberg-Gossler, damals persönlich 
haftender Gesellschafter, eng befreundet 
und hat mir eine Lehrstelle bei der Bank 
verschafft. Ich hatte das Glück, dass ich 
ganz früh, schon zum Ende meiner Lehr-
zeit, ins Partnersekretariat kam und dort 
unheimlich viel gelernt habe. Selbst da 
stand aber noch nicht fest, dass ich Banker 
werden wollte. Wenn Sie wollen, bin ich 
da so reingelaufen. Nach meiner Lehre hat 
der Baron gesagt, den Jungen müssen wir 
erst mal „entgermanisieren“, und hat mich 
nach London geschickt. Da habe ich dann 
Blut geleckt.

Es gibt viele Unternehmerfamilien, in de-
nen der Vater eine sehr starke Persönlich-
keit ist und die Kinder es fast schon mit 
einer devoten Zurückhaltung nicht schaf-
fen, aus diesem Schatten herauszutreten. 
Hatten Sie solche Probleme?
Till Christian Budelmann: Das Problem hat-
te ich nie. Für mich war lange klar, ich gehe 
den Weg in der Bank nicht. Und dann gab es 
plötzlich die Chance, diesen Weg auf meine 
Art zu gehen. Wenn das nicht so gewesen 
wäre, hätte ich meinen eigenen Ansatz 
nicht gehabt, wäre das vielleicht zum The-
ma geworden. Ich war aber auch nie naiv. 
Mir begegneten die Leute anders, weil ich 
dann doch im Laden des Vaters war. Da gab 
es die Schmeichler, aber auch diejenigen, 
von denen ich durchgehend Druck bekam. 
Damit umzugehen, war eher schwierig – 
nicht die Erwartungen meines Vaters. Ich 
würde sagen, er ist im guten Sinne Patri-
arch, auf die Aspekte Verantwortung und 
Kümmern beschränkt. Er ist nicht eitel oder 
ein Kontrollmensch.

Wie ist es für Sie, gemeinsam mit Ihrem Va-
ter für Bergos unterwegs zu sein?
Till Christian Budelmann: Oftmals erkennt  
man Glück ja erst in der Rückschau. Das 
trifft in diesem Fall nicht zu. Wir haben 
gerade zusammen eine wunderbare Zeit, 
sind wahnsinnig viel gemeinsam bei Kun-
den und auf Terminen. Mein Vater arbei-
tet mit 77 noch so wie andere mit 57. Ich 
will mir später nicht vorwerfen: Mensch, 
hätte ich diese Zeit mal mehr genossen. 
Das tue ich jeden Tag. Klar, es gibt auch 
mal Reibereien, aber insgesamt ergän-
zen wir uns super und haben einen Rie-
senspaß. Und ich glaube, als Duo kom-
men wir auch gar nicht so schlecht an. n�
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Till Christian Budelmann, Geschäftsleitungsmit-
glied und Investmentchef der Bergos Privatbank

„Ich bewundere 
eure Kondition:  

mittags eine Flasche 
Wein, abends lang 

und morgens wieder 
durchstarten“
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Private Equity: Bellevue startet 
Secondaries-Fonds
Die Investitionen in Private Equity haben insbesondere in den letzten Jahren stark zugenommen. Besonders 
attraktiv ist der Sekundärmarkt mit Fokus auf Transaktionen in der Größenordnung von 1 bis 30 Millionen  
US-Dollar. Genau für diese Anlageopportunitäten hat Bellevue Asset Management jetzt einen Fonds lanciert

Quelle: Preqin Benchmark Data für die Vintages 2000–2022; Stand 21. Dezember 2022

Sekundaries – hochattraktives Risiko-Ertrags-Profil
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Bellevue Global Private Equity bie-
tet Investoren ab sofort eine ex-
klusive Gelegenheit, im äußerst 

vielversprechenden Marktumfeld in das 
attraktivste Segment des Private-Equity-
Sekundärmarktes zu investieren. „Wir 
fokussieren uns auf ein Marktsegment, 
das viele Marktteilnehmer nicht auf dem 
Radar haben. Während sich größere Play-
er im Private Equity Secondaries nicht um 
kleinere Transaktionen in der Größen-
ordnung von 1 bis 30 Millionen US-Doller 
kümmern, sehen wir gerade hier hohes 
Potenzial für die Alpha-Generierung,“ er-
läutert Chris Davies, Managing Partner bei 
Bellevue Private Markets. Mit der Strategie 
strebt Bellevue mit Primary-Buyout-Fonds 
vergleichbare Renditen bei wesentlich 

höherer Sicherheitsmarge an. Bellevue 
setzt dabei auf erstklassige Manager mit 
Potenzial zur Outperformance im Small- 
und Mid-Market- Buyout-Segment. Dabei 
macht sich das Team die Ineffizienzen bei 
kleineren Transaktionsgrößen zunutze: 
Neben der größeren Anzahl an Opportu-
nitäten in diesem Segment, was ein ho-
hes Maß an Selektivität ermöglicht, sind 
vor allem auch die Einstiegskonditionen 
häufig sehr viel attraktiver. Bellevue er-
schließt damit den Investoren ein attrak-
tives Risiko-Ertrags-Potenzial.

Guter Einstiegszeitpunkt
Gegenwärtig sieht Bellevue attraktive 
Einstiegschancen. „Wir reden heute von 
einem Käufermarkt,“ so Lars Honegger, 

Managing Partner bei Bellevue. „Die Ab-
schläge zum Nettoinventarwert und auch 
das Angebot auf dem Sekundärmarkt 
nehmen weiter zu. Cashflows von Primär-
marktfonds sind bereits jetzt netto-nega-
tiv“, so Honegger weiter. 

Für den neuen Fonds hat sich Belle-
vue prominente Verstärkung geholt. Das 
Kernteam besteht aus den drei Spezia-
listen Chris Davies, Lars Honegger und 
Steven Kroese, die jüngst von Partners 
Group zu Bellevue gewechselt haben – 
sowie Jan Kollros, CEO Bellevue Private 
Markets und Managing Partner von ad-
bodmer. Steven Kroes erklärt: “Mit Lars 
und Chris arbeite ich bereits über zehn 
Jahre zusammen. Gemeinsam haben wir 
mehr als 35 Jahre Erfahrung im Bereich 
Private Markets.“

Zentral in diesem Zusammenhang ist 
auch das starke Netzwerk, das über die 
Jahre aufgebaut wurde. Denn anders als 
bei öffentlichen Märkten ist der Zugang 
zum Dealflow und zu den richtigen Ge-
genparteien entscheidend für den Erfolg 
im PE-Secondaries-Markt. Auch die Tech-
nologie ist wichtig: Die Verwendung von 
quantitativen Finanzmodellierungs- und 
Bewertungs-Tools in Kombination mit der 
systematischen Sammlung einer sehr 
hohen Anzahl von Datenpunkten ermög-
licht eine überdurchschnittlich effizien-
te und präzise Analyse und Angebots-
kalibrierung. n

ANZEIGE

Die Managing Partner von 
Bellevue: Chris Davies (v.l.),  

Lars Honegger und  
Steven Kroese
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