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Der beste Freund des
Anlegers ist die Zeit und
der Zinseszins.

Hermann Wonnebauer
CEQ, Ziircher Kantonalbank
Osterreich

KUNDEN SIND KEINE HEILIGE KUH*

Ein guter Bankberater muss seinen Kunden kennen und ihm gelegentlich widersprechen,
ist Hermann Wonnebauer Uiberzeugt. Wieso Harmonie ftir ihn dennoch ein zentraler Wert ist,
weshalb vermdgende Kunden entspannter sind und warum er ein Kinderbuch geschrieben hat,
erz&hlt der neue CEO der Ziircher Kantonalbank Osterreich im Interview.

Silbern glitzert die Salzach in der war-
men Frithsommersonne, auf dem Ma-
kartsteg funkeln abertausende Liebes-
schldsser, dahinter ragen das historische
Hotel Sacher und das Schloss Mirabell
auf. ,Leider komme ich viel zu selten
dazu, aus dem Fenster zu schauen®, ge-
steht Hermann Wonnebauer, der mit
1. April als erster Nicht-Schweizer zum
Vorsitzenden der Ziircher Kantonal-
bank Osterreich aufgestiegen ist. Hin-
ter seinem Stehtisch zieren moderne
Kunstwerke die Winde des spitmittel-
alterlichen Gewdlbes in der Salzburger
Getreidegasse. ,Meine Tochter, ant-
wortet der 60-Jihrige schmunzelnd auf
die Frage nach den Malern. Die Liebe
zur Kunst und die Kreativitit scheinen
in der Familie zu liegen, genauso wie
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ein Gespiir fiir Menschen und die Suche
nach Bestindigkeit.

Sie haben das Kinderbuch ,Sebastian
und die Insel der Seligen®“ geschrieben.
Wieso geht man als Bankier unter

die Schriftsteller?

Wonnebauer_Wir waren auf Urlaub
in Caorle, als meine beiden To6chter
noch klein waren. Ich wollte nicht im-
mer Sandburg bauen, also habe ich eine
Geschichte erfunden von einem Buben
namens Sebastian, der sich ein Haus
aus Sand baut. Am Abend schlift er am
Strand ein und wird von den Wellen
fortgetragen. Am nichsten Tag wollten
meine Kinder wissen, wie die Geschich-
te weitergeht, da habe ich die Insel der
Seligen erfunden. Die heifSt so, weil der

Wald und das Meer alles geben, was die
Menschen zum tiglichen Leben brau-
chen, und es keinen Spiegel gibt, sodass
die Menschen nie sehen, wie sie ilter
werden.

Wie geht es lhnen selbst, wenn Sie am
Morgen in den Spiegel schauen?
Wonnebauer_Ich bin happy, dass wie-
der ein neuer Tag beginnt und ich gesund
bin. Zufriedenheit ist das Wichtigste, was
man sich erarbeiten kann. Ein Wort, das
ich verabscheue, ist Work-Life-Balance,
denn das bedeutet, dass Work nicht Life
ist. Die beiden gehoren zusammen.

Sie sind seit 1982 im Private-
Banking-Bereich. Wie haben sich
die Privatkunden veréndert?



Wonnebauer_Eine Privatbank  soll
Geld aufbauen und erhalten. So war es
damals und ist es auch heute. Was sich
verindert hat, ist die Technik und die
Kommunikation. Als ich angefangen
habe, hat es nur eine Zeitung gegeben,
die einmal im Monat drei Seiten iiber
Finanzanlagen berichtet hat. Heute
gibt es mit dem Internet eine stindige
Informationsflut. Auch der Zugang der
Branche hat sich zum Schlechten verin-
dert: Viele wollen wahnsinnig viel Geld
machen und haben eine Lotterie- und
Casinomentalitit geschaffen. Da sind
wir als Berater gefordert, unsere Kunden
wieder zu langfristigem Investieren zu-
riickzufithren.

Sie haben gesagt, ein guter Banker
muss seinem Kunden gelegentlich
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widersprechen. Suchen Sie gerne die
Auseinandersetzung?
Wonnebauer_Uberhaupt nicht, ich
bin eher harmoniebediirftig. Als Private
Banker erfahren unsere Kunden eine be-
vorzugte Behandlung. Aber die Ansich-
ten des Kunden sind keine heilige Kuh.
Manchmal muss man ihn dazu bringen,
noch einmal zu reflektieren.

Dafur muss man die Kunden gut ken-
nen. Wie erreichen Sie das?
Wonnebauer_Das kriegt man nicht ge-
schenkt, sondern muss es sich tiber viele
Jahre aufbauen, indem man aktiv zuhért
und sich auf jemanden einstellt. Wir sind
die Begleiter unserer Kunden auf der Rei-
se durchs Leben. Bei manchen Kunden
betreue ich bereits die dritte Generation,
und wenn die ein bisschen Gas geben,

geht sich eine vierte Generation auch
noch aus.

Die Zurcher Kantonalbank Osterreich
betreut vermégende Kunden. Wie
unterscheiden sich diese vom durch-
schnittlichen Sparer?
Wonnebauer_Bei uns fingt es mit ei-
nem Potential von 500.000 Euro an.
Solche vermégenden Anleger sind in
gewisser Weise entspannter: Es tut zwar
der Seele weh, wenn das Kapital gro-
e Riickschlige macht, aber es ist nicht
existenziell.

Sie sind in einem Alter zum Vorsitzen-
den aufgestiegen, in dem viele schon
an ihre Pension denken. Wie wichtig ist
Erfahrung in lhrer Branche?

Wonnebauer_Man muss personlich
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ein paar Bérsencrashes und die Kunden-
reaktionen darauf erlebt haben. Mein ers-
ter grofler Crash war 1987, und dann ist
es alle zwei Jahre so dahingegangen. Seit
2009 haben wir eine relativ lange Zeit, wo
nur ein paar Kurseinbriiche passiert sind,
aber kein richtiger Crash.

Es gibt Anzeichen, dass es damit bald
zu Ende sein kénnte. Wie kann man
sich als Anleger darauf vorbereiten?
Wonnebauer_Man muss seine Ziele
kennen und sie mit einem Partner ab-
sprechen. Eine Bank weif$, wie man mit
schwierigen Zeiten umgeht. Fiir mich
ist der langfristige Horizont wichtig: Ich
verspreche meinen Kunden zum Beispiel,
der DAX wird sich verdoppeln, ich kann
nur nicht den genauen Zeitpunke vorher-
sagen. Es ist aber nicht relevant, ob er in
fiinf oder zehn oder 20 Jahren dort ist, die
Performance ist immer noch super. Der
beste Freund des Anlegers ist die Zeit und
der Zinseszins.

Was wollen Sie in lhrem Haus noch
bewegen?

Wonnebauer_Seit 2011 bin ich schon
Mitglied des Vorstands. Wenn ich jetzt
als CEO etwas ganz anders machen wiir-
de, hitte ich vorher meinen Job nicht gut
gemacht. Unser Erfolgsrezept ist, dass wir
bestindig wachsen. Zudem wollen wir
dem Kunden so gut wie moglich Formali-
titen und Zeit ersparen. Die gesetzlichen
Vorgaben sind hoch, aber der Kunde
soll sie nicht merken, weil sie eingebet-
tet sind in ein komfortables Ambiente.

Sie wollen also fur die Kunden eine
Insel der Seligen schaffen?
Wonnebauer_Ja, wir sind die Gu-
ten. (lacht) Banken haben ein schlech-
tes Image. Das versuchen wir zu
verbessern.

Zum Beispiel durch die Férderung von
NachwuchskuUnstlern. Warum?
Wonnebauer_Wir wollen der Gesell-
schaft in den Bereichen Ausbildung und
Jugend etwas zuriickgeben. Wir raten
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von Hermann Wonnebauer

So erklare ich einem dreijahrigen Kind meine Arbeit_Ich bin
daflr da, dass du einmal in eine gute Schule gehen kannst.

Erfolg bedeutet fiir mich_wenn Mitarbeiter einen neuen Kunden

gewonnen haben.

2019 ist fiir mich das Jahr von_meinen ersten neun Monaten als CEO —
der erste, der nicht aus der Schweiz kommt, was fur mich zeigt, dass
unsere Mutter uns zutraut, dass wir das auch aus eigener Kraft stemmen.
Wir sind Wunschkind und Einzelkind der Zurcher Kantonalbank in Zdrich,
weil wir die einzige operative Auslandsbank sind.

Das Schweizer Image hilft_bei der Akquisition neuer Kunden, und
auch die fachliche Unterstutzung aus Zurich ist enorm.

Diese drei Biicher nehme ich mit auf eine einsame Insel_
,Schnelles Denken, langsames Denken* von Daniel Kahneman,
,Die Brucke von San Luis Rey* von Thornton Wilder und
,Die Welt von Gestern® von Stefan Zweig

In fiinf Jahren werde ich_wahrscheinlich in Pension gehen, aber ich
hoffe, dass ich dann noch so fit bin, dass ich als Botschafter des Hauses

zur Verfigung stehen kann.

auch unseren Kunden, beim Investieren
an die Zukunft zu denken. Unsere Ge-
sellschaft ist fast nicht mehr dazu fihig,
langfristig zu denken, weil wir durch die
vielen Einfliisse jeden Tag vollig abgelenkt
sind. Wir miissen wieder dorthin zuriick-
kommen, unsere Verantwortung fiir die
nichsten Generationen zu erfiillen.

Was mdchten Sie an die nachste Ge-
neration in lhrem Haus weitergeben?
Wonnebauer_Speziell im Private Bank-

ing sind Kontinuitit der Ansprechpartner
und Bestindigkeit ganz wichtig. Mein
Vater hat 42 Jahre im selben Betrieb ge-
arbeitet. Ich verstehe junge Menschen,
die viele verschiedene Dinge kennenler-
nen mochten. Aber irgendwann braucht
man auch beruflich eine Heimat, und die
wollen wir fiir unsere Mitarbeiter sein.
Man kann nicht zu Kunden nett und
zu den Mitarbeitern unberechenbar sein.
Die Grundeinstellung muss die gleiche
sein.



