assels | ROUND TABLE



assels | ROUND TABLE

»Die Erholung der Weltwirt-
schaft dauert mindestens bis
2022. Aber auch in dieser
Zeit gibt es Gewinner.”

— Hermann \/\/onnebquer -
CEQ Zircher Kantonalbank Osterreich AG

rivate Banking ist seit Ausbruch

der Coronakrise heif3 begehrt.
Am Round Table diskutieren Hermann
Wonnebauer, Wilhelm Celeda, Beatrice
Schobesberger, Wolfgang Eisl, Nils Kottke,
Robert Low und Manfred Huber, wie sich
die personliche und individuelle Beratung
auch in Zukunft gegen digitale Billigkon-
kurrenz behaupten kann.

assets: Die Covid-Pandemie hat die Welt-
wirtschaft stark getroffen. Mit welchen
Zukunftsszenarien rechnen denn Sie?
HERMANN WONNEBAUER: Die Ka-
pitalmdrkte und die Wirtschaft haben
sich vergleichsweise gut gehalten. Jede
vorherige Krise hat immer als Erstes die
Anleger getroffen, Volkswirtschaft und
Bevolkerung folgten spidter. Die Pande-
mie hat schlagartig alle gleichzeitig er-
schiittert, auf eine Art und Weise, die wir
nicht gekannt haben.

Was im Vergleich zu anderen Krisen
gleich blieb: Es gibt Gewinner und Ver-
lierer. Die Wirtschaft — das sieht man
auch an den Kapitalmirkten - ist extrem
polarisiert. Hotelaktien wiirde ich jetzt
keine kaufen, alles, was mit Digitalisie-
rung zu tun hat, lduft hervorragend. Wir
rechnen, dass die Erholung der Welt-
wirtschaft mindestens bis 2022 dauern
wird, wenn nicht sogar deutlich ldnger.
Aber auch in dieser Zeit wird es Gewin-
ner geben, die von dieser Krise profitieren.

Es kommt also auf die Branche an?

WILHELM CELEDA: Auf dem Kapi-
talmarkt verursachte die Krise einen
v-formigen Verlauf, der Weltindex steht
Mitte Oktober auf dem Niveau vom Jah-
resanfang. Die Erholung der Wirtschaft

wird linger dauern, weil die Gescheh-
nisse auch das Verhalten nachhaltig ver-
andern. In den Unternehmen wird man
sich rasch auf kleinere Gewinne einstel-
len, aber die Arbeitslosigkeit wird wohl
funf oder sechs Jahre iiber dem Vorkri-
senniveau bleiben. Ahnliches gilt fiir das
Wirtschaftswachstum. Selbst wenn wir
niachstes Jahr fiinf Prozent Wachstum
schaffen, ist die Krise nicht ausgeglichen.
Wir starten von einem deutlich niedri-
geren Niveau.

BEATRICE SCHOBESBERGER: Es sind
nach wie vor viele Unsicherheitsfaktoren
im Markt. Das zweite Quartal war kata-
strophal, das dritte erstaunlich gut, fiir das
vierte Quartal rechnen wir mit sinkender
Dynamik. Wird es eine Regelung zum
Brexit geben? Wie gehen die US-Wahlen
aus? Wie entwickeln sich Coronazahlen
und Arbeitslosigkeit? Eine lingerfristige
Prognose scheint aktuell unmoglich.
WOLFGANG EISL: Unser Basisszena-
rio basiert auf der Verfiigbarkeit eines
Impfstoffes spdtestens im zweiten Quar-
tal 2021. Als internationales Haus haben
wir gesehen, dass sich in Asien die Lage
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stabilisiert und normalisiert hat. Dort
leidet man zwar unter der Situation in
Europa, dennoch wird sich das Wachs-
tum in Asien verfestigen.

NILS KOTTKE: Die Gretchenfrage ist:
Wann steht der Impfstoft zur Verfiigung?
Das ist fir die vielen hart betroffenen
Sektoren entscheidend, wie etwa Einzel-
handel oder alle Branchen, die mit
Reiseaktivitit zu tun haben. Die zweite
Frage ist: Wie wirksam ist der Impfstoff
und wo ist er verfiigbar? Davon hingt
die Mobilitit ab. Die dritte Frage: Wird
der Impfstoff von der Bevélkerung ak-
zeptiert? Davon héngt ab, wie lange und
mit welcher Intensitdt uns die Pandemie
noch beschiftigen wird.

ROBERT LOW: Ein weiterer wesent-
licher Faktor ist: Wer wird der nichste
Prisident der Vereinigten Staaten? Ge-
winnt Donald Trump, miisste er keine
Riicksicht mehr auf eine mogliche Wie-
derwahl nehmen.

Joe Biden wird eine moderatere Welt-
politik betreiben, insbesondere im Span-
nungsfeld mit China. Das ist nicht nur
fiir die USA wesentlich. Auch in anderen

Krisenherden - Stichwort Iran - wird
Biden anders vorgehen als Trump. Inte-
ressanterweise haben die Borsen in den
letzten Jahrzehnten unter demokrati-
schen Prisidenten besser performt als
unter den wirtschaftsfreundlicheren Re-
publikanern. Es kommt auch darauf an,
wie schnell die Wahl akzeptiert wird. All
das wirkt sich auf die nichsten zwolf bis
18 Monate aus.

MANFRED HUBER: Fiir eine Funda-
mentalanalyse ist politische Stabilitdt
wesentlich. Aber weltweit war die poli-
tische Situation nie instabiler als aktuell.
Das Thema Behavioral Risk {iberstrahlt
im politischen Kontext derzeit alles, das
macht eine seriése Prognose unmdéglich.
Damit meine ich nicht nur die USA:
Etwas Inhomogeneres als Europa derzeit
gibt es nicht, wenn ich an Brexit, Deutsch-
land und Frankreich denke. Diese Themen
kénnten die Kapitalmirkte noch nach-
haltig beeinflussen. Die Entwicklung der
Staatsverschuldung wird im Zusammen-
hang mit der Zinsentwicklung span-
nend. Deshalb haben sich die Kapital-
mirkte so rasch erholt. Worin will man

investieren aufler in Aktien? Das war
eine Flucht aus der Not, aber nicht mit
Uberzeugung.

Was raten Sie jetzt Ihren Kunden?
HUBER: In den 90ern hief} es: Die Bérse
ist der Probierstein der Vorsichtigen und
der Grabstein der Vorwitzigen. Vorsicht
ist geboten. Niemand zweifelt an der
Sinnhaftigkeit von Aktien in einem Port-
folio. Das Thema ist die Branchenalloka-
tion, nicht die Mirkte selbst.

Suchen in dieser Situation viele Wohlha-
bende die Beratung von Privatbanken?
HUBER: Die Veranlagung ist gar nicht
der erste Ankniipfungspunkt, sondern
der Umstand, tatsdchlich anwesend zu
sein. Viele Kunden haben in grofien
Hédusern Probleme. Man redet sich auf
Covid aus, iiber Wochen ist niemand er-
reichbar. Die physische Prisenz ist ein
wertvolles Asset geworden. Das halte ich
den Privatbanken als Riesenplus im Ver-
gleich zu den Big Players zugute.
SCHOBESBERGER: Wir haben von der
Unsicherheit im Markt profitiert, die
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SWir haben von der
Unsicherheit im Markt
profitiert, die Kunden

schenken uns Vertrauen.“

— Beatrice Schobesberger —
Abt.-Leiterin Erste Private Banking

Kunden schenken der Erste Bank und
den Sparkassen Vertrauen. Weil man da
ist fiir sie, einfach redet. Nicht nur, um
Geschifte zu machen, obwohl auch viel
Trading dabei war. Ich habe meinen jun-
gen Kollegen empfohlen, einfach die
Kunden anzurufen, zeigen, dass wir jetzt
fiir sie da sind. Schauen, was sie beschif-
tigt, nur nicht den Kopf in den Sand ste-
cken. Es gab die Angst um das Bargeld.
Wie damals in der Finanzkrise, da sind
die Leute mit einem Plastiksackerl voll
Geld auf der Strafle gelaufen.

EISL: Den Gesprachsbedarf gibt es. Oft
ist die Unternehmensbeteiligung das
wichtigste Asset. Deshalb ging es in den
letzten Monaten um Vorsicht, im Stif-
tungsbereich auch um Liquiditétspla-
nung und die Ausrichtung von Unter-
nehmen. Durch unsere internationale
Ausrichtung merken wir auch, dass es
bei Family Offices einen Trend gibt, sich
breiter auszurichten, auch nach Hong-
kong und Singapur hin. In der konkreten
Veranlagung stellt sich die Frage nach
Aktien gar nicht, sondern nur, in welchem
Ausmaf sie vertreten sind.

Die einzig wirklich sichere Prognose ist:
Die Zinsen bleiben niedrig, am Ende
sind Aktien ein Stabilisator. Aber die
Aktienmirkte sind ja nicht nur per se
gut gelaufen, es gibt eine sehr grofle
Streuung der Performance iiber die
Branchen. Man muss in Szenarien den-
ken. Unser Basisszenario ist, dass sich
die Mirkte positiv entwickeln werden.
Wie immer, wenn es Volatilitit gibt,
muss man zum Kunden gehen und ihm
vorschlagen, diese Volatilitit zu nutzen.
Aber gerade in diesen Situationen ist der
Kunde etwas vorsichtiger. Thm dabei zu
helfen, ist unsere Aufgabe.
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»Fiir die Finanzindustrie
wird Nachhaltigkeit die
grofste Verdnderung in den
ndchsten 15 Jahren.

— Wolfgang Eisl —
Country Head UBS Austria

WONNEBAUER: Der Job der Privat-
bank ist auch, dem Kunden aktiv zuzu-
horen, Ruhe und Gelassenheit zu geben.
Der Kunde soll wissen: Um seine Ver-
mogenswerte und sein Depot kiimmern
wir uns, da braucht er sich keine Sorgen
zu machen.

KOTTKE: Private Banking wird jetzt
und in Zukunft stirker gefragt sein. Wer
sein Kapital erhalten will, kommt um
Wertpapiere nicht herum. Das kommt
allen Privatbanken und ihrem Angebot
entgegen. Das Zweite ist die personliche
Ansprechbarkeit. Grofibanken gehen in
Richtung Standardisierung und rein di-
gitaler Kundenbetreuung. Dabei geht viel
verloren. Wenn Kunden unsicher sind,
brauchen sie einen personlichen An-
sprechpartner, der nicht nur erreichbar
ist, sondern sich auch aktiv meldet. Wir
haben uns in der Krise sehr aktiv gemel-
det und stielen auf sehr positive Reso-
nanz und durften gerade in den Lock-
down-Monaten die meisten Neukunden
im Haus begriifien. Das war unerwartet,
aber eine Folge dieses Daseins fiir den
Kunden. Der dritte Punkt: Wihrend
grofle Anbieter in eine Produktorientie-
rung gehen, geht es bei Privatbanken um
Strategien, die man gemeinsam mit dem
Kunden erarbeitet. Eine lingerfristige,
groflere Perspektive. Nicht um einzelne
Wertpapiere oder Fonds, sondern um das
Festlegen von Schritten, wie man die kun-
denspezifische Zielallokation erreicht, die
dann konsequent verfolgt werden.
LOW: Die Beratung wird immer wieder
totgeredet. Man spricht von der Digitali-
sierung, man sagt, die Next Generation
sieht sich ausschliefllich in einer digita-
len Welt. Das stimmt iiberhaupt nicht.
Natiirlich braucht es ein digitales Ange-

bot. Aber der Berater - seine Leistung,
seine Empathie, iber den Tellerrand zu
blicken, fiir den Kunden in schwierigen
Zeiten gesamthaft da zu sein - ist zen-
tral, quer tiber alle Altersklassen. Kunden
erwarten, dass der Berater mit einem Ex-
pertennetzwerk Nachfolgelosungen und
Vermogensstrukturierungen mitbeglei-
tet, familidre Themen bis zur Patienten-
verfiigung oder Vorsorgevollmacht an-
bietet oder mitbedenkt. Der Private
Banker soll ein Trusted Advisor sein und
er gewinnt in dieser Krise an Bedeutung.
CELEDA: Wir haben stark auf Webinare
gesetzt, mit allgemeinen Themen wie
Hyperinflation oder Immobilien. Der
Zulauf war enorm, der Erfolg riesig. Im
Unterschied zur Finanzkrise 2008/2009
vertraut man den Banken. Es gab keine
Geldabhebungen, nur verstirkt Investiti-
onen in Gold.

Werden Sie tatsichlich mit Themen wie
Hyperinflation oder anderen Klassikern
aus Verschworungsnetzen konfrontiert?

CELEDA: Es gibt einen Rekord an Trans-
aktionen, so viele wie seit Platzen der
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Dotcom-Blase nicht mehr. Viele glau-
ben, ihr Leben mit Aktienspekulation
bestreiten zu kénnen. Das fithrt zu Ver-
werfungen. Ich bin mir nicht sicher, ob
Tesla so viel wert ist wie alle anderen
Autobauer der Welt zusammen. Dahin-
ter steckt eine gewisse Glaubensfrage.
Und es gibt auch Kunden, die fragen, ob
sie Gold in die Winde einmauern sollen,
ob es jetzt gut ist, in Kryptowdhrungen
zu investieren. Dahinter stecken Angste,
die man nicht abtun darf. Es liegt an uns,
aufzukliren.

Wie ist die Stimmung unter den Kunden?
WONNEBAUER: Den meisten ging es
wie uns allen: Die Situation war vollig neu-
artig. Das Borsengeschehen stand nicht
im Vordergrund. Es gab nicht diesen rie-
sigen Absturz wie 2008, der fir Anleger
und Private Banker existenzbedrohend
war. Themen waren die Einschriankung
der Freiheit, der Umgang mit &lteren
Verwandten etc.

EISL: Wir haben versucht, eine positive
Sicht tiber die Krise hinaus zu entwi-
ckeln. Wir alle spiiren die Themen schon

Wir schenken
Ihnen ein Lacheln.

www.zkb-oe.at

Weil unser gemeinsamer Weg mit lhrer Zufriedenheit beginnt.

Hinter diesem Lacheln steht das wertvolle Gefihl, mit Sicherheit gut aufgehoben
zu sein. lhre Bedurfnisse stehen stets an erster Stelle, denn finanzielle Sicherheit
braucht individuelle Lésungen. Wir kimmern uns darum, damit Sie sich nicht um

lhr Vermdgen sorgen mussen.

[=]
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Uberzeugen
Sie sich.

€

Zurcher
Kantonalbank

Osterreich AG
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»Der Private Banker soll

ein Trusted Advisor sein

und er gewinnt in dieser
Krise an Bedeutung.“

— Robert Low — )
CEO Liechtensteinische Landesbank in Osterreich

jetzt, die nach Covid bleiben werden.
Die vielen Videokonferenzen bringen
die Stadthotellerie in anhaltende Schwie-
rigkeiten. Die Digitalisierung wird vo-
ranschreiten, die Mobilitit abnehmen.
Die Staatsverschuldung wird hoch sein.
Wir haben uns auch intensiv mit Nach-
haltigkeit beschiftigt. Das interessiert
die Kunden.

SCHOBESBERGER: Wir haben mit un-
seren Kunden viel mehr Fachthemen auf
Augenho6he besprochen, oft stunden-
lang. Themen wie Mobilitdt und Stadt-
entwicklung, das wire vielleicht ohne
Covid nicht moglich gewesen.
KOTTKE: Viele nutzten den Lockdown
zum Nachdenken. In unserem Bereich
Family Management bieten wir Dienst-
leistungen fiir die Eigentiimer von Fami-
lienunternehmen. Nachfolgeberatungen,
Familienverfassung und Eigentiimer-
vision - also, wo will ich hin mit meinem
Familienunternehmen - wurden intensiv
nachgefragt. Fragestellungen, die sonst
oft im Tagesgeschift untergehen.

Konnte die Pandemie noch zu einer Fi-
nanzkrise fiihren?

HUBER: Notleidende Kredite werden
ein Thema sein. Aber ich glaube, dass
man im Vergleich zu 2008 nicht mehr
am falschen Fuf$ erwischt wird.

Glauben Sie an einen griinen Neustart?

EISL: Der norwegische Olfonds interes-
siert sich fiir Unternehmen, die nicht in
sein Portfolio passen, ExxonMobil baut
Tausende Mitarbeiter ab. Wir reden von
einer unumkehrbaren Entwicklung. Als
grofiter Vermogensverwalter der Welt
bieten wir unseren Kunden in erster Linie
nachhaltige Losungen an. Man muss die

Unternehmen motivieren, die richtigen
Dinge zu tun. Da geht es nicht um rein
okologische Themen, sondern es geht um
Gesellschaft, um Governance, um alle
Teilbereiche. Fiir die Finanzindustrie
wird es die grofite nachhaltige Verdnde-
rung in den nédchsten 15 Jahren.
WONNEBAUER: Nachhaltigkeit ist der
grofite Wirtschaftsmotor in den nichsten
Jahren. Das wird der grofite ,,Marshall-
plan® der Geschichte. In den nichsten
zehn Jahren wird so viel Geld wie noch
nie in so kurzer Zeit in die unterschied-
lichsten Bereiche der Wirtschaft inves-
tiert. Nachhaltigkeit ist der grofite
Megatrend, sie wird uns im Private Ban-
king helfen, Vermogen fiir unsere Kun-
den aufzubauen.

CELEDA: Wir sind dabei der verlin-
gerte Arm der Legislative. Es gibt sehr
viele unterschiedliche Kriterien fiir
nachhaltige Investments, Labels und De-
finitionen, nach denen ausgewahlt wer-
den kann. Die sind auch sehr unter-
schiedlich: Fiir Frankreich etwa ist auch
Atomkraft nachhaltig. Es kommt die
grofite regulatorische Neuanforderung
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auf uns zu, weil Nachhaltigkeit in alle
Finanzgeschifte der Bank hineinflief3t.
KOTTKE: Nicht nur der europiische
Gesetzgeber meint es ernst mit der Oko-
logisierung. Kanada hat Plastikstroh-
halme und Plastiksackerl verbannt, auch
China setzt sich mit der Thematik aus-
einander. Unternehmen, die sich diesen
Themen widersetzen, werden langfristig
nicht erfolgreich und daher keine guten
Investments sein. Als Vermogensverwal-
ter muss man sich also mit dem Nach-
haltigkeitsthema auseinandersetzen. Die
Spangler-Nachhaltigkeitspolicy im Asset-
Management schliefSt Unternehmen aus,
die nicht mit den zehn UN-Global-
Compact-Prinzipien kompatibel sind oder
mit kontroversen Waffen zu tun haben.
In diese wird nicht investiert. Aber es
gibt unterschiedliche Definitionen, was
nachhaltig bedeutet. Das zu managen, ist
die grofie Herausforderung.

CELEDA: Deshalb braucht es dabei
noch mehr Beratung als bei herkomm-
lichen Investments. Im Investitions-
bereich ist Nachhaltigkeit eine eigene
Wissenschaft.

ERSTESS SPARKASSES

Private Banking
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»Fiir die Next Generation
sind Venturecapital und
Start-ups viel spannender
als Wertpapiere.“

— Manfred Huber —
CEO Euram Bank AG

KOTTKE: Man kann mit nachhaltigen
ETFs arbeiten oder die Kriterien der
Bischofskonferenz heranziehen. Wir bie-
ten sogar individuelle Nachhaltigkeits-
filter. Grofle Familienvermogen konnen
selber definieren, was fiir sie nachhaltig
ist, wir investieren dann entsprechend.
SCHOBESBERGER: Wir miissen unsere
Berater in diesem Bereich fundiert aus-
bilden. Fiir uns ist wichtig, auch jiingere
Kunden fiir Private-Banking-Services zu
begeistern. Das kann nur funktionieren,
wenn wir auch Umweltthemen auf einer
sachlich fundierten Ebene diskutieren
koénnen.

Fragen Kunden aktiv nach nachhaltigen
Investments?

LOW: Institutionelle Kunden haben die
Pflicht zur Nachhaltigkeit in ihrer Anla-
gepolitik festgeschrieben. Bei Privatkun-
den und Stiftungen steckt das Thema
noch in den Kinderschuhen. Aber es ist
ein Megatrend. Trotzdem muss auch das
nachhaltige Investment rentabel sein.
Wenn es tiber Jahre hinweg schlechter
performt als eine traditionelle Anlage,
wird man niemanden tiberzeugen.

EISL: Ausschlusskriterien gibt es in der
Veranlagung von Stiftungen seit den
80er-Jahren. Jetzt spiiren wir eine véllig
neue Sicht der Dinge. Der erste Schritt
muss diesmal von unserer Seite kom-
men, zumal sich nachhaltige Unterneh-
men sogar besser entwickeln als die an-
deren. Wir diirfen das Thema Okologie
nicht als Etikett sehen, die ganze Wirt-
schaft wird sich in diese Richtung entwi-
ckeln. Wir haben zwei Moglichkeiten:
Entweder wir warten, bis uns der Regu-
lator sagt, was wir tun miissen, das wird
im Kreditbereich so sein und fiir Unter-

nehmen aus gewissen Branchen schwie-
rig, oder wir versuchen, am Kapital-
markt Mittel zur Verfiigung zu stellen,
damit Unternehmen die Transformation
zu Nachhaltigkeit schaffen. Weil am
Ende wollen wir alle auch einen 6kono-
mischen Erfolg erzielen.

CELEDA: Unternehmen werden nach-
haltiger, weil es stark wirksame steuer-
liche Incentives geben wird. Die Regeln
zur Kreditvergabe sind nur ein Baustein
im Belohnungssystem. Es braucht eine
EU-Definition, welche Kriterien zu Be-
vorzugungen bei der Finanzierung fiih-
ren. Die Wirtschaftlichkeit von Nachhal-
tigkeit ist kein Problem, auch deshalb
wird Nachhaltigkeit stirker nachgefragt.
KOTTKE: In der Next Generation hat
das Thema Nachhaltigkeit einen viel
hoheren Stellenwert. Deshalb haben wir
in unserer Online-Vermogensverwaltung
einen Fokus auf ESG-konforme ETFs.
Denn je élter diese Next Generation wird,
desto breiter wird das Thema.
WONNEBAUER: Die Next Generation,
die viel mehr Kapital hat, beteiligt sich
auch gerne an Start-ups, die nur irgend-
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wie mit Nachhaltigkeit zu tun haben.
Das wirtschaftliche Risiko wird ausge-
blendet. Da werden Millionen versenkt.
Es ist unser Job, diese Risiken darzustel-
len. Natiirlich kénnen sie ihr Geld ver-
schenken, aber es ist kein Investment.

Haben Millennials den Kapitalmarkt als
Alternative zum Sparbuch entdeckt?

WONNEBAUER: Breites Wissen iiber
Kapitalmirkte ist in Osterreich nicht
vorhanden. Durch Fintechs und Nied-
rigzinspolitik bauen junge Anleger zwar
Schwellenangst an den Borsen ab, das
volkswirtschaftliche ~ Wissen jedoch
steigt dadurch nicht, es herrscht Casino-
Mentalitat — die dann nachhaltige Ver-
luste verursacht, aber die marginale
Aktienquote in Osterreich nicht anhebt.
EISL: Finanzbildung ist eine unserer
grofiten Herausforderungen. Das Spar-
buch war friiher ein typisches Instrument
zum Vermdogensaufbau, jetzt ist es zum
Problem geworden. Das zu erkldren, ist
herausfordernd. Es geht um Verméogens-
aufbau, um Pensionsvorsorge, nicht ums
Zocken. Es wire eine fast soziale Auf-
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» Die wesentlichen
Entscheidungen werden
immer im personlichen

Gesprdch getroffen.

— Nils Kottke —
Mitglied des Vorstandes Bankhaus Spéangler & Co AG

gabe, Beratungsgespriche mit einem
Fonds-Ansparplan zu beginnen, ehe man
weitere Veranlagungen bespricht.

LOW: Es gibt keinen Zinseszinseffekt
mehr. Das hat eine enorme Auswirkung
fiir die Jungen. Fiir langerfristige Veran-
lagungen muss man Investitionen in die
Kapitalmirkte forcieren.

CELEDA: Als Next Generation definiere
ich Kunden um die 30, die schon auf
eigenen Beinen stehen. Sparbiicher sind
fiir sie kein Thema. Wer das Geld dafiir
hat, will ein Immobilienprojekt machen.
Danach kommen Venturecapital, Private
Equity oder ein Start-up. Mit Wertpapie-
ren beschiftigt man sich kaum.
HUBER: Der Erfolg unserer Bemiihun-
gen zur Hebung der Aktienquote und
nachhaltiger Investments wird sich ohne
legistische Unterstiitzung leider nicht
einstellen. Aber unsere Parlamentarier
sind stolz darauf, keine Aktien zu besitzen.
Als einer der Griindungsgesellschafter
der Vorsorgekasse fair-finance konnte
ich auch Biicher schreiben, wie Nachhal-
tigkeit zu interpretieren ist. Die Next
Generation interessiert diese Diskussion
wenig, fiir die sind Venturecapital und
Start-ups viel spannender.

KOTTKE: Der grofle Schwachpunkt im
System ist das Verbot fiir Minderjihrige,
Wertpapiere zu besitzen. Die haben
deshalb gar keine Chance, mit Wert-
papieren aufzuwachsen und Vermogen
aufzubauen. Das niedrige Zinsniveau
verschlimmert die Situation noch.
CELEDA: Man miisste im Sinne einer
langfristigen Veranlagung wieder die
frithere Spekulationsfrist einfiihren. Das
wiirde einen Boom auslésen und die
Next Generation iiber steuerliche Incen-
tives ansprechen ...

Aber wie interessiert man Jiingere dann fiir
Wertpapiere?

SCHOBESBERGER: Jiingere Menschen
mit gutem finanziellem Background tref-
fen hdufig Investmententscheidungen im
Bereich Crowdfunding und Beteiligun-
gen an Start-ups. Aber gerade sie sind oft
auch fir personliche Private-Banking-
Beratung zugénglich, wenn es um lang-
fristigen Kapitalaufbau geht. Sie haben
meist tolle Jobs, aber wenig Zeit, sich
selbst mit diesem Thema zu beschiftigen.

Landen solche Kunden nicht bei Fintechs?
SCHOBESBERGER: Das sehe ich weni-
ger, hochstens im Kontobereich. Zudem
integrieren wir Fintechs, sie sind eine
Ergénzung. Man kann bei uns auch on-
line Fondspléne abschliefien, Dinge aus-
probieren. Aber das gefihrdet die hoher-
wertige Beratung in keiner Weise.

Die Berater feiern also ein Comeback auf
Kosten der Digitalisierung?

LOW: Der Berater war nie weg. Das
siecht man an den Wachstumsraten im
Private Banking. Wir miissen uns von
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digital ersetzbaren Standarddienstleis-
tungen abgrenzen. Das gelingt, indem
man den Berater gut ausgebildet, ihn
nicht nur fachlich fit, sondern auch zum
empathischen Zuhorer und Umsetzer
macht. Natiirlich bieten wir dem Kun-
den ein digitales Umfeld nach hochsten
technologischen Standards. Aber es ist
wie in der Medizin: Gesundheits-Apps
sind keine Alternative zum Arztbesuch.
EISL: Digitale Tools helfen uns im All-
tag, sie werden in die Beratung einge-
baut. Die Entwicklung solcher hybriden
Modelle hat sich durch Covid enorm be-
schleunigt und brachte uns auf ein neues
Level. Wir streben damit aber gar nicht
an, Fintechs nachzumachen. Schon allein
deshalb, weil bei uns die Ordergrofen in
einer ganz anderen Dimension sind.
KOTTKE: Wer kein digitales Angebot
hat, gefahrdet sein Geschiftsmodell. Die
Kommunikationswege werden vielfél-
tiger, wesentliche Entscheidungen trifft
man aber im personlichen Gespréch.
CELEDA: Wir haben auch Angebote wie
eine Zahlungs-App, weil Kunden so etwas
einfach haben wollen. Man muss sich

WERBUNG

Finanzstarke
und Stabilitat

Unsere oberste Prioritat ist der Schutz Ihres Vermbgens —

nicht nur, aber vor allem in Krisenzeiten.

Als eine der weltweit bestkapitalisierten Banken sind Fi-
nanzstarke und Stabilitat wichtige Pfeiler unserer Stra-
tegie. Wir haben in der Vergangenheit gezeigt, dass
unser Geschaft selbst in sehr herausfordernden Markt-

situationen in der Lage ist, gute Ergebnisse zu erzielen.

Die groBte Starke von UBS ist das Zusammenspiel von
Hunderten von Analysten weltweit und unseren Kun-
denberatern vor Ort, die fir Sie die globalen Finanz-

markte genau im Auge behalten.

Als fihrender globaler Vermodgensverwalter sind wir in
Osterreich mit einem Expertenteam in Wien und Salz-
burg prasent und bieten Privatkunden erstklassige Fi-

nanzberatung und Lsungen an.

Interesse geweckt? Sprechen Sie uns an.
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»Man vertraut den Banken.
Es gab keine Geld-
abhebungen, nur verstdrkte
Investitionen in Gold.

— Wilhelm Celeda —
CEO Kathrein Privatbank AG

nur den Aufwand iiberlegen, den man
in solche Anwendungen investiert. Das
rein digitale Angebot von Fintechs finde
ich insofern gut, als es hilft, dass sich
junge Menschen mit Aktien beschifti-
gen. Auf Dauer verdienen sie aber kein
Geld damit und kommen dann zu uns.

Nehmen sich Kunden wieder mehr Zeit fiir
die Vermdogensberatung?

HUBER: Definitiv. Weil emotionale The-
men mehr beriihren. Das personliche Ge-
spréch ist durch nichts zu ersetzen. Es ist
auch eine Frage des Vertrauens, das baut
man nicht tiber Web-Konferenzen auf.
WONNEBAUER: Wir brauchen neben
der kiinstlichen auch eine emotionale
Intelligenz. Je wichtiger eine Entschei-
dung ist, desto wesentlicher sind Infor-
mation und ein Sparringpartner. Das ist
unser Job, es zahlt auch die Erfahrung.

Wird das Vertrauen durch die spektaku-
laren Pleiten in jiingster Zeit im Finanz-
bereich erschiittert? Haben die Kontroll-
instanzen und Basel-Vorschriften versagt?
LOW: Betrug kann immer passieren.
Die Frage ist, wie es auf diese Art und
Weise passieren konnte. Wieso ist bei
der Commerzialbank der Prifling im
Priifprozess eingebunden? Und zu Wire-
card: Bei Parmalat und Enron verspra-
chen uns die Priifgesellschaften, dass so
etwas nie wieder passiert. Und jetzt ist es
zehn Jahre danach erneut geschehen.

EISL: Ich hielt einen Fall wie die Com-
merzialbank fir unmoglich. Wir miissen
der FMA genau erkliren, wie wir die
Ausbildung zum Compliance Officer si-
cherstellen, alle Lebenslidufe offenlegen,
jeden Vorgang melden und dokumentie-
ren. War das im Burgenland anders? Die

Einlagensicherung hat fiir die Commer-
zialbank bisher 490 Millionen Euro
ausbezahlt. Diese Dimension kann ich
angesichts unserer tdglich erlebten Priif-
praxis einfach nicht verstehen. Es ist auch
ein Corporate-Governance-Thema: Alle
Regeln der Aufsicht wurden verletzt.
HUBER: Ich bin zutiefst betroffen, wir
haben nur Nachteile durch diese Skan-
dale. Am meisten stort mich, dass schon
alle Fakten auf dem Tisch lagen und
trotzdem nicht frither untersucht wurde.
Die Rechnung zahlen wir jetzt alle ge-
meinsam, um das System stabil zu halten.
WONNEBAUER: Wir brauchen deswe-
gen aber nicht noch mehr Gesetze, noch
mehr Regulatorien. Wir haben davon
reichlich. Es geniigt, wenn Priifer und
Aufsicht ihren Job richtig machen.
CELEDA: Bei Wirecard war offensicht-
lich Bestechung im Spiel. Bei der Com-
merzialbank gab es zwei Anzeigen der
FMA bei der Staatsanwaltschaft, die
nicht weiterverfolgt wurden. Das hat mit
MiFID und Co. zu tun. Die Regulatorien
haben schon etwas fiir den Markt ge-
macht, wirklich Transparenz geschaffen.
Auch die FMA ist nicht mehr boser Poli-

zist, sondern sucht den Dialog. Mich
stort die Entmiindigung der Kunden, die
teilweise nicht mehr kaufen diirfen, was
sie mochten. Man treibt sie dadurch aus
den regulierten Mirkten.

KOTTKE: Wir haben eine Compliance,
eine interne Revision, einen Aufsichts-
rat, einen Wirtschaftspriifer, eine Auf-
sicht - finf Ebenen, die Vorginge wie in
der Commerzialbank verhindern. So et-
was wie Burgenland darf nicht passieren.
Das kostet uns sehr viel Geld und schi-
digt die Reputation kleiner Finanz-
héduser. Die Reaktion der Politik ist ab-
sehbar, es werden mehr Regeln gefordert.
Wir haben aber schon genug Regeln, es
geht um eine effektivere Umsetzung.
Man muss den Information Overload
verhindern, um aus dieser enormen
Fille an gesammelten Informationen
auch noch das Wesentliche herauslesen
zu konnen.

SCHOBESBERGER: Mich hat bei der
Commerzialbank vieles verblifft. Ganz
besonders die Unverfrorenheit, mit der
Privat- und Unternehmenskunden vom
Management der Bank iiber Jahre hin-
weg betrogen wurden. <«

Inspirierend
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auf Augenhohe mit der Zeit.

Durch unsere jahrzehntelange Erfahrung wissen wir iiber Kundenbediirfnisse bestens
Bescheid und konnen als Osterreichs flihrende Vermogensverwaltungsbank optimal
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