
Vor rund einem Jahr wechselte die damalige Chelin des Wealth Managemenls der H,ypo Vorarlberg, Beatrice
zur Erste Bank. Sic trjtt

sprach in I iiber neiie

ie Erste Bank Osterreich will die
Kundeustruktur im Private Ban-
king   ordentlich  veritingen  und

neue Netzwerke aufbauen. Bin schwieri-
ges Unterfingen in einem 'vergleichsweise
kleinen Markt, der als overbanked gilt.
L6sen soll diese Aufgabe Beatrice Soho-
besberger. Die erfchrene Bankerin wurde
beaufragt, die Akquise neu aufrostellen.
Sie hat davor bereits in anderen Hausem
fur hohe Zuwachse in Private Banking
gesorgt.  Im Gesprach erzthlt Schobes-
berger, vie sic diesmal vorgeht.

Frau die Neukunden-

gewinnung gilt im Private Banking
als die schwierigste Aufgabe . . .

Ja, das karm man schon saggrL es ist die K6-
nigsdisziplin im
in dem
wurde vor einem Jahr in die Erste Bank zu-
rickgeholt, Lm die Akquise auf- und auszu-
banenundneueAkzentezusetzen.Wirwollen
richt vie bisher das Geschaft, das aus den Fi-
halenzuunsgekommenist,weiterentwickeh,
sondein wirklich aldiv in den Markt gehen.

Was machen Sic neu?
Osteneich ist overbanked. Es gfot wenige sehr
Vem6gende, urid die sind aft schon in Form
eines Family Office woanders betreut. Meist
ist, die Kundensdi]1our im Private Banking
tiberaltert. Ganz wichtig ist deswegen eine
neue Kundenstnm]r. Win wouen auch jtinge-
re Leute axprechen. Das bedeutet, dass nicht
irmer gleich sehr viel Geld zum Veranlagen
vorhanden ist. Da muss' man ein girfes Gesptir
dafiir haben, tvyer in relativ kurzer Zeit das
Potenzial hat, in unsere Kundenschicht hin-
einzuwachsen.

Von welchen Kunden sprechen Sic da?
Es gibt sehr viele thchtig6 junge Leute, die
aufgrmd der hdustrie 4.0 zu Geld kommen.
Meine S6hne sind 27 und 30. Da gibt es zum
Beispiel Freunde, die eine Programmiertmg

dart in der ..Kfihitlsdiszinlin`f a" in der
und

>> Man inuss wi`ssen,

was Kundenakquisition
bedeuteli namlich eine

hohe Frustrationsl
schwelle zu hab6n.
'Ivlan rriuss wirklich  .;

rennen uhis Geschaft. <t
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verkaufenkomtenundaufeinmalzweist!l-
bekommen.

Wie gewinnt man junge, risikobereite
Leute ffirs private Banking?                `
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dass jemand dabei ist, der einen lukrativen\
Exit macht. Ddt ist nun eine Strategic. Bin
anderer  Sch
Frauen

unkt  sind  Frauen.  Viele
trauen sick
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2u investieren, und

bleiben lieber beim. Sparbuch. Wir laden
imkahrpenunseres„Women'sCirdre``zu
Veranstaltungen, `wo  zum  Beispiel  der

professionelle Aufoau, eines  Portfolios
erklan wird.

Suchen Sic neue Berater, die spezieLl
auf die Kundtmschichten Frauen oder
Junguntemehmer spedalisiert sind?
Ja, absolut. Aber es gabr scion profunde
Experten hier in Haus, Bus denen ich mir
mein Team zusammeustellen konrite. Ich
hab einen Pitch gemacht uriter Kollegen
ausdemPrivateBanldrfeundalsandenen
Abteilungen,  un  her.auszufinden,  bei
wem ich diesen Spiritt orte, in die neue
Stratetie hineinzugeheh. Man muss wis-

sen, was Kundenakquisitich bedeutet: rfemlich

:inuessh*erdF±::¥=ns¥ig:s#en.Man

Weil es laufend Absagen gibt?

¥6¥an£:#„g#mE=e¥?:esm¥th;okyn::
Interesse, da bin ich schoni betreut."

Was sagen Sic sich darn?  ,`
Pas kann sick auch L5pdein. Ftir heutp

bleiben wir in Kontakt." Off givt es in ]

personelleAndqungenodyStratetiewechsel.i
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da in eine Nische stoBen, dyo Kunden in ihre

schon gefuchtet.

IchwtirdesiejagemnachlhrenzahleH
und Margen fragen,, aler die Erste girt
ffirs   Private   Banking   derzeit   keinf

i

Details bekannt . . .
Beidervem6geusverwq|tungsprechenwi!
inder\BranchevonMargFn.?yiscpepeinerty
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halben und zwei Prozent;. 'abhingig ;von de



an, in Tranc
individuellen   Leistung.   Beratungs-
honorare haben sich in 6sterreich ja
nie durchgesetzt. Auch Mfid 11 sorgt
dafur, dass man sofort sieht, was aues
unterm Strich kostet. Unsere Leistung
muss so gut sein, dass der Kunde den
Preis als fair \erachiet. ,

Kann man ,keine anderen Grund-
zahlen zum Private Banking der
Erste Bank nennen?

Ich kann sagen, am Campus arbeiten
knapp 50 Leute im Private Banking.

Und die Kundenanzahl?     '
Es  sind  ein  paar  tausend  auch  im
Familienverband. Unsdr Haupteinzugs-

gebiet ist Wien, Nieder6stelreich, das
Burgenland. Win haben nrit den Spar-
kassen ungefthr 25  Prozent Markt-
anteil in Osterreich beim verwalteten
PrivateiBanlchg-verm6gen. Nicht alle
Sparkassen haben ein eigenes Private
Barfug.

Ihhe sieht derzeit die rmalsrfuktul.
aus? Was gibt es abseits von Cam-

pus und REmther Stral!e?
Friiher  war  das  Erste  Bank  Private
Banking  am  Graben,  wo  ungebaut
wind.  Seit ungefahr drei Jahren sind
wiramErste-CampusbeiniBelvedere.
Viele Kunden wollen aber in der Stadt
einen Terin ist

eben in der Kanther Strate, eine zwei-
te in der Wallnerstral}e. Was win noch
anbiet^en, ist, kunden in einer Filiale
ihres Wohnbezirks aufaisuchen.

Wo ziehen Sic die Grenze zwischen Private
Banldng und Wealth Management?
Bei funf Millionen Euro. Natiirlich ist das
keine harte Grenze. Wenn sich Vem6gen ver-
andem, hat die Kontinuifet der Kundenbe-
treuung Pri'orifat. Ich kann zum Beispiel im
Private  Banking  auf  Speziall6sungen  fiir
GroJ}kunden etwa
Markets-L6sungen.  Win  haben  auch  viele
grofe Mandanter) die,tiber das Kreditgeschat
zu uns kommen. Es, ist sehr wichtig, Syner-

gien  zwischen  dem  Kommerzbereich  und
den Private Banking zu heben.
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Beatrice Schobesberger: „Wlr serien, dass Frauen das Thoma Nachhaltigkeit hauflger arisprechen.

Sis wollen viol starker die lnhake uno die Wlrfung Yon F0nds verstehon,"

einfach ein Uriversum, das wir mach den
Best-in-Class-Ansatz vorausgewahlt haben.
Da ist Flossbach von Storch genauso drin vie
J.P. Morgan, also viele Fremdfonds.

Sic haben bei einer Diskussion am FONDS
professionch KONGRESS K[assikel. wie
Cold  und  Immobinen  verteidigt.  Jetzt
gchen vfe]e Verndigende in h6Iierrentier-
Iiclie Berdche wie lnfrastru]ch]r. Wie tra-
gen Sic den Tkend Reclinung?
Bestehende  lnfrostmkturen  sind  in  vielen
Lthdem `nmha. tmd es muss was getan wer-
den. In der Vem6gensverwaltung ab einer
Million Eiro hinnen wir das gut nit Einzel-
aktien oder verschiedenen Best-inclass-Ponds
diverser Anbieter abbilden. Wir haben im
Vndahr den Future Invest" aufgelegt. der
Zulnmflrdenen  wie  Demografie,  Medi-
zintechnilL altrmative Enengien oder Infro-
stmkfur abdeckt. Diesen Ponds kann man
veminffigpreise auch als Fondssparplan
kaufu.

S|)icten Fondssparen oder ein klassi-
scher Rctaflfonds wie den Future Invest
im PLivale Banldng wir]dich eine Rolle?

FbndsH- hat zwar den Nimbus des I.ang-
weiligen odor des Retailprodukts. Es wind
aber  aueh  ffir  unsere   Private-Banking-

Kunden immer wichtiger. In Zeiten, da die
Volatilifat steigt, rickt Cost Averaging in den
Vordergrund - der Durchschhittskosteneffekt,
der durch regelrfeBiges Anhaufen von Wert-
papieranteilen entsteht. Wem ein Kunde neu
einsteigen will, bieten wir momentan sogar
alctiv an, in Tranchen zu investieren.

Die Erste Asset Management schreibt
wie alle das Thema Nachhaltigkeit grofl.
Kommen  die  Privatbankkunden  eher
von selbst odel' mtissen Sic sie anstoBen?

Die aktiven Nachfragen haben sick sehr ver-
stalkt. Wir sehen,  dass Frauen das Thema
haufiger ansprechen. Sic wollen viel starker
die lnhalte und die nachhaltige Wirkung von

B©a&gri©©  ©©ffl©RE©§EL!@ffg©FT
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gehoEL Elne Hchkchr, denn von 1995 bis 2005 war
sie  berelts  als Spezialistin fi]r Freie  Berufe  bei  der

Erste Bank tatig. Danach folcten Lefungsfunktionen

bei der Wiener Privattlank und der RLB N6 Wlen,
wo laut Lebenslailf dle verwalteten Vermogen deut-

Iich anstiegen. Zuletzt war Sohobesberger Wealth-
Management-Chedn der Himo Vorarfberg.  Ihre Pri-

vatbankenkarriere begann die stLidierfe Anglistin iind

Romanlstin in den 1980em bei der Credhanstalt, wo
sle neun Janre lang aLich idemational tatig war.
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Veranlagungen verstehen. Der Impact wird
iirmer wichtiger.

Haben Sic eigentlich den Wechsel von
der Hypo Vorarlbeng aktiv angestrebt?

Nein. Ich habe tiber die Jalire ein sehr gutes

und breites Netzwerk aufgebaut. Da hat man
mick gefragt, ob ich rfur vorstellen k6nnte,
diese neue Abteilung arfubauen.

Wie viele Kunden haben Sic mitgenom-
men?

Das darf ich mttrlich nicht sagen. Richtig isc
dass ndch Kunden. die ich large bebeut habe,
angeaprochen haben und mir einen Toil ihrer
Veranlagung wieder anvertraut haben, als sie
elfahren haben, dass ich wechsle. Teilweise
waren das schon Erste-Bank-Kunden. Oft hat
man tier ja ein Konto oder ein Sparbuch.

Ihi.e Karriere beinhaltet eine Station in
Argentinien.  Was  haben  Sic  dort  ge-
macht?
Das ist lange her. Kurz mach meinem Stu-
dienabschluss hatte ich die M6glichkeit, fiir
die Creditanstalt mach Argendirien zu gehen.
Die Bank hatte dor[ ein kleines Btiro, das pri-

mar Bankleisfungen fiir Auslands6steneicher
erbracht hat. Win haben Pensionen ausbezahlt
- oft w6chentlich, wctl die Inflation enomi

war. Ich durfte mich bei der Deutschen Bank
anstellen, urn das Geld abzuholen, oder Telex-
Nachrichten  auslesen  und  bei  Messen  am
Stand aushelfen. Sehr vielffltig, aber mit der
heutigen Banktatigkeit in keinster Weise ver-

gleichbar.

Was verbirgt sich eigentlich hinter den
„Literaturklub   MiiBiggang",   der   in
Ihrem Lebenslauf auftaucht?

Das ist etwas ganz Wichtiges fur mich. Man
wind in unserer Branche static apezialsier[ und
muss so viel aus dean eigenen Bereich lesen,

dass ich vor knapp 20 Jahren mit einer sehr

guten Freundin die Diplomatin in Wien war,
einen Literatndclub gegivindet hate. Wir sind
acht Damon  aus verschiedensten Berufen
und treffen uns nach wie vor alle sechs bjs
acht Wochen, urn ein Buch zu besprechen.
Da wird oft auch sehr heftig diskutiert. Im
Moment lesen wir „Unrast" der Nobelpreis-
thgerin Olga Tokarozuk - ein sehr unnhiges
Buch,  das ich richt unbedingt empfehlen
w{irde, wem man gerade keine Mul3e hat.

Vielen Dank ffir das Geaprich.
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