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wird alles

vor Ort

entschieden
und auch das
Geld bleibt

e A gy

i

hier»

Urs Zumbrunnen (links), Stv. Vorsitzender der Gescha

WIRTSCHAFT Die Saanen Bank feiert in diesem Jahr ihr 150-jdhriges Bestehen.
Sie befindet sich in einem spannenden Umfeld von Grosshanken, berit einheimi-
sche als auch ausldndische Kunden und will aber inshesondere eines: Die «Liebe
zum Saanenland» pflegen. Ein Gespréch mit Jiirg von Allmen, dem Vorsitzenden
der Geschiftsleitung, und seinem Stellvertreter Urs Zumbrunnen, Leiter Firmen-
kunden und Kredite, iiber die Besonderheiten einer Regionalbank, Fachkrafteman-
gel, Cybersicherheit und die Strategie von Standorten.

JOCELYNE PAGE

Seit 2008 arbeiten Sie gemeinsam in der Ge-
schéftsleitung der Saanen Bank. Was hat Sie
die langjahrige Tatigkeit im Bankenwesen
fiirs alltagliche Leben gelehrt?

UZ: Ich habe gelernt, dass ein Problem,
welches heute als wahnsinnig gross er-
scheint, morgen meistens nicht mehr so
gross ist. Am besten ist es, von Anfang an
etwas Abstand zu nehmen und die Din-
ge ruhig anzugehen.

JvA: Das Bankgeschiift ist zwar sehr zah-
lenlastig und stark reguliert. Aber mei-
ne Erkenntnis am Ende ist: Der Mensch
ist entscheidend. Versprechungen und
Zahlen allein niitzen nichts, wenn man
den Charakter der Menschen nicht ein-
schitzen kann. Darin ist Urs ein grosses
Vorbild fiir mich. Er hat iiber die Jahre
ein Sensorium entwickelt, um die Men-
schen und ihre Charaktere zu erkennen.

Nun ist die Saanen Bank 150 Jahre alt. Ur-
spriinglich sollte die Bank die arme und ar-
beitende Klasse zu Ersparnissen animieren
— damals gab es einen Jahresgewinn von
265.30 Franken. Heute zéhlen Firmen und
Privatpersonen aus der Nahe und Ferne zu
Ihrem Kundenstamm und die Bilanzsumme
betrug 2023 rund 1,83 Milliarden Franken.
Wie erkléren Sie sich diese Entwicklung?
UZ: Ich glaube, wir hatten das Gliick,
dass unsere Bank immer in einer wirt-
schaftlich starken Region angesiedelt
war.

JvA: Das kann ich nur unterstreichen.
Und wir haben uns in den letzten Jahren
immer auf unsere Region fokussiert. Un-
ser Slogan ist «Aus Liebe zum Saanen-
land» und ich glaube, das wird iiber die
Jahre hinweg honoriert.

Somit ist Ihr Geheimrezept die Prasenz vor
Ort?

JVA: Das ist sicher ein Vorteil. Wir sind
nicht nur geschiftlich aktiv, unsere Mit-
arbeitenden engagieren sich auch lokal,
beispielsweise in der Finanzkommission
der Gemeinde Saanen und im Vorstand
des Gewerbevereins. Das ist auch zent-
ral, denn als Regionalbank miissen wir
unsere Daseinsberechtigung stets unter
Beweis stellen.

Gibt es denn besondere Vorteile als Regio-
nalbank?

JvA: Die anderen Banken haben linge-
re Entscheidungswege bis nach Bern
oder Ziirich. Bei uns wird alles vor Ort
entschieden und auch das Geld bleibt
hier. Dadurch sind wir agiler und
schneller. Dies ist wichtig, denn wir be-
finden uns in einer speziellen Region,
inshesondere wenn es um das Kredit-
geschift geht. Unsere langjéhrigen Mit-
arbeitenden wissen, wo die Liegen-
schaften stehen und wie viel Wert sie
ungefihr auf dem Markt haben. Wir ha-
ben 50 Mitarbeitende, das sind 100
Hénde und Fiisse. Die Kehrseite ist,
dass bezahlbarer Wohnraum knapp ist.
Wir miissen darauf achten, eine gute
Durchmischung von einheimischen
Mitarbeitenden und Pendlern zu haben.

Inwiefern spiiren Sie den Mangel an be-
zahlbarem Wohnraum als Bank?

UZ: Einerseits geht es der Region wirt-
schaftlich sehr gut, andererseits betrifft
dieser Erfolg auch junge Menschen, die
Miihe haben, fiir die Zukunft etwas auf-
zubauen. Der Kauf eines kleinen Hau-
ses in der Region ist fast unerschwing-
lich geworden. Friiher hatte ich fast
jede Woche eine Kreditanfrage von ei-
ner ortsansissigen Familie. Das ist jetzt
seltener, weil sie selbst schon keine
Chance auf die Erfiillung ihres Wohn-
traumes sehen. Dies zeigt, dass die
Menschen keine Hoffnung mehr haben,
sich hier niederlassen zu konnen. In der
Folge ziehen sie ins Unterland und da-
mit sind sie fiir die Region verloren.

Somit beschaftigt Sie auch der Fachkréfte-
mangel?

JvA: Das ist so. Wir miissen auch im Un-
terland rekrutieren und versuchen, die
potenziellen Mitarbeitenden zu moti-
vieren, ins Saanenland umzuziehen
oder zu pendeln. Das Problem ist, dass
wir ausgebildete und erfahrene Fach-
krifte suchen, die sich oftmals in einer
spezifischen Lebenslage befinden: Fa-
milie mit Kindern und Besitz von Wohn-
eigentum. Die Partnerin oder der Part-
ner mochte den Lebensmittelpunkt
nicht verlegen, auch die Kinder nicht.

Meine Erkenntnis am
Ende ist: Der Mensch
ist entscheidend.
Versprechungen und
Zahlen allein niitzen
nichts, wenn man
den Charakter der
Menschen nicht
einschitzen kann.

Jiirg von Allmen

ftsleitung der Saanen Bank und Leiter Firmenkunden und Kredite, mit Jiirg von All
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UZ: Zudem haben diese Fachkréfte in
ihrer Umgebung mehr Jobangebote,
beispielsweise im Raum Bern. Es ist
aber nicht nur der bezahlbare Wohn-
raum, der fehlt. Oftmals mangelt es den
jungen Leuten auch an Freizeit- und
Ausgehmoglichkeiten. Die wohlhaben-
den Giste wollen eher keinen Trubel,
die jungen Einheimischen dagegen ver-
missen diesen.

JvA: Schlussendlich aber hatten wir bei
der Nachfolge von Urs Zumbrunnen
grosses Gliick. Die Nachfolgerin Nadja
Miiller kennt die Region, weil sie eine
Ferienwohnung an der Lenk besitzt.
Und nun steigt sie bei uns ein, was uns
sehr freut.

Haben Sie spezielle Massnahmen gegen
den Fachkriftemangel ergriffen oder re-
agieren Sie eher situativ?

JvA: Wir setzen auf erfahrene und pro-
fessionelle Personalvermittler und
Netzwerke. Zudem sind wir aktiv dar-
an, Quereinsteigende einzustellen. Wir
haben ein Ausbildungsprogramm, bei
dem Fachwissen und Branchenkennt-
nisse zeitgerecht vermittelt werden
konnen. Wir haben damit sehr gute Er-
fahrungen gemacht. Quereinsteigende
sind oft reifer als Lehrabgénger und
bringen die notwendigen Erfahrungen
mit.

Welche grossen Verdnderungen hat das Un-
ternehmen in den letzten Jahren erlebt?
UZ: Uber Jahrzehnte hat sich wenig
verdndert, ein Kern an Leistungstré-
gern blieben der Bank lange erhalten.
In den letzten Jahren gab es einen
Schnitt. Eine ganze Generation trat in
die Pensionierung iiber, die regulatori-
schen Anforderungen wurden signifi-
kant verschérft, die Digitalisierung
nahm Einzug, die Pandemie fiihrte das
Homeoffice ein und bei der neuen Ge-
neration macht sich eine andere Le-
bensphilosophie bemerkbar. Meine Ge-
neration war sehr auf die zentrale Rol-
le der Arbeit fokussiert. Heute sieht die
jiingere Generation die Arbeit zwar als
wichtig an, aber sie ist nicht das ganze
Leben. Es bedarf eines Anpassungspro-
zesses.

Sie sprechen von regulatorischen Anforde-
rungen, die sich veréndert haben. Welche
Veranderungen haben Sie erlebt und wie
haben diese sich auf Ihren Betrieb ausge-
wirkt?

JvA:In vielen Bereichen sind wir als Fi-
nanzbranche selber dafiir verantwort-
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lich, dass aufgrund des Missbhrauchspo-
tenzials zunehmend strengere Regulie-
rungen notwendig wurden. Heute brau-
chen wir fiir jede Eventualitdt einen
Vertrag und eine Unterschrift. Das war
frither noch ganz anders, oder Urs?
UZ: Das ist so. In den 1980er-Jahren
haben die Banken im Saanenland ein-
heitliche Zinssétze durch abgesproche-
ne Konditionen gefiihrt und der amtli-
che Wert einer Liegenschaft bestimmte
die Belehnungsgrenze. Oft entschied
die Sympathie dariiber, zu welcher
Bank die Kunden gingen. Die enge Zu-
sammenarbeit war in den frithen Jah-
ren der Bank notwendig, da meist die
Hypothekarkasse des Kantons Bern die
Ersthypotheken gewéhrte und die Bank
vor Ort haufig nur die zweite Hypothek
bewilligen konnte, da zuwenig Spargel-
der vor Ort waren. Mit der Zeit wurden
solche Absprachen eingestellt, da sie
nicht mehr angemessen und erlaubt
waren. Die Bankenkrise der 1990er-
Jahre fiihrte zu verstirkten Regulie-
rungen, die heute bei Vorfillen stets an-
gepasst und verschérft werden. Oftmals
sind die Regulierungen positiv, was ich
auch unterstiitze. Es zeigt sich aber,
dass die Umsetzung und Uberwachung
in kleinen Institutionen gut funktionie-
ren, bei weltweit tidtigen Institutionen
jedoch eine grosse Herausforderung
darstellen.

JvA: Wir hatten damals auch viel weni-
ger Papierkram zu erledigen. Um ein
Konto zu erdffnen, haben wir einfach
«personlich bekannt» angegeben. Die
Person hat die Vollmacht unterschrie-
ben und die Kundenbeziehung war er-
offnet.

UZ: Und bei Hypotheken gab es einen
Basisvertrag, fertig. Bei der Auszahlung
haben wir eine Quittung fiir den Schuld-
brief abgegeben, das war alles.

Und heute?

JvA: Wenn wir heute einen Neukunden
erdffnen, brauchen wir einen zweisei-
tigen Basisvertrag, Erkldrungen zur
Steuerkonformitit, eine Eigenerkli-
rung und eine Vollmacht und viele wei-
tere Dokumente. Das ergibt ein um-
fangreiches Dossier.

UZ: Ja, das Verriickte ist, dass wir in
99,9 Prozent aller Félle diese Unterla-
gen nie wirklich benétigen. Das Prob-
lem sind jedoch die 0,01 Prozent der
Fille,in denen die Vertrige unverzicht-
bar sind.

JvA: Hiufig empfinden Kunden die um-
fangreiche Dokumentenanforderung

leitung, im Interview mit dem «Anzeiger von Saanen».

als Ausdruck unseres Misstrauens, dem
ist nicht so. Wenn wir auf die Einrei-
chung dieser Unterlagen bestehen, be-
tone ich oft, dass unsere Bank als seri-
ose Institution stets korrekt und sorg-
faltig vorgeht.

Irgendwann kam die Digitalisierung, das
E-Banking und Videochats. Wie haben Sie
als regionale Bank die Digitalisierung
wahrgenommen? Welche Chancen und
welche Herausforderungen haben sich da-
raus ergeben?

JvA: Wir sind der Uberzeugung, dass
wir im Rahmen unserer Moglichkeiten
so digital wie moglich sein wollen, denn
das wiinscht sich nicht nur die néchs-
te, sondern auch zunehmend die élte-
re Generation. Wir sind hier gut aufge-
stellt und halten mit den Branchenmit-
bewerbern Schritt. Die Videoberatung
haben wir jedoch bisher nicht benétigt,
da die meisten unserer Kunden téglich
an einer unserer Filialen vorbeikom-
men.

UZ: Genau, unsere Kunden bevorzugen
héufig den personlichen Kontakt, das
direkte Gespréch von Angesicht zu An-
gesicht. Daher ist es fiir uns wichtig,
beide Wege anzubieten. Denn die Kun-
denbetreuung wird hybrider: Die Kun-
den wollen vieles selbststindig via E-
Banking und Mobile-Banking erledi-
gen. Bei wichtigen Anliegen, wie bei-
spielsweise Fragen zu Immobilien,
wiinschen sie jedoch eine personliche
Beratung. Aber ich schliesse nicht aus,
dass wir zukiinftig auch Videoberatun-
gen einfithren. Frither beendeten Kun-
den, die aus dem Saanenland wegzo-
gen, meist auch ihre Bankbeziehung.
Heute bleiben zufriedene Kunden un-
serer Bank treu, unabhéngig von ihrem
Wohnort. Die digitalen Moglichkeiten
wiirden es uns somit erméglichen, auch
iiber grosse Entfernungen hinweg pro-
blemlos in Kontakt zu bleiben.

Apropos digitale Welten: Inwiefern beschéf-
tigt Sie das Thema Kryptowéhrungen wie
Bitcoin?

UZ: Kryptowdhrungen sind zweifellos
ein interessantes Thema, allerdings
glaube ich nicht, dass sie sich schnell
im Alltag durchsetzen werden. Das Be-
zahlen beispielsweise mit Bitcoin-Wal-
lets ist heute noch sehr anspruchsvoll.
Bitcoin oder eine andere digitale Wéh-
rung konnten in 20 bis 30 Jahren ein
Hauptzahlungsmittel sein.

JvA: Wir sind klassische Follower und
setzen nicht friithzeitig auf Trends, die

Friiher hatte ich fast
jede Woche eine
Kreditanfrage von
einer ortsansassigen
Familie. Das ist jetzt
seltener, weil sie
selbst schon keine
Chance auf die
Erfiillung ihres
Wohntraumes sehen.

Urs Zumbrunnen

nicht unserer Zielgruppe entsprechen.
Wir sind keine rein digitale Bank, son-
dern bedienen eine eher traditionelle
Klientel im Saanenland - konservativ
und bedéchtig in ihrer Anlagestrategie.
Sollten sich neue Trends fiir unsere
Kunden als relevant erweisen, werden
wir unser Angebot entsprechend an-
passen. Bis dahin ist es unserer Mei-
nung nach nicht erforderlich, jede In-
novation sofort aufzunehmen, da es
auch hohe Kosten verursachen kann,
wenn man auf das falsche Pferd setzt.
UZ: Kommt allerdings ein Kunde oder
eine Kundin auf uns zu, der oder die
beispielsweise unbedingt in Bitcoins in-
vestieren will, konnen wir dies auf ei-
ner Execution-Only-Basis ermdglichen
(Anm. d. Red.: Der Begriff «Execution-
Only» beschreibt eine Dienstleistung im
Finanzsektor, bei der Finanzdienstleis-
ter Wertpapierauftrige ausfiihren,
ohne Beratung zur Eignung der Inves-
titionen zu geben. Kunden treffen ihre
Entscheidungen selbststindig und die
Bank fiihrt nur die Auftrdge aus).

Zuriick in die reale Welt: In Ihrer Jubildums-
schrift berichten Sie von einem Riickgang
der Schaltertransaktionen um 33 Prozent
in den letzten fiinf Jahren. Dennoch moder-
nisieren Sie kontinuierlich Ihre Filialen und
halten die Prasenz in allen Dorfern auf-
recht. Welche Strategie verfolgen Sie da-
bei?

JvA: Auch wenn die Zahl der Transak-
tionen insgesamt zuriickgeht, bleibt
Bargeld wichtig. Es gibt immer noch
Kunden, die diesen Service schéitzen.
Ein Kunde wechselte kiirzlich sogar
wegen der lingeren Offnungszeiten
seine Bankbeziehung zu uns.

UZ: Das Bediirfnis nach personlichem
Kontakt ist immer noch stark, auch
wenn es vielleicht als veraltet gilt. Aber
die Zugénglichkeit unseres Schalters
ist auch eine wichtige Schnittstelle zum
Kunden, denn wir helfen oftmals élte-
ren Kunden bei Fragen rund um die
Dienstleistungen online oder mit der
App.

JvA: Das sehe ich auch so. Wiirden wir
beispielsweise die Filiale in Lauenen
schliessen, wiirden wir viele gute Kun-
den verédrgern, auch wenn sie selbst
selten dort hingehen. Die flichende-
ckende Prisenz wird von den Kunden
geschiitzt und honoriert.

UZ: Es ist auch ein Teil des Dorflebens.
Man trifft nicht nur den Bankangestell-
ten am Schalter, sondern auch andere
Dorfbewohner. Solche Treffpunkte sind

Das Bediirfnis nach
personlichem
Kontakt ist immer
noch stark, auch
wenn es vielleicht als
veraltet gilt. Aber die
Zuganglichkeit
unseres Schalters ist
auch eine wichtige
Schnittstelle zum
Kunden.

Urs Zumbrunnen
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wichtig fiir das Gemeinschaftsgefiihl
im Dorf.

JvA: Wir haben zwar 50 Angestellte,
aber eigentlich sind es iiber 2000 Akti-
ondre, hauptsdchlich aus dem Saanen-
land, denen die Bank gehort. Fiir die
Bevolkerung hier ist es wichtig, dass
wir nicht nur renditeorientiert handeln
und den Service auf ein Minimum re-
duzieren, sondern einen Mittelweg su-
chen. Nicht alles muss direkt rentieren,
aber iiber alles gesehen sind wir ja sehr
erfolgreich, auch dank der starken re-
gionalen Wirtschaft.

Sie haben sowohl Einheimische als auch
wohlhabende internationale Gaste als Kun-
den. Wie ist es fiir eine Regionalbank, ein
solch vielféltiges Portfolio zu fiihren?

UZ: Bis in die 1980er-Jahre fokussier-
te sich unsere Bank ausschliesslich auf
einheimische Kunden. Danach weite-
ten wir unser Angebot allméihlich auf
Zweitwohnungsbesitzende aus. Heut-
zutage ist unsere Klientel dusserst viel-
faltig, da wir sowohl die Einheimischen
als auch einige der reichsten Menschen
der Welt betreuen. Dieser Kontrast, von
einfachen Biirgerinnen und Biirgern
des Saanenlands bis zu globalen Milli-
ardéren, bereichert und fordert unse-
re Arbeit gleichermassen heraus. Wich-
tig ist: Trotz dieser internationalen Kli-
entel unterliegen wir strikten regulato-
rischen Anforderungen.

JvA: Es ist uns sehr wichtig, dass nur
auslidndische Kunden mit einem engen
Bezug zur Region bei uns eine Kunden-
beziehung eroffnen kéonnen. Andern-
falls vergeben wir kein Konto. Diese
strikte Regel hilft uns, die diesbeziigli-
chen Risiken unter Kontrolle zu halten
und unsere Philosophie der Liebe zum
Saanenland zu wahren.

Miissen Sie bei ausléandischen Kunden an-
dere Anforderungen erfiillen als bei einhei-
mischen?

JvA: Ein Beispiel: Wer hier eine Immo-
bilie erwerben will, benotigt fast notge-
drungen auch ein Konto in der Schweiz.
Es ist volkswirtschaftlich wichtig, dass
solche Kunden ihre lokalen Rechnun-
gen, wie Gértner oder Metzger, iiber
eine Schweizer Bank abwickeln kon-
nen. Deshalb wollen wir diesen Service
weiterhin anbieten. Die Uberwachung
dieser Kunden ist jedoch mit erhebli-
chem Aufwand verbunden, insbesonde-
re durch den Abgleich mit internatio-

FORTSETZUNG AUF DER NACHSTEN SEITE



144, Jahrgang  Nr. 34  Dienstag, 30. April 2024

Angeiger von Saanen

www.anzeigervonsaanen.ch Seite 10

URS ZUMBRUNNEN, STV. VORSITZENDER DER GESCHAFTSLEITUNG UND LEITER FIRMENKUNDEN UND KREDITE, GEHT IN PENSION

«Das Wichtigste ist, nur das zu machen, was man versteht»

Urs Zumbrunnen arbeitete 44 Jahre lang
bei der Saanen Bank. Nun tritt er diesen
Monat in den wohlverdienten Ruhe-
stand. Ein Gesprach iiber die Arbeit, Ver-
anderungen auf dem Immobilienmarkt,
die neue Generation und lustige Ereig-
nisse.

INTERVIEW: JOCELYNE PAGE

Herr Zumbrunnen, es ist Ende April und da-
mit startet lhre Pensionierung. Freuen Sie
sich darauf?

Urs Zumbrunnen: Es hat immer zwei
Seiten. Einerseits freue ich mich dar-
auf, Zeit fiir mich selbst und meine Fa-
milie zu haben und nicht immer am
Ball bleiben zu miissen. Die Herausfor-
derungen in den letzten Jahren haben
einem schon einiges abverlangt. Ande-
rerseits werde ich den Kontakt mit den
Kunden sehr vermissen, einige davon
habe ich 30 bis 40 Jahre lang begleitet.
Das ist ein bedeutender Teil meines Le-
bens, der mir fehlen wird. Aber ich wer-
de die Leute sicher noch sehen und
kann mich nun vermehrt meiner Frau
und meinen Hobbys widmen.

Von welchen Herausforderungen sprechen
Sie?

Beispielsweise die zunehmende Biiro-
kratie und zunehmende Vorschriften,
die haben uns sehr beschiftigt. Aber
auch die Coronazeit und die Personal-
fragen waren Problemstellungen, die
viel Kraft gebraucht haben.

Sie waren immer sehr engagiert bei der Ar-
beit. Glauben Sie, dass Sie leicht loslassen
konnen?

Ja, ich glaube schon, denn ich habe
schon Ubung darin (lacht). Ich habe
stufenweise die Stellenprozente ange-

passt, die letzten Monate habe ich 60
Prozent gearbeitet. Wiahrend der Teil-
zeitarbeit habe ich bemerkt, wie sehr
ich all die Jahre im Berufsleben einge-
spannt war. Ich habe eine neue Sicht-
weise auf die Forderungen der neuen
Generation erhalten und mehr Ver-
stidndnis fiir sie aufgebaut, denn es hat
schon etwas. Ich bin allerdings ge-
spannt, wie sich diese umsetzen lassen.
Die Frage ist, ob man die Arbeitswelt
durch andere Organisationsformen
oder verstirkte Digitalisierung verbes-
sern kann. Ich habe selbst miterlebt,
wie der Computer eingefiihrt wurde.
Jedes Mal hiess es, die Arbeit wiirde da-
durch schneller erledigt. Doch ein ech-
ter messbarer Fortschritt blieb oft aus.
Die Leute mussten immer noch arbei-
ten. Es wird interessant sein zu sehen,
wie sich das weiterentwickeln wird. Ich
setze da noch einige Fragezeichen. Wer
wird zum Beispiel die Liicken in der Al-
tersvorsorge stopfen? Und wer erledigt
die Arbeit, die in den fehlenden Arbeits-
stunden nicht geleistet wurde?

Was haben Sie an lhrer Arbeit am meisten
geschatzt?

Am meisten geschétzt habe ich den
Kundenkontakt. Ich muss aber zuge-
ben, dass friiher die Arbeit teilweise be-
friedigender war, als ich den Einheimi-
schen noch helfen und sie unterstiitzen
konnte, ihr Eigenheim zu realisieren.
Dies ldsst der Immobilienmarkt in un-
serer Region nicht mehr oft zu.

Hatten Sie immer vor, im Bankwesen tétig
zu sein?

Nein, ich wusste als Jugendlicher nicht,
was ich werden wollte. Der Berufsbe-
rater schlug mir zunéchst vor, im Ei-
senwarengeschéft zu arbeiten, aber

W
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Urs Zumbrunnen geht nach 44 Jahren bei der Saanen Bank in Pension.

nach einer Schnupperlehre bemerkte
ich, dass dies nichts fiir mich war. Dann
schlug er eine Maurerlehre vor, daran
hatte ich auch kein Interesse. Er wur-
de etwas ratlos, bis er mir schliesslich
die fiir alle eine gute Grundlage bilden-
de kaufménnische Lehre empfahl. Mei-
ne Eltern meinten, ich solle doch bei
der Saanen Bank vorbeischauen, so
wurde ich Banker.

War lhre gesamte Berufslaufbahn bei der
Saanen Bank?

Ich war auch bei der Banque Cantonal
Vaudoise und in England. Aber ich war
hauptséchlich bei der Saanen Bank té-
tig. Wiahrend und nach meiner Lehre
baute ich eine enge Beziehung zum
Team der Saanen Bank und zur Regi-

FOTO: JOCELYNE PAGE

on auf, weshalb ich schliesslich hier
landete.

Sie waren immer im Kreditgeschaft tatig?
Ja, seit 1985 war ich wieder bei der
Saanen Bank, zunéchst als Leiter Kre-
dite und Administration, spéter in der
Geschiftsleitung. Ich bin froh, dass es
der Bank immer gut ging. Denn in den
letzten Jahren sind zahlreiche Banken
von der Bildfliche verschwunden oder
mussten gerettet werden. Da bin ich er-
leichtert, ist mir das selbst nicht pas-
siert.

Gibt es ein pragendes oder lustiges Erleb-
nis aus lhrer Zeit bei der Bank?

Vor vielen Jahren hatte ich eine Kun-
din, eine Chaletbesitzerin, die ihr Cha-

let verkaufen wollte, weil sie kein Geld
mehr hatte. Sie wollte einen Kredit von
uns und intervenierte vehement, als ich
keine Losung aufzeigen konnte.
Schliesslich kam sie mit einer Schatul-
le voll Schmuck vorbei, die sie beleihen
wollte. Ich verwies sie schliesslich an
einen Juwelier in Gstaad, um den
Schmuck dort bewerten zu lassen. Als
die Kundin die Bank verliess, rief ich
ihn sofort an und sagte ihm, er solle den
Wert tief schitzen, weil er den Schmuck
zu dem Wert im Notfall auch tatséch-
lich kaufen miisse. Die Frau kam stock-
sauer zuriick und war emport iiber die
niedrige Bewertung, aber letztendlich
gewdihrten wir ihr einen kleinen Kredit
(lacht). — Ah! Und einmal konnte ich
zwei Flugzeuge mit je einer Flugzeug-
hypothek finanzieren, das war enorm
spannend, aber auch sehr herausfor-
dernd. Aber es blieb bei diesen zwei Ex-
emplaren.

Welchen Rat wiirden Sie lhrer Nachfolge-
rin Nadja Miiller geben?

Das Wichtigste ist, nur das zu machen,
was man versteht. Weiss man nicht
weiter, gibt es bestimmt einen Konkur-
renten, der dies weiss. Wir haben mit
Nadja Miiller eine erfahrene und kom-
petente Person gefunden, die weiss, von
was sie redet und das ist die Grundvo-
raussetzung.

Was erwartet Sie nun im Ruhestand?

Ich hoffe, zusammen mit meiner lieben
Frau noch lange gesund und aktiv zu
sein. Wir haben noch eine kleine Vor-
schess, die sind wir zurzeit am Reno-
vieren. Und dann planen wir noch vie-
le Wanderungen zu machen und auch
viel mit dem Fahrrad unterwegs zu sein
und zu reisen.

FORTSETZUNG INTERVIEW:

nalen Datenbanken und téglichen
Uberpriifungen, um festzustellen, ob je-
mand straffillig geworden ist. Denn
wenn jemand in ein Verfahren verwi-
ckelt ist, sind wir verpflichtet, dies ent-
sprechend zu melden.

UZ: Das Leben wire einfacher, wenn
wir uns ausschliesslich auf européische
Kunden beschrinken wiirden, aber fiir
die Region wire das ein schlechtes Zei-
chen.

JVA: Genau. Aber die Einfiihrung von
Steuerregulierungen wie dem automa-
tischen Informationsaustausch hat uns
eigentlich eine gewisse Sicherheit ge-
bracht. Er stellt sicher, dass alle Gelder
deklariert und sauber sind, was in der
Vergangenheit eine grosse Herausfor-
derung darstellte.

Wie haben Sie die Herausforderungen der
Digitalisierung in Bezug auf den Daten-
schutz und Hackerangriffe bewaltigt? Wie
konnen Sie diese Sicherheit gewahrleis-
ten?

UZ: Allein ist diese Herausforderung
nicht zu bewiltigen, eine kleine Bank
wie unsere kann das nicht stemmen. Wir
kaufen diese Dienstleistung und das
Know-how bei der Swisscom ein, die
eine 24-Stunden-Uberwachung bietet.
Die meisten anderen Regionalbanken
profitieren auch von diesem Angebot.
JvA:Vor etwa zehn Jahren besuchte ich
die Uberwachungszentrale in Bern, die
einem Kontrollturm am Flughafen Zii-
rich dhnelt. Ich erkundigte mich dort,
wie und wie oft wir informiert wiirden,
falls wir angegriffen werden. Der Mit-
arbeiter lachte und fragte, ob ich die
Informationen stiindlich oder téglich
erhalten mochte. Da lernte ich, dass wir
stindigen Angriffen ausgesetzt sind,
das gilt, sobald man eine Internetad-
resse besitzt. Drei Aspekte sind hierbei
entscheidend: erstens unsere Mitarbei-
tenden, die wir kontinuierlich sensibi-
lisieren und schulen, um sicherzustel-
len, dass wir nicht gehackt werden kon-

nen. Zweitens unser System: Bisher
waren unser E-Banking und unsere an-
deren Systeme sicher und alle Angriffe
konnten abgewehrt werden. Der dritte
Aspekt betrifft unsere Kunden, die
ebenfalls Menschen sind. Leider gab es
Félle, in denen Kunden gehackt wur-
den, was fiir uns zu Problemen fiihrte.
Doch es war nie die Bank, die diese Pro-
bleme verursacht hat.

UZ: Die Taktiken der Angreifer werden
zunehmend raffinierter. Frither waren
betriigerische E-Mails leicht zu erken-
nen, heutzutage sind sie gestalterisch
auf einem sehr hohen Niveau. Dank
umfangreicher Schulungen sind unse-
re Mitarbeiter jedoch gut darauf sensi-
bilisiert.

JvA:Wir sind dadurch aber auch unfle-
xibler geworden. Frither konnten wir
rasch auf Zahlungsaufforderungen un-
serer Kunden per E-Mail reagieren,
doch diese Zeiten sind vorbei. Die
wachsende Kriminalitéit erschwert es
uns, die Echtheit solcher Anfragen zu
bestétigen. Daher sind wir nun vorsich-
tiger und empfehlen unseren Kunden
dringend, das E-Banking zu nutzen, um
ihre Transaktionen effizient, sicher und
geschiitzt abzuwickeln.

Wie schatzen Sie die Zukunft des Bargel-
des ein? Wird es weiterhin existieren oder
an Bedeutung verlieren?

UZ: Auch wenn die meisten jiingeren
Leute nur noch ihr Handy oder die
Bankkarte benutzen, glaube ich nicht,
dass wir hier in der Schweiz ganz dar-
auf verzichten konnen.

JVA: Diese Ansicht teile ich. Der Bar-
geldverkehr ist insgesamt kostspielig.
Daher freuen wir uns, wenn er sich ver-
ringert, jedoch nicht vollstindig abge-
schafft wird.

Warum ist Bargeld teuer?

JVA: Es liegt am Handling. Jede Bank-
note, die aus dem Geldautomaten
kommt, verursacht Kosten. Sie wird im
Geschift ausgegeben. Dadurch entsteht
ein Bedarf an Miinzen, da das Wechsel-

Unsere Kunden
schéitzen die
Geschichte unserer
Bank: Wir sind nicht
einfach eine Bank,
sondern eine
Regionalbank, deren
Geschéftspolitik tief
in der regionalen
Gemeinschaft
verwurzelt ist und
die eng mit ihren
Partnern
zusammenarbeitet.

Jiirg von Allmen

geld oft knapp ist. Letztendlich gelangt
das Geld in irgendeiner Form wieder
zurilick zur Bank und muss erneut ge-
zéhlt werden, bevor es wieder ausge-
geben wird. Dieser Kreislauf erfordert
auch beim Detailhandel zusétzlichen
Aufwand, wie den Kassenabschluss
und den Transport des Geldes zur
Bank. Hierzu gibt es eine interessante
Anekdote. Als ich gerade frisch bei der
Saanen Bank angefangen hatte, be-
suchte ich unsere Filiale in Gsteig und
wurde Zeuge eines geschéftigen Trei-
bens. Ein Kunde nach dem anderen hob
Betrdge wie 20’000 oder 25’000 Fran-
ken ab. Ich fragte meine Kollegin be-
sorgt, ob wir ein Problem hétten. Doch
sie beruhigte mich und erklérte, dass
es iiblich sei: Die Kunden wiirden bei
uns das Geld abheben, um bei der Post
Zahlungen zu tétigen, damit der Stand-
ort nicht geschlossen werde. Auch in
Saanen war dies Usanz und hat lange
Jahre so funktioniert. Die Post hatte
dannzumal ein Konto bei der Saanen
Bank, daher floss das Geld am Ende des
Tages wieder zuriick zu uns und der
Bargeldkreislauf war geschlossen (er
und Urs Zumbrunnen lachen). Dieses
Szenario spielte sich so ab, bis die Post-
filiale schliesslich trotzdem geschlos-
sen wurde.

UZ: Friither war es iiblich, dass alle ein
gelbes Einzahlungsbiichlein hatten, um
ihre Zahlungen bei der Post zu erledi-
gen. Wihrend meiner Lehre bemerkten
wir oft, wann die Steuerzahlungen fil-
lig wurden. Es war keine Seltenheit,
dass wir von Schalterkunden {iber-
schwemmt wurden, die viel Bargeld ab-
hoben, um es am Postschalter gleich
wieder einzuzahlen.

Das Wettbewerbsumfeld ist hier sehr inte-
ressant: Neben nationalen Banken wie der
Raiffeisenbank, der BEKB und der UBS ge-
sellt sich die EFG International als weiterer
Mitbewerber dazu. Was ist das Geheimnis
der Saanen Bank, als regionale und einhei-
mische Bank mit den Grosskonzernen vor
Ort in der Branche mitzumischen?

UZ: Ich glaube, der Schliissel liegt in
der Kundennéhe, der Fokussierung auf
unsere Region und unserer Prédsenz
durch aktives Sponsoring.

JVA: Unsere Kunden schéitzen die Ge-
schichte unserer Bank: Wir sind nicht
einfach eine Bank, sondern eine Regi-
onalbank, deren Geschéftspolitik tief in
der regionalen Gemeinschaft verwur-
zelt ist und die eng mit ihren Partnern
zusammenarbeitet. Dies mag idealis-
tisch klingen, doch ich bin iiberzeugt,
dass die Zusammenarbeit mit uns ei-
nen spiirbaren Unterschied macht. Un-
ser Kapital verbleibt in der Region und
fliesst nicht in entfernte Zentren wie
Bern oder Ziirich. Stattdessen treffen
wir vor Ort schnelle, den jeweiligen Si-
tuationen angepasste Entscheidungen.
Dieses lokale Entscheidungsmodell
stidrkt das Vertrauen unserer Kunden.

Nun sind 150 Jahre vergangen. Was erwar-
tet die Saanen Bank in der Zukunft?

JvA: Bereits vor 20 bis 30 Jahren pro-
phezeiten einige, dass es Banken einst
nicht mehr brauche. Doch die Notwen-
digkeit des Bankings bleibt bestehen.
Unsere Bank hat eine ideale Grosse er-
reicht, um flexibel auf Marktanforde-
rungen zu reagieren. Ich erwarte, dass
es Verdnderungen geben wird, beson-
ders durch die Digitalisierung und ge-
dndertes Kundenverhalten. Dies ist
aber auch eine Chance fiir uns — und
hilft moglicherweise, dem Fachkrifte-
mangel entgegenzuwirken.

UZ: Es wird wohl mehr Anbieter mit
speziellen Bankdienstleistungen geben.
Doch ich bezweifle, dass Kunden 17
verschiedene Anbieter fiir ihre Bediirf-
nisse wollen. Sie bevorzugen eher ei-
nen Partner, der ein breites Spektrum
abdeckt.

JvA: Die Phase der Globalisierung
scheint etwas abgeklungen zu sein, da-
fiir gewinnt die Regionalitit an Bedeu-
tung. Ich sehe das auch bei meinen Kin-
dern: Wenn sie etwas bestellen, priifen
sie zuerst, ob es nicht auch lokal ver-
fligbar ist. Das spielt uns in die Karten.



