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Wir wollen die fihrende digitale
Bank der Schweiz werden

Im Gesprach

mit Hansruedi Kéng
Vorsitzender der Geschaftsleitung

Hansruedi Kong, wie beurteilen Sie das
Ergebnis des abgelaufenen Geschéaftsjahres?

Wir haben im Geschaftsjahr 2017 ein Un-
ternehmensergebnis (EBT) von 463 Millio-
nen Franken erzielt. Das sind 79 Millionen
Franken weniger als im Vorjahr. Einmalige
Abschreibungen, Impairments auf Betei-
ligungen sowie die erstmalige Abgeltung
an den Konzern fur die im Rahmen des
Too-Big-to-Fail-Stabilisierungsplans fir sys-
temrelevante Banken vereinbarte Patro-
natserklarung haben sich negativ auf das
Ergebnis ausgewirkt. Ertragsseitig haben
wir von Wertaufholungen auf Finanzanla-
gen profitiert, nachdem im Vorjahr noch
Wertberichtigungen angefallen waren. Das
ist ein rein buchhalterischer Effekt, ohne
dass effektiv Geld in unsere Kassen geflos-
sen ware. Weiter wird das Ergebnis durch
Realisierungsgewinne aus dem Verkauf von
zwei Aktienportfolios positiv beeinflusst.

Diese Aktien kénnen wir im kommenden
Jahr nicht ein weiteres Mal verkaufen.

Ein Ergebnis mit mehr Schatten

als Licht also?

So kann man es ausdriicken. Im Handels-
geschaft und im Kommissions- und Dienst-
leistungsgeschaft, wo wir erfreuliche Ergeb-
nisverbesserungen erzielen konnten, haben
wir gutes Geld verdient. Das war wichtig,
denn im Zinsdifferenzgeschaft, unserem
wichtigsten Ertragspfeiler, fiel das Ergebnis
gegeniiber dem Vorjahr um 16 Millionen
Franken tiefer aus. Das schmerzt und ver-
deutlicht, dass es fur uns gerade im aktu-
ellen Negativzinsumfeld ein gravierender
Nachteil ist, selbststandig keine Kredite und
Hypotheken vergeben zu kénnen. Hier be-
steht Handlungsbedarf, denn unsere Zins-
marge bleibt weiterhin unter Druck.
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Die Losung kénnte eine Teilprivatisierung
von PostFinance sein.

Eine Teilprivatisierung alleine ist nicht die
Losung des Problems. Wenn dadurch je-
doch das Kreditverbot wedfiele, sollten wir
diesen Schritt aus unternehmerischer Sicht
gehen. Dieser Entscheid liegt aber nicht
in unseren Handen, sondern ist Sache der
Politik.

Weshalb ist der Widerstand gegen eine
Aufhebung des Kreditverbots so gross?

Zum einen haben die anderen Banken we-
nig Interesse daran, dass PostFinance Zu-
gang zum Kreditmarkt erhdlt. Zum andern
kursieren falsche Behauptungen - zum
Beispiel, dass das Kreditverbot PostFinance
sicherer mache. Das ist schlicht falsch. Man
darf in der ganzen Diskussion eines nicht
vergessen: Das Kreditverbot vernichtet
Volksvermégen. Wirde man das Kreditver-
bot aufheben und PostFinance teilprivati-
sieren, wlrde das dem Eigentlimer — also
dem Bund und damit dem Schweizer Volk
— einen schonen Ertrag einbringen. Bleibt
das Kreditverbot hingegen bestehen und
bleiben die Zinsen weiter tief, wird Post-
Finance in funf Jahren weniger wert sein
als heute.

Was unternehmen Sie gegen diesen
drohenden Wertzerfall?

Wir diversifizieren unsere Ertragsstruk-
tur und erschliessen neue Ertragsquellen.
Heute stammt mehr als die Halfte unserer
Ertrdge aus dem Zinsdifferenzgeschaft.
Diese Abhangigkeit wollen wir in Zukunft
reduzieren, beispielsweise indem wir das
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Anlagegeschaft starken. Ausserdem be-
rcksichtigen wir das durch die Digitali-
sierung veranderte Kundenverhalten und
transformieren uns von einer klassischen
Finanzdienstleisterin zu einem «Digital
Powerhouse».

Die Digitalisierung haben sich alle Banken
auf die Fahne geschrieben. Wie differenzie-
ren Sie sich von der Konkurrenz?

Die Digitalisierung ist ein Megatrend wie
die Globalisierung, der auch vor dem
Bankensektor nicht Halt macht. Die Fra-
ge ist deshalb nicht, ob wir bei der Digi-
talisierung mitmachen, sondern wie wir
sie mitgestalten und wie rasch wir unsere
Produkte, Dienstleistungen und Prozesse
auf die verdnderten Kundenbedurfnisse
ausrichten. Genau hier setzen wir an: Fr
viele Menschen ist die Digitalisierung eine
grosse Herausforderung, denn sie krempelt
Verhaltensweisen um, die wir uns teilweise
ein Leben lang gewohnt sind. Bei diesem
Wechsel vom traditionellen ins digitale
Banking wollen wir unsere Kundinnen und
Kunden unterstiitzen und begleiten. Oder
anders ausgedrtckt: Unser Ziel ist digitales
Banking — einfach und fur alle. Mit dieser
Konsequenz kann das ausser uns kaum
eine andere Bank in der Schweiz tun.

Wie weit sind die Bauarbeiten am «Digital
Powerhouse» fortgeschritten?

In den vergangenen rund 18 Monaten
haben wir sozusagen die Bauplane ent-
worfen. Als erster Meilenstein haben wir
PostFinance im Sommer 2017 in eine neue
Organisation Uberfihrt.

Wenn durch eine Teilprivatisierung
das Kreditverbot wegfallt, sollten

wir diesen Schritt gehen.

Hansruedi Kéng

Wodurch zeichnet sich die neue
Organisation aus?

Die Kundinnen und Kunden mit ihren
Bedurfnissen und ihrem Verhalten stehen
noch starker im Zentrum. Wir haben die
neuen Bereiche «Retail» und «Corporates»
geschaffen. Im Retailbereich bieten wir un-
seren Kundinnen und Kunden im Standard-
geschaft einfache digitale Losungen, die
sie in ihren finanziellen Angelegenheiten
noch starker entlasten sollen. Im Bereich
Corporates betreuen wir unsere grossen
Geschéftskunden. lhnen bieten wir indivi-
duelle Losungen fur die Massenverarbei-
tung im Zahlungsverkehr sowie Lésungen
und Beratung in den Bereichen Einkauf,
Logistik und Verkauf zur Optimierung der
Prozesse und zum Liquiditdtsmanagement.
Und wir starken das Anlagegeschaft.

Welches sind die nachsten Bauetappen?
Damit ein Haus auch stlirmische Zeiten un-
beschadet Ubersteht, braucht es ein starkes
Fundament. Das Fundament des «Digital
Powerhouse» ist das neue Kernbanken-
system, das wir an Ostern 2018 einfthren.
Nach dem Guss dieses Fundaments begin-
nen wir mit dem eigentlichen Hausbau.
Unser Ziel ist ehrgeizig: Wir wollen bis
Ende 2020 die fuhrende digitale Bank der
Schweiz werden.

Weshalb ist das neue Kernbankensystem

fiir die zukiinftige Strategie so wichtig?

Wir kommen aus einer sehr heterogenen,
Uber viele Jahre gewachsenen [T-Land-
schaft mit einem schwerfalligen Konzept
von zwei Releases pro Jahr. Der Markt spielt
heute aber in einer anderen Liga. Damit wir
Geschwindigkeit aufnehmen kénnen, mis-
sen wir zuallererst die IT-Architektur opti-
mieren und unser Kernbankensystem er-
neuern. Erst dann sind wir auch technisch
bereit fur die Digitalisierung respektive das
«Digital Powerhouse». Ausserdem schaf-
fen wir mit dem neuen Kernbankensystem
die Voraussetzungen, um auch in Zukunft
Marktfuhrerin im Zahlungsverkehr in der
Schweiz zu bleiben.

Der Zahlungsverkehr in der Schweiz wird
derzeit harmonisiert. Wo steht PostFinance
bei der Umstellung auf 1ISO 20022?

Wir nehmen die Harmonisierung des
Zahlungsverkehrs sehr ernst und sind die
Umstellung auf den 1SO-20022-Standard
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frih angegangen. Dies auch deshalb, weil
unser neues Kernbankensystem auf den
ISO-Formaten basiert und die alte Welt des
Zahlungsverkehrs nicht mehr unterstutzt.
Entsprechend mussten unsere Kunden ihre
Systeme bis Ende 2017 umstellen. Wir sind
sehr dankbar, dass sie dafir grosses Ver-
standnis gezeigt haben.

Haben alle Kunden die Umstellung
rechtzeitig geschafft?

Ja, wir haben die Umstellung komplett ab-
geschlossen! Um dieses Ziel zu erreichen,
haben wir die Kunden teilweise bereits ab
2015 individuell betreut und sie laufend
auf den Endtermin hingewiesen. Dieser Ef-
fort hat sich gelohnt: Als erstes Finanzinsti-
tut in der Schweiz basieren wir vollstéandig
auf 1ISO 20022.

Sie haben erwahnt, dass PostFinance das
Anlagegeschéaft starken will. Was planen
Sie in diesem Bereich konkret?

Obwoh! wir bereits seit Jahren tber eine
ganze Palette an attraktiven Anlageproduk-
ten verfligen, wird PostFinance heute noch
kaum als Anlagebank wahrgenommen.
Das wollen wir dndern. Unsere Kundinnen
und Kunden vertrauen uns auf ihren Spar-
und Zahlungsverkehrskonten Barvermdgen
von rund 100 Milliarden Franken an. Auf
diesen Geldern erzielen im aktuellen Zins-

umfeld weder die Kunden noch wir eine
akzeptable Rendite. Wir wollen Kunden mit
einer hohen Liquiditat deshalb in Zukunft
verstarkt zu Anlagekunden entwickeln. Die
vergangenen Monate haben gezeigt, dass
das funktioniert.

Was heisst das in Zahlen?

Wir haben im Herbst eine breit angelegte
Marketingkampagne zu unseren Fonds lan-
ciert und einen sehr erfreulichen Rucklauf
verzeichnet. Allein im vierten Quartal 2017
sind mehrere Hundert Millionen Franken in
unsere Fonds geflossen. Diesen Weg wer-
den wir weitergehen und im laufenden Jahr
weitere Verkaufsoffensiven starten. Dabei
heben wir neben den Produkten auch un-
sere Kompetenz im Anlagegeschaft hervor.
Denn eine Sache andert sich auch im digi-
talen Zeitalter nicht: Im Banking ganz allge-
mein und beim Geldanlegen im Besonde-
ren ist das Vertrauen entscheidend.
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Mit dem neuen Kern-
bankensystem giessen
wir das Fundament
flr das Digital Power-
house.

Hansruedi Kéng
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