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Employer Branding 
im Tages-Anzeiger & ALPHA
Employer Branding ist als ganzheitlicher Prozess zu sehen, der sich nicht nur auf die Ausschreibung einer Stelle beschränkt. Das Image 

als starker und verlässlicher Arbeitgeber muss über Jahre aufgebaut werden. Die Aufmerksamkeit der Zielgruppe bietet dafür die Basis.

Wussten Sie, dass Sie im Tages-Anzeiger und ALPHA auch als Arbeitgeber Imageanzeigen schalten können? Lassen Sie sich von uns 

beraten und präsentieren Sie sich anspruchsvollen Talenten im besten Licht. 

Ihre Vorteile:	 Sie erreichen Kandidaten mit sehr hohem Bildungsstand und Führungspersönlichkeiten, 

	 die sich nicht aktiv auf Stellensuche befinden 

	 Ihre Präsenz wirkt sich positiv auf Ihr Image aus, denn Ihre Anzeige wird im Alpha von 

	 1 088 000 oder im Tages-Anzeiger von 508 000 interessierten Leserinnen 

	 und Lesern gesehen

	 Sie finden neue Talente und Ihre Opinion Leader – im Tages-Anzeiger 

	 erreichen Sie Studenten und deren Eltern

	 Sie sind im Web 2.0? Das sind viele. 

	 Nutzen Sie Ihre Anzeige um die Aufmerksamkeit 

	 der Zielgruppe zu gewinnen.

Bedingungen:	 Die erste Anzeige wird verrechnet, die Zweite erscheint gratis. 

	 Keine weiteren Rabatte – ausgenommen sind Abschlussrabatte. 

	 Aktion gilt nicht für Stellenanzeigen, nur für Employer Branding.        

                	 Beide Anzeigen müssen im Aktionszeitraum erscheinen. 

	 Titel, Sujet, Format, Rubrik können nicht gewechselt werden.
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Bildung & Chancen Am nächsten Montag: Orchideenfächer
Und dazu: Lernpower Folge 5

Christoph Hartgens
war Derivatehändler bei der
Credit Suisse. Der CEO der
Börsen- und Handelsplattform
Tradejet AG hat jahrelang
Junghändler ausgebildet.

Er kauft und verkauft Weizen, den er nie sieht
Ausbildungsporträt: Mathias Huber* ist Rohstoffhändler. Der 27-Jährige verkauft sich gut, verdient besser als Gleichaltrige,

und setzt sich charmant gegen Vorurteile zur Wehr.

14 Jahren gekauften Aktien von Novartis
und Roche waren gerade am Steigen.
Am liebsten wäre er gleich Händler ge-
worden. Nach der Lehre war deshalb
Schluss mit Ausbildungen. Er ging ein

stoffmarkt viel gezockt. Das erwähnt
Huber nicht.

Huber hat das Geldgeschäft von der
Pike auf gelernt. Bei einer Basler Privat-
bank machte er die KV-Lehre. Seine mit

transparenter. Er habe einen wirt-
schaftlichen Nutzen. Über ihn können
Produzenten und Verbraucher die
Preise absichern. Dahinter kann er ste-
hen. Allerdings wird auch auf dem Roh-

Von Erika Burri
Um mit Aktien Gewinne zu erzielen,
braucht es mehr Glück als Verstand. So
würde es Mathias Huber*, 27, nicht sa-
gen. Er formuliert diplomatischer:
«Niemand interessiert sich mehr für die
Unternehmen.» Bei den Aktien gehe es
nur darum, möglichst viel Gewinn zu
machen – dabei werde viel gezockt. Des-
halb ist Huber Rohstoffhändler gewor-
den. Weizen, Rohöl und Orangensaft-
konzentrat sollen das Geld mehren. Die
Waren sieht er nie.

Mathias Huber lächelt. Seine Augen
leuchten. Vor Begeisterung. Denn auf-
putschende Substanzen, sagt er, seien
nicht sein Ding. Huber ist der Verkäu-
fertyp, präsent und redet schnell, fast
ohne Atempausen. Er würde auch auf
dem Viehmarkt bestehen. Das Handeln
hat Huber im Blut. Bevor er mit 14 erste
Aktien gekauft hatte, las er die Zwetsch-
gen im Garten seiner Eltern zusammen,
polierte und verkaufte sie.

Von der KV-Lehre an die Börse
Er sei ein guter Typ, habe moralisch und
ethisch eine gesunde Einstellung, sagt
er am Ende des Treffens, an dem er sich
gegen Vorurteile zur Wehr setzen
musste: Koksen? Boni? Ferrari? Rolex?
Huber trinkt einen Grüntee. Er antwor-
tet charmant – so ist er.

Trader haben nicht den besten Ruf
(siehe Interview). Im Gegensatz zu ge-
wissen Bankern, sagt Huber, würde er
aber nie das Geld von Rentnerinnen in
undurchsichtige strukturierte Produkte
verpacken, nur um einen hohen Bonus
zu erzielen. Der Rohstoffhandel sei

Jahr zu einem japanischen Börsenmak-
ler, erledigte Sekretariatsarbeiten, as-
sistierte den Tradern und schaute ihnen
über die Schultern. Mit der Zeit liessen
sie ihn einfache Aufträge ausführen. Da-
mit Huber auch über die Plattform der
Schweizer Börse geschäften darf,
machte er letzten Sommer die Händler-
prüfung – seine einzige Weiterbildung.

«Wofür braucht ein Trader ein Stu-
dium?», fragt Huber. Händler müssten
Märkte verfolgen, viel lesen, sich infor-
mieren. Bei seinem jetzigen Arbeit-
geber, einem Zürcher Onlinebroker,
hätten nur wenige studiert.

Drei Stunden analysiert Huber täg-
lich den Markt. Den Rest des Tages tele-
foniert er mit Kunden. Er gibt ihnen
Tipps und ihre Aufträge ins System ein.
Dieses ist an die Terminbörsen in den
USA und Europa angeschlossen. Da
kann der Kunde Terminkontrakte bei-
spielsweise von Weizen oder Orangen-
konzentrat kaufen und hoffen, dass die
Preise steigen. Sinken sie, kann viel vom
investierten Kapital verloren gehen.
Wenn man Pech hat, alles. Dann kommt
Huber wieder zum Zug. Dann wirds
manchmal schwierig. Er versucht, auf-
gebrachte Kunden zu besänftigen, ih-
nen den Markt zu erklären, zu trösten.

Kunden wollen unterhalten werden.
Der 27-Jährige geht im Nadelstreifenan-
zug mit ihnen essen. «Manchmal entste-
hen auch Freundschaften», sagt Huber.
Seine Freunde lädt er auch mal zu sich
in die gemietete, aber standesgemässe
Wohnung in einer steuergünstigen
Schwyzer Gemeinde zum Essen ein. Bie-
dert er sich wenn nötig den Kunden an?
«Wieso denken Sie das?», fragt Huber.

Mit 27 schon im Rotary Club
Seinen Lohn will er nicht nennen. Doch
könne man sagen, dass er sehr gut ver-
diene für sein Alter. «Wer sein Sozial-
leben auf das Generieren von Mehrwert
auslegt, darf auch mehr verdienen als
jemand, der am Wochenende nur säuft
und kifft.» Einen Bonus erhalte er kei-
nen. Wenn er einen guten Kunden an-
wirbt, gibts eine Provision. Seine Novar-
tis- und Roche-Anteilsscheine hat er
längst verkauft. Sein Erspartes inves-
tiert er selber in Rohstoffe.

Huber will auch Gutes tun. Vor kur-
zem hat ihn der Rotary Club als jüngstes
Mitglied aufgenommen. In der Freizeit
geht er nun an Weihnachtsmärkte und
sammelt für Krisengebiete. Dass einige
Leute auf der Welt viel haben und
andere gar nichts, findet er ungerecht.
Nebenbei macht er seinen Kollegen den
Rohstoffhandel schmackhaft. Denn je
mehr Leute über das Onlineportal han-
deln, desto besser verdient die Firma –
und auch er. Seine Freundin, eine Philo-
sophiestudentin, sorge dafür, dass er
auf dem Boden bleibe.

Huber schaut auf die Uhr, sie ist gross
und sieht teuer aus. Es ist keine Rolex.
Ein Kundengeschenk, sagt er fast ent-
schuldigend. Und ja, er hatte auch mal
einen Ferrari. Hauptsächlich, weil er
ein Autofan sei. Ohne Verlust habe er
ihn weiterverkauft. Nun fährt er einen
Range Rover. Der passt besser zu seinen
Zukunftsvorstellungen. Später möchte
er einen Bauernhof kaufen. Denn Ma-
thias Huber liebt Tiere.

* Name geändert

Die Terminbörse in Chicago ist eine der grössten Rohstoffbörsen der Welt. Foto: Tim Boyle (Bloomberg)

So beurteilt ein ehemaliger Derivathändler das Geschäft

«Die Tophändler verdienten besser als die Bankdirektoren»
wohl fürs System als auch für den
Händler. Ich kenne Leute, die haben ih-
ren Job verloren, und der Ferrari war
schon bestellt. Einige sind abgestürzt.

Woher kommt es, dass die Löhne und
Boni in die Höhe schnellten?
Händler haben immer gut verdient, vor
allem die Topleute, etwa einer von
tausend. Sie haben für die Banken sehr
viel Geld erwirtschaftet. Ihr Lohn war

sogar höher als jener des Generaldirek-
tors der Bank. Irgendwann gab es in
den Generaldirektionen Diskussionen
darüber, dass junge Händler mehr
verdienten als der Chef. So fing die Spi-
rale an zu drehen. Und niemand hat
«halt» gesagt. Gleichzeitig konnten die
Tophändler den Direktoren weisma-
chen, dass sie unersetzbar seien. Denn
die Tophändler können abwandern,
das Geschäft woanders machen oder
gar millionenschwere Kunden wie
Pensionskassen mitnehmen.

Interview: Erika Burri

wird Ihnen sagen: Da haben Sie
10 Millionen, machen Sie mal.

Sondern?
Wenn Sie dann am Tradingdesk sitzen,
betreuen Sie Kunden, die nicht gross
mit ihrem Vermögen spekulieren wol-
len, oder einen Fonds mit wenig Risi-
kokapital. Wenn Sie Ihre Sache gut ma-
chen, bekommen Sie mehr Verant-
wortung, können risikoreichere Ge-
schäfte tätigen.

Sie haben vor gut 20 Jahren als Händ-
ler angefangen. Wie viel verdien-
ten Sie damals?
Etwa 5000 Franken. Ich war 22.

Und wie viel Bonus kam dazu?
1992, da war ich schon ein paar Jahre
Händler, habe ich zum ersten Mal
einen richtigen Bonus erhalten, 30 000
Franken. Als ich für die Bank zwei-
stellige Millionenbeträge verdiente, be-
kam ich weniger als 200 000 Fran-
ken Bonus. Die Händler von heute wer-
den mich auslachen.

Was verdienen Händler heute?
Ganz viele verdienen nach wie vor ein
fünfstelliges Jahressalär, erhalten we-
nig Bonus und sind auch glücklich.
Händler ist ein extrem spannender,
abwechslungsreicher Job. Doch gibt es
solche, die Mitte 20 eine halbe Mil-
lion verdienen. Das ist ungesund, so-

tätigen Dutzende, wenn nicht Hunderte
von Geschäften täglich.

Wie wird man Händler?
Die klassischen Wege gehen über das
Banken-KV, das zweijährige Banken-
volontariat nach der Matura oder ein
Studium. Danach kommt man um
eine Stelle im Backoffice nicht herum.
Da erledigt man administrative Ar-
beiten und assistiert den Händlern.
Nach ein, zwei Jahren kennt man das
Geschäft gut genug, um selber am Tra-
dingdesk zu arbeiten. Im Moment
gibt es aber kaum freie Händlerstellen.

Wäre ein Studium nicht zwingend?
Im Gegensatz zu Investmentbankern
brauchen Kundenhändler nicht un-
bedingt ein Studium. Ich kenne einen
Koch, der Händler geworden ist. Er
konnte ausgezeichnet Kopfrechnen
und hatte das Gefühl für den Han-
del. Uni-Absolventen haben den Nach-
teil, dass sie kaum eine Ahnung von
den Bankabläufen haben. Vor allem
Wirtschaftsstudenten haben häufig
das Gefühl, dass sie genug wüssten,
um direkt am Tradingdesk mit Ak-
tien, Derivaten oder Währungen zu
handeln. Doch wenn man Händler
werden will, muss man auch lernen,
welche Auswirkungen es hat, wenn
man Aufträge in unlesbarer Schrift
erfasst. Am Anfang leert man halt
Papierkörbe im Backoffice. Keine Bank

Händler werden meist zu
Unrecht mit Investment-
bankern gleichgestellt. Doch
auch Topkundenhändler
könnten ganz gut verdienen,
sagt ein Experte.

Christoph Hartgens, haben Händler
ein schlechtes Image?
Ich denke Ja. An ihnen haftet das
Image der Yuppies: Sie sind jung,
machen schnell Geld und geben es
grosszügig aus. Allerdings werden
Trader in den gleichen Topf mit den
Investmentbankern geworfen, die
mit ihren Boni-Exzessen auch mich är-
gern. Das ist schade.

Was ist der Unterschied?
Der Investmentbanker unterstützt Un-
ternehmen beim Gang an die Börse
oder bei der Kapitalaufnahme. Bei den
Händlern unterscheidet man zwi-
schen Eigen- und Kundenhändlern. Ei-
genhändler investieren Geld im Auf-
trag der Bank, tätigen langfristige Inves-
titionen oder agieren als selbststän-
dige Hedge-Funds-Manager. Kunden-
händler dagegen führen Kundenauf-
träge aus. Sie brauchen Bauchgefühl
und Grips und müssen schnell ent-
scheiden können, ähnlich wie ein Händ-
ler am traditionellen Viehmarkt. Sie

Anzeige

Die Schweiz, unser Unternehmen.

www.stelle.admin.ch
Ergänzen Sie uns.

Wir sind anders.

Facts & Figures
	 ALPHA		 Tages-Anzeiger

Auflage	 392 294 (WEMF 2011)	 195 618 (WEMF 2011) 

Leser	 1 088 000 (MACH Basic 2011-2)	 508 000 (MACH Basic 2011-2) 

Satzspiegel 	 296 x 440 mm	 296 x 440 mm

Erscheinung    	 Samstag im Tages-Anzeiger 	 Montag im Tages-Anzeiger

	 Sonntag in der SonntagsZeitung

Tarif 2012 	 1/4 Seite – 2. Bundauftakt* 	 Feld Tages-Anzeiger Bildung &Chancen

	 146 x 215 mm CHF 8 837.– 	 296 x 80 mm CHF 8 160.–

	 1/4 Seite – Rückseite*

	 146 x 215 mm CHF 8 243.–

	 * Preis für 1/2 Seite: 2 x 1/4-Seite		

AKTION* 2 für 1 Angebot 

von Dienstag, 3. Januar bis 

Samstag, 31. März 2012

Änderungen vorbehalten. Stand: 6. Januar 2012



Beratung & Reservation

Tages-Anzeiger
Stellenmarkt
Werdstrasse 21
8021 Zürich

Telefon 044 248 40 41
Telefax 044 248 41 91
stellen@tages-anzeiger.ch
www.mytamedia.ch




