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,Der Gesetzgeber muss sich entscheiden

MLP-Chef fordert Qualitatskomponente bei Beratungsentgelt — Forcierte Suche nach
Akquisitionsobjekten — Weibliche Berater gesucht

Borsen-Zeitung, 5.10.2018

m Herr Schroeder-Wildberg, im Rah-
men der Revision des Lebensversi-
cherungsreformgesetzes (LVRG 2)
scheint die Bundesregierung fest
entschlossen, nun doch einen Pro-
visionsdeckel bei der Vermittlung
von Lebensversicherungen einzu-
fiihren. Was halten Sie von der
Idee?

Das Kernproblem ist nicht, dass tiber
Kosten diskutiert wird. Das Problem
ist die Art und Weise, wie die Diskus-
sion gefiihrt wird — ndmlich viel zu
pauschal und auf Basis vieler Vorur-
teile. Fakt ist: Die Kosten sind bereits
deutlich gesunken, insbesondere bei
den Maklern. Stellen Sie sich andere
Industrien vor, in denen die Preise
durch einen staatlichen Eingriff mal
eben um 10 % und mehr sinken wiir-
den. Das ist ordnungspolitisch schon
ein — gelinde gesagt — bemerkens-
werter Vorgang. Auerdem lasst die
Politik nicht geniigend Zeit, die
Malnahmen wirken zu lassen. Vor
allem die aufgrund des LVRG 1 in
vielen Féllen verldngerte Stornohaf-
tung beginnt ihre Wirkung gerade
erst zu entfalten. Trotzdem wird
schon iiber den néichsten Schritt dis-
kutiert.

m Was wiirde ein Provisionsdeckel
denn nun bedeuten?

Kéme es zu einem pauschalen Provi-
sionsdeckel, wiirde die Politik genau
das erreichen, was sie ja nicht
mochte: den gesteigerten 08/15-
Produktverkauf. Der Provisionsdek-
kel wiirde also wegfiihren von einer
kundenorientierten Beratung — und
hin zur unmittelbaren Vermittlung
durch den Produzenten. Fiir Berater,
die Produkte aus dem breiten Markt-
angebot auswéhlen, wire das kaum
noch auskdmmlich. Damit wiirde
die Politik den Biirgern einen Béren-
dienst erweisen.

m Wenn der Provisionsdeckel denn
nun kommen soll: Wie sollte er
nach lhrer Meinung ausgestaltet
sein?

Ein solcher Provisionsdeckel sollte

moglichst marktnah gestaltet wer-

den. Heif3t konkret: Er sollte die un-
terschiedlichen Ausgangspositionen
der verschiedenen Marktteilnehmer
respektieren und akzeptieren, dass
viele Biirger Beratung wollen — nicht

einfach nur Produktabverkauf. Au-
Rerdem miissten qualititsorientierte
Aspekte vergiitet werden, so wie das
auch von der BaFin vorgeschlagen
wurde.

m Die BaFin hatte vorgeschlagen,
die Provisionen auf 2,5% des Bei-
tragsvolumens zu begrenzen, so-
fern nicht bestimmte Qualitats-
kriterien wie eine niedrige Stor-
noquote, wenig Beschwerden
und nachweislich zufriedene Kun-
den eine hohere Vergiitung recht-
fertigen. Maximal wdren nach
diesem Vorschlag 4 % erreichbar.

Die 4% greifen zu kurz. Es miisste
eine dritte Komponente hinzukom-
men. Zuerst die Vergiitung fiir den
Abschluss, dann eine fiir besondere
Beratungsqualitdt, messbar am be-
sten {iber Stornoquoten. Die dritte
Komponente muss darauf abzielen,
dass ein Unternehmen wie MLP viele
Dienstleistungen wie die Weiterbil-
dung der Berater und die Infrastruk-
tur tibernimmt, die Versicherer bei
ihrem eigenen Vertrieb {iber die all-
gemeinen Verwaltungskosten dek-
ken.

m Und was wiirde das nun fiir MLP
bedeuten?

Das ist im Moment seri6s gar nicht
zu beantworten — die Bandbreite
der Vorschldge ist zu grof. Fest
steht: Ohne Qualitdtskomponente
wire die Gesetzgebung absurd. Mit
Qualitdtskomponente  profitieren
wir von unserer Aufstellung. So oder
so ist aber klar: Durch die Verbreite-
rung der Umsatzbasis in den vergan-
genen Jahren ist niemand so gut ge-
riistet wie MLP. Wir wiirden also in
jedem Fall relativer Gewinner sein.

m Rechnen Sie damit, dass es mit ei-
nem Provisionsdeckel eher zu ei-
nem Riickgang der Provisionsein-
nahmen kommen wird?

Wenn eine Provisionsdeckelung

kdme, die unter dem heutigen Ni-

veau lage, hitte das natiirlich Ein-
fluss. Wie stark, das héngt wie ge-
sagt von der Ausgestaltung ab. Ent-
scheidend ist aber, dass wir heute
viele starke Beratungsfelder haben —
und Riickgidnge in einem Bereich
durch Steigerungen in anderen Be-
reichen ausgleichen konnen. In den
vergangenen zwolf Jahren ist MLP
auflerhalb der Altersvorsorge um

knapp 13 % gewachsen. Fiir unsere
Kunden sind wir der Gespréchspart-
ner in allen Finanzfragen, betreuen
sie also von der Vorsorge iiber das
Vermogensmanagement bis hin zur
Risikoabsicherung und dem Konto.
Als Unternehmen haben wir uns
durch diese Strategie ein gutes Stiick
gegen weitere Regulierungsschritte
immunisiert.

m Kénnten Sie mit den von der Ba-
Fin genannten 2,5% beziehungs-
weise 4% der Beitragssumme le-
ben?

Nein, die 4% decken nur einen Teil
ab. Technische Systeme, Geschifts-
stellen und eine hochwertige Quali-
fizierung der Berater, diese Infra-
struktur kostet viel Geld und muss
vergiitet werden. Der Gesetzgeber
muss sich entscheiden: Will er den
Produktabverkauf ab Rampe for-
dern, oder will er eine Beratung star-
ken, die Kundenbediirfnisse in ein
gesamthaftes Finanzkonzept {iber-
setzt — und im Ubrigen schon heute
den hochsten regulatorischen Anfor-
derungen unterliegt?

m Wie konnte diese Infrastruktur-
komponente konkret ausgestaltet
werden? Als Aufschlag liber die
4% hinaus?

Ja, natiirlich kdme sie obendrauf.

Das ist weder beliebig noch unange-

messen, sondern beriicksichtigt

schlichtweg erbrachte und von den

Versicherten nachgefragte Leistun-

gen.

m Sie sprechen ja mit den Akteuren
in der Politik. Haben Sie das Ge-
fiihl, dass lhr Anliegen Gehor fin-
det?

Ja, wir haben den Eindruck, dass zu-

gehort und verstanden wird. Wir be-

finden uns aber nach wie vor in einer
frithen Phase der Entscheidungsfin-
dung.

m Wann, glauben Sie, wird die Ent-
scheidung {iber den Provisions-
deckel fallen?

Es scheint sich ins kommende Jahr

hineinzuziehen.

m Welche Chancen sehen Sie zu-
kiinftig fiir die Honorarberatung
- am Markt insgesamt und spe-
ziell fur lhr Haus?

Wir als MLP sind vermutlich der
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grolite Honorarberater. Wo es eine
Nachfrage gibt, haben wir ein Ange-
bot: in Teilen der betrieblichen Al-
tersvorsorge und natiirlich bei Feri.
Auch im Vermégensmanagement
fiir unsere Privatkunden haben wir
vor einigen Jahren das Preismodell
so umgestellt, dass wir quasi als Ho-
norarberater fungieren. Wir kdnnen
uns nur nicht so nennen, weil der
Gesetzgeber den Umgang mit dem
Altbestand nicht praktikabel gere-
gelt hat. Ansonsten wiren wir aber
bereit, uns so registrieren zu lassen.
Aber es kommen neue Themenfelder
hinzu.

m Und zwar?

Bestes Beispiel sind Gutachten fiir
die Ruhestandsplanung. Wir haben
bereits mehr als 300 Ruhestandspla-
ner ausgebildet und rollen dieses Ge-
schiftsfeld derzeit Stiick fiir Stiick
aus. Wir sehen das Thema Honorar
also nicht dogmatisch. Entscheidend
ist: Gibt es eine Nachfrage? Bei der
ganzen Diskussion sollte man aber
nie vergessen: Qualitdt hangt nicht
von der Vergiitungsform ab. Es gibt
genauso gute und schlechte Hono-
rarberatung, wie gute und leider
auch schlechte Beratung auf Provisi-
onsbasis stattfindet.

m Lassen sich lhre Erlése aus der Ho-
norarberatung beziffern?

Sie lassen sich nicht direkt aus der

Gewinn-und-Verlust-Rechnung her-

auslesen. Aber es ist ein betrachtli-

cher Teil der Vermégenserlose, hin-

zu kommen weitere Honorare.

m Wie findet die Honorarberatung
bei lhren Privatkunden wie Arzten
und Managern Anklang?

Da findet sie einen sehr guten An-

klang, zum Beispiel in der Niederlas-

sungsberatung fiir Arzte. Aber in der

Altersvorsorge sehe ich derzeit aus-

schlielich einen Markt fiir die Pro-

vision.

m Der  Bereich  Altersvorsorge
schwachelt bei lhnen. 2017 und
im ersten Halbjahr 2018 waren
die Umsatzerlése riicklaufig. Wor-
an liegt das?

Unsere Produktion ist im ersten

Halbjahr nicht riicklaufig, sondern

gegen den Markttrend positiv. Die

Erlose sind riicklaufig wegen Ande-

rungen in der Rechnungslegung,

konkret der Erstanwendung von

IFRS 15.

m Bei diesem Rechnungslegungs-
standard geht es um Erlése aus
Vertragen mit Kunden . ..

. .. durch die nachlaufende Provisio-
nen nach vorne gezogen werden
mussten. Im zweiten Halbjahr wird
sich das erfolgreiche Neugeschift
deutlich stirker in den Umsédtzen
niederschlagen.

m Woher kommt denn lhr Wachs-
tum?
Wir sehen derzeit vor allem zwei

Wachstumstreiber: Erstens die be-
triebliche Altersvorsorge, in der wir
eine starke Position haben und von
den Anderungen durch das Betriebs-
rentenstdrkungsgesetz profitieren.
Und zweitens den Hochschulbe-
reich, also das Geschéft mit jungen
Kunden, den wir deutlich gestérkt
haben.

m Besonders stark wéchst bei lhnen
die Immobilienvermittlung. Was
machen Sie da konkret? Wie
wappnen Sie sich gegen die Ge-
fahr, minderwertige Immobilien
zu vermitteln?

Wir haben vor fiinf Jahren mit die-

sem Geschiaft begonnen, weil vor

dem Hintergrund der Zinslandschaft
die Nachfrage unserer langjahrigen

Kunden nach Immobilien immer

starker wurde. Wir legen sehr viel

Wert auf Qualitét, das heiSt der Aus-

wahlprozess ist sehr wichtig.

m Und das heiBt konkret?

Dazu gehort die Frage: Wer ist der
Projektentwickler? Dann geht es
um das verfolgte Konzept, ist also
die Immobilie beispielsweise denk-
malgeschiitzt, oder handelt es sich
um eine Konzeptimmobilie wie ein
Studentenapartment?  Auflerdem
analysieren wir Makro- und Mikrola-
ge, auch vor dem Hintergrund der
demografischen Entwicklung. Hier
kommt wieder die Stdrke unserer
MLP-Berater zum Zuge: Wir sind
keine Immobilienvermittler, son-
dern sehen den Kunden gesamthaft.
Dabei stellen wir auch die Frage, ob
eine Immobilie zum restlichen Ver-
mogen passt.

m Und wenn die Antwort nein ist?
Dann raten wir auch ab. Das ist eben
ein Wert einer guten Beratung: Den
Mut zu haben, auch mal nein zu sa-
gen.

m Sind alle lhre Berater entspre-
chend ausgebildet, verfiigen also
tiber Immobilien-Know-how?

Mehr als 1000 unserer aktuell 1880

Berater sind speziell im Bereich Im-

mobilien qualifiziert.

m Bedienen Sie sich bei der Immobi-
lienvermittlung auch externer
Gutachter oder Sachverstandiger?

Wir nutzen hier verschiedene Ra-

tings und die langjéhrige Kompetenz

unseres Tochterunternehmens Feri.

Wir sehen unser Beratungspaket als

ziemlich einzigartig in Deutschland.

m Wie viele Kunden haben lhre Be-
rater im Durchschnitt?

200 bis 250 Familienkunden. Es gibt

aber auch Berater, die haben nur

180. Wir geben das nicht vor.

m Ein Wachstumssektor ist bei lh-
nen auch das Vermégensmanage-
ment. Wie wachsen Sie konkret?
Durch Wertsteigerungen der be-
reits von lhnen verwalteten As-
sets oder auch durch Gewinnung

neuer Mandate?

Es ist beides. Die Markte steigen,
und unsere Konzepte entwickeln
sich gut, so dass es zu Wertzuwéch-
sen kommt. Wir bauen aber auch
Kundenbeziehungen aus und gewin-
nen neue Kunden, sowohl bei Feri
als auch bei MLP. Bei MLP sind wir
noch sehr frith in der Entwicklung,
da wir das Vermogensgeschaft dort
erst seit gut zehn Jahren so systema-
tisch wie heute verfolgen. Im MLP-
Teil liegen die Nettomittelzufliisse
in diesem Jahr bei mehr als 30 %.
Wer hitte noch vor zehn Jahren ge-
dacht, dass wir inzwischen rund
35Mrd. Euro in der Gruppe verwal-
ten? Und wer hitte jemals gedacht,
dass einzelne MLP-Berater Kunden-
vermogen von 40 Mill. Euro betreu-
en? Das zeigt: Unser Weg war rich-
tig. MLP ist mittlerweile als Vermo-
gensverwalter akzeptiert und eta-
bliert — unsere Kunden bendtigen
keine klassische Bank mehr.

m Warum kommen Kunden zu lh-
nen?

Wir wachsen in diese Aufgabe mit
unseren Kunden hinein. Zum Be-
rufsstart geht es um die Absicherung
existenzieller Risiken. Gleichzeitig
bekommen sie — mittlerweile sehr
systematisch — erste Beriithrungs-
punkte iiber ein Konto. Spitestens
ab 40 steht das Vermégensmanage-
ment im Mittelpunkt. In diese Alters-
gruppe wachsen viele unserer Kun-
den gerade hinein. Vermdgensmana-
gement wird ein dynamischer Trei-
ber fiir Wachstum in den kommen-
den Jahren sein!

m Das gilt fiir MLP. Und fiir Feri?
Auch Feri entwickelt sich sehr dyna-
misch und profitiert von neuen Man-
daten. Vor sieben Jahren haben wir
das Unternehmen komplett anders
aufgestellt — davon profitieren wir.
Wir bringen eine sehr gute Leistung.
Das spricht sich rum. Sicherlich hilft
uns auch die Bankendebatte. Denn
Feri hat nicht die Konflikte, die klas-
sische Privatbanken haben, die bei
der Anlageempfehlung immer die ei-
gene Bilanz im Auge behalten miis-
sen.

m Machen alle MLP-Berater auch

Vermogensberatung?
Im Prinzip ja. Jeder Berater bei MLP
bekommt die notwendigen Kennt-
nisse durch eine umfangreiche Qua-
lifizierung vermittelt. Denn unser
Prinzip ist: Ein Berater ist fiir seine
Kunden der zentrale Ansprechpart-
ner. Bei grofen Vermégen kann ein
MLP-Berater einen Feri-Berater zu-
ziehen.

m Wie viele Berater gibt es bei Feri?
Im Privatkundengeschaft rund 20.

m Wie ist der Stand bei lhnen in Sa-
chen Akquisitionen?

2017 haben wir einen grof3en Schritt

gemacht mit dem Heraustrennen
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der Bank. Dadurch werden wir unse-
re freien aufsichtsrechtlichen Eigen-
mittel bis 2021 um rund 75 Mill. Eu-
ro erh6hen. Knapp 60 Mill. Euro sind
bereits realisiert. Damit haben wir
ganz andere Beinfreiheit bei Akqui-
sitionen. Wir arbeiten an dem The-
ma in den bereits genannten drei Be-
reichen.

m Die da waren?

Im Domcura-Bereich bis hin zum ge-
werblichen Sachbereich, da gibt es
noch Potenzial, und wir sind noch
nicht so kraftvoll aufgestellt wie
zum Beispiel in der betrieblichen Al-
tersvorsorge. Der zweite Bereich ist
Feri mit dem Vermdgensmanage-
ment und der dritte das klassische
MLP Privatkundengeschift.

m Aber ein Abschluss steht noch
nicht unmittelbar bevor?

Alles muss eben passen. Da sind wir

sehr wihlerisch. Aber wir sind sehr

aktiv dran.

m Um welche GroRenordnungen
geht es hier?

Konkrete Zahlen wiirden Begehr-

lichkeiten wecken. Als Einordnung:

Fiir Domcura haben wir 18 Mill. Eu-

ro bezahlt.

m Wiirden Sie eine Mehrheits- oder
Komplettiibernahme anstreben,
oder ware auch ein Joint Venture
moglich?

Typischerweise wollen wir die Mehr-
heit in dieser Art von Investment ha-
ben. Dagegen haben wir uns an ei-
nem Start-up im Social-Media-Be-
reich, der Uniwunder GmbH, mit ei-
ner Minderheit beteiligt.

m Im ersten Halbjahr ist Ihr Ergebnis
zuriickgegangen. Wie ist der
Stand aktuell?

Die Umsatzentwicklung im ersten

Halbjahr war sehr erfreulich — wir

sehen Quartal fiir Quartal neue

Hoéchstwerte. Im traditionell schwa-

chen zweiten Quartal gab es bei den

Kosten einige Besonderheiten, so

dass sich die Umsatz- noch nicht in

der Ergebnisentwicklung gezeigt

hat. Die positive Entwicklung im

Neugeschéft hat sich auch im dritten

Quartal fortgesetzt. Das wird sich im

zweiten Halbjahr auch verstarkt im

Ergebnis niederschlagen.

m Das heildt, Sie halten an Ihrer Pro-
gnose eines stabilen Ebit auf dem
Niveau des operativen Vorjahres-
Ebit vom 46,7 Mill. Euro fest?

Ja, wir halten an unserer Prognose

fest. Auch wenn wir mittlerweile

deutlich weniger abhingig vom

Schlussquartal sind, bleiben die letz-

ten Monate des Jahres aber entschei-

dend. Vergessen Sie nicht: In dieser
Prognose sind zusétzlich 7 Mill. Euro
beriicksichtigt, die wir dieses Jahr in
den Hochschulbereich investieren.
Das zeigt, dass wir uns fiir die Zu-
kunft starken und gleichzeitig Ambi-
tion beim Ergebnis haben.

m Die Zahl lhrer Berater hat in den
vergangenen zehn Jahren von
knapp 2500 auf rund 1900 abge-
nommen. Wie wird sich die Zahl
der Berater in Zukunft entwik-
keln?

Der Riickgang war im Wesentlichen

eine bewusste Konsolidierung. Der

Beruf des Beraters ist sehr interes-

sant, aber auch sehr anspruchsvoll.

Die Produktivitit hat unter dem

Riickgang der Beraterzahl nicht ge-

litten. Wir wollen junge Leute und

zunehmend auch Frauen als Berater
gewinnen.

m Wie hoch ist der Frauenanteil bei
lhren Beratern?

Rund 17 %. Finanzberatung ist eben
eine Mannerdomane — bisher. Dabei
ist unser Beruf hervorragend fiir
Frauen geeignet. Hinzu kommt bei-
spielsweise die Vereinbarkeit von Be-
ruf und Familie. Wir haben einiges
unternommen, so dass wir in den ak-
tuellen Beraterjahrgéngen bei einem
Frauenanteil von rund 32 % liegen.
Insgesamt entwickelt sich der junge
Bereich, also unsere Aktivititen an
Hochschulen, erfreulich.

m Das heilt konkret?

Wir haben einen eigenen Bereichs-
vorstand fiir den Hochschulbereich
eingefiihrt und darunter sechs Re-
gionalmanager. Wir haben 64 Hoch-
schulteams gegriindet, deren Haupt-
aufgabe es ist, junge Berater und Be-
raterinnen und im nédchsten Schritt
Kunden zu gewinnen. Da hat sich
eine unglaubliche Dynamik entwik-
kelt. Einen derartigen Fokus auf
dem Thema Rekrutierung hatten
wir noch nie. Die Zahl der Bewer-
bungen hat sich in diesem Jahr fast
vervierfacht.

m Das sind konkret?

Mehr als 2000 Bewerbungen. Im
zweiten Halbjahr erwarte ich eine
weitere Belebung bei den Einstellun-
gen. Dabei gilt aber weiterhin: Qua-
litdt vor Quantitat. AulSerdem sind
wir bei schon in der Branche aktiven
Beratern deutlich aktiver.

m Woran liegt das?

Mifid II und IDD haben das Fass fiir
viele zum Uberlaufen gebracht. Des-
halb verlassen viele den Markt, viele
gute Berater sind offen fiir eine neue
Heimat. Wir haben uns systematisch
dafiir geriistet. Wir erkennen Vor-

qualifikationen an und bieten diesen
Beratern zuséitzlich auch hochatt-
raktive finanzielle Komponenten.
Alte Vorurteile, wie es sie in Teilen
des Marktes gegeniiber MLP gab,
verschwinden. Viele sehen unsere
starke Aufstellung und die objekti-
ven Vorteile unseres Pakets.

m Sie stellen also konkret solche er-
fahrenen Berater ein?

Ja, das gibt es bereits. Wir gehen

aber davon aus, dass es in Zukunft

noch deutlich mehr werden.

m Was bedeutet die Digitalisierung
fir Ihr Geschaft? Wie wird sie die
Beratung und den Produktverkauf
bei lhnen verandern? Wie positio-
nieren Sie sich da als MLP?

Unverkrampft mit zunehmendem

Spal3. Wir glauben fest an die per-

sonliche Beratung. Aber wir nutzen

natiirlich die Moglichkeiten der Di-

gitalisierung. Im ersten Halbjahr ha-

ben wir 27 % der gewonnenen Neu-
kunden online initiiert. Das ist ein

Wort. In unserem Innovationslabor,

der Finanz-WG haben wir viele The-

men vorangebracht. Aber Digitali-
sierung ist weder ein Selbstzweck,
noch kann man sie verordnen.

m Was folgt daraus?

Wichtig ist, dass Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter digitale Arbeitswei-
sen verinnerlichen. Hier nehmen wir
zunehmend Fahrt auf. Wir sind von
der Uberlegenheit persénlicher Be-
ratung iiberzeugt. Je besser wir digi-
talisieren, desto starker kann sich
der Berater auf komplexe Fragen
konzentrieren.

m Was haben Sie in puncto Digitali-

sierung bisher erreicht?
Wir denken in drei Strdngen: Mehr-
werte fliir Kunden, Mehrwerte fiir
Berater und Vereinfachungen in der
Administration. In allen drei Berei-
chen sind wir gut unterwegs. Ein we-
sentliches Thema ist die schon ange-
sprochene Neukundengewinnung.
Aber auch mit unserem Chatbot
zum Thema Berufsunféhigkeit ha-
ben wir gute Erfahrungen gemacht,
um Interessenten im ersten Schritt
mit dem Thema vertraut zu machen.
Die Arbeitsabldufe haben wir unter
anderem {iiber die Digitalisierung
der Vermittlerpost, iiber die Einfiih-
rung einer elektronischen Unter-
schrift und die Bestandsiibernahme
von Vertrdgen per App vereinfacht.
Der néichste grof3e Schritt wird der
weitere Ausbau unseres Kundenpor-
tals sein.

Das Interview fiihrte Thomas List.



