
Das Finanzdienstleister MLP
hofft auf eine „deutliche Bele-
bung“, um das Ebit-Ziel von min-
destens 65 Mill. Euro für das Ge-
samtjahr erreichen zu können.
Die Private Krankenversicherung
komme vor der Bundestagswahl
nicht in Schwung, sagt Vor-
standschef Uwe Schroeder-Wild-
berg. Gut aufgestellt sei MLP in
der Honorarberatung. Für die
Tochter Feri macht er „mögliche
Akquisitionsziele“ aus.
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Herr Schroeder-Wildberg, wie ist
das zweite Quartal 2013 bei MLP
gelaufen?

Wir befinden uns nach wie vor in ei-
nem herausfordernden Umfeld. Des-
halb liegen wir in der Privaten Kran-
kenversicherung (PKV) und der Al-
tersvorsorge zum Halbjahr noch hin-
ter unseren Planungen. Sehr erfreu-
lich laufen dagegen das Vermögens-
management und die Baufinanzie-
rung.

Woran hakt es in der PKV?
In der PKV warten viele Kunden den
Ausgang der Bundestagswahlen ab,
obwohl wir gerade jetzt denjenigen,
die zwischen gesetzlicher und priva-
ter Krankenversicherung wählen
können, bei entsprechendem Bedarf
empfehlen, in die PKV zu gehen. Ge-
nerell ist wichtig: MLP hat in den ver-
gangenen Jahren bewiesen, auch un-
ter schwierigen Marktbedingungen
erfolgreich zu sein. Das soll auch
2013 so sein. Entscheidend ist dabei
traditionell das zweite Halbjahr, ins-
besondere das vierte Quartal. Denn
viele Kunden treffen erst zum Jahres-
ende ihre Entscheidungen.

Bleibt es bei der bisherigen
Ebit-Prognose für 2013 bis 2015
(65 bis 78 Mill. Euro), wobei 2013
eher am unteren Ende liegen
wird?

Unser Ziel steht. Nach den ersten
sechs Monaten sind wir zwar leicht
hinter unserem Fahrplan zurück,
aber unsere Prognose bleibt mach-
bar. Notwendig dafür ist eine deutli-
che Belebung im zweiten Halbjahr.
Hier bin ich zuversichtlich.

Wann erreichen Sie die schon für
2012 angekündigte Ebit-Marge
von 15 %?

Diese Prognose stammt aus dem
Jahr 2010 und war ein Zeitpunktziel
für 2012. Die Intention war dabei,
wieder auf das Profitabilitätsniveau
zu gelangen, das wir vor der Finanz-
krise 2008 hatten. Mit 13 % haben
wir den Wert 2012 zwar nicht ganz
erreicht – in diesem herausfordern-
den Umfeld war dies aber dennoch
ein sehr gutes Ergebnis. Kurzum:
Das Margenziel stand für eine wichti-
ge Zwischenetappe, mit der wir do-
kumentiert haben, dass wir die um-
fangreiche Weiterentwicklung des
Geschäftsmodells erfolgreich gemeis-
tert haben.

Und wie sehen Ihre Ziele für die
kommenden drei Jahre aus?

Wir sind jetzt mit einer Ebit-Band-
breite von 65 bis 78 Mill. Euro unter-
wegs. Damit wollen wir demonstrie-
ren, dass wir das erreichte Ergebnis-
niveau halten können. Gleichzeitig
wollen wir das Geschäft weiterentwi-
ckeln. Beispielsweise investieren wir
in neue Technologien und in den
weiteren Ausbau unseres Vermö-
gensmanagements.

Wie entwickelt sich Ihr Bestand
an Beratern?

Die gute Nachricht: Wir haben eine
sehr hohe Stabilität bei unseren Bera-
tern. Die Fluktuationsrate ist also
weiterhin sehr gering. Außerdem ha-
ben wir gezeigt, dass wir mit unse-
ren bestehenden Beratern Produkti-
vität und Umsatz steigern können.
Das werden wir auch weiterhin tun.
Entscheidend ist dabei, die Berater
bestmöglich zu unterstützen, zum
Beispiel mit einer neuen Beratungs-
applikation.

Was tun Sie, um neue Berater zu
gewinnen?

Wir haben einige Neuerungen auf
den Weg gebracht. Dazu gehört die
Akkreditierung unserer Unterneh-
mensakademie, mit der Teile unse-
rer Ausbildung künftig an staatli-
chen Hochschulen anerkannt wer-
den. Außerdem haben wir neue Trai-
nee-Modelle und duale Studiengän-
ge für neue Berater aufgesetzt. Ziel
ist es, dass Bewerber verschiedene
Einstiegsmöglichkeiten haben und
wir noch besser darin werden, die

richtigen Persönlichkeiten für MLP
zu gewinnen.

Haben Sie ein konkretes Ziel für
die Anzahl Ihrer Berater?

Nein. MLP wächst – anders als Struk-
turvertriebe – maßgeblich über die
langfristige Betreuung seiner Kun-
den. Wir sind deshalb nicht bereit, ir-
gendwelche Verwässerungen unse-
res Anspruchs hinzunehmen. Wir
möchten die Zahl unserer Berater
mittelfristig wieder steigern – Ende
März waren es rund 2 030 –, aber
nicht auf Kosten der Qualität.

Sie würden also eher die Produkti-
vität Ihrer Berater steigern wollen
als deren Zahl?

Das ist kein Entweder-oder. Wenn es
der Markt hergibt, kann die Berater-
zahl gerne moderat wachsen. Gleich-
zeitig arbeiten wir intensiv daran,
unseren bestehenden Beratern Frei-
räume zu schaffen – also durch weni-
ger Administration mehr Zeit für die
Kundenbetreuung zu haben. Bei-
spielsweise haben wir jüngst ein neu-
es Servicecenter aufgebaut, mit dem
wir Berater bei der Terminierung
von Kundengesprächen und dem
standardisierten Bestandsgeschäft
unterstützen.

Welche Rolle spielt dabei die zu-
nehmende Regulierung?

Die Regulierung der vergangenen
Jahre war notwendig, auch wenn im
einen oder anderen Detail das Au-
genmaß gefehlt hat. Aber Regulie-
rung führt zu mehr Aufwand. Unse-
re Antworten darauf müssen vor al-
lem unserem Anspruch an die Kun-
denberatung gerecht werden, gleich-
zeitig aber effizient organisiert sein
– zum Beispiel, indem wir den Daten-
haushalt möglichst einfach organisie-
ren.

Sind Dokumentationsanforderun-
gen wie Beratungsprotokolle eine
Belastung für Ihr Geschäft?

Eine fundierte Dokumentation ist
richtig und notwendig, weil sie zum
gemeinsamen Verständnis von Kun-
de und Berater beiträgt. Die spannen-
de Frage ist allerdings, wo Transpa-
renz aufhört und Überfrachtung an-
fängt. Die schiere Menge bringt sel-
ten ein Mehr an Klarheit. Insofern
bleibt die Diskussion mit der Politik
um das richtige Maß an Informatio-
nen ein Dauerbrenner.

Wie reagiert MLP?
Wir haben schon vor der Einführung
gesetzlicher Pflichten Beratungsge-

spräche protokolliert und sehen die
Dokumentation als festen Bestand-
teil unserer Dienstleistung. Proble-
matisch ist allerdings, dass die Trans-
parenzanforderungen in der Versi-
cherungsberatung teilweise von der
Anlageberatung abweichen. Hier

sind weitere Harmonisierungen er-
forderlich.

Wie hoch ist der Anteil wiederkeh-
render Provisionserlöse? Steigt er
weiter?

Von 2005 bis 2012 ist dieser Anteil
deutlich gestiegen. Das ist ein Ergeb-
nis der Weiterentwicklung unseres
Geschäftsmodells. 2005, im Jahr vor
dem Ausbau unseres Vermögensma-
nagements, lag er noch bei gut 30 %,
2012 waren es schon mehr 50 %.
Das bedeutet für uns als Unterneh-
men mehr Sicherheit und mehr Plan-
barkeit. Denn in unserem Geschäft
gibt es praktisch keine Auftragspipe-
line. Deshalb wollen wir den Anteil
wiederkehrender Erträge weiter aus-
bauen.

Wie wollen Sie das konkret errei-
chen?

Wichtige Ansatzpunkte sind die wei-
tere Stärkung des Vermögensma-
nagements und der Sachversiche-
rung. Hinzu kommt, dass wir auch
künftig sehr viel Wert auf Bestands-
qualität legen.

Wie wichtig ist die Honorarbera-
tung bei Ihnen aktuell?

Vorweg: Es wird oft so getan, als sei
die Frage der Vergütung ausschlag-
gebend für die Qualität der Bera-
tung. Das ist definitiv falsch! MLP
bietet dort Honorare an, wo ein Be-
darf besteht, Kunden also zur Zah-
lung eines Honorars bereit sind. Das
gilt zum Beispiel für die Praxisgrün-
dung eines Arztes, in der Baufinan-
zierung, in Teilen der betrieblichen
Vorsorge und natürlich bei Feri, also
bei großen Privatvermögen und insti-
tutionellen Anlagen. Auch im Vermö-
gensmanagement für die MLP-Privat-
kunden haben wir Anfang 2012 ein
neues Preismodell eingeführt, bei
dem wir einen einheitlichen Prozent-
satz auf das Vermögen berechnen
und sämtliche von Dritten erhalte-
nen Rückvergütungen (Kick-backs)
an unsere Kunden weitergeben. Sie
sehen: Auch hier sind wir deutlich
weiter als große Teile des Marktes.

Was halten Sie vom neuen Hono-
raranlageberatungsgesetz?

Die Richtung stimmt. Erstens hat
sich die Bundesregierung mit der An-
lageberatung auf den Bereich kon-
zentriert, in dem eine Stärkung der
Honorarberatung realistisch ist. An-
ders gesagt: Es war richtig, Versiche-
rungen nicht mit einzubeziehen, da
hier keine ausreichende Akzeptanz
für eine Honorarberatung besteht –

das zeigen übrigens auch die jüngs-
ten Erfahrungen zum Beispiel in
Großbritannien. Zweitens: Das Ge-
setz bezieht sich eindeutig auf die
Vergütungsform, und es findet keine
Vermengung mit der Frage statt, wel-
cher Berater unabhängig agiert.

Haben Sie Kritikpunkte am neuen
Honoraranlageberatungsgesetz?

Ja, es gibt einen großen Geburtsfeh-
ler. Denn bislang ist es de facto nicht
möglich, den Altbestand angemes-
sen zu betreuen. Damit wären all die-
jenigen ausgeschlossen, die in ihrer
Vergangenheit nicht ausschließlich
auf Honorarbasis beraten haben – al-
so nahezu alle Marktteilnehmer. Die
jetzige Form des Gesetzes steht also
dem Ziel diametral entgegen, die Ho-
norarberatung in der Breite zu stär-
ken. Deshalb bedarf es einer Klarstel-
lung in der anstehenden Verord-
nung.

Was würde das für Sie als MLP be-
deuten?

Faktisch agieren wir mit unserem
neuen Preismodell bereits als Hono-
raranlageberater. Ob wir bei Inkraft-
treten des Gesetzes Mitte 2014 auch
von der neuen gesetzlichen Möglich-
keit Gebrauch machen, hängt maß-
geblich von den anstehenden Kon-
kretisierungen ab.

Wie ist die Anfang Februar 2012
angekündigte neue Vergütungs-
struktur bei den MLP-Kunden mit
einem festen Prozentsatz bezo-
gen auf das Depotvolumen bei Ih-
ren Kunden angekommen?

Gut! Kunden zahlen 1,2 % auf ihr
Vermögen. Dieser Prozentsatz redu-
ziert sich mit steigendem Volumen.
Ab Anlagebeträgen von 5 Mill. Euro,
bei denen unser Tochterunterneh-
men Feri unsere Kunden direkt mit-
betreut, beträgt das Entgelt noch
0,8 %. Damit haben wir nicht nur ei-
nes der attraktivsten Preis-Leistungs-
verhältnisse im Markt, sondern auch
eine große Klarheit. Der mögliche
Vorwurf, Portfolien möglichst häufig
zu verändern oder riskantere As-
set-Klassen zu empfehlen, um mehr
Geld zu verdienen, kommt gar nicht
erst auf.

Das heißt, auch Bestandskunden
stellen auf das neue Vergütungs-
system um?

Der Schwerpunkt liegt bislang auf
dem Neugeschäft. Auch Bestands-
kunden können auf das neue Preis-
modell umstellen, und dies wird
auch genutzt. Unser Ziel ist es, lang-
fristig alle Anleger für das neue Preis-
modell zu gewinnen. Aber das ent-
scheidet natürlich jeder Kunde
selbst.

Wie läuft das Geschäft der Vermö-
gensverwaltungstochter Feri?

Feri hat im vergangenen Jahr eine
sehr gute Entwicklung genommen,
von der wir erwarten, dass sie sich in
diesem Jahr fortsetzt. Bezogen auf
die gesamte Gruppe hat sich im zwei-
ten Quartal der Bestand an verwalte-
tem Vermögen weiter erhöht. Nähe-
res folgt dann bei der Veröffentli-
chung unseres Quartalsberichts am
14. August.

Wie wirkt sich die Umsetzung der
AIFM-Richtlinie in deutsches
Recht – das entsprechende Ge-
setz trat am 22. Juli in Kraft – auf
Ihr Geschäft aus?

Für MLP-Kunden und -Berater sind
die Auswirkungen marginal. Für Fe-
ri sieht das anders aus. Denn dort
spielen alternative Assets seit jeher
eine sehr wichtige Rolle, und wir
werden Angebote für die Investition
in Sachwerte weiter forcieren. Denn
wir sind überzeugt, dass Real-As-
set-Klassen Staatsanleihen zuneh-
mend in ihrer Ergebnisqualität erset-

zen. Vor diesem Hintergrund haben
wir die bestehenden Dienstleistun-
gen für alternative Investments in ei-
ner eigenständigen rechtlichen Hül-
le gebündelt. Damit haben wir die
aufsichtsrechtlichen Voraussetzun-
gen für eine eigene Kapitalverwal-
tungsgesellschaft geschaffen.

Bei welchen Alternatives liegen Ih-
re Schwerpunkte?

Ein zunehmend wichtiger Bereich
sind Immobilien. Sie sind sowohl für
Institutionelle als auch für Family Of-
fices ein großes Thema. Aber auch
Private Equity und Infrastruktur sind
für uns wichtige Themen. In all die-
sen Bereichen verfügt Feri über eine
umfangreiche Expertise.

Sind Akquisitionen mit der Aus-
schüttung überschüssiger Liquidi-
tät in diesem Jahr vorläufig vom
Tisch?

Für das MLP-Privatkundengeschäft
schließe ich das derzeit aus, da wir
in einem stark fragmentierten Markt
unterwegs sind. Wir setzen hier auf
organisches Wachstum. Für Feri
sind wir nach wie vor offen für Zu-
käufe. Es muss aber alles passen –
Kultur, Qualität und nicht zuletzt
der Preis. Planen lässt sich eine Über-
nahme nicht.

Welche Beträge wären Sie dabei
bereit einzusetzen?

Wir reden von kleineren Akquisitio-
nen, da auch dieser Markt durch vie-
le kleinere und mittlere Anbieter ge-
prägt ist.

Dabei geht es aber nur um den
deutschen Markt?

Bei Feri beraten wir auch Kunden im
Ausland und haben in mehreren Län-
dern Repräsentanzen. Die Kunden
werden dann im Wesentlichen aus
Bad Homburg und Luxemburg be-
treut. Mögliche Akquisitionsziele lie-
gen aber vor allem in Deutschland.

Sie haben sich bei Ihrer letzten
HV die Genehmigung zur Ausga-
be neuer Aktien bis 2018 verlän-
gern lassen. Wann gibt es bei
MLP eine Kapitalerhöhung oder
andere Kapitalmaßnahmen?

Es handelt sich um reine Vorratsbe-
schlüsse. Es gibt keine konkreten Plä-
ne. Unsere aktuelle Kapitalausstat-
tung gibt uns die Freiheiten, die wir
benötigen.

Einige Versicherer kommen mit
neuartigen Lebens- und Renten-
versicherungen auf den Markt,
die über flexible Garantien statt
wie bisher über feste verfügen.
Wären diese für Sie eine wichtige
Produktinnovation?

Zunächst ist es gut, dass es auf die-
sem Feld Innovationen gibt. Die neu-
en Produkte haben ihre Berechti-
gung – sowohl für den Kunden als
auch für die Versicherer. Aber eines
kommt mir in der aktuellen Diskussi-
on zu kurz: Die Kernleistung einer
Rentenversicherung, gleich über wel-
che Garantie sie verfügt, besteht in
lebenslangen Rentenzahlungen. Die-
se Absicherung der Langlebigkeit
kann nur über ein Versichertenkol-
lektiv erfolgen. Dafür ist eine lang-
fristige Vertragsbindung notwendig.

Sie meinen also, dass der Kunde
seinen Vertrag bis zum Ende der
Laufzeit durchhalten sollte?

Eine Rentenversicherung ist ein lang-
fristig angelegtes Produkt, und das
gilt es in der Beratung herauszuarbei-

ten. Der Kunde profitiert dann von
der Versichertengemeinschaft und
zudem von der notwendigen Spardis-
ziplin.

Sie werden solche neuartigen Ga-
rantieprodukte also anbieten?

Ja. Als Versicherungsmakler bewer-
ten wir Produkte auf dem Markt fort-
laufend und wählen die passenden
aus. Entscheidend ist, dass eine Ga-
rantie zu den Präferenzen des Kun-
den passt. Die Bandbreite reicht von
klassischen Rentenversicherungen
über neuartige Garantien bis hin zu
rein fondsgebundenen Lösungen. Da-
bei muss auch klar werden, dass Ga-
rantien ihren Preis haben. Es ist also
unsere Aufgabe, ein realistisches
Bild von Vor- und Nachteilen der ver-
schiedenen Lösungen zu zeichnen.

Von welchen Anbietern stammen
die Versicherungs- und Vorsorge-
produkte, die Sie vermitteln?

Alles, was Rang und Namen hat, ist
bei uns vertreten. Im Vorsorgebe-
reich kommen wir allein auf knapp
40 Lebensversicherer, die wir über ei-
nen klaren Prozess ausgewählt ha-
ben. Wichtige Auswahlkriterien sind
Unternehmensgröße, Bilanzstärke
und Produktqualität. Hinzu kommt
ein laufendes Monitoring. Beispiels-
weise messen wir jährlich die Ser-
vicequalität unserer Produktpartner.

Wie häufig passiert es, dass Ge-
sellschaften aus Ihrem Angebots-
universum herausfallen?

Grundsätzlich gilt: Der Markt ist
sehr stabil. Unsere Eingangskriterien
sorgen dafür, dass es zu keinen grö-
ßeren Schwankungen kommt. Aber
natürlich gibt es regelmäßig Ver-
schiebungen innerhalb des Produkt-
portfolios, beispielsweise, wenn ein
Anbieter innovative oder für unsere
Zielgruppe besonders passende Lö-
sungen entwickelt.

Wie wichtig ist die Pflegeabsiche-
rung in Ihrer Beratung?

Sie hatte bislang noch keine domi-
nante Rolle, gewinnt aber an Bedeu-
tung. Wir befinden uns in einer al-
ternden Gesellschaft. Die persönli-
chen Kosten für eine Pflege von
sechs bis sieben Jahren liegen in der
Pflegestufe III bei 140 000 bis
160 000 Euro. Dieses Risiko wird im-
mer mehr Kunden bewusst. Dazu
trägt neben persönlichen Erfahrun-
gen auch die Einführung des „Pfle-
ge-Bahr“ bei. Die private Pflegeabsi-
cherung wird sich deshalb in den
nächsten Monaten aus ihrem Schat-
tendasein lösen.

Ihr Börsenkurs hat sich in den ver-
gangenen Monaten schwach ent-
wickelt. Anfang März lag er
knapp über 6,50 Euro, aktuell bei
etwa 4,55 Euro. Vor fünf Jahren
waren es sogar 14 Euro. Sind das
für Sie irrationale Schwankungen
des Marktes, oder glauben Sie
durch Ihre Geschäftspolitik den
Kurs beeinflussen zu können?

Der Kurs hat seit dem Tiefpunkt En-
de Juli wieder deutlich zugelegt.
Nichtsdestotrotz ist die Kursentwick-
lung der vergangenen Jahre unbe-
friedigend – sicherlich auch, weil wir
unter dem insgesamt schlechten Sen-
timent für Bankaktien gelitten ha-
ben. Wir werden aber nicht die Ge-
duld verlieren und weiter an unse-
rem operativen Erfolg arbeiten. Ge-
spräche wie auf unserer jüngsten
Roadshow machen uns zuversicht-
lich, dass dies auch vom Kapital-
markt gewürdigt wird.

Das Interview führte Thomas List.

tl – Dr. Uwe Schroeder-Wildberg
kam in turbulenten Zeiten, als Vor-
würfe der Bilanzfälschung den Hei-
delberger Finanzdienstleister MLP
in der öffentlichen Diskussion hiel-
ten und das Unternehmen zu er-
schüttern drohten. Es kam zu
Wachstumseinbrüchen und 2002
zu Kursverlusten von 90 %. Anfang
2003 stieß Schroeder-Wildberg,
bisher Finanzvorstand des Online-
brokers Consors, in gleicher Funkti-
on zur damals noch im Dax geliste-
ten MLP AG in Wiesloch. Der neue
CFO drang auf Rückstellungen für
die kritisierten Geschäftspraktiken,
sodass das Unternehmen für 2002
erstmals einen Verlust ausweisen
musste. Schon ein Jahr darauf über-
nahm er den Vorstandsvorsitz von
Bernhard Termühlen.

Schroeder-Wildberg gelang
zwar die Rückkehr in die Gewinn-
zone, das Geschäft wollte aber
durch den stärkeren Wettbewerb
um die Kernklientel von MLP, Aka-
demiker, nicht recht in Schwung
kommen. Schroeder-Wildberg kon-
zentrierte sich durch den Verkauf
der Auslandstöchter auf den Hei-
matmarkt und stieg 2006 beim Bad
Homburger Vermögensverwalter
Feri ein. 2008 versuchte der Unter-
nehmer Carsten Maschmeyer zu-
sammen mit Swiss Life MLP zu
übernehmen, was Schroeder-Wild-

berg und Großaktionär Manfred
Lautenschläger aber durch Beteili-
gung namhafter Produktgeber ver-
hindern konnten.

Das schwierige Geschäft mit der
Altersvorsorge belastete die Ergeb-
nisse der Folgejahre und spiegelt
sich auch in der schwachen Ent-
wicklung des Börsenkurses wider.

Der 48-jährige Schroeder-Wild-
berg legt Wert auf Bodenhaftung,
die er etwa durch seine drei Kinder
gesichert sieht. Ausgleich vom beruf-
lichen Stress findet er sowohl durch
die Musik – er ist Vorstandsvorsit-
zender der Stiftung Heidelberger
Frühling, singt auch selbst und
spielt Klavier – als auch durchs Jog-
gen. (Börsen-Zeitung, 10.8.2013)

Uwe Schroeder-Wildberg

IM INTERVIEW: UWE SCHROEDER-WILDBERG

MLP setzt auf starkes zweites Halbjahr
Vorstandschef: Vermögensanlage und Baufinanzierung laufen rund – Akquisitionen nur bei Feri angestrebt – Schwacher Kurs dem Bankensektor angelastet

ZUR PERSON

Aufräumer mit Bodenhaftung
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