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IM INTERVIEW: UWE SCHROEDER-WILDBERG

MLP-Chef kritisiert staatliche Vorgaben bei der Anlage

»Eine Abfrage nach Schema F reicht hier nicht“ — Anlagevolumen wachst auf 50 Mrd. Euro — Forderung nach Reform der Riester-Rente
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m Herr Schroeder-Wildberg, Deutsch-
land ist gerade von der schlimms-
ten Naturkatastrophe seit vielen
Jahren heimgesucht worden. Sol-
che Naturkatastrophen wird es in
Zukunft immer mehr geben, bei
uns, in Europa, in der ganzen Welt.
Welche Konsequenzen zieht MLP
aus der Klimakrise?

Diese schreckliche Katastrophe

macht mich und uns alle sehr betrof-

fen. Menschen haben ihr Leben verlo-
ren, und ganze Existenzen wurden
zerstort. Fiir uns als MLP hat die Ant-
wort auf Thre Frage zwei Ebenen: die
des Versicherungsschutzes und die
des Klimaschutzes beziehungsweise
der Nachhaltigkeit. In der Offentlich-
keit wird diskutiert, ob es eine Pflicht
zum Abschluss einer Versicherung
gegen Elementarschidden geben soll.

Dass bundesweit gerade einmal etwa

48% diesen wichtigen Baustein in

ihrer =~ Wohngeb&udeversicherung

haben, deutet auf eines hin: Die

Gefahr von Starkregen wurde von

vielen unterschétzt. In unserem Kun-

denbestand verfiigen hingegen mehr
als 80% {tber einen solchen Schutz
in ihrer Wohngebaudeversicherung.

Auch daran zeigt sich, wie wichtig

Beratung ist — anstatt eine Versiche-

rung allein nach dem Preis auf einem

Vergleichsportal auszuwéhlen.

= Sind Sie dafiir, Elementarschutz
als Pflichtversicherung einzufiih-
ren?
Esist richtig, das zu diskutieren, aber
nicht nur das: Versicherungsschutz
allein reicht nicht. Wir brauchen
auch einen verbesserten Katastro-
phenschutz. Eine Sicht auf den Versi-
cherungsschutz allein birgt die
Gefahr, dass dann die Sensibilitit
fehlt, als Staat, aber auch eigenver-
antwortlich als Biirger Prédvention
gegen Hochwasser zu betreiben.

= Zuriick zur Ausgangsfrage Wie
halten Sie es bei MLP mit den
Themen Klimakrise und Nachhal-
tigkeit?

Es ist nochmals deutlich geworden,

was wir als Gesellschaft ldngst wis-

sen: Wir miissen CO,-Emissionen

reduzieren. Das gilt fiir alle Regionen

yoeit Jahresbeginn ist
die Wahrscheinlichkeit
gestiegen, dass wir am
oberen Ende unserer
Ebit-Prognose von 55
bis 61 Mill. Euro fiir das
Gesamtjahr 2021
herauskommen werden.”

der Welt. Es niitzt nichts, wenn wir
als Deutsche uns alleine auf den Weg
machen. Genauso wenig diirfen wir
den hiesigen Industriestandort mit
einer Verbotspolitik gefdhrden.
Stattdessen ist die Emission von CO,
konsequent zu bepreisen — wie bei
einem Rohstoff. In den bereits
bestehenden Zertifikatehandel sind
weitere Gebiete wie Gebdude und
Verkehr einzuschlieen — und zwar
ohne Preisvorgaben. Gleichzeitig
miissen eingefithrte Mafinahmen
auch erst einmal wirken konnen:
Wenn jetzt dariiber diskutiert wird,
fiinf Jahre frither als beschlossen aus
der Kohleforderung auszusteigen,
muss der Staat dafiir Milliarden an
Kompensation zahlen. Das ist aber
insofern tiberfliissig, als mit dem
europdischen Zertifikatehandel be-
reits ein gut funktionierendes System
zur Emissionsreduzierung etabliert
ist. Wir miissen nun auch China und
Nordamerika zur Teilnahme bewe-
gen. Die jetzige Diskussion iiber
einen vorgezogenen Ausstieg aus der
Kohleférderung hierzulande ist hin-
gegen eine Scheindebatte, mit der
dem weltweiten Klimaschutz nicht
wirklich gedient ist.

= Wie sieht es denn bei Ihren Kun-
den aus? Ist fiir die Nachhaltigkeit
ein Thema?
Kunden fragen immer mehr nachhal-
tige Anlagen nach - insofern hétte
es die kommenden gesetzlichen
Anforderungen, gemé3 denen Kun-
denberater dieses Thema verpflich-
tend ansprechen, im Grunde nicht
gebraucht. Bei MLP machen nachhal-
tige Geldanlagen bereits einen guten
Teil der Nettomittelzufliisse aus. Dies
zeigt, dass viele Kunden eine klare

Vorstellung davon haben, wie ihr
angelegtes Geld wirken soll. Das pro-
fessionell zu begleiten, ist natiirlich
Teil der Beratung bei MLP.

= Was bieten Sie da konkret, also
zum Beispiel an ,,hellgriinen“ und
»dunkelgriinen“ Fonds gemaR der
Kategorisierung der EU-Transpa-
renzverordnung?
Wir bieten das ganze Spektrum des-
sen, was heute am Markt verfligbar
ist. Dabei wird das Gesamtangebot
standig grofer. Ob die EU-Klassifika-
tion aber bei der Anlageentschei-
dung tatsédchlich helfen wird, wage
ich zu bezweifeln. Wichtiger ist, dass
der Kunde sich individuell informie-
ren und dann auch entsprechend
anlegen kann. Dabei wird professio-
nelle Unterstiitzung bendtigt. Das
bedeutet: Wenn ein Kunde sagt, er
mochte eine bestimmte Industrie
nicht in seinem Portfolio, dann weil}
er bei MLP, dass wir dies umsetzen.
Das sehen wir als eine zentrale Auf-
gabe an.

= Wie sieht Ihre Beratung da kon-
kret aus?

Neben diesen Kriterien arbeiten wir
mitdem Kunden seine Renditeerwar-
tung und vor allem auch noch seine
Risikobereitschaft heraus. Eine
Abfrage nach Schema F reicht hier
nicht. Vielmehr kennt ein guter Bera-
ter seinen Kunden bestenfalls {iber
Jahre und weil} dann auch, wie die-
ser bei bestimmten Marktentwick-
lungen reagiert. Das wird im Bereich
der nachhaltigen Investments wich-
tig sein.

= Warum?

Weil in diesem Bereich des Marktes
auch Geld in Technologien fliefen
wird, die am Ende keinen Erfolg
haben. Anleger sehen dann eine
schwéchere Performance als erwartet
- umso wichtiger ist Diversifizierung
im Portfolio. Das miissen wir dem
Kunden verdeutlichen und herausfin-
den, welches Risiko er insgesamt tra-
gen will und kann. Darum geht es uns:
Um den differenzierten Blick auf das
Individuum. Wir als MLP helfen dem
Kunden, die fiir ihn passende Ent-
scheidung selbst zu treffen — gerade
auch bei Anlagen, die mit ,,griin“ auch
direkt ,gut“ suggerieren.

= Kommen wir zum Geschaftsver-
lauf im zweiten Quartal. Wie ist
es gelaufen?
Wir kénnen mit dem Geschéftsver-
lauf auch im zweiten Quartal zufrie-
den sein. Seit Jahresbeginn ist die
Wabhrscheinlichkeit gestiegen, dass
wir am oberen Ende unserer Ebit-
Prognose von 55 bis 61 Mill. Euro
fiir das Gesamtjahr 2021 herauskom-
men werden. Details werden wir am
12. August bekannt geben.

= Wie sieht es konkret im Vermo-
gensmanagement aus?

Es ist unser Leistungsversprechen,
Gespréachspartner fiir unsere Kunden
in allen Finanzfragen sein. Und das
Vermégensmanagement ist ein wich-
tiger Teil davon. Insofern hatten wir
mit der Ubernahme von Feri das Ver-
mogensmanagement im Konzern in
denvergangenen Jahren substanziell
gestarkt und weiterentwickelt. Ich
hatte gehofft, dass wir im 50. Jahr
des Bestehens von MLP auch die 50-
Mrd.-Euro-Grenze beim verwalteten
Vermogen iiberschreiten. Das ist uns
jetzt gelungen — und eine extrem
starke Botschaft.

= Das Wachstum kommt sowohl
aus Neugeldern als auch aus dem
Wertzuwachs des vorhandenen
Vermogens?

Ja, besonders aber auch aus Mittelzu-

fliissen.

= Was macht Ihre Tochter Domcura,
die private und gewerbliche
Deckungskonzepte anbietet? Was
bedeuten die aktuellen Schaden
aus den Naturkatastrophen fiir
das Unternehmen?
Als Assekuradeur ist Domcura kein
Risikotréger. Aber auch wir hatten
mehr Schadenmeldungen. Diese
wollen wir natiirlich schnell abarbei-
ten und unseren Kunden helfen. Das
tun wir mit Hochdruck.

= Mit dem im Februar verkiindeten
Kauf der RVM haben Sie den
Bereich Industrieversicherungs-
makler ausgebaut. Wie geht’s da
weiter? Warum ist dieser Bereich
fiir Sie so interessant?

Das Thema Industrieversicherungs-

makler hatten wir ja seit langem auf

der Agenda flir anorganisches
Wachstum. Wie in der betrieblichen
Altersvorsorge, wo wir der grofite
deutsche Makler sind, wollen wir
auch mit unserem neuen Segment
ein relevanter Akteur werden, kon-
kret: unter die Top 10 kommen. Die
RVM-Kollegen sind bereits gut bei
uns im Konzern angekommen. Hand-
lungsleitend fiir uns war hier und
wird auch bei zukiinftigen Akquisi-
tionen sein: die Menschen zu gewin-
nen, Management und Mitarbeiter
zu begeistern fiir einen gemeinsa-
men Weg.

= Und das heif3t ...?

. im Umkehrschluss: dass wir bei
manchen moglichen Ubernahmezie-
len auch Nein sagen, wenn es keine
ausreichenden kulturellen Uberein-

ZUR PERSON

Wachstum in der Industrieversi-
cherung? Friiher hatten Sie ja
gesagt, Sie konnten sich auch
Zukdufe im Vermogensmanage-
ment vorstellen.
In der Tat geniel3t der Ausbau des
neuen Segments Industriesachversi-
cherungsmakler aktuell Prioritdt. Im
Vermégensbereich hatten wir zuletzt
einen kleinen Zukauf in der Schweiz
gemacht. Bei weiteren Akquisitionen
miissen auch wieder Grof3e und Kul-
tur des Zielobjekts passen. Viele
haben ihren Schwerpunkt allerdings
auf dem Investmentfondsbereich
und weniger auf unabhédngigem
Investmentmanagement wie unsere
Tochter Feri.

= Wie kdnnen Sie mit Ihren Tochter-
gesellschaften Synergien heben,

tl — Als Dr. Uwe Schroeder-Wild-
berg 2003 zu MLP kam, lag der
Finanzvertrieb am Boden. Eine
umstrittene Bilanzierungspraxis,
die Jahre spater als legal anerkannt
wurde, kostete zusammen mit einer
unzureichenden Kommunikation
erheblich Vertrauen am Kapital-
markt. Der damalige Dax-Uberflie-
ger verlor durch den Kurssturz Mil-
liarden an Marktwert. Schroeder-
Wildberg kam vom Wertpapierhaus
Cortalconsors zu MLP und wurde
dort der erste Finanzvorstand.
Zuvor hatte der Vorstandschef die-
se Funktion mit erledigt.
Schroeder-Wildberg erarbeitete
sich durch seine ruhige, fakten-
orientierte Art schnell Vertrauen,
nicht nur bei den Kapitalmarktak-
teuren, sondern auch innerhalb des
damals noch viel breiter, mit Versi-
cherungstochtern, aufgestellten
Finanzdienstleisters. ~ Vertrauen
erwarb er sich nicht zuletzt auch
bei Unternehmensgriinder und
Mehrheitsaktiondr Manfred Lau-
tenschldger. Unter seiner Fithrung
ernannte ihn der Aufsichtsrat ab
2004 zum Vorstandschef von MLP.
Schroeder-Wildberg  fokussierte
das Unternehmen in den Folgejah-
ren auf die unabhingige Beratung
von Akademikern, insbesondere

Gewinner

Uwe Schroeder-Wildberg

Juristen, Wirtschaftswissenschaft-
lern und Medizinern, in Deutsch-
land. Um die Unabhéngigkeit
herauszustellen, wurden die Versi-
cherungstéchter verkauft, es wurde
aber auch ein Ubernahmeversuch
mit Lautenschligers tatkréftiger
Hilfe abgewehrt. Stattdessen baute
die Gesellschaft ihr Angebot in der
Vermogensverwaltung und als
Makler aus.

Schroeder-Wildberg, Jahrgang
1965, studierte Wirtschaftswissen-
schaften in Mannheim. Seine beruf-
liche Laufbahn begann er bei der
Stidzucker AG.

(Bérsen-Zeitung, 6.8.2021)

stimmungen gibt. Natiirlich muss
auch der Preis stimmen.

= Aberwenn Sie sich dann zum Kauf

entschlossen haben ...
... dann gehort zu unserer Philoso-
phie, dass wir gemeinsam ein geziel-
tes Zusammenwirken mit bestehen-
den Konzernteilen etablieren. Mit
den RVM-Kollegen arbeiten wir
bereits sehr vertrauensvoll und mit
grollem gegenseitigen Respekt
zusammen. Als Industrieversiche-
rungsmakler wird es auch sehr wich-
tig sein, flichendeckende Expertise
zu haben.

= RVM hat ihren Schwerpunkt in
Siiddeutschland.

Im Mai haben wir in Hamburg einen
Firmenverbund fiir unser neues Seg-
ment {ibernommen, der unsere Pri-
senz im Norden starkt und noch dazu
zusétzliche Expertise mitbringt. Wei-
tere Zukéufe sind geplant, und wir
sind hier in guten Gesprichen. Im
Laufe der kommenden fiinf Jahre
wollen wir durchschnittlich ein bis
zwei weitere, in der Regel kleinere
Akquisitionen tédtigen und bei der
RVM-Gruppe anbauen.

= Liegt im Moment ein Schwer-
punkt bei Ihrem anorganischen

um aus MLP einen echten Gesamt-

konzern zu machen?
Das sind wir schon heute. Jedes
Unternehmen hat ein starkes eigenes
Geschéftsmodell. Und durch die Ver-
netzung der unterschiedlichen Pers-
pektiven und Expertisen im Konzern
sind Mehrwerte entstanden. Das
wird doch unter anderem daran
deutlich, dass jedes Unternehmen,
dasin den vergangenen Jahren in die
Gruppe gekommen ist, das Ergebnis
deutlich gesteigert hat. Dieses
Zusammenwirken bauen wir stetig
aus. Greifbares Beispiel: dass ein
MLP Berater jederzeit einen Exper-
ten aus dem Konzern hinzuziehen
kann — unter anderem von Feri bei
umfassenden  Anlagesituationen
oder von TPC, wenn es um komplexe
Versorgungssituationen bei einem
Arbeitgeber geht. Aber auch unterei-
nander gibt es zahlreiche Ansatz-
punkte. TPC und unser jlingstes
Gruppenmitglied RVM betreuen bei-
de mittelstdndische Arbeitgeber — die
einen in Vorsorge-, die anderen in
Absicherungsfragen.  Gleichzeitig
kann Domcura Deckungskonzepte
fiir RVM auflegen. Und sowohl Dom-
cura als auch Deutschland.Immobi-
lien haben jeweils mehr als 5000
Vermittler im Markt, denen sie Ange-
bote unterbreiten konnen.

Die MLP-Aktie

in Euro
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= Kommen wir zu einem speziellen
Thema, dem Vertrieb tiber Univer-
sitditen und Hochschulen. Diesen
Vertriebsweg wollen Sie ja weiter
ausbauen. Das ist kritisiert wor-
den als Verkaufsmasche. Finanz-
vermittler sollen runter vom Cam-
pus, fordert die ,,Biirgerbewegung
Finanzwende®. Dazu wollten Sie
mit deren Vorsitzendem, dem frii-
heren Griinen-Bundestagsabge-
ordneten Gerhard Schick, spre-
chen. Wie weit sind Sie dabei?
Erlauben Sie mir vorab den Hinweis,
dass wir den Grolf3teil der Studieren-
den inzwischen im Netz ansprechen
—und eben nicht an Hochschulen. An
vielen Hochschulen sind die jeweili-
gen Career Center unsere Koopera-
tionspartner. Denn wir machen Stu-
dierenden mit unseren Workshops
ein extracurriculares Angebot. Nun
zu Herrn Schick: Wir haben ihm
gegeniiber unser Dialogangebot ein-
gelost. Das Gesprach zwischen uns
beiden wurde vor wenigen Tagen im
,Mannheimer Morgen“ veréffent-
licht. Wir haben nochmals zu allem
Stellung bezogen, aber auch die
Scheinheiligkeit des Finanzwende-
Geschiftsmodells klar thematisiert.
Nachdem MLP sich bereits in den
Monaten zuvor mehrfach geduflert
hatte, ist nun alles zu dem Thema
besprochen.

= Was heiRt das jetzt fiir Ihre Kun-

denansprache?
Wir sehen keinen Grund, hier etwas
anzupassen. Unsere transparent

unterbreiteten Mehrwertangebote
fiir Studierende werden regelmaf3ig
mit unseren Kooperationspartnern
evaluiert, gleichzeitig sprechen die
Bewertungen der Teilnehmer eine
sehr deutliche Sprache.

= Sie bieten ja schon seit vielen Jah-
ren Seminare in Kooperation mit
Hochschulen und Universititen
an. Die Frage ist ja, und dort setzt
die Kritik an, ob durch diese Semi-
nare Kunden gewonnen werden,
ob also zwischen dem Angebot
eines Fachseminars und dem Ver-
kauf von Vorsorgeprodukten klar
getrennt wird.
Es wird sehr klar getrennt: Work-
shop-Teilnehmer erkldren schrift-
lich, ob sie im Anschluss mit MLP
in Kontakt bleiben mochten. Im
Fokus unserer Kooperationen mit
Career Centern steht das Recrui-
ting, nachgelagert ist bei Interesse
natiirlich auch eine Finanzberatung
moglich.

= Diese Kooperation mit Hochschu-
len und Universitdaten wird weiter
ausgebaut?
Wir sind dazu im stdndigen Dialog.
Die Hochschulen sind ja auch am
Recruiting ihrer Absolventen interes-
siert, und wir bieten diesen ein hoch-
anspruchsvolles Berufsfeld. Wir
begleiten Menschen bei ihren
Finanzfragen, bestenfalls {iber ihr
ganzes Erwerbsleben hinweg. Ich
selbst bin zum Abschluss meiner Pro-
motion MLP-Kunde geworden.
Finanzberatung, die den sich im
Lebensverlauf &ndernden Fragen
und Bediirfnissen gerecht wird — das
ist hochspannend und komplex.
Genau dieses Berufsbild wollen wir
als MLP weiter etablieren und pré-
gen. Leider existiert in der Offentlich-
keit vielfach immer noch ein Zerr-
bild, das manche auch bewusst wei-
ter befeuern.

= Was planen Sie fiir das Jahr 2022?
Insbesondere beim Ergebnis? Laut
friiheren Aussagen soll das Ebit bis
Ende 2022 auf 75 bis 85 Mill. Euro
steigen — das gilt nach wie vor?

Unverdndert. Die Planung steht und

wir sind auf einem sehr guten Weg.

Fiir uns stand immer das Jahr 2022

im Fokus, und die wesentlichen

Werttreiber fiir den geplanten Ergeb-

nissprung sind voll auf Kurs!

= Werden Sie in diesem oder im
nachsten Jahr eine neue Mittel-
fristplanung mit neuen Zielen fiir
2024 oder 2025 aufsetzen?

Wir sind bereits dabei. Gehen Sie

davon aus, dass wir friihzeitig eine

klare Perspektive iiber 2022 hinaus
geben werden. Aber aktuell gilt unser

Fokus dem laufenden und dem kom-

menden Jahr.

= Im September wird ein neuer Bun-
destag gewahlt. Was erwarten Sie
von der kommenden Bundesre-
gierung?

Ich wiirde mir wiinschen, dass wir

uns bei der ohne Zweifel weiterhin

notwendigen Regulierung nicht im
Aktionismus verlieren — und nicht in
iiberbordenden Verordnungen auf
europdischer und nationaler Ebene,
die im Zweifelsfall kaum zusammen-
passen. Der Staat kann und sollte
nicht versuchen, alles im Detail

,ES verwundert mich,
wie mit zweierlei Mal}
gemessen wird: Der
Riester-Rente wird die
in der Niedrigzinsphase
notwendige Anpassung
der Garantien
verweigert, wéhrend
man beim Staatsfonds
bereit ist, auf Garantien
Zu verzichten.”

regeln zu wollen. Vielmehr gilt es,
den Markt mit seiner Losungskraft
anzuerkennen und gleichzeitig die
Biirger in ihrem eigenen Urteilsver-
mogen nicht permanent zu unter-
schiatzen. Kurzum: Die Ordnungs-
politik soll den Rahmen setzen. Gera-
de deshalb sehe ich die aktuellen
Diskussionen im Bereich der Alters-
vorsorge kritisch.

= Warum?

Weil einige Akteure in einem Staats-
fonds den neuen Stein der Weisen
sehen — und gleichzeitig die Riester-
Rente kaputtreden, anstatt sie end-
lich mit Reformen zukunftsfester zu
machen. Ich frage mich, woher der
Glaube kommt, dass der Staat solche
Dinge besser organisieren kann. Mir
fallt dafiir beim besten Willen kein
iiberzeugendes Beispiel ein.

= Als gut funktionierender Staats-

fonds wird ja gerne das Beispiel

Schweden genannt.
Das ist eindeutig zu kurz gesprun-
gen: Ich empfehle, die Renditen des
schwedischen Staatsfonds 2000,
2001 und 2002 anzusehen: minus
7%, minus 11% und minus 27 %.
Was wire wohl in Deutschland los,
wenn uns zwei oder drei solcher Jah-
re erwischen wiirden? Da wiére die
damalige Diskussion um die Telekom
als gescheiterte Volksaktie noch
harmlos. Es verwundert mich, wie
dariiber hinaus mit zweierlei Maf}
gemessen wird: Der Riester-Rente
wird die in der Niedrigzinsphase not-
wendige Anpassung der Garantien
verweigert, wihrend man beim
Staatsfonds bereit ist, auf Garantien
zu verzichten. Ahnlich sieht es bei
den Kosten aus: Auch die Administra-
tion eines Staatsfonds Kkostet
bekanntlich Geld — und zwar nicht
nur die Anlage, sondern eben auch
die Verwaltung. Auch das gehort zu
einer ehrlichen Betrachtung dazu.

= Glauben Sie, dass die Riester-Ren-

te noch zu retten ist? Einige grofRe

Anbieter haben sich ja erst kiirz-

lich vom Markt zuriickgezogen.
Leider entwickelt sich das irgend-
wann zu einer selbst erfiillenden Pro-
phezeiung. Der Rahmen wird so
gesetzt beziehungsweise nicht ange-
passt, dass es fiir die Unternehmen
nicht mehr wirtschaftlich vertretbar
ist, ihr Angebot aufrechtzuerhalten.
Dann sind plotzlich Fakten geschaf-
fen, ohne etwas Besseres zu haben.
An diesem Punkt stehen wir gerade.
Es wird aber nicht funktionieren,
dem Staat immer mehr zu {iberlas-
sen. Das ist eine Art von Hybris. Zwar
macht der Markt auch Fehler, die
werden aber durch den Wettbewerb
kompensiert. Weitaus gefahrlicher
sind hingegen die kumulierten Feh-
ler des Staates.

= Was ist lhre Schlussfolgerung
daraus?

Wir miissen die Eigeninitiative for-
dern und fordern. Das gilt mehr denn
je fiir die gesamtgesellschaftliche
Aufgabe, eine Altersvorsorge zu
organisieren, die iiber Dekaden funk-
tioniert — und nicht gerade noch fiir
die nichsten ein bis zwei Legislatur-
perioden. Das ist, wenn Sie sowollen,
auch eine Frage der Nachhaltigkeit.
Wir binden sonst noch mehr Mittel,
die kiinftige Generationen nicht
mehr haben, um ihre Zukunft zu
gestalten. Das sage ich auch als Vater
von drei Kindern.

Das Interview fiihrte Thomas List.



