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,Girokonto oder Kopfkissen rentieren
sich auf keinen Fall als Geldanlage”

MLP-Vorstandsvorsitzender Uwe Schroeder-Wildberg mahnt zur Vorsorge furs Alter

MLP

LEIPZIG. Das Girokonto oder das Kopt-
kissen ,rentieren sich nicht als Geldan-
lage"”. Das sagte Uwe Schroeder-Wild-
berg (49), Vorstandsvorsitzender des Fi-
nanzdienstleisters MLP (Wiesloch), bei
einem Besuch in unserer Redaktion.
MLP kam im vorigen Jahr auf einen Um-
satz von 531,1 Millionen Euro (plus sechs
Prozent), beschaftigt bundesweit 2000
Berater, darunter 300 in Ostdeutschland.
Sie betreuen zusammen 840000 Kun-
den, darunter 80000 in den neuen Bun-
deslandern.

MLP wurde 1971 als Finanzvertrieb fiir die
Zielgruppe Akademiker gegriindet, Sie
wurden 2004 Vorstandschef. Wie hat sich
lhr Unternehmen in dieser Zeit entwi-
ckelt?

Die Grundidee ist geblieben. Aber wir
haben MLP kontinuierlich weiterentwi-
ckelt. Das ist allein schon an der Umsatz-
verteilung erkennbar. Bestes Beispiel:
2005 stammten 80 Prozent der Erlose aus
dem Bereich der Altersvorsorge und nur
drei Prozent aus dem Vermégensmana-
gement. Heute sind es 50 beziehungs-
weise 30 Prozent.

Der Weg wird weiter beschritten?

Ja, wir wollen den Umsatzmix weiter
verbreitern und MLP damit noch unab-
héngiger von kurzfristigen Markteinfliis-
sen machen. Dabeil spielt das Vermo-
gensmanagement eine sehr wichtige
Rolle.

Wie viel Kundenvermdgen betreuen Sie?
Inzwischen fast 28 Milliarden Euro. Da-
mit gehoren wir zu den Top sieben im
Vergleich deutscher Privatbanken. Das
wdre vor einigen Jahren noch unvor-
stellbar gewesen.

Warum sollten Kunden lhnen ihr Vermé-
gen anvertrauen? Auch die Privatbanken
und Sparkassen kiimmern sich um
wohlhabende Kunden.

Wir bieten keine eigenen Produkte an,
die dann vorrangig verkauft werden.
Hinter unserer Beratung steht ein grund-
satzlich anderer Ansatz.

Welcher?

Die Vorstellungen unserer Kunden ste-
hen im Mittelpunkt. Auf dieser Basis
stellen wir ihnen ihre Optionen ver-
stdndlich dar. So kénnen sie die Ent-
scheidungen ftreffen, die zu ihnen pas-
sen. Das ist ein grundlegender Unter-
schied zum platten Produktverkauf im
Markt. Unsere Dienstleistung ist die Be-
ratung. Ein weiterer Unterschied: Im Pri-
vatkundengeschaft konzentrieren wir
uns auf Berufsgruppen — vor allem Me-
diziner, Wirtschaftswissenschaftler, Ju-
risten und Ingenieure. Deshalb verste-
hen wir die Anforderungen unserer Kun-
den besser, als andere das je kénnten.

Aber letztlich wollen Sie doch Geldpro-
dukte verkaufen. Und da wird, so ein
haufiger Vorwurf, am liebsten das
verkauft, was die hdchste Provision
bringt.

Natiirlich verdienen wir Geld mit unse-
rer Dienstleistung — und das ist ja auch
vollig normal. Im Unterschied zu ande-
ren wdahlen wir die Produkte aber aus
dem breiten Markt aus und die Vergii-
tung der verschiedenen Anbieter liegt
auf einem vergleichbaren Niveau. Au-
Berdem bieten wir im Geldanlagebe-
reich seit 2012 eine pauschale Vergt-
tung auf Jahresbasis an; samtliche Provi-
sionen, die wir von Anbietern erhalten,
reichen wir dabei an den Kunden weiter.
Dies ist ein sehr einfaches und transpa-
rentes Modell — und daher fir jeden so-
fort verstandlich.

Und im Vorsorgebereich?

In der Altersvorsorge kénnen wir noch
keine ausreichende Bereitschaft der
Kunden fiir eine Honorarberatung er-
kennen. Der Markt ist noch nicht da.
Gleichwohl bieten wir in anderen Berei-
chen, in denen es die Kunden wiinschen,
bereits Honorarberatung, beispielsweise
in der Praxis-Finanzierung oder der be-
trieblichen Altersversorgung.

Sie bieten verstarkt Immobilien an.

Warum das?
Der Bedarf der Kunden ist ganz klar da.

Nur zum internen Gebrauch!

Es gibt auch Immobilienmakler.

Schon. Aber nur wir haben die Gesamt-
situation des Kunden im Blick und kon-
nen ihm auch sagen, wenn sich eine Im-
mobilie etwa in Bezug auf die Lebens-
planung nicht eignet.

Wo boomt es in Sachsen?

Es gibt Kommunen, vor allem in landli-
cheren Regionen, da muss man groBere
Vorsicht an den Tag legen. Anders sieht
es bei Leipzig und Dresden aus. Die bei-
den Stddte gehéren zu denen mit einer
hohen Grunddynamik. Dort ist das wirt-
schaftliche Potenzial fiir Immobilien zur
Eigennutzung, aber auch als Kapitalan-
lage vorhanden.

Die Zinsen sind auf historischem Tief-
stand. Hauslebauer profitieren davon.
Aber was empfehlen Sie Kapitalanlegern?
Das kommt nattirlich immer auf den Ein-
zelfall an. Auf keinen Fall rentieren sich
das Girokonto oder das Kopfkissen. Dem
kann man durchaus kontrolliert auswei-
chen.

Wie?
Aktien — am besten tiber Fondslosungen
— spielen jetzt eine wichtigere Rolle. Ich
empfehle, langfristig zu denken. Das gilt
insbesondere fir die Altersvorsorge: Un-
ser Rentenniveau sinkt bis 2040 auf nur
noch 44 Prozent des gewohnten Einkom-
mens. Parallel steigt die Lebenser-
wartung. Kinder haben heute eine
50-prozentige  Wahrscheinlich-
keit, 100 Jahre alt zu werden

Mit  zunehmender

. Lénge des

Ruhestands wird es immer wichtiger,
diesen langfristig abzusichern. Im Vor-
teil ist derjenige, der frith beginnt.

Die abschlagsfreie Rente mit 63...

..ist fiir die nachwachsende Generation
eine schlechte Entscheidung. Es entsteht
eine gewaltige Deckungsliicke, die nur
durch private und betriebliche Alters-
vorsorge geschlossen werden kann.

Was erwarten Sie angesichts dieses
Umfeldes in diesem Jahr flr MLP?
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Ich rechne damit, unser Vorsteuerergeb-
nis, das im vorigen Jahr bei 39 Millionen
Euro lag, leicht zu steigern. Positive Im-
pulse erwarte ich dabei unter anderem
aus der betrieblichen Vorsorge; die Al-
tersvorsorge insgesamt diirfte sich bei
MLP stabil entwickeln. In der Kranken-
versicherung und dem Vermdgensmana-
gement rechnen wir mit leicht steigen-
dem Erlos. Interview: Ulrich Milde
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