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Problem EU-Kapitalmarkt-Regulierung: ,Wird dieser
Wahnsinn irgendwann aufhéren?*

Uberregulierung und Digitalisierung - das sind die
Schliisselworte, die den Kapitalmarkt, Anbieter und
Vertriebe gleichermaBen im Jahr 2024 umtreiben.
Immer mehr Vorschriften, immer mehr Biirokratie
,made in Brissel”. Gleichzeitig revolutioniert die
zunehmende Digitalisierung bei Finanzprodukten

Die Europiische Kommission beschif-
tigt rund 32.000 Personen. Diese ar-
beiten daran, die Lebensbedingungen
in den 27 Mitgliedstaaten der Europii-
schen Union anzugleichen — unter ande-
rem im Interesse des Klimaschutzes oder
des Verbraucherschutzes. Und das bis ins
Kleinste: So miissen die Verschlusskap-
pen bei PET-Einwegflaschen fest mit
den Flaschen verbunden sein, um eine
bessere Plastikmiill-Entsorgung zu ge-
wihrleisten. Was ganz wichtig ist!

Geschaffen wurde ein komplexes
System von Rechtsvorschriften, das
nicht nur aus sogenannten Level-
1-Regeln wie Richtlinien und Ver-
ordnungen besteht, sondern noch
erginzt wird durch Level-2- und Level-3-Vorschrif-
ten, die detaillierte inhaltliche und technische
Ausfiihrungsbestimmungen enthalten. Eine riesige
Biirde, die Finanzdienstleister — einerlei, ob gro-
e Organisationen oder Einzelkimpfer — stemmen
miissen. Finanzdienstleister haben keine Traktoren,
mit denen sie gegen den Regulierungswahn der EU-
Kommission protestieren kénnten.

Frank Ulbricht

Regulierungs-Monster ,,Green Deal*

Ein Beispiel ist der europiische ,Green Deal, mit dem
die Wirtschaft hin zu einem umweltbewussten System
entwickelt werden soll: Um privaten Kapitalanlegern zu
erméglichen, ihre Investments nach sozialen und skolo-
gischen Kriterien auszurichten, hat die EU-Kommission
die Offenlegungsverordnung und die Taxonomiever-
ordnung plus technische Vorschriften erlassen und die
Finanzdienstleister verpflichtet, die Nachhaltigkeitspri-
ferenzen ihrer Kunden abzufragen. Nur: Eine Umfrage
des AfW Bundesverbandes Finanzdienstleistung,
Berlin, bei Vermittlern ergab, dass das Thema 62
Prozent der Anleger egal ist und 16 Prozent es sogar
ablehne, iiber Nachhaltigkeitspriferenzen iiberhaupt
zu sprechen.

STARKE VORTEILE

» Langfristige, bonitatsstarke Mieter
» Geringe Marktvolatilitat

STARKER IMPACT

STARKER PARTNER

Ihr Erfolg ist unser Antrieb.

Investments in Bildungsimmobilien — von Kita bis Hochschule

den Finanzvertrieb - Konkurrenz und Chance fiir die
Finanzberatung gleichzeitig. Wie sich Finanzdienst-
leister bei diesen massiven Herausforderungen po-
sitionieren und wie sie die Zukunft des Finanzver-
triebes sehen, prasentiert EXXECNEWS in dieser
und den kommenden Ausgaben.

@ JUNG, DMS & CIE.

Dr. Sebastian Grabmaier

»Ein Finanzdienstleister muss bei seiner Tiitigkeit
mittlerweile so viele regulatorische Aspekte, Auflagen,
EU-Richtlinien, Priifverfabren und Dokumentations-
pflichten beriicksichtigen, dass dies letztlich zu Zeitver-
lusten in der Kundenberatung und zu Kostennachteilen
fiihrt, kritisiert Dr. Frank Ulbricht, Vorstand der
BCA AG und Vorstandsvorsitzender BfV Bank fiir
Vermégen AG, Oberursel: ,Zudem sind die iiberbor-
denden administrativen Prozesse oft ineffizient und
unnitig kompliziert. Wird dieser Wahnsinn irgendwann
aufhiren?“Seinen Geschiftspartnern stellter alles an
technischer und fachlicher Unterstiitzung zur Verfii-
gung, damit die Finanzdienstleister dennoch effizient
und erfolgreich arbeiten kénnen.

Ahnlich sieht es auch Dr. Sebastian Grabmaier,
Vorstandsvorsitzender der Jung, DMS & Cie. AG,
Miinchen: ,Als Einzelkimpfer hat man es sicherlich
immer schwerer, alle regulatorischen Anforderungen zu
erfiillen, ohne die eigene Beratungsleistung und Kun-
dennihe einzuschrinken. Insofern ist der Anschluss an
einen Pool ein probates Mittel, um die wachsende Re-
gulierungsflut zu bewdiltigen.“

Fortsetzung auf Seite 2

LE*

GROUP

» Dauerhafte, konjunkturunabhéngige Nachfrage nach Bildungsangeboten

» Bildungsimmobilien schaffen Freiraume fiir kommende Generationen
+ Die Zukunft im Blick, mit der Verantwortung fiir die Gesellschaft

« Seit 50 Jahren schaffen und sichern wir Chancen fur Investoren
* Unsere Erfahrung und unser Know-how fiir Ihren Erfolg

www.lhi.de
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»Die stindig wachsenden Anspriiche
hinsichtlich der Regu/ﬂtori/e sina'fiir
freie Vertriebe eine enorme Herausfor-
derung, die nur mit Spezialisierung
Zu bewd/tigen ist. Dariiber hinaus
miissen die Produktanbieter Unter-
stiitzung leisten, sowohl im Hinblick
auf die Thematik als auch die Ab-
wicklung®, sagt Jorg Busboom, ge-
schiftsfithrender Gesellschafter der
Okorenta Invest GmbH, Aurich.

,Uber einen Mangel an regulatori-
schen MafSnahmen kann man sich
nicht beklagen. Grundsitzlich kann
niemand gegen eine sinnvolle Regu-
lierung sein, wenn sie dem Schutz
des Verbrauchers wirklich dient”,
meint Bernhard Stern, Geschiifts-
fithrer der Stern Capital GmbH,
Villingen-Schwenningen. Aber:
»Es geht um die Sinnhaftigkeit regu-
latorischer Mafinahmen. Wenn Re-
gulierung dem Verbraucher niitzt, ist
sie sinnvoll. Wenn diese nicht niitat,
sondern verwirrt und dennoch ver-
trieblich umgesetzt werden muss, fehlt
das Verstindnis und dann fillt auch
Schritthalten schwer.”

Freie Vertriebe konnten nur sehr
schwer mit der bestindig wach-
senden Finanzmarktregulierung
Schritt halten, urteilt Jorg Kintzel,
Vorstandsvorsitzender der Valuniq
AG, Hilpoltstein: ,/ch sehe das mit
einem lachenden und einem weinen-
den Auge. Auf der einen Seite ist es
gut, dass der Markt einer Regulierung
unterliegt. So miissen sich Berater
wirklich um das Geld der Mandate
kiimmern, um entsprechend aktiv zu
beraten. Auf der anderen Seite gibt
es viele biirokratische Hiirden, die
das Geschift behindern. Das hilt
die Vermittler letztlich von dem ab,
was sie tun sollen: den Mandanten
gut beraten. Biirokratie bewirkt also
hiufig genau das Gegenteil von dem,
was erreicht werden soll.”

Regulierungs-Monster ,,Kleinan-
legerstrategie®

Mit der ,Retail Investment Stra-
tegy”, im Deutschen als Kleinan-
legerstrategie bezeichnet, will die
federfithrende EU-Finanzkommis-
sarin Mairead McGuinness die
Kapitalmirkte fiir Privatanleger at-
traktiver machen. Europier wiirden
fleiflig sparen, aber wenig investie-
ren, meint sie. Womit sie recht hat,
was auch eine kiirzlich veroffent-
lichte Ethebung der Commerzbank
bestitigt: Gerade 19 Prozent der
befragten Sparer legen in Wertpa-
pieren an. Tagesgeld und Sparbuch
sind nach wie vor die Anlagefavo-
riten. McGuinness zieht auch den
internationalen Vergleich: Wihrend
europiische Privathaushalte nur zu
17 Prozent in Wertpapiere investiert,
sind es in den USA 43 Prozent.

Ob der eingeschlagene Weg aber der
richtige ist, dass wird zumindest von
der deutschen Finanzdienstleistung
bezweifelt: So wiirde unter ande-
rem das Informationsblatt, das Fi-
nanzkunden vor Vertragsabschluss
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Bernhard Stern

VALUNIQ

Jorg Kintzel

zwingend auszuhindigen ist, noch
komplizierter werden. Anlageberater
miissen ein breites Spektrum an Pro-
dukten — darunter auch verbindlich
ein deutlich kostengiinstigeres — an-
bieten. Die europiische Wertpapier-
aufsicht ESMA European Securiti-
es and Markets Authority und die
europiische Versicherungsaufsicht
EIOPA European Insurance and
Occupational Pensions Authority
sollen ,benchmarks®, Kennziffern,
entwickeln, die ein gutes Preis-Leis-
tungs-Verhiltnis definieren sollen.

»Mit der Retail Investment Strategy
hat sich die EU-Kommission bedau-
erlicherweise erneut auf einen biiro-
kratischen Irrweg begeben®, meint
Martin Klein, geschiftsfithren-
der Vorstand des Votum Verband
Unabhingiger Finanzdienstleis-
tungs—Unternehmen in Europa,
Berlin, in einem Positionspapier
zur Kleinanlegerstrategie: ,, Die be-
absichtigten MafSnahmen sind we-
der geeignet das Ziel der grifferen
Beteiligung von Kleinanlegern am
Kapitalmarke zu fordern und deren

finanzielle Bildung zu steigern, noch
stirken sie die Wettbewerbsfiihigkeit
Europas auf den globalen Finanz-
mdrkten. Dies kann nicht mit aus-
ufernder Regulierungswut erreicht
werden — im Gegenteil kinnte die
Kapitalmarktunion durch die Biiro-
kratieflut seine Akzeptanz bei Biir-
gern und Unternehmen verlieren.

Scharf auch seine Kritik an den
neuen Beraterpflichten: , Die vor-
gesehene Verpflichtung der Berater,
dem Interessenten nicht nur ein ge-
eignetes Produkt, sondern erginzend
ein weiteres vermeintlich ebenfalls
geeignetes kostengiinstigeres Produkt
mit einem abgesenkten Leistungs-
:pektrum anzubieten, ist eine rea-
litéitsferne llusion von Theoretikern
ohne Praxisbezug. Sie fiihrt in ibhrer
Umsetzung automatisch zu einer
Verdoppelung der dem Kunden aus-
zuhindigenden und zu erliuternden
Produktinformationen.

Klar ablehnend auch die Meinung
von Norman Wirth, geschiftsfiih-
render Vorstand des AfW — Bun-
desverband Finanzdienstleis-
tung, Berlin: ,Bei Umsetzung des
Kommissionsvorschlages wiirden die
Kleinanleger und mit ibnen ein ganzer
kundenorientierter und qualifizierter
Berufsstand — die Versicherungsmak-
lerinnen und -makler geschidigt. Das
muss verhindert werden!

Die Kleinanlegerstrategie war auch
kiirzlich Gegenstand einer 6ffent-
lichen Anhérung des Finanzaus-
schusses des Deutschen Bundestags.
Grund war ein Antrag der CDU/
CSU-Fraktion, der sich gegen ein
Provisionsverbot wandte, das die
Europdische Kommission derzeit
plant. Augenblicklich sei der zwar
vom Tisch, kénnte aber aufgrund ei-
ner Uberpriifungsklausel spitestens
in drei Jahren erneut erwogen wer-
den. , Einige der vorgesehenen Mafs-
nahmen erhihen die Komp[exitdt der
Regulierung, kinnen hihere Kosten
verursachen, die Beratungsmiglich-
keiten und Produktvielfalt fiir den
Kleinanleger einschrinken und sich
in Summe negativ aufdie eigentlich
avisierte héhere Verbraucherfreund-
lichkeit und stirkere Teilnahme am
Marktgeschehen auswirken®, heifit es
in dem Unions-Antrag. Und wei-
ter: ,, Die Kommission lisst zudem die
Maglichkeit leichtfertig verstreichen,
die Attraktivitit von Kapitalanlagen
und Versicherungsprodukten durch
Biirokratieabbau zu erhéhen. Statt-
dessen erschwert sie durch zusitzliche
Berichts- und Dokumentationspflich-
ten die Klarheit und Verstindlichkeit
fiir Kundinnen und Kunden.“

Kritik auch von Seiten des BVI
Bundesverband Investment und
Assetmanagement, Frankfurt, des
Dachverbandes der deutschen In-
vestmentfonds. , [nhaltlich weist der
Vorschlag der Kommission erhebliche
Schwiichen auf. Er ist in weiten Tei-
len unver/ad/tni:mizfﬁg und vie/fach
auch ungeeignet, die genannten Ziele
zu erreichen. Teilweise wirkt er so-
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gar kontraproduktiv, indem er die
Kleinanleger von den Kapitalmdrk-
ten fernhilt.”

»Das eigentlicbe - von uns ausdriick-
lich unterstiitzte - Ziel der Kleinanle-
gerstrategie ist die stirkere Beteiligung
der Breite der europiischen Bevilke-
rung am Kapitalmarkt*, kommentiert
Dr. Helge Lach, Vorsitzender des
BDV Bundesverband Deutscher
Vermégensberater, Frankfurt, des
Interessenverbandes selbststindiger
Vermdgensberater. Aber: , Das hin-
gegen richtige Anliegen, Biirokratie
beim Abschluss abbauen zu wollen,
wird wegen der Vielzahl neuer Re-
gelungen in der Kleinanlegerstrategie
nicht erreicht.”

Mairead McGuinness

© VOTUM

Martin Klein

DER BUNDESVERBAND (ARN)

Foto: Verband

Norman Wirth

Schreckt Regulierung vom Fi-
nanzdienstleister-Beruf ab?

Leicht macht diese Uberregulierung
des Finanzmarktes die Arbeit der
Finanzdienstleister sicherlich nicht
— trotz aller Unterstiitzung durch
Produktanbieter und Verbinden.
Staatliche Berufszulassungsbe-

Fortsetzung auf Seite 3
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schrinkungen und gesetzlich vor-
geschriebene Qualifikationen auch
nicht. Fakt ist, dass der Berufsstand
der Versicherungs- und Finanzan-
lagenvermittler ein Nachwuchspro-
blem hat. Das Durchschnittsalter
liege bei 53,7 Jahren, ermittelte der
AfW — Bundesverband Finanz-
dienstleistung: Nur 4,4 Prozent der
Vermittler hitten ein Alter von 30
Jahren und jiinger. Und 67,2 Prozent
wiren bereits 50 Jahre oder ilter. Das
Nachwuchsproblem stelltsich aber
nicht nur beim freien Finanzver-
trieb, auch der Bankensektor sucht
Nachwuchs. In den nichsten zehn
Jahren wiirden jihrlich zwischen
8.000 und 10.000 neue Mitarbei-
ter notwendig werden, meint der
DSGY, der Deutsche Sparkassen-
und Giroverband. Und die Com-
merzbank meldet, dass bis 2034
wohl bis zu 20.000 neue Mitarbei-
ter gebraucht werden.

»Nachwuchskrifte in Zeiten starker
demografischer Verinderungen und
zunehmenden Regulierungsdrucks
zu finden, erfordert neuartige Ange-
bote im Recruiting”, meint Oliver
Liebermann, Vertriebsvorstand
bei der MLP Finanzberatung SE,
Wiesloch: , Absolventinnen und
Absolventen suchen heute verstirkt
Sicherheit und Vorbereitungszeit —
das gilt besonders fiir den Weg in die
Selbststindigkeit. Mit unserem in-
novativen Trainee-Programm bieten
wir im Wettbewerb um den Berater-
Nachwuchs ein im Markt einzigartiges
Modell: Als angestellte Beratertrainees
kénnen sich die Teilnehmerinnen und
Teilnehmer vier Monate lang kom-
plett auf ihre Beraterausbildung
konzentrieren. AnschliefSend beginnt
die eigentliche Beratertitigkeit als

Y
A B D V
Bundesverband

Deutscher
Vermégensberater

Dr. Helge Lach

selbststindiger Handelsvertreter mit
Kundengewinnung, -beratung und
-betreuung und natiirlich kontinu-
ierlicher Weiterbildung.

»Fehlender Nachwuchs ist wohl das
grofite Problem im Finanzdienstleis-
tungsvertrieb“, sagt Bernhard Stern
und verweist auf die Bevélkerungs-
entwicklung: Weniger junge Men-
schen, weniger Nachwuchs. ,Aber
in unserem Land wird Vertriebstitig-
keit grundsitzlich wenig geschitzr®,
so Stern weiter: ,Gleichwohl ist
eine Wirtschaft ohne Vertrieb nicht
existenzfihig. In Zeiten allgemeinen
Personalmangels fillt die Berufsent-
scheidung nicht in erster Linie aufden
Beruf des Finanzberaters.”

Liegt es am Image des Finanzbe-
raters? ,, Die Politik macht mit ihrer
stindigen Diskussion iiber die Ein-
kiinfte von Finanzdienstleistern das
Gegenteil dessen, was notwendig
wire", beklagt sich Stern: ,, In Kreisen
nicht weniger Politiker und angeblich
verbraucherschiitzender Organisatio-

DER BUNDESVERBAND (ARN)

Oliver Liebermann

nen wird der Finanzdienstleister im
Vertrieb sehr oft als riicksichtsloser
und raffgieriger Marktteilnehmer
angesehen.

Diesem oft kolportierten Bild setzt
der AfW — Bundesverband Finanz-
dienstleister konkrete Zahlen gegen-
iiber: In einer Umfrage ermittelte
er, dass iiber die Hilfte der be-
fragten selbststindigen Vermittler
nur auf einen Jahresgewinn von
unter 50.000 Euro kommen. Nur
19 Prozent erreichen einen Gewinn
von iiber 100.000 Euro. ,, Ein durch-
schnittlicher, noch zu versteuernder
Gewinn von 80.000 Euro, der auch
zur Risikovorsorge und zur Deckung
der persinlichen Altersvorsorge ver-
wendet werden muss, ist kein Grund
fiir Neiddiskussionen, die seitens der
Politik oder Verbraucherschiitzern
héufig angestoffen werden®, meint
Frank Rottenbacher, Vorstands-
mitglied des AfW.

,Nein, es fehlt nicht an Nachwuchs*,
sagt Valuniq-CEO Jorg Kintzel:

Foto: Verband

Frank Rottenbacher

oIch glaube, das Gegenteil ist der
Fall. Ich spiire sogar, dass junge
Leute daran interessiert sind, sich
wirtschaftlich weiterzuentwickeln.
Und da bieten Finanzdienstleistun-
gen sicherlich die richtigen Anreize.
Auch Sebastian Grabmaier ist opti-
mistisch: , Zwar ist die Maklerschaft
in Deutschland im Durchschnitt in
einem Alter von 50 plus und es gibt
einen Fachkriftemangel im Finanz-
und Versicherungsvertrieb. Der Be-
rufszweig wird aber sicherlich nicht
aussterben, denn die Menschen wer-
den auch in Zukunft — trotz aller
Digitalisierungserfolge — auf eine
kompetente, persinliche Beratung
Wert legen.

Die zunehmende Digitalisierung
im Finanzvertrieb, ihre Auswir-
kungen fiir Berater und Kunden,
ihre Bewertung durch Produk-
tanbieter und Vermittler wird in
der kommenden EXXECNEWS-
Ausgabe zu lesen sein. Und wie
die Zukunft des Finanzvertriebs
aussehen wird. (LJH) &
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Anlageberater - Beruf mit Zukunft?

Wihrend die Zahl der Versiche-
rungsvermittler in Deutschland
kontinuierlich abnimmt, ist die
Zahl der selbststindigen Anlage-
berater erfreulich stabil. Zum 01.
Januar 2024 gab es 40.469 nach §
34f GewO registrierte Finanzan-
lagenvermittler sowie 315 Hono-
rarfinanzanlagenberater, womit
sie insgesamt einen historischen
Héchststand erreicht haben.

Dennoch mehren sich die Fra-
gen, ob dem Berufsbild weiterhin
eine goldene Zukunft bevorsteht.
Fragt man Marktteilnehmer,
woher diese Bedenken kommen,
werden zumeist zwei Schlagworte
genannt: 1. Regulierung 2. Digi-
talisierung und KI. Ich méchte
beiden Bedrohungspotenzialen

auf den Grund gehen.
1. Uberregulierung

Anlageberater befinden sich heute
bereits in einem durchregulierten
Berufsfeld. Jeder Anlageempfeh-
lung gegeniiber einem Kunden geht
cin engmaschiger Katalog aus In-
formations-, Aufklirungs-, Frage-
und Priifungspflichten voraus. Die
Einhaltung dieser Pflichten gilt es
zu dokumentieren und jeweils auf
dem aktuellen Stand zu halten.
Diese heute schon engmaschige
Regulierung hilt den Gesetzge-
ber nicht davon ab, weiter an der
Biirokratieschraube zu drehen,
wobei wir im Bereich der Finanz-
marktregulierung nahezu aus-
schlieflich von dem Europiischen
Gesetzgeber sprechen.

Geht man von der Begriindung aus,
die die Europdische Kommission
ihrer neusten Gesetzgebungsinitia-
tive im Rahmen der Retail Invest-
ment Strategy zum vermeintlichen
Schutz des Kleinanlegers angefiihrt
hat, miisste man eigentlich von ei-
nem idealen Marktumfeld fiir qua-
litativ hochwertige Anlageberatung
ausgehen.

Die EU-Kommission gelangt zu
dem Ergebnis, dass das Finanzwis-
sen der Kleinanleger unzureichend
ist und sie sich bisher lediglich im
geringen Mafl am Finanzmarkt be-
teiligt haben —lediglich 17 Prozent
der Europier halten Wertpapiere
im Vergleich zu 41 Prozent der
Amerikaner.

Hitte die Kommission eine posi-
tive Einstellung zu Anlagebera-
tung, wire dies jetzt der Moment,
eine flichendeckende, stattliche
Werbekampagne auszurollen und
die europidischen Biirger aufzufor-
dern, sich an ihre registrierten Be-
rater zu wenden, um die Chance der
Kapitalmirkte zu nutzen. Wohl-
wissend, dass es auch das Geld der
Kleinanleger bedarf, um die an-
stehende, gewiinschte Nachhaltig-
keitstransformation zu finanzieren.
Solche Werbekampagnen werden
wir wohl jedoch weiterhin ledig-
lich fiirs Impfen erleben, oder nur
dann, wenn es der Finanzierung

des Staatshaushaltes dient. Die Al-
teren unter den Lesern werden sich
noch an die Telekom-Werbekampa-
gne der Bundesregierung mit dem
Schauspieler Manfred Krug im
Rahmen des Bérsengangs erinnern.
Der Absturz dieser ,Volksaktie“ im
Rahmen des Platzens der dot.com-
Blase auf Werte von unter zehn
Prozent des Einstandskurses ist
im Ubrigen heute noch ein Grund
dafiir, warum so viele Kleinanleger
in Deutschland den Finanzmarke
weiterhin scheuen.

Damit sind wir beim vermeintlich
begriindeten Anlass der Retail
Investment Strategy — fehlendes
Vertrauen in die Finanzmarktin-
termediire. Bei einem Grof3teil der
Kleinanleger sicht die Kommission
durch eine mehr als fragwiirdige
Studie dies als Grund der Kaufzu-
riickhaltung bestitigt.

Hieraus folgt aus dem paternalis-
tischen Ansatz der Kommission
zwingend, dass die Kleinanleger
noch stirker vor Anlageberatung
zu schiitzen sind. Am besten sol-
len sie zu auf Internetplattformen
agierenden Selbstentscheidern
werden.

Da dies aufgrund fehlenden Wis-
sens nicht méglich ist und auch die
EU keine Ideen hat, dies mittelfris-
tig zu dndern, soll die staatliche
Aufsicht nochmals potenziert wer-
den. Die Schlagworte sind: Eu-
ropiische Kostenreferenzwerte
und behérdlich iiberpriifbare
Produktgenehmigungsverfah-
ren, verbunden mit der Pflicht des
Beraters, dass ,kosteneffizientes-
te* Anlageprodukt sowie ein noch
giinstigeres Alternativprodukt zu
empfehlen, welches nicht nur in das
vom Berater verantwortete Portfo-
lio passt, sondern eine Portfoliodi-
versifizierung simtlicher Anlagen
des Kunden beriicksichtigt. Kom-
biniert mit der Drohung, dass in
dreiJahren nach Umsetzung die-
ser Mafinahmen bei Misserfolg
doch noch ein Provisionsverbot
folgt.

Ergebnis: Ja, Uberregulierung
kann den Beruf des Anlagebera-
ters nachhaltig beeintrichtigen und
muss daher auch von jeder verant-
wortlichen nationalen Regierung
als Bedrohung dieses wichtigen
Berufsstandes erkannt werden.

Es gilt den Wert der Beratung
zu erkennen und den Berater als
denjenigen zu schitzen, der Fi-
nanzwissen der breiten Bevolke-
rung im Rahmen seiner Titigkeit
vermittelt. Die europiischen Auf-
sichtsbehdrden geben heute schon
diese Aufgabe an Berater weiter.
Sie fordern von ihm unverbliimt,
den Anlegern in einfachen Worten
die verkorkste Nachhaltigkeitspra-
ferenzabfrage mit ihrem Verweis
auf Taxonomie- und Offenlegungs-
verordnung zu erkliren.

Wenn wir eine Transformation
der Wirtschaft und der Kapi-
talanlage zur Nachhaltigkeit
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wollen, wird dies ohne Anlage-
berater nicht funktionieren. Des-
halb muss die Retail Investment
Strategy im Interesse Europas
gestoppt werden.

Anleger haben heute die Moglich-
keit, Berateraussagen viel leichter
zu priifen als noch vor zehn Jah-
ren. Sie hinterfragen Auskiinfte
und werden auch im Verlauf einer
Anlageberatung zunehmend miin-
diger. Die jederzeit zuginglichen
digitalen Informationsmedien ge-
ben ihnen hierzu die Chance. Die
EU muss die Anleger daher nicht

weiter entmiindigen.

2.Wird der Anlageberater digital
ausgetauscht?

Ist Kiinstliche Intelligenz (KI)
Werkzeug oder Wettbewerber? Das
sind Fragen, die sich aktuell viele
beratende Berufe stellen miissen,
nicht nur die Anlageberater, son-
dern beispielsweise auch Rechts-
anwilte und Steuerberater. Hier
wird bald zu beobachten sein, dass
sich zu standardisierende Vorginge
einfacher und schneller von der KI
erledigen lassen.

Es ist daher selbstverstindlich da-
mit zu rechnen, dass wir von KI
optimierte Vorschlige fiir Invest-
mentfondsdepots sehen werden,
die iiber Robo-Adviser Verbreitung
finden. Dieses Angebot wird jedoch
vor allem diejenigen ansprechen,
die heute bereits zu der Gruppe der
sogenannten Selbstentscheider zu
zihlen sind und ein solches An-
gebot als niitzliche Erginzung in
Anspruch nehmen.

Die Gruppe der sogenannten
»high net worth individuals“
wird weiterhin eine persénliche
Dienstleistung in Anspruch neh-
men wollen, weil sie ihrer eigenen
herausfordernden Berufs- oder
Freizeitaktivitit nachgehen. Sie
erwarten jedoch in diesem Fall
von ihrem Berater, dass er mit dem
Werkzeug KI umgehen kann, sei es,
dass er damit Anlageempfehlungen
iiberpriift oder aber mittels idealer
Visualisierung eine Vermégensbe-
richterstattung erarbeitet.
Moderne Berater kommen daher
nicht drum herum, sich mit der
Entwicklung der Technik ausein-
anderzusetzen und ihre sinnvollen
Angebote auch zu nutzen.

Neben den beiden genannten
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Gruppen, wird es dariiber hinaus
weiterhin eine breite Personengrup-
pe ganz normaler nachdenklicher
Anleger geben, die es bevorzugen,
im personlichen Gesprich das Fiir
und Wider einzelner Entscheidun-
gen zu erdrtern und die auch dann,
wenn Mirkte nicht immer nur
positiv verlaufen, die Méglichkeit
schitzen, sich mit ihrem Berater
iiber getroffene Entscheidungen
riickzuversichern.

Auch diese Gruppe wird jedoch
zuschends anspruchsvoller und es
als selbstverstindlich empfinden,
dass sie die Méglichkeit haben,
ihren Berater auch im Videocall
zu erreichen und von diesem in-
haltlich und optisch ansprechende
Informationen zu bekommen. Die
Konkurrenz wird hier nicht schla-
fen, daher gilt es zwar nicht jedem
Trend hinterher zu laufen, aber den
Blick fiir das offen zu behalten, was
heute schon geht. Dies kann auch
die Arbeit des Anlageberaters deut-
lich entlasten. Ein heute bereits
sehr einfach zu produzierendes
Erklirvideo iiber die aktuelle
Marktlage, welches an viele Be-
standskunden versendet wird,
erspart dem Berater zig gleich-
artige Telefonate, in denen ein
Neugeschift zumeist nicht das
Ergebnis ist.

Zudem gilt es durch ein Netzwerk
die Leistungen vorzuhalten, die
man in eigener Person nicht erbrin-
gen kann. Hierzu gehért die gesam-
te Bandbreite von Versicherungen,
Finanzierungen, Rechts- und Steu-
erberatung. Bei der zunehmenden
Alterung des Kundenkreises muss
das Thema Assistance-Leistungen
wie Pflegevollmachten und dhn-
liches zum selbstverstindlichen
Leistungsangebot gehéren.

Wer heute noch allein titig sein
mochte, sollte sich dennoch einem
grofleren Verbund anschlief§en,
der ihm die Einhaltung der um-
fassenden Berufspflichten durch
die entsprechende Unterstiitzung
erleichtert. Nur die wenigstens
kénnen hierfiir die sonst erforder-
lichen Dienste eines spezialisierten
Fachanwalts allein durch die eigene
Beratungstitigkeit finanzieren.
Die Zeiten, in denen Anlagebe-
rater einfach ein entsprechen-
des Schild an die Tiir schrauben,
sind lange vorbei. Dennoch ma-
che ich mir um den zukiinftigen
Bedarfnach diesem Beruf keine
Sorgen. ¢
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