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Schliisselthema fur
den Markterfolg

Die Digitalisierung schreitet in allen Wirtschafts- und Gesellschaftsbereichen unaufhaltsam voran und
wird sowohl die Asset-Management-Industrie als auch den unabhéngigen Finanzvertrieb veréndern.
Welche Strategien verfolgen die groBen Hauser und Dienstleister und wie positionieren sie sich im
Markt? Wie schaffen es Makler, hiervon nachhaltig zu profitieren? Welchen Stellenwert hat persénliche
Beratung zukiinftig gegeniiber digitalen Angeboten? Eine Runde aus 4 Experten diskutiert das
Top-Thema beim finanzwelt Roundtable.

Die Experten zu Besuch bei der finanzwelt:

Kai Bald, Head of Digital Distribution/Digital Business, Deutsche Asset & Wealth Management
Hans-Jiirgen Bretzke, Vorstand FondsKonzept AG
Julian Hertinger, Abteilungsdirektor Investment Advisory, Commerzbank Equity Markets & Commodities
Ralph Konrad, Vorstand Jung, DMS & Cie. Group AG

finanzwelt: Ist die Digitalisierung der
Finanzindustrie Chance oder Bedro-
hung?

Hertinger» Im Kern geht es um die
Frage, wie Asset Manager die unzéh-
ligen Méglichkeiten der Digitalisierung
nutzen kénnen, um mit Vertriebspart-
nern und Kunden zu kommunizieren
und ihnen Informationen zur Verfii-
gung zu stellen. Asset Manager sollten
dabei ihre Leistungen und Produkte
nicht einfach neu verpacken, sondern
Mehrwert fiir ihre Kunden generieren
und starker auf deren Bediirfnisse ein-
gehen. So verdffentlichen wir bereits
heute umfangliche Informationen zu
der jeweiligen Portfoliozusammenset-
zung unserer Fonds. Und zwar nicht
erst mit einem Quartal Verzégerung,
sondern zeitnah, wie es von unseren
Kunden vielfach gewtinscht wurde.
Bald» Digitalisierung sollte inhaltlich
klarer definiert werden. Auch vor gut
10 Jahren war es schon méglich, Uber-
weisungen per Online-Banking zu ta-

tigen oder Fonds zu ordern. Einzelne
Online-Prozesse schaffen noch keine
Digitalisierung. Was wir heute erleben,
sind intuitive, digitale Erlebniswelten,
die vom Kunden aus gedacht werden.
Sie erméglichen eine gréBere Kunden-
nahe und insbesondere eine intensi-
vere Interaktion zum Nutzen des Kun-
den - der entscheidende Punkt bei der
Digitalisierung. Ein Beispiel ist Amazon
im Konsumbereich. In unserer Branche
haben wir noch Aufholpotenzial.
Bretzke» Um Orientierung zu schaf-
fen, missen FinTechs in ihren ver-
schiedenen Varianten in den Markt
eingeordnet werden. Ein FinTech ist
zunachst ein Start-up, dem in der Re-
gel die kritische GréBe bei Kunden-
zahlen und Volumina fehlt. Es geht
vielmehr um die Botschaft dahinter.
Hier missen viele Makler realisieren,
dass Geschaftsmodelle mit dem Kon-
taktmonopol des Beraters nicht tiber-
lebensfihig und FinTechs auf mehre-
ren Ebenen unterlegen sind.

Konrad» Die Art und Weise, wie Fi-
nanzmakler mit diesem Thema umge-
hen, ist extrem unterschiedlich. Wah-
rend manche Berater FinTechs nicht
einordnen kénnen, sehen andere sich
nicht mehr veranlasst, sich damit zu
beschaftigen. Wieder andere - haufig
sind es jingere Kollegen - greifen das
Thema begeistert auf und machen es
zu einer Triebfeder fir ihr Wachstum.
Wir als Dienstleister sehen unsere Auf-
gabe in einer gezielten Aufkléarung der
Partner, dass sie jetzt die richtigen
Weichen stellen mussen.

finanzwelt: Welche Mdglichkeiten bie-
tet die Digitalisierung zum Ausbau von
Neugeschaft?

Konrad» Datentechnisch ist es mdg-
lich, Auswertungen zu machen, um
dem Kunden aufgrund seines indivi-
duellen Profils und seines Kaufver-
haltens gezielte Produktangebote zu
unterbreiten. Wir sind gehalten, mit
diesem Thema extrem sensibel umzu-
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gehen. Der Zugriff auf die Daten steht
nur den Partnern zu, denn wir sind In-
frastrukturlieferant.

Hertinger» Asset Manager brauchen
ein klares Ziel hinsichtlich der Po-
sitionierung ihres Leistungsangebots
und der Gebluhrenpolitik. Gefragt ist
eine offene Kommunikation: Ist es das
richtige Produkt fiir das richtige An-
lageziel? Lassen sich aktiv und passiv
gemanagte Produkte mdglicherweise
kombinieren und wo bietet welche
Produktkategorie einen Mehrwert?
Ein bedarfsgerechter Kundendialog
ist hierbei wettbewerbsentscheidend.
Wir sind daher in den Nischen aktiv, in
denen wir erstens eine starke Exper-
tise haben und zweitens das ETF-An-
gebot der Commerzbank durch aktive
Fonds passgenau erganzen kénnen.
Bald» Die etablierten Finanzunter-
nehmen kénnen den FinTechs dank-
bar sein, weil sie die Perspektive auf
Markt und Kunden veréndert haben.
Die neuen Anbieter denken Dienstleis-
tungen viel ausgepréagter vom Kunden
her und greifen aus der Wertschdp-
fungskette Teilbereiche heraus — zum
Beispiel Kontofiilhrung, Geldanlage
oder Konsumentenkredite. Sie ana-
lysieren die ,Painpoints” der Kunden
und entwickeln ein digitales Angebot
verbunden mit einer User Experience,
die diese Punkte aufgreifen und Isen.
Dies setzt Impulse fir notwendige
Verénderungen — zum Vorteil fiir den
Kunden.

finanzwelt: Wie beurteilen Sie digitale
Angebote wie Robo-Advisory? Wer-
den sie die Produktlandschaft ver-
andern?

Bald» Sog. Robo-Advisory-Angebote
bilden haufig ein Robo-Investing ab
- also die automatisierte Anlage von
Geld, allerdings ohne Beratung. Inso-
fern gibt es sicher noch einiges Ver-
besserungspotenzial. Eine aufsichts-
rechtliche Herausforderung besteht
darin, den Rechtsrahmen der traditio-
nellen Angebote wo notwendig ggf.
auf neue digitale Beratungstools zu
FinTechs kdénnen vor-
handene Freiraume im Markt nutzen,

transferieren.

Hans-Jiirgen Bretzke

haben im Gegenzug allerdings hohe
Akquisitionskosten.

Konrad» Im Vergleich zur Versiche-
rungsindustrie ist die Fondsbranche
schon seit Jahren digital. Die durch
die Digitalisierung angestoBenen Ver-
anderungen sind in der Fondsindustrie
Uberschaubar. So ist ein Robo-Adviso-
ry-Prozess mit einer Selbstklassifizie-
rung des Kunden und einer anschlie-
Benden Portfolioempfehlung per se
wenig spektakular.

finanzwelt: Wie kann der Makler heute
und in der Zukunft von der Digitalisie-
rung profitieren?

Bretzke» Ein digitaler Vorsprung lasst
sich dann erreichen, wenn der Makler
in seinem Geschéaftsfeld ohnehin gut
aufgestellt ist. Dies fangt bei den
Basics an. So stellen wir fest, dass die
digitale Infrastruktur mit Depotiiber-
sichten und Kunden-Apps immer noch
nicht von jedem Makler genutzt wird.
Wer am persénlichen Kontakt festhal-
ten will, muss sich fragen, ob der Kun-
de heute noch gerne zu ihm kommt.
Bis zu einem Einkaufserlebnis wie bei
Zalando ist es fir viele Finanzdienst-
leister noch ein weiter Weg.

Konrad» Der Kunde hat oftmals kein
Interesse, sich mit seinen Finanzen zu
beschéaftigen. Die Digitalisierung bie-
tet die Chance, das zu andern. Infor-
mierte Kunden erkennen die Notwen-
digkeit zum Handeln und zum Kontakt
mit dem Berater. Gleichzeitig fihlen

sie sich bestatigt und geben ihre Zu-
friedenheit an den Berater weiter.
Dieser kann sich im Gegenzug noch
mehr auf die Kundenbeziehung kon-
zentrieren und eine gréBere Zahl von
Kunden in gréBerer RegelmaBigkeit
zu mehr Anléssen ansprechen. Eine
solche Entwicklung bietet auch uns als
Dienstleister Vorteile.

Bretzke» Die Digitalisierung ist die
Chance, dass der Makler sich zur Marke
macht. Er kann mit einem erweiterten
Aktionsspektrum aufzeigen, wofiir er
sein Geld verdient und seine Position
ausbauen. Der Servicegedanke riickt
immer mehr in den Vordergrund und
der Makler richtet sein Geschaft stra-
tegisch aus.

Hertinger» Das Beratungsgesprach
sollte durch die Digitalisierung nicht
komplexer werden. Technik muss viel-
mehr einfach und intuitiv sein. Fir As-
set Manager geht es im Grunde darum,
Makler durch intuitive und innovative
Konzepte zu entlasten und ihnen mehr
Freirdume fiir eine gute Beratung zu
ermoglichen. Hier sitzen die Asset Ma-
nager mit den jeweiligen Maklerpools
und Abwicklungsplattformen in einem
Boot. Nicht noch eine zusétzliche App,
sondern ein schlissiges Gesamtkon-
zept, das Administration splrbar re-
duziert, muss hier das Ziel sein.
Konrad» Die Fachkompetenz des Mak-
lers behélt auch in der Digitalisierung
ihren  Stellenwert. Mdglicherweise
gibt es in Zukunft Berufsbilder, die der
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neuen Entwicklung Rechnung tragen.
Die Produkte sollten im gleichen Zug
einfacher und verstandlicher werden.
Zugleich wird die Technik besser, so
dass der Makler sich noch mehr auf
die Kundenbeziehung konzentrieren
kann.

finanzwelt: Wird die Digitalisierung die
Transparenz von Finanzberatung er-
héhen?

Konrad» Ein Kunde will verstanden
werden und beim Berater Kompetenz
spliren, richtige Entscheidungen zu
treffen. Digitale Beratungshilfen hel-
fen, Dinge konkret zu machen und auf
die Anlegerebene herunterzubrechen.
Mit Simulationen zum Kapitalbedarf in
einem Portfolio lassen sich Gesprache
zudem intuitiver fiihren. Die Digitali-
sierung bringt daher extreme Vorteile
in puncto der in MiFID Il gerforderten
Angemessenheit und Transparenz der
Beratung.

finanzwelt: Wie wirkt sich die Digitali-
sierung auf die Gebuihrenmodelle von
Produkten und Beratung aus?

Ob Makler in  Zukunft
durch die Verdnderungen mehr ver-

Bretzke »

dienen werden, wird die Zeit zeigen.
Wir sehen heute schon die steigende
Relevanz von Servicegebiihren. So
kénnte es bald Rahmenvertrage ge-
ben, in denen der Service auch de-

finiert ist. Wir ermitteln in unserem
System aus dem Anlegerprofil eine
Risikokennzahl, aus der sich die Einzel-
ableitet.  Risiken
werden dabei taglich Uberprift. Es

fondsempfehlung

erfolgt eine automatische Risikomel-
dung, wenn Grenzen Uberschritten
werden.

finanzwelt: Welche Tools sollten bei
einer digitalisierten Kundenberatung
nicht fehlen?

Konrad» Sowohl fir den Versiche-
rungs- als auch fiir Fondsbereich brau-
che ich gute Analyseprogramme, die
bis zum Abschluss durchgéngig sind.

Ralph Konrad

Julian Hertinger

In der After-Sales-Betreuung kommt es
dagegen auf Verfiigbarkeit und Uber-
sichtlichkeit mit digitalen Ordnern
Uber alle Sparten und Anlageklassen
hinweg an. Es gilt, eine mit wenigen
Klicks erreichbare Heimat zu schaffen,
damit der Kunden ein gutes Gefiihl fur
seine Finanzen erhalt.

Bald» Wir haben beim Thema Finan-
zen die Herausforderung, dass sich
viele Kunden nicht ausreichend und
der Bedeutung des Themas angemes-
sen daflr interessieren. Hier bietet
die Digitalisierung durch die gréBere
Transparenz der Ubermittelten Infor-
mationen neue Ansétze. So kénnten
mit den neuen Tools etwa die Felder
Konsumieren und Investieren in den
Alltag der Menschen integriert und
mit Beispielen sowie Zahlen unterlegt
werden. Also was passiert, wenn ich
eine bestimmte Summe Geld anlege,
anstatt mir daflr etwas zu kaufen? So
werden vormals abstrakte Sachver-
halte konkret und anschaulich — wie
beispielsweise bei permanenter Trans-
parenz Uber den Zustellungs-Status
des Zalando-Paketes.

Hertinger» Wesentlicher Punkt bei
der Digitalisierung ist die Qualitat der
Daten, nur eine schéne Bedienoberfla-
che reicht nicht. Wir bieten in der Dar-
stellung unserer Produkte eine groBe
Detailtiefe, wenn es um Produktinfor-
mationen geht. Kunden sollten sich
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jederzeit informieren kdnnen, wie sie
investiert sind. Eine intelligente Aufbe-
reitung der immer gréBer werdenden
Datenmenge ist dabei der Schlissel
zum Erfolg.

finanzwelt: Werden die Makler durch
die neuen Méglichkeiten ihr Produkt-
spektrum jenseits der bekannten Kate-
gorien erweitern?

Konrad» In der Tat erkennen wir die
Chance, dass sich der Vermittler mit
anderen Produkten beschaftigt, wenn
der Beratungsprozess durch standardi-
sierte digitale Prozesse einfacher wird.
Der gréBte Wandel fiir uns als Dienst-
leister und klassisches B2B-Unterneh-
men ist, neben der Makler- auch die
Kundenperspektive zu denken. Infor-
mationen sind dabei so aufzubereiten,
dass der Kunde sie versteht. Dies er-
6ffnet auch in rechtlicher Hinsicht eine
neue Dimension. Wer App-Angebote
fir Endkunden ins Netz stellt, schlieBt
mit diesen einen Vertrag.

finanzwelt: Wird die Produktqualitat
durch die Digitalisierung steigen? Wer-
den es weniger Produkte?

Hertinger» Wir sehen die Digitalisie-
rung als Moglichkeit, passive ETF-An-
gebote und Produkte mit einem ak-
tiven Managementansatz zu verbinden
und als Gesamtkonzept aufzubauen.
Zusétzliche Bedeutung erfahrt die
Digitalisierung im Asset Management
durch das regulatorische Umfeld und
eine Zunahme des Direktgeschéfts.
Beide Trends fihren dazu, dass eine
gezielte Kundenansprache und das
Anbieten spezifischer Lésungen immer
wichtiger werden. So werden sich das
Fondsangebot und die Prasentation
der Produkte mit der Zeit wandeln.
Die Produktlandschaft muss flexibler
werden und auf die Anforderungen
der Kunden und Makler zugeschnitten
werden. Zugleich muss damit auch
schneller auf regulatorische Verande-
rungen reagiert werden. Es ist ein kon-
tinuierlicher Verbesserungsprozess.

finanzwelt: AbschlieBend der Blick in
die Zukunft der Finanztechnologie:

Wohin steuert die Branche bei der Di-
gitalisierung?

Bald» Die Statistiken belegen, dass
von 100 Start-ups nur 3 bis 5 erfolg-
reich sind. Der Rest verschwindet suk-
zessive vom Markt. Das dirfte auch fur
FinTechs gelten, die aktuell von den
guten Rahmenbedingungen fiir Risiko-
kapital profitieren. Es ist aber aus mei-
ner Sicht notwendig, sich breiter als
heute im Markt aufzustellen und nicht
nur ein Stiick aus der Wertschopfungs-
kette herauszugreifen. Konto, Kredit-

und Debitkarte, um nur ein Bespiel zu
nennen, werden als Angebot fiir eine
nachhaltige Profitabilitdt nicht aus-
reichen — genauso wenig wie eine re-
gionale Fokussierung.

Hertinger» Die Digitalisierung ist fur
etablierte Asset Manager mit einer
historisch bedingten heterogenen IT-
Landschaft sicherlich eine Herausfor-
derung, bietet aber auch die Chance,
bisherige Prozesse und Informations-
angebote neu auszurichten. Dies er-
fordert Mut fir neue Blickwinkel, um
die notwendigen Entwicklungen von
innovativen Lésungen voranzutreiben.
So haben wir in den vergangenen
2 Jahren unsere Informationen an
den Bediirfnissen unserer externen
Vertriebspartner ausgerichtet und
vielfaltige Kundenwiinsche bei der
Uberarbeitung unseres Informations-

angebots berlicksichtigen kénnen. Un-
ser Bestreben fiir die Zukunft ist, daran
zu arbeiten, unsere Dienstleistungen
méglichst nahtlos digital, mobil und
persénlich anzubieten.

Konrad» Die neuen Entwicklungen
fiihren bei uns zu neuen Uberlegun-
gen. So entwickeln wir uns schrittweise
zu einer Digitalisierungsplattform, bei
der statt der Abrechnung von Provi-
sionen unsere Dienstleistungen immer
mehr in den Vordergrund riicken. Die-
se kénnten zukiinftig beispielsweise

Kai Bald

nach Stiickkosten pro Vertrag in Ab-
hangigkeit von der Breite und Tiefe
der genutzten Tools vergutet werden.
Es geht daher immer mehr um die Be-
reitstellung von Daten. In jedem Fall
sind es Verénderungen, von denen bei
den richtigen Weichenstellungen alle
profitieren werden.

Bretzke» Es ist bei uns moglich, Kun-
dendaten provisions- und bestands-
unabhéngig hochzuladen und dem
Kunden Ubersichtlich in einer App zu
prasentieren. Fir den Service zahlt
der Makler pro Vertrag. Auch wir
wollen beim Makler ein Selbstver-
sténdnis fir Dienstleistungen schaffen,
aus denen sein Kunde und er Mehr-
werte beziehen. Wer dies versteht,
wird seine Kundenbeziehungen lang-
fristig ausbauen und ertragreich halten
kénnen. (ms)



