UNTERNEHMEN & MANAGEMENT

Lass das mal den
Robo machen

Digitale Vermdgensverwalter, sogenannte Robo Advisor, sollen die Geldanlage automatisieren und

damit radikal vereinfachen. Fir die Finanzberater sind es ernst zu nehmende Gegenspieler.

Was Banken und Versicherer jetzt tun.

Von Thomas Soltau

oogelt man das Wort Hype ploppen zwei Be-

schreibungen auf: Entweder besonders spektaku-

lare, mitreiBende Werbung, die eine euphorische
Begeisterung fur ein Produkt bewirkt. Oder: aus Grunden
der Publicity inszenierte Tauschung. Welche Definition auf
die Robo Advisor langfristig zutrifft, durfte nicht einwandfrei
zu klaren sein. Zu frisch sind die digitalen Vermogensverwal-
ter am Markt. Aber durchaus beliebt, obwohl die wenigsten
wissen, was dahintersteckt. Genau deshalb verlangen Ver-
braucherschitzer schon jetzt, dass die Bundesanstalt fur Fi-
nanzdienstleistungsaufsicht mehr gesetzliche Befugnisse zur
Kontrolle von Algorithmen schaffen sollte, damit der Kun-
de nicht die Katze im Sack kauft. Verbraucher mussen sich
auf Qualitatsstandards bei den Anlagevorschldgen verlassen
kdnnen, so der Tenor. Klar ist nur, dass sich in den letzten
zwei Jahren dank zunehmender Digitalisierung ein Hype ent-
wickelt hat. Gerade im Finanzsektor, wo Anleger stets auf
der Suche nach neuen, lukrativen Anlageformen sind. So soll
es bereits rund 25 Robo Advisor auf dem deutschen Markt
geben.

LUKRATIVER UND WACHSENDER MARKT

Hinter den digitalen Vermdgensverwaltern steckt eine aus-
gekllgelte Kunstliche Intelligenz, in die jahrzehntelange wis-
senschaftliche Erfahrung von Finanzexperten mit einflieBt.
Damit sollen Robo Advisor Dienstleistungen eines Finanzbe-
raters automatisieren und den Prozess einfacher gestalten.
Anleger missen keinen Termin vereinbaren, sondern kénnen
ihr Portfolio mit wenigen Klicks renditestark von Zuhause aus
verwalten. Selbst wenn der Markt aufgrund von politischen
Aktionen in Bewegung gerat, kann der Robo Advisor die An-
lagestrategie blitzschnell den aktuellen Bedurfnissen anpas-
sen. Auch preislich stechen Robo Advisor die menschlichen
Berater aus. Wahrend Banken gerne aktiv gemanagte Fonds
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vertreiben, setzen Robo Advisor vor allem auf ETFs. Die Kos-
ten liegen dabei zwischen 0,1 bis 0,7 Prozent pro Jahr. Aktive
Fonds berechnen bis zu zwei Prozent pro Jahr.

Noch befindet sich die digitale Vermdgensverwaltung in
der Pionierphase. Das Wachstum ist zwar bemerkbar, aber
im Vergleich zu dem von Banken verwalteten Volumen im-
mer noch sehr gering. Robo Advisor sind Nischenprodukte,
deren Nachfrage jedoch stetig steigt. Das zeigt eine Studie
der Unternehmensberatung Oliver Wyman: 2018 hat sich
das verwaltete Vermogen der Robo Advisor in Deutschland
auf 2,8 Mrd. Euro verdoppelt. Fir 2020 prognostizieren die
Experten den Sprung tber 10 Milliarden Euro. Zu dhnlichen
Ergebnissen kommt das Statistik-Portal Statista. Es geht da-
von aus, dass allein in Deutschland die Anzahl der Nutzer
von knapp 73.000 vor zwei Jahren auf 700.000 im Jahr 2022
ansteigt. Den Erfolg befligelt die Rendite der Robo Advisor,
die deutlich Uber der Performance der menschlichen Kolle-
gen liegt. Bei Mischfonds schaffen die digitalen Verwalter in
einem dreijdhrigen Vergleich fast doppelt so viel Rendite wie
ein aktiv gemanagter Fonds.

Scalable Capital ist einer der jingeren Player am Markt
und verwaltet bereits zwei Milliarden Euro an Kundenvermd-
gen. Das Unternehmen erstellt fir seine Kunden ein individu-
ell angepasstes, global diversifiziertes Portfolio fur den lang-
fristigen Vermogensaufbau. Dafur wahlen sie die besten und
kosteneffizientesten Exchange-Traded-Funds (ETFs) aus und
Uberwachen und managen die Portfolios fortlaufend mit un-
serer Risikomanagement-Technologie. Auf die Frage, ob An-
leger doch eher dem Menschen und nicht dem Robo Advisor
trauen, erklart Erik Podzuweit, Mitgrinder und Geschaftsfih-
rer von Scalable Capital: ,,Robo Advisor und menschliche Be-
rater konnen als Team sehr gut funktionieren. Automatische,
regelbasierte Geldanlage hat den unschatzbaren Vorteil, dass
sie sich nicht von Gefuhlen und Meinungen leiten lasst. In
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diesem Punkt ist sie menschlichen Anlegern oft Uberlegen.
Dennoch haben natlrlich viele Menschen das Bedurfnis, bei
Anlageentscheidungen zuvor mit einem menschlichen Ge-
geniber zu sprechen.” Die Kundenakzeptanz von digitalen
Anlagen hat sich laut Scalable Capital verandert. , Als wir vor
rund vier Jahren gestartet sind, mussten wir unser Angebot
noch von Grund auf erklaren. Seither haben viele Menschen
die Vorteile einer technologiebasierten und kostenginstigen
Geldanlage fur sich entdeckt.”

L~<Automatische, regelbasierte Geldanlage
hat den unschatzbaren Vorteil,
dass sie sich nicht von Gefiithlen und
Meinungen leiten lasst.”

Scalable Capital

Auch der Vertrieb steht vor neuen Herausforderungen,
denn die Deutschen neigen traditionell zur vorsichtigen Ver-
waltung ihres Vermogens. |, Dies erfordert viel Aufklarungs-
arbeit und Uberzeugungskraft — zumal als relativ junges
Tech-Start-up. Uber die Jahre haben wir uns jedoch das Ver-
trauen unserer Kunden erarbeitet, beispielsweise durch un-
seren Kundenservice in Mlnchen, der telefonisch fur samt-
liche Fragen zur Verfligung steht”, erklart Podzuweit. Fir
viele Kunden ist die Geldanlage mithilfe eines Robo Advisors
neu und ungewohnt. Da bietet es Sicherheit, wahrend des
Anlageprozesses mit dem Kundenservice zu sprechen. Diese
Strategie verfolgt Scalable Capital. ,Auf Gber 70 Infoaben-
den pro Jahr in ganz Deutschland stellen wir unser Produkt
vor und geben Scalable Capital damit ein Gesicht. Zudem
haben Kunden ab einem Anlagevolumen von 100.000 Euro
die Moglichkeit zu einem persoénlichen Gesprach in Frankfurt
am Main, Minchen, Berlin, Hamburg oder KéIn, bei dem
auch komplexe Vermogenssituationen diskutiert werden
kénnen”, so der Experte.

Seit Oktober 2018 bietet Hauck & Aufhduser mit Zeedin
eine digitale Vermdgensverwaltung ab einer Anlagesumme
von 50.000 Euro an. Kunden haben die Méglichkeit auch die
Anlageklassen und ihr Anlageuniversum — Fonds und ETFs,
Einzeltitel oder ethisch-nachhaltige Investments — weiter zu
personalisieren. Dabei ermittelt smarte Technologie passende
Vorschldge. AnschlieBend ist eine digitale Depoter6ffnung
bei Hauck & Aufhauser moglich. ,An dieser Stelle endet
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dann der sogenannte ,Robo”. Denn nach der Depoterdff-
nung werden die Portfolios der Zeedin-Kunden von unserem
hauseigenen Investmentteam betreut und nicht von einer
Maschine. Zeedin fungiert somit als digitaler Zugang zur
Vermodgensverwaltung von Hauck & Aufhduser und bildet
eine Schnittstelle zwischen Bank und Kunde”, erklart Made-
leine Sander, CFO und Co-Head of Digital Wealth Channel
Zeedin. Fur das Bankhaus ist ein Robo Advisor die konse-
quente Erweiterung des Produktangebots. Ein Angebot, das
bei den Kunden gut ankommt, wie Sander feststellt. ,Auch
langfristig beobachten wir interessante Tendenzen: Immer
mehr Kunden von Zeedin entscheiden sich nun gut ein Jahr
nach Marktstart fir eine Aufstockung ihres Depots. Trotz-
dem bleibt die persénlichen Kontaktméglichkeiten im Private
Banking essenziell fir das Kundenerlebnis. ”

Die groBte Herausforderung sieht man bei Zeedin definitiv
in der Bekanntheit digitaler Geldanlageformen in Deutsch-
land. Bereits das Google-Suchvolumen zeigt, dass die Nach-
frage der Menschen nach solchen Angeboten eher zégerlich
zunimmt. Bei jenen, die den Begriff schon kennen, weckt er
vorwiegend technische Assoziationen wie ,da legt eine Ma-
schine mein Geld an”. , Diesbezlglich missen wir noch viel
Aufklarungsarbeit betreiben. Aber das ist bei Finanzproduk-
ten natirlich haufig der Fall. Ahnlich ging es uns auch bereits
vor 20 Jahren bei der Auflage des ersten kontinentaleuropa-
ischen Ethikfonds. Heute ist das Thema Nachhaltigkeit wie-
derum in aller Munde.”

ZURUCKHALTUNG BEI VERSICHERERN

Auch fir die Targobank sind Robo Advisor nach dem Start
vor einem Jahr noch relatives Neuland. Trotzdem erkennt Lars
Brennholt, Abteilungsleiter Finanzplanung, einen positiven
Trend. , Auch, wenn Robos in Deutschland sicherlich noch
nicht die Akzeptanz haben, die sie beispielsweise in den USA
genieBen, steigt die Nachfrage auch bei unseren Kunden ste-
tig.” Als wichtigen Grund fir den Umstand hat Lars Brenn-
holt die anhaltende Niedrigzinsphase ausgemacht. Denn
an einer Wertpapieranlage fuhrt vor allem fur den langfris-
tigen Vermogensaufbau kein Weg mehr vorbei. , Trotzdem
tut sich ein Teil der Kunden immer noch schwer damit. Zu
kompliziert erscheinen die Bewegungen an den Kapitalmark-
ten, zu groB wirkt das Risiko, sein Erspartes durch Fehler zu
verlieren. Gleichzeitig sind Teile unserer Kunden nicht mehr
bereit in die Filiale zu kommen, um sich persénlich beraten
zu lassen. Und genau auf diese Kunden zielt unsere Online-
Vermodgensverwaltung Pixit ab.” Die Mehrheit aller Kunden
der Targobank wiunscht sich bei groBeren Anlageentschei-
dungen dennoch weiterhin eine persdnliche Beratung. Pixit
bietet das Unternehmen als eine zusatzliche Lésung an, um
die unterschiedlichen Anspriiche des Kunden zu erfillen.
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Wahrend Banken sie bereits im Einsatz haben, verhalt sich
die Versicherungsbranche in Sachen Robo Advisor noch zu-
rickhaltend. Axa Deutschland etwa hat aktuell noch keinen
Robo Advisor im Einsatz. Intelligente im Hintergrund liegen-
de Tarif-Rechner sind allerdings im Rahmen des Zieles der ra-
dikalen Kundenorientierung ein wichtiges Thema. ,,Sie kén-
nen im richtigen Kontext maBgeblich zur Verbesserung der
Servicequalitat beitragen. So arbeiten wir sowohl im internen
Bereich, zur Unterstlitzung unserer Service-Mitarbeiter, als
auch im externen Bereich mit Tarif-Rechnern, die beispiels-
weise eine Versorgungslicke erkennen und auf Basis dessen
Handlungsalternativen aufzeigen kénnen”, erklaren die Ex-
perten des Versicherers. Ausschlaggebend fur den sinnvollen
Einsatz solch unterstitzender MaBBnahmen sei bei Axa immer
die Ergénzung und nicht der Ersatz von menschlichem Kon-
takt.

Die Gothaer befasst sich ebenfalls mit dem Thema
Robo Adviser, pruft unter anderem den Einsatz im Be-
reich Vermdgen und Kapitalanlage. , Wir beobachten eine
Tendenz zu Kooperationen der Anbieter mit Banken und
Versicherungen. Ziel ist dabei, das verwaltete Vermogen
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zu steigern. In nennenswertem Umfang ist das bisher ledig-
lich einem Anbieter gelungen. Derzeit findet unter den etwa
30 Anbietern eine Konsolidierung statt, einige sind bereits
schon wieder vom deutschen Markt verschwunden”, erklart
Holger Bornsen aus dem Bereich Leben Innovation der Go-
thaer. Nur ungefahr jedem flinften Deutschen ist laut einer
Umfrage ,Robo Advisor” ein Begriff und nur jeder finfte
dieser 20 Prozent ware bereit, diesen Service flr sich zu
nutzen, allerdings nur mit einem kleineren Anteil des Ge-
samtvermdégens. ,Daher schatzen wir das wirtschaftliche
Potenzial zurzeit als eher gering ein. Wir gehen auch nicht
davon aus, dass Robo Advisor den menschlichen Berater
ersetzen werden. Unsere Recherchen zeigen, dass der
Wunsch nach personlicher Beratung auch in diesem Zu-
sammenhang groB ist”, so Bornsen. Das belegt auch
eine Studie der Gothaer, die zeigt, dass etwa beim Ab-
schluss von Versicherungen nur ein Prozent der Befragten
auch nur einen Chat nutzen wirden. Hingegen winschen
sich im Schnitt 63,2 Prozent eine persdnliche Beratung,
wenn es um eine Altersvorsorge geht, sind es sogar 74 Pro-
zent. redaktion-vw@vvw.de

einfach, schnell und noch sicherer.
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Die Stuttgarter hat mit dem FONDSPILOT eine innovative Losung

entwickelt, die Vermittler entlastet, ihre Beratung erleichtert und ihnen
dabei zusatzliche Sicherheit gibt. Erfahren Sie mehr Giber unser neues
digitales Beratungstool zur Portfolio-Auswahl und unsere zukunftswei-
sende Portfolio-Anpassung unter fondspilot.stuttgarter.de

Zukunft machen wir aus Tradition.

Die Stuttgarter

Der Vorsorgeversicherer




