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I Anlageberatung

Digitalisierung

Die Zukunft ist hybrid

Elf Prozent der (potenziellen) Anleger nut-
zen in ihrer privaten VermOgensanlage
eine rein digitale Beratung durch Robo-
Advisor & Co. Das zeigt eine im April vom
Forschungsinstitut Yougov durchgefiihrte
Online-Zielgruppen-Befragung, die vom
Finanz-Softwareanbieter Orfec Finance und
der Unternehmensberatung Concedro in
Auftrag gegeben wurde.

Ob das nun wenig oder — angesichts der
Tatsache, dass entsprechende Angebote
noch vergleichsweise neu sind — eher als
ein schneller Markterfolg des digitalen Ver-
maogensmanagements zu bewerten ist, ist
vermutlich eine Frage der Perspektive.
Auch ist die Stichprobe nicht bevolkerungs-
reprasentativ. Sondern befragt wurden
1029 Personen ab 30 Jahren mit einem
Haushaltsnettoeinkommen von mindesfens
4000 Euro. Bei einer bevolkerungsreprd-
sentativen Befragung wdre der Anteil der
Nutzer von Robo-Advisory-Angeboten ver-
mutlich noch etwas geringer ausgefallen.

Aus Sicht der Anbieterseite brisant ist die
Tatsache, dass 60 Prozent der Befragten
ganz auf Berafung verzichten, wenn sie
sich zum Thema private Vermdgensanlage
informieren. Sie recherchieren ausschlieB-
lich selbst (45 Prozent) oder gar nicht (15
Prozent). Der Mehrwert der Beratung wird
also offenbar zumindest nicht gar so hoch
eingeschdtzt. Vielleicht fehlt es aber zum
Teil auch an der immer wieder beschwo-
renen akfiven Ansprache seifens der Bank
oder Sparkasse.

Diejenigen, die eine Beratung in Anspruch
nehmen, bevorzugen derzeit noch stark
die personliche Beratung. 88 Prozent der
Beratungskunden greifen ausschlieBlich
oder zusdtzlich auf die personliche Vari-
ante zurck. Nur eine Minderheit von 11
Prozent nutzt ausschlieBlich digitale Bera-

fung zum Beispiel durch einen Robo-Ad-
visor. Die Begrindung der Siudie: Rein
digitalen Angeboten vertrauen knapp zwei
Driftel der Studienteilnehmer nicht.

Sei sie nun digital oder personlich: Bei der
Beratung sehen die Befragfen noch Verbes-
serungsbedarf. So gaben 46 Prozent der
befragten Beratungskunden an, sie hdften
keine Mdglichkeit gehabt, im Beratungs-
prozess individuelle Ziele anzugeben. Ahn-
liche Luicken klaffen laut Umfrageergebnis-
sen bei der Erstellung des Risikoprofils
durch Kundenberater oder digitale Anbiefer:
Gerade einmal ein Drittel der befragten Be-
rafungskunden (37 Prozent) wurde nach
ihrer Risikobereitschaff gefragt, davon
konnten die meisten (32 Prozent) nur ein-
malig, am Anfang der Beratung, ihre Risi-
koeinstellung festlegen, ohne dass dies
zwischenzeitlich aktualisiert wurde oder
unterschiedliche Risikoprofile fr verschie-
dene Sparziele festgelegt werden konnten.
Uber die voraussichtliche Zielerreichung
erhalten nur 28 Prozent einen Uberblick.

Die Studie zeigt zudem einmal mehr eine
Diskrepanz zwischen Realitdt und Win-
schen in Sachen Beratung. Heute nehmen
lediglich 37 Prozent der Befragten Berafung
in Anspruch, aber 76 Prozent wiinschen
sich das in der Zukunft. Theoretisch ergibf
sich daraus ein groBes Beratungspotenzial
in der Zielgruppe. Auch davon werden aber
wohl Abstriche zu machen sein, da ldngst
nicht jeder, der in Umfragen Inferesse an
Beratung bekundet, diese dann auch fat-
sdchlich in Anspruch nimmt. Mit hoher
Wahrscheinlichkeit geht jedoch der Trend
in der Anlageberatung in Richtung eines
hybriden Modells, das die menschliche
Expertise mit einem digitalen Tool kombi-
niert. Eine solche Kombination aus persén-
licher und digitaler Beratung bevorzugen
47 Prozent der Befragtfen. Red.
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