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~Finanzberatung war noch
nie so wichtig wie heute”

Nach einer Dekade im Private Banking wechselte Florian Diirr
Anfang dieses Jahres in die Selbststandigkeit. Im Gesprach erzahlt
er, wie sich dieser Umstieg gestaltet, was ihn dabei positiv und

was negativ Uberrascht hat.

tir Menschen mit ausgepragtem Sicher-

heitsdenken ist ein solcher Schritt oft
nur schwer nachvollziehbar. Was bringt
einen etablierten Bankmitarbeiter dazu, die
mit seiner Position verbundene Stabilitat
aufzugeben, um — quasi im Alleingang —
ein kompetitives Marktsegment in Angriff
zu nehmen, in dem die Margen sinken, der
buirokratische Aufwand wiéchst und jeder
Fehler ernste rechtliche Konsequenzen
haben kann? FONDS professionell sprach
mit einem friheren Bankmitarbeiter, der
dies vor wenigen Monaten gewagt hat,
tiber seine ersten Erfahrungen und Ein-
driicke. Nach mehr als zehn Jahren als
Bankberater im gehobenenen Privat-
kundensegment griindete Florian Dirr
zum Jahreswechsel 2020/2021 sein Unter-
nehmen Durr Invest, das sein Geschaft
tber das Haftungsdach Finanzadmin
abwickelt.

Herr Mag. Diirr, Sie waren zuletzt zehn
Jahre lang im Private Banking aktiv— was
hat sich iiber diesen Zeitraum hinweg
verandert?
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»Was die Vergiitung
betrifft, bin ich flexibel.
Kunden konnen selbst
entscheiden, wie sie
fiir meine Leistungen
bezahlen wollen.«

Mag. Florian Diirr, Diirr Invest

Der Druck hat eindeutig zugenommen.
Heute missen weniger Mitarbeiter mehr
Arbeitsvolumen bewiltigen als vor zehn
Jahren. Auflerdem wird es fiir den ein-
zelnen Berater schwieriger, individuelle
Losungen einzusetzen, heute wird versucht,
die Arbeitsweisen zu vereinheitlichen.

Wie muss man sich das vorstellen?

Der Trend geht in Richtung Standardisie-
rung: Rund 80 Prozent der Losungen soll-
ten moglichst den von der Bank gepriiften
Weg gehen bezichungsweise aus dem Haus
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stammen, und bei etwa 20 Prozent kann
man frei agieren.

Das war nicht immer so?

Es sind vor allem die neuen IT-Systeme, die
der Bank hier viel genauere Kontrollmog-
lichkeiten geben. Meiner Arbeitsweise, die
versucht, Kunden moglichst individuell zu
behandeln, kommt das nicht entgegen.

Hat das |hre Entscheidung ausgeldst, einen
sicheren Job und die damit verbundenen
Karrierechancen zugunsten einer selbst-
standigen Tatigkeit aufzugeben?

Nur zum Teil, wesentlicher war, dass ich er-
kannt habe, dass ich in Zusammenarbeit
mit einem Haftungsdach auch im
Alleingang erfolgreich titig sein kann.

Das war lhnen nicht bekannt?

Nicht in vollem AusmafS. Am Ende mei-
nes Studiums hatte ich den Eindruck, dass
die strengere Regulierung — Stichwort Kon-
zessionspflicht — einer Selbststindigkeit im
Weg steht. Ich habe mich daher im Bank
bereich beworben. Die Bank bot hier nach
meiner damaligen Einschitzung einen
besseren Background fiir jemanden, der
wie ich seine Aufgabe in der Beratung von
Kunden sieht.

Was hat Sie seit dem Wechsel in die Selbst-
standigkeit positiv iberrascht?
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»Kurzfristig bedeutet die
Selbststindigkeit auf der
Einkommensseite einen
Riickschritt. Ich bin aber
optimistisch, dass sich
das bald d@ndert.«

Mag. Florian Diirr,
Diirr Invest

Die Erkenntnis, dass mir von meinem Haf
tungsdach sehr viel Arbeit abgenommen
wird, von der ich angenommen hitte, dass
sich sie als Einmannbetrieb selbst erledigen
musste. Moglich ist dies, weil die zur Verfu-
gung gestellten Programme so ausgereift
sind, dass sie das leisten konnen.

Was haben Sie vor lhrem Schritt in die
Selbststandigkeit am meisten unterschatzt?
In der Finanzberatung immer alle regula-
torischen Details 100-prozentig korreke ein-
zuhalten, ist nicht einfach, vor allem wenn
man es mit Spezialfillen zu tun hat.

Konnen Sie Beispiele nennen?

Das reicht vom Umgang mit der Geldwi-
scheproblematik bei Kunden, die im Aus-
land arbeiten und leben, aber in Osterreich
anlegen wollen, bis hin zu Hiirden beim
Ubertragen von Depots — nicht alle Wert-
papiere lassen sich ubertragen. Hier
kommt einem die Erfahrung des Haftungs-
dachs besonders zugute. Alle Dokumente
und Prozesse sind hier so weit entwickelt,
dass Fehler vermieden werden.

Wie geht es lhnen nun beziiglich Einkom-
men, und wie sieht lhr Gebiihrenmodell aus?
Kurzfristig bedeutet die Selbststandigkeit
auf der Einkommensseite einen Riick
schritt. Ich bin aber optimistisch, dass sich
das bald andert. Was die Vergiitung betrifft,
bin ich flexibel. Kunden kénnen selbst
entscheiden, wie sie fiir meine Leistungen
bezahlen wollen - also tiber Produktprovi-
sionen oder uber ein Honorarmodell.

Gibt es eine Untergrenze fiir ein Kunden-
vermogen, das Sie betreuen?
Ja, sie liegt bei 500.000 Euro.

Wo sehen Sie Ihre zentrale Aufgabe in der
Beratungstatigkeit?

Wir haben heute die im historischen Ver-
gleich grofste verfligbare Auswahl an Mog-
lichkeiten, international diversifiziert zu in-
vestieren, gleichzeitig gibt es keine Zinsen
mehr. Der Beratungsbedarf ist im Invest-
mentbereich heute auch grofSer denn je.
Ich sehe meine Aufgabe darin, meine Kun-
den durch dieses untiberblickbare Angebot
zu fihren und ihnen dabei zu helfen, die

fondsprofessionellat FONDS 2/2021

fur sie passenden Investments auszuwahlen

und in weiterer Folge zu tiberwachen.

Aktuell laufen die Markte gut, sind Sie
schon darauf vorbereitet, wie Sie mit Ihren
Kunden kommunizieren werden, wenn wir
wieder einmal einen starkeren Riickschlag
erleben?

Wenn ich Fonds vorschlage, wird schon in
der ersten Prasentation klar dargestellt, was
im Fall von Rickschligen zu erwarten ist.
Grundsatzlich suche ich nach Produkten,
die in Korrekturphasen geringere Draw-
downs erwarten lassen. Es stimmt, dass
nach mehr als zehn Jahren Hausse anzu-
nehmen ist, dass ein grofer Teil des
Anstiegs hinter uns liegt. Das dndert aber
nichts daran, dass man fast nur noch mit
Aktien Renditen erwirtschaften kann, die
tber der Inflation liegen. Mein Ansatz
besteht darin, mithilfe von Rand- und Sa-
tellitenthemen auf mittlere Sicht Volatilitat
rauszunehmen.

Danke fiir das Gesprach.
GEORG PANKL &
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