Fondsvertrieb zwischen Google, Facebook & Twitter

Digitalisierung erfordert Anpassung und Weiterentwicklung der Vertriebsinfrastrukturen — Mehrwert durch Datenanalytics
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Der Fondsmarkt in Deutschland ist
stark umworben. Interessierten Anle-
gern steht eine Vielzahl erfolgver-
sprechender Fondsstrukturen zur
Verfiigung. Durch die steigende An-
zahl von Fondsanbietern und Anlage-

anleger heute immer stirker eigen-
standig auf die Suche nach passen-
den Losungen, weitestgehend im
World Wide Web. Mittlerweile
befriedigen Vergleichsportale, Ran-
kinglisten sowie intelligente Such-
und  Vergleichsfunktionen die
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Selbstentscheider jeder-
zeit und iiberall. Der
Gejagte wird zum Jager.
Ein modernes Vertriebs-
management denkt in
erster Linie aus Kunden-
sicht und lernt den Kun-
den {iber Zielgruppen-
analysen, basierend auf
den einer Kapitalverwal-
tungsgesellschaft vorlie-
genden Daten, bestmog-
lich und aus verschiede-
nen Richtungen kennen

alternativen, beispielsweise in Form
direkter Investments in Aktien und
ETFs, sehen sich Fondsinitiatoren mit
vielfaltigen vertrieblichen Herausfor-
derungen konfrontiert. Zusétzlich
machen rechtliche Neuerungen
sowie die Digitalisierung eine Anpas-
sung und Weiterentwicklung der Ver-
triebsinfrastruktur notwendig. Was
gilt es hierzu im Besonderen zu
beachten?

Der Gejagte wird zum Jager

Mit der Digitalisierung hat sich der
Erwartungshorizont der Anleger
malfdgeblich verdndert. Stetige Ver-
fligbarkeit, responsive Losungen und
eine einfache Nutzung stehen hoch
im Kurs. Wo diese Klientel vor eini-
gen Jahren noch vermehrt von Bera-
tern und Vermittlern angesprochen
werden wollte, begeben sich Kapital-

(und lieben). Damit
begleitet das bekannte und obligato-
rische KYC (Know Your Customer)
aus rechtlicher Sicht auch das LYC
(Love Your Customer) aus der Mar-
ketingperspektive. Das Grundprinzip
ist simpel. Je besser der Fondsinitia-
tor die Bediirfnisse des Anlegers und
dessen genutzte Medien kennt, umso
eher kann er ihn mit seinen Invest-
mentfonds {iber den richtigen Kanal
und mit niitzlichen Inhalten anspre-
chen. Heterogene Werbeansprachen
begeistern den Anleger von morgen.
High-End-Losungen digitaler Werbe-
optionen finden sich in Instagram
oder Interessenswebseiten.

Ein Anleger ist heute nicht nur
ausschliefflich auf Finanzwebseiten
unterwegs. Seine Interessen als
Familienvater, Segler oder Autolieb-
haber mit spezifischer Werbung zu
Fondsprodukten zu begleiten, beno-
tigt eine hohe Empathie der Werbe-

produzenten in Person von Fondsini-
tiatoren oder Kapitalverwaltungsge-
sellschaften.

Stillstand ist Riickschritt

Eine weitere grofle Herausforde-
rung von Fondsinitiatoren liegt
darin, die Welt der Daten zu verste-
hen, diese sinnvoll zu nutzen und zu
vergolden. Daten sind héufig in
unterschiedlichen IT-Systemen und
Formaten vorhanden. Von Vertriebs-
zusagen einzelner Anleger iiber stati-
sche und bewegliche Fondsdaten bis
hin zu Trenddaten und Benchmarks
eroffnet sich ein neues Feld der Ana-
lyseopportunititen. Dabei zeigen die
Vorreiter BlackRock (Aladdin) und
Alibaba (Targeting) bereits heute
den Weg zum Datengold auf. Wah-
rend das Portfoliomanagement von
intensivem Research im Bereich der
News und Geschiéftsberichte lebt,
fordert die Informationssammlung
iiber die Kunden (Attribute) das Tar-
geting. Diese Pioniere verfiigen iiber
eine hohe Expertise bei der grof3fla-
chigen Sammlung, Strukturierung
und kreativen Nutzung der Daten.
Eine Anwendung zur Analyse und
Aufbereitung von Daten wird sich
stetig verdndern. In diesen Zukunfts-
themen bedeutet Stillstand gleich-
zeitig einen Riickschritt. Das breite
Themenfeld Datenanalytics entwi-
ckelt sich in rasanter Geschwindig-
keit weiter und profitiert von zuneh-
menden Datenquellen und innovati-
ven Auswertungsmoglichkeiten.

Mit der digitalen Visibilitat ihrer
verwalteten Investmentfonds inklu-
sive fundamentaler Must-haves fiir
Fondsinitiatoren hat die IPConcept,
100-prozentige Tochtergesellschaft
der DZPrivatbank, ihr Leistungs-

spektrum als Kapitalverwaltungsge-
sellschaft in Luxemburg und Ziirich
vertriebs- und zukunftsorientiert
erweitert. Investmentfonds mit
Vertriebszielen erhalten einen eige-
nen Auftritt auf der Webseite
www.Fonds-im-Fokus.de.

Transparent fir Anleger

Fakten, News und der Blick hinter
die Kulissen erfiillen das Transparenz-
bediirfnis eines Anlegers. Interessier-
te Kaufer haben zudem die Moglich-

keit, direkt tiber ihre bevorzugte
depotfithrende Stelle Anteile zu
erwerben. Der Fondsinitiator kann
auf das Datawarehouse von IPCon-
cept, DZPrivatbank sowie auf ein
Redaktionsteam im Vertriebsmanage-
ment zuriickgreifen. Die Kombination
aus Marketingexpertise, regulatori-
schen Anforderungen und bestehen-
der Vertriebsinfrastruktur fordert den
Aulenauftritt der Fondsinitiatoren
und ihrer Investmentfonds.

Eine hohe Sichtbarkeit der Fonds-
initiatoren wird durch die Nutzung

Vertriebspartner nutzen Chancen von Mifid I

Ein wichtiger Schritt auf dem Weg zum Anleger liegt in der
Organisation der sich weiterentwickelnden Vertriebsinfrastruktur.
Ziel ist es dabei, die Orderwege fiir jeden Fondskaufer bei seiner
bevorzugten depotfiihrenden Stelle zu erméglichen. Traditionell
verlangt dieses Geschaft mehrstufige Vereinbarungen mit
Fondsplattformen, Banken sowie Datenprovidern. Neben der
Administration von Vertragen und Bestandsprovisionszahlungen
findet sich erschwerend eine neue Gebiihrenart.

Mit der Einflihrung der Richtlinie Mifid Il wachst das
Businessmodell rund um die Listinggebtihr, die von
Vertriebspartnern fiir die Aufnahme der Investmentfonds in die
jeweilige Vertriebsstruktur verlangt wird. Letztere erganzt die
Zahlung von Bestandsprovisionen, welche unter Mifid Il als
Zuwendungen deklariert wurden. Es handelt sich um eine neue
Gebiihr fir die Verfligbarkeit eines Investmentfonds, welche
notwendig ist, um Investmentfonds an Anleger vertreiben zu
konnen. Der Aufwand, viele unterschiedliche Vereinbarungen mit
den Vertriebspartnern zu fiihren, die Zahlungsstrome fiir alle
Gebiihren sicherzustellen und die erforderlichen Reports und
Datenlieferungen zu erstellen, ist hoch. Regulatorische
Entwicklungen beeinflussen zudem kontinuierlich die Vertrage und
operativen Prozesse. Die Losung liegt in guten Partnerschaften
zwischen der Kapitalverwaltungsgesellschaft der Investmentfonds
und den Vertriebspartnern. Der konstruktiven Zusammenarbeit der
Vertragspartner muss das fundamentale Verstandnis zugrunde
liegen, dass Qualitdt und die innovative Entwicklung der
Vertriebsmoglichkeiten die Basis flir die begehrte Hauptperson —

namlich den Anleger — bildet.

von Google als das zentrale Medium
der neuen Jager bewirkt. Dieser
hochrelevante Kanal bietet dem
Anleger mit den Suchergebnissen
eine niitzliche Antwort auf seinen
Suchwunsch. Ergédnzend empfiehlt
sich die Auswahl weiterer Werbeka-
néle je nach Zielgruppen. So verfolgt
IPConcept die zieladressatengerech-
te Nutzung von Social Media nach
Nutzerprofilen, bei denen Anleger
beispielsweise je nach Bildungs-
stand, Einkommen und Freizeitakti-
vitdten gezielt angesprochen wer-
den konnen. Das Segment der
Datenanalytics bietet fiir den Ver-
trieb von Fondsanteilen viele Mehr-
werte. Einerseits nutzt IPConcept
digitale Losungen basierend auf Big
Data zur Vertriebsunterstiitzung fiir
ihre Fondsinitiatoren. So ermoglicht
bereits die Aufteilung von Transak-
tionsdaten aller Vertriebspartner in
Bruttomittelfliisse in einer Fiinf-
oder Zehn-Jahres-Betrachtung span-
nende Einblicke in das Kauf- und
Verkaufsverhalten von Anlegern.
Andererseits begleitet IPConcept
eigene Entwicklungen ihrer Fonds-
initiatoren im digitalen Vertrieb.
Kooperationen mit Fintechs oder die
Nutzung innovativer Bankkonzepte
ermoglichen den Selbstentschei-
dern, digital und mit wenigen Klicks
Fondsanteile zu kaufen.

Offen bleiben die zukiinftigen Ent-
wicklungen der Start-up-Szene und
bei den sogenannten FAANG (Face-
book, Amazon, Apple, Netflix und
Google). Diese Unternehmen aus
Silicon Valley tauchen mit grof3en
Schritten in die Finanzwelt ein. Ob
dabei zeitnah auch der Eintritt in die
spezifische Fondswelt erfolgt, bleibt
unter Beriicksichtigung der regulato-
rischen Anforderungen abzuwarten.



