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Kritischer
Blick aufs Sortiment

Selbst in Krisenzeiten kommen so viele neue Fonds auf den Markt,
dass Anlegern und Beratern der Überblick schwerfällt.

Dabei ließen sich mithilfe der Informationstechnik
Orientierung und Kundenansprache

durchaus verbessern

„Beim Kunden-
management

haben die Ban-
ken einen Nach-

holbedarf“
Michael Endmann,

Capgemini

VON WOLF BRANDES

D
ie Fondsbranche vermel-
dete im vergangenen Jahr
zweierlei Rekorde. Einer-
seits wurde in einem Jahr

noch nie so viel Geld aus Publikums-
fonds abgezogen wie 2008 – nämlich
28 Mrd. €. Andererseits haben die
Investmentgesellschaften in hohem
Tempo neue Produkte entwickelt.
„Im Jahr 2008 wurden 780 Fonds, so
viele wie niemals zuvor in einem Ka-
lenderjahr, neu aufgelegt“, schreibt
die Analysegesellschaft Lipper im
Marktüberblick zu Investmentfonds
in Deutschland. 

Jahr für Jahr bringen die deutschen
Kapitalanlagegesellschaften Hun-
derte von Fonds auf den Markt.
Hinzu kommen die Produkte, die
ausländische Häuser in Deutschland
anbieten. Zusammengenommen
gibt es hierzulande rund 6000 ver-
schiedene Investmentfonds, die An-
leger grundsätzlich auch alle kaufen
können. „Bei Fonds gab es in den ver-
gangenen Jahren ein überbordendes
Wachstum in der gesamten Branche.
Gründe dafür sind viele neue The-
menfonds und insbesondere die Ein-
führung der Abgeltungsteuer“, sagt
Tim Koevenig, Leiter Pro-
duktvertrieb Publikums-
fonds DWS.

An der Flut neuer Fonds
hat sich auch seit Aus-
bruch der Finanzkrise im
Grunde nicht viel geän-
dert. Immerhin hat Lipper
festgestellt: „Aufgrund der
geringen Zahl von Neu-
auflagen und der über-
durchschnittlichen Zahl
von Fondsschließungen,
hat sich die Zahl der Investment-
fonds im ersten Quartal 2009 um 80
Fonds verringert.“ Gemessen am An-
gebot sind das keine zwei Prozent. 

Die große Vielfalt an Fonds ver-
wirrt den Kunden vor allem in Zeiten,
in denen Transparenz an Bedeutung
gewonnen hat. „Fonds und Zertifi-
kate wurden in großer Anzahl auf den
Markt gegeben. Besonders proble-
matisch ist es, wenn weder Anlagebe-
rater noch Kunden die Produkte ver-
stehen“, sagt Johannes Bussmann,
Geschäftsführer der Unternehmens-
beratung Booz & Co.

Im Zuge der Finanzkrise und von
Übernahmen innerhalb der Fonds-
branche wollen viele Häuser ihr An-
gebot ausdünnen. Die Fondstochter
der Deutschen Bank hat das gesamte
Angebot auf den Prüfstand gestellt.
„Anpassungsbedarf gibt es in allen
Bereichen, und bei der DWS werden
wir mittelfristig aus der Kernpalette
gut 100 Publikumsfonds schließen
oder auf andere Fonds fusionieren.
Dabei wird es stärkere Einschnitte
bei Geldmarkt- und Rentenfonds ge-
ben“, erläutert DWS-Produktexperte
Koevenig. 

Bei der Schließung von Fonds sind
die Interessen aller Beteiligten – An-
leger, Gesellschaft und Aufsichtsbe-
hörde – unter einen Hut zu bringen.

Aber nicht nur bei der Schließung,
auch bei der Neuauflage ist ein Zu-
sammenwirken sinnvoll. In vielen
Fällen geht das über Marktforschung
jedoch nicht hinaus, da eine direkte
Verbindung zwischen Kunde und
Gesellschaft meist fehlt. „Fondsge-
sellschaften verwalten die Daten des
Fonds – Banken und Sparkassen die
der Kunden“, sagt Volker Gollin von
Comit, einem Anbieter von IT-Lö-
sungen. Zwar würden die Bedürfnis-
se von Bankkunden heute am Schal-
ter abgefragt, diese Daten aber in der
Regel nicht weitergereicht. „In den
meisten Anlagegesellschaften gibt es
keine ausgefeilten CRM-Systeme. Da
wird mit den guten alten Excel-Ta-
bellen hantiert“, sagt Gollin. 

Fonds genau auf die Bedürfnisse
der Investoren zuzuschneiden ist bei
institutionellen Produkten oder ge-
schlossen Fonds üblich – im Massen-
geschäft jedoch nicht. Dazu müsste
ein Customer Relationship Manage-
ment (CRM) zur Pflege der Kunden-
beziehungen genutzt werden. „Beim
Kundenmanagement haben die Ban-
ken einen Nachholbedarf. Während
im Wealth-Management und im
Private Banking oft schon mit Port-
folio-Managementsystemen gear-

beitet wird, ist das in der
Breite kaum der Fall“,
sagt Michael Endmann,
Bankenspezialist des IT-
Dienstleisters Capgemi-
ni. „Ein Indiz dafür, dass
Banken ihren Kunden
nicht die passenden An-
gebote machen, sind die
vielen Anschreiben mit
Produktwerbung.“

In anderen Branchen
wie etwa der Telekom-

munikation sind Systeme zum Kun-
denmanagement verbreitet. „Der
Wettbewerb im Wertpapiergeschäft
der Banken wird bei der Beratung
und den Produkten stattfinden. Da-
bei wird es darum gehen, von den
komplexen Produkten wegzukom-
men“, sagt Bussmann. Im Backoffice
des Wertpapiergeschäfts haben die
Banken schon heute an unabhängige
Abwickler wie DWP oder Xchanging
ausgelagert. „Hier geht es aus-
schließlich um Kosteneffizienz – dif-
ferenzieren kann sich eine Bank da-
mit nicht.“

Die Trennung von Investment-
gesellschaft und Anbieter erschwert
die Arbeit mit Kundendaten für per-
sönliche Produktvorschläge. IT-Spe-
zialist Gollin kann sich aber viel vor-
stellen: „Wenn ein Kunde sich für
Sony interessiert und im Internet
eine Software herunterlädt, könnte
er als Bannerwerbung den passen-
den Fonds angeboten bekommen.“
Denkbar wäre auch, dass beim Kauf
eines Bankprodukts eine Liste aus-
gegeben würde – etwa wie beim
Onlinebuchhändler Amazon. Wer
ein Buch sucht, erhält den Hinweis:
„Einkauf fortsetzen: Kunden, die
ähnliche Suchen ausführten, kauften
ebenfalls …“ Das gibt es bei Fonds
nicht.

Schluss
mit der

Separation
Binnenmarkt ermöglicht bald

auch einheitliche Lastschriften

VON LARS REPPESGAARD 
UND WILKO STEINHAGEN

Wenn eine Hamburger Reederei
die Miete und die Stromrech-

nung für ihre Zweigstellen in Riga
und Bilbao bezahlt, hat der Prokurist
in der Firmenzentrale an der Elbe da-
mit kaum Arbeit. Hat er einmal das
Lastschriftverfahren eingerichtet,
kümmern sich die Banken um die
Buchungen. 

Für die Finanzinstitute geht dann
aber die Arbeit erst richtig los, denn
die Daten, die bei Lastschriftverfah-
ren in Hamburg anfallen, passen
nicht automatisch zu denen der Ban-
ken in Lettland und in Spanien. 

Alle Informationen müssen um-
ständlich umgewandelt werden, und
das verursacht Kosten. Bislang gibt es
zahlreiche nationale Verfahren für
die mehr als 60 Milliarden Bank-
transaktionen, die Jahr für Jahr nach
Angaben des Bundesverbands Deut-
scher Banken in Berlin in 27
Mitgliedstaaten der Europäischen
Union getätigt werden. Im Laufe der
Zeit haben die nationalen Zahlungs-
verkehrsbetreiber ihre Systeme aus-
gebaut und hohe Effizienz- und
Sicherheitsstandards entwickelt. Sie
funktionieren aber nur innerhalb der
Landesgrenzen.

Ein neuer Datenstandard soll das
ändern und die Banken nun entlas-
ten: Die Single Euro Payments Area,
kurz Sepa. Für internationale Über-
weisungen wird das von der Europäi-
schen Union initiierte Verfahren be-
reits seit dem Januar 2008 genutzt.
Wer ein Lastschriftverfahren über die
Landesgrenzen hinweg einrichten
möchte, etwa um eine ausländische
Versicherung zu bezahlen, kann dies
ab Herbst mit Sepa ebenfalls tun. 

Die entscheidende Neuerung bei
Sepa ist das XML-Format, in dem die
Daten gespeichert und bewegt wer-
den. Es ersetzt die technisch unterle-
genen nationalen Datenspeicherver-
fahren. In Deutschland ist beispiels-
weise seit 1976 das sogenannte Da-
tenträgeraustauschformat (DTA) für
den nationalen bargeldlosen Zah-
lungsverkehr maßgebend. Durch die
XML-Technologie werden die Daten
selbst um Meta-Informationen er-
gänzt, sodass sie problemlos von un-
terschiedlichen Computersystemen
elektronisch weiterverarbeitet wer-
den können. 

Abwicklung nach außen verlagert
Für die Banken war die Sepa-Einfüh-
rung mit einigem Aufwand verbun-
den, obwohl sie auf lange Sicht viel
Geld in der Datenverarbeitung spa-
ren soll. „Es kommt jetzt häufiger vor,
dass kleinere Banken ihren Zah-
lungsverkehr über große Banken wie
die unsere abwickeln, weil die Um-
stellung und damit verbundene In-
vestitionen sich einfach nicht mehr
rechnen“, sagt Karoline von Richt-
hofen, bei der Deutschen Bank zu-
ständig für den Zahlungsverkehr der
Firmenkunden. Die großen Banken
haben dagegen die Sepa-Umstellung
in der Regel aus eigener Kraft ge-
stemmt. „Unsere hauseigene IT-Ab-
teilung hat die Schnittstellenanpas-
sungen fast allein bewerkstelligt“,
sagt Richthofen. 

„Rein technisch hätten wir bereits
im letzten Jahr mit dem Lastschrift-
verfahren starten können“, sagt Ingo
Beyritz, Zahlungsverkehrsexperte
beim Bundesverband Deutscher
Banken in Berlin. Vor sich haben die
meisten Banken in Deutschland aber
noch die Integration aller Lastschrift-
daten, die vor dem Start von Sepa an-
gefallen sind, in die neue System-
landschaft. „Die große Massenmi-
gration der Transaktionen erwarten
wir 2011“, sagt Richthofen. Aktuell
nutzen erst rund zwei Prozent der
Deutschen den Sepa-Standard für
ihre Überweisungen.

Nun sehnen die IT-Verantwort-
lichen in den Banken den Tag herbei,
an dem sie eines der beiden Abrech-
nungssysteme, die sie nun parallel
pflegen müssen, abschalten können.
„Das steht aber noch in den Ster-
nen“, sagt Josef Gilger, Teamleiter
Zahlungsverkehr bei der HypoVer-
einsbank in München, die über ihre
italienische Mutter, die Unicredit
Group, gleich mehrere nationale Sys-
teme in Europa betreibt. „Das wird
keine Sache von Jahrzehnten, aber
ein konkretes Datum wird niemand
nennen können.“

Automatisierter Dialog öffnet Geldhähne
Mittelständler müssen die Kommunikation mit Kapitalgebern perfekt beherrschen. Die IT hilft ihnen, Daten schnell und fehlerfrei aufzubereiten

„Wer seine Zahlen
lediglich auf Papier

einreicht, erweckt den
Eindruck mangelnder
Zukunftstauglichkeit“
Matthias Sommermann, Datev

VON CHRISTOPH HUS UND JULIA GROTH

Angesichts der Wirtschafts- und
Finanzmarktkrise steht die Fi-

nanzkommunikation bei vielen Mit-
telständlern ganz oben auf der Agen-
da: Unternehmer kümmern sich jetzt
besonders intensiv um den Dialog
mit Banken, Leasinggesellschaften
und Eigenkapitalgebern. Denn nur
so können sie sicherstellen, dass sie
auch an Kapital kommen, wenn sie es
gerade brauchen.

Die Informationstechnik (IT)
spielt dabei eine zentrale Rolle: Mit
ihrer Hilfe können Unternehmer
Finanzkennzahlen so schnell aufbe-
reiten, wie Kapitalgeber es sich wün-
schen. Der Standard: Mindestens

einmal pro Quartal bekommen alle
Adressaten eine Gewinn- und Ver-
lustrechnung, eine Zwischenbilanz,
eine betriebswirtschaftliche Auswer-
tung mit einem Plan-Ist-Vergleich
sowie eine Prognose für die kom-
menden Monate.

Die dazu notwendige Technik
haben viele Mittelständler nicht im
Haus. Deshalb arbeiten viele mit
einem Steuerberater zusammen. Die
professionelle Aufbereitung der Da-
ten sei in den vergangenen Jahren
jedenfalls wichtiger geworden, sagt
Matthias Sommermann, Leiter der
Abteilung Produktmanagement
Rechnungswesen bei der Datev,
einem IT-Dienstleister der Steuerbe-
ratungsbranche. „Wer seine Unter-

nehmenszahlen lediglich auf Papier
bei der Bank einreicht, erweckt den
Eindruck mangelnder Zukunftstaug-
lichkeit“, sagt Sommermann. „Die
elektronische Datenübermittlung ist
heute fast gängige Praxis.“

Über die äußere Form ihrer elek-
tronischen Finanzberichte brauchen

sich gerade die Chefs kleiner Unter-
nehmen kaum Gedanken zu ma-
chen. Solange die Informationen
übersichtlich aufbereitet sind, spielt
es keine Rolle, ob es sich um selbst
gestaltete Excel-Tabellen oder um
eine betriebswirtschaftliche Auswer-
tung des Steuerberaters handelt.

Dennoch erleichtert man den
Kapitalgebern die Verarbeitung der
Daten, wenn man sich an bestimmte
Standards hält. So können Steuerbe-
rater zum Beispiel Kennzahlen so
aufbereiten, dass Banken sie direkt in
ihre IT-Systeme einspeisen können.
Dafür hat sich etwa der Standard
XBRL (Extensible Business Reporting
Language) etabliert. „Er reduziert
den Aufwand für die Überführung

von Unternehmenszahlen in eine
Analysesoftware deutlich“, erklärt
Sommermann.

Mittelständler sollten sich mit
ihrer Finanzkommunikation aller-
dings nicht nur an Kapitalgeber rich-
ten, sondern auch andere Gruppen
mit einbeziehen, rät Hermann Zim-
mermann, Inhaber der Kommunika-
tionsagentur Engel & Zimmermann.
„Zur Zielgruppe gehören auch Bür-
germeister und Landrat, Bundes-
tagsabgeordnete, Verbände und die
Presse“, sagt Zimmermann. „Unter-
nehmen brauchen ein Netzwerk in
der Finanzcommunity. Durch regel-
mäßige Gespräche baut man sich
solche Verbindungen auf und schafft
Vertrauen.“

Viel Bewegung bei Investmentfonds
Trends In den Jahren 2004
bis 2008 wurden fast
durchgängig mehr Invest-
mentfonds neu aufgelegt.
Auch die Zahl der Zusam-
menlegungen und Schlie-
ßungen stieg. Einzig 2006
nahm die Zahl der zusam-
mengelegten oder ge-
schlossenen Fonds ab, um
im darauf folgenden Jahr
wieder anzusteigen. Glei-
ches gilt für die Zahl der
Neuauflagen 2007.

Angebot an Investmentfonds
Anzahl

2005

407 371

2004

224 244

2006

671

292

2007

586

2008

780

Neuauflagen
Fondsschließungen/-zusammenlegungen
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