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Zum Unternehmen

ebase ist eine Full-Service-
Plattform flir Depot-Services und
Depot-Outsourcing mit dem Status
einer Wertpapierhandelsbank.

Sie ist eine der fuhrenden B2B-
Fondsplattformen in Deutschland.
Partner sind Fondsvertriebe wie
Maklerpools, Vermogensverwalter
und Versicherungen sowie Fonds-
gesellschaften als Outsourcing-
Partner und Produktanbieter.
ebase arbeitet derzeit mit 20
Kooperationspartnern zusammen
und hat die Depotverwaltung von
aktuell vier Investmentgesellschaf-
ten Ubernommen. Derzeit werden
mehr als eine Million Fondsdepots
betreut. Als Produktpartner bieten
75 Kapitalanlagegesellschaften
mehr als 3.000 Fonds bei

ebase an.

Produkte/Services

Aktiv in zwei Geschaftsfeldern:

« Die Ein-Depot-Strategie flr
Finanzvertriebe, d.h. ein Depot
fur alle Fonds

» Depot-Outsourcing fur
Investmentgesellschaften

Dienstleistungen:

» Umfassendes Servicespektrum
rund um das Depot

« Umfassende beratungsunter-
stltzende Online-Tools

European Bank for Fund Services GmbH
(ebase)

Richard-Reitzner-Allee 2

85540 Haar bei Miinchen

Tel.: 0180 - 500 59 84

Fax: 0180 - 500 58 02

E-Mail: businessrelations@ebase.com
Internet: www.ebase.com
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Investmentfonds

Kundenwlinsche erkennen

und umsetzen — das ist leichter
gesagt als getan. Die Fonds-
plattform ebase bietet deshalb
Online-Bausteine zur gezielten
Beratung und Betreuung von
Fondsanlegern — bequem

per Mausklick.

Die Zahl der deutschen Fondsbesitzer
und der in Deutschland zugelassenen
Investmentfonds steigt stetig. Nicht
zuletzt deshalb, weil Investmentfonds
zunehmend in den Mittelpunkt einer
professionellen Vorsorge- und Vermo-
gensplanung riicken. Anleger erwarten
dabei eine unabhédngige Beratung und
verlangen die jeweils besten Fonds aus
dem Angebotskorb verschiedener Ge-
sellschaften.

m 3.000 Fonds - ein Depot

Mit dem ebase Depot konnen Ver-
mittler ihren Kunden die jeweils besten
Fonds aus einer breiten Angebotspa-
lette bieten — individuell abgestimmt
auf die Anlagementalitit des einzelnen
Anlegers (ertragsorientiert, konserva-
tiv, wachstums- oder chanceorientiert).
Das beste daran: Alle Fonds werden
bequem in nur einem Depot verwahrt.
Endkunden erhalten einen einzigen
Auszug iiber alle Positionen im Depot
sowie nur noch eine Jahressteuerbe-
scheinigung. Das bedeutet: Mehr
Transparenz und weniger Papierkram.

m Optimale Kundenbetreuung

Die geschiitzten ebase online Partner-
seiten (eoP) unterstiitzen die Koope-
rationspartner der ebase im gesamten
Kundenbetreuungs- und -manage-
mentprozess. Damit Vermittler ihre
Neukunden besser einschédtzen und
Bestandskunden dauerhaft optimal be-
treuen konnen, gibt es auf diesen Sei-
ten hilfreiche Online-Bausteine.

Nicht jeder Neukunde kann sich im
Hinblick auf Anlagemotiv, Anlageho-
rizont und Risikobereitschaft selbst
klassifizieren. Daher gilt es, zunéchst
ein Anlegerprofil zu erstellen. Dieses
erarbeitet der Berater gemeinsam mit
dem Kunden mittels gezielter Fragen
zu Kenntnissen und Erfahrungen mit
Wertpapiergeschiften, zu Anlagezie-
len sowie zu seinen zeitlichen Vorstel-
lungen.

Dazu ruft der Vermittler die erfor-
derliche Eingabemaske online auf.
Nach der Erfassung liefert der Rechner
eine Zusammenfassung aller Antwor-
ten inklusive einer individuellen Mu-
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ster-Allokation. Damit kann der Bera-
ter aus dem gesamten Fondsspektrum
der ebase die passenden Fonds fiir den
Kunden wihlen. Als Argumentations-
hilfe gegentiber Kunden dient der gra-
fische Fondsvergleich von bis zu drei
Fonds. Weiterhin unterstiitzen diverse
Online-Rechner die Beratung.

Samtliche Unterlagen konnen auf
dem lokalen PC des Vermittlers ge-
speichert und so dem Kunden ausge-
druckt oder per E-Mail zugesandt
werden. Beratungstools dieser Art ver-
mitteln Anlegern Transparenz, Glaub-
wiirdigkeit und Sicherheit — Grund-
voraussetzungen fiir die Zufriedenheit
unserer gemeinsamen Endkunden und
einer daraus resultierenden langen
Kundenbindung.

m Laufende Kontrolle der Depots

Das ausfiihrliche Beratungsgespriach
stellt die Beziehung der Koopera-
tionspartner mit ihren jeweiligen Kun-
den auf eine solide Basis. Um die so er-
reichte Kundennédhe auch wirklich
langfristig sicherzustellen, bietet das
Programm ,,ebase online Partner* an-
geschlossenen Vermittlern weitere
Moglichkeiten:

Sie konnen immer wieder auf die
Anlegerprofile ihrer Klientel zuriick-
greifen und diese mit der jeweils ak-
tuellen, individuellen Depotstruktur
vergleichen. Das erlaubt Vermittlern
Abweichungen zwischen Anlageziel
und Anlagestrategie vorzubeugen be-
ziehungsweise bereits entstandene Ab-
weichungen schnell zu erkennen und
zu beheben. Dariiber hinaus konnen
Berater fiir die Fonds ihrer Kunden Li-
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mits setzen und damit das Depot be-
quem tiberwachen: Ist das Limit eines
oder mehrerer Fonds erreicht, wird
der jeweilige Berater per E-Mail auto-
matisch dariiber informiert.

Der Berater muss dann nur noch
den Kunden benachrichtigen und zum
Nach- oder Verkauf raten. Schneller
und effizienter geht die Abwicklung
indes, wenn dem Vermittler eine Onli-
ne-Transaktionsvollmacht des Kunden
vorliegt: Dann kann er die Papiere so-
gar eigenstiandig an- oder verkaufen.

m Alle Infos auf einen Klick

Bei der Entwicklung von beratungs-
unterstiitzenden Online-Bausteinen
zielen die Verantwortlichen der ebase
hauptsidchlich auf die Beraterzufrie-
denheit. Die Berater sollen jederzeit ei-
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- Transparenz und Ubersicht iiber das
gesamte Fondsvermogen:
— Alle Fonds in einem Depot
— Ubersichtliche Depotausziige lber
das Gesamtdepot
— Online-Zugriff rund um die Uhr

« Vereinfachte Einkommenssteuer-
erklarung:
— Eine kumulierte Jahressteuerbe-
scheinigung fir alle Fonds im Depot

- Umfangreiches Fondsuniversum:
— Aktuell rund 3.000 Fonds von
75 Gesellschaften

« Keine Uberraschung bei den Kosten
— Die jahrliche Depotgeblihr flr das
ebase Depot betragt 36 Euro unab-
hangig von der Hohe des Depot-
volumens, der Anzahl der Fonds
im Depot oder der Anzahl der
getatigten Transaktionen
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nen Informationsvorsprung gegeniiber
ihren Kunden haben. Die Anforde-
rung lautet: Das System soll transpa-
rent und bequem zu bedienen sein und
Berater im gesamten Kundenmanage-
mentprozess unterstiitzen. Um dieser
Anforderung gerecht zu werden, gibt
es Ubersichten zu den Top-Kunden,
den Top-Fonds in den Kundendepots
sowie zu den depotiibergreifenden
Umsiétzen. Diese statistischen Aus-
wertungen konnen Berater herunter-
laden, als Serienbrief-Vorlage nutzen
und anschlieSend in Mailing-Aktionen
versenden.

Selbstverstdndlich konnen die Daten
weiterverarbeitet und auch grafisch
aufbereitet werden. Sie bieten so einen
wichtigen Beitrag zum effizienten Ver-
triebscontrolling — ein absolutes Muss
fiir engagierte Berater. Denn letztlich
ist die zielgerichtete, zeitnahe und um-
fassende Information der ebase-Part-
ner die Basis einer erfolgreichen End-
kundenbindung.

m Komfortabler Service

Fiir Finanzvertriebe, die vom Kom-
fort der ,,ebase Ein-Depot-Strategie*
profitieren wollen, gibt es unterschied-
liche Wege der Zusammenarbeit mit
ebase: Erstens, die Direktanbindung.
Hierfiir miissen gewisse Mindestanfor-
derungen wie beispielsweise Fondsum-
satz, Mitarbeiterzahl, regionale Aus-
dehnung erfiillt werden.

Zweitens, die Anbindung iiber einen
bereits bestehenden Kooperations-
partner (siche www.ebase.com/part-
ner). Nach Unterschrift des Koopera-
tionsvertrages konnen ebase-Partner

ebase entwickelt sowohl depotbezogene Dienstleistungen als auch
Online-Tools flr Vermittler und Endkunden kontinuierlich und nachfrage-
orientiert weiter. Auch das Fondsangebot wird stetig ausgebaut.

sofort durchstarten: Jeder Mitarbeiter
des neuen Partners wird mit StarterKits
ausgestattet. Die StarterKits enthal-
ten, neben allen notwendigen Formu-
laren, Argumentationshilfen fiir Ver-
mittler und informative Broschiiren
fir deren Kunden. Zum Start der Ge-
schiftsbeziehung erhalten ebase-Part-
ner eine umfassende Schulung hin-
sichtlich der optimalen Nutzung aller
Anwendungen und Dienstleistungen.

Zusitzlich gibt es ein Mal im Monat
ein umfassendes Reporting zum Ver-
triebscontrolling sowie einen E-Mail
Newsletter. Letzterer informiert die
ebase-Partner kurz und priagnant iiber
alles Wissenswerte rund um die Full
Service Plattform.

Und damit noch nicht genug: Zu gu-
ter Letzt stehen die ebase-Mitarbeiter
ihren Partnern auch bei gemeinsamen
Veranstaltungen, wie beispielsweise
Roadshows, mit Rat und Tat zur Seite.

Fazit: Der beste Service ist gerade
gut genug — und eine Verpflichtung fiir
ebase. Nur Plattformen, die dem Inter-
esse ihrer Partner und deren Endkun-
den gerecht werden, konnen sich lang-
fristig im Markt durchsetzen.

Die Autoren: Martina Giinzl, Leitung
Marketing und Vertrieb ebase und Rudolf
Geyer, Designierter Geschaftsflihrer ebase.
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