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Start-ups mischen 
die Finanzszene auf

A
m Montag soll es so weit sein:
Dann beginnt die Testphase
für ein neues Online-Bezahl-
verfahren, an dem die deut-
sche Kreditwirtschaft seit Mo-

naten arbeitet. Als erstes Institut werde die
Hypo-Vereinsbank zusammen mit einem 
Online-Möbelhändler das System Paydi-
rekt erproben, enthüllte kürzlich das „Han-
delsblatt“. Im November soll das System
dann marktreif sein.

Eine Revolution ist allerdings nicht zu
erwarten, denn nach allem, was bisher über
die Pläne bekannt wurde, wird Paydirekt 
ähnlich funktionieren wie der bekannte
Online-Bezahldienst Paypal. Bei dem US-
Anbieter sind heute schon 16 Millionen
deutsche Kunden registriert. Die deutsche
Finanzbranche sah jahrelang zu, wie die
Kalifornier den Markt aufrollten.

Und längst formieren sich weitere An-
greifer aus dem Netz. Fintechs werden die
jungen Unternehmen genannt, die mit On-
line-Lösungen den klassischen Angeboten 
von Banken und Versicherun-
gen Konkurrenz machen. Ein
Beispiel ist die Frankfurter
Firma Vaamo, die kürzlich mit
einem Radiowerbespot auf
Kundenfang ging. „Danke für
die falschen Produkte und die
hohen Gebühren“, spottete darin eine süf-
fisante Frauenstimme an die Adresse der
„lieben Banken“. 

Die Attacke kam aus der zweiten Etage
eines Hinterhauses, einige Kilometer von 
den Banktürmen entfernt. Hier teilen sich 
die beiden Vaamo-Gründer Oliver Vins und
Thomas Bloch und ihre 16 Festangestellten
ein Großraumbüro. Die Belegschaft be-
steht zur Hälfte aus IT-Experten, klassi-
sche Anlageberater gibt es nicht. Bei Vaamo
gibt der Kunde seine Daten vielmehr in
eine Online-Maske ein. Auf Basis von Anla-
gesumme, Risikoneigung und Anlagedauer
stellt das Programm ein Depot aus ver-
schiedenen Fonds zusammen. Seit dem
Start der Website im Oktober habe sich
eine „vierstellige Zahl“ von Kunden einge-
funden, berichtet Vins. Vor der Gründung
von Vaamo arbeitete der 38-Jährige acht
Jahre lang als Berater bei McKinsey mit
Banken zusammen. „Damals hat sich dort
für Digitalisierung noch niemand interes-
siert, ich sah da einen Riesenbedarf.“

Ganz ähnliche Motive bewegten die drei
Gründer des Fintechs Ginmon, Lars Rei-
ner, Raphael Vosen und Ulrich Bauer. Rei-
ner arbeitete nach dem Studium drei Jahre
lang in der internen Strategieberatung der
Deutschen Bank. Dort sei „eine transpa-
rente und kostengünstige Online-Bera-
tung“ nicht durchzusetzen gewesen, sagt
der 27-Jährige. Auch Ginmon bietet seinen

Kunden die Zusammenstellung eines
Fondsdepots auf Basis eines interaktiven
Fragebogens an, die Website ist seit Mai öf-
fentlich zugänglich. 

Ganz neu ist die Idee nicht: Die kleine
Berliner Quirin Bank verfolgt mit ihrem
Online-Ableger Quirion schon seit Ende
2013 ein ähnliches Konzept, allerdings nur 
für Kunden mit Anlagesummen von min-
destens 10 000 Euro. Die meisten etablier-
ten Institute bieten nichts Vergleichbares. 
Ein Wertpapier- oder Fondsdepot online 
zu eröffnen ist zwar bei vielen Banken mög-
lich, aber deren Kunden bleiben bei der Zu-
sammensetzung ihrer Depots sich selbst 
überlassen – oder müssen eben ganz klas-
sisch einen Berater aufsuchen. 

Ginmon-Gründer Raphael Vosen erin-
nert sich an seine eigenen Erfahrungen als
Kunde einer Direktbank: „Ich habe Nächte
gebraucht, um aus dem Wust an ETFs (Ex-
change Traded Funds, deutsch: börsenge-
handelte Fonds, Anm. d. Red.) und Sparplä-
nen ein sinnvolles Portfolio zusammenzu-

stellen.“ Das Ziel von Ginmon
sei, die Hürden zu senken:
„Für die allermeisten Men-
schen eröffnen wir überhaupt
erst diesen Markt, weil sie sich
da selbst überhaupt nicht he-
rantrauen“, sagt Vosens Kom-

pagnon Reiner. Diesen Service gibt es na-
türlich nicht umsonst. Sowohl Ginmon als
auch Vaamo und Quirion berechnen für
ihre Dienste einen Anteil an der Anlage-
summe, der unter einem Prozent liegt. Die
Einrichtung des Depots bei der jeweiligen 
Partnerbank ist darin bereits inbegriffen. 

Die Anlagestrategie folgt in allen drei
Fällen dem gleichen Grundprinzip: Eine
Verteilung der Kundengelder über ver-
schiedene Fonds mit Tausenden einzelner 
Aktien und Anleihen, um die Gefahr von
Verlusten zu minimieren. Die in den On-
line-Fragebögen erhobenen Angaben zu 
Alter, Anlagedauer und Risikobereitschaft
des Kunden dienen dazu, das Verhältnis
zwischen schwankungsanfälligen Aktien
und wertstabileren Anleihen zu bestim-
men. Als Hilfestellung wird bei Ginmon 
und Quirion neben der erwarteten Rendite
auch der maximal zu befürchtende Verlust
angezeigt – beides auf Basis der histori-
schen Entwicklung des Depots. Welches Ri-
siko er für angemessen hält, entscheidet
der Kunde dann letztlich selbst. 

Wer zusätzlich eine persönliche Bera-
tung wünscht, kann diese bei Quirion tele-
fonisch gegen ein Zusatzhonorar bekom-
men. Vaamo und Ginmon verfügen hin-
gegen über keine Beraterlizenz, ihr telefo-
nischer Kundenservice beschränkt sich
deshalb auf allgemeinere Hinweise: „Statt 
einer individuellen Anlageberatung am 

Telefon bieten wir den Kunden für typische
Fragen wie ,Was muss ich beachten, wenn
ich in ein paar Jahren ein Eigenheim bauen
möchte?‘ oder ‚Wie viel Geld sollte ich mo-
natlich für meine Altersvorsorge mit Gin-
mon zurücklegen?‘ allgemein gültige Hin-
weise in Form von Blogartikeln, E-Books
und Infografiken“, erläutert Ginmon-
Gründer Vosen.

Andreas Hackethal, Professor für Fi-
nanzen an der Uni Frankfurt und Auf-
sichtsratschef von Vaamo, zweifelt am 
Mehrwert einer persönlichen Beratung für
die Zusammenstellung eines Fondsdepots.
„Selbst wenn der Berater sehr viele Fragen 
stellt, muss er sie am Ende doch in ein Mus-
terportfolio umsetzen“, sagt Hackethal, der
bei der Entwicklung der Online-Plattform
durch seine ehemaligen Doktoranden Vins
und Bloch Pate stand. Im Wesentlichen gel-
te es zwei Dinge zu berücksichtigen: die
breite Streuung und das Anlageziel.
„Schließlich ist für die Frage, wie hoch das
Risiko sein darf, entscheidend, wann und 
wie schnell ich das Geld wieder brauche.“ 

Bei Vaamo können die Kunden bei Er-
öffnung ihres Depots ganz konkrete Spar-
ziele festlegen, beispielsweise den Kauf
eines Eigenheims oder die Finanzierung
der Ausbildung ihrer Kinder. Auf der Web-
site können sie dann jederzeit nachschau-
en, ob sie noch auf Kurs sind. „Das über-
setzt für Privatanleger die Bedeutung ein-

zelner Marktbewegungen“, erläutert Vaa-
mo-Gründer Vins. Als Beispiel nennt er die
jüngsten Turbulenzen infolge der Grie-
chenland-Krise: Trotz der Kurseinbrüche
an der Börse seien bei Vaamo kaum besorg-
te Anrufe eingegangen, „weil die Kunden 
sehen konnten, dass ihre langfristigen 
Sparziele nicht gefährdet sind“.

Das Angebot sei noch ausbaufähig,
räumt Vins ein. „Wir überlegen, wie wir den
Kunden noch stärker an die Hand nehmen
können – zum Beispiel bei der Frage: ‚Wie
groß ist meine Vorsorgelücke eigentlich?‘“
Auch die Ginmon-Gründer denken in Rich-
tung langfristige Finanzplanung, „inklusi-
ve der Berechnung sinnvoller Sparraten für
die Kunden“. „Wir sehen uns als lebenslan-
ger Anlageberater“, sagt Vosen.

Ganz ähnliche Ambitionen verfolgt
Christopher Oster mit seiner Online-Platt-
form Clark – allerdings für den Versiche-
rungssektor. Die im Juni gestartete Web-
site geht über die bekannten Preisver-
gleichs-Plattformen hinaus: Sie bietet Ver-
brauchern an, ihre bestehenden Versiche-
rungsverträge mit Blick auf ihre Lebenssi-
tuation zu analysieren und Verbesserungs-
vorschläge zu machen – auch bezüglich der
Kosten. „Wir haben getestet: In unserem
Team könnte bei den Sachversicherungen 
jeder 40 Prozent sparen“, sagt Oster. Clark
kann nach seinen Angaben Verträge bei 95
Prozent aller Versicherungsunternehmen 

in Deutschland vermitteln. Die Gesell-
schaften seien an einer Kooperation sehr 
interessiert: „Die Versicherungen wissen,
dass sie an junge Leute nicht gut heran-
kommen.“ Die 25- bis 35-Jährigen verfüg-
ten heute über deutlich weniger Verträge,
als es in dieser Altersgruppe noch vor zehn
Jahren der Fall gewesen sei.

Auch bei den Banken ist das Interesse an
einer Zusammenarbeit mit Fintechs inzwi-
schen groß. So plant die Deutsche Bank drei
„Innovationslabors“ in Berlin, London und
im Silicon Valley. Dort will man „gemein-
sam mit Start-ups und akademischen Ein-
richtungen“ an neuen technischen Lösun-
gen arbeiten. Die Commerzbank gründete
schon Ende 2013 den „Main Incubator“, 
um Fintechs mit Kapital, Knowhow und
Zugang zu den Commerzbank-Kunden zu
unterstützen. Zwei Start-ups hat die Betei-
ligungsgesellschaft schon unter ihre Fitti-
che genommen: Gini aus München bietet
eine Software an, die mit dem Smartphone 
fotografierte Dokumente analysieren und
verarbeiten kann. So kann das Programm
Daten aus einer Rechnung automatisch in
eine Buchungssoftware einlesen. Das zwei-
te Start-up, Traxpay aus Frankfurt, hat ein
Online-Bezahlsystem für Unternehmen
entwickelt. Dessen Funktionen gehen weit
über die von Paypal hinaus – und dürften 
auch das neue System Paydirekt ziemlich
alt aussehen lassen. 

Dienstleistungen Jungunternehmer machen Banken und Versicherungen 
mit kostengünstigen Online-Lösungen Konkurrenz. Von Barbara Schäder

Oliver Vins will mit Vaamo mehr Deut-
sche an den Kapitalmarkt locken.

Reiner ( links) und Vosen sind seit Mai mit der Ginmon-Website online. Fotos: Peter Jülich

Die Websites 
bieten einen neuen 
Zugang zum 
Thema Geldanlage. 

DIE ANGREIFER AUS DEM NETZ
Fintechs Der Begriff Fintechs setzt sich aus den 
Wörtern Finanzen und Technik zusammen und 
kommt aus den USA. Dort entstanden noch vor 
Erfindung dieser Bezeichnung die ersten Unter-
nehmen, die Finanzdienstleistungen für das 
Internet entwickelten. Das Paradebeispiel ist 
das Online-Bezahlverfahren Paypal. Während 
der US-Konzern inzwischen mehr als 10 000 
Menschen beschäftigt, sind die meisten Fin-
techs noch sehr klein. Auch in Deutschland gibt 
es aber bereits eine Erfolgsgeschichte: Die vor 
15 Jahren gegründete Devisenhandelsplattform 
360T wurde Ende Juli für 725 Millionen Euro 
von der Deutschen Börse übernommen.

Leistungen Einige Fintechs besetzen Nischen, 
die etablierte Banken ganz bewusst meiden.
Ein Beispiel sind Crowdfunding-Plattformen, 
die Kapital für soziale Projekte oder Gründer 
einsammeln – ein Geschäft, das vielen klassi-
schen Geldhäusern zu riskant ist. Auch Kredit-
plattformen richten sich teilweise an eine 
Klientel, die Banken zu unsicher ist. Doch längst
dringen Fintechs auch in Geschäftsfelder wie 
die Anlageberatung vor. Die Start-ups deckten 
„offene digitale Flanken traditioneller Banken“ 
auf, warnt der Deutsche-Bank-Experte Thomas 
Dapp in einer Branchenanalyse. bsa
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vaamo wird in Deutschland als führender “Robo Advisor” 
wahrgenommen

“Is this the bank of the future?”

“The real achievement of 
the founders is the complete 

simplification of the investment 
process.”

“A true highlight. A new way 
to invest money. Promising 

prospects of success.”

“Saving can be fun again.”

“The approach is convincing
in any case: Finally the 

customers’ needs and require-
ments are considered (…).”



Robo Advisor in USA haben sich 2015 zu ernsthaften Spielern
entwickelt

31,0

5,3
3,3

2,8
1,8



Im letzten Jahr sind auch immer mehr Spieler in Deutschland an 
den Markt gegangen

2014 2015 2016



Robo-Advisor werden die persönliche Beratung im normalen
Privatkundengeschäft weitgehend ablösen

• Deutlich günstiger
• Viele Kunden wollen 

keinen Bankberater 
mehr (Vertrauen, 
Lifestyle)

• Junge Kunden 
vertrauen Plattformen 
mehr als Filialen

• Geringe Gefahr der 
Fehlberatung

• Zusätzliche 
intelligente Services

• Leichter verständlich 
und mehr Spaß

Verbraucher Bank/Industrie Gesellschaft
• Retailkunden können 

nur so profitabel 
beraten werden

• Ansprache neuer 
Kundensegmente

• Banken werden sonst 
von anderen Spielern 
disrupted

• Demokratisierung der 
Finanzmärkte / 
Schließung der 
Vorsorgelücke

• Voraussetzung 
Provisionsverbot 
durchzusetzen

• Bessere Regulierungs-
möglichkeiten

✔ ✔✔



Herausforderung Finanzberatung: mangelnde Finanzbildung und 
zunehmende Ablehnung der klassischen Vertriebswege

Quelle: FOM Hochschule 2014; Die Welt: http://www.welt.de/finanzen/article145035289/Das-ist-jungen-Menschen-das-Sparen-wert.html; 
https://www.postbank.de/postbank/pr_presseinformation_2015_06_03_ueber_geld_spricht_man_nicht_stimmt.html

60%der Young Professionals wollen keine persönliche Beratung

90% der Deutschen beschäftigen sich nicht gerne mit Finanzen

52%haben kein ausreichendes Wissen; Lücke bei 20-39-jährigen 
am größten



Für wenig finanzaffine Kunden gibt es von klassischen Anbietern
heute kein passendes Online-Angebot



Anlageberatung der Zukunft ist verständlich, bequem und fair

100%
digitale Anmeldung und 

Depoteröffnung
(ab Oktober 2015)

in weniger als

10
Minuten

Anlage, Verkauf,
Sparplanänderung, etc. in

3 Klicks
und ohne TANs

Kommunikation über
persönliche finanzielle

Ziele
anstatt komplexer

Produkte

1
Anlagekonzept

(breite Diversifikation, 
passiv gemanagte Fonds)



“Die Geldanlage in einfach” am Beispiel eines Sparziels bei vaamo

Klares Verständnis von Rendite
UND Risiko

Erfolg durch Ziele

Motivation durch Ziele

Zielerreichung einzige relevante
Information

Was will ich / kann ich erreichen?



“Die Geldanlage in einfach” ist transparent bei den Kosten…

Unbegrenzte Anzahl Transaktionen

Unbegrenzte Anzahl Sparpläne

Jährliches Rebalancing

Smart Rebalancing

Automatische Wiederanlage von Erträgen

Depotführung und Zahlungsverkehr

Ein pauschales Serviceentgelt ab 0,49% pro Jahr,
inklusive

zzgl. externer Fondskosten i.H.v. ca. 0,45%



... und darüber hinaus



5 Learnings 

nach über 1 Jahr
Livebetrieb



Einfach-
heit als
wichtigstes
Argument, 
weit vor
Kosten und 
Investment-
produkt

#1



Kunden
lieben
Sparziele
…zumindest auf 
den zweiten
Blick

#2



Kunden
vertrauen
ihrem
Roboadvisor
auch in 
volatilen
Märkten

#3



Kunden sind
im Schnitt 38 
Jahre alt, 
männlich und 
haben erste
Erfahrung mit
Kapitalmarkt

#4



Persönlicher
Kontakt hat 
positiven
Einfluss auf 
Kunden-
beziehung

Anteil Kunden nach 14 Tagen: 

+94%
Anlagevolumen: 

+50% 
Monatliche Sparrate: 

+100%

#5



19

Mehr Vertriebskooperationen zwischen
FinTechs, Banken und Asset Managern

Mehr Startups im Bereich Versicherungen, 
Business Banking, Bankeninfrastruktur

Verstärkt “FinTech”-Angebote der 
klassischen Banken

Die FinTech-Trends 2016

Erste FinTechs mit Bankenlizenz





vaamo ermöglicht Anlegern (endlich) einen einfachen und intuitiven 
Zugang zum Kapitalmarkt

Konzentriere Dich auf Deine persönlichen 
Ziele anstatt auf komplexe Finanzprodukte

Erhalte relevante persönliche Hilfestellung 
und Beratung, wann und wo Du möchtest 

Spare Zeit und Aufwand durch die 
komplette Automatisierung des gesamten 
Anlageprozesses

Lege Dein Geld intelligenter an und nutze 
professionelle Anlagestrategien zu sehr 
niedrigen Kosten und Renditen von 4-6%*

Behalte die volle Kontrolle über die Kosten 
durch einen einfachen Pauschalpreis – ab 
0,49% pro Jahr

Starte mit der Geldanlage und Deinem 
Vermögensaufbau in nur 3 Klicks


