Es wird Zeit,
aufzuwachen

Von Tim Blitecke

Die Welt befindet sich in einem fortwdahrenden Wandel, wobei Themen wie Digitalisierung, kiinstliche Intelligenz (Kl), Social
Media und das Metaverse zunehmend in den Fokus der Gesellschaft gerlickt sind. Dieser Wandel erstreckt sich auch auf
Schliisselbranchen wie Finanzen, Immobilien und Versicherungen, die von den genannten Entwicklungen nicht unberiihrt
bleiben. Insbesondere die Digitalisierung in diesen Sektoren erhielt durch die Coronapandemie einen entscheidenden Schub.
Statt jedoch nach dem Ende der Pandemie zu stagnieren, gewinnt dieser digitale Fortschritt nun erst richtig an Dynamik -
sowohl gegenwartig als auch in den kommenden Jahren.



Tim Butecke, geschéaftsflihrender Gesellschafter des HFH
Hamburger Finanzhauses |adt Sie ein: ,Wir mdéchten lh-
nen einen Einblick in die sich hieraus ergebenden Chancen
und Herausforderungen geben und gleichzeitig die Heran-
gehensweise unserer Unternehmen, wie dem HFH Hambur-
ger Finanzhaus und EFM Ensurel, im Bereich der digitalen
Finanzberatung aufzeigen. Lassen Sie sich mitnehmen auf
eine Reise in eine digitale und ressourcenschonende Zu-
kunft.”

Dann mal los

Die Verbreitung von Smartphones in Deutschland hat in den
letzten Jahren drastisch zugenommen. Wahrend es im Jahr
2013 lediglich 37,4 Millionen Nutzer gab, hat sich diese Zahl
bis 2023 auf beeindruckende 68 Millionen erhéht. Gleich-
zeitig steigt auch die Anzahl der Nutzer sozialer Netzwerke
kontinuierlich an. In einer Welt, in der kiinstliche Intelligenz
vor Kurzem erst ihre Anfange hatte, kbnnen Programme wie
ChatGPT heute bereits komplexe Aufgaben wie das Verfas-
sen von Bachelorarbeiten erfolgreich bewaltigen. Diese be-
eindruckenden Zahlen und Fakten verdeutlichen, dass die
Digitalisierung fest in der Gesellschaft verankert ist.

Daher ist es von grol3er Bedeutung, dass sich auch Finanz-
berater konsequent auf die digitale Zukunft ausrichten. Der
Trend geht weg von traditionellen Papierformen und persén-
lichen Beratungsgesprachen vor Ort und hin zu flexiblen di-
gitalen Beratungsformen, die bequem vom Sofa aus durch-
geflhrt werden kénnen. Finanzberater, die es versdumen, in
den kommenden Jahren auf eine digitale Beratungsstruktur
umzustellen, sollten sich auf ihren frihzeitigen Ruhestand
vorbereiten. Denn wer die Chancen der Digitalisierung ver-
passt und nicht rechtzeitig agiert, riskiert, von denjenigen
Uberholt zu werden, die wachsam sind und bereits in digita-
le Innovationen investiert haben.

Investition in die Zukunft oder
Verzicht auf Erfolg?

Bei der Betrachtung digitaler Finanzberatung kommen oft
Bedenken hinsichtlich hoher Kosten fir die Umstellung
auf. Dies schlie3t Ausgaben flr Technologie, Software, IT-Si-
cherheit, Wartung und weitere Aspekte ein. Die finanziellen
Aufwendungen kénnen dabei von einigen Tausend Euro bis
zu mehreren Hunderttausend Euro reichen - abhangig von
Unternehmensgrole, Mitarbeiteranzahl und den angestreb-
ten Zielen.

Jedoch sollte jedes Unternehmen wissen, dass es in diesem
Prozess nicht alleine steht. Diverse Férderprogramme - wie
beispielsweise ,Digital Jetzt“ des Wirtschaftsministeriums
- unterstltzen die Digitalisierung und somit den Fortschritt.
Die Regierung férdert das Streben nach einem digitalisier-
ten Deutschland sowie einer wettbewerbs- und zukunftsfa-
higen Versicherungs-, Immobilien- und Finanzbranche.
Trotz anfanglich hoher Kosten ist es entscheidend, langfris-
tig zu denken. Denn: Die Digitalisierung stellt eine der nach-
haltigsten Investitionen in dieser Branche dar. Es ist wichtig

zu bedenken, dass der Verzicht auf Digitalisierung langfristig
betrachtet erheblich teurer sein kann - und im schlimmsten
Fall sogar das Bestehen des Unternehmens geféhrdet. Des-
halb ist die Digitalisierung der Finanzberatung nicht blof
eine Option, sondern eine notwendige MalRnahme, um Wett-
bewerbsfahigkeit zu sichern.

Kinstliche Intelligenz -
ein Berufsrisiko flir den Berater?

Die Sorge vor den hohen Kosten der Digitalisierung und
der potenziellen Ubernahme der Kundenberatung durch
kiinstliche Intelligenz beschaftigt viele Berater. Doch diese
Besorgnis ist unbegriindet. KI wird den Beruf des Beraters
nicht ersetzen - vielmehr dessen Arbeit erleichtern und den
Fokus auf die eigentliche Beratung verstérken. Zeitraubende
repetitive Arbeiten, die bisher viele Stunden pro Monat ver-
schlangen und die Méglichkeit zur sinnvollen Kundenbera-
tung einschrankten, werden zuklinftig von kiinstlicher Intel-
ligenz in Form der digitalen Finanzberatung libernommen.

Von einfachem Customer Support bis hin zu automatisier-
ten Terminvereinbarungen entlastet die kinstliche Intelli-
genz den Berater von unproduktiven Aufgaben. Dabei beh3lt
der Berater stets die Kontrolle, da Kl lediglich unterstiitzende
Funktionen tGbernimmt. Im Falle von Problemen, die Kl nicht
I6sen kann, steht jederzeit ein menschlicher Eingriff zur Ver-
fligung. Dies gewahrleistet, dass die Qualitdt der Beratung
stets auf hochstem Niveau bleibt und der Berater sich auf
seine Kernaufgabe konzentrieren kann: die Kundenberatung.

Rollkartei oder doch CRM?

Gemal einer 2022 veréffentlichten Studie von Policen Direkt
planen etwa 30% der Versicherungsmakler in Deutschland,
in den nachsten ein bis zwei Jahren in den Ruhestand zu
treten. Das herausfordernde Dilemma besteht darin, dass
nur ein Bruchteil neuer Makler den Markt betreten wird. Fir
die Branche eroffnet sich so die Chance, eine betrachtliche
Anzahl von Kundenbestédnden zu tGbernehmen. Gleichzeitig
stellt sich jedoch die Herausforderung, diese Bestadnde so-
wie neu gewonnene Kunden weiterhin in héchster Qualitat
zu betreuen und zu beraten. Was also tun?

Die Ara von Excel-Listen und Rollkarteien ist definitiv vorbei.
Die Pflege von Kundenbestdnden gewinnt an Bedeutung,
wahrend die Kundenbasis weiter wachst. Eine zukunfts-
weisende Losung fur langfristige Kundenbindung kann ein
intelligentes CRM-System (Customer Relationship Manage-
ment) sein. Ein System, das den Berater entlastet und unter-
stiitzt, idealerweise unter Einbeziehung von kiinstlicher In-
telligenz. Ein Beispiel hierflrist Vinlivt.

Was ist Vinlivt?

Vinlivt ist die Lésung fur digitale Finanz-, Immobilien- und
Versicherungsberatung. Doch der Reihe nach: ,Um den
Uberblick tiber unsere Firmen, die mehr als 10 000 Kunden
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betreuen, zu behalten, setzen wir auf Vinlivt. Diese einzig-
artige App wurde speziell flr die Zusammenarbeit mit Be-
ratern aus den Bereichen Finanzen, Immobilien und Versi-
cherungen entwickelt®, so Tim Buitecke.

Die Besonderheit der App liegt nicht nur in ihrem Nutzen
fir den Berater, sondern sie ist auch auf3erst hilfreich fir
den Kunden. Als Kunde erhélt man z. B. einen umfassen-
den Einblick in seine Finanzen. Man kann Konten auflis-
ten, Ausgaben nachverfolgen und sein Depot verbinden,
um stets in Echtzeit den Finanzstatus im Blick zu haben.
Darlber hinaus bietet die App Optimierungsvorschlége fir
bestehende Versicherungen. Die Kommunikation mit dem
Berater erfolgt unkompliziert per Sprachnachricht - und
alles zu 100 % DSGVO-konform. Zudem ermdéglicht die App
das digitale Einsehen und Verwalten aller Dokumente mit
einem Klick.

Fir den Berater bietet Vinlivt nicht nur einen digitalen
Uberblick Gber den gesamten Kundenbestand, sondern die
smarte Kl-Technologie entlastet auch bei Support-Anfragen
von Kunden. So informiert die App z. B. Giber Lebensverénde-
rungen wie Geburten, Gehaltserh6hungen oder Jobwechsel.
Diese Impulse erméglichen dem Berater eine schnelle und
gezielte Reaktion auf die BedUirfnisse der Kunden.

Durch das umfassende Beratungsspektrum an Versiche-
rungen, Immobilien und allgemeiner Finanzplanung sind
die Impulse besonders hilfreich. So erkennt der Berater bei-
spielsweise das verfligbare Immobilienbudget des Kunden
oder kann aufgrund einer Gehaltserh6hung Anpassungen
far die Altersvorsorge empfehlen. Tim Bltecke erlautert:
LVinlivt erméglicht es uns, das volle Potenzial eines Kun-
den zu nutzen, wobei dieser stets die Kontrolle tber die ge-
teilten Informationen behalt. Die App fungiert als erstklas-
siges Haushaltsbuch flir den Kunden und als Schltssel zur
digitalen Finanzberatung fir den Berater.”

Kundentreue durch regelméaRige Interaktionen

,Um Kunden vor Abwerbung durch andere Berater zu
schitzen, ist es entscheidend, langfristige Bindungen zu
schaffen®, betont der Unternehmer. ,,Die Kontinuitat in der
Kundenbindung ist der Schllissel zum Erfolg. Um dieses
Ziel zu erreichen, ist eine regelmaBige Interaktion mit dem
Kunden unerlasslich. In unseren Unternehmen gewahrleis-
ten wir durch Vinlivt konstante Touchpoints.”

,Unsere Kunden nutzen die App aktiv, wodurch zahlreiche
Berlhrungspunkte entstehen. Im Vergleich zu herkémm-
lichen Jahresgespriachen bieten die regelméRigen Anwen-
dungen der App eine intensivere Kundeninteraktion. Statt
auf den Berater zuzukommen, werden Kunden aktiv, wenn
Fragen oder Probleme auftreten. Das ist Mehrwert pur.”

Wir fassen zusammen: Die hiufige Nutzung von Vinlivt
starkt die Kundenloyalitdt und intensiviert die Beziehung
zum Berater. Durch diese gezielte Kundenbindung erhéhen
sich nicht nur die Kontaktpunkte, sondern auch die Kun-
denbindung an das Unternehmen nimmt zu. Eine schlis-
sige Sache.

Und was ist mit der Umwelt?

»Als Unternehmer tragen wir eine gesellschaftliche Ver-
antwortung und haben uns daher fir einen digitalen Be-
ratungsansatz entschieden®, so Tim Bltecke weiter. ,,Diese
Entscheidung basiert nicht nur auf geschéaftlichen Uber-
legungen, sondern auch auf unserem langfristigen sozia-
len Engagement. Der digitale Beratungsansatz ermdglicht
nicht nur Kundenbequemlichkeit, sondern férdert auch ak-
tivden Umweltschutz.“

Wie soll das denn gehen? ,In der heutigen Zeit ist es fur
Berater nicht mehr notwendig, stundenlang zu Kundenter-
minen zu fahren und dabei COz in die Luft zu pusten. Durch
die vollsténdige Digitalisierung und ortsunabhangige
Durchfihrung der Beratungen kénnen wir umweltfreund-
lich direkt aus dem Blro agieren.”

Der Unternehmer flhrt weiter aus: ,,Die digitale Finanzbera-
tung erméglicht es zudem, auf grol3e Stapel von Flyern und
papierbasierten Vertragsunterlagen zu verzichten. Statt-
dessen gestalten wir die Beratung papierlos, indem alle
Unterlagen bequem per E-Mail verschickt und Unterschrif-
ten digital eingeholt werden.“ Klar, denn das ist nicht nur
bequem fir den Kunden, sondern auch umweltfreundlich.
Wir haben es verstanden.

Was haben wir gelernt?

Die voranschreitende Digitalisierung hat die Finanz-, Im-
mobilien- und Versicherungsbranche vollstandig erfasst.
Um langfristig erfolgreich zu sein, sind vielfaltige betrieb-
liche Anpassungen erforderlich. Neben der Integration mo-
derner CRM-Systeme sollte kiinstliche Intelligenz nicht als
Kontrahent, sondern als unterstitzender Partner betrach-
tet werden. Vinlivt vereint nicht nur CRM und Kl, sondern
schafft fir Kunden und Berater erhebliche Mehrwerte und
ebnet den Weg in eine kontinuierlich sich wandelnde, digi-
tale und ressourcenschonende Zukunft.

Tim Biitecke
Griinder der HFH Group und der Exporo AG, ist First Mover und
Experte flir Digitalisierung- und Entwicklungsprozesse des
Immobilien- und Investmentmarktes
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