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Digitale Beratungsprozesse - Auf einer
Vermogensplattform Richtung Zukunft

Der Finanzmarkt wird immer umkampfter. Kunden immer anspruchsvoller: Wie schaffen es Makler,
Vermittler und andere Finanzdienstleister in diesem hevausfordernden Umfeld, Geschaftsziele zu

erfrllen, Bestandskunden glicklich zu machen und Neukunden zu generierent Die Losung legt laut

wealthprlot in emner digitalen Vermaogensplattform.

lobale Krisen, volatle

Finanzmarkte, Digitalisie-

rungsdruck, neue Wertbe-
werber in Form von Neobanken
oder FinTechs, ewige Niedrigzin-
sen und ein angeschlagenes Image
von klassischen Geldanlagen wie
der Lebensversicherung. Das alles
fuhrt zu Kunden, die auf der einen
Seite verunsichert sind und Rat
und Halt suchen, auf der anderen
Seite nach alternativen, neuen An-
lageformen Ausschau halten und
offten sind fur neue Investitionsim-
pulse. Ein Wunsch eint alle Kun-
den: der Wunsch nach einer digi-
talen Losung, auf der alle Facerten
des Kundenvermogens abgebildet
und verstandlich aufbereitet wer-
den. Ein finanzielles Zuhause, in
dem Kunden zusammen mit threm
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vertrauten Finanzexperten alle
wichtigen Entscheidungen fir die
finanzielle Zukunft treften.

Digital zu mehr Transparenz

Makler und Vermittler mussen
heutzutage viel mehr Transparenz
bieten, um den gestiegenen Kun-
denbedarfen nach mehr Informatio-
nen und detaillierten Ausk(infren
gerecht werden zu konnen. Mit den
bisherigen Losungen der Versiche-
rer konnen sie das nicht leisten, weil
dort die Moglichkeit Rir umfangrei-
che Reportings oder Vermogens-
bhilanzen fehlt. Daten mussen mit
hohem Arbeits- und Zeitaubwand
manuell  zusammengetragen  und
aufbereitet werden. Zum Zeitpunkt
des  Kundenmeetings sind  diese

Daten dann haufig nicht mehr akeu-
ell, zudem kann sich der Fehlerteu-
fel einschleichen. Mit einer Vermo-
gensplattform erstellen Makler und
Vermittler fur Kunden automansiert
rransparente Reportings, die  alle
Facetten des Vermogens erfassen und
als Grundlage fir effiziente Bera-
tungsgesprache dienen. Da  diese
Reports auf Knopfdruck generiert
werden, sparen sie Zeit, die Berater in
eine qualitativ  bessere Kunden-
beratung investieren konnen,

Digital zu neuen Ertragsquellen

Die Lebensversicherung ist nicht
genug: Kunden erwarten von Mak-
lern heute mehr als Produkte von
der Stange. Sie wuanschen sich indivi-
duelle, an thre Lebensumstande und

Finanzsituation angepasste Investi-
tionsszenarien. Eine  Vermogens-
plattform erméglicht es Maklern,
ein breites Portfolio an verschiede-
nen Investitionsmoglichkeiten vor-
zustellen, das dber Versicherungs-
produkre hinausgeht. Auf Basis
dessen entwickeln sie gemeinsam
mit den Kunden passende Losun-
gen. Makler gewinnen anhand des
360-Grad-Blicks auf das Gesamtver-
mogen einen tieferen Einblick in
die Finanzsituation der Kunden,
diese gewihren ihrerseits den Ein-
blick, weil Makler dadurch pass-
genauere Angebote und Losungen
fiir sie entwickeln konnen.

Digital mit persénlicher Note:
Das hybride Beratungsmodell

Eine digitale Vermogensplatt
form kann und wird Makler niemals
ersetzen, kann thre Fahigkeiten und
Leistungen aber ideal erginzen.
Gerade in Zeiten volatiler Finanz-
mirkte und dynamischer Entwick-
lungen wollen Kunden einen
Finanzprofi an ihrer Seite wissen,
mit dem sie wichtige Entscheidun-
gen abstimmen und dem sie ver
trauen konnen. Mit der Erfahrung
und der Intuition geben Makler den
Kunden die notige Orientierung im
Blick auf die finanzielle Situation.
Mit dem Erkenntnisgewinn durch
den ganzheitlichen Blick auf das
Vermogen und die vielschichtigen
Analysemoglichkeiten konnen sie
entscheidende Impulse bei der Kun-
denberatung geben. Alle diese
Aspekte sorgen dafur, dass die Kun-
denbindung insgesamt gestarkt wird,

Digital, einfach,
schnell und sicher

Die Entwicklung einer hauseige-
nen digitalen Losung ist fiar Versiche-
rer nur mit einem enormen Aufwand
an Zeit und Ressourcen realisierbar.
Dagegen ist eine SaaS-Losung (Soft-
ware as a Service) in nur wenigen
Wochen mit geringeren Kosten start-
bereit. In diesem Zeitraum werden
Makler durch kompakte Schulungen
fiir den Umgang mirt der Vermogens-
plattform fit gemacht. Der Schlussel
hegt dabei in einer hohen Benutzer
freundlichkeit und einfachen Bedie-
nung. Sind im Haus bereits Tools
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etabliert, kann sie als API in vorhan-
dene CRM-5ysteme integriert und
dort genutzt werden.

Durch die Kombinatnion aus ein-
facher Bedienung und ubersichtli-
cher Darstellung aller Vermogens-
werte generieren Makler fur ihre
Kunden ein besonderes digitales
Nutzererlebnis, dass sie von Mitbe-
werbern unterscheider. Wie bei
allen digitalen Losungen sind auch
und gerade bei einer Vermogens-
platttorm mit den Themen Daten-
sicherheit und Datensicherheit hohe
Anforderungen verknipft. Ein iiber-
reugendes Datenschutzkonzept
zeichner sich dadurch aws, dass die
Datenhohert stets ber den Kunden
liegt. Die Uhtrtragung, und Speiche-
rung von Daten sollte verschlisselt
bei einem zertifizierten Bankrechen-
zentrum erfolgen.

Eine digitale Vermogensplatt-
form hilfe Maklern, Beratungspro-
zesse durch automatisierte Prozesse,
vielfiltige Analysemoglichkeiten,
ein breites Produktangebot und
hochwertige Reports auf ein neues
Level zu heben und den Wunsch
von Kunden nach einem finanziel-
len Zuhause zu erfullen. .
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Die digitale Vermagensplattform hilft Maklern durch den kompletten Beratungsprozess,
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Uber wealthpilot

wealthpilot aggregiert, analysiert
und plant Vermigenswerte auf
Knopfdruck. Dadurch will die digitale
Plattform das Vermdgen der Endkunden
steigern und Beratern wieder die Zeit
fiir wertschipfende Beratung und

flir innovative Anlageprodukte zu-
riickgeben. Die Kundenbasis von
wealthpilot umfasst Genossen-
schaftsbanken, Sparkassen, Ver-
sicherungen, Maklerpools wie auch
unabhidngige Vermégensberater

und -verwalter.

Daniel juppe

Co-Grinder und Co-CED
der weaalthpilot GmbH
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