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Neue Medien im Vertrieb

Comdirect will die Beratung demokratisieren

Der Megatrend Direct Banking ist nach wie 
vor intakt, so Thomas Reitmeyer, der Vor-
standsvorsitzende der Comdirect Bank AG, 
Quickborn. Und von diesem Trend profi-
tieren die filiallosen Banken überpropor-
tional. Der Anteil der Online-Banking-
Nutzer in Deutschland lag 2013 bei 45 
Prozent. Und schon im kommenden Jahr 
soll der Marktanteil der Direktbanken bei 
rund 25 Prozent liegen. Das Zweigstellen-
sterben spielt ihnen dabei direkt in die 
Hände, freut sich Reitmeyer. Denn da-
durch verlieren die Filialbanken pro Jahr 
rund 1 500 Kontaktpunkte zum Kunden. 
Und wenn die Filiale um die Ecke ohnehin 
schließt, ist der Schritt zu einer gänzlich 
filiallosen Bank nicht mehr allzu schwer. 

Auch durch die Regulatorik sieht Reit meyer 
die Direktbanken begünstigt. Zwar muss 
auch sein Haus geschätzt einen mittleren 
einstelligen Millionenbetrag pro Jahr für 
Regulatorikkosten aufwenden. Doch die 
Filialbanken treffen die mit der Beratung 
verbundenen Auflagen ungleich härter, 
sodass sich bei unverändert fehlender 
Bereitschaft der Kunden für die Beratung 
zu zahlen, eine persönliche Beratung im 
Mengengeschäft kaum noch lohnt. „Bera-
tung wird und muss sich ändern”, so for-
muliert es Reitmeyer. „Das Potenzial für 
neue Modelle des Vermögensaufbaus zu 
geringen Kosten ist immens. Und da kom-
men wir ins Spiel.” 

Zum einen sollen „Coaching-Formate” wie 
Online-Seminare Kunden besser in die 
Lage versetzen, das Thema Geldanlage 
zu durchschauen und ihre Anlageent-
scheidungen zu treffen. 

Für all diejenigen, die sich das nicht zu-
trauen und die Hilfe von Experten suchen, 
soll ein neues Tool unter dem Stichwort 
„Besser Geld anlegen” die „Beratung de-

Direktbanken

mokratisieren”. Die Idee dabei: Der Kunde 
gibt die Rahmenbedingungen wie Anlage-
betrag, Risiko und Anlagehorizont vor und 
erhält dazu den Vorschlag eines passen-
den Anlage-Mix, der faktisch fast aus-
schließlich ETFs enthalten soll. Wer es 
sich einfach machen will, kann dann eben 
diesen Anlagemix mit wenigen Klicks ver-
wirklichen. Transaktionskosten und jährli-
che Kosten für diesen Anlagevorschlag 
werden transparent ausgewiesen. Mit die-
ser „Antwort auf die heutige Filialberatung” 
will sich die Comdirect bis 2017 als füh-
render Anbieter für Online-Vermögensauf-
bau etablieren. 

Schon heute ist die Bank nicht nur im Bro-
kerage, sondern längst auch im Bereich 
Banking gut positioniert. Im vergangenen 
Jahr konnte die Marke von einer Million 
Girokonten überschritten werden. Ein Zu-
wachs von 142 000 Girokonten entspricht 
einer Zunahme um 16 Prozent. Und wenn-
gleich es im aktuellen Zinsumfeld ein paar 
Jahre dauert, bis eine solche Kontobezie-
hung profitabel wird, soll der Fokus weiter 
auf dem Girokonto liegen. Denn hier sieht 
man einen guten Hebel für zukünftige Er-
träge. Schon heute sei der Anteil der Erst-
bankverbindungen hoch. Und mit dem 
neuen Angebot im Bereicht Geldanlage 
dürften sich weitere Cross-Selling-Potenzi-
ale unter den bisher eher wertpapierfernen 
klassischen Sparern erschließen lassen, die 
sich auch hinter den 1,46 Millionen Tages-
geldkonten (plus 8,6 Prozent) verbergen. 

Die Honorarberatung hat die Comdirect 
weiterhin im Angebot. Hier wird die Kun-
denzahl mit rund 2 500 Kunden angege-
ben. Das sei aber definitiv kein Massen-
markt, ist sich die Comdirect mit Sparkas-
sen und Genossenschaftsbanken einig. 
Eben deshalb aber müssten die neuen 
Modelle her. Red. 

 

Um sich dem veränderten Kunden  und 
Informationsverhalten anzupassen, kann 
interaktive Tabletberatung helfen, Ver-
triebsgespräche vorbereitet und gezielter 
zu führen. Dabei werden Finanzen emo-
tional verpackt und greifbar. Sie setzen 
dort an, wo es vielen herkömmlichen Pro-
grammen bisher fehlt: Bei der Entschei-
dungsfindung und Lösungsvorbereitung.

Ein Tablet allein macht noch keine Bera-
tung. Aber es kann unterstützen und den 
Kunden in einer Form einbeziehen, wie es 
mit herkömmlicher Beratung per PC nicht 
möglich ist. Die gängigen Beratungspro-
gramme dienen vor allem dem Vertrieb 
konkreter Produkte und lassen dabei au-
ßen vor, dass verkaufspsychologisch die 
Entscheidungsfindung und die Lösungs-
vorbereitung maßgeblich sind. Und das  
in viel stärkerem Maße bei modernen  
Kunden.

Die Bankkunden von heute haben sich an 
interaktive Kommunikationsformen über 
die neuen und sozialen Medien gewöhnt, 
sind kritischer und möchten stärker einbe-
zogen werden. Sichtbar wird dies auch im 
Kundenverhalten, das sich im Laufe der 
Jahre zunehmend ändert. In vielen Fällen 
führt nun der erste Schritt ins Web, um 
Leistungen verschiedener Anbieter zu ver-
gleichen. In der Filiale erscheint der Kunde 

kritischer, hat weniger Zeit, aber viele Fra-
gen und ist oftmals von der Informations-
flut überwältigt. Dort steht er einem Berater 
gegenüber, der aus hunderten Einzelpro-
dukten exakt das Lösungspaket schnüren 
soll, das der Lebenssituation und den ak-
tuellen Bedürfnissen des Kunden ent-
spricht. In dieser Zwickmühle sind über-
forderte Berater und unzufriedene Kunden 
vorprogrammiert. 

Aber wie sollen Sie Kunden unter diesen 
Bedingungen überhaupt in kurzer Zeit für 
ein Beratungsgespräch gewinnen? Und 
wie kann es Ihnen gelingen, die Effizienz 
der Beratungsprozesse zu steigern, die 
Kosten zu senken und gleichzeitig Moder-
nität zu demonstrieren? Können komplexe 
Finanzthemen anders und lebensnah und 
dennoch rechtssicher präsentiert werden 
und so den neuen Kundenforderungen 
gerecht werden?

Die Lösung sind einfach bedienbare,  
regelbasierte Beratungslösungen wie die 
ELAXY Umfassende Schnellberatung der 
Software- und Finanzexperten von ELAXY. 
Die Lösungen, die für das Tablet konzipiert 
sind, helfen Beratern dabei, maßgeschnei-
derte Lösungen für existenzielle Entschei-
dungen wie die Altersvorsorge oder die 
Absicherung der Familie zu entwickeln – 
interaktiv, im Dialog mit dem Kunden und 
in nur 30 Minuten. 

Die interaktive Beratung liefert in kürzester 
Zeit konkrete, automatisierte Handlungs-
empfehlungen, erklärt Finanzthemen, er-
zeugt Handlungsbedarf, nimmt die Ein-
wandbehandlung vorweg und steigert so 
die Kundenzufriedenheit, Kundenbindung 
und Effizienz in der Beratung. Dank intel-

ligenter Regelsysteme gelingt dies über 
viele Themenfelder hinweg. Und die 
schlanken Tabletlösungen ermöglichen so 
eine moderne, interaktive und zeitgemäße 
Ansprache des Kunden und bilden die  
Ergänzung zu bisherigen Bank- und  
Beratungsprogrammen. Die modernen 
Tabletgeräte sind dabei flexibler als die  
gängigen Beratungstische und lassen sich 
einfach in das jeweilige Filialkonzept  
integrieren, oder im mobilen Vertrieb  
ein setzen. Hier ermöglichen sie statt  
Papier, Prospekten oder den klassischen 
Finanzberatungs programmen eine emotio-
nale Ansprache von Finanzthemen. So 
kann Vertrauen gewonnen werden, Kauf-
reue reduziert und das schwierige Thema 
Finanzen ganz anschaulich und praktisch 
dargestellt werden. 

Der moderne Kunde von heute fühlt sich 
in die Beratung einbezogen und wird zum 
Mitmachen eingeladen. Den Prinzipien, 
die er aus dem Web und Social Media 
bereits kennt, folgend.

Die Vorteile:

P Eine höhere Motivation zur Beschäfti-
gung mit Finanzthemen durch spiele-
rischen, emotionalen Ansatz

P Konkrete, themenübergreifende Hand-
lungsempfehlungen und Lösungsvor-
schläge für existenzielle Finanzfragen 
auf Basis der persönlichen Lebenssitu-
ation

P Mehr Sicherheit im Beratungsprozess 
durch regelbasierte Finanzschnellana-
lyse mit automatisierten Ergebnissen

P Leichte und verständliche Aufbereitung 
der Themen, greifbar auf dem Tablet PC 

„Die Kunden von heute suchen keine 
Produkte, sondern Lösungen für existen-
zielle Lebensentscheidungen und möch-
ten verstehen und einbezogen werden. 
Deshalb muss Software Produkte in The-
menwelten übersetzen und nur das an-
bieten, was in die jeweilige Lebenssitu-
ation passt. Automatisiert natürlich. Und 
so attraktiv und verständlich, dass der 
Kunde jeden Schritt mitverfolgen kann.”

Beratung für den modernen Kunden:  
Neue Wege mit interaktiver Tabletberatung

Advertorial

Die Einsatzszenarien sind vielfältig. Ob am Schalter 
mit modernen Surface- oder hybriden Geräten oder 
als Ergänzung zum klassischen Bankarbeitsplatz.

Entscheidungsnotwendigkeit sehen und Lösungs-
bereitschaft entwickeln sind die entscheidenden 
Vertriebsschritte bevor mit der Lösungsfindung 
und -akzeptanz begonnen werden kann. Hier 
setzt die interaktive Tabletberatung an.




