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Unnaturlich
beschleunigt

Die Neukundengewinnung hat sich seit Beginn
der Pandemie noch stirker ins Internet verlagert.
Nun stellt sich die Frage, ob die analoge
Kundengewinnung kiinftig iiberhaupt noch
eine Rolle spielen wird.

Von KIM BRODTMANN, CASH.

lona Klingel, finanz
ds gewinnen gerad

ler Finanzbranche im

‘mehr an Bedeutung.
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ach der Pandemie wird nichts mehr so sein wie zu-

vor.* Kaum einen Satz hért man jetzt, da viele Ar-

beitnehmerinnen und Arbeitnehmer nach Ende der

HomeofTice-Pflicht in die Biiros zuriickkehren kon-

nen, so hiufig wie diese Prognose iiber das Berufs-
leben in der Post-Corona-Zeit. HomeofTice, Videokonferenzen, neue
digitale Geschiftsmodelle — viele Menschen kénnen (oder wollen)
sich nach zwei Jahren Pandemie nicht mehr vorstellen, in die ver-
gleichsweise analogen Verhiltnisse der Vor-Corona-Zeit zuriickzu-
kehren. Fiir die Unternehmen gilt offenbar das gleiche: So kommt
eine Umfrage, die der Digitalverband Bitkom unter 602 Unterneh-
men ab 20 Beschiiftigten in Deutschland durchgefiihrt hat, zu dem
Ergebnis, dass der durch die Pandemie in der Wirtschaft ausgeldste
Digitalisierungsschub von Dauer ist. ,,Die wegen Corona aus der Not
heraus eingeleiteten DigitalisierungsmaBnahmen haben sich vieler-
orts bewihrt und werden auch in einem kiinftigen Normal-Betrieb
vorangetrieben*, erwartet Bitkom-Prisident Achim Berg. Das betrifft
auch das Leadgeschift im Finanzvertrieb.

Bereits im ersten Corona-Jahr 2020 hatte die Pandemie das Ge-
haft mit Online-Leads deutlich befliigelt — 2021 haben sich die Ver-
derungen weiter verfestigt: ,,Auch im zweiten Corona-Jahr hat sich
der positive Trend im Online-Leadgeschaft fortgesetzt. Da die Aus-
wirkungen der Pandemie noch immer deutlich zu spiiren sind, spielt
sich ein GroBteil des Lebens nach wie vor in den eigenen vier Win-

Michael Rau, ProLeads24: ,Die Makler, die erfolgreich mit der
Onlineberatung arbeiten, wollen sie in jedem Fall weiter anbieten.”
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den und im Internet ab. Die Finanzberatung bildet da keine Ausnah-
me*, sagt Michael Ruprecht, Geschiiftsfiihrer der IVB Neue Medien
GmbH und Griinder der Leadplattform finanzleads.com. Das Online-
Leadgeschift im Finanzbereich konnte laut Ruprecht daher auch im
vergangenen Jahr einen deutlichen Anstieg an Anfragen sowohl von
Endkunden als auch von Beratern verzeichnen.

,.Die Pandemie hat dazu gefiihrt, daf die Makler vermehrt auf die
Onlineberatung umgestiegen sind. Eine Beratung in Prasenz war ja
einfach nicht mehr méglich. So hat es sich angeboten, vermehrt mit
Leads zu arbeiten, da der Interessent hier auch bereits online ange-
fragt hat und eine Online-Affinitat vorlag. Dieser Trend halt bis heute
an", sagt auch Michael Rau, dessen Plattform ProLeads24 Neukun-
den-Anfragen bzw. Interessenten-Datensitze online generiert. Wie es
mit Abklingen der Pandemie weitergeht, bleibe abzuwarten, aber die
Makler, die erfolgreich mit der Onlineberatung arbeiten, wollen sie
laut Rau in jedem Fall weiter anbieten.

»2020 wurden viele Makler auch in der Versicherungs- und Fi-
nanzwirtschaft regelrecht dazu gezwungen, sich damit zu beschaf-
tigen, wie man online an neue Interessenten gelangt und diese noch
dazu online berit*, stellt Christopher Esche fest, Geschaftsfithrer von
Investment & More, Experte fiir Onlinemarketing und seit vielen
Jahren ,Einlieferer* in Leadbérsen. Fiir viele Makler sei der Umgang
mit erworbenen Leads allerdings Neuland gewesen, betont Esche.
Maklern, die noch keine Erfahrung im Umgang mit Leads haben,
empfichlt er deshalb, hochwertige vorqualifizierte Leads zu kaufen.
»Nur so konnen anfangliche Erfolge und Erfahrungen gesammelt
werden. Die Makler, die diesen Sprung geschafft haben, haben fiir
sich ein skalierfihiges Geschiift entdeckt und ihre Umsitze deutlich
gesteigert.” Im Idealfall jedenfalls.

Das Geschaft funktioniert grob skizziert so: Verschiedene Lea-
danbieter betreiben im Internet Informations- und Vergleichsportale
zu den jeweiligen Vorsor-
ge- und Anlagethemen.
Diese werden mithilfe
von Suchmaschinen-Op-
timierung moglichst weit
oben in Suchmaschinen
wie Google platziert. In-
teressieren sich die Besu-
cher fiir eine personliche
Beratung, konnen sie die-
se per Formular uber das
Portal anfordern. Die Ein-
gabe der Daten generiert
Leads, die von den Anbietern zunichst auf Validitdt gepriift und nach
Sparte und Region sortiert werden, bevor sie diese an die Berater
weitergeben.

Da sich die Neukundengewinnung seit Beginn der Pandemie
noch starker ins Internet verlagert hat, stellt sich nun die Frage, ob
die analoge Kundengewinnung kiinflig iiberhaupt noch eine Rolle
spielen wird. ,Ich glaube fest daran, dass es ein ,und" ist, also ana-
loge und digitale Kundenberatung, was die perfekte Basis ausmacht,
kein entweder/oder*, erklart Mona Klingel, Head of B2B-Sales beim
Berliner Lead-Anbieter finanzen.de. ,,Auch wenn der Trend stark in
Richtung Digitalisierung geht, wird es immer Menschen geben, die
eine Offline-Beratung ganz personlich vor Ort vorziehen. Die Chance
in der aktuellen Entwicklung besteht darin, dass den Beratern durch
die Online-/Remote-Beratung Potenziale eroffnet werden, die es vor-
her nicht gegeben hat*, sagt sie und beschreibt, wie sie das meint:
»Die analoge Beratung hat immer zur Folge, dass man sich vor allem

Vertriebe miissen
bei der Generierung
von Kundendaten
via Online-Leads
den Datenschutz
beachten.
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»Makler, die noch

keine Erfahrung im Umgang
mit Leads haben, sollten
hochwertige vorqualifizierte
Leads kaufen.“

Christopher Esche, Investment & More

mit Kunden im direkten Umfeld befasst. Meist 30 Kilometer um den
eigenen Wohnsitz, um die Effizienz trotz der Fahrwege hoch zu hal-
ten. Die Online-Beratung tiber Video-Calls ermaglicht vielen unserer
Berater, dass sie in Hamburg anfangen und eine Stunde spéter bereits
in Miinchen einen Interessenten beraten. Diese neue Maglichkeit,
bundesweit zu agieren und neue Potenziale abzuschopfen, hatten vie-
le Berater gerade in schwicheren Regionen fiir sich entdeckt.

Beim Ubergang von analogen zu digitalen Leads sind allerdings
cinige Fallstricke zu beachten, insbesondere mit Blick auf daten-
schutzrechtliche Belange. Selbstredend miissen die Vertriebe bei der
Generierung von Kundendaten via Online-Leads samtliche daten-
schutzrechtliche Anforderungen erfiillen, die in Deutschland giiltig
sind. Entscheidend ist dabei die ausdriickliche Einverstandniserkla-
rung der Verbraucher, bevor sie kontaktiert werden. Das bedeutet bei-
spielsweise, dass seit Inkrafttreten der Datenschutzgrundverordnung
(DSGVO) im Jahr 2018 Daten aus Leadformularen von Online-Por-
talen nur noch genutzt werden diirfen, wenn die erforderliche Einwil-
hgungscrkliirung des Interessenten vorliegt. Hier gilt es, besonders
Wwachsam zu sein, Ruprecht empfiehlt, sich einen starken Partner zu
suchen, der dem Berater diese Last abnimmt und datenschutzkon-
forme Kundenan fragen liefert. ,Aber auch das stellt keinen Freibrief
fir den Finanzberater dar, er muss sich an die geltenden Gesetze d‘”
Anlageberatung und die Regeln seines Lead-Dienstleisters halten.

Ruprecht geht davon aus, dass die analogen Wege nach der Pan-
demie nur noch eine untergeordnete Rolle spiclen _‘"erde“‘ nDie
Coronakrise hat Finanzberater, die zuyor noch fiberwiegend analog
gearbeitet haben, zum Finden neuer Losungen gezWUnget Dadurch

wurde der Weg der Finanzbranche in die digitale Welt unnatiirlich
beschleunigt.” Bis sich die gesamte Branche an diese Entwicklung
gewohnt habe, werde aber noch einige Zeit vergehen. ,In der Zwi-
schenzeit ist wahrscheinlich, dass einige Berater wieder auf altbe-
kannte Wege zuriickkehren werden. Der GroBteil der Finanzbranche
wird die neuen Kanile jedoch bereits fest ins Repertoire aufgenom-
men haben und auf dem digitalen Weg bleiben.“ Alles andere wiire
wohl auch unternehmerischer Selbstmord.

Die steigende Popularitit von Online-Leads habe sich beson-
ders auf die sogenannten Einstiegssparten ausgewirkt, sagt Klingel.
.Bereits vor der Pandemie war die Auswahl der Lead-Sparte stark
von dem Ziel geprigt, das die Berater verfolgen mochten. Haben sie
noch wenig Erfahrung in der Arbeit mit Leads, so zieht es viele von
ihnen zu sogenannten , Tiroffner'-Sparten.” Darunter seien Sparten
wie Sachversicherungen zu verstehen, in denen die Berater mit wenig
Einsatz erproben konnen, ob sich Online-Leads zur Kundengewin-
nung fiir sie auszahlen. ,,Da die Pandemie viele Berater vor die Her-
ausforderung gestellt hat, trotz Kontaktbeschrinkungen Kunden be-
raten zu konnen, hatten wir vornehmlich Zulauf von neuen Beratern,
die erstmals mit Leads gearbeitet haben. Entsprechend verbuchten
wir vor allem in den Einstiegssparten eine hohere Nachfrage.* Laut
Esche erfahren derzeit die private Krankenversicherung, Berufsunfa-
higkeitsversicherung, Kapitalanlagen wie Immobilien und , griine*
Fonds sowie Altersvorsorge in den hoch verprovisionierten Sparten
die groBie Nachfrage. ,Fiir viele Makler sind aber auch die Spar-
ten Risiko-Lebensversicherung, Sterbegeld und leicht zu beratende
Sparten wie Zahnzusatz-, Brillenzusatz- oder Stationdre Kran- >
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Michael Ruprecht,
IVB Neue Medien:
«Finanzberater
haben keine andere
Wahl mehr, als sich
mit digitalen Wegen
der Gewinnung

von Neukunden zu
beschaftigen.*

kenzusatzversicherung sehr beliebt.“ Die ,, Ttroffner* also, auch hier.

Bei den Preisen finde allerdings ein Umdenken statt, betont
Esche. ,,In vielen Lead-Projekten geht der Fokus immer weniger auf
den Leadpreis, sondern vielmehr auf die Kosten pro Abschluss — den
sogenannten CPO. Dementsprechend sehen wir steigende Leadprei-
se in Kombination mit fallenden Kosten pro Abschluss.* Der Fokus
liege mehr und mehr auf der Qualitit. ,Leads gewinnen gerade in
der Finanzbranche immer mehr an Bedeutung, die Pandemie war ein
starker Treiber fiir diesen Trend. NaturgemiB beeinflusst die Nach-
frage auch teilweise den Preis®, erginzt Klingel. ,,Ausschlaggebend
dafiir ist vor allem der Self-Service-Gedanke bei unseren Leads, bei
dem sich die Berater immer wieder aufs Neue die Preisfrage stellen
konnen. Da wir ein Echtzeit-Produkt handeln und unser System eine
dynamische Preisfindung beinhaltet, die abhingig von der jeweili-
gen Nachfrage durch Vermittler ist, gibt es auch grofe Unterschiede
zwischen beispielsweise lindlichen Gebieten und urbanen Ballungs-
zentren, wiederum vergleichbar mit jeder anderen Marketingform,
die ein Vermittler nutzen kann.* Wichtig sei, dass Berater mit den

‘Leads wirtschaftlich arbeiten konnen. ,,Demnach sprechen wir von

einem klaren Preis-Leistungs-Verhiltnis, das wir unabhiingig von
den Marktentwicklungen stabil halten.

Zusitzlichen Schub kénnte das Geschift mit Online-Leads durch
das steigende Interesse jiingerer Menschen an Finanzthemen erhalten,
das die Lead-Anbieter ausgemacht haben wollen. ,,Die Finanzbran-
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che wird jiinger und somit auch digitaler.
Durch die Pandemie und die unsichere
Wirtschaftslage interessieren sich mitt-
lerweile auch immer mehr Berufsein-
steiger fiir Finanzprodukte und Geldan-
lagen, um ihre Zukunft abzusichern®,
sagt Ruprecht. Da diese Zielgruppe sich
iiberwiegend auf digitalen Kaniilen auf-
halte und klassischen Kanalen wie dem
Telefon oder der personlichen Beratung
teilweise sogar negativ gegeniiberstehe,
hitten Finanzberater keine andere Wahl
mehr, als sich mit digitalen Wegen der
Neukundengewinnung zu beschiftigen.
..Dementsprechend zeigen Finanzberater
aktuell bereits Interesse an Influencer-
Marketing, Suchmaschinenwerbung und
anderen Online-Kanélen®, so Ruprecht.
Besonders die Bedeutung von Influ-
_encern ist mit dem Siegeszug der sozia-
len Medien in den letzten Jahren deutlich
gestiegen — digitale Meinungsmacher,
die hohes Ansehen genieflen und in so-
zialen Netzwerken tiber bestimmte The-
men, Produkte und Unternehmen be-
richten. Sie haben mittlerweile enormen
Einfluss auf die Kaufentscheidung von
Verbrauchern und koénnen einen wich-
tigen Beitrag dabei leisten, Kunden zu
gewinnen. Besonders Menschen unter
30 lassen sich von ihnen lenken — auch
mit Blick auf Finanzthemen. Eine Ent-
wicklung, die Klingel positiv sieht: ,,In-
fluencer spielen eine wichtige Rolle in
der Entscheidungsfindung und schaffen
es mit Bezug auf den Finanzmarkt auch,
die Wichtigkeit einer finanziellen Vorsorge hervorzuheben. Gerade
bei jiingeren Zielgruppen merken wir einen Aufwirtstrend in der fi-
nanziellen Bildung. Als Unternehmen finden wir es wichtig, dass das
immer mehr an Bedeutung gewinnt.*

ProLeads24-Chef Rau bedugt die neuen Online-Meinungsma-
cher dagegen eher skeptisch: ,,Wir arbeiten nicht mit Influencern.
Hier werden die Menschen
beeinflusst und haben dann
letztendlich oftmals doch kein
echtes eigenes Interesse. Das
berichten uns immer wieder
Makler, die dies ausprobiert
haben.* Im Bereich Finanzen
seien die Menschen sensib-
ler, deshalb gehe seine Platt-
form ausschlieBlich den Weg
tiber Suchmaschinen. ,Das
ist unsere nun fast 20 jihrige
Erfahrung. In einer Suchma-
schine wird der Anfragende aus Eigenantrieb titig, indem er konkret
nach Themen sucht und meist einen Vergleich anfordert. So entste-
hen Leads héchster Qualitit.* Ob auch Influencer irgendwann in der
Lage sein werden, Leads dieser Giiteklasse abzuliefern, werden die
nichsten Jahre zeigen. C.

Die Bedeutung von
Influencern ist mit
dem Siegeszug der
sozialen Medien in
den letzten Jahren
deutlich gestiegen.
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