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Forschungsergebnisse in Buch und App gepackt
Hackethal: 20 Jahre empirische Forschung zum Anlageverhalten der Menschen

financial-lifestyle.de Seasn.de
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Tektonik der Finanzberatung ändert sich
Demographie, Technologie, Wettbewerb, Kundenerwartungen 

Keys
(to success)

Peace
(of mind)

Ease
(of use)

ValidatorenDelegierer

Vermeider Entscheider

WERTVERSPRECHEN LEISTUNGSANGEBOT

Erhebung

Analyse

AllokationProdukte

Empathie

Service

BEDÜRFNISTYPEN
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Entwicklungen bergen Chancen & Risiken
Veränderung Kundenverhalten Resultat von Paralleltrends

• Risikotoleranz steigt (50% Millenials, 30% GenX, 10% Boomers)*
• Planungsbedarf auch bei US-HNWI**

• $2 Mio. Rentenvermögen versus $4 Mio. Bedarf
• Mehr als 50% fühlen sich gestresst bei Finanzen

• Top Infoquellen (1 Online, 2 Familie, 3 Berater, 4 Podcasts)
• Neobroker und -banken: Druck auf UX und Gebühren
• ETFs: Margendruck
• LLMs: Expertenwissen für Jedermann
• EU-Regulierung: Druck auf Value-for-Money

* Betterment: Retail Investor Survey 2025
**First Citizens Wealth: 2025 Beyond Wealth Report for Wealthy Americans
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Größter Zuwachs bei Validatoren
Technologie reduziert Friktionen, aber Unsicherheit verbleibt

ValidatorenDelegierer

Vermeider Entscheider

BEDÜRFNISTYPEN

• Digitale Tools/Chatbots

• Kontrolle ohne volle Verantwortung

• Episodisch zu kontinuierlich entscheiden

Framework: Forrester Research
Statestreet - 2024 Influential Investor Segment Study
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• Vereinfachung Angebot

• Kostenreduktion

• Finanzbildung/Chatbots



6

Argumentation pro-Beratung erodiert
Mühelosigkeit schlägt Reputation

• Neobroker als Erfahrungsgut

• „Show me“

• Mühelos, zeitsparend, günstig

• Transaktionsfokus, kein Korrektiv
Keys

(to success)
Peace

(of mind)

Ease
(of use)

WERT-
VERSPRECHEN

Neo-
broker

Money
Doctor

• Finanzberatung als Vertrauensgut

• “Trust me“

• Empathie, Kompetenz, Individualität

• Produktfokus, Biases, Kostenfaktor
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Anreizpoblematiken bei Neobroker und Beratung 
Eigene Forschung zum Einfluss der Angebotsseite auf Anlageverhalten

Gender Differences in Financial Advice
Bucher-Koenen, Hackethal, Koenen, Laudenbach

American Economic Review (2025)

Einschätzung Kundenkompetenz
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Wertpapierauswahl
durch Anleger

Effekt durch 
Smartphone

Volatilität + 9 %-Punkte

Spekulative WPs
(Wahrscheinlichkeit)

+ 8 %

Momentum
(Wahrscheinlichkeit)

+ 12 %
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Chance für Berater: Messbarer Kundennutzen
Mobile, KI und Open Finance eröffnen neue Optionen

AI-enabled Wealth kombiniert 
holistische Lösungen mit Human Touch.
• „Matching Lifes with Portfolios“

• Dashboards: Messbarer Nutzen

• Omnichannel: Mühelose Kontrolle

• Sicherheit: Reputation und System

Keys
(to success)

Peace
(of mind)

Ease
(of use)

WERT-
VERSPRECHEN Neo-

broker

Money
Doctor

AI-enabled
Wealth



Zu wenig Beraterzeit für mehr Kundennutzen
Berater zur Hälfte mir Admin, Compliance und Akquise beschäftigt

LEISTUNGSANGEBOT HEUTE

Erhebung

Analyse

AllokationProdukte

Empathie

Service

Checkliste
Scoring

Heuristiken
Meinungen

Einzelsicht
Empfehlungslisten

Problemlöser
Admin

Vertriebsorientierung
Compliance

Kaffee
Zuhören

Beraterzeit geschätzt
• 50 % für Kunden
• 25 % Kundenkontakt
• <10 % für Kunden-Mehrwert



Kurssturz bei US-WMs und Charles Schwab
McK: Vermögensverwalter müssen von der Erstellung von Leistungen auf die Erzielung von Ergebnissen umschalten

Charles Schwab -7%

Raymond James -9%

LPL Financial -9%

10.2.26 • Start von hazel.ai, AI-basierter  Steuerplaner 
von Altruist (Depotbank und Berater-
Plattform).

• Erstellt personalisierte Steuerstrategien in 
Minuten. Greift agentisch auf Steuer-
Formulare, Gehaltsabrechnungen, 
Kontoauszüge, Meeting-Notizen, E-Mails 
sowie Custodian- und CRM-Daten zu.

• Wertverluste bei
• SCHW: kann Service nicht anbieten, weil 

Infrastruktur keine Echtzeit-AI erlaubt.
• LPL: Druck auf Preise, Differenzierung und 

Plattformgebühren. 
• RJ: Angriff traditionelles Beratergeschäft

• „Der Wert von KI im Wealth Management wird 
nicht darin liegen, Berater zu ersetzen, 
sondern ihren Hebel radikal zu vergrößern.“

-120 Mrd. $
Marktwert 
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Qualitätssicherung durch eigene Algorithmen & Daten
Schematische Darstellung Agenten-KI im Wealth Management

Classifier
Agent

Conversa-
tional Agent

Werkzeug
Agent 1User Frage 

(frei, Chip)

Guardrails

Werkzeug
Agent 1Werkzeug

Agent 1Werkzeug
Agent 1Werkzeug
Agenten

Kunden-
daten

Markt und 
News Wissen

Produkte
Szenarien
Bedürfnisse
App-Nutzung
Session History
Benchmarks

Marktdaten
Produkte
Nachrichten
Trends
Meinungen

Ratgeber
Plattformen
Wissenschaft
Regulatorik

Prognose Simula-
tion

Optimie-
rung

Knowledge-Space

Micro-Services

Rente
Vermögen
Risiko
Steuern

Beruflich
Privat
Politik
Märkte

Budget
Risikokapazität
Vermögensallokation
Produktauswahl

Antwort (Text, Dia-
gramm, Sprache)

Agenten
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Berater übernehmen neue Rollen
Agenten-KI schafft Raum für Life-Coach Modell

LEISTUNGSANGEBOT MORGEN

Erhebung

Analyse

AllokationProdukte

Empathie

Service

Data/Tech Navigator

Lebensplan-Architekt

Behavioral Strategist

• Szenarien interpretieren
• Urteilskraft Trade-offs
• Unsicherheit strukturieren

• Entscheidungs-
psychologie

• Coaching-
Techniken

• Hacks

• Prognosemodell
• Tech Stack 
• AI Stärken und SchwächenAgentic AI
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2026: Millionen Kunden sprechen mit ihren Finanzen
Agenten KI ist bereits heute Realität

Revolut AIR UK Starling UK Hiro / OpenAI

Weitere Beispiele: getquin KI, public.com,  bankofamerica/erica, 
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Universität betreibt Reallabor für Deutschland

• Motivation Uni: Feldexperimente
• Finanzierung: Fördermittel
• Eigentum der Goethe-Universität
• App-Award 2026 ntv/DISQ in der 

Kategorie „Finanzbildung“
• Seasn@School: Pilotierung in H1/26
• Betaversion AI Assistent in 4/26
• Vehikel für Content Creator

Kostenfreie Seasn App setzt auf digitale Zwillinge und Agentic AI
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Daten erheben für Gesamtvermögen und -risiko



Aktuelles Budget prüfen



Holistische Prognose Renteneintritt 



Szenarioanalysen für Lebensplan



Produktsimulationen und Profil-Teilen



Sind meine Anlagen zu riskant?

Ausgabenmix  im D-Vergleich?

Welche Versicherungen habe ich?

Einkommen im D-Vergleich? 

Meine zehn größten Ausgaben?

Renteneinkommen brutto vs netto 

Drei Jahre später in Rente

Auswirkung Sabbatical

Auswirkung Beitragsstopp

Auswirkung 500€ mehr Gehalt

Effekt schnellere Karriere

Ändere Sparquote auf 10%

Nimm neue  Inflationsschätzung

Ideen für mehr Sparen?

Füge meine 2 ZW hinzu.

Simuliere ETF Sparplan 200€Bewerte meine Finanzprodukte

35 Agenten, RAG mit 
Ratgeber und Richtwerten, 
Chips, Deep Links, etc.

Agenten-KI: Nichts ist
mehr unmöglich…

20
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Szenario Differenzierte Pricing Modelle
Agentic AI erlaubt bedarfsgerechte Aufgabenteilung Kunde-Berater 

Services Basic Premium
Strategische Vermögensallokation ✅ ✅

Maßgeschneiderte Produktlösungen ✅ ✅

Dateneingabe und -aktualisierung ❌ ✅

Analyse Vermögens- und Risikoprofil ❌ ✅

Persönliche Szenarioanalyse in Echtzeit ❌ ✅

Rückruf am selben Tag ❌ ✅

Benchmark-Auswertungen ❌ ✅

…. ❌ ✅

Servicegebühr pro Monat 59€ 179€

Hypothetisches 

Beispiel
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Handlungsimplikationen 
Vorbereitet sein auf eine Welt mit Wettbewerb via messbarem Kundennutzen

• Kundendaten mit System erfassen: Präferenzen, Ziele und Notizen 
strukturiert speichern, damit KI sie künftig als Kontext nutzen kann.

• Prozesse standardisieren: Klare Abläufe als Fundament für KI-
Automatisierung schaffen.

• Zum "Behavioral Strategist" weiterbilden: Expertise in 
Verhaltenspsychologie und Coaching vertiefen.

• Tech-Scouting etablieren: Neue Wettbewerber, FIDA-
Entwicklungen, Tools wie Agenten-KI aktiv testen.

• …
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Zusammenfassendes Fazit
1. Kundenverhalten im Wandel: Anleger entwickeln sich von Delegierern zu Validatoren, die 

Transparenz, hybride Interaktionswege und messbaren Mehrwert fordern.

2. KI als Produktivitäts-Booster: Agenten-KI wird den Beratern administrative und 
analytische Aufgaben abnehmen, was die knappe Beraterzeit für mehr Kundenmehrwert 
freisetzt.

3. Open Finance als Gamechanger: bricht Datensilos auf und ermöglicht ein 360-Grad-
Finanzbild, wodurch klassische Produktberatung durch ganzheitliches Advisory-Modell 
abgelöst wird.

4. Der Berater als Life-Coach: Da die KI Service, Erhebung und Analyse übernimmt, wird der 
Wealth Manager zum Verhaltensstrategen und Lebensplan-Architekten.

5. Neue Geschäfts- und Preismodelle: Neue Plattformen ermöglichen durch digitale Zwillinge, 
holistische Prognosen und Szenarioanalysen bedarfsgerechte Pricing-Modelle.
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Anhang 1
McKinsey 4/26: „The signal in the sell-off wealth management’s value in the AI era“


