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Financial Planning Suite

Das Konzept zur Vernetzung der Finanzplanung
vom Retailbereich bis zum Private Banking

Bislang ist private Finanzplanung den
Kunden des Private Banking, also den sehr
vermdgenden Kunden, vorbehalten. Ein
detaillierter Finanzplan mit umfangreicher
Datenerfassung, Abbildung und Bewertung
des Status Quo, Ausarbeitung von Empfeh-
lungen und Dokumentation des gesamten
Beratungsprozesses in einer Expertise be-
deutet einen groBen Zeitaufwand und muss
mit 5.000 — 10.000 Euro bepreist werden.

Schlagworte:

W Vertriebsunterstiitzende Datenbank
B Expressplanung

B Schnittstellen-Technologie

B Eingabe-Assistenz

B 3 Phasen-Konzept

Ein solcher Aufwand wird natiirlich sowohl
vom Berater als auch vom Kunden nur bei
sehr groBen Vermdgen flir angemessen erach-
tet. Was dabei auf der Strecke bleibt, ist ei-
ne umfassende Beratung im Retail-Bereich.
AuBerdem gehen bislang an der Schnittstelle
zwischen den einzelnen Beratungsbereichen
wertvolle Kunden verloren, deren Beratung
mangels genauer Erfassung und Beurteilung
nicht erfolgt.

Die Financial Planning Suite schlieBt diese
Liicke und schafft erstmals eine Strategie, mit
der schnell und effektiv der gesamte Kunden-
stamm erfasst und ausgewertet werden kann.
So ist zum einen fiir jeden Kunden eine Stan-
dard-Beratung mdoglich, zum anderen kénnen
mit Hilfe einer detaillierten Kundenverwaltung
die Falle fiir eine umfangreiche Finanzplanung
zentral ermittelt werden.

Das Konzept der Financial Planning Suite
gliedert sich in drei Phasen:
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1. Phase: Erfassung

Voraussetzung fiir die Beratung des gesamten
Kundenkreises ist eine einfache und mit gerin-
gem zeitlichem Aufwand verbundene Vorbe-
reitung der Analyse. Diese kann zum einen da-
durch erreicht werden, dass sdmtliche haus-
interne Produkte eines Kunden tber Schnitt-
stellen direkt aus dem hauseigenen System in
die Finanzplanung libernommen werden. Zum
anderen wird die Eingabe externer Produkte
durch den Einsatz von Eingabeassistenten
stark vereinfacht. Parameter wie beispiels-
weise der durchschnittliche Wertzuwachs von
Aktien oder Anleihen werden im System vom
Systemadministrator hinterlegt. Dadurch wer-
den Fehleingaben minimiert, eine spezielle
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Ausbildung der Berater, die die Daten einpfle-
gen, auf dem Gebiet des Financial Planning ist
damit nicht notwendig.

Nach diesen Eingaben bildet das System den
Status Quo des Kunden ab und zeigt die Wei-
terentwicklung der ndchsten Jahre in den
Basisbereichen Liquiditdt, Vermdgen und
Steuern. Dadurch sind eventuelle Problem-
felder des Kunden sofort erkennbar. Um eine
neutrale und qualitativ gleichwertige Analyse
des Kunden sicherzustellen, wird aus den Da-
ten automatisch ein Kurz-Finanzplan mit Tex-
ten und Grafiken erstellt. Den genauen Um-
fang dieser Kurz-Expertise legt ein Financial-
Planning-Spezialist einmal mit allen Regeln
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fest, so dass auch hierfiir die jeweiligen Kun-
denberater kein spezielles Fachwissen haben
missen. Damit erhalt jeder Kunde einen indi-
vidualisierten Bericht mit der Auflistung seiner
Problemfelder, jedoch ohne deren Lésung. Mit
einem sehr geringen Zeit- und Personalauf-
wand ist damit fiir die Kunden ein erheblicher
Mehrwert geschaffen worden.

2. Phase: Analyse
Die in Phase 1 erstellte Standardanalyse wird
in eine zentrale hausinterne Datenbank ein-
gepflegt. So ist zum einen der Analyse- und
Beratungsprozess dokumentiert, zum ande-
ren sind - im Gegensatz zu den bisherigen
Kundenverwaltungssystemen - auch exter-
ne Produkte des Kunden gespeichert und kon-
nen abgefragt werden. Damit ist erstmals eine
ganzheitliche Beratung des Kunden mdglich,
wahrend bisher oftmals nur der Bereich des
liquiden Vermdgens liberhaupt bekannt und
verfligbar war. Aus diesem erweiterten Daten-
bestand kdnnen nunmehr - nach flexibel von
den Financial-Planning-Spezialisten fiir jedes
Haus festgelegten Regeln - bestimmte Kun-
dengruppen herausgefiltert werden. Es kann
also zum Beispiel folgende Abfrage gemacht
werden:
JFiltere alle Kunden, die bereits in einen ge-
schlossenen Fonds im Bereich Windkraft an-
gelegt haben und gleichzeitig ein liquides
Vermdgen gréBer als 50.000 Euro besitzen.”
Oder es kann das gesamte Kundenklientel
durchsucht werden nach solchen Kunden, die
Bedarf an einer Beratung zur Altersvorsorge
oder an einer Strukturierung des Gesamtver-
mdgens haben. Dadurch kénnen vertriebsun-
terstiitzend schnell und effektiv die Kunden
herausgefiltert werden, mit denen ein wei-
tergehendes Beratungsgesprach sinnvoll er-
scheint. AuBerdem lassen sich auf diesem Weg
die ,Phase-3-Kunden" fiir die Premiumbera-

tung ermitteln.

3. Phase: Optimierung

Sind in Phase 2 Kunden mit umfassendem
Beratungsbedarf herausgefiltert worden, so
treten nunmehr die ausgebildeten Financial
Planner in den Vordergrund. Anhand der in
Phase 1 erstellten Standardanalyse kann dem
Kunden der Beratungsbedarf verdeutlicht wer-
den, so dass der Kunde die Notwendigkeit ei-
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ner - moglicherweise kostenpflichtigen - de-
taillierten Finanzplanung erkennt. Aufgrund
des Gesamtkonzeptes der Financial Planning
Suite kann der Berater fiir die Premiumbe-
ratung auf die kompletten bereits in Phase 1
eingepflegten Daten zuriickgreifen, er braucht
keine umfangreichen Eingaben mehr vorzu-
nehmen. Notwendige Detaillierung ist jedoch
jederzeit moglich. In Beratungsgesprachen mit

dem Kunden kénnen nunmehr dessen Wiinsche
und Ziele festgelegt werden, anhand derer
konnen vom Berater Losungsvorschldge im
Rahmen von Empfehlungsszenarien erarbei-
tet und dem Kunden prasentiert werden. Nach
Riicksprache mit dem Kunden und Festlegung
der Strategie kann eine flexibel gestaltbare
Expertise zu Gesamtsituation, Beratung und
Losungen erstellt werden.

Vorteile fir die Kunden:

und umfassend beraten werden.

B Jeder Kunde hat einen Mehrwert durch die Standardanalyse.
B Die Kunden mit bestimmten Problembereichen kdénnen darauf aufmerksam gemacht

Vorteile flir den Berater:
]

Kundenbindung erreicht.
]

neues Produkt gefunden werden.

bende Qualitit der Beratung garantiert.

Durch den Mehrwert der Standardanalyse und die gezielte Beratung wird eine hohere

Durch die zentral durch einen Financial-Planning-Spezialisten festgelegten Parameter
und Expertisenvorlagen ist eine Einhaltung des Hausstandards sowie eine gleich blei-

Der gesamte Kundenstamm kann innerhalb kiirzester Zeit nach bestimmten Kriterien
gefiltert werden, so kdnnen zum Bespiel per Mausklick potentielle Kunden fiir ein

Im hausinternen System befindet sich eine iiber die internen Produkte hinausgehende
Gesamtiibersicht liber das gesamte Kundenvermdgen.

Der Bereich des Financial Planning wird gestiitzt, weil wirklich alle Kunden auf ihren

Beratungsbedarf hin untersucht werden kdnnen.

Die Financial-Planning-Spezialisten konnen auf die eingepflegten Daten zuriickgrei-

fen und miissen nicht selbst zeitraubende Datenerfassung betreiben.
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