Kundenpotenziale mit IT-Hilfe nutzen

Financial Planning - nicht
nur fiir hoch Vermégende

Michael Gschwind

Die scheinbar mangelnde Wirt-
schaftlichkeit im Financial
Planning, zumal bei geringer
vermdgenden Kunden, Idsst
sich mithilfe geeigneter Infor-
mationstechnologie relativ
schnell beheben. Der Autor
schildert, warum Beratungs-
software dem Vermdgens-,
Steuer- und Rechtsberater
interessante Marktsegmente
eréffnen kann. (Red.)

Nattrlich sind Cost Income Ratios von
100 Prozent und mehr nicht von der
Hand zu weisen. Viele Berater geben
an, dass der Aufwand, den sie in ein
respektables Financial Planning stecken,
den Ertrag bei Weitem Ubersteigt. Doch
liegt bei genauem Hinsehen die Losung
des Problems nah. Im Idealfall an je-
dem Beraterarbeitsplatz installierte Spe-
zialsoftware amortisiert sich nicht nur
innerhalb kurzer Zeit, sondern umso
schneller, je intensiver sie genutzt wird.

Einsatz im Kundengesprach

Immer noch sind viele Berater der Mei-
nung, sie sollten sich bei der Ausibung
ihrer Profession allein auf ihre personli-
chen Fahigkeiten verlassen, auf ihre
Ausbildung und Erfahrung. Diese Ein-
stellung ist durchaus begriindet und
sicherlich ehrenhaft, doch l&sst sie aulRer
Acht, dass ein Berater in seinen Fachge-
bieten eben nicht alles wissen kann.
Wer sich deshalb einer profunden Be-
ratungssoftware bedient, schlie}t Kennt-
nislticken, spart Zeit und Geld. Denn
eine intelligente Software fir das Finan-

cial Planning leitet den Berater im Kun-
dengesprach mithilfe eines ,Eingabeas-
sistenten” so geschickt an, dass er bei
der Analyse und Planung Wesentliches
nicht Ubersieht. Sie liefert ihm Formu-
lierungshilfen zur Dokumentation seines
Gesprachs und generiert auf Wunsch
sogar vollautomatisch einen Report.

Mehr noch: Uber Schnittstellen in ein
bestehendes [T-System mit Kunden-
stamm- und -vorgangsdaten integriert,
kann sie nach individuell bestimmten
Kriterien Kunden herausfiltern. Diese
spricht der Berater dann gezielt auf Fi-
nanzthemen an. Solche Kriterien kénnen
zum Beispiel das Lebensalter, der Fami-
lienstand oder die Vermdgenshohe sein.

Losung dreier Kernprobleme

Am konkreten Beispiel der Losung drei-
er Kemprobleme, die Berater im Zu-
sammenhang mit einem ganzheitlichen
Financial Planning immer wieder &u-
Rern, soll hier skizziert werden, wie un-
kompliziert die Anwendung einer ge-
eigneten Beratungssoftware erfolgt.

Problem Nr. 1: ,Die Erfassung der
individuellen Kundendaten erfordert
viel Zeit” — Losung: Um eine vollum-
féngliche und trotzdem schnelle Erfas-
sung von Kundendaten zu erreichen,
wird eine gute Software automatisch
auf eine bei den meisten Beratern vor-
handene Datenbank zugreifen, um von
dort bereits gespeicherte Kundeninfor-
mationen in einen aktuellen Beratungs-
prozess zu importieren. Zeitraubende
Mehrfachbefragungen ein und dersel-

,Keine Zeit, kein Geld, kein qualifiziertes Personal”: Auf den Punkt gebracht,
sind dies die Argumente, die viele Unternehmen in der Finanzbranche anfih-
ren, wenn es um ein ganzheitliches Financial Planning geht. Erst ab einer ge-
wissen Einkommens- beziehungsweise Vermagenshohe, die jeder Anbieter fur
sich selbst definiert, lohne sich — heilst es in Fachkreisen — eine grindliche
Analyse der finanziellen Situation eines Mandanten und eine detaillierte Planung
zur Optimierung vorhandener Assets. Doch diese weit verbreitete Einstellung
ist falsch. Mit ihr lassen viele Berater Kundenpotenziale ungenutzt und hindern
sich selbst an einem profitablen Wachstum.

Vermogen & Steuern - 2/2012

Financial & Estate Planning

ben Person entfallen. Der Berater
braucht nur noch Vermogenswerte zu
erheben, die ihm bisher nicht bekannt
waren. Lediglich bei neuen Mandanten
ist eine einmalige Initialbefragung zur
Erfassung der personlichen Basisdaten
und zur Aufnahme des finanziellen
Status quo erforderlich.

Problem Nr. 2: ,Die Analyse der Kun-
densituation verlangt viel Fachwis-
sen” — Losung: Die Software Uber-
nimmt die Analyse der Kundensituation
weitgehend eigensténdig. Dabei greift
das Tool mittels programmatisch hinter-
legter Logik auf samtliche erforderlichen
Fakten zurtick und gibt in Abhéngigkeit
von den Kundendaten sowie gemal}
den individuellen Vorgaben eines Bera-
tungsunternehmens  unterschiedliche
Texte und Grafiken aus, beziehungs-
weise stellt sie auf dem Bildschirm an-
schaulich dar. Diese Texte und Grafiken
dienen dem Berater als Argumentati-
onsgrundlage fir sein Gutachten und
als Formulierungs- beziehungsweise
Demonstrationshilfe flir neue Anlage-
empfehlungen. Auf diese Weise erlangt
auch der vergleichsweise ungeschulte
Berater ein hohes MaR an Sicherheit
bei der ganzheitlichen Beurteilung einer
Kundensituation.

Problem Nr. 3: ,Das Erstellen einer
individuellen Dokumentation eines
Beratungsgespréachs ist sehr aufwen-
dig” — Losung: Eine brauchbare Soft-
ware stellt dem Berater einen GroRteil
der fur einen Report erforderlichen
Formulierungen und Informationen zur
Verfigung. Sie leistet dies in Form
von vordefinierten Textbausteinen und
Grafiken. Je nach Kundensituation er-
scheint die jeweils passgenaue Darstel-
lung. Individuelle Kundendaten, wie
zum Beispiel der Name, der Planungs-
zeitraum, die Vermogensbestandteile
und deren Werte, werden mithilfe von
Makros — kleinen Unterprogrammen
— automatisch in die vordefinierten Mo-
dule eingesetzt. Auf diese Weise erhalt
jede Dokumentation ihren eigenen,
personlichen Charakter. Der Aufwand
fur den Berater halt sich dabei in tiber-
schaubaren Grenzen. ™
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