
8. Dezember 2004 
Klaus Marte / Bruno Catellani

Verschiedene Begriffe für Financial Planning
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Financial Planning

Strategien für eine kundenorientierte 
Finanz- und Vorsorgeplanung
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Financial Planning:
Die Basis des neuen Allfinanz-Booms?
Welches sind die erfolgsversprechendsten Ansätze für integrierte 
Finanzdienstleistungen? Angaben in Prozent

N =213, Mehrfachnennungen möglich, 345
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Internet-Finanzportale

Koordination mehrerer Distributionswege

Vertrieb von Bankprodukten über Versicherungsaußendienst

Kooperationen bzw. Mergers Bank & Versicherung

Vertrieb über unabhängige Finanzberatungsgesellschaften

Modularisieren von Finanzdienstleistungen (Unbundling)

Versicherungsgesamtberatung mit eigenen Produkten

Lösungskonzepte mit finanziellen & Dienstleistungskomponenten

Bündeln von Finanzdienstleistungen

Versicherungsprodukte mit Anlagecharakter

Leistungsbündel für spezifische Lebensphasen

Vertrieb von Versicherungsprodukten über Bankkanal

Umfassende, neutrale Finanzplanung (Financial Planning)

Cross-Selling innerhalb eines Vertriebskanals
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Comprehensive
Financial Planning

Entwicklungstendenzen im Financial Planning

Traditionelles 
Financial Planning

Themenzentriertes 
Financial Planning

• Berufsbezeichnung
• Hoch qualitative Beratungs-

leistungen
• Szenarien
• Honorar

• Vertriebsorientierung
• Fokussierung (Partialplanung)

•Themen
•Ereignisse

• Privat Banking

Wertschöpfungsmodelle
Entschädigungsmodelle

Angebotsmodelle
Berufsbilder

? ?
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Empirische Studie zeigt aktuellen Stand im 
Bereich des Financial Planning

Basierend auf qualitativen 
Experten-Interviews
Online-Befragung
Financial Planning Verant-
wortliche in D, CH und A
Sommer 2004
Strukturierter Fragebogen
Konzeption und 
Durchführung:

I.VW-HSG, Uni SG
Short Consulting AG
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Financial Planning bietet ein grosses Potenzial

• 91 % der Unternehmen glauben, dass Financial Planning 
Profilierungspotenzial bietet

• 90 % glauben an den Faktor „Mensch“ im Financial Planning

• 88 % glauben, dass die zukünftigen Anforderungen im FP 
steigen werden

• Über 60 % erwarten neue (nicht traditionelle) 
Geschäftsmodelle im Rahmen des Financial Planning

• 57 % erwarten eine Ausdehnung des FP in den Retail-Markt

• Über 50% sehen noch Kostenspar- und 
Verbesserungspotenziale
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Support-
prozesse gestalten E

5 Schritte zum erfolgreichen Financial Planning

Markt und 
Kunden verstehen A

Das richtige 
Modell wählen B

Das Angebot 
definieren C

Beratungs-
prozess konzipieren D
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Die Bedürfnisse der Konsumenten gegenüber 
Financial Planning sind ambivalent

Berater Kunde

Unternehmen

Vertrauensbeziehung <> Autonomie

Berater <> Verkäufer

Wunsch nach Delegation 
<> Angst vor Einsicht

1-Stop <> Keine 
Abhängigkeiten

Misstrauen gegenüber 
Institution

Abhängigkeiten 
(Kundenzugang, Lohn)

Honorierungsmodelle

Empowerment <> Kontrolle

© ValueQuest Research
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Der Markt lässt sich anhand von 2 Einstellungs-
dimensionen in 4 Segmente unterteilen

Allfinanz-Skeptik 1-stop-Allfinanz

Beratungsintimität

Autonomie

Rosinenpicker
18%

Beziehungs-
Kunden

30%

Optimierer
27%

Rationalisten
25%

© ValueQuest Research
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Die Erfolgsfaktoren des Financial Planning
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Aussichten im Bereich des Financial Planning
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Die Meinungen über das richtige Modell gehen 
auseinander
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Geschäftsmodell: Grad der Individualisierung
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Geschäftsmodell: Grad der Prozessintegration
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Geschäftsmodell: Grad der Modularisierung
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Geschäftsmodell: Grad der Beraterorientierung
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Geschäftsmodell: Grad der Automatisierung
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4 Praxistypen des Financial Planning
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Geschäftsmodelle der Beratungstypen
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Das Geschäftsmodell hängt von vielen Faktoren 
ab



8. Dezember 2004 
Klaus Marte / Bruno Catellani

Support-
prozesse gestalten E

5 Schritte zum erfolgreichen Financial Planning

Markt und 
Kunden verstehen A

Das richtige 
Modell wählen B

Das Angebot 
definieren C

Beratungs-
prozess konzipieren D

8. Dezember 2004 
Klaus Marte / Bruno Catellani

Financial Planning: Umfang und Integration

• Financial Planning sehr umfassend (Durchschnitt der Themen 
75%)

• 90% wünschen lebenslange Begleitung (Lebensumstände, 
Lebensziele)

• Ca. 50 % der Integrationsarbeiten erledigt 

• 75 % manuelle Tätigkeiten bei der Vor- und Nachbereitung 
des Kundengespräches

• 90 % wünschen Beraterentlastung durch System
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Was zum Financial Planning gehört
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Was zum Financial Planning gehört (II)
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Integration der Bestandteile des Financial 
Planning (I)
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Integration der Bestandteile des Financial 
Planning (II)
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Financial Planning: Prozessuale und inhaltliche 
Aspekte sind zu berücksichtigen

Liquiditäts-Management

Vorsorge-
Management

Vermögens-Management

Finanzierungs-
Management

Kunden-Profiling



8. Dezember 2004 
Klaus Marte / Bruno Catellani

Der Beratungsprozess läuft in 4 Phasen ab
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Vor allem die Überwachung und Backoffice ist 
noch wenig integriert
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Verbesserungspotenzial im Beratungsprozess
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Gestaltung des Beratungsprozesses in Zukunft
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Noch sind nicht alle Schritte des 
Beratungsprozesses systemgestützt
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Oft sind verschiedene Beratungssysteme im 
Einsatz
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Integration Online
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Produktsicht versus Kundensicht
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Produktsicht versus Kundensicht: Allgemein
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Produktsicht versus Kundensicht: Individuell
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Produktdatenbank
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Priorisierung in wichtig & unwichtig
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Welche Gründe sprechen für eine 
Systemunterstützung? 
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Welche Gründe sprechen gegen eine 
Systemunterstützung?
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Praxisbeispiel UBS Life
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Handlungsfelder bei der Etablierung von 
Financial Planning
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Zusammenfassung: Die Experten sagen…

• Financial Planning weist ein hohes Zukunftspotenzial auf. 
Es wird die pragmatische Form des Allfinanz-Gedankens 
sein

• Kundennutzen wird primär über die Sozialkompetenz des 
Beraters geschaffen. Der Berater muss jedoch mit durch-
gängigen Prozessen unterstützt werden

• Es werden verschiedene Geschäftsmodelle parallel 
existieren. Banken und Versicherungen haben 
unterschiedliche Auffassungen:

– Versicherungen: Standardisiert, modular, berater-
zentriert, integrierte Prozesse

• Die Beratungsprozesse weisen noch ein starkes 
Integrationspotenzial auf
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Anhang

Studie Financial Planning
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