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Finanz- und Vorsorgeplanung

Institut fir Versicherungswirtschaft m
o 8. Dezember 2004

3
'E Universitit St.Gallen Klaus Marte / Bruno Catellani SHORT

cccccccccc




Financial Planning:
Die Basis des neuen Allfinanz-Booms?

Welches sind die erfolgsversprechendsten Ansatze fur integrierte
Finanzdienstleistungen? angaben in Prozent

Cross-Selling innerhalb eines Vertriebskanals 46%

Umfassende, neutrale Finanzplanung (Financial Planning)
Vertrieb von Versicherungsprodukten tiber Bankkanal

Leistungsbiindel fiir spezifische Lebensphasen
Versicherungsprodukte mit Anlagecharakter
Biindeln von Finanzdienstleistungen
Ldsungskonzepte mit finanziellen & Dienstleistungskomponenten
Versicherungsgesamtberatung mit eigenen Produkten
Modularisieren von Finanzdienstleistungen (Unbundling)
Vertrieb tiber unabhéngige Finanzberatungsgesellschaften
Kooperationen bzw. Mergers Bank & Versicherung
Vertrieb von Bankprodukten tiber VersicherungsauBendienst
Koordination mehrerer Distributionswege
© Insurance Trend 10/2004:
Internet-Finanzportale Mummert Consulting / | VW-HSG
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Entwicklungstendenzen im Financial Planning

Traditionelles Comprehensive
Financial Planning Financial Planning Financial Planning
+ Vertriebsorientierung * Berufsbezeichnung
* Fokussierung (Partialplanung) * Hoch qualitative Beratungs-
*Themen leistungen
*Ereignisse + Szenarien
* Privat Banking * Honorar

Wertschdpfungsmodelle
Entschadigungsmodelle
Angebotsmodelle
Berufsbilder
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Empirische Studie zeigt aktuellen Stand im
Bereich des Financial Planning

Aufteilung der Antworten nach Branche = Basierend auf qualitativen
(Mehrfachantworten méglich) EXperten-InterVieWS
" Online-Befragung
L ebensversicherungen . Flnan_C|aI I_Dlannlng Verant-
wortliche in D, CH und A
Resibark
N‘_Et:'l :" = = Sommer 2004
ichtleben- 5 .
Versicherungen =  Strukturierter Fragebogen
Unabhingi .
Fi::nzgzgalgeer/Broker = Konzept|0n und
! ! ! ! Durchfihrung:
N=52 0%  10%  20%  30% 40%  50% _
Anteil der Befragten in % " IVW'HSG, Uni SG

= Short Consulting AG
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Financial Planning bietet ein grosses Potenzial

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

e 90 % glauben an den Faktor ,Mensch™ im Financial Planning

e 88 % glauben, dass die zukinftigen Anforderungen im FP
steigen werden

e Uber 60 % erwarten neue (nicht traditionelle)
Geschaftsmodelle im Rahmen des Financial Planning

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

e Uber 50% sehen noch Kostenspar- und
Verbesserungspotenziale
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5 Schritte zum erfolgreichen Financial Planning

Markt und
Kunden verstehen @
Das richtige
Modell wahlen

Das Angebot
Beratungs-
prozess konzipieren@

Support-
prozesse gestalten @
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5 Schritte zum erfolgreichen Financial Planning

Support-
prozesse gestalten @
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Die Bedurfnisse der Konsumenten gegentber
Financial Planning sind ambivalent

Abhangigkeiten
(Kundenzugang, Lohn)

Honorierungsmodelle

Empowerment <> Kontrolle

Wunsch nach Delegation
<> Angst vor Einsicht

U’nternehmen

%*\&

1-Stop <> Keine
Abhangigkeiten

Misstrauen gegenuber

QQ gstitution
».
S «
Vertrauensbeziehung <> Autonomie
Berater <> Verkaufer

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

Beratungsintimitat

Optimierer Beziehungs-
27% Kunden
30%

Allfinanz-Skeptik

Rosinenpicker
18%

© ValueQuest Research

1-stop-Allfinanz

Rationalisten
25%

Autonomie
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Die Erfolgsfaktoren des Financial Planning

Einfuhlungsvermogen / Sozialkompetenz Berater
Umfassendes Fachwissen des Beraters

Umfassendes Losungsangebot Bank / Versicherung
Saubere Dokumentation der Beratung

Detaillierte Abbildung der Kunden-Lebenssituationen
Produkte verschiedener Anbieter

Simulationen, Szenarien und Prognosen
Total-Return-Betrachtung

Neutralitat / Unabhangigkeit der Beratung
Detaillierte Erfassung der Kundendaten

Niedrige Kosten

Beratung vor Ort beim Kunden

Entschadigung der Beratung (Beratungshonorar)
Dialogorientierte Kundenschnittstelle
Expertensysteme zur Steuerung des Beratungsprozesses

Integration mit Backoffice-Systemen

0% 20% 40% 60% 80%
Anteil der Befragten in % (max. 3 Nennungen) N=52
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Aussichten im Bereich des Financial Planning

Entscheidend fiir das Financial Planning der Zukunft werden
das Einfuhlungsvermogen des Beraters und
weniger die eingesetzten Instrumente und Produkte sein.

Uber die konkrete Ausgestaltung des Financial Planning wird sich
ein Finanzdienstleister im zukinftigen Markt profilieren kénnen.

Financial Planning wird auf Grund steigender
Kundenanforderungen an Komplexitat zunehmen.

Die Beratungshaftung wird zu einer zentralen
Herausforderung werden.

Financial Planning wird den Kundenanforderungen nur genagen,
wenn Produkte verschiedener Anbieter angeboten werden.

Financial Planning wird in Zukunft auch
fur den Massenmarkt (Retailgeschaft) angeboten werden.

In Zukunft wird es beim Financial Planning eine weitergehende
Trennung zwischen Produzenten und Verkaufern / Beratern geben.

Financial Planning wird in Zukunft auch online
angeboten (computergestiitzte Selbstberatung).

In der Optimierung der Beratungsprozesse im Financial Planning
liegt ein grosses Kostensparpotenzial fur die Zukunft.

Der Beratungsprozess wird in Zukunft durch den Einsatz
von Beratungssoftware weitgehend automatisiert.

N=52

. Stimme wvollig zu

50%
Anteil der Befragten in %
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5 Schritte zum erfolgreichen Financial Planning

Markt und

Kunden verstehen @

Das richtige
Modell wahlen 9

Das Angebot
definieren @

Beratungs-
prozess konzipieren@

Support-
prozesse gestalten @
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Die Meinungen Uber das richtige Modell gehen

auseinander

Financial Planning sollte sowohl Bank als auch
Versicherungsprodukte umfassen.

Erfolgreich wird in Zukunft sein, wer eine
mdglichst individuelle Beratung bieten kann.

Financial Planning sollte gegen Honorar
(Beratungsaufwand) erfolgen.

Der Berater sollte maglichst ein umfassendes Beratungs-

system haben, welches alle Aspekte abdeckt.

Financial Planning sollte fiir den Kunden
nur durch einen Berater erfolgen.

Financial Planning sollte maglichst einfach sein.

Financial Planning sollte klare
Produktempfehlungen abgeben.

In Zukunft werden vor allem die Versicherungen
erfolgreich Financial Planning anbieten.

N=52

Polaritaten im Financial Planning

Versicherungs- und Anlageberatung haben einen unter-
S o =2% schiedlichen Fokus und sollten nicht vermischt werden.
!

Erfolgreich wird in Zukunft sein, wer die Beratungs-
prozesse standardisiert und effizient gestaltet.

Financial Planning soll mittels Abschluss-
provisionen finanziert werden.

[
=
=
CH
X
—a

. Stimme vdllig zu

Der Berater sollte verschiedene spezialisierte
Beratungsmodule haben.

Financial Planning soll durch mehrere
Spezialisten erfolgen.

Financial Planning sollte méglichst detailliert sein.

In Zukunft werden vor allem die Banken
erfolgreich Financial Planning anbieten.

= Lehne eher ab . Lehne vbllig ab

. Stimme eher zu

Hinweis: Neutrale Entscheidungen wurden aus der Graphik eliminiert,
um die Gewichtungen besser zu veranschaulichen.
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Geschaftsmodell: Grad der Individualisierung

Individualberatung

Individuelle Beratung
Zeigt verschiedene
Optionen auf

Best-Choice-Ansatz
» Hohe Gewichtung der
Neutralitdt der Beratung
Geeignet vor allem fiir
gehobene Privatkundschaft

Versicherungen

Privatbanken
Retailbanken

Eigene und fremde Produkte,

Individualisierungsgrad

Standardberatung

+ Standardisierte Beratungs-
konzepte

Beratung, die klare
Empfehlungen abgibt
Basierend auf eigenen
Produkten

Erstellung beim Kunden
Geeignet fiir breite
Bevilkerungssegmente

.
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Geschaftsmodell: Grad der Prozessintegration

Integrierte Prozesse

Integrierter Anbieter

» Fokussierung auf Versicherungs-

oder Anlageprodukte

» Massige Komplexitat

» [ntegration von Beratung
und Back-Office

* Gegen Provision

Nichtleben-
Versicherungen
versicherungen
Retailbanken
Privatbanken

Lebens-

Integrationsgrad

Schweiz

Deutschland

Spezialisierung

* Trennung von Produktion
und Beratung

* Umfassendes Allfinanzangebot
« Versicherung und Anlageprodukte
+ Hohe Komplexitédt der Beratung

* Gegen Honorar
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Geschaftsmodell: Grad der Modularisierung

Modularisierte Beratung Gesamtberatung

Spezialisierung in der Beratung » 1 Berater fir alle Fragen
» Einsatz verschiedener » 1 Beratungssystem fiir

Beratungsmodule alle Aspekte
* Automatisierung der Modularisierung * Hohe Bedeutung des
Beratungsprozesse Fachwissens des Beraters

* Hohe Bedeutung der
Beratungshaftung
Life-Cycle-Beratung

-
Versicherungen

versicherungen
Nichtleben-
Retailbanken
Privatbanken

Lebens-

Schweiz

Deutschland
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Geschaftsmodell: Grad der Beraterorientierung

Fokus auf Beraterpersonlichkeit Fokus auf Beratungsinhalt

» Beraterpersonlichkeit Beratungsinhalt entscheidend
entscheidend Erstellen von Prognosen und

+ Inhaltlich eher einfache Szenarien
Beratung Beraterorientierung Rasche Erstellung der Ergebnisse
» Optimierung des Optimierung des

Versicherungen
Privatbanken
-

-

.

Beratungsdialogs Beratungsoutputs
* Preisvorteile als « Total-Retum-Betrachtung als
Beratungsargument Beratungsargument
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Geschaftsmodell: Grad der Automatisierung

Automatisierte Beratung

* Starke Automatisierung des
Beratungsprozesses
Online-Beratung

Einsatz von computergesteuerten
Expertensystemen

* Umfassenderes Losungsangebot
(Bank und Versicherung)
Financial Planning fiir Retailmarkt

.

.

.

Expertenberatung

Automatisierung
L]

Keine Automatisierung der
Beratung

Datenerhebung und Output-
Erstellung stets durch Berater
Betonung des persdnlichen
Dialogs

Exklusivitat der Beratung

Institut fiir Versicherungswirtschaft
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4 Praxistypen

des Financial Planning

Beratungstypologie der Zukunft

Beraterzentrierte
Vorsorgeberatung

Anspruchsvolle
Individualberatung

Unabhéngige
Allfinanzberatung

22.4%

Automatisierte
Standardberatung

Vier Typen im Financial Planning N=52

Institut fiir Versicherungswirtschaft
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Geschaftsmodelle der Beratungstypen

Profile der vier Beratungstypen anhand von fiinf Gestaltungsparametern

Individualberatung | A o & Standardberatung
Integrierte Prozesse [ ] ’ [ ] A Spezialisierung
Modularisierte Beratung ‘ A [ ] @ Gesamtberatung
Beraterpersonlichkeit T A 2 3 | Beratungsinhalt
Automatisierte Beratung <> Ho A Expertenberatung
N=52
A Unabhangige u Anspruchsvolle Y Beraterzentrierte ’ Automatisierte

Alifinanzberatung Individualberatung Vorsorgeberatung Standardberatung
Institut fur Versicherungswirtschaft m
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Das Geschaftsmodell hangt von
ab

Kunden-
analyse

Reifegrad der Unternehmung
und Kultur der Mitarbeitenden,
insbesondere im Vertrieb

Geschiftsmodell
Financial Planning

Marktleistungs-
analyse

Kompatibilitit mit dem
bestehenden eigenen

Marktangebot Wertschdpfungs-

analyse

vielen Faktoren

Kundenbediirfnisse der
identifizierten Zielsegmente

Positionierungs-

analyse

VVorhandene Wettbewerber
und Marktkrafte

Vorhandene Kernfihigkeiten
des Unternehmens

Institut fiir Versicherungswirtschaft
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5 Schritte zum erfolgreichen Financial Planning

Markt und
Kunden verstehen @

Das richtige
Modell wahlen

Das Angebot
definieren G

Beratungs-
prozess konzipieren

Support-
prozesse gestalten
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Financial Planning: Umfang und Integration
e Financial Planning sehr umfassend (Durchschnitt der Themen
75%)

e 90% wulnschen lebenslange Begleitung (Lebensumstande,
Lebensziele)

e (Ca. 50 % der Integrationsarbeiten erledigt

e 75 % manuelle Tatigkeiten bei der Vor- und Nachbereitung
des Kundengespraches

e 90 % wunschen Beraterentlastung durch System

Institut fur Versicherungswirtschaft m
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Was zum Financial Planning gehort

Nichtleben-Versicherungen
Personenrisiken

Krankheiten

Anlageoptimierung
Vorsorge-Management
Portfolio-Management
Steueroptimierung
Liquiditatsplanung
Finanzierung

Lebenssituation-Beratung

" Banken

I Versicherungen

Institut fir Versicherungswirtschaft

| 3 ~ 8. Dezember 2004
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Was zum Financial Planning gehort (II)

Pensicnierung
Firmengrindung
Erbschaften

Rechtsberatung

Erfassung Eigenprodukte
Erfassung Fremdprodukte
Erfassung Vorsorge

Analyse Risikofahigkeit
Bestimmung Lebenssituation

Definition Lebensziele

0% 20% 40% 60%  80% 100% |00 Banken

I Versicherungen

Institut fiir Versicherungswirtschaft
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Integration der Bestandteile des Financial
Planning (I)

Aktuelle Integration der Inhalte von Financial Planning

Nichtleben-Versicherungen

Personenrisiken

1l IIIIIIIIIIIII 100%
T 92%

Krankheiten 1111 s6%

Anlageoptimierung

1 s2%
Vorsorge-Management """”!,;I,.w 100%
Portfolio-Management ag
Steueroptimierung ??ﬁ| I 6%
Liquiditdtsplanung nE ; 719 LTI D IEEE

Finanzierung a2% JILLELES

Lebenssituation-Beratung o DI

Integrations
Potenzial

17%

8%
25%
37%
42%
22%

22%
10%

35%
25%

34%
2%

38%
28%
31%
17%

32%

5%
35%
32%

Institut fiir Versicherungswirtschaft
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Integration der Bestandteile des Financial
Planning (II)
Fe Al T T At
Firmengrindung ;g:

18%
Erbschaften 1111 ee% 3B%

B%
Rechtsberatung 25%
Erfassung Eigenprodukte T B8% "|"‘912: 22:

4 38%
Erfassung Fremdprodukte 1111188% 22%
Erfassung Vorsorge ““““‘F;&; g;:
Analyse Risikoféhigkeit I|““'|I|I|I| I._‘!;m% gg:
Bestimmung Lebenssitution BT IHEH  eas 0%
Definition Lebenszicle Ly '|‘,'|'|'|'|'|'|'|'|'|'|'|'|'|'|'|'|'|'|'|'|'|'f‘é"‘si o0
N=52 0% 20% 40% Eyln!h Elu:m 100%
I Gewiinschte Inhalte Versicherungen 11111 Fehlende Integration Versicherungen

[ Gewiinschte Inhalte Banken |111] Fehlende Integration Banken

Institut fiir Versicherungswirtschaft
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5 Schritte zum erfolgreichen Financial Planning

Markt und
Kunden verstehen @

Das richtige
Modell wahlen

Das Angebot
definieren @

Beratungs-
prozess konzipieren

Support-
prozesse gestalten
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Financial Planning: Prozessuale und inhaltliche
Aspekte sind zu bericksichtigen

o Ao

» Kundendaten + Defintion der Ziele » Erfassung des Einkammens » Erstedlung von Berechnungen
+ Kampagnen-Management » Umdang der Baratung » Erfassung der Vermdgen sdaten » Erstiedlung von Prognosen
» Kundenanalysan » Basprechung des Vargehens » Abbildung des Zialsystams » Erstedlung van Emplahlungen

» Bareitstellung der Dokumente

Liquiditats-Management

Finanzierungs-
Management

Vorsorge-
Management

Vermogens-Management

BT ST TR

+ Dokumentation der Ergebnisse + Erstellung won Produktofferten + Machfiihrung der Ranung
+ Dakumentation der Annahmen » Risikapriifung + Anpassung Rahmenbedingungen
+ Vertragsausstellung + Bagleitung des Kunden

+ Uberprifung der Daten

Institut fur Versicherungswirtschaft m
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Der Beratungsprozess lauft in 4 Phasen ab

Beratungsprozess der Short Consulting AG

4. Uberwachung 1. Erfassung
der getroffenen von Anforderungen
Entscheidungen und Bediirfnissen der
Kunden
3. Darstellung 2. Losung
der Ergebnisse fir durch Verknipfung
das Kundengesprach von Kundenanforder-
ungen mit dem
Beratungswissen
Institut fiir Versicherungswirtschaft
| 3 '« 8. Dezember 2004 m
" Universitit St.Gallen Klaus Marte / Bruno Catellani CSGNISIMI‘]INIGI A'!'

Vor allem die Uberwachung und Backoffice ist
noch wenig integriert

Financial Planning

Erfassung der Werknipfung von Darstellung der Uberwachung
Kundensituation Kundenparame- Ergebnisse und Backoffice
tern mit Ldsung

60% 62% 21%

Die vier Schritte der Finanzberatung und deren Integrationsgrad heute MN=52

Institut fir Versicherungswirtschaft m
8. Dezember 2004
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Verbesserungspotenzial im Beratungsprozess

Integrationsgrad ‘Verbesserungspotenzial
andige Erfassung der finanzi (Vermogen, Verbindiichketen)
Erfassung der vorhandenen Produkte (eigene und von Fremdanbietern)
Erfassung des personlichen Zielsystems des Kunden
Erfassung der personlichen Risikofahigkeit / Neigung des Kunden 57% 4395
Abbildung des familidren und beruflichen Umfeldes
Er der itati
Einbezug steuerlicher Rahmenbedingungen | Steueroptimierung a3, 579%)
Weitreichende dule fir einzelne L ebenssituati
Vernetzung der erfassten Daten mit internen | externen Geschéaftsregeln 54% 46%
Vernetzung der einzelnen Einl und dgensh
Plausibilisierung der Ergebnisse (z. B. durch Expertensystem)
hniipf wvon Kund n mit Lésung 57% 439,
Dok ation der Ergebnisse (inkl. Pramissen) (Papier / Online)
Grafische Darstellung von Werten und Entwicklungen
Erstellung von Prognosen [ Planrechnungen und Szenarien
ion von Handl fehlungen (Anl fehlungen)
Meutralitit der Empfehl 1: Offenes Produl iment 70% 30%
der Er ; %
Archivierung der Beratungsergebnisse
Aktualisisrung der steuerlichen / rechtlichen Parameter
Periodische Aktualisierung der Beratung [ Planung
Flexibilitat beziiglich Honorarmodell
Kontrolle und Steverung der Vertriebstatigkeit 54% 467
Uberwachung & Backoffice 3
i | | | | | | | | | | |
Integrati i und Verbesser Led Blled e g S A0 S T LA T L G R L
Institut fiir Versicherungswirtschaft
% 8. Dezember 2004 m
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Unterstiitzung und Entlastung
der Berater durch die EDV

Automatisierung der Beratung zur
Effizienzsteigerung und Qualitatssicherung

Nahtloser Ubergang aller Vertriehskanale
(Filiale, Online, Aussendienst, Telefon, ...)

Prozessgestaltung, dass ein Abschluss
beim ersten Besuch méglich ist

Kunde erhalt die Méglichkeit zur
interaktiven Selbstberatung im Internet

N=52 0% 25% 50% 5% 100%
Anteil der Befragten in %

. Stimme vallig zu L, Stimme eher zu || Lehne eher ab . Lehne véllig ab
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Noch sind nicht alle Schritte des
Beratungsprozesses systemgestutzt

9% 15%

20% 8%
23% 99 25%
22% A1 -
39%
34% 31%
34% % 39 58%

Auftragsvergabe Analyse und Planung

s Kundendaten « Definition der Ziele « Erfassung des Einkommens « Erstellung von Berechnungen
* Kampagnen-Management +* Umfang der Beratung + Erfassung der Vermdgensdaten » Erstellung von Prognosen
+ Kundenanalysen + Besprechung des Vorgehens + Abbildung des Zielsystems # Erstellung von Empfehlungen

+ Bereitstellung der Dokumente

4% 11% 2%
17% o 319% . Weitgehend systemgesteuert
17 37% 27%
. Eher systemgesteuert
Eher manuell

46% 35% 10% B weitgehend manuell

Dokumentation Offerterstellung Aktualisierung
« Dokumentation der Ergebnisse « Erstellung von Produktofferten = Nachfuhrung der Planung N=52
s Dokumentation der Annahmen « Risikopriifung * Anpassung Rahmenbedingungen

« Vertragsausstellung = Begleitung des Kunden

» Uberpriifung der Daten
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Oft sind verschiedene Beratungssysteme im
Einsatz

Welche Aussage charakterisiert den Grad der Systemunterstiitzung
in Threm Unternehmen am besten? (nur eine Antwort maglich)

yersicherungen Hle renchen

0% 25% 50% 75% 100%
N=52
Weitgehend papiergestiitzt, Einsatz von verschiedenen Einsatz eines Expertensystems, . Einsatz eines Expertensystems. Standardi-
Computereinsatz vor- Beratungssystemen. Vernetzung welches den Berater fiihrt. Alle sierung der Prozesse. Automatisierung
wiegend fur Produktofferten ist Aufgabe des Beraters. Aspekte werden abgedeckt. von Front- und Backoffice-Prozessen.
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5 Schritte zum erfolgreichen Financial Planning

Markt und
Kunden verstehen @

Das richtige
Modell wahlen

Das Angebot
definieren @

Beispiele Beratungs- Q

prozess konzipieren

Support-
prozesse gestalten
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Integration Online

® vemagen |

® Auo ® Fima
@ Pflege -
Rente @ Vemogen |
@ Immobilien
Heirat
@ Rente
@ Scheidung
Immobilien @ Unfal
Anlageprofil @ Kinder
Krankheit
[ ® Eren
QUi | @ Ausand |
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Produktsicht versus

Kundensicht

— Liquiditat
Betrag pro Monat in CHF Q) Alter Kind: 5 Jahre
7000 )
© sisher © Tod Emahrer: 2004
6000 ©) Infiation (Annahme): 2 %
5000 & Empfohlen () Ubrige Einnahmen: 1000 CHF
Einnahmen Versiche 1 3000 CHF
4000 I Gewshit 0 s
3000 @ Ofne Absichenung | parameter
ol () Absicherung Kind bis: 25 | Jahre
1000 © Monatiicher Bedarf: 4000 | cHF !
2004 2009 2014 2019 2024 Jahr © Pramie pro Monat: 200 | cHF
(1) Oringender Handingsbedart | moglich dsmaﬁmi-w"u"s | < Zurick ] | weiter > | | abbrechen I

Institut fur Versicherungswirtschaft

| 3
'A‘ Universitdt St.Gallen

8. Dezember 2004
Klaus Marte / Bruno Catellani

£M

SHORT

CONSULTING AG

Produktsicht versus Kundensicht: Allgemein

Einkommen bei Krankheit: Szenario |

100 %

&
&

Deckungsliicke

]

&

olohn
Arbeitgeber zshit 3 Wochen

Bruft

Krankheit 1. Jahr

— Bemerkungen

« |hre Risikosumme betragt in dieser Konstellation 92°000.- CHF.
» Eine magliche Versicherung kostet ca. 2'000.- CHF/Jahr.

« Die Lohnfortzahlung hangt von der Dauer des Dienstverhaltnisses
ab. Minimal betragt die Lohnfortzahlung drei Wochen.

« Eine Rente kann frihestens nach einem Jahr Krankheit
beantragt werden.

« Viele Arbeitgeber schliessen eine Versicherung ab, die fur 730 Tage
80% bzw. 100% des Lohnausfalls bezahit.

« Maximal ist ein Jahreslohn von 200°000.- CHF versicherbar.
» Die Hohe der Rente hdngt von den bisher geleisteten Beitragen ab.

-~ Angaben
Bruttolohn: 5000 | CHF / Monat
Arbeitsverhaltnis: Vollzeit
Beschaftigungsdauer: < 1 Jahr
Kinder: keine
Alter: 32
Arbeitgeberversicherung: keine

r— Was ist zu tun?
M Vervolistandigen Sie die Angaben mit Ihren persdnlichen Daten.

@ Prifen Sie Ihren Arbeitsvertrag.

(D Lassen Sie die Angaben durch einen Fachmann priifen.

@ schiiessen Sie falls notwendig eine private Versicherung ab.
(@ Priifen Sie die Hohe Ihrer Pension.

maglich dsmaﬁun in Ordnung
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Produktsicht versus Kundensicht: Individuell

Einkommen bei Krankheit: Individuell fir Max Mustermann

100%

80 %

Angaben

Bruttolohn: 6000 | CHF / Monat
Arbeitsverhaltnis: Vollzeit
Beschaftigungsdauer: <1 Jahr

Kinder: keine
Alter: 35
Arbeitgeberversicherung: 80 %

— Bemerkungen

# Die Lohnfortzahlung hangt ven der Dauer des Dienstverhaltnisses
ab. Minimal befragt die Lohnfortzahlung drei Wochen.

# Eine Rente kann frihestens nach einem Jahr Krankheit
beantragt werden.

» Viele Arbeitgeber schliessen eine Versicherung ab, die fir 730 Tage
80% bzw. 100% des Lohnausfalls bezahlt.

« Maximal ist ein Jahreslohn von 200°000.- CHF versicherbar.
» Die Hohe der Rente hangt von den bisher geleisteten Beitragen ab.

Was ist zu tun?

d Vervollstandigen Sie die Angaben mit lhren personlichen Daten.
& Priifen Sie lhren Arbeitsvertrag.

& Lassen Sie die Angaben durch einen Fachmann priifen.

@ Priifen Sie die Hohe Ihrer Pension.

Institut fiir Versicherungswirtschaft

| 3
'E Universitdt St.Gallen

8. Dezember 2004
Klaus Marte / Bruno Catellani SHORT

Produktdatenbank

Produktdatenbank

Rechen-
/ modell
\ Produkt-

eigenschaften
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Priorisierung in wichtig & unwichtig

Beispiel: Mann, 40 Jahre, Einkommen 50 000 EUR, verheiratet,
2 kleine Kinder, Vermdégen 20 000 EUR

OO O 1. Haftpficht
EJe e )<
€JeJE

O O 4. Ruhestand

@ 5. Ausbildung Kinder

N

. Tod/Invaliditdt Erndhrer

. Invaliditat Kinder

W

@ 6. Vermdgensoptimierung
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5 Schritte zum erfolgreichen Financial Planning

Markt und
Kunden verstehen @

Das richtige
Modell wahlen

Das Angebot
definieren @

Beratungs-
prozess konzipieren

Support-
prozesse gestalten
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Welche Grinde sprechen flur eine

Systemunterstitzung?

Saubere Dokumentation der Beratung
Fihrung des Beraters durch Prozess
Reduktion der Fehlerhaufigkeit
Ausschopfung von Cross-Selling-Potenzialen
Beratungsprozess kirzer und effizienter
Bessere Mdglichkeit zur Vertriebssteuerung
Starkere Bedilrfnis- statt Produktorientierung
Abwicklungsprozesse werden beschleunigt
Branchenubergreifende Beratung

Bessere Integration von Front- und Backoffice
Zunahme Kundenfreundlichkeit

Raschere Produkteinfiihrung

Reduzierter Schulungsaufwand 9%

=]
£

N=52

48%

46%

39%

39%

37%

26%

]
F
| wn
o
=
E

250%
Anteil der Befra

50%

89%
78%

67%

7%

75%
gten in %

100%
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Welche Grinde sprechen gegen eine

Systemunterstitzung?

Beratungsgesprach vom Computer dominiert
Financial Planning ist zu komplex

Widerstand durch die Berater

Einschrankung der Individualitdt der Beratung

Zu hohe Kosten fiir Beratungssysteme
Widerstand der Kunden gegen Beratungssysteme
Hoher Initialaufwand fiir Schulung

Bisherige Systeme gentigen Anforderungen nicht

N=52

=

39%

26%

24%

24%

25%

85%

50%

48%

46%

50% 75%

Anteil der Befragten in %

100%
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Beispiele

Institut fur Versicherungswirtschaft

Praxisbeispiel UBS Life

UBS Life Vertriebsplattform

Vertrieb

‘Intermediére | ‘Makler |

Automatisierte Prozesse

Manuelle Prozesse
Angebot & Antrag

Zahlungseingang

Provisionierung

Bewertung (Riickkaufswerte)

Institut fur Versicherungswirtschaft

8. Dezember 2004 m

3
'E Universitit St.Gallen Klaus Marte / Bruno Catellani SHORT

cccccccccc




Handlungsfelder bei der Etablierung von
Financial Planning

Strategisches Leistungsangebot
Financial Planning

Definierte Kompetenzen fiir Kundenberater

Provisionierung &

Selektion & Ausbildung Integration in Knowledge-Management Integration in
Berater Tl Vertriehsorganisation B2E Backoffice-Prozesse
Management 9
Technologische Unterstiitzung
t In Anlehnung an: Wolfgang Messner, "Handlungsfelder bei der Etablierung
. ) von Financial Planning als Dienstleistungsangebot”, in: "Banking and
Bausteine zur Transformation der Kundenberatung? Information Techmk,gv--, 1/2003 gangEt ‘
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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 primar Uber die Sozialkompetenz des
Beraters geschaffen. Der Berater muss jedoch mit durch-
gangigen Prozessen unterstitzt werden

Es werden verschiedene Geschaftsmodelle 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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GOF - Grundsatze ordnungsmassiger Finanzplanung ®

Vollstandigkeit bedeutet, alle Kundendaten zweckadaquat zu erfassen, zu analysieren und zu planen.
Dies beinhaltet alle Verm&gensgegenstande und Verbindlichkeiten, Einnahmen und Ausgaben, die
Erfassung notwendiger personlicher Informationen und die Abbildung des

persdnlichen Zielsystems des Kunden.

1. Volistandigkeit

Vernetzung bedeutet, alle Wirkungen und Wechselwirkungen der einzelnen Daten in Bezug auf
2. Vernetzung Vermodgensgegenstiande und Verbindlichkeiten, auf Einnahmen und Ausgaben unter Einschluss
persdnlicher, rechtlicher, steuerlicher und volkswirtschaftlicher Faktoren zu berlicksichtigen.

Individualitdt bedeutet, den jeweiligen Kunden mit seiner Person, seinem familidren und
3. Individualitat beruflichen Umfeld, seinen Zielen und Bediirfnissen in den Mittelpunkt der Finanzplanung zu stellen
und keine Verallgemeinerungen zu diesen Punkten vorzunehmen.

Richtigkeit bedeutet, die Finanzplanung im Grundsatz fehlerfrei, nach dem jeweils aktuellen
Gesetzgebungsstand und nach den Methoden der Finanzplanung durchzufiihren. Planungen kénnen
per se nicht sicher, sondern nur plausibel sein und den Verfahren der Planungsrechnung
entsprechen.

4. Richtigkeit

Verstandlichkelt bedeutet, dass die Finanzplanung einschliesslich ihrer Ergebnisse so zu prasentieren
5. Verstandlichkeit ist, dass der Kunde sie verstehen und nachvollziehen kann sowie seine im Rahmen des Auftrages
gestellten Fragen beantwortet erhalt.

Dokumentationspflicht bedeutet, dass die Finanzplanung einschliesslich ihrer Pramissen und

6. Dokumentationspflicht Ergebnisse in schriftlicher oder anderer geeigneter Form dem Kunden zur Verfiigung zu stellen ist.

Einhaltung der Berufsgrundsatze bedeutet, dass ein Finanzplaner die fir ihn geltenden
7. Einhaltung der Berufsgrundsatze  Berufsgrundsétze - Integritét, Vertraulichkeit, Objektivitét, Neutralitét, Kompetenz und
Professionalitat - beachten muss.

Die GOF - Grundsétze ordnungsméssiger Finanzplanung ® sind ein eingetragenes Warenzeichen der Deutschen Gesellschaft fiir Finanzplanung e.V.
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Projektvorgehen: Short Consulting AG

Vorlegen von
Varianten

Test, Revision Entscheid mit
& Abnahme Detailkonzept

Herstellung
zur Diskussion
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