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Agenda
1. Teil: Kundensegmentierung

Projektablauf in der Kundesegmentierung

Theorie und Spezifikation der Segmentierung

Spezifikation der hausindividuellen Kriterien und MIT-Daten
MIT.finanz.KS die Software zur Kundensegmentierung

~- PAUSE --

Agenda
(2. Teil: Kundenuberleitung)

+ Bearbeitungsprozess Kundenuberleitung

« Grunde

» Administration der Kundenuberleitung

«  Controlling

«  MIT.finanz.KU die Software zur Kundenuberleitung

mit|daten zu klarheit 2



Vertriebsreporting
Zielkarten
Produktnutzung
Kundendurchdringung
Kapazitatsauslastung

Aktive Kundenansprache
Kundenlisten

Individuelle Gesprachsplanung
Automatische Gesprachsplanung
Neukundengewinnung

Datenqualitat
Verbundbildung
Verbundprufung
Externe Daten

o a“e\'\l"\'\a nag e "7@/,

¢

Marktpotenzial
Filialanalyse
Kundensegmentierung
Kapazitatsplanung
Kundenuberleitung

Mittelfristplanung
Potenzial-/Zielplanung
Kontaktmanagement

mit|
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Ziel und Motivation

\ 4

Die Software
MIT.finanz.KS und
MIT.finanz.KU im

Detail

- kennen lernen und
* unabhangig von MIT
anwenden konnen

\ 4 ©

Die Segmentierungs- Den Ablauf der
ergebnisse fur die Kundenuberleitung
eigene Bank fur die eigene Bank
qualitatssichern und - festlegen kdnnen,
abnehmen kdénnen - unddie

Parametrierung der
Software festlegen
kdnnen

mit|
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Agenda
1. Teil: Kundensegmentierung

Projektablauf in der Kundesegmentierung

Theorie und Spezifikation der Segmentierung

Spezifikation der hausindividuellen Kriterien und MIT-Daten
MIT.finanz.KS die Software zur Kundensegmentierung
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Projektstand der Teilnehmer

Daten- . Pilot- Uberleitung der Kunden/
|
T, T, T, T3 T, T
Workshops Workshops Ergebnis- Projektabschluss
Kickoff Kunden- prasentation und
Datenimport segmentierung Vorstands-

Kundenuberleitung entscheidung

mit|daten zu klarheit 6



Umsetzung der Kundensegmentierung im Gesamthaus

Kundensegmentierung

Betreuungsstrategie

Kundeniberleitung

Massendatenanderung
Agree

Phase 1:
Ubernahme der bisherigen Segmentierungsregeln

N
Phase 2:
Berechnung der Kundensegmentierung und Anpassungen an individuelle
Institutsbedurfnisse )
N
Phase 3:
Berechnung des Personalbedarfes und Festlegung der Betreuungsintensitaten
J
N
Phase 4:
Umsetzung der Kundenverteilung gem. der Betreuungsstrategien
_J
™
Phase 5:
Ruckschreibung der finalen Beraterverschlisselungen und Kundentypen durch
Begleitung der Massendatenanderung )

mit|
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Ganzheitliche Betrachtung der Segmentierung

Privatkunden Firmenkunden

6
Hauptbetreuer m Fachberater
mit|{finanz

IV"\F'J:"‘&V"\I"V"\:"‘\_?;'F;I"FL'\I"\ C‘ﬁﬂn’\ﬁﬂ"'rﬂrllﬂﬂ

Business-Center Digitales
Beratungscenter
q_’é. Spezialsegmente P
a o
\_/
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Ganzheitliche Betrachtung der Segmentierung

)

L]l

Betreuungs— R § —_ = ~
ODER Kriterien Spanna fir homid
Umsatz (+extern Gewerbl. Anlageverméogen
+ manuell) Obligo
. 40 > 50.000.000 €
Firmenkunden- G t> 750.000 >250.000€ od
esamitz= d g oaqaer
betreuer 90 > 6.000.000 € £ Einkommen
Firmenkunden- 160 > 500.000 £ > 100.000 € >250.000 €
berater und GSK

Wachstum

mit|finanz

w / .
‘e’ EIDI:I v KS.Kundensegmentierung

e Merkmaldefinition
Ku ndenty Spanne* Eirommen ng;fgéén Immc;ir‘w’j‘rrgterung Erj‘:gcgﬁsene SEQH‘IEI‘I’[IEFU“QE:EEEI’IEI’IEI’I
TOP-Private > 500.000 Merkmalberechnung
Banking EUR deeﬂnjﬂgn
Berae | Private Banking 27500ER  ZZ000 2750000 Regelanwendung
>3.750 EUR 2100.000
EUR
>2.500 EUR 2 2:‘;:00 1 hiﬁ%:’gf,ﬁfl Alter 18-273

>= 0 (Effizienzmarkt)
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Agenda
1. Teil: Kundensegmentierung

Projektablauf in der Kundesegmentierung

Theorie und Spezifikation der Segmentierung

Spezifikation der hausindividuellen Kriterien und MIT-Daten
MIT.finanz.KS die Software zur Kundensegmentierung
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Aufbau der Bank und Spezialsegmente

Strategische Ausrichtung

Firmenkunden

A

Privatkunden

Firmen- und Gewerbekunden Center

Unternehmenskunden

Gewerbekunden

Private Banking Kunden

Private Banking

Filialmarkt

Business Center

Geschaftskunden

Service-Geschéftskunden werden in die private
Segmentierung eingereicht

Hinweis:

Business-Center und DBC sind in vielen Hausern am Anfang des Projektes noch
gar nicht vorhanden. D. h.: GSK-Kunden sind in der Flache oder im FK-Vertrieb,
Multikanalaffine Kunden wurden noch nicht betrachtet. Zusatzlich kommen

Standortverdichtungen dazu.

=N

Beratungscenter

Individualkunden

Komfortkunden

Servicekunden

Filialen

Komfortkunden

DBC

Individualkunden

Komfortkunden

mit|

. a
it

"ﬂ
i

Welche
Beratertypen
wird es geben?

Welche

Kundentypen/Gruppen
wird es geben?

=

Welche

Spezialeinheiten wird
es geben?

mit|daten zu klarheit



Aufbau der Beratung und Spezialsegmente
Betreuungsstrategie

Vertriebs-

I

n
@)
2

-
|5
>

mit|daten zu klarheit

struktur

(@)
-
)
U
D
-
D
e
7))

Datenqualitat

Einheiten (FK/HHE)

Kusy/Branche

Umsatz

Kaufverhalten

Betreuungsstrategie

Kundenkontakte
Gesprachsplanung

Spezialisteneinbindung

Steuerungsberichte

=)

Potenzial

Grobsegmentierung

UK
FK

Firmenkunde

GK

Gewerbekunde

GSK
Geschéftskunde

Gewerbliche Servicekunden

v

Fei nsegmentierung
B-Kunde (1 Kontakt) A-Kunde (2 Kontakte)
(Potenzialkunde) (TOP Kunde)
80 40
D-Kunde (0,5 Kontakte) C-Kunde (1 Kontakt)
(Standardkunde) (Ertragskunde)
160 80

mit|




Aufbau der Bank und Spezialsegmente
Einheitenbasis

Muster
Produktion
GmbH

i

Muster-
Holding

Kunde

Kreditnehmereinheit
(§ 19,2 KWG)

Muster
AG

Risikoverbund

Konzern

@
&

Unter-
nehmer (

(ggf. inkl.
Prokurist)

A Y
G =
G
Muster
R J Produktion
E , GmbH
G ¥ Muster
§ Vermietung m m
A 4 GmbH I
T -
! Bl T ,
-—
Muster
N Konzemn m
"- AN -
@ ®
Muster y

1

Haushk FK-Vertriebseinheit

einheit

Kunde wird kiinftig nicht mehr als einzelner
Datensatz verstanden, sondern als
Betreuungseinheit.

. Kreditmaterielle Risikoeinheiten und

Betreuungseinheiten werden konzeptionell
getrennt betrachtet

o Die Betreuungseinheit bildet die
maRgebliche Einheit fir:
o Vertriebliches Potenzial,
o Segmentierung,
o Betreuer- und Ansprechpartnerlogik.

Verschllisselung nach agree im August!

mit|

mit|daten zu klarheit
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Aufbau der Bank und Spezialsegmente
Einheitenuberprifung MIT

Empfehlung: Vor einer gewerblichen
Segmentierung sollte die relevante
Betreuungseinheit durch die
Beratenden  Uberpruft  werden.
Durch die MIT.Verbundprufung kann
die Uberprifung in kurzen (3h),
begleiteten Workshops erfolgen.
AnschlieBend werden die Verbinde
in moglicher Begleitung von MIT in
das Kernbanksystem zuruckgespielt.

VP.Verbundpriifung.Verbiinde priifen

BEREICH: alle KBES: | alle v BERATER: alle b
Ansicht: Berater v Status: | alle zu bearbeiten ~ | Kundentyp: | alle ~
Verbunde: mit Geschaftsvolumen +
Suchfeld: Kundennummer ~ Suchoperator: | beginnt mit v Suchtext:
Suchfeld: Person/Name ~ Suchoperator: | beginnt mit v Suchtext:
Ansicht Zeilen 25 Aktualisieren | SVZ WZ
(=] 1238952013 (1 von 969) 331 0000 in Bearbeitung
VF Kd.-Nr. Person Kd.-Art | Rechtsform | Hinweis Berater |Grii./Geb. Datum Adresse G-Volumen | Aktivvolume Gesamtverm U-Umsatz | K-Umsat
i (<] 1192571013 |V_1192571013 N_1192571013 NE_1... N maschinell... | 811 0000 11925 Ort 11925671013 St... 70.218 0 47 0
i (] 1238158013 |V_1238158013 N_1238158013 NE_... P maschinell... | 811 0000 12381 Ort 1238158013 St... 87.888 0 1.020 0
x | @ | 1238952013 |V_1238952013 N_1238952013 NE_... J | GmbH aus WIRT... | 3310000 12389 Ort 1238952013 St... 0 0 0 0
i e 1307253013 |V_1307253013 N_1307253013 NE_... P maschinell... | 811 0000 13072 Ort 1307253013 5t... 35 0 35 0
i e 1308716013 |V_1308716013 N_1308716013 NE_... G maschinell... | 811 0000 13087 Ort 1308716013 5t... 0 0 0 0
=] 1237363013 (2 von 968) 321 0012 in Bearbeitung
VF Kd.-Nr. Person Kd.-Art | Rechtsform | Hinweis Berater |Grii./Geb. Datum Adresse G-Volumen | Aktivvolume Gesamtverm U-Umsatz | K-Umsat
i (] 1234214013 |V_1234214013 N_1234214013 NE_.... P maschinell... | 2008217 12342 Ort 1234214013 St... 82.283 0 2.586 0
Q Q] ® | 1237363013 |V_1237363013 N_1237363013 NE_... P ohne Zuge... | 3210012 12373 Ort 1237363013 5t... 0 0 0 0
[ I+ 1= 9298187913 (3 von 969) 321 0017 zur Priifung (neue Zusammensetzung, ohne Beraterwechsel)
VF Kd.-Nr. Person Kd.-Art | Rechtsform | Hinweis Berater |Grii./Geb. Datum Adresse G-Volumen | Aktivvolume| Gesamtverm U-Umsatz | K-Umsat
@ | @ | 9298187913 |V_9298187913 N_9298187913 NE_... J|Karperschaft | aus WIRT... | 3210017 92981 Ort 9298187913 St... 9.470.011 6.000.000, 3.470.011 78.075.C

mit|daten zu klarheit
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Szenario Modernes BVR

0

[l O

Betreuungs- —————
ODER Kriterien Spanne fiir
MIT* Umsatz (+extern) Gewerbl. Anlagevermégen
Obligo
Unternehmenskunden 40 5 50.000.000 €
I Gesamt>
Oberer Mittelstand 90 > 6.000.000 € 1.500.000 €
W - > 1.500.000 € > 250.000 €
> 250.000 €
Gewerbekunden 250 2 500.000 € 250.000¢€ ST Wachstum
> 30.000 € >1€ i7i
600- Effizienz
1800 >0€ Digitales Beratungscenter

Vereine und WEGs durchlaufen Kriterien und erhalten Segment Verein oder WEG, wenn kein Kriterium zutrifft.

*MIT-Erfahrungswerte aus anderen VR-Banken Projekten, bzw. Herleitung Uber die Gesprachszeiten

mit|daten zu klarheit 15 Betreuungskonzeption



mit|
Grobsegmentierung-FK

BVR-Kriterien 2024/06
Bankindividuelle Sondersegmente, z.B.:

Segment Umsatz Passivolumen Aktivvolumen = Landwirte
* Heilberufe
Unternehmenskunden ab 50.000 TEUR " Freiberufler
* EEG

= Bautrager
* Immobilienprojektentwickler
* Immobilienbestandshalter

= Kommunen
Mittelstand ab 500 TEUR ab 250 TEUR ab 250 TEUR " Kirchen
Gewerbekunden ab 250 TEUR ab 50 TEUR ab 50 TEUR
Geschaftskunden unter 250 TEUR* unter 50 TEUR unter 50 TEUR

*Bei Kunden, die sowohl Einkommen aus einer selbststandigen Tatigkeit als auch aus einem
Angestelltenverhiltnis beziehen, erfolgt die Zuordnung in das Geschaftsfeld (Privat- oder
Firmenkunden), in dem das Uberwiegende Einkommen generiert wird.

mit|daten zu klarheit 16



Detailbetrachtung der Heilberufe

W Wirtschaftszweig

47730 Apotheken Ja
75001 Tierarztpraxen

75009 Sonstige selbststandige Tatigkeiten im Veterindrwesen

86200 Arzt- und Zahnarztpraxen Ja
86203 Vorsorge- und Rehabilitationskliniken Ja
86210 Arztpraxen fir Allgemeinmedizin Ja
86220 Facharztpraxen Ja
86230 Zahnarztpraxen Ja
86901 Psychotherapeuten Ja
86902 Massage- Krankengymnastikpraxen

86903 Heilpraktikerpraxen

86909 Sonstige selbstandige Tatigkeiten im Gesundheitswesen

mit|daten zu klarheit 17
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Detailbetrachtung Bautrager & Bauprojekte

M Wirtschaftszweig Berucksichtigung

41101 ErschlielBung von unbebauten Grundsticken Ja
41102 Bautrager fur Nichtwohngebaude Ja
41103 Bautrager fur Wohngebdude Ja

Das Kriterium ist bei Bautrager & Bauprojekte ist:

1. Kunden mit einem der rel. Wirtschaftszweige oder VR Rating

2. Branchenschlissel und VR-Rating und > 5 Mio. Gesamtobligo

3. Sonstige Spez:
a. mind. Kriterium als Untergrenze? — ab dem ersten Euro
b. Wie gehen wir mit abgeschlossene Bautrager/projekte um?
c. Welche GroRe spielt mit rein? Verkehrswert, Stiicke, Obligo?

mit|daten zu klarheit 18



Detailbetrachtung Immobilieninvestoren

mit|

M Wirtschaftszweig Beriicksichtigung

68101 Kauf und Verkauf von eigenen Wohngrundsticken, Wohngebauden und Wohnungen

68102 Kauf und Verkauf von eigenen Gewerbegrundstucken und Nichtwohngebauden

68201 Vermietung, Verpachtung von eigenen oder geleasten Wohngrundstucken, Wohngebauden und Wohnungen
68202 Vermietung, Verpachtung von eigenen oder geleasten Gewerbegrundsticken und Nichtwohngebauden
68311 Vermittlung von Wohngrundstucken, Wohngebauden und Wohnungen fur Dritte

68312 Vermittlung von Gewerbegrundsticken und Nichtwohngebaduden fur Dritte

Das Kriterium ist bei Immobilieninvestoren ist
1. Kunden ist in aktueller Bautrager OE betreut

2. Kunden mit einem der rel. Wirtschaftszweige und in fremder OE + € Merkmal?
3. Fur die privaten Investoren V+V Einklinfte + VR Rating (Immo-Rating)
4. Rel. Wirtschaftszweige und VR-Rating und Gesamtobligo > 2 Mio €

Ja

Ja

Ja

Ja

Ja

Ja

mit|daten zu klarheit
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Sonderregein
Vorab aus dem Segmentierungsfilter rausnehmen

* RA und Sonstige
* Ansprechpartner der Einheit ist auf einer Sonder-OE

e Kein Vorschlag zur Wanderung

* Inaktive (priv. und gewerblich)
e Kunden ohne Konto und Volumen

e Mitarbeiter (nicht in Einheit vs Einheitenmitglied)
e Kunden mit Organschlissel

e Kein Vorschlag zur Wanderung

*  WEG (auch als Verbundmitglied)
e |dentifikation Uber Branche und Namen
e Auf eigener OE oder Verwalter

mit|daten zu klarheit 20
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Spezialbereiche

— Institutionelle:
— + ungleich Kreditinstitut
=aa . (Offentliche Haushalte und Institutionelle Kunden

:ﬂ Stiftung:
H‘j « Uber Wirtschaftszweig Schlussel fur Stiftungen

Vergine:
« Uber Wirtschaftszweig und Namen - (e.V., e. Verein)

4

mit|daten zu klarheit 21
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Abgrenzung gewerblicher Bereich und N-Personen

Restanten im gewerblichen:
 Juristische Personen mit und Ohne Umsatz /Obligo aber mit Konto
« Wirtschaftlich Selbststandige mit bew. Baufi (Volumen unabhangig > 0)

- Wirtschaftliche Selbststandige, gewerbliche ohne Kriterien gehen in den P-Markt

Alle restlichen Kunden werden weiter geroutet
-> private Segmentierung (?)

mit|daten zu klarheit 22



Betreuungsstrategie PK

BVR-Kriterien 2026/02

mit|

Segment

Private Banking
(2. Modelle
kommuniziert)

Servicekunden™

Marktbearbeitung

3
g
3
2
3
A
3
2
2
=

Kundenanlage- Immobilien- Imme- Beratereinschiatzung /

fein/Potenzial Einkommen volumen (KAV) venmogen Mieteinnahmen Kreditvolumen | Sparfahigkeit Sonstiges

Grundsatzlich ab 10 TEUR mtl. ab 250 TEUR ab 2.000 TEUR 7 TEUR mtl. ab 1.000/750 TEUR
Wealth Management ab 1L.000 TEUR
mittelkomplexe Kunden ab 500 TEUR

niedrig komplexe Kunden ab 250 TEUR

ODER

Unternahmer ab 10 TEUR mti. ab 250 TEUR
R UND Unternehmer UND Unternehmer

- ab 2.000 TEUR 7 TEUR mtl. o
Immaobilienkunde GrTirrrim oder ab 1.000 TEUR

Einkommenskunde ab 10 TEUR mtl.

Vermdgenskunde ab 250 TEUR

kleiner 250 TEUR (KAV)

FPB-Zielkunde und ab 1.000 TEUR Gesamivermigen

unter 2,75 TEUR mtl.
0,4 TEUR Zusatz je Person im unter 45 TEUR unter 135 TEUR
Haushalt

Inaktive

kein Girokonto + kein Aktivkonto + Vermagen (Passiv + Depot + Union + BSH + Riickkaufswert LV) unter 200 EUR (chne Mitgliedschaftsanteile)

*Anpassung Grenze Betreuungskunden/Servicekunden nach BVR "Kundensegmentierung_PK" 2026/02
(2016er Werte: Einkommen 1,75 TEUR +0,25 TEUR Zusatz, Kundenanlagevolumen 25 TEUR, Kreditvolumen 100 TEUR)

mit|daten zu klarheit
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Betreuungsstrategie PK

Kundentyp

. . TOP-Private Banking
Private Banking

Berater

Private Banking

MIT
Betreuungs-
Spanne

150

s

Gesamt- Immofinanzierung
Einkommen vermogen bewilligt
> 500.000
EUR
>
> 10.000 EUR 2 250.000 2 750.000
EUR EUR
2100.000
2 3.750 EUR
3.750 EU EUR
> 135.000 €

2 2.750 EUR 245.000 EUR hat Haus (VKW)

>= 0 (Effizienzmarkt)

mit|

4

Junge
Erwachsene

Alter 18-27

mit|daten zu klarheit
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Betreuungskunden - junge Erwachsene - Regeln

«  Nachwuchskunden:
« Alter zwischen 18 und 30 Jahren
 Beruf: Student oder akademischer Berufseinsteiger
* 16 jahrige im HHE auch ermitteln

Kleinsparer

Studenten und Akademiker Negativ

Kunden ohne Produktnutzung

Online-Affinitaten / Kontakte

mit|daten zu klarheit 25
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Sonderregein
Vorab aus dem Segmentierungsfilter rausnehmen

RA und Sonstige
* Ansprechpartner der Einheit ist auf einer Sonder-OE

e Kein Vorschlag zur Wanderung

Inaktive (priv. und gewerblich)
e Kunden ohne Konto und Volumen

Mitarbeiter (nicht in Einheit vs Einheitenmitglied)
* Kunden mit Organschlissel
e Kein Vorschlag zur Wanderung

WEG (auch als Verbundmitglied)
* Identifikation tGber Branche und Namen
e Auf eigener OE oder Verwalter

mit|daten zu klarheit 26
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Agenda
1. Teil: Kundensegmentierung

Projektablauf in der Kundesegmentierung

Theorie und Spezifikation der Segmentierung

Spezifikation der hausindividuellen Kriterien und MIT-Daten
MIT.finanz.KS die Software zur Kundensegmentierung
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Erfahrungen BVR Kundensegmentierung

Die Ergebnisse sind haufig undifferenziert hinsichtlich:

Der Umsatz ist in der Regel nur intern: Nutzung externe Daten empfohlen

Trennung zwischen gewerblichem und wohnwirtschaftlichen Obligo ratsam bei
Gewerbekunden

Vermaogen ist nicht relevant fiur ein Potenzial auf der gewerblichen Seite und deshalb ist es
,nhur”“relevant fir die Co-Beratung

Die Geschaftskunden miissen hinsichtlich relevanter Betreuung in der
Geschaftskundenzuordnung differenziert betrachtet werden

Vereine, WEG und andere Spezialkunden sind zu identifizieren

mit|daten zu klarheit 28 Betreuungskonzeption



Segmentierungskriterium Umsatz Firmenkunden

Branchenklasse* Konsolidierter Umsatz

Dienstleistung (1)
Handwerk/Gewerbe (1)
GroRhandel (4)
Produktion (1,5)
Einzelhandel (2)

Bilanzumsatz

Umsatz aus Meldewesen

)

Externer Umsatz** ]

Faktischer Kontoumsatz
Sonstiges (1)

Tankstellen (6)

T T |
/

Normierung konsolidierter Umsatz nach Branche
Bsp.: Umsatz Dienstleistung von 1 Mio.
-> entspricht Umsatz Einzelhandel von 2 Mio.
-> entspricht normierter Umsatz 1 Mio.

Basis bilden die gebildeten Wirtschaftsverblnde
MIT ermittelt die gewerblichen Umsatze

YV VYV YV

Nutzung von Daten aus agreeBAP und auf Wunsch externe Umsatzdaten flr Firmen

mit|

Priorisierung

Konsolidierte Betrdge
vor Einzelabschliissen

Berechnung verschiedener quantitative Modelle zur Entscheidungsfindung und Abwagung von Alternativen

mit|daten zu klarheit 29
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Umsatzdaten im Firmenkundengeschaft

Vorhandene Umsatzquellen

Bilanzumsatz

Manueller Umsatz

Kontoumsatz

Externer Umsatz

mit|daten zu klarheit 30
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Umsatznormierung im
Firmenkundengeschaft

Freiberu Umsatz
Wirtschaftszweiq Kusyma | flerkenn Branchenklasse faktcr
- - llllg - - -
Elektrizittsibertraguny 35120 Dienstleistung 1
Elektrizitatsverteilung 35130 Dienstleistung 1
Elektrizitatshandel 35140 [Srafthandal 4
Gaserzeugung ohne Yerteilung 35211 Umsatznormierung
Gagerzeugung mit Fremdbezug zur Verteilung 35212 | Branchenklasse Faktor
Gaserzeugung ohne Fremdbezug zur Yerteilung 35213 Dienstleistung 1
Gasverteilung durch Rohrleitungen 135220 Handwerk / Gewerbe 1
Gackhariie ldbcgs Habeloifigeen ggesn aac b an oo gl 8B Get)  Grohandel 4
Froduktionsunternehmen 1
Einzelhandel 2
sonstige 1

—  KONTOUMSATZ, KONTOUMSATZ_NORMIERT
—  UMSATZ (Ebil), UMSATZ_FIKO, UMSATZ_MANUELL
—  UMSATZ_KONS, UMSATZ_KONS_NORM
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Definition Obligo

Gesamtobligo:

* Besteht aus dem Rahmen aus der Sicherheiten Verrechnung (nicht dem Saldo)
* Enthalt demnach auch die offenen Zusagen

* Beinhaltet keine Vorratslinien oder Derivatkontingente (Interne
vorgehaltene Vereinbarungen)

Gewerbliches Obligo:
* Saldo der Darlehen eines gewerblichen Verbundes (Verbundsatzart mit WS,

FK) mit nur gewerblichem Anteil

e Betrachtung von gewerblichen Investitionskrediten, Gewerblicher Linie
und Avalrahmen

e Keine Betrachtung von offenen Zusagen
* Keine Betrachtung von Privatkrediten
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Kundeninformation: ID_Feinsegment & Kundensatzart

Feinsegmente

Kundensatzart

mit|

Kennung _ Bezeichnung ID_ FEINSEGMENT 1. stelle der "Kundensystematik” — Kgnqe_pgfuppg
- ohne Feinsegment 0 gebietsansassig | gebietsfremd
HB Heilberufe 1: [Kreditinstitute 0 5
:;'g Ilzan_n:lelIrtscfhaﬂ § Offentliche Haushalte 1 6
A H;E:lteinnesrﬁniten i Wirtschaftlich unselbstandige natdrliche Personen 2 7
E Junge Erwachsene 5 Wirtschaftlich selbstandige naturliche Personen 3 8
WEG Wohnungseigentimergemeinschaften f: [Unternehmen und Organisationen 4 9
VE Vereine [

A, Mitarbeiter 8
PKO Kleinstkunden Privat 10
FED Kleinstkunden Gewerbe 20
PK3 ohne Produktnutzung 90
HB9 ohne Produkinutzung 91
LAS ohne Produktnutzung 92
FBY ohne Produktnutzung 93
KAS ohne Produkinutzung 94
JES ohne Produktnutzung 95
WEGS ohne Produktnutzung 96
VES ohne Produkinutzung 97
MAS ohne Produktnutzung 98
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Co-Segmentierung

Ausgangslage:
Die Betreuungseinheit besteht aus der Firma Lieven GmbH, den Gesellschaftern Lieven und Lieven Jr nebst
den Familienmitgliedern

Alternative 1

PK-Segmentierung als Gesamtverbund (evtl.
Sichteinlagen GG ausschliel3en)

Lieven GmbH

Alternative 2

PK-Segmentierung als aufgeteilt nach PK-Verblinden
GmbH, Gesellschafter Lieven und Gesellschafter Lieven
Jr.

Lieven GmbH
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Weitere (Fein) Segmentierung:

Wie nutze ich
meine Zeit am
besten? Meine

F
Potenzial Kundenverbund vertriebsaktive
(Summe €) Zeit ist begrenzt.
Einzelpotenziale B ) A
Potenzialkunde Schlusselkunde
Festlegung der
Finanzierung Feinsegmentgrenzen:
Leasing Kundenmenge A+B entspricht ca. C+D
Kundenmenge B+D entspricht ca. A+C
Ausland
Payment
Versicherung D C
VR Ertragskunde Beriicksichtigung
BAV g Standardkunde Risikosituation
Sach
» Ertrag Kundenverbund

(Inclusive Privatseite)

' (DB I1)

Ermittlung 12 Monate rollierend:

ZKB A + ZKB P + Provisionen + Preise - Risikokosten
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Kundensegmentierung Firmenkunden

Fragestellungen zur Abgrenzung zum Firmenkundenmarkt:
Definition von gewerblichem Obligo und deren Auswirkungen
Nutzung externer Umsatzdaten fur die Identifikation von Potenzialkunden
Vermogen 250 TEUR?

Qualitat der Rechtsform

Spezialsegmente Immobilienkunden, Bautrager, EE, ??7?
Planung der Kapazitaten und Auslastungsberechnung
Immorating

Fragen:

Was machen wir mit Konsortial- und SSD Kunden?

Umsatz Vereine Nullen, Umsatz extern von externen nullen

United Internet und Konsorten....
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Merkmalsdefinition Privatkunden mltl

Segment- Kurzbeschreibung Berechnungslogik
Merkmal

Einkommen Als Einkommen zahlt: Medianbetrachtung der letzten IDA
- Lohn und Gehalt, Rente 12 Monaten fur Lohn & Gehalt. (Gehaltsfeld in agreeBAP bzw.
- Kindergeld + Kindergeld Habenumsatze auf dem
- Miete (80 %). + 80 % der Miete des letzten Konto)
Monats.

- Falls vorhanden, sonst Uber
Habenumsatze (MIT)

Anlagevolumen  Anlagevolumen Bank (inkl. GA) Summenzahlung der IDA
und Verbund verschiedenen Werte
(bei R+V-Versicherung zahlen die
Ruckkaufswerte)
Bewilligte Bau-  Bewilligtes Kreditvolumen Bank ~ Summenzahlung der IDA
finanzierung (inkl. Uberziehung & verschiedenen Werte
Kreditlinien)
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Ermittlung Sparfahigkeit

mit|daten zu klarheit

Lebenshaltungskosten- bzw. Haushaltspauschalen

Basis: Laufende Wirtschaftsrechnung (LWR) 2022 und Biirgergeld 2024

Haushaltspauschalen (ohne statistische Versicherungsausgaben) 2024, in EUR

bis
bis
bis
bis
bis
bis
bis
bis
bis
bis
bis
bis
bis
bis
bis
bis
bis
bis
bis
ab

500

750
1.000
1.250
1.500
1.750
2.000
2.250
2.500
2.750
3.000
3.250
3.500
3.750
4.000
4.250
4.500
4.750
5.000
5.000

563
563
563
563
563
563
578
661
743
786
864
943
1.022
1.027
1.100
1.173
1.247
1.320
1.393
1.393

1.012
1.012
1.012
1.012
1.012
1.012
1.012
1.012
1.012
1.012
1.064
1.143
1.222
1.227
1.300
1.373
1.447
1.520
1.593
1.593

1.402
1.402
1.402
1.402
1.402
1.402
1.402
1.402
1.402
1.402
1.402
1.402
1.422
1.427
1.500
1.573
1.647
1.720
1.793
1.793

38

1.792
1.792
1.792
1.792
1.792
1.792
1.792
1.792
1.792
1.792
1.792
1.792
1.792
1.792
1.792
1.792
1.847
1.920
1.993
1.993

2.182
2.132
2.182
2.182
2.182
2.182
2.182
2.182
2.182
2.182
2.182
2.182
2.182
2.182
2.182
2.182
2.182
2.182
2.193
2.193

2.572
2.572
2.572
2.572
2.572
2.572
2.572
2.572
2.572
2.572
2.572
2.572
2.572
2.572
2.572
2.572
2.572
2.572
2.572
2.572

2.962
2.962
2.962
2.962
2.962
2.962
2.962
2.962
2.962
2.962
2.962
2.962
2.962
2.962
2.962
2.962
2.962
2.962
2.962
2.962
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Segmentierungsszenarien (Lebensphasen)

Ausgangskonzept Lebensphasen-Dynamik

Anlegen | Kopieren | | Loschen Import | | Export
T
Altergruppe Merkmal
@ Lebensphasen Beratergruppen Merkmale
Einkommen 7.500 € 2.750 € 1€ Alter von Alter bis Bezeichnung B Bezeichnung Merkmal Gesamt
. |+ [Ehm| 0 17 Kind k" [l Private Banking Tl Vermoegen v
0-100 = = = &
Vermogen 100.000 € 50.000 € 2.500 € ¢ [Ehm| 18 30 Jugend k" 1 Individualkunden il | Einkommen v
Ly . R 5 5 - + = = P
Sparfahigkeit 750 € 250 € 1€ B 31 4 Ka.r‘r‘.n:.m Ex T Komfortkunden  EJTW Sparfihigkeit <
¢ [Ehm| 46 64 Familie
BEw 65 100 Pension

@ Lebensphasenmatrix

Lebensphasen Merkmale Private Banking Individualkunden Komfortkunden

(#] . SegVermoegen 250000 20000 2500
En;d?) Seg Finkommen 6750 2000 1000
Sparfihigkeit 2000 250 1
SegVermoegen 250000 25000 2500
g;‘g_e;t)d) Seg_Einkommen 8000 2250 1250
Sparfihigkeit 3000 300 1
(# ] ) SegVermoegen 400000 50000 10000
Eﬁ‘j‘;r)c Seg_Einkommen 10000 3000 1250
(7] Sparfihigkeit 4000 350 25
(4] . SegVermoegen 500000 100000 7500
f;fé‘_lég‘; Seg Einkommen 12500 3500 1500
(/] Sparfihigkeit 5000 400 50
) SegVermoegen 500000 200000 10000
fg;‘_"‘l‘gg) Seg Einkommen 12500 4000 1500
(/] Sparfihigkeit 5000 450 100

w
e
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Lebensphasenmodellierung am Bsp. Vermogen

€ 600.000

500.000
000

400.000

300.000

250
200.000

100.000

25.

0 I T T T T 1
0 20 40 60 80 100
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Definitionen von Merkmalen

Vermogen

Baufinanzierung

Wertpapiere

mit|

Ja Einlagen Ja

Ja Wertpapiere Ja

Ja Bausparguthaben Ja

Ja Rickkaufswerte Ja
Nein Fremdvermogen Nein

Ja Darlehen im Haus Ja

Ja Externe Baufinanzierung Nein (priifen)

Ja Monatsrate? Nein
Nein Gesamtobligo Nein

Ja Depot Bank Ja

Ja Unionlnvest Ja

Ja Vermogensverwaltung Ja (prifen)

mit|daten zu klarheit
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Ergebnis:
Ubersicht der verschiedenen Kunden in einem Beraterportfolie

Beraterplatz

321 UK / 321 UK

321
321
321
321
321
321
321
321
321
321
321
321
321
321
321

0001 - UKB / BP_321 0001
0011 - UKB f BP_321 0011
0012 - UKB / BP_321 0012
0015 - UKB / BEP_321 0015
0016 - UKB / BEP_321 0016
0017 - UKB / BP_321 0017
0018 - UKB / BEP_321 0018
0021 - UKB f BP_321 0021
0022 - UKB / BEP_321 0022
0027 - UKB / BP_321 0027
0051 - UKB / BP_321 0051
0052 - UKB / BP_321 0052
0053 - UKB / BP_321 0053
0054 - UKB / BEP_321 0054
0055 - UKB / BEP_321 0055

Summe 321 UK / 321 UK

Verbiinde

14
33
855
29
69
33

101
53
52
25
12
18

1.211

Kapazitat

0,56
1,00
0,00
0,86
0,07
0,07
0,07
1,00
1,00
1,00
1,00
0,79
0,07
0,07
0,07

7,63

belegte Kapazitit

0,20
0,69
0,50
0,72
0,03
0,37
0,01
0,60
0,79
0,94
0,51
0,27
0,40
0,01
0,07

6,13

Auslastung in %

36,53
69,37
n.b.
83,406
37,32
531,09
15,87
60,29
79,20
93,80
51,14
33,90
576,28
15,87
101,59
80,28

Aktivvolumen

55.720.262
222.155.229
2.343.887
191.523.688
92.737.687
118.008.901
146.000
107.959.038
277.485.393
205.357.896
307.543.579
91.426.312
22.864.739
2.192.770
16.008.964
1.713.474.245

Passivvolumen

4.599.675
341.948.895
96.785.990
72.386.913
9.816.319
564.855.555
21.488.253.009
74.726.003
108.792.164
80.621.628
24,292,113
12.406.749

]

1.471.889

0
22.889.966.901

Deckungsbeitrag IT

351.017
2.047.688
114.334
1.083.021
-227.027
1.896.961
1.439.096
940.396
1.610.896
1.497.847
1.162.551
606.800
102.009
55.808
127.452
12.808.860

Segmentreinheit

Verbiinde

14
33
855
39
69
33

101
53
52
25
12
18

1.311

mit|

Segmentreinheit

Ist (Absolut)

21
855
14
69
33

79
32
37
14
10
18

1.193

Segmentreinheit

Ist

mit|daten zu klarheit
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28,57
63,64
100,00
35,90
100,00
100,00
100,00
78,22
60,38
71,15
56,00
83,33
100,00
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91,00
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Agenda
1. Teil: Kundensegmentierung

Projektablauf in der Kundesegmentierung

Theorie und Spezifikation der Segmentierung

Spezifikation der hausindividuellen Kriterien und MIT-Daten
MIT.finanz.KS die Software zur Kundensegmentierung

mit|daten zu klarheit 43



mit|

Ganzheitliche Betrachtung der Segmentierung

)

L]l

Betreuungs— R § —_ = ~
ODER Kriterien Spanna fir homid
Umsatz (+extern Gewerbl. Anlageverméogen
+ manuell) Obligo
. 40 > 50.000.000 €
Firmenkunden- G t> 750.000 >250.000€ od
esamitz= d g oaqaer
betreuer 90 > 6.000.000 € £ Einkommen
Firmenkunden- 160 > 500.000 £ > 100.000 € >250.000 €
berater und GSK

Wachstum

mit|finanz

w / .
‘e’ EIDI:I v KS.Kundensegmentierung

e Merkmaldefinition
Ku ndenty Spanne* Eirommen ng;fgéén Immc;ir‘w’j‘rrgterung Erj‘:gcgﬁsene SEQH‘IEI‘I’[IEFU“QE:EEEI’IEI’IEI’I
TOP-Private > 500.000 Merkmalberechnung
Banking EUR deeﬂnjﬂgn
Berae | Private Banking 27500ER  ZZ000 2750000 Regelanwendung
>3.750 EUR 2100.000
EUR
>2.500 EUR 2 2:‘;:00 1 hiﬁ%:’gf,ﬁfl Alter 18-273

>= 0 (Effizienzmarkt)
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Modell: Regeldefinition und notwendige Elemente

KS.Kundensegmentierung: Regeldefinition

Import-ID: | 2202204 | Regeldefinition: | Schulung_KS Modell 01 vdZ w
Anlegen | Kopieren | Laéschen Import | | Export
I T
(4] Name Aktiv Prioritit Bedingung Ebene Zielgruppe Zuordnung Strategie ”

.+ |Gk | 1 A A A
] "R
] "R
] Ol 5
] Ol 6
] o

g

. 3. Merkmale 1. Ebenen
] L
] .

] 0 2. Zielgruppen
[ N
[ ]
[ .
[ O
[ O
[ O
= O
[ O
[ O 0
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Ebenen

Institutseinstellungen: Betreuungskategorien

Bitte Betreuungskategorien andern

Import_ID
2202204, Import

Betreuungskategorien

Meu
Weiter
Abbrechen

mit|

Index . MName Wert KS KL Senice Vb /MAK  Zum Léschen
1 Rechtsabteilung RA

2 Sonstige S0

10 Unternehmenskunden UK

1 Firmenkunden FK

12 Heilberufe HB

13 Gewerbekunden GK

15 Geschaftskunden GSK

20 Private Banking PB

22 Potenzialkunden FIL

28 Senicekunden SK ®
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Zielgruppen

Institutseinstellungen: Feinsegmente

Bitte Feinsegmente dndern

Maodul
MIT.finanz.K5 «

Index » CRM-Wert Grobsegment Feinsegment
1 50 50 S50
2 RA S50 RA
10 400 PB PE400
1 410 PB PBE410
12 420 PB PB420
13 300 K K300
14 310 K K310
15 320 K K320
16 330 [k K330
17 340 K K340
18 350 138 K350
13 200 o e KK KK200

Import_ID
2202204, Import v

Feinsegmente

Beschreibung
S0
RA
Private Banking, Vermégen
Private Banking, Potenzial
Private Banking, Einkommen
[k, Vermagen
[, Einkommen
[k, Berufsaufsteiger
K, Immo-Finanzierer
[k, Studenten
K, Standardkunden

Jun chsene
— . amelieieh.

Meu
Weiter
Abbrechen

Aktiv  Vb/MAK  Kontakte Zum Ldschen
150
150
150
430
430
430
650
650
650

. N\ ]

mit|
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Modellierung

v KS.Kundensegmentierung
» Merkmaldefinition
» Segmentierungsszenarien
» Merkmalberechnung
-
|

Regeldefinition
Regelanwendung
¥ K5.Berichte
» Verbinde pro Regel
» Wanderungsmatrix
» Modellibersicht

mit|
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Modellierung: Merkmaldefinition

Struktur der Merkmaldefinition

Import | | Export
“WECTTTI SCTTTR—

(+] Merkmal 24 Alias Merkmaltyp Datentyp Formel Beschreibung Einheit Format Statistik Anzeige Sortierindex
B AKADEMIKER Alkademiker Basis Zahl min(nvl({select to_number(... | Akademiker als Kennzeichen am Einzelsatz. 100% 18
anw
a5 w _ -
asw
7 |&hm
anw
anw
answ
asuw
7 |&ihm
2 |&hm
anw
anw
anw
asuw

R T SR S S S e =S e S P Y ———— e - et e — phn R b M Sl
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Modellierung: Merkmaldefinition
> Beispiel Merkmaldefinition: Vermogen

KS.Kundensegmentierung: Merkmaldefinition

Import | | Export

Merkmal 24 Alias Merkmaltyp Datentyp Formel Beschreibung Einheit Format Statistik Anzeige Sortierindex

E37 VERMOEGEN SegVermoegen Basis Zahl sum(nvl(BAUSPARGUTH... | SegmentierungsVermdgen Euro + #####0+ 100% ~ KUKL ~ 2
Formel

,\

= ') o
Sllellz
o=l

[el]le]

sum(nvi(GESAMTEINLAGEN, 0))
+sum(nvI(WERTPAPIERE,0))

+sum(nvi(BAUSPARGUTHABEN 0))
ssum(nvi(VERS BESTAND 0))

Liste elementarer
Operatoren

um

3

n
max
count mod

avg

=]

=]
= =
@
=

vV

-
(=]
[=}
=
[=1

IHHIDDI

Formel: SQL-Syntax
wie fur SELECT-CLAUSE trunc

B o
[{=]
—+ || =

| saLsyntaxpriren | GESAMTEINLAGEN v][wie][+]

Abbr Ubernehmen

Ve

N Liste der elementaren Datenfelder
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Modellierung

¥ KS.Kundensegmentierung
» Merkmaldefinition
» Segmentierungsszenarien
» Merkmalberechnung
-
|

Regeldefinition
Regelanwendung
¥ K5.Berichte
» Verbinde pro Regel
» Wanderungsmatrix
» Modellibersicht

mit|
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Modellierung: Lebensphasenszenarien

im VdZ-Standard nicht relevant

KS.Kundensegmentierung: Segmentierungsszenarien

Segmentierungsszenario: | Lebensphasen Beispiel

Anlegen | | Kopieren |  Ldschen

@ Lebensphasen

Alter von Alter bis

Q2w 0
asw 22
[~ |Ehm| 31
03w 46
[+ |G| 65

& Lebensphasenmatrix
Lebensphasen

Kind

(0-21)

JungeErwachsene
(22-30)

Karriere
(31-43)
Familie
(46-64)

Pension

(65-100)

v | Beschreibung: im VdZ Standard nicht relevant

Import | | Export
“ECTTTW NCTTTR—
Beratergruppen Merkmale
Bezeichnung Bezeichnung Merkmal
21 Eind B k" T  PrivatBanking B  SegVermoegen

30 TungeErwachsene [P W

45 Karriere
64 Familie
100 Pension

Merkmale
SegVermoegen
Einkommen SEG
SegVermoegen
Einkommen SEG
SegVermoegen
Emkommen_SEG
SegVermoegen
Emkommen SEG
SegVermoegen
Einkommen SEG

[~ L}

Individualkunden

Privatkunden

f3 7] Einkommen SEG

PrivatBanking Individualkunden Privatkunden

250000
3500
250000
3500
250000
6000
350000
9000
500000
9000

30000
100
30000
100
30000
100
30000
100
30000
100

1000
50
1000
50
1000
50
1000
50
1000
50

Gesamt
¥
<

mit|
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Modellierung

¥ KS.Kundensegmentierung
» Merkmaldefinition
» Segmentierungsszenarien
» Merkmalberechnung
-
|

Regeldefinition
Regelanwendung
¥ K5.Berichte
» Verbinde pro Regel
» Wanderungsmatrix
» Modellibersicht

mit|
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Modellierung: Merkmalsberechnung

«  Statistik zur QS fur definierte Merkmale
*  Vorbereitung zur Merkmalanwendung in KS-Modellen
« Jedes Merkmal kann in mehreren Modellen verwendet werden

KS.Kundensegmentierung: Merkmalberechnung

Import-ID: | 2202204 ~  Verbundart: | MIT

Ausfiihren | | Abbrechen

Berechnung erzwingen

Laschen

~  Segmentierungsszenario:

Lebensphasen Beispiel

mit|

I
Basis-Merkmale
Letzte Berechnung: 28.09.2022 17:38:32 Ausfiihrungsdfuer: 100.78 sec Status: OK
Merkmal Einheit Summe Verbuende Durchschnitt Median Maximum Minimum Ausgefiihrt
EINKOMMEN Il 'Euro 49.086.1 22.360 2.195 1.747 78.000 400 04.07.2022 17:18:47
» VERMOEGEN il Euro 1.521.693.5 31.745 47.935 5921 59.199.978 0 28.09.2022 09:21:04
SPARPABHIGKELL il Ekwro . 295 948 o282 493035 U A8 09 0L 092100
EINKOMMEN_SEG  [|{] Euro 32.925.7 20.140 1.635 1.555 3.909 438 04.07.2022 17:18:53
§ AUSLEIHUNGEN 4 Euro 1.090.916.1 6.710 162.581 30.657 31.094.738 0 28.09.2022 09:21:11
4 GESAMTOBLIGO {l | Euro 834.849.71) 1.381 604.525 96.698 31.702.687 0 04.07.2022 17:18:56
: & Komplexe Merkmale
Letzte Berechnung: 04.07.2022 17:20:06 Ausfiihrungsdfuer: 1.96 sec Status: OK
Merkmal Einheit Summe Verbuende Durchschniit Median Maximum Minimum Ausgefiihrt
ANZ_KONTEN ] | Stiick 43.2]) 25.943 2 1 39 1 04.07.2022 17:20:04
@ Scoring Merkmale
chnung: 28.09.2022 09:21:50 Ausfiihrungsdauer: 29 63 sec Status: OK
Merkmal Summe Verbuende Durchschnitt Median Maximum Minimum Ausgefiihrt
SCORE_VERMOEG_ .. [} 13.301,2366 31.654 0.4202 0.3907 1.0000 0.0001 28.09.202209:21:29
SCORE_EINKOMM... [ 16.795,8878 22.360 07512 0,7343 1,0000 0,6730 05.07.2022 08:20:13
SCORE_GESAMTS... dl 1.015.706.9044 32,011 31.7299 34,0573 100.0000 0,0033 28.09.2022 09:21:38
SCORE_SUMMESC... [ 30.097.1244 32.011 0.9402 1.0800 2.0000 0,0001 28.09.2022 09:21:46
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Modellierung

¥ KS.Kundensegmentierung
» Merkmaldefinition
» Segmentierungsszenarien
» Merkmalberechnung
-
|

Regeldefinition
Regelanwendung
¥ K5.Berichte
» Verbinde pro Regel
» Wanderungsmatrix
» Modellibersicht

mit|
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Modellierung: Regeldefinition
Beispiel: Vermogenskriterium fur Private Banking Kunden

KS.Kundensegmentierung: Regeldefinition

Import-ID: | 2202204 ~ | Regeldefinition: | Schulung_KS Modell 01 VdZ ~
Anlegen | | Kopieren | Léschen Import | | Export
e
Name Aktiv Prioritit Bedingung Ebene Zielgruppe Zuordnung Strategie ™

@3 & PB_VMS500 19 VERMOEGEN==500000 Private Banking Private Banking, Vermogen  Servicestelle
@3 PB_E10 20 EINKOMMEN_SEG >= 10000 | — R E— _
BT SK_NEGATIV 21 NEGATIV = 2222 Bedingu «

B3 T K Voo 22 VERMOEGEN >= 100000 and R

B30 K _EK700 23 SPARFAEHIGKEIT =700 and A” |/ CRMOEGEN>=500000 | |

@7 IK_AKADBE 24| ALTER_VF between 18 and 30 a | anp |
1

1

B IK_EIGENHEIM 25 BAUFI=1 1':{
B IK_STUDENT

TIELE

26 STUDENT >= 1 and ALTER_VF |
BE W K_WP 27 WERTPAPIERE >= 10000 | !4 ! |:|
@@ IK_STANDARD 28 | SPARFAEHIGKEIT >=350 or V 1l 1

@& KK IMMOBILIENBESITZ JE

BT KK IMMOBILIENBESITZ_U30
B W KK_IMMOBILIENBESITZ_SEN
B3 W KK JE

B W KK U30

_aﬁj i KK_SENIOREN

30 IMMOBILIENBESITZ = 0 and £
31 IMMOBILIENBESITZ = 0 and £

32 ALTER_VF BETWEEN 18 and >
Formel: SQL-Syntax
o Wie fur WHERE-CLAUSE  gomensas o

29| IMMOBILIENBESITZ > 0 and £ LiSte E|ement Fer
| | |

— O
©
@
=
Q
—t
o
R
)
>

C R N RN R R N N R N N R N R R N R R CN R R CN R AN N CN RN

)
E
3

Abbrechen Ubernehmen

Liste der Datenfelder
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Modellierung: Regeldefinition
Beispiel: Vermogenskriterium fur Private Banking Kunden

KS.Kundensegmentierung: Regeldefinition
Import-ID: | 2202204 ~ | Regeldefinition: | Schulung_KS Modell 01 VdZ ~
Anlegen | | Kopieren | Léschen Import | | Export
e
Name Aktiv Prioritit Bedingung Ebene Zielgruppe Zuordnung Strategie ™
B350 i@ | PB_VMS00 19 | VERMOEGEN==500000 Private Banking Private Banking, Vermégen  Servicestelle
B PB_E10 Vi 0 EINKOMMEN_SEG == 10000 Private ing Private Banlgng, Einkommen Servicestglle
B SK_NEGATIV v 21 NEGATIV =2222 Gewerb den Serviceku:
Bow IK Voo ! 22 VERMOEGEN == 100000 and RISIKOBEREITSCHAFT ... Potenziflkunden IK. Verms,
B IK_EK700 v/ 23 SPARFAEHIGKEIT >700 and ALTER_VF <= 50 Potenzfalkunden IK. Einkomfimen
B IK_ AKADBE ¥ 24 AITER_VF between 18 and 30 and (SPARFAEHIGKEIT ... Potenghalkunden IK., BerufsSufsteiger
B35 i  IK_EIGENHEIM v/ 25 BAUFI=1 Poterzialkunden IK. Immo-{finanzierer
B IK_STUDENT v/ 26 STUDENT == 1 and ALTER_VF <=27 Potefizialkunden IK. S en
B W | IK_ WP v/ 27 WERTPAPIERE >= 10000 Potfnzialkunden IK. Standfirdkunden Servicestelle!
B IK_STANDARD v/ 28 SPARFAEHIGKEIT =»= 350 or VERMOEGEN == 30000 Pojenzialkunden IK. Standhrdkunden Servicestelle
BB KK_IMMOBILIENBESITZ_JE v/ 29 IMMOBILIENBESITZ > 0 and ALTER. VF BETWEEN 1... Pgtenzialkunden KK. Immb-FInanzierer Servicestelle
B KK_IMMOBILIENBESITZ U30 | v 30 IMMOBILIENBESITZ > () and ALTER._VF BETWEEN 3... tenzialkunden KK. Immfo-FInanzierer Servicestelle
B W KK _IMMOBILIENBESITZ _SEN 31 IMMOBILIENBESITZ > (0 and ALTER_VF > 64 otenzialkunden KK. Imflo-FInanzierer Servicestelle
B KK IE 32 ALTER VF BETWEEN 18 and 30 otenzialkunden Junge Efwachsene Servicestelle
B KK_U30 33 (SPARFAEHIGKEIT > (0 or VERMOEGEN == 5000) and ... § Potenzialkunden U 30—13 inden Servicestelle
_a@ i KK_SENIOREN — . __p34 (SPARFAEHIGKEIT > 0 or VERMOEGEN == 5000) and .

=22 Zielgruppe (KUT) # ey wan

Position der Bedingung B EULIZ e l

Auswahlstrategie Ziel-BST
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Modellierung

¥ KS.Kundensegmentierung
» Merkmaldefinition
» Segmentierungsszenarien
» Merkmalberechnung
-
|

Regeldefinition
Regelanwendung
¥ K5.Berichte
» Verbinde pro Regel
» Wanderungsmatrix
» Modellibersicht

mit|
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Modellierung: Regelanwendung

mit|

siehe z.B. ,PB_VM500” Vermogenskriterium fur Private Banking Kunden

KS.Kundensegmentierung: Regelanwendung

:g:port- 2202204 v  Verbundart: MIT v | Segmentierungsszenario: | Lebensphasen Beispiel v | Regeldefinition: M_03 v | Zuordnungsmodus: | bisherige OE v
Ausfuhren | | Abbrechen | | Léschen| Wanderungsbaum

Berechnung erzwingen KU Vorbereitung

& Regeldefinition: M_03

Letzte Berechnung: 22.09.2025 08:29:01
Verbiinde gesamt: 54634 Verbiinde nicht erfasst: 0

Regel Bedingung

Status: OK
Verbiinde nicht zugeordnet: 0

Ausfithrungsdauer: 12.3 sec Zuordnung: OK

PB_VMS500 VERMOEGEN>= 500000
PB_VMA400 VERMOEGEN >= 400000

PB_WP250 WERTPAPIERE >= 250000 and ALTER VF <=65

PB EK SCORE_EINKOMMEN SEG >= 1 and ALTER VF <=65
IK VM VERMOEGEN >= 100000 and RISIKOBEREITSCHAFT >1
IK_SPARF700 SPARFAEHIGKEIT >= 700 and ALTER VF <=65

IK_BERUFSEINSTEIGER AKADEMIKER in (689, 699)

TK RATTET RATTEFTNANZTERTIN( >N

bisherige OE %

Zuordnungsmodus: bisherige OE

Anzahl Verbiinde Anzahl zugeordneten Verbiinde

150 150
73 73

12 12

75 75
1.099 1.099
632 632
360 360

7 /TN 7 AT70
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Modellierung

¥ KS.Kundensegmentierung
» Merkmaldefinition
» Segmentierungsszenarien
» Merkmalberechnung
-
|

Regeldefinition
Regelanwendung
¥ K5.Berichte
» Verbiinde pro Regel
» Wanderungsmatrix
» Modellibersicht

mit|
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mit|

Ergebniskontrolle: Regeln und deren quantitative Wirkung

Ergebnisse zum gerechneten Modell prifen

Import-ID: 2202204 v Verbundart:  MIT v Segmentierungsszenario: | Lebensphasen Beispiel v | Regeldefinition: M_03 v
Sortieren nach:  Prioritat v | Sortierrichtung:  Aufsteigend v
Aktualisieren | | PDF-Bericht | A CSV-Export Verbiinde | | CSV-Export Kunden
“ECTTTY STTTR—
Prioritat, Regel Aktiv Bedingung Ziel- Zielgruppe Anzahl Anzahl der
e Betreuungskategorie Verbiinde zZugeord.
9 Verbiinde
33 GK_GESOBLIGO100_FB ja GESAMTOBLIGO_FK >= 100000 and FEINSEGMENT in (3) FK GK 49 49
34 GK_GESOBLIG0O100 ja GESAMTOBLIGO_ FK >= 100000 FK GK 192 192
35 GSK_LS ja FEINSEGMENT = 2 FK GSK 23 23
36 VEREINE ja FEINSEGMENT = 7 SK VER 267 267
37 GSK_UMS30 ja UMSATZ >= 30000 FK GSK 476 476
38 GSK_GESOBLIGO10 ja GESAMTOBLIGO >= 10000 FK GSK 85 85
39 GSK_GEWO1 ja GEWOBLIGO >=1 FK GSK 26 26
40 SK_NEGATIV ja NEGATIV >=1 SK SK100 0 0
41 PB_VM500 ja VERMOEGEN>= 500000 PB PB400 9 150 150
42 PB_VM400 ja VERMOEGEN >= 400000 PB PB400 / T_k 73
43 PB_WP250 ja WERTPAPIERE >= 250000 and ALTER_VF <=65 PB PB410 12 12
44 PB_EK ja SCORE_EINKOMMEN_SEG >= 1 and ALTER_VF <=65 PB PB420 75 75
45 IK_VM ja VERMOEGEN >= 100000 and RISIKOBEREITSCHAFT >1 FIL IK300 1.099 1.099
Tt S T Sopmye Lyt e B o T I oy R o 7 ot LS St
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mit|

Ergebniskontrolle: Regeln und deren quantitative Wirkung

:
Bsp.: Regel 41 PB_VM500

Zurtick
Regel : PB_VM500 Bedingung : VERMOEGEN>= 500000
0 Ziel-Betreuungskategorie : PB Zielgruppe : PB400 Anzahl Verbiinde : 150
- . CSV-Export PDF-Bericht
150 ¢
— f ) Verbundfiihrer Bisherige Zielgruppe Ausleihungen GesObligo Sparfahigkeit SegVermoegen
? . Name Basisstelle
12 & Vorname Beraterplatz
- Zusatzbezeichnung Beraterplatztyp
1 2 o Zielstelle
—--/ - 102420093 PB400 0 0 0 643.580
Mustermann Hauptstelle Service
Klaus und Bettina 320 0000
- PBB
Privat Banking
102794093 PB400 0 0 0 685.094
Mustermann Filiale Marsfeld SK
Thomas und Britta 300 0000
- PBB
Privat Banking
103529093 PB410 0 0 0 554.314
Mustermann Filiale Forst SK
Lazaros 310 0000
- PBB
Privat Banking
103773093 PB400 0 0 3.166 804.928
Mustermann Hauptstelle Service
Hans-Josef und Bettina 320 0000
- PBB
Privat Banking
s N I I ST S I S T T
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mit|

Ergebniskontrolle: Datenexport Verbunde oder
Verbundfuhrer

Ergebnisse zum gerechneten Modell exportieren
KS.Berichte.Verbiinde pro Regel

Import-ID: 2202204 v Verbundart: MIT v Segmentierungsszenario: | Lebensphasen Beispiel v | Regeldefinition: M_03 v

Sortieren nach:  Regel v | Sortierrichtung: | Aufsteigend v

Aktualisieren | | PDF-Bericht | CSV-Export Verbiinde |  CSV-Export Kunden

biinde pro Regel_2025.09.22_08... X

ammer ;Verbundfihrer ;Name ;Vorname ; Zusatzbezeichnung;Ort;Datensatzart;PS-Einschatzung;Ist-Betreuungskategorie;Bisherige ;
ustermann;Lisa; ;Musterstadt;PK;;FIL;IK310;310;Hauptstelle Beratung;Hauptstelle Service;IKB;438 0000;438 000Q_Berater*i
Mustermann;Dirk und Lisa;;Musterstadt;PK;;FIL;IK310;310;Hauptstelle Beratung;Hauptstelle Service;IKB;438 0000;438 ool
Mustermann;Dirk; ;Musterstadt;PK;;FIL;IK310;310;Hauptstelle Beratung;Hauptstelle Service;IKB;438 0000;438 OBQB_Ber‘ater‘(g
Mustermann;Lina; ;Musterstadt;PK;;FIL;IK310;310;Hauptstelle Beratung;Hauptstelle Service;IKB;448 0000;448 0000_448 000d
N Sortieren v = Anzeigen ~ cee Mustermann;Kevin; ;Musterstadt;PK;;FIL;IK310;310;Hauptstelle Beratung;Hauptstelle Service;IKB;448 0000;448 0000_448 00!
Mustermann;Kevin; ;Musterstadt;PK;;FIL;IK310;310;Hauptstelle Beratung;Hauptstelle Service;IKB;448 0000;448 0000 448 00
B v Mustermann;Hartmut; ;Musterstadt;PK;;FIL;IK300;300;Filiale Forst;Filiale Forst SK;IKB;729 0000;729 0000 Berater*in Wilfl
Name Anderungsdatum Mustermann;Hartmut und Birgit;;Musterstadt;PK;;FIL;IK300;300;Filiale Forst;Filiale Forst SK;IKB;729 0000;729 @0@@_Ber$
Mustermann;Birgit; ;Musterstadt;PK;;FIL;IK300;300;Filiale Forst;Filiale Forst SK;IKB;729 0000;729 0000 Berater*in Wilbé;
v Heute Mustermann;Tobias; ;Musterstadt;PK; ;FIL;IK310;310;Filiale Hindenburgstrale;Filiale Sten SK;IKB;703 0000;703 0000_Berat
Mustermann;Tobias;;Musterstadt;PK;;FIL;IK310;310;Filiale Hindenburgstrale;Filiale Sten SK;IKB;703 ©000;703 0000 Bera
g Verblinde pro Rege|_2025.09.22_08.38.58.csv 22.09.2025 08:38 ustermann;Sophia;;Musterstadt;PK;;FIL;IK310;310;Filiale Hindenburgstrale;Filiale Sten SK;IKB;703 0000;703 OQOO_Berater}
Mustermann;Mirjana; ;Musterstadt;PK;;FIL;IK316;310;Filiale HindenburgstraRe;Filiale Clevorn Weg SK;IKB;639 0000;639 00f
185658093 ;178656093 ;0;Mustermann;Cemal ; ;Musterstadt;PK; ;FIL;IK310;310;Filiale Venloer Strafe;Filiale Marsfeld SK;IKB;773 0000;773 0000 Bera
185658093;185658093;1;Mustermann;Cemal und Ruken;;Musterstadt;PK;;FIL;IK310;310;Filiale Venloer StraRe;Filiale Marsfeld SK;IKB;773 ©000;773«
185658093 ;183770093 ;0;Mustermann;Ruken; ;Musterstadt;PK;;FIL;IK310;310;Filiale Venloer StraRe;Filiale Marsfeld SK;IKB;773 ©000;773 0000 Beraf:
wert 5621 @021 8F710QR L1 : M stermann (e ipas pMugtergtadt (RK:  FTL2TK340131Q: Hasntete]l le_Rep~tung:Fidiale Salierstrale SK;i*R.448. Qa2A: 4480090147

L,
&
T k|

> Downloads >
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Modellierung

¥ KS.Kundensegmentierung
» Merkmaldefinition
» Segmentierungsszenarien
» Merkmalberechnung
-
|

Regeldefinition
Regelanwendung
¥ K5.Berichte
» Verbinde pro Regel
» Wanderungsmatrix
» Modellibersicht

mit|
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mit|

Ergebniskontrolle: Wanderungsmatrix

Ergebnisse zum gerechneten Modell: Berichtsmoglichkeiten

Import-ID: | 2202204 v Verbundart: MIT v Segmentierungsszenario: | Lebensphasen Beispiel v
Regeldefinition: | Seg SSK Musterstadt v Regel: | alle v

Zeilenmerkmal 1: | Ist-Betreuungskategorie v Zeilenmerkmal 2:  Bisherige Zielgruppe v Spaltenmerkmal 1: | Grobsegment v Spaltenmerkmal 2:  Ziel-Betreuungskategorie v

Aktualisieren Ist-Betreuungskategorie Bisherige Zielgruppe Grobsegment Ziel-Betreuungskategorie
Bisherige Zielgruppe CRM Wert sy Ziel-Betreuungskategorie Zielgruppe
CRM Wert Iststelle Zielgruppe Regel
Iststelle Basisstelle Regel Zielstelle
Basisstelle Beraterplatztyp Zielstelle kein
Beraterplatztyp Beraterplatz kein
Beraterplatz kein
kein
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Ergebniskontrolle: Wanderungsmatrix

Ergebnisse zum gerechneten Modell: Berichtsbeispiel

Import-ID: | 2202204 v Verbundart: MIT v Segmentierungsszenario: | Lebensphasen Beispiel v
Regeldefinition: M_03 v Regel: alle v
Zeilenmerkmal 1: | Ist-Betreuungskategorie v Zeilenmerkmal 2: | Bisherige Zielgruppe v Spaltenmerkmal 1: | Ziel-Betreuungskategorie v Spaltenmerkmal 2: | Zielgruppe v

Aktualisieren

T T
RA Yo] FK E PB FIL SK Gesamt
PB400 PB410 PB420 1IK300 IK310 IK330 IK350 TOT 5A0

RA 1.635 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1.635
so 0 961 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 961
FK 0 495 1.201 0 0 0 0 0 0 111 106 1.921
PB 0 173 54 161 14 17 6 1 2 1 11 1 430 41 912
FIL 0 18.386 188 62 3 58 0 0 0 0 0 0 23.150 7.315 49.162
SK 0 27 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 9 7 43
Gesamt 1.635 20.042 1.443 229 17 77 6 1 2 1 11 1 23.700 7.469 54.634
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Ergebniskontrolle: Wanderungsmatrix

Ergebnisse zum gerechneten Modell: Berichtsbeispiel

E PB
PB400 PB410 PB420 IK300 IK310 IK330 IK350 TOT 5A0
0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0
161 14 17 6 1 2 1 11 1
62 3 58 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0
Import-ID: 2202204 v Verbundart: MIT v Segmentierungsszenario: | Lebensphasen Beispiel v
Regeldefinition: ' M_03 v Regel: alle v
Zeilenmerkmal 1: | Ist-Betreuungskategorie v Zeilenmerkmal 2: | Bisherige Zielgruppe v Spaltenmerkmal 1: | Ziel-Betreuungskategorie v Spaltenmerkmal 2: | Regel
Aktualisieren
N a4
RA SO FK = PB FIL SK Gesamt
MA VERSTORBEN PB_VM500 PB_VM400 PB_WP250 PB_EK
RA 1.635 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1.635
SO 0 961 0 0 0 0 0 0 0 0 961
FK 0 495 1.201 0 0 5 1 0 2 111 106 1.921
PB 0 173 54 17 18 112 43 9 15 430 41 912
FIL 0 18.386 188 0 0 33 29 3 58 23.150 7.315 49.162
SK 0 27 0 0 0 0 0 0 0 9 7 43
Gesamt 1.635 20.042 1.443 17 18 150 73 12 75 23.700 7.469 54.634
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Modellierung

¥ KS.Kundensegmentierung
» Merkmaldefinition
» Segmentierungsszenarien
» Merkmalberechnung
-
|

Regeldefinition
Regelanwendung
¥ K5.Berichte
» Verbinde pro Regel
» Wanderungsmatrix
» Modellibersicht

mit|
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Modellubersicht

KS.Berichte.Modelliibersicht

Import-ID: | alle v Verbundart: alle  w Segmentierungsszenario: | Lebensphasen v | Regeldefinition: | alle v

Sortieren nach: | Import-ID v | Sortierrichtung: |Aufsteigend v

Aktualizieren | PDF-Bericht

T T
Import- Verbundart Segmentierungs- Segmentierungs- Regeldefinition Regelbeschreibung Zuordnungsmodus Letzte Kundeniiberleitung Kundeniiberleitung Model
1D Szenario Szenario Berechnung aufgebaut aktiv Nr.
Beschreibung

5202506 MIT Lebensphasen Basismodell

5202506 MIT Lebensphasen Basismodell

5202506 MIT Lebensphasen Basismodell

5202506 MIT Lebensphasen Basismodell
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Agenda
(2. Teil: Kundenuberleitung)

Bearbeitungsprozess Kundenuberleitung

Grunde und Sperrfristen

Administration der Kundenuberleitung

Controlling

MIT.finanz.KU die Software zur Kundenuberleitung

mit|
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\ 4

Die Software
MIT.finanz.KS und
MIT.finanz.KU im
Detail

- kennen lernen und
* unabhangig von MIT
anwenden konnen

Ziel

\ 4

Die Segmentierungs-
ergebnisse fur die
eigene Bank

« qualitatssichern und
« abnehmen kdnnen

€

Den Ablauf der
Kundenuberleitung
fur die eigene Bank

« festlegen kénnen,

- unddie
Parametrierung der
Software festlegen
kdnnen

mit|
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Kundenuberleitung

* Initialisierung

Ist das Vertriebskonzept verabschiedet und die Umsetzung beschlossen?

st festlegt und konfiguriert, welche Berater den Organisationseinheiten zugeordnet sind
(bisherige und neue Berater)?

Ist die Beraterplatzqualifikation sowie die Wertigkeiten je Beraterplatztyp gepflegt?

Sind die Wanderungen der Kunden final festgelegt?

Sind die Grunde abgestimmt, die im Falle einer vom Systemvorschlag abweichenden
Uberleitungsentscheidung angegeben werden diirfen?

Ist ein Ansprechpartner fur Fragen zur Bedienung der Software benannt?

Gibt es terminliche Rahmenbedingungen, die die zeitliche Abfolge des
KundenUberleitungsprozesses beeinflussen (Schliel3en von Organisationseinheiten wg. Umbau;
geplante Zielvereinbarung im Herbst auf neuen Kundensegmente fur das folgende
Geschaftsjahr, etc.)?
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Segmentierungsvorschlag = Ergebnis der

Kundensegmentierung

Anzahl von MITVERBUND Spaltenbeschriftungen -~

mit|

50 L HRA S UK UK Ergebnis | *FK| *GK  #PB|+FIL | +5K Gesamtergebnis
Zeilenbeschriftungen - 010 UK _U20000:011_UK_GESOS5000
S0 961 961
RA 15640 71 1.635
FK 496 58 12 70: 2100 588 6 551 1.921
PB 154 5 69 175 509 912
FIL 16.637 1 1. 4 9923 41 22556 49,162
SK 25 7 9 2 a3
Gesamtergebnis 19.837. 71 59 12 71 219 10.587 22223.625 2 54.634
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Beraterplatze

Institutseinstellungen: Beraterplatz

Beraterplatz bitte bearbeiten.

mit|

Sind alle relevanten Beraterplatze angelegt?

Import_ID Mummer MName OE Typ KS/KU Typ ZE . . . .
(5202502 ot ] T [ | [ Suchen Sind die richtigen Beraterplatztypen
hinterlegt?
Beraterplatz
Nummer . Name OE  TypKSKUTypZETyp KP  Kapazitat Service
L 10 10 L 20 Ist die Mitarbeiterkapazitat bezuglich des
VE 1.0 1.0 0,0 0,0
VE 1.0 1.0 0,0 0,0 H H
\,B o 00 0 0o Verkaufs richtig gepflegt?
VE 0,85 0,55 0,0 0,0
SKB 0,0 0,0 0,0 0,0
0,0 0,0 0,0 0,0
FKB 1,0 1,0 0,0 0,0
FKB 1.0 1.0 0,0 0,0
PKB 0,6 0,6 0,0 0,0
PKB 1,0 07 0,0 0,0
SKB 0,0 0,0 0,0 0,0
0,0 0,0 0,0 0,0
PKB 1,0 1,0 0,0 0,0
PKB 0,72 0,72 0,0 0,0
PKB 1,0 1,0 0,0 0,0
PKB 0,77 0,77 0,0 0,0
SKB 0,0 0,0 0,0 0,0
0,0 0,0 0,0 0,0
PKB 1,0 1,0 0,0 0,0
PKB 0,0 0,0 0,0 0,0
PKB 0,46 0,46 0,0 0,0
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Beraterplatzqualifikation

mit|

Institutseinstellungen: Beraterplaizqualifikation

Bitte Beraterplatzqualifikation andern

Modul Import_ID
MIT.finanz. KS v [5202602. Import v

Beraterplatze  Zuge Berater

Nummer Beratername -

Verkauf
UKB
UKE
UKB
UKE
UKB
PKB
PKB
PKB
PKB
PKB
PKB

Liste
der
Berater

0,0
10
1,0
10
1,0

0,51
0.8

0,64
10
10
10

00000 s e

OO0000008ac

OE

OoO000008a8 0

Nummer

Beraterplatzqualifikation

o o o o}

Kundentypen

Eeratername

)\ OO0000o0O|o

O|000goOgooo)o

o o o o o o}

| 0O000000 80

0 o o ] <

Suchen

O0000ggoooo;

O0000ggoooam

« Es muss festgelegt werden, welcher Berater in Zukunft welche Kundentypen betreuen darf

- Ein Hakchen bedeutet, dass der jeweilige Berater den entsprechenden Kundentyp betreuen darf

- Uber diese Ansicht werden die Abgabevorschlage gesteuert > Ein Hikchen entspricht also einer

.Sperrung” der Wanderung

Weiter
Abbrech:
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Wertigkeiten pro Beraterplatztyp

Bitte Wertigkeiten pro Beraterplatztyp @ndern

Maodul Import_ID Typ Beschreibung
[MIT.finanz.KS | [5202602. Import v| Suchen
Beraterplatziypen
Kundentypen
Tvp & Beschreibung Vh./MAK
40 170 40 40 70 170 70
UKB Eg::{gfhme”s"ume“ 100 25000  0,0000 25000 2.5000 0,0000 0,0000 0,0000
FKB Egg?:f””de” 100 0.0000 0,0000 0,0000 0,0000 1,4286 0,0000 1,4286
GKB E::;teéfe“““de“ 100 0,0000 0,0000 0,0000 0,0000 0,0000 0,0000 0,0000
GSKB g:faﬁgfﬂs*‘“”"e” 100 0.0000 0,0000 0,0000 0,0000 0,0000 0,0000 0,0000

Die Festlegung der Wertigkeiten ist vor allem fur die Berechnung der Kapazitaten relevant
Diese basieren grundsatzlich auf der je Kundentyp hinterlegten KBR und kénnen per Knopfdruck mit den
Standartwerten befullt werden

Zusatzlich besteht die Moglichkeit indiv. Werte je Berater/Kundentyp Kombination zu hinterlegen (rote Werte)
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Wanderung - Struktur des Instituts

Institutseinstellungen: Organisationseinheiten

Weiter

Bitte KS Wanderungsbaum bearbeiten.
Abbrechen

KS.Wanderungsbaum
Name Wert SK FIL PB GSK GK HB FK UK SO RA

G 400 SK v |[400 FIL v 210 PB v | 065 GSK v | 080 GK v | 030 HB v (020 FK v | 010 UK v (000 SO v (950 RA v |
3420 400 SK v |[400 FIL v |[210PB v (065 GSK v |[080 GK v [030HB v (020 FK v | 010 UK v (000 SO v | 950 RA v
| Sﬁlo 610 SK v [610FIL v [210PB v (065 GSK v | 080 GK v |[030HB v 020 FK v | 010 UK v 000 SO v | 950 RA v |
sgﬁo 620 SK v |[620 FIL v |[210PB v |[065GSK v |[ 080 GK v | 030HB v | 020 FK v |[010 UK v |[000S0 v |[950 RA v
‘ s [630SK v (630 FIL v|(210PB v (065 GSK v | 080 GK v (030 HB v (020 FK v | 010 UK v |[000SO v | 950 RA v |
86;0 670 5K v |[670FIL v |[210PB v |[065GSK v |[080GK v |[030HB v | 020 FK v (010 UK v |[000S0 v |[950RA v
o [700SK v][700 FIL v](210PB v (065 GSK v (080 GK v | 030 HB v | 020 FK v (010 UK v (00050 v | 950RA v |
87}‘30 720SK v |[720 FIL v |[210PB v |[065 GSK v |[080GK v | 030HB v |[020 FK v |[010 UK v |[000S0 v |[950 RA v |
37;20 770 SK v |[770 FIL v |[210PB v |[ 065 GSK v |[080 GK v | 030HB v | 020 FK v |[010 UK v 000 SO v |[950 RA v
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Wanderung - Segmentabhangige Wanderungen

Gewerblich
oo
c
>
3 PB
()
S
=)
(7]
o
()
.20 IK
S
(7]
<
34
=]
KK
SK

Basiert auf
Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

Basiert auf Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

Basiert auf Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

Basiert auf Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

Basiert auf Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

Zukiinftige Betreuung

Basiert auf Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

Basiert auf Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

Basiert auf Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

Basiert auf Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

Basiert auf Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

Basiert auf Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

Basiert auf Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

Basiert auf Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

Basiert auf Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

Basiert auf Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

Basiert auf
Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

Basiert auf
Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

Basiert auf
Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

Basiert auf
Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

Basiert auf
Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

Basiert auf
Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

Basiert auf
Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

Basiert auf
Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

Basiert auf
Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

Basiert auf
Servicestelle/Wohnort/
bisheriger Berater

mit|
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Umsetzung der Kundensegmentierung im Gesamthaus

Kundensegmentierung

Betreuungsstrategie

Kundeniiberleitung

Massendatenanderung
OSP

Phase 1:
Ubernahme der bisherigen Segmentierungsregeln

N
Phase 2:
Berechnung der Kundensegmentierung und Anpassungen an individuelle
Institutsbedurfnisse )
N
Phase 3:
Berechnung des Personalbedarfes und Festlegung der Betreuungsintensitaten
J
N
Phase 4:
Umsetzung der Kundenverteilung gem. der Betreuungsstrategien
_J
™
Phase 5:
Ruckschreibung der finalen Beraterverschlisselungen und Kundentypen durch
Begleitung der Massendatenanderung )

mit|
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: - . : mit
Umsetzung des Ergebnisses in die Kundenuberleitung |

[ .
CODG?J‘ @07 Ziele: mltl

Den ,richtigen” Kunden zum ,richtigen” Berater > Uberleitungsprozess fur das Gesamthaus

> .1
> Effiziente und effektive Kundenbetreuung UERE el sl el El,
>

- : . Vorschlage der Zuordnung
Uberleitungen auf Basis neuer Kundensegmente Gleichzeitige Fachberaterzuordnung

Beraterauslastung in Echtzeit

YV VY

Auslastungs-

Abgabe Zuordnung
berechnung
> Automatischer > Uberprifung von > Automatische > Live-Berechnung der
Vorschlag in Online- Ablehnungen durch Zuordnung Beraterauslastung auf
Anwendung FUhrungskraft Basis der
> Oder: Neuer Berater zugewiesenen Kunden
> Prufung, Zustimmung > Jederzeitige pruft zugewiesene
oder Ablehnung durch Transparenz Uber Kunden in Online- > Basierend auf
Berater Uberleitungsfortschritt Anwendung Vertriebszeit und
Kontaktplanung je
> Oder: Bearbeitung nur > Kapazitatsorientierte > Ablehnung wird zur Kundengruppe
bei Ablehnung Verteilung FUhrungskraft
zuruckgespielt
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mit|

Abgabe von Kundenverbunden

- Grundlage: Uberleitungsvorschlage aus der Kundensegmentierung
+ Abgabebearbeitung erfolgt durch bisherigen Berater

- falls kein Berater zugeordnet, Bearbeitung durch Leiter kontofuhrende OE

 Aufgabe: Festlegung des zukunftigen Kundensegments zu jedem
Uberleitungsvorschlag, d.h. Wahl zwischen
— Vorschlag akzeptieren und Aktivitat festlegen oder
— Vorschlag ablehnen und Entscheidung begrunden

mit|daten zu klarheit 81



mit|

Ablauf der Abgabe

Aufstieg z.B. :
FK nach UK REISHE
: Abstieg z.B. :
Gleiches Folie 18
Segment
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Abgabe von Kundenverbunden
* Abgabe
— Zustimmung und Festlegung der Aktivitat

Aktivitatenvorgabe

Aktivitat (optional)

— nach
Sta.nq?rdkommunlkatlon P3 P> P1
Aktivitat durch neuen Berater P3 i G |
Aktivitat durch alten und neuen Berater von| P2 G _ KA
Brief mit Ansprechpartner P1 G B _
(Brief ohne Ansprechpartner) G Gesprach
keine Info zusenden B Brief

kA keine Aktivitat
| Individuell
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Ablehnungsgrunde
* Vorschlagssituationen

automatisch
« Betreuung in hoherer Kategorie

Fristen zu
Grinde | Standard Griinde | _

Standard Anzeige
kein frei verflgbares Einkommen 30 Ja
Gelder sind mittelfristig zweckgebunden 30 Ja
Lebensplanung (Umzug) 6 Ja
Ertragskunde ohne Akquisitionspotenzial 18 Ja
starke Betreuerbindung, wandert ab bei Wechsel 6 Ja
Daten fehlerhaft 6 Ja
Im letzten Jahr Gbergeleitet 18 Ja
Kein risikorelevantes Geschaft 18 Nein
FK ohne Passivpotenzial 18 Nein
Darlehen ist privat 18 Nein
Kundenverbund ist privat 6 Nein

mit|
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Ablehnungsgrunde
* Vorschlagssituationen

automatisch
» Betreuung in niedrigerer Kategorie

Grinde Il
Standard

Meinungsbildner / Multiplikator

Erbe grélReren Vermobgens
Vermogenspotenzial fremdes Institut
Einkommenspotenzial fremdes Institut
starke Betreuerbindung, wandert ab bei Wechsel
Daten fehlerhaft

Im letzten Jahr Ubergeleitet

Mitglied eines Betreuungsverbundes
Geschaftszutrager fur FK
Gesamtobligo ist gewerblich
Umsatzkriterium erfillt

Aktivpotenzial fremdes Institut

Fristen zu

Griunde Il

Standard
30

54
18
30
6
6
18
54
54
36
36
36

‘ Anzeige l
ja
Ja
Ja
Ja
Ja
Ja
Ja
Ja
Nein
Nein
Nein
Nein

mit|
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Ablehnungsgrunde

* Vorschlagssituationen

« automatisch

« Betreuung in gleicher Kategorie

Grinde Il
Standard

Meinungsbildner / Multiplikator

Erbe gréReren Vermdgens
Vermogenspotenzial fremdes Institut
Einkommenspotenzial fremdes Institut
Gelder sind mittelfristig zweckgebunden
Lebensplanung (Umzug)

starke Betreuerbindung, wandert ab bei Wechsel
Daten fehlerhaft

Im letzten Jahr Ubergeleitet

Mitglied eines Betreuungsverbundes
Aktivpotenzial fremdes Institut

FK ohne Passivpotenzial
Kundenverbund ist privat

Gesamtobligo ist gewerblich
Geschaftszutrager FK

Fristen zu

Grinde Il

Standard
30

54
18
30
30
6
6
6
18
54
36
18
18
54
54

‘ Anzeige l
ja
Ja
Ja
Ja
Ja
Ja
Ja
Ja
Ja
Ja
Nein
Nein
Nein
Nein
Nein

mit|
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Abgabe von Kundenverbunden

 Ergebnis
— validiertes Kundensegment je Verbund
— strukturierte Zusatzinformation uber Kundenverbunde (,Grunde")

» Fortschritt im Prozessablauf

— verbleibende Kunden: Berater, BBS, Kundensegment unverandert
— ,Wanderer AB"; Kundenverbunde, die auf aus Sicht des derzeit
betreuenden Berater sinnvoll Uberzuleiten sind
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Abgabe von Kundenverbunden

 Organisatorische Rahmenbedingungen festlegen

Wer Ubernimmt das Controlling woftr bei der Abgabe?
Werden bei der Abgabe die moglichen zukunftigen Betreuer in die

Entscheidungsfindung mit einbezogen?
Wer entscheidet in Zweifelsfallen?

Festlegung automatische Bearbeitung in der Abgabe

vs. individuelle Bearbeitung

mit|

nach

P3

P2

Pl

P3

von P2

P1

A

| Individuell

A Automatisch

mit|daten zu klarheit
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Abgabe - ein Blick in die Anwendung

KU.Kundenueberleitung.Abgabe

SEGMENT bisher:
SEGMENT Verschlag:
Zielgruppe:
Sortieren nach:

Suchfeld:

Ansicht Zeilen 25

UK«

FK  w

alle

Kundennummer

Kundennummer

Aktualisieren

PDF-Bericht

KBBS bisher: 321 UK«

KBBS Vorschlag: 323 FKw
Abgabe:
Sortierrichtung:

Suchoperator:  beginnt mit

alle nicht bearbeitet

Aufsteigend v

BERATER bisher: | alle

Suchtext:

v

mit|

Masseniiberleitung a
Einkemmen -
. Sparfdihigkeit
ig%gi?;]g:_mer SEGMENT Vorschlag SEGMENT neu Verbundfiihrer Alter Gesamtvermogen
BERATER bis} KBBS Vorschlag KBBS neu Name, Vorname Erwachs. Gewerbliches Obligo Abgabe Einschitzung/Grund Bemerkung
Ziel 'E.]Tr Zielgruppe BERATER neu Zusatzbezeichnung Kinder liguid Gesamtvermdgen
ielgruppe bisher Gesamtobligo
Gesamtobligo_FK
8,5 TEUR
UK 4,3 TEUR
321 UK FK - 1026776013 38 49,0 TEUR }
BP 321 0021 323 FK - N_1026776013, V_1026776013 4 100,3 TEUR ) Zentrale Uberleitung -
o FKB - ZB_1026776013 1] 49,0 TEUR '-/nein
11414,4 TEUR
114144 TEUR
0,0 TEUR
UK 0,0 TEUR
321 UK FK - 1034581013 69 1944,7 TEUR .,
BP 321 0051 323 FK - N_1034981013, V_1034981013 4 0,0 TEUR Daten fehlerhaft (Bemerkung notwendig!) -
- FKB - ZB_1034981013 1] 1944,7 TEUR
- 147,0 TEUR
147,0 TEUR
32,7 TEUR
UK 27,0 TEUR
321 UK FK - 1036647013 60 30832,8 TEUR _
BP 321 0015 323 FK - N_1036647013, V_1036647012 23 406,8 TEUR ) Zentirale Uberleitung -
= FKB - ZB_1036647013 2 30816,7 TEUR '/ nein Zentrale Uberleitu
- 525,5 TEUR S ELD ELALE
525,5 TEUR Zentrale UberleitungZentrale Uberleitung
gfg $EHE Persanliches Uberleitungsgesprach durch alten und neuen Berater
;l;(l UK FK - 1052909013 69 390,8 TEUR manuell MIT, keine Info
BP 321 0011 323 FK - N_1052909013, V_1052909013 2 1500,0 TEUR . I izt keine Inf -
- FKB - 7B_1052909013 0 390,8 TEUR ‘nein  |manuell geselzL keine inlo
- 1701,5 TEUR
1701,5 TEUR
0,0 TEUR
UK 0,0 TEUR -
321 UK A ) 1065001013, @ rrememem = SH7TITER Ota 4
1bis 25 | = |  =||von 76 Speichern | | Zuriicksetzen |«
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Zuordnung von Kundenverbunden

* Situation

keinem neuen Berater zugeordnet

 Organisatorische Festlegung

—  Wer ubernimmt das Controlling
der Zuordnung?

manuelle Bearbeitung

— Festlegung automatische Bearbeitung vs.

 Aufgabe fur OE-Leiter (vorgeschlagene neue OE)

— Zuordnung dieser Verbunde auf neuen Berater
— dynamische BerUcksichtigung der Kapazitaten der Berater

nach
P3 P2 P1
P3 - I I
von P2 I - I
P1 A I -
| |Individuell

A Automatisch

mit|

— Abgegebene Kundenverbunde sind fur neue OE und neues Segment vorgeschlagen, aber noch
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Zuordnung - ein Blick in die Anwendung

KU.Kundenueberleitung.Beraterzuordnung

SEGMENT bisher: UK«
SEGMENT neu: FK v
Zielgruppe: alle
Sortieren nach: | Kundennummer v
M Suchfeld:  Kundennummer v

Ansicht Zeilen 25 Aktualisieren

Masseniiberleitung

SEGMENT bisher

KBBS bisher: 321 UK v BERATER bisher:
KBBS neu: 323 FKw BERATER. neu:
v
Sortierrichtung: | Aufsteigend v
Suchoperator: | beginnt mit v Suchtext:
PDF-Bericht | Beraterkapazitat

alle

v

alle nicht zugeordnet v | neu zugeordnet: | alle v

Einkommen
Sparfahigkeit

mit|

KBBS bisher SEGMENT Vorschlag SEGMENT neu Verbundfiihrer Alter Gesamt\{ermﬁgen. Abgabe Aufnahme
BERATER bisher KBBS Vorschlag KBBS neu BERATER neu Name, Vorname Erwachs. Gewerbliches Obligo Einschitzung/Grund T e e Bemerkung
T T s Zielgruppe BERATER neu Zusatzbezeichnung Kinder liquid Gesamtvermdgen
Gesamtobligo
Gesamtobligo_FK
0,0 TEUR
UK 0,0 TEUR
321 UK FK FK . 1022931013 67 0,0 TEUR Uberfihrt -
BF 321 0021 323 FK 323 FK nicht zugeordnet v | N_1022931013, V_1022931013 2 40,0 TEUR Zentrale UberleltungZentrale Uberleitung - -
- FKB - ZB_1022931013 0 0,0 TEUR
: 40,0 TEUR
40,0 TEUR
8,5 TEUR
UK 4,3 TEUR
391 UK FK FK . 1026776013 38 49,9 TEUR Oberfiihrt .
BP 321 0021 323 FK 323 FK nicht zugeordnet v | N_1026778013, V_1026776013 4 100,3 TEUR Zentrale Uberleitung - -
o~ FKB - ZB_1026776013 0 49,9 TEUR
11414,4 TEUR
BP 323 0001 11414,4 TEUR
BP_323 0011 32,7 TEUR
UK 27,0 TEUR
391 UK FK FK BP_323 0012 1036647013 60 308328 TEUR [, o0 R
323 FK 323 FK MN_1036647013, V_1036647013 23 406,8 TEUR - , -
BP_321 0015 KB - BP_323 0013 7B 1036647013 5 30816,7 TEUR Zentrale Uberleitung -
BP_323 0019 525,5 TEUR
525,5 TEUR
BP_323 0020
= 0,0 TEUR
UK BP_323 0021 0,0 TEUR
FK FK 1065001013 73 9247,0 TEUR N
321 UK 323 FK 323 FK BP_323 0023 MN_1065001013, V_1065001013 7 0,0 TEUR UberfUhrt-- . ) -
BP_321 0022 FKB - BP 323 0025 7B_1065001013 1 9247.0 TEUR Zentrale Uberleitung -
- - 4764,5 TEUR
BF_323 0026 4764,5 TEUR
BP_323 0027 P
1bis4 von 4 BP_323 0028 Zuriicksetzen
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Zuordnung - ein Blick in die Anwendung

MIT.finanz.KU.AuswertungAufnahme.Beraterkapazitat

SEGMENT neu: FK  w KBBS neu: 323 FKv| BERATER neu: alle v

Betreuungsebene: alle v | Zusammenfassung: kumuliert v

Ansicht aktualisieren = PDF-Bericht

h e

E:JSI?;Er:Ig-E Kunden- Kunden- davon . Kunden- . belegte
BERATER e verbiinde verbiinde abgelehnt in Prozent verbiinde Kapazitat Kapazitat Auslastung Kontakte

Bt nach Abgabe neu zugeordnet fachbetreut
FK, 323 FK
323 0001 - N_1043483013 35 32 0 0 n.b. 0 47,00 26,32 55,99 % 0,00
323 0011 - N_1088394013 a6 a1 0 0 n.b. 0 100,00 73,52 73,52 % 0,00
323 0012 - N_1006944013 B9 87 0 0 n.b. 0 100,00 74,31 74,31 % 0,00
323 0013 - nicht zugeordnet 4 4 0 0 n.b. 0 0,00 0,00 n.b. 0,00
323 0019 - N_1169091013 73 70 0 0 n.b. 0 59,00 53,69 77,81 % 0,00
323 0020 - N_1007150013 107 102 0 0 n.b. 0 100,00 70,28 70,28 % 0,00
323 0021 - N_1007374013 88 86 0 0 n.b. 0 100,00 69,96 69,96 % 0,00
323 0023 - N_1006858013 104 99 0 0 n.b. 0 100,00 61,92 61,92 % 0,00
323 0025 - N_1068328013 a4 a0 0 0 n.b. 0 100,00 62,29 62,20 % 0,00
323 0026 - N_1090462013 108 103 0 0 n.b. 0 100,00 74,94 74,94 % 0,00
323 0027 - nicht zugeordnet 80 77 0 0 n.b. 0 100,00 61,40 61,40 % 0,00
Gesamt von 323 FK 878 841 [1] 0 n.b. 0 916,00 628,62 68,63 % 0,00
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Aufnahme von Kundenverbunden

* Situation

— zukunftig zustandiger Berater fur Uberzuleitende Kundenverbinde ausgewahlt
— Kommunikation zum Kunden hat noch nicht stattgefunden

 Aufgabe

— Prufung des aufzunehmenden Kundenverbundes
—  Kommunikation zum Kunden
— Entscheidung zu Aufnahmevorschlag

 Ergebnis
— Abschluss der Kundenuberleitung und Zuordnung aller Kundenverblnde zu genau einem

Segment, einer OE,
einem Berater (falls betreut)
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Aufnahme von Kundenverbunden

 Organisatorische Rahmenbedingungen festlegen

— Wer Ubernimmt das Controlling wofur bei der Aufnahme?
— Wer entscheidet in Zweifelsfallen?
— Festlegung automatische Bearbeitung, individuelle Bearbeitung

nach
P3 P2 P1
P3 - I A
von P2 I - A
Pl I I -
| Individuell

A |Automatisch

mit|
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Aufnahme: Beraterinformation

 keine Entscheidung

— noch nicht bearbeitet
— noch kein Termin fur Uberleitung
—  Brief mit Terminvereinbarungswunsch

- Ubernommen

— Ubernahme geplant_
— Ubernommen nach Uberleitungsgesprach
— Dbereits eigene Betreuung

+ keine Aufnahme

— Kunde verweigert Aufnahme
— technischer Selektionsfehler

J

mit|

Es wird keine VerschlUsselung im Host-System
vorgenommen bis das Ergebnis in
Ubernommen oder

keine Aufnahme dokumentiert ist.

Ubernommen: Es wird nun die Verschlusselung
im Host-System vorgenommen und somit die
Aufnahme in allen relevanten Systemen
dokumentiert.

keine Aufnahme: Es wird nun keine
Verschllsselung im Host-System
vorgenommen, da der Kundenverbund nicht
Ubergeleitet wird.

Der ablehnende Berater informiert den Leiter
der HGS Uber die Ablehnung. Dieser
entscheidet Uber die Zuordnung des
Kundenverbundes.
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Aufnahme - ein Blick in die Anwendung

KU.Kundenueberleitung.Aufnahme

SEGMENT bisher:
SEGMENT neu:
Zielgruppe:
Sortieren nach:

P Suchfeld:

Ansicht Zeilen 25

FK ~

UK~

alle

Kundennummer ~
Kundennummer i

Aktualisieren

Masseniiberleitung

SEGMENT bisher

PDF-Bericht

KBBS bisher: | 323 FK+ BERATER bisher: | alle v
KBBS neu: 321 UK v BERATER neu: |alle hd
Aufnahme: | Keine Entscheidung v

Sortierrichtung: | Aufsteigend v
Suchoperator: | beginnt mit b4 Suchtext:
T T
Einkommen

Sparfdhigkeit

mit|

&~
KBBS bisher SEGMENT Vorschlag SEGMENT neu Verbundfiihrer Alter Gesamtv_ermiigen_ . . Abgabe
BERATER bisher K_BBS Vorschlag KBBS neu Name, Vorn.ame Efwachs‘ (?ew_lerbllches Ohllglllil Aufnahme Einschatzung/Grund Aufnahme arehatetma cam Bemerkung
e e Zielgruppe BERATER neu Zusatzbezeichnung Kinder liguid Gesamtvermdgen
Gesamtobligo
Gesamtobligo_FK
0,0 TEUR
K 0,0 TEUR ) _
UK UK 1102400013 75 0,0 TEUR Keine Entscheidung iberfith
3§33F2K3 o011 321 UK 321 UK N_1102400013, V_1102400013 3 0.0 TEUR Nach nicht bearbeitet ge:trg‘le”ljbeﬂeitung -
o= UKB BP_321 0016 ZB_1102400013 0 0,0 TEUR O Keine Aufnahme
2887,1 TEUR
2887,1 TEUR
7,9 TEUR
K 4,0 TEUR ) _
323 FK UK UK 1136342013 53 45,8 TEUR '® Keine Entscheidung i i Uberfihrt
3P 323 0021 321 UK 321 UK N_1136342013, V_1136342013 3 1230,8 TEUR ) (bernommen Noch nicht bearbeitet Zentrale Oberleitung -
o= UKB BP_321 0018 ZB_1136342013 0 21,5 TEUR O Keine Aufnahme
1889,9 TEUR
1889,9 TEUR
1,4 TEUR
K 0,0 TEUR ) .
323 FK UK UK 1139936013 55 6055,9 TEUR Keine Entscheidung . . Uberfihrt
3P 323 0011 321 UK 321 UK N_1139936013, V_1139936013 2 0,0 TEUR bernommen Noch nicht bearbeitet Zentrale Uberleitung -
o= UKB BP_321 0027 ZB_1139936013 0 6055,9 TEUR O Keine Aufnahme
12,5 TEUR
12,5 TEUR
0,0 TEUR
- 0,0 TEUR ) .
323 FK UK UK 1149677013 59 59,3 TEUR '® Keine Entscheidung i i Uberfihrt
8P 323 0026 321 UK 321 UK N_1149677013, V_1149677013 3 1056,3 TEUR ) (bernommen Noch nicht bearbeitet Zentrale Uberleitung -
o= UKB BP_321 Q052 ZB_1149677013 0 59,3 TEUR ) Keine Aufnahme
1056,3 TEUR
1056,3 TEUR
0,0 TEUR
K 0,0 TEUR ) . -
B I b, mmmn L L3 TEUR Okeine Entscheldung - Overune y
1bis 6 von 6 Zuricksetzen | w
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Kundenuberleitung - zu spezifizierende Themen

* Abgabe

st festlegt und konfiguriert, welche Berater / Betriebsstellen in welchem Zeitraum abgeben

durfen?
— Sind die fur die Uberwachung der Abgabe zustandigen Personen identifiziert?

— Ist ein verantwortlicher Entscheidungsfaller fUr umstrittene Falle bekannt?

« Zuordnung
st festlegt und konfiguriert, welche Personen in welchem Zeitraum zuordnen dirfen?
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Kundenuberleitung - zu spezifizierende Themen

«  Aufnahme

— Ist festlegt und konfiguriert, welche Berater / Betriebsstellen in welchem Zeitraum aufnehmen
durfen?

— Sind die fur die Uberwachung der Aufnahme zustandigen Personen identifiziert?

— Ist die Beschreibung der Information des / Kontakt mit dem Kunden durch den alten und/oder
neuen Berater vorhanden; ist ein Coaching der Mitarbeiter erforderlich?

— Ist das Vorgehen bei der technischen Umschlisselung in den operativen Systemen spezifiziert
(wer / wann / was; manuell oder maschinell, etc.)
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Ablaufdiagramm Kundenuberleitung

O Alle Daten

1 Uberleitungsvorschlage KS

2 Vorschldge Segment beibehalten

3 Abgelehnte Vorschlage aus KS
Gemal3 KS-Vorschlag abgegeben

Manuelle Abgabe

7/ Zuzuweisende Vorschlage
a Zugewiesene Vorschlage
n Aufnahme durchgefuhrt
Aufnahme verweigert
Uberleitung nach Controlling
Nicht Ubergeleitet nach Controlling

13 Ubergeleitete Kunden

14 Unverandertes Segment

alle Verblnde

ja /'E)Qaitungs-

Bestatigung
Abgabe

vorschlag

Controlling:
Uberleiten

mit|

nein l@

manueller
Vorschla

nein

Berater
zuweisen

Controlling:
Uberleite

Ubergeleitet
Kunden

nicht
Ubergeleite
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Umsetzung der Kundensegmentierung im Gesamthaus

Kundensegmentierung

Betreuungsstrategie

Kundeniberleitung

Massendatendnderung
osP

Phase 1:
Ubernahme der bisherigen Segmentierungsregeln

N
Phase 2:
Berechnung der Kundensegmentierung und Anpassungen an individuelle
Institutsbedurfnisse )
N
Phase 3:
Berechnung des Personalbedarfes und Festlegung der Betreuungsintensitaten
J
N
Phase 4:
Umsetzung der Kundenverteilung gem. der Betreuungsstrategien
_J
™
Phase 5:
Ruckschreibung der finalen Beraterverschlisselungen und Kundentypen durch
Begleitung der Massendatenanderung )

mit|

mit|daten zu klarheit

100



mit|

Anpassung per Massendatenanderung

» Nach der erfolgreichen Durchfuhrung der Kundenuberleitung werden die
relevanten Daten im Kernbankensystem per Massendatenanderung
angepasst

» Hierfur stellt MIT entsprechende Dateien zur Verfugung

( N\
Kundentypen
\_ J
Massendaten- i )
. Beraterzuordnung
anderung \ )
- ( N\
Serviceleistende Stelle
\_ J
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mit finanz

9 Pascalstralde 69D-52076 Aachen

J +49 2408 94 58 0

< mit.finanz@mitgmbh.de

@ www.mitgmbh.de
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