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Ein Portal fiir alle Prozesse

Planen

I-Bank Portal (rollenabhangig)

i-Bank®

Akquirieren, Vorbereiten, Ab-
und Beraten .
Betreuen CRM wickeln
Steuern
' \
Jahresvertriebsplanung  Kundensegmentierung Termine, Aufgaben Gesamtanalyse Erganzung
Kampagnenplanung Kundenselektion Info Center (360° Blick)  * Finanzstatus Genhemigung
* Vermogensstatus
Aktivitatenplanung Ablaufgeschaft Kundendaten « Cash-flow Analyse Formulare
* Modellrechnungen
Terminplanung Evidenzen Kontakthistorie Produktanlage (Host)
Soll/Ist Vergleich Jahresgesprache Produktnutzung Bedarfsfeldanalyse Transaktion
; » Vorsorge
Analyse Verkaufspipeline Seriendokumente Potentialanalyse : Cuthabon & Ve Autom. Kontakterst.
: ¢ Anschaff./Finanzierung
Erfolgsbilanz Kundenliste Kaufsignale -

Kampagnen Analyse
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Terminmanagement

Angebot
Abschlufl3
autom. Kontakterst.

(Wiedervorlage)




INTRANET Software & Consulting GmbH

CRM — ein Stein im Puzzle i-Bank®

Kundenprofile

Marketing (Zielgruppe) Kundensegmentierung

Kampagnenanalyse Betreuungskapazitaten

Kundenzuordnung

Marktsegmentierung Akquisition
Ruck- Cross- Betreuungsintervalle

Produktmanagement oW ALLCIELS Selling

KUNDE

Bindung ~ Up-Selling
Service
Opportunitymanagement

Aktivitatensteuerung
(Terminsteuerung)

Kaufsignale

Ansatzpunkte
Beratungs- Kunden-
gesprache analyse

www.i-Bank.at © Intranet Software & Consulting

Potentialerkennung




I-Bank® Finanzberatung/Gesamtanalyse

Die LOosung
= Gesamtsicht auf den Kunden u. verknipfte

Kunden
. Zahlungsverkehr R Vorsorge
= Aktuelle Produktnutzung in allen Bedarfsfeldern Rl mmbmEkone
(auch Fremdprodukte) Gesamt.
...Ihre Wiinsche analyse ...Ihre Ziele
= Cash-flow Berechnung ,
= Vermogensstatus Semitoen| | Finermering.

= Finanztberblick (Soll/Ist, Produktpotential)
= Modellrechnungen

B e Kundennutzen
= Hohes Qualitatsniveau in den
Sparsinzoen =l g e Beratungsstandards
v | = = Erkennen von Cross-Selling Potential
et —— = Hochwertige Darstellung fiir den Bankkunden
sotns st | (Finanzstatus)
— - 7 s e = Bedarfsgerechte Losung fir den Kunden
Vemogen Gosamt 16360856 VetsindicneienGosamt 207000 aufgrund Winsche und Ziele

Vermogensstatus 161.538,56
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I-Bank® Pensionsvorsorge

3 Saulen Modell

= Gesetzliche Pension (Saule 1)
durch Integration CSC-Rechner

= Betriebliche Vorsorge (Saule 2)
OPAG/OVK bzw. Hochrechnung Abfertigung
alt/neu durch i-Bank

= Private Vorsorge (Saule 3)

i-Bank®

Gesetzliche Pension 1.520,00
Betriebliche Yorsorge B Liicke (725,000
. O Pri
- Pensionskasse °/o gg‘;?ﬂ;"ﬁrsmge
)
RS I el O Betriebliche
- Sonstiges 0,00 Yorsorge {0,000
O Staatliche Pension
Private Yorsoige 255,00 {1.520,00)
O ‘Wunschpension
(2.500,00)
Summe 1.775,00

Lebenspension

Fondsgebundene
Lebens-
versicherungen

Veranlagung

Hochrechnung bestehender Produkte durch Waunschpension | nsch  Belrage
Finanzrechner i-Bank (Ansparphase, Vorsorgebedarf 725.00 [P S
Uberbriickungsphase, Verrentungsphase)
Kundennutzen
Saule Saule 2 saule 3 = Hohes Qualitatsniveau in den
Beratungsstandards
Gesetaiche sV | | | Apferigungeu | 11 SO || PEEEEEE | Bauspanertag = Periodisches update-Gesprach mit dem
Kunden erhéht Kundenbindung
Abfertigung At LG ) = Einfachheit und Klarheit fiir Kunden und

Kundenbetreuer

= Mal3geschneiderte Losung fur Kunden gemali
Anlagepyramide nach Risiko- und Fristkriterien
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I-Bank® Anlageberatung

Die LOosung

= Anlegerprofil
WAG- und MiFID-konform

= |st-Depotanalyse
= Depotoptimierung

Umschichtungsvorschlage

Asset Allocation Gesamtvermdgen u. Depot
Abweichungen zum Musterportfolio,

= Veranlagungsvorschlage

i-Bank®

Ihre Risikostreuung << >
Streuen Sie lhr Vermogen und setzen Sie nicht alles auf ein Pferd!
Setzen Sie auf verschisdene Anlageformen, um ein lhren Bedurfnissen entsprechendes
Musterdepot fir risikobereite Kunden
!
55 00% -~ Geldmarkt
20,00%
Anleihen
ktien
. Alternative In tmmts
= 35 00% Immnhl f
Risikol kla mzw rung grcisiaiing estmems
R\s\koslreuung
hohe Risiko- urlimitiertes

Vorschlag nigiolos | risikoscheu | risikobereit

bereitschafl il

Verlustrisiko

Risiko hach

- [ ]

gering

st — Depotanalyse

{Meine Wertpapier-
veranlagung)

Mit Ertragsrechnung far
kunden

Anlegerprofil
(WAG-konform)

Anlageziel, ich kenne, ich nutze,
Anlagetyp (Risiko)

Depotoptimierung
{SollAst Vergleich)

Mit Uimschichtungsvorschlagen

Aus Musterporifolios der Bank

Kundennutzen

= Guter Gesamtuberblick in der Vorbereitung —
spart Zeit und Kosten

= Professionale Darstellung fur den Kunden

= Gut abgestimmte Prozesse zwischen Berater
und operativem Back-Office (Durchgangigkeit)

= Malgeschneiderte L6sung fur Kunden gemarf
Anlagepyramide nach Risiko- und Fristkriterien

= Unterlagen und Formulare auf Knopfdruck

Business
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I-Bank® Finanzierungen i-Bank”

Die Losung

=  Workflow- und kompetenzgesteuertes
System zur Abwicklung von Finanzierung
Konsum

= Finanzierung Wohnbau (freifinanziert) -
=  Finanzierung Wohnbauférderung

= Internkredit
= Investitionskredit
=  Betriebsmittelkredit

-Bank® Info Center Kunde Drehbicher Formulare  Produkt Fvidenzen Marketing Die Stulen  Anhang
:;E:?,hﬁfs,n Das Finanzierungsmodul von i-Bank K u n d e n n u tz e n
gewiinschien
Ferkfianen ehard Schrnd | Karade waghzels
%. & Konsumkrodit _ =  Durchgangigkeit von der Beratung bis in die
[ ¢ Konsumkradite mit bis zu 7 untarschiedlichen
—‘i Sichadhaitan Altuellster Kreditfall -

Detocon P Abwicklung

B Kunden = # W Sofortkredit Stalit; | Eumanausanbl

1 Arenchdurg e ’ n1 15 Minuteen unsurnkratisch Biren Winsch pelalon Eunlastan el

»

Bomnomncs | EEEH S = Qualitat in der Beratung wird erhoht

) Lautends Wartung = Internkredit Statistik,  Links
B9 Sitrungsnrotakoll Irtemer Uberziehungsrahmen, Dispokredit . . . . .
St WQA =  Durchlaufzeit eines Krediaktes wird reduziert

- e I ey =  Aktivititenmanagement vereinfacht den
ohnbauior _erunq _ atatiztik . .
D S o N Prozess und dokumentiert alle

E’ R bt Abwicklungsschritte
e s =  Risikominimierung - Genehmigungsverfahren
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i-Bank® Kredit (Abwicklung) i-Bank”

Feedigt & in Arbeit

5 offen @ gesperrt

Die LOosung

=  Beratung (Finanzierungsvorhaben,
Finanzierungsplan, Tilgungsplan,
Konditionenermittlung, Sicherheiten,
Angebot)

= Rating (Haushaltsplan, quantitative Analyse,
gualitative Analyse)

= Kreditvorlage, Antragsbearbeitung

= Elektronisches Genehmigungsverfahren /
Bewilligung / Beschluss / Protokollierung

= Vertragserstellung, Krediter6ffnung

1 Brwilligung=-Datenbank.

Kundennutzen
\\ \ TR \ AT = Die Durchlauf;elt von Kreditakten wird
Zaemg ) o ) o ) oty )) S ) St ) kT8 ) iy ) deutlich reduziert.
H ‘ ‘ =  Doppel- oder Mehrfacherfassung von
: Kunden- und Kreditdaten gehéren der
Markt - Marktfolge (Back Office .
L | . - : / Vergangenheit an.
= Jeder Prozessschritt wird revisionsfahig
Markt + Marktfolge bei kleinen Banken dOku mentiert'
/ = Bestehende IT-Systeme werden unter EINER

Oberflache integriert
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i-Bank® Kundenmanagement i-Bank”

Schmid Birgit
Privatkunde Info Center

Die LOsung g

Letote Anderung: 29.02.2008
= Stammdaten + Soft facts
= Produktnutzung inkl. Fremdprodukte | c—

gesprach:

= Soll/lst Vergleich (Cross Selling Potential) wetere Siarmalen | 30722005 _ erganer e i o Nl W

Stammdaten 31072006  Jahresvorschau Intensiv

Marketing ¥ offene Angebote Datum ¢

Produkinutzung 20032008 TestKampagne 2008/ Bausparen 8 Lo Kokt Intensii

= Betreuungsintensitat, Jahresvorschau i E——"

Hinweistbersicht

Kontakthistorie _
= Verkaufschancen bisheran Akt

Risikomanagement

B verkaufjBerating

= Kontakthistorie T i | € > b
= Aktivitaten Management e b

American Express Card; Bausparen: Forderdarishen:

I 1 T Beratersicht | Kreditsicht o e/ 7 J
= I m A fq b -Mm | it <4 =l T4 S Fondssparsn: Intsnsivierungsgssprach: Konsumkredit
er Ine’ u a en’ e a'l 200 N0 N 21— 200 Lebens-Aldie; Maestro-Karte; MasterCard; Poli VISA
_Bank® WKundenkontakie

Kundennutzen

Schmid. Birgit 00010215 Kontakthistore: .
@ i  Angebote " Sonstige  Phasen © Frodukten ie letzten 12 Monate u 3600 Panoram abl |Ck auf de n Ku nden
" Briefe/Faxe/E-Mails ¢ Abschliisse " Kategorien " Kontaktart e
Tipps: 1] Wenn Sie Details 2u sinem Kunderkantakt sshen wollen, dann Klicken Sis doppel suf die Zeie fuug. 05 [ L O ptl m al e U nte rstu tZ u n g d es
2)'wann Sis dis Grafik sshen michten, miissen Sis den Mauszsiger iiber den Fishmen beweden ui'ns
Betift / Procukt it Ergebric Mitarb ni‘os L B etre uun g S ko nze pts
= 20050517 [1 Kontakt] - .
Finanzizrurg Konsurn Y2 / Konsumkredit Bark Angebit KEIN BERATERMAME Mai 0% ) )
Z L — = Erkennen von Cross-Selling Potentialen
¥ 2005-06-22 (2 Kontakte] Marz '05
Angebat Spar / Fondspolizze Portefevile "Siche Bank Angebot KEIM BERATERMAME Feb. 05 . . . . .
s e G = Steigerung der Vertriebseffizienz durch aktive
¥ 2005-06-02 [1 Kontakt] Jan, 05 1)
‘Wohnbauberatung Bank Teminzusage ‘wagger Herhert [WAGG) . -
< a5 ot b geplante und gezielte Kundenansprache
Vorsorge-nalyse / Lebens-klie Bank Abschluss ‘wagger Herhert [WAGG) Moy, ‘04
= 2005-05-01 [2 Kontakte) ot ‘e . . .
Jahresgesprach &-Kunden Bank KEIN BERATERNAME .
I = Effizientere Marktbearbeitung durch
S — - T Abechilsse ® fngsbote i
J— . -_— Kundensegmentierung
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I-Bank® Kampagnenmanagement

Kampagne: F ol SF2amugacii=r)

Die LOosung
= Mehrstufige Marketing Kampagnen
= Eigene und landesweite Kampagnen

EKampagnEj Aktion } Eudget] Kundenselektion ] Ziele/Ergebnisse ] Historie ]

Kampagneart Eigene Kampagne

Kurzbeschreibung: |Fundsfeslwuchen |

Zeitpunkt/ T ermin: o |01.07.2008 16| bis [31.12.2008 1]
. . Erst-#Folgeaktion: " Erstaktion ©  Folgeaktion
= Dynamische Kundenselektionen | |
- - . - “ertriebskanal: ¥ Bankstell= I auBendienst T Intemmet
= Kundenlisten, Serien e-mails od. -Briefe, ... e —
Aktion: I~ emai I wordbrief
[ | Aktlvrtate nSte u e ru n g Predukly/Produktblindet E(’Ed::ir;!\iffungen/Finanzierung T d;::‘sr;::‘an
© Ausland Forndssparer
1 . & Guthaben & Vermagen K.apitalversicherung
= Controlling Kampagnen-Fortschritt « Voo
© Zahlungsverkehr
. " Dienstleistungen
s E rfo | g S b| |an Z, Kam p ag nen ROI T . orah] Pl AusmerEhlis Gechen

Produkigrppen:

Werantwortlich ™ Herbert Wagger/INTRANET =i

Basisdaten
sy Prdemsng - Kundennutzen
Kampagne
T = Gezielte und geplante Marktbearbeitung
| = Einschréankung auf bestimmte
—— ~ .
Kundensegmente und Zielgruppen
Kundenart= Produkt enthilt nicht Bei Kampagne nicht dabei
wPrivatkunde* wLebenspension*” «Pensionsvorsorge 2005 = Realistische Umsetzung durch
= Terminsteuerung und Kapazitatsplanung
Zielgruppe= . e
ufl-Kunde® = Messbarkeit von Aktivitaten und Erfolgen
+ .
. : = Betreuungskampagnen anstelle reiner
ersgruppe=
2% dates Produktkampagnen
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I-Bank® Vertriebsplanung/-Steuerung

Die LOosung
= Jahresvertriebsplanung u. Aktivitatenplanung

* Planung auf Orgeinheit/Mitarbeiter/Prod.gruppe
= Laufender Soll/lst Vergleich

= Vertriebsstatistiken

= Vertriebskennzahlen

= Analyse Verkaufspipeline

= Meine Verkaufserfolge

Jahresvertriebsplanung en (98 Monats

Planung

E=Hilfe Organisationseinbieh [ Betster iz | e 2007
E5Planung Mitarbster F.= | geplarte Voumen €] /dshe ||
Plane erstellen
Jahrespléne Ubersicht
ErAktuelle Planung Rl e [kapitalversicherung x| geplante Stiick / Jahr
nach Mitarbeiter
nach Pradukt
nach Organisation
[E5Soll-7lst Vergleich
nach Mitarbeiter
nach Pradukt
nach Organisation
[E5Soll-7lst Verglsich Monat
nach Mitarbeiter (% Jahr beartiten
nach Produkt
nach Organisation Y | | |[Jahr/Monat | Plan Volumen| Flanvolumen urspr| Plan Stiick|  Plan Stiick wspt |
[E=Verkaufserfolge b Incaorrect data type for ope 0 1] 1] 1]
[ESExcel Grafiken v 2007 0 0 10 100
nach Mitarbeiter - Kapitalversicherunc 0 1] 100 100
nach Produktgruppen ¥ BirgitHolzmann 0 i} 3 kLl
nach Organisation ¥ Gerhard Schrid 0 1] 33 33
¥ HetbertWagger 0 ] 33 33
0 1] 100 100

-Bank®
Info Center
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Info Center  Kunde

Meine Verkaufserfolge 2006 - o

Girokanten
(vol.: 94.692,00€)

Bausparen
(Stk.: 18)

Zulunftsvorsorge
(5tk.: 18)

Unfaliversicherung
(Stk.1 1)

Kundennutzen

Strukturierte, professionelle Planung

Aktuelle Soll/lst Vergleiche fur Mitarbeiter- u.

Vertriebsbesprechungen

Messbarkeit von Aktivitaten und Erfolgen
Basis fur leistungsgerechte Entlohnung
Bessere Steuerung der Vertriebsaktivitaten

Gezielte und selektive Analyse aller
Kundenkontakte




Kunden und Referenzen

SPARDADLaNkK)

freundlichr & fair

Raiffeisen.
Die Salzburger Bank

m Volksbank Raiffeisenbank
== == Berchtesgadener Land eG

PS|ERVA//AN

RAIFFEISEN WARE AUSTRIA AG
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X

‘b BAWAG
PSK

@ Raiffeisen Meine Bank

www.raiffeisen.it

X LAGERHAUS

i-Bank®

SPARDA International)

O cvier Bk

Raiffeisen Bankengruppe x
Kérnten

VOLKSBANK
FOVJERENJE POVEZUJE




Weltere Informationen
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ntranet-consulting.a

i-Bank®

INTRANET

Software & Consulting

i

INTRANET Software & Consulting GmbH
AUSTRIA

Tel. +43(0) 4229 3900

LAKESIDE BO01, A-9020 Klagenfurt

Sitz: Lannerweg 54, A-9201 Krumpendorf
http://www.intranet-consulting.at

Herbert Wagger
Geschaftsfuhrer
wagger@intranet-consulting.at
+43 664 1844234




