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&
ponfOIlO Vertrieb beginnt und endet beim Kunden FOmowfar\agmmowwg

Aus Sicht des externen Betrachters lasst sich nlichtern konstatieren:

Im Fokus der vertrieblichen Differenzierung der Asset-Manager steht nicht der Kunde als
Fixpunkt jeglichen unternehmerischen Handelns. Es fehlt die Vision einer konsequent
kundenzentrierten Unternehmenskultur.

Im Mittelpunkt der strategischen Anséatze der Asset-Manager steht erstaunlicherweise
noch immer mehrheitlich die produktseitige Kompetenz und nicht die Fragestellung, wie
man auf dem Weg hin zum kundenzentrierten Anbieter von Problemldsungen erfolgreich
sein konnte. Genau dies verlangen jedoch immer mehr Kunden.

Vertrieb beginnt und endet beim Kunden. Es gentigt also nicht, mehrheitlich tber die
steigenden Kundenanforderungen und , sophistizierte Kunden“ zu lamentieren, die Auf-
gabe lautet schlichtweg: Nicht permanent Uber Kundenorientierung bzw. den Kunden
reden, sondern Kundenorientierung leben.

Quelle: Marktbefragung Frontiers Management Consulting
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tf I’ Professioneller Vertrieb bedarf einer
por 0 |0 exzellenten Informationsbasis Frontiers Management Consulting

Im Rahmen der Professionalisierung der Vertriebsarbeit geht es flr viele Asset-Manager
zunachst um die Arbeit an den Fundamenten, d.h. darum, spezifische Grundlagen fir
Vertriebsexzellenz zu schaffen:

Zu den Grundlagen gehort eindeutig eine institutionalisierte, professionelle Markt- und
Wettbewerbsanalyse - eine Erkenntnis, die im Markt aber kaum verbreitet ist. Eine ent-
sprechende Analyse eroffnet allerdings die Chance zu einer konturierten, scharfen
Differenzierung vom Wettbewerb.

Ebenfalls unabdingbar, jedoch ausgesprochen selten umgesetzt: Strukturierte und regel-
mafige Messungen der Zufriedenheit der Kunden sowie Analysen auf Einzelkunden-
ebene als Grundlage fur eine zielgerichtete Kundenansprache.

Last but not least: Customer-Relationship-Management-Systeme. Gerade hierdurch wird
die notwendige IT-Grundlage fur ein effizientes und effektives Arbeiten im Vertrieb ge-
liefert - eine Uberzeugung, die bei der Mehrheit der Marktteilnehmer bereits gereift ist.

Fazit: Intelligentes Informationsmanagement ist der Schltssel bzw. gewissermal3en der
,Grundstock® fur Professionalitat im Vertrieb. Letztlich wird gerade damit die Grundlage
geschaffen fur Wachstum, erfolgreiches Cross-Selling und mehr Deckungsbeitrag beim
Kunden.

Quelle: Marktbefragung Frontiers Management Consulting
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tf I’ Prozesse, Stukturen, Mitarbeiter - auch die
por 0 |0 Rahmenbedingungen missen stimmen  Frontery Management Consulting

Grundlagenarbeit allein ist allerdings nicht immer genug. Die Professionalisierung der
bestehenden Strukturen und Prozesse ist ebenso wichtig, zudem geht es um eine Ver-
anderung der Vertriebskultur:

So sollte die Marktbearbeitung orientiert an den spezifischen Bedilrfnissen der jeweils
definierten Zielsegmente erfolgen - und auch dementsprechend nach Kundengruppen
und nicht nach Produkten organisiert sein. Zudem: Marktbearbeitung heil3t eben auch,
Consultants als Schlisselkunden (weil Vertriebskanal) zu begreifen und dann dement-
sprechend zu betreuen. Gerade hier besteht Nachholbedarf im Markt.

Hinsichtlich der Qualitat der Vertriebsaktivitdten geht es darum, die Anstrengungen im
Bestandskundenmanagement instrumentell zu profeSS|onaI|S|eren spezifische Tools
zur Kundenanalyse und zur Ausschopfung des einzelnen Kunden, auch die Beriick-
sichtigung kundenbezogener Kennzahlen im Rahmen des Vertrlebscontrolllngs sind
diesbeziglich sinnvolle erste Schritte.

Der grundsatzliche Nachholbedarf hinsichtlich der Fahigkeiten zur Gewinnung von Neu-
kunden illustriert die Positionierung der Personalarbeit als , Stiefkind im Vertrieb“ und
verdeutlicht die Notwendigkeit flr langfristig angelegte Schulungs- und Entwicklungs-
programme fur ausgewahlte Vertriebsmitarbeiter. Hier geht es haufig nicht zuletzt
darum, das ,Konnen* und ,Wollen* zu fordern sowie das eigene Flihrungsverhalten
neu zu adjustieren.

Quelle: Marktbefragung Frontiers Management Consulting

© Frontiers Management Consulting Unternehmensberatungsgesellschaft mbH, 2004 -6-



Die Konigsdisziplin ist und bleibt das

porthIlo Management der Kundenbeziehung RreRtErS Managerient Ganalinng

Grundlagenarbeit, Professionalisierung von Strukturen und Prozessen - die Kir liegt
letztlich im Management der Kundenbeziehung.

Im Kontext der mehrheitlich produktgetriebenen Vertriebskultur haben professionelle
Kundenbindungssysteme auf Basis entsprechender Marktforschung und Zufrieden-
heitsmessungen bislang jedoch eher Seltenheitswert.

Mit Blick auf die im Zeitalter der Master-KAG abnehmende Bindung des institutionellen
Kunden an seinen Asset-Manager kann die Empfehlung deshalb nur lauten, in den Auf-
bau entsprechender Kundenbindungssysteme zu investieren.

Denn: Kundenzufriedenheit definiert sich nicht allein Uber Performance. Kundenzu-
friedenheit fihrt zu Kundenbindung. Kundenbindung fuhrt zu Wiederkauf, Cross-Buying
und Weiterempfehlung - damit also Uber Steigerung der Volumina, geringere Preis-
sensitivitat und reduzierte Kosten bei der Kundenbearbeitung zu héheren Ertragen.

Last but not least: Bestehende Kunden missen nicht mehr akquiriert werden, kdnnen
aber jederzeit abwandern. Auch fur den institutionellen Vertrieb lautet die Empfehlung,
die Instrumente eines professionellen Beschwerdemanagements und Kundenrick-
gewinnungsmanagements konsequent als Chance zur Kundenbindung zu nutzen.

Quelle: Marktbefragung Frontiers Management Consulting
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Vertriebliche Exzellenz - ein

porthIlo ambitioniertes, aber machbares Ziel Frontierg Management Consulting

Um die Vision vertrieblicher Exzellenz im institutionellen Geschéft zu realisieren, muss
insgesamt gesehen ein umfangreiches Aufgabenportfolio konsequent angegangen und
abgearbeitet werden. Die Asset-Management-Industrie hat dabei eine weite Wegstrecke
vor sich, im Hindernisparcours warten noch einige schwierige Hurden.

Diese Hirden auf dem Weg zu vertrieblicher Exzellenz sind jedoch tberwindbar: So holt
die Asset-Management-Industrie im institutionellen Vertrieb zur Zeit im Wesentlichen die
Erfahrungen anderer Branchen aul3erhalb der Finanzdienstleistungsindustrie nach. Ent-
sprechende Fallbeispiele aus der Investitionsguterindustrie bzw. aus Branchen, die eben-
falls das B-t-B-Geschaft und den Vertrieb erklarungsbedurftiger Produkte oder Dienst-
leistungen fokussieren, belegen eindeutig, dass der Weg vom detailverliebten Produkt-
anbieter hin zum kundenfokussierten Anbieter von Problemlésungen machbar ist.

Der entsprechende Wandel braucht Zeit, vor allem jedoch auch die Fahigkeit und den
Willen zur Veranderung. Die zu bewaltigende Wegstrecke wird dabei fir einige Asset-
Manager auch mit Sicherheit zur ,Via mala“ bzw. ,Via dolorosa“; fur die Mehrzahl der
Marktteilnehmer scheint vertriebliche Exzellenz jedoch nach einer etwas beschwerlichen
Wegstrecke durchaus erreichbar.

Quelle: Marktbefragung Frontiers Management Consulting
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Hlrden und gleichermal3en

o /
porthIm Handlungsempfehlungen an dem Frontiers Management Consulting

Weg zu vertrieblicher Exzellenz

Erfolgskritische Themen

Unternehmensstrategie: Losungsanbieter

Change-Management: Kundenzentrierte Unternehmenskultur

Kundenmanagement: Kundenzufriedenheit, Kundenbindung, Service-Exzellenz

Personalmanagement: Bestandskundenmanagement und Neukundenakquisition

Vertriebsmanagement: Instrumente, Vorgehensweisen, Prozesse

Informationsmanagement: Know-how Kunden, Wettbewerber, Vertriebs-IT/CRM

Quelle: Marktbefragung Frontiers Management Consulting
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Der Teilnehmerkreis der

| [
porthIlo VIA-Studie 2004 im Uberblick Frontiers Management Consulting

Mit den folgenden 40 Marktteilnenmern wurden von April bis Juli 2004
personliche Interviews fast ausschliel3lich auf Geschaftsfiuhrungsebene geflhrt:

Teilnehmerkreis VIA-Studie 2004
« ABNAMRO + DeAM/DWS < Julius Bar * Nordcon e Union Institutional
« Ampega s F&C  Lupus alpha + Oppenheim ¢« Vontobel
 Axa * Federated * Maintrust e Pictet * Veritas SG
* BB-Invest » Fidelity « MEAG e Sarasin  Warburg
e BWK e First Private <+ Merck Finck e« SEB Invest « WestAM
¢ Cominvest » Gerling e Merrill Lynch « Siemens * N.N.*
« CSAM  Hansainvest * M&G e UBSInvest « N.N.*
e dbi * Henderson e MK * Universal <+ N.N.*

j

Systematische Konsolidierung der Einschatzungen verschiedenster Marktteilnehmer;
mit einem verwalteten Volumen von fast 350 Mrd. Euro umfassende
Marktabdeckung des Segments Spezialfonds**

* Teilnehmer ohne namentliche Nennung
** Volumenberechnung gem&R Unternehmensangaben und BVI-Spezialfondsstatistik Stand 31.12.2003

© Frontiers Management Consulting Unternehmensberatungsgesellschaft mbH, 2004 -11 -



Der Teilnehmerkreis der

i [
por"0||0 VIA-Studie 2004 nach Segmenten (1) Fromerf Management Consulting

Teilnehmerkreis VIA-Studie 2004. Kapitalanlagegesellschaften der Grof3-, Regionalbanken

 BB-Invest Bankgesellschaft Berlin Investment GmbH

« Cominvest Asset Management GmbH

 dbidresdnerbank investment management Kapitalanlagegesellschaft mbH
« DeAM Deutsche Asset Management Investmentgesellschaft mbH

Quelle: Marktbefragung Frontiers Management Consulting
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Der Teilnehmerkreis der

i [
por"()llo VIA-Studie 2004 nach Segmenten (2) Frontiers Management Consulting

Teilnehmerkreis VIA-Studie 2004. Kapitalanlagegesellschaften der Privatbanken

* Oppenheim Kapitalanlagegesellschaft mbH
* Universal-Investment Gesellschaft mbH
 Warburg-Invest Kapitalanlagegesellschaft mbH

Quelle: Marktbefragung Frontiers Management Consulting
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f : Der Teilnehmerkreis der
port OID VIA-Studie 2004 nach Segmenten (3) Frontiers Management Consulting

Teilnehmerkreis VIA-Studie 2004: Kapitalanlagegesellschaften der Versicherungen

« Ampega Investment AG

« AXA Investment Managers Deutschland AG

« BWK Baden-Wirttembergische Kapitalanlagegesellschaft mbH
» Gerling Investment Kapitalanlagegesellschaft mbH

e« Hansainvest Hanseatische Investment-GmbH

« MEAG Munich Ergo Kapitalanlagegesellschaft mbH

« MK Minchner Kapitalanlage AG

Quelle: Marktbefragung Frontiers Management Consulting

© Frontiers Management Consulting Unternehmensberatungsgesellschaft mbH, 2004
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Der Teilnehmerkreis der

' [
por"0||o VIA-Studie 2004 nach Segmenten (4) Frontiers Management Consulting

Teilnehmerkreis VIA-Studie 2004: Auslandische Marktteilnehmer

« ABN AMRO Asset Management (Deutschland) GmbH

» Credit Suisse Asset Management Kapitalanlagegesellschaft mbH
* F & C Management Ltd. Niederlassung Deutschland
 Federated Asset Management GmbH

* Fidelity Investment Services GmbH

 Henderson Global Investors Ltd.

« Julius Bar Kapitalanlagegesellschaft AG

 Merck Finck Invest Kapitalanlagegesellschaft mbH

« M & G International Investments Ltd.

* Merrill Lynch Investment Managers (Deutschland) GmbH
 Pictet & Cie

« Bank Sarasin & Cie AG

e SEB Invest GmbH

« UBS Invest Kapitalanlagegesellschaft mbH

* Veritas SG Investment Trust GmbH

 Vontobel Asset Management AG

Quelle: Marktbefragung Frontiers Management Consulting
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Der Teilnehmerkreis der

i [
por"0||0 VIA-Studie 2004 nach Segmenten (5) Frontiers Management Consulting

Teilnehmerkreis VIA-Studie 2004: Kapitalanlagegesellschaften Geno-/S-Finanzgruppe

 Nordcon Investment Management AG
e Union Investment Institutional GmbH
« WestLB Asset Management Kapitalanlagegesellschaft mbH

Quelle: Marktbefragung Frontiers Management Consulting
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Der Teilnehmerkreis der

i [
por"0||0 VIA-Studie 2004 nach Segmenten (6) Frontiers Management Consulting

Teilnehmerkreis VIA-Studie 2004: Kapitalanlagegesellschaften sonstiger Unternehmen

* First Private Investment Management KAG mbH
e Lupus alpha Asset Management GmbH

« Nomura Maintrust GmbH

 Siemens Kapitalanlagegesellschaft mbH

Quelle: Marktbefragung Frontiers Management Consulting
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portfono Baustein 1: Detaillierte Marktanalyse HomCrsM/anagmchnsumg

Ausgewahlte Informationsquellen

Experten des deutschen
Asset-Management auf
Verbandsebene

Benchmark-Datenbank Frontiers
Management Consulting

stellungen der deutschen Asset-
Management-Industrie

C Prazise Kenntnis der Rahmen- D
daten und aktuellen Problem-

Experten auf Hochschul- Experten bei Anbietern von IT-
und Marktforschungsebene Solutions bzw. Consulting
v

~ Systematische Konsolidierung spezifischer
Einschéatzungen verschiedener Expertengruppen
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'I'fOI. Baustein 2: Die Themenfelder der
por Io persdnlichen Interviews im Uberblick RrontiSHe Mamagement banaiiing

Vertriebs- Vertriebs-
strategie management

Detaillierte Themen-
Marktanalyse portfolio

Informations- Kundenbeziehungs-
management management
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Baustein 2: Die Themenfelder der

porthIlo persodnlichen Interviews im Detail (1) “”””f Matiggemient Consulting

1. Bitte skizzieren Sie die Vertriebsstrategie Ihres Unternehmens (Zusatzstichwort:
Differenzierung, Strategieentwicklungsprozess).

2. Was sind lhre Vertriebsziele fir 2004 (quantifiziert nach Segment, Marktanteilsver-
anderung etc.), werden diese Ziele in der Ressourcenplanung abgebildet?

3. Wer sind lhre typischen Kunden? Bitte beschreiben Sie kurz Ihre Kundensegmentierung
(Zusatzstichwort: Art, Gro3e, Volumen/Ertrag, Priorisierung, Segmentierungskriterien).

4. In welchen Asset-Klassen / Kundengruppen funktioniert der Vertrieb am besten? (, Wo
setzen Sie am meisten ab?*), wo muss forciert werden (aktuelle Ansatze/Malinahmen zur
Vertriebsintensivierung)?

5. Welche Herausforderungen mussen zur Zeit im institutionellen Vertrieb bewaltigt
werden?

6. Hidden Champions: Welcher Asset Manager hat aus Ihrer Sicht die fortschrittlichste Ver-
triebsstruktur, wer dient als schlechtes Beispiel fiir seine Vertriebsorganisation? Bei
welchem Unternehmen ist aus lhrer Sicht im institutionellen Vertrieb gerade die grof3te
Bewegung?

© Frontiers Management Consulting Unternehmensberatungsgesellschaft mbH, 2004 -22.



Baustein 2: Die Themenfelder der

porthIlo persodnlichen Interviews im Detail (2) “mt”f Matiggemient Consulting

7. Bitte benennen Sie die Starken und Schwachen lhres Unternehmens im institutionellen
Vertrieb.

8. Bitte beschreiben Sie die Organisation Ihres Unternehmens im institutionellen Vertrieb
(Zusatzstichwort: Organigramm, Funktionen, Mitarbeiteranzahl, Mitarbeiterentwicklung
2004, Budget etc.).

9. Welche Vertriebskanéle werden in lhrem Unternehmen genutzt? Zukiinftige Bedeutung?
(Zusatzstichwort: Consultants)

10. Bitte skizzieren Sie den Vertriebsalltag in lhrem Unternehmen. Wie lauft der
institutionelle Vertrieb in Inrem Unternehmen Schritt far Schritt ab?

11. Bitte beschreiben Sie die fur Ihr Unternehmen typische Vorgehensweise zur Betreuung
von Bestandskunden (Zusatzstichwort: Nutzung Kunden-Scorecard, Kundenportfolio,
Kundenprofile; Ressourcenallokation, d.h. gelebter Zusammengang zwischen
Segmentierung, Ansprache und Betreuung; Netto-Zeitbudget flir Bestandskunden-

betreuung).

© Frontiers Management Consulting Unternehmensberatungsgesellschaft mbH, 2004 -23-



tf I' Baustein 2: Die Themenfelder der
por o Io persdnlichen Interviews im Detail (3) Frontiers Management Consulting

12. Bitte skizzieren Sie die fir Unternehmen typische Vorgehensweise zur Akquisition von

13.

Neukunden (Zusatzstichwort: Informationsgewinnung / Leadgenerierung; Beachtung
Buying-Center; Instrumente, Methoden, Rhythmus der Ansprache; Follow-Up,
Akquisitions-Nachbereitung; genereller Einsatz von Hilfsmitteln/Checklisten; Netto-
Zeitbudget fur Neukundenakquisition).

Bitte beschreiben Sie die After-Sales-Aktivitaten Ihres Unternehmens (Zusatzstichwort:
Instrumente Kundenbindung: Existenz, Einsatz, Erfolg, Effizienz; Beschwerde-
management; Kundenriickgewinnung).

14. Wie funktioniert in Ihrem Unternenmen die Planung und Steuerung der Vertriebs-

aktivitaten (Zusatzstichwort: Planung nach Kunden, Segmenten, Produkten, Mit-
arbeitern; unterjdhrige Planung; Beriicksichtigung saisonaler Effekte; spezifische
KenngrdfRen, Mix aus harten/weichen Zielgr63en)?

15. Wie funktionieren in Ihrem Unternehmen Messung/Controlling der Vertriebsaktivitaten?

(Zusatzstichwort: Berichtswesen; strategisches Controlling/Friherkennung)?

© Frontiers Management Consulting Unternehmensberatungsgesellschaft mbH, 2004
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tf I' Baustein 2: Die Themenfelder der
por 0 |0 personlichen Interviews im Detail (4) Frontiers Management Consulting

16. Welche Kennzahlen werden bei Ihnen im Rahmen des Vertriebscontrolling erhoben bzw.

genutzt? Anzahl Kontakte, Anrufe, Terminvereinbarungen, Besuche, Angebote, Hitrate,
Kundendeckungsbeitrag, Kundenrendite, Kundenwert, Kundenzufriedenheit,
Reklamationsquote, Kosten Akquisition & Kundenbetreuung, Kundenstruktur, Potential,
Share-of-Wallet, Mitarbeitereffizienz?

17. Was sind die aus lhrer Sicht wichtigsten Kompetenzfelder fir Vertriebsmitarbeiter

18.

19.

20.

(getrennt nach Sales-Support und Sales-Management)? Gibt es neue Anforderungen?

Bitte beschreiben Sie die vertriebliche Qualifikation Ihrer Vertriebsmitarbeiter (Zusatz-
stichwort: Skills, Persdnlichkeit, Verkaufermentalitat, typisches Entwicklungsprofil).

Bitte skizzieren Sie die Aktivitaten Ihres Unternehmens im Bereich Schulung, Training
und Coaching der Vertriebsmitarbeiter (Zusatzstichwort: Wer, seit wann, wie haufig,
Inhalte, Controlling, Nachhaltigkeit, Anbieter; Zusammenspiel Vertriebsstrategie /
Personalentwicklung; Analyse Weiterbildungsbedarf auf Einzelmitarbeiterebene)?

Bitte skizzieren Sie das Vergutungsmodell Ihres Unternehmen flr Vertriebsmitarbeiter
(Zusatzstichwort: Zielvereinbarungen, leistungsorientierte Vergttung, Bedeutung
Kundenzufriedenheit, Vision).

© Frontiers Management Consulting Unternehmensberatungsgesellschaft mbH, 2004 .25 -



Baustein 2: Die Themenfelder der

porthIlo persodnlichen Interviews im Detail (5) “”””f Matiggemient Consulting

21.

22.

23.

24.

25.

Bitte beschreiben Sie die Vertriebskultur Ihres Hauses (Zusatzstichwort: Fokus /
Systematik, interne Kommunikation, fachlbergreifende Kooperation, Bedeutung Marke,
Abschlussorientierung/, Terrier*).

Bitte beschreiben Sie den Status-Quo der IT-Unterlegung im Vertrieb (Zusatzstichwort:
aktuell, akzeptiert, nutzergerecht/vertriebsrelevant, prozessgerecht; systematische
Schulung der Mitarbeiter, Anreize fur Mitarbeiter zur Nutzung und Pflege; konkrete
Unterstltzung der Vorbereitung des Kundenkontakts, der Durchfihrung des Kunden-
gesprachs, der Angebotserstellung und Nachbereitung).

Stichwort Effizienz - Welche Bedeutung haben aus Ihrer Sicht die Themen Prozess-
optimierung, Kostensenkung und Outsourcing im Vertrieb (Zusatzstichwort: Schnitt-
stellenprobleme)?

Wo sehen Sie das grof3te Optimierungspotenzial zur Verbesserung der Vertriebs-
effizienz? Bewerten Sie dieses Optimierungspotenzial als spezifisch fir Ihr Haus oder
besteht es branchenweit?

Welche Themen der Vertriebsoptimierung sind Sie in den letzten beiden Jahren
angegangen, welche Themen planen Sie in den kommenden zwei Jahren anzugehen?

© Frontiers Management Consulting Unternehmensberatungsgesellschaft mbH, 2004 - 26 -



f I' Baustein 2: Die Themenfelder der
port o Io personlichen Interviews im Detail (6) Frontierg Management Consulting

26. Welche Kenngrdf3en verwenden Sie, um den Optimierungserfolg Ihrer Aktivitaten zu
messen?

27. Stichwort Kundenwissen - werden in lhrem Unternehmen im institutionellen Geschaft
regelmaRig, strukturiert und systematisch Kundenbefragungen durchgefihrt?

28. Wenn ja, zu welchen Inhalten befragen Sie Ihre Kunden (Zusatzstichwort: Globale Zu-
friedenheit, Zufriedenheit mit Leistungsbereichen und einzelnen Kriterien, Kunden-

bindung, share of wallet, Bedlrfnisse und klinftige Anforderungen, Markttrends,
Benchmarking, Image)?

29. Wenn ja, nutzen Sie die Ergebnisse zur Intensivierung bzw. Optimierung der Vertriebs-
aktivitaten (Zusatzstichwort: Erhdhung des Durchdringungsgrads, Optimierung der
differenzierten Kundenansprache, Best-Practice-Sharing, ldentifikation von Schwach-

punkten, Abgleich von interner mit externer Wahrnehmung, gezielte Ressourcen-
allokation etc.)?

30. lhre Vision fur den institutionellen Vertrieb in 2010.
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2 Frontiers Management Consulting -
port o m d|e Unternehmerberatung Frontiers Management Consulting

Frontiers Management Consulting unterscheidet sich in wichtigen Aspekten der
Beratungsleistung von seinen Wettbewerbern:

Frontiers Management Consulting fokussiert die Finanzdienstleistungsindustrie
mit den Segmenten Asset-Management, Leasing und Real Estate

Frontiers Management Consulting konzentriert sich auf die Themen Strategie,
Vertrieb und Kundenmanagement - wir unterstitzen unsere Klienten dabei, sich
mit Herz und Verstand auf den Kunden auszurichten

Frontiers Management Consulting ist spezialisiert auf Fragestellungen, die
gleichermalRen Beratungs-Know-how und Marktforschungs-Know-how erfordern

Frontiers Management Consulting beschéftigt ausschliel3lich Berater, die tiber
mehrjahrige Berufserfahrung und Umsetzungsvermégen verfligen

Frontiers Management Consulting versteht sich aus Prinzip und Uberzeugung als
Coach, Sparringspartner und ,, schlechtes Gewissen* seiner Kunden

© Frontiers Management Consulting Unternehmensberatungsgesellschaft mbH, 2004 =29 -



2 Frontiers Management Consulting -
port 0 |0 unser Themenportfolio Frontiery Management Consulting

Als Unternehmerberatung fur Finanzdienstleister fokussiert sich Frontiers Management
Consulting insbesondere auf die folgenden Themen:

Uberprifung Unternehmensstrategie / Geschaftsmodell

Professionalisierung Vertriebs- / Vertriebspartnermanagement

Optimierung Kundenmanagement / Customer-Relationship-Management

Zufriedenheitsmessung Kunden / Vertriebspartner / Mitarbeiter

Implementierung Prozess- und Kostenmanagement

Best-Practice-Transfer / Benchmarking
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f I. Frontiers Management Consulting -
port 0 |0 ausgewahlte Projekte im Uberblick Frontiery Management Consulting

Ausgewahlte vertriebsbezogene Projektthemen

- Strategische Neuausrichtung

- Strategie Vertriebsmanagement

« Reorganisation Vertriebsorganisation

« Vertriebsintensivierung

« Optimierung Kunden- und Vertriebsmanagement

- Strategie Multi-Channel-Management

- Strategie Vertriebspartner-Management

- Strategie Customer-Relationship-Management

- Strategie After-Sales-Management / Service-Management
- Strategie Beschwerdemanagement

- Markteintrittsstrategie Dienstleistungen

- Zufriedenheitsmessung Kunden / Vertriebspartner / Mitarbeiter
- Leistungsorientierte Vergutungssysteme
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f I. Frontiers Management Consulting -
port o Io Themenfeld Benchmarking (1) R i

Auswahl abgeschlossener Benchmarking-Projekte

(1) Strategische Herausforderungen fur Kapitalanlagegesellschaften im
Publikumsfondsgeschaft.

Themen: Strategie/Geschéaftsmodell, Vertriebs-, Kundenmanagement,
Kosten-/Prozessmanagement etc.

(2) Strategische Herausforderungen fur Kapitalanlagegesellschaften im
institutionellen Geschaft.

Themen: Strategie/Geschaftsmodell, Vertriebs-, Kundenmanagement,
Kosten-/Prozessmanagement, In-/Outsourcing, Master-KAG etc.

(3) Status-Quo Customer-Relationship-Management bei Asset Managern im
deutschsprachigen Raum.

Themen: Strategie/Geschéaftsmodell, Vertrieb-, Kundenmanagement.

© Frontiers Management Consulting Unternehmensberatungsgesellschaft mbH, 2004 -32-



f I. Frontiers Management Consulting -
port 0 |0 Themenfeld Benchmarking (2) ronterenagement Gonsuling

Laufende Benchmarking-Projekte 2004

VIA-Studie 2004: Vertriebliche Exzellenz institutioneller Asset-Manager
The Retail-Business 2004: Still a bumpy road to go?
Kundenzufriedenheitsmanagement 2004 bei Kapitalanlagegesellschaften
Kundenzufriedenheitsmanagement in der Immobilienwirtschaft
Sales-Excellence bei Leasinggesellschaften
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Frontiers Management Consulting Unternehmensberatungsgesellschaft mbH

Scheffelstrasse 13
60318 Frankfurt am Main

Telefon: +49 (69) 95530-622
Telefax: +49 (69) 95530-621

Internet: www.frontiers-management-consulting.de
E-Mail: info@frontiers-management-consulting.de

Ihr Ansprechpartner:

Dr. Marc Herzog,
Geschaftsfuhrender Gesellschafter
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