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Wesentlicher Bestandteil des Financial
Planning als umfassender und lebensla-
genbezogener Beratungs- und Betreu-
ungsansatz ist die Analyse der Kundensi-
tuation und die darauf aufbauende Konfi-

guration maBgeschneiderter Produktlésungen. Eine Produktkonfiguration auf Basis von
Produktmodellen ermdglicht es Finanzdienstleistern, potenziellen Kunden ein individua-
lisiertes Produktangebot zu bieten und zugleich die Kosten der Angebotserstellung und
Kundenansprache gering zu halten. Am Beispiel der Konfiguration eines Ausbildungs-
sparplans erldutern die Autoren den Einsatz von Konfigurationssystemen und die Nut-
zung von Produktmodellen als Konfigurationswissensbasen.

1 Bedeutung von Produktkonfiguration
und -modellierung im Financial Planning

Financial Planning stellt einen ganzheitlichen
und umfassenden Beratungs- und Betreuungsan-
satz dar, in dessen Rahmen ausgehend von einer
Analyse der Kundensituation bediirfnisorientierte
finanzwirtschaftliche Produktlosungen entwickelt
werden.

Gerade bei der Ubertragung des Financial Plan-
ning-Konzeptes auf das Mengenkundengeschaft
ist es eine wichtige Zielsetzung der Banken,
mafBgeschneiderte Losungspakete aus weitge-
hend standardisierten Produktbausteinen, die z.
T. von verschiedenen Fremdanbietern wie Ver-
sicherungs- und Fondsgesellschaften bereit ge-
stellt werden, zusammenzustellen. Im Sinne
einer solchen Mass Customization wird Kunden
dazu die Mdglichkeit gegeben, selbststandig (z.
B. Uiber interaktive Beratungstools im World Wide
Web) oder mithilfe eines Beraters Produktange-
bote gemaB ihren Praferenzen zu konfigurieren.
Wesentliche Grundlage fiir eine effiziente und ef-
fektive Umsetzung der Mass Customization ist ei-

ne Unterstlitzung durch geeignete Anwendungs-
systeme wie Produktmanagement- und Produkt-
konfigurationssysteme. Dies gilt um so mehr,
wenn Kunden komplexe und integrierte Produkt-
I6sungen auch iber elektronische Vertriebskana-
le nahe gebracht werden sollen

[Felfernig et al. 2002a; Felfernig et al. 2002b].
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In diesem Beitrag werden wissensbasierte Konfi-
gurationssysteme als Basis einer bediirfnisorien-
tierten Angebotskonfiguration betrachtet. Ziel-
setzung ihres Einsatzes ist es, die Komplexitat
und damit auch die Kosten einer individuellen
Angebotserstellung zu reduzieren. lhr wesentli-
cher Vorteil liegt in der deklarativen Reprasenta-
tion des fir die Anwendung relevanten Wissens
(z. B. Produktmerkmale bzw. -daten und Business
Rules). Als Wissensbasis fiir Konfigurationssyste-
me spielen dabei Produktmodelle eine zentrale
Rolle. Produktmodelle umfassen alle Informatio-
nen, die ein Produkt iiber seinen Lebenszyklus
charakterisieren [Grassmann 2002]. Durch die
Definition von Sichten auf das Produktmodell
konnen die fiir die Konfiguration relevanten Pro-
duktinformationen extrahiert und dem Konfigu-
rationssystem zur Verfiigung gestellt werden.
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2 Konzept einer kunden- und bediirfnis-
bezogenen Angebotskonfiguration am
Beispiel eines Ausbildungssparplans

Eine kundenspezifische Angebotskonfiguration
wird am Beispiel eines Kunden der Zielgruppe
»Junge Familie mit Kind" verdeutlicht, dem ein
Ausbildungssparplan angeboten wird (vgl. Abb.
1).

Das Produkt Ausbildungssparplan stellt ein vor-
strukturiertes Angebot seitens der Bank dar, das
auf die finanzielle Vorsorge fiir die Ausbildung
eines Kindes ausgerichtet ist. Gleichzeitig soll ei-
ne Absicherung der vorgesehenen Ansparleistung
gegen Risiken, die den Eltern eine Fortsetzung
der vorgesehenen Ansparleistungen aus be-
stimmten Griinden wie Berufsunfahigkeit oder
Todesfall nicht mehr erlauben wiirde, ermdglicht

werden. Demzufolge setzt sich das Produkt aus
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Produktmodellierung und Produktkonfiguration

einer Anlage- und einer Versicherungskomponen-
te zusammen. Auf Grund einer modularen Struk-
tur kann der Ausbildungssparplan flexibel konfi-
guriert werden, indem auf verschiedene Auspra-
gungen seiner Teilkomponenten, die z. T. auch
von unterschiedlichen Unternehmen bereit ge-
stellt werden, zurlickgegriffen werden kann. Zu-
dem sind variable Produktmerkmale, wie z. B.
Anspardauer und -leistung, individuell bestimm-
bar. Im obigen Szenario kann der Kunde dabei
zwischen verschiedenen Renten- und Aktien-
fondssparplénen oder festverzinslichen Raten-
sparplanen als Ansparkomponente wahlen. Glei-
ches gilt fiir die Versicherungskomponente, bei
der eine Wahlmdglichkeit zwischen verschiede-
nen Risikolebens- und Berufsunfahigkeitsversi-
cherungen besteht.

Die Auswahl der Komponenten und die Belegung
der variablen Produktmerkmale finden im Rah-
men eines Konfigurationsvorgangs statt. Dieser
basiert auf einem Abgleich (Matching) zwischen
Eigenschaften (z. B. Alter, Beruf, Einkommen) und
Praferenzen (z. B. Risikoneigung, Renditeerwar-
tung und Verfiigbarkeit der Sparleistungen) des
Kunden und relevanten Merkmalen (z. B. erwar-
tete Performance bzw. Verzinsung, Risiko) der
einzelnen Angebotskomponenten. Zudem gilt es,
Business Rules(!) zu beriicksichtigen, die Ein-
schrankungen z. B. hinsichtlich der Auswahl von
Komponenten oder zwischen den Auspragungen
einzelner Merkmale der Produktkomponenten
definieren. So kdnnen z. B. Konditionen und Prei-
se von der Wahl bestimmter Komponenten ab-
hangig sein. Da in der Regel im Rahmen der Pro-
duktkonfiguration mehrere Produktvorschlage
generiert werden, soll durch eine Nutzwertanaly-
se die Reihenfolge (Prioritat) festlegt werden, in
der mégliche Lésungen dem Kunden angeboten
werden. Dabei kénnen grundsatzlich neben Nut-
zenaspekten der Kunden auch Ertragsiiberlegun-
gen der Bank einflieBen.

(1) Im Rahmen der Anwendung von Konfigurationssyste-
men werden Business Rules als , Constraints” bezeichnet.
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Der beschriebene Konfigurationsvorgang kann
durch ein wissensbasiertes Konfigurationssystem
unterstiitzt werden. Die dem Konfigurationssys-
tem zu Grunde liegenden Wissensbasen unterlie-
gen dabei laufenden Anderungen, die z. B. durch
die Hinzunahme von neuen Produkten, durch die
Anderung der Konditionen fiir bereits vorhande-
ne Produkte oder durch neue Business Rules sei-
tens des Marketing bedingt werden. Aus der
Sicht der Produktkonfiguration wird demzufolge
eine zentrale Modellierungsumgebung benétigt,
die es unterschiedlichen Mitarbeitern erlaubt,
das aus ihrer Sicht relevante Produktwissen ent-
sprechend zu pflegen. Eine solche Modellie-
rungsumgebung basiert auf einem Metamodell
in Form eines objektorientierten Klassenmodells,
das eine umfassende Beschreibung von Finanz-
produkten ermdglicht. Die wesentlichen Elemen-
te eines solchen Klassenmodells werden im fol-
genden Abschnitt diskutiert.

3 Modellierung von Finanzprodukten

Im Kern enthalten Produktmodelle in Anlehnung
an DIN 199 eine Beschreibung der Produktstruk-
tur, also die Zusammensetzung eines Produktes
aus Produktkomponenten, der Eigenschaften der
Komponenten und deren Beziehungen unterei-
nander [DIN 199; in Grassmann 2000]. Zur um-
fassenden Beschreibung von Finanzprodukten
werden inshesondere folgende Elemente beno-
tigt.

B Produktkomponenten und Beziehungstypen
zur Beschreibung der Produktstruktur: Struk-
turbeziehungen zwischen einzelnen Produkt-
komponenten sollen durch Vererbungs- und
Aggregationsbeziehungen beschrieben wer-
den kénnen. So ist z. B. der im vorhergehen-
den Abschnitt beschriebene Ausbildungsspar-
plan aus einer Anspar- und einer Versiche-
rungskomponente aufgebaut (Aggregations-
beziehung). Die einzelnen Rentenfondsspar-
plane, Aktienfondssparplane und Ratenspar-
plane stellen unterschiedliche Spezialisierun-



Abbildung 2:

Produktmodell
als Wissens-
basis fiir die
Produktkonfi-
guration
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gen einer Ansparkomponente dar (Verer-
bungsbeziehung). Vererbungsbeziehungen die-
nen dabei insbesondere der Wiederverwend-
barkeit einzelner Produktkomponenten bzw.
ihrer Merkmale, Funktionen und Regeln.

B Merkmale zur Beschreibung der Produktkom-
ponenten: Merkmale, wie z. B. der Nominal-
zins einer Sparkomponente oder die Ab-
schlussgebiihr einer Versicherungskomponen-
te, dienen zur Beschreibung von Produktkom-
ponenten.

B Funktionen zur Beschreibung der Produktkom-
ponenten: Es werden Funktionen von Dienst-
leistungsprodukten, die im Rahmen eines Pro-
duktlebenszyklus wiederholt aufgerufen wer-
den koénnen, spezifiziert. Hierzu zahlen sowohl
einfache Funktionen, wie Zinsberechnungsvor-
schriften, als auch komplexere Vorgénge, wie
die Funktionsbeschreibung eines Vertragsab-
schlusses. So werden im Rahmen eines Ver-
tragsabschlusses Priifvorgange wie eine Iden-
titatspriifung angestoBen, die als Funktionen
hinterlegt werden.

B Business Rules mit Struktur-, Merkmals- oder
Funktionsbezug: Business Rules als fachliche
Regeln kénnen die Struktur des Produkts, die
Durchfiihrung von Funktionen sowie die Aus-
pragungen von Komponenten und Auspragun-
gen ihrer Merkmale betreffen. Beispielsweise

Unternehmensweites Produktmodell

Produktkomponenten,
Beziehungstypen und
Strukturregeln

Funktionen und
Funktionsregeln

Merkmale und
Merkmalsregeln

Konfigurations-
sicht

Seite 46 - BIT 1/2003

kann Gber eine Business Rule festgelegt wer-
den, dass die Ansparzeit der Sparkomponente
mit der Versicherungszeit der Versicherungs-
komponente iibereinstimmen muss.

Die einzelnen Modellelemente und die Beziehun-
gen zwischen diesen Elementen kénnen im Rah-
men eines Klassenmodells semiformal beschrie-
ben werden [Mehlau/Wimmer 2002]. Durch die
Definition von verschiedenen Sichten ist es dabei
moglich, die bei der Modellierung abgelegten
Produktinformationen gemaB ihrer fachlichen
Relevanz fiir unterschiedliche Geschaftsprozesse
zur Verfligung zu stellen.

In Hinblick auf die Unterstiitzung des Konfigura-
tionsvorgangs werden die fiir die Konfiguration
relevanten Produktdaten iiber eine Konfigurati-
onssicht angeboten. Dazu gehoren strukturelle
Beziehungen inklusive ihrer Regeln und die fiir
eine Konfiguration relevanten Merkmale und
Merkmalsregeln (vgl. Abb. 2). Funktionen dienen
zur vollstandigen Modellierung von Produkten,
werden jedoch im Konfigurationskontext nicht
bendtigt, da sie in erster Linie der Konfiguration
nachgelagerte Prozesse beschreiben (z. B. Identi-
tatspriifung bei Kontoabhebung).

Nachfolgend wird gezeigt, wie auf Basis des Pro-
duktmodells als Wissensbasis ein Ausbildungs-
sparplan konfiguriert werden kann.

Relevanter Ausschnitt fiir die
Produktkonfiguration

Export

iber B Produktkomponenten

M Relevante Beziehungstypen
| Strukturregeln

B Relevante Merkmale

M Relevante Merkmalsregeln
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4 Konfiguration von Ausbildungsspar-

planen

In diesem Abschnitt wird die Konstruktion von
Konfigurationswissensbasen im Finanzdienstleis-
tungsbereich anhand des Beispiels ,Konfigurati-
on von Ausbildungssparplanen” gezeigt. Ziel des
Konfigurationsprozesses ist es, eine integrierte
Losung aus einer Menge von vordefinierten Pro-
duktbausteinen zu erzeugen. Diese Losung muss
alle fiir das Problem definierten Business Rules
erfiillen. Das Konfigurationsmodell bzw. die Kon-
figurationswissensbasis als Ausgangspunkt jedes
Konfigurationsprozesses besteht aus den drei
folgenden Teilen.

Das Produktmodell beschreibt die Struktur so-
wie die Merkmale des konfigurierbaren Produkts.
Kundeneigenschaften sind ebenfalls Bestandteil
des Produktmodells und dienen dazu, das Pro-
dukt in der Sprache des Kunden zu beschreiben.
Die Aufgabe des Konfigurationssystems ist es
nun einerseits sicherzustellen, dass die vom Kun-
den getétigten Eingaben (Kundenanforderungen)
den definierten Business Rules (siehe Abschnitt
4.2) genligen, andererseits dafiir Sorge zu tra-
gen, dass unter Beriicksichtigung der Kundenein-
gaben eine fiir den Kunden passende Kombinati-
on von Produktbausteinen erzeugt wird. Der
Konfigurationsprozess kann als eine Art Match-
ing (vgl. Abb. 1) zwischen gegebenen Kundenan-
forderungen und den vom Produkt zur Verfliigung
gestellten Eigenschaften interpretiert werden.
Produktbausteine sind in diesem Zusammen-
hang vordefinierte Teilkomponenten, die in die
Losung eingebaut werden kénnen (Komponen-
ten, die beispielsweise aus einem Produktkata-
log stammen).

Konfigurationsprobleme werden von der Mehr-
heit der am Markt verfligharen Konfigurations-
systeme als sog. Constraint Satisfaction Proble-
me (CSP) reprasentiert. Merkmale werden dabei
als Constraint-Variable dargestellt. Eine Losung
fiir ein CSP ist dann gefunden, wenn jeder Con-
straint-Variable ein entsprechender Wert zuge-
wiesen ist und alle definierten Constraints (Busi-
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ness Rules) erfiillt sind. In der Regel gibt es fiir
ein Konfigurationsproblem mehrere Losungen —
in diesem Zusammenhang kann man durch Nutz-
werte die Reihenfolge (Prioritat) festlegen, in der
Losungen dem Kunden angeboten werden. Ein
wesentlicher Vorteil der Anwendung von Konfi-
gurationstechnologien besteht in der Unabhén-
gigkeit des Konfigurationssystems von der An-
wendungsdomaéne, d.h. der Konfigurator kann
fiir den Finanzdienstleistungssektor, den Tele-
kommunikationsbereich und viele andere
Bereiche angewendet werden, ohne Program-
mieraufwand am Konfigurationssystem zu verur-
sachen. Anderungen sind nur in der zugrundelie-
genden Konfigurationswissensbasis durchzufiih-
ren (beispielsweise haben natirlich Finanzpro-
dukte und elektronische Wahlsysteme unter-
schiedliche zugrundeliegende Wissensbasen).

4.1 Produktmodell

Ausbildungssparplane sind konfigurierbare Pro-
dukte, die sich aus einer Anspar- und einer Versi-
cherungskomponente zusammensetzen. Unter
Verwendung der in Abschnitt 3 erlduterten Kon-
zepte lasst sich ein Produktmodell in die folgen-
den Teile gliedern.

B Kundenkomponenten und -merkmale: Merk-
male, die in erster Linie den Kunden und des-
sen Praferenzen beschreiben (z. B. Alter, Beruf,
aber auch die erwartete Rendite der Veranla-

gung).

B Produktkomponenten und -merkmale: Merk-
male, die parametrierbare Produkteigenschaf-
ten beschreiben (z. B. die Ansparzeit des Aus-
bildungssparplans).

B Schnittstellen zu Produktbausteinen: eine
Menge von nicht parametrierbaren Merkma-
len beschreibt mdgliche Auspragungen von
Produktinstanzen. Das Merkmal Performance-
PA beschreibt z. B. die Performance per anno,
die von einem Fonds zu erwarten ist (vgl. Abb.
3).
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<<Kunden>>
Kunde

Risikobereitschaft : enum{'A’, ‘B, 'C’, 'D’, 'E’, 'F'}

Alter : Integer

Beruf : enum{'IT’, 'GOV’, ...}

Gewinnerwartung : enum{'4bis6Prozent’, ‘6bis9Prozent’,
'mehr9Prozent’}

<<Schnittstelle>>
NEIIED

ID : String

Name : String

Risikoklasse : enum{'A’, 'B’, 'C’, 'D’, 'E’, 'F'}
PerformancePA : Integer

Herkunft : enum{’Eigen’, ‘Fremd’, ‘Partner’, ...}

<<Schnittstelle>>
Aktienfondssparplan

<<Schnittstelle>>
Rentenfondssparplan

Sowohl der Ausbildungssparplan als auch seine
Teilkomponenten Sparplan und Versicherung
konnen als abstrakte Produktkomponenten mo-
delliert werden. Die Komponenten Rentenfonds-
sparplan, Aktienfondssparplan und Ratenspar-
plan sind Spezialisierungen der Komponente
Sparplan, die Komponenten RisikoLV und Berufs-
unféhigkeitsV sind Spezialisierungen der Kompo-
nente Versicherung. Mit dem Stereotyp
<<Schnittstelle>> annotierte Komponenten fun-
gieren als Schnittstellen zum Einlesen von vorde-
finierten Produktbausteinen wahrend des Konfi-
gurationsprozesses. Beispielsweise werden iiber
die Schnittstelle Aktienfondssparplan alle vom
Finanzdienstleister zur Verfligung gestellten Akti-
enfonds eingelesen, die im Rahmen von Ausbil-
dungssparplanen angeboten werden.

<<Schnittstelle>>
Ratensparplan
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Abbildung 3:

<<Produkt>> Auschnitt
Ausbildungssparplan Produktmodell
Versicherungsrate : Integer fiir Ausbild-

Sparrate : Integer
Versicherungszeit : Integer
Anlagehorizont : Integer
Ansparzeit : Integer

ungssparplan

<<Schnittstelle>>
Versicherung

ID : String

Name : String

Ziel : enum{'AbsicherungRisikoTod’, ‘Berufsunfahigkeit'V}
Abschlussgebiihr : Integer

<<Schnittstelle>>
BerufsunfahigkeitsV

<<Schnittstelle>>
RisikoLV

4.2 Business Rules

Basierend auf der in Abbildung 3 dargestellten
Produktstruktur kénnen nun vom Finanzdienst-
leister zusatzliche Produkteigenschaften in Form
von Business Rules definiert werden. Es werden
in weiterer Folge drei unterschiedliche Kategori-
en von Business Rules anhand von Beispielen er-
klart.

Business Rules zwischen Kundenmerkmalen

Erwartet ein Kunde z. B. eine Rendite mit mehr
als neun Prozent, so muss auch eine entspre-
chende Risikobereitschaft vorhanden sein. Busi-
ness Rule (1) ist in Abbildung 4 definiert, wobei
die Risikoklassen A, B, C eher konservativen Ver-
anlagungsstrategien entsprechen.



Abbildung 4:

Business Rules
fir Ausbildungs-
sparplane

Abbildung 5:
Produktbau-
steine fiir Aus-
bildungsspar-
plane

Produktmodellierung und Produktkonfiguration

(1) Zusammenhang zwischen Kundenmerkmalen Gewinnerwartung und Risikobereitschaft
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Kunde: Gewinnerwartung = ‘mehr9Prozent’ implies Risikobereitschaft <> ‘A" and
Risikobereitschaft <> ‘B’ and Risikobereitschaft <> 'C’

(2) Zusammenhang zwischen Kundenmerkmal Risikobereitschaft und Produktmerkmal Risikoklasse

Kunde: Risikobereitschaft = ‘A" implies Ausbildungssparplan.Sparplan.Risikoklasse = ‘A’

(3) Zusammenhang zwischen Produktmerkmalen Anlagehorizont und Ansparzeit

Ausbildungssparplan: Anlagehorizont >= Ansparzeit

Business Rules zwischen Kunden- und Pro-
duktmerkmalen

Weitere Abhangigkeiten bestehen auch zwischen
der Belegung der Kundenmerkmale und der zu
diesen Belegungen passenden Produktmerkmale.
Business Rule (2) in Abbildung 4 beschreibt z. B.
den Zusammenhang zwischen der Risikobereit-
schaft des Kunden und der fiir ein bestimmtes
Produkt festgelegten Risikoklasse.

Business Rules zwischen Produktmerkmalen

Der vom Kunden bestimmte Anlagehorizont
muss z. B. langer als oder gleich lang wie die an-
gegebene Ansparzeit sein (vgl. Business Rule (3)
in Abb. 4).

4.3 Produktbausteine

Produktbausteine sind vordefinierte Teilkompo-
nenten, die in eine Konfiguration integriert wer-
den kénnen. Beispiele fiir solche Produktbaustei-
ne sind in Abbildung 5 zu sehen. Aktienfonds-
Sparplan-A und Aktienfonds-Sparplan-B sind z.
B. spezielle vordefinierte Produktbausteine vom
Typ Aktienfondssparplan (vgl. Abb. 3), Renten-
fonds-Sparplan ist ein Produktbaustein vom Typ
Rentenfondssparplan und Berufsunfahigkeitszu-
satzversicherung-R ist ein Produktbaustein vom
Typ BerufsunféhigkeitsV.

Aktienfonds-Sparplan-A

ID=12; Risikoklasse='D’; Zinszahlung="thesaurierend’; PerformancePA=12

Aktienfonds-Sparplan-B

ID=26; Risikoklasse="E’; Zinszahlung="thesaurierend’; PerformancePA=13

Rentenfonds-Sparplan

ID=18; Risikoklasse='B’; Zinszahlung="thesaurierend’; PerformancePA=7

Berufsunfahigkeitszusatzversicherung-R

ID=40; Ziel="AbsicherungBerufsunféhigkeit'; Abschlussgebiihr=0
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Abbildung 6:
Konfigurations-

Konfigurationsergebnis: Ausbildungssparplan

ergebnis

R Kunde.Risikobereitschaft="D"

" Kunde.Gewinnerwartung="mehr9Prozent" -....
Kunde=Alter=33

Ausbildungssparplan.Anlagehorizont=15
Ausbildungssparplan:Ansparzeit=10

Aktienfonds-Sparplan-A

ID=12; Risikoklasse='D’; Zinszahlung="thesaurierend’; PerformancePA=12; ...

Berufsunfahigkeitszusatzversicherung-R

ID=40; Ziel="AbsicherungBerufsunfahigkeit’; Abschlussgebiihr=12; ...

4.4 Konfigurationsergebnis

Auf Basis einer vollstandig definierten Konfigura-
tionswissensbasis kann nun ein Konfigurations-
lauf gestartet werden. Eine Lésung fiir ein Konfi-
gurationsproblem ist dann gefunden, wenn je-
dem Merkmal einer Komponente ein entspre-
chender Wert zugeordnet ist und alle definierten
Business Rules erfiillt sind. Ein giiltiges Konfigu-
rationsergebnis zeigt Abbildung 6. Risikobereit-
schaft, Gewinnerwartung, Anlagehorizont und
Ansparzeit sind vom Kunden vorgegebene Anfor-
derungen, die mit den im Ergebnis enthaltenen
Produktbausteinen (Aktiensfonds-Sparplan-A,
Berufsunfahigkeitszusatzversicherung-R) mat-
chen.

Fiir eine gegebene Konfigurationswissensbasis
und eine Menge von Kundenanforderungen kén-
nen auch mehrere Konfigurationsergebnisse exis-
tieren. In welcher Reihenfolge diese dem Kunden
angeboten werden sollten, wird im folgenden
Abschnitt diskutiert.

4.5 Nutzwerte

Ein wesentlicher Aspekt fiir die Akzeptanz eines
Konfigurationssystems durch die Kunden ist nicht
nur die Prasentation von geeigneten Produkten,
sondern auch die Erklarung, warum diese Pro-
dukte vorgeschlagen wurden. So sind z. B. Akti-
enfondssparplane fiir Kunden mit héherer Risiko-
bereitschaft wesentlich interessanter als Renten-
fondssparpléne — umgekehrt verhalt es sich bei
Kunden mit geringerer Risikobereitschaft. In Ab-
bildung 7 ist die Bestimmung von Nutzwerten
fiir die Konfigurationsergebnisse (Konfig. 1,
Konfig. 2, Konfig. 3) skizziert.

Einerseits kann auf Basis der vorgegebenen Kun-
denpréferenzen (Belegung der Kundenmerkmale)
ein sogenanntes Anlegerprofil (Interessensvertei-
lung der Kunden) erstellt werden. Die Interes-
sensverteilung wird durch die unterschiedliche
Gewichtung von sogenannten Produktdimensio-
nen (hier: Gewinn, Risiko und Verfiigbarkeit) be-
schrieben(2),

(2) Details zur Bestimmung der Gewichtung der einzelnen
Dimensionen konnen in [Bauer/Schafer 2000] nachgele-
sen werden.



Abbildung: 7
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Interessenverteilung des Kunden

Kundenparameter

l!|l/

Konfig. 1

0,
it \lerfu barkeit
Risiko g
‘ 36%

Gewinn

30%

36%0,4+36%0,4+28%0,2=34,4

Der in Abbildung 7 skizzierte Kunde hat eine er-
hohte Risikobereitschaft und ein erhohtes Inte-
resse an Gewinn, die Verfligharkeit ist fiir diesen
Kunden ein zweitrangiges Kriterium. Fiir jedes
einzelne Konfigurationsergebnis kann nun ein
Nutzwert berechnet werden — dieser errechnet
sich aus der Bewertung der Lésung bzgl. der ein-
zelnen Dimensionen (Konfig. 1 hat z. B. eine Be-
wertung ,28" fiir die Dimension Verfligharkeit)
gewichtet mit dem fiir diese Dimension be-
stimmten Kundeninteresse. Fiir Konfig. 1 errech-
net sich der Nutzwert wie folgt: 36 (Bewertung
* 0,4 (Risikobereit-
schaft des Kunden) + 36 (Bewertung von Konfig.

von Konfig. 1 bzgl. Risiko)
1 bzgl. Gewinn) * 0,4 (Interesse des Kunden an
Gewinn) + 28 (Bewertung von Konfig. 1 bzgl.

Verfligbarkeit) *
Verfligbarkeit). Auf Basis der Interessensvertei-

0,2 (Interesse des Kunden an

lung des Kunden in Abbildung 7 weist Konfig. 1
den héchsten Nutzwert auf, d.h. diese Ldsung
wird dem Kunden vorrangig prasentiert.

30%
Risikoﬁ

Gewinn

30%0,4+30%0,4+40%0,2=32

\

20 %

40% O

W Verfiigharkeit
¥ Gewinn
Risiko

i

Konfig. 2 Konfig. 3
15% Risiko
0,
cgr?ﬁ barkeit q 70%
g ‘I;% ’ Verfiig-
Gewinn barkeit

315*0,4+15*0,4+70*0,2=30

Nutzwerte

5 Zusammenfassung

Im Rahmen des Beitrags wurde gezeigt, wie die
Umsetzung von Financial Planning Konzepten
durch den Einsatz wissensbasierter Konfigurati-
onstechnologien in Hinblick auf eine Entwick-
lung bediirfnis- und lebenslagengerechter Pro-
duktlésungen unterstiitzt werden kann. Wissens-
basierte Produktkonfiguration ermdglicht es Fi-
nanzdienstleistern, jedem potenziellen Kunden
sein individualisiertes und personliches Produk-
tangebot zu bieten und dabei die Kosten der An-
gebotserstellung und der Kundenansprache zu
reduzieren. Zudem erdffnet die webbasierte Kon-
figuration von Produkten und Dienstleistungen
die ErschlieBung neuer Mérkte und kann die
Kundenbindung fordern. Als Beispiel diente in
diesem Beitrag die Konfiguration von Ausbil-
dungssparplédnen mit integrierter Versicherungs-
komponente. Fiir Konfigurationswissensbasen
spielen Produktmodelle eine zentrale Rolle. Die
darin enthaltenen Produktdaten kénnen uber ei-
ne Konfigurationssicht entsprechend zur Verfii-
gung gestellt werden.
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