12 4. Mai 2007 / Nr. 18

Sparkassen-Ztg. KW 18

ISeite| 12 [schwarz|

| cyan [magental

Potenzialorientierter Vertrieb setzt auf 45 Merkmale

]l DOSSIER: KUNDENORIENTIERUNG

DieSparkassenZeitung

Die kiinftigen Kunden schon vorab kennen

Mit modernen Controlling-Instrumen-
ten lassen sich Ertrage, Kosten und Ri-
siken der abgeschlossenen Geschifte
gut ermitteln. Schwieriger ist die Ver-
triebsplanung: Wie viel Neugeschaft
gibt der Markt im Planungsjahr her,
welcher Anteil ist fiir die eigene Bank
moglich? Uber welche Potenziale ver-
fiigen die Vertriebseinheiten, um die
Ziele zu erreichen?

VON PROF. WOLFGANG BARTH,
JURGEN HOVENER UND
JENS BIEHSMANN

ie potenzialorientierte Vertriebs-
D planung setzt Ziele exakt dort,

wo die gréfRten Potenziale liegen.
Auf der Basis regionaler Marktprogno-
sen und individueller Kundenmerk-
male werden fiir jedes Profit-Center ei-
gene Vertriebsziele festgelegt. Zugleich
wird das Kundenpotenzial des Profit-
Centers ermittelt.

Die Vorteile: Erstens wird die Pla-
nung der Vertriebsziele transparent
und orientiert sich an den realistischen
Potenzialen der Bank. Zweitens werden
die Ressourcen im Vertrieb effizienter
genutzt. Das Institut fiir Database Mar-
keting (IDM) und ifb haben in einem Pi-
lotprojekt mit der Sparkasse Vest Reck-

linghausen diesen Ansatz fiir die erste
Sparkasse erfolgreich umgesetzt.

Regio-Indizes erleichtern
die Prognose fiir die Gesamtbank

Erster Schritt ist die Analyse der aktu-
ellen Marktentwicklung des Bestands-
und Neugeschaifts, ausgehend vom Ge-
samtmarkt Deutschland. Mit Regio-In-
dizes wurde das gesamte Bestands-und
Neugeschidft im Geschaftsgebiet der
Sparkasse Vest Recklinghausen (inklu-
sive Mitbewerber) ermittelt. Der Regio-
Index ist eine Kennzahl fiir die wirt-
schaftliche und demografische Starke
von Regionen. Vergleicht man nun das
Bestands- und Neugeschaft im gesam-
ten Geschdftsgebiet mit dem der Spar-
kasse Vest Recklinghausen, ergibt dies
den Marktanteil insgesamt und ge-
trennt nach einzelnen Bedarfsfeldern
wie Baufinanzierung, Geldanlage oder
Vorsorge.

Nach demselben Prinzip wird die
kiinftige Entwicklung prognostiziert:
Gesamtdeutsche Prognose und Regio-
Indizes ergeben die Prognose fiir das
eigene Geschaftsgebiet. Dadurch wird
exakt berechenbar, welchen Erfolg die
Bank erzielen muss, um zum Beispiel
ihren derzeitigen Marktanteil zu er-

Modell der Kreissparkasse Esslingen-Niirtingen

Junge Potenzialkunden
langfristig binden

Mit ihrer neuen zentralen Studenten-
betreuung mochte die Kreissparkasse
junge Potenzialkunden langfristig
binden.

VON MARTIN TURETSCHEK

von lebst Du denn?“,Ich schrei-

be.“ ,Und was?“ ,Nach Hause —
dass ich Geld brauche!“ Dieser alte Stu-
dentenwitz gewinnt an Aktualitadt, denn
schon bisher belasten Ausgaben fiir
den Lebensunterhalt die Studierenden.
Das Beispiel der Kreissparkasse Esslin-
gen-Nurtingen belegt die Chancen fir
Sparkassen in diesem relativneuen An-
gebotsbereich.

Uber 40 000 Euro braucht ein Stu-
dent heutzutage im Schnitt fiir ein finf-
jahriges Studium, haben Experten der
Stiftung Warentest errechnet. Weil
kiinftig aber noch Studiengebiihren
obendrauf gesattelt werden missen,
verteuert sich die Ausbildung weiter.
Das liebe Geld konnte deshalb so man-
chen Studenten bald in akute Finanzn6-
te bringen.

Z wei Studenten im Gesprach: ,,Wo-

Neue Geschdftsfelder durch
den steigenden Finanzbedarf

Der steigende Finanzbedarf der jungen
Leute erdffnet Banken neue Geschafts-
felder. Studenten bringen ihnen zwar
wadhrend des Studiums nur wenig Er-
trag, sind aber dennoch als Zielgruppe
attraktiv, weil sie Potenzial besitzen: Im
Vergleich zu Abiturienten mit einfacher
Berufsausbildung beziehen Akademi-
ker ein um knapp 40 Prozent héheres
Einkommen. Finanzdienstleister haben
diese Situation erkannt und bieten des-
halb spezielle Produkte fiir Studierende
an. Die Kreissparkasse geht einen Son-
derweg —im November hat sie im Fach-
bereich KundenService die zentrale
Studentenbetreuung eingerichtet.

Fiir dieses neue Serviceangebot
wurden mit Eva Haller (23) und Corne-
lia Grimme (25) zwei ehemalige Studen-
tinnen ausgewdhlt, wie Teamleiter Ste-
fan Kaupp erldutert. ,Berater, die be-
reits studiert haben, kénnen viel besser
mitreden. Die kennen die Note, Wun-
sche und Bediirfnisse von Studenten
besser.”

Beratung auf Augenhéhe
mit den kiinftigen Kunden

Auch weil sie altersmdRRig nicht weit
weg sind von ihren jungen Kunden, von
denen die meisten 20 Jahre und dlter
sind. ,Diese Beratung auf Augenhthe
ist etwas ganz anderes®, bestatigt Grim-
me, die in ihren Beratungsgesprachen
auch Tipps zu Bafog und Auslandsse-
mestern gibt oder auf hilfreiche Inter-
net-Links verweist. Am haufigsten hort

sie aber folgende Frage: ,Und — wie lief
das bei Thnen?*

Erfahrungsaustausch ist ge-
wiinscht. Bei den Studenten kommt das
Beratungskonzept deshalb gut an. ,,Die
Studenten, die ich bisher beraten habe,
waren positiv tiberrascht, dass die
Kreissparkasse eine Studentenbetreu-
ung hat*, berichtet Grimme.

Die Kreissparkasse setzt auf diese
besondere Art der Beratung, denn viele
finanzielle Angelegenheiten miissen
vor dem Studium, spdtestens jedoch
beim Berufsstart geregelt werden —
nicht nur der Studentenkredit, auch Be-
rufsunfahigkeitsversicherung oder Al-
tersvorsorge werden daher themati-
siert.

Antragsstellung
schnell und unbiirokratisch

Zum guten Image tragt auch das Star-
terpaket bei, das die Studentenbetreue-
rinnen anbieten: Girokonto, Sparkas-
senCard, MasterCard? Kostenlos. Dazu
Teilnahme an Online- und Telefon-Ban-
king, Dispo-Kredit bis 500 Euro sowie
Seminarangebote. Herzstiick des Star-
terpakets ist jedoch der Studienkredit.
Er soll die Liquiditat der Studenten am
Studienort sichern und kann schnell
und unbiirokratisch beantragt werden:
,Ich bin echt erstaunt, wie grof3 die
Nachfrage ist. Es wird jede Woche
mehr“, berichtet Grimme.

Rund 3000 Studenten hat die Kreis-
sparkasse tiber ihre Junge-Erwachsene-
Kampagne ermittelt. Dieses Marktpo-
tenzial soll im Januar in Abstimmung
mit den Filialen an die Studentenbe-
treuung uibergeleitet und erschlossen
werden. ,Ich glaube, die Kollegen in den
Filialen sind ganz dankbar, weil sie hier
entlastet werden und sich auf Potenzi-
alkunden konzentrieren kénnen*“, sagt
Grimme.

Langfristiger Ausbau auf
alle Studenten geplant

Legt das Projekt im Jahr 2006 noch ei-
nen Schwerpunkt auf Studienanfanger,
sollen langfristig alle Studenten im
Haus zentral betreut werden. Schon im
kommenden Jahr werden auch in gro-
Ren Stellen wie Kirchheim, Niirtingen
und Bernhausen feste Beratungstage
angeboten.

Dass das Thema Studentenbetreu-
ung auch ein gutes Feld sein kann, um
Neukunden zu gewinnen, zeigt ein bei-
spielhafter Blick auf den Landkreis Ess-
lingen mit den Hochschulen in Esslin-
gen und Niurtingen: Dort leben rund
7400 Studenten.

m Mehr Informationen: studentenbetreu-
ung@ksk-es.de oder Telefon 0711/3 98-
50 15.

halten. Auf diese Weise und nach stra-
tegischen Uberlegungen werden die
Vertriebsziele der Gesamtbank festge-
legt.

Kunden-Ranking
nach Potenzial und Affinitdt

Nachster Schritt: Das Gesamtziel der
Bankwird aufgeteilt auf die verschiede-
nen Profit-Center, abhdangig vom jewei-
ligen Potenzial. Dies setzt sich jeweils
zusammen aus den Potenzialen der ein-
zelnen Kunden, die in einem Profit-Cen-
ter betreut werden. Dieser Ansatz ist le-
gitim, denn Sparkassen machen erfah-
rungsgemadfd mehr als 90 Prozent ihres
gesamten Vertriebserfolges mit beste-
henden Kundenbeziehungen.

Die Potenziale der einzelnen Kun-
den werden auf folgende Weise identifi-
ziert: Man analysiert das bisherige Neu-
geschaft mit Bestandskunden im Hin-
blick auf die Erfolgsfaktoren fiir einen
Neuabschluss, zum Beispiel Alter, Fami-
lienstand oder Einkommen, aber auch
das bisherige Produktnutzungsverhal-
ten. Im Fall der Sparkasse Vest Reckling-
hausen beruht die Potenzialanalyse auf
rund 45 Merkmalen.

Auf diese Weise wird ein Ranking
erstellt, das furjeden Kunden zeigt, wie

hoch seine Affinitat fiir ein Bedarfsfeld
ist (Baufinanzierung, Geldanlage, Vor-
sorge etc.). Je héher die Produktaffi-
nitdt eines Kunden, desto hoher die Ab
schlusswahrscheinlichkeit. Untersu-
chungen im Bedarfsfeld ,Bausparen®
haben zum Beispiel ergeben, dass bei
einer Ansprache von Kunden mit der
hochsten Affinitat die Abschluss-
wahrscheinlichkeit bis zu 30-mal héher
liegt als bei einer willkiirlichen Anspra-
che.

Die Summe der Einzelkunden-Affi-
nitdten ergibt fiir jedes Profit-Center ei-
ne Potenzial-MalRzahl, auf der Vertriebs-
steuerungs-Malinahmen aufbauen kon-
nen: Hohe Produktaffinitaten tiber meh-
rere Bedarfsfelder sprechen fiir eine Ge-
samtbedarfsberatung wie beim , Spar-
kassen-Finanzcheck®, hohe Affinitdaten
bei nur einem Bedarfsfeld erfordern da-
gegen eine Teilbedarfsberatung oder ei-
ne Vertriebskampagne.

Profit-Center in schwierigem
Marktumfeld erhalten Anerkennung

Die Festlegung des Vertriebsziele wird
durch diepotenzialorientierte Vertriebs-
planung erheblich einfacherund trans-
parenter. Die Zielfindung auf Gesamt-
bankebene orientiert sich an Marktent-

wicklung und -prognosen (Top-down-
Verfahren), die Verteilung auf die Pro-
fit-Center am tatsdchlichen Kaufverhal-
ten der Bestandskunden (Bottom-up-
Verfahren).

Kundeneigenschaften realitédtsnah
prognostizieren

Die Betrachtung des Neugeschafts zum
Zeitpunkt des Abschlusses zeigt zudem
die relevanten Kundeneigenschaften
realitdatsnaher als Bestandsanalysen
von Geschaften, deren Abschluss zum
Teil Jahre in der Vergangenheit liegt.

Durch dieses Vorgehen werden die
Ressourcen der Profit-Center effizienter
genutzt. Erfolgreiche Einheiten, die sich
in schwierigem Marktumfeld bewegen,
erhalten dadurch mehr Anerkennung
und werden nicht durch tbertriebene
Ziele ,bestraft".

m Die Autoren: Prof. Dr. Wolfgang Barth
ist Professor fiir Bankbetriebslehre an
der Hochschule der Sparkassen-Finanz-
gruppe in Bonn. Jiirgen Hévener ist Lei-
ter Unternehmensplanung/Vertriebs-
steuerung bei der Sparkasse Vest Reck-
linghausen. Jens Biehsmann ist Mana-
ging Consultant des Beratungs- und
Software-Anbieters ifb group in KéIn.
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Bildung ist lieb und teuer, aber finanzierbar. Maria Miscioscia finanziert ihr Studium mit einem Kredit. Volle Konzentration auf die Bi-

cher ist jetzt angesagt.

Foto Kreissparkasse

Neuer Service fiir Studenten: Volle Konzentration aufs Studium

Gute Ausbildung sichert bessere
Chancen auf dem Arbeitsmarkt

Bildungist ein wertvolles Gut. Die heu-
tige Generation muss sich auf die An-
forderungen von morgen einstellen.
Denn eine gute Ausbildung sorgt fiir
gute Chancen auf dem Arbeitsmarkt.
Aber Bildung ist auch teuer.

aria Miscioscia hat sich nach
Mder Hauptschule durchge-
kampft bis zur Hochschule Ntir-
tingen. Mit 24 Jahren studiert die Italie-
nerin aus Kirchheim jetzt Wirtschafts-
recht an der AulRenstelle der Hochschu-
le in Geislingen. Und ihre Berufsaus-
sichten sind glanzend, denn neben den
im Studium erworbenen Kenntnissen
kann Maria ihre Sprachbegabung in die
Waagschale werfen. Neben Deutsch
und Italienisch spricht sie Spanisch,
Englisch, Franzosisch und Tirkisch.
Maria ist mit der Kreissparkasse
Esslingen-Niirtingen sozusagen grof3
geworden. Denn ihre Eltern, die in der
Gastronomie tatig sind, werden seit eh
und je von der Kreissparkasse beraten.
Jetzt freut sich die junge Studentin tiber
einen neuen Service ihrer Kreisspar-
kasse: die Studentenbetreuung. Corne-
lia Grimme, eine von zwei Studentenbe-
treuerinnen, hat dafiir gesorgt, dass Ma-
ria ihr Studium tiber einen Kredit finan-
zieren konnte — als eine der ersten im

Landkreis Esslingen. Mit 650 Euro mo-
natlich nutzt die angehende Wirt-
schaftsjuristin derzeit die h6chste fi-
nanzielle Zuwendung. Alle sechs Mo-
nate kann sie erneut tiber die Héhe des
Forderungsbetrags entscheiden — maxi-
mal zehn Semesterlang. Nach dem Stu-
dium kann ein Berufsanfanger 23 Mo-
nate tilgungsfrei bleiben —danach kann
die Rickzahlung auf 25 Jahre gestreckt
werden. Das gute am Studentenkredit:
Sondertilgungen sind jederzeit méglich
und verkiirzen den Riickzahlungszeit-
raum erheblich. Das Angebot ist aus
Sicht der Bankfachfrau giinstig. Denn
es werden keine besonderen Sicher-
heiten benotigt.

Unabhéngig vom
Nebenverdienst bleiben

Maria hat keine Angst vor der kiinftigen
finanziellen Belastung — irgendwann
muss der Kredit zurtickgefiihrt werden:
»Ich bin sehr ehrgeizig und weil3, was
ich will.“ Thr Berufsziel ist die Arbeit in
einer grofen Unternehmensberatung.
DasRenommeederNirtingerHochschu-
leist fiir sie eine gute Voraussetzung fur
einen erfolgreichen Start in den Beruf.
Die Finanzierung des Studiums er-
laubt es ihr, unabhdngig von den Eltern

und einem Nebenverdienst zu sein:, Ich
konzentriere mich voll und ganz auf
das Studium.”“

Das ist fiirviele angehende Akade-
miker auch der Hauptgrund, um mit
Grimme den Kontakt aufzunehmen. Die
Beraterin kenntinzwischen sogar einen
Professor, der seinen Studenten die Kre-
ditfinanzierung des Studiums anrat. ,.Er
will, dass die Studenten gute Examen
machen und entsprechend ausgebildet
in das Berufsleben starten — dabei hilft
der Studentenkredit natiirlich.”

Dass die Kreissparkasse ausgerech-
net fir Studenten einen eigenen Bera-
tungsservice einrichtet, kommt nicht
von ungefdahr. Wahrend des Studiums
sind viele junge Menschen sehr mobil,
haben ganz unterschiedliche Bediirf-
nisse und besonders flexible finanzielle
Anforderungen. Und gerade kurz vor
dem Berufseinstieg miissen viele Geld-
dinge geklart werden.

,Eine gute Beratung und Betreu-
ung sind dabei unterldsslich®, so Grim-
me. ,,Und zwar auch schon, wenn man
noch studiert — je friher die finanzi-
ellen Weichen gestellt werden, desto
besser.“ Bildung ist nicht nur ein
wertvolles Gut,sondern auch ein kostba-
res — auch fur die Generation von mor-
gen. DSz
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