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Projektdauer. Vertriebsstrategie der Zukunft
Juni 2015 bis Marz 2017
Ausgangssituation
Auftraggeber:
Sparkasse Osterode am Harz Im Rahmen des jahrlichen Strategieprozesses wurden die Zukunftsperspektiven auf

Basis des regionalen Umfeldes, der betriebswirtschaftlichen Berechnung, des
Kundenverhaltens, der Ausschépfung von Markt- und Kundenpotenzialen sowie von

Kundenbefragungen bewertet.
Banking-Partner unterstiitzt Sie bei . i X X . . .
der Entwicklung eines Parallel wurden diese Ergebnisse mit den unterschiedlichen Projektergebnissen der
individualisierten, strategischen zentralen DSGV-Projekte abgeglichen.
Zielbildes. Wir begleiten Sie von der . R . . . Lo .
Analyse der Ausgangssituation tiber ~ Um aus diesen vielfaltigen Ergebnissen ein strategisches Zielbild zu entwickeln,
die Durchfiihrung einer potenzial- erfolgte die Uberleitung dieser Aufgabe in eine strategische Arbeitsgruppe.
orientierten Kundensegmentierung
bis hin zum Aufbau Ihres zukuinftigen

Vertriebshauses. Zielsetzung
Erarbeitung eines individualisierten Zielbildes fur den Privat- und
effizient auf und erhdhen Sie _ = der Vertriebsstrategie der Zukunft und Update Firmenkundenstrategie,
gleichzeitig die Kundenzufriedenheit . . .
und den Kundennutzen tber alle = des demografischen und wirtschaftlichen Umfeldes,
NEITELS Tl GITEL CUIE g e ) = der Ertrags- und Kostenprognosen,
Potenzialorientierung und einer . .
direkten Abbildung in OSPlus: = des veranderten Kundenverhaltens sowie

» = der operativen Umsetzungsbarkeit in OSPlus.
» Filial- und Standortanalyse

* Potenzialorientierte

Kundensegmentierung Vertriebsstrategie

- =
» Ermittlung von Kanalaffinitaten
. . . Marketing Steuerung aller Vertriebskanale
» Potenzialorientierte
Betreuungsrelationen Privatkunden Firmenkunden
* Ableitung von Berater- und Filialvertrieb Direktvertrieb Firmenkundenvertrieb
Servicekapazitaten in allen
Kanalen
Betreuer: Spezialisten:
- A Firmen-/ Spezial-
Profitieren Sie von unserem Filialen Filialen N B Gewerbe-/ finanzierung,
etablierten Projektvorgehen und | et filiale filiale et frey
vereinbaren Sie einen Termin mit || Ereberitey berater, PB- _
betreuer Berater, Electronic
uns. Einheitliches Standardangebot tber alle Kanale Banking
SB-Filialen
—

banking
partner



Vorgehen Ergebnis des Zielbildes

Zum Projektstart erfolgte zunachst die Abbildung = Umsetzung einer umfassenden Direkt-Filiale
der bisherigen Kundensegmentierung mit aktueller .
Datenbasis. In mehreren Segmentierungslaufen auf
Basis der Anwendung macsi konnten die zentralen
Segmentierungsempfehlungen live in Workshops
nachempfunden und die jeweiligen Auswirkungen
direkt nachvollzogen werden.

zur Schaffung eines einheitlichen
Produkt- und Serviceangebotes Uber alle
Kanale

= Kundenberatung fiir Standardprodukte
aller Kundensegmente

Nach Abnahme der Grobsegmentierung wurden * Kundenbetreuende OE fir definierte
die Grobtypen in weitere Potenzialsegmente mit Kundensegmente
Kanalaffinitaten unterteilt. = Differenzierte Filialtypen in Bezug auf
In Verbindung mit der gemessenen vertriebsaktiven = die Beratungs- und Offnungszeiten
Zeit wurden Betreuungsrelationen je Feinsegment _
definiert und daraus direkte Indikationen fiir den = das Produkt- und Serviceangebot,
Personalbedarf abgeleitet. « die Beratungskompetenzen,
Nzher am Mehr Service = die In’Eegratlon der
Kunden und ) Vermdgenskundencenter
= Mehr Beratungszeiten
R estenz Wir sind iiber alle * Eweterter » Dezentralisierung der Spezialberatung fiir
« Mehr Kanile naher am 8:00-19:00 Uhr Baufinanzierungen, Versicherungen,
Z bei . i . . .
i Expertenteam Kunden Okte-Atiiabot Wertpapiere in Kompetenzfilialen
Entkopplung Montag — Freitag Verbesserung = Erhdhung der Medienkompetenz bei allen
Service und von der CIR Beratern
Beratungszeiten . P
= Beratungszeit 8:00 — 19:00 Uhr :EefrijZneun!;rennog[Icm«al . .
grundsatzlich von (Kosten senken) = Umsetzung eines ganzheitlichen Change
8:00-19:00 Uhr = Erhhung Ertrags- Managements und Trainingskonzeptes
= Servicezeiten maoglichkeiten bei
werden entkoppelt Potenzialkunden

Parallel erfolgte die Analyse der Filialstandorte und
der SB-Technik in Verbindung mit einer
Umfeldanalyse.

Nach wenigen Workshops konnte das zukiinftige
vertriebliche Zielbild mit einer konkreten Filial-,
Personal- und Projektplanung verabschiedet

lhre Ansprechpartner:

Sparkasse Osterode am Harz
Dieter Klingséhr

werden. Projektleiter Vertriebsstrategie der Zukunft
Far die operative Umsetzung dieses Zielbildes Tel.: +49 (0) 5522 / 969-470
wurde eine einjahrige Projektlaufzeit mit den sechs E-Mail: dieter.klingsoehr@sparkasse-osterode.de

Teilprojekten

» Vertriebssteuerung und Controlling,

» KompetenZfilialen,

+ Direkt-Filiale, Banking-Partner
Beratungsgesellschaft mbH

* Internet-Filiale 6, Gunnar Wolter

*  Firmenkunden und Projektleiter Vertriebsstrategie der Zukunft
« Change Management Tel.: +49 (0) 5523 / 99 88 0-35
gestartet. E-Mail: g.wolter@banking-partner.de
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