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Titelthema: Private Banking

Kundenstamm

Ermittlung oftener

Potenziale

Sowohl fur Banken, die ins Private Banking einsteigen wollen, als auch fur Institute,
die hier bereits tber ein Angebot verfliigen, ist eine Kunden- und Wettbewerbsana-
lyse sowie eine Attraktivitatsbetrachtung sinnvoll. Eine zentrale Bedeutung kommt
dabei den Potenzialen der Bank zu.
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Harald Fuchs

ie unterscheiden sich in Be-
standspotenziale (Potenzia-
le im bestehenden Kunden-
stamm) und Markdurch-
dringungspotenziale (Erhéhung
des Marktanteils im Geschaftsge-
biet). Die Lésungen im Bereich des
Vertriebsmanagements sind Be-
standteil des BVR-Baukastens Pri-
vate Banking. Ein wesentlicher
Baustein ist der Potenzialansatz.
Dieser berechnet Bestandspoten-
ziale auf Kundenebene fiir alle Be-
ratungsthemen und Bedarfsfelder,
um strategische Entscheidungen
zu untermauern und das operati-
ve Geschaft auszusteuern.
Bestandspotenziale leiten sich
aus dem Kundenstamm ab. Sie
sind der erste Ansatzpunkt zur
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Untermauerung einer Strategie im
Private Banking, da sie valide er-
mittelt und mit einer hdéheren
Wahrscheinlichkeit und geringe-
rem Ressourceneinsatz adressiert
werden kénnen. Marktanteils-
potenziale sind in der Regel
schwieriger und nur mit hohem
Aufwand erschlieBbar.

Das Bestandspotenzial lasst
RuckschlUsse auf die insgesamtim
Kundenstamm zu erzielenden De-
ckungsbeitrage zu. Die offenen
Bestandspotenziale bertcksichti-
gen die bereits geschopften Poten-
ziale und zeigen, welches Wachs-
tum im Kundenstamm méglich ist.

Die Gesamtpotenziale und die
offenen Bestandspotenziale im Pri-
vate Banking lassen sich Uber das
Potenzialmodul von VR Consulting-
partner errechnen. Ahnlich der Vor-
gehensweise bei einem Beratungs-
gesprach werden mithilfe von 80
Algorithmen realistische Potenzia-
le berechnet, die zur Lebenssitua-
tion und finanziellen Situation der
Kundinnen und Kunden passen.

Die Potenzialermittlung erfolgt
Uber alle Beratungsthemen und

Bedarfsfelder hinweg. Diese kon-
nen dann weiter geclustert wer-
den, umstrategische Entscheidun-
gen zu untermauern. Die Abbil-
dung auf Seite 40 verdeutlicht
dies. Die offenen Potenziale wur-
den fir alle Bedarfslésungen auf
Kundenebene errechnet und im
nachsten Schritt tiefergehend be-
trachtet. Hier geht es beispielswei-
se darum, welche Bestdande und
offenen Potenziale in welchem
Kundensegment liegen, in wel-
chen Altersbandern, bei Kunden
mit welcher digitalen Affinitat.
Die Nutzungsmoglichkeiten
der offenen Potenziale erstrecken
sich Gber den gesamten Steue-
rungskreislauf der Bank —von der
Kundensegmentierung Uber die
vertriebliche Planung bis hin zu in-
telligenten Vertriebsimpulsen.

Potenzialorientierte
Kundensegmentierung

In Zeiten knapper Ressourcen und
umkampfter Markte kommt der
Kundensegmentierung eine he-
rausragende Bedeutung zu. Sie ist
der Ausgangspunkt fur ein abge-



stuftes Leistungsangebot, das auf
die Bedarfe der Kunden zuge-
schnitten und fur die Bank wirt-
schaftlich und personell abbildbar
sein muss.

Das Private-Banking-Segment
sollte sich trennscharf vom breiten
Privatkundengeschaft abgrenzen.
Im Rahmen der Segmentierung
dienen die Potenziale der Ein-
schatzung, ob Private-Banking-
Kunden bereits sehr gut ausge-
schopft sind oder ob es sich um
Wachstumskunden mit hohen of-
fenen Potenzialen handelt, die
einen aktiven akquisitorischen
Einsatz erfordern. Gepaart mit di-
gitalen Affinitaten lassen sich kun-
denzentrierte Betreuungskonzep-
te definieren, um die praferierten
Kanale der Kunden zu antizipie-
ren. Bei der Ausgestaltung der Be-
treuungskonzepte arbeitet die VR
Consultingpartner im Rahmen von
Segmentierungsprojekten mit der
Awado-Gruppe zusammen.

Der Segmentierungsprozess ist
dynamisch. Er sollte in regelmaBi-
gen Abstanden durchgefihrt wer-
den, um die wirtschaftliche Ent-

Das Private-Banking-Segment sollte
sich trennscharf vom breiten Privat-
kundengeschéft abgrenzen
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wicklung der Kunden zu berick-
sichtigen. Uber das Segmentie-
rungsmodul gelingt dies ohne gro-
Ben Zeitaufwand in drei bis funf
Tagen.

Potenzialorientierte
Vertriebsplanung

Fir eine potenzialorientierte
Vertriebsplanung lassen sich die
offenen Potenziale fur jede Or-
ganisationseinheit bestimmen.
Das Private-Banking-Geschaft
kann so fundiert geplant und die
Ziele individuell auf die Berate-
rinnen und Berater herunterge-
brochen werden. Dies ist im Pri-
vate Banking wichtig, da in der
Regel eine individuelle Zielset-
zung erfolgt. Das Planungsmo-
dul erméglicht die Planung, Er-
tragssimulationen sowie die Be-
stickung flexibel definierbarer
Vertriebskennzahlen.

Potenziallibersicht nach Bedarfsldsungen

PotenzialUbersicht

Potenzialausschiplung

o 57 % 100

Oftenes Potenzial

623,194,601

Anzahl Haushalte

27.297

Patenzialschoplung nach Bedarislésung

Patermalousschaptung
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Risikokiasse

ffenes Polenzial nach
digitaler Alinitdt
Digitale Affedian  Cffpnes Bkl atie

o a4

Tetal

12
23

1w Patersal

025,194 801

Titelthema: Private Banking

Uber Smart Data wird aktuell
viel diskutiert. Es geht darum,
Kunden mit den fir sie passenden
Angeboten zum richtigen Zeit-
punkt Gber den fur sie passenden
Kanal zu erreichen. Der Private-
Banking-Bereich pflegt einen en-
gen Kontakt zu seinen Kunden
und kennt deren Vermégens- und
Bedarfssituation sehr detailliert.
Dennoch kénnen potenzialorien-
tierte Vertriebsimpulse eine zu-
satzliche Orientierung im Rahmen
der Kundenanalyse und Ge-
sprachsvorbereitung bieten. Das
Modul Kundenselektionen unter-
stUtzt diesen Prozess.

Vertriebsteuerung und
internes Benchmarking
Bricht man die offenen Potenziale
und die Potenzialdurchdringung
auf Beraterebene herunter, erge-
ben sich neue Wege im Rahmen

des internen Benchmarkings und
der Steuerung. Da die Potenziale
auf Basis des individuellen Kun-
denstamms berechnet werden, er-
halt die Fihrungskraft detaillierte
Informationen Uber die individu-
elle Leistungsstarke und Anhalts-
punkte fur gezielte Verbesserun-
gen.

Auf Kundenebenen ermittelte
Bestandspotenziale sind wertvoll
fur eine erfolgreiche Positionie-
rung im Private Banking. Sie fun-
dieren geschaftspolitische Ent-
scheidungen und helfen bei der
operativen Aussteuerung des Ge-
schaftsfelds entlang des gesamten
Vertriebssteuerungskreislaufs —
von der Segmentierung Uber die
Planung bis hin zur intelligenten
Impulssteuerung. @
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