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SparkassenConsulting -
ein kompetenter Begleiter
auf dem Wegq in die Zukunft.

In der SparkassenConsulting arbeiten tiber
zwanzig Mitarbeiter, die zum Erfolg der Spar-
kassen beitragen mochten.

Unsere Berater sind im Rheinland und -
als Teil des Beratungsnetzwerkes der Spar-
kassen-Finanzgruppe - iiber die Verbands-
grenzen hinaus tatig.

Das Beratungsnetzwerk der Sparkassen-
Finanzgruppe bietet den Beratungseinheiten
die Moglichkeit, bundesweit zusammenzu-
arbeiten; diese haben damit den Zugriff auf
mehr als hundert Berater und Spezialisten.
Das bedeutet fiir Sie, dass wir lhnen immer
optimales Know-how zur Verfligung stellen
und Sie in allen Fragen beraten kénnen.

Das Beratungsnetzwerk tragt dartiber hinaus
dazu bei, dass das Konzept-Know-how in der
Sparkassen-Finanzgruppe verbleibt.

Als Abteilung des Rheinischen Sparkassen-
und Giroverbandes ist die SparkassenCon-
sulting nicht nur mit der Beratung von Spar-
kassen betraut; sie leistet auch Grundsatz-
arbeit fur den Verband. Dies hat zur Folge,
dass unsere Berater nicht nur ausgepragtes
allgemeines Fach- und Methodenwissen
haben, sondern auch tiefgehende Kennt-
nisse Uber Strukturen, Abldufe und aktuelle
Trends in der Sparkassen-Finanzgruppe.

Die Mitarbeit bei der Entwicklung von bun-
desweiten Projekten beim DSGV stellt sicher,
dass wir Giber den jeweiligen Konzepthinter-
grund ausfuhrlich Auskunft geben kénnen.
Dieses Wissen bringen wir in die Projekt-

arbeit mit ein und kénnen darauf aufbauend
individuelle Anpassungen im Rahmen von
Projekten vornehmen, ohne die Strategie der
Konzepte komplett aufzugeben.

Die SparkassenConsulting bietet Nédhe und
Kompetenz — vom ersten Planungsgesprach
bis Uber das Projektende hinaus.

Achim Knell
Leiter SparkassenConsulting

Flexibilitat, Professionalitat, Kreativitat,
Qualitdt und Zuverldssigkeit charakterisieren
uns. Die Zufriedenheit unserer Kunden ist
unser alleiniger MaBstab, und dafiir arbeiten
wir mit aller Kraft.

Unsere Beraterteams konzipieren und koor-
dinieren fiir Sie Komplettlésungen mit indi-
vidueller Auspragung. Gemeinsam mit lhnen
entwickeln wir Konzepte, die nicht nur theo-
retisch funktionieren, sondern durch die
Ausrichtung auf Ihre Bediirfnisse auch fir
Sie praxistauglich sind. Die Arbeitsweise
zeichnet sich durch einen hohen Qualitats-
standard aus. Wir beschranken uns nicht auf
die Entwicklung von Ideen und Vorschlédgen,
sondern bringen unser Fach-Know-how ein,
um Erklarungen zu liefern und Verstandnis
zu erreichen. Dabei ist es fur uns selbst-
verstandlich, auch bei der Realisierung ein
zuverldssiger Partner zu sein.

Fur folgende Bereiche bietet die Sparkassen-
Consulting Beratungsleistungen an:

Baumanagement
Controlling

B Organisation
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Diese Bereiche stellen wir Ihnen auf den
folgenden Seiten dar. Unser ausfuihrliches
Beratungsangebot finden Sie im Internet
unter www.rsgv.de, im Serviceportal der
SparkassenConsulting.

Wir unterstiitzen Sie bei strategischen Frage-
stellungen, beim Projektmanagement, bei
Individual- oder bei der Umsetzung von
DSGV-Projekten. Aber auch als Fachberater
fur spezielle Fragestellungen stehen wir
lhnen gern zur Verfligung.

Die SparkassenConsulting tberarbeitet und
erweitert kontinuierlich ihr Leistungsange-
bot —immer in Abhdngigkeit von aktuellen

Trends und immer mit dem Ziel, Ihr Haus
im Wettbewerbsumfeld zu starken.

Wir méchten dazu beitragen, dass wir auch
in Zukunft ein attraktives Leistungsangebot
fur Sie bereithalten. Aufgrund der heutigen
Veranderungsgeschwindigkeit lassen sich
nicht mehr alle Fragen und Probleme intern
16sen, sei es aus Griinden nicht vorhandener
Kapazitdt oder fehlenden Fach-Know-hows.
Die SparkassenConsulting leistet Hilfe-
stellung durch Projektmanagement, Fach-
beratung und Ubernahme von Fachaufgaben.

Wir freuen uns darauf, die Zukunft mit lhnen
gemeinsam zu gestalten.

Achim Knell mit den Leitern der SparkassenConsulting-Fachbereiche
v.l.n.r. Detlef Kuhnert - Viola Uphoff-Lenz - Kristine Kasimir - Klaus Briiggemann



Baumanagement

Das RSGV-Baumanagement bietet ein komplettes Fach-Know-how aus einer
Hand. Die Leistungspalette reicht dabei von der Bauberatung lber die Bau-
planung bis zur Baubetreuung.

Die Bauberatung bezieht sich auf alle baulichen Gesetzgebungen und Vor-
schriften, die Vorbereitung von Architektenwettbewerben und die Begutach-
tung von Baumangeln und -schaden.

Zur Bauplanung gehdren samtliche Architektenleistungen fiir Gebdude und
Einrichtungen, vom Vorentwurf und dem Bauantrag tiber die Ausschreibung
und die Bauleitung bis zur Abrechnung.

Die Dienstleistung ist unabhangig davon, ob es sich um Neu- oder Umbau
von Haupt- und Geschéftsstellen oder FDL-Filialen, Verwaltungsgebdauden,
Kompetenzcentern handelt. Die Ist-Analyse und Dokumentation des Immo-
bilienbestandes sind weitere Bausteine dieses Angebots.

Im Rahmen der Baubetreuung bieten wir folgende Leistungen an:

die Projektleitung, den Bauherrenvertreter und den Sicherheits- und Gesund-
heitsschutzkoordinator. Dazu kommen die Kosten- und Terminplanung be-
ziehungsweise -kontrolle und die Qualitatssicherung.

Beim ,Management eigener Immobilien* unterstiitzt das RSGV-Baumanage-
ment die Sparkassen dabei, eine Immobilienstrategie zu formulieren, die
Kosten zu senken und die Rendite zu steigern.
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Baumanagement

Die Filiale im Wandel der Zeit.

Frage:

Moderne Finanzkonzepte und offensive
Formen der Kundenansprache akzentuieren
heute die Geschiftspolitik der Sparkassen.
Das neue Vertriebsdenken wirkt sich dabei
nicht nur auf Struktur und Qualitit der
Mitarbeiter aus, sondern tangiert auch die
baulichen Rahmenbedingungen.

Wie unterscheidet sich die heutige Spar-
kasse als Gebdude von den Instituten der
neunziger oder achtziger Jahre, und wie
sieht die Sparkasse der Zukunft aus?

Klaus Briiggemann:

In der Vergangenheit war die Kundenhalle
einer Sparkasse aus Reprasentations-
grinden zumeist iberdimensioniert und
flachenmaRig ausgedehnter, als dies fiir

die bankbetrieblichen Abldufe tatsachlich
erforderlich war. Der Zwang zur wirtschaft-
lichen Bauweise wurde an dieser Stelle nicht
selten aulRer Acht gelassen und ein grof3-
zligiger, damit kostspieliger Umgang in Kauf
genommen.

Heute achten die Sparkassen bei der Neu-
oder Umplanung einer Filiale oder Haupt-
stelle viel starker auf Wirtschaftlichkeit, auf
Flachenoptimierung und Nutzungsvielfalt.

Bei den teuren Citylagen kommen die
Sparkassen nicht umhin, mit Hilfe neuer
Nutzungskonzepte ihren zukinftigen
Flachenbedarf strategisch zu planen und
Synergiepotenziale — mit dem Ziel der
Kosteneinsparung — ausfindig zu machen.
Trotz des Gebots der Wirtschaftlichkeit
darf die Attraktivitat bei der raumlichen
Gestaltung jeder Geschaftsstelle natiirlich
nicht zu kurz kommen.

Frage:
Wie bekommt man diese ehrgeizigen
Vorgaben unter einen Hut?

Klaus Briiggemann:

Die Filiale der Zukunft braucht mehr Raum
fur Selbstbedienung und Beratung. Da der
Platzbedarf in den Bereichen Privatkunden-
service und Abwicklung zuriickgeht, wird die
Flache einer Filiale und ihrer Kundenhalle
insgesamt tendenziell sinken. Dies gibt den
Sparkassen die Mdglichkeit, frei werdende
Flachen unterzuvermieten oder als Shop-in-
Shop-Lésungen gemeinsam mit Service-
Partnern in Anspruch zu nehmen. Solche
Varianten steigern Attraktivitat und Kunden-
frequenz.

Klaus Briiggemann
Leiter Fachbereich Baumanagement

Moderne Kassensicherungssysteme machen
heute verschiedene Kleinfilialldsungen auch
mit nur ein bis zwei Beschaftigten mdglich.
Diese Cash-Service-Systeme erlauben es,
SB-Geschaftsvorfdlle mit der persénlichen
Betreuung vom Beraterplatz aus, ohne

Verbandssparkasse Wesel,
Hauptgeschéftsstelle



trennende Barrieren, zu kombinieren. Auch
bei Routinevorgangen muss allerdings die
Chance gegeben sein, mit dem Kunden
einen Beratungsdialog zu fiihren.

Frage:
Worauf ist bei der Planung zu achten?

Klaus Briiggemann:

Eine zielgruppen- und standortgerechte
Planung setzt die konstruktive Zusammen-
arbeit aller Beteiligten voraus — der Archi-
tekten, Fachplaner und Unternehmen einer-
seits und der Entscheidungstréger der Spar-
kasse andererseits.

Da der Erfolg fiir ein zukunftsweisendes
Filialkonzept nicht nur von der Innovations-
fahigkeit der beteiligten Planer, sondern
auch von der Anderungsbereitschaft des
Managements und der Beschéftigten ab-
hangt, sollten die Mitarbeiter friih in die
Planung einbezogen werden. Aus der Raum-
idee, die die raumbildenden Elemente defi-
niert und sich als entwicklungsfahig fur zu-
kiinftige Anderungen erweisen muss, leitet
sich schlieRlich das bestmdgliche Einrich-
tungs- und Ausstattungskonzept mit kon-
sistenter Farb- und Materialgestaltung ab.
Jede neue Aufgabe ist eine neue Heraus-
forderung, denn es wird immer wieder ein
neuer Prototyp geschaffen.

Frage:
Auf der Suche nach diesen Prototypen -
woran orientieren Sie sich als Architekt?

Klaus Briiggemann:

Andrea Palladio, italienischer Baumeister,
hat 1570 die vier Biicher zur Architektur
geschrieben, die fiir mich heute immer noch
Gultigkeit haben.

Er sagte: ,Bei jedem Bau sollen drei Dinge
beachtet werden, ohne die ein Gebdude kein
Lob verdient. Diese drei Dinge sind: der Nut-
zen oder die Annehmlichkeit, die Dauerhaf-
tigkeit und die Schénheit. Denn ein Gebaude,
das nitzlich, aber von geringer Lebensdauer
ist oder aber stark und fest, ohne bequem
zu sein, oder auch die beiden ersten Bedin-
gungen erfullt, aber jeder Schénheit erman-
gelt, kann nicht als vollkommen bezeichnet
werden.

Unsere Herausforderung ist es, immer wie-
der diese Vollkommenheit anzustreben und
zu erreichen.

»Die Filiale der Zukunft wird
kleiner, braucht aber mehr
Raum fiir Selbstbedienung
und Beratung.*

Sparkasse Krefeld,
Geschéftsstelle Viersen-Siichteln
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Controllingberatung

Die Controllinglandschaft der letzten Jahre ist durch Quantenspriinge

bei den Messmethoden zu Performance und Risiko gepragt. Diese neuen
Methoden und Instrumente kénnen nicht nur die Performance und Risiko-
messung in den Sparkassen wesentlich verbessern, sondern auch die
Eigenkapitalanforderungen viel genauer errechnen. Dies ermdglicht den
Sparkassen eine effizientere , Asset Allocation®. Die Controllingberater des
RSGV wollen die Sparkassen bei der Einfiihrung dieser anspruchsvollen
Systeme unterstiitzen und damit einen hohen Qualitdtsstandard sicher-
stellen. In diesem Zusammenhang behalten sie immer die aufsichtsrecht-
lichen Bestimmungen im Blick.

Die vom RSGV angebotenen Systeme sind abgenommen und fiir die spar-
kasseneigene OPDV-Freigabe vorbereitet. Eine Vielzahl von Sparkassen
bedient sich bereits der neuen Instrumente, was einen auch tber die Ver-
bandsgrenzen hinausgehenden Vergleich erméglicht.

Um die praktische Anwendung regelmaRig zu diskutieren, haben die Con-
trollingberater Gber den Erfahrungsaustausch hinaus einen Ergebnis-
vergleich institutionalisiert.

Den Sparkassen, die nicht Giber die notwendigen personellen Ressourcen
verfligen, bietet das RSGV-Team ein ,,Gesamtpaket” an — von der Einfiihrung
bis zu den Auswertungen.



—
—



Controllingberatung

Effizientes Risikomanagement.

Frage:

Oberstes Gebot fiir den Risikocontroller
scheint angesichts vieler neuer Systeme
heute nur noch zu sein, den Uberblick zu
behalten.

Viola Uphoff-Lenz:

Sie haben recht: Standig neue Konzeptio-
nen, Risikomesssysteme, Rechenzentrums-
I6sungen und aufsichtsrechtliche Anforde-
rungen lassen es manchmal als unméglich
erscheinen, ein umfassendes Risikocontrol-
ling zu installieren; dies gilt vor allem bei
knappen Ressourcen in den Sparkassen.
Gerade in solchen Fallen bietet sich natdirlich
externe Hilfe an. Eine Unterstiitzung, wie wir
sie mit unserem Komplettservice leisten
kdnnen.

Frage:

Lasst die Fiille der aufsichtsrechtlichen
Anforderungen in Bezug auf Risikomess-
systeme iiberhaupt Wahlméglichkeiten?

Viola Uphoff-Lenz:

Gerade die MaRisk lassen im Risikocontrol-
ling einen groRen Spielraum. Die Sparkassen
sollten diesen nutzen und dem Risikoumfang
entsprechend eigene Risikomesssysteme
auswahlen und ausgestalten. Dies bedingt
natiirlich eine Personalausstattung, die der
Risikoneigung und dem -umfang des jewei-
ligen Instituts angemessen ist.

Frage:
Worauf sollte sich der Controller beson-
ders konzentrieren?

Viola Uphoff-Lenz:

Diese Frage ldsst sich nicht generell beant-
worten. Sie ist abhdngig vom Risikogehalt
der Kunden- und Eigengeschéfte sowie den
bisherigen Erfahrungen einer Sparkasse.
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Die Praxis, vor allem der letzten Jahre, zeigt,
dass sich die Sparkassen — nicht nur aus auf-
sichtsrechtlichen Griinden — verstarkt mit
der Risikotragfahigkeit und der integrativen
Betrachtung aller Risikoarten beschaftigen.
Eine solch umfassende Risikobewertung
schafft die Basis fiir eine optimale , Asset
Allocation®.

Bei der integrativen Betrachtung spielen
moderne Konzeptionen und Modelle zwei-
felsohne eine wichtige Rolle, aber dariiber
hinaus ist es wichtig, dass jeder Controller
eigene Verfahren und Uberzeugungen in
die Konzeption einflieBen lasst.

Viola Uphoff-Lenz
Leiterin Fachbereich Controllingberatung

Risiko als Performanceschwankung

Einheitliche Definition
der Sparkassen-Finanzgruppe

Portfolio-
wert

EWA

VaR

Negative Schwankung vom Erwartungswert einer Verteilung

Frage:
Empfehlen Sie eher wertorientierte oder
periodische Messverfahren?

Viola Uphoff-Lenz:

Zur Steuerung und effizienten Eigenkapital-
Allokation eignet sich aus meiner Sicht die
wertorientierte Sichtweise. Mit der Einbe-
ziehung aller zukuinftig zu erwartenden Zah-



lungsstrome kénnen die Risiken addquat
abgebildet und die Performance der Vermo-
gensanlage bestimmt werden.

Wenn eine Sparkasse nur tiber wenig Erfah-
rungen mit diesen modernen Verfahren ver-
fugt, kann sie sich natirlich fur die periodi-
sche Messung entscheiden. Allerdings muss
sie dabei berticksichtigen, dass die periodi-
sche Sichtweise immer nur eine Momentauf-
nahme ist, Wertveranderungen also allenfalls
liber Szenarioanalysen mit abgebildet werden
kdnnen. Hinzu kommt: Risikomessverfahren
und die Darstellung der Risikotragfahigkeit
mussen auf der gleichen Grundlage basieren.

Frage:

Sie wiirden also den Controllern empfehlen ...

Viola Uphoff-Lenz:

... aufsichtsrechtliche Wahimdglichkeiten zu
nutzen und keine Mustervorschldge abzubil-
den. Hiufig sind die eigenen Uberlegungen
zur Risiko- und Performancemessung die effi-
zientesten.
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Barwertiges
Risikodeckungspotenzial

Wertentwicklung
A
Erwartungswertin t;
Barwertint Erwartete
: Performance

I P Zeit
A .

Risikodeckungspotenzial, gemessenin t

Periodisches
Risikodeckungspotenzial

Ergebnis-
schwankungen
A

. . N A W'} Sicher geplantes
Eigenkapital Betriebsergebnis
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I

»Zeit
t A

Risikodeckungspotenzial, gemessenin t;
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Organisationsberatung

Strukturen, Prozesse
und Kosten optimieren.

Prozesse und Strukturen befinden sich in schnellem Wandel. Die Entwicklung
im EDV-Bereich erleichtert es, Abldufe und Strukturen standig effizienter zu
gestalten. Fur die Sparkassen besteht die grof3e Herausforderung darin, die
richtigen Personalkapazitdten unter Kosten- und Nutzenaspekten optimal
einzusetzen.

Die Organisationsberater des RSGV haben langjdhrige Erfahrung in der Erar-
beitung neuer Organisationskonzepte und in deren individueller Anpassung
fur die einzelne Sparkasse. Das Portfolio der Organisationsberatung umfasst
Prozessoptimierung, Strukturanpassungen sowie Kostenmanagement ein-
schlieRlich der Berechnung der notwendigen Personalkapazitdten.

Aufbauend auf der Erhebung der Ist-Situation, die unter Einbindung der Spar-
kassenmitarbeiter stattfindet, erfolgt eine detaillierte Analyse.

Die Organisationsberater fihren themenbezogen Vergleiche mit anderen
Sparkassen durch und entwickeln danach ein Soll-Konzept. Dieses beinhaltet
bei Bedarf eine Neugestaltung der Prozesse einschlieBlich der Neuberechnung
der Personalkapazitaten.

Im Rahmen ihrer Dienstleistung erstellen die RSGV-Berater einen Umsetzungs-
plan und unterstiitzen die Sparkassen bei dessen Realisierung. Dariiber hinaus
erhalten die Sparkassen die ,Tools" zur Durchfiihrung der Projekte.
RegelmaRige Erfahrungsaustausche unterstiitzen die Sparkassen bei ihrer
weiteren Arbeit.
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Organisationsberatung

Prozesse gestalten:
ein Zukunftsthema.

Frage:

Die Vertriebssteigerung ist bei allen Finanz-
dienstleistern das Thema der Gegenwart.
Spielt vor diesem Hintergrund Prozess-
optimierung eigentlich noch eine Rolle,
oder ist sie nicht nur eine ldastige Notwen-
digkeit auf Grund aufsichtsrechtlicher
Anforderungen?

Kristine Kasimir:

Nein, gerade in Zeiten, in denen der Vertriebs-
steigerung eine groRRe Bedeutung zukommt,
kann die Prozessoptimierung ein zentraler
Faktor sein. Geben die Organisationsberater
beispielsweise prozessbezogen Qualitats-
standards und zeitliche Vorgaben vor, erleich-
tern sie dadurch die Arbeit der Kollegen im
Markt. Die Prozessoptimierung ist also eine
der Grundlagen fiir Vertriebssteigerung.

Frage:

Komplizieren Sie damit den Verkaufsakt
nicht etwas? Gelegentlich hort man, dass
nur Uberzeugungskraft und ein leeres
Blatt bendtigt werden, um etwas an die
Frau oder den Mann zu bringen.

Kristine Kasimir:

Naturlich bedarf es auch tiberzeugungskraf-
tiger Verkaufer, aber diese missen sich auf
einiges mehr stiitzen kénnen als auf ein
weilles Blatt Papier. Um Verkaufserfolg zu
haben, braucht der Kundenberater profes-
sionell gestaltete Prozesse und attraktive
Produkte. Dazu muss sichergestellt werden,
dass zum richtigen Zeitpunkt die notwen-
dige Zahl qualifizierter Mitarbeiter zur Ver-
fugung steht. Ein weiterer Faktor: Damit ein
schneller Vertragsabschluss gewdhrleistet
wird, werden heute schon im Kundenge-
sprdach gewonnene Informationen automa-
tisch in den Vertrag eingefiihrt.
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[l Frage:
Es ist sicherlich richtig, dass unsere
schnelllebige Zeit hadufiger als friiher
Anpassungen erzwingt. Aber ist es nicht
zur Modeerscheinung geworden, Dinge,
die kaum installiert wurden, schon wieder
auf den Priifstand zu stellen und einer
Verdnderung zu unterziehen?

Kristine Kasimir:

Sicherlich besteht gelegentlich die Gefahr,
sich ,,Modeerscheinungen“ zu unterwerfen.
Aber eines ist auch klar: Wir alle neigen
dazu, in Routine zu verfallen und dann
manchmal vielleicht auch den Wald vor
lauter Baumen nicht mehr zu erkennen.
Deswegen ist es eine permanente Aufgabe
fur alle am Prozess Beteiligten, Tatigkeiten
und Abldufe zu hinterfragen und damit ein
professionelles Prozessmanagement umzu-
setzen. Um wieder auf den Vertrieb zu
kommen: Durch dieses institutionalisierte
»Hinterfragen“ konnen die Sparkassen ihren
Vertrieb zielgerecht und effizient gestalten.

Kristine Kasimir
Leiterin Fachbereich Organisationsberatung

Vorbereitung Erhebung Analyse

* Ziele spezifizie-
ren und festlegen

* Projektziele und
Vorgehensweise
in der Sparkasse
kommunizieren

¢ Alle erforder-
lichen Daten
ermitteln und

® Daten
analysieren

* Projektorgani- o * Mbgliche
sation aufbauen EHassen Handlungsfelder
aufzeigen

Personal-
bemessung

*® Richtwerte-
Vergleich
vornehmen

* Soll-Bemessung
vornehmen

Soll-Bemessung
mit Ist-Situation
vergleichen

Vorgehen bei der Implementierung von PARES Kompakt

Optionale
Module

Z.B
® Prozesse
optimieren
— BPR-Prozesse
einsetzen

nach
Migration
auf OSPlus
optimieren
- Individuelle
Optimierung
® Tragerprojekte
umsetzen
z. B. Modell S




Systematik von PARES Kompakt

Erhebungsdaten Schliissel und Tabellen

PARES Kompakt Katalog

Zeitdaten (MAK) —l 17 Jahresarbeitszeittabelle
Personalkosten 1 ~ 4J_ Organisationseinheiten
Treiberdaten — il <«— Organisationseinheiten-
fE T Typen
P | PARES Kompakt |
ersonal- Datenbestand
substituierende Sachkosten Personalkostenstufen
Il Frage:
Institutsdaten Funktionsstufen

Kénnen Sie etwas konkreter werden?

Kristine Kasimir:

Nehmen Sie sogenannte ,,eh da“-Kosten,
Kosten, die ohnehin anfallen und die man Transparenz durch unterschiedliche Analyserichtungen
deshalb vielleicht nicht als beeinflussbar

ansieht. Aber in vielen Fallen sind diese Sl Kf;:::.i' Pﬁ{)ss‘;ggl- Pesirishlfb‘ Mga%cinl Beispiele:
Kosten so erheblich, dass es sich lohnt, sie LAY rosten

.

. Kapazitatsanteile
Hauptfunktions- Vertrieb in %

einer intensiven Betrachtung zu unterziehen. bereich o P e
Und wie oft erleben wir, dass wir, wenn wir Stabsbereiches
. . * Personalkosten fiir

uns aulRerhalb der ,eingelaufenen Routine- Produktbereich GeldanlagefPassiv

pfade mit vermeintlichen Notwendigkeiten

beschéftigen, durchaus Handlungsoptionen Orqganisations- * Vertriebsanteile der

. . . . q g - Geschéftsstell

finden, Kosten einsparen und Mitarbeiter an .f.;’;)e‘;‘te“ eecherissieten

anderer Stelle sinnvoller einsetzen kénnen.

Funktions- * Aufgabenprofil der
Berater
stufe * Fuhrungsanteile der

. Frage: Fiihrungskrafte

Reicht die betriebwirtschaftliche Sicht- Personal- ® Durchschnittliche Perso-

: : P kosten- nalkosten der Berater
weise aus, um den Vertrieb zu optimieren? stufe * Personalkosten pro
ufgabe

Kristine Kasimir:

Es ist gut, dass Sie diesen Aspekt anspre-

chen. Ein Institut lebt von dem Engagement Kristine Kasimir:

seiner Mitarbeiter. Nur wenn die Unterneh- Wenn dies so ware, wiirde ich lhnen recht

menskultur stimmt, werden sie auch die geben. Aber in der Praxis ist es doch so,

besten Leistungen erbringen. Die Erfahrun- dass sowohl der Personaleinsatz in Markt-

gen zeigen, dass Mitarbeiter eher bereit bereichen wie in den Stabsstellen und

sind, Veranderungsprozesse mitzutragen, Marktfolgebereichen immer wieder kritisch

wenn die Hintergriinde dafiir transparent untersucht und damit Effizienzaspekten

sind und sie in die Entwicklung mit einbe- unterworfen wird.

zogen werden.

[l Frage:
Besteht nicht die Gefahr, dass Prozess- »Um Verkaufserfolg zu haben,
optimierung und Personalbemessung zum braucht der Kundenberater

dauerhaften Selbstzweck werden? Oder
anders gefragt: Konnte man die damit

beschiéftigten Mitarbeiter nicht besser Prozesse.*
auch im Vertrieb einsetzen?

professionell gestaltete
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Vertriebsberatung

Ertragssteigerung durch
neu gestaltete Vertriebsansatze.

Die Vertriebsberater haben fiir die Sparkassen drei Ziele im Visier:
die Zufriedenheit der Kunden und die Sicherung beziehungsweise den Aus-
bau der Marktposition — und dadurch eine Steigerung der Ertrage.

Damit die Sparkasse die ehrgeizigen Vorgaben erreichen kann, ist standiges
Handeln notwendig.

Fir die Sparkassen stand immer schon ein Vertrieb im Mittelpunkt, der den
Kundenbediirfnissen gerecht wird. Um dem zunehmenden Wettbewerbs-
druck kiinftig erfolgreich zu begegnen, miissen sie ihre Anstrengungen noch
verstdrken und durch attraktive Leistungen die Kunden zufriedenstellen.

Die Vertriebsberater unterstiitzen die Sparkassen dabei, zum Beispiel durch
Projekte zur

B Potenzialausschépfung durch ,Ganzheitliche Beratung“, sowohl im
Firmen- wie auch im Privatkundengeschft,

M Intensivierung von Geschaftsfeldern, beispielsweise des Wertpapier-,
Baufinanzierungs- und Versicherungsgeschfts,

B Neuentwicklung oder Optimierung von aufbau- und ablauforganisato-
rischen Strukturen.

Durch eine Ist-Analyse ermitteln die RSGV-Berater den institutsspezifischen
Optimierungsbedarf und erarbeiten zusammen mit der Sparkasse Hand-
lungsmaglichkeiten und einen maBgeschneiderten Umsetzungsplan. Wenn
gewiinscht, begleiten die Berater die Sparkassen auch bei der Realisierung
der beschlossenen MaRnahmen.
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Vertriebsberatung

Selbstbewusstsein
nach innen und aulSen.

Frage:

Nachdem die Geschiftspolitik der Spar-
kassen in den letzten Jahren durch Kosten-
einsparungen und eine stdrkere Gewich-
tung von Risikoaspekten gepragt war,
drangt der Vertrieb jetzt in den Vorder-
grund. Eine Tendenz, die sich in der
Zukunft noch verstarken wird?

Detlef Kuhnert:

Kosteneinsparungen und eine ausgewogene
Risikopolitik werden auch in Zukunft von
grolRer Bedeutung sein. Die Optimierung
von Kostenpositionen, beispielsweise durch
effizientere Abldufe, durch Einsparungen bei
den Sachkosten oder durch Synergienut-
zung, sind wichtige dauerhafte Manahmen.
Klar ist aber auch: Kosteneinsparungen
dirfen nicht zu Lasten des Vertriebs gehen.
Vielmehr miissen sie so austariert sein, dass
sie die Freirdume schaffen, die eine Ankur-
belung des Vertriebs erméglichen.

Frage:
Also Kostenmanagement im Dienste des
Vertriebs?

Detlef Kuhnert:

Es ermdglicht sicherlich eine Basis, umin
Zeiten nachgebender Ertrage mit zusétz-
lichen Mitteln den Vertrieb zu forcieren. Und
dass wir unsere Vertriebskraft bedeutend
starken mussen — darliber besteht inzwi-
schen Einigkeit. Der Vertrieb ist der
Erfolgsfaktor im Wettbewerb der Zukunft.
Spdtestens mit der Initiative 1 Voraus haben
die Sparkassen deutlich gemacht, dass sie
ihre in vielen Bereichen noch fiihrende
Marktposition gegen die zunehmende
Konkurrenz verteidigen, vielleicht sogar
noch ausbauen wollen.
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[l Frage:
Viele Wettbewerber versuchen, iiber den
Preis Sparkassenkunden zu gewinnen.
Wie kdonnen die Sparkassen eine Abwande-
rungswelle verhindern?

Detlef Kuhnert:

Die Sparkassen heben sich durch einige Cha-
rakteristika positiv von ihren Mitwettbewer-
bern ab: durch das Bekenntnis zu ihrer Region,
durch ihre gemeinniitzige Ausrichtung und
ihre flachendeckende Prasenz. Diese von den
Bilirgern wie von den Politikern geschatzten
(nicht ganz billigen) ,assets“ bedeuten aber
auf der anderen Seite auch, dass sich die
Sparkassen auf keinen Preiskampf einlassen
kdnnen. Fiir sie muss es an dieser ,Front*
vielmehr heiRen, einen Qualitatswettbewerb
zu fuihren, das heiBt, ihren Kunden die Leis-
tungen zu verdeutlichen, die hinter den Prei-
sen stehen: auf den individuellen Bedarf zu-
geschnittene Produkte und hoch qualifizierte
Beratung.

Detlef Kuhnert
Leiter Fachbereich Vertriebsberatung

Vertriebsprozess
WP T\ \ BB\ & o

Gesprichs-

Patenzial- pagnen- Anlass-/ Gesprichs- Finanz-Check/ Produkt- 'nachbereitung/ Reparting
ermittlung management Aktivitaten- vorbereitung (| Detailanalysen abschluss Dokumentation,
steuerung

I unterstiitzt durch Vertriebsmanagement [ Kundenberatung

[l Frage:
Nicht ganz einfach bei dem Werbedruck, den
die Konkurrenz zurzeit beispielsweise mit
dem kostenlosen Girokonto verursacht, ...

Detlef Kuhnert:

... das sich nicht selten als Mogelpackung
entpuppt. Meistens nehmen bei den reilRe-
rischen Angeboten der Wettbewerber das



Kleingedruckte, die FuBangeln, wesentlich
mehr Raum ein als die Produktbeschreibung.
Genau hier gilt es anzusetzen: Uns muss

es in Zukunft besser gelingen, gegeniiber
unseren Kunden den Vorteil unserer Spar-
kassen- oder Verbundprodukte herauszu-
stellen.

Das setzt allerdings voraus, dass unsere Mit-
arbeiter selbst vom ,,Mehrwert" liberzeugt
sind und entsprechend selbstbewusst argu-
mentieren. Im Rahmen der von uns ange-
botenen Value-Pricer-Projekte mussten wir
in diesem Bereich leider noch Defizite fest-
stellen: Unsere Kundenberater lassen sich
immer noch zu schnell in die Defensive
drangen, wenn sie mit den vermeintlich
glinstigeren Angeboten anderer Finanz-
dienstleister konfrontiert werden. Deshalb
betone ich an dieser Stelle nachdriicklich:
Wir haben gute, konkurrenzfahige Produkte
(beispielsweise die Leuchtturmprodukte),
wir missen sie nur auch entsprechend
gegeniiber unseren Kunden vertreten.
Selbstbewusstsein nach innen und aulRen
zeigen.

Frage:

Sie sprechen sich fiir einen Qualitdts-
wettbewerb aus. Wie konkretisiert sich
»Qualitat” fiir den Kunden?

Detlef Kuhnert:

Qualitat hat im Sparkassengeschéft eine
Reihe von Facetten. Sie beginnt bei der
Diagnose der individuellen Bediirfnisse
unserer Kunden und der Umsetzung der
daraus abgeleiteten MaBnahmen. Als Stich-
wort dafiur stehen die Sparkassen-Finanz-
konzepte. Qualitat heilt aber auch, Service-
versprechen zu geben und einzuhalten —
beispielsweise die schnelle Abwicklung von
Kreditgeschéften.
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Sparkassenkunden

Firmenkunden

Privatkunden
Finanzdienstleistungfiliale
<l Kunden P Geschéftskunden

Privatkundenberater (PK) < Betreuer | Geschiftskundenberater (GSK)

Sparkassen-Finanzkonzept . Sparkassen-Finanzkonzept
Privatkunden P ety Geschéaftskunden

Privatkunden

4 Kunden | Firmen-/Gewerbekunden

A | Firmen-/Gewerbe-
Individualkundenbetreuer (IKB} < ’ kundenbetreuer (FKB/GKB)

Individualkunden

Sparkassen-Finanzplanung Systematik@|  Sparkassen-Finanzkonzept
privat | | Firmenkunden

Synonym fiir Qualitdt ist in meinen Augen
nicht zuletzt die Préasenz. Prasenz in Form
unseres dichten Netzes von Sparkassen-
Geschaftsstellen im ganzen Land, Prasenz
aber auch als Ausdruck von intensiver Kon-
taktpflege und Beratungskompetenz. Wir
miissen — beispielsweise durch neue Filial-
konzepte — wieder mehr Kunden in unsere
Filialen ,locken®, jene Filialen, die inzwischen
vielerorts ein Alleinstellungsmerkmal dar-
stellen. Wir miissen wieder mehr auf unsere
Kunden zugehen - gleichgiiltig, ob sie eine
Filiale aufsuchen oder ob wir sie auf Wunsch
zu Hause besuchen. Wir miissen damit mehr
Vertrautheit schaffen, die es wiederum den
Kunden erleichtert, nach einer iberzeugen-
den Beratung eine schnelle Kaufentschei-
dung zu treffen.

Unsere Mitarbeiter miissen selbstbewusster
auftreten. Wir haben die langste Tradition,
wir haben die meisten Kunden, wir sind
Marktfiihrer. Und wir haben die Chance,
durch einen neu gestalteten Vertrieb unsere
Marktfiihrerschaft zu behaupten!

»Der Vertrieb ist der Erfolgs-
faktor im Wettbewerb der

Zukunft.“
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