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Teile des Markterfolgs

GIROKONTO: Das Ankerprodukt steht bei vielen Instituten auf dem Priifstand. Damit
sich Konten und daran gekniipfte Leistungen rentabel vermarkten lassen, bietet

die DSV-Gruppe Rundum-Beratungsleistungen und Services an.
Steigende Kosten, fehlende Zinsein-
nahmen und digitale Innovationen

@ rund ums Konto stellen Institute vor

die Frage: Wie rentabel sind unsere Girokonto-
modelle, zu welchem Preis sind sie konkurrenz-
fahig und attraktiv? Ein Beispiel aus der Praxis.

,Ein marktfahiges Girokontomodell fuft auf
einer durchdachten Strategie, der eine fundier-
te Analyse vorausgeht®, betont Sven Luckhart
von der Sparkasse Vorderpfalz. Mit diesem Ziel
vor Augen beauftragte die Fusions-

sparkasse erstmals 2015 die S-IMK, KOSTEN

jetzt S-Markt & Mehrwert (S-MM). Am

Anfang standen die Analyse der Konten, Kosten
und Ertrdge sowie eine Wettbewerbsbetrach-
tung. Das Endergebnis: ein strategisch fundier-
tes Drei-Konten-Modell mit Nutzwerten. ,Die
Kalkulation der zu erwartenden Mehrertrage
erwies sich als absolut realistisch — nur waren
unsere Kosten bis 2019 deutlich gestiegen®, be-
griindet Luckhart die aktuelle Analyse.

Also kamen Aufwdnde und Erlése im Giro-
konto- und Kartengeschéft erneut auf den Priif-
stand. Fir die Analyse wurden unter anderem
Dutzende Positionen herangezogen — Echtdaten
der Sparkasse, mit denen die Kosten- und Er-
tragssituation sowie das Nutzungsverhalten der
Kunden transparent wurden. Teil der Analyse
war auch wieder die Konkurrenzbetrachtung.
Was passiert bei Kontokiindigungen? Wohin
wandern die Kunden ab? ,2015 zeigte sich be-
reits: Die Null-Euro-Konten der Wettbewerber
sind fir uns kein Problem®, so der Verantwort-
liche fiir das Giroprojekt. Die erneute Komplett-
betrachtung bestétigte die bisherige Strategie.
Denn nach wie vor passen die Kontomodelle,
nur nicht mehr ihre Preise. Vor diesem Hinter-
grund sollten neben einer Preisanpassung auch
alle Kunden auf3erhalb des Drei-Konten-Modells
in dieses tiberfithrt werden. Anhand des jeweili-
gen Nutzungsverhaltenslief3 sich fiirjeden Kun-
den das passende Konto ermitteln.

,Esgibtviele Stellschrauben und Details. Uns
fehlt jedoch die Zeit fiir solch umfassende und
prazise Analysen®, so Luckhart. Gleichwohl wis-

ERLOSE

se man aus eigener Erfahrung,
wie unverzichtbar Girokonto-
Analysen und -Controllings in
regelmdfRigen Abstdnden seien.
In der Zusammenarbeit mit der S-MM profitiere
man zudem von einem breiten Erfahrungswis-
sen aus der Finanzgruppe. ,Das hilft uns zu er-
kennen, wo wirim Vergleich mit anderen stehen
und wo wir hinwollen.”

Da Zeit eine knappe Ressource ist, unter-
stiitzte die S-MM im November 2019 noch bei
der PSD-konformen Kundeninformation tiber
die Preisanpassungen und Uberfithrungen von
Kunden in passende Kontomodelle: 140.000
Briefe in 15 Varianten. AulRerdem im runden
Leistungspaket: Kommunikationskonzepte, Mit-
arbeiterinfos, Verkaufshilfen und Werbemittel.

Bisherige Zwischenbilanz der Sparkasse
Vorderpfalz: Der Business Case passt, alles be-
wegt sich ,,absolutim Rahmen*. Anders als noch
vor vier Jahren reagierten die Kunden erstaun-
lich verstandnisvoll auf die Preisanpassungen®,
erkldrtder Produktmanager der Sparkasse Sven
Luckhart.
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RENTABEL UND STIMMIG

In den Sparkassen steuert das Girokonto- und
Kartengeschaft tiber 50 Prozent der Provisions-
erlése im Kundengeschiaft bei. Eine marktge-
rechte Girostrategie ist damit ein wichtiger Er-
folgsfaktor. ,,Wir kennen den Markt und kénnen
auch durch Einbinden relevanter Mehrwerte
wie etwa S-Cashback, S-Vorteilswelt oder S-Mo-
bilgerdteschutz attraktive und rentable Giro-
modelle darstellen®, erkldart Pia Angenendt von
der S-MM. , Die Praxis zeigt, dass die generierten
Mehrertrage den im Projekt kalkulierten Busi-
ness Case durchaus tibertreffen®, bestadtigt die
Abteilungsleiterin KompetenzCenter Giro. Bei
Uberlegungen zu Einzel-Bepreisungen digitaler
Nutzwerte wie der Echtzeitiiberweisung stelle
sich die Frage: Wie passt das zur jeweiligen Giro-
kontostrategie? Und damit ein stimmiges Kon-
tomodell auch die Kunden der Sparkasse iiber-
zeugt, begleitet die S-MM die Umsetzung etwa
mit einem Migrationsplan und einem Kommu-
nikationskonzept samt Mitarbeiter- und Kun-
deninformationen plus Verkaufshilfen.
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NEUE KOOPERATION STARKT BERATUNG

Neben der Girokonto-Beratung bietet die S-MM
in Kooperation mit der Sparkassen Consul-
ting nun auch umfassende Beratungsleistun-
gen fiir Kunden-Service-Center, Digitale Bera-
tungs-Center und Business-Center. Sparkassen
erhalten damit einen ganzheitlichen Ansatz
von der Entwicklung eines Zielbildes bis hin zur
Umsetzung der passgenauen Konzepte: etwa zu
Raum, Personal oder Prozessen, die mit einsatz-
fertigen digitalen Lésungen kombiniert sind.
Die Kooperation stellt mit diesem Full-Service
sicher, dass sich die Gesamtlésung problemlos
in die internen Prozesse einfiigt.

QUALITATSOFFENSIVE AM TELEFON

Wenn Neuerungen zu Produkten und Ser-

vices bei Kunden Fragen auslésen, verlagern \\\k\\\A

sich personlicher Dialog und Beratung zu- \\ \\\\\ \
nehmend ins Kunden-Service-Center. Um }

verandertem Kundenverhalten, steigendem ‘22

Telefonie-Volumen und Marktentwicklungen
noch besser begegnen zu kénnen, startete die
S-MM im eigenen Telefonie-Service eine Qua-
litatsoffensive. Im Fokus stehen dabei Perso-
nalaufbau und Prozessoptimierungen. Au-
Rerdem werden insgesamt eine Million Euro
in den Ausbau der Technik investiert.

Ansprechpartner unter Tel. 0345 569-8910,
E-Mail: vertriebsinnendienst@s-markt-mehrwert.de
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Alltagsnutzen fiirs Konto

Digitale Mehrwerte wie Echtzeitiiberweisung oder Online-Steuerkla-
rung werten das Girokonto fiir den Kunden auf. So soll auch yes das
Online-Banking zum ,finanziellen Zuhause* fiir den Kunden machen.
Denn mit dem Identitdtsdienst entfdllt das manuelle Ausfiillen langer
Antragsstrecken, wenn man seine bei der Sparkasse hinterlegten Da-
ten per Mausklick etwa an Handler und Behoérden weiterleitet. Neu ist
die integrierte Signaturfunktion (qualifizierte elektronische Signatur,
kurz QES), sodass kiinftig Sparkassenkunden yes beispielsweise auch
fir Online-Beh6rdengadnge einsetzen kénnen. Neben tiber 70 Prozent
der Sparkassen sind jetzt auch 728 Volks- und Raiffeisenbanken als
Identity Provider fiir yes an Bord. Die Provinzial Rheinland startet
demnaéchst als erster Livepartner. Weitere interessante Partner wie :
smartsteuer, web.de, Aldi Talk oder die Axa folgen bis Jahresmitte. SFP
halt Kommunikationsmittel bereit; neben Emma-Newslettervorlagen
und Berater-Broschiire auch PoS-Werbung, Social-Media-Anzeigen
sowie Erkldrfilme und eine Contentseite fiir die Internet-Filiale. Infos
unter Tel. 030 24636-89999, E-Mail: yes@sparkassen-finanzportal.de.





