Digitalisierung des
gewerblichen
Kundengeschafts
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,Banking-Partner bietet Ihnen die Mdbglichkeit, Ihr gewerbliches Kundengeschéft in
allen Kanélen segmenttibergreifend auszubauen — und den finalen Schritt in
Richtung Omnikanalsparkasse zu gehen: individuell, abgestimmt und
zukunftssicher!*”



Handlungsimpuls

Fir Sparkassen ist das Geschaft mit gewerblichen Kunden ein wesentlicher Erfolgstreiber
und somit ein bedeutendes Geschaftsfeld. Dennoch steht jedes Institut vor den gleichen
Herausforderungen: Digitalisierung, Regulatorik, Niedrigzinsphase, Wettbewerb und Kunden-
verhalten. Um die Anpassungs- und Reaktionsgeschwindigkeit deutlich zu erhdhen, miissen
dauerhaft und kritisch Strukturen und Prozesse hinterfragt und optimiert werden. Wir
unterstitzen Sie dabei, die richtigen Weichen zukunftssicher zu stellen!

Anzahl Filialen, Ausstattung Beraterplatze

Aufbau/Optimierung Business-Center Aufbau Firmenkundenportal

Potenzialorientierte Betreuungsrelation/ Bedarf Ereignissteuerung
Zielverteilung MAK-Bedarf Fachberater nach KUT

Erstellung von

Kundenkontaktmanagement .
Zielgruppenkonzepten

Messung der vertriebsaktiven Zeit

;

Potenzialorientierte Kundensegmentierung

In den letzten Monaten wurden die Themen Business-Center und Firmenkundenportal zumindest von
vielen Sparkassen betrachtet. Einige haben bereits ein individuell gestaltetes Business-Center und das
Ziel, zukUnftig zusatzlich ein umfangreiches Service- und Produktangebot tUber das Firmenkundenportal
zur Verfugung zu stellen.

In unseren Projekten zeigen sich, unabhangig von der Ausgangssituation der Sparkasse, jedoch
weiterhin deutliche Optimierungspotenziale. Synergieeffekte aus anderen Projekten werden nicht genutzt,
Projektergebnisse haben sich verselbstandigt, das Zusammenspiel der einzelnen Kanéle funktioniert
nicht, um hier nur einzelne Beispiele zu nennen.

Bieten Sie Ihren gewerblichen Kunden heute schon eine durchgehend omnikanale Betreuung und nutzen
Sie dafur die zur Verfligung stehenden (OSPlus-)Instrumente vollumfanglich?




In einem gemeinsamen Projekt gilt es daher im Vorfeld die Ausgangssituation nochmals genau zu
betrachten und auf dieser Basis Optimierungspotenziale aufzuzeigen. Dies erfolgt umfassend, sprich auf
den gesamten Bereich Firmenkunden.

360 Grad Betrachtung

Im Anschluss wird eine individuelle Umsetzungsbegleitung fir Ihr Institut geplant. Diese beinhaltet neben

Konzeptionsworkshops auch die Administrationsunterstiitzung und notwendige Schulungsmaflnahmen.
Wir begleiten Sie -wie immer- von der Strategie bis zum Training.

Wie kénnen alle Mitarbeiter Welche Kanile und Rollen
systematisch auf die zukiinftigen stehen fiir die Kunden-
Aufgaben vorbereitet werden? wiinsche zukiinftigzur
= Zentrale Angebote Verfigung?
» Erganzende MalRnahmen *  Omnikanalansatz inkl.
* Praxistraining ' ' Co-Betreuung
\§\Q’ % » Business-Center
X9 Ch * Firmenkundenportal
NG %
<f f \
Wie kdnnen Kunden iiber alle A, \J \)(\Q’ Wie kann ein kanal-
Kanile fallabschlieBend und > K2 uibergreifend vernetzter

effizient Produkte abschlieBen? RR ¥ Vertriebsansatz
» Standard-Prozesskonzeption sichergestellt werden?
= Rahmenbedingungen = Segmentierung
»  Admin-Parameter » \Vertriebsprozess

» Kundenansprache inkl.
SDA

Wir bringen alle unterschiedlichen Perspektiven fur Sie zusammen und nutzen vorhandene Kompetenzen
- fur Ihr optimales Projektergebnis.




Im Zielbild sind die medialen Kanéle zukunftssicher ausgebaut, alle Kanale aufeinander
abgestimmt und miteinander verzahnt. Die unterschiedlichen Vertriebswege stehen
gleichwertig nebeneinander und bieten den Kunden je nach Praferenz des Zugangskanals
umfangreiche Service- und Produktleistungen. Der finale Schritt in Richtung
Omnikanalsparkasse wurde realisiert.

Analyse & Strategie

Analyse
Strategisches Leitbild
Gesamltprojektplanung

Vertrieb PK
KSC/DBC
IF 6

Multikanalsteuerung / CRM Kompetenz-Center FK Business-Center Firmenkundenportal

Potenzialorientierte -

Kundensegmentierung Multikanaler Vertrieb Medialer Vertrieb Online/Mobiler Vertrieb Multikanalprozesse
Norderenidie Jat Qualifizierte Beratung Effiziente Beratung Standardisierter Produktverkauf Riadipmasss

Kundenkontaktmanagement :"Q O } o O }; o % \ Passiv- und Serviceprozesse
1 s v e

Vednebsnmaanamnen persbrlich, anspruchsvoll schnel, einfach, bequem umfassend, erreichbar etundorczrest

Vertriabscontrolling Potenzialkunden Effizienzkunden Alle Kunden ; Mahn- und
Abwicklungsprozesse

Interne MaRnahmen Change Management Externe MaRnahmen -

Die interne Aufbauorganisation ist entsprechend angepasst, Standorte sind auf das neue
Konzept ausgelegt und die Voraussetzungen fir mobiles Arbeiten sind geschaffen. Die
Beratenden nutzen die neusten Prozesse und somit kdnnen Kundenwinsche
fallabschlieBend und schnell erfillt werden. Die medialen Kanéle sind mit ausreichenden
Personalkapazitaten ausgestattet und bieten Qualitat auf der ganzen Linie.

o




Das Business-Center und das Firmenkundenportal erganzen sich erfolgreich
- der Kunde erlebt mehr Méglichkeiten der Erreichbarkeit.

Umfangreicher Service und mediale Beratung fir gewerbliche Kunden

Serviceanliegen kénnen direkt fallabschlieend bearbeitet werden

Kundenveredelung inkl. Direktverkauf durch ein qualifiziertes Inbound-Team

Erreichung von Soll-Kontaktquoten wird durch erfolgreiche
Terminvereinbarungen unterstitzt.

Klare Aufgabendefinitionen im Zusammenspiel von (Co-)Beratenden und
Assistenz

Prozesse bieten mehr Moglichkeiten fir Unterschriftsverzicht und
allabschluss.

Kundenansprache ist, inkl. Einsatz SDA, deutlich starker omnikanal
ausgerichtet.

Fuhrung auf Distanz bietet neue Mdglichkeiten der Teamzusammenstellung.

Prozesse sind fur alle Kanale synchronisiert.

Moglichkeit zur Abrundung des Angebotes durch Mehrwertleistungen

Die Kundenlenkung ist Uber alle Kanale umgesetzt.

Erh6hung der vertriebsaktiven Zeit und dauerhafte Steigerung der
Produktivitat




lhre Vorteile

Banking-Partner ist einer der erfahrendsten Umsetzungsbegleiter in der
Sparkassengruppe

Standardisierte, modulare, praxiserprobte und hausindividuelle Umsetzung

Einbeziehung umfangreicher Erfahrungswerte aus einer Vielzahl von Projekten zur
Digitalisierung des gewerblichen Kundengeschéfts

Wir konzipieren gemeinsam mit Ihnen alle notwendigen Rahmenbedingungen,
Zustandigkeiten, Prozesse, Techniken und Instrumente.

Die Administration der im Projekt konzipierten Prozesse und Techniken wird vom
Anfang bis zum Ende durch Banking-Partner begleitet und in den Standardlésungen
der Finanz Informatik umgesetzt.

Die Dokumentation der Prozesse erfolgt im Standardwerkzeug PPS_neo.

Auf Wunsch begleiten wir Sie auch von der Personalgewinnung bis hin zu den
technischen oder vertrieblichen Schulungen ausgewahlter Mitarbeiter.

Deutliche Entlastung lhrer internen Ressourcen und direkter Knowhow Transfer fiir
lhre Mitarbeiter

Interesse? Dann kontaktieren Sie mich!
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"lomas JOIIII, I.eiter \leﬂrieh Banking-Partner
Beratungsgesellschaft mbH
+49 (0) 5523 99880-37 Poststr. 6

t.john@banking-partner.de 37441 Bad Sachsa




