Entwicklung Privatkundenvertrieb: Umbau statt (nur) Ruckbau!

Erfahrungswerte aus Projekten (& 3 Mrd. Bilanzsumme, ca. 80.000 PK), Angaben in MAK (gerundet)

Ausweitung Vertriebsmanagement
und Outbound-Telefonie

Alle Individual- ~~~~__ KDC: Mehr Effizienz, ™ =----____
kunden zur Betreuung ~~~~__ aber neue Aufgaben inkl. Marketing
Finanzber r . o ;I'grmmverembarung, Verkauf
Immo aFinta)ﬁz?é?un Mehr effektw_e . IKB/WP-Berater “~~-.__Neu: Mediale Beratung 25
- g Beratungszeit bei den ~~-___fiir PK und IK KundenDialogCenter
Immo—VermittIung Finanzberatern und IKB 34 Tl
Versicherungen (ca. 30 = 50%) Ca. 12 % Kunden in KDC ™~~~ 34
= Verdichtung d_er . - Verlagerung der Berater
103 Beratungsorganisation -10% Finanzberater und 27
. 69 -20% IKB wegen Kunden ohne
Effe ktlve 6 3 Beratungsinteresse 6 1
Beratunaszeit Kunden-Berater-Spannen
9 . bleiben konstant 54

Kundenberater

. R Neue Personalbemessung
mit Service Z.T. Ausweitung Produkte
106 SchlieRung 20% Filialen
i,d.R. < 1.000 Girokonten

Entlastung durch KDC

PK3 ohne Beratungsbedarf
Vorgaben aus Personalbudget
- Schlielung 25% Filialen
(bis 2.700 Girokonten)

Marktservice Neue Personalbemessung Weitgehend Verzicht auf 20
; Mehr Service flr Vertrieb 36 dezentrale Assistenz
und AZZIStenZ Reduktion Assistenzen Vorgaben aus Personalbudget
2010/2012 =0\ 16,8 Mio. 2015/2016 22,5 Mio.
N (0,63%) (0,74%) .\

Provisionsiiberschuss ohne Girokonto

Beratung von Banken und Sparkassen seit 25 Jahren. www.pro-effects.de
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