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Firmenkundenbereich
Ein Schlüsselgeschäft unter 
steigendem Druck

Das Firmenkundengeschäft gehört seit jeher zu 

den zentralen Ertragssäulen der Sparkassen. In 

kaum einem anderen Feld verbinden sich re-

gionale Verantwortung, Nähe zum Mittelstand 

und die Möglichkeit, nachhaltige Kundenbe-

ziehungen aufzubauen, so direkt miteinander. 

Gleichzeitig wächst der Druck: Mittelständische 

Unternehmen erwarten schnelle Prozesse, digi-

tale Schnittstellen und Beratung auf Augenhöhe. 

Wettbewerber – von Genossenschaftsbanken bis 

hin zu spezialisierten Fintechs – nutzen diese Er-

wartungen, um Marktanteile zu gewinnen.

Für Sparkassen bedeutet das: Wer das Firmen-

kundengeschäft erfolgreich in die Zukunft führen 

will, braucht ein klares Zielbild und die Fähigkeit, 

die eigene Leistungsfähigkeit faktenbasiert ein-

zuordnen.

 

Das Zielbild
Sechs Dimensionen für ein profes­
sionelles Firmenkundengeschäft

Professionelles Firmenkundengeschäft lässt sich 

nicht auf einzelne Maßnahmen reduzieren, son-

dern basiert auf dem Zusammenspiel mehrerer 

Dimensionen. Horn & Company hat diese in ei-

ner Agenda verdichtet, die das Zielbild für Spar-

kassen beschreibt:

/// �Kundenstrategie – klare Definition der Ziel-

segmente und ihrer Potenziale.

/// �Marktbearbeitung – systematische Ansprache 

und Neukundengewinnung.

/// �Angebot – passgenaue Produkte und Services 

von Finanzierung bis Transformation.

/// �Ressourcen – geeignete Rollen- und Kompe-

tenzmodelle im Vertrieb.

/// �Serviceprozesse – effiziente, digitale Abläufe, 

die Zeit für Beratung schaffen.

/// �Steuerung – klare KPIs, Zielsysteme und Anrei-

ze zur nachhaltigen Erfolgssteuerung.

 

Dieses Zielbild verdeutlicht, wie ein zukunftsfä-

higes Firmenkundengeschäft ausgestaltet sein 

sollte. Der Weg dorthin ist für jede Sparkasse 

jedoch unterschiedlich – abhängig von Markt-

bedingungen, Größe und aktuellem Reifegrad. 

Genau hier setzt der FK-Check an.

Der FK-Check
Kompass durch das Labyrinth

Der FK-Check ist ein Instrument, das Sparkassen 

dabei unterstützt, sich systematisch durch das 

„Labyrinth“ des Firmenkundengeschäfts zu be-

wegen. Er ermöglicht eine faktenbasierte Stand-

ortbestimmung entlang der sechs Dimensionen 

des Zielbilds – unabhängig davon, ob eine Spar-

kasse am Anfang der Professionalisierung steht 

oder bereits weit in der Umsetzung fortgeschrit-

ten ist. Das Besondere: Der FK-Check ist modu-

lar aufgebaut. Institute können entweder einen 

Gesamtcheck durchführen, um einen umfassen-

den Überblick zu erhalten, oder einzelne Modu-

le nutzen, die spezifische Fragestellungen vertie-

fen. In beiden Fällen entsteht ein klares Bild, das 

zeigt, wo die Sparkasse steht und welche Hand-

lungsfelder priorisiert werden sollten.

Fokusmodul
Der Vertriebsvergleichs-Check

Den Auftakt dieser Modulreihe bildet der Ver-

triebsvergleichs-Check. Er greift auf die stan-

dardisierten Datenerhebungen der Sparkassen-

verbände zurück. Diese ordnen die Kunden der 

Institute nach der einheitlichen VdZ-Segmentlo-

gik und stellen die Vertriebs-Ergebnisse neben-

einander. Damit entsteht ein Benchmark, der 

Vergleiche ermöglicht – allerdings ohne die indi-

viduellen Besonderheiten der einzelnen Häuser 

zu berücksichtigen.

Genau an diesem Punkt setzt der Vertriebs-

Vertraulich

Übersicht Herausforderungen
Externe Herausforderungen im Firmenkundengeschäft der Sparkassen

Das Firmenkundengeschäft der Sparkassen ist heute mit
unterschiedlichen externen Herausforderungen konfrontiert
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HHeerraauussffoorrddeerruunnggeenn  ddeess
FFKK--GGeesscchhääffttss  22002255

VVeerräännddeerrttee  KKuunnddeennaannffoorrddeerruunnggeenn

⁄ Wunsch nach iinnddiivviidduueelllleerr Beratung 
& digitalen Lösungen

⁄ Fokus auf einfache, schnelle und 
kkaannaallüübbeerrggrreeiiffeennddee Interaktion

NNeeuuee  WWeettttbbeewweerrbbeerr  uunndd  FFiinntteecchhss

⁄ Fintechs gewinnen an Relevanz bei 
KMUs

⁄ GGlloobbaallee  TTeecchhnnoollooggiieekkoonnzzeerrnnee
etablieren sich als Plattformanbieter

TTeecchhnnoollooggiisscchhee  WWeeiitteerreennttwwiicckklluunnggeenn

⁄ Anhaltender TTrraannssffoorrmmaattiioonnssddrruucckk
durch Digitalisierung

⁄ Wachsende Bedeutung von CCyybbeerr--
und DDaatteennssiicchheerrhheeiitt sowie KKII

MMaarrggeenn-- uunndd  EErrttrraaggssddrruucckk

⁄ NNPPLLss sowie Druck auf KKoosstteenn & 
RRiissiikkeenn steigen

⁄ Herausforderungen durch hohes und 
volatiles ZZiinnssnniivveeaauu

Vertraulich

Horn & Company Firmenkunden-Agenda
H&C-FK-Agenda betrachtet unterschiedliche Dimensionen der Weiterentwicklung

Die Agenda zeigt die rree lleevvaanntteenn  DDiimmeennss iioonneenn  eines pprrooffeessss iioonnee ll lleenn  FF ii rrmmeennkkuunnddeennggeesscchhääff ttss   – und macht 
deutl ich, wo EEnnttwwiicckk lluunnggss iimmppuull ssee ansetzen können
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AAggeennddaa
FFiirrmmeennkkuunnddeenn--

VVeerrttrriieebb

AAffffiinniittäättssoorriieennttiieerrttee  
KKuunnddeennsseeggmmeennttiieerruunngg

((KKII--bbaassiieerrttee))
ZZiieellkkuunnddeenniiddeennttiiffiikkaattiioonn

PPootteennzziiaalloorriieennttiieerrttee  
NNeeuukkuunnddeennggeewwiinnnnuunngg

TTrraannssffoorrmmaattiioonnss--//  
KKoonnssoorrttiiaallkkoommppeetteennzz

WWeeiitteerree  PPrroodduukkttaannggeebboottee
((uu..aa..  VVeerrbbuunnddllöössuunnggeenn))

MMuullttiikkaannaallssttrraatteeggiiee  &&  
BBeerraattuunnggsspprroozzeessssee

KKuunnddeennzzeennttrriieerrttee  
BBeettrreeuuuunnggsskkoonnzzeeppttiioonn

VVeerrttrriieebbss-- &&
KKaammppaaggnneennsstteeuueerruunngg

SShhaarree--ooff--WWaalllleett  
OOppttiimmiieerruunngg

TTrreeiibbeerroorriieennttiieerrttee
WWiirrttsscchhaaffttlliicchhkkeeiittssaannaallyyssee
WWiirrkkssaammee  
ZZiieellssyysstteemmee//--kkaarrtteenn

FFaallllaabbsscchhlluussss  iimm  MMaarrkktt
((FFAAMM))

RRoolllleennpprrooffiillee  iinnkkll..
EExxppeerrtteennffuunnkkttiioonneenn

RReessssoouurrcceennaauussssttaattttuunngg
&&  BBeettrreeuuuunnggssrreellaattiioonneenn

EEffffiizziieennttee  &&  DDiiggiittaallee  ((SSeellff--))
SSeerrvviiccee--PPrroozzeessssee

OOrrggaanniissaattiioonnssmmooddeellll  &&  
FFüühhrruunnggsskkoonnzzeeppttiioonn

RRiissiikkoopprrooppoorrttiioonnaallee  
KKrreeddiittpprroozzeessssee

VVeerraannkkeerruunngg  
VVeerrttrriieebbssmmeennttaalliittäätt
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vergleichs-Check an: Er greift die vorhande-

nen Daten auf, strukturiert sie neu, bereitet 

sie transparent auf und leitet daraus faktenba-

sierte Handlungsfelder ab. Der Mehrwert liegt 

nicht im Nebeneinanderlegen von Zahlen, son-

dern in deren systematischer Interpretation im 

Benchmark-Kontext – etwa in der Bewertung von 

Ertragsprofilen, der Effizienz der Neukundenge-

winnung oder der Ausschöpfung bestehender 

Kundenbeziehungen.

Inhaltlich stützt sich die Analyse auf fünf Schwer-

punkte:

/// �Ertragskennzahlen – Bewertung der Ertrags-

struktur über Aktiv-, Passiv- und Provisionsge-

schäft; Identifikation von Differenzen im Ge-

schäftsmodell

/// �Neukundengeschäft & Kundenzinsvergleich 

– Einordnung der Marktbearbeitung im 

Peer-Vergleich; Analyse der Wirksamkeit von 

Akquisemodellen

/// �Kundenrentabilität – Transparenz über die 

Profitabilität einzelner Segmente; Rück-

schlüsse auf Betreuungslogiken und Auf-

wandeinsatz

/// �Bestandsdurchdringung – Bewertung der 

Ausschöpfung bestehender Kundenbezie-

hungen; Identifikation ungenutzter Potenziale

/// �Produktnutzungsquoten – Analyse der Breite 

und Tiefe der Kundenverbindungen; Hinwei-

se auf fehlende Angebotsdurchdringung

Chancen und Grenzen

Der Vertriebsvergleichs-Check schafft die Basis 

für eine faktenbasierte Diskussion über die Leis-

tungsfähigkeit des Firmenkundengeschäfts. Er 

macht sichtbar, wo Institute im Marktvergleich 

stehen, und zeigt auf, welche Segmente oder 

Prozesse Verbesserungspotenzial haben.

Gleichzeitig ist klar: Die Standardisierung durch 

die Verbände ist bewusst pauschalisierend und 

bildet nicht alle Spezifika der einzelnen Sparkas-

sen ab. Genau deshalb ist die strukturiert inter-

pretierende Analyse so entscheidend: Sie setzt 

auf die vorhandenen Benchmarks auf, erkennt 

Muster, filtert Abweichungen heraus und über-

setzt sie in konkrete Handlungsfelder für die je-

weilige Sparkasse.

Der Baukasten des FK-Checks
Mehr als nur Vertriebsvergleich

Der Vertriebsvergleich ist nur eines von mehre-

ren Modulen des FK-Checks. Ergänzend können 

Sparkassen u. a. einsetzen:

/// �Analyse interner Daten – zur Durchleuchtung 

eigener Prozesse, Strukturen und Betreu-

ungsmodelle

/// �Marktpotenzial-Check – zur Identifikation un-

genutzter Chancen im regionalen Umfeld

/// �Prozess- und Effizienz-Check – zur Optimie-

rung von Abläufen und Ressourceneinsatz.

/// �Steuerungs-Check – zur Bewertung von KPIs, 

Zielsystemen und Anreizlogiken

/// �Mitarbeiter- und Kundeninterviews – um qua-

litative Perspektiven einzubeziehen und die 

Sicht der Praxis mit der Datenanalyse zu ver-

binden

/// �Best-Practice-Check – basierend auf unse-

ren Erfahrungen aus Projekten bei anderen 

Häusern sowie gemeinsamen Experteninter-

views, die Erfolgsfaktoren und Stolpersteine 

herausarbeiten.

So entsteht ein Baukasten, der flexibel nutzbar 

ist: Sparkassen können je nach Ausgangssitua-

tion einzelne Module auswählen oder den Ge-

samtcheck durchführen, um ein umfassendes 

Bild zu erhalten.
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Ausblick
Vom Check zum Zielbild – 
und in die Umsetzung

Der FK-Check zeigt, dass Sparkassen ihr Firmen-

kundengeschäft faktenbasiert analysieren und 

weiterentwickeln können – unabhängig von Grö-

ße oder Marktumfeld. Die Module sind einzeln 

einsetzbar und liefern wertvolle Impulse.

Doch klar ist auch: Nachhaltige Wirkung entfaltet 

sich erst, wenn die Dimensionen des Zielbilds in 

einer holistischen Strategie zusammengedacht 

werden. Einzelne Bausteine sind wichtig, aber 

erst ihr Zusammenspiel führt zu einem Firmen-

kundengeschäft, das robust, zukunftsorientiert 

und wettbewerbsfähig ist.

Auf Basis der Ergebnisse des FK-Checks sind wir 

in der Lage, gemeinsam mit der Sparkasse ein 

Zielbild in den sechs Dimensionen zu entwickeln 

– maßgeschneidert auf die jeweilige Ausgangs-

situation. Dieses Zielbild wird nicht abstrakt be-

lassen, sondern in konkrete Umsetzungsmaß-

nahmen übersetzt, die entlang klarer Prioritäten 

und Verantwortlichkeiten realisiert werden kön-

nen. Dabei bringen wir nicht nur methodische 

Kompetenz, sondern auch praktische Erfahrung 

in der Begleitung von Umsetzungsprojekten ein 

– von der Strategie bis zur spürbaren Wirkung im 

Vertrieb. ///

 

Vertraulich

Angebot Horn & Company
Wir helfen Ihnen bei der Analyse, Aufbereitung und Interpretation der Ergebnisse

Die Überwindung operativer und struktureller Hürden schafft belastbare Vergleichbarkeit als Basis für 
strategische Entscheidungen
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……  iinnhhaallttlliicchh--ssttrruukkttuurreelllleerr  GGrreennzzeenn……  ddeerr  ooppeerraattiivveenn  HHüürrddeenn

AAnnggeebboott  zzuurr  ÜÜbbeerrwwiinndduunngg  ……

DDaatteennaauuffbbeerreeiittuunngg  &&  --kkoonnssoolliiddiieerruunngg::  
Strukturierte Zusammenführung der verstreuten 

Tabellenblätter in ein konsistentes Format

VViissuuaalliissiieerruunngg  &&  VVeerrddiicchhttuunngg::
Erstellung von C-Level Dashboards und 

Übersichten statt unübersichtlicher Rohdaten

AAuuttoommaattiissiieerruunngg  &&  EEffffiizziieennzzsstteeiiggeerruunngg::
Aufbau von Tools/Prozessen, die den Aufwand 

bei der nächsten Durchführung reduzieren

xx

KKaalliibbrriieerruunngg  &&  IInntteerrpprreettaattiioonn::
Einordnung der Ergebnisse in Bezug auf 
Bankgröße, Geschäftsmodell und Segmentlogik

VVeerrgglleeiicchh  &&  BBeenncchhmmaarrkkiinngg::
Heranziehen verbandsübergreifender Vergleichs-
gruppen statt reinem Durchschnittsvergleich

AAbblleeiittuunngg  vvoonn  HHaannddlluunnggssffeellddeerrnn::
Entwicklung konkreter Maßnahmen und 
Prioritäten, die zur Vertriebsphilosophie passen
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