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Firmenkundenbereich
Ein Schliisselgeschaft unter
steigendem Druck

Das Firmenkundengeschéaft gehort seit jeher zu
den zentralen Ertragssdulen der Sparkassen. In
kaum einem anderen Feld verbinden sich re-
gionale Verantwortung, Ndhe zum Mittelstand
und die Méglichkeit, nachhaltige Kundenbe-
ziehungen aufzubauen, so direkt miteinander.
Gleichzeitig wéachst der Druck: Mittelstadndische
Unternehmen erwarten schnelle Prozesse, digi-
tale Schnittstellen und Beratung auf Augenhéhe.
Wettbewerber - von Genossenschaftsbanken bis
hin zu spezialisierten Fintechs - nutzen diese Er-
wartungen, um Marktanteile zu gewinnen.

Fir Sparkassen bedeutet das: Wer das Firmen-
kundengeschaft erfolgreich in die Zukunft fihren
will, braucht ein klares Zielbild und die Fahigkeit,
die eigene Leistungsfahigkeit faktenbasiert ein-
zuordnen.

Das Zielbild
Sechs Dimensionen fiir ein profes-
sionelles Firmenkundengeschéft

Professionelles Firmenkundengeschéft l&sst sich
nicht auf einzelne MaBBnahmen reduzieren, son-
dern basiert auf dem Zusammenspiel mehrerer
Dimensionen. Horn & Company hat diese in ei-
ner Agenda verdichtet, die das Zielbild fur 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 Abldufe,
die Zeit fur Beratung schaffen.

/// Steuerung - klare KPls, Zielsysteme und Anrei-

ze zur nachhaltigen Erfolgssteuerung.

| Externe Herausforderungen im Firmenkundengeschaft der Sparkassen

Ubersicht Herausforderungen

Veranderte Kundenanforderungen

/ Wunsch nach individueller Beratung
& digitalen Losungen

/ Fokus auf einfache, schnelle und t
kanalubergreifende Interaktion

Neue Wettbewerber und Fintechs

/ Fintechs gewinnen an Relevanz bei
KMUs

/ Globale Technologiekonzerne
etablieren sich als Plattformanbieter

- Herausforderungen des
; FK-Geschafts 2025

Das Firmenkundengeschaft der Sparkassen ist heute mit
unterschiedlichen externen Herausforderungen konfrontiert

Technologische Weiterentwicklungen

/ Anhaltender Transformationsdruck
durch Digitalisierung

/ Wachsende Bedeutung von Cyber-
und Datensicherheit sowie KI

Margen- und Ertragsdruck

-

/ NPLs sowie Druck auf Kosten &
Risiken steigen

/ Herausforderungen durch hohes und
volatiles Zinsniveau
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| H&C-FK-Agenda betrachtet unterschiedliche Dimensionen der Weiterentwicklung

Horn & Company Firmenkunden-Agenda

Treiberorientierte
Wirtschaftlichkeitsanalyse

Wirksame
Zielsysteme/-karten
Verankerung
Vertriebsmentalitat

Effiziente & Digitale (Self-)
Service-Prozesse

Agenda

Affinitdtsorientierte
Kundensegmentierung

Kundenzentrierte
Betreuungskonzeption

(Kl-basierte)
Zielkundenidentifikation
Potenzialorientierte
Neukundengewinnung

Fallabschluss im Markt Firmenkunden- Multikanalstrategie &
(FAM) i Beratungsprozesse
isikoproportionale ertriebs-
e —_— Vertrieb Vertriebs- &
Kreditprozesse Kampagnensteuerung

Ressourcenausstattung
& Betreuungsrelationen

Organisationsmodell &
Fuhrungskonzeption

Rollenprofile inkl.
Expertenfunktionen

q;;q’ox. Transformations-/

3 Lé\g@‘\ ‘\@é) Konsortialkompetenz
. &

P‘od\‘\“ Weitere Produktangebote

(u.a. Verbundl&sungen)

Share-of-Wallet
Optimierung

Die Agenda zeigt die relevanten Dimensionen eines professionellen Firmenkundengeschafts — und macht
deutlich, wo Entwicklungsimpulse ansetzen kénnen

Dieses Zielbild verdeutlicht, wie ein zukunftsfa-
higes Firmenkundengeschaft ausgestaltet sein
sollte. Der Weg dorthin ist fur jede Sparkasse
jedoch unterschiedlich - abhangig von Markt-
bedingungen, GroBBe 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 unterstitzt, sich systematisch durch das
,Labyrinth” des Firmenkundengeschafts zu be-
wegen. Er ermoglicht eine faktenbasierte Stand-
ortbestimmung entlang der sechs Dimensionen
des Zielbilds - unabhéngig 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 kénnen entweder einen

Gesamtcheck durchfihren, um einen umfassen-

den Uberblick zu erhalten, oder einzelne Modu-
le nutzen, die spezifische Fragestellungen vertie-
fen. In beiden Fallen 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-
verbénde zurlck. 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 ermdglicht - allerdings ohne die indi-
viduellen Besonderheiten der einzelnen Hauser

zu bertcksichtigen.

Genau an diesem Punkt setzt der Vertriebs-
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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 Ausschépfung bestehender

Kundenbeziehungen.

Inhaltlich stltzt sich die Analyse auf fiinf Schwer-

punkte:

/// Ertragskennzahlen - Bewertung der Ertrags-
struktur Gber Aktiv-, Passiv- und Provisionsge-
schaft; Identifikation von Differenzen im Ge-
schaftsmodell

/// Neukundengeschéft & Kundenzinsvergleich
- Einordnung der Marktbearbeitung im
Peer-Vergleich; Analyse der Wirksamkeit von
Akquisemodellen

/// Kundenrentabilitdt - Transparenz Uber die

Profitabilitat einzelner Segmente; Rick-
schlisse auf Betreuungslogiken und Auf-
wandeinsatz

/// Bestandsdurchdringung - Bewertung der
Ausschépfung  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
fir eine faktenbasierte Diskussion lUber die Leis-
tungsféhigkeit des Firmenkundengeschéfts. Er
macht sichtbar, wo Institute im Marktvergleich
stehen, und zeigt auf, welche Segmente oder

Prozesse Verbesserungspotenzial haben.

Gleichzeitig ist klar: Die Standardisierung durch
die Verbande ist bewusst pauschalisierend und
bildet nicht alle Spezifika der einzelnen Sparkas-
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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 Uber-
setzt sie in konkrete Handlungsfelder fir 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. Ergénzend kénnen
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

/1] Prozess- und Effizienz-Check - zur Optimie-
rung von Abldufen 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
Hausern sowie gemeinsamen Experteninter-
views, die Erfolgsfaktoren und Stolpersteine
herausarbeiten.

So entsteht ein Baukasten, der flexibel nutzbar
ist: Sparkassen kénnen je nach Ausgangssitua-
tion einzelne Module auswahlen oder den Ge-
samtcheck durchfihren, um ein umfassendes

Bild zu erhalten.
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| Wir helfen Ihnen bei der Analyse, Aufbereitung und Interpretation der Ergebnisse
Angebot Horn & Company

Angebot zur Uberwindung ...

... der operativen Hiirden ... inhaltlich-struktureller Grenzen

Datenaufbereitung & -konsolidierung:
Strukturierte Zusammenfihrung der verstreuten
Tabellenblatter in ein konsistentes Format

Einordnung der Ergebnisse in Bezug auf
{

‘ Kalibrierung & Interpretation:
BankgroRke, Geschaftsmodell und Segmentlogik‘

Visualisierung & Verdichtung:
Erstellung von C-Level Dashboards und

Vergleich & Benchmarking:
Ubersichten statt uniibersichtlicher Rohdaten

Heranziehen verbandstubergreifender Vergleichs-
gruppen statt reinem Durchschnittsvergleich ‘

Aufbau von Tools/Prozessen, die den Aufwand
bei der nachsten Durchfiihrung reduzieren

Entwicklung konkreter MaRBnahmen und

Automatisierung & Effizienzsteigerung:
Prioritaten, die zur Vertriebsphilosophie passen

I Ableitung von Handlungsfeldern:

Die Uberwindung operativer und struktureller Hiirden schafft belastbare Vergleichbarkeit als Basis fir
strategische Entscheidungen

Ausblick
Vom Check zum Zielbild -
und in die Umsetzung
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Der FK-Check zeigt, dass Sparkassen ihr Firmen-
kundengeschaft faktenbasiert analysieren und
weiterentwickeln kénnen - unabhangig von Gro-
Be oder Marktumfeld. Die Module sind einzeln

einsetzbar und liefern wertvolle Impulse.

Doch klarist 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 fihrt zu einem Firmen-
kundengeschaft, das robust, zukunftsorientiert
und wettbewerbsfahig 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
- maBgeschneidert auf die jeweilige Ausgangs-
situation. Dieses Zielbild wird nicht abstrakt be-
lassen, sondern in konkrete UmsetzungsmalB-
nahmen Ubersetzt, die entlang klarer Prioritaten
und Verantwortlichkeiten realisiert werden kon-
nen. Dabei bringen wir nicht nur methodische
Kompetenz, sondern auch praktische Erfahrung
in der Begleitung von Umsetzungsprojekten ein

- von der Strategie bis zur spiirbaren Wirkung im
Vertrieb. ///
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UBER HORN & COMPANY

HORN & COMPANY ist eine stark wachsende Topmanagement-Beratung, gefihrt von
Partnern mit langjéhriger Erfahrung und tiefer Branchenexpertise. Das Unternehmen ist
auf die Beratung von Banken, Versicherungen, Industriegiter, Handel, Prozessindustrie
und Automotive spezialisiert. Die rund 250 wissenschaftlich und fachlich Gberdurch-
schnittlich ausgebildeten Beraterinnen und Berater gestalten wertstiftende Optimie-
rungsprogramme und sind dabei mehr als andere geleitet von einem quantitativen und
daten-getriebenen Beratungsverstandnis, einem messbaren Anspruch an die GuV-Wirk-
samkeit der Resultate und der Idee, dass die Kundenorganisation selbst Ownership auf
den Veranderungsprozess erhalt. Das Unternehmen mit Hauptsitz in Disseldorf hat Bi-
ros in Berlin, Frankfurt am Main, Hamburg, K&In, Miinchen, Stuttgart, Charlotte, Singapur,
Wien und Zurich. www.horn-company.com
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