50 Jahre Konsumentenkredit

Mit der Readybank

wurde die Trendwende

vollzogen

Von Peter Eckhardt und Heino Hausfeld

Trotz emsiger Bemiihungen war es fiir
die Verbundsparkasse Emsdetten Och-
frup klar: Aus eigener Kraft war ein
angemessener Marktanteil im Konsu-
mentenkredit nicht erreichbar. Hinder-
lich fiir den Markterfolg war zum einen
die untergeordnete Wahrnehmung des
Geschiiftsfelds in der Vertriebsphilo-
sophie, zum anderen das Fehlen eines
geeigneten Bearbeitungstools, wie es
Wetthewerbern zur Verfiigung steht.
Gemeinsam mit fiinf weiteren westfd-
lisch-lippischen Sparkassen entschied
man sich deshalb gern fiir ein Pilot-
projekt der Vollkooperation mit der
Readybank. Mit den bisherigen Ergeb-
nissen sind die Autoren mehr als zu-
frieden. Red.

Im Januar 2007 stellte sich die Ausgangs-
lage fur die Verbund-Sparkasse Emsdetten
Ochfrup so einfach wie unbefriedigend dar.
In Deutschland umfasste das Ratenkredit-
geschdft seit 2004 in schéner Regelmd-
Bigkeit rund 130 Milliarden Euro Volumen.
Heruntergerechnet auf die Einwohnerzahl
im Geschdftsgebiet der Sparkasse betrug
das gesamte Markivolumen etwa 89 Mil-
lionen Euro.

Mit einem Konsumentenkreditgeschdftsvo-
lumen von rund 4,3 Millionen Euro hielt
das Institut einen Marktanteil von weniger
als funf Prozent, und das mit absteigender
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Tendenz. Fur eine Sparkasse, die sich ge-
rade im Privatkundengeschdft als Markt-
fUhrer sehen muss, eine duBerst unbefrie-
digende Feststellung.

Auch wenn es den meisten Sparkassen in
Deutschland @hnlich ging: Es musste eine
umfassende Losung her, die das Institut in
die Lage versetzte, Markfanteile zu gewin-
nen und an diesem lukrafiven Geschdft
mehr zu verdienen. Rechnet man mit einer
nicht zu hoch gegriffenen Nettomarge von
zwei Prozent nach Bewerfung, liefen Er-
gebnispotenziale von 1,78 Millionen Euro
jahrlich zu unseren Wettbewerbern. In der
S-Organisation — so der subjektive Ein-
druck — wurde und wird das wirtschaftliche
Pofential des Produkfs aus vielfdltigen
Griinden immer wieder unterschdtzt.

Fehlendes Bearbeitungstool

Die Ursachen fir diese Entwicklung sind
vielfdltig und in Teilen komplex. Aus der
prozessualen Sicht fehlte das smarte Be-
arbeitungstool, mit dem ein GroRfeil un-
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serer Wettbewerber diesen Markt schnell
und fallabschlieBend bearbeitet. Uberhaupt
der Wettbewerb: Er besfeht im Ratenkredit-
geschdft eben nicht iberwiegend aus Spar-
kassen und Volksbanken. GemdR einer
internen Analyse des Westfdlisch-Lip-
pischen Sparkassen- und Giroverbandes
auf der Basis der Bundesbankstatistiken
hielten die Téchter und Filialen von Aus-
landsbanken zu gleicher Zeit einen Marki-
anteil von tber 50 Prozent. Das waren
also die eigentlichen Mitbewerber.

Die Vertriebsorganisation einiger dieser
Weftbewerber, wie die der Autobanken
auch, greift im Verkauf nicht auf die Talente
von Bankmitarbeitern zurtick. Ein GroBfeil
des Markivolumens wird von Verkaufsta-
lenfen am Point of Sale generier, ohne
dass diese Verkdufer (ber defaillierte Kre-
ditkenntnisse verfligen mussen. Sie bedie-
nen sich der Entscheidungsexpertise eines
Bearbeitungstools, das aus sfatischen Kor-
relationen die erfolgreiche Einschdtzung
des Rlckzahlungsverhaltens des potenti-
ellen Kundens zu ergriinden sucht.

Ob das in allen Fdllen besser gelingen
wird als uber die Erfahrungen der mofi-
vierfen und den Kunden gut kennenden
Mitarbeiter der Sparkasse, ist fir die Ana-
lyse und vor allem flr die Losung des
aufgeworfenen Vertriebsproblems zundchst
einmal gar nicht relevant. Denn deren Kre-
ditenfscheidungsqualitat kam im realen
Marktgeschehen in den meisten Fdllen gar
nicht zur Anwendung. Provokafiv formu-
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liert: Sie wurden am Point of Sale nicht
gefragt.

Hinderliche Wertung in der
Vertriebsphilosophie

Ohne Zweifel hinderlich flr eine Ausdeh-
nung des eigenen Marktanteils war auch
die Wertung des Konsumentenkreditge-
schafts in der — nennen wir es —\Veririebs-
philosophie der Sparkassenorganisation
und ihrer Mitarbeiter als Zusatzgeschdft,
das nur auf ausdrdicklichen Wunsch des
Kunden gemacht wurde. Der Kredit wurde
dem Kunden gewdhrt — ein verrditerischer
Sprachgebrauch. Keinesfalls wurde der
Kunde, der einen Ratenkredit wiinschte,
als guter, als ertragbringender Kunde ver-
standen. Und das obwonhl die Kalkulation
eine eindeutig andere Sprache spricht.

Jetzt einzuwenden, in Amerika habe man
anhand der Subprime-Blase erkennen kon-
nen, wie verheerend sich eine andere Ver-
triebsphilosophie auszuwirken vermag, ist
im Ubrigen wenig redlich. Ein Geschaffs-
modell falsch anzuwenden und im Risiko-
management nicht richtig und fief genug
zu analysieren, wie der Vertrieb das ange-
botene Modell lebt, spricht zundchst nicht
gegen das Geschdffsmodell, sondern pri-
mar gegen die Redlichkeit und Qualitdt der
Entscheidungstrdger.

Ziele trotz Trendwende nicht allein
erreichbar

Die lokal agierende Sparkasse suchte nach
Mdglichkeiten, mit eigenen Mitteln den
analysierten ,Teufelskreis” aufzubrechen.

== 7u Beginn des Jahres 2007 wurde die
Preiskalkulation flr Konsumentenkredite
mit einem selbst entwickelten Exceltool
risikoorientiert ausgerichtet.

== Mit zusdtzlichen Veririebsaktionen sollte
die Présenz der Sparkasse als potenzieller
Ratenkreditanbieter in den Kopfen der
Kundschaft wieder verbessert werden.
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== (Gleichzeitig wurde die Zusammenarbeit
mit der Deufschen Leasing ausgedehnt, um
auch die eine oder andere Autofinanzierung
mehr begleiten zu kdnnen.

Diese MaBnahmen flhrten 2007 unmittel-
bar dazu, dass die Sparkasse keine wei-
teren Rlckgdnge im Kreditvolumen mehr
hinnehmen musste. Im Gegenteil: Erstma-
lig seif ungefdhr zwei Jahren stiegen die
Abschlusszahlen wieder und im Jahres-
verlauf wurde ein Wachstum von beschei-
denen 2,5 Prozent erzielt. Es war klar: So
wirde das Ziel, wieder stérkster Wettbe-
werber in diesem Produkifeld zu werden,
auf Jahre nicht erreicht werden.

Vollkooperation mit
der Readybank

Ein Projekt des Westftlisch-Lippischen
Sparkassen- und Giroverbands hatfe in
einer breiten Analyse die wirtschaftlichen,
verfrieblichen und auch strafegischen As-
pekfe des Konsumentenkreditgeschafts
bewertet. Es war beauftragt, anschlieBend
zusammen mit der Readybank AG, Dis-
seldorf eine Kooperafionslosung fir die
westfdlisch-lippischen Sparkassen zu er-
arbeiten. Zusammen mit funf weiferen
westfdlisch-lippischen Sparkassen hat sich
die Verbundsparkasse in der Folge bereit
erklar, die angedachte Kooperation in
einem Pilofprojekt umzusetzen.

Seit Mai 2008 wird nun das Geschdfts-
gebiet in einer Vollkooperation mit der
Readybank bearbeitet. Die Disseldorfer
stellen dafiir ein smartes internetbasiertes
Bearbeitungstool zur Verfugung, in dem
die Mitarbeiter den Kreditwunsch des Kun-
den fallabschlieBend bearbeiten und in
der Regel unmittelbar auch die Kre-
ditentscheidung der Readybank und alle
Vertragsunterlagen zurlck erhalten.

Gleichzeitig wurde dieses Tool an promi-
nenter Stelle in den Internetauftritt der
Sparkasse infegriert. Hier kann der Kunde
selbststdndig den Kredit mit der Ready-
bank abschlieBen.

Zusdtzlich werden Kooperationsvertréige
mit dem Institut akfiv an die Geschaftskun-
den vermittelt. Das Hdndlertool hat eine
@hnliche Strukiur wie dasjenige fur die Mit-
arbeiter der Sparkasse.

Das Tool der Readybank und deren Kern-
kompetenz wird nun fiir die Kreditentschei-
dung genufzt. Die Rolle der Sparkasse und
ihrer Mitarbeiter wandelt sich vom Kredit-
enfscheider zur reinen Vertriebseinheit. Die
Sparkasse ist an dieser Stelle wieder
marktgerecht aufgestellt. Aus der Koope-
ration erhdlt sie eine Abschlussprovision
fur die mit den Finanzierungen veririebenen
Kreditversicherungen und eine  Be-
standsprovision auf den im Geschdftsge-
biet vermittelten Kreditbestand. Das Modell
ist im kalkulatorischen Vergleich mit dem
vormaligen eigenen Angebot unter Berlck-
sichtigung angemessener Risikokosten
sehr affraktiv.

Im Rahmen der Vollkooperation wurde ver-
einbart, dass alle Abschliisse von Kunden,
die eine Adresse innerhalb des Geschdfts-
gebietes haben, zu einer Bestandprovision
fur die Sparkasse fuhren, auch dann wenn
der Abschluss nicht von dem Institut ver-
mittelf wurde. Diese Vorgehensweise
schitzt die Kooperafion vor moglichen
Auseinandersefzungen um irgendwelche
Vertriebszustdndigkeiten oder -erfolge, wie
sie leider in der Zusammenarbeit mit an-
deren Partnern immer wieder einmal fest-
zustellen sind.

Konzentration auf die Kernkompetenz

Es ist der Sparkasse nun maglich, sich auf
ihre ureigene Kompetenz zu konzentrieren
und die Rolle als Partner und Berafer des
Kunden in vielen Lebenslagen noch voll-
stdndiger auszufdllen als bisher. Im Rah-
men der Vollkooperation mit der Readybank
verbleibt die gesamte Vertriebsverantwor-
tung flr das Geschdftsgebiet im Haus. Im
Rahmen eines jdhrlichen Planungszyklus
mit der Readybank wird die Infensitdt und
Art der VertriebsmaBnahmen abgespro-
chen. Dabei konzentrieren sich die Spar-
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kasse vornehmlich darauf, in einer hohen
Intensitdt mehrmals im Jahr alle affinen
Kunden auf das Kreditangebot der Ready-
bank schriftlich und per Telefon aufmerk-
sam zu machen. Bei der Festlegung der
Intensitdt erfolgt eine Orienfierung an den
erfolgreichsten Wettbewerbern. Diese Inten-
sitdf ist fir das gesamtfe Haus ein neues
Erleben und bedurfte anfdnglich einer in-
tensiven Begleitkommunikation.

Positives Vertriebserlebnis

Der Wechsel vom Kreditenfscheider zum
reinen Vertriebler stellt fir viele Mitarbeiter
eine hohe emotionale Hurde dar, die es
gezielt zu Uberwinden gilt. Alle Mitarbeiter
wurden unter Zuhilfenahme einer erfolgs-
abhdngig bezahlten Beratungsgesellschaft
auf diesen Wechsel hin gecoacht.

Die anfangliche Zurickhalfung einiger ,al-
ter” Hasen l@ste sich durch das Erleben
der Geschwindigkeit, Einfachheit und Klar-
heit der gesamten Abwicklung schnell in
Zustimmung auf. Innerhalb weniger Tage
verlaufeten die ersten erfreuten Ruckmel-
dungen. Das neue Angebotf hatte ,den
Nerv” gefroffen. Als Herausforderer mit
einem guten Produkf und einer technisch

Es gibt

-
nur einen Weg zum Glic

gebmucht\ungen.de -

Autos zum yerlieben-

fortschrittlichen Losung im Markt agieren
Zu kénnen, war ein neues und sehr positiv
aufgenommenes Vertriebserlebnis.

Von vornherein wurden Cross-Selling-
Ansdtze und der mdglichst obligatorische
Abschluss einer Restkreditversicherung in
das Coachingprogramm mit aufgenom-
men. Gleichzeitig wird nun die aktive Ab-
I6sung der zahlreichen Wettbewerber in
diesem Geschdftsfeld gezielt angegangen.
Dabei enffernte sich die Bank vom Zufall
als Anlassgenerator, soweit als maglich.

Der vorliegende Artikel beleuchtet nur ei-
nige ausgewdnhlte Aspekfe des Geschdfts-
felds Konsumentenkredite. Mit der eindeu-
tigen und entschlossenen Entscheidung
wurde ein Meilenstein fir die Verbundspar-
kasse gesefzt. Die erzielten Ergebnisbei-
trge bestdtigen in eindrucksvoller Weise,
dass das Konsumentenkreditgeschdft nun
einen anderen, héheren Stellenwert in der
Sparkasse hat.

™= |n der kurzen Zeit seit dem Start des
Echtbetriebs im Mai 2008 wurde ein pro-
visionsfahiger Kreditbestand aufgebaut,
der dem eigenen Konsumentenkreditbe-
stand in etwa entspricht. Darin enthalfen
sind auch einige Direkfabschlisse Uber
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das Internet, sowohl (iber den eigenen In-
ternetauftritt der Sparkasse als auch Gber
den der Readybank selber.

™= Gleichzeitig konnten in nennenswerter
Zahl Handler an die Readybank vermittelt
werden.

== Auch das Autofinanzierungsgeschdaft
hat — quasi nebenbei — mit profitiert. Dort
werden erfolgreich die Produktangebote
der Deutschen Leasing genutzt.

Der Wechsel von der Kreditentscheidungs-
bank zu einem Vertriebsunternehmen mit
nachgelagerten Experten ist ein voller Er-
folg. Die friihere Kreditentscheidung mit all
ihrem Aufwand und mit dem fehlenden
statistischen Know-how hatte die Sparkas-
se blockiert. Hoffenflich nicht zu spat
konnfe der notwendige Wechsel vollzogen
werden. Aus unserer Sichtf fehlt nun nur
noch die moglichst weite Uberregionale
Ausdehnung und Verbreitung des Vollko-
operationsmodells mit der Readybank in
der deufschen Sparkassenorganisation.
Dann erscheint es tatséchlich moglich, die
fundamentale Marktstdrke der deufschen
Sparkassenorganisation auch auf das
Feld des Konsumentenkredits auszudeh-
nen. I

Einsteigen und los —
mit dem Sparkassen-
Auto-Kredit.*

Flir Gebraucht- und Neuwagen.

== DerSparkassen-Auto-Kredit ist die clevere Finanzierung fiir lhren Gebraucht- E
wem  oder Neuwagen. Profitieren Sie von niedrigen Monatsraten und hoher Flexi-
bilitat. Nach der frei wiahlbaren Grundlaufzeit stehen Ihnen monatlich drei ™
Happy Ends zur Wahl: 1. Automatisch giinstig weiterfinanzieren, 2. Kredit so-
- fort ablésen oder 3. Fahrzeug zum garantierten Wert zuriickverkaufen. Inter- |
" essiert? Wir beraten Sie gern. Wenn’s um Geld geht - Sparkasse.
* lhren Vertrag schlieRen Sie mit der Deutschen Leasing Finance GmbH, einem spezialisierten -
Verbundpartner in der Sparkassen-Finanzgruppe.






