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Bestandsgirokonto:

Kostenfalle oder Goldesel?

Von Giinter Thénnes

Vor dem Hintergrund des Wettbe-
werbs um neue Girokunden drohen
Bestandsgirokonten ins Hintertreffen
zu geraten — zu Unrecht, meint Giinter
Thénnes. SchlieBlich tragen Gebiih-
reneinnahmen nicht unerheblich zum
Provisionsergebnis bei. Anstatt sich
in den Preiswettbewerb einzulas-
sen und die Kunden aus Kosten-
grinden ins Onlinebanking zu drdn-
gen, empfiehlt er, sich mehr auf
die Bestandgirokunden zu konzentrie-
ren. Mit einem an den Lebensphasen
orientierten Beratungsmodell kénne
dann der Grundstein fiir eine lang-
fristige Geschdftsgrundlage gelegt
werden. Red.

Es vergeht kein Fernsehabend, an dem
nicht mindestens eine Handvoll Werbe-
spots flr einen Girokontowechsel ange-
priesen werden. Auch die gut positio-
nierfen Anzeigen in unseren tdglichen
Printmedien versprechen den Verbrau-
chern groBte Geblhrenersparnisse, ver-
SUBt mit ,Kopf- beziehungsweise Wech-
selprdmien”.

Nach dem Mofto ,der Preis ist heiB” buh-
len die Geldinstitute im Verdrdngungswett-
bewerb um die Gunst des Kunden. Es ist
eine alte Binsenweisheit, dass der Auf-
wand zur Gewinnung eines neuen Kunden
um ein Vielfaches hoher ist als die Pflege
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und Erhaltung bestehender Kundenbezie-
hungen.

Also liegt es doch auf der Hand, sich
nicht in den Preiskampf der Wettbewer-
ber zu stlrzen, sondern eine Strafegie
zur Bestandserhalfung und Infensivie-
rung der langjdhrigen freuen Kunden zu
entwickeln.

Gebiihreneinnahmen nicht
vernachléssigen

Leider riickt das Bestands-Girokonto aus
der Bankbrille betrachtet, mehr und mehr
in ein Negativ-Image. Kostspielige Zah-
lungsverkehrsabldufe missen immer hu-
figer in moglichst technologisierte Mecha-
nismen gepackt werden, um die schrump-
fenden Erfragsspannen im Geldgeschdft
nicht zusdtzlich auch noch zu belasten.
Das Girokonto wird als defizitdr eingestutt,
und das Handling bleibt dem Kunden
selbst Uberlassen.

Betrachtet man die rasanten Entwick-
lungen der fechnisierten Zahlungsver-
kehrsstrome und -medien sowie das Auf-
kommen neuer Anbieter in den letzten
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Jahren, so ist damit auch so mancher
Banker 0berfordert, geschweige denn
der unwissende Kunde. ,Wissen ist
Macht” und schafft Verirauen — mangeln-
des Wissen verursacht Unsicherheit und
wird zur Angriffsfidche far vermeint-
lich bessere Losungen (zumindest viel-
leicht im Preis).

Was auf der einen Seite gedanklich zur
Kostenfalle mutiert, wird auf der anderen
Seite gerne als sprudelnder ,Goldesel” oh-
ne jegliche vertriebliche Anstrengungen
genommen. Gemeint sind die Gebuhren-
einnahmen aus dem Girobereich, die
schnell mal eben bis zu 60 Prozent des
gesamten Provisionsgeschdftes ausma-
chen.

Aber auch die klassischen Sichteinlagen,
die der Kunde in der Regel unverzinslich
der Bank zur Verfigung stellt, bilden mit
ihrem zehn- bis 30-prozentigen Anfeil der
Gesamtkundeneinlagen (je nach Firmen-
kundenanteil und unter Bertcksichtigung
der Tagesgeldkonten) eine gufe Ertrags-
Quelle im sechs- bis siebenstelligen Er-
gebnis je nach GréBenordnung.

Lebensphasen erfordern revolvierendes
Beratungssystem

Das sind alles gute Griinde, warum der
Geschdftsbereich ,Girokonto” mit einem
revolvierenden Beratungsmodul im Multi-
Channel-Vertrieb in den Fokus der Service-
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bank ricken sollfe. Hier wird der Grund-
stein fur eine langfristige vertrauens-
volle Geschdftsbeziehung gelegt und der
Schltssel zur ganzheitlichen Beratung
geschmiedet.

In einem Projekimodell hat Thoennes-
Business ein Vertriebskonzept flr ,Giro-
Bestandskunden” entwickelt. Nach dem
Motto ,Innovationen stecken oft in den
alltdglichen Selbstverstandlichkeiten”, ent-
steht aus einer Vision die prakfische Rea-
litdt und ein nachhalfiges Erfolgsrezept.

Konkret sollte zu Beginn dieses Projektes
eine Giro-Struktur-Analyse stehen. Hier
erkennen die Projekiverantwortlichen sehr
schnell, wo ihre Stdrken und Schwdchen
liegen. Die Ergebnisse biefen eine gute
Basis fur einen anschlieBenden Praxis-

Workshop zur Definition der strategischen
und operativen Zielsetzung. In einem
Detailkonzept werden anschlieBend die
bankspezifischen Umsetzungshilfen zum
Berafungsmodul sowie weitere Hand-
lungsfelder erarbeifet.

Hierbei finden die regionalen wie auch
bankinfernen Besonderheiten Berticksich-
tigung und ergeben ein individuelles Lo-
sungskonzept. Mittels der Vertriebssteue-
rungsinstrumente und einer Zielgruppen-
definition  werden die Adressdaten
selekfiert, priorisierf und zugeordnet.

Ein Pilofteam sammelt erste Praxiser-
fahrungen und gibt letzte Hinweise flr
die Feinjustierung. Danach fdllt der Start-
schuss fur die Umsetzung in der Ge-
samtbank gemdB Vertriebskonzept. Die

Vertriebssteuerung ermitfelt regelmdBig
Uber das Vertriebscontrolling die Verdnde-
rungsdafen, ausgehend von der Giro-
Struktur-Analyse und transportiert damit
den Entwicklungsprozess in die Kommu-
nikafions- und Informationsstrategie der
Bank.

Das ,Giro-Bestandskonto” wird zu einem
bedeutsamen Vertriebsweg der Bank. Die
sich jeweils dndernden Lebensphasen
eines jeden Kunden erfordern ein revol-
vierendes Berafungssystem und beguns-
tigen damit eine nachhaltige Evaluo-
tion. Mit dem erlebbaren und fir den
Kunden sehr positiv. ankommenden
Giro-Beratungsprozess spielen die Giro-
konten in der Champions League und
sind flr jedes Match bestens ge-
ristet. I
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