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Hoffnungstrager Firmenkundengeschaft

= Banken und Sparkassen setzen auf deutliche Ertragssteigerungen

= Zuwachsraten von durchschnittlich fiinf Prozent bis zum Jahr 2025 prognostiziert
= Selbststandige und Freiberufler werden noch nicht optimal betreut

= Wachsender Wettbewerb erfordert mehr Kundenzentrierung

Frankfurt am Main, 21. August 2017. Die Banken und Sparkassen in Deutschland wollen sich in den
kommenden Jahren verstdrkt auf das Geschaft mit Unternehmen, Selbstandigen und Freiberuflern
konzentrieren, um schrumpfende Ertrage aus dem Retailbanking auszugleichen. Im Schnitt sollen die
Ertrage bis zum Jahr 2025 um gut fiinf Prozent steigen. Das ist eines der Ergebnisse der Trendstudie
2017 der auf Finanzdienstleister spezialisierten Managementberatung Investors Marketing. ,,Um diese
Ziele zu erreichen, bedarf es einiger Anstrengungen®, sagt Thomas Wollmann, Vorstand von Investors
Marketing. ,Viele Institute haben kleinere Firmenkunden zuletzt eher stiefmiitterlich behandelt.
Angesichts des Wettbewerbs in diesem Marktsegment ist hier mehr Kundenzentrierung gefragt.”

Bis zum Jahr 2025 erwarten die von Investors Marketing befragten Entscheidungstrager bei Banken und
Sparkassen sinkende Ertrage im Privatkundengeschaft (siehe Grafik). Dafiir sollen im Gegenzug die
Ertrage im Firmenkundengeschaft im Schnitt um 5,3 Prozent wachsen, wobei die Hoffnungen vor allem
auf kleinen Unternehmen sowie Selbstandigen und Freiberuflern liegen. Hier sollen die Ertrage in den
kommenden acht Jahren sogar um 6,3 Prozent wachsen.
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Banken und Sparkassen wollen Ertrage mit kleinen
Firmenkunden in den nachsten Jahren ausbauen

Erwartete Ertragsentwicklung bis 2025, je Segment
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Doch die rund 3,2 Mio. Kleinunternehmer und 1,4 Mio. Freiberufler in Deutschland fihlen sich durch
ihre Hausbank oft nicht optimal betreut. 49 Prozent der Selbststdndigen und sogar 62 Prozent der



Freiberufler haben keinen personlich bekannten, festen Ansprechpartner bei ihrer Bank oder Spar-
kasse (gesamt: 45 Prozent). Weniger als jeder Dritte hat das Geflihl, der eigenen Hausbank wichtig zu
sein. Solche (negativen) Kundenerlebnisse liefern Angriffspunkte fir branchenfremde Wettbewerber.

Die Entscheider in den Banken und Sparkassen sind sich der Herausforderung bewusst: Nur 18 Prozent
sind Uberzeugt, im Firmenkundengeschaft bestens aufgestellt zu sein, 22 Prozent sehen die eigene
Aufstellung in diesem Segment sogar ausgesprochen kritisch. Die Sorge der Befragten ist nicht
unberechtigt, entdecken doch immer mehr Wettbewerber Selbststandige als Zielgruppe, zum Beispiel
die TARGOBANK, die Sparda-Banken und FinTechs wie N26 und Kontist. ,,Um sich hier zu behaupten®,
so Thomas Wollmann, ,,missen die Banken und Sparkassen ihre Kundenorientierung und auch das
Kundenerlebnis verbessern. Dabei kommt es auf kompetente Beratung und Filialen vor Ort an.”

Starker als andere Kundengruppen wahlen Geschaftskunden ihre Hausbank bewusst aus. Nur 36 Pro-
zent der Selbststandigen und 39 Prozent der Freiberufler sind schon immer bei ihrer Hausbank (ge-
samt: 44 Prozent). Flr Selbststandige ist die Filiale besonders wichtig: 32 Prozent (gesamt: 21 Prozent)
haben die Bank gewahlt, die eine Filiale in der Nahe hat. 65 Prozent von ihnen besuchen die Filiale
monatlich oder 6fter. Dies diirfte mit der Bargeldversorgung zusammenhangen, denn einen grundsatz-
lich héheren Beratungsbedarf haben Selbststdndige nicht. Fir Freiberufler ist dagegen die Kompetenz
der Bank mit 15 Prozent ein zentrales Kriterium (siehe Grafik).
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Fiir Selbststandige ist die Nahe zur Filiale, fiir Freiberufler
die Kompetenz der Bank wichtig

Welches ist der Hauptgrund, warum Sie sich fiir diese Bank als Hausbank entschieden haben?
Weil diese Bank...

schon immer meine
Hausbank war

eine Filiale direkt
in der Ndhe hat
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Uber Investors Marketing Management Consultants

Investors Marketing ist die erste und einzige Managementberatung fiir Finanzdienstleister mit einem zu 100%
kundenzentrierten Beratungsansatz. Wachstums- und Ertragsstrategien, aber auch Kosten- und
Effizienzstrategien entwickelt Investors Marketing immer aus Sicht der relevanten Zielgruppe — des Kunden. Der
besondere Beratungsansatz und die ausschliefSliche Fokussierung auf den Finanzdienstleistungsmarkt haben
Investors Marketing zur ersten Wahl in mehr als 500 erfolgreich umgesetzten Projekten gemacht. Zu den Klienten
zdhlen national und international fiihrende Banken, Sparkassen, Versicherungen, Fondsgesellschaften,
Bausparkassen und FinTechs.

Fiir weitere Informationen sowie Riickfragen wenden Sie sich bitte an

Investors Marketing AG
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