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Datenqualitat
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Betreuungseinheit ,,Familie Miiller*': Guten Tag!

Die Datenqualitdt entscheidet iiber den Vertriebserfolg - diese steile These bewahrheitet sich tagtdglich in den

Filialen aller Banken und Sparkassen, und zwar in jedem Kundengesprdch und jedem Brief an den Kunden

ine Schliisselrolle spielt dabei die Bil-
E dung von Betreuungseinheiten. Max
Miiller ist ndmlich mit einer wohlha-
benden Unternehmerin verheiratet und hat drei
Kinder. Beraten kann ihn nur der Kundenbe-

treuer gut, der um seine aktuellen Lebensum-
stinde weil3.

» Daten kontrollieren!

Damit Max Miiller gut beraten werden kann,
missen im Hintergrund die Prozesse rund um
die Datenaufbereitung stimmen. Im Kern geht
es dabei nicht nur um die Sammlung von In-
formationen tiber Max. Es geht auch um die
regelmiBige Kontrolle der Einheitenkonstella-
tion und -situation. Das mag nach alltéglicher
Routine klingen, ist allerdings ldngst nicht so
selbstverstindlich, wie es sein sollte. Was oft
im Verborgenen bleibt, ist namlich die Wei-
terentwicklung von Max, seiner Frau und sei-
nen Kindern. So konnte die erfolgreiche Un-
ternehmerin lingst Vorstindin eines grofen
Konzerns sein oder aber Max ist inzwischen
geschieden und mit der Lehrerin Frau Mei-
er verheiratet. Die Frage, die sich darum alle
Banken und Sparkassen stellen miissen, lautet:
Liegen die Daten wirklich aktuell und syste-
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matisch kontrolliert vor? Denn nur, wenn dies
der Fall ist, kann die richtige Gruppierung und
Einordnung in Beratungsverbiinde erfolgen.

» Brachliegende Potenziale

Um kontinuierlich Ertrége zu sichern, miissen
Banken und Sparkassen die rechtssicher ge-
sammelten Daten sinnvoll nutzen und deren
Qualitdt konsequent sichern. Denn: Die we-
sentlichen Daten liegen den Instituten langst
vor, doch fristen sie im Kernbankensystem
ihr ungenutztes Dasein. Helfen konnen hier
intelligente Systeme (z. B. FOCONIS-ZAK
mit den entsprechenden Funktionspaketen
,.Betreuungs-/Haushaltseinheiten™ und ,,Kun-
densegmentierung Plus®), die im Daten-
dschungel fiir Ordnung und Aktualitét sor-
gen. Intelligente, lernende Methoden schaffen
dabei eine erstklassige und fiir den Vertrieb
erfolgreich nutzbare Informationsgrundlage
tiber den einzelnen Kunden, Betreuungsein-
heiten oder Kundensegmente. Der Vertrieb
und dessen Controlling profitieren gleicher-
malBen: Die Berater erhalten auf dieser Basis
Vorschlédge fiir die Kundenansprache, die sie
im Gesprich nach eigenem Ermessen einbrin-
gen konnen. Das Controlling ist wiederum in

der Lage, eine gezielte Kapazititsplanung
durchzufiihren. Institute, die so arbeiten, kon-
nen sich in der Regel schnell iiber wachsende
Vertriebserfolge freuen.

» Fazit

Dass Familie Miiller optimal betreut wird und
sinnvolle Produktvorschlidge erhdlt, ist natur-
gemif nicht nur im Sinne der Hausbank. Auch
die Familie selbst profitiert von der ganzheit-
lichen Sicht ihres Beraters. Ist diec Bank oder
Sparkasse bei der Datenqualitét auf dem aktu-
ellen Stand, wird dies nicht nur einen positiven
Effekt auf die Absatzzahlen haben, sondern
auch eine gesteigerte Kundenbindung und
nicht zuletzt einen signifikanten Wettbewerbs-
vorteil bedeuten. |
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