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Vertriebscontrolling im Retailgeschäft der Banken
Informationsgewinn durch mikrogeographische Daten

Unternehmenserfolg basiert auf der Formulierung klarer Zielsetzungen, der Ent-
wicklung zieladäquater Strategien und deren konsequenter Umsetzung. Die traditio-
nellen, filialorientierten Banken sehen sich sowohl veränderten Kundenbedürfnissen
als auch Angriffen insbesondere von neuen Wettbewerbern ausgesetzt. Beide Fak-
toren erfordern einen Wandel in der Geschäftspolitik, um den Verlust von Marktan-
teilen in existenzbedrohendem Umfang rechtzeitig zu verhindern. Nach einer Phase
restriktiven Kosten- und Risikomanagements rückt in jüngster Zeit wieder „der Ver-
trieb“ stärker in den Blickpunkt der Banken. Wesentliche Schwerpunkte im Rahmen
der strategischen Maßnahmen stellen die potenzialorientierte Segmentierung der
Kunden, der Aufbau von Markt- und Kundeninformationssystemen zur optimalen
Ausschöpfung von Bestands- und Neukundenpotenzialen sowie ein segmentange-
passter Aus- oder Umbau der Vertriebswege dar.

Aus dieser Situation resultiert die Notwendigkeit einer konsequenten Kundenorien-
tierung ebenso wie die stärkere Ausrichtung auf zukünftige Ertragspotenziale. Beide
Zielsetzungen erfordern die Bereitstellung von Entscheidungsgrundlagen, die die
Komplexität der Informationen reduzieren und dennoch alle relevanten Daten und
die bestehenden Zusammenhänge abbilden. Unternehmensinterne Daten allein
können diese Forderungen nicht erfüllen, weil sie lediglich einen Ausschnitt des Ge-
samtmarktes beschreiben. Sie erlauben somit nur eine unvollständige Ermittlung
von zukünftigen Potenzialen. Darüber hinaus sind die vorhandenen Daten zu ein-
zelnen Kunden oftmals nicht ausreichend, um eine ganzheitliche kundenorientierte
Betreuung zu gewährleisten. Diese Informationsdefizite können durch die Nutzung
mikrogeographischer Daten, die kleinräumige Gebiete und die dort lebenden Be-
wohner beschreiben, reduziert werden. Der interne Datenbestand erhält somit eine
wertvolle Ergänzung um externe Informationen, die im Gegensatz zu traditionellen
Methoden die Übertragung von Erkenntnissen der Marktforschung auf das gesamte
Marktgebiet ermöglichen.

Band 8 der Reihe „Berliner Schriften zur anwendungsorientierten Bankbetriebslehre“
beschreibt neben den methodischen Grundlagen zur Nutzung mikrogeographischer
Daten verschiedene Anwendungsgebiete im Vertriebscontrolling, die sowohl raum-
als auch personenbezogene Einsatzbereiche umfassen. Dabei zeigen reale Bei-
spiele aus verschiedenen Finanzdienstleistungsunternehmen Lösungswege für Fra-
gestellungen zu Standortbewertung, Zielvereinbarungsprozess, Kundensegmentie-
rung, Neukundenakquisition und Bestandskundenintensivierung. Obwohl die Be-
deutung mikrogeographischer Daten in den dargestellten Teilbereichen des Ver-
triebscontrollings unterschiedlich hoch ist, führt die Berücksichtigung dieser Zusat-
zinformationen insgesamt zu einem entscheidenden Informationsgewinn. Mikrogeo-
graphische Daten verbessern somit die Voraussetzungen, vorhandene Potenziale
zu erkennen und zielgerichtet auszuschöpfen. Auf diese Weise wird das Ver-
triebscontrolling seiner Funktion als Steuerungshilfe für die Unternehmensführung
gerecht und trägt durch eine zukunftsorientierte Ausrichtung zur dauerhaften Er-
folgssicherung bei.


