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Der Musterkunden-Ansatz von VR Consultingpartner
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Die Ausrichtung des Beratungsprozesses auf Ziele und Winsche des Kunden
hat Auswirkungen auf die Vertriebssteuerung- und Vertriebsplanung der
Volks- und Raiffeisenbanken. Das BVR-Projekt ,Optimierung der Markt- und
Vertriebssteuerung” (OMV) verfolgt durch die Entwicklung von Steuerungs-
grundsdtzen das Ziel, die Steuerung der Genossenschaftlichen Beratung im
Vertrieb voranzubringen. Hierbei werden die Berater verstarkt an den Para-
metern ,Aktivitat” (z. B. Anzahl der Gespréche) und ,Qualitat” (z. B. Bedarfs-
feldabdeckung) gemessen.

Um eine Steuerung in Einklang mit den Bedarfspotenzialen einzelner Kunden
zu ermdglichen, wurde im Fachkonzept zu dem Projekt OMV der Musterkun-
denansatz beschrieben. VR Consultingpartner hat diesen konzeptionell und
technisch umgesetzt.

Der Musterkunden-Ansatz leitet auf Basis der Lebenssituation des Kunden
relevante Bedarfe entlang allen Beratungsthemen ab. Anhand der Kunden-
bestdnde der Bank werden die Potenziale in einzelnen Bedarfsfeldern ermit-
telt und kdnnen auf unterschiedlichen Aggregationsstufen dargestellt wer-
den (z.B. Beraternummer, Team, Teil- bzw. Gesamtbank). Die Ermittlung der
Bedarfslicken geschieht durch einen Soll-Ist-Abgleich.
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Die Entwicklung des individuellen Soll-Konzepts der Bank, erfolgt zundchst
durch die Bestimmung von Zielgruppen. Hierzu werden messbare Kriterien
festgelegt, wie das Alter oder der Haushaltstyp.

Altersgruppe Haushaltstyp Zielgruppen

/’_"\ aushaltseinheit
+ s = oz « 18 - 49 J., Single
18 - 49 J., Paare

18 - 49 J., Paare mit Kindern

S0l

Unter 18 Jahre Single 18 = 49 J., Alleinerziehend
18 bis 49 Jahre —I_) Paare

50 bis 75 Janre Paare mit Kindern

Uper 75 Jahre Alleinerziehend

In einem folgenden Schritt werden diesen Zielgruppen Beratungsthemen und
Bedarfsfelder zugeordnet. Durch den Abgleich von ,Soll” und ,Ist” werden
Ertragspotenziale auf Haushalts- und Bedarfsfeldebene ermittelt. Wurden
die Potenziale aufgedeckt, kann die FUhrungskraft im Anschluss Vertriebsim-
pulse generieren, die in Einklang mit einer ganzheitlichen Beratungsphiloso-
phie stehen und zugleich ein wirtschaftliches Agieren der Bank sicherstellen.
Vorteilhaft fUr den Berater ist, dass konkrete Bedarfslicken seiner Kunden
aufgezeigt werden, die als Gesprdchsanlass genutzt werden kénnen.

Gerne erdrtern wir Ihnen in einem personlichen Gesprdéch, wie Sie durch den
Musterkundenansatz lhre Absatzpotenziale aufzeigen und die Genossen-
schaftliche Beratung dauerhaft auf ein wirtschaftlich gesundes Fundament
stellen.



