
POTENZIALERKENNUNG UND -HEBUNG MIT VPS 

IM PRIVAT- UND FIRMENKUNDENBEREICH
Produktinformationen

Potenzialorientierte Vertriebsplanung mit VPSJuni 2023



AUSGANGSLAGE UND ZIELSETZUNG

Mit VPS Privat- und Firmenkunden werden Markt- und Bestandskundenpotenziale in 

Ihre Kundengeschäftsplanung integriert

JUNI 2023

Firmenkunden-

geschäft 

Privatkunden-

geschäft

55%
45%

PRIVAT- UND FIRMENKUNDENGESCHÄFT LEISTEN EINEN 

FAST GLEICHWERTIGEN BEITRAG ZUM GESAMTERFOLG*

INTEGRATION VERTRIEBSPOTENZIAL IN VERTRIEBSPLAN –

POTENZIALHEBUNG ÜBER VERTRIEBSSTEUERUNG

* Quelle: SVWL – Erfolgsanalyse Kundengeschäft: Durchschnittsertrag (nach Risiko, vor Kosten)

Ermittlung 

Vertriebspotential 

mit VPS

**

VERTRIEBSPLAN

Marktpotenziale 

Benchmarks

Vergangenheitswerte

Bestandskunden-

potenziale

Benchmarks bestehender 

Vertriebs- und Betriebs-

vergleiche mit einge-

schränkter Aussagekraft

Oftmals Schwerpunkt der 

derzeitigen Planung

Bedarfsfeldabdeckung mit 

PPA liefert nur bedingt 

Erkenntnisse für Planung

Fehlende Marktsicht, 

unzu-reichende Kenntnis 

über  Potenzial und 

eigene Position

✓ ✓

✓

✓

65,3%

13,1%

3,2%

14,5%

4,0%

Aktivgeschäft

Passivgeschäft

Wertpapiergeschäft

Zahlungsverkehr

sonstiges Geschäft

35,0%

21,4%

10,5%

23,5%

9,6%

** Ergebnisbestandteil VPS Firmenkunden

POTENZIALORIENTIERTE VERTRIEBSPLANUNG MIT VPS



Fokus Privatkundengeschäft
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NUTZEN VPS PK

VPS PRIVATKUNDEN | NUTZEN

VPS PK ermöglicht neben der potenzialorientierten Vertriebsplanung das Benchmarking 

mit anderen Sparkassen sowie die Ableitung individueller Erfolgsfaktoren

MARKTPOTENZIALE 

UND -ANTEILE
BENCHMARKING ERFOLGSFAKTOREN

l Lokalisierung der Markt-

potenziale im Geschäfts-gebiet 

auf Produktebene

l Ermittlung Marktposition

l Simulation der Marktanteile  im 

Bestands- und Neugeschäft

l Ableitung Ambitionsniveau für 

Vertriebsplanung

l Benchmarking mit etwa                    

180 Sparkassen

l Ermittlung der eigenen 

Vertriebsstärke im Vergleich zu 

anderen Sparkassen mit hoher 

Aussagekraft, da einheitliche 

Methodik

l Plausibilisierung des 

gewählten Ambitionsniveau

l Ableitung individueller Erfolgs-

faktoren auf Basis von Best 

Practice Ansätzen der Top-

Institute

l Weiterführende Analysen zu 

ausgewählten Produkten,    wie 

bspw. Preise in Relation zu 

Marktanteilen
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TOP DOWN ANSATZ

VPS PRIVATKUNDEN | MODELLERLÄUTERUNG

Marktanteile und Marktwachstum bilden die äußeren Rahmenbedingungen für den 

Vertriebsplan

SPARKASSE

Bestand

Sparkasse
Neugeschäft

Sparkasse

Langfristige

Vertriebsleistung

Kurzfristige

Vertriebsleistung

Bestand

Markt

Neugeschäft

Markt

PLANUNG

Marktanteil

Neugeschäft

Markt

Vertriebsplan

Wachstum

Zielmarkt-

anteil

Neugeschäft

Sparkasse

Marktdaten

Service und 

Liquidität

Absicherung der 

Lebensrisiken

Altersvorsorge

Rund um die 

Immobilie

Vermögen 

bilden u. 

optimieren

PRODUKTE DER BEDARFSFELDER
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REGIONALE DETAILANALYSE

VPS PRIVATKUNDEN | MODELLERLÄUTERUNG

Über die Regionalisierung kann die Attraktivität des Produktes erkannt werden

Zeigt die regionale 

Stärke / Schwäche des 

Produkts Wertpapiere

im Geschäftsgebiet auf.

Einflussgrößen: 

Finanzkraft (hohe 

Bedeutung)

Zeigt die regionale 

Stärke / Schwäche des 

Produkts Privatgiro im 

Geschäftsgebiet auf.

Einflussgrößen: 

Altersstruktur (hohe 

Bedeutung) und 

Finanzkraft / 

Beruflicher Status 

(niedrigere Bedeutung)

Quelle: ZMDB der Sparkassen-Finanzgruppe, Beispiele
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ERGEBNISTYPEN VPS PK

VPS PRIVATKUNDEN | ERGEBNISTYPEN

Neben dem Planungstool erhalten Sie eine Managementpräsentation mit allen 

wesentlichen Ergebnissen sowie ein individuelles Methoden- und Strategiegespräch 

PLANUNGSTOOL
MANAGEMENT 

PRÄSENTATION
METHODEN- UND 

STRATEGIEGESPRÄCH

l Enthält alle Sparkassen- und 

Marktdaten im PK Geschäft

l Prognosen für das Planjahr

l Simulation von Neugeschäfts-

und Bestandsmarktdaten

l MS Excel Tool (OPDV Freigabe 

liegt vor)

l Grafische Aufbereitung der 

Ergebnisse: Marktanteile, 

Marktpotenziale, Prognose-

werte und Benchmarks

l Methodik der Datengrundlagen

l Ergebnisse der Marktanalyse

l Best Practice Ansätze anderer 

Institute

l Aufzeigen der Verzahnung zur 

Geschäftsfeldplanung

l Vorstellung von weiteren 

vorteilhaften Verwendungs-

möglichkeiten der Daten
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AUSZÜGE ERGEBNISPRÄSENTATION

VPS PRIVATKUNDEN | AUSWERTUNGSBEISPIEL PRIVATGIRO

Die Managementpräsentation gibt auf einen Blick die wichtigsten Aussagen zur 

Vertriebsleistung und den Marktpotenzialen je Produkt

Quelle: ZMDB der Sparkassen-Finanzgruppe; Sparkassenwerte

BESTAND

172.881

55.748 55.962

Bestand 2023

115.099

Bestand 2021

115.899

Bestand 2022

170.847 171.86133% 33%

10.450

13.332

2.797

Neu 2022 Neu 2023

13.24721%

+0,6%

NEUGESCHÄFT
brutto

799

1.020

214

Neu 2022 Neu 2023

1.01321%

+0,7%
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52%

29%

31%

23%

42%

48%

34%

42%

42%

32%

23%

49%

39%

33%

21%

50%

35%
33%

21%

51%

Bestand Sparkasse

Neugeschäft Sparkasse

Bestand Ø Oberes ⅓ VPS

Neugeschäft Ø Oberes ⅓ VPS

HISTORIE

8.982 10.517

4.350 2.815

Bestand 

halten

Neugeschäft 

halten

13.332 13.332 21%33%

brutto

VERÄNDERUNG

POTENZIALE

netto

Angaben in Stück Sparkasse Mitbewerber Markt
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AUSZÜGE ERGEBNISPRÄSENTATION

VPS PRIVATKUNDEN | AUSWERTUNGSBEISPIEL PRIVATGIRO

Ein bundesweites Benchmarking und Informationen aus vertriebsstarken Sparkassen 

runden die Ergebnisse ab

Neugeschäft brutto
0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100%

Bestand

21%

33%

5% bis 25%; 75% bis 95% Quantil

25% bis 75% Quantil

 Oberes Drittel VPS-Sparkassen

Geschäft Sparkasse

Min./Max.

BENCHMARKS

l Fokussierung auf den Jugendmarkt: Vermittlung eines guten Image in 

dieser Zielgruppe, insbesondere durch Online-Kanäle und soziale 

Netzwerke

l Ausbau der Nutzung sozialer Netzwerke in Verbindung mit 

Wettbewerben, Feedback, …

l Anpassung von Preisen/Leistungen und deren zielgruppengerechte 

Kommunikation; hierzu konkrete Ansprachekonzepte zur 

Neukundengewinnung

l Sensibilisierung der Berater durch Information über Kontenentwicklung 

(Zugang/Abgang) nach Segmenten; Platzierung auf der Zielkarte

l Bindung der Kunden durch Steigerung der Produktnutzungsquote

l Mehrwerte aufzeigen und verkaufen (Beispielsparkasse verkauft 

überwiegend ein Premiumprodukt)

l Zusammenarbeit mit Behörden, Firmen und sozialen Einrichtungen

l Konkrete Gewinnungsprozesse im Rahmen von 

Vollmachtseinrichtungen

ERFOLGSFAKTOREN
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AUSZÜGE VPS-PLANUNGSTOOL

VPS PRIVATKUNDEN | PLANUNGSANWENDUNG

Alle Ergebnisse werden auch im Excel-Format zur Verfügung gestellt

Sparkasse Muster

Marktanteile | Marktpotenziale

Navigation aufrufen:

Copyright:   © CP Consultingpartner AG, Köln  ║  2021

CP Consultingpartner AG Web www.cp-bap.de

Venloer Str. 53 Mail info@cp-bap.de

D-50672 Köln Tel +49 - 221 - 47 45 2 0

Fax +49 - 221 - 47 45 2 430

Version 9.8

VPS-Tool | Modul I | Planung 2022

Stichtag

30.06.2021

Bestands-

marktanteil

Neugeschäfts-

anteil (brutto)

Neugeschäfts-

anteil (netto)

Wachstum 

Planjahr

Szenarien Neugeschäft 

Planjahr
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Fokus Firmenkundengeschäft
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NUTZEN VPS FK

VPS FIRMENKUNDEN | NUTZEN

VPS FK ermöglicht neben der potenzialorientierten Vertriebsplanung das Benchmarking 

mit anderen Sparkassen und die Nennung konkreter Ansprachepotenziale

WALLET-POTENZIALE 

UND -ANTEILE
BENCHMARKING ANSPRACHE

l Lokalisierung der Wallet-

Potenziale im Geschäfts-gebiet 

auf Produkt-, Branchen-und

Segmentebene

l Volumen- und Ertragssicht

l Wallet-Anteile im Bestands- und 

Neugeschäft

l Ableitung Ambitionsniveau für 

Vertriebsplanung

l Durchschnittliche 

Produktnutzung je Segment

l Ermittlung der eigenen 

Vertriebsstärke im Vergleich 

zu anderen Sparkassen

l Lokalisierung der 

Intensivierungspotenziale

(Produkt-GAPs Bestands-

kunden im Vgl. zu Wallets) auf 

Einzelkundenebene

l Angabe der 

Extensivierungspotenziale

(„Noch Nicht-Kunden“ der 

Sparkasse)
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VPS FIRMENKUNDEN | MODELLERLÄUTERUNG

Crefo-Daten ermöglichen Transparenz zu den Marktteilnehmern im Geschäftsgebiet, 

VPS-Wallet Sizes liefern Volumens- und Ertragspotenziale für Bestands- & Neukunden

JUNI 2023

ANALYSE KUNDENGESCHÄFT   

UND BILDUNG VON WALLET SIZES

SCHAFFUNG TRANSPARENZ 

ÜBER MARKTTEILNEHMER

ERMITTLUNG 

WALLET-VOLUMINA

Geschäftsgebiet der 

Mustersparkasse

46% 44%

10%Produkt

Segment

Branche

1 2 3

Creditreform
Sparkasse Ist

Potenzial Bestandskunden

Potenzial Neukunden

Kunden der Mustersparkasse

Nichtkunden der Musterparkasse (Quelle: Crefo)

Quelle: Bedarfsfeldpyramide DSGV, Logo Creditreform

Branche n, Segment n

Branche B, Segment FK

Branche A, Segment UK

Wallet Size

Darlehen

(z.B. 456 TEUR)

Wallet Size

Girokonto

(z.B. 1,3 St.)

Sparkasse n

Sparkasse 2

Sparkasse 1
l Einzelkunden-/Kontodaten

l Produkte

l Bilanzdaten (EBIL)

l WZ Code (Branchen)

l Bestände und Neugeschäfte

l IST-Erträge

Ermittlung Wallet (= Ø-Produktnutzung) 

pro Produkt, Branche und Segment

Anwendung auf Marktdaten

Segment: z.B. Firmenkunde

Branche: z.B. Handel mit Kraftwagen

Marktentwicklung Planjahr pro Produkt: 

Branchenprognosen des Kiel Instituts 

für Weltwirtschaft (IfW)

+ 2,5% ?
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ERGEBNISTYPEN VPS FK

VPS FIRMENKUNDEN | ERGEBNISTYPEN

Neben dem Planungstool erhalten Sie eine Managementpräsentation mit allen 

wesentlichen Ergebnissen sowie ein individuelles Methoden- und Strategiegespräch 

MANAGEMENT 

PRÄSENTATION
EINZELKUNDENLISTEN

METHODEN- UND 

STRATEGIEGESPRÄCH

l Strukturanalyse des 

Geschäftsgebietes: 

Branchenstruktur, Verteilung der 

Wallet-Volumina der 

strategischen Produkte auf die 

Branchen im Geschäftsgebiet, …

l Detailbetrachtung der Plan-

Produkte: Wallet-Volumina, -

Anteile und Potenziale der 

Sparkasse inkl. Vergleich zur 

Benchmark

l Einzelkundenbereitstellung

zur Intensivierung und  

Extensivierung vorhandener 

und potenzieller 

Kundenbeziehungen

l Nutzung in der Vertriebs-

steuerung für Markt-

bearbeitungsmaßnahmen

l Ergebnisse der Marktanalyse

l Aufzeigen der Verzahnung zur 

Geschäftsfeldplanung

l Vorstellung von weiteren 

vorteilhaften Verwendungs-

möglichkeiten der Daten
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VPS FIRMENKUNDEN | ERGEBNISTYPEN

Branchenspezifische Standortbestimmungen und Wachstumsprognosen dienen als  

wesentliche Stellschrauben für strategische Positionierungen im Firmenkundengeschäft

ANALYSE DER STRUKTUR DES GESCHÄFTSGEBIETES „MARKTANTEIL-MARKTWACHSTUMS-MATRIX“

l Transparenz über Branchenstruktur in der Sparkasse 

im Vergleich zum Geschäftsgebiet

l Lokalisierung von Wachstumspotenzialen im Geschäftsgebiet

l Einordnung der Top 10-Branchen im Geschäftsgebiet nach 

Wallet-Anteil SK (Darlehensgeschäft) sowie deren Entwicklung

l Ableitung von strategischen Empfehlungen im Hinblick auf 

wachsende und schrumpfende Branchen
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VPS FIRMENKUNDEN | ERGEBNISTYPEN

Die Ermittlung von Wallet-Volumina, -Anteilen sowie Wachstumsprognosen ermöglichen 

eine potenzialorientierte und akzeptierte Planung von Produkten und Segmenten

WALLET-VOLUMINA, -ANTEILE UND POTENZIALE 

JE BEDARFSCLUSTER

BENCHMARKS

Ø PRODUKTNUTZUNG DER SEGMENTE
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WACHSEN MIT BESTANDSKUNDEN

VPS FIRMENKUNDEN | ERGEBNISTYPEN

Die Potenziale werden der Sparkasse granular auf Ebene des Einzelkunden, 

angereichert um OE-, Verbund- sowie Segmentinformationen, mitgeteilt

JUNI 2023

Kundeninformation: 

Personennummer, Berater-OE, Kundensegment, Branche

Potenzial auf Produktebene: 

Pro Produktcluster – SK IST, Wallet sowie Ausweis Potenzial

(Neu-)kundeninformation: 

Crefo-Nummer, optional Firma, Branche, usw. sowie VdZ-Segment

Potenzial auf Produktebene : 

Pro Produktcluster – Wallet (nach Segment und Branche)

WACHSEN MIT NEUKUNDEN
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VPS FIRMENKUNDEN | ERGEBNISTYPEN

Konkrete Vertriebsansätze zu Bestands- und Neukunden können standardisiert über das 

Ansprachemanagement bereitgestellt und weiterverarbeitet werden

Qualitätsanspruch 

nach Segmenten

(Kontakte)

Anspracheimpulse

Intensivierungs-

potenziale 

Bestandskunden

Mögliche Kontaktpunkte 

und -kanäle

Berater

Extensivierungs-

potenziale       

Neukunden

Business 

Center

POTENZIALERKENNUNG POTENZIALHEBUNG1 2

Ansprache-

management

IF
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VPS PRIVAT- UND FIRMENKUNDEN | UMSETZUNGSPROZESS 

CP begleitet Sie von der Datenerhebung bis zur Ergebnisinterpretation –

Ihr Umsetzungsaufwand ist gering

l Anmeldung über Website CP

l vertragliche Grundlagen 

l Ausführung Selects bzw. 

Befüllung Dateninputblatt

Wer: Vertriebscontrolling

l Bereitstellung 

Datenanforderungen und 

Dateninputblatt (PK) bzw. IDV-

Selects (PK, FK)

l Durchführung Webinare zur 

Unterstützung bei der 

Datenerhebung 

l ggf. weiterer Support

l Durchführung Produktmapping

S-DWH- / Planungsprodukte

l Plausibilisierung der Daten

l Datenaufbereitung und 

-verarbeitung

l Erstellung und Versand der 

Ergebnistypen an Sparkasse: 

l Management-Präsentation

l VPS-Planungsergebnisse

l Kundenlisten

l Durchführung Methoden- und 

Strategiegespräch 

l Bankfachl. Einordnung und 

Interpretation der Ergebnisse

l Erfolgsfaktoren, Benchmarks

l Unterstützung und 

Empfehlungen bei der 

Gestaltung des Planungs- und 

Zielfindungsprozesses

l Teilnahme am Methoden- und 

Strategiegespräch

Wer: Vertriebsvorstand, PK-/FK-

Vertreter, Vertriebsmanagement, 

Vertriebscontrolling [Vorschlag]

l Prüfung Produktmapping und 

Datenplausibilisierung

Wer: Vertriebscontrolling
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VORBEREITUNG UND DATEN-

ERHEBUNG
DATENVERARBEITUNG ERSTELLUNG ERGEBNIS-TYPEN

METHODEN- UND STRATEGIE-

GESPRÄCH

POTENZIALORIENTIERTE VERTRIEBSPLANUNG MIT VPS



Ihre Ansprechpartner

CP Consultingpartner AG

Venloer Str. 53 | D - 50672 Köln

Fon + 49 (0) 221 - 47 45 2 - 0

Fax + 49 (0) 221 - 47 45 2 - 430

www.cp-bap.de

info@cp-bap.de

Jens Biehsmann

Partner

jens.biehsmann@cp-bap.de

Mobil: +49 (0)175 247 07 01

Simon Fries

Managing Consultant

simon.fries@cp-bap.de

Mobil: +49 (0)151 108 65 640
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Carsten van Duden

Managing Consultant

carsten.van-duden@cp-bap.de

Mobil: +49 (0)151 108 52 991
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