Angebote am Kundenbedarf anpassen

Qualifizierte und individuelle Beratung der Kunden

Qualifizierte und individuelle Bera-
tung der Kunden, die sich am tatsach-
lichen Bedarf orientiert sowie zu einer
Steigerung der Umsitze fiihrt, ist das
Aund O eines guten Beraters. Eine be-
darfsorientierte Beratung setzt jedoch
das Wissen iiber die Bediirfnisse, Wiin-
sche und die aktuellen Lebensumstéan-
de des Kunden voraus. Je gezielter die
Vorbereitung auf Kundengesprache
ist, desto erfolgreicher sind die Ge-
sprache in der Regel. Die Vorbereitung
kann jedoch sehr zeitaufwandig und
kompliziert sein, wenn keine einheit-
liche Datenbank zur Verfiigung steht,
in der alle relevanten Informationen
zum Kunden abgelegt sind.

ner CRM (Customer Relationship
Management)-Software in der La-
ge, am individuellen Kundenbedarf ori-
entierte Angebote zu schniiren. Da die

B erater sind durch die Nutzung ei-

Kundendaten in dem CRM-System ge- °

speichert sind, sehen Berater alle wich-
tigen Hintergrundinformationen, auch
wenn sie vorher noch nie mit dem Kun-

den in Kontakt standen. Die CRM-Soft-
ware ermoéglicht ihnen, Geschéaftsan-
bahnungen vom ersten Kundenkontakt
bis zum Vertragsabschluss durchgan-
gig abzubilden. Berater sehen zum Bei-
spiel auf einen Blick, welche Sparver-
trage wann abgeschlossen wurden oder
ob der Kunde sein Geld in einer Immo-
bilie anlegen mochte. In diesem Fall

'kommt die Immobilienabteilung ins

Spiel. Denn eine bedarfsorientierte Be-
ratung impliziert, dass diesem Kunden
passende Immobilienobjekte angebo-
ten werden kénnen.

Berater gléinzen mit grofier Zahl
an Kundenkontakten

Die Immobilienabteilung hat in der Re-
gel nicht so viel Kundenkontakt wie
Sparkassenberater. Dafiir besitzt sie ei-
nen grofRen Pool an zu vermittelnden
Immobilien. Die Sparkassenberater
hingegen haben viel Kundenkontakt,
aber weniger mit Immobilien zu tun.
Die Immobilienberater méchten Ob-
jekte verkaufen, die Sparkassenberater
Kredite. Da sie rdaumlich oft voneinan-
der getrennt sind, haben sie nicht viel

Kontakt miteinander — und sind daher
manchmal skeptisch, was die andere
Abteilung so treibt. Mit der passenden
CRM-Losung ist eine abteilungsiiber-
greifende Verzahnung bestehender
Kundenbeziehungen einfach méglich,
so dass den Kunden ein Rundum-Ser-
vice zur Vermittlung von Finanzpro-
dukten und Immobilienangeboten an-
geboten werden kann.
Sparkassenberater sind durch die
Vernetzung der unterschiedlichen Ab-
teilungen und einer einheitlichen (Im-

mobilien-)Datenbank in der Lage, ne-

ben Finanzprodukten auch Immobili-
enangebote anzubieten. So profitieren
beide Abteilungen davon. Der Immobi-
lienberater erhdlt alle Inter-essentenin-
formationen und kann einfacher eine
passende Immobilie verkaufen. Im Ge-
genzug hat der Sparkassenberater je-
derzeit die Moglichkeit, sich tiber den
Vermarktungsstand der Objekte zu in-
formieren und entsprechende Finan-
zierungsmoglichkeiten anzubieten.
Eine besondere Herausforderung
besteht, wenn ein Kunde den Kredit sei-
nes Hauses oder seiner Wohnung nicht
mehrabbezahlen kann. Auch dann hilft
ein passendes CRM-System weiter. Die

Immobilie dient der Sparkasse als Si-
cherheit und geht tiber einen freihdandi-
gen Verkaufoder eine Zwangsversteige-
rung in die Vermarktung. Mit dem CRM-
System werden die Informationen zum
Kunden und dem Objekt strukturiert
und verwaltet und das Objekt kann auf
dem Immobilienmarkt schnell per
Mausklick angeboten werden. So wird
die Vermarktungsdauer so kurz wie
moglich gehalten und Analysen und
Reports sind zudem einfach moglich.

Immoblienenangebote
per Mausklick

Dr. Guido Stracke von der Kreissparkas-
se KéInFlow tiber die FlowFact CRM
Software: ,Durch den FlowFact Infor-
mationsbroker erlebt der Sparkassen-
kunde die ganze Bandbreite professio-
neller und malRgeschneiderter Betreu-
ung. Jetzt konnen Kundenberater der
Sparkasse neben Finanzprodukten
auch Immobilienangebote per Maus-
klick offerieren. Durch die einfache
Handhabung erhéalt der Immobilienbe-
rater sofort alle Interessenteninforma-
tionen und ibernimmt die weitere Be-

ratung fir die Immobilienvermittlung.
Im Gegenzug kann der Sparkassenbera-
ter sich jederzeit informieren, wie der
Stand der Verkaufsaktivititen ist, so
dass er eine Baufinanzierung oder an-
dere Finanzprodukte kundenorientiert
platzieren kann.

Die Immobilienabteilungen profi-
tieren von qualifizierten Interessenten-
kontakten und von einer hheren An-
zahl von Objektakquisitionen. Insge-
samt haben wir noch mehr Kunden-
transparenz, um die Cross-Selling-Po-
tenziale zwischen den Immobilienab-
teilungen und den anderen Fachabtei-
lungen der Sparkasse systematisch zu
nutzen“.

Manfred Wagner, Abteilungsleiter
KreditConsult/Sonderaufgaben der
Sparkasse Niirn-berg: ,Die Sparkasse
Niirnberg nutzt FlowFact Immobilien
CRMin erster Linie fur die Vermarktung
von Objekten aus notleidenden Kredi-
tengagements. Fir uns ist es ein opti-

.males Tool, um Objekte zu verwalten

und vermarkten. Durch die digitale
Fihrung der Interessentendatei kon-
nen wir uns Papierakten sparen. Somit
erleichtert uns FlowFact das gesamte
Vermarktungsmanagement sehr.”
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