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Felsenfestes
Wachstum

Banken konnen lhr Wachstum steigern, wenn sie vorhandene Kundenberater-
Ressourcen besser nutzen und systematisch an die Kundengewinnung herangehen.
Dieser Ansatz ist eine sinnvolle und kosteneffiziente Erganzung zu Investitionen in
zusatzliches Personal, Marketing und Veranstaltungen.

Neukundengewinnung als Herausforderung

Banken investieren stark, um neue Kundenberater einzustellen und damit neue Kunden zu
gewinnen. Dies bedingt einen beachtlichen Aufwand fur die Suche und ein attraktives
VergUtungspaket, um geeignete Kandidaten anzuziehen. Wenn dies gelingt, dauert es
einige Zeit bis der Deckungsbeitrag positiv wird. Oft entsprechen die Resultate nicht den
Erwartungen, da nur 20-40% der neuen Berater ihre Ziele innerhalb der Frist erreichen.

Nicht alle Kundenberater erzielen kontinuierliches Wachstum. Viele tun sich schwer,
eigenstandig ausreichend neue Leads zu identifizieren und ihre Neugeldziele regelmassig
zu erreichen, obwohl sie noch Uber freie Kapazitaten verfugen.

Ungeachtet dieser Schwierigkeiten Ubersehen Banken haufig das Potenzial einer
systematischen Herangehensweise an die Neukundengewinnung. Durch eine bessere
Ausrichtung der Organisation und der unterstitzenden Prozesse konnten sie aber das
organische Wachstum bereits mit den vorhandenen Ressourcen merklich steigern.




Wie wir Sie unterstiitzen

Wir haben Banken dabei unterstitzt, die Marktstrategie zu verfeinern, Verkaufsprozesse
zu optimieren, gezieltes Verkaufstraining durchzufihren und Wachstumspotential bei
bestehenden Kunden zu identifizieren und optimal auszunutzen. Dartber hinaus bieten
wir Einblicke in innovative Lead-Generierungstaktiken und eine effektive Gestaltung des
Identifikationsprozesses und der Kundenansprache, um neue potenzielle Kunden
anzusprechen. Wir helfen Ihnen Ihre Neukundenpipeline nachhaltig auszubauen und auf
kontinuierliches Wachstum auszurichten.
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Eine systematische Lead-Bearbeitung verbessert die Business Pipeline und NNA-Potenzial eines RM um bis zu +50%.
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Der erste Schritt

Unser Wachstums-Check ist eine schnelle und effektive Methode, um lhnen das
ungenutzte Potenzial durch einen systematischeren Ansatz zur Neukundengewinnung
aufzuzeigen. Innerhalb von nur 3-4 Wochen erhalten Sie einen Uberblick tber Ihren
aktuellen Status und eine Liste potenzieller VerbesserungsmaBnahmen, einschlieBlich
moglicher «Quick-Wins». Unser Ansatz basiert auf einem strukturierten und bewahrten
Bewertungsrahmen, der zehn Schlusseldimensionen umfasst, welche fur organisches
Wachstum entscheidend sind. Er wird durch eine Analyse der wichtigsten Kennzahlen
(KPIs) in Bezug auf Wachstum und Kunden-Akquise erganzt. Die vorgeschlagenen
Massnahmen werden systematisch entwickelt und individuell an lhre strategischen Ziele,
Organisationsstruktur und operative Voraussetzungen angepasst.

Uber uns

savwvy AG ist eine Beratungsboutique fur strategisches Offering Design, effektives Sales und
holistisches Revenue Management sowie schlagkraftige Analytics. Unsere Berater sind
Experten in datengesteuerter Kundenentwicklung. Sie handeln unternehmerisch und
steigern die Ertragsseite nachhaltig.
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