MARKETING UND VERTRIEB: AUFGABEN EINES FIRMENKUNDENBE-

TREUERS

z.B. im Bankenbereich

Planung und Controlling

Arbeitet an der Filialjahresplanung mit und schlagt dem Filialleiter im Rahmen des Planungs-
prozesses die erreichbaren Volumens- und Ertragsziele im Firmenkundengeschaft zur Zielver-
einbarung vor;

Erstellt und flhrt flr seine Tatigkeiten einen Aktivitatenplan. Plant seinen Ressourceneinsatz in
Absprache mit dem Filialleiter;

Dokumentiert die Verkaufsergebnisse und Ertragsentwicklung seiner Firmenkunden;

Vergleicht vierteljahrlich den erreichten Fortschritt in den Geschaftsbeziehungen mit den Plan-
werten (Soll-Ist-Vergleich) und schlagt bei negativen Abweichungen KorrekturmaRnahmen vor;

Bei Anforderungen zur Planung und Durchfiihrung von Verkaufsaktionen (z.B. Produktschwer-
punkten) stimmt er sich mit der Filialleitung ab.

Marktbeobachtung

Beobachtet die ortlichen Gegebenheiten, die auf den Verkaufserfolg einwirken (z.B. Wirt-
schafts-, Kundenstruktur, Besonderheiten des Marktes);

Beobachtet Mitbewerber im regionalen Markt im Hinblick auf Konditionen und Marktaktivitaten;

Gibt bedeutende marktrelevante Informationen an die zustandigen Stellen (z.B. Zielgruppen-,
Produktmanagement) weiter;

Liefert den zustandigen Fachabteilungen Vorschlage fiir Produktverbesserungen bzw. -inno-
vationen am Beispiel erkannter Kunden- und Marktbedurfnisse.

Kundenbetreuung/Intensivierung

Betreut rund ... mittelstdndische Firmenkunden der Filiale aktiv in allen Bankdienstleistungen;
Untersucht einmal jahrlich seine Stammkunden im Sinne einer ABC-Analyse;

Erstellt und ajouriert die Kundeninformationsblatter, auf denen die wesentlichsten kundenspezi-
fischen Daten sowie die Gesprachsergebnisse dokumentiert sind;

Erstellt fir seine Zielkunden das Intensivierungspotential (Verkaufs-, Erldssteigerungspotential)
und entwickelt systematisch Ideen/MalRnahmen zur Geschaftsintensivierung;

Erarbeitet bedarfsgerechte Angebote von Finanzdienstleistungen;
Setzt Termine fur die Malnahmenrealisierung und fur die Kundengesprache (Betreuungsplan);

Besucht mindestens ... jdhrlich den Betrieb seiner wichtigsten Firmenkunden.

Kreditentscheidungen

Analysiert die Kundenwinsche hinsichtlich betriebswirtschaftlicher, risiko- sowie sicherstel-
lungsmaRiger Kriterien;

Fuhrt aufgrund der vorliegenden Unterlagen eine Bonitatsbeurteilung hinsichtlich Kreditfahig-
keit und -wirdigkeit durch;

Bewertet die angebotenen Kreditsicherheiten bzw. holt entsprechende Bewertungsgutachten ein;
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Erstellt den Kreditantrag;

Sichert die Nachvollziehbarkeit seiner Kreditentscheidungen durch hinreichende Dokumentati-
on im Kreditantrag (strukturierte Stellungnahme);

Entscheidet Uber Kreditansuchen im Rahmen seines Pouvoirs;

Referiert die kompetenziberschreitenden Kreditantrage beim nachsthdheren Kompetenztrager
bzw. prasentiert seine Kreditfalle im zustandigen Kreditausschul};

Genehmigt Uberziehungen gemaR den Kompetenzregelungen;

Entscheidet Uber Konditionen im vorgegebenen Rahmen bzw. fiihrt die Konditionenentschei-
dung bei der Ubergeordneten Instanz herbei.

Kreditiiberwachung

Beobachtet regelmaRig Kontolberziehungen und Kreditliberschreitungen;
Ist bemiht, Negativentwicklungen bzw. Ausfallrisiken friihzeitig zu erkennen;

Bearbeitet regelmaRig die periodisch erscheinenden ,Frihwarnlisten” und dokumentiert die ge-
planten MaRnahmen;

Ist verantwortlich fUr die jahrliche interne Prolongation;

Uberprift mindestens einmal jahrlich die Bonitatseinstufung der Kunden (Bonitats-, Risikoklas-
sen).

Betreuung gefahrdeter Kreditengagements

Trifft sdmtliche Finanzierungsentscheidungen nur in Abstimmung mit der Sanierungsstelle;
Koordiniert die Zusammenarbeit mit der Sanierungsstelle;

Nimmt bei seinen Engagements an den Sitzungen des Sanierungsausschusses teil;
Dokumentiert die Entwicklung im Zeitverlauf (Volumens-, Ertrags- und Risikoentwicklung);
Fuhrt mit jedem A- und B-Kunden mindestens einmal im Quartal aktiv einen Kontakt herbei;
Versucht die Kundenbindung durch Aufbau einer persénlichen Beziehungsebene abzusichern;

Tragt dafir Sorge, dalk alle fiur die Kundenbetreuung relevanten Daten in der EDV auf dem
neuesten Stand sind.

Akquisition

Definiert flr das regionale Einzugsgebiet eine bestimmte Anzahl von Zielfirmen,;

Baut schrittweise eine ,Wunschkunden-Datei“ auf und ajouriert sie;

Beschafft Adrematerial und wertet es zielorientiert aus;

Plant Akquisitionsaktionen in seinem Einzugsgebiet in Abstimmung mit dem Filialleiter;
Stellt bedarfsgerechte Produkt- und Dienstleistungsangebote zusammen;

Bereitet Gesprachsanbahnungen und Kundengesprache systematisch vor;

Fuhrt Akquisitionsbesuche und Verkaufsgesprache durch.

Offentlichkeitsarbeit/Veranstaltungen

Unterstltzt den Filialleiter bei dessen Offentlichkeitsarbeit (externe Kontaktpflege);

Nimmt an wichtigen externen Veranstaltungen (z.B. der Unternehmerverbande) teil;
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Initiiert sowohl produkt- als auch branchenorientierte Veranstaltungen fir seine Firmenkunden.

Koordination mit den Fachspezialisten

Steuert und koordiniert die Kontakte mit den Fachabteilungen;

Fordert die Mithilfe der zustdndigen Fachspezialisten fur die Kundengesprache (Beratungsun-
terstitzung) selbstandig an;

Vermittelt Dienstleistungen und Angebote der Tochtergesellschaften der Bank (z.B. Leasing,
Versicherungen);

Nimmt bei Bedarf die Leistungen der zentralen Produkt- und Servicestellen in Anspruch.

Steuerung des ,,Back-office“

Steuert den Arbeitseinsatz und ist fir den Ressourceneinsatz verantwortlich;
Legt die Prioritaten fur die Erledigungen fest;

Achtet auf die kundengerechte Weiterbearbeitung der Kundenwiinsche (Bearbeitungskontrol-
le);

Sorgt fur einen umfassenden Informationsfluf;
Unterstutzt seine Assistenten in fachlichen Fragen;

Ist neben dem Filialleiter fur die Aus- und Weiterbildung dieser Mitarbeiter verantwortlich.
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