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Das ESI Programm: So 
können Sparkassen 
Hauseigentümer auf 
Augenhöhe beraten! 
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Wer ist heute dabei?

10.03.2026 ESI: Das „Daheim“- Markterschließungsprogramm

Tim 
Hofmann

Fachspezialist für ESI & 
energetische 
Sanierungen 



Erfolgreich 
unterwegs 
seit 2011
Der „Möglichmacher“ 
im Ratenkreditgeschäft

ESI: Das „Daheim“- Markterschließungsprogramm

Tochter der Sparkassen-Finanzgruppe

Gesellschafter: Deutsche Leasing (40 %), BSK 
1818 (20 %), SKP-Verbundgesellschaft (20 %)

Das Ziel

Die Sparkassen zum Marktführer im 
Ratenkreditgeschäft machen

Einfach und schnell

Systeme und Prozesse konsequent vereinfachen 
und automatisieren

Spezialist mit klarem Geschäftsmodell

Leistungen und Services konzentrieren sich auf 
das Privatkreditgeschäft

10.03.2026

Wichtige 
Kennzahlen

10.03.2026
ESI: Das „Daheim“-
Markterschließungsprogramm

12 Mrd. €
Kreditbestand 2025

(davon ~ 3 Mrd. € ausplatziert)

5,5 Mrd. €
Neugeschäft 2025

130 Mio. €
Ergebnis vor Steuern 2024

53 Mio. 
Einwohnerabdeckung 

über Vollkooperations-Partner

815
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter

325
Partnersparkassen

210
Vollkooperationen



S-Kreditpartner

Mehr ertragsstarkes 
Ratenkreditgeschäft

Unser Geschäftsmodell

Kundenzugang und 
Vertriebsoberfläche

338 x in Deutschland

Best Practice 
Ratenkredite

1 x in Deutschland

Sparkasse

Über 90 Prozent 
der Sparkassen 
sind unsere 
Partner
Über 320 Sparkassen sind
Kooperationspartner.

Davon setzen 210 Sparkassen 
auf eine vollumfängliche 
Zusammenarbeit mit allen 
Produkten.



Das ESI 
Markterschließungs-
programm für 
Sparkassen

Menschen schätzen zunehmend ein funktionales, komfortables 
& nachhaltiges Zuhause
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Antwort der Menschen: 
Daheim ist es am schönsten!

Die Welt wird zunehmend unsicherer 
(Neue Gesetze, Krisen, Kriege, Polarisierung etc.)

Leitgedanke zu ESI: Das „Daheim“-
Markterschließungsprogramm

Quelle: Statista
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1) Bis 2023

„Cocooning“ bezeichnet den 
Rückzug in die eigenen vier 

Wände (Sicherheit, 
Geborgenheit, Heimeligkeit)

Umfrage in Deutschland nach Bereichen mit 
hoher Ausgabebereitschaft1)  (Top 5)



Individuelle 
Kundenwünsche

Marktbearbeitung leicht gemacht

Wohnträume und Bedarfe der Kunden 
mit dem Marktbearbeitungsprogramm 
der SKP erfüllenWohnkomfort Individuelle Wünsche

Instandhaltung
Energetische 
Optimierung

Mögliche Umsetzungsideen

Reparaturen Bad Küche

Smart-Home-Ausstattung

FensterEntertainment

HeizungDämmung

Altersgerechte Anpassungen …

Strukturierte Markterschließung über ESI konkret 

ESI: Das „Daheim“- Markterschließungsprogramm
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Mediale 
Ansprache über 
ESI Kampagne

ESI Vertriebs-
controlling

• Potenzialanalyse

• Selektion der Wohneigentümer

• Anpassung an die vorhandenen 
Kapazitäten

ESI Kunden-
selektion

• Wünsche und Ideen des Kunden erfragen

• Anlässe erkennen und nutzen

• Gepaart mit fachlichen und vertrieblichen 
Schulungsmaßnahmen

• Controlling der Telefonie

• Erfassung von Reaktionscodes

• Erfolgscontrolling durch GuideCom

• Mailingversand

• Nachtelefonie aller selektierten Kunden

• Qualifizierte Ansprache der Kunden am 
Telefon

Qualifiziertes 
ESI 

Kundengespräch

10.03.2026



„Daheim“-
Programm –
Mailing 
(09.04)

„Daheim“-Programm
– Telefonische 
Kundenansprache
(16.04)

„Daheim“-Programm –
Beratungsgespräch, 
„Daheim“  (30.04)

Auftrag 
Energieberater, 
„Daheim“-
Programm
(10.05)

Ergebnis: Dämmung und 
Wärmepumpe 50 Tsd. €

Juli: Handwerker-
angebote einholen

„Daheim“-Programm 
– Auftrag Förderservice 
(01.08)

„Daheim“-Programm –
Abschluss Kredit 60 Tsd. € 
(13.08)

Zeitraum bis zum Vertragsabschluss

Erteilung Auftrag 
Handwerker (15.08)

Bezahlung 
Handwerker (15.09)

Bestätigung durch 
Handwerker für 
Förderung (28.09)

Eingang Förderzuschuss 
15 Tsd. € (15.12)

Neue Unterstützungsangebote durch das 
„Daheim“-Programm

Legende

ESI: Das „Daheim“- Markterschließungsprogramm10.03.2026

Das Vertriebsunterstützungstool MOP-S für den Einsatz im 
Beratungsgespräch

10.03.2026 ESI: Das „Daheim“- Markterschließungsprogramm

Wärmepumpe und 
Photovoltaik

Digitaler Zwilling 
mit Datenturbo

Beratung des Kunden 
zu seiner Immobilie



Das Vertriebsunterstützungstool MOP-S für den Einsatz im 
Beratungsgespräch auf Augenhöhe – Beispiel Dämmung 
Fenster und Fassade
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Starke Marktergebnisse: Seit Marktstart 13% Abschlussquote 
in einer Sparkasse
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Reporting Gesamt

5.152 ESI Kampagnen Kunden: 
Kampagnenzeitraum

Juli 2024 – März 2025

712 Produktabschlüsse

19,08 Mio. € 
Umsatz gesamt

1) ESI-Produktauswahl

Produkte:

– Wobau

– S-Privatkredit & S-Privatkredit Plus

– LBS-Bausparvertrag u. a.

235 Produktabschlüsse

12,26 Mio. € 
Umsatz

Davon u.a.:  LBS 111 Stück & Wobau: 5,34 Mio. € Umsatz

33%

Anteil

Produkte:

– Giro und Tagesgeldkonten

– Kreditkarten

– Sparbrief

2) Cross-Selling

477 Produktabschlüsse

6,82 Mio. € 
Umsatz

67%

Anteil

13%

Abschlussquote

Davon: 



Weitere Marktergebnisse: Rückmeldungen der 
Verantwortlichen aus den ESI-Sparkassen

Mittelbrandenburgische Sparkasse 

Andreas Schulz | Vorstandsvorsitzender:

„Fast die Hälfte der Brandenburgerinnen und 
Brandenburger leben im Eigenheim; der Bedarf an 
Lösungen für Gebäudehüllen und Heiztechnik ist 
riesig, entsprechend auch der Finanzierungs- und 
Förderbedarf.“

Kreissparkasse Gotha

Jörg Krieglstein | Vorstandsvorsitzender:

„Der „MOP-S“ ist für uns ein absolutes Game-
Changer-Tool! Endlich können wir Kunden auf 
Knopfdruck zeigen, welche Maßnahmen sinnvoll 
sind und wie sie sich finanziell auswirken … 
Transparente Zahlen und eine klare 
Entscheidungsgrundlage heben die Beratung 
auf ein neues Level!“
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Wie läuft ein Projekt in einer Sparkasse ab? 
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ANBINDUNG FAMILY & FRIENDS TESTEN & LERNEN INTENSIVIERUNG

2 4

1 3

Übergang 
in den 

Regelbetrieb

Ca. 6 Monate

Ca. 3 MonateCa. 3 Monate

Ca. 1 Monat

Start der
Marktbearbeitung

Vertriebstage für Berater und Telefonie (1zu1-Coaching durch SKP-Vertriebstrainer)



Mit MOP-S-Geschwindigkeit in die Zukunft 
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Energieberatervermittlung 

Gemeinsame Weiterentwicklung des ESI-Programms

Gemeinsame Ideen zur Marktbearbeitung entwickeln

Lassen Sie uns gemeinsam den Bestand 
der Wohnimmobilien sanieren und die 
privaten Hauseigentümer bei der 
Umsetzung ihrer Projekte unterstützen

S-Kreditpartner GmbH
Prinzregentenstraße 25
10715 Berlin

Tel. 0170 5711 774 
E-Mail tim.hofmann@s-kreditpartner.de

Tim Hofmann

Vielen Dank – Wir freuen uns 
auf den weiteren Austausch.


