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Tagesagenda

9.30 Uhr

10.00 Uhr

10.30 Uhr

11.45 Uhr

12.15 Uhr

13.15 Uhr

Empfang

BegrufRung und Eré6ffnung zum Thema:
Pulse Check Firmenkundengeschaft
Dr. Jens Strater, Partner, zeb

Vortrage

Kreditmarkt — kurze Brise oder nachhaltiger Ruickenwind?
Dr. Sebastian Wanke, Principal Economist, KfW

Wachstumsmotor Firmenkunden — Starken paneuropaischer Banken
im Corporate Banking

Markus Beumer, Vorstand der HypoVereinsbank, Member of UniCredit,
HVB/UniCredit Bank AG

Firmenkundengeschéft im Wandel — Fokus auf das Wesentliche
Dr. Nicolas Blanchard, Mitglied des Vorstands, Hamburg Commercial Bank

Paneldiskussion

Mittagspause

Vortrage

»One size fits all?“ — Wie viel Individualitat in der Entwicklung

von digitalen LOsungen muss sein?
Leon Merx, Bereichsleiter Firmenkunden, Star Finanz GmbH

14.30 Uhr

15.00 Uhr

15.30 Uhr

16.45 Uhr

17.15 Uhr

Strategische Anforderungen an das Firmenkundengeschéaft der
Genossenschaftlichen FinanzGruppe aus Sicht einer Ortsbank
Jurgen Wache, Sprecher des Vorstands, Hannoversche Volksbank eG

Firmenkundengeschéft: besser vernetzt — schneller am Kunden
Dr. Dominik Steinkihler, Managing Director, Commerzbank AG

Paneldiskussion
Kaffeepause
Vortrage

Der digitale SME-Kredit
Dr. Roland Folz, Vorsitzender des Vorstands, solarisBank AG

Rendezvous mit der Zukunft —was ist im Firmenkundengeschaéft
alles maoglich?

Kai Béringschulte, Geschaftsfliihrer, compeon

Corporate Foresight: Entwicklung und Implementierung eines
Trendradars fir die Gesundheits- und Sozialbranche

Robert Becker, Direktor Unternehmensentwicklung/-steuerung,
Evangelische Bank eG

Paneldiskussion und Abschlussstatements

Ende der Veranstaltung
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Das Ertragspotenzial im deutschen Firmenkundengeschaft betragt aktuell ca. 33 Mrd. EUR @

Marktstruktur (2019)

Umsatzklassen
in Mio. EUR

> 2.500
LARGE CAPS
250 bis 2.500

50 bis 250
MID CAPS
5 bis 50

1bis5
SMALL CAPS
Obis1

Anzahl
Unternehmen

~ 3.300.00

@ Wallet pro Gesamtes
Unternehmen Ertragspotenzial
in TEUR in Mrd. EUR

~6,9
38%
~ 5,6

~41
33%
~6,7

~2,6
30%
~7,3

~ 33,2

Privatkundenwallet in
Deutschland aktuell
~ 50,0 Mrd. EUR

REGIONALE VERTEILUNG

— Grenze Bundeslander — Grenze Landkreise

Potenzialklassen:
< 25 Mio. EUR 55 bis 70 Mio. EUR
[2] 25 bis 40 Mio. EUR > 70 Mio. EUR

40 bis 55 Mio. EUR

Quelle: zeb-FK-Wallet-Modell, Umsatzsteuerstatistik
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Breite Anbieterschaar buhlt um die Firmenkunden — mit den US-Banken und den FinTechs

Intensiviert sich der Wettbewerb noch weiter

Anbieterstruktur Banken

4> BayernlB

Segmente/ EYd L= Hom0e
T I Helaba | &

Umsatzklassen 1 ik

LARGE CAPS

> 250 MEUR

Unternehmens-
kunden Oberer
MID CAPS > 20 MEUR Mittelstand

5 bis 250 MEUR >6 MEUR

Firmenkunden

> 2,5 MEUR _
Mittelstand

> 0,5 MEUR
Gewerbekunden
> 0,25 MEUR
Geschafts-
kunden

SMALL CAPS
<5 MEUR

Geschafts-

kunden

)
_J
COMMERZRANK

Z

Top-Clients

Unternehmer-
kunden
< 15 MEUR

TN B
LX) s

El.lll.'llllilll
RETHTEN

JPMorgan

citi

Investment-

Banking; Cash-

Mgnt. Risiko-
absicherung

r—_—q

traxcpay

M= CRXMARKETS

»
| FINASTRA
L

O Lendico

HEBITO=
QO Trustiis

P payral

COMPEGN

1 am— a0 -

Quelle: Umsatzsteuerstatistik, Unternehmensangaben, Pressemitteilungen

= in Privatkundensparte verankert

=im Commercial & Investmentbanking verankert
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Im immer wichtiger gewordenen Kreditgeschéft sind die Sparkassen Marktfuhrer —

Genossenschaftsbanken holen auf — Auslandsbanken mit den hdchsten Zuwachsen

Bedeutung und Marktanteile Kreditgeschaft

STRUKTUR ERTRAGSPOTENZIALE
(in MEUR)

134

30.220

Kredit

Einlagen

Provision 30% 30%

2014 2019

ENTWICKLUNG KREDITVOLUMEN UND MARKTANTEILEY

Marktanteil

2014 Volumen- 50919
entwicklung 1 Hj

(CAGR in %)

@ @ @ 934 973 sparkassen | 27,0% > 28,4%
~839 844 ~854 B Crodin
ECILOENOS-1 18 404 A 20,3%
senschaften x
- — Rggrzig?" 122% | [ Ad 14,9%
EZ?]?(‘ZT] 16,5% @ 11,8%
Ag;ﬁ”edns' 8,7% 11,7%
2014 2015 2016 2017 20182 2019

1. HJ?

1) Institute und Gesamtmarkt ohne Verbriefung; 2) Ab Q2/2018 Fusion von Deutsche Bank Privat- und Geschéftskunden AG und Deutsche Postbank zu DB Privat- und Firmenkundenbank AG — um statistischen Bruch zu vermeiden
Postbank weiterhin GroRbanken und Deutsche Bank Privat- und Geschéaftskunden AG weiterhin Regionalbanken zugeordnet; Quelle: Bundesbankstatistik, zeb-FK-Walletmodell, zeb.research
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Vier Phanomene werden die Zukunft des Firmenkundengeschafts pragen

NEGATIVZINSEN REGULATORIK

Ertragsquellen im Zinsgeschaft versiegen — Weiter ansteigende Kapital-
Bisherige Planungspramissen wurden anforderungen durch ,Basel [V*
widerlegt M zeichnen sich ab

geschaft

KONJUNKTUR- A Firmenkunden- DIGITALISIERUNG
El NTRU BUNG \l') Digitalisierung erfasst alle Bereiche

des FK-Geschafts (Marketing,
Anzeichen auf Abflauen der Konjunktur Beratung, Produkte & Services,
bis zur Rezession in Deutschland Prozesse etc.) und wird
verdichten sich entscheidender Wettbewerbsvorteil
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Zinssenkungen haben die Gesamthausplanungen vieler Banken ins Wanken gebracht @

Entwicklung Zinsstruktur 2018/2019

NEGATIVZINSEN %

ZINSSTRUKTUR DEUTSCHLAND/JAPAN

1,00%

0,80%

0,60%

0,40%

0,20%

per 12/2018 erwartet fir 2019 T

7

S 12/2018 ==

0,00% 7

3M 1J 2]

8J

09/2019 | @ |

= 09/2019 ===

10J

Die Bankenbranche hatte steigende
Zinsen fur 2019 erwartet und

~ 4/5 der Banken diesen ,Ruckenwind® in
ihrer Mittelfristplanung eingepreist

Seit diesem Sommer
konstante ,,Negativzinsen®

als neue Planungsmaxime
bei Grof3teil der Banken verankert

Quelle: Bundesbank, zeb.research
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Die Gesamtbank leidet — das FK-Geschaft bleibt Stabilitatsanker

Einfluss Zinsstruktur

Einfluss auf die Gesamtbank

Die Zinsertragsspanne (in % der Bilanzsumme) rutscht perspektivisch
in Richtung ~ 1,00% — Der lange Zeit gultige strategische Vorteil einer
Einlagenrefinanzierung wird zum strategischen Nachtell

Zukunftsfahigkeit der Geschéaftsmodelle vor diesem Hintergrund
ganzheitlich zu hinterfragen

Effizienzerfordernisse erfassen alle Bereiche der Banken

Einfluss auf das FK-Geschaft

FK-Geschaft auch in der Negativzinsphase mit vergleichsweise
stabilen Wallets

Margenspielraume — Kreditmargen bei langfristigen Krediten und bei
weniger preissensiblen Geschéaftskunden und Selbststandigen weiten
sich moderat aus

Verwahrentgelte — negativen Einlagenertragen kann durch
konsequente Verwahrentgelte entgegengesteuert werden

NEGATIVZINSEN %

Die strategische
Bedeutung des
FK-Geschéfts
nimmt weiter zu
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Aber, die Konjunktur trtibt sich ein

Konjunkturindikatoren KONJUNKTUR @

ifo GESCHAFTSKLIMA (Indexwerte 2015 = 100, saisonbereinigt)

)

106% CBDIS .... die Hochkonjunktur der deutschen Wirtschaft ist

104% - 104 -9 iber”

102% ~——  — 9% ) T] vorerst voruber
T~ 95

>

100% ~————_ Christoph Schmidt, Chef der Wirtschaftsweisen, 03/2019
98% ~—~_
96% ~_
94%

01/2018 07/2018 01/2019 07/2019

) . erhdhte Unsicherheit ... sowie Substanziell
AUFTRAGSEINGANGE IN DER INDUSTRIE (Indexwerte 2015 = 100, saisonbereinigt)

e rw schlechtere Komunkturentwmklung in Deutschland"
10 L 108 J \% Achim Wambach, ZEW Prasident, 06/2019
CBD19
100 _ o _
95 ,Wir stecken in einer kOnjunkturellen Flaute ...
01/2018 07/2018 01/2019 07/2019 Jens Weidmann, Bundesbankprasident, 08/2019
DEUTSCHES BIP BIP-PROGNOSE 2019-2024
(Veréanderung zum Vorjahr in %) (@ Veranderung zum Vorjahr in %)

_Deutschland steht im Sommer 2019 an der Grenze

zwischen Stagnation und Rezession ...
Klaus Borger, Okonom Kfw, 08/2019

2018 2019e . 7

Quelle: ifo Institut, Deutsche Bundesbank, zeb.research
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Banken werden im Kreditgeschaft vorsichtiger

Kreditvergabe und -risiken KONJUNKTUR @
EZB LENDING SURVEY? STEIGENDE RISIKOVORSORGE? (in MEUR) ANMERKUNGEN
4% * Hohes Kreditvolumenwachstum im
0t 879 1. HJ 2019 trotz restriktiverer
° /_ Kreditstandards
0% ¢ Risikovorsorge im 1. HJ 2019
-2% erheblich gestiegen
-4% e Die Zeiten sehr geringer
-6% Risikokosten und einer dadurch
8% 143 gestutzten Ergebnissituation im FK-
oot Geschéft scheinen vorbei zu sein
- 0
2014 2015 2016 2017 2018 2019 1. HJ 2018 1. HJ 2019 e Herausforderung: FK-Geschaft
wetterfest machen ohne
e Seit Q1 2019 agiert Mehrheit der Banken 7 :
) : o ) . Wach h I
wieder mit restriktiveren Kreditstandards ET2 DZ BANK Helaba|s achstumsschwung zu verlieren
* Ursachen: | e _— LB=BW NORD/LB
— Verschlechterung wirtschaftlicher Situation commEsTRINY
— Veranderte Risikobereitschaft
: . ; HSBC
— Kapitalseitige Bilanzbeschrankungen 'B ” BayerniB ‘X)

1) Differenz aus Anteil der Banken, die restriktivere Kreditstandards als im Vorquartal ansetzen, und Anteil der Banken, die ihre Kreditstandards mildern;
2) Risikovorsorge bei einer Gruppe von Grof3-/Landesbanken (vgl. abgebildete Logos)
Quelle: zeb.research, Jahresberichte, EZB, zeb-FK-Walletmodell
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https://www.google.com/imgres?imgurl=https://www.lbbw.de/res/images/logos/lbbw-logo-darkblue_131586_m.svg&imgrefurl=https://www.lbbw.de/&docid=qZmaumDzdTQn5M&tbnid=xYgnkPzSjB6T1M:&vet=10ahUKEwib6KrAqMvkAhXJYlAKHaZGDQEQMwhJKAEwAQ..i&w=480&h=100&bih=683&biw=1200&q=lbbw logo&ved=0ahUKEwib6KrAqMvkAhXJYlAKHaZGDQEQMwhJKAEwAQ&iact=mrc&uact=8
https://www.google.com/imgres?imgurl=https://www.helaba.com/wLayout/wGlobal/layout/images/logo.svg&imgrefurl=https://www.helaba.com/&docid=RrmMEKuQddwV5M&tbnid=BLzVZ4xKrIDwEM:&vet=10ahUKEwiM69XMqMvkAhVOUlAKHWqYCAIQMwhLKAIwAg..i&w=800&h=400&itg=1&bih=683&biw=1200&q=heleba logo&ved=0ahUKEwiM69XMqMvkAhVOUlAKHWqYCAIQMwhLKAIwAg&iact=mrc&uact=8
https://www.google.com/imgres?imgurl=https://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/e/e3/Nord_LB_logo.svg&imgrefurl=https://de.wikipedia.org/wiki/Datei:Nord_LB_logo.svg&docid=3ORXzY4NfaF5hM&tbnid=WBd6nOMtASfBgM:&vet=10ahUKEwje7MbjqMvkAhWLJ1AKHcJ6CTIQMwhLKAIwAg..i&w=1024&h=353&bih=683&biw=1200&q=nord lb logo&ved=0ahUKEwje7MbjqMvkAhWLJ1AKHcJ6CTIQMwhLKAIwAg&iact=mrc&uact=8
https://www.google.com/imgres?imgurl=https://heuteundmorgen.de/wp-content/uploads/2016/08/DZ_Bank_AG_941293.png&imgrefurl=https://heuteundmorgen.de/dz-bank-und-teambank-sind-kunde-von-heute-und-morgen/&docid=yjH2Eu2NJXv11M&tbnid=cVOuegAwyBsWAM:&vet=10ahUKEwij26vujN_kAhVytIsKHZYzCt8QMwhVKAgwCA..i&w=1200&h=171&bih=759&biw=1333&q=dz bank logo&ved=0ahUKEwij26vujN_kAhVytIsKHZYzCt8QMwhVKAgwCA&iact=mrc&uact=8

Basel IV steigert den RWA-Bedarf voraussichtlich um durchschnittlich 20-25%

Einfluss Basel IV (Ebene Gesamtbank)

UMFANG BASLER STANDARDS

RWA-ANDERUNGEN DURCH BASEL IV IN % (PROGNOSE)

REGULATORIK

ANMERKUNGEN

Seitenanzahl als

60 350

Komplexititatsindikator3)

> 10.000

Basel IV Basel Il Basel 1112 Basel IV

RWA CRR

23%
1% ——— 1% ——
CVA OpRisk KSA

RWA Basel IV

e Basel IV fuhrt im Durchschnitt zu 20—
25% hoheren risikogewichteten
Aktiva und reduziert dadurch die
Kapitalquote

e Bei Kapitalknappheit:

— begrenzt Basel IV die
Wachstumsoptionen

— mussen entweder unrentable
RWAs abgebaut oder EK
aufgebaut werden

— EK-Rendite des FK-Geschafts
sinkt c. p. um 20-25%

1) Inkl. Risikozuschlage, MaH und MakK; 2) Inkl. technischer Standards; 3) Anzahl Seiten bereits veréffentlichter Papiere/Kommentierungen etc. und Hochrechnung auf Basis bereits verdffentlichter und erwarteter Konsultationen;
Quelle: Zeitschrift fir das gesamte Kreditwesen, zeb.research
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Insgesamt Ertragswachstum von 2-3% p. a. wahrscheinlichstes Szenario —

Ergebnisbeitrag durch zuséatzliche Malinahmen abzusichern

Prognose Ertrags- und Ergebnissituation im Firmenkundengeschaft NEGATIVZINSEN % + REGULATORIK ¢£) + KONJUNKTUR @
ERTRAGSPOTENZIALE FK-SZENARIEN (in Mrd. EUR)? e Bei aktueller Markterwartung
Boom: von +1,3% BIP p. a. wachsen
40 ~40 FK-Ertragspotenziale um

Wirtschaftsszenarien @ BIP

35

Boom 1,8% M L "
0
2019 2024e e Ohne substanzielle Effizienz-
steigerungen steigen Ergebnis-

i 0
Stagnation: circa 2,5% p. a.

~36 ® Im Stagnationsszenario steigen
Bruttomargen und damit
Bruttoertrage aber zugleich die
Risikokosten an

\\

erwartung ' Boom: normalisierender Risikokosten
15 ~15 im Szenario ,Markterwartung*
nicht an
_ 10 Stagnation:
Stagnation 0,0% ~8
5
0

2019 2024e

1) Eintrittswahrscheinlichkeit der Szenarien
2) Wachstum Kreditvolumina entlang der Szenarien von 0%, 2,5% bzw. 4% p. a.; Wachstum Passivvolumina von 2%, 4%, 6% p. a.
3) Annahme: Anstieg Personalkosten um 2,5% p.a., Sachkosten um 1% p. a.; Anstieg Risikokosten pro Kreditertrag im Szenario ,Markterwartung“ um +30% und im Szenario ,Stagnation” um +60%. Kein Anstieg um ,Boom*“-Szenario

Quelle: Forschungsinstitute, zeb.research )
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zeb-Sicht: Die digital vernetzte Bank der Zukunft hat 4 strategische Schwerpunktthemen @

zeb-Zielbild zur digital vernetzten Bank Am Beispiel Mittelstandsgeschéaft DIGITALISIERUNG

OKOSYSTEM KUNDE KUNDE-BANK-BEZIEHUNG KOMPETENZEN BANK

Kunden Kreditgeschaft

% Plattform
K\' ,Beyond Banking*“
ﬁgﬁ
4 \ Digital
\ ¥ aufgeladener

Branche : FKB Cash Mgmt.

0 Portal .
Geschéaftsmodell @ . Geschéaftsmodell-

A \ : verstandnis
\ }

Lieferanten Trade Finance

Wettbewerber Risiko Mgmt.

L. L 10101 m .
Digitalisierung 01010 Technologie

10101

Quelle: zeb.Firmenkundenstudie 6.0
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Banken und neue Player treiben die Digitalinitiativen entlang der Kundensegmente voran

Uberblick Digitale Initiative im Markt

(s

Auszug DIGITALISIERUNG

Vielzahl an digitalen
Initiativen werden auf
den Weg gebracht,
um Firmenkunden
besser abzudecken

‘)'(@ . MID CAP
e @
X
y 4
-0’7
); SMALL CAP

KUNDENGRUPPE

LOSUNGEN

KPI-basierte Wallet-Analyse
auf Einzelkundenebene €) s

,Trade Finance“-Plattform basierend
auf Blockchain © o oo

Nutzung von Data Analytics
fur Vertriebsimpulse -
COMMERZBANK «
Onlinekredit innerhalb von 48 h auf
dem Firmenkonto solaristank e prpeon

L

Onlineabschluss von MCAY
fur Gewerbekunden . PayPal

VR Business Online — digitale
Kredit u. Leasingantragsstrecke EYd

Syndizierungsplattform fir
das Kreditgeschaft | FinasTa

Kundenportal mit 360°-Sicht
aller Geschéfte Helaba | &

Non-Recourse Factoring von

B2B-Transaktionen B, w
Finanzplattform ,BluePort" fur

das FK-Geschaft 7 F—
Business easy und

SME Digital ©Hypolersrubank

B2B- und B2C-Kreditplattform ftr
Volumen bis 250 TEUR 4 nding

1) Merchant Cash Advances, Kreditmittel mit Tilgung Giber Umsatzbeteiligung
Quelle: Jahresberichte, zeb.research
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zeb-Sicht: Handlungsprogramme sollten vier Sto3richtungen adressieren

Grundprinzip fir Handlungsprogramm und beispielhafte Use Cases Auszug zeb-Use Cases?

,State of the Art’-Vertriebsmodell Ausbau Kundenkontaktcenter 2.0
Verknupfung PB- und FK-Geschéft El Neuaufstellung Produktbereiche
Repricing Konto/Cash-Management

1 Aufbau Okosysteme Beyond Banking
effizien

I Aufbau Kreditpricing 2.0 Digitale Aufladung des FKB
FK-Geschaft ,wetterfest® machen 2! Digitaler Kreditabschluss

1) Beispielhafter Auszug von zeb-Use Cases — segmentspezifische Relevanzeinordung wichtig
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Ruckgrat einer Wachstumsstrategie ist ein funktionierendes Vertriebsmodell

Use Case — ,,State of the Art“-Vertriebsmodell

BESCHREIBUNG HIGHLIGHTS
e Systematischer Vertrieb Systematischer Vertrieb
. . o . . .
bteg't””t_ m;;[ de;” : ZEB-VERTRIEBSREFERENZMODELL  KERNASPEKTE (F;Ott_en_zlatlorlgptler;[
strategiscnen Anspruc [ = == o= o o = - L pumierter einsatz
und operationalisiert | [ransparenzherstellung tber Wallet-Ausschopfung ! gegebene Vertriebszeit
) . . ) : AWM und Kundendurchdringung sowie Definition | . N «
diesen in 7 Dimensionen S/:La;;ﬁ"sc%hgr | BB . oiegischer Anspruch /|| ® Vom ,Kreditgewahrer zum
Zielkunden Segmente & I Schaffung von Transparenz tber aktuelle | ,,GeSChéﬂsmOde"ﬁna nzierer"
Zentrale Steueru ngs- Grenzen | Verbundbildung und Segmentierungslogik I
parameter: Erarbeitung eines systematischen Betreuungsansatzes | || Forciertes Kreditwachstum
Ertrag | (@8 inkl. Aufbau BSC fiir Gewerbekunden und Sicherstellung I
| Cross-Selling-Aktivitaten 4
a N a Bl I LTS ~, // \\\
Gewinn B sty 1| 2y (576
P - oh exzellenz Betreuungs- | und gelebte Vertriebsprozesse I \ p.a / \ p.a !
otenzialerreichun Produkte & dell e S
g Leistungen mKOan%e | Analyse und segmentspezifische Optimierung m e
Kundenzufriedenheit | des bestehenden Produktportfolios | Vorher Nachher
|
ivita | Schéarfung Management der Vertriebsprozesse und q
Aktivitaten | Ausgestaltung von SteuerungsgréRen I Gestelgerter FK-Ertrag
Organisation & mM
Prozesse Schaffung selbstverpflichtender Leistungssteigerung v : s,
G I 7 \
als nachhaltiger Schlissel fur mehr Vertriebserfolg I ! N
L . +5-7%p.a.
———————————————— Ll \\ /',
Wirkung
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Ganzheitliches Verstandnis der Privat- wie Unternehmensbilanz Schlissel zum Beratungs-

erfolg

Use Case — Verkniupfung Private Banking und Firmenkundengeschéaft

BESCHREIBUNG

e zeb Endkunden-
befragungen zeigen, dass
hohe Kundenerwartungen
an eine ganzheitliche
finanzielle Betreuung
kaum erfillt werden?

Der Schlussel fur die
ganzheitliche Betreuung
des Kunden liegt in der

Kenntnis und Bewertung
seiner Unternehmens-
und Privatbilanz

Um Kundenbilanzen
erfolgreich fir den Kunden
nutzen zu kénnen,
missen die Kooperations-
stellhebel der Bereiche

PB u. FK angepasst sein

zeb

HIGHLIGHTS

Unternehmensbilanz

Aktiva

Passiva

Privatbilanz

Aktiva

Passiva

Stellhebel:

Ganzheitliche Sicht

Abbau von Mauern zur Generierung einer
ganzheitlichen Sicht ermdglicht das
Angebot passgenauerer Losungen

Gesamtheitliche Kundendaten
Vervollstandigung der Datensatze auf
Privat- und Firmenseite, um Bedarfe und
Risiken besser zu antizipieren

Starkung Zusammenarbeitsmodell
Etablierung eines Zusammenarbeits-
modells, dass tbergreifende Bereichs-
zusammenarbeit férdert und belohnt

Ganzheitlich und proaktiv:

e Ganzheitliche
Potenzialerschlie3ung

® Frihzeitiges Antizipieren
von Kundenbedarfen

e Ausgleich von Kreditzyklen

€]

\ o

Gesteigerte
Kundendurchdringung

UL

Gesteigerte
Kundenzufriedenheit

1) Circa 50% der PBWM-Kunden wollen keine ganzheitliche Sphérenbetreuung bei einer Bank. Die anderen circa 50% begriiRen dies und sehen ihre Erwartungen daran i. d. R. als nicht vollsténdig erfullt an

Quelle: zeb-PBWM-Kundenbefragungen und zeb-Projekterfahrungen
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Repricing im FK-Konto-/Cash-Managementbereich gewéahrleistet besseres Treffen der

kundenbezogenen Preis-Absatz-Funktion

Use Case — Repricing FK-Konto/Cash-Management

BESCHREIBUNG

HIGHLIGHTS

¢ \Wenn Uberhaupt messen
Banken Gite der
Preisdurchsetzung mit
internem Benchmarking
auf Einzelengagement-

ebene Ableitung

5 Preis-

Uber zeb-Benchmarking Mengen-

lasst sich eine Marktsicht [RAGEUEIEL

fur Preis-Mengen-Rela-

tionen integrieren

zeb hat in den letzten Jah-

ren fur Gber 35 Regional-

und Grof3banken Preis-

durchsetzung auf Konto-

und Engagementebene Fein-

gemessen und kann eine EESECUE
Zielpreise

flachendeckende Aussage
zu Marktpreisen treffen

Mengengerust
elektr. Buchungen

Regionalitat

Dauer der
Kundenbeziehung

Branche und
Aullenumsatz

Verhandlungsstarke d. Kundenbetreuer

Kundenmentalitat

' PREIS JE TRANSAKTION

ZOOM:-IN
0.0 &
/i -
.
[
o &

Preis-Mengen-Relation
gem. zeb-Benchmarking
zeigt Ertragspotenzial fur

Einzelengagement auf

Optimiertes Kontopricing
¢ Individuelleres Treffen der
Preis-Absatz-Funktion
e Optimierte Preispositionierung
e Systematisches Nutzen
von Zahlungsbereitschaften

MENGE

o Interne Benchmark e zeb-Benchmark

»

o Benchmark Dritt-Institut

Profitabilitat des Unternehmens

Verh. Provisionserlése zu Gesamtertrag

Potenziale Kunde im ZV/weiteren GF

€]

\ o

Gesteigerte
Preisdurchsetzung

Gesteigerter Ertrag

e N
/ A
. +15-25% |
\ J

~ -
~ -
~~~~~~~~

Wirkung

Quelle: zeb-Projekterfahrung
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Okosysteme mit Beyond-Banking-Leistungen besitzen Potenzial flir gesteigerte

Kundenbindung und neue Ertragsfelder

Use Case — Aufbau Okosysteme Beyond Banking Ansatzpunkte-Longlist aus Vorstudie bei Regionalbank
BESCHREIBUNG HIGHLIGHTS
¢ Ratio: Positionierungsoptionen im Okosystem von SME Erweiterung Beyond Banking
= Entwicklung der * Digital aufgeladener FKB: Strategisches Sparring * Regionale « Corporate Benefits ¢ G_eStelgerte USP und Kunden-
Ban king-Ertrags-  Branchenspezifische Business-Plan-Tools und Expertise Personalsuche (Eigenheimfinanzierung) blndung durch Beyond-
. . ina-L ei
potenziale reichen w Banking-Leistungen entlang
T - Rechnungs- und SRS Strategie & Purpose 4~ » Working-Hubs der Unternehmens-
) Buchhaltungsservice & S0, * CFO- und Finance- wertschopfung
Wachstum nicht aus « App fiir Geschaftsreisen u. N ‘9/ Team-Trainings
B d Banki | Reisekostenabrechnung > = (z.B. zur AHF) .
— Beyond Banking als @ & 3 Wohnraumvermittiung/ Optionen Bank Orchestrator
Okosystem erweitert S 2 S -bereitstellung : i
q Ky bankaedank « Office-Dienstleister: Secretary 3,}%’ %g ¢ Reglonales Personal
€N KEernbankgeuanken puyIsyis Lokalvertretung ;’ @ ® . management
» Beschwerdemanagement/ % o * Gesicherte Datenraume/ || o Branchen-/regionalspezifische
° Entlang Unternehmens- -technologie S % & é Kommunikationsformate T ——
. « -
wertschopfung bestehen ® z -\ s ©
Positionierungsoptionen « Branchenspezifische 3 ReaLizeR & * Beschaffungsbiindelung
als: Netzwerke f%% fiir Kunden .
. « (Regionale) Geschaftsevents/ S, ENABLER &‘\\“‘ . :_r?t?rnani)nalel " Neue Ertragsfeldoptionen
— Orchestrator? -austausche ® %, O eterantenselertion e Dienstleistungen
Realizer? 78 Produktion (z. B. Reisekostenabrechnung)
- Nachhaltigkeitsevents d 'ﬁ?rTl'e_t“”QB Lf‘_gebr raum ¢ Vermittlungsprovisionen
— Enabler® (fr kleine Betriebe) (z. B. Working-Hubs)
* Ausstellungsflache fir Kleinstunternehmen in Filialen » Energiebezugsberatung ¢ NUtzungSgebUhren
(z. B. Beschwerde-Workflow)

1) Orchestrator: Aufbau von Plattformen bzw. Zusammenbringen von Partnern; 2) Realizer: Bereitstellung von Produkten und Inhalten; 3) Enabler: Unterstutzungsfunktion fur Orchestrator und Realizer
Quelle: In Anlehnung an Prof. Dr. Kawohl und Krechting, zeb-Projekterfahrung

09/2019 - Pulse Check Firmenkundengeschaft - 20



Kundenkontaktcenter 2.0 hebt Effizienzpotenziale im gewerblichen Breitengeschéaft und @
ze

adressiert auf moderne Weise die Kundenbedirfnisse

Use Case — Ausbau Kundenkontaktcenter 2.0

BESCHREIBUNG HIGHLIGHTS
Profit-Center-Funktion Kundenkontaktcenter 2.0 Kunden-/Banknutzen
fur Geschaftskunden . e Kundenorientierte Separierung
(als Ausbaustufe auch w von ,Daily-Needs” und
fur Gewerbekunden) ,Beratungsthemen”
MEDIAL ~ 95% * Hohe Omnikanalperformance

Serv?ce—Center—Funktion aus Bank- und Kundensicht
fur Firmenkunden

Service und einfacher @ @ @ @ Q @ Gesf?l?f”e Eff|2|enz/ —————————— \
Bedarf (~ 85%) via First- i

/<500 l~1.250
Level-Support . KBR ) . KBR
Kosteneffiz. Buindelung/ S S
Automatisierung von @ @ A Vorher Nachhe
Einfachtatigkeiten - o Filial- . .
First-Level-Team mitarbeiter Gesteigertes Ergebnis

Erf Ol UNg KompleXer | | \

Beratungsbedarfe + 0.8 MEUR 1)
. ) +0, Sa )

zielgerichtet durch Spezialisten bzw. GSK-/PK-Berater Q . P

Spezialisten Kredit, Leasing, Versicherung etc. 0 T

Wirkung

1) Davon ca. 0,5 MEUR Zusatzertrag und 0,3 MEUR Kosteneinsparung; normiert auf Regionalbankeninstitut mit ca. 3-5 Mrd. EUR DBS
Quelle: zeb-Projekterfahrung
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Neuaufstellung Produktbereiche vor dem Hintergrund veranderter Ertragspools auf der

Agenda — Organisationsentwicklung Richtung Kundenpowerhausern sichtbar

Id Use Case — Neuaufstellung Produktbereiche

BESCHREIBUNG HIGHLIGHTS

¢ Neuaufstellung Produkt- Produktpowerhauser/ 0 Eckpunkte
bereiche primar vor dem SENETE Flow Monster* e Komplexitatsminimierung
Hintergrund veranderter Beispiel glient e Top Tier Universalbanken mit extrem ¢ Erhohung Kundennéahe
Ertragspools (z. B. im E?he'? Sﬁaif‘ %Uf allen FffodUkte'nhr?'ten e Erhdhung Flexibilitat/Agilitat
. - e Klassische Aufbauorganisation nac
Bereich Derivate) A ,G' =~ \ Produkten zur Steuerung der
: 7’ Lieferfahigkeit und operativer Exzellenz
Neumodellwahl auf Basis ’ ? g
des strategischen I/ - Mixmodelle e
Starken-Schwachen- " f S B.:, e In Grundziigen produktorientiert,
Profil S g l allerdings mit konkreten Gremien/
ofils 32 IKB/T N\
o \ Maf3nahmen fiir starkere
Nutzung der = ~ ;’\ P ME"':“’” S“'”* e Kundenfokussierung (z. B. GMC )
S b Rt bei Deutscher Bank & IST bei CS) Starkere
Neuaufstellung S :
o IKR/T Kundenfokussierung
zur konsequenten 5 Mviieryiornif I
Kundenorientierung fJ e // Kundenpowerhauser e Kostenersparnis
A * Aufbauorganisation reflektiert == ¢
7 Kundenfokus durch klare Orientierung i N
- _ an Kundensegmenten und entsprechen- i - 20 — 40% 3
" der Unterordnung von Produkteinheiten
Kundenfokus e g

Wirkung

Quelle: zeb-Projekterfahrung
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Drei Dimensionen sind fir eine digitale Aufladung des Firmenkundenberaters essenziell

Use Case - Digitale Aufladung FKB

BESCHREIBUNG

HIGHLIGHTS

e Grundlagen-Infos:
Informationen zum
Unternehmen z. B.

KUNDENBETREUUNGSCOCKPIT

GuV, Bilanz, Rating,

Mitarbeiter, Ansprech- DIGITALE AUFLADUNG

10101 Systematische Aggre-
01010 gierung relevanter Daten 9’
10101 gus diversen Systemen n

Zukunftsorientierte und ﬁi Effizienz durch Smart
kundenspezifische . Analytics und integrierte
Analysen Kommunikationsmedien

partner, News Feed etc.

GRUNDLAGEN- \

INFORMATIONEN
(GuV, Bilanz, Newsfeed, etc.)

@ VERTRIEBS-

IMPULSE
(,Next Best Action to take™)

= Y—
|

Vertriebsimpulse:
Automatisierte
Identifikation von

Vertriebsimpulsen z. B.
konkrete Produktbedarfe
bzw. Vertriebschancen

INFORMATIONEN
(Branchenvergleich,
Ratingsimulation etc.)

Mehrwertinformationen:
Automatisierte
Bereitstellung von
Mehrwertinformationen

DURCHDRINGUNG (

» Hohe Durchdringungin
Kreditprodubten

» Mozbaufihige Dorcbdringungin
i und Absich

[ | 'VERTRIEBSIMPULSE — HEXT BEST ALY
: Untermehmen & Trade Finance
| Untemehmen B FX-Derhvat

: Untemehmen C Langfistiger Kredit

produkten
Share of Whallet

BE TREUUNGSHE TZWERK & SPEZIALISTEN

Handel-

Febfonchlp  Trade Fhance Sach & Liqul.
Manager

a
PORTFOLIOKENNZAHLEH R ® .0 0.0 o 9
: -« W @
KUHDEHPLAHUNG [
4 Termin mit CFO, Yorschlag zur
rap—— e ET R Vaohchm  Delermiont 1 \rstellung Leistungsspelirum Urterrebrmen & RM, Handel
Bt 25 ) [ N N Nege] “brbereftung Pitchbaok fir die
Welkerkay o3 e 90000 2 Parsions@ss: Unterrebmen B FM, AM
e ke = o LA L JeRe 3 Darlehen [5uft zum 7 2. aus. Urtermebmen©  RM, Hardel
Hnfermutisderell (NP2 85 FooeEm [ X N NoN»] “worbereitung Prolongatioregespréch '
- 4 Trade Finance Gesprich auf Grund
UBERBLICK HEWS FEED @ 4 Tuitter Ankindigung Bxpansion Urterrebmen O+ + RM. TwE
Gepostet am Lk A Neue Kooperation mit Ui Z -
1.72018 im Bersich Werriebssteuenng AKTIVITATEN & BERICHTE {CRM) @
Gepoztetam  Untemehmen B Aufder Suche nach neuen ] Gesprich zu Darehen Urtemenmen® ) erblgreich
30.6.2013 hftarbeitem fir die Produktion X X
] Fitch Cash Poding Urtemehmen B () nicht erblgreich
Gepostet an - Untemebmen © Meues Prodult gelaunched
A0 ] Fx-fbsicherung Urtemenmen C (@ erflgreich
Gepostet Ly H O Fusi ichte d . .
zge_%_ozmszn ® ] fnsprache Trade Finance Urtemehmen D (@ nicht erfolgreich

Digitale Aufladung

e Steigert die Effizienz und
Qualitat der Termin-
vorbereitung

e FKB als Geschaftsmodell-
versteher und -unterstutzter

Effizientere Vorbereitung?

ffff

1 25-3n; mmp | -~1h
Vorher Nachher

z. B. Branchenvergleich,
Wettbewerbsvergleich

-~ =~

(~1% mw) | 5-10%
Vorher Nachher

1) Nur FKB (ohne Assistenz und Marktfolge); am Beispiel Mittelstandsgeschaft
Quelle: zeb-Projekterfahrung
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Digitaler E2E Kreditprozess schafft neuen Kundenabschlusskanal und steigert die Effizienz @

K] Use Case - Digitaler Kreditabschluss

BESCHREIBUNG HIGHLIGHTS

* E2E-digitaler Kredit- ILLUSTRATION FRONTEND ,DIGITALER KREDITABSCHLUSS" SASaligieler [reeiprerese
abschluss flr das nicht ¢ \ollstandige Prozess-

risikorelevante Geschéft transparenz fir den Kunden

e Modulares zeb-Referens- lhr Unternehmen zu finanzieren, ‘ 53?0“;5[‘&&]?(%2‘:‘&“0“ und
modell mit Kreditprozess- ist fUr uns eine lebenslange
bausteinen flr _
E2E-digitalisierten \/Gl’pﬂlChtU Ng ... Time to Yes
FK-Kreditprozess o .
_gestil und eine Entscheidun [ >5 20
e Workflow-gestiitzt 2 " Tage | -
innerhalb von 20 Minuten N —
Vorher Nachher

JETZT Finanzierung starten Mehr Infos &
c5D

Starkere Kundenbindung
und -durchdringung

1) Zeitbedarf fur die gesamte Antragsstrecke aus Kundensicht
Quelle: zeb-Projekterfahrung
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Optimierung von Ertrag und Profitabilitat im FK-Geschéaft mit drei Pricing-Stellhebeln

]l Use Case —Ausbau Kreditpricing 2.0

BESCHREIBUNG HIGHLIGHTS
Drei Stellhebel Optimiertes Kreditpricing
: e STELLHEBEL OPTIMIERUNG PRICING FUR KREDITE UND LINIEN e Strategische und kunden-
— Strategische Profitabi- , , individuelle Profitabilitat
lisi ittel Typische o Kosten- & strategie- e Individuelle o Anreize fir .
Isierung mittels e Stringente Durchsetzun
. Ausgangssituation gerechte Preise Zahlungsbereitschaft Up-/X-Selling g g
strategiegerechter o 5 :
Kriteri ( B ® Profitable W Strateg. ® HoheZB ® Niedrige ZB @ Up-X-Selling-Kunden r|S|koadaquater Preise
riterien (Z. . Kunden Zielkunden
Risikoappetit, % AR R x
. 888 .
Zielkunden) : Stepsiisse e NG-Margenausweitung
E 8 ek | B L I | e
Abschopfung L —
kundenindividueller 0% Hoch Mittel  Niedrig || H M N[ H M N || H M N . +10-20BP
Zal ngsberei e Bonitit Bonitit Bonitit Bonitit
. . - . Konsequente . N |
via statlstlsche_r Preis- Strategische Abschopfung ZE:T:;’:Z?\ZZ?E:rUSSr Wirkung
und Margentreiber ZU ADRESSIERENDE  Profitabilisierung des individueller Besiohun un%
POTENTIALE bestehenden Zahlungsbereitschaft Nutzun wiiterer . .
Preisliche Kreditportfolios durch kunden- Pm% e Zins-/Provisionsertrag KK
|ncentivierung der spezifische Preise P S
IMPACT GEMAR +10-20 BP +10-20 BP
e eSS PROJEKTERFAHRUNG auf aktuelle Nettomargen AUt @ 7ine L TLUEUEE
(Up- und Cross-Selling) (4R ~1300p i Segment 100250k bz Provisionsertrag KK e
Wirkung

Quelle: zeb-Projekterfahrung
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Zur Vorbereitung auf Krisenzeiten und zur Sicherung von positiven Ergebnissen, sind

frihzeitig Weichen zu stellen — vier Stellhebel zum ,,wetterfest“ machen

il Use Case — FK-Geschift ,,wetterfest“ machen

BESCHREIBUNG

¢ Um den konjunkturellen ,Wetterfest“ machen
Herausforderungen im - _ . . e Uberwinden der ,Riickspiegel-
el e Er e 7 1 Identifi- e Zeitpunkt der Frilherkennung von Chancen u. Risiken <l steuerung* und erkennen
begegnen, missen Zierung ° OﬁenSiVStrategie durch Analyse der Geschaftsmodelle ﬂ von Strategie_ und Ertrags_
Banken bereits heute krisen beim Kunden
reagieren e Client Coaching®
: : _ * Ex-ante-Analyse der Geschaftsmodelle u. -ergebnisse .
Eli SWELAE BEC g 2 Analyse ¢ Informationsbeschaffung — systematische Nutzung
von besonderen Unter- von Neuen Medien® Qb &
nehmensentwicklungen ) p —30,
erfordert spezifische
AelhsE, Balelng e Modifizierte Strategie- und Jahresgesprache . ~ Effektivere
und interne 3 Betreuung e Client Coaching® al ifisches G s chsf t Risikofriherkennung
Zusammenarbeit ,Client Coaching“ als spezifisches Gesprachsforma .
Vier Stellhebel sind : : : :
e ¢ Eindeutige Funktionen, Dialog und Verantwortung !EZZZZZIZI
Zusammen-  Markt, Marktfolge und Spezialisten L3
4 . o e 0
arbeit e Kundenkonferenzen zur verbindlichen “ @ Fokti
Einbindung von Spezialisten RisiEoEeg:/:rzgung

(e

HIGHLIGHTS

£

i,
LI Verantwortlichkeit auf Gesamthausebene & Verantwortlichkeit liegt beim FK-Berater &8 Verantwortlichkeit liegt im FK-Bereich (Markt und Marktfolge)
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