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Nur wenn alle sieben Komponenten in der richtigen Weise zum Einsatz
kommen, kann durchgangiger Vertriebserfolg realisiert werden
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Potenzialorientierte Planung:
Zusammenspiel bottom up Kundenpotenziale
und top down Vorgaben Gesamtbankplanung

@ Bedarfsorientiertes Betreuungskonzept:

Vorgabe Leitlinien fir Firmenkundenberater zur
zielgerichteten Kundenansprache

In Steuerungssystematik der Gesamtbank einge-
bettetes operatives Zielsystem, das Anreize fir
Firmenkundenberater schafft

Bedarfsorientierte Produktentwicklung, Vertriebs-
kampagnen, Kundenzufriedenheitsanalysen etc.
zur Maximierung des Ergebnisbeitrags je Kunde

Empfangerorientiertes Reporting:
Transparenz Uber Starken/Schwéachen; Unter-
stlitzung zielgerichteter Ursachenanalysen sowie
Ableitung von HandlungsmaBnahmen

Management von Veranderungsprozessen
unter Bertcksichtigung fachlich inhaltlicher sowie
kulturell emotionaler Aspekte

Systemtechnische Unterstlitzung:
Grundlage fur zeitnahe/flexible Ursachenanalysen
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Studienergebnisse: Aktuell weist Mehrzahl deutscher Banken in vielen
Themenfeldern noch erhebliche Entwicklungspotenziale auf

I
| Bestatigte Hypothesen zur Vertriebssteuerung im Firmenkundengeschaft
1 .

Q E:i’;i’t‘é'ﬁg - Potenzialorientierte Vertriebsplanung steckt oftmals in den Kinderschuhen — eine
Planung Einladung an Wettbewerber ihrerseits die attraktiven Potenzialkunden abzuschopfen

@ Betreuungs- Zielgerichtete Kundenbetreuung und Ausschopfung der Kundenpotenziale wird in
konzept vielen Banken dem Zufall (iberlassen

@ Operatives Deutsche Banken schaffen es nicht, operative Vertriebssteuerung bis an die Basis

Zielsystem zu bringen — Anreize/Unterstitzung flr Firmenkundenberater fehlen
@ Kundenwert-

orientierter
Vertrieb (CVM)
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Reporting

@

Change
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System-
technische
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In vielen Banken ist die Kampagnensteuerung noch immer dem P-Geschaft
vorbehalten — zentral initiierte und nachverfolgte Vertriebsaktionen sind die Ausnahme

Viele Banken befinden sich im Blindflug, da ihr Reporting die Empfanger-
Anforderungen nicht erfullt

In vielen Instituten besteht aktuell Bedarf fir Transformationsprojekte — oft
scheitern diese Projekte jedoch, da ein ganzheitlich integrierter Ansatz fehlt

Doppelte Datenhaltung und Insellésungen behindern die Informationsverfugbarkeit
— Unterstlitzung von Simulationen und Drill Downs sind Zukunftsmusik
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verstanden hat, setzen diese nur 35% konsequent um

S
@ Obwohl der GroBteil der befragten Banken Potenzialorientierung ’@‘
I

Potenzialorientierte Planung | Erkenntnisse
» Potenzialorientierte
Vertriebsplanung hat sich
bei 83% der Banken
S Einsatz durchgesetzt
Einsatz i Potenzialziele
: Einzelkunden- oténzia . . :
potenzial- basierte « Bei einem Drittel dieser
orientierte . (Markt- und :
_ P I- Banken basiert Planung
otenzia Walletaus-
Vertriebsplanung . !
planung schopfung) nicht auf Einzelkunden-
potenzialen
* Planungsphilosophie und
Steuerungssystematik sind
nicht harmonisiert
» Bedeutung potenzial-
83% L .
56% orientierter Vertriebsplanung
35% ist erkannt, jedoch zu wenig

operationalisiert

Quelle: Kienbaum Studie ,Kontrolle gewinnen - Vertriebssteuerung im Firmenkundengeschéft 2008*
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hicht — trotz klarer Korrelation mit Ertragsspanne

Welche Bedeutung messen Sie der Uberfiihrung von
| Ertrags- in Aktivitatenziele zu? Setzen Sie dies um?

Ja: 58% Ja: 64%

Nein: 42%

Nein: 36%

Uberfiihrung Ertrags- in Aktivitatenziele Uberfiihrung wichtig und eingesetzt
wichtig

Klarer Zusammenhang der operativen Steuerung des
| Vertriebsprozesses zu Bruttoertragsspanne

Bruttoertragsspanne
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@ Bruttoertragsspanne Predicted Bruttoertragsspanne An"z ahl Steuerungs-
gréBen entlang des
Vertrieb
BETA = 0,267 Irrtumswahrscheinlichkeit < 0,067 eririebsprozesses

Quelle: Kienbaum Studie ,Kontrolle gewinnen - Vertriebssteuerung im Firmenkundengeschéft 2008*
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| Kommentierung

Nur 58% der befragten
Banken schatzen
Uberfiihrung von Ertrags- in
Aktivitatenziele als wichtig ein

Damit unterliegen Teile der
Branche einem bedeutenden
Irrtum

Empirie zeigt: Operative
Steuerung des Vertriebs-
prozesses wirkt sich positiv
auf Bruttoertragsspanne aus

36% dieser Banken setzen
Operationalisierung nicht
um, obwohl sie die

Bedeutung erkannt haben

Kienbaum®



weisen um 4,8 Prozentpunkte hohere Eigenkapitalrentabilitat auf T

: _ o
@ Banken, die Customer Value Management konsequent einsetzen, ’@‘
I

Zusammenhang Einsatz Customer Value

| Management — Eigenkapitalrentabilitat vor Steuern | Kommentierung
RoOE in % . .
. - Einsatz aller aufgefiihrten CVM-
121 MaBnahmen fuhrt zu hoherem
12 11,5 e 1.9 RoE
R + 11,2 _ _
y » Wesentliche RoE-Treiber:
| 4
T m - An Kundenbediirfnissen
i | 10,5 .
L2 S & = ausgerlchtete_
98 Produktentwicklung
9_
- Konsequentes Verstandnis
8 - - der Kundenzufriedenheit
7,9 7,9 .
| | | | | + Je stringenter CVM-
Einsat An Kunden- Messun Cross Real time i
CVM Velrtriebzs- bed[]rlfjnissen Kund:ns-; Channel Inforn|1a— MaBr_]ahmen Im ge_samten
Kompo- kampagnen ausgerichtete  zufrieden- Koordination tionsverfiig- Vertnebsprozess emgese’[z’[

nenten Produktentw. heit barkeit

werden, desto hoher der RoE-

Durchschnittlicher RoE von Banken MIT Einsatz der MaBnahme Vorteil
B Durchschnittlicher RoE von Banken OHNE Einsatz der MaBnahme

Quelle: Kienbaum Studie ,Kontrolle gewinnen - Vertriebssteuerung im Firmenkundengeschaft 2008*
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