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Benchmarking im Schweizer Retailbanking
Kennen Sie Thre Potenziale im Vergleich zur Konkurrenz?

Ein weiteres Benchmarking der ibe

Unternehmerische Fithrungskenn-
zahlen werden oftmals aus einer
rein internen Optik iiberpriift und
interpretiert

Interne Ziele anhand von Markit-
daten validieren

Neben eigenen Daten wird auch der
Vergleich zum Benchmark und zum
gewichteten Mittelwert sowie das
vorhandene Potenzial aufgezeigt

Gemeinsame Erhebungsrichtlinien
gewdhrleisten, dass nur Gleiches mit
Gleichem verglichen wird

Das Benchmarking muss mit be-
grenztem Aufwand Nutzen stiften
und aktuelle Analysen liefern

Die aktuelle Marktsituation erfordert von allen Unternehmen hohe Diszip-
lin sowie zusdtzliche Kreativitdt beim Kostenmanagement. Zugleich miis-
sen die Markterfolge weiter ausgebaut und externe Losungen neutral be-
gutachtet werden. Vielerorts sind bereits Projekte hierfiir initiiert oder ge-
plant. Die Ziele werden hierbei jedoch liberwiegend aus interner Sicht fest-
gelegt.

Ein Benchmarking wie es die ibe durchftihrt, ergdnzt die Grundlagen zur
Festsetzung dieser Ziele um die wesentliche Optik der relevanten Markt-
werte. Durch den anonym gehaltenen Vergleich werden Sie Uiber fundierte
Kennzahlen quantitativer und qualitativer Art verfligen. Damit konnen Sie
die Zielwerte an Marktreferenzen ausrichten. Zusdtzlich, basierend auf den
Angaben zur Streubreite, werden Sie die Elastizitdt der Optimierungspo-
tenziale einschdtzen kdnnen.

Struktur des Benchmarkings

Beispiele von maglichen Kennzahlen
« Kundenstruktur
« Produktnutzung

« Vertriebskanale
« etc.

Bestand

« Vertriebskosten pro Kunde

« Vertriebskosten pro Produktgruppe
« Kosten Produktmanag. pro Kunde
. etc.

Markt

« Kosten Back Office in % des Ertrags
* Anzahl verarb. Z-Belege pro MA

« Kosten ZV Inland pro Beleg

« etc.

Kenn-

el Back Office

b= —

— Logistik

« Kosten IT in % des Ertrags

« Kosten IT pro WS Transaktion

« Personalkosten pro Mitarbeiter IT
* etc.

« Kosten Compliance in % tot. Kosten
« Kosten Compliance pro Kunde

« Kosten Riskm. in % totale Kosten

« etc.

— Banksteuerung |

Mit der gemeinsamen Erarbeitung der Erhebungsrichtlinien gewdhrleisten
wtr, dass firmentibergreifend Gleiches mit Gleichem verglichen wird und
die Ergebnisse Ihren Anforderungen entsprechen. Erst auf dieser Grundlage
wird ein korrektes Benchmarking moglich. Dabei folgen wir zwei
Grundsdtzen:

e Aufwand versus Nutzen — Das Benchmarking muss mit begrenztem
Aufwand fuir die teilnehmenden Gesellschaften zu bewdltigen sein.

e Aktualitit — Das Benchmarking muss in kurzer Zeit durchfiihrbar
sein, damit die ermittelten Resultate nicht veraltet resp. liberholt sind.

Aus verschiedenen Optimierungsprojekten, diversen Benchmarking Circles
bei Finanzdienstleistern und im Vorsorgemarkt sowie durch unser prak-
tisches Banken-Know-how kennen wir die kritischen Bereiche und kénnen
die Teilnehmer zielorientiert unterstiitzen. Die Kennziffern des Bench-
markings richten sich massgeblich nach den unternehmerischen
Fiihrungskennzahlen im Bankensektor. Die Kosten werden in Tellbereiche
wie Markt, Backoffice, Logisitk und Banksteuerung gegliedert. Bei den
Ergebnissen unterscheiden wir zwischen zwel Arten von Auswertungen:



Die Resultate umfassen quantitative
Analysen wie Kosten

e pro CHF 10'000 Kundenvermégen

e pro CHF 10'000 Kreditvolumen

e pro Kunde

e pro Neukunde

und qualitative Analysen wie
e Wachstumsquote pro Produkt
¢ Reduktionsquote pro Produkt

e Anullationsquote pro Produkt und/oder
Vertriebseinheit

Das Benchmarking dient zur Opti-
mierung der Fiihrungssysteme

Vertiefungsmoglichkeit Effizienz-
Profil
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¢ Quantitative Auswertungen
Kosten- und Aufwandskennzahlen im Verhdltnis zu Mengengertisten
e Qualitative Auswertungen
Kennziffern zum Kundenstamm, dessen Verdnderungen, sowie zur
Effizienz

Kosten pro CHF 10'000 Kundenvermdgen
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Bank XY Mittelwert Benchmark

Messgrosse Bank XY Mittelwert Benchmark

‘ Kosten pro CHF 10'000 Kundenvermdégen 75.0 78.0 51.0
Kosten pro CHF 10'000 Kreditvolumen Y 194 24.4 18.6
Kosten Markt pro Kunde < 10'000 AV 200.0 220.0 180.0

Die periodische Wiederholung des Benchmarkings ermédglicht ein Monito-
ring der eingeleiteten Massnahmen resp. deren Wirkung und liefert Friih-
indikatoren hinsichtlich der eigenen Positionierung im Markt. Die effektive
Nutzung der Benchmarking-Ergebnisse fiihrt tiberdies auch zu einer nach-
haltigen Verbesserung der bestehenden Fiihrungssysteme.

Das Benchmarking darf jedoch nicht ausschliesslich Vorgaben zur Defini-
tion anzugehender Massnahmen liefern, sondern ist als abgesttitzte Basis-
information positioniert werden. Sdmtliche Resultate muissen auch aus der
Optik der strategischen Vorgaben interpretiert und analysiert werden.

Die Teilnehmer im Benchmarking Circle beschliessen letztlich auch, ob auf-
grund der Ergebnisse weitere Vertiefungen vorzunehmen sind. Eine Mdg-
lichkeit hierzu bietet zum Beispiel ein ,Effizienz-Profil pro Vertriebseinheit".

Effizienzprofil Vertrieb
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Net new Money pro Berater B Kanal 2
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Zeitanteil der Berater fiir
Kundenkontakte

Anzahl Neukunden
pro Berater

Kundenabgange pro Berater Verkauf Produkt/DL XY

Zur Zeit flihrt die ibe verschiedene Benchmarking Circles durch. Gerne
werden wir Ihnen im Rahmen einer Besprechung das Benchmarking im
Schweizer Retailbanking im Detail aufzelgen.



