Benchmarking und Vitalisierung von B2B- und B2C-
Beziehungen mit Success Resource Deployment (SRD)

= Empirische Ergebnisse aus der Studien Uber deutsche Banken
(Projekt SRD-Bench-Bank)
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1. Aligemeines zum SRD: Prinzipdarstellung - 1 Qo
Resspurcen
... GF, Marke}ing, Einkauf ...
Erfolgs- || Relevanz || Einflussintensitéten
faktoren externe
® ® O Markt-/
Imaae heute und Kundensicht
Kostgen Zukinftig Ist ungd Kann
Qualitét
interne
Unternehmenssicht

SRD setzt damit am Kern eines jeden Managementphanomens an,
so auch an der Schnittstelle von B2B- und B2C-Geschaften
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1. Aligemeines zum SRD: SRD-Kaskade — Beispiele (1) W

Unternehmen

1

Funktion

<IHH I Personalwesen
PN

Personal-

<IHH I beschaffung

I

I
1

I gezielte und an
Erfolgsfaktoren
orientierte
Vitalisierung und
Optimierung des
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1. Aligemeines zum SRD: SRD-Kaskade — Beispiele (1) W

Unternehmen

Ul

1

Vertrieb
PN
1]
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1. Aligemeines zum SRD: SRD-Kaskade — Beispiele (1) W

Privat-/Firmen-

Kundengeschaft
PN Privatkunden®
1] geschaft in der

(i =
Ul

I gezielte und an
Erfolgsfaktoren
orientierte
Vitalisierung und
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2
1. SRD-Allgemeines — Multifunktionalitat und Anwendungspluralitat QDDEI

/\ z. B.

SRD-Vorlaufer: - KMU
- Target Costing - IT-Unternehmen
“Deployment Bavimmebilon
eploymen
oy - Versicherungen
» auf Produkte begrenzt - @;rlmem&ustne
| - Messe, Museen
L pone Sheuveruste _ - Handelsunternehmen

» hoher Aufwand
» nur strategisch
» nur operativ

- Sportartikelindustrie

- Autoindustrie/-handel

- Textilindustrie

- Hotel/Sanatorium

- Personaldienstleistung
- Bildungsinstitutionen

- Deutsche Gewerkschaft

Enorme Anwendungsvielfalt

Unternehmen, Funktionen, Geschéafte, Produkte,
Dienstleistungen, B2B- und B2C-Beziehungen

Stets missen bestimmte Erfolgsfaktoren (Success) - Pharmaindustrie
mit dem Einsatz bestimmter Ressourcen (Resource) | | - ghret”'”dUStr;e h
. g . - Beratungsunternehmen
bestmdbglich befriedigt werden (Deployment) _ Bildungsbranche

- Katholische Kirche
- Facility Management

= SRD als liberlegene Mehrkampfwaffe “Banken
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Projektdesign: KUBE-Projekt ,SRD-Bench-Bank W

Projektverlauf

> Kick-off Oktober 2008
> Interviews im empirischen Feld (inkl. Pre-Test) Nov. 2008 - Feb. 2009
» Auswertungen bis ,heute”

Daten und Erhebung bis ,,heute” - Zwischenstand

» 400 Einschatzungen von Klienten (Fokus: Privatleute)
» ca. 160.000 quantifizierte Daten

» Gesamtdeutschland

» verbale Zusatzinformationen

Prof. Dr. Dietram Schneider,
KUBE e.V., www.kube-ev.de Ronald Barnsteiner,

Christian Graser



Projektpositionierung — B2B/C

Banken

Klassischer B2B/C-Fall

Bank 1 Bank?2
Bank 3

(z.B. Deutsche Bank,
Sparkasse Allgéau,

Allgduer VB, ..

I
7

Klienten

z.B. 77 Erfolgsfaktoren
> Image der B2B/C-
» Kompetenz Beziehung

» Preis-/Leistung

> Flexibilitat

> Seriositét

> Info-Politik

» Kundenbetreuung
> ...

> Klient 1
Klient 2
Klient 3 Klient m
\
19 Ressourcen z.B.
der Banken > Marketing
> Vertrieb

» Geschéftsleitung
» Kundenbetreuer
» Info-Material

» Homepage

> ...
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Projektpositionierung — B2B-Datenstruktur (1)

Banken i
Klienten

Klassischer B2B/C-Fall
>

Bank 1 Bank?2 Klient 1

=
Bank 3 Klient 2
(z.B. Deutsche Bank, < I‘ Klient 3 Klient m
Sparkasse Allgéu, |
[

Allgauer VB ..

77 Erfolgsfaktoren der B2B- und B2C-Beziehung
Starken und Schwachen der Banken

Erfolgs- Relevanz Relevanz Sparkasse Allgéuer andere
Branche #l9iu B .

faktoren heute zuklnftig
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Projektpositionierung — B2B-Datenstruktur (2) W

Banken

Bank 1 Bank?2

Klassischer B2B/C-Fall

Klienten

Bank 3

>

Klient 1
Klient 2

(z.B. Deutsche Bank,
Sparkasse Allgéu,

{l

Klient 3 Klient m

Allgauer VB,

1D

19 Ressourcen der Banken

Einfluss Einfluss
Ressourcen | |st“ .Kann

(Relevanz) (Relevanz) Starken und Schwachen der Banken

Sparkasse Allgduer andere
Branche #!9du B
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Ausgewihlte Ergebnisse — ,,SRD-Bench-Bank* W

Durchschnitt uber alle 77 B2B/C-Erfolgsfaktoren

Relevanz (0 unwichtig bis 7
Relevanz heute oL sehr wichtig) der Erfolgsfak-
. . t heute und zukinfti
Relevanz zukiinftig 5,4 oren hetlie tnd 2LKdnTa

2,1 2,1 23 2,5
Best Practice ,Kleine Bank" ,GroBe Bank" Sparkasse Branchen-
Allgau durchschnitt

Durchschnittliche Benotung des Erfolgsfaktors bzw. der Ressource
(1 = sehr gut bis 5 = mangelhaft) flr die jeweiligen Banken
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Ausgewahlte Ergebnisse — ,,.SRD-Bench-Banken* ||

Erfolgsfaktorbundel ,,Unternehmen* (19: Bekanntheitsgrad, Image, Kundennah ...

3,0 jeweils Durch- Relevanz (0

+«——  schnittswert  unwichtig bis
Relevanz heute 4,8 ‘ iber alle 77 gesregrrf(\;vlggg?()_

X ; B2B-Erfolgs- toren heute
Relevanz zukilnftig 5,1 — o r? nd zukGntti

5,4
1,95 2,3 2,4 2,3
Best Practice Sparkasse ,GroBe" JKleine* Branchen-
Allgau durchschnitt

Durchschnittliche Benotung des Erfolgsfaktors bzw. der Ressource
(1 = sehr gut bis 5 = mangelhaft) flr die jeweiligen Banken
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Ausgewahlte Ergebnisse — ,,SRD-Bench-Bank* |

Erfolgsfaktorbiindel ,,Mitarbeiter/Geschaftsfuhrung* (16: vVorbildfunktion, ...)

50 «——— jeweils Durch- Relevanz (0

schnittswert ~ unwichtig bis
7 sehr wichtig)

5.5 i
Relevanz heute ooralle 77 1mveno
B2B-Erfolgs- toren heute

und zukUnftig

Relevanz zukilnftig 5.8 fakt
54— faktoren

1,85 2,1 2,6 24
Best Practice _GroBe* Sparkasse ,Kleine* Branchen-
Allgau durchschnitt

Durchschnittliche Benotung des Erfolgsfaktors bzw. der Ressource
(1 = sehr gut bis 5 = mangelhaft) flr die jeweiligen Banken
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Ausgewahlte Ergebnisse — ,,SRD-Bench-Bank* |

(Einzel-) Erfolgsfaktor ,,Freundlichkeit der Mitarbeiter

5,0¢—— jeweils Durch- Relevanz (0
6.2 schnittswert ~ unwichtig bis

7 sehr wichtig)
6,3 | B2B-Erfolgs- torenheute

Relevanz heute

Uber alle 77 der Erfolgsfak-
und zukUnftig

Relevanz zukilnftig

54 «—— faktoren

2,1 2,4 25 1,8
Raiffeisenbank i. Sparkasse Allgauer comdirect Branchen-
Allgauer Land Allgau Volksbank durchschnitt

Durchschnittliche Benotung des Erfolgsfaktors bzw. der Ressource
(1 = sehr gut bis 5 = mangelhaft) flr die jeweiligen Banken
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Ausgewahlte Ergebnisse — ,,SRD-Bench-Bank* |

(Einzel-) Erfolgsfaktor ,,Atmosphare in der Bank*

50 «— jeweils Durch- Relevanz (0

schnittswert ~ unwichtig bis
Relevanz heute 4,5 ‘ “ber alle 66 ;esregrrf(v)vlggfgi)_

S B2B-Erfolgs- toren heut
Relevanz zuklinftig 4,6 ‘ | ko rer? und 2ukiinfi

54
2,0 2,7 5,0 2,2
Allgauer Raiffeisenbank i. Sparkasse comdirect Branchen-
Volksbank Allgauer Land Allgau durchschnitt

Durchschnittliche Benotung des Erfolgsfaktors bzw. der Ressource
(1 = sehr gut bis 5 = mangelhaft) flr die jeweiligen Banken
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Erfolgsfaktoren:
Starken-Schwachen-Potenzialreserven-Portfolio

a_p

ONIEIS

UOIlISOd-UayoeMyoS-ua)iels a)ueAd|al
0

ERIE

| niedrig

| mittel |

hoch

relevante Potenzialreserve

| der Bank

Bekanntheitsgrad

Branchenkenntnis
—der Kundenberater

Ausstrahlen von
Seriositat

- Schnelle Auftrags-

abwicklung

—_Preis-/Leistungs-

Verhéltnis
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Ausgewihlte Ergebnisse — ,,SRD-Bench-Bank* W

Ressourcenbundel ,,Vorstand/Geschaftsleitung, Marketing,

Vertrieb, Verwaltung*

2,3 2,4 2,5 1,8
comdirect Sparkasse Allgauer Raiffeisenbank i. Branchen-
Allgau Volksbank Allgauer Land durchschnitt

Durchschnittliche Benotung des Erfolgsfaktors bzw. der Ressource
(1 = sehr gut bis 5 = mangelhaft) fiir die jeweiligen Banken
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Ausgewihlte Ergebnisse — ,,SRD-Bench-Bank* W

(Einzel-) Ressource ,,Kundenbetreuer*

2,0 22 22 2,2
Raiffeisenbank i. comdirect Aligauer Sparkasse Branchen-
Allgauer Land Volksbank Allgau durchschnitt

Durchschnittliche Benotung des Erfolgsfaktors bzw. der Ressource
(1 = sehr gut bis 5 = mangelhaft) fiir die jeweiligen Banken
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Ressourcen: ﬁ
Starken-Schwachen-Potenzialreserven-Portfolio (i1 cine [Grofe”) QIDQI

ONIEIS

R2

uoIISOd-UayoemyoS-uayiels ajuens|a
0

[BUOEMUDS |

—| Kundenbetreuer

Vorstand/

—Geschéftsleitung

Standort

| niedrig | | mittel | |

hoch

relevante Potenzialreserve
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SRD-Aktionsmatrix (... Geschaftsvitalisierung) Qo

Zerspaltung der B2B-Beziehung

in 1.463 Aktionszellen (77 x 19) Ressourcen der Bank
| . | Starke
] such- und Aktionszellen Schwache -“
mit hohen Reserven fir die Relevante Stirken /
gezielte Ableitung von MaR- Schwichen — Position sll. e & o |
nahmen zur Unterfulttelrung der Erfolgsfaktoren é g g SE § s
von Uberhol- und Vita und Ressourcen 3|8 |8 e2 51 8
sierungsstrategien S E o SE|>|=
v X || i eo0o k=
- —-—‘\ .
o)) . -
= Bekanntheit ~{{ Such-fAktionsfeld TSl 7 ER
2 _ | | nahmen (M...) zur
§ [ DL-Breite L] Uberholstrategie
g [ Public Relation |__r}/ (Starken ausspielen)
@ g T
o3 %) o :8 o
o g o E e
© (@) o
< » Such-/Aktionsfeld
5 i
2 Seriositat - KB
) Auftragsabw.
o
5 Preis-/Leistung
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Projektpositionierung — B2B/C-Datenstruktur (1) W

77 Erfolgsfaktoren der B2B/C-Beziehung
19 Ressourcen der Banken

: Typische SRD-Charts fir Banken (90 ... 400)
al
< | doati || & [
—r D D DDD =§ EF2 EF1 el b
< 8 EF3 — : H— )|
~ | 00a 0 g ik =
_ > D.DDD_DDD @ Potezialreserve =~ | ======" ~SRD-Aktionsmatrix"

Banken-spezifische Datenbank

» Performance-Benchmarking

» Geschaftsvitalisierung und Akquisitionsstrategien
far

» Banken

» Klientenunternehmen
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3. Rekurs — Multifunktionalitat und Anwendungspluralitat Qo

/\ z. B.

- KMU
- IT-Unternehmen
- Industrielle Konzerne
- Bau-/Immobilien
- Versicherungen
- Airlineindustrie
_ - Messen, Museen
- Handelsunternehmen
- Sportartikelindustrie
- Autoindustrie/-handel
- Textilindustrie
- Hotel/Sanatorium
- Personaldienstleistung
- Bildungsinstitutionen
- Deutsche Gewerkschaft

Enorme Anwendungsvielfalt

Unternehmen, Funktionen, Geschafte, Produkte,
Dienstleistungen, B2B- und B2C-Beziehungen

Stets missen bestimmte Erfolgsfaktoren (Success) - Pharmaindustrie
mit dem Einsatz bestimmter Ressourcen (Resource) : ghret”'”dUStr;e h
. . - Beratungsunternehmen
bestmdglich befriedigt werden (Deployment) _ Bildungsbranche

- Katholische Kirche
- Facility Management

— SRD als uberlegene Mehrkampfwaffe - Banken
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SRD-Tank — 1 (Studienprojekte) Q_Jo

SRD-Tank SRD-Projekte:

H ':_'n‘
R

SRD-Munitionskiste / Aktionsmatrix | [£%] % 3-%2 Hi

- KMU
- IT-Unternehmen
1234567891111111 111202222220 22B033BB4336| - IndUStrieIIe Konzerne

térken-Schwachen-Position ( - Bau-/Immobilien

(extern)

! - Versicherungen

- Airlineindustrie

- Messen, Museen

- Handelsunternehmen
- Sportartikelindustrie

- Autoindustrie/-handel

- Textilindustrie
- Hotel/Sanatorium
- Personaldienstleistung

ca. 90 Projekte - - Bildungsinstitutionen
(ca. 4,5 Mio lDa’[en) - Erfolgstaktorenlisten - Deutsche Gewerkschaft
verschiedenste - Ressourcenlisten - Pharmaindustrie
Branchen z.B. auch - Uhrenindustrie
>Banken - alle SRD-spezifischen Marks - Beratungsunternehmen
- Bildungsbranche

- Branchen/Firmentypologien - Katholische Kirche
I 5 (typische Schwachen/Starken/Probleme...) - Facility Management
- Banken
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SRD- Tank — 2 (Studien- und Beratungsprojekte) Mgl

Ca. 150 SRD-Aktionsmatrizen SRD-MaBnahmensilo

fiir kreativen lag  (Einen Bogen pro MaBnahme)
Hirtegrad: 1-M47
lame des Vorschlagenden: Schneider
der MaBnahme: XX-Krankheits-Arzneimittel-Kanonenspiel
i E Betroffene l d L i 'Vorschliige fiir
S Morttonekite /A h i faktor ree (biteschitzen) | Verantwortliche/ g 5 -
-Munitionskiste / Aktionsmatrix ; Mterdependenzen eic.)
(exter) T ! Or) (N® — _ Umsed pend
é% g; 3 Zeit' | Kosten”
'ié
= i den damit
= in P K
: = afiafehaly e nenformen im Kreis. In der Mitte s Kreises deutet sich eine Krankhei bzw. ein
e — : ‘Gesundheitsproblem an, das immer grofer wird. Der Spicler (vgl. XX.-Spiele-CD
i held m s : M41) oder Surfer (Revision Internet M48) muss moglichst rasch mit seiner Maus
i 5|3 iehh das entsprechende Arzneimittel anklicken (mit seiner Kanone auf die Krankheit
| a §| ‘: 3] [« i1 s schiefien). Schafft er das nicht, wird die Krankheit immer , grisBer” und.
i berwuchert die Spielfiche (Anzeige: Patient auf Intensivstation: wir empfehlen
| 1] HIH jetzt dieses oder jenes Mitel von XX; wollen Sie Uiber diese Krankheit mehr
H ! H Hil 2 wissen, dann Klicken Sie hier > XX Gesundheitstipps M17/18/19). Schafft es der
IRERN alk der. w
- . : i g H E % H §gi erlegen, wird ihn die verbrauchtc Zeit angezeigt mit dem Hinweis, seine Daten
SRD-Munitionskiste / Aktionsmatrix LELEENE abzugeben (CRM/PRM!I-Interaktion), weil der schnellste . XX-Kanonier"
EHEH (Segmente AJAJP) gesucht wird (Preis M49).
H
i i
o = 5 B s - Hitegnd: 1- M7

s Varschlagenden: Schneider
i o

... ca. 90 SRD-Projekte ... ca. 700 MaBnahmen fur
mit ca. 4,5 Mio Daten Geschaftsvitalisierung und Akquisition
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SRD-Banken-Tank - Serviceanbebot flir Banken

Qi

77 Erfolgsfaktoren der B2B-/B2C-Beziehung von Banken

19 Ressourcen von Banken

: SRD-Charts fiir Banken (90 ... 400)
aiy
- z EF2 EF1 : L
< <I|:||:| I = 0: EF3 gi'" =
~|0ofn000)} | £ (L= =T
_ > D.DD.D_DDD Potezialreserve | ======" ~SRD-Aktionsmatrix"

v

,ORD-Bench-Bank*
> 160.000 Daten (B2C/B)
» Studienmodule fur Banken
» Auflegen eines Panels

» Angebot fur Banken

KUBE e.V., www.kube-ev.de
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Rekurs - Fazit 0

<IHH I —> | > Instrument fur Geschaftsanalyse

» Benchmarking-Methode

aber vor allem auch eine ...

> Uberlegene Methode fur die
Vitalisierung & Optimierung
von (Bank-) Geschaften

. iniert ht
ichel affinief urchdac
SChnell RatIOna, Dynami3ch

Prof. Dr. Dietram Schneider,
KUBE e.V., www.kube-ev.de Ronald Barnsteiner,
Christian Graser



Publikationshinweise (I

||gu1>

Diese Prasentation
und viele weitere Studien/Publikationen

finden Sie zum Download unter

> www.kube-ev.de

» www.srd-projekte.de

» www.dietram-schneider.de

Prof. Dr. Dietram Schneider,
KUBE e.V., www.kube-ev.de Ronald Barnsteiner,
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1. Allgemeines zum SRD: Prinzipdarstellung - 2

Qi

Kunde/Markt [

Kunden- und

/

A4 L 4 u &a
Viarnturicritceruriy

eingesetzte

gezielt
konkret
ohne Streuverluste
umsetzungsorientiert
strategisch
aktionismusfrei
ressourcenschonend
multifunktional

modular

schnell

Erfolgs-
faktoren
Relevanz
X \
Starken/ Potenzial-
Schwachen reserven
! !
Relevanz Relevanz
Starken/ Potenzial-
Schwéachen reserven

! !

Ressourcen
Relevanz
¥ AW

Starken/ Potenzial-

Schwachen reserven
! y

Relevanz Relevanz

Starken/ Potenzial-
Schwachen reserven

!

!

um Schwachen zu reduzieren und Starken zu nutzen

gezielter, relevanzorienterter Einsatz der Potenzialreserven,

| ?
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