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Der exogene Schock COVID-19 fiihrt zu sechs einschneidenden Konsequenzen fiir das
Firmenkundengeschift - Handlungsprogramm muss neu ausgerichtet werden

Executive Summary

COVID-19 Die Konsequenzen Das Handlungsprogramm
@ Kreditrisiken steigen deutlich an! Vertrieb Effizienz
adjustieren! steigern!

Negativzinsen verstetigen sich!

> & (Brutto-)Ertragspotenziale wachsen! >

COVID-19 als exogener Schock
mit massiven Auswirkungen auf
Unternehmen und Banken

S
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%:I Ergebnis durch Risiko unter Druck!
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Regulatorik gelockert! Erhohte Risiken Digital
managen! transformieren!

Digitalisierungstrend beschleunigt!
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Der exogene Schock COVID-19
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Das Ausmass der negativen wirtschaftliche Folgen durch COVID-19 ist enorm, aber auch
industriespezifisch - Impact abhdngig von der Dauer und Intensitat der Einschrankungen

Auswirkungen auf Bruttoinlandsprodukt — Szenarien

Die Rahmenbedingungen

Reaktionen der Schweizer Politik auf COVID-19 Effekte auf Unternehmen und Banken

Massnahme  Beschreibung Unternehmen Banken

* Verlassen des Haushalts nur fur essenziell Bedarfe des
tagl. Lebens mit im Haushalt lebenden Personen gestattet > gan:
* 2. COVID-19 luLkErungstr\:lrdnung seit 6. Juni in Kraft

Kontaktbe-
schrankungen

Staatliche
Fina

nzie-
rungshilfen -
Kurzarbeit

Lockerung
regulatoriscl

e Einschrankungen sind mit erheblichen
wirtschaftlichen Konsequenzen
verbunden

* Grosse Unsicherheit Gber Dauer und
etwaige Lockerungen/Erweiterungen
der Einschrankungen

® Dadurch noch keine abschliessende
Einschatzung Uber Auspragung der
wirtschaftlichen Auswirkungen
maoglich

1) SECO Konjunkturprognose Stand Juni 2020
Quelle: DB-Research London

)

Die entscheidenden Faktoren
Dauer der Einschrankungen
Wie lange bleiben

die Einschrankun-
gen in Kraft?

Intensitat der Einschrankungen

Wie viele Unter-
nehmen sind von
den Einschrankun-
gen betroffen?

|
?
J

Geschwindigkeit der Erholung

A Wie schnell gelingt
? nach Ende der
Einschrankungen
eine Erholung?

7/

Zwei Szenarien
Entwicklung BIP - Good Case"’

o

2020

2021

Annahme: Gesundheitspolitische Eindammungs-
massnahmen bleiben bis Ende Mai bestehen,
Konjunktur erholt sich im 2. HJ 2020 ziigig

Entwicklung BIP - Bad Case"

D Gowy

2020 2021

Annahme: Gesundheitspolitische Massnahmen ab
Juni schrittweise gelockert, jedoch negative
6konomische Zweitrundeneffekte in grosser Zahl
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Die Krise ist bei den Unternehmen angekommen - historisch einmaliger Riickgang des
KOF Konjunkturbarometers zeigt Pessimismus der Unternehmer

Auswirkungen auf Konjunktur

Volkswirtschaftliche Daten ... 150 Von Februar bis Mai
KOF Konjunkturbarometer o ~———
120 ®an Feb Marz April Mai Juni Juli
100
80
60
40

Veranderung BIP Schweiz ggu. Vorjahr

( Prognose fiir 2020:

10 (_ Good Case -4,9% und Bad Case -7,1% )
5 sfl
P —— — \\')

N
-10

Anzahl Insolvenzen Schweizer Unternehmen’

6.000
4.000
2.000

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Stand 30. Juni 2020; 1) Statista
Quelle: zeb, SECO, ETH KOF, Bloomberg ECFC

.. deuten bereits auf drastische Folgen hin

KOF Konjunkturbarometer sinkt im Mai auf
historischen Tiefststand von 49 Punkten - deutlich
unter Finanzmarktkrise 2/2009 mit 60 Punkten

Im Juli Erholung auf 86 Punkte

Arbeitslosenquote wird von 2,3% (2019) auf ~4%
(Q4/2020) ansteigen — in Negativszenarien fiir 2021
sogar bis zu 6%

Mit Zeitverzug gegenuber BIP-Entwicklung
signifikante Steigerung der Insolvenzen aufgrund
von Umsatzeinbussen und Liquiditatsengpassen zu
erwarten

Auch in der folgenden wirtschaftlichen Erholung
nach Ende der Krise in 2021 noch tiberdurch-
schnittliche Anzahl der Unternehmensinsolvenzen
ZU erwarten
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Zwar wird die Schweiz im Vergleich zur Eurozone wirtschaftlich weniger stark betroffen sein
— der Konjunktureinbruch tibersteigt trotzdem das Ausmass vieler friitherer Krisenjahre

Auswirkungen auf Bruttoinlandsprodukt — Konjunkturszenarien 2020/21

Szenarien Welt?
BIP-Entwicklung in %

CH
DE 1201
-12.0
3) /
EAY 170
USA

-11,5

2020 2021
I Good Case M Bad Case

* Good Case: Hochfahren ab Mai gemass
,Hubei-Erfahrung”

e Bad Case: Virus schwerer zu kontrollie-
ren, Neustart der Wirtschaft ab 2. Halb-
jahr (,Sars-2003-Erfahrung”)

Szenarien Schweiz?
BIP-Entwicklung in %

8
6
4
2
A P
> 2020 2021
-4
-6
-8

— CH Good Case — CH Bad Case
¢ Konjunkturverlauf in beiden Szenarien
mit einem , tiefen V“

* Im Good Case starke Erholung Uber
Vorkrisenniveau bereits in 2021

Historische Einordnung

Top-10-Krisenjahre seit 1900, BIP-Entwicklung in %

I Good Case [ Bad Case

Schweiz

-7 -7
2020e 1975 1921 1939 2020e 1918 1938 1917 1949 1930 1929

Deutschland

- -29

-53
1946 1945 1919 1923 1914 2020e 1931 1932 2020e 1930 2009

® Hohes Zerstérungspotenzial

¢ Globale Einordnung zwischen Finanz-
marktkrise im Good Case und grosser
Depression im Bad Case?

1) Special Report Deutsche Bank Research vom 7. Mai 2020; 2 ) Seco: Zwei Konjunkturszenarien fir die Schweiz (Stand: 16.06.2020); 3) EA: Euro-Area; 4) Allerdings bei rascherer Erholung
Quelle: DB-Research Special Report: World Outlook Turning Gloomier (5/2020), zeb.research, Madison Historical Statistics


https://www.seco.admin.ch/dam/seco/de/dokumente/Publikationen_Dienstleistungen/Publikationen_Formulare/Wirtschaftslage/Konjunkturtendenzen/Spezialthema/kt_2020_02_exkurs_szenarien.pdf.download.pdf/KT_2020_02_Exkurs_Szenarien.pdf

- e

Die Konsequenzen fur
das Firmenkundengeschaft
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COVID-19 fiihrt zu sechs Konsequenzen fiir das Firmenkundengeschaft

Konsequenzen fiir das Firmenkundengeschaft

Kreditrisiken steigen deutlich an!

Negativzinsen verstetigen sich!

(Brutto-)Ertragspotenziale wachsen!

Ergebnis durch Risiko unter Druck!

W) e R, BF @)

COVID-19 Regulatorik gelockert!

Digitalisierungstrend beschleunigt!

o
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Stark steigender Credit Spread infolge der COVID-19-Pandemie — wegen unterschiedlicher
Betroffenheit der Branchen Transparenz iiber Auswirkungen auf Kundenportfolio notwendig
Anstieg Kreditrisiken

@ Kreditrisiken steigen deutlich an!

Anstieg Credit Spread ... ... aber unterschiedliche Branchenbetroffenheit
Credit Spread Schweizer Unternehmen (in %) Auswirkungen auf ausgewahlte Branchen ‘gsgjv?;i:uifg”;:;g;mand \
24 AAA ) e
Rating R L e ) . Landwirtschaft, Lebensmittel & Getranke
2,2 Dienstleistungen im Gesundheitswesen
2,0 +1.8%-Pkt /[\ o o)) Herstellungbmed Ausrustung O H. v. Textilien & Bekleidung
I o= . c

1.8 E '.g O O Gressandl Automobilindustrie
1,6 @ — E O Spezialeinzelhandel
14 S -g Software & |-|- Sarfaes p Luftfahrt & Luftlogistik
1,2 QIJ [®) Telekommunikation Schienen- & Strassenl(;gistik
10 '&J 5 Energieerzeuger v.
0'8 o E nicht erneuerbarer Energie
0'6 Q | Herstellung von pharm. Erzeugnissen Lebensmitteldienstleistungen & Gastronomie

! C Immobiliendienstleistungen
04 Ratin
0,2 T T T T T T T T T T 1 g AAA //// C

01/18 04/18 07/18 10/18 01/19 04/19 07/19 10/19 01/20 04/20 07/20 Rating Post-COVID-19 @ Branchenrating Rating

. . . : BI dsse:  Post-COVID-19-Kreditvol
e Erwartete Ausfallrisiken Schweizer Unternehmen spiegeln Q asengrosse: os reditvolimen
sich im stark gestiegenen Credit Spread wider
e Im April Erholung des Credit Spread — aber weiter iiber Vor-Covid-19- Lesebeispiel: Luftfahrt & Luftlogistik mit Verschlechterung
Krisen-Niveau des Ratings von Pre-COVID-19 BB+ zu Post-COVID-19 B-

Bestehende Rating-/Risikomanagementsysteme der Banken aufgrund langjahrig fehlender Erfahrungen nicht geeignet,
o Risikosituation und erforderliche Konsequenzen fiir Pricing addquat abzubilden — insbesondere im kleingewerblichen Geschaft

Quelle: iBoxx, zeb 9



Keine Trendwende beim Zinsniveau absehbar - im Gegenteil: Verstetigung der Negativzinsen

als Konsequenz der globalen Geldflut

Auswirkungen auf Zinsniveau

Durch die Geldflut ...

Konjunkturprogramme

Konjunkturprogramme zur Eindédmmung der Folgen durch
COVID-19 spulen eine grosse Menge Geld in die Markte
(u. a. Deutschland Corona-Schutzschild 1.170 Mrd. EURY (inkl.

Konjunkturprogramm 130 Mrd. EUR), EU 750 Mrd. EUR USA 2.000 Mrd.

USD, Italien 400 Mrd. EUR)

Niedriger Leitzins

¢ Festhalten an Nullzinspolitik

* Die Europaische Zentralbank bleibt bei ihrem Leitzins von 0%
* Die US-Notenbank FED senkt auf 0% und bleibt hier bis 2022

Anleihekaufe
* Anleihekaufe der Zentralbanken zur Stlitzung der Markte

® Bspw. das im Marz 2020 beschlossene 750-Mrd.-EUR-
.Pandemie-Anleihekaufprogramm” der EZB

1) Davon 820 Mrd. EUR Garantien; Stand 30.06.2020
Quelle: zeb.research, Bundesbank, FED, Nationalbank

-0,10%
-0,20%
-0,30%
-0,40%
-0,50%
-0,60%
0,70% =="

-0,80%

£

ﬂﬂﬁ Negativzinsen verstetigen sich!

... verstetigt sich das negative Zinsniveau
Zinsstruktur Schweiz vs. Japan
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* Trendwende bleibt aus: Im Juli 2020 erneuter Riickgang des
Zinsniveaus unter das bereits sehr niedrige 2019er-Niveau und damit
Verstetigung der Niedrigzinsen — Japan-Szenario unterschritten

* In aktueller Zinsstruktur sind alle Laufzeitbander negativ -
auch Zinssatz fur 10-jahrige Finanzierungen
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Liquiditatsengpadsse treiben voraussichtlich Kreditnachfrage — Relevanz des Kreditgeschifts

und damit des Kreditrisikos steigen an

Auswirkungen auf Kreditvolumen und Wallets (zeb-Schatzung)

Pre-Corona Post-Corona
2019 2020 2021
9 @% 111 bis 118% 107 bis 115%

volumen 48% 54% 52%

indoert [N

Hilfsprogramme Kurzfr. Kredite [l Langfr. Kredite

i

% (Brutto-)Ertragspotenziale wachsen!

Beschreibung & Implikation

e Kurzfristiger Kreditbedarf steigt an
* Nachfrage nach Investitionskrediten erlahmt

106 bis 111% .
100% @% ) 6 104 bis 109%

Wallet
(indexiert) j

* Kreditgeschaft iiberkompensiert sinkendes Einlagen-
geschaft — Kommissionsgeschaft bestenfalls stabil

* Bruttomargen steigen leicht — knnen aber gesteiger-
tes Risikoprofil kurzfristig nicht vollumfanglich decken

Kreditanteil am
Wallet wéachst
Wallet- um 3%-Pkt.
Struktur

(Good Case) 68%

B «redit B Einlagen Kommission

- = Good Case %/7/ = Bad Case

Quelle: zeb.FK-Wallet-Modell, zeb.research

* Dominanz des Kreditanteils am Wallet steigt
auf Gber 70%

* Kreditrisikomanagement zentrales Thema

11
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Ergebnis im Bad Case durch steigende Risikokosten leicht riicklaufig — Risikomanagement
und -bepreisung entscheidende Erfolgsfaktoren

Auswirkungen auf Kosten und Ergebnis (zeb-Schatzung)

%:‘ Ergebnis durch Risiko unter Druck!

Pre-Corona Post-Corona Beschreibung & Implikation
2019 2020 2021
—®
Cost- 30% T 27bis29% 29 bis 30% * Mehrgeschaft und -ertrag bewirkt Effizienzsteigerung

Income- e Erforderlicher Kapazitatsaufbau im Risiko-
Ratio” management wirkt kostentreibend

130 bis 225%
Z.

¢ Insolvenzrisiken treiben Risikokosten
Risikokosten

@/ 120 bis 180%
(indexiert) 100% _— %
_ 1IN

Risikogerechtes Pricing essenziell — erforderti. T.
erweiterte Risikosysteme und eine konsequente
Preisdurchsetzungskultur

100% — 100 bis 105% 90 bis 100% _ . .
Eraebnis B * Leichter Ergebnisrickgang im Bad Case zu erwarten —
(in?:lexiert) j m konstantes Ergebnis im Good Case
- * Rendite auch langfristig negativ tangiert

1) CIR in enger Definition ohne Risikokosten
Quelle: zeb.FK-Wallet-Modell, zeb.research

- = Good Case %/7/ = Bad Case

12
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Zur Erweiterung des Handlungsspielraums des Finanzdienstleistungssektors wurden
zahlreiche regulatorische Anforderungen gelockert bzw. ausgesetzt

Ausgewabhlte regulatorische Adjustierungen

Ausgewabhlte regulatorische Lockerungen

Kapital- und Liquiditatsanforderungen

e Deaktivierung des antizyklischen Kapitalpuffers

Befristete? Berechnung der Leverage Ratio ohne Zentralbankenguthaben
Einschrankungen fir Kapitalausschiittungen

Befristete? Lockerung der LCR-Liquiditdtsanforderungen, der Obergrenzen fir
Klumpenrisiken sowie der Anforderungen des Marktrisiko-Modellansatzes

Aufsichtsrechtliche Lockerungen
* Verschiebung

— Umsetzungsfrist fur Basel llI-Initiativen

— Priifungen (z.B. Anti-Geldwasche)

— Ersteinschusszahlungen fir nicht zentral abgerechnete OTC-Derivate
* Verlangerung ausgewahlte Abgabefristen im Bereich Meldewesen

Risikovorsorge

® Reduzierung der Risikovorsorge im Rahmen von IFRS9

* Nutzung der IFRS9 Ubergangsregelungen (sofern noch nicht geschehen)

* Neutralisierung COVID-19-implizierte Effekte auf Zeitreihen (Provisioning-Berechnung)

Stand 12. Mai 2020; 1) Vorerst bis zum 01/07/2020
Quelle: zeb, Bundesrat, FINMA, SNB

Regulatorik wird gelockert!

Konsequenz fiir (FK-)Banking
¢ Riickgang regulatorischer Kosten

¢ Erh6hung Handlungsspielraume der Banken
zur schnellen Kreditvergabe bzw. Ausweitung des
Kreditvolumens
(u.a. durch veranderte RWA-Allokation)

e Reduktion der fiir Regulatorik gebundenen
operativen (Mitarbeiter-)Kapazitaten

> e Konsequenzen wirken im ersten Schritt
nur kurzfristig bis die regulatorischen
Lockerungen auslaufen bzw. ausgesetzt werden —
langfristige Effekte sind noch unklar
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Auf die Digitalisierung wirkt die Covid-19-Krise wie ein Katalysator - libergangsweise sind
bereits viele pragmatische Losungen und Prozesserleichterungen umgesetzt

Auswirkungen auf Digitalisierung

Beobachtungen in derzeitiger Krisensituation

Vertriebsprozesse
¢ Deutliche Einschrankungen des stationaren Vertriebskanals

* Ersatz personlicher Kundenkontakt durch digitale Beratungsgesprache
(u.a. Video-Beratung)

® Schnelles Ermoglichen eines digitalen Fallabschlusses
fur moglichst viele Produkte

Abwicklungsprozesse
* Erhohtes Bearbeitungsaufkommen bedingt pragmatische Lésungen (z.B. Robotics)
* Schnelle Umsetzung und Bereitstellung digitaler End-to-end-Kreditprozesse

¢ Bereitschaft fiir pragmatische Erleichterungen (u. a. Einsatz digitale Unterschrift
oder Unterschriftverzicht)

Organisation und Zusammenarbeit
¢ Direkte Zusammenarbeit und personliche Fiihrung deutlich erschwert
e Erstmaliger flichendeckender Einsatz von Homeoffice-Losungen und Videokonferenzen

* Infrastruktur ist oftmals nicht komplett digitalisiert und erschwert daher
die interne Kooperation

R

o) Digitalisierungstrend beschleunigt!

9

Riickenwind nutzen /: \

Pragmatische neue Prozesse
sowie Formen der
Zusammenarbeit
professionalisieren und
institutionalisieren
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Die COVID-Krise bewirkt vielfdltigen Konsequenzen fiir das Firmenkundengeschaft - Umgang
mit diesen Chancen und Risiken erfordert eine abgestimmte Handlungsagenda

Die Konsequenzen fiir das Firmenkundengeschift Die Handlungsagenda

Kreditrisiken steigen —— Branchenspezifische Wirkung und geringe
deutlich an! Eignung bestehender Ratingsysteme

Vertrieb Effizienz
adjustieren! steigern!

Negativzinsen e

verstetigen sich! Alle Laufzeitbander mit negativen Zinsen

:)irtuet::i;)llserxggli;enl 7 Zustzliches Kreditgeschaft treibt ,Wallets”

Ergebnis durch Risiko 3 Erhebliche Kreditrisiken zehren Ergebnisse
unter Druck! szenarioabhangig auf

——— Gelockerte Regulatorik mit geringem
positivem Einfluss auf das Kreditgeschaft

= o m®, EF )

Regulatorik gelockert!
Erhohte Risiken Digital

Digitalisi trend Digitale Interakti 4p managen! transformieren!
igitalisierungstren igitale Interaktion und Prozesse
9 g — Y9

beschleunigt! sind unverzichtbar

O
O

&

)
)

(
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Das resultierende Handlungsprogramm
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Das Handlungsprogram richtet sich an vier miteinander verzahnten Feldern aus
Handlungsagenda Firmenkundengeschaft im Zeichen der COVID-19-Krise

Vertrieb adjustieren Effizienz steigern
Kreditrisiken steigen 1 2 3 7 8 9
deutlich an! ,COVID-19- Krisen- Optimierung Verstetigung Optimierung Ausbau Kunden-
adjustiertes” orientiertes RWA- virtuelle Standortpolitik kontaktcenter
N tivzinsen Vertriebsmodell Befahigungs- Management Kollaboration
€ga se programm

verstetigen sich!

(Brutto-)Ertrags-
potenziale wachsen!

Ergebnis durch Risiko
unter Druck!

= o m® EF

Regulatorik gelockert! Erhohte Risiken managen Digital transformieren
4 5 6 10 11 12
. ,Corona- Starkung Neuausrichtung Digitalisierung Digitale Agiles Vertriebs-
(@> Digitalisierungstrend Scoring” Problemkredit- Kreditpricing Kreditprozess Aufladung und Prozess-
2 2/ beschleunigt! management Firmenkunden- management
o berater/-innen

17
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Weiterentwicklung des FK-Vertriebsmodells zielt auf Digitalisierung, Starkung von Strategie-
kompetenz und -wahrnehmung sowie den Ausbau der aktiven Vertriebssteuerung ab

1, Covid-19-adjustiertes” Vertriebsmodell Vertrieb adjustieren
A Strategischer Anspruch Post-Corona
Neudefinition des strategischen B Kundenportfolio
Anspruchs der Bank im Post- Einsih \
Corona-Firmenkundengeschift Im Il SIS i isi ;
) ) A e Sicherstellung Risikotrans

Kundentypologisierung parenz und Renditeperspek-
auf Basis ,,Corona- tive im Vertriebsprozess
Scoring”

E Produkte & Leistungen

Anpassung Credit-Pricing

F Vertriebsmngt. F B
) & Steuerung /_\C
und Verbreiterung und Scharfung Vertriebs-

Auswirkungen Verléngerung der steuerung: von der | .
. 9 Wertschépfungskette - = b- ErmGglichung gezieltes

durch Covid-19 Ertrags- zur Erge % .
. . (Near-Banking-Solutions) nis- und Rendite- Wachstum durch Einschatzung
im Vertriebs- Zukunftsfahigkeit der Kunden

steuerung
modell zu

beruck5|chtlgen D Organisation & Prozesse Dﬁ ~ C C Betreuungsmodell :@[
Aufbau von Know-how und Aufbau Gesprachsfiihrungs-
Kapazitaten im Problemkredit- kompetenzen in der Krise - .
management und Digitalisierung und Einfihrung neuer Erhohung Ifu.ndfenblndung
Prozesse (E2E-Fallabschluss) Gesprachstyp durch Positionierung als
~Partnerschaft in der Krise” verlasslicher Partner

Quelle: zeb

18
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Befiahigung der KUBE zum erfolgreichen Umgang mit kurz- und mittelfristigen Folgen der
COVID-19-Krise sollte drei gezielte Impulse beinhalten

2 Krisenorientiertes Befahigungsprogramm

Geschaftsmodell-
verstandnis

l

e Geschaftsmodelle verstehen
und hinsichtlich
Zukunftsfahigkeit bewerten

e Bedarfe der Kunden entlang
der Geschaftsmodelle
ganzheitlich verstehen

e Geschaftspotenziale der
Kunden nachhaltig heben

Quelle: zeb

Kundenansprache und
Gesprache in der Krise

l

* Neuen Gesprachstyp ,Partner
in der Krise” einfuhren

* Preisdurchsetzungs- und
Preisverhandlungskompetenz
erhdhen

* Eskalation vermeiden und
Kunden gezielt aussteuern

Digitale
Befahigung

\2

* Umgang mit digitalen Tools
zur Kundenkommunikation
erlernen

* Vertriebliche Befahigung in
medialer Beratung
gewahrleisten

e Zusammenarbeit und Flihrung
aus der Distanz
professionalisieren

)

-

Verstandnis liber
Geschaftsmodelle und
Zukunftsfahigkeit der Kunden

A
Verbesserte Kommuni-
kationsfahigkeiten der

Firmenkundenbetreuer in
unsicheren Zeiten

Sicherer Umgang mit digitalen
Medien und Kommunikation
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RWA ist limitierender Faktor fiir das Kreditwachstum im FK-Geschift — Profitabilitat auf die
eingesetzten RWA optimieren und RWA-Produktivitat end-to-end sicherstellen

3 Optimierung RWA-Management

Auswirkungen auf das
Eigenkapital der Banken

¢ Kreditvolumen-
wachstum durch
steigende Kredit- und
Liquiditatsnachfrage
der Unternehmen

* Veranderung der
Ratings vieler
Unternehmen durch
Covid-19-Krise

* Veranderte Anforde-
rungen durch Basel IV

¢ (Temporare) regula-
torische Lockerungen
der Aufsichtsbehorden
als Reaktion auf die
Covid-19-Krise

Quelle: zeb

RWA-Profitabilitiat laufend gewdhrleisten und optimieren

|—)® Prinzipien fiir Neugeschift
1  Zielkarten

RWA-optimiertes

2 Pricing

3 Preisdurchsetzungs-
kompetenz

4 Kreditlinien-
management

—>"RWA-Profitabilitiat erreichen”

1 Beordnung
Sicherheiten

RWA-Zielprofitabilitat
nachhaltig sichern

2

3 Prozesse und
Datenqualitat
Prinzipien fiir
Bestandsgeschiaft

Judljey jelliqelyold-vmy., ——

)
)
)

e

Langfristige Erfiillung
der EK-Vorgaben

Pt

afll

Voraussetzungen fiir
(Kredit-)Wachstum
schaffen

Ertrag pro RWA:

%

Vorher Nachher

RWA-Profitabilitat optimieren
20
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~Corona-Scoring” zur Einteilung des Portfolios ist wichtiger Stellhebel fiir eine reaktions-
schnelle Ableitung von Handlungsempfehlungen und Steuerung des Kreditportfolios

4 ,Corona-Scoring” Erhohte Risiken managen
~Corona-Scoring” fiir das Kundenportfolio @
__Bildung der Scoring-Note _y Beispiel Einschatzung __Anwendung Scoring auf > N
anhand von drei Clustern Branchenbetroffenheit gesamtes Kundenportfolio
Ausgangspunkt verbesserte
A B @ Kundensegmentierung und
Branchen- | o o Pre- Post- Ressourcenallokation
betroffen- anko abiita Branche COVID-19 |COVID-19 | Ergebnis
. anteil (Rating)
heit Score Score
Hohe Hotellerie k
o . g " d Gas- T
.Gering .Kein Risiko Stabilitat” :Ir':)no;s;e @ @ @
Grundlage Beherrschung
Geri Mt S—_— von Kreditrisiken und
. " ~aeringes Jviittiere inzel- .o o o
Mittel Risiko” | Stabilitit”  handel @ @ @ Input fiir Pricing
|
Hoch” .Mittleres .Geringe IT-Dienst- _ ~
nhoc Risiko” Stabilitat” leistungen ) .
st o el Nahrungs- Ableitung konkreter
LEXIstenz- Lones «Keline mittel und @ @ @ . .o .
bedrohend” |  Risiko” | Stabilitat"  Getranke Actionplan fiir Vertrieb

und Marktfolge

Quelle: zeb
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Durch aktuelle Krisensituation wird sich das Kreditportfolio zunehmend verschlechtern -
Risikofriiherkennung, Intensivbetreuung, Problemkreditbearbeitung sind zu optimieren

5 Starkung Problemkreditmanagement

In Q3/Q4 2020 abseh-
barer, umfassender
Handlungsbedarf der
Institute im FK-Geschaft
u. a. aufgrund...

e _..Uberlasteter
Kreditprozesse

...starke Erhéhung
Anzahl Wert-
berichtigungen

...steigenden RWAs

...erodierender
Kapitalquoten

..ricklaufiger
Planergebnisse 2021ff.

Quelle: zeb

Banksteuerung und Risikomanagement

Durchfiihrung
.Corona Scoring”

Entlastung \ Professiona-

Abwicklung lisierung
Risikofrih-

L
'4\ ‘) erkennung

Revitalisierung 36 — 2 . o
Professionalisierung

Sanierungs- .
management Intensivbetreuung

Problemkreditbearbeitung

Kommunikation und Qualifikation der Mitarbeiter

jJuswabeuewlipas))

)

N

Klarer Fokus auf die
relevanten Risiken

Q 1l
@QQ
Schaffung spezialisierter
Einheiten und Kompetenzen

i

Entlastung des Marktes von
Problemengagements mit
positiver Prognose
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Optimierung von Ertrag und Profitabilitiat im Firmenkundenkreditgeschaft mit drei Pricing-
Stellhebeln

6 Neuausrichtung Kredit-Pricing

Typische Ausgangs-
situation beim Kredit-
Pricing

Keine adaquate
Bepreisung mittels
strategiegerechter
Kriterien (z. B. Risiko-
appetit, Zielkunden)

Unzureichende
Abschopfung kunden-
individueller Zah-
lungsbereitschaften
via statistischer Preis-
und Margentreiber

Nur vereinzelt
preisliche Incenti-
vierung der Produkt-
nutzungsmuster (Up-
und Cross-Selling)

Quelle: zeb

Optimierung Pricing fiir Kredite und Kreditlinien

Pflicht

Kur

l

1 Risikogerechte
Preise

e Profitable m Strateg.
Kunden

Zielkunden

Bonitat

Adaquate Bepreisung
des neu zu bewer-
tenden Risikos im
Kreditneugeschaft

l

3 Anreize fiir

Individuelle r
Zahlungsbereitschaft Up-/X-Selling
Hohe ZB Niedrige ZB Up-/X-Selling-
Kunden
T SEeeee T — . _eme
H M N H M N
Bonitat Bonitat

Nutzen von Liquiditat
durch intelligentes
Zusammenspiel einer
ausdifferenzierten
Kreditprovision mit den
Sollzinsen bei FK-
Kreditlinien monetarisieren

Kundenincentivie-
rung zur Intensivie-
rung der Beziehung
und Nutzung weiterer
Produkte

)

Addquate Bepreisung des neu
zu bewertenden Risikos

=

Nutzen von Liquiditat gezielt

monetarisieren

+ 10-
20 BP

Wirkung

Zins-/Provisionsertrag KK
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Viele Mitarbeitende haben die Tatigkeit im Homeoffice kennengelernt — erlebte virtuelle

Zusammenarbeit und Team-Fiihrung in Regelbetrieb zu liberfiihren

7 Verstetigung virtuelle Kollaborationspraxis

Plétzlich arbeiten alle j i
im H ?
steuern Sie Thr Team e

Wenn das ganze Land plétzlichim Home-
Office-Modus ist: Wie das Corom:
unsere Arbeit verandert

a-Virus

Quelle: zeb, zeb.business.school (Steinbeis Hochschule)

Basis sichern

¢ Technik und Ausstattung funktionstiichtig machen
* Organisation am Arbeitsplatz und Arbeitsstrukturen eintiben
e Zusammenarbeitsregeln vereinbaren

Effizient online zusammenarbeiten

¢ Austausch und Kommunikation sicherstellen
* Eigene Leistung und Teamleistung steuern
¢ Blockaden erkennen und |6sen; Beziehungsmanagement ausbauen

Aus der Distanz fiihren

e Teamaufbau und -rollen klaren; Teamkonflikte erkennen und l6sen
¢ Selbsteinschitzung und Wirksamkeit erh6hen
* Leistung steuern und bewerten

Souverdn mit Kunden interagieren

* Gesprachsfiihrung aus der Distanz: Richtig telefonieren,
online gut beraten und prasentieren

* Beziehungsmanagement: Ansprachekanale gezielt nutzen

EE

Uberfiihrung erlernter
Konzepte aus Krisenmodus in
den Regelbetrieb

®

Hohe bzw. steigende
Mitarbeitermotivation
durch flexible L6sungen

=
Nutzung flexible Lernan-
gebote/Kursstrukturen
(Webinare) mit zertifi-
ziertem Trainerteam
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Ortsflexibler Firmenkundenberater ermoglicht Optimierung der Standortpolitik

8 Optimierung Standortpolitik Effizienz steigern

Auswirkungen durch Beispielhaftes Zielbild ortsflexibler FKB L

Covid-19: DNA: Nahe zum Kunden, hohe Erreichbarkeit und Flexibilitat M

* Weiter anhaltender FKB als ortsflexibler Ver-
Kostendruck

Mediale Kunden- triebler mit Zugriff auf

¢ Tempordre Homeoffice- gespréche moderne Bankinfrastruktur

L6sungen und
Austausch beim

veranderte interne Homeoffice I R i
Zusammenarbeit 1 I

* Virtuelle S
Kundengesprache > D_D_EL
Uberfiihrung in \/\ﬂ/\(

Standortpolitik [~ FKB ] Reduzierte Arbeitsplatzkosten

Post-Covid-19

* Segmentspezifische
Differenzierung

* Ortsflexibler FKB Spezialisten =~ &—— ———=e  Assistenzen > @

Konferenzraume o—— ——e  Shared-Desks

® E|nb|ndung Stat|onare Mediale Service-
Kanale in Multikanal- mitarbeiter
konzept

Erhohung Effizienz
- Bankinfrastruktur im Vertriebsprozess

Quelle: zeb
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Kundenkontaktcenter hebt Effizienzpotenziale im gewerblichen Breitengeschaft und

adressiert auf moderne Weise die Kundenbediirfnisse

9 Ausbau Kundenkontaktcenter

¢ Profit-Center-
Funktion fir Ge-
schaftskunden (als
Ausbaustufe auch fir
Gewerbekunden)

* Service-Center-
Funktion fur
Firmenkunden

e Service und einfacher
Bedarf (= 85%) via
First-Level-Support

e Kosteneffiziente
Biindelung/
Automatisierung von
Einfachtatigkeiten

e Erflllung komplexer
Beratungsbedarfe
zielgerichtet durch
Spezialisten

1) KBR = Kunden-Betreuer-Relation
Quelle: zeb

vy e!

XY A
Kunde
Medial = 95% Stitisczzéir
v T
B I O B
E-Mail Online Chat Direkt

LUt L
> 6 6

CAD (CAD (CAD

First-Level-Team
N

Spezialisten bzw. GK-/PK-Berater
Kredit, Leasing, Versicherung etc.

L

XM
Filial-
mitarbeiter

K

Hohe Omnikanal-
performance aus Bank-
und Kundensicht

~ 500 1 250
KBR! KBR!

Vorher Nachher
Effizienzoptimierung

+ 1,0 Mio. EUR
p. a.

Wirkung

Gesteigertes Ergebnis
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Digitaler E2E-Kreditprozess schafft neuen Kundenabschlusskanal und steigert die Effizienz
10 Digitalisierung Kreditprozess

[ o o .
IT Sl'iatus quo sehr Mw ———— - - E2E-digitaler Kreditprozess
stark papier- TEn
gebundener Herzlich willkommen — . VoIIstandlgefI?rozess-
Kreditprozess RN all transparchauinSHlu Taen
. . . * Bequeme Legitimation und
* Keine regelmassigen o Upload-Funktion
Statusupdates zum %
Fortschritt des o S ——

Kreditantrags L e f
’ Einsatz erSter | Al Biksine chov. yiin s ermaniien frformmtiiem Nannen aff ihren sie Fande oS S \ @
prag matischer el gt

\c:VorkaIrouBnds mit NG ﬁfm Vorher Nachher
igitalen Bausteinen — e . .
9 P e e Effizientere Vorbereitung
* Diese sind noch nicht e

zu einem einfachen, s e o

nutzerfreundlichen

E2E-Prozess [ 5 i

y o Starkere Kundenbindun
zusammengefihrt \ }/ .

und -durchdringung

1) Zeitbedarf fur die gesamte Antragsstrecke aus Kundensicht
Quelle: zeb-Projekterfahrung; Bilder: zeb.Applied
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Drei Dimensionen sind fiir eine digitale Unterstiitzung des Firmenkundenberaters essenziell

11 Digitale Unterstiitzung des Firmenkundenbetreuer

Digitale Aufladung mit:

¢ Grundlagen-

informationen:
Informationen zum Unter-
nehmen z. B. GuV, Bilanz,
Rating, Mitarbeiter,
Ansprechpartner, News
Feed etc.

¢ Vertriebsimpulse:
Automatisierte Identi-
fikation von Vertriebs-
impulsen, z.B. konkrete
Produktbedarfe bzw.
Vertriebschancen

e Mehrwert-

informationen:
Automatisierte Bereit-
stellung von Mehrwert-
informationen z. B.
Branchenvergleich,
Wettbewerbsvergleich

Quelle: zeb

DURCHDRINGUNG G

VERTRIEESIMPULSE — NEXT BEST ACTIONS EJ'
+ Hohe Durchdringung Unilerrshimen A Trade Finance a a a
in Kreditprodulclen Uniernshmen B FX-Derivat
* Ausbaufahige .
Durchdringung in Uniernshimen C Langfristiger Kredt G
Transakfions- und
o Absicherungsprodukien
Share af Wl BETREUUNG SNETZWERK & SPEZIALISTEN (]
Aslaticnshin Trads Firanos Carch & Ligul.
Marager
PORTFOLIDKENNZAHLEN | $ Q=‘. Qi’ o=
KUNDENPLANUNG G
Fasnzetl in mEUR 21T e Warhstum ol emecht Termin mit CFO, Vorschlag zur
1 WVorstellung Leisiungsspekinm Unternghman A M, Handel
Erirag 8 - L . . . O o
Wltzarrig as Foam o000 O g Vosbersiting Fiichbook fir e T | -
Kresbhakeman s P . . . O O Pensionskasse '
[T T T . . . O O Darlehen Buft zum 70, aus. Vorbersing o ope 0o RM, Handsl

UBERBLICK NEWS FEED

Gepeetat am Urilermebimen &
17.2018

Gepostastam  Unlernzhimen B
WEI01E

Cepoststam  Uniernehimen C

J 2962016

Gepestetam  Uniernehimen D
6016

Maus Kooperation mit Untemehmen
imi Bereich Vertriehssteusmnng

A der Suche nach neuen Mitarbeism
fiir die Produbsian

Masas Produks gelaunched

Fusisnsgeriche dementiert

(i

3 Pralengalisnsgesprich

Trade Finanze Gaspedch auf Grund

4 Tt Ankdindiguing Exansan Untsmenmen D RM, TxB

AKTIVITATEN & BERICHTE (CRM) &

(AN Caspriich 2u Darlehen
[PLirgu bR Fisch Cash Paoling
PREGEGER  FX-Absichening

Unternahmen & . erfalgreich
Untsrnahmen B . nicht erslgreich

Unternshmen © . enfakgreich

pIARGEN  Ansprache Trade Finance

Unternahmen O . nicht erflgreich

Digital transformieren

Effizientere Vorbereitung

e Steigert Effizienz und Qualitat
der Terminvorbereitung

e FKB als Geschaftsmodell-
versteher und -unterstitzer

(&)~ @

Vorher Nachher

Erfolgreichere Kaltakquise

%‘

Vorher Nachher
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Nutzung agiler Prinzipien im Vertriebs- und Prozessmanagement legt Basis fiir mehr

Kundenzentrierung und hohere (Umsetzungs-)Geschwindigkeit

12 Agiles Vertriebs- und Prozessmanagement

° Arbeitsalltag gepragt von Zielsetzung: Treiber von Innovationen
sich standig verdandernden
Anforderungen Cross-funktionale ... mit moderner/agiler
* Wenig standardisierte neue Einheit ... Organisationskultur
Aufgaben mit zuneh- e .
mender Komplexitat | /]\ K Beféhigung & \
. . / Transformation
* Vertrieb, Produktmana- Vertriebsmanagement

gement, Prozessmana- \L | Positives
gement und IT in Menschen-
getrennten Abteilungen ey
und Bereichen p

« Hohe Anzahl von Produktmanagement ///
abteilungs- oder bereichs- \l/ | y 2innes
Ubergreifenden Schnitt- A Le't':”::'rp'e"
stellen bei Anstossen von | T \\ Organ?sationen
Veranderungen Prozessmanagement N

* Hoher Anteil an Projekt- L \
arbeit mit engem Zeitplan

¢ Haufig Kundenperspek- | T Organisations-

tive als Ausgangspunkt fir IT Administration . struktur

die Losung von Problemen \

noch nicht verankert | Y 4

Quelle: zeb

)

@ﬁ}

Q)| ©)
AN 20D

Starkung des konkreten
Losungsimpacts durch Cross-
funktionale Teams mit hoher
Eigenverantwortung

i)

000
N VN

Starkung der Kundenzentrie-

rung durch neue Herangehens-

weisen an Kundenprobleme und
Einbindung von Kunden

OlIOI:-

282

Iterative Erweiterung Lésungen
fiir Kunden durch kurze Zyklen
(Sprints)
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zeb-Expertise

zeb @

=

Firmenkundengeschaft
¢ Tiefes Know-how im Firmenkundengeschaft Gber alle Kundensegmente
e Durchfihrung von Projekten — von der Strategie Uber die Konzeption bis hin zur Umsetzung

® (Neu-)Ausrichtung des Firmenkundengeschafts im Business Model, Operating Model und
Steering Model fur Kunden Uber alle Banksektoren hinweg

Digitalisierung
¢ Durchfihrung von zahlreichen Digitalisierungsprojekten in Gross-, Regional- und Spezialinstituten
e Abdeckung samtlicher Facetten der digitalen Transformation

* Fokusthemen der vergangenen zwolf Monate: digitale Strategie & Neuausrichtung, Omnikanal-
konzeption und -realisierung, Prozessdigitalisierung und Data Analytics

Expertise in der Veranderungsgestaltung
¢ Sicherstellung der Wirkungsweise von der ,Idee bis zur Tat"
* Praxiserprobte Formate zur nachhaltig wirksamen Gestaltung der Veranderungsprozesse

e Umfangreiche Erfahrung in der Transformationsbegleitung von Vertriebseinheiten und der Umsetzung
agiler Zusammenarbeitsmodelle
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Kontakt
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Norman Karrer
Partner

Phone +41445609771
Mobile +41794606277
norman.karrer@zeb.ch

Office Zurich

Whkd

Dr. Jens Strater

Wieland Weinrich
Senior Manager

Phone +41445609725
Mobile +41799070972
wweinrich@zeb.ch

Office Zurich

Partner - Leiter zeb FK Practice Group

Phone +4940303740120
Mobile +491712040875
Jjstraeter@zeb.de

Office Hamburg
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