HORN § Company

Wir starten
gleich

Schon, dass Sie
da sind.

@ Hinweis: Dieses Webinar wird
aufgezeichnet — den Link stellen wir
Ihnen nachtraglich zur Verfligung
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Datengetriebene Vertriebsoptimierung X.0
Ansatze zur Optimierung lhrer Vertriebsaktivitaten mit Hilfe von Data-Analytics
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| Unser Unternehmen
Uberblick

2009

Grundung der Unternehmensberatung
in DUsseldorf durch ein erfahrenes und
eingespieltes Partnerteam.

differenziert

Wir sind eine umsetzungsorientierte
Management-Beratung mit klar unter-
nehmerischem Beratungsverstandnis.

> 100

Interdisziplinar qualifizierte Mitarbeiter
mit umfangreicher Berufserfahrungi.d.R.
auch aullerhalb Consulting-Business.

wertschopfend

Erweitertes Leistungsspektrum tber H&C-
Consulting-Okosystem fiir digitale Trans-
formation (z.B. H&C-Data-Analytics).

v

Standorte in Deutschland und Osterreich:
Disseldorf, Berlin, Frankfurt, Hamburg,
Koln, MUnchen und Wien.

ausgezeichnet

Unsere Kunden bewerten unsere Leistung
als ausgezeichnet und haben uns 2020/21
erneut zum Hidden Champion gewahlt.

Hidden HORN & COMPANY

Champion

2 McKinsey 384
z g g ; 3 BCG 378

4 Bain & Company 367




‘Horn & Company hat spezifischen USP fur die Realisierung von DA-Potenzialen
Ideale Kombination aus bankfachlicher und Data Analytics-Kompetenz
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Financial Services DATAANALYT'CS
Branchenkompetenz Methodenkompetenz
Banken und Versicherungen Data Analytics

Management Berater und
Businessexperten mit
tiefem Verstandnis der
Geschaftsmodelle

Vision &
Mission

Strategische Ziele & Business

Perspektive Plan @
Institutioneller .
Rahmen w .‘3
Produkte & Lefistungen I:;I
Markt-
perspektive Verbundpartner & Kunden &
CGkosystem % Mdrkte @
Data Scientists,
Target Operating Organisation [:] Prozesse Big Data Architekten und
Madel (TOM) = 22 Scrum Master zur agilen
Mitarbeiter 338 smn dorte [0y steverung/kPis Umsetzung ana |yti5c her

Services

H&C bringt beide Perspektiven in das Projekt ein: Die ,bankfachliche” Perspektive i.S.v. ,Was ist wichtig und
stiftet Nutzen?” und die Data-Analytics-Perspektive i.S.v. ,Was ist moglich?” bzw. ,Wie machen wir es?”



Vertrieb von Banken und Sparkassen wandelt sich aktuell rasant
Quantitative Sicht auf Banken und Sparkassen
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Data Analytics steigert die Profitabilitat entlang des Vertriebsprozesses

Exemplarische Handlungsfelder

Potenzial identifizieren

preiee et
pieein e

Wie hoch ist das
Potenzial meiner Kunden
und der Nichtkunden?

Datenschatz der Kunden
mit externen Daten
kombinieren und erken-
nen welche Kunden-
beziehung sich lohnt

Ansprache managen

[

1 [@

Welche Momente eignen
sich fiir die Ansprache zu
welchen Themen?

Interne und externe
Daten nutzen, um
frihzeitig zu erkennen,
ob und wie ein Thema
adressiert wird

Heute im Fokus

Vertriebsstruktur optimieren

o of

Wie allokiere ich meine
Ressourcen im Vertrieb
bestmadglich?

Kanalnutzungsdaten und

Umfeldanalysen flr eine

am Kundenbedarf orien-

tierte Vertriebsstruktur
nutzen

Abschlisse erhdhen

-

Wie (iberzeuge ich den
Kunden vom Mehrwert
und binde ihn an mich?

pa

& A&

Jede Datenspur des
Kunden erlaubt es uns
die Kundeninteraktion

realtime anzupassen und
zu optimieren

Datennutzung wird in einem umkdampften Markt dartber entscheiden, wer so nah am Kunden bzw. Nichtkunden
ist, dass es ihm auch gelingt das Geschaft abzuschlieRen — das Rennen lauft schon, es gilt keine Zeit zu verlieren



‘ Optimierung der stationaren Vertriebsstruktur kann unterschiedlich motiviert sein
Auswahl Beweggriinde

Potenzialorientierung Minimierung Sachkosten Prasenz und Sichtbarkeit

Optimierung
Vertriebsstruktur

Mindestgrélle der Standorte I E Minimale Distanzen zu Kunden

Ertragsorientierung Minimierung Personalkosten Politische Restriktionen

Bislang haufig eindimensionale Optimierung Uber einen Parameter — Data Analytics ermoglicht eine mehrdimen-
sionale Perspektive auf Filialnetz und Gewichtung mehrerer Ziele, die mit Optimierung erreicht werden sollen



‘ Data-Analytics-Tool ermoglicht flexiblen Optimierungsansatz bei hoher Objektivitat
Anwendungsfall — Datengestiitzte Vertriebsstrukturoptimierung

Beispielhafter Use Case

Optimierung des Filialnetzes einer Regionalbank

Welche Filialen sollen an welchem Standort offen bleiben? Ve ~

;

_ . _ _ Hoher Grad an Objektivitat und
Einbeziehen einer breiten Nachvollziehbarkeit mit mathe-

Auswahl an Kr|t§r|en in das matischer Lésung als Referenz
mathematische

Anzahl IK pro AB

Optimierungsmodell - r
Max Open 55 Maximale Anzahl gecffneter ... elngeSp/'e/t

Min Open 20 Minimale Anzahl gedfineter Filialen

T |
-

Ergebnis der Optimierung tber
Veranderung der Gewichtung
der Kriterien in beliebig
haufiger Iteration anpassbar

+

Hohe Anpassungsfdéhigkeit und
Flexibilitdt hinsichtlich
exogener Restriktionen

Tool ist keine ,Black-Box“ sondern kann individuell konfiguriert und an die individuellen Bedlrfnisse jedes
Kunden angepasst werden — auch im Einsatz ist einfache Anpassung der Parameter je nach Fragestellung mdglich



Vertriebsstruktur: Nicht alleine die aktuelle Situation einer Filiale ist entscheidend
Der ,Wert” einer Filiale setzt sich aus mehreren Faktoren zusammen

‘ Externe Daten zum
Geschaftsgebiet

Altersklassen Verkehrsfrequenz
Einkommensklassen Geo Sinus Milieus

Wettbewerbssituation

Interne Daten zum
Geschaftsgebiet

Kunden Segment Alter
-daten: Wohnort Familienstand

berufliche Stellung

Filial- Adresse Typ
daten: Offnungszeit Ist- und Soll-MAK
GAA/GAE

Umfeld-Potenzial

Wie hangen Distanz zur Filiale, Anzahl
Wettbewerber etc. mit Kosten zusammen?

Wie hangt das erwartete Wachstum vom
soziodkonomischem Umfeld ab?

Kundengqualitat
Welche Kundenmerkmale stehen im
Zusammenhang mit hohem Ertrag?

Welche Kundenmerkmale stehen im
Zusammenhang mit hohen Kosten?

Kosteneffizienz
Wie viele und welche Kontakte sind nétig,
um Ertrage zu erzielen?

Wie viele u. welche Services (GAA-Felder)
stehen mit Ertragen in Zusammenhang?

Scores
von Filialen

Wichtiger Input-Faktor im Rahmen der
Filialnetzoptimierung

Ermoglicht Maximierung von Ertragspoten-
zialen i.R.d. Optimierung

Ermoglicht Bewertung von Filialen unter
Berlcksichtigung kinftiger Entwicklungen

Der Scoring-Ansatz ermoglicht die Berilcksichtigung der zuklnftigen Werte von Filialen in der
Filialnetzoptimierung — die genaue Gestaltung erfolgt in enger Abstimmung mit dem Kunden
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Vertriebsstruktur: Unterschiedliche Losungsalternativen sind kurzfristig verfugbar

Vergleich Lésungsalternativen Live Demo
Ausganaslage Parameter-Setting 1 i e Q 41 (-20+)
Max. Distanz Kd. nédchste GS (km) Q A g ¥
Stadt: 10,0 L & S "'Q Q "'@& g g """ 5,3 (+0,84) >
: X * o o} 4 / 9 Qr A 8_
Land: 10,0 q ‘ @’Q” s QQ- A% 2.600 (+9004) 3
: 3 Wichtigkeit der zu sparenden Sachkosten ROz 7 @Q @-.:' Q 4 m 1,2 km (+0,44) g
; ’ 2 SK: 20,0 2 =l G G r<D
e 3 : = ‘Q Bedeutung Potentialscore ‘ ‘ =
: : 5 i e P Score: 20,0 Sachkosten: Kundenwanderung:
e SaEe g -6,9w (Mio. EUR) 50.000
Parameter-Setting 2 g r Q 25(36)
Max. Distanz Kd. néchste GS (km) P L e Q % ’
Stadt: 10,0 8 ke QQ o QQO (A 6,0 (+1,54) g
Land: 10,0 s : Q'Q‘ Q 2 QQ L" 4.100 (+24004) (SD
o # Geschaftsstellen (GS)Z 61 Wichtigkeit der zu sparenden Sachkosten : 2 QQ e o ,Iﬂ 2.5km (+1,74) 3
> ’ ! <
&8 @ MAK je Geschaftsstelle: 4,5 SK: &9 ek & ®
. . Bedeutung Potentialscore o
A8 P Kd. je Geschaftsstelle:  1.700 P Score: 40,0 Sachkosten: Kundenwanderung:
-10,2+ (Mio. EUR) 75.000

KM @ Distanz Kd. ndchste GS: 0,8

Durch Parametervariation kdnnen agil verschiedene Losungsalternativen entwickelt
und die resultierenden Ergebnisse verglichen und fachlich bewertet werden
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‘Neues Tool ermoglicht ein kontinuierliches und objektives Standortcontrolling
Uberblick Vorteile

Objektivitat & Versachlichung Kontinuitat & laufendes Standortcontrolling
Das Tool erlaubt eine datenbasierte und damit objektive Tool kann in das laufende Vertriebs-Controlling integriert
Transparenz — der Prozess der Optimierung inkl. aller werden — mit Uberschaubarem Aufwand kann die Datenbasis
Annahmen ist transparent und kann schrittweise regelmalig aktualisiert werden und so ein dynamisches
nachvollzogen werden Controlling der Vertriebsstruktur ermoglicht werden
,Preis”“ der Abweichung vom Optimum bekannt Transparenz ist bei Bedarf immer gegeben
Abwagen zwischen Zugestandnis wird leichter Auswirkungen der Anpassung der Vertriebsstruktur controllbar
Abstimmungsprozess mit Gremien wird versachlicht Warnsignale bei Unter-/Uberschreiten kritischer GroRen

Verdanderungszyklen werden kirzer und exogene Schocks haufiger — Einmaloptimierungen immer weniger
zielfiUhrend — Schlissel, insbesondere im Hinblick auf Potenzialausschopfung liegt in dauerhaftem Controlling



Wir stehen |hnen fur Fragen zur Verfigung
Fragen und Antworten

’ Haben Sie Fragen?
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Vielen Dank, dass Sie dabei waren!

Wir stehen fiir Sie als Ansprechpartner zur Verfiigung

Dr. Alexander
Bethke-Jaenicke

Geschdftsfiihrender Partner
Alexander.Bethke-Jaenicke@
horn-company.de

Mobil: +49 162 2726 001

Dr. Claus Christian
Breuer

Branko
Mousa

Associate Partner
Claus-Christian.Breuer@
horn-company.de

Mobil: +49 162 2726 014

HORN 8 COMPANY

Senior Associate Data Science
Branko.Mousa@
horn-company.de

Mobil: +49 162 2726 068
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Internationale Top-Management-Beratung

DUSSELDORF | BERLIN | FRANKFURT | HAMBURG | KOLN | MUNCHEN | NEW YORK | SINGAPUR | WIEN



