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Ein Unternehmen von BayernLB und Helaba

A

»,drum prife, wer sich lange bindet...!"

Auswahl, Vernetzung und Prozessintegration
professioneller B2B-Partner zur Schaffung von Freiraum

fir das Kundengesprich.

4. Fachtagung Vermogensverwalter
Luxembourg, den 21. September 2006
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Ein Unter n BayernLB und Helaba

A

Wir uber uns

<{ Die KWEF steht fiir Kistler, Wieneke & Friends. Die Griindung der
Beratungsgesellschaft als Societé Anonyme/Aktiengesellschaft erfolgte Anfang
2005 in Luxembourg durch Christian Kistler und Jérg Wieneke.

<{ Erfahrene Berater begleiten ihre Kunden in Projekten europaweit — vom
Konzept bis zur Umsetzung auf der Basis moderner Methoden und mit klarem
Branchenfokus.

< KWF Business Consultants arbeiten in Kundenprojekten zusammen mit
internationalen Partnerunternehmen und einem Netzwerk von Senior
Associates, um fiir jede Problemstellung immer die jeweils notwendigen
Erfahrungen und Fachkenntnisse bereitstellen zu kénnen.

<{ Als Interim Manager stehen KWF Business Consultants den Kunden fiir einen
definierten Zeitraum zur Verfiigung.
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Ein Unternehmen von BayernLB und Helaba

A

Agenda

Ausgangsthesen

RN

Definition und Merkmale

RN

< Ziele einer professionellen B2B Partnerschaft
<t Grundmodell B2B Partnerschaft
<{ Vorbereitung

Auswahl

RN

<{ Vernetzung und Prozessintegration

<{ Erfolgskontrolle
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Ein Unternehmen von BayernLB und Helaba

A

Ausgangsthesen (1)

<{ Im professionellen Finanzdienstleistungsbereich sind B2B Partnerschaften ein
Muf!
@ Geschiftsbezogen : Depotbank, Finanzierungsbank, Produktgeber,
Abwicklungsplattform, Technologiegeber
% Unternehmensbezogen : Infrastruktur-DL, Steuerberater,
Rechtsanwilte
<{Art und Umfang von B2B Partnerschaften hingt von der GroBe des

Unternehmens ab!

< Die Notwendigkeit zu B2B Partnerschaften ist bei Unternehmen mittlerer GroB3e am
hochsten

< Bei kleinen Unternehmen ist die Notwendigkeit

% zu geschaftsbezogenen B2B Partnerschaften grof3
% zu unternehmensbezogenen B2B Partnerschaften klein

< Bei grossen Unternehmen ist die Notwendigkeit § 7 3
& zu B2B Partnerschaften aus prozessualen Griinden tendenziell gering, Unternehmensgrofe
@ aus strategischen Uberlegungen von zunehmender Bedeutung (Outsourcing)

Notwendigkeit zur B2B-
Partnerschaft

Notwendigke
I AR
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Ein Unter n BayernLB und Helaba

A

Ausgangsthesen (2)

{ Die Bedeutung von B2B Partnerschaften fiir das eigene Geschift wird,

unabhingig von der UnternehmensgroBe, meistens unterschiatzt!

@ Passende Partner
& Schaffen Freiraum, um sich um den eigenen Kunden zu kiimmern
@ Verursachen Mehrwert am eigenen Kunden und am eigenen Unternehmen
@ Reduzieren die strategischen und operativen Geschiftsrisiken
¢ Erhohen mittel- und langfristig den Unternehmensgewinn
< Erhohen das Ansehen des eigenen Unternehmens

% Nicht passende Partner kosten Zeit, Geld und Nerven und machen keinen Spaf!

<{ Der Billigste ist langfristig meistens nicht der Preiswerteste!

<{ Die Angst vor Abhingigkeiten verhindert die proaktive Positionierung zu
professionellen B2B Partnerschaften!

<{ Die Beschiftigung mit Aufgaben und Themen, die B2B Partner besser und
effektiver machen konnten, kostet wertvolle Zeit, die bei der Betreuung der
eigenen Kunden fehlt!
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Ein Unternehmen von BayernLB und Helaba

A

Definition und Merkmale

<{ Eine B2B Partnerschaft ist eine auf Dauer ausgelegte Verbindung zwischen zwei
gewerblich agierenden Unternehmen, die den Mechanismen einer guten Ehe
unterliegt!

<{ Merkmale:

&

PO oeedee &b

Gemeinsame Zielsetzung, Planung und Kontrollmechanismen fiir den
Partnerschaftszweck

Eindeutige betriebswirtschaftliche Vereinbarung, ,,Gute Freunde, klare Rechnung*
Strikte Bewahrung der unternehmerischen Eigenstandigkeit au3erhalb des
Partnerschaftszwecks

Durch aktives Geschift hinterlegt

Nach auf3en transparent

Schriftlich fixiert

Unbefristet, aber klare Ausstiegsregeln

Interpretationsfreie Regelung der Exklusivitit

Eskalationsmechanismen fiir den Storfall

Prozesse vernetzt, Schnittstellen und Beriihrungsflichen beschrieben und akzeptiert
Bei groBerem Umfang ,,Service Level Agreement*

Positive Zusammenarbeit auch im zwischenmenschlichen Bereich

Fachvortrag: ,,drum priife wer sich lange bindet ...!*

21.09.2006, C. Kistler

© KWEF Business Consultants S.A.

Strategien ¢ Informationstechnologien < Strukturen 6




% Banque LBLux <

Ein Unter n BayernLB und Helaba

A

Ziele einer professionellen B2B Partnerschaft

<{ Mittel- und langfristige Erzeugung von qualitativem und quantitativem Mehrwert
durch:
¢ Erschliessung von zusitzlichem Marktpotenzial
% Nutzung von Skalierungseffekten bei delegierbaren Prozessen,
Sachressourcen und gemeinsam nutzbarem Spezial Know How

<{ Durchgingige Prozesslandschaft ohne erkenn- und spiirbare Prozess- und
Medienbriiche

<{ Erfillung der Anforderungen von Regulierungs- und Aufsichtsbehérden (z.B.
MiFID, Geldwidsche, Compliance)

<{ Prozesskosten neu + Aufwand der B2B Partnerschaft < Prozesskosten alt
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Ein Unternehmen von BayernLB und Helaba *

»~Aura®: AuBBenbeziehungen des Unternehmens Beispiel Vermégensverwalter
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Ein Unternehmen von BayernLB und Helaba

A

Grundmodell der B2B Partnerschaft am Beispiel
Vermogensverwalter- Depotbank
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Ein Unter n BayernLB und Helaba

A

Vorbereitung (1)

A
AN

Definieren der eigenen ,,AURA"
< Standortbestimmung und Verinderungsszenario
< Welche Partnerschaften miissen/méchten Sie eingehen?
< Gibt es im vorhandenen Umfeld Beteiligte, die fiir eine Partnerschaft in
Frage kommen?

A
AN

Definition des Partnerschaftszwecks
< Welchen Zweck soll die Partnerschaft erfiillen?
< Wer soll konkret was tun?

A
AN

Erstellen einer Soll-Nutzenbilanz
< Woas bringt die Partnerschaft fiir das eigene Unternehmen?
< Wo liegt der Nutzen fiir den B2B Partner?
< Welcher Mehrwert wird fiir den Kunden erbracht?
< Welche Verinderungen ergeben sich fiir das Erl6smodell des
Unternehmens?
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Ein Unter n BayernLB und Helaba

A

Vorbereitung (2)

A
AN

Erstellen eines realistischen B2B Partnerprofils (]
¢ Formale Voraussetzungen (Rechtlich, technisch, infrastrukturell usw.)
¢ Eckdaten (Umsatz, Mitarbeiteranzahl, Alter, Eigentumsstruktur usw.)
< Werteprofil (Positiv-Negativ Liste)
< Strategieprofil (Wachstum, Internationalitat, Unternehmensstruktur)
@ Leistungsprofil (Produkte, Prozessankniipfung usw.)

A
LA

Schaffung der unternehmensinternen Verhandlungsplattform
¢ Zustimmung und Verpflichtung aller maBgeblich Beteiligten
< ,,Sinnvolle* Kommunikation im Unternehmen

A
LA

Allokation mdglicher Partner
¢ Nutzung der eigenen Marktkenntnisse
< Kommunikation innerhalb vorhandener Netzwerke
& Marktplitze und Messen
< Einbindung professioneller Unterstiitzung
¢ Fundierte Vorabrecherche (Adressen, Personen, Marktauftritt usw.)

Fachvortrag: ,,drum priife wer sich lange bindet ...!*
21.09.2006, C. Kistler

© KWE Businass Comsultants SA. Strategien ¢ Informationstechnologien < Strukturen I



% Banque LBLux

Ein Unternehmen von BayernLB und Helaba

A
y ;'

Ablauf des Auswahlprozesses

Erstkontakt/Kennenlernen

RN

<{ Prisentation der Leistungsangebote
<{ Szenario einer moglichen Zusammenarbeit
<{ Ausgestaltung gemeinsames Geschiftsmodell

<{ Abschluss eines B2B Partnervertrages

RN

Initialisierung der operativen Arbeit

<{ Laufende Zusammenarbeit und Kontrolle

-> Begegnungsphase

- Vorstellungsphase

=> Findungsphase

—> Konkeretisierungsphase
—> Abschlussphase

-> Initialisierungsphase

- Life - Phase

Fazit: Die Begriindung einer dauerhaft funktionierenden B2B
Partnerschaft benétigt Zeit aber auch konsequentes Umsetzen!
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Ein Un n BayernLB und Helaba

A

Auswabhlkriterien (1)

A
AN

Deckung mit dem B2B Anforderungsprofil
% Formal Voraussetzungen
< Eckdaten
< Werteprofil
< Strategieprofil
< Leistungsprofil

A
LA

Verhandlungsmoral und -verhalten
< Offenheit
@ Kritikfahigkeit
% Verhandlung auf Augenhéhe
@ Piinktlichkeit und Termintreue

A
AN

Ereignis-Radar (umfasst Ereignisse im zeitlichen Umfeld +/- 12 Monate)
@ Strukturelle Verdanderungen (Eigentiimerstruktur, Borsengang)
< Offentlichkeitswirksame Ereignisse
¢ Produkt- und Leistungsverianderungen (z.B. Software-Einfiihrung)
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Ein Unter n BayernLB und Helaba

A

Auswahlkriterien (2) —kritische Erfolgsfaktoren

<{ Die Zustimmung zum Partner im eigenen Unternehmen muss 100% gegeben
sein!

<{ Der Vorgang und die Entscheidung zur professionellen B2B Partnerwabhl ist
Chefsache und kann von Mitarbeitern und externen Berater lediglich
unterstiitzend vorbereitet werden!

<{ Fiihren Sie die B2B Partnerauswahl in Projektform und kontrollieren Sie
Ergebnisse und Termine!

<{ Die zwischenmenschlichen Faktoren sind absolut entscheidend. Wenn die
»Chemie* zwischen den Partnern nicht stimmt, lassen Sie die Finger davon!

<{ Informieren Sie sich bei internationalen B2B Partnerschaften iiber die
unterschiedlichen Kulturen und beachten Sie diese!

<{ Suchen Sie gleichwertige Partner, die zu lhnen passen. GréBenunterschiede von
Unternehmen kénnen durch organisatorische Strukturen ausgeglichen werden!
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Ein Unternehmen von BayernLB und Helaba

A

Vernetzung und Prozessintegration

<{ Die Uberfiihrung der B2B Partnerschaft in das operative Geschift entscheidet
uber Erfolg und MiBerfolg des Vorhabens

{ Unterschiedliche Vorgehensweisen, Regeln und Richtlinien behindern
Kommunikation und Umsetzung

<{ Die Umsetzung erfordert professionelle Aufbau- und Ablauforganisatoren, die
aus den bestehenden Einzelprozessen den effektiven Zielprozess definieren

<{ Die Vernetzung und Prozessintegration erfordert Kompromisse und
Gestaltungskompetenz bei der operativen Umsetzung

Fazit: Die verfahrensgestiitzte Vernetzung und Prozessintegration wird oft
als ,,iiberdimensioniert® abgehandelt. Es handelt sich hier um die
sachliche Verbindungsstelle der B2B Partner, die als zentrale
Orientierungsflache fiir die Beteiligten erforderlich ist.
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Ein Unter n BayernLB und Helaba

A

Erfolgskontrolle

<{ Die Erfolgskontrolle wird von simtlichen Beteiligten als sinnvoll angesehen;
umso verwunderlicher, dass sie nur in den seltensten Fillen durchgefiihrt wird

<{ Die Erfolgskontrolle ist ein Muss einer professionellen B2B Partnerschaft. Sie
dient als Friilhwarnsystem, Planungsgrundlage fiir strategische und operative
MaBnahmen und ist Grundlage fiir die betriebswirtschaftliche Bewertung der
B2B Partnerschaft.

<{ Die Erfolgskontrolle bildet die Abweichungen zu den urspriinglichen
Auswabhlkriterien ab.

<{ Die Erfolgskontrolle stellt eine Gesamtrechnung unter Beriicksichtigung aller
Aufwinde (Integrationskosten, Kontrolle und Controlling, ,,Eh da*“-Kosten
usw.) dar.

<{ Durch die formale Erfolgskontrolle entsteht eine Unabhingigkeit von
handelnden Personen
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