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Herzlich Willkommen

Norman J. Karrer Pascal Echser, CFA Eduard Maier
Managing Partner zeb Schweiz Managing Director savvy Manager zeb
& Lead Private Banking/AM Wealth-Management Experte FS-Pricing Experte




zeb + savvy

mit strategischer Partnerschaft

savvy” zeb
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Holistisches Revenue
Mgmt. incl. Pricing
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Markt-Insights: Private Banking Margen in der Schweiz

Margenentwicklung im Private Banking (2021-2026P)" in bps

80 80
75

* Nach Héhepunkt in 2022/2023 ist
Ertragsmarge weiterhin unter Druck

56 = 55 54 55

48

& @ @ @ o o

2021 2022 2023 2024 2025  2026P? * Zinsmarge, FX und heterogene

Provisionsertrage mit hohem
Einfluss auf Ertragsentwicklung

Ertragsmarge Op. Gewinnmarge

Vergleich
2023 7 0 -10,1 bps -6,8 bps

« Keine Kostenverbesserungen

== Ertragsmarge (in bps) === Kostenmarge (in bps) Gewinnmarge (in bps) ) CIR (in %)

1) Simulation Ergebnisentwicklung Samplebanken der zeb.Private Banking Studie - Berechnungen erfolgt AuM-gewichtet;
2) Werte basierend auf proprietaren Prognosen; Quelle: zeb.research, Jahresberichte Bankensample der zeb.Private Banking Studie CH
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(5
Technologisierung & digitale

Infrastruktur treiben erstmals
Kosten

Regulierung & Governance
erhdhen Aufwande

_N Margendruck im o5
) PB hat viele %

Suitability Anforderungen und UrsaChen/Treiber Markt Dynamik steigert KUBE
volatile Markte erhohen Turnover / reduziert
Beratungsaufwand "\ﬂ ausgewahlte Beispiele Kundenkontinuitat

i
Digitale Anbieter und besser Konsolidierung von
informierte Kunden treiben Kundengeldern erhoht

Preisdruck Verhandlungsmacht & Soko-Druck
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Funf Ansatzpunkte fiir konsequentes Revenue Management

Angebot
@ —  wertbasiert gestalten
Angebot
Kundenbuch " =1
ganzheitlich entwickeln Q- e
. =0
03949, _‘@' .
Kunden Preise ______ Preisstruktur
kundenfokussiert ausrichten
Analytics/KI
resultatorientiert nutzen I'II'I[I

Marge
3 & Date” A Profitabilitit

gezielt steuern
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Funf Ansatzpunkte fiir konsequentes Revenue Management

-

Angebot

wertbasiert gestalten

Kundenbuch
ganzheitlich entwickeln

Preisstruktur
kundenfokussiert ausrichten

Analytics/KI __ 1 '
resultatorientiert nutzen lﬂ-ﬁl
JQ

S Profitabilitat

gezielt steuern
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Preisstruktur — kundenfokussiert

Auf Kunden abgestimmte Gebiihren statt pauschaler Service-Fees
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® ‘ Geblihren fokussiert auf einzelne Dienstleistungen

@ ‘ Minimumgeblihren pro Service definiert

Industriestandard
® ‘ Losgeldst von Angebotslogik

@ ‘ Kundenrisiko und —aufwand nicht bertcksichtigt

@ ‘ Fragmentierte Preisgestaltung nach Segmenten
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Best practices

Lo

D

@ ‘ Pricing berucksichtigt Kundenattribute

@ ‘ Anreize fordern gezielt Servicenutzung

@ ‘ Angebot und Pricing-Logik vollstandig abgestimmt

@ ‘ Fokus auf gesamten Kundenbeitrag

@ ‘ Global harmonisierte Preislogik

11



Preise
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Profitabilitat — gezielt steuern

Transparente Deckungsbeitragssichtweise statt biirokratischer Freigaben




Industriestandard
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Marge

@ ‘ Periodisch, zentral gesteuerte Sonderkonditions-Reviews
@ ‘ Einheitlicher Freigaberhythmus fur alle Kunden

@ ‘ Misst Abweichung vom Listenpreis
@ ‘ Statische Zielvorgaben (RoA/Bruttomarge)

@ ‘ Breite biirokratische Klick-Ubung

14
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REQ-6762

Chient A Portfoio

Mangeenee

A Newrequest

A newrecuesy

Discount approval
required

generated
visual

Discount approval
required

A ¥

Discount approval
required

15



Best practices
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@ ‘ Dynamisch integriert in den taglichen Workflow der Front

@ ‘ Priorisiert und fokussiert auf relevante Kundenfalle

@ ‘ Fokus Wirtschaftlichkeit der Kundengruppe

@ ‘ Steuerung liber Deckungsbeitrag

@ ‘ Al/tool-gestutzte Guidance

16
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Revenve vi. Cost (YD)
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Profitability by Client Segment
t (YTD) Revenue Mo
Net Revenue (CHE m) (X0 Dincount vs. Profit Margia
3 <1m CHF o
. Advisory Fees A
1-2m CHF " = <
) t Fees
e - ‘. o N
6-10m CHF fo==-"1 i) ansacton Fees. .
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o o » ®
> 20m CHF o o < = o
es Requiring Attention Client Y
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e - 120mCHF  RMSchmdt  148M 312,000
6-10mCHF  Low margin vs. benchmark e BeventSCosts  Prcng  Prodwts My BMNos
0 High discount level Issue Net Revere Development [CF) Recommended Impact
s % High discount level leading tobeiow-target profatilty. oL 78, prcieg wd predct mix

Kyoue o + CHF 210,000
o Average discount: 48% (Target: 25%)
92% (Targot: <70%)

20mCHF  Unprofitable product mix
(Anewalzed)

o Costto serve
o Low fee penetration in advisory services

Recommended Actions.
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b pricing Shift towards higher
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qudeines

ko

generated
visual










savvy” zeb

Lassen Sie uns
den Dialog
fortsetzen...
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Hier finden Sie die
komplette Prasentation:

Norman J. Karrer Pascal Echser, CFA
Partner & MD zeb Schweiz Managing Director savvy
norman.karrer@zeb.ch pascal.echser@savvycompany.ch

+41 79460 62 77 +41 79 375 29 41

Eduard Maier
Manager zeb

eduard.maier@zeb.ch
+4179 897 42 52
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