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Benchmarking und Vitalisierung von B2B- und B2C-

Beziehungen mit Success Resource Deployment (SRD) 

-Empirische Ergebnisse aus den SRD-Studien „Banken & Versicherungen“

(hier: Projekt SRD-Bench-Bank)

externe Markt-/ 
Kundensicht

interne 
Unternehmenssicht

Hinweise:

- eine animierte Power-Point-Version können Sie bei uns anfordern unter vorstand(at)kube-ev.de
- bei Interesse an der gesamten Studie oder an einer Studienteilnahme nehmen Sie bitte Kontakt mit uns auf

Kurzbeschreibung des Designs für SRD-Bench-Bank:
Bislang 160.000 Daten und 400 Kunden; 77 Erfolgsfakto-
ren und 19 Ressourcen der B2C-Beziehung; heutige & 
zukünftige Relevanz der 77 Erfolgsfaktoren aus Kunden-
sicht; Bewertung der Banken anhand der 77 Einzelfakto-
ren und 19 Ressourcen; heutige & zukünftige Einfluss-
intensität der 19 Ressourcen auf die 77 Erfolgsfaktoren; 
Bestimmung branchenspezifischer Potenzialreserven; 
Aufgliederung des Geschäftssystems von Banken in 1.463 
priorisierte Aktionszellen zur Vitalisierung des Geschäfts-
und Vertriebssystems; zahlreiche Benchmarks für die 
Banken (z.B. Branchendurchschnitt, Best- und Worst-practice-
Unternehmen, ausgewählte Mitwettbewerber)
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Stets müssen bestimmte Erfolgsfaktoren (Success) 

mit dem Einsatz bestimmter Ressourcen (Resource) 

bestmöglich befriedigt werden (Deployment) 

1. SRD-Allgemeines – Multifunktionalität und Anwendungspluralität

Praktische SRD-Studien
in folgenden Bereichen:

- KMU
- IT-Unternehmen
- Industrielle Konzerne
- Bau-/Immobilien
- Versicherungen
- Banken
- Airlineindustrie
- Messe, Museen
- Handelsunternehmen
- Sportartikelindustrie
- Autoindustrie/-handel
- Textilindustrie
- Hotel/Sanatorium
- Personaldienstleistung
- Bildungsinstitutionen
- Deutsche Gewerkschaft
- Pharmaindustrie
- Uhrenindustrie
- Beratungsunternehmen
- Bildungsbranche
- Katholische Kirche
- Facility Management

SRD als überlegene Mehrkampfwaffe

Enorme Anwendungsvielfalt
Unternehmen, Funktionen, Geschäfte, Produkte,
Dienstleistungen, B2B- und B2C-Beziehungen
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Projektpositionierung – B2B/C

Banken

Bank 1    Bank 2

Bank 3          …

(z.B. Deutsche Bank, 
Sparkasse Allgäu …)

Klienten

Klient 1

Klient 2

Klient 3           Klient m

Klassischer B2B/C-Fall

77 Erfolgsfaktoren 

der B2B/C-

Beziehung

z.B.

� Image

� Kompetenz

� Preis-/Leistung

� Flexibilität

� Seriosität

� Info-Politik

� Kundenbetreuung

� …

19 Ressourcen 

der Banken
z.B.

� Marketing

� Vertrieb

� Geschäftsleitung

� Kundenbetreuer

� Info-Material

� Homepage

� …
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Projektpositionierung – B2B-Datenstruktur (1)

Banken

Bank 1    Bank 2

Bank 3          …

(z.B. Deutsche Bank, 
Sparkasse Allgäu…)

Klienten

Klient 1

Klient 2

Klient 3           Klient m

Klassischer B2B/C-Fall

77 Erfolgsfaktoren der B2B- und B2C-Beziehung

Erfolgs-

faktoren

Stärken und Schwächen der Banken
Relevanz 

zukünftig
Relevanz 

heute

Sparkasse 
X

Deutsche 
Bank

Raiba & 
VBBranche

andere 
…
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Projektpositionierung – B2B-Datenstruktur (2)

Banken

Bank 1    Bank 2

Bank 3          …

(z.B. Deutsche Bank, 
Sparkasse Allgäu …)

Klienten

Klient 1

Klient 2

Klient 3           Klient m

Klassischer B2B/C-Fall

19 Ressourcen der Banken

Ressourcen

(Relevanz)

Einfluss 

„Ist“

(Relevanz)

Einfluss 

„Kann“

Stärken und Schwächen der Banken
andere 

…Branche
Sparkasse 

X
Raiba & 

VB
Deutsche 

Bank
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Beispiel für die Darstellung der empirischen Ergebnisse für jeden der 77 B2C-Erfolgsfaktoren

Erfolgsfaktor

Große Bank Branchen-
durchschnitt

2,3 2,8 2,65

Relevanz heute

Relevanz zukünftig

3,8

4,0

5,3

5,5

Jeweils Durchschnitte über alle 77 
B2C- Erfolgsfaktoren

Durchschnitt über alle 
Banken

Relevanz (0 unwichtig  bis 7 sehr wichtig) der 
Erfolgsfaktoren heute + zukünftig 

Durchschnittliche Benotung des Erfolgsfaktors bzw. der Ressource

(1 = sehr gut bis 5 = mangelhaft) für die jeweilige Bank

Direktbank*„Ihre“ Bank

2,5

Gewählter 
Mitwettbewerber

2,2

*hier wäre auch ein Vergleich mit Best-practice-
und Worst-practice-Unternehmen möglich
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Erfolgsfaktoren:

Stärken-Schwächen-Potenzialreserven-Portfolio (für eine „Große“)
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Seriosität
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Ressourcen:

Stärken-Schwächen-Potenzialreserven-Portfolio (für eine „Große“)
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R 2 Kundenbetreuer

R 1
Vorstand/

Geschäftsleitung

R 7 Standort
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Such-/Aktionsfeld

Such-/Aktionsfeld

SRD-Aktionsmatrix (… Geschäftsvitalisierung)

Bündelung der Maß-
nahmen (M...) zur 
Vitalisierungsstrategie
(Schwächen beseitigen)

Bündelung der Maß-
nahmen (M...) zur 
Überholstrategie

(Stärken ausspielen)

Such- und Aktionszellen 
mit hohen Reserven für die 
gezielte Ableitung von Maß-
nahmen zur Unterfütterung 
von Überhol- und Vitali-
sierungsstrategien

Relevante Stärken / 
Schwächen – Position 
der Erfolgsfaktoren 
und Ressourcen

Ressourcen der Bank
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Zerspaltung der B2B-Beziehung 
in 1.463 Aktionszellen (77 x 19)
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77 Erfolgsfaktoren der B2B/C-Beziehung

Relevanz 

heute

Relevanz 

zukünftig

Stärken und Schwächen der ZAPDs
Erfolgs-

faktoren

Sparkasse 
Allgäu

Allgäuer 
VB

Raiba i. 
Allgäuer 

LandBranche
andere 

…

Projektpositionierung – B2B/C-Datenstruktur (1)

19 Ressourcen der Banken

(Relevanz)

Einfluss 

„Ist“

Stärken und Schwächen der Banken
Ressourcen Sparkasse 

Allgäu
Allgäuer 

VB
Raiba i. 
Allgäuer 

LandBranche
andere 

…

(Relevanz)

Einfluss 

„Kann“

„SRD-Aktionsmatrix"

EF2 EF1

EF5

EF4
EF3

S
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Potezialreserve

Typische SRD-Charts für Banken (90 … 400)

Banken-spezifische Datenbank

� Performance-Benchmarking
� Geschäftsvitalisierung und Akquisitionsstrategien

für

� Banken (& Versicherungen)
� Klientenunternehmen
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SRD-Tank – 1 (Studienprojekte)

ca. 90 Projekte   
(ca. 4,5 Mio Daten)

verschiedenste 
Branchen z.B. auch

� Banken & 

� Versicherungen

- Erfolgsfaktorenlisten

- Ressourcenlisten

- alle SRD-spezifischen Marks

- Branchen/Firmentypologien                  
(typische Schwächen/Stärken/Probleme...)

SRD-Tank

SRD-Munitionskiste / Aktionsmatrix 
(extern)
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4 3 12 14 13 11 5 2 1 10 8 6 9 7

31 direkter Zugriff auf die Informationen (z.B. Intranet) 0,00 0,00 2,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2,00 2,00 0,00 0,00 0,00
29 ausführliche technische Informationen (Software, etc.) 0,00 2,00 2,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1,00 2,00 0,00 1,00 0,00
15 große Markenvielfalt (ein Hersteller, mehrere Marken) 1,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2,00 0,00
24 gleich bleibender Ansprechpartner im Außendienst 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1,00 0,00 1,00 0,00 0,00 0,00

23 ständige Erreichbarkeit des Außendiensts 0,00 0,00 2,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1,00 0,00 0,00
28 Umfangreiche Produkt- / Preisinfos 0,00 0,00 2,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1,00 0,00 0,00 1,00 0,00
27 kontinuierliche Infobereitstellung (News, Änderungen) 0,00 0,00 1,00 0,00 1,00 0,00 1,00 2,00 2,00 1,00 0,00 0,00 2,00 0,00
10 Produktqualität 1,00 1,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
34 attraktive Website des Herstellers 0,00 0,00 1,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 3,00 0,00
19 regelmäßige Betreuung durch Außendienst (AD) 0,00 0,00 1,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2,00 1,00 0,00 1,00 1,00 0,00 1,00

2 Bekanntheitsgrad des Herstellers 0,00 0,00 2,00 0,00 1,00 2,00 1,00 0,00 2,00 1,00 0,00 0,00 1,00 1,00

12 Image des Produkts 0,00 2,00 0,00 0,00 0,00 1,00 0,00 0,00 0,00 1,00 0,00 0,00 1,00 1,00

25 überzeugende Repräsentation der Marke durch AD 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1,00 0,00 0,00
32 ansprechendes Informationsmaterial (IM) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2,00 0,00
3 Seriosität des Herstellers 1,00 0,00 2,00 1,00 2,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 2,00 1,00 1,00 2,00

1 Image des Kfz-Herstellers 2,00 2,00 2,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 2,00 1,00 1,00 0,00 1,00 2,00

30 ausführliche Richtlinien (Verträge, Corporate Design) 0,00 0,00 1,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1,00 0,00 0,00 1,00 0,00
35 regelmäßige Mitarbeiterschulungen 0,00 0,00 2,00 0,00 2,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
11 hoher Bekanntheitsgrad des Produkts 0,00 0,00 1,00 0,00 0,00 1,00 0,00 1,00 1,00 1,00 0,00 1,00 2,00 1,00

9 große Innovations- und Entwicklungsfähigkeit des H. 2,00 2,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
21 hohe Zuverlässigkeit des Außendiensts 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2,00 0,00 0,00 0,00 1,00 0,00 0,00
33 hohe Werbewirksamkeit des IM bei Endkunden 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2,00 0,00 0,00 0,00 1,00 0,00 0,00 2,00 0,00
7 Termintreue (werden Lieferfristen eingehalten?) 2,00 0,00 1,00 0,00 0,00 0,00 2,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

14 gutes Preis- / Leistungsverhältnis 1,00 2,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2,00 0,00
6 kurze Lieferzeiten / schnelle Bestellabwicklung 2,00 0,00 2,00 0,00 0,00 0,00 2,00 0,00 0,00 0,00 2,00 1,00 0,00 0,00

22 Seriosität des Außendiensts 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1,00 0,00 0,00
26 transparente Informationspolitik 0,00 0,00 1,00 0,00 1,00 0,00 0,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 0,00
18 einfacher Zugang zu (Original-) Ersatzteilen 0,00 0,00 2,00 0,00 0,00 0,00 1,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
4 Wachstum des Herstellers 1,00 2,00 0,00 0,00 2,00 0,00 0,00 0,00 2,00 0,00 0,00 1,00 2,00 1,00

17 umfangreiche Sonderausstattungen für das Produkt 1,00 2,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
13 attraktives Design des Produkts 0,00 1,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1,00 2,00 0,00
16 Anzahl der verschiedenen Modelle je Marke 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2,00 0,00
20 umfassende und kompetente Beratung vom AD 0,00 0,00 1,00 0,00 1,00 0,00 0,00 2,00 2,00 0,00 1,00 1,00 0,00 0,00
8 flexible Zahlungsbedingungen (z.B. Kredit, Ratenkauf) 0,00 0,00 0,00 3,00 1,00 0,00 0,00 0,00 1,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

36 Zuverlässiges Beschwerdemanagement 0,00 0,00 2,00 0,00 1,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2,00 1,00 0,00 0,00
5 gute Zusammenarbeit zwischen Händler u. Hersteller 0,00 0,00 1,00 2,00 1,00 0,00 1,00 1,00 1,00 1,00 3,00 2,00 1,00 2,00
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Praktische SRD-Studien
in folgenden Bereichen:

- KMU
- IT-Unternehmen
- Industrielle Konzerne
- Bau-/Immobilien
- Versicherungen
- Banken
- Airlineindustrie
- Messe, Museen
- Handelsunternehmen
- Sportartikelindustrie
- Autoindustrie/-handel
- Textilindustrie
- Hotel/Sanatorium
- Personaldienstleistung
- Bildungsinstitutionen
- Deutsche Gewerkschaft
- Pharmaindustrie
- Uhrenindustrie
- Beratungsunternehmen
- Bildungsbranche
- Katholische Kirche
- Facility Management


