____ Financial Risk Management

Die Schwyzer Kantonalbank (SZKB) mit Sitz

in Schwyz wurde 1890 gegriindet und gehort bis
heute vollstindig dem Kanton Schwyz. Die Bank
verfiigt im ganzen Kanton iiber 23 Filialen und
beschéiftigte im Geschéftsjahr 2020 rund 590
Mitarbeitende. In Zusammenarbeit mit IFBC ent-
wickelte die SZKB einen neuen Ansatz zur Erfas-
sung des Geschiftsmodells sowie der Berechnung
der Verschuldungskapazitit (Debt Capacity) im
Firmenkundengeschéft. Adrian Eggenberger,
Leiter Firmenkunden der SZKB, gibt im nachfol-
genden Interview Auskunft zu den aktuellen Her-
ausforderungen im Firmenkundengeschéft und
dem gemeinsamen Projekt mit IFBC.

Wo sehen Sie die wesentlichen Herausforde-
rungen im Firmenkundengeschéft heute und
morgen?

Gerade im Finanzierungsbereich sind wir ertrags-
sowie margenseitig einem starken Druck ausge-
setzt, wobei dieser durch verschiedene Faktoren
getrieben wird. Nebst dem nach wie vor anhalten-
den Negativzinsumfeld sind wir heute vermehrt
mit dem Markteintritt neuer Mitbewerber kon-
frontiert, die sich mit innovativen und preisgiins-
tigen Alternativlosungen im Markt zu etablieren
versuchen. Diese Neueintritte zwingen alle Mit-
bewerber dazu, ihre Angebote noch kompetitiver
auszugestalten, wodurch der Wettbewerb spiirbar
verscharft wird.

Ferner miissen wir unsere eigenen internen Pro-
zesse laufend transformieren, um von den Fort-
schritten im Bereich der Digitalisierung und
Automatisierung profitieren zu kénnen. Insbe-
sondere diese Transformationsprozesse gestalten
sich in einem immer stirker regulierten Umfeld
als besonders anspruchsvoll und herausfordernd.
Um den Erfolg der Bank nachhaltig zu sichern
und unseren Kunden auch in Zukunft massge-
schneiderte, preislich attraktive sowie zeitge-
maisse Losungen anbieten zu konnen, ist die SZKB
zusitzlich auf eine stirkere Vernetzung und
Zusammenarbeit mit externen Partnern ange-
wiesen. Mit dem Aufbau entsprechender «Oko-
systeme» wollen wir unser Dienstleistungsange-
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bot fiir unsere Firmen- und Gewerbekunden noch
umfassender ausgestalten.

Welche Strategie verfolgt die SZKB im Firmen-
kundengeschéft und wie ist dieses ausgestaltet?

Der Ausbau unseres Firmenkundengeschifts ist
eine der sechs strategischen Initiativen unse-

rer aktuellen Strategie. Aufbauend auf unse-

ren Werten Sicherheit, Vertrauen und Qualitit
wollen wir im Kanton Schwyz auch in Zukunft
als klare Marktfiihrerin auftreten und unseren
hohen Marktanteil sowie die starke Reputation
als KMU-Bank bei Gewerbe- und Firmenkunden
behaupten. Mit gezielten Akquisitionen erstklas-
siger Gewerbe- und Firmenkunden in der ganzen
Deutschschweiz versuchen wir zudem, auch tiber
die Kantonsgrenze hinaus stetig und mit Bedacht
zu wachsen.

Trotz fortschreitender Digitalisierung und Auto-
matisierung legen wir weiterhin grossen Wert
auf die personliche und individuelle Betreuung
unserer Firmen- und Gewerbekunden. Kleineren
Gewerbekunden kénnen wir dank unseren fiinf
spezifisch eingerichteten Gewerbekundenzentren
im gesamten Kanton entsprechende Beratungs-
dienstleistungen direkt vor Ort anbieten. Grossere
KMUs sowie Grosskunden werden durch unsere
spezialisierte Firmenkundenabteilung betreut,
die sowohl in Schwyz als auch in Pfaffikon SZ
prasent ist. Mit dieser bewussten Unterschei-
dung gelingt es uns, die eigenen Kompetenzen an
den richtigen Stellen zu biindeln, um die unter-
schiedlichen Bediirfnisse unserer Gewerbe- und
Firmenkunden gezielt und gewinnbringend zu
bedienen.

Die SZKB hat sich im Jahr 2020 entschieden,
die Methodik zur Erfassung und Analyse des
Geschéaftsmodells sowie zur Bestimmung der
Debt Capacity in Zusammenarbeit mit IFBC
neu zu konzipieren. Was waren die wesentli-
chen Beweggriinde fiir diesen Entscheid?

Zentraler Beweggrund fiir die Neukonzeption war
fiir uns, sowohl die Chancen als auch die Risiken



ADRIAN EGGENBERGER

mit Fokus Corporate Finance.

im Bereich der Unternehmensfinanzierung bes-
ser abschétzen zu kénnen. Mit dem neuen

Ansatz richten wir den Blick bei der Analyse des
Geschiftsmodells und der Debt Capacity verstéarkt
in die Zukunft und transformieren damit die bis-
her eher retrospektiv getriebene Beurteilung von
Kreditengagements in Richtung einer nachhalti-
gen Betrachtung.

Was sind die wesentlichen Elemente des
neuen Konzepts zur Geschéaftsmodell- und
Debt-Capacity-Analyse bei der SZKB?

In Zusammenarbeit mit IFBC haben wir fiir die
Geschiftsmodell-Analyse einen differenzierten
Ansatz entwickelt. Mit der Etablierung einer ver-
einfachten sowie einer umfassenden Geschéfts-
modell-Analyse sind wir zukiinftig in der Lage,
die nachhaltige Ertragskraft unserer Gewerbe-
und Firmenkunden in Abhéngigkeit der Kom-
plexitit sowie der Risiken der Finanzierungsen-
gagements systematisch und segmentgerecht zu
ermitteln. Der nachhaltige Free Cashflow dient
schlussendlich als Grundlage zur Bestimmung der
Debt Capacity. Im Rahmen der Beurteilung der
Debt Capacity setzen wir mit dem neuen Konzept
fortan auf einen reinen Blankoansatz und sind
damit zukiinftig in der Lage, ausgehend vom frei
verfiigharen Cashflow, eine fundiertere und ver-
lasslichere Beurteilung bestehender und neuer
ungedeckter Kreditfinanzierungen vorzunehmen.
Der neue Blankoansatz erméglicht es uns zudem,
allfillig im Eigenbesitz gehaltene Betriebsliegen-
schaften im Vergleich zu gemieteten Gewerbelo-
kalitdten bei der Kreditbeurteilung nach einheitli-
chen Grundsitzen zu behandeln.

Wie unterstiitzt der neue Ansatz die Strategie-
umsetzung im Firmenkundengeschaft?

In erster Linie haben wir mit der Unterscheidung
in eine vereinfachte und eine umfassende
Geschiftsmodell-Analyse zwei Elemente geschaf-
fen, die es uns ermdglichen, die Anforderungen
an eine schlanke und segmentgerechte prozessu-
ale Abwicklung im Finanzierungsgeschéft noch
gezielter erfiillen zu konnen. Die Neukonzeption
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liefert uns zudem zukiinftig die notwendigen
Instrumente, um fiir unsere Kunden gesamtheit-
lich ein noch besseres Verstandnis zu entwickeln.
Mit einer Diskussion auf Augenhdhe konnen wir
die individuelle Betreuung noch zielgerichteter
ausgestalten und gleichzeitig Chancen fiir den
Ausbau der Geschiftsbeziehungen identifizieren
und nutzen.

Wie wird der neue Ansatz implementiert und
wo sehen Sie diesbeziiglich die gréssten
Herausforderungen?

Bei der Implementierung stiitzen wir uns auf die
bereits bestehende Lésung unseres Partners fiir
Rating- und Finanzanalyse. Selbstverstandlich
bringt die technische Umsetzung gewisse Hiirden
mit sich, die es im Rahmen der Einfiihrung zu
meistern gilt. Die grosste Herausforderung sehe
ich indes bei der Verankerung der mit dem neuen
Konzept verbundenen Philosophie bei unseren
Mitarbeitenden im Gewerbe- und Firmenkun-
dengeschéft. Der Paradigmenwechsel von einer
vergangenheitsorientierten Betrachtung hin zu
einem stirker auf die zukiinftige Entwicklung
ausgerichteten Analyseansatz stellt doch eine
fundamentale Neuausrichtung der Kreditanalyse
dar. Zur Etablierung des verstarkten Fokus auf
das Verstdndnis zum jeweiligen Geschiftsmodell
und auf die zukunftgerichtete Abschédtzung der
nachhaltigen Ertragskraft des Kunden werden wir
unsere Mitarbeitenden mithilfe praxisorientierter
und zielgerichteter Schulungen begleiten.

Weshalb hat sich die SZKB fiir IFBC als
Partner entschieden?

Bei der Entscheidungsfindung waren fiir uns
sowohl das fachliche Know-how als auch die
langjéhrige Erfahrung von IFBC in diesem
Bereich von zentraler Bedeutung. Retrospektiv
haben uns die hohen Qualitdtsstandards sowie
die Professionalitédt der Berater ebenso durchwegs
iiberzeugt. Uber den gesamten Projektverlauf
konnen wir auf eine konstruktive, zielgerichtete
und insbesondere auch produktive Zusammenar-
beit zurtickblicken. //





