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B. Angaben zur Studie 

Diese Studie wurde vom Business Engineering Institute St. Gallen im Auftrag der Contovista, Viseca, 

smama und e.foresight durchgeführt. In Form von halbstrukturierten Interviews wurden 14 Experten 

von Schweizer Retail- und Challengerbanken in 60 ς 90-minütigen Interviews befragt. 

Die Auswahl der Experten traf Führungspersönlichkeiten aus Data Driven Business, Digitalisation, 

Organizational Development, Customer Data & Analytics, Data Governance, Chief Data Officer, 

Multichannel und Co-Founder. Es gaben Experten aus allen Kategorien der Schweizer Retailbanken,  

¶ Grossbanken (Division Retail Schweiz) & schweizweit tätige Retailbanken, 

¶ Deutschschweizer Kantonal- und Regionalbanken und 

¶ Challengerbanken und Innovation Labs, 

ihre professionelle Einschätzung zum Thema Data-driven Banking. 

Auf dieser Basis war es möglich qualitativ hochwertige Aussagen für den Markt der Schweizer 

Retailbanken mit dem Fokus auf Kundendaten zu sammeln. Sämtliche Angaben wurden vertraulich 

behandelt. Aussagen und Informationen, die aus der Gesamtheit aller Interviews gewonnen wurden, 

lassen keine direkten Rückschlüsse auf einzelne Unternehmen zu. 

 

Contovista Als Vorreiter für Data-driven Banking in der Schweizer Finanzindustrie bieten 
Contovista Data Analytics und White Label Finance Management-Lösungen. Die 
Services helfen Banken Daten besser zu nutzen, um Kundenerlebnis, Beratung und 
Geschäftserfolg erheblich zu verbessern. 

e.foresight Der Swisscom Think Tank e.foresight erkennt, verfolgt und analysiert Trends, 
Verhaltens- und Technologieentwicklungen im globalen Finanzsektor und im digitalen 
Ökosystem. Die umfassende Informationsdatenbank dient als bankinterne Entschei-
dungsgrundlage. 

smama smama, the swiss mobile association, treibt das Mobile-Business in der Schweiz voran. 
Gemeinsam mit unseren Mitgliedern repräsentieren wir das Ökosystem im Bereich 
Mobile, beurteilen die Relevanz und Mehrwerte von aktuellen Themen für den 
Schweizer Markt, stellen neue Trends vor und vernetzen Profis. 

Viseca Die Viseca Card Services SA ist eine der grössten Schweizer Herausgeberinnen von 
Kredit-, Debit- und Prepaid-Karten der weltweit führenden Marken Mastercard® und 
Visa. Es werden alle national und international verbreiteten digitalen Zahllösungen 
unterstützt. 

 

Business  
Engineering  

Institute  
St. Gallen  
(BEI) 

Das BEI unterstützt Unternehmen bei der digitalen Transformation und ist im 
deutschsprachigen Raum das führende Institut, das Forschung und Praxis verbindet. Es 
betreibt angewandte Forschung in Zusammenarbeit mit verschiedenen universitären 
Lehrstühlen und setzt die gewonnen Ergebnisse prototypisch um. Das BEI orchestriert 
die Entwicklung von Ecosystemen mit seinen Praxispartnern und glaubt daran, dass 
innovative Geschäftsmodelle in branchenübergreifenden Netzwerken entstehen. 

Ansprechpartner: Thomas Zerndt 
CEO 

Dr. Stefanie Auge-Dickhut 
Head CC Ecosystems 

E-Mail: thomas.zerndt@bei-sg.ch stefanie.auge-dickhut@bei-sg.ch 

Autoren: Dr. Jochen Töpfer 
Head Data & Analytics 

jochen.toepfer@bei-sg.ch 

Jannina Töpfer 
Consultant 
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C. Aufbau der Studie 

Mit einem Fokus auf die Nutzung von Kundendaten im Schweizer Retailbanking wurde das 

Experteninterview über Data-driven Banking in den nachfolgenden Themenbereichen für den 

Betrachtungszeitraum 2018 bis 2022 bzw. 2025 durchgeführt: 

«Warum»-Frage: Der Teilnehmer bewertet die Relevanz des gesehenen Potentials in bzw. für Data-

driven Banking konkret für ŘƛŜ αŜƛƎŜƴŜά .ŀƴƪ. 

«Wie»-Frage: Der Teilnehmer bewertet die Verankerung in der Adoption und die Ebene der 

Umsetzung von Data-driven Banking konkret für ŘƛŜ αŜƛƎŜƴŜά .ŀƴƪ. 

Die Adoption der als relevant bewerteten Themen wird in die Kategorien KULTUR, VISION, STRATEGIE und 

PROJEKT eingeordnet. Die Ebene der Umsetzung in der Digitalen Transformation wird den Kategorien 

OPTIMIZE, DEVELOP und RENEW zugewiesen.  

«Was»-Frage: Welche konkreten Anwendungsfälle und mit welcher Datennutzung können konkret 

genannt werden? Hierfür werden die Anwendungskategorien DATA FOUNDATION, INSIGHT & ACTIVATION, 

OMNICHANNEL ENGAGEMENT und DATA PRODUCTS, sowie die Datenkategorien PERSON, PROFIL, TRANSAKTION, 

INTERAKTION und VERHALTEN verwendet. 

«Was wird erreicht»-Frage: Anschliessend wird der erzielte bzw. erwartete Erfolg der Massnahmen 

betrachtet, indem Anwendungsfälle den Maturitätsebenen REPORT, ANALYZE, OPTIMIZE, EMPOWER und 

INNOVATE zugeordnet werden. 

Für die Diskussion eines externen Benchmarks über die erlangte Fähigkeit Data-driven Banking wird 

die Expertenmeinung für einen Vergleich in der SCHWEIZ, in EUROPA und in der WELT eingeholt. 

Drei häufig diskutierte Szenarien über die Zukunft des Retailbanking in der Schweiz bis 2025 bilden die 

Abschlussfrage. Die Experten ordnen den Szenarien ETABLIERTE BANKEN FÜHREN, KONSOLIDIERUNG und 

HERAUSFORDERER GEWINNEN eine Eintrittswahrscheinlichkeit zu. 

 

 

 Untersuchungsobjekte im Betrachtungszeitraum 
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D. Interpretation der Ergebnisdiagramme 

Um die Interpretation der Ergebnisdiagramme zu vereinfachen, wird nachfolgend ein Beispiel 

erläutert: 

 

 
 
 

 

 

 

 

 

Legende 
detailliert 

Potential max Grösster Wert für Potential  sichtbar, wenn Potential max grösser als Relevanz max 

Relevanz max Grösster Wert für Relevanz  sichtbar, wenn Relevanz max grösser als Relevanz ɲ  

Potential Ø Mittelwert Potential  sichtbar, wenn Potential ɲ  grösser als Relevanz ɲ 

Relevanz Ø Mittelwert Relevanz  Immer sichtbar für Relevanz min bis Relevanz ɲ 

Relevanz min Kleinster Wert für Relevanz   

 

Interpreta
tion 

Das Potential für Direkte Datenmonetarisierung wurde von den Befragten im Bereich Stufe 1 bis Stufe 4 und 
im Durchschnitt mit 2.2 angegeben. 

Die Relevanz wurde von den Befragten im Bereich Stufe 1 bis Stufe 3 und im Durchschnitt mit 1.8 angegeben. 

Durch den Unterschied zwischen Potential max und Relevanz max (    ) ist ungenutztes Potential bei den 
grössten vergebenen Werten erkennbar. 

Durch den Unterschied zwischen Potential ɲ  und Relevanz ɲ (    ) ist ungenutztes Potential im Durchschnitt 
der vergebenen Werte erkennbar. 

 

Mit einem Klick auf jedes Ergebnisdiagramm im weiteren Dokument erfolgt ein Sprung zu dieser 

Erläuterung. Mit Gehe zu / Zurück kehrt man wieder an den Ausgangspunkt zurück. 

 

 

 

0 = Kleinster Wert für Relevanz 
Grösster Wert für Relevanz = 3 

Relevanz ɲ = 1.8 
 

0 = Kleinster Wert für Potential 
Grösster Wert für Potential = 4 

Potential ɲ  = 2.2 
 

Angaben von 14 
befragten Experten 
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II. Data-driven Banking - Executive Summary 

Die Zukunft im Retail Banking beginnt beim Kunden. Sein Verhalten ändert sich, manchmal dramatisch, 

angeführt von Kunden, die nahtlose digitale Banklösungen in ihr tägliches Leben integrieren möchten. 

Diese Veränderungen breiten sich schnell auf alle Segmente und Altersgruppen aus. Immer mehr 

Menschen fordern einfache, vertrauenswürdige Produkte und Dienstleistungen von Finanzinstituten - 

oder Unternehmen, die entsprechende Dienstleistungen anbieten -, die sie an die erste Stelle setzen. 

Data-driven 
Datengesteuert 

bedeutet, dass der Fortgang einer Geschäftsaktivität rein datenbasiert und 
nicht durch Intuition oder durch persönliche Erfahrung erfolgt. 

Es beinhaltet das Erzeugen von Werkzeugen, Fähigkeiten und vor allem einer 
Geschäftskultur, in der datenbasiert gehandelt wird. 

Datenmonetari- 
sierung 

ist die höchste Form (neuer) datengesteuerter Geschäftsmodelle. Die digitale 
Wirtschaft nutzt personenbezogene Daten, um neue, maßgeschneiderte 
Dienstleistungen und Produkte anzubieten und ein einzigartiges Kunden-
erlebnis zu schaffen. 

Direkte Monetarisierung erfolgt durch den Verkauf von Datenprodukten. 

In einem solchen Umfeld sind Kundendaten ein entscheidender Faktor, um positive, nachhaltige 

Beziehungen zu Kunden aufzubauen und zu pflegen. Korrekt aufgelöste und gemanagte 

Kundenidentitäten über alle Interaktionskanäle sind Ausgangspunkt einer relevanten und 

personalisierten Kundenansprache und können zu langjährigen Beziehungen führen. Der 

datengetriebene Einsatz von Methoden Künstlicher Intelligenz und Maschinellem Lernen lassen eine 

direkte Verbindung von Kundendaten und sich daraus ergebenen Aktionen zu. Eine sehr wichtige 

Nebenbedingung ist natürlich die jederzeitige Wahrung von Datenschutz, -sicherheit und Privatsphäre 

sowohl bei Speicherung als auch Verwendung von Personen- und Kundendaten. 

{ƻ ōŜǎŎƘǊŜƛōǘ ά5ŀǘŀ-ŘǊƛǾŜƴέ ŘƛŜ CŅƘƛƎƪŜƛǘ 

der Bank unmittelbar auf eine 

Kundenaktion reagieren zu können. Hierfür 

sind die massgeblichen Fähigkeiten zu 

etablieren: 

VERTRAUENSWÜRDIGE KUNDENDATEN IN 

ECHTZEIT - die unmittelbare Erfassung von 

Daten von Millionen von vermehrt mobilen 

Kundenaktionen in einen 

vertrauenswürdigen Bestand integrierter 

und historischer Kundendaten und -profile 

zu überführen. 

DATENGESTEUERTE AKTIVIERUNG IN ECHTZEIT ς 

den Analyse- und Entscheidungsprozess in 

der Bank (u.a. Segmentierung und 

Personalisierung) für eine unmittelbare 

Ausspielung einer Geschäftsaktion zu 

modellieren, sobald neue Daten von Kundenaktionen eintreffen. 

Data-driven from Client to Business Action 



Studie Data-driven Banking 7 
Kundendaten im Blickfeld der Schweizer Retailbanken 

 
Innovated by Business Engineering Institute St. Gallen  

Hierfür müssen Millionen von zunehmend mobilen Kundenaktionen in einen vertrauenswürdigen 

Bestand integrierter und historischer Kundendaten angereichert und in Kundenprofile überführt 

werden. Weiterhin muss eine personalisierte Geschäftsaktion analytisch ermittelt und ebenso 

unmittelbar zum Kunden ausgespielt werden. 

Die vorliegende Studie hat hierzu Experten Schweizer Retailbanken befragt und liefert einen 

durchgängigen Blick auf ein viel diskutiertes Thema. Für den gesamten Data-driven-Kreislauf von 

Kundenaktion über Daten-Management, Insight-Ermittlung, Aktivierung wieder zur Geschäftsaktion 

werden Fragestellungen nach Geschäftspotential und Relevanz eingeordnet. Anschließend wird 

dargestellt, wie Themenstellungen, die als relevant im Betrachtungszeitraum erachtet werden, im 

Unternehmen verankert und in Projekten umgesetzt werden. 

 

 

 

WARUM? ς POTENTIAL und RELEVANZ 
  

Eine relevante und personalisierte Kundenansprache eines kontextbasierten Marketingansatzes führt 

zu langjährigen Kundenbeziehungen. Der Einsatz von analytischen Methoden im Einklang mit den 

Wertvorstellungen der Kunden und dadurch notwendigen Maßnahmen des Daten-Managements 

werden für eine Umsetzung priorisiert. Die digitale Aktivierung in Echtzeit und andere 

Innovationstreiber wie Mobilgeräte als zentrale Kundenschnittstelle und Ecosysteme liegen derzeit 

noch im Mittelfeld, bilden aber das größte Potential für die nahe Zukunft. Die Auflösung von 

Identitäten unbekannter Personen wird zwar ein großes Potential bescheinigt und für eine Umsetzung 

angezeigt, jedoch bis 2022 am Ende des Relevanz-Ranking einsortiert. Durch eine solche Potentiallücke 

kündigen sich zukünftige Entwicklungsschwerpunkte an. (s. III.A) 

Untersuchungsobjekte im Betrachtungszeitraum 
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Für den Betrachtungszeitraum bis 2022 und einem strategischen Ausblick bis 2025 ergibt sich durch 

die Expertenmeinungen der Schweizer Retailbanken das folgende Bild: 

 

 

Sicherheit und Vertrauen gegenüber der Bank und ethisches Verhalten der Bank bilden weiterhin die 

Urpfeiler für Schweizer Retailbanken. Ungenutztes Potential wird bei der Erkennung von 

Kundenvorlieben und -verhalten gesehen. (s. III.C) 

 

ά9ƛƴŜ ŀŘŅǉǳŀǘŜ tǊƻŦƛƭƛŜǊǳƴƎ ǳƴŘ tŜǊǎƻƴŀƭƛǎƛŜǊǳƴƎ ǿŜǊŘŜƴ ŦǸǊ ŘƛŜ ŜǊŦƻƭƎǊŜƛŎƘŜ 

An-sprache und Betreuung der Kunden immer wichtiger. Dabei ist es absolut 

zentral, dass man die Wertvorstellungen der Kunden berücksichtigt und die 

geltenden Datenschutzbestimmungen einhält. Damit stärkt man letztlich 

auch das Vertrauen der Kunden in die BŀƴƪΦά 

Bruno Rauch, Leiter Kundenanalytik, Raiffeisen Schweiz  

 

Die Adressierbarkeit unbekannter Personen zu Bankkunden durch die Auflösung einer Identität gibt 

bei den Experten kein einheitliches Bild. Das Potential wird gesehen, doch die Relevanz für eine 

Umsetzung bis 2022 hinkt hinterher. Innovation Labs, nationale Banken und Neobanken sind 

ambitioniert bezüglich Adressierbarkeit von unbekannten Personen zu Kunden durch eine Auflösung 

von Identitäten. (s. III.D) 

 

«Die Identität aufzulösen ist essentiell. Wenn ich mein Gegenüber nicht 

kenne, wie soll man da gezielt arbeiten? Wir sind digitally born und nehmen 

alle digitalen Quellen in unseren Projekten auf.» 

Thomas Leber, CEO, Keen Innovations 

 

Das Daten-Management wird einheitlich als Eckpfeiler von Data-driven Banking gesehen, der für die 

Umsetzung priorisiert wird. Die Priorität hierbei liegt eindeutig bei 1st-party Daten aus dem eigenen 

Unternehmen. (s. III.E, III.F) 
 

α²ƛǊ ƴŜƘƳŜƴ ƴƛŎƘǘ ƴǳǊ ŘŜƴ YǳƴŘŜƴ Ƴƛǘ ǎŜƛƴŜƴ 5ŀǘŜƴ ŜǊƴǎǘΣ ǎƻƴŘŜǊƴ Ŝǎ ƛǎǘ 

auch das Daten-Management für die Weiterverarbeitung. Wir verfolgen 
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einen großen strategischen Handlungspfad, in dem Data Understanding und 

Data-driven Marketing enthalten sind. Die Strategie setzt darauf evolutionär 

Ȋǳ ǾŜǊŅƴŘŜǊƴ ǳƴŘ ƴƛŎƘǘ ƴǳǊ Ȋǳ ǊŜǾƻƭǳǘƛƻƴƛŜǊŜƴΦά 

Dr. André Bodmer, Leiter Contact Center, Valiant Bank 

 

α²ƛr arbeiten laufend an der Integration von Kundendaten und haben die 

360°-Sicht auf den Kunden in der CRM-{ǘǊŀǘŜƎƛŜ ǾŜǊŀƴƪŜǊǘΦά 

Roger Jäggi, Head of Data Driven Business & Data Governance, Postfinance 

 

αhƘƴŜ ƴŀŎƘǿŜƛǎōŀǊŜ vǳŀƭƛǘŅǘ ƘŀōŜƴ 5ŀǘŜƴ ƪŜƛƴŜƴ ²ŜǊǘΗά 

Thomas Leber, CEO, Keen Innovation 

 

In der Analytik gilt die Priorität einer personalisierten Kundenansprache durch Profilierung und 

Verhaltensanalyse auf der Grundlage von integrierten Kundendaten. Data Enrichment wird noch 

ungenutztes Potential mit 3rd-party Daten zugeschrieben. (s. III.G) 

 

ά5ƛŜ 5ŀǘŜƴƎǊǳƴŘƭŀƎŜ ƛǎǘ ŦǸǊ ŜƛƴŜ tŜǊǎƻƴŀƭƛǎƛŜǊǳƴƎ ŜƴǘǎŎƘŜƛŘŜƴŘΦ 5ƛŜ 

zielgerichtete Ansprache über alle Kanäle gewinnt immer mehr an 

Bedeutung. 

Dabei ist es absolut zentral, dass man die Wertvorstellungen und Präferenzen 

der Kunden berücksichtigt und natürlich stets die Einhaltung der geltenden 

5ŀǘŜƴǎŎƘǳǘȊōŜǎǘƛƳƳǳƴƎŜƴ ǘǊŀƴǎǇŀǊŜƴǘ ƳŀŎƘǘΦά 

Pius Brändli, Head Group Data Usage & Analytics, Credit Suisse 

 

Digitale Aktivierung wird erst in absehbarer Zeit zur Priorität in Data-driven Banking. (s. III.H) 

 

α9ƛƴŜ ǊŜŀƭǘƛƳŜ Datenerhebung ist nur relevant, wenn auch die Antwort / 

!ƪǘƛǾƛŜǊǳƴƎ ƛƴ ǊŜŀƭǘƛƳŜ ŜǊŦƻƭƎŜƴ ƪŀƴƴΦά  

Stefan Lüthy, Leiter Multikanalmgmt & Digitalisierung, Luzerner Kantonalbank 

 

Die zentrale Kundenschnittstelle der Zukunft bei Schweizer Retailbanken ist mobil, findet in 

Ecosystemen statt und spricht alle Generationen an. Grösstes ungenutzte Innovationspotential liegt 

im kontextbezogenen Cross-Channel-Marketing mit Identitätsauflösung als Schlüsselelement. (s. III.I) 

 

αaƻōƛƭŜ DŜǊŅǘŜ ǿŜǊŘŜƴ ǿŜƛǘŜǊ ŀƴ .ŜŘŜǳǘǳƴƎ ŦǸǊ ŘƛŜ YǳƴŘŜƴƛƴǘŜǊŀƪǘƛƻƴ 

zulegen. Gegenüber einer digitalen Neobank differenzieren sich hybride 

Banken beispielsweise über ihre persönliche Kundenberatung und die 

Wahlfreiheit und Nahtlosigkeit der Kanäle und Customer JourneysΦά 

Dr. Pascal Leuenberger, Head Customer Data & Analytics, St. Galler Kantonalbank 
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WIE? ς ADOPTION 

Sicherheit und Vertrauen im Umgang mit Kundendaten sind als Eckpfeiler verankert in der 

Unternehmenskultur Schweizer Retailbanken. Transparenz im Umgang mit bankinternen (1st-party) 

Kundendaten ist mehrheitlich Bestandteil der Vision für die Zukunft. (s. IV.B) Die mobile 

Kundenschnittstelle schafft es knapp in die Kategorie «Vision». Schweizer Retailbanken möchten in 

Übereinstimmung mit ethischen Vorgaben ihre Kunden besser kennen, ihre Vorlieben und ihr 

Verhalten verstehen. Hierfür sind Massnahmen / Themen dem Strategie-Block zugewiesen. (s. IV.C)  

Eine direkte Datenmonetarisierung über den Verkauf von Kundendaten an externe Nutzer ist jedoch 

kein Thema für Schweizer Retailbanken. Auch die Beteiligung der Schweizer Retailbanken an der 

Sharing Economy ist derzeit nicht abzusehen. (s. III.J) 

 

WIE? ς EBENE DER UMSETZUNG 

Nur ein Thema schafft es in die Umsetzungsebene RENEW. Schweizer Retailbanken arbeiten intensiv an 

neuen Services, um Ecosysteme zu entwickeln oder sich daran zu beteiligen. (s. IV.E) 

 

άNetwork Business Platforms und entsprechende Geschäftsmodelle zeichnen 

sich auch vermehrt in der Finanzindustrie ab. BigTechs dürften künftig vor 

allem bei finanziellen Basisprodukten wie dem Zahlungsverkehr eine immer 

stärkere Rolle spielen, aber kaum alle Elemente des hoch regulierten 

Bankgeschäfts abdecken.έ 

Norman Stürtz, Chief Data Officer Swiss Universal Bank, Credit Suisse 

 

In der Umsetzungsebene DEVELOP ist der aktuelle Investitionsschwerpunkt für die nähere Zukunft bis 

2022 ersichtlich. Schweizer Retailbanken investieren weiterhin in das Wissen über ihre Kunden, um 

diese in Übereinstimmung mit ihren Wertvorstellungen besser zu verstehen. Hierfür wird auch die 

mobile Kundenschnittstelle erschlossen und alle Kundengenerationen gleichermassen angesprochen. 

(s. IV.F und IV.D unten) 

 

WAS? ς ANWENDUNGSFÄLLE UND DATENNUTZUNG 

In heutigen Anwendungsfällen des Data-driven Banking ist eine Produkt-, Transaktions- und 

Vertriebsorientierung etabliert. Die strategischen verankerten Projekte im Schweizer Retailbanking 

verstärken in der nahen Zukunft den Einsatz für interaktions- und verhaltensbasierten Analysen mit 

zeitnaher Aktivierung für die Einflussnahme im Kundenlebenszyklus. 

Neben den defensiven Pflichtübungen wie Fraud Detection und Churn Analysis werden auch 

innovative Anwendungen, wie Chatbots und Nudging für neue Formen der Interaktion bei 

existierenden und zukünftigen Kunden erprobt. (s. V.A) 
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WAS WIRD ERREICHT? - REIFEGRAD, BENCHMARK UND SZENARIEN DER ZUKUNFT 

Die Einschätzung der Experten zu den Reifegraden 

der Anwendungskategorien im Data-driven 

Banking entspricht den Evolutionskurven und 

somit auch den getätigten Investitionen in diesen 

Segmenten des Anwendungsportfolios. Je länger 

in eine Anwendungskategorie investiert wurde, 

desto höher wird der Reifegrad geschätzt. (s. VI.A 

unten) 

In einem externen Benchmark sehen die Experten ihre Bank gegenüber  

 der Schweizer Konkurrenz eher vorneweg, 

 der europäischen Konkurrenz hinterher und 

 der weltweiten Konkurrenz klar hinterher. 

Während die Experten im Vergleich mit der 

Schweizer Konkurrenz von ihrer Bank überzeugt 

sind, wird im internationalen Vergleich die Reife 

von Anwendungen im Data-driven Banking 

zurückhaltend beurteilt. (s. VI.B unten) 

Das Bild über die Zukunft des Schweizer Retailbanking zeigt sich auf Basis der Expertenmeinungen 

deutlich. Den lokalen Herausforderern wird nicht sehr viel zugetraut, stehen sie doch im globalen 

Wettbewerb mit den BigTechs und im lokalen Wettbewerb mit den etablierten Banken, die über loyale 

Kundenbeziehungen verfügen. Die Frage, ob sich die etablierten Banken behaupten oder ob es zu 

Akquisitionen von Challenger Banks kommen wird, ließ die Antworten auseinander gehen. 

 

ά9ƴǘƎŜƎŜƴ ŘŜǊ ǳǊǎǇǊǸƴƎƭƛŎƘŜƴ 9ǊǿŀǊǘǳƴƎŜƴΣ ǿƛǊŘ ƪŜƛƴŜ ƎǊǀǎǎŜǊŜ 

Konsolidierung stattfinden. Etablierte Banken werden bis 2025 weiterhin 

ŦǸƘǊŜƴΦέ 

Stefan Lüthy, Leiter Multikanalmgmt & Digitalisierung, Luzerner Kantonalbank 

 

ά9ǎ hat Platz in den Top 10 der Schweizer Retailbanken für eine Neobank mit 

ƳŜƘǊŜǊŜƴ ƘǳƴŘŜǊǘǘŀǳǎŜƴŘ bǳǘȊŜǊƴΦ έ 

Michael Noorlander, Co-Founder, Neon 

 

άNeobanken bringen mit teils kleinen innovativen Funktionen Neuerungen als 

Challenger ins System. Diese ōŜȊƛŜƘŜƴ ǎƛŎƘ ƧŜŘƻŎƘ ŘŜǊȊŜƛǘ ŀǳŦ Řŀǎ Ψ5ŀƛƭȅ 

.ŀƴƪƛƴƎΩΦ 5ŀǎ ǳƴǘŜǊǎŎƘƛŜŘƭƛŎƘ ǎǘŀǊƪ ŀǳǎƎŜǇǊŅƎǘŜ .ŜǊŀǘǳƴƎǎōŜŘǸǊŦƴƛǎ ŘŜǊ 

Bankkunden wird von Neobanken nicht abgedeckt.έ 

Dr. Pascal Leuenberger, Head Customer Data & Analytics, St. Galler Kantonalbank 

 

άBigTechs formieren sich in den USA mit lokalen Partnerbanken. Auch wenn 

am Markt danach nicht gleich etwas passiert, kann sich dann plötzlich innert 

YǸǊȊŜ ŀƭƭŜǎ ǾŜǊŅƴŘŜǊƴΦέ  
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Dominik Weber, Leiter Multichannel, Schwyzer Kantonalbank 

KEY FINDINGS 
     

Data-driven Banking ist bei Schweizer Retailbanken auf dem Vormarsch. Eckpfeiler, wie das 

Vertrauen, die Sicherheit und Transparenz im Umgang mit Daten, aber auch mobile Geräte als 

zentrale Kundenschnittstellen sind heute bereits Teil der Unternehmensvision und -kultur. Heute ist 

eine Produkt-, Transaktions- und Vertriebsorientierung in den Anwendungen von Data-driven Banking 

etabliert. 

Ein strategischer Entwicklungsschwerpunkt ist erkennbar, um im Einklang mit ethischen Vorgaben die 

Kunden durch Profilierung und Verhaltensanalysen besser zu verstehen und so eine personalisierte 

und generationsspezifische Kundenansprache auf der Grundlage von integrierten Kundendaten zu 

ermöglichen. Hierdurch können verstärkt interaktions- und verhaltensbasierten Analysen mit 

zeitnaher Aktivierung Einfluss auf den Kundenlebenszyklus nehmen. 

Als ein für die Erneuerung der Schweizer Retailbanken sehr wichtiger Aspekt heben sich neue 

Services für die Begründung von und die Beteiligung an Ecosystemen hervor. Business-

Ecosysteme verändern, wie Werte geschaffen und Unternehmen miteinander agieren ς und dies 

nachhaltig. Am häufigsten genannt werden die Ecosysteme «Vorsorge», «Wohnen» und 

«Gesundheit». 

Zwei Themenblöcke zeigen Entwicklungspotential für die nächsten Jahre. Die Erzeugung von 

mehr Kontext für Personal Finance durch Data Enrichment und für kontextbasiertes Marketing 

durch die Auflösung von Identitäten kann hier hervorgehoben werden. 

Die nachfolgende Darstellung zeigt die Themen mit der grössten Relevanz in ihrer 

Dimensionalität ADOPTION und EBENEN DER UMSETZUNG: 

 

 

Themen von höchster Relevanz in den Dimensionen Adoption und Ebenen der Umsetzung 










































































