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B. Angabenzur Studie

Diese Studie wurde vom Business Engineering Institute St. Gallen im Auftrag der Contovista, Viseca,
smama und e.foresighturchgefihrt. In Form von halbstrukturierten Interviews wurden 14 Experten
von Schweizer Retailind Challengdranken in 6@ 90-minutigen Interviews befragt.

Die Auswahl der Experten traf Fuhrungspersonlichkeiten aus Data Driven Business, Digitalisation,
Organkational Development, Customer Data & Analytics, Data Governance, Chief Data Officer,
Multichannel und Cd-ounder. Es gaben Experten aus allen Kategorien der Schweizer Retailbanken,

1 Grossbanken (Division Retail Schweiz) & schweizweit tatige Riladib,
1 Deutschschweizer Kantoraind Regionalbanken und
1 Challengdnanken und Innovation Labs,

ihre professionelle Einschatzung zum Thema laitzen Banking.

Auf dieser Basis war es mdoglich qualitativ hochwertige Aussagen fur den Markt der Schweizer
Retalbanken mit dem Fokus auf Kundendaten zu sammeln. S&mtliche Angaben wurden vertraulich
behandelt. Aussagen und Informationen, die aus der Gesamtheit aller Interviews gewonnen wurden,
lassen keine direkten Rickschliisse auf einzelne Unternehmen zu.

Contovida Als Vorreiter fir Datalriven Banking in der Schweizer Finanzindustrie bie
ContovistaData Analytics und White Label Finance Managerigisungen.Die
Services helfen Banken Daten besser zu nutzen, um Kundenerlebnis, Beratui
Geschaftserfolg erhdich zu verbessern.

e.foresight Der Swisscom Think Tank e.foresigitkennt, verfolgt und analysiert Trend:
Verhaltens und Technologieentwicklungen im globalen Finanzsektor und im digit
Okosystem. Die umfassende Informationsdatenbank dient als bankinterne ERt:
dungsgrundlage.

smama smama, the swissobile association, treibt das MobilBusiness in der Schweiz vora
Gemeinsam mit unseren Mitgliedern reprasentieren wir das Okosystem im Be
Mobile, beurteilen die Relevanz und Mehrwerte von aktuellen Themen fir
Schweizer Markt, stellen neue has vor und vernetzen Profis.

Viseca Die Viseca Card Services SA ist eine der grossten Schweizer Herausgeberin
Kredit, Debit und PrepaieKarten der weltweit fihrenden Marken Mastercard® u
Visa.Es werdenalle national und international verbreiteten digitalen Zahllésung
unterstutzt

Business Das BEI unterstiitzt Unternehmen bei der digitalen Transformation und is
Engineering deutschsprachigen Raum das fiihrendstitut, das Forschung und Praxis verbindet.
Institute betreibt angewandte Forschung in Zusammenarbeit mit verschiedenen universi
St. Gallen Lehrstihlen und setzt die gewonnen Ergebnisse prototypisch um. Das BEI orche
B'EI die Entwicklung von Ecosystemen mit seif@axispartnern und glaubt daran, da
(BEI) innovative Geschaftsmodelle in branchenibergreifenden Netzwerken entstehen.
Ansprechpartner: ~ Thomas Zerndt Dr. Stefanie Augéickhut

CEO Head CC Ecosystems
E-Mail: thomas.zerndt@besg.ch stefanie.augealickhut@beisg.ch
Autoren: Dr. Jochen Topfer Jannina Topfer

Head Data & Analytics Consultant

jochen.toepfer@besg.ch

Innovated by Business Engineering Institute St. Gallen
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C. Aufbau der Studie

Mit einem Fokus auf die Nutzung von Kundendatem Schweizer Retailbankingurde das
Experteninterview Uiber Datadriven Bankingin den nachfolgendenThemenbereichenfir den
Betrachtungseitraum 2018 bi2022 bzw2025 durchgefuhrt:

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

driven Banking konkret iRA S aSA3ISy Sa . Iy
«Wie»Frage Der Teilnehmer bewertet die/erankerungin der Adoptionund die Ebene der
Umsetzungron Datadriven Baking konkret fiRA S aSA ISy Sa . Iy

Die Adoption der als relevant bewertetditnemenwird in die KategorieKULTURVISION STRATEGIENd
ProJEKEiIngeordnet.Die Ebene der Umsetzung @rer Digitalen Transformatiowird den Kategorien
OpTIMIZEDEVELORN RENEWZUgewiesen

«Was»Frage Welche konkreten Anwendungsfallend mit welcher Datennutzung kénnen konkret
genannt werdenHierfur werden dieAnwendungskategorieDATAFOUNDATIONINSIGH® ACTIVATION
OMNICHANNEENGAGEMENIINd DATAPRODUCS sowiedie DaterkategorienPERSONPROFILTRANSAKTIQN
INTERAKTIONNd VERHALTEXEIWendet.

«Waswird erreicht»-Frage:Anschliessenavird der erzielte bzw. erwartete Erfolg der Massnahmen
betrachtet, indem Anwendungsfallden MaturitditsebenenREPORTANALYZEOPTIMIZEBVPOWERUNG
INNOVATRUgeordnet werden.

Fur die Diskussion eines externen Benchmaditer die erlante Féhigkeit Datalriven Bankingvird
die Expertenmeinungir einenVergleichin der SCHwWEIZin EUROPAINd in derWELTeingeholt.

Drei haufig diskutierte Szenarien Uber die Zukunft des Retailbanking in der Schweiz Hid @828ie
AbschlussfrageDie Experten ordneden SzenarienETABLIERE BANKEN FUHREKONSOLIDIERUNENd
HERAUSFORDERER GEWIRNENEIntrittswahrscheinlichkeit zu.

EBENE DER
UMSETZUNG
ADOPTION
KULTUR

VISION m REIFEGRAD s
STRATEGIE ZENARIEN DER

KUNFT
PROJEKT Zuky

POTENTIAL
STUFE1-5

31VAONN]

.
k)
%, %

% KonsoL
F‘ DIERUNG
wet
R

o

ANWENDUNGS- %,
R FALLE Y
ELEVANZ
HMARK

Sturel-5 _ BENCHMA
Welche Themen wurden bereits umgesetzt Welche Themen befinden sich Welche Themen wurden in einer Welche Themen sind in der
und befinden sich \m{produktwen Einsatz? in der Umsetzung? I strategischen Roadmap geplant? Unternehmensvision enthalten?
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Untersuchungsobjekte ifdetrachtungszeitraum
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D. Interpretation der Ergebnisdiagramme

Um die Interpretation der Ergebnisdiagrammezu vereinfachen, wird nachfolgend ein Beispiel
erlautert:

Potential & Relevanz von Data-driven Banking
Innovationen mit Kundendaten

[ Potential max Relevanz max ~ MPotential ® mRelevanz @ Relevanz min ]

Stufe 1 Stufe 2 Stufe 3 Stufe 4 Stufe 5

| | | | |

T T 1
Mobile Gerate als zentrale Kundenschnittstelle m

Neue Services fiir Ecosysteme

Spezifisch fur Generationen
Personal Finance

Kontextbasiertes Marketing durch Auflésung der...

Neue Produkte fiir die Sharing Economy m 2.5
Direkte Datenmonetarisierung [ 2.2 ]

[ J
0 =Kleinster Wert fiir Relevanz

Grosster Werfir Relevanz 3
Angaben von 14 Relevan? = 1.8

befragten Experte | | |
0 = Kleinster Wert filPotential
Grosster Werfur Potential=4

- Potentialh =2.2
Legende |Potential max GrossteMWert fur Potential sichtbar, wenrPotential maxgrosser alfkelevanz max
detailliert | pajevanz max Grosstetwert fiir Relevanz sichtbar, wenrRelevanz magrosser alRelevanz
Potential @ Mittelwert Potential . sichtbar, wenrPotential” grosser alfkelevanz’
Relevanz @  Mittelwert Relevanz . Immer sichtbar fliRelevanz mibis Relevanz’

Relevanz min Kleinster Wert fliRelevanz

Interpreta | paspotentialfiir Direkte Datenmonetarisierungurde von den Befragteim Bereich Stufd bis Stufe 4 und
tion im Durchschnitmit 2.2 angegeben

DieRelevanzvurde von den Befragteim Bereich Stufd bis Stufe 3 undm Durchschnitimit 1.8 angegeben

Durch cen UnterschiedwischerPotentialmaxund Relevanmax( ) ist ungenutztes Potentidlei den
gréssten vergebenen Wertesrkennbar

Durch den Unterschied zwisch@wotentid 7 und Relevanz’ (.) ist ungenutztes Potentiatn Durchschnitt
dervergebenen Werte erkennbar.

Mit einem Klick auf jedes Ergebnisdiagramm im weiteren Dokument erfolgt ein Sprung zu dieser
Erlauterung. MitGehe zu / Zuridkehrt man wieder an den Ausgangspunkt zurtick.

Innovated by Business Engineering Institute St. Gallen
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|
II. Datadriven Banking Executive Summary

Die Zukunft im Retail Banking beginnt beim Kunden. Sein Verhaltemtéich, manchmal dramatisch,
angeflihrt von Kunden, die nahtlose digitale Bankldsungen in ihr tagliches Leben integrieren méchten.
Diese Veranderungen breiten sich schnell auf alle Segmente und Altersgruppen aus. Immer mehr
Menschen fordern einfache, vieauenswaurdige Produkte und Dienstleistungen von Finanzinstituten
oder Unternehmen, die entsprechende Dienstleistungen anbietelie sie an die erste Stelle setzen.

Datadriven bedeutet, dass der Fagangeiner Geschaftshtivitat rein datenbasiertund
Datengesteuert nicht durch Intuition oder durch persénliche Erfahrueriplgt.

Es beinhaltet dakrzeugen von Werkzeugen, Fahigkeiten und vor allem
Geschaftskultur, in der datenbasiert gehandelt wird.

Datenmonetart ist die hdchste Forrtneuer)datengesteuerter GeschaftsmodellBie digitale
sierung Wirtschaft nutzt personenbezogen®aten, um neue, maflgeschneide

Dienstleistungen und Produkte anzubieten uaih einzigartiges Kunde!
erlebnis zu schaffen.

Direkte Monetarisierungerfolgt durchden Verkaufon Datenprodukten.

In einem solchen Umfeld sind Kundendaten ein entscheidender Faktor, um positive, nachhaltige
Beziehungen zu Kunden aufzubauen und zu pflegen. Korrekt aufgeloste und gemanagte
Kundenidentitaten Uber alle Interaktionskandle sind Ausgangspunkt einer relevanten und
personalisierten Kundenansprache und konnen zu langjahrigen Beziehungen fuhren. Der
datengetriebene Einsatz von Methoden Kunstlicher Intelligenz und Maschinellem Lernen lassen eine
direkte Vebindung von Kundendaten und sich daraus ergebenen Aktionen zu. Eine sehr wichtige
Nebenbedingung ist natirlich die jederzeitige Wahrung von Datenscisigherheit und Privatsphare
sowohl bei Speicherung als auch Verwendung von PersamehKundendaten.
{2 0S3aO0KNSBNRAS yE5 FRIAFS CNK
der Bank unmittelbar auf eine
ACTIVATION Kundenaktion reagieren zu kénnen. Hierfur
sind die massgeblichen F&ahigkeiten zu
etablieren:

VERTRAUENSWURDIGEKUNDENDATEN  IN
ECHTZEIT die unmittelbare Erfassung von
Daten von Millionen vomermehrtmobilen
Kundenaktionen in einen
vertrauenswirdigen Bestand integrierter
und historischer Kundendaten ungrofile
zu Uberfuhren.

DATENGESTEUERAKTIVIERUNG IECHTZEIT,
den Analyseund Entscheidungsprozess in
der Bank (u.a. Segmentierung und
Personalisierung) fur eine unmittelbare
Ausspielung einer Geschéftsaktion zu
modellieren, sobald neue Daten von Kundenaktionen eintreffe

Data-drivenfrom Client to Business Action

Innovated by Business Engineering Institute St. Gallen



StudieData-driven Banking 7
Kundendaten im Blickfeld der Schweizer Retailbanken

Hierfir midssenMillionen von zunehmendmobilen Kundenaktionen in einen vertrauenswirdigen
Bestand integrierter und historischer Kundendatangereichertund in Kundeprofile tberfliht
werden. Weiterhin muss eine personalisierte Geschéaftsaktion andtytesenittelt und ebenso
unmittelbarzum Kunden ausgespielt werden.

Die vorliegende Studie hat hierzu Experten Schweizer Retailbanken befragt und liefert einen
durchgangigen Blick auf ein viel diskutiertes Thema. Fur den gesamterdidegaKreislauf von
Kundenaktion Uber DatetManagement, InsighErmittlung, Aktivierung wieder zur Geschaftsaktion
werden Fragestellungen nach Geschaftspotential und Relevanz eingeowinsthlieRendwird
dargestellt, wie Themenstellungen, die als relevant im Betrachtungameitrerachtet werden, im
Unternehmen verankert und in Projekten umgesetzt werden.

EBENE DER

UMSETZUNG
ADOPTION

KULTUR

VISION m REIFEGRAD S
STRATEGIE ZENARIEN DER

K FT
PROJEKT ZUKUN
POTENTIAL

Sture 1-5
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l*\\ DIERUNG
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S
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%

ANWENDUNGS- 5,
R FALLE G
ELEVANZ

STUFE1-5 _ BENCHMARK
Welche Themen wurden bereits umgesetzt Welche Themen befinden sich Welche Themen wurden in einer Welche Themen sind in der
1 und befinden sich \m{pmduktwen Eirlsatz?‘J in der Umsetzung? l strategischen Roadmap geplant? h Unternehmensvision enthalten?

| |
l ' | | ‘ ' l
2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 ...

Untersuchungsobjekte ifdetrachtungszeitraum

WARUM? ¢ POTENTIAUND RELEVANZ
.
Eine relevante und personalisierte Kundenansprache eines kontextbasierten Marketingansatzes fuhrt
zu langjahrigen Kundenbeziehungen. Der Einsatz von analytischen Methoden im Einklang mit den
Wertvorstellungen der Kunden und dadurch notwendigdiaRnahmendes DateAMlanagements
werden flr eine Umsetzung priorisiertDie digitale Aktivierungin Echtzeit und andere
Innovationstreiberwie Mobilgeréate als zentrale Kundenschnittstelle und Ecosystiegen derzeit
noch im Mittelfeld, bilden aber dagyrofite Potential fir die nahe ZukunfiDie Auflésung von
Identitdten unbekannter Peonen wird zwar eigrof3esPotential bescheinigt und fir eine Umsetzung
angezeigt, jedoch bis 2022nEnde des RelevatRankingeinsortiert Durch eine slthePotentialliicke
kundigen siclzukiinftige Entwicklungsschwerpuniae. (s.111.A)

Innovated by Business Engineering Institute St. Gallen
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Fir den Betrachtungszeitraum bis 2022 widem strategischen Ausblidks 2025 egibt sich durch
die Expertenmeinungen der Schweizer Retailbanken das folgende Bild:

Potential & Relevanz von Data-driven Banking
Client Action - Data - Insight - Activation - Business Action
Potential max Relevanz max  MPotential ® mRelevanz @ Relevanz min

Stufe 1 Stufe 2 Stufe 3 Stufe 4 Stufe 5

| | | | |
30 KX

Der Kunde, seine Werte und sein Verhalten

Der Kunde und seine Identitat

Der kunde und seine Daten | NE YW -
Die Bank managed hre Kuncendaten T

Die Bank analysiert den Kunden m
Die Bank entscheidet ihre nichste Aktion [ 35]
S —

Innovative Produkte, Services und Datennutzung

Sicherheit und Vertrauen gegenuiber der Bank und ethisches Verhalten der Bank bilden weiterhin die
Urpfeiler fur Schweizer Retailbanken. Ungenutztes Potential vbed der Erkennung von
Kundenvorlieben uneverhalten geseher(s.ll1.Q

G9AYS FRNIjdzFk S t NPEFAEASNHzy 3 dzyR [t SNE2Y Il f A&A
Ansprache und Betreuung der Kunden immer wichtiger. Dabei ist es absolut

zentral, dass man die Wertvorstellungen der Kunden bericksichtigt und die

geltenden Datenschutzbestimmungen einhélt. Damit starkt man letztlich

auch das Vertrauen der Kunden in dieyB | @ &

Bruno Rauch, Leiter Kundenanalytik, Raiffeisen Schweiz

Die Adressierbarkeit unbekanmt@ersonen zu Bankkunden durch die Aufldsung einer Ideryititt

bei den Experterkein einheitliches BildDas Potential wird gesehen, doch die Relevanz fir eine
Umsetzung bis 2022 hinkt hinterher. Innovation Labs, nationale Banken und Neobanken sind
ambitioniert beziglich Adressierbarkeit von unbekannten Personen zu Kunden durch eine Auflésung
von Identitaten.(s.111.D)

«Die ldentitat aufzulésen ist essentiell. Wenn ich mein Gegeniber |nicht
kenne, wie soll man da gezielt arbeite®® sind digitally borrund nehmen|
alle digitalen Quellen in unseren Projekten auf.» |

Thomas Leber, CEO, Keen Innovatipns

Das DaterfManagement wird einheitlich als Eckpfeiler von Ddtaven Banking gesehen, der fur die
Umsetzung priorisiert wird. Die Prioritét hierbei liegt @sutig bei 1siparty Daten aus dem eigenen
Unternehmen(s.lIL.E IIl.B

a2 ANJ ySKYSy yAOKiG ydzNJ RSy YdzyRSy YAdG aSays
auch das DateManagementfir die Weiterverarbeitung Wir verfolgen|

Innovated by Business Engineering Institute St. Gallen
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einen grofRen strategischen Handlungspfad, in dem Data Understanding und
Data-driven Marketing enthalten sind. Die Strategie setzt darauf evolutionar
1 dz GSNNYRSNY dzyR YyAOKG ydzNJ 1T dz NE@G2f dziA2y A SN

Dr.André Bodmer, Leiter Contact Center, Valiant Bank

o 2r7arbeiten laufend an der Integration von Kundendaten und haben die
3602Sicht auf den Kunden inder CRMI NI 1§ SIA S @GSNI y {1 SNI da

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

ahKyS yvIOKsSAA0FNB vdzk t AGNG KFEoSy 5FGSy 1 SA

Thomas Leber, CEO, Keen Innovat|on

In der Analytik gilt die Prioritat einer personalisierten Kundenansprache durch Profilierung und
Verhaltensanalyse auf der Grundlage von integrierten Kundendddama Enrichment wird noch
ungenutztes Potential mit 3rdarty Daten zugeschriebegs. .G

G5AS 51 0Sy3aN¥zyRE IS A&l FNNJ SAYyS tSNB2YLI
Zielgerichtete Ansprache Uber alle Kanale gewinnt immeghr an
Bedeutung.

Dabei ist es absolut zentral, dass man die Wertvorstellunge®tifdrenzen

der Kunden berlcksichtigt und natirlich stets die Einhaltung der geltenden

5 0SyalOKdzil 6SaiAYYdzy3Sy GNIyaLl NByid YI OK{G®6
Pius Brandli, Head GrpiData Usage & Amgics, Credit Suisse

Digitale Aktivierung wird erst in absehbarer Zeit zur Prioritat in fdateen Banking(s.Ill.H

a9 Ay S mAdnériebuNgSst nur relevant, wenn auch die Antwo't /
1T 0AGASNHzyd Ay NBIFIfTGAYS SNF2f3ISYy (1 Fyydd
Stefan Luthy, Leiter Multikanabpmt & Digitalisierung, Luzerner Kantonalbahk

Die zentrale Kundenschnittstelle der Zukunft bei Schweizer Retailbanken ist mobil, findet in
Ecosystemen statt und spricht alle Generationen an. Grésstes ungenutzte Innovationspotential liegt
im kontextbezogenen CrogshannelMarketing mit Identitatsaufltsng als Schliisselelemeifs. 111.1)

aa20AfS DSNNGS 6SNRSYy 6SAGSNI Iy . SRSdzidzy3
zulegen. Gegenuber einer digitalen Neobank differenziereim Isybride

Banken beispielsweise Uber ihre personliche Kundenberatung und die

Wahlfreiheit und Nahtlosigkeit der Kanale u@dstomedourney® &

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

Innovated by Business Engineering Institute St. Gallen
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WIE? ¢ ADOPTION

Sicherheit und Vertrauen im Umgang mit Kundendaten sind als Eckpfeiler verankert in der
Unternehmenskultur Schweizer Retailbank@mansparea im Umgang mit bankinternen (istrty)
Kundendaten ist mehrheitlich Bestandteil der Vision fur die Zuku(dt. IV.B Die mobile
Kundenschnittstedl schafft es knapp in die Kategorie «VisioBshweizer Retailbanken mdchten in
Ubereinstimmung mit ethischen Vorgaben ihre Kunden besser kennen, ihre Vorlieben und ihr
Verhalten versteherHierfir sind Massnahmen / Themen dem Strate§ieck zugewiesergs.V.Q

Einedirekte Datenmonetarisierung tber den Verkauf von Kundendaten an externe Nutpedadsh
kein Thema fur Schweizer Retailbanké&wuch dieBeteiligung der Schweizer Retailbanken an der
Sharing Economy ist derzeit nicht abzuseHhenrll.)

WIE? ¢ BBENE DERIMSETZUNG
_____________________________________________________________________________________________________|

Nur ein Thema schafft es in die Umsetzungselieeew Schweizer Retailbanken arbeiten intensiv an
neuen Services, um Ecosysteme zu entwickeln oder sich daran zu betédit)érig

oNetwork Business Platforms und entsprechende Geschaftsmodelle zeichnen
sich auch vermehrt in der Finanzindusaie BigTechs durften kunftig vor
allem bei finanziellen Basisprodukten wie dem Zahlungsverkehr eine immer
starkere Rolle spielen, aber kaum alle Elemente des hoch reguli+3rten
Bankgeschafts abdecken |

Norman Sturtz, Chief Data Officewiss Universal Bankredit Suiss:*

In der Umsetzungseber@evELORSt der aktuelle Investitionsschwerpunkt fir diéhereZukunftbis
2022 ersichtlich.Schweizer Retailbanken investieren weiteriindas Wissen tbahre Kunden, um
diese in Ubereinstimmung mit inren Wertvorstellungen besser zu versteHinfir wird auch die
mobile Kundenschnittstellerschlossenind alle Kundeng@nerationen gleichermasseangesprochen
(s.IV.FundIV.D unten

WAS? ¢ ANWENDUNGSFALLE UNBTENNUTZUNG
______________________________________________________________________________________________________|

In heutigen Anwendungsfallen des Datdven Banking ist eine Produkt Transaktions und
Vertriebsorientierung etabliert. Die strategischen verankerten Projekte im Schweizer Retailbanking
verstarkenin der nahenZukunftden Einsatz fir interaktionsind verhaltensbasierten Analysen mit
zeitnaher Aktivierung fur die Einflussnahme im Kundenlebehszyk

Neben den defensiven Pflichtibungen wie Fraud Detection und Churn Analysis werden auch
innovative Anwendungen, wie Chatbots und Nudgifiy neue Formen der Interaktion bei
existierenden und zuktinftigen Kunden erprofst.V.A
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WAS WIRD ERREICHTREIFEGRABENCHMARKINDSZENARIEN DERIKUNFT

DieEinschatzung der Experten zu den Reifegraden Reifegrad 3

der Anwendungskategorien im Dathiven DATA PRODUCTS

Banl.<|ng entspricht Qen Evolut.lt.)nskur.ven. und 5 CanNNEL Ny 4
somit auch den getéatigten Investitionen in diesen N Yy,

Segmenten des Anwendungsportfoliake langer

in eine Anwendungskategorie viestiert wurde,

desto hoher wird der Reifegrageschatzt(s. VI.A I
unten) !

In einem externen Benchmasgehendie Experterihre Bank gegentiber

Benchmark » der Schweizer Konkurrenz eher vorneweg,
eichaut s der europaischen Konkurrenz hinterher und
— » der weltweiten Konkurrenz kldvinterher.
Wahrend die Experten im Vergleich mit der
EUROP4

Schweizer Konkurrenzon ihrer Bank Uberzeugt

sind, wird im internationalen Vergleich diReife
vorne-  von Anwendungen im Datdriven Banking
wed zuriickhaltend beurteilt(s.VI.B untei)

hinter-
her

Das Bild Uber die Zukunft des Schweizer Retailbanking zeigt sich auf Basis der Expertenmeinungen
deutlich. Den lokalen Herausforderern wird nicht sehr viel zugetraut, stehen sie doglolialen
Wettbewerb mit den BigTechs und im lokalen Wettbewerb mit den etablierten Banken, die tiber loyale
Kundenbeziehungen verfligebie Frage, ob sich die etablierten Banken behaupten oder ob es zu
Akquisitionen von Challenger Banks kommen wief® die Antworten auseinander gehen.

a9y i3sS3asSy RSNJ dzNBALINNy 3If AOKSY ON¥ I NIlidzy ISy
Konsolidierung stattfinden. Etablierte Banken werden bis 2025 weiterhin
FNKNBY dé

Stefan Lithy, Leiter Multikanalymt & Digitalisierung, Luzerner Kantonalbank

G 9hat Platz in den Top 10 der Schweizer Retailbanken fiir eine Neobank mit
YSKNBENBY Kdzy RSNIi il dzZaSy R bdziil SNy & ¢

Michael Noorlander, GEounder, Neon

oNeobanken bringen mit teils kleinen innovativen Funktionen Neuerungen als

Challenger ins System. Die8eST A SKSy &A0OK 2SR20OK RSNJI SAd
Y1l AYy3aQd 51 & dzy i SNEOKASRE AOK &dF NJ I dza3 S
Bankkunden wird von Neobanken nicht abgedéckt

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

oBigTechs fanierensich in den USKit lokalen Partnerbankeuch wenn
am Markt danach nicht gleich etwas passiert, kann sich dann plétzlich innert
YNNI S ftftSa OSNNYRSNY dé
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Dominik Weber, Leiter Multichannel, Schwyzer Kantonalbank

KEYFINDINGS
o
Datadriven Bankingst bei Schweizer Retailbankeauf dem Vormarsch Eckpfeiler wie das

Vertrauen die Sicherheit und Transparenz im Umgang mit Daten, aber auch mobile Gerate als
zentrale Kundenschnittstellesind heutebereits Teil der Unternehmensvisio und -kultur. Heuteist
eine Produki, Transaktionsund Vertriebsorientierungn den Anwendungen von Datiriven Banking
etabliert.

Einstrategische Entwicklungsschwerpunkist erkennbayumim Einklang mit ethischen Vorgaben die
Kundendurch Profilierung undVerhaltensanalysebesser zwerstehenund so einepersonalisierte
und generationsspezifischikundenansprache auf der Grundlage von integrierten Kundendaten
ermdglichen Hierdurch kdnnen verstarkinteraktions und verhaltensbasierten Analysen mit
zeitnaher Aktivierungeinfluss auf deKundenlebenszyklusehmen

Als einfur die Erneuerungder Schweizer Retailbankesehrwichtiger Aspekheben siclmeue

Services fur die Begrindung von und die Bigeilg an Ecosystemehervor. Business
Ecosysteme veranderwie Werte geschaffen und Unternehmen miteinander agiegeaond dies
nachhaltig. Am haufigsten genannt werden die Ecosysteme «Vorsorge», «Wohnen» und
«Gesundheit».

Zwei Thememltcke zeigenEntwicklungspotentialfiir die nachsten Jahrddie Erzeugung von
mehr Kontext fur Personal Finance duiata Enrichment unélir kontextbasiertes Marketing
durch die Auflésung von Identitatd@nn hier hervorgehoben werden.

Die nachfolgende Darstellungeigt die Themen mit der grdossten Relevanz ihrer
DimensionalitatAboPTIONINd EBENEN DEBMSETZUNG

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

Innovated by Business Engineering Institute St. Gallen















































































































