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(Digitale) Transformation der Finanzindustrie

Phase 1 Phase 2 Phase 3

M Einfithrung erster Bankcomputer M Einfithrung Kernbankensysteme und B Eintritt branchenfremder

M Fokussierung auf die Automatisie-  zusétzliche Standardisierung interner Prozesse Marktteilnehmer
rung interner Prozesse (v.a. im sowie zu Dienstleistern B Markante Zunahme an Innova-
Bereich Zahlungstransaktionen

M Einfiihrung erster internetbezogener tionen an der Kundenschnitt-
und Portfoliomanagement)

Innovationen stelle
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BANK

VORSORGEN
BERATEN

Zu beantwortende Fragestellungen:

Welche Faktoren beeinflussen die Auslibung der Grundfunktionen einer Bank?
Welche Trends / Innovationen beeinflussen das Bankgeschaft?
Inwiefern wirken sich die Trends / Innovationen auf die Erbringung der Grundfunktionen aus?

Welche Méglichkeiten bestehen, um den Gefahren / Veranderungen begegnen zu kénnen?
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Hohe Substituierbarkeit der Grund-
funktionen Zahlen und Finanzieren

Neben der Service- / Produktqualitat und dem Preis beeinflusst das Vertrauen der Kunden in eine Bank
die Bankauswahl und damit die Beanspruchung von Dienstleistungen in den Grundfunktionen.

Wichtigkeit
fir Kunden

Service- / Produktequalitat
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Beraten

Legende: Kundenvertrauen

Preis

tief

Anlegen /
Vorsorgen

Finanzieren

hoch

Wichtigkeit
fir Kunden

Finanzieren

Anlegen /
Vorsorgen

Substituierbarkeit

Hoch
(Standardprodukte, Kundenvertrauen
mit tiefer Bedeutung)

Tief
(Standardprodukte, Kundenvertrauen
mit hoher Bedeutung)

Sehr hoch
(Standardprodukte, Preis entscheidend,
Kundenvertrauen mit tiefer Bedeutung)

Mittel
(Spezialprodukte, Preis wichtig,
Kundenvertrauen mit hoher Bedeutung)

Mittel
(Spezialprodukte, Kundenvertrauen
mit mittlerer Bedeutung)
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Das Bankgeschift wird von verschiedenen Trends beeinflusst. Nachfolgend werden diese in die Bereiche Digitali-
sierung, Demographie / Kundenverhalten, Rahmenbedingungen und Ubriges kategorisiert und weiter spezifiziert.

Rahmen- Demographie / o
Kundenverhalten D!ditalisierung

bedingungen

Ubriges
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Etablierung neuer
Technologien

Eintritt neuer Wettbewerber in
den Markt

Bevolkerungswachstum
Uberalterung der Bevolkerung
Sich &ndernde Wert-

vorstellungen und
Kundenanspriiche

Politische Bestrebungen
Regulatorische Veranderungen

Sich verandernde
wirtschaftliche Faktoren

Globalisierung
Zunehmende Wettbewerbs-
intensitat
Nachhaltigkeitsaspekte mit
zunehmender Bedeutung

Biometrie Blockchain .
Fintechs
Technologie- Kommunikation
Soziale Medien konzerne Automatisierung
Cybersicherheit Gamification & Robotik
Kunden-
bedirfnisse
Konsumverhalten
Generation Y
AlA Negativzinsen
Starker CHF
Abschaffung ausl. FIDLEG Basel llI

Bankgeheimnis

Versicherungen

Institutionelle
Investoren

Internationale

Vernetzung
Alternative

Anlagen
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Insbesondere die im Bereich Digitalisierung identifizierten Trends fiihren zum Aufkommen innovativer
Lésungen, welche sich auf die Erbringung der Grundfunktionen der Banken auswirken.

Auf Blockchain Digital Onboarding Online-Kreditvergabe Social Trading Big Data
basierende Techno- Crowdfunding Automatisierte
logien & -lending Beratung und Ver-
Mobile Zahlungs- Online-Debitoren- mogensverwaltung
moglichkeiten vorfinanzierung
Online-Devisen- Transaktionsplattform
Plattform fiir Kredite und
Hypotheken
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Die Grundfunktionen Zahlen, Finanzieren e
und Anlegen unter Druck

Die grundlegenden Finanzbediirfnisse der Kunden bleiben bestehen. Die bestehenden Trends fiihren jedoch zu
sich neu herausbildenden Banken-Okosystemen, welche die Verhandlungsmacht der Kunden stirken und die
Rolle der Banken schwéchen.

Finanzieren

Anlegen /
Vorsorgen

Beraten
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Substituier- Trends / .
. . Auswirkungen
barkeit Innovationen

Erbringung Grund-
funktion durch Banken...

Zahlungsdienstleistungen zunehmend
bankenunabhingig

Nur wenige Alternativen zur sicheren
Geld-Verwahrung vorhanden

Zusitzliche Finanzierungsmoglich-
keiten fiihren zu erh6htem Preisdruck

Entkoppelung von Beratungs-
dienstleistungen und Produkten

Zunehmende Bedeutung beratungs-
spezifischer Dienstleistungen

...unter Druck

...weiterhin
von zentraler
Bedeutung

...unter Druck

...unter Druck

...bietet Chancen

zur Ertrags-
diversifikation
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Die zentrale Rolle der Bank bei der Entgegennahme von Geldern (Ausiibung Grundfunktion Sparen) erfordert
das Betreiben des Bilanz- und Ausserbilanzgeschéfts. Ergianzend oder alternativ besteht fiir Banken die
Moglichkeit, sich dank bestehender Kundenbeziehungen vermehrt auf das Beratungsgeschaft zu fokussieren.

Beratungsgeschaft

Grundfunktion
Zahlen
Grundfunktion
Finanzieren
Grundfunktion
Anlegen /
Vorsorgen
B Anbieten alter- M Bestehende B Bestehende
nativer Zahlungs- Kundenbeziehung Kundenbeziehung
I6sungen als Asset als Asset
B Vermittlung von M Offene Produkt-
Krediten zu bestem plattformen
Preis gegen
Pauschale
©IFBC

Zahlungslosungen mit Verkniipfung zu
Bankkonti als Differenzierungsmerkmal

Preis als Differenzierungsmerkmal

Effiziente Bankprozesse als zwingende
Notwendigkeit

Umfassende und professionelle
Kundenbetreuung als
Differenzierungsmerkmal

Hohe Know-How-Anforderungen

an Mitarbeiter

Etablierung einfacher Anlagelosungen
fiir das Massengeschift
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Disruptive Innovationen fiihren zur Zerlegung der Wertschépfungskette, was entsprechend eine Spezialisierung
der Geschiaftsmodelle erfordert.

Wertschopfungskette

Kundenzugang /

Finanzberatung Produktentwicklung Transaktion-Mgmt. Supportfunktionen

Breite Angebotspalette mit qualitativ hochwertigen und massgeschneiderten
Beratungsdienstleistungen, Kundenerlebnis entscheidend

Omni-Kanalansatz
Offene Produktplattformen

Beratungsfiihrer

(Innovative) Produkte zu Spitzenpreisen
Verkaufskanale u.a. auch iiber Dritte und Plattformen
Partnerschaften mit externen Anbietern (v.a. Fintechs)

Standardisiertes Angebot bei gleichzeitiger
Nutzung von Grossenvorteilen
Outsourcing-Provider fiir Banken / Nicht-
Banken

Transaktionsfuihrer

Bedienung von Banken und Nicht-Banken mit
Support-Dienstleistungen Supportfuhrer
Banklizenz nicht zwingend notwendig

Zukiinftige Geschaftsmodelle

Universalbank

Umfassendes Produktangebot im Privat- und Firmenkundengeschift sowie der Vermégensverwaltung
Front-to-Back-Prozesskontrolle
Notwendigkeit zur Erreichung von Gréssenvorteilen in allen angebotenen Bereichen
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