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NOW NEXT

WHY? HOW? WHAT?
Target

Operating Model
Target

Business Models
Veränderungen
Finanzindustrie

Heute In 10 Jahren

Transformation

«Zoom-in»

«Zoom-out»

Banken sollten sich heute Gedanken machen, auf welches bzw. 
welche Business Models sie sich zukünftig fokussieren wollen.



Finanzdienstleistungen werden zukünftig mit einer neuen CX kontext-
spezifischer, individualisierter und schneller über Partner angeboten.

Customer Journey (NOW): Via Bank, standardisiert, Friktionen, viel Eigenleistung und hoher Zeitbedarf

Customer Journey (NEXT): Via Partner, hochgradig individualisiert, integriert, automatisiert und in Echtzeit

Konsument nutzt seine 
alltäglichen Plattformen 

für unterschiedliche 
Bedürfnisse

Plattformen identifizieren 
und verstehen 

Bedürfnisse

Relevante Lösungen 
werden auf Konsument 

massgeschneidert

Der Kaufabschluss erfolgt 
auf der gleichen App 

oder Plattform

Plattformen schlagen 
proaktiv relevante 

Lösungen vor

Konsument hat originäres 
Bedürfnis und leitet finanzielle 

Lösungsmöglichkeiten ab

Konsument hat Aufwand 
für Suche, Orientierung 

und Evaluation

Konsument wechselt auf Kanal 
(digital oder physisch) des 
Finanzdienstleisters (FDL)

Konsument erklärt dem 
FDL (unvollständig) 

Kontext und Bedürfnis

FDL gleicht Bedürfnis mit 
verfügbaren Lösungen 

ab und macht Vorschlag

Konsument hat Aufwand für 
Präzisierung, weitere Informationsbeschaffung 

und zusätzliche Interaktion mit FDL



Martin Hearing
CMO

Temenos

BaaS is going to be the 
dominant business model for banks. 
Open Banking was just the first step 

into this direction.

«

»



Die erfolgreiche Umsetzung einer BaaS-Strategie setzt die 
Transformation des Business UND Operating Models voraus. 

NOW NEXT

Business Modell

Operating Modell

Transformation



Aus Sicht Business Model müssen Banken sorgfältig analysieren, welche 
«BaaS Use Cases» sie welchen Endkunden wann wie anbieten möchten.

Wanderer Taucher

Orientierung

Wetterbedingungen

Höhe

Notruf

Tauchdauer

Tauchtiefe

Wasserschutz

Sicherheit

Läufer

Orientierung

Laufform

Laufleistung

Trainingsfortschritt

Apple Watch Ultra



Wachstum BaaS (bis 2025): 
Segmente, Produkte und Branchen

Penetration BaaS (2022): 
Segmente und Produkte

1. Voraussetzung: Über den «Market-Fit» muss initial UND kontinuierlich die 
Relevanz des BaaS Angebots sichergestellt werden.



Branche

Finanzdienstleister Andere Branchen
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Klassische 
Finanzdienstleister

mit physischer 
und digitaler

Kundeninteraktion

Digitale
Finanzdienstleister

mit digitaler
Kundeninteraktion

Etablierte Brands
mit physischer und 
digitaler Präsenz

Digitale
Marktplätze

1. Distributionspotenzial 
• Kundensegmente

• Kundenpotential und -anzahl
• Vertrauen

2. Veränderungswille
• Mindset und Kultur

• Business und Operating Modell
• Risikobereitschaft

3. Ressourcen
• Finanzkapital
• Strukturkapital

• Humankapital

«Partner-Fit»
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2. Voraussetzung: Durch den «Partner-Fit» muss sichergestellt werden, 
dass Endkunden über die besten Partner angesprochen werden.



Partner
(Embedded Finance Provider)

Kunden

Partner Bank 
(BaaS-Provider)

Technologie

Bank

Modulares BaaS Angebot
(flexible Plattform, hoher Automatisierungsgrad)

Banklizenz

Software as a Service (SaaS)

Business Processing as a Service (BPaaS)

API-Services

Banking-Produkte und -Services

Software

Produkte
& DL

Lizenz

Konsumenten und 
Unternehmen

Finanzdienstleister
(regulierte, nicht regulierte)

Andere Branchen
(etablierte Brands)

Konsumenten und 
Unternehmen

3. Voraussetzung: Der «Bank-Fit» stellt sicher, dass das BaaS Angebot 
über ein zweckmässiges Operating Modell produziert werden kann.

BaaS Business Model

BaaS Operating Model
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Die Umsetzung einer BaaS-Strategie verläuft aus Sicht des Operating 
Models je nach Bankorganisation sehr unterschiedlich und schrittweise.

Transformation des Operating Models: 
Fit mit aktueller Organisation und Governance

Case Study SEB Embedded:
Vom Innovation Lab zur separaten Business Unit

BU SEB Embedded

Seit November 2022



Zusammenfassung und Take Aways

Eine erfolgreiche BaaS-Strategie setzt drei ausbalancierte Fits voraus: 
«Market-Fit» (WEM, WAS, WANN, WIE), «Partner-Fit» (MIT WEM) und «Bank-Fit» (WIE).

Die erfolgreiche Umsetzung einer BaaS-Strategie erfolgt durch eine schrittweise Transformation des 
Business und Operating Modells.

Banken sollten heute sich Gedanken zum ihrem NEXT (Business Model) und dem HOW (Operating 
Model) machen und richtungsweisende Entscheide treffen.

Es gibt heute schon diverse ausländische und nur wenige klassische Schweizer Banken, welche sich 
explizit als Partner Bank positionieren und eine BaaS Strategie verfolgen.

Finanzdienstleistungen werden in Zukunft vermehrt (auch) über nicht regulierte Embedded Finance 
Provider (Partner) angeboten.
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