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Banken sollten sich heute Gedanken machen, auf welches bzw.
welche Business Models sie sich zukunftig fokussieren wollen.
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Verdnderungen Target Target
Finanzindustrie Operating Model Business Models

Quelle: In Anlehnung an Deloitte, «An alternative approach to strategy in a world that defies predictionyn, 2018



Finanzdienstleistungen werden zukunftig mit einer neuen CX kontexi-
spezifischer, individualisierter und schneller Uber Partner angeboten.

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

Konsument erkl@rt dem FDL gleicht BedUrfnis mit
FDL (unvollstandig) verfugbaren Losungen
Kontext und Bedurfnis ab und macht Vorschlag

Konsument hat Aufwand
fur Suche, Orientierung
und Evaluation

Konsument hat Aufwand for
Prazisierung, weitere Informationsbeschaffung
und zusatzliche Interaktion mit FDL

Konsument hat origindres Konsument wechselt auf Kanal
Bedurfnis und leitet finanzielle (digital oder physisch) des
Lésungsmoglichkeiten ab Finanzdienstleisters (FDL)

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

Konsument nutzt seine Plattformen identifizieren Plattformen schlagen Relevante Losungen Der Kaufabschluss erfolgt
alltaglichen Plattformen und verstehen proaktiv relevante werden auf Konsument auf der gleichen App
fUr unterschiedliche BedUrfnisse Lésungen vor massgeschneidert oder Plattform
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Quelle: In Anlehnung an additiv, 2022
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Into this direction.

Martin Hearing
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Temenos

Quelle: FF Virtual Arena, «BaaS — what will the future look like2y, 2022



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

Business Modell

Transformation

Operating Modell

Quelle: Eigene Darstellung



AUs Sicht Business Model mUssen Banken sorgfaltig analysieren, welche
«BaaS Use Casesy sie welchen Endkunden wann wie anbieten mochten.
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1. Voraussetzung: Uber den «Market-Fity muss initial UND konftinuierlich die
Relevanz des BaaS Angebots sichergestellt werden.

Penetration Baa$ (2022): Wachstum Baas$ (bis 2025):
Segmente und Produkte Segmente, Produkte und Branchen

@ Hioh O Low Over the next three years, BaaS growth will be balanced between
. Current Potential retail and corporate/SME banking products
Segment Service type  Product Penetration  Growth
. . Logistics /
Retail Banking Accounts (] o Retail Technology E-comm  Manufacture Transport ~ Automotive Banking FinTechs Healthcare Construction ~ Telecom
Banking (N=93) (N=77) (N=41) (N=95) (N=33) (N=17) (N=93) (N =49) (N =30) (N =34) (N =30)
Wealth f 1)
Management Accounts
Overdraft () () Wealth mgmt.
Payments QR Payments () ) Overdraft
E-Wallets [« ] ) QR payments
Cards (also E-wallets
Corporate) o o
Cards
Lending Personal Loans (<) o Personal loans
Point of Sale BNPL
(POS) Financing / [ [ ]
BNPL Virtual ledgers
Corporate / Payments Virtual Ledgers ¢) () Cash mgmt.
SME Banking o FX services
as
Treasury Management O O Working capital
FX O [« ] Trade finance
Lending Working Capital &) () Corp. lending
Trade Finance () ] SME lending
Corporate Lending O O ) . :
M Retail products M Corporate/SME products Industry ranking based on projected growth over the next three years
SME Lending O (]
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el T Quelle: Finastra, «Banking as a Service: Outlook 2022», Mdarz 2022



2. Voraussetzung: Durch den «Partner-Fity muss sichergestellt werden,

dass Endkunden Uber die besten Partner angesprochen werden.
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«Partner-Fitn
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Kundenpotential und -anzahl
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3. Voraussetzung: Der «Bank-Fity stellt sicher, dass das BaaS Angebot
Uber ein zweckmassiges Operating Modell produziert werden kann.

Baa$s Business Model
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Quelle: Eigene Darstellung



Die Umsetfzung einer BaaS-Strategie verlauft aus Sicht des Operating
Models je nach Bankorganisation sehr unterschiedlich und schrittwelse.

Transformation des Operating Models: Case Study SEB Embedded:
Fit mit aktueller Organisation und Governance Vom Innovation Lab zur separaten Business Unit

development and use a spinout
for commercialization of working 2018

line organization Agile way

Research into dealing with disruption . Continuing the transformation
Low c %’ Transformation toolbox
% Use a focus team in a separate
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Quelle: SEB, Christoffer Malmer, SEB CFO Forums - Dealing with disruptions, 2022
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Finanzdienstleistungen werden in Zukunft vermehrt (auch) Uber nicht regulierte Embedded Finance
Provider (Partner) angeboten.

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

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

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

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