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Sehr geehrte Damen und Herren,

Digitale Okosysteme sind die Chance fiir deutsche Banken, neue und attraktive Geschéaftsmodelle zu etablieren und
durch die Steigerung von Alltagsrelevanz der Kunden Ertrage langfristig zu steigern und auch in Zukunft relevant zu
bleiben.

Im Rahmen dieser Studie haben wir iiber 30 Vorstande und Bereichsleiter von deutschen Banken zu Ihrer Bereitschaft
zur Teilnahme oder Bereitstellung digitaler Okosysteme befragt und damit neben der strategischen Relevanz fiir den
deutschen Bankenmarkt insbesondere die Beweggriinde der einzelnen Hauser und die geplante Ausgestaltung der
Umsetzung ihrer Okosystemstrategie betrachtet.

Die Ergebnisse sind deutlicher als erwartet: Banken sehen digitale Okosysteme als hoch relevantes strategisches
Thema der nachsten flunf Jahre. Deutsche Banken haben mehrheitlich ihren dringenden Handlungsbedarf erkannt, oft
ist die Operationalisierung aber noch ungeklart.

Interessant wird zudem sein, in welchen Lebenswelten die Anwendungsfélle entstehen. Wahrend die Steigerung der
Alltagsrelevanz vor allem in bankfernen Lebenswelten (,Beyond Banking®) realisiert werden kann, fokussieren sich
deutsche Banken aktuell noch auf klassische finanznahe Services — mit der Gefahr, dass in anderen Branchen
Okosysteme entstehen, die Kundenschnittstelle auch ohne Banken ganzheitlich besetzen.

Wir hoffen, dass Sie mit dieser Studie spannende Einblicke in diese wichtige strategische Option gewinnen kdnnen und
beraten Sie gerne — von der Strategie Uber die Konzeption bis zur Umsetzung!

Mit freundlichen Grif3en, P

Februar 2021
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Banken sehen digitale Okosysteme als eine grofe Chance ihre

Relevanz zuriickzugewinnen und somit Ertrage zu steigern

Aufbau von Okosystemen Alltagsrelevanz als Anreiz

Die deutschen Banken treiben den Aufbau 900/ ) o
digitaler Okosystemen energisch voran: O aller Banken méchten durch digitale
95% planen den Livebetrieb bis 2026. Okosysteme ihre Alltagsrelevanz fiir Kunden

steigern. Dies kann nur durch die Integration
bankferner Services erfolgen.

£ < B [ o}

Relevanz Umséatze & Investitionen Branchen

>97% der Banken 57% der Banken wollen in 5 Jahren zfg:gﬁgsrg‘é\ézgzgtnzu:wd
sehen eine sehr hohe st_rategische >10% ihres Umsatzes mit digitalen Einbindung in Okosysteme
Relevanz von digitalen Okosystemen Okosystemen erwirtschaften. Diese gesehen.

fur den deutschen Bankenmarkt in Ambitionen passen jedoch nicht zu

den nachsten 5 Jahren. ihrem Investitionsniveau.
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Banken sehen digitale
Okosysteme als
wesentliches
strategisches Thema
der nachsten flnf
Jahre.




Banken erkennen die sehr starke Relevanz digitaler
Okosysteme in den nichsten fiinf Jahren

Fur wie relevant halten Sie Fur wie relevant halten Sie digitale
digitale Okosysteme fir Okosysteme fiir den gesamten
Ihre Bank? Banken- und Finanzmarkt?

» Die Hélfte der Banken sieht bereits im nachsten
Jahr eine starke Relevanz digitaler Okosysteme

* Nach unserer Einschatzung herrscht jedoch
aktuell noch ein geringer Reifegrad, der diese
kurzfristigen Ziele in Frage stellt

« Spatestens in 3 Jahren sehen nahezu alle
Banken eine starke bis sehr starke Relevanz

« Sicht auf die eigene Bank und auf den gesamten
deutschen Banken- und Finanzmarkt kongruent

In 1 Jahr ; '?]3 | '?\5 In1Jahr In3 In5 « Damit ist das Thema klar eine der Top-Prioritaten
anren - Janren Jahren  Jahren fiir Banken in den nachsten Jahren

I starke Relevanz [ Sehr starke Relevanz
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71% aller Banken planen selbst eine digitale Plattform zu
betreiben — Geschwindigkeit wird zum Erfolgsfaktor

Wie planen Sie an einem digitalen Okosystem teilzunehmen?

* 97% der Banken haben die strategische Rele-
vanz digitaler Okosysteme erkannt und planen die

Keine Teilnahme Teilnahme und/oder die eigene Bereitstellung
3%

Bereitsteller - Digitale Okosysteme bilden Netzwerk-

plattformprodukte mit typischen ,Winner-takes-
all“-Entwicklungen

» Die Plane des Eigenbetriebs von Plattformen
lassen Geschwindigkeit im Aufbau zu einem
kritischen Erfolgsfaktor werden

Hybrid  Aufgrund der zu erwartenden Vielfalt an Oko-
systemen Uber alle Lebenswelten sehen 50% der

Banken eine Beteiligung an nur einer Plattform
nicht ausreichend

Studie: Relevanz Digitaler Okosysteme fiir deutsche Banken Februar 2021
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Das Top Ziel digitaler Okosysteme ist die Verkniipfang
bisher getrennter Produkte und Services

Welcher Mehrwert soll aus Sicht des Endkunden erzielt werden?

E Banken sehen die
Ve Verknupfung neuer Services
neuzr ’ und Produkte
Services als Top Nutzen fur Kunden

&
Produkte -

mit direkten Implikationen
auf den operativen Aufbau der
Plattformen

Transparenz
&
Information

> | 1

Innovation

3
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Wer macht das Rennen? — Banken glauben, dass Endkunden Sie
als Okosystemanbieter akzeptieren — Konkurrenz aber stark

Gibt es aus Sicht der Endkunden eine Praferenz, wer digitale
Okosysteme bereitstellt ?

einerseits ...

P der Banken erwarten, dass Kunden sie als
0 . ’
11 90 /0 Okosystem Betreiber akzeptieren.

andererseits ...

der Banken erkennen, dass Endkunden

@ 75% offen gegentber anderen

Okosystembetreibern sind.

Studie: Relevanz Digitaler Okosysteme fiir deutsche Banken Februar 2021
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Banken treiben den Aufbau von Okosystemen energisc'h voran
— bis 2026 planen 95% den Livebetrieb .

In welcher Phase befindet sich der Aufbau
lhres digitalen Okosystems aktuell? Wo sehen Sie Ihre Bank in den nédchsten 1, 3, 5 Jahren?

A% 24%

Uberwiegend
erste Tests,
Teillésungen
und
Pilotierungen!

Aktuell In 1 Jahr in 3 Jahren in 5 Jahren

Auf der strategischen Agenda . In Konzeption . PoC oder Livebetrieb (mit

B Weiterentwicklungsabsicht)
Studie: Relevanz Digitaler Okosysteme fiir deutsche Banken Februar 2021

PwC 9



Die geringe Investitionsbereitschaft der Banken passt aktuell

nicht zu den ambitionierten Ertragszielen .
Wie viel % lhres Profits wollen Sie in den nachsten ...und wieviel planen Sie dafir in den nadchsten 1, 3,5
Jahren mit digitalen Okosystemen erwirtschaften? Jahren zu investieren?
<2% 2-5% 5-10% >10% 0-100TEUR 100-500 TEUR 500-2.000TEUR >2.000 TEUR

1 Jahr 10% 29
3 Jahre 3 Jahre 10%
5 Jahre 3% 13% 5 Jahre 5%

Hohe Ertragserwartung Geringe Investitionsbereitschaft
Studie: Relevanz Digitaler Okosysteme fiir deutsche Banken Februar 2021
PWC
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Unsere Erfahrungswerte: Erfolgsfaktoren fiir die schnelle
Realisierung digitaler Okosysteme - Auswahl

'\\,\ — Orientierung an - Make vs. Buy

. Alltagsrelevanz s "5 ~ ' Maximaler Fokus auf Zukauf |I:I

\ fur Endkunden statt an m von externen Losungen %‘

bestehenden Bankprodukten und Produkten
—
L] I "
~ Erfolgsfaktoren Adaptiert agiles ot Verstarkte : 2 2
el oL O Umsetzungsvorgehen e _ Zusammenarbeit e
_ mit bestehenden Partnern
I

/ Entkopplung der Okosystem- T Integrierte Sicht
Umsetzung von der <Oonl auf alle Aspekte — v.a. zwischen
_ Fach und IT

[
/ Kern-IT der Bank
L
Februar 2021
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Banken fokussieren mit der Teilnahme an digitalen-Okosys-
temen die Riickgewinnung der Alltagsrelevanz fiir Kunden

Was sind Anreize fir sie als Bank, ein digitales Okosystem zu

betreiben oder sich daran zu beteiligen?

63%

43%

Steigerung der Direkte Ertrags-  gsteigerung der
Alltagsrelevanz fur ~ Steigerung durch Wettbewerbs-
Kunden neue Produkte, fahigkeit

Services und
Vermittlungsgeschatft

Studie: Relevanz Digitaler Okosysteme fiir deutsche Banken
PwC

Aufbau branchen-

Ubergreifender
Netzwerke

Vermittler, Vergleichsportale und andere
Desintermediatoren trennen Banken
zunehmend von lhren Kunden

Dadurch entsteht die Gefahr, zur austausch-
baren Infrastruktur-Commodity zu verkommen
und die Kundenschnittstelle zu verlieren

Banken haben flachendeckend die Chance
erkannt, durch digitaler Okosysteme ihre
Alltagsrelevanz gegentber Kunden zu steigern

Februar 2021
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Alltagsrelevanz fiir Endkunden kann nur mit der Integration
bankferner Services erfolgen — Vollabdeckung der Life Events

Was verstehen Sie unter dem Begriff ,,digitales Okosystem*“?

90%

Bankprodukte, banknahe und
bankferne Produkte und Services

Studie: Relevanz Digitaler Okosysteme fiir deutsche Banken
PwC

L/ N\

Va

)

W

Bankprodukte und banknahe
Produkte und Services [

Alltagsrelevanz beim Kunden entsteht nur durch
Services und Produkte, die praktische
Alltagsprobleme I6sen

Banken erkennen mehrheitlich, dass reine
Bankleistungen zur Erfullung von
Kundenbedirfnissen nur Enabler sind

Banken werden dadurch gezwungen, sich starker
mit Partnern zu vernetzen und Industrie-
standards zu adaptieren (z.B. Technologie)

Bankservices missen modularer konzipiert
werden und sich in Alltagssituationen der
Kunden und Prozesse von Okosystempartern
integrieren lassen

13



Umdenken bei Banken — vom Fokus auf Kundensegmente und
Geographien zur Sicht auf Lebenswelten

Nach welcher Struktur sollen Produkte und Services in digitalen
Okosystem ausgerichtet werden?

Lebenswelten sind alltagsrelevante Bereiche, die das
Verhalten zur Erflllung von direkten Bedurfnissen von .
Endkunden abbilden. Wir identifizieren 8 Lebensweltent: * In Bezug auf digitale Okosysteme findet bei

Wohnen | Mobilitat | Gesundheit | Freizeit | Arbeit | c .
Konsum | Spiritualitét & Nachhaltigkeit | Soziales Leben | Banken ein ParadlgmenweChsel statt

Bildung | Unterhaltung

« Die strategische Ausrichtung erfolgt nicht mehr
klassisch am Kundensegment (Privatkunde,
Student, Mittelstandler etc..), sondern an den
Lebenswelten des Kunden

« Dadurch kdnnen Banken gezielter und um-
fassender auf Kundenbedlrfnisse eingehen
und Services entlang des Customer Lifecyles
ausrichten

Lebenswelt Kundensegment Geografischer Rahmen

1In Anlehnung an das PwC-Framework ,Ecosystemizer* (https://ecosystemizer.com)
Studie: Relevanz Digitaler Okosysteme fiir deutsche Banken Februar 2021
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Banken haben Schnittstellen in alle Lebenswelten und sollten
ihre Rolle in Okosystemen entsprechend vielseitig ausrichten

Welche Lebenswelten eignen sich besonders zur Teilnahme an
digitalen Okosystemen (Top 5)?

Wohnen

Mobilitat

Konsum

Gesundheit

Freizeit

{n}

4ib

4

Studie: Relevanz Digitaler Okosysteme fiir deutsche Banken
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Beispielhafter Deep
Dive Okosystem
,Wohnen* auf
Folgeseite

Bank(nahe)-Dienstleistungen haben
Schnittstellen in alle Lebenswelten

Der Aufbau bzw. die Integration in verschiedene
Okosysteme in mehreren Lebenswelten steht
daher im Fokus

Der Fokus auf ein Okosystem in einer
Lebenswelt wird nicht ausreichen

Die Priorisierung hangt vom spezifischen Profil
der Bank ab

Die Lebenswelt ,,Wohnen* ist aufgrund ihrer
grofRen Schnittmenge zu Bankdienstleistungen
besonders geeignet

Februar 2021
15



Beispiel: Im Okosystem ,,Wohnen“ konnen Banken gemein-
sam mit Partnern alltagliche Kundenreisen realisieren

| Beispielhafte Auswahl an Use Cases |

Vertrag

= Reservierungsvereinbar_ung . . Finanzierungsgesprach
unterschreiben vereinbaren und durchfiihren

. Bonitatsbewertung

Vorabfinanzierung
bestatigen lassen

. Immobilienbewertung

Finanzierung / Investition /
Fordern

Informationen zur Immobilie einholen
(Flurplan, Energieausweis, uvm.)

Renovierungskalkulation
durchfiihren

Besichtigungstermin
vereinbaren

Immobiliensuche und -wahl

‘ Beratungsgespréache
vereinbaren und durchfiihren

Vertrag ||

Fordermittel auswahlen .
und beantragen

Baufinanzierung vergleichen .
und abschlie3en

‘ Digitale Immobiliensuche aus

Partnerangeboten . .
Digitale Notartermine

Umzugsunternehmen aus
Partnernetzwerk vergleichen

Wohnsitz ummelden .

Digitale Amtsgeschéfte (Wohnsitz
ummelden, Grundbucheintrag...)

Mieter-/Vermieterservices ‘

Umzug und

Eigentumsibertrag

Vertrag

‘ Kaufvertrag unterschreiben

‘ Notartermin vereinbaren

‘ Initialer Finanzierungsvergleich

Verrag ‘ Automatischer Versicherungsvergleich

und Vertragsabschluss

Investition in .
Immobilienfonds & Estating

‘ Eigenes Budget ermitteln (CTe e el 7T ‘
beantragen

Studie: Relevanz Digitaler Okosysteme fiir deutsche Banken
PwC

‘ Digitale Rechtsberatung

Automatisierte Optimierung
Versorgerangebote (Strom / Wasser / Gas)

% Abschluss Vertrage Versorgung
(Strom / Wasser / Gas) Verrg

Technologieberatung
Smart Home

Auswahl Home Security
Systeme

Installationsservices
beauftragen

Home-Entertainment
Produkte auswahlen

Telekommunikationsanbieter
wahlen und anbinden

Internetanbieter wahlen
und anbinden

Identitéts- und Authentifizierungsanbieter

angebunden

Februar 2021
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Nur ~25% der Banken wollen Kundendaten umfassend teilen
— Kunden sind bei wahrgenommenem Nutzen sehr viel offener

Wie stark sind Banken bereit, kundenbezogene Daten im Sind europaische Verbraucher bereit, Daten im
Auftrag des Kunden auf einer Plattform zu teilen? Gegenzug fur Mehrwerte zu teilen??!
Banken-Sicht Endkunden-Sicht

VS.

Historisch bedingt sind Banken sehr skeptisch in der Weitergabe von Kundendaten —
Widerspruch zum Okosystemgedanken!

1 Quelle: Strategy& Payments and Open Banking Survey, September 2020
Studie: Relevanz Digitaler Okosysteme fiir deutsche Banken Februar 2021
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Noch immer planen 40% der Banken eine - zumindest
teilweise - Eigenentwicklung bankferner Produkte .

Wird lhre Bank ,,Non-Banking Produkte“ selbst entwickeln
oder zukaufen?

Noch nicht alle Banken haben die Notwendigkeit
des Zukaufens bankferner Produkte verstanden —
dies ist jedoch ein wesentlicher Erfolgsfaktor ftr
das Betreiben digitaler Okosysteme:

Selbst
entwickeln

1. Banken sind fur bankferne Produkte nicht der
qualitativ hochwertigste Dienstleister am Markt

Zu gleiche 2. Fur viele der Services gibt es bereits digital
Teilen verfiigbare Angebote am Markt

3. Die Anforderungen an das Service-Portfolio
werden sich uber die Zeit massiv verandern —

Zukauf erlaubt Flexibilitat
Zukaufen

4. Die IT-Architektur von Banken bewegt sich zu
einer Open-Banking Architektur

Februar 2021
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Wahrend Banken bei Produkten Start-up Partner bevorzugen
sind es bei der Infrastruktur etablierte Player

Mit welchen Produkt-Dienstleistern wiirden Sie im Zuge des Aufbaus Ihres digitalen Okosystems eher kooperieren?

3 oo NN -
ik Dienstleister 43%

Welche technischen Infrastruktur-Dienstleister wiirden Sie im Zuge des Aufbaus Ihres Okosystems eher hinzuziehen?

FinTechs | =
2 piecreee: T -
-:I. Dienstleister 62%

Studie: Relevanz Digitaler Okosysteme fiir deutsche Banken Februar 2021
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Eine flexible und modulare IT-Architektur ist die
Voraussetzung fiir die Realisierung digitaler Okosysteme*

IT-Architektur Optionen

o Bestehende Architektur

Verwendung bestehender
Systeme, sofern diese die
Anforderungen bereits erfillen
(und nicht am EOL** sind)

>
o
=
®
3
®
>
—
S
o
>
QD
>
«Q
D

9 Einbindung Standardlésung

Ablésung einzelner
funktionaler Komponenten
durch marktgangige
Best-Practice Loésungen

e Modulare Architektur

Aufbau ,Plug&Play-
Architektur® zur Erhéhung der
Skalierbarkeit und Flexibilitat

abueyo anndnisiqg

Studie: Relevanz Digitaler Okosysteme fiir deutsche Banken
PwC

Beispielhafte Nennung
Immo

Modulare IT-Architektur (exemplarisch) SRl

FOTERE [HEHEr « Entkopplung der Kern-IT von der
, .
Portal Eintech SéJhpariJLy 33 eiall(r:tg A_\_PI-Archltektur als Voraussetzung
fir den Aufbau von oder Teil-
Online Platform Fintech Integrations nahme an digitalen Okosystemen
API Middleware » Wesentliche Komponenten:

APIl-basierte Schnittstellen,
APl Management System &
moderne Front-End-Systeme

Bank APIs Service API Client API 3d Party

API Management Platform* -©

» Aufbau modularer IT-Architektur

muss nicht durch die Bank selbst
SAP Legacy Data Online entwickelt werden, sondern kann
Systems Banking Data unter Hinzunahme von Dienst-
leistern erfolgen

Core Banking and Reporting Systems*

ORACLE’

* Beispielhafte Nennung **end of life (=nicht mehr aktuell) Februar 2021
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Zur erfolgreichen Etablierung eines digitalen Okosystems
miissen klassische Fehler vermieden werden - Auszug

& Keine Orientierung an der Lebensrealitat der Endkunden

Studie: Relevanz Digitaler Okosysteme fiir deutsche Banken Februar 2021
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Beim Aufsetzen digitaler Okosysteme muss ein gesamtTlafter
Ansatz alle relevanten Aspekte integriert adressieren .

« Umfang und Art der Teilnahme an digitalen Okosystemen S
als strategische Entscheidung der Gesamtbank o|T
Wertschopfungskette und Monetarisierung wird zu
Geschafts- wesentlichen Teilen auf Partner ausgeweitet
* Betrieb der Plattform als wesentliche mOde“ « Reduktion von Medienbriichen bei m
Aufgabe (als Bere|ts:[eller) _ Ubergreifenden Kundenreisen an)
: Zusammef}sﬁi”ung Ubeiigfe_'fer_‘d?_f ) Betriebs- Customer (z.B. Single-sign-on)
operativer Tribes, zum kontinuierlichen "
. modell Journe  Kundenseitige Startpunkte der
agilen Auf- und Ausbau der Plattform und y Kundenreise verstarkt tiber Partner
der Produkte moglich
+ Schnittstellen an I'ndustrlestanda.rds aus"rlchten - Gemeinsame Konzeption von Lésungen
» Modulare IT-Architektur zur Skalierung tber p mit bestehenden Partnern
unterschiedliche Industrien Technica Partner- . Hohe Rel der Produkte fiir Kund
. ) Operation ohe Relevanz der Produkte fir Kunden
Zunehmende Anzahl von Partner_n erhoht p netzwerk der Bank und Kunden der Partner
technische Anforderung an Schnittstellen Modell
und damit den Monitoring-Aufwand des _
Bereitstellers Business
* Nicht jeder Service muss in sich profitabel sein; Case
@ einzelne Produkte als Enabler fir andere
» Business Case nicht nur profitabel fur die Bank,
sondern auch fur Partner
Studie: Relevanz Digitaler Okosysteme fiir deutsche Banken Februar 2021
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Das nachste Level des

Banken-Geschaftsmodells —
gemelnsam.

pwc.com
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