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Ausgangslage & Zielsetzung
Die Kundenbediurfnisse sind fur Open Finance entscheidend
| aber welche Bedurfnisse haben die Kunden*?

HSLU

Ausgangslage

A Mehrere Open Finance Initiativen
fordern den Datenaustausch zwischen
Banken und FinTechs In der Schweiz.

A Erste Schweizer Banken erméglichen
einen konsolidierten Kontentberblick
far Privatkunden (Multi  -Banking).

Quelle: Staatssekretariat fur internationale Finanzfragen SIF

28. Oktober 2025

Herausforderung

A Open Finance zeigt grosses Potenzial
und wird die Bankenbranche nachhaltig
beeinflussen und verandern.

A Insbesondere die Kundenbediirfnisse
werden entscheiden . wie In der
Schweiz Open Finance umgesetzt wird.

Quelle: swissbanking.ch

Zlelsetzung

A Herausfinden, welche
Kundenbedurfnisse fur Privatkunden*
entscheidend sind.

A Welche Bediirfnisse haben Kunden
Im Hinblick auf Open Finance in der
Schweiz?

* Aus Grunden der Lesbarkeit wird in der Studie durchgehend
die m2nnliche Form AKundenfi verwendet

zwischen den Geschlechtern werden explizit ausgewiesen.
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Methodik
Studiendesign bestehend aus drel Tellen

Umfrage unter Kunden Interviews mit Banken Blick nach Asien
A Stichprobe : A Interviews A Marktbericht
Es wurden 1'008 Personen befragt Sechs Interviews mit sieben Vertretern Unser Sponsor Synpulse , der mit
der Schweizer Finanzindustrie. eigenen Mitarbeitern in Asien vor Ort

] ist, hat dazu eine Ubersicht erstellt.
A Erhebungszeitraum

23. Juni 2025 bis 04. Juli 2025 A Banken
Funf Banken unterschiedlicher Grosse.

A Datenerhebung
Die Befragung erfolgte online im
YouGov - Panel.
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Details zur Kundenbefragung
Zusammensetzung der Stichprobe

Regionen

A Deutschschweiz (71%),
A Westschweiz (25%),
A Tessin (4%).

Geschlecht : Die Geschlechterverteilung ist ausgeglichen.

A 51% Frauen,
A 49% Manner.

Alter : Befragt wurden Personen im Alter zwischen 18 und 80 Jahren.
Die Stichprobe wurde in drei ahnlich grosse Altersgruppen unterteilt.

A Jingere Erwachsene, Personen zwischen 18 und 39 Jahren (36%),
A Erwachsene mittleren Alters, Personen zwischen 40 und 59 Jahren (37%),

A Altere Erwachsene, Personen ab 60 Jahre (27%).

Vermogen*: Die Stichprobe wurde in drei ahnlich grosse
Vermogensgruppen unterteilt.

A 37% mit einem Finanzverm®gen unter CHF 506000,
A 35% von CHF 50'000 bis CHF 2506000,

A 28% ¢ber ein Verm°Pgen von mehr als CHF 25006000.

HSLU 28. Oktober 2025

* Beim Vermdgen handelt es sich um die Summe aus Bargeld, Ersparnissen,
Wertpapieren und Festgeldern I ohne Immobilien. Fir mehr Details siehe

Anhang .
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Details zur Kundenbefragung
Welitere Merkmale der Stichprobe

Altersgruppen und Vermaogen

Die Mehrheit (49%) der jungeren Erwachsenen (<40) verfugt Uber ein Vermogen unter CHF

506000. Nur 14% von I hnen geh®°ren zur Kundengruppe mit
A Erwachsene mittleren Alters (40 -59) zeigen eine ausgewogene Verteilung.

A Altere Erwachsene (ab 60) weisen den héchsten Anteil an Vermégenden mit tiber CHF
250060000 auf (47%), w2hrend nur 19% ein Verm®gen unter

Hauptbankbeziehungen

A Generell : Kantonalbanken (26%) und Raiffeisenbanken (24%) sind die meistgenutzten
Hauptbanken. UBS (20%) und PostFinance (17%) folgen knapp dahinter.

A Regionen : In der Westschweiz ist Raiffeisen deutlich schwécher als in anderen Regionen
vertreten (17%). Im Tessin ist die PostFinance am starksten (26%), die Kantonalbanken
liegen nur bei 12%.

A Vermogensgruppen : HOherer Anteil Retailkunden (< CHF5006000) bei Rai ffeisen
PostFinance (18%). Haufigere Nutzung von UBS (22%) und anderen Banken (17%) durch
Vermbégende (> CHF25006000) .

A Altersgruppen . Unter den alteren Erwachsenen (ab 60) liegt der Anteil der UBS -Kunden
tber dem Durchschnitt, wahrend PostFinance seltener genutzt wird (vagl. Anhang ).
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Management Summary
Das Potenzial von Open Finance Ist gross und erfordert eine strategische Weichenstellung

Die drel wichtigsten Erkenntnisse:

1. Die Kundenbedurfnisse gehen weit Uber die Anzeige von
Finanzinformationen hinaus I werden von den Banken heute
aber oft noch nicht erkannt.

2. Super -Apps, wie in Asien, in denen Kunden* viel mehr als nur
Finanzgeschafte erledigen kdnnen, werden sich auch bei uns
durchsetzen.

3. Banken haben die strategische Wahl:

A Fokus weiterhin auf den Vertrieb von Finanzprodukten tber
eigene Kanale, oder

A Fokus auf die Befriedigung von Kundenbeduirfnissen im
Okosystem der Kunden.

* Aus Gr¢nden der Lesbarkeit wird in der Studie durchge
verwendet; Unterschiede zwischen den Geschlechtern werden explizit ausgewiesen.
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Generelle Ergebnisse: Bank - und Versicherungsbeziehungen der Kunden
Die Mehrheit der Bevolkerung ist sowohl bei Banken als auch bei Versicherungen breit aufgestelit.

Banken Bei wie vielen verschiedenen Banken haben Sie Bei wie vielen verschiedenen
A 70% der Befragten haben mehr als eine ein oder mehrere Konti (inkl. Vorsorgekonten Versicherungsunternehmen haben Sie
Bankbeziehung, wobei lediglich 36% iiber mehr als wie 3. Saule)? Versicherungen abgeschlossen
zwei Verbindungen verflugen. 1 =2 =3 m4oder mehr 1 =2 m3 m4oder mehr
A Bei R_’etankunden (_ < CHF ) 506000) ist der Antei 'Gesam'(nztloOS) 30% 34% 23% . Gesamt (n=1008) 20% 34% 26% -
nur einer Bankenbeziehung am hdchsten (43%).
]
2 ABei Ver me genden (> CHF 2506000) v e rbgutgchgcavgz (g 18)% 26% 36% 23% . Deutschschweiz (n=718) 19% 36% 24% -
> ) : :
% uber zwei und mehr Bankenbeziehungen. _ _
o _ '% Westschweiz (n=247) 36% 31% 24% l '% Westschweiz (n=247) 20% 31% 28% -
Versicherungen ¥ ¥
A 80% verfigen dber mehr als eine
A 54% verfugen Uber eine oder zwei Beziehungen. £ Mannlich (n=498) 26% 33% 25% - _ Mannlich (n=498)  19% 34% 27% -
a) q-)
;
P . (7]
A Aufgrund der Nutzung verschiedener Banken und 3 Weiblich (n=510) 34% 36% 20% . © Weiblich (n=510) 21% 35% 24% -
Versicherungen ist das Bedurfnis, zur eigenen Finanz -
und Versicherungssituation eine konsolidierte Sicht zu <39 (n=359) 33% 34% 21% . <39 (n=359) 26% 38% 21% .
bekommen, mit hoher Wahrscheinlichkeit gross . § §
o o
% ) _ _ _ 2 40-59 (n=371) 29% 33% 25% . = 40-59 (n=371) 18% 31% 29% -
= A Tendenziell dirfte das Bedurfnis bei der vermogenden o o
ks Kundschaft ausgepragter vorhanden sein. < 260 (n=278) 704 26% 230 . < 560 (n=278)  14% 26% 6% -
g
= c < CHF 50'000 (n=352) 43% 32% 20% 5I c < CHF 50'000 (n=352) 26% 33% 23% -
2 = 3
3] & CHF 50'000 - CHF 250'000 S CHF 50'000 - CHF 250'000
s 2 (n=344) 26% 39% 25% . 2 (n=344) 19% 37% 26% -
e S >
= £ =
g > CHF 250000 (n=247) 16% 33% 23% - g >CHF 250000 (n=247) 13%  33% 30% -
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Generelle Ergebnisse: Nutzung der Kommunikationskanale
Digitale Kanale werden deutlich haufiger genutzt als physische oder telefonische Kontaktwege.

Resultate
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* Detaillierte Analysen nach Region, Geschlecht, Alters

A Mobile Banking tiber Smartphone/Tablet

A E-Banking iiber PC/Notebook

A\ Telefon, Videokonferenz, E

A Physisch vor Ort

Ist der am meisten genutzte Kanal: 49%
nutzen ihn mindestens monatlich, 19% sogar mehrmals pro Woche bis taglich. 26%

nutzen ihn hingegen nie. Erwachsene mittleren Alters (40
Kanal etwas starker als jingere bzw. altere Erwachsene.

: 48% verwenden diesen Kanal mehrmals pro Monat
oder haufiger, 11% sogar mehrmals pro Woche bis taglich. Nur 14% verzichten

vollstandig darauf. In der Deutschschweiz wird E - Banking ofter genutzt als in anderen
Regionen. Die Nutzung wachst mit steigendem Alter und Finanzvermogen.

-Mail und Chat  werden wenig genutzt: nur 1% bzw. 2%
nutzen diese Kanale mehrmals pro Monat oder o6fter. Gleichzeitig nutzen 32% bzw. 28%
diese Kanéle nie.

: Nur 6% besuchen wdchentlich oder haufiger eine Bankfiliale. Die
Nutzung steigt leicht mit dem Alter.

Die Ergebnisse zeigen, dass digitale Kanale mit Abstand den hochsten Zuspruch von
Kunden geniessen.

A Dies ist aus folgenden Griinden eine gute Ausgangslage fiir Open Finance Angebote:

A Kunden sind vertraut mit den technischen Kanalen und bevorzugen diese als Zugang
zur Bank.

A Es koénnen ca. 86% der Kunden digital erreicht werden.

A Kunden beurteilen diese Zugange als sicher; zumindest halten allfallige
Sicherheitsbedenken sie nicht von der Nutzung dieser technischen Zugange ab.

A Da die digitalen Kanale auch wirtschaftlich attraktiv sind, bilden sie eine gute Basis fir

Open Finance Angebote.

28. Oktober 2025

- und Vermdgensgruppen sind im Anhang dargestellt. Siehe Anhang.

- bis 59 -jahrige) nutzen diesen

Wie und wie oft haben Sie mit Ihrer Bank Kontakt?
N =1008

® mehrmals pro Woche oder taglich mehrmals pro Monat

1%

Physisch vor Ort % 22%

1%

Per Telefon oder Videokonferenz 13%
Per E-Mail oder Chat 2% 17%
Per E-Banking Gber PC / Notebook 37%
Per Mobile Banking tiber Smartphone/ Tablet 30%

2%

Sonstiges 3% 7%

54%

53%

S57%

18%

10%

88%

mehrmals pro Jahr

15%

seltener

20%

nie

15%

32%

28%

14%

26%
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Generelle Ergebnisse: Vertrauen in Akteure und Systeme
Hochstes Vertrauen gilt traditionellen Finanzakteuren (Banken und Versicherungen).

Resultate*
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* Detaillierte Analysen nach Region, Geschlecht, Alters

A Mit der zunehmenden Nutzung der Smartphones I

A Das hochste Vertrauen, mit einem durchschnittlichen Vertrauenswert von 4.24,

geniesst bei Kunden die eigene Bank ; Versicherungen erreichen ebenfalls einen
hohen Wert (4.00). Altere Erwachsene vertrauen dabei tiberdurchschnittlich, jingere
Erwachsene unterdurchschnittlich. Westschweizer weisen tiefere Vertrauenswerte aus.*
Beim Vertrauen in die genutzten technischen Geréate schneiden PCs/Notebooks mit
einem Durchschnitt von 3.80 etwas besser ab als  Smartphones/Apps (0 3.51).
Jingere und Erwachsene mittleren Alters vertrauen ihrem Smartphone deutlich starker

als altere Erwachsene. Vermogendere Kunden vertrauen vor allem dem eigenen

PC/Notebook .

Technologieunternehmen wie Apple, Google oder Microsoft erreichen mit 2.61 das
geringste Vertrauen.  Schweizer Fintechs schneiden mit 2.87 etwas besser ab.
Wahrend beim Vertrauen in grossen Techfirmen kaum Altersunterschiede existieren,
sehen die jingste und mittlere Altersgruppe Schweizer Fintechs positiver.

Die Ergebnisse stellen fur Banken und Versicherungen einen grossen Vertrauensbeweis
dar, auch wenn jingere Erwachsene sich hier schon kritischer zeigt. Demnach scheinen
Finanzdi enst prederredt partnerdd ef ¢or neue Open Finance

Interessant ist, dass Kunden ihren technischen Geraten deutlich mehr vertrauen, als
den grossen Unternehmen, die diese Gerate anbieten sowie die Software und oftmals
auch den Speicherort flr die vertraulichen Daten bereitstellen.

auch durch altere Erwachsene T
durften sich die Praferenzen bei den technischen Geraten noch verschieben und die
Unterschiede nach Altersgruppe weiter zuriickgehen.

28. Oktober 2025

- und Vermdgensgruppen sind im Anhang dargestellt. Siehe Anhang .

Lo sVEHYEEEEIY sein.

Im Umgang mit Ihren personlichen Finanz - und Personendaten, wie stark

vertrauen Sie...?*
N= @ 915**

lhrer Bank

Ihrer Versicherung

Ihrem PC / Notebook

Einer staatlichen
Institution, z.B.
Steuerverwaltung

Ihrem unabh&angigen
Vermdgens - /

Ihrem Smartphone /
Tablet bzw. Ihrer
Wallet oder lhren

bis 5=

Apps
o 2.87
Schweizer Fintech -~
Unternehmen
2.61
Grossen Tech -
Unternehmen
1 17 Uberhaupt nicht 3 - mittel 51 sehr stark
) Seite 11
* Es wurde eine f¢gnfstufige Skala verwendet (1=A¢gberhaupt nichth
einordnen zu kénnen, wurde der Durchschnittswert ( @) aller Antworten angegeben.
** pPersonen die Anicht relevantfi gew?2hlt haben wurden nicht in die

Auswer



Ergebnisse zu Kundenbedurfnissen: Eine zentrale App

Die Mehrheit begrlsst die Idee einer zentralen App fur alle Bank - und Versicherungsgeschatfte.
A 42% der Befragten wiirden es schatzen, alle Bank - und Versicherungsgeschafte mit  nur Ich wirde es schatzen, wenn ich alle meine Bank - und
Versicherungsgeschafte bei allen Instituten mit nur einer App erledigen

einer App erledigen zu kdbnnen. 30% lehnen dies ab. Die verbleibenden 28% sind Kénnte

unentschieden, respektive haben dazu noch keine Meinung.
Gesamt (n=1008) 16% 14% 28% --

A Mit zunehmendem Alter sinkt die Zustimmung tendenziell.

A Die hochste Zustimmung fur eine App fur alle Bank - und Versicherungsgeschafte existiert Deutschschweiz (n=718) 15%  14% 27% _
= im Tessin (49%). c
= . - | - g wessoeiz 020 10 i I
78 A Beim Geschlecht und dem Vermdégen gibt es nahezu keine Unterschiede in den Antworten. 0
o
S
c
)
O Weiblich (n=510) 15% 14% 30% _

A Die Ergebnisse zeigen, dass eine zentrale Verwaltung und Abwicklung aller Bank - und 30 (n=359)  10%  13% -— --
Versicherungsgeschéafte mit einer einzigen App ein Kundenbedirfnis darstellt.
A Gleichzeitig ist der Anteil der Personen, die diesbeztiglich keine klaren Praferenzen
aussern, mit 28% recht hoch, vor dem Hintergrund, dass 30% der Kunden nur eine 60 (n=278) - --
: : : : >60 (n= 23% 15% %
Bankbeziehung aufweisen jedoch nachvollziehbar. ’ ’ :
CHF 50'000 - CHF 250'000 (n=344) 17% 15% 28% _

1 = "stimme Uberhaupt nicht zu" 2 3 ®m4 wm5="stimme voll zu"

Altersgruppen

Ve

A Mit dem Alter wachst die Skepsis leicht, nur eine App zu verwenden.

A Nach Einschatzung der Autoren besteht eine hohe Wahrscheinlichkeit, dass eine solche
App, wenn sie auf dem Markt ist, auch von noch unentschlossenen und skeptischen
Kunden genutzt werden wirde I Insbesondere wenn der Funktionsumfang Uber die
heutigen Angebote hinausgeht.

Vermogensgruppen

Q
—
©
=
>
(7))
)
e
-
)
©
C
o
©
i
()
-
o
-
()
s
E
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Ergebnisse zu Kundenbedurfnissen: Kernfunktionen Finanzen
Die grosste Zustimmung erhalten Funktionen, die Handling und Ubersicht verbessern.

Resultate*
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Ve

A Die meisten Befragten empfinden die vorgeschlagenen App - Funktionen als natzlich.

A Am hochsten bewertet werden die einfache Aufbereitung von Rechnungen und
Belegen (O 3.84) sowie die strukturierte Ablage von Dokumenten (D 3.76).

A Auch die Ubersicht iiber die gesamten Vermdgenswerte Ist den Kunden wichtig
(D 3.66).

A Ein einfacher Wechsel von Banken und Versicherungen hat die niedrigste
Prioritat, wird aber dennoch fast von der Halfte der Kunden gewtinscht (9 3.33).

A Jingere Erwachsene (<40) mit mittlerem oder h6herem Vermoégen bewerten

die Kernfunktionen  {berdurchschnittlich positiv . Befragte ab 60 Jahre sind

zuruckhaltender in ihrer Einschatzung I unabhangig vom Vermogen (siehe Anhang ).

A 61% der Befragten geben an, dass ihre Hauptbank zumindest teilweise die
vorgenannten Funktionalitdten anbietet (siehe Anhang ).

A Die wichtigsten Bediirfnisse der Kunden liegen bei der Vereinfachung, der
Strukturierung, Verwaltung und Ablage von Dokumenten, beim Handling von
Rechnungen und Belegen sowie der Ubersicht Uiber die Vermdgenssituation.

A Chancen ergeben sich daraus beim Anbieten einer zentralen Ablage mit
weiterfihrenden Veraltungsfunktionalitaten und Ubersichten. Dabei sollten nicht nur
Bank - und Versicherungsdokumente sondern auch Dokumente und Rechnungen von
Unternehmen ausserhalb der Finanzbranche administriert werden kdnnen.

A Damit kénnen insbesondere jiingere, tiberdurchschnittlich vermégende Kunden
angesprochen werden.

A Eine solche Lésung beinhaltet zudem auch das Potenzial, weitere Services anzubieten,
die auf den abgelegten Dokumenten und deren Daten basieren.

28. Oktober 2025

* Detaillierte Analysen nach Region, Geschlecht, Alters - und Vermdgensgruppen sind im Anhang dargestellt. Siehe Anhang.

Wie nutzlich waren fur Sie die folgenden Funktionen in einer einzigen App?

N= 1008

Einfache Aufbereitung
relevanter Rechnungen
und Belege

Automatische und
strukturierte Ablage
meiner Dokumente

Aktueller Uberblick
Uuber alle meine
Vermogenswerte

Jederzeit wissen, wie
es um meine
finanzielle Situation im
Alter steht

Zentrale Verwaltung
meiner Daten mit
selektiver
Freigabemdglichkeit

Automatisches
Ausfullen von
Formularen

Einfacher Wechsel von
Banken oder
Versicherungen mit
wenigen Klicks

1 17 Uberhaupt nicht nitzlich

\ 4

A

3 - mittel

51 sehr nitzlich
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Ergebnisse zu Kundenbedurfnissen: Zusatzfunktionen

Der grosste Mehrwert fur Kunden liegt in der Vereinfachung administrativer Aufgaben und Pflichten.

Resultate*
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* Detaillierte Analysen nach Region, Geschlecht, Alters

A Die nutzlichsten Funktionen aus Sicht der Befragten sind:
A Das automatische Ausfilllen der Steuererkléarung resp. des
Wertschriftenverzeichnisses mit einem Durchschnittswert von 3.67.
A Automatisierte und strukturierte Ablage/Ubersicht aller Vertrage
A Zentrale Verwaltung von Abos inkl. Optimierungstipps sowie automatische
Nutzung von Rabatt - oder Cashback -Programmen ( @ 3.31 bzw. 3.27)

A Auch weitere Vereinfachungen beim Bezahlen von Rechnungen sowie
passende Angebote von Finanzprodukten werden von Kunden geschatzt

A Personliche Finanzvergleiche haben mit @ 2.53 Zustimmung im Vergleich die

geringste Prioritat.

A Die Ergebnisse sind hier dhnlich wie bei den Kernfunktionen: Jingere Erwachsene
mit mittlerem oder héherem Vermagen sind besonders positiv eingestellt,
wahrend altere Erwachsene deutlich zurtickhaltender sind (siehe Anhang).

A Kunden zeigen Bediirfnisse, welche iiber reine Finanzprodukte hinausreichen.

A Die wichtigsten Kundenbediirfnisse sind offensichtlich diejenigen, welche eine
wesentliche Erleichterung von als lastig empfunden Aufgaben und administrativen
Tatigkeiten bringen.

A Als grosste Erleichterung wird das Ausfiillen des Wertschriftenverzeichnissen resp.
der Steuererklarung empfunden.

A Es bieten sich hier somit Chancen, auf der Basis von Open Finance und K| Lésungen
mit einem echten Mehrwert flr die Kunden zu entwickeln.

A Banken und Versicherungen sind nach Einschatzung der Autoren aufgrund des
Vertrauensbonus pradestiniert, diese Kundenbediirfnisse zu befriedigen.

28. Oktober 2025

- und Vermdgensgruppen sind im Anhang dargestellt. Siehe Anhang .

(@ 3.41)

Wie nutzlich waren fur Sie die folgenden Zusatzfunktionen vereint in einer

einzigen App?
N= 1008

Autom . Ausflllen des
Wertschriftenverzeichnisses
der Steuerkléarung resp. der

gesamten Steuerklarung

Autom . und strukturierte
Ablage/Ubersicht all meiner
Vertrage (Arbeits -, Kauf -,
Mietvertrage etc.)

Zentrale Verwaltung meiner
Abos inkl. Optimierungs
oder Kundigungshinweisen

Autom . Nutzung von Rabatt
oder Cashback - Programmen

Autom . Uberpriifung und
Bezahlung meiner
Rechnungen (ohne QR -Code
scannen)

Fur mich passende Angebote
fir Versicherungen oder
Bankprodukte

Personliche Finanzvergleiche

\ 4

A

1 17 Uberhaupt nicht nitzlich 3 - mittel

51 sehr nitzlich
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Ergebnisse zu Kundenbedurfnissen: Zahlungsbereitschaft
Zahlungsbereitschaft flr eine zentrale Finance App ist verhalten.

Waren Sie bereit fur eine App mit den oben beschriebenen Funktionen einen
angemessenen Betrag zu zahlen?

) . ) : : . . N= 1008
A Knapp zwei Drittel (63%) waren aktuell nicht bereit , flr eine solche App, die eine Nein, auf keinen Fall Eher nein Vielleicht Eherja  mJa, aufjeden Fal

zentrale Verwaltung aller Bank - und Versicherungsgeschafte ermdglicht, zu zahlen.

A Die Zahlungsbereitschaft der Befragten ist  eher tief

A Je hoher das Interesse an der Nutzung der App, desto hoher ist jedoch die
Zahlungsbereitschatft. Gesamt (n=1008) 32% 31% 28% 7%

A Dennoch bleibt der  Anteil der Zahlungswilligen selbst bei den Teilnehmenden mit
eher vorhandenem und tatsachlich vorhandenem Interesse vergleichsweise tief
(15% bzw. 23%).

Resultate

nicht vorhanden 81% 17% 2%

A Mit 34% respektive 41% der an einer App interessierten Befragten, die vielleicht
bezahlen wirden, besteht jedoch noch Potenzial der Monetarisierung.

eher nicht vorhanden 34% 51% 14% 19

A Bel der Beurteilung der Zahlungsbereitschatft ist zu beriicksichtigen, dass die
Befragten tendenziell eine unentgeltliche Leistung vorziehen und deshalb vermutlich
auch oft taktisch antworten. Die effektive Zahlungsbereitschaft beim Vorhandensein
eines entsprechenden Angebotes ist deshalb mit hoher Wahrscheinlichkeit grosser
als in der Umfrage.

1%

vielleicht 25% 37% 34% 3%

A Zum erwéahnten Potenzial der Befragten, die vielleicht zahlen, kommen die geringe
Wechselbereitschaft und die niedrige Preissensitivitat der Schweizer Kunden. Zudem
wirde ein entsprechendes Angebot vermutlich auch nicht einzeln bepreist, sondern
als Teil eines Kontopakets offeriert.

Interesse an Nutzung der App

eher vorhanden 17% 27% 41% 14% 19

A Da die entstehenden Kosten im Weiteren tiber Einsparungen an anderer Stelle vorhanden 19% 24% 34% 15%
kompensiert werden kénnen, sollte das Ergebnis einer niedrigen
Zahlungsbereitschaft in der vorliegenden Umfrage nicht tiberbewertet werden.
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Ergebnisse zu Kundenbeflrchtungen
Hauptbedenken sind Sicherheit, technische Ausfalle und Datenschutz.

A Die Hauptbedenken liegen im Bereich Sicherheit und Datenschutz: 55 % firchten Was spricht fur Sie gegen den Einsatz nur einer von lhnen

sich vor einem  Hackerangriff ~ auf die zentrale Losung, 51 % befiirchten, dass bei ausgevl/éhlten App fur alle Bank - und Versicherungsgeschafte?
einem technischen Ausfall alle Bank - und Versicherungsbeziehungen betroffen N=944
waren. 45 9% sorgen sich generell um ihre personlichen Daten und 44 % maochten Ich hatte Angst vor einem Hackerangriff auf die .
ihre Daten bei verschiedenen Instituten bewusst getrennt halten. zentrale Losung. 5%
A Fehlende technische Affinitat ist den Angaben nach nur selten ein Hinderungsgrund Ich beflirchte, dass bei einem technischen Ausfall
% (grundsatzlich skeptisch gegentiiber technischen Neuerungen im Finanzbereich 16% alle meine Banken und Versicherungen betroffen S1%
= . . . waren.
= bzw. Vermeidung von Apps flr Bankgeschafte 13%).
>
0 . . T
4| A Jungere Erwachsene haben grundsatzlich weniger Bedenken . Westschweizer Ich sorge mich um meine personlichen Daten. _ 45%
und Tessiner haben hdhere Sicherheitsbedenken.
, _ _ . . . Ich mochte meine Daten bei verschiedenen 0
A Im Vergleich zu weniger vermdgenden Personen legen vermogendere starker Wert Instituten bewusst getrennt halten. 44%
auf die Trennung ihrer Daten zwischen verschiedenen Instituten und bezweifeln
haufiger, dass eine einzelne App all ihre Bedurfnisse abdecken kann. . o .
Ich glaube nicht, dass eine Losung alle meine
L 31%
Bedurfnisse abdecken kann.
A Bedenken existieren vor allem beziiglich Stabilitat und Sicherheit der Lésung.
) Ich vertraue einer solchen Losung nicht. - 30%
A Banken und Versicherungen sind jedoch bereits heute gewohnt, ihre technischen
Losungen wie eBanking und Mobile Banking besonders zu schiitzen. Die hohe _ _ _
. . . : : : : Ich bin grundsatzlich skeptisch gegentiber 16%
% Akzeptanz und Praferenz der Kanale eBanking und Mobile Banking zeigen, dass diese technischen Neuerungen im Finanzbereich. 0
= Befiirchtungen von Kunden gut tiberwunden werden kdnnen.
O
22| A Der Herausforderung der expliziten Trennung von Konten, bspw. in Geschéfts - und Ich habe nur eine Bankbeziehung. - 13%
S Privatkonten oder Partner - und Einzelkonten muss Uber das Vertrauen begegnet
é werden: Kunden missen darauf vertrauen konnen, dass Apps zwar alle Daten Ich verwende keine Apps filr meine Bankgeschéfte. - 13%
% vereinen, Dritte diese aber nicht einsehen und nutzen kdnnen.
S
FC_’. A Mit dem vorhandenen Vertrauensbonus von Finanzinstituten sowie mit Andere Griinde I 3%
- entsprechender Kommunikation lasst sich auch diese Herausforderung meistern.
HSLU 28. Oktober 2025 Seite 16
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Hand aufs Herz: Banken sehen Open Finance zu technisch!

«Open Finance muss In «Wir haben Open Finance
die IT -Architektur - | N | mit bLink umgesetzt»
planung aufgenommen ' 4
werden»

«Das Kernbankensystem
muss Open Finance
technisch ermdglichen»

HSLU 28. Oktober 2025 Seite 18



Banken sehen primar eigenen bzw. kurzfristigen Kundennutzen

- Banken fokussieren sich auf die operative
Umsetzung und den Nutzen fur die Bank.

- Vor allem kurzfristiger Kundennutzen in Bezug
auf heute bekannte Bankgeschafte im Blick.

- Banken setzen Multibanking um, well es
andere Banken tun, es die Regulierung
erwartet bzw. sie beim Memorandum of
Understanding dabei sind 1T obwohl der Nutzen
oft als begrenzt gesehen wird.

HSLU 28. Oktober 2025

- Banken berichten nur sehr vereinzelt vom
Vorliegen einer Open Finance Strategie.

- Die Verwaltungsrate der Banken beschaftigen
sich kaum mit Open Finance und den von der
Bank zu ergreifenden Massnahmen.

Seite 19



Zusammenfassende Eindricke aus den Interviews mit Banken

Die befragten Banken

- sehen Open Finance oft sehr technisch.

- verfolgen in der Regel einen Mischansatz, also gleichzeitig Bank - und
Kundenzentrierung. Wobei die Tendenz eher zur Bankzentrierung geht.

- verfolgen primar die kurzfristige, operative Umsetzung; ein langfristiger,
strategischer Nutzen wird kaum erkannt und selten angestrebt.

- betonen die Chancen, nennen aber viele Hindernisse und Risiken zum Einsatz
von Open Finance.

- gehen meist davon aus, dass sie Services ahnlich wie eBanking, quasi
kostenlos anbieten missen. Uberlegungen zur Monetarisierung, wie
servicebezogene Erlosmodelle, stehen aktuell nicht im Fokus.

- erwarten mehrheitlich eine kontinuierliche Ausbreitung von Open Finance und
keine weitere Regulierung; dass darauf basierend fur die Kunden ein
deutlicher Mehrwert geschaffen werden kann, wird nicht erwartet. \

HSLU 28. Oktober 2025 Seite 20



Zukunftsperspektive?

«Open Finance ist nur sinnvoll, wenn auch ALLE mitmachen
I deshalb warten wir noch ab!»

HSLU 28. Oktober 2025 Seite 21
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IFZ OPEN FINANCE STUDIE 2025

Open Finance in Asiend Ubersicht

Asiens OperfFinanceOkosystem entwickelt sich rasant, getrieben von Regulierung und marktgetriebener Innovationen. Lander dienlnnd
Sudkorea pragen die Entwicklung sicherer, zustimmungsbasierter Datenfreigabe.

Marktorientiert —— Regulatorisch getrieben
%:@} Marktorientierte Datenfreigabe bedeutet, dass deDatenaustauschvor allemdurch den Wettbewerb und die . E Dieregulatorisch getriebene Datenfreigabe beschreibt Modelle, bei deneBehdrden durch
W Marktteilnehmer gestaltet wird. DieAufsichtsbehérden unterstiitzen diesen Prozess, indem sie Leitlinien vorgeben, |=:= verbindliche Vorgaben oder technische Standardsdensicheren, transparenten und
Anreize schaffen oder den Finanzinstituten und anderen Marktakteuren grésstenteils eigene Entscheidungen tberlassen. zustimmungsbasierten Austausch von Kundendatenzwischen Finanzakteuren sicherstellen.
Volkswirtschaft Regulatorisch vs. Involvierte Regulierungs - und *Erlaubte/Aktive ‘e
marktgetrieben Aufsichtsbehorden im Bereich OB/OF Datendomane?! ¥ SUDKOREA
CHINA Marktorientiert 1,3,4,5 \
HONG KONG Marktorientiert ﬁmﬂgf gg:i’;@::g;‘gs'cm 1,2,3,4,5 ] , O
' CHINA | » — JAPAN |
. . ARBI: Zentralbank
INDIEN Regulatorisch getrieben ANPCI: Infrastrukturund Innovationshub 1,2,3,4,5,6 a

HONG KONG

)

INDIEN O—

ABI: Zentralbank
INDONESIEN Regulatorisch getrieben AASIP: Branchenverband fur Zahlungsdienste 1,5
AOJK: Finanzaufsichtsbehorde

) “b “©

THAILAND
JAPAN Marktorientiert AFSA: Finanzaufsichtsbehorde 1 SIIMEAFLIR

MALAYSIA Marktorientiert ﬁ'\”\ﬁl ﬁlnt:?"bark ‘?dhlA“fS'Chtstbehorde 1,3,4,5

SINGAPUR Marktorientiert AMAS: Zentralbank und Aufsichtsbehérde 1,2,3,4,5 “'hi;,.-,m',;.,?~» !

SUDKOREA Regulatorisch getrieben AFSC: Regulatorische Leitbehérde 1,2,3,4,5,6

Regulatorisch getrieben Marktorientiert

THAILAND Regulatorisch getrieben ABOT: Zentralbank 1,3,4,5 I J ?

*Regulatorisch zugelassene / Technisch implementierte Datendoméanen: 11 $ b " ' OrPDBfr 1=F2 @9 FCAFP 9E&gL = H<EéntrefoAMrerative-Fhdhcel UnizersityhGarmbridge andhe
. - . . TP . Asian Development Bank Institute.

1) Zahlungsverkehr, 2) Sachversmherungen, 3) Sparen und Anlegen’ 4) Hypothekarkredlte, 5) Konsumentenkredite; 2CCAF (2024), The Global Staf®©pen Banking and Open Finance, Cambridge: CambriGgatrefor Alternative Finance, Cambridge Judge Business
6) Altersvorsorge School, Universityf Cambridge

Seite 23
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IFZ OPEN FINANCE STUDIE 2025

Auspragungen regulatorischer und marktorientierter Ansatze

Asiatische Modelle des Datenaustauschs reichen von regulatorischen Vorgaben bis hin zu marktorientierten Strategien. Ndeleve#&olgen
hybride und angeleitete Ansatze, um ein Gleichgewicht zwischen Gesetzeskonformitat, Innovation und Marktdurchdringung izhestre

Regulatorisch Marktonientiértt
getrieben
Regulatorisch
verpflichteter _
Regulatorisch ~ Datenaustausch Angeleitete
verpflichteter und Technisch Implementierung
technisch harmonisierter .
standardisierter Datenaustausch Selbstbestimmt
Datenaustausch In Anlehnung an CCAF & ADBI (2025)

S
- - - . . - . . . - O
F\’tegtélaté).rl_scrtl velgpfthchtetetr undhtechnlsch Regulatorisch verpflichteter Datenaustausch Technisch harmonisierter Datenaustausch Atz G Il Sty )
SlteieElitlEIEIEl RellznEl e li=e . . . . } . Die angeleitete Implementierung liegt zwischen -
. - Der verpflichtete Datenaustausch bezeichnet Bezieht sich auf Rechtsraume, in denen der ) . . )

Der verpflichtende und standardisierte Datenaustausch : : ) B} S ) : regulatorisch getriebenen und marktorientierten
: . : : B} Regulierungen, in denen Aufsichtsbehdrden Datenaustausch freiwillig ist, Dateninhaber jedoch . 9, s
beschreibt Regulierungen, in denen Aufsichtsbehdrden : ) : : : ) Ansatzen. In solchen Rechtsraumen geben s

: : ) Dateninhaber verpflichten, Kundendaten mit festgelegte technische Standards einhalten missen. : ) . ) .
Dateninhaber dazu verpflichten, Kundendaten mit - ) : : ) ) : o Aufsichtsbehdrden Orientierung, indem sie API >
. ) : : autorisierten Datennutzern zu teilen, sofern die Kunden  Regulierungsbehdorden konnen einen einheitlichen oder :
autorisierten Dritten zu teilen, sofern die Kunden : : : ) B} ..o Standards oder BesPractice Empfehlungen o
) . L : zustimmen, jedoch keine technischen Standards fur mehrere anerkannte Standards zulassen, was Flexibilitat, . ) : ) -
zustimmen, und gleichzeitig die technischen Standards 3} s o veroffentlichen, ohne deren strikte Einhaltung

. den Datenaustausch vorgeben. aber auch hohere Komplexitat flr Datennutzer bedeutet. ) >
fur den Datenaustausch festlegen. vorzuschreiben. 0
Seite 24 g
synpu lse © 2025 Synpulse. Public. =




IFZ OPEN FINANCE STUDIE 2025

Open Finance Adoption in Asien

Die Adoption von Open Finance in Asien wird durch gezielte regulatorische Massnahmen und kundenorientierter Innovationagenoeben.
Fragmentierte Rahmenbedingungen und Standards sowie die tellweise begrenzte Partizipation der Finanzinstitute verlangsaméortsehritt.

Regulatorische Klarheit und Datenschutz

Klare Rahmenbedingungen und harmonisierte Standards
fordern die Teilnahme und Interoperabilitat (z.B. Indiens
Account Aggregator odesGFinDex Singapur).

O

Digitale Infrastrukturen und Plattformen

EchtzeitZahlungen, digitale ID und
zustimmungsbasierter Datenaustausch reduzieren den
Entwicklungsaufwand und Timéo-Market (z.B. UPI in
Indien oder NDID in Thailand).

&

Okosystem-Governanceund wirtsch. Anreizstrukturen

Klar definierte Rollen und AR4entrierte Modelle PO,
ermoglichen eine nachhaltige Teilnahme von Banken und ‘z,:\‘
Drittanbietern (z.B. Stdkoreas OpeBanking-System und -
Hongkongs CDI flr KMKrredite).

Kundenzentrierte Innovationsansatze

Anwendungsféalle mit messbarem Mehrwert fordern die
Akzeptanz (z.B. ermoglicht Indiens digitale Public
Infrastructure-Stack finanzielle Inklusion durch-&YC und
tber das AccountAggregatorModell (AA)).

()

synpulse

\

N

Open Finance

Adoption

_/

ek

AA: AccountAggregator Framework; CDI: Commercial Data Interchange; DEBR#®&: Empowerment and Protection

Fragmentierte Steuerungsmechanismen und Standards

Mehrere Regulierungsbehdrden und heterogene API
Spezifikationen verlangsamen die Umsetzung und erhéhen
die Integrationskostens wie in Japan oder in
Mehrbehérdenumgebungen wie Indonesien.

Rechtliche Rahmenbedingungen

Unklare Risikoallokation und Preisgestaltung flr den
Datenzugang verzogern die Adoption (z.B. verpflichtet das
japanische Regime Banken nicht, ABligange kostenlos
bereitzustellen).

Sicherheit, Datenschutz und Nutzererlebnis

Strenge Datenschutzvorschriften und komplexe
Einwilligungsprozesse erhdhen die Anforderungen an
Compliance und Benutzererlebnis (z.B. Indiens DEPA
basiertes Einwilligungsmodell im A8ystem).

Integration von Legacy-Systemen und APiQualitat

Monolithische Kernsysteme und uneinheitliche ABéistung
behindern die Skalierbarkeit (z.B. verweisen japanische
Marktteilnehmer auf langsame Ubergange zu modernen AP
Architekturen).

Seite 25
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Erkenntnisse aus der Kundenumfrage

A Kunden haben Bediirfnisse, die deutlich Uiber eine
Finanz - und Budgetsicht hinausgehen.

A Kunden suchen Erleichterung bei administrativen
Aufgaben 1 Uber Finanzen hinaus.

A Um die Kundenbediirfnisse erfillen zu kénnen,
mussen Akteure ausserhalb der Finanzbranche
eingebunden werden.

A Auf der Basis von Open Finance sind insbesondere mit
Kl viele Losungen bereits heute technisch moglich.

A Dank des grossen Kundenvertrauens, sind Banken und
Versicherungen pradestiniert, solche Losungen
anzubieten.

HSLU 28. Oktober 2025 Seite 27



Erkenntnisse aus den Bankinterviews

HSLU 28. Oktober 2025

A Banken sehen Open Finance noch sehr technisch.

A Banken fokussieren stark auf eine kurzfristige,
operative Umsetzung 1 und damit zu wenig auf den
langfristigen, strategischen Nutzen fur Kunden und
Bank.

A Banken bedienen Kunden mit ihren
Finanzprodukten und tbersehen dabei die
Moglichkeiten zusatzlicher Services mit hohem
Kundennutzen.

Seite 28



Erkenntnisse aus dem Blick nach Asien

A Die Nutzung einer Super -App ist in Asien der
Standard, entspricht auch in der Schweiz einem

i s A e Kundenbedurfnis und wird sich deshalb auch hier
‘ ’ | langerfristig durchsetzen.
il BE Ly T (ETRE A Klare Richtlinien, eine zentrale Infrastruktur sowie
&= : " = ___ unterstltzendes Eingreifen des Regulators
SR ey e Sl vereinfachen und beschleunigen den
""" =) R S SR Umsetzungsprozess von Open Finance.
A | ERE NN A Open Finance hat sich in Asien auch als Massnahme
g AEEHE O TR ¥l d e rfinaAcial inclusionfi, d. h. der Einbind
T N oo Bevolkerungsgruppen in die Finanzwelt, bewahrt und
P AR | S== bietet in der Schweiz das Potenzial, Retailkunden
s - S .l erweiterte Finanzdienstleistungen einfach zuganglich
| ﬁ? §= 7 ’ , . zu machen.

HSLU 28. Oktober 2025 Seite 29



Einschatzung der Autoren
Status quo & Chancen

A Im Schweizer Markt besteht das Potenzial
gemeinsam, marktgetrieben Strukturen far die

Zukunft zu schaffen.

A Die Studie zeigt grosse Chancen fiur neue

Dienstleistungen zur Erflllung von
Kundenbedurfnissen. Diese gehen deutlich UGber
bisherige Finanzdienstleistungen hinaus. So
ergeben sich 1 wie bel den Super -Apps in Asien
| auch neue Kontaktpunkte zu den Kunden.

A Im Vergleich zu anderen Landern hinkt die
Schweizer Finanzbranche hinterher. Deshalb
sollten sich Banken jetzt intensiv mit den
strategischen Zukunftsperspektiven befassen.

HSLU 28. Oktober 2025
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Einschatzung der Autoren

Strategische Weichenstellung fur Banken
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Einschatzung der Autoren
Strategische Erfolgsfaktoren fur einen auf Kundenbedurfnisse fokussierten Ansatz

A Denken vom Kunden her: Seine Bediirfnisse
und sein Okosystem sind entscheidend.

A Zukunftsorientiertes Denken und Handeln: Wer
sich heute mit den Kundenbedurfnissen der
Zukunft auseinandersetzt ist im Vortell.

A Umsetzung durch bankibergreifende
Kooperationen und unter Einbezug von
Organisationen ausserhalb der Finanzbranche.

ANeue aSmart Finance | nit.i
die Maoglichkeit zur Entwicklung von
zukunftsfahigen Losungen auf Basis von
Kooperation.*

* FUr mehr Informationen kontaktieren Sie gerne die Autoren dieser Studie.

Seite 32
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Wer Open Finance will, sucht Wege.
Wer nicht, sucht Grinde.

*in Anlehnung an ein Zitat von Harald Kostia: AWer etwas will, sucht Wege. Wer etwas nicht seil:




Herzlichen Dank an die Sponsoren dieser Studie:

3
bLink

{innova.
synpulse

* Swiss Banking eraneos
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Meinung unserer Sponsoren

Unsere Sponsoren sind In verschieden Bereichen zum Thema Open
Finance tatig und verfugen uber eine hohe Kompetenz in ihrem

Bereich. Wir erachten es deshalb als wertvolle Erganzung unserer
Forschungsarbeit, wenn sie ihr Wissen ebenfalls einbringen und

dem Leser so interessante Einblicke und Denkanstosse vermitteln
konnen.

Die Meinung unserer Sponsoren muss nicht zwingend mit der
Meinung der Autoren ubereinstimmen.



bLink von SIX

Um den Schweizer Finanzplatz beim Aufbau und der Skalierung eines
eigenen Open -Banking - Okosystems zu unterstitzen, hat SIX im Jahr 2020
die Plattform bLink lanciert. Sie wurde in enger Zusammenarbeit mit
fuhrenden Banken und Fintechs entwickelt und ist speziell auf die
Anforderungen des Schweizer Marktes zugeschnitten.

Heute ist bLink die fihrende Schweizer Open -Banking -Plattform. Dank
einer standardisierten Zulassungsprufung, einem einheitlicher

Plattformvertrag sowie standardisierten APIs ermoglicht bLink

hochskalierbare und sichere Verbindungen zwischen Banken und Fintechs.

So ist ein sicherer und kontrollierter Austausch von Bankkundendaten
gewahrleistet. Modernste Verschlisselungsverfahren und
Zugriffsmechanismen stellen sicher, dass Datenintegritat und Sicherheit
jederzeit geschutzt sind.

Als etablierte und vertrauenswirdige Finanzinfrastrukturanbieterin freuen
wir uns, mit  bLink einen wesentlichen Beitrag zur Einfilhrung und
Etablierung von Multibanking in der Schweiz zu leisten.

Hier kdnnen Sie mehr Uber bLink erfahren.

HSLU 28. Oktober 2025

bLink

a SIX solution
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https://blink.six-group.com/de

FiInnova AG
Strategischer Enabler

Finnova sieht Open Finance nicht als technische Herausforderung, sondern
als strategischen Wandel, der neue Geschaftsmodelle, regulatorische
Anforderungen und Kundeninteraktionen beeinflusst.

Finnova positioniert sich als strategischer Enabler, der Open Finance aktiv
mitgestaltet und treibt konkrete Use Cases wie Multibanking far

Privatkunden, digitale Vorsorgeldsungen, und Consent Management voran.

Die Kombination aus Plattformkompetenz, Standardisierungsarbeit und
Umsetzung konkreter Use Cases zeigt, dass Finnova nicht nur reagiert,
sondern proaktiv gestaltet.

Die neue, im Rahmen von finnova.neo entwickelte Business Service
Plattform ist APl -basiert, cloud -native, microservices -orientiert und Al -
enabled , was sie besonders geeignet flr Open -Finance - Anforderungen
macht.

Sie befahigt Banken neue Business Services umzusetzen, regulatorisch
konform zu agieren und sich flexibel und situativ im Open -Finance -
Okosystem zu positionieren.

HSLU 28. Oktober 2025

{iInnova.
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