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Grüezi
und herzlich willkommen!



Herausforderungen

Herausforderungen
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Niedrigzinsphase

§Ertragseinbruch

Regulatorik

§Kostensteigerung
§Ertragseinbussen
§Komplexität
§ IT-Anpassungen

Neue Angreifer (FinTechs)

§Neue Antworten erforderlich
§Geschäftsmodell-Anpassungen

(aber: Positionierung Regionalbank 
berücksichtigen)

Herausfordernde Mitarbeiter

§ Interessante Aufgaben
§Handlungsautonomie
§ «Cooler» Arbeitgeber
§Zukunftsperspektiven

Verändertes Kundenverhalten

§Generation Y, Digital Natives
§ Loyalitätsrückgang
§Financial Services



Konsequenzen

Herausforderungen

Konsequenzen
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Digitale Transformation erfordert:

§Neue Ertragsquellen erschliessen

§Dauerhafte Kostenreduzierung

§Weiterentwicklung Geschäftsmodell (Evolution statt Revolution)

§ Innovative operative Angebote/Lösungen

§Vertrauen als Geschäftsgrundlage

§Differenzierung über Menschen



Wir befinden uns derzeit in einer wichtigen Transformationsperiode!
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Digital Transformation – the World is Changing

Quelle: PWC



Unternehmensvision (Kurzfassung)
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Unsere Marke

Quelle: www.hbl.ch



Die aktuellen Herausforderungen erfordern neue Antworten
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Herausforderungen

DigiLog

Analog/Dialog

Digital

TradiVation

Tradition

Innovation

+ +

Antworten



Vier Thesen

Lunch@Metagon: Mittwoch, 18. November 2015

Spannungsfeld TradiVation & DigiLog
7

§ Tradition
Die Regionalbanken müssen sich auf ihre historischen Stärken – eine lange Tradition und 
Verankerungen bei ihren Kunden – fokussieren. Die Rückbesinnung auf das klassische und 
diskrete Bankgeschäft ist dabei ein Element. Dazu gehört auch Vertrauen durch Nähe. 

§ Innovation
Innovationen sind zukünftig ein massgeblicher Schlüssel zum Erfolg. Dabei geht es nicht 
mehr nur um Produkt- sondern beispielsweise auch um Dienstleistungs-, Service- und 
Betreuungsinnovationen. Somit also auch um die Weiterentwicklung des Geschäftsmodells.

§ Digital
Nicht nur die zukünftigen Potenzialkunden – die  jungen Zielgruppen – erwarten zunehmend 
Zugang über digitale Kanäle zu ihrer Bank. Dies bezieht sich längst nicht mehr nur noch auf 
das Online-/E-Banking, sondern auch auf neue, innovative Technologien.

§ Analog/Dialog
Nähe bezieht sich nicht nur auf räumliche Nähe stationärer Vertriebseinheiten. Vielmehr geht 
es um kommunikative und vor allem emotionale Nähe. Häufige, eigeninitierte und vor allem 
empathische Kundengespräche sind kritische Erfolgsfaktoren.



Framework Hypi-Digital
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KTI-Projekt: «Live Paper» for Human Centred Financial Advisory Services

§ Der dominante Einsatz von IT in der Bankberatung beeinträchtigt die Beziehung zwischen 
Berater und Kunde. 

§ Die Kompetenzen des Kundenberaters werden durch technologische Unterstützung gestärkt. 
Unser Kundenberater steht im Mittelpunkt.

§ Mit der Kerninnovation «Live Paper» entwickeln wir eine Augmented-Reality-Umgebung, die 
das Pencil-Selling um dynamische Inhalte per Aufprojektion erweitert und so als Calm 
Technology im Hintergrund bleibt. 

§ In Zusammenarbeit mit Fachhochschule (FHNW, i4Ds Institut für 4D-Technologien) und 
Universität Zürich (Department of Informatics).

§ Forschung wird gefördert durch die Kommission für Technologie und Innovation (KTI) der 
Schweizerischen Eidgenossenschaft.
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KTI-Projekt: «Live Paper» for Human Centred Financial Advisory Services
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Beratungsszenarien und Augmented-Reality-App «Hypigochi»



KTI-Projekt: «Live Paper» for Human Centred Financial Advisory Services
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Display- und Projektionsverfahren



Gewinnerzielung und Zufriedenheit
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Mitarbeiter-
zufriedenheit

Work-Life-
Balance

Vergütungs-
systeme

Aus- und
Weiterbildung

Neue Produkte
und Leistungen

(Beziehungs-) 
Netzwerke

Kunden-
zufriedenheit

Neue Kanäle & 
Technologien

Kompetente, 
engagierte 
Mitarbeiter

Effiziente
Prozesse

+ Innovationen

+ Kundenfokussierung

+ Investitionen

+ Unternehmerische
Freiheit

+ Gewinn

Hypi
Herzschlag
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Besten Dank für Ihre Aufmerksamkeit
Arbeit, Team, Erfolg
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Kontaktdaten
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André Renfer

Bereichsleitung Services
Hypothekarbank Lenzburg AG

andre.renfer@hbl.ch
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Disclaimer
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Die in dieser Präsentation verwendeten Informationen, Produkte, Daten, Dienstleistungen und Tools stammen aus 
Quellen, welche die Hypothekarbank Lenzburg AG als zuverlässig erachtet. Trotz sorgfältiger Bearbeitung kann die Bank 
für die Richtigkeit, Aktualität und Vollständigkeit der Informationen keine Haftung übernehmen. 

Diese Publikation hat ausschliesslich informativen Charakter und stellt keine Offerte, keine Empfehlung und keine 
Aufforderung zum Kauf oder Verkauf von Wertschriften dar. Die Informationen unterliegen nicht den rechtlichen 
Anforderungen bezüglich der Unabhängigkeit der Finanzanalyse (z. B. «Richtlinien zur Sicherstellung der 
Unabhängigkeit der Finanzanalyse» der Schweizerischen Bankiervereinigung). Sie ersetzt also keineswegs die 
persönliche Beratung durch unsere Kundenberaterinnen und Kundenberater und eine damit verbundene sorgfältige 
Anlage- und Risikoanalyse. 

Die zukünftige Performance von Anlagevermögen lässt sich nicht aus früheren Kursentwicklungen ableiten. Aufgrund 
von Kursschwankungen kann der Anlagewert erheblich variieren. Wir verweisen ferner auf die Broschüre «Besondere 
Risiken im Effektenhandel». 

Die vorliegenden Informationen sind ausschliesslich für Kunden aus der Schweiz vorgesehen.


