Studiengang: MAS Digital Transformation

Der Wettbewerb im Geschdftsfeld Finanzierung von Wohneigentum
hat sich stark intensiviert. Die digitale Transformation verdndert das
Geschdftsmodell und verlangt neue Losungen und Dienstleistungen.

Wie gelingt es Raiffeisen, dass Kundenberaterinnen und -berater mit Kun-
dinnen und Kunden mehrwertstiftend iiber die Zukunft ihrer Immobilie
sprechen und dadurch ein positives Beratungserlebnis schaffen?

Ausgangslage Vorgehen

Raiffeisen ist die drittgrosste Bankengruppe der Fur die explorative Arbeit wurden verschiedene
Schweiz. Zur Raiffeisen Gruppe gehdren 219 genos- Methoden aus dem Design Thinking und dem agilen
senschaftlich organisierte, rechtlich unabhédngige Vorgehen angewendet. Im Rahmen eines Design
Raiffeisenbanken. Raiffeisen ist fiir 3,61 Millionen Sprints wurden Produktideen mit Rough-Prototypen
Kundinnen und Kunden an 820 Standorten in der entwickelt und getestet. Ausgehend von Interviews,
ganzen Schweiz prasent. einer quantitativen Umfrage und dariiber hinausge-

henden Erkenntnissen erfolgte die weitere iterative
Mit der Gruppenstrategie «Raiffeisen 2025» definiert ~ Entwicklung. Der Fokus wurde mit verschiedenen

Raiffeisen die strategische Ausrichtung fir die Jahre Methoden weiter gescharft. Anhand des Business
2021 bis 2025. Durch den Ausbau der Geschéftsfelder  Case und einer Kosten-Nutzen-Analyse werden die Philipp Klauser
«Privates Wohneigentum», «Firmenkunden» sowie moglichen Auswirkungen auf den Unternehmenserfolg

«Vorsorgen und Anlage» will sich Raiffeisen von einer  untersucht.
Produkt- zu einer Losungsanbieterin entwickeln.

Fazit

Raiffeisen verfolgt das strategische Ziel, bei Kun-
Zielsetzung dinnen und Kunden die Nummer eins zu werden,
Das Ziel der Master-Thesis ist die Entwicklung eines und investiert in zukunftsféhige Beratungsdienst-
digitalen Beratungshilfsmittels fiir Bankkunden- leistungen und -hilfsmittel. Kundinnen und Kunden
beraterinnen und -berater. Die Anwendung soll im sollen entlang ihrer Lebensereignisse und -phasen
Gesprdach mit Kundinnen und Kunden einen relevan- mit einem ganzheitlichen Beratungsansatz begleitet

ten Mehrwert und Beitrag zur Differenzierung und Effi-  werden. Das entwickelte Beratungshilfsmittel schafft
zienzsteigerung im Hypothekargeschéft ermoglichen.  Mehrwert und Differenzierung. Damit mehr Wirkung

Im Fokus steht eine Anwendung zur Berechnung des im Business entfaltet werden kann, wurde zuséatzlich
Modernisierungspotenzials. Die Anwendung soll ohne  ein attraktives Hypothekarprodukt entwickelt. Dieses
Baufachkenntnisse oder Schulung intuitiv genutzt schliesst eine Liicke beim Fokusthema Modernisieren
werden kénnen. und erméglicht so, die Kompetenzvermutung der

Kundinnen und Kunden beim Thema Wohnen und
Modernisieren zu starken.

Kostenschatzungen fiir Modernisierungen erstellen
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