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Summary

Problem The traditional banking sector has historically been dominated by a
few incumbent banks. Changes have occurred following the entrance of a number of
FinTech players during recent years. Neobanks are a type of FinTech player which
is becoming a growing threat to traditional banks. Neobanks operate completely
digitally and can with effective I'T-structure and user-friendly interfaces challenge
the established traditional banks.

Aim The purpose of the study is to investigate and analyse the way neobanks
affect the roles within the Swedish banking market. The study maps the historic
roles and makes an analysis of the current situation to then forecast the development
and progress of neobanks in relation to traditional banks.

Theoretical framework The theoretical framework is based on a literature study
that is divided into four parts treating the dynamics of the banking market. The
content of the study is based on earlier research regarding the four research ques-
tions about historic roles, market regulations, business strategies, and competitive
advantages and challenges for traditional banks as well as neobanks.

Method An abductive and qualitative study has been conducted. The study is
based on both primary and secondary data collected through the literature study;,
interviews as well as empirical search online. The empirical parts of the study are
based on the players’ own picture of the industry and the competitive situation,
which results in the qualitative character.

Results and Implications The results show that neobanks’ more agile I'T-system
is a deciding factor for their future competitiveness. Traditional banks with their
older IT-infrastructure inhibits their ability to adhere to changing customer de-
mands. The future roles of the Swedish banking market will depend on the tra-
ditional banks’ ability to make their operation more efficient and modernize their
[T-infrastructure.

Keywords: “Neobank”, “Digital bank”, “Banking market”, “FinTech”, “Disruption
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banking”, “Digital banking transformation”, “Bank Regulations”, and “PSD2”.

Note: The report is written in Swedish.



Sammanfattning

Problem Den traditionella banksektorn har historiskt sett dominerats av ett fatal
etablerade banker. Forandringar har dock skett i branschen da en méngd innovativa
FinTech-aktorer borjat sla sig in pa den finansiella marknaden de senaste aren.
Neobanker ar en typ av FinTech-aktor som blir ett allt storre hot mot de traditionella
bankerna. Neobanker bedriver sin verksamhet helt digitalt och kan genom effektiva
IT-processer och anvindarvinliga gréanssnitt utmana de traditionella bankerna.

Syfte Syftet med studien ar att undersoka och analysera hur neobanker paverkar
rollférdelningen inom den svenska bankmarknaden. Studien kartligger historisk
rollférdelning i branschen samt gor en nulédgesanalys for att prognostisera neobankers
utveckling och framfart i forhallande till traditionella banker.

Teoretiskt ramverk Rapportens teoretiska ramverk baseras pa en litteraturstudie
som delats in i fyra delar och behandlar dynamiken pa bankmarknaden. Innehal-
let i litteraturstudien ar baserad pa tidigare forskning som beskriver den historiska
rollférdelningen, regleringar pa marknaden, affirsstrategier samt konkurrensfordelar
och utmaningar for traditionella banker respektive neobanker.

Metod En abduktiv studie av kvalitativ karaktdr har utforts. Underlaget for
rapporten har baserats pa bade primér- och sekundardata som samlats in genom en
litteraturstudie, intervjuer och empirisokning pa nitet. Rapportens empiri grundas i
aktorernas egen bild av bade branschen och konkurrenssituationen, vilket resulterar
i den kvalitativa karaktaren.

Resultat Resultaten fran studien visar att neobankernas agila I'T-system ses som
en avgorande faktor for deras framtida konkurrenskraft. Traditionella bankers éldre
[T-infrastruktur forsvarar anpassning till nya fordndrade kundkrav. Den framtida
rollférdelningen pa den svenska bankmarknaden beror darfor pa de traditionella
bankernas formaga att effektivisera verksamheten och modernisera I'T-infrastrukturen.

Nyckelord: “Neobank”, “Digital bank”, “Bankmarknaden”, “FinTech”, “Disruptiva

banker”, “Digital bankférandring”, “Bankregler” och “PSD2".

Notera: Rapporten ar skriven pa svenska.
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intresse forfattarna har for bankmarknaden och kom till som resultat av ett egenini-
tierat projektforslag. Neobanker dr en nyintroducerad foreteelse pa den svenska
marknaden, vilket vickte forfattarnas nyfikenhet.

Arbetet har genomférts under handledning av Alvar Palm, doktor pa avdelningen
for Innovation and R&D Management, som under arbetets gang vaglett gruppen och
funnits tillgdnglig som stod. Vi vill rikta ett stort tack till Alvar for hans vigled-
ning, bidrag och inspiration till vart arbete. Vi vill &ven rikta ett tack till kursens
examinator Erik Bohlin for hans engagemang i kursen.

Slutligen vill vi tacka de fyra aktorer som tog sig tid att delta i intervjuer och be-
mota vara fragor och funderingar pa basta mojliga satt. Intervjuerna har hjalpt oss
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Ordlista

Agil - Ett agilt arbetssiatt innebar att ga fran den vanliga strukturen med olika
grupper som arbetar enskilt och istallet kommunicera mer mellan grupperna. Kom-
munikation ska dven vara effektiv mellan olika nivaer i foretaget. Beslutsmandat
flyttas ocksa langre ner i organisationen for att mojliggora snabbhet och flexibilitet.

API (Application Programming Interface) - Ett sitt som anvinds for att
program, system och applikationer ska kunna kommunicera med varandra. Pa ett
strukturerat sitt kan data overforas fran ett stélle till ett annat. Ett exempel ar
neobanker som genom de traditionella bankernas API:er himtar data fran dem, ex-
empelvis kontoinformation.

Artificiell Intelligens - Ett samlingsnamn for datasystem som efterliknar méan-
skliga monster dér de kan kdnna av omgivningen, tanka, lara sig och vidta atgarder.

Disruptiv aktor - En aktor som har omvélvande effekt och férandrar marknaden
i stort, med potential att trénga bort etablerade aktorer.

FinTech - FinTech ar en forkortning av finansteknik och ar ett samlingsbegrepp for
finansiella tjdnster som specialiseras pa att erbjuda innovativ teknologi inom den
finansiella sektorn.

Inlasningseffekt - I den finansiella sektorn framst kopplat till svarigheter att byta
bank. Forr var det ofta en stor process att byta bank varvid kunderna var “inlasta”
i den bank de hade. Aktorer kan ocksa jobba med att lasa in kunder, exempelvis
genom bundna bolan dar kunden behoéver betala en avgift for att 10sa eller flytta
lanet innan bindningstiden &r slut.

Korsforsaljning - En strategi for att silja fler produkter i sortimentet till en kund
som redan har kopt, eller har intention att kopa, en produkt fran foretaget.

Maskininlarning - Ett omrade inom artificiell intelligens som handlar om att trana
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datorer att upptéicka och lara sig regler for att losa olika uppgifter utan att dessa
regler programmeras in i systemet direkt.

Molntjanst - Tjanst som erbjuder hantering av I'T-funktioner och datalagring 6ver
internet.

Nisch - Ett speciellt utvalt mindre omrade av eller inom nagot, anvinds ofta i kon-
texten att specialisera sig pa ett mindre omrade. Exempel; Jag fokuserar pa min
nisch av marknaden.

Natverkseffekter - Innebér att nyttan av en vara eller tjanst uppbyggd som ett
natverk okar med antalet anvandare.

Operativ risk - Risken for forlust och storningar av affarsprocesser till f6ljd av icke
andamalsenliga eller otillrackliga interna processer, felaktiga system, manskliga fel
eller externa handelser.

PSD2 - Ett EU-direktiv som bland annat, med kundens godkénnande, gor tra-
ditionella banker skyldiga att dela med sig av kundens kontoinformation till en
tredjepartsleverantor. Direktivet gor det mojligt for finansiella aktorer att utfora
tjanster som tidigare varit reserverade for banker och syftar till att cka konkur-
rensen inom den finansiella marknaden.

Speed of innovation - Den innovationstakt foretag har vid teknologisk utveckling.
Visar pa hur snabbt ett foretag kan utveckla ny teknik, nya produkter, nya tjanster
eller satten produkter tas fram och distribueras.

Speed to market - Visar pa den tid det tar att ga fran idé till lansering av nya
produkter eller tjanst.

Stordriftsfordelar - Foretag som har stordriftsfordelar erhéller en kostnadsfordel i
form av att total kostnad per enhet minskar i takt med att antal enheter 6kar. For
bankaktorer kan stordriftsfordelar innebéra att snittkostnaden for aktoren sjunker
for varje ny anvindare som ansluter sig till plattformen.

Stordriftsnackdelar - Motsats till stordriftsfordelar dar ékad volym medfor att
total kostnad per enhet Okar.

Word of mouth - Marknadsféringsterm dér nojda kunder sprider budskapet om
ett foretag vidare till andra.
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1

Inledning

Den traditionella banksektorn har historiskt sett dominerats av ett fatal etablerade
banker dér kunderna vanligtvis stannar hos samma bank hela sitt liv. Den svenska
bankmarknaden ar allt annat &n ett undantag fran detta dar de fyra storbankerna,
Handelsbanken, Nordea, SEB och Swedbank, star for mer an 70% av svenska bankers
antal kontor, antal anstillda och totala utlaning till allmdnheten (Svenska Bank-
foreningen, 2020). Daremot har en méngd innovativa aktorer borjat sla sig in pa den
finansiella marknaden under de senaste aren. Wewege och Thomsett (2019) menar
att detta mojliggjorts tack vare teknikutvecklingen och de regulatoriska férandringar
som har forandrat hur finansiella tjanster distribueras, samt att kunder i storre ut-
strackning borjat efterfraga lattillgangliga och digitala tjanster.

De sa kallade neobankerna, som &ar en typ av FinTech-aktor, blir ett allt storre
hot mot de traditionella bankerna. Neobanker bedriver sin verksamhet helt digitalt
och kan genom effektiva I'T-processer och anvindarvinliga grédnssnitt utmana de
traditionella bankerna genom att kapitalisera pa den fordndring som kunderna nu
borjat efterfraga. Tack vare dessa mojligheter har flertalet stora neobanker lanserat
sin verksamhet i Sverige de senaste aren och nya aktorer fortsatter introduceras pa
marknaden.

Definitionen av olika typer av aktorer kan skilja sig at beroende pa situation men i

denna rapport definieras och beskrivs traditionell bank och neobank enligt féljande:

o En traditionell bank dr en bank som tillhandahaller tjanster framst via kontor
som kunderna kan besoka men kan ocksa ha en digital plattform.

o En neobank ar en bank med framst appbaserad, endast digital nidrvaro. Neo-
banker fokuserar huvudsakligen pa att erbjuda tjénster till privatpersoner,
med andra ord ar det en konsumentbank. En av de tjanster de erbjuder ar
ett transaktionskonto dar kunden kan genomfora vardagliga transaktioner och
betalningar. De behover dessutom ha tillstand av Finansinspektionen for att
bedriva verksamhet i Sverige.

En neobanks produkterbjudande kan exemplifieras som en helt digital bank dar ett
konto kan 6ppnas via en smartphone, ofta pa ett fatal minuter. For att inga i rap-
portens definition maste neobanken erbjuda ett betalkort men det kan ocksa finnas
andra tjidnster i appen, som valutavéixling, fria internationella transaktioner eller
courtagefri aktiehandel.



1. Inledning

Uppkomsten av neobanker har potential att fordndra bankmarknaden som den ser ut
idag. For att kunna forsta vilket inflytande neobanker har pa konsumentbankmark-
naden samt deras paverkan pa hur marknaden kommer utvecklas framdver ar det
viktigt att forsta vilken inverkan neobanker har pa rollférdelningen. Déarav har fol-
jande fragestéallning definierats:

Hur paverkar neobanker rollférdelningen i banksektorn?

For att besvara fragestédllningen har fyra delomraden preciserats. Forskningsfragor
relaterade till dessa och presenteras nedan.

Hur har rollférdelningen i bankmarknaden sett ut under det senaste decenniet?
Hur paverkar regleringar rollférdelningen i bankmarknaden?

Finns det skillnader i neobanker och traditionella bankers affarsstrategi?
Vilka konkurrensfordelar och utmaningar existerar for neobanker och tradi-
tionella banker?

=W =

Rollférdelning i banksektorn historiskt ar intressant for att betrakta utvecklingen
fram till idag, vilket underlattar kartlaggning och analys. Relevanta regleringars
paverkan i allmanhet och PSD2 i synnerhet ar relevant pa grund av att det har
stor paverkan pa deltagande aktorers verksamhet inom bankmarknaden. Skillnader
i affarsstrategi ar relevant for att utvirdera och forsta hur aktérerna anpassar sig till
fordndringar i branschen. Till sist d&ven konkurrensfordelar och utmaningar for re-
spektive typ av aktor for att mojliggora en jamforande analys i styrkor och svagheter
och battre kunna forsta rollférdelningen.

1.1 Syfte

Syftet med studien ar att undersoka och analysera hur neobanker paverkar rollfordel-
ningen inom den svenska bankmarknaden. Detta for att kunna redogora for aktor-
ernas paverkan pa den historiskt trogrorliga bankmarknaden, bestaende av stora
dominerande aktorer. Studien kartlédgger historisk rollférdelning i branschen samt
gor en nulidgesanalys for att prognostisera neobankers utveckling och framfart i
forhallande till traditionella banker.



2

Litteraturstudie

2.1 Historisk rollfordelning

Den forsta helt digitala banken Netbank startade sa tidigt som ar 1996. Netbank fick
en stark start och antalet kunder vixte méangdubbelt under de forsta aren (Rothstein
& Watson, 2004). Rothstein & Watson (2004) menar att anledningen till varfér Net-
bank inte klarade av att hota den redan existerande bankmarknaden bland annat
var att inte klarade att overvinna allménhetens misstro till internets sikerhet och
att de inte heller lyckades skapa en lonsamhet vid forvarv av nya kunder. Av de
aktorer som haft en inverkan pa bankmarknadens rollférdelning det senaste decen-
niet ar tyska neobanken N26 en av de tidigt lanserade. Efter dem har manga fler
appbaserade banker startat upp, déar fler och fler har egen banklicens. Milian et al.
(2019) menar att de nya neobankerna har visat sig ha mer av en substitutionseffekt,
déar kunder snarare byter mellan aktorerna én att anvinda dem som komplement till
varandra. Detta ar nagot som gjort att rollférdelningen pa bankmarknaden skiftats
gentemot tidigare, ddr nya aktorer nu tar marknadsandelar fran de traditionella
bankerna. Daremot hivdar Milian et al. (2019) att den marknadsandel som tradi-
tionella banker riskerar att forlora, varierar beroende pa hur den enskilda banken
agerar i forhallande till de nya aktérerna. De banker som lyckats utveckla sitt utbud
under de senaste aren har nédstan uteslutande varit de mer véiletablerade bankerna,
samtidigt som de till storleken mindre traditionella bankerna fortfarande erbjuder
aldre och mindre l6nsamma tjénster (Brandl & Hornuf, 2017).

Utover uppkomsten av hotande aktorer har utvecklingen av nya teknologier lett
till en omvandling av bankernas tjanster och vad som forvantas av dem (Gomber
et al., 2018). Neobanker ar en av manga olika typer av aktorer som forsoker ta
vara pa denna forandring i hopp om att utmana de etablerade institutionerna och
kunna agera som oberoende organisationer (Hopkinson et al., 2019). Generellt har
neobanker fokuserat pa att forbéattra och utveckla nya tjanster som den existerande
marknaden inte annu erbjuder, med en tydlig inriktning pa att forbattra anvan-
darupplevelsen (Gomber et al., 2018). De fokuserar dven pa att utnyttja innova-
tion for att pa nya satt erbjuda tjanster som lan och betalningar, tjanster som
historiskt endast traditionella banker har kunna tillhandahélla (Brandl & Hornuf,
2017; Puschmann, 2017).

Enligt Gomber et al. (2018) har tillgangen till kapital for tekniska innovationer inom
finansmarknaden 6kat de senaste aren, vilket paskyndat etableringen av FinTech-
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2. Litteraturstudie

aktorer. Nagot som ytterligare drivit pa framfarten menar Mention et al. (2018) &r
att neobanker ofta kunnat erbjuda tjanster till marknader som traditionella banker
inte tacker eller har lyckats forse med en tillfredsstiallande service. Havrylchyk et
al. (2017) fann bland annat att FinTech-langivare har expanderat kraftigt i ge-
ografiska omraden dar traditionella bankaktorer 4r mindre tillgdngliga och Bartlett
et al. (2018) har visat att traditionella langivare generellt debiterar minoritetsgrup-
per mer for bostadslan. De fann dessutom att FinTech-aktorernas algoritmbaserade
service minskade prisdiskrimineringen upp till 40% jamfort mot de traditionella ak-
torerna. Detta ar tva exempel dar FinTech-aktorer lyckats ge fullgod service till
kunder dér traditionella banker inte lyckats.

Gomber et al. (2018) menar att en styrka neobanker besitter &r att de konsekvent
kunnat minska kostnaden for att forvarva kunder. Déaremot diskuterar de dven att
detta far en negativ effekt da det minskar kostnaden for en konkurrent att kunna
forviarva deras kunder. Att behélla kunder ér ett storre problem for alla aktorer
an det tidigare varit, vilket leder till att foretagen behdver vara mer kundcentr-
erade. Ur den aspekten har neobanker hogre kundnojdhet, enkelhet for kunder och
snabbare kundservice jamfort med traditionella banker (Dokania, 2020). Genom
att vara sma och flexibla har de lattare kunnat anpassa sig efter kundens behov, till
skillnad fran traditionella banker som ofta spenderat bade tid och pengar pa utveck-
ling av existerande teknik(Fenwick & Vermeulen, 2020). Srivastava och Kaul (2016)
menar att en forbattrad kundupplevelse blivit allt mer central for att differentiera
sig, speciellt betydelsefull for privatpersoner. Crosby och Johnson (2007) adderar
dessutom att en av de viktigaste ingredienserna for att bygga en lojal kundbas ar
att kunna hantera och anpassa kundupplevelsen.

De traditionella bankerna har pa senaste tiden reagerat olika pa framvixten av
digitala banker men Bradford (2020) menar att den storre delen av bankerna dnnu
inte gjort nagon sarskild atgird for att konkurrera med de uppkomna aktorerna.
Forutom detta har dven kunderna pa senare tid stéllt nya krav pa bankindustrin,
de har utgatt fran erfarenheter av andra branscher och vill darfér ha battre service,
smidiga upplevelser i sina kanaler och ett hogre virde for vad de betalar (PwC,
u.d.a). Howcroft et al. (2002) har tydligt visat pa vikten av att minskade avgifter,
okad tillgdnglighet i servicen och néarvaro i popularmedia ar faktorer som far kunder
att ga over till digitala banker.

2.2 Regleringar

Det finns ingen forskning kring hur regleringar paverkar just rollférdelningen pa
bankmarknaden. Dock finns tidigare forskning kring regleringars paverkan pa tra-
ditionella banker respektive neobanker pa bankmarknaden, vilket behandlas nedan.

Regleringar &mnar skapa en homogen och stabil global finansiell marknad samt
minska risken for finansiella kriser. Nagra overgripande och viktiga typer av reg-
leringar for banker ar kapitalreservkrav, likviditetskrav, kapitaltackningskrav och
havstangsreglering (Xing et al., 2020). Kapitalreservkravet tvingar banker att in-

4



2. Litteraturstudie

neha ett minsta belopp eget kapital i relation till insattningar. Likviditetskravet
tvingar banker att ha tillracklig mangd likvida tillgdngar av hog kvalitet att tédcka
bankens utgaende nettokassafloden under 30 dagar, for att ha tillracklig likviditet
for att kunna hantera en krissituation (Xing et al., 2020). Kapitaltédckningskravet
innebar ett minimi-forhallande av eget kapital i relation till riskvigda tillgangar
(Xing et al., 2020). Xing et al. (2020) beskriver slutligen havstangsregleringen som
innebér att banker maste ha ett minsta belopp eget kapital i relation till totala
tillgangar for att relationen mellan eget kapital och skulder ska hallas pa en sund
niva. Av dessa har Golubeva et al. (2019) visat att likviditetskrav har storst in-
verkan pa bankmarknaden dér lonsamhet i stora traditionella banker tenderar att
paverkas mer negativt av likviditetskrav an de ofta mindre neobankerna. Detta ér
enligt Golubeva et al. (2019) kopplat till stordriftsnackdelar for storbanker, som kan
bero pa storre diversifiering for att minska kreditrisk eller dess ofta mer byrakratiska
struktur. Darmed har storleken pa aktoren betydelse for regleringars paverkan pa
rollférdelningen.

I och med att regleringar blir &n striktare behover aktorers affarsmodeller anpas-
sas till dessa (Anagnostopoulos, 2018). Traditionella banker har historiskt anpas-
sat sig gradvis och langsamt samt agerat reaktivt (Anagnostopoulos, 2018). Vi-
dare beskriver Anagnostopoulos (2018) att bankernas dldre IT-infrastruktur och
bankkontors-struktur ofta gor fordndringar kostsamma varvid det inte anses 16n-
samt att verka proaktivt. Konkurrerande mer agila neobanker pa marknaden, som
snabbt kan anpassa sin verksamhet till nya regleringar, leder dock till att tradi-
tionella banker maste bli battre pa att anpassa sig for att fortsatt vara konkurren-
skraftiga (Anagnostopoulos, 2018).

Neobanker och deras finansiella innovationer skapar stora utmaningar kring reg-
lering i och med den snabba utvecklingen (Anagnostopoulos, 2018; Yadav, 2020).
Dessa utmaningar innefattar bland annat datasédkerhet, hdansyn till systematisk risk
och svarigheter kring tillsyn (Anagnostopoulos, 2018). Yadav (2020) beskriver att
fokus vid utformandet av olika regleringar ofta legat pa stora dominerande aktorer
men att branschen nu ar mer diversifierad med olika typer av aktorer vilket forsvarar
overgripande reglering. Ytterligare en utmaning ar énskan om finansiell innovation
men att samtidigt uppratthalla integriteten i marknaden genom tydlig reglering (Ya-
dav, 2020). EU:s andra betaltjanstdirektiv Payment Services Directive 2 (PSD2)
amnar till viss del forenkla detta inom European Economic Area (EEA) genom att
underlitta betalningar, gransoverskridande betalningar och andra finansiella tjan-
ster. Enligt Siciliani (2018) leder tvanget for stora aktorer att dela data enligt PSD2
till att andra, ofta mindre aktorer, kan utveckla skraddarsydda losningar for kun-
den efter att kunden gett sitt samtycke. Detta framjar innovation i branschen och
leder till att kunder enklare kan tillgodose sina behov samt mojliggor utveckling
av kundspecifika l6sningar (Siciliani, 2018). Siciliani (2018) menar dock att dven
om PSD2 har mojliggjort for neobanker och tredjepartsaktorer att konkurrera med
traditionella banker sa finns det vissa begransningar for dessa aktorer att disruptera
branschen. Exempelvis dr mojligheten att betala rdkningar samt fa 16n insatt pa
ett konto hos en neobank ofta begrinsad, vilket leder till att dessa aktorer ofta ses
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som ett komplement till en traditionell bank utifran ett kundperspektiv (Siciliani,
2018).

Enligt Cortet et al. (2016) kan traditionella banker méta PSD2 enligt fyra olika
strategier. Den forsta, efterleva, innebér att banken gor det minsta som kravs for
att folja regelverket och 6ppnar upp i minsta moéjliga man. Det andra alternativet
konkurrera liknar efterleva men innebar dven att banken implementerar en offen-
siv strategi kring innovativa betalsitt och kontoinformationstjénster for att direkt
konkurrera med neobanker. Det tredje alternativet expandera bygger vidare pa
konkurrera genom att &ven inkludera utveckling av 6ppna APL:er (Application Pro-
gramming Interface), vilket ar en teknologi dar mjukvara kan kommunicera genom
att hdmta och ldmna data. Malet ar att bli en slags bank-plattform genom att
mojliggora saker och effektiv tillgang till kund- och kontoinformation genom 6ppna
APlLer. Det fjarde och sista alternativet omwvandla kombinerar de tre 6vriga alter-
nativen vilket leder till att banken blir en komplett digital aktor som konkurrerar
men dven samarbetar med andra aktorer. Det innebéar att banken blir en mangsidig
aktor genom att tillhandahalla egna finansiella tjanster men aven till viss del andra
aktorers tjanster.

For att traditionella banker ska behélla sin ledande position i en marknad med
disruptiva neobanker krivs att de ser over sin strategi (Cortet et al., 2016). Det
val som gors mellan de fyra strategierna som tagits upp ovan kan fa betydande om-
fattande konsekvenser for bankens marknadsposition och kraver att ledare i banken
overviger vilken roll banken kommer ha i framtiden menar Cortet et al. (2016).

2.3 Affarsstrategi

2.3.1 Neobanker

Enligt Stulz (2019) har de traditionella bankerna byggt sina system med gammal
teknik och har darfor inte system som kan integrera ny teknisk infrastruktur pa ett
snabbt och smidigt satt. Neobanker har kapitaliserat pa detta genom att sjéalva ha
ett battre anpassningsbart system som snabbare kan tillgodose kundernas efterfra-
gan, vilket leder till ldgre operationella kostnader som mojliggér konkurrenskraftiga
erbjudanden (Ballard, 2018). Genom att endast konkurrera med en eller ett fatal av
de tjanster som en traditionell bank erbjuder, kan neobanker férbiga vissa regelverk
som de traditionella bankerna ar tvungna att ta hénsyn till som f6ljd av deras verk-
samhet med andra tjanster (Stulz, 2019). Resultatet blir ldgre intrddesbarridrer for
att konkurrera med traditionella banker, jamfort med om neobankerna hade konkur-
rerat med ett helhetserbjudande (Felldnder, Siri & Teigland, 2018).

Det finns relativt lite forskning kring neobankers affirsstrategier. Det gar dock att
koppla generella utmanarstrategier till neobankernas affarsstrategier da de ses som
utmanare gentemot de traditionella bankerna. Utmanaren har som strategi bara
offensiva medel att tillga da den inte har en position pa marknaden att forsvara
(Kotler et al., 2013). Darfor gar de till attack, dar det finns fem typer av attacker en
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utmanare generellt kan anvanda sig av (Kotler et al., 2013). Av dessa fem &r tva ar
relevanta for neobankerna, de tva ér passeringsattack och indirekt attack. Den forst-
namnda, passeringsattack innebér att den nuvarande marknadsledarens prestation
overtraffas vad géller anvandarvianlighet, anvindningsomrade eller inom nagot annat
omrade. Den andra, indirekt attack, har fokus pa konkurrenternas svagheter for att
vinna marknadsandelar genom de mindre nojda kunderna (Kotler et al., 2013).

2.3.2 Traditionella banker

Etablerade traditionella banker ar ledande aktorer, genom hoga intradesbarridrer
har de lyckats bygga upp starka positioner pa marknaden. Konkurrenter vill antin-
gen imitera, kringga eller utmana ledande aktorer, vilket leder till att positionen
maste forsvaras for att behalla marknadsandelar (Kotler et al., 2013). Det finns
fyra huvudsakliga tillvigagangssétt for att uppratthalla en ledande position. Det éar
genom anvandning av bade offensiva och defensiva strategier forsvara sin marknad-
sandel, reducera sina kostnader, 6ka sin marknadsandel samt forsoka utvidga den
totala marknaden (Kotler et al., 2013).

Forsvarande av marknadsandel mot attacker kan genomfoéras genom att atgarda
brister och dérigenom minimera mojligheter for konkurrenter att kapitalisera pa na-
got, genom att bibehalla och tillgodose relationer med l6nsamma kunder eller att
anvanda en offensiv taktik sjalv, som gar ut pa att bredda sin egen verksamhet till
ny anvandning, nya anvandare eller nya produkter (Kotler et al., 2013). Strategier
som ar lampliga for att skydda sig mot disruptérer pa marknaden ér relaterat till
fem kategorier (D’Aveni, 2002), dar tre av dessa ar relevanta i studien. Det &r kat-
egorierna utveckling, begrinsning och formning. Kategorin utveckling innebar att
anvanda kapital och kunskap for att paverka innovationen och styra marknaden i
en viss riktning, vilket kan goras genom till exempel forvarv eller att implementera
innovationen sjilv. Kategorin begrinsning innebar att forsoka begransa forandring
som haller pa att ske och kan goras genom att forsoka begransa innovationen till att
endast paverka och kopplas till ett segment av marknaden. Det kan goras genom
inlasningseffekter, lansering av blockerande varumérken, éversvamma distribution-
skanaler eller genom att hoja véixlingskostnader. Formning, dér aktoren ska forsoka
uppna en samexistens mellan gammalt och nytt, innebar att skapa en plats for det
nya utan att det ska kannibalisera pa det som redan finns genom att dndra i till
exempel affarsmodellen, teknologin eller i vardepropositionen. Det kan goras genom
samarbeten, agera leverantor eller att ta en position med hjalp av riskkapital och
paverka i ledningen den viagen (D’Aveni, 2002).

2.3.3 Ovriga

Det finns strategier som berérs i analysen som ar applicerbara i kontexten av bank-
marknaden. Strategierna behover darfor introduceras i litteraturstudien men har
inte nagon direkt koppling till de studerade aktorerna. Kotler et al. (2013) beskriver
fem oOvergripande affirsstrategier som presenteras nedan. Dessa strategier ar inte
direkt kopplade till bankmarknaden men é&r fortfarande relevanta att applicera for
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aktorer som verkar pa bankmarknaden eftersom de éar erkdnda strategier for ut-
manare.

o Operationell fortrafflighet - Foretaget tillhandahaller ett dominerande varde
jamfort med konkurrenter, i bade pris och anvindarvanlighet.

o Kundnéarhet - Foretaget tillhandahéaller ett dominerande varde jamfort med
konkurrenter genom att gruppera sina kunder och precisera sin produkt eller
tjanst att med specifik noggrannhet matcha kundbehovet i de utvalda grup-
perna.

o Produktledarskap - Foretaget tillhandahaller ett dominerande varde jamfort
med konkurrenter genom att erbjuda den 6verlagsna och marknadsledande
produkten eller tjansten.

« Overgripande kostnadsledarskap - Siktar pa ligst produktions- och distribu-
tionskostnader for att kunna erbjuda ett sa lagt konkurrenskraftigt pris som
mojligt for att vinna stor marknadsandel.

o Fokus - Att nischa sin verksamhet mot en del av ett segment istillet for att
satsa mot hela marknaden.

2.4 Konkurrensfordelar och utmaningar

2.4.1 Konkurrensfordelar traditionella banker

Nya aktorer har historiskt sett haft svart att konkurrera med traditionella banker.
Storre traditionella banker har utvecklat sitt utbud av finansiella tjanster 6ver lan-
gre perioder och kan darmed tillhandahalla ett helhetserbjudande som neobanker
har svart att matcha (Archondakis, 2020). Ett bredare erbjudande moéjliggor ocksa
for de storre bankerna att littare korsforsilja sina produkter och dédrmed 6ka 16n-
samhet samt nd okad anvindaraktivitet bland sina kunder (Magana, 2019). Tra-
ditionella banker har &ven en aterkommande kundinteraktion samt mycket data pa
kundtransaktioner som de kan dra nytta av nar det kommer till utveckling av nya
produkter och korsforsiljning (Pedersen, 2020; Badi et al., 2018; Astha & Biot-
Paquerot, 2018). Vidare tenderar de att ha ett starkt varuméarke dar kundbasen i
storre utstriackning dr mer lojal bland traditionella banker jamfort med neobanker
(Archondakis, 2020; Magana, 2019). Att tillhandahélla ett storre utbud av produk-
ter till lojala kunder kan medfora inlasningseffekter, vilket ar fallet for traditionella
banker dar de kan korsforsilja sina tjanster och déarmed lasa in dem i storre ut-
strackning (Klemperer, 1995; Farell & Klemperer, 2007; Graham, u.&; Olsen et al.,
2018).

2.4.2 Utmaningar traditionella banker

En kombination av regleringsméssig forandring samt teknisk utveckling har foran-
drat spelplanen for bankmarknaden. Teknisk utveckling och 6kat krav pa person-
anpassade erbjudanden i andra branscher formar dven de kundkrav som stélls pa de
finansiella marknaderna (PWC, 2020). Det har blivit enklare att jamfora erbjudan-
den mellan finansiella leverantorer samtidigt som barriarer for att byta leverantor
har minskat (PWC, 2020). Kostnaden for att fa in nya kunder till sin verksamhet har
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minskat men det har samtidigt blivit svarare att behalla kunder till f6ljd av reduc-
erade inlasningseffekter (Gomber et al., 2018). Under ECB-konferensen, 3 februari
2021 forklarar Hakkarinen att fordelen av att tillhandahéalla ett brett erbjudande
till slutkund borjar suddas ut. Historiskt har fysiska kontor medfort en viss fordel
da de traditionella bankerna i storre utstrackning kunde kontrollera relationen med
slutkund (Deloitte, 2017). Idag ar det dock betydligt lattare for kunder att byta
leverantor utan att behova besoka ett fysiskt kontor (Pedersen, 2020; Deloitte, 2017).

Tidigare har traditionella banker forlitat sig pa aldre, mer trogrorliga I'T-system
som bade ar dyra att uppratthalla samt komplexa att modifiera vilket gor det svart
att snabbt anpassa sig till forandringar pa marknaden (Hopkinson et al., 2019; PWC,
2020). De aldre IT-systemen riskerar att begransa formégan att rulla ut nya tjin-
ster samtidigt som forméagan att konkurrera med lagt pris minskar (PWC, 2020).
Den komplexa IT-infrastrukturen har tidigare bestatt av en ineffektiv 6verlappn-
ing av tjanster som verkat isolerat inom systemen och varit designade for att vara
palitliga snarare &n skalbara (Cuesta et al., 2015; Dalal et al., 2020). Hakkarinen
(2021) menar traditionella banker borjar fokusera pa mer flexibla system for att
kunna utveckla kundupplevelsen dar samarbeten med teknikbolag for anvandning
av molntjanster blir allt vanligare. Pa sa sétt kan bankerna forenkla sina komplexa
IT-system och bli mer effektiva. Molnbaserad IT-infrastruktur blir mer dominant
bland aktérer som tillhandahéller finansiella tjanster (PWC, 2020). Molnbaserad
[T-milj6 har dock reducerat intrddesbarriarerna fér mindre neobanker som nu kan
fa tillgang till billiga samt kraftfulla I'T-resurser som enbart storre banker hade till-
gang till tidigare (Pedersen, 2020).

2.4.3 Konkurrensfordelar neobanker

Digitala produkter medfor inte enbart nya sétt att distribuera och utveckla tjanster
som forbattrar 16sning till slutkund, utan det skapar aven mdjligheter att bli mer
kostnadseffektiv (Cuesta & Tuesta, 2015; Mohan, 2020). Neobanker har 6verlag en
mer effektiv operationell processdesign till skillnad fran de traditionella bankerna
som begrénsas mer av aldre IT-system (Choi & Ozkan, 2019; MagnaCarta, 2017).
Interna processer tenderar att vara effektiva och automatiserade bland neobanker
som da far en kostnadsfordel jamfort med de aktorer som hindras av aldre I'T-system
samt fysiska kontor (Pedersen, 2020; Olsen et al., 2018).

Neobankers I'T-system tenderar att vara nyutvecklade fran grunden, ofta i molnbaser-
ade miljéer (Hopkinson et al., 2019). De system som neobanker utvecklar karak-
tariseras av en mangd mikrotjanster som integreras till en och samma plattform
(Hopkinson et al., 2019). I takt med den utveckling som skett inom FinTech har
konsumenter blivit mindre lojala (PWC, 2020). Reducerad férmaga att behalla
kunder gor att foretag behéver bli allt mer kundcentriska (Gomber et al., 2018).
Neobanker kan utveckla innovativa funktioner med kort ledtid, vilket skapar goda
forutsdttningar for att kunna tillhandahélla kundcentriska 16sningar (Archondakis,
2020; Malyshev, 2020). Avsaknaden av fysiska kontor i kombination med flexibla I'T-
plattformar medfor laga operationella kostnader, som i sin tur medfor att neobanker
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kan konkurrera ut traditionella banker vad géaller prissattning av tjanster (Ballard,
2018; PWC India, u.a).

2.4.4 Utmaningar neobanker

For att uppna konkurrensfordelar ér det viktigt att bygga upp samt bibehalla sitt
rykte (Kay, 1993; Pedersen, 2020). Traditionella banker har byggt upp fortroende
bland sin kundbas till f6ljd av palitlig hantering av personuppgifter da deras IT-
system ar byggda for att vara palitliga (Hakkarinen, 2021; Dalal et al., 2020). Alla
lander har etablerade banker som folk anvinder sig av, och for att nya aktorer ska
kunna sla sig in pa marknader kravs det att de bygger tillit till sina kunder (Mo-
han, 2020). Manga konsumenter ser traditionella banker som mer sikra, medan
neobanker har utmaningar vad géiller uppbyggnad av tillit (Dawkins, 2020).

Neobanker och FinTech-bolag 6verlag har stora utmaningar vad géller uppskalnings-
fasen dér nya aktorer pa marknaden misslyckas med att etablera sig av anledningar
som till exempel att de inte lyckas utveckla ratt produkt till kund, att uppskalnings-
fasen medfor hoga kostnader eller att de inte hittar ratt samarbetspartner (Capgem-
ini, 2018). Det faktum att neobanker tenderar att utveckla sina produkterbjudanden
frén grunden gor att det kravs stora resurser for att utveckla en attraktiv produkt-
portfolj, vilket i sin tur reducerar bolagens tillvaxttakt (Archondakis, 2020). Vidare
papekar Archondakis att neobanker inte kan ga in i nya marknader och férvéinta sig
hog lonsamhet. Manga neobanker har 1énsamhetsproblem, dar laga priser reducerar
marginalerna samtidigt som begransat utbud av tjanster minskar intdktspotentialen
(Bel & Derencius, 2019). Vidare medfor ett begrénsat utbud farre aktiva anvin-
dare samt ldgre formaga att behalla sina kunder, till skillnad fran de traditionella
bankerna som i storre utstrackning kan korsforsilja sina produkter (Magana, 2019;
Jiwani, 2021). Bel och Derencius (2019) pastar att neobanker i storre utstrackning
anvands som komplement for finansiella tjanster. De menar dven pa att en mindre
aktiv kundbas i kombination med laga marginaler leder till laga intdkter per kund,
till skillnad fran de traditionella bankerna som kan uppna hogre intakter per kund
till f6ljd av korsforsiljning.
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Metod

En abduktiv, kvalitativ studie utférdes kring bankmarknaden med syftet att analy-
sera hur neobanker paverkar rollférdelningen i branschen. Den insamlade datan har
baserats pa bade primér- och sekundardata som samlats in genom intervjuer och
empirisokning pa natet. Rapportens empiri baseras pa aktorernas egen bild av bade
branschen och konkurrenssituationen, vilket resulterar i den kvalitativa karaktaren.
En abduktiv ansats innebér att en deduktiv och en induktiv ansats kombineras och
syftet med rapporten ar darfor bade att prova gamla teorier savéil som att ta fram
nya (Wallén, 1996).

3.1 Datainsamling

Genom att forst genomfora en litteraturstudie kunde forstaelse for branschen byggas
samt tidigare forskning kartlaggas. Litteraturen samlades huvudsakligen genom Sci-
enceDirect och Google Scholar, dar sokord som “Neobank”, “Digital bank”, “Bank-
ing market”, “FinTech”, “Disruption banking”, “Digital banking transformation”
och “Bank Regulations” anvindes. En omfattande litteraturgenomgang genom-
fordes for att ta upp samtliga aspekter infor intervjuerna. Arbetsprocessen struktur-
erades efter valda forskningsfragor och samtlig litteratur samlades i ett Excel-blad
for att sorteras ur olika aspekter. Tack vare detta kunde litteratur struktureras
vilket gav en battre rod trad genom litteraturgenomgangen. Saledes underléttar det
for lasaren att ta till sig den stora mangden information presenterad. Huvudsakligen
har litteraturgenomgangen avgrénsats till de senaste tio aren da det ar denna period
som ar mest relevant for neobankers framvéxt.

Valda och motiverade avgransningar har lett till de traditionella bankerna: Handels-
banken, Nordea, SEB och Swedbank samt neobankerna: Lunar, N26, PFC, Klarna,
Revolut och Rocker. Pa grund av relativt fa relevanta aktorer sattes ambitionen att
intervjua sa manga av dessa som mojligt. For de foretag dar det fanns personliga
kontakter, har dessa anvants. Till en borjan anvandes ocksa verktyg som LinkedIn
och Rocketreach for att direkt kontakta lampliga personer inom bankerna. D& det
inte gav nagon storre effekt vinde sig gruppen till respektive foretags kundtjanst
vilket resulterade i 3 intervjuer. Ambitionen att fa fler intervjuer an sa ledde till
ett forsok att bredda avgransningarna for neobanker. Bade geografiska och ak-
torsmassiga avgransningar utvidgades till att tacka en storre méngd aktorer, vilket
resulterade i ytterligare en skriftlig intervju. Det genomfordes alltsa totalt 4 inter-
vjuer, 2 intervjuer med traditionella banker och 2 intervjuer med neobanker.

11



3. Metod

Sokandet av sekundardata borjade brett men efter att det visat sig att olika in-
tervjuer pa nétet var det béasta underlaget for studien, fokuserades insamlingen pa
detta. Genom att anvinda sekundérdata for att fa en béttre forstaelse kring ak-
torerna och dess position pa marknaden, kunde mer relevanta fragor stéllas under
intervjuerna, sa att fragor dar information i hég grad redan finns tillgdnglig skulle
undvikas. For att ytterligare komplettera informationen fran intervjuerna, anvindes
mer information som fanns tillgdnglig pa internet. Den datan hidmtades fran olika
typer av intervjuer med lampliga representanter fran de valda studieobjekten. Vid
anvindning av sekundardata fran anstéllda intervjuobjekt pa foretaget finns risker
att informationen eller datan ar subjektiv for att ge en forbattrad bild. Samtlig
sekundédrdata hanterades darav med varsamhet och med stort fokus pa kallkritik
dar asikter forsokt filtreras bort fran fakta. Den nyskapande och nagot okonven-
tionella metoden, att ta in sekundardata fran offentligt publicerade intervjuer, med-
forde mer insamlad information kring aktorerna pa marknaden. Detta bidrog till
en mer utforlig analys. Att utnyttja existerande intervjuer kan dérmed vara en
tillampbar metod for forskare framover, beroende pa studiens typ och kvaliteten
pa existerande intervjuer. Fokus bor dock laggas pa djupare kéllkritik for att inte
aventyra validiteten i studien.

3.2 Intervjumetodik

Intervjuerna planerades pa en semi-strukturerad niva vilket innebar att fragorna
utformats innan intervjuerna men att utrymme ldmnas for att andra fragorna och
stalla foljdfragor baserade pa intervjuobjektets svar (Gillham, 2008). Fragorna som
utformades till intervjuerna utgick fran litteraturen for att validera tidigare forskn-
ing. Hansyn togs dven till den tidigare himtade sekundéirdatan dar fokus lades pa
saknad information. Genom detta kunde arbetet ga in pa djupet, trots de relativt
fa intervjuer som genomforts. Intervjufragorna ordnades dessutom efter relevans,
vilket var menat att 6ppna upp for diskussioner med intervjuobjekten och eliminera
kéanslan av tidspress. Pa grund av Covid-19 genomfoérdes inga fysiska intervjuer.
Intervjuerna genomfordes via videosamtal istéllet for telefonsamtal for en béttre
kontakt och interaktion. Det gav dven mojlighet till intervjuer med personer som
befinner sig pa annan ort, speciellt aktuellt da den svenska bankmarknaden ar centr-
erad kring Stockholm. Intervjuobjekten forfragades om anonymitet vilket samtliga
onskat. Intervjuerna spelades in samt transkriberades och den transkriberade infor-
mationen bearbetades for att sedan anvindas i empirin.

Slutligen, har arbetet genomforts genom en iterativ process, vilket innebar att ar-
betsprocessens faser aterupprepas med malet att forbattra slutprodukten. Arbetets
iterativa karaktér tillit utvecklingen och justering av intervjufragorna efter varje
intervju. Eftersom fragorna stélldes utifran perspektivet av typen av aktor och inte
enskild bank kunde svaren antas vara mer representativa for banker inom samma
kategori. Detta gjorde det mojligt att justera fragorna till nésta intervju utan att
aventyra validiteten av intervjuobjektens svar. Genom detta kunde varje intervju
dessutom tillféra mer varde till arbetet.
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3.3 Metodkritik

I studien genomfordes fyra intervjuer vilket déarfor inte nodvandigtvis gav en repre-
sentativ bild av hela marknaden. For att hantera detta beaktades dven information
fran offentligt publicerade intervjuer, vilket ar en relativt ovanlig metod men som
kunde tillféra en tillfredsstallande méangd information om hur de enskilda bankerna
arbetar. Eftersom studien undersoker hur typer av aktorer forhaller sig till varandra,
kriavdes en mer omfattande bearbetning av empirin. Hansyn behovde aven tas till
att offentligt material kan innefatta marknadsforing for aktorerna. Medvetenheten
kring bristerna i de sekundéra kallorna ledde dérmed till att dessa beaktades som
underlag kring marknaden medan de personligt utforda intervjuerna till storre del
var fokuserade pa forhallandet mellan aktorerna. Likval innebar detta inte att de
svar som de fyra intervjuerna gav var representativa for alla aktorer pa marknaden.
Det hade dessutom varit givande att genomfora flera intervjuer i och med att resul-
tatet av dessa i vissa fall motsade varandra. I denna studie var det endast mojligt
att komma fram till att det finns skillnader i aktérernas synséatt men fler intervjuer
hade kunnat ge en anvisning pa vilket instéllning som var vanligast. Detta hade
gjort resultatet mer palitligt.
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4

Empiri

4.1 Traditionella banker

Tabell 4.1 och 4.2 nedan visar referenser fran de intervjuer och den sekundardata
som ligger till grund for insamlad empiri. Alla referenser i den l6pande texten i
foljande avsnitt hanvisar till denna tabell.

Traditionella banker
Aktor | Referens | Intervjuobjekt Typ av intervju
Anonym | TB1 Anonym Personlig kommunikation
Anonym | TB2 Anonym Personlig kommunikation

Tabell 4.1: Lista 6ver referenser for priméardata, traditionella banker!

Traditionella banker
Aktor Referens Intervjuobjekt Typ av intervju

Handelsbanken | Hal Stephan Erne Artikel

Ha2 Stephan Erne Artikel

Ha3 Stephan Erne Artikel

Ha4 Anders Bouvin Artikel

Hab Anders Bouvin Artikel

Hab6 Pressmeddelande
Nordea Nol Patrik Havander Artikel

No2 Mattias Fras Artikel
SEB Sel Johan Torgeby Pressmeddelande

Se2 Johan Torgeby Artikel
Swedbank Swl Lotta Lovén Artikel

Sw2 Mehrdad Mamaghani | Artikel

Sw3 Jens Henriksson Artikel

Sw4 Lotta Lovén Artikel

Tabell 4.2: Lista 6ver referenser for sekundardata, traditionella banker?

!Fullstandig tabell finns i appendix A.1
2Fullsténdig tabell finns i appendix A.2
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4.1.1 Historisk rollfordelning

Traditionella aktorer uttrycker att kunder generellt &r mer ombytliga idag dn de var
for 10 till 20 ar sedan, vilket bade TB1 och TB2 haller med om. Foérr valde kunder
ofta den bank deras fordldrar hade men pa senare tid har det fordndrats da kunder
exempelvis har bolan hos en aktor, sparkonto hos en annan och depa hos en tredje.
TB1 beskriver att denna fordndring har att gora med att kunden valjer aktérer som
pa bésta sétt kan tillhandahalla den specifika produkten eller tjénsten som kunden
vill ha. Kunderna har darmed forflyttats fran att endast finnas hos de traditionella
bankerna till att anvanda sig av fler aktorer, dar manga av dessa dven ar FinTech-
aktorer och neobanker. TB2 beskriver att det speciellt &r den yngre generationen
som borjat anvinda fler banker och som darmed borjat jamfora sin drvda bank mot
neobankers erbjudanden. TB2 tar &ven upp de fordndrade tekniska mojligheterna,
specifikt mobiltelefonen, som forandrat mycket inom bankmarknaden. Kundernas
forvantningar och 6nskemal om digitala produkter och tjédnster har darmed foran-
drats till neobankernas fordel, vilket gjort att TB2 i viss man har behoévt forandra
sittet de marknadsfor tjdnster och betjanar kunder pa.

4.1.2 Regleringar

Generellt har PSD2 mojliggjort for yttre aktorer att utfora tjanster, sasom att hamta
kontoinformation och identifiera betalningar fran deras system. TB1 beskriver att
PSD2 har paverkat dem pa sa sétt att de behévt 6ppna upp sin infrastruktur for att
mojliggora detta. TBI lyfter fram att de har behovt gora ganska stora forandringar
och anpassningar i sin infrastruktur vilket har varit tidskravande. Dock beskriver de
att PSD2 inte paverkat deras affar namnvéart baserat pa det som gar att observera i
nulaget. TB2 forklarar dven de att PSD2 inte haft sa stor paverkan pa deras affar.
De beskriver att andra aktorer anviande sig av liknande metoder redan innan PSD2
och att trafiken i och med implementeringen av regelverket flyttas till de dediker-
ade API:erna som ar utvecklade enligt PSD2. TB2 beskriver ocksa att fokus inte
ligger pa att motverka fordndringar i kundernas behov utan att istéllet fokusera
pa potentialen kring samarbete i och med PSD2. Sw1 beskriver att PSD2 medfort
mojligheter for Swedbank och menar pa att inférandet av regelverket har skapat
okade mojligheter att sitta kunden i fokus. De beskriver dven att Swedbank har
utvecklat battre forutsiattningar for en mer digital infrastruktur och darmed okad
formaga att samarbeta med tredjepartsaktorer. Swl tar dock upp att problem kan
uppsta nar storre aktorer samarbetar med aktorer av mindre storlek da hantering
av data och krav pa sikerhet kan skilja sig at. PSD2 har paverkat rollférdelningen
rejilt, fler aktorer har mojlighet att utfora verksamhet samt att de traditionella
aktorer som funnits pa marknaden lange ar nu mer 6ppna for samarbeten och har
som foljd fatt en okad formaga att vara kundcentrerade, dven om det for med sig
vissa komplikationer.

I ovrigt beskrivs det att regleringar och regelefterlevnad har negativ paverkan pa
traditionella bankers formaga att vara agila. Detta menar TB2 ar pa grund av hoga
kostnader for regelefterlevnad. Det paverkar alltsa investeringsbudgeten och mindre
summor kan darmed investeras i utveckling av nya produkter och tjanster, fortsat-
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ter TB2. De ndmner ocksa att stor paverkan fran regleringar leder till langsammare
utveckling av nya produkter och tjanster jamfért med neobanker, som ofta inte &r
lika hart reglerade pa grund av att de inte &r en fullservicebank. En annan aspekt
som TB2 lyfter fram &r att de som skapar regelverken inte alltid har full insyn
i hur saker och ting faktiskt fungerar i praktiken, vilket leder till att regleringar
inte alltid paverkar marknaden pa det siatt som ar menat och ér samtidigt enormt
resurskriavande for aktorerna pa marknaden.

4.1.3 Affarsstrategi

De traditionella bankerna beskriver att delar av deras strategi for att mota den
nya, mer digitala verkligheten &r att forbéattra infrastrukturen genom forandrade
policies, rutiner och att arbeta med den interna IT-strukturen for att mojliggora
snabbare utveckling och lansering av nya produkter och tjanster. TB1 beskriver
mer ingaende att deras strategi innefattar bade egen utveckling av produkter och
tjanster men ocksa att de koper in eller samarbetar med andra aktorer i de fall
déar de anser att deras produkt- och tjénsteutbud uppnar énskad niva och att det
inte ar lont att sjalva utveckla nagot liknande. Hal, Sw2 och Sel ar alla 6verens
om att samarbeten med neobanker kan vara ett attraktivt arbetssatt, diar kombina-
tionen mellan de traditionella bankernas kundkidnnedom, kundbas och skala samt
neobankernas innovativa formaga éar ett strategiskt tillvigagangssatt for att accel-
erera digitaliseringen och skapa nya banktjanster for befintliga kunder. Ha2 lyfter
fram att Handelsbankens strategi som tidigare namnts gar ut pa att lagga okade
resurser pa digitalisering, framforallt syftar till att oka innovationsmojligheterna
inom bolaget. Denna satsningen uttrycker de i Ha4 ar av stor vikt for nojdare kun-
der och en mer lonsam verksambhet.

For att battre mota kommande fordndringar pa marknaden ar viktiga aspekter for
de traditionella bankerna att fokusera pa den operativa effektiviteten, oka omsét-
tningen och lénsamheten genom innovation samt forbattra kundupplevelsen. Nol
trycker pa att de interna IT-systemens uppbyggnad kommer paverka mojligheterna
att konkurrera mot neobanker framover, diar Nol menar att etablering av nya aktorer
varit en sprangbréida for de traditionella aktorerna att utveckla en mer langsiktig
digital strategi for att erbjuda produkter och tjanster som narmare speglar kundens
efterfragan. Exempelvis anvands samarbeten i storre utstrackning én tidigare. Det
allokeras dven en andel av budgeten mot att forbattra infrastrukturen fér att mo-
tarbeta problem relaterat till dldre infrastruktur, beskriver Nol. TB1 forklarar att
de jobbar mycket med automatisering av arbetsuppgifter, bland annat med hjéilp av
robotar. Detta for att dels kunna tillgodose kundbehov framoéver men ocksa for att
frigora tid, arbeta kostnadseffektivt och for att minska operativa risker som kom-
mer utav manuell handpalaggning. Enligt Se2 &r operativa risker av hog prioritet
daven for SEB da de blir allt viktigare att hantera. Nér affirsmodellen digitalis-
eras och banken ska vara tillgénglig dygnet runt leder minsta driftproblem till stora
konsekvenser, beskriver Se2. Enligt Ha4 arbetar d&ven Handelsbanken med robotar
men ocksa artificiell intelligens for att automatisera manuellt arbete och 6ka effek-
tiviteten for att lata de anstéllda fokusera pa mer virdebyggande uppgifter med
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slutkund.

Enligt Sw3 gar Swedbank mot molnteknologi vilket ger dem mojlighet att fa till-
gang till de senaste verktygen samtidigt som de kan uppna hogre flexibilitet inom
verksamheten. Vidare ndmns det att Swedbank kan anvianda exempelvis artificiell
intelligens och maskininldrning for att erbjuda en béattre upplevelse for slutkund och
for att utveckla kundanpassade tjanster. Ha3 beskriver att a&ven Handelsbanken ser
molnbaserad teknik som avgorande bade sett till intern utveckling och for utveck-
ling av relation med kund, da data kan hanteras ldttare, till en lagre kostnad samt
att utveckling kan ske snabbare. Ha3 namner éven att artificiell intelligens kommer
vara en viktig komponent for hantering och bearbetning av bade extern och intern
data. Hal beskriver att Handelsbanken har stora méngder kunddata, dar deras
fokus framover ligger pa att forsta datan och anvanda denna for att ge kunden rad
och underlag for att fa dem att genomfora béattre finansiella beslut. TB1 forklarar
att aven de besitter stora mangder data och arbetar med att kategorisera och struk-
turera datan for att utveckla nya produkter och tjanster baserat pa kundbeteende.
Det ér ett omrade dar de kommer se stora forandringar over tid, beskriver TB1.
Sel menar att deras nya samarbete med leverantorer av molntjanster mojliggoér an-
vandandet av SEB:s data pa ett smartare séitt och skyndar pa utvecklingen av nya
innovativa produkter och tjédnster. Samarbetet skapar mojligheter bade for forbéat-
trad infrastruktur samt arbete med artificiell intelligens, menar Sel. No2 beskriver
att Nordeas tillgang till stora méngder historisk data kommer vara en intressant del
av affarsmojligheterna i framtiden. Den stora utmaningen for Nordea blir enligt No2
att ta tillvara pa denna mojlighet och genom anviandning av datan rikna ut sétt
att optimera och foresla erbjudanden till kund baserat pa deras beteende. Risken
om de misslyckas menar No2 &r att Nordea antagligen hamnar i bakgrunden som
en tjansteleverantor till en tredjepart som béttre kan ta hand om kundgranssnittet.

Kring inlasningseffekter forklarar TB1 att de pa senare tid har minskat, vilket leder
till att det ar enklare for kunder att byta aktor, helt eller delvis. For att fa nya
kunder, behalla existerande kunder och skapa lojalitet bland dem beskriver TB1 att
de jobbar mycket med att det ska vara sa enkelt som mojligt att bli kund och legit-
imera sig samt teckna nya produkter och tjanster. De beskriver aven att de arbetar
mycket med att fornya erbjudandet och sdkerstélla att de har ett erbjudande som
ar attraktivt.

Historiskt har fokus legat pa traditionella konton, betalningar och éverforingar men
nu soker kunder andra alternativ som exempelvis grona placeringar och grona bolan
da fragan om hallbarhet blivit viktigare och mer aktuell, beskriver TB1. Vidare
forklarar TB1 att de ser ett behov av att driva en fordndring mot ett storre hall-
barhetsperspektiv och ser en Okad efterfragan pa mer hallbara produkter. TB1
menar att det finns stora mojligheter att kombinera de traditionella erbjudandena
med data fran externa kallor for att kunna tillhandahélla nya erbjudanden till kund,
dar fokus kan vara pa exempelvis hallbarhet. Bredden av erbjudandet skapar maoj-
ligheter att erbjuda hallbara produkter beskriver TB1. P& liknande vis forklarar
TB2 att hallbarhetsfokus moter kundernas forvantningar, dar hallbara bolan eller
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besparingsmojligheter kan ses som ett aktuellt argument for att tillfredsstalla kund.

Néar det kommer till struktur kring fysiska kontor bedriver Handelsbanken en decen-
traliserad verksamhet dar varje kontor opererar mer eller mindre som en egen lokal
bank, vilket gor att de kan bygga upp langsiktiga samt personliga relationer med
kunder, forklarar Ha4. Vidare menar de att det ar integrationen mellan digitala 16s-
ningar och lokal personlig service som kommer vara deras drivkraft framover, vilket
Ha3 anser ger Handelsbanken en konkurrensférdel. Ha5 ndmner dock att de ser okad
efterfragan pa mer digital kontakt men trycker pa att de har moéjlighet att erbjuda
bade digital och lokal narvaro. TB2 beskriver férhallandet mellan fysiska kontor och
en mer digital upplevelse som en omférdelning av kostnader. Storre andel kostnader
gar till den digitala miljon eftersom det ar vad kunderna i hogsta grad efterfragar,
vilket darmed leder till att antalet fysiska kontor minskar. TB2 beskriver att de var
tidigt ute med att stdnga ner fysiska kontor och att andra banker som tog detta
steg senare uppvisar stora kostnader som paverkar deras resultat negativt. TB1
beskriver att de vill mota kunderna dar kunderna vill méta dem och forsoker dérfor
folja kundernas behov. Sw4 beskriver att Swedbank géatt igenom en liknande process
som Ovriga banker med gradvis nedstangning av fysiska kontor. Handelsbankens syn
pa personlig relation i kombination med fysiska kontor har skiljt sig nagot mot de
ovriga traditionella storbankerna i Sverige att déma fran Figur 4.1 nedan. Ar 2020
meddelade Handelsbanken dock att de planerar att lagga ner en stor del av sina
kontor och satsa ytterligare resurser pa digitalisering, uppges av Ha6.

2004 2008

2005 2006 2007 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Figur 4.1: Utveckling av bankkontor i Sverige (Svenska Bankforeningen, 2020a)
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4.1.4 Konkurrensfordelar och utmaningar

TB1 forklarar att ett brett produktutbud medfoér en stor férdel. Det faktum att de
kan vara en fullservicebank gor enligt TB1 att de kan erbjuda alla delar av kun-
dens behov. TBI1 ndmner dock att det medfér en viss trogrorlighet men att det
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for dem handlar om att vara tillrdckligt bra nar det kommer till att tillfredsstéalla
kund. Genom att kunna erbjuda tjanster som tacker hela virdekedjan kan de som
helhet tillhandahéalla ett stark erbjudande till kund, trots att det finns mer nischade
aktorer som ar battre pa specifika produkter inom véirdekedjan. De viander sig dven
i storre utstrackning till de kunder som har behov av ett brett helhetserbjudande.
Sw4 menar att Swedbank har ett konkurrenskraftigt erbjudande pa grund av deras
breda produktutbud.

TB2 tror att neobanker snarare kommer anvindas som komplement men att det
givetvis beror pa det behov man har som konsument. Neobanker kan tillfredsstélla
en konsument som enbart behdéver konto och kort men skulle de efterfraga exem-
pelvis pensionssparande eller bolan blir det svart att fa det hos en neobank, menar
TB2. Om neobanker skulle bli mer av en helhetsleverantor av finansiella tjanster,
pastar TB2 att de traditionella aktorernas konkurrensfordel fortfarande ar deras
langa historik samt tillit fran kund vilket gar i linje med Sw4 som ocksad menar
att bankens historik ar positivt for dem. Hal menar att Handelsbankens fokus pa
sidkerhet och integritet, vad det géller kunddata, ar ett satt att bygga tillit till sina
kunder. Aven Se2 menar att tilliten SEB byggt upp oéver lang tid &r viktig och
ar en stor konkurrensfordel mot nyare aktorer. No2 trycker ocksa pa tilliten i just
bankbranschen. Mycket har hiant pa andra marknader inom teknik, artificiell intelli-
gens, robotar och liknande dér en parallell dras till aktérer pa andra marknader som
snabbt tagit marknadsandelar till f6ljd av den tekniska utvecklingen. Av det drar
No2 slutsatsen att om samma sak hade varit mojlig inom bankmarknaden, skulle
det redan ha skett av aktorer likt neobanker och andra FinTech-aktorer i hogre grad.
Det har inte skett i den utstrackningen vilket No2 menar ar pa grund av den tillit
som kravs for just banktjanster dér krav pa tillit ar betydligt hogre.

En stor skillnad pa att vara en fullservicebank jamfort en nyare aktor ar, enligt
TB1, det faktum att de har ett arv av erbjudanden och ar organiserad mer utefter
produktomraden dér varje enhet inom organisationen ansvarar for en typ av produkt
eller tjanst. Detta medfor att de har utvecklat starka men enskilda produkterbju-
danden. Enligt TB1 tenderar kunden att se tjdnsterna som ett integrerat flode.
TB1 forklarar att de kan behdéva utveckla formagan att kombinera erbjudandena
till nya kommersiella produkter i ett och samma flode for att battre kunna mota
kundbehovet. Neobanker har inte samma problem da de inte har ett stort arv av
olika avdelningar och kan darmed kombinera produkter mer somlost. TB1 ger ett
exempel pa att de har starka, separata erbjudanden vad géaller konton och vaxling av
pengar men for en aktér som neobanken Revolut gar det att kombinera just konton
och vaxling pa ett smidigare séatt.

Traditionella banker har enligt TB2 varit langsammare nar det kommer till att
stélla om till forandrade kundkrav da de ér stora organisationer och har en komplex
IT-struktur. TB1 beskriver att banker som har funnits i flera decennier i regel har
komplex infrastruktur. Den aldre infrastrukturen som de har ér inte anpassad efter
den fordndringstakt som sker pa marknaden. Vidare forklarar TB1 att det ar stora
skillnader vad galler speed to market nar det kommer till utveckling av nya produk-
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ter och tjanster samt lansering av nya funktioner. De papekar aven att férmagan
att ta in nya kunder pa ett effektivt och digitalt sitt ar ett omrade banken i fraga
namner att de behover utveckla.

TB1 menar pa att utmaningarna med en aldre infrastruktur medfoér att det blir
svarare att utveckla nya erbjudanden som pa ett smidigt satt kan anpassas och
fungera med hela infrastrukturen. Ha4 forklarar att Handelsbanken behover bli mer
innovativa och for att uppna detta kommer de behova forflytta sig till nya plat-
tformar. TB1 beskriver att for att leverera ett nytt erbjudande till kund kravs det
andringar i system pa flera olika stédllen, snarare &n att genomfoéra en férandring
som kan appliceras for hela plattformen. Denna typ av komplexitet leder till att det
tar langre tid att utveckla nya erbjudanden till kund, beskriver TB1.

4.2 Neobanker

Tabell 4.3 och 4.4 nedan visar referenser fran de intervjuer och den sekundéardata
som ligger till grund for insamlad empiri. Alla referenser i den lopande texten i
foljande avsnitt hanvisar till denna tabell.

Neobanker
Aktor | Referens | Intervjuobjekt Typ av intervju
Anonym | NB1 Anonym Personlig kommunikation
Anonym | NB2 Anonym Personlig kommunikation

Tabell 4.3: Lista éver referenser for priméardata, neobanker?

Neobanker
Aktor | Referens Intervjuobjekt Typ av intervju
Klarna | K11 Sebastian Siemiatkowski | Artikel
Ki2 Sebastian Siemiatkowski | Videointervju
Lunar | Lul Tuva Palm Artikel
Lu2 Daniel Magnusson Podcastinervju
N26 N1 Nicolas Kopp Podcastintervju
N2 Maximilian Tayenthal Youtubeintervju
N3 Georgie Smallwood Podcastinterviju
N4 Folger Fonseca Artikel
N5 Valentin Stalf Youtubeintervju
N6 Valentin Stalf Youtubeintervju
N7 Maximilian Tayenthal Youtubeintervju
N8 Maximilian Tayenthal Podcastinervju
Klarna | Kl1 Sebastian Siemiatkowski | Artikel
K12 Sebastian Siemiatkowski | Videointervju

’ Tabell fortsatter pa nésta sida ‘

3Fullstindig tabell finns i appendix A.3
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’ Fortsdttning fran tabell pa foregaende sida ‘

Aktor | Referens Intervjuobjekt Typ av intervju
Lunar | Lul Tuva Palm Artikel
Lu2 Daniel Magnusson Podcastintervju
N26 N1 Nicolas Kopp Podcastintervju
N2 Maximilian Tayenthal | Youtubeintervju
N3 Georgie Smallwood Podcastinterviju
N4 Folger Fonseca Artikel
N5 Valentin Stalf Youtubeintervju
N6 Valentin Stalf Youtubeintervju
N7 Maximilian Tayenthal | Youtubeintervju
PFC P1 Kevin Albrecht Youtubeintervju
P2 Stefan Salomonsson Youtubeintervju
P3 Kevin Albrecht Twitterintervju
P4 Daniel Eli Keren Podcastintervju
Revolut | Rel Hanna Johannson Podcastintervju
Re2 Hanna Johansson Podcastintervju
Re3 Hanna Johansson Podcastintervju
Rocker | Rol Emil Hansson Artikel
Ro2 Pressmeddelande
Ro3 Pressmeddelande

Tabell 4.4: Lista over referenser for sekundirdata, neobanker?

4.2.1 Historisk rollfordelning

Neobankerna véxer overlag valdigt snabbt. Exempelvis uppger Rel att Revolut har
mer an dubblerat antalet kunder till 7 miljoner och 6kat antalet anstallda med 1 100
personer under 2019. Ett ar senare beskriver Re2 att Revolut aterigen dubblerat
antal kunder till 14 miljoner och 6kat med ytterligare 1 400 anstallda till totalt 2
500 anstallda. Trots tillvixten finns det fortfarande vésentlig skillnad i aktorernas
storlek, vilket presenteras i Figur 4.2 pa nésta sida. NB1 beskriver att det ar den
tekniska utvecklingen som har sankt intradesbarridrerna i bankmarknaden. Kunders
anvindande av den tekniska plattformen har gjort det enklare att séitta ihop ett
bankerbjudande och leverera detta digitalt till kunden, jamfort med for 20 ar sedan.
Vidare forklarar NB1 att det fortfarande ar svart att fa en banklicens men att det
ar mojligt att med relativt sma medel kunna utveckla en kontohanteringstjanst som
inte kraver banklicens, vilket endast kriaver nagra programmerare och affiarspersoner.

4Fullstindig tabell finns i appendix A.4
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Figur 4.2: Omsittning 2019 i mSEK °

NB1 forklarar att en viktig faktor till att kunder bytt till neobanker ar for att de
velat ha en battre digital upplevelse med ett anvandargranssnitt som ar lattare att
anvianda, mer lattforstaeligt, ger béttre service och béttre tjansteupplevelse. En
faktor som mojliggjort detta dr den anvandarupplevelse som neobanker adderar till
bankupplevelsen, menar NB1. Kl1 haller med och tillagger att enkelheten att byta
aktor till foljd av digitaliseringen ocksa har varit en stark faktor. NB1 upplever
ocksa att det sétt som bankerna arbetar med anvandarupplevelsen ér en av de stora
skillnaderna. De menar att traditionella banker generellt ser sig sjalva som en ak-
tor som erbjuder bankprodukter, medan neobanker erbjuder en anvandarupplevelse
bestaende av bankprodukter.

Rol beskriver att nidr Rocker startades 2017 var deras affirsmodell specialiserad
mot bade privatlan och att forbattra anvindarupplevelsen relaterad till det. Rocker
har sedan dess allteftersom utokat tjanst- och produkterbjudandet inom kredit och
betalningslosningar. Re3 beskriver att Revolut, till skillnad fran Rocker, istéllet
borjade med att introducera egna betalkort och Kl1 att Klarna ar den aktér som
initialt haft stort fokus pa kreditgivning inom betalningslésningar. Rol menar att
de olika strategierna ger olika forutsattningar dér Rocker har férsokt bygga upp en
stabil kundbas att sedan utga ifran.

4.2.2 Regleringar

Neobankernas syn pa regleringar diskuteras relativt lite i offentligt material. Infor-
mationen nedan kommer darmed frémst fran den personliga kommunikationen med

NBI.

NB1 beskriver att vissa regleringar inte géller forrdn man nar en viss storlek. Ex-
empelvis finns det krav pa externrevision ndr man nar en viss storlek, vilket NB1
inte uppnar i nuldget. De menar darmed att deras relativt mindre storlek jamfort

SInformationen dr himtad fran respektive banks koncernredovisning. N26 har inte slippt exakta
siffror men meddelat att omsittningen &r strax under 100 mEUR f{6r 2019.
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med traditionella banker ar en konkurrensférdel ur regleringssynpunkt. NB1 menar
att regelefterlevnad kanske ér lattare for ett mindre bolag men att det definitivt &r
lattare for ett bolag med farre tjdnster. Detta eftersom det framst ar bredden av
produkter och tjanster som paverkar vilka regelefterlevnadskrav som géller. Fler
transaktioner i och med o6kat antal kunder leder exempelvis till att kontroller be-
hover skalas upp men det ar hanterbart och kréaver inte sa mycket resurser, menar
NB1. Lagger man daremot till en helt ny tjanst omfattas den ofta av helt andra
regleringar som foretagets hela regelefterlevnad behéver anpassas till, vilket NB1
beskriver ar resurskréavande.

Regleringar kan ocksa 6ppna upp for konkurrensmojligheter, till exempel PSD2, som
rivit manga barriarer d&ven om det fortfarande finns mycket jobb att gora, beskriver
NB1. De beskriver att PSD2 har jamnat ut spelfaltet vad galler tillgang till kon-
toinformation, inte bara for banker utan dven andra typer av aktorer, vilket ar ett
forsta steg i att forenkla for kunden, menar NB1. NB2 menar éven att PSD2, pa
grund av de hogre sékerhetskraven, har skapat mer friktion nér kommer till tradi-
tionella betalmetoder som kortbetalningar. Detta menar NB2 kan innebara att folk
vander sig till neobankernas innovativa betalningslosningar som underlattar denna
friktion. KI1 fokuserar mycket pa att underlatta friktionen och uppger att det finns
stor potential for tekniska aktorer kring omradet. En annan aspekt ar ocksa att
traditionella banker med generellt dldre, langsammare infrastruktur far det svarare
att nyttja fordelarna med PSD2 medan neobanker med modern, snabb molnbaserad
infrastruktur har mycket battre forutsattningar, menar NB1. Ett exempel pa detta
ar uppdatering av kundinformation, vilket ar ett krav pa banker, dar automatisering
av detta inom NB1 tog nagra veckor jamfort med 6ver ett ar hos en traditionell bank,
beskriver NB1. NB2 belyser ocksa vikten av automatisering for att kunna erhalla
tillfredsstédllande regelefterlevnad och samtidigt bedriva en skalbar verksamhet. De
menar darmed att snabbare infrastruktur gor det mycket lattare att snabbt folja
regelverk. Formagan att skala verksamheten paverkas ocksa av regleringar eftersom
regelefterlevnad ger kostnader, beskriver NB1.

4.2.3 Affarsstrategi

Idag ar neobankerna pa olika plan vad galler storlek dar N26 och Revolut ar interna-
tionellt storst och borjar inkorporera fler och fler finansiella l6sningar. N1 beskriver
att N26 lagger stort fokus pa att utveckla ett brett produktutbud, déir de har gatt
fran enkla kontokort till att idag erbjuda bade kostnadsfria och avgiftsbelagda pro-
dukter och tjanster. I produktutbudet ingar flera olika funktioner och produkter
sasom forsakringar, smidiga internationella 6verforingar samt beloningsfunktioner.
N1 beskriver att N26 tillsammans med slutkund utvecklar nya produkter och att de
lagger stort fokus pa kundanpassade 16sningar. Detta beskrivs dven av Re3 dar Rev-
olut utvecklar fler finansiella 16sningar med fokus pa kundanpassning. Re3 menar
att en nyckel till Revoluts tillvixt sen lanseringen ér att manga av uppdateringarna
i appen ar baserade pa kundforslag, vilket de menar genererar kundnojdhet da kun-
derna upplever att de blir horda. Ett liknande anvandarperspektiv anvinder sig
ocksa N26 av, beskriver N2. For att bygga lojalitet till kunderna och uppmuntra
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redan existerande kunder att fortsatta anvianda appen anvander sig NB1 av olika
typer av anvindarinteraktioner. Det kan vara pushnotiser i appen, mejl eller olika
typer av produkterbjudanden dér malet &r att arbeta med positiva incitament for
att fa kunder att utnyttja produkter inom ramen for deras plattform.

Tillvixt ar den faktor neobankerna har storst fokus pa. For att uppna det kravs
kreativa idéer for att oka anvandarbasen genom innovation. N3 beskriver att upp-
byggnad av tillit mot nya kunder ar viktigt for att behalla dem men att det tar tid
att utveckla produkter som kunden litar pa. Det beskrivs att N26 inte har samma
produktutbud som traditionella banker och for N26 handlar det om att losa prob-
lem konsumenter har nar det kommer till finansiella tjanster, vilket enligt N3 ar
en borjan pa uppbyggnad av tillit. NB1 beskriver att dn sa lange kan neobanker
inte tillgodogora ett helhetserbjudanden for kunder med komplexa finansiella behov
som bolan, billan, forsdkringar och pensionslosningar. Vidare beskriver NB1 att de
formodligen kommer att vixa med sina kunder dér de fangar upp kunder i alders-
gruppen 18-35 och i takt med att kundens behov utvecklas sa mots de av produkter
som speglar dessa behov. NB1 utgar ifran att kunder kommer fortsitta anvanda
produkter och funktioner som véxer fram efter deras egna énskemal.

For att uppna tillvixt anvinds marknadsforingsstrategier. Re3 beskriver Revoluts
strategi som innebar att rikta sig mot tidiga anammare och sedan vixa organiskt
genom word of mouth. Som exempel anvinds strategin vid en tavling for universitet
som skapade incitament att bli kund genom att ge universitetet med flest anvan-
dare fritt premium-medlemskap. Detta gav upphov till en naturlig natverkseffekt
da studenter fran de olika universiteten tavlade for att fa sin skola att synas pa top-
plistan. Nagot annat de anvéinder sig av ar influencer-samarbeten enligt Rel, dér
Revolut presenteras som en rolig och innovativ del av vardagen. Nar det kommer
till marknadsbudget fokuserar NB1 sin marknadsforing pa mer digitala kanaler, dar
de arbetar aktivt med nykundsanskaffning genom riktad marknadsforing for att na
ut till yngre malgrupper. Det ar ett omrade déar de inte observerat nagon av de
traditionella aktorerna agera pa ett liknande sétt.

Neobanksaktorerna uttrycker att de likt de traditionella aktorerna kan uppna syn-
ergieffekter och ett integrerat storre produkterbjudande via samarbeten, dar aktor-
erna kan utnyttja varandras styrkor for att na skalférdelar. Den framsta styrkan i
NB1:s fall menar de ar deras existerande kundbas och séljférméaga. Dér de beskriver
sin infrastruktur som tekniskt mangsidig dar det enkelt gar att byta olika tjénsteer-
bjudande och integrera olika aktorer pa ett latt satt till skillnad fran de traditionella
aktorerna och deras éldre infrastruktur. I samband med samarbeten trycker NB1
pa att till exempel inom omradet forsdkringar, som ar ett véldigt reglerat omrade,
finns det ingen storre 6énskan for dem att ta fram ett eget forsdkringserbjudande. De
utvecklar inte nagra produkter eller tjanster internt om de bedémer att det blir ett
battre resultat for kunden att ta in en extern aktor. Om NB1 skulle vélja att ta in en
extern aktor sa applicerar de en anvandarupplevelse i linje med vad de efterstravar.
Vidare belyser P1 mojligheten kring anvindandet av partners i de omraden de ser
behov av att innovera eller dér det finns aktorer som redan kan gora saker battre
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an dem. P1 beskriver PFC:s system som uppbyggt i flera mindre delar med olika
tillampningar, med malet att gora det enklare for partnerskap. P4 beskriver att
PFC sjélva kan vélja vilka produkter, tjanster och samarbetspartners de tror pa och
integrera det i sitt eget utbud medan traditionella banker ofta ar sjalvforsorjande,
utan direkta samarbeten.

P& grund av att neobankerna &r relativt nystartade, har hallbarhetsfokus funnits
med fran borjan och gett dem béttre forutsattningar for ett hallbart agerande. NB1
berédttar att de agerar 6ver hela spektrat av hallbarhet dér till exempel deras styrelse
ar helt jamnt fordelad mellan konen. Dessutom menar NB1 att de, genom att erb-
juda en lattforstaelig tjanst med bra anvindarupplevelse, kommer kunna bidra till
ekonomisk och social hallbarhet hos grupper som annars inte har samma tillgang
till det finansiella systemet. Det har till exempel visat sig att NB1 har en 6verrep-
resentation av kunder i omraden med samre ekonomiska forutsattningar. Dessutom
menar NB1 att neobankers digitala nérvaro automatiskt tar bort sannolikheten att
nagon av deras kunder diskrimineras baserat pa visuella intryck. Vad géller ekolo-
gisk hallbarhet har NB1 bland annat infort mojligheten att anvinda de podng som
tjanas in vid inkop till att rensa plast i havet istéllet for att anvandas som till
exempel flygpodng, vilket manga traditionella banker erbjuder.

4.2.4 Konkurrensfordelar och utmaningar

Ratt teknikstruktur ar viktigt for att kunna tillhandahéalla fler funktioner till anvan-
dare, enligt N4 och Lul. Enligt N4 bestar N26 plattform av flertalet mikrotjanster
som skapar mojligheter for att kora parallella funktioner, vilket underlattar utveck-
ling av tjédnster. Att operera helt i molnet medfor att neobankerna kan vixa mer
dynamiskt och har mojlighet att bade skala upp och ned kapaciteten vid behov,
beskriver N4 och Lu2. P1 tar upp att PFC:s [T-infrastruktur ocksa &r molnbaserad
vilket de menar varit vitalt for att kunna bygga upp de system och den skala de har.
Detta menar P1 inte hade varit mojligt i ett traditionellt IT-infrastruktursystem.
KI2 trycker pa att avsaknaden av tekniska arv kring I'T-infrastruktur och affdrsmod-
ell ger Klarna en stor konkurrensférdel mot de traditionella bankerna.

P2 trycker pa att det molnbaserade systemet &ar viktigt eftersom PFC har valdigt
stort fokus pa speed to market. Detta ar nagot d&ven NB2 och Re3 poangterar som
en konkurrensfordel mot traditionella banker dar neobankernas system ar uppbyggt
fran grunden och ar strukturerat pa ett sitt som snabbt och smidigt integrerar nya
funktioner. Re3 menar aven att de traditionella bankernas aldre system gor det
svarare att skapa nya funktioner, nagot som inte ar hallbart i langden. Eftersom
kostnaderna att bygga ett nytt system fran start ar omfattande har neobankerna én
sa ldnge en fordel gentemot de traditionella konkurrenterna.

Utover speed to market belyser P2 dven vikten av speed of innovation och enligt
P2 tillater PFC:s agila arbetssatt att de snabbare kan lansera nya produkter och
tjanster. Re3 poangterar vikten av kommunikationsvigarna inom foretaget, dar det
ar viktigt att ha korta, snabba och precisa kommunikationsvigar och darefter kunna
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leverera snabba losningar till kund. Nagot Re3 menar att traditionella banker har
mer problem med pa grund av deras storre storlek.

Teknologi ar nyckeln till hur neobanker levererar produkter och tjanster, menar P3.
Nastan allt &r automatiserat inom PFC, vilket enligt P3 mojliggér en annan niva av
service an vad traditionella banker har méjlighet till. N5 beskriver att en fordel med
att utveckla ett bolag fran grunden ar att det skapar goda mojligheter att fokusera
pa kund, da bolaget inte begrinsas av dldre system som forhindrar innovativ pro-
duktutveckling. N6 beskriver aven att utveckling av nya produkter med en mer
modern infrastruktur medfor lagre I'T-kostnader som i kombination med avsaknad
av fysiska kontor gor att N26 kan erbjuda tjanster till lag kostnad.

Personalisering, anvandarupplevelse och presentation av data instdmmer flera av
aktorerna ar viktiga konkurrensfordelar dar de i viss man forsoker skraddarsy up-
plevelsen till anvindaren. Ro3 beskriver att de med hjalp av dessa vill vinna over
storbankernas privatkunder med enklare, mer flexibla och prisvéirda finansiella tjan-
ster. Rol tar aven upp att ett skifte i branschen har observerats, diar manga
neobanker inte bara levererar de tjanster som kunderna efterfragar, utan aven in-
noverar nya tjanster som utvecklar kundupplevelsen. Ro2 beskriver hur Rocker
skapat mojligheten att koppla det egna betalbeteendet till sparfunktioner for att
oka mojligheterna att minska eller optimera utgifterna och oka det egna sparandet.
Samtidigt som Revolut utvecklar sdkerheten kring betalningar och har infért moj-
ligheten att bara kunna handla med kortet om telefonen ar i narheten, beskriver Re3.

Rol &r en av flera aktorer som havdar att av neobankernas storsta styrkor ar att
de ar battre an traditionella banker pa att uppfatta vilka krav slutkunden har pa
kundupplevelsen. Rel ndmner att en utmaning neobanker star infér, for att bli an-
fortrodda som kundens huvudsakliga bank, ar att de behover erbjuda kunden fler
banktjinster som exempelvis lan och krediter. Visionen av att neobanker ska erb-
juda ett bredare spektrum av tjanster och produkter delar &ven PFC och Rocker,
beskriver P4 respektive Ro3. P4 beskriver att PFC kommer tillhandahalla samtliga
banktjanster till 2025, vissa genom samarbeten men manga sjélva.

Neobankernas I'T-struktur gor dven att de kan vara mer kostnadseffektiva an de tra-
ditionella bankerna. N7 beskriver bland annat att foretagets IT-plattform gor att
de kan erbjuda tjanster till kunder i flera ldnder, vilket gor att N26 kan dra nytta
av stordriftsfordelar, dar ett okat antal kunder som ansluter till plattformen medfor
kostnadsfordelar som i sin tur gor att de kan erbjuda tjanster till ldgre kostnad.
Vidare beskriver N8 att foretaget dessutom kan ta in kunder till lagre kostnad jam-
fort med de traditionella bankerna da kunder ofta ansluter till N26 via vanner som
rekommenderat produkterna. N26 IT-struktur beskrivs som mer modern, skalbar
och effektiv jamfort med traditionella banker som leder till en lagre kostnadsstruk-
tur, nagot som N8 menar ger potential for neobankerna att bli mer 16nsamma én de
traditionella.
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En stor utmaning som neobanker pa den svenska marknaden stélls infor dr att skala
verksamheten pa ett lonsamt vis. NB1 forklarar att tillgang till kapital ar nod-
vandigt for att vaxa och utveckla ett bra produkterbjudande. Vidare menar NB1
att intradesbarridrerna for att konkurrera fullt ut med de svenska storbankerna ér
véildigt hoga da det kravs ett antal kostsamma och tekniska integreringar for att
exempelvis vara uppkopplad mot Riksbanken samt kopplad till Bankgirosystemet.
Detta gor att NB1 i dagslédget fokuserar pa att erbjuda mer nischade tjanster som
ar attraktiva for slutkund men att de stegvis planerar att addera nya funktioner till
plattformen. NB1 beskriver dock att den langsiktiga planen ar att ta sig igenom de
tekniska barridrerna och bli en fullservicebank. TB2 menar att en stor utmaning
neobanker star infor dr att de har stort behov av riskkapital och att de kommer
behova na lonsamhet innan tillgangen pa kapital tar slut.

Intradesbarriarerna till den nordiska bankmarknaden ar hoga. NB1 forklarar att
det finns manga landsspecifika system som bankplattformen behéver vara kopplad
till for att kunna tillhandahalla tjanster som skapar stort virde for de nordiska
konsumenterna. Enligt NB1 medfor detta att den nordiska bankmarknaden &ar en
av de mer lonsamma bankmarknaderna och ser darmed att det finns stor mojlighet
att na lonsamhet i Norden. NB1 menar ocksa att de synergier som tillkommer med
att vara en global neobank reduceras nagot eftersom det krivs manga funktioner som
ar landsspecifika, vilket gor att de skalfordelar som tillkommer av att tillhandahalla
en global bankplattform likt N26 reduceras.
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Analys

5.1 Historisk rollfordelning

5.1.1 Traditionella banker

De senaste tio aren har marknadsdynamiken forandrats dér folk inte langre enbart
anvinder sig av den bank som de drvt av sina fordldrar. Kunderna ar nu mer vil-
liga att anvinda enskilda tjanster hos en annan aktor eftersom barriarerna for att
byta bank har minskat samtidigt som konkurrensen okat. Detta har resulterat i
att kunderna blivit mer priskansliga. Forutom méngden nya aktorer har kunderna
aven inspirerats fran andra branscher och fatt nya forvantningar pa vad deras bank
ska erbjuda. Som en foljd av detta anvander kunderna nu sig av flera banker sam-
tidigt, i storre utstriackning an tidigare. Det kan bero pa att kunder har blivit mer
priskénsliga till foljd av en 6kad insyn och forstaelse for produkter och tjénster. Aven
enkelheten att byta aktor har okat vilket ytterligare starker kundstallningen. Det
hér uppges dock som en trend som ar starkare hos yngre generationer vilket pekar pa
att det ar digitaliseringen som underlattat hédndelseférloppet. Digitaliseringen har
med andra ord minskat mojligheterna for bankerna att applicera inlasningseffekter
mot kund. Det har dven varit nodvandigt att digitalisera produkter och tjanster
for att mota forandrade kundbehov dar samarbeten med externa aktorer nyttjas,
vilket ocksa styrks av litteraturen som visar pa de traditionella bankernas behov av
att omvandla deras tjanster till f6ljd av forandrade forutsattningar pa marknaden.
Dessa samarbeten paverkar marginaler negativt men kan leda till ett mer attraktivt
erbjudande da bankerna béttre kan mota kundbehoven. Det blir darmed en typ
av avvagning mellan maximering av marginal med mindre innovativa produkter och
tjanster eller lagre marginal med mer innovativa produkter och tjanster. I avviagnin-
gen behover ocksa hansyn tas till hur manga fler kunder banken attraherar med mer
innovativa erbjudanden.

5.1.2 Jamforelse mellan traditionella banker och neobanker

Empirin visar att den minskade kundlojaliteten, till f6ljd av minskade inlasningsef-
fekter, har varit gynnsam for neobanker da de ldttare kunnat forvirva kunder vilket
lett till snabb tillvaxt. Litteraturen sager dock att detta inte alltid ar positivt, en
negativ aspekt ar att det blir svarare att behélla kunder for alla aktorer da &ven
neobanker konkurrerar sinsemellan. Rimligtvis har detta inte haft nagon paverkan
pa de relativt nystartade neobankerna, som historiskt sett genomgatt en tillvixtfas,
men det far allt storre implikationer desto mer neobankerna utvecklas. Detta ar i
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nuldget ingen begrédnsande faktor utan blir av desto storre vikt om neobanker lyckas
vaxa. Som namnt dr neobankerna fortfarande sma i forhallande till de traditionella
bankerna men med sina moderna IT-plattformar har de goda mojligheter att vixa
och konkurrera med bankerna.

Pa grund av de traditionella bankernas historiska dominans har de inte behovt
fokusera pa tillvaxt sa som nya teknikaktorer gor idag. De traditionella bankerna
har & andra sidan kunnat fokusera pa att bredda sitt produkterbjudande och kunna
erhalla alla tjdnster kunden kan ténkas efterfraga av dem. Nya neobanker som spe-
cialiserat sig pa endast ett fatal av dessa tjanster har haft mojligheten att innovera
dessa och forbattra anvindarupplevelse for att pa sa satt attrahera kunder fran de
traditionella bankerna. Detta har lett till att kunderna idag vanligtvis stannar kvar
vid sin traditionella bank dér de har sina lan och investeringar men att vissa dven
kompletterar detta med en neobank for att utnyttja deras specialiserade produkter.
Detta i kontrast till Milian et al. (2019) i litteraturen som menar att neobanker visat
sig ha en substitutionseffekt snarare dn att anvindas som ett komplement, nagot
som annu inte har visat sig pa den svenska marknaden.

Att innovera kundupplevelsen ar ndgot som dr gemensamt for samtliga neobanker,
ddremot har de olika aktorerna vaxt fram pa olika siatt och forsokt nédrma sig de tra-
ditionella bankerna med olika strategier. Spridningen som finns mellan neobankerna
gor det darfor svarare for de traditionella bankerna att hantera de hot som dessa
utgor. Hade alla neobanker endast erbjudit en liknande produkt, hade det varit rel-
ativt enkelt for de traditionella bankerna att ocksa innovera samma produkt. Néar
denna fordndring sker pa sa manga olika produkter samtidigt blir det svarare for
traditionella banker att hantera dessa hot. De olika angreppsséitten okar alltsa san-
nolikheten for neobanker att lyckas etablera sig i forhallande till de traditionella
bankerna.

Den bakomliggande faktor for neobankers mojlighet att innovera anvandarupp-
levelsen har aterigen varit neobankernas IT-system. Neobanker har genom att
skapa agila I'T-system lyckats moéjliggora snabba metoder for att forbéattra kundup-
plevelsen tack vare en hog implementeringshastighet. De har kunnat erbjuda konkur-
renskraftiga digitala tjanster och interaktiva anvindargranssnitt som har efterfragats
av olika kundgrupper.

5.2 Regleringar
PSD2 ar den reglering som har direkt paverkan pa rollférdelningen mellan neobanker

och traditionella banker, varvid den bendmns uttryckligen. I 6vrigt tas regleringar
upp mer i allmanhet eftersom det ar sa aktérerna pa marknaden diskuterar dem.

5.2.1 Traditionella banker

Aven om PSD2 tvingat banker att éppna upp sin infrastruktur och tillita andra
aktorer att bland annat hamta kontoinformation tar de traditionella bankerna upp
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att det inte paverkat deras marknadsposition i nuldget. En anledning till detta kan
vara att aktorer pa den svenska marknaden anviande liknande metoder redan innan
PSD2 och att PSD2 ur den aspekten ddrmed inte var revolutionerande for aktorer pa
den svenska marknaden. De traditionella bankerna tar dock upp potentialen kring
innovation och samarbete i och med PSD2 vilket stdmmer 6verens med litteraturen
dar banker genom samarbete tillhandahaller egna tjanster men aven till viss del
andra aktorers tjanster for att bli en mangsidig konkurrerande aktor.

5.2.2 Jamforelse mellan traditionella banker och neobanker

Empirin visar att de traditionella bankernas féormaga att utveckla nya produkter
och tjanster paverkas negativt av att de ar hart reglerade. De menar dven att
neobanker inte paverkas i samma utstrackning eftersom de inte ér lika hart regler-
ade pa grund av att de inte ar fullservicebanker. Detta kan ha flera anledningar.
Det kan bero pa skillnaden i storlek pa traditionella banker och neobanker, nagot
som litteraturen ocksa belyser, dar stora traditionella banker tenderar att paverkas
mer negativt av likviditetskrav pa grund av stordriftsnackdelar till f6ljd av dess ofta
mer byrakratiska struktur. Det kan &ven bero pa neobankernas generellt smalare
och mindre komplexa produkt- och tjansteutbud, varvid neobankerna inte paverkas
lika hart av regleringar. Detta paverkar utvecklingspotentialen och i forlingningen
darmed rollférdelningen.

Neobankerna tar upp att PSD2 lett till 6kade konkurrensmojligheter och att neo-
bankers moderna och molnbaserade infrastruktur leder till mycket goda forutsét-
tningar att nyttja fordelarna med PSD2 fullt ut. Aven om traditionella banker dnnu
inte ser att deras marknadsposition paverkats i och med PSD2, leder det faktum att
infrastrukturen skiljer sig at till olika forutsattningar framover. Empirin visar att
neobankernas moderna infrastruktur innebér att de snabbare kan utveckla nya pro-
dukter och tjanster samt battre anpassa sig till nya regleringar genom exempelvis
automatisering, vilket ger dem en stor fordel. Detta styrks delvis av litteraturen
som tar upp att traditionella bankers édldre infrastruktur ofta gor forandringar och
anpassningar kostsamma. Litteraturen belyser ocksa att traditionella banker maste
bli béttre pa att anpassa sig for att vara fortsatt konkurrenskraftiga, vilket gar i
linje med vad de traditionella bankerna lyfter fram i empirin. De fokuserar pa att
utveckla och forbattra infrastrukturen och inkorporerar robotar i stravan mot att
bli mer konkurrenskraftiga. Kostnaderna for forandring och modernisering av in-
frastrukturen kan dock leda till att det gar langsamt och att neobanker dérmed far
utrymme att utvecklas och konkurrera, vilket har paverkan pa rollférdelningen.

Att andra aktorer pa den svenska marknaden anvint liknande metoder redan innan
PSD2 visar att det var mojligt att dela kontoinformation och liknande redan da.
PSD2 har dock breddat detta och har resulterat i att nya aktorer kan konkurrera
pa lika villkor. Neobankerna har ddrmed goda mojligheter att konkurrera med de
traditionella bankerna i och med PSD2 kombinerat med dess mer moderna infras-
truktur, vilket delvis styrks av litteraturen som visar att konkurrensen okat i och
med PSD2.
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De olika aktorernas syn pa PSD2 skiljer sig at, dar traditionella banker annu inte
sett att det paverkat deras marknadsposition medan neobankerna beskriver att de
kunnat skala sin verksamhet och konkurrera i och med PSD2. T och med att PSD2
implementerades 2018 och neobankerna uppkommit i Sverige i samband med detta
ar neobankerna fortfarande i ett relativt tidigt stadium i tillvixtresan. Som en
foljd av detta ar neobankerna fortfarande valdigt sma jamfort med de traditionella
bankerna. Neobankerna kan dock i och med PSD2 utgora ett stort hot mot de tra-
ditionella bankerna dven om det tar tid att na den skala de traditionella bankerna
har. De traditionella bankerna kan tyckas ta latt pa detta hot eftersom det inte
paverkar dem sa mycket i nuldget men det kan komma att fordndras framéver. Det
kan da vara for sent for de traditionella bankerna att stélla om sin verksamhet och
konkurrera med neobankernas innovativa erbjudanden.

En aspekt som tas upp i empirin ar att regleringar inte alltid far énskad effekt efter-
som de som skapar regelverken inte alltid har full insyn i hur bankerna fungerar i
praktiken. Detta gar att koppla till litteraturen som tar upp att utformandet av
olika regleringar ofta varit kopplad till stora dominerande aktorer men att bran-
schen nu ar mer diversifierad, vilket forsvarar 6évergripande reglering. Detta tyder
pa att nya typer av aktorer som neobanker skapar svarigheter i regleringar, som
generellt skapas for att gélla hela marknaden. Traditionella banker och neobanker
kan dédrmed paverkas i olika grad av regleringar.

Sammantaget leder olika paverkan av regleringar till att neobanker med den tidigare
ndmnda I'T-infrastrukturen snabbt kan mota regelkrav och ddrmed ldgga stort fokus
pa utveckling av nya innovativa produkter och tjanster vilket styrker deras position
pa marknaden. De paverkas éven i lagre grad av regleringar och PSD2 har méjlig-
gjort for neobankerna att i hog grad konkurrera med de traditionella bankerna. De
traditionella bankerna med ett bredare, mer reglerat produkt- och tjansteutbud samt
en aldre infrastruktur gor dem langsammare i utvecklingsprocessen av nya produk-
ter och tjanster vilket kan paverka deras position pa marknaden negativt éver tid.
Traditionella banker maste ddrmed forédndras, vilket ocksa styrks av litteraturen som
belyser att traditionella banker behover bli battre pa att anpassa sig for att fortsatt
vara konkurrenskraftiga.

5.3 Affarsstrategi

5.3.1 Traditionella banker

I och med de traditionella bankernas historiskt etablerade position pa marknaden
har deras fokus kretsat kring att behalla de kunder de organiskt fatt, genom inlas-
ningseffekter och forsaljning av nya produkter och tjanster till existerande kunder.
Pa grund av fordandrade kundkrav ndmner de traditionella bankerna i empirin att de
tvingats fordndra sin strategi, dar nagot som tyder pa mer satsning digitalt ar den
nedldggning av kundkontor som kan observeras hos samtliga traditionella aktorer.
Den komplexitet som préaglar deras IT-infrastruktur gor det svart for dem att vara
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innovativa, hindrar dem i sin produktutveckling och medfér en viss trogrorlighet,
som uttrycks i empirin. Eftersom de traditionella bankerna redan har ett brett er-
bjudande blir det svart for dem att implementera den offensiva expansionsstrategi,
som beskrivs av Kotler et al (2013) i litteraturen, for att bredda verksamheten.
Begrinsad potential for expansion i kombination med reducerade inlasningseffekter
gor att de traditionella bankerna enligt litteraturstudien i storre utstrackning be-
hover fokusera pa att forsvara sin marknadsposition, dér deras strategier snarare
beskrivs som defensiva och inkluderas i marknadsledarkategorierna. Overlag haller
de traditionella aktorerna, i empirin, med om detta men lyfter dnda fram att de
forsoker utveckla utbudet. De syftar pa deras investeringar mot robotanvindning
och artificiell intelligens som de anser ar en breddning i verksamheten och en ganska
offensiv sadan da det kraver stora satsningar och har stor potential inom omradet
for kundupplevelse. Till exempel skulle anvindning av artificiell intelligens och
maskininldrning kunna ge de traditionella aktorerna potential att skraddarsy erb-
judanden till sina kunder genom den tillgang de sitter pa i form av méngder av
insamlad data, vilket lyfts fram i empirin. Kunderna efterfragar ett skraddarsytt
produkterbjudande. Om de traditionella bankerna kan inkludera det genom en l&t-
thanterlig anvindarupplevelse kommer de uppfylla dessa kundkrav. Givet att de
kan implementera det i sin infrastruktur sa kan de fortsitta vara en dominerande
aktor pa den svenska marknaden. Det lar fortfarande finnas mindre aktorer som
kan erbjuda ldgre pris, men de traditionella bankerna behaller sannolikt da sin plats
som dominerande genom sitt helhetserbjudande.

Historiskt har fysiska kundkontor gjort att de traditionella bankerna har kunnat
kontrollera kundrelationen, vilket ar nagot som enligt litteraturen fatt mindre bety-
delse pa senare tid da det har blivit lattare att byta leverantor. Det har funnits en
tydlig trend bland majoriteten av de svenska storbankerna de senaste tio aren dar
antal fysiska kontor har minskat. Handelsbanken har dock sa sent som 2018 tryckt
pa att fysiska kontor medfér en mer personlig relation till kund och har forklarat
att kontor ar en viktig del av deras verksamhet. 2020 meddelade Handelsbanken
att de planerar att reducera antal kontor och lagga okat fokus pa digitalisering. Ett
skifte i vad kunden efterfragar har medfort att vikten av fysiska kontor har minskat
dar bankerna i storre utstrackning behdver fokusera pa digitalisering av sin verk-
samhet. Empirin visar att de traditionella bankerna gar mot en mer digitaliserad
verksamhet, dar de under senare tid upplevt storre hot fran mer innovativa aktorer.
Detta dr nagot litteraturen ar oense om. Bradford (2020) menar att de traditionella
bankerna inte har reagerat eller fordndrats medan Hakkarinen (2021) menar att de
traditionella bankerna faktiskt har forandrat sin verksamhet och gatt mer mot digi-
talisering i och med hotet fran nya aktérer. Detta tyder pa att traditionella banker
mojligtvis varit langsamma i deras omstéllning men att det nu sker i hogre grad da
de traditionella bankerna uppfattat hotet fran andra innovativa aktorer.

De svenska storbankerna fokuserar pa att bli mer innovativa och digitaliserade, ex-
empelvis genom att forflytta sig till mer skalbara plattformar. For att utveckla
nya losningar arbetar de med att, utover intern utveckling, samarbeta med externa
mer teknikdrivna aktorer déir de traditionella bankerna kan bidra med kompetens
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kring branschen och en stor kundbas. Detta ér en av de typiska strategierna for
marknadsledare som tas upp i litteraturen. Strategin &r en del av kategorin utveck-
ling dar traditionella banker kan dra nytta av sin branschkunskap for att inkludera
mer teknikdrivna aktorer i deras verksamhet varpa de kan styra dem i 6nskad rik-
tning. Det innebér att de far storre inflytande 6ver framtida rollférdelning. Utdver
okat fokus pa digitalisering strévar de efter att reducera sina kostnader. Genom att
stanga ner fler fysiska kontor och 6verga mot 6kad grad automatisering, genom arti-
ficiell intelligens och maskininlarning, kan de uppna okad effektivitet och lonsamhet
vilket skapar ckade mojligheter att konkurrera med prissattning pa sina tjanster.
Strategin att konkurrera med prissittning aterfinns ocksa litteraturstudien som ar
bendamnd overgripande kostnadsledarskap.

5.3.2 Jamforelse mellan traditionella banker och neobanker

Ur empirin kan det observeras att neobanker kan utmana i branschen mycket till
foljd av regelforandringar och dndrade kundkrav, dar de har valt att implementera
en for de traditionella bankerna ovanlig typ av marknadsforingsstrategi som en-
gagerar sig framforallt i kundanskaffning. Utéver att rora sig inom de traditionella
marknadsforingskanalerna arbetar neobankerna med bland annat spelifiering och an-
vandarinteraktion i appen, vilket lyfts fram som innovativa angreppssétt i empirin.
Exemplet med spelifiering illustrerar dven tydligt neobankernas fokus pa yngre an-
vindare, en malgrupp som ér avgorande for bankernas tillvixt. Det faktum att det
ar den yngre malgrupp som framst star for de forandrade kundkraven, i kombination
med neobankernas styrka att anpassa sig till dessa och fokusera pa marknadsféring
mot de yngre, gor att neobanker har stor potential att vixa framéver. Om neobanker
lyckas med att anskaffa en stor del av kunderna som utgor framtidens marknad kom-
mer det ha stor inverkan pa framtida rollférdelning.

En utmaning som neobanker star infor ar mojligheten att skapa lojalitet hos kunden,
bade till foljd av minskade intradesbarridrer till konkurrenter men ocksa pa grund
av de traditionella bankernas véletablerade position pa marknaden och kundlojalitet
som ar nagot de anser vara en av deras storsta styrkor. Strategin for att kunna skapa
en lojalitet bland neobankernas kundbas bygger darfor pa en lyhérdhet och att ut-
nyttja mojligheten att vara flexibel i utbudet. For att ha mojlighet att konkurrera
med de traditionella bankerna kravs det att neobanker lyckas bygga upp en tillit
hos sina kunder, nagot som litteraturen intygar har varit en svarighet tidigare. For
att lyckas med detta arbetar neobanker med att forandra produkterbjudandet om
kunderna visar sig efterfraga det men ocksa genom att skapa finansiella tjanster
som gor det enklare for kunden att forsta sin ekonomi. En metod som far dem att
verka mer transparenta i anviandarens 6gon och som dérfor bygger upp tillit och
lojalitet fran kunden. Att bygga en lojal kundbas tar tid och givet att neobanker
fortfarande ar relativt nya pa marknaden kommer resultatet av denna strategi visa
sig forst framover.

Neobankerna har identifierat en svaghet i marknaden relaterat till de traditionella
bankernas komplexitet som foljd av dess édldre infrastruktur, speciellt nar det kom-
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mer till att implementera nya funktioner. Detta utnyttjar neobanker genom att
erbjuda en konkurrenskraftig, snabbt uppdaterbar kundupplevelse, vilket medfor en
stor mojlighet for neobanker att konkurrera. Detta kopplar till litteraturen dér en
kombination av passerings- och indirekt attack anvinds, dessa innebar att den nya
aktoren overtraffar en ledande aktors formaga. Dessa attacker genomfors med hjalp
av vardestrategierna: operationell fortrafflighet, kundnarhet och produktledarskap
samt basstrategin: fokus. Trots att neobanker, genom en indirekt passeringsattack
med fokus pa anvandarvanlighet, lyckats 6vertréiffa de traditionella bankernas erb-
judande, kan det finnas brister i deras strategi. Detta baseras pa att neobankernas
formaga att tillfredsstélla kundens krav inte nodvandigtvis ar tillracklig for att de ska
byta aktor &nnu, i och med att de fortfarande ar i behov av ett helhetserbjudande.
Med strukturen som ar mer kompatibel for att ta in samarbeten har neobankerna
mojligheten att skapa ett bra utbud dven nar de gar 6éver mot helhetserbjudande.
Déar de med sin mer agila infrastruktur skoter grianssnittet mot kund med ansvar for
anvandarupplevelse och kundkontakt da de ér battre anpassad for det medan andra
aktorer som redan utfor tjinsten och ar regleringsanpassade kan integreras med de-
ras operationella tjanster till ett mer kundanpassat och anvindarvéanligt granssnitt.

Bade de traditionella bankerna och neobankera ser samarbeten med tredjepartsak-
torer som en del av sin strategi for att utveckla erbjudande till slutkund. Neobanker-
nas infrastruktur tenderar att vara uppbyggt pa ett satt som medfér smidig inte-
grering av funktioner fran externa aktoérer och kan déarmed vid behov integrera
innovativa losningar inom omraden dar de exempelvis saknar kompetens for egen
utveckling. Aven de traditionella bankerna ndmner att de har formaga att samarbeta
med externa parter for utveckling av nya tjanster men att det kan uppsta problem
vid integration av externa parter till f6ljd av skillnader i sakerhetsfokus. Neobanker
har battre forutsattningar for att integrera externa aktorer for att bredda sitt utbud,
men de traditionella bankerna har en stor kundbas och kan ddrmed vara en attrak-
tiv samarbetspartner for teknikdrivna tredjepartsaktorer. Dock ar de traditionella
bankerna mer trogrorliga och har storre fokus pa sidkerhet vilket gor att integration
av externa parter kan bli mer komplex jamfort med integration mot neobankernas
plattformar.

5.4 Konkurrensfordelar och utmaningar

5.4.1 Traditionella banker

De traditionella bankernas langa historia har medfort att deras framsta fordel ar
forméagan att tillhandahalla ett helhetserbjudande. Detta ses som en viktig konkur-
rensfordel gentemot mer nischade och teknikdrivna aktorer, vilket ar i linje med lit-
teraturen. P& sa sétt kan de traditionella bankerna locka och tillfredsstélla kunder
som efterfragar ett brett utbud av tjanster. Enligt litteraturen har ett helhetserbju-
dande medfort inlasningseffekter, som i takt med teknisk utveckling har reducerats
pa senare tid. De traditionella bankerna forklarar pa liknande vis att reducerade
inlasningseffekter har medfort att kunder enklare kan byta leverantér. Detta leder
till att de traditionella bankernas historiska fordel av att tillhandahalla ett helhet-
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serbjudande rimligtvis minskar gentemot tidigare. Dock tilltalar de fortfarande en
stor mangd av kunder som de nischade aktérerna annu inte har kapacitet att till-
fredsstélla.

Ytterligare en fordel ar de traditionella bankernas tillit fran kund. Enligt littera-
turen medfor palitliga I'T-system en fordel for de traditionella bankerna i form av
tillit fran kund och att de traditionella bankernas I'T-system ar byggda for att vara
palitliga, men inte skalbara. De traditionella bankerna namner att de har sidkra
system samt sédker hantering av kunddata vilket medfor okad tillit fran kund. Sam-
tidigt papekar de traditionella bankerna att de behover bli mer innovativa och réra
sig mot mer skalbara plattformar. IT-infrastrukturen bland storbankerna é&r dock
komplex vilket begrinsar formagan att vara innovativa och anpassa sig till foran-
drade kundkrav pa marknaden. Om skalbarhet skulle ske pa bekostnad av sakerhet
gar det att argumentera for att dagens konkurrensférdel bestaende av siker hanter-
ing av kunddata blir mindre signifikant i framtiden. Om de traditionella bankerna
lyckas kombinera en séker plattform med skalbarhet skulle det innebéra att de tra-
ditionella bankerna fortfarande kan dra nytta av en palitlig IT-plattform samtidigt
som de kan bli battre pa att mota forandrade kundkrav.

5.4.2 Jamforelse mellan traditionella banker och neobanker

[ enlighet med litteraturen medfor flexibla, molnbaserade I'T-plattformar méjligheter
for de neobanker som verkar pa den svenska bankmarknaden att effektivt kunna
utveckla nya funktioner med korta ledtider. Utdver fordelen av effektiv utveckling
medfor [T-plattformarna ocksa ckade mojligheter att anpassa sig efter forandringar
pa marknaden samt 0kad formaga att fokusera pa kund. Utveckling av nya IT-
system fran grunden ar kostsamt, vilket gor att neobankerna har en fordel mot de
traditionella bankerna som dock borjat rora sig mot mer skalbara I'T-plattformar.

Till foljd av att de traditionella bankerna i storre utstrackning ar organiserade efter
produktomraden kan det i framtiden uppsta hinder vad géller kombination av nya
produkter i ett och samma flode. Neobankernas mal ar att bli helhetsleverantor av fi-
nansiella tjanster och direkt konkurrera med de traditionella bankerna. Neobankerna
har i dagslaget battre forutsattningar att kombinera nya produkter i ett flode. Om
neobankerna lyckas tillhandahalla ett helhetserbjudande som &r béttre integrerat
i ett flode jamfort med de traditionella bankerna finns en risk att de traditionella
bankernas korsforsiljning av tjanster, som enligt litteraturen leder till en konkur-
rensfordel, blir mindre signifikant. De traditionella bankerna har fortfarande en
fordel av att tillhandahalla ett brett produktutbud men de innovativa neobankerna
har mer skalbara IT-plattformar som skapar goda forutsattningar att i framtiden
kunna tillhandahalla ett mer attraktivt erbjudande till slutkund.

Litteraturen ndmner att tillgangligt kapital for tekniska innovationer pa finansmark-
naden har 6kat, vilket kan vara en av de mojliggérande faktorerna for investeringar
i utveckling av neobankernas I'T-system. Tillgang till kapital ses ocksa som en vik-
tig kalla for framtida tillvixt. En stor utmaning for neobankerna ar att vixa med
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lonsamhet, vilket stammer bra med vad litteraturen siger kring att FinTech-bolag
har utmaningar vid uppskalningsfasen till f6ljd av hoga kostnader, samt att det
kravs stora resurser for att utveckla en bred produktportfolj. Neobankerna behover
utveckla ett bredare produktutbud for att i framtiden kunna konkurrera fullt ut med
de traditionella bankerna. Neobankernas avsaknad av fysiska kontor i kombination
med effektiv I'T-struktur gor att de kan operera med en lagre kostnadsstruktur jam-
fort med traditionella banker. Om neobankerna lyckas utveckla ett brett produk-
tutbud skulle det innebéra att de kan korsforsélja sina produkter och da konkurrera
mer direkt med de traditionella bankerna. Empirin visar att ytterligare en mojlighet
for neobankerna kontra de traditionella aktorerna ér att de kan utnyttja den kost-
nadsfordel en modern IT-plattform medfor och erbjuda tjanster till lagre kostnad.
Litteraturen styrker detta dar neobankerna far en kostnadsférdel av att ha mer effek-
tiva processer och vara mer automatiserade jamfort med de trogrorliga traditionella
bankerna. De traditionella bankerna har system som funnits i manga ar och som
darfor inte ar designade for att vara flexibla och enkla att fordndra. Dock har de
gatt over mot att bli mer kostnadseffektiva i form av att exempelvis automatisera
verksamheten, men den ineffektiva IT-strukturen och kostnaden att forandra den
gor att neobankerna fortfarande har en stor kostnadsfordel.

En intressant iakttagelse dr ocksa det faktum att de globala neobankerna trycker pa
fordelarna av att driva en bankplattform med manga anvindare som gor att de kan
dra nytta av skalfordelar for att erhalla kostnadsfordelar. Samtidigt hdvdar de mer
lokala neobankerna att nordiska bankmarknaden préaglas av manga marknadsspeci-
fika krav, vilket gor de svarare for utlindska aktorer att konkurrera i Sverige. Om
de marknadsspecifika kraven ar sa stora att globala aktorer har svarigheter att ta
sig in pa marknaden kommer de traditionella bankerna fa en fordel i samband med
att hotet fran aktorer med rotter utanfér Norden reduceras.
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Hallbarhet

Som en del av rapporten ska 5 av de globala méalen diskuteras i relation till ar-
betet. Nedan kommer de 5 globala mal som &r mest relevanta for analysen att
presenteras tillsammans med en motivation kring dess relevans. Efter detta kom-
mer dven fragestallningen analyseras utifran ett hallbarhetsperspektiv dar analysens
utfall kommer att stéllas i relation till malen.

Av FN:s 17 Globala mél fran Agenda 2030 har f6ljande fem identifierats vara rele-
vanta for fragestallningen:
5. Jamstélldhet
8. Ansténdiga arbetsvillkor och ekonomisk tillvaxt
9. Hallbar industri, innovationer och infrastruktur
10. Minskad ojamlikhet
12. Hallbar konsumtion och produktion
Dessa visualiseras aven i Figur 6.1. Vidare forklaras malen och dess relevanta delmal
samt hur dessa kopplas till fragestéllningen. Informationen dr hdmtad fran Globala

Malen (2021).

5 JAMSTALLDHET ANSTANDIGA 9 INDUSTRI, 1 MINSKAD 1 HALLBAR
ARBETSVILLKOR INNOVATIONER OCH OJAMLIKHET KONSUMTION OCH
0CH EKONOMISK INFRASTRUKTUR Y PRODUKTION

ﬁ/" & <= 0O

v

Figur 6.1: Globala mal relevanta for arbetet (Globala Malen, 2021)

Jamstélldhet ar en forutsattning for en hallbar och fredlig utveckling som handlar
om rattvis fordelning av makt, inflytande och resurser. Det har stéindigt bevisats
att ekonomisk, politisk och social jamlikhet bidrar till alla dimensioner av hallbar
utveckling. Delmalet Lika rdtt till ekonomiska resurser och dgande samt tillgang till
finansiella tjanster ar viktigt i och med att bankernas digitala narvaro okar moj-
ligheten att ta del av finansiella tjanster.

Anstandiga arbetsvillkor och ekonomisk tillvaxt spelar stor roll i takt med att be-
folkningen okar och att det krévs fler jobb. For att uppna hallbar ekonomisk tillvéixt
kravs det gynnsamma forutsattningar vad géller arbetsvillkor, féretagande och in-
novation. Delmalet Framja ekonomisk produktivitet genom diversifiering, teknisk
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innovation och uppgradering ar relevant i och med den tekniska utveckling som
neobanker tillfor till bankmarknaden och den ekonomiska produktivitet som finan-
siell innovation tillfor.

Hallbar industri, innovationer och infrastruktur behovs for att mota framtida ut-
maningar och kommer bidra till en effektiv och jamlik resursanvandning. For att
framja denna hallbara utveckling behovs investeringar i miljovanlig teknik, forskning
och innovationer. Delmalet Uppgradera all industri och infrastruktur for ékad hdll-
barhet fokuserar pa att anpassa industrin for att géra dem hallbara med effektivare
resursanvandning. Detta bygger pa att branscher ska arbeta for 6kad miljoméssig
hallbarhet, nagot som bankmarknaden har stort behov av att utveckla.

Minskad ojamlikhet &r principen som ett hallbart samhélle bygger pa déar ekonomiska,
sociala och politiska resurser fordelas rattvist och kon etnicitet, religion, funk-
tionsvariation, alder eller annan stéllning inte paverkar individens rattigheter och
mojligheter. Delmélet Frimja social, ekonomisk och politisk inkludering mojliggor
och verkar for att alla manniskor ska bli inkluderade i det ekonomiska livet. En
digital kundkontakt d&mnar minimera den diskriminering baserat pa utseende eller
bakgrund som annars kan ske.

Hallbar konsumtion och produktion bygger pa att méanniskor inte har nyttjat de
resurser planeten har forsett oss med pa ett ansvarsfullt satt. Det konsumeras nu
langt bortom vad planeten klarar av. Att uppna hallbar utveckling kraver minskn-
ing av vart ekologiska fotavtryck. Delmalet Eliminera marknadsstorning som upp-
muntrat till slosaktiga konsumtionsmonster d&mnar att undanrdja snedvridningar
pa marknaden som uppmuntrar till slosaktig konsumtion. Kundernas efterfragan
pa anvandarupplevelser som forenklar forstaelsen for individens finansiella situation
skapar mojligheten att minska éverkonsumtionen.

Alla 5 mal ar kopplade till férandringen i bankmarknaden som sker genom en okad
digital nérvaro. Hur dessa kommer paverkas och vilka aktorer som har béast forut-
sittningar for att agera pa ett hallbart satt analyseras nedan.

6.1 Analys

Alla aktorer ar dvertygade om att det har skett ett skifte i kundernas efterfragan
och att hallbarhetsperspektivet har blivit viktigare &n det varit tidigare. Bada
typer av aktorer lagger dven stor vikt vid den konkurrensférdel som bredden i de
traditionella bankernas sortiment kan bidra till, i samband med mojligheten att
erbjuda t.ex. grona placeringar. Eftersom dessa tjanster resulterar i att verkligt
kapital investeras i grona bolag far kunden darfér mojlighet att ha inflytande 6ver
sin miljopaverkan. Detta genererar en konkret konkurrensférdel for det traditionella
bankerna jamfort med neobanker, vars tjansteutbud generellt inte omfattar produk-
ter som ar mojliga att gora miljomassigt hallbara i samma utstriackning. Trots att
neobanker dnnu inte kan erbjuda grona placeringstjanster har de dock innoverat
mojligheten for kunden att sjélva ta grona initiativ med hjalp av deras produkter.
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I och med att neobanker hittar nya satt att erbjuda miljomassigt hallbara tjanster
innebér det att de traditionella bankernas nuvarande konkurrensférdel, vad géller
hallbarhet, inte nodvindigtvis kommer gora dem mer konkurrenskraftiga i framti-
den. Det ar sannolikt att neobanker kommer fortsitta innovera sina tjanster och
att de dérfor kommer kunna erbjuda héllbarhet i samma konkurrenskraftiga omfat-
tning som traditionella banker, oavsett bredd pa utbud. Utvecklingen av finansiella
produkter som underldttar mojligheten for allménheten att agera mer hallbart sam-
manfaller vil med méal 8 i relation till mal 9. Att frdmja teknisk innovation som
sedan gor bankmarknaden mer hallbar. Trots att det &r traditionella banker som i
dagsliget kan erbjuda de mest hallbara finansiella produkterna har neobanker ocksa
visat sig vara innovativa och utvecklat sattet som kunderna kan agera hallbart pa.

Neobanker uppvisar aven flera andra aspekter av hallbarhet, och har dessutom foérut-
sattningar for att bli framgangsrika i dessa snabbare &n traditionella banker. Vad
galler konsfordelning inom bolagen kommer neobanker kunna na en jamstalld fordel-
ning snabbare, &ven om rekryteringen ar jamstélld for bada aktorerna framover. Det
beror pa den historik och struktur som traditionella banker har med sig i forhal-
lande till neobanker som ofta ar nystartade och har haft ett jamstallt tankesatt fran
borjan, medan traditionella banker kraver en strukturell omstéallning. Detta ar dock
en utmaning som endast ar aktuell i nulaget. Nar traditionella banker har kommit
till den punkt dar organisationen ar jamstélld kommer detta inte ldngre vara av vikt
for konkurrenssituationen mellan aktoérerna.

Neobanker har fatt en stor del av sin tillvaxt i omraden med sémre ekonomiska forut-
sdttningar, vilket gar i linje med litteraturen dar neobanker lyckats erbjuda tjanster
till omraden dar traditionella banker inte har forsett kunderna med tillfredsstéllande
service. Att finnas i en digital miljo, och dessutom erbjuda ett anvindargranssnitt
som ar enklare att forsta, skapar en stor fordel gentemot traditionella banker i dessa
omraden. Litteraturen pavisar dven att traditionella banker generellt debiterar mi-
noritetsgrupper mer for finansiella tjanster. Neobankers helt digitala narvaro har
a andra sidan minskat den prisdiskriminering som historiskt visat sig uppsta hos
traditionella banker i fysiska moten. Mojligheten att bortse fran fordomar kring
visuella intryck spelar déarfor en roll i sdttet som neobanker kan uppvisa social hall-
barhet. Mojligheten att forbéttra utbudet av banktjanster och samtidigt skapa ett
anviandargranssnitt som gor det enklare for individen att forsta sig pa sin ekonomi
ar tva nyckelfaktorer som knyter an till mal 5 och 10, samt mal 12. Dessa fokuserar
framst pa att oka tillgangligheten till finansiella tjanster och minska slosaktiga kon-
sumtionsmonster, omraden som neobankers digitala narvaro kan gora stor skillnad

pa.

Att neobanker tar sig in pa marknaden och, med hjéilp av kundernas nya férvant-
ningar, utmanar det sétt traditionella banker implementerar hallbarhet i sin verk-
samhet har lett till en 6kad konkurrens och ett storre fokus pa att utveckla miljo-
méssig- och ekonomisk hallbarhet i bankmarknaden. Denna fordndring ar framst
relaterad till malen att oka tillgangen till finansiella tjanster och uppmuntra till
sunda konsumtionsmonster eftersom det underldttar mojligheten for alla att agera
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mer hallbart pa konsumentbankmarknaden. Det gar aven i linje med beskrivnin-
gen av delmalet Uppgradera all industri och infrastruktur for ckad hallbarhet men
ingar inte nodvandigtvis i malets omfattning eftersom malet ar fokuserat pa industri.
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Studien undersokte hur neobanker paverkar rollférdelningen pa bankmarknaden
genom att gora en kvalitativ och komparativ fallstudie av traditionella banker och
neobanker pa den svenska konsumentbankmarknaden. Studiens framsta upptéckt
ar att neobankers molnbaserade IT-struktur innebér snabbare utveckling och im-
plementering av produkter och tjanster, enklare integrering av samarbetspartners
och mer frihet nar det kommer till att innovera produkter och tjanster. Bada typer
av aktorer uttrycker att det ar av stor vikt for att vara flexibla och folja foran-
drade kundkrav. Det anses darfor som trovérdigt i kombination med att det ligger i
linje med tidigare forskning, se till exempel (Stulz, 2019) som fann att traditionella
bankernas svaghet ar deras IT-struktur.

Studien fann att fordndrade krav pa en battre anvandarupplevelse, okad digitalis-
ering och en hogre priskénslighet utgér grunden fér de nya kundbehoven som har
inneburit stora fordndringar pa den svenska bankmarknaden de senaste tio aren.
Samtlig litteratur och empiri understryker dessa forandringar, vilket gor det rimligt
att tro att det ar sant. Till f6ljd av detta ar kunder mer 6ppna for att prova enskilda
tjanster hos nya banker och studien fann att kunder dérfér anvinder neobanker som
ett komplement till sin traditionella bank. Litteraturen ér oense angéende detta déar
Milian et al. (2019) havdar att neobanker har en substituteffekt medan bland annat
Sicilian (2018) menar att de agerar som komplement. I och med att kundernas nya
forvantan pa forbattrad anvindarupplevelse baseras pa deras erfarenheter av andra
branscher, ar det darfor rimligt att tro att dessa forvantningar kan sprida sig vidare
till fler branscher. En bransch dar samma forandring i kundkrav kan tankas gélla ar
dagligvaruhandeln, dar nya teknikaktorer utmanar de traditionella aktorerna, likt

bankmarknaden, genom att erbjuda en mer anvandarvanlig upplevelse via digital
e-handel.

Vidare fann studien att bankernas storlek samt bredd av produkt- och tjansteut-
bud har inverkan pa hur aktorerna paverkas av regleringar dér mindre neobanker
paverkas i lagre grad an traditionella banker, vilket leder till snabbare utveckling av
nya produkter och tjanster. Detta styrks delvis av tidigare forskning av Golubeva
et al. (2019) som fann att stora traditionella banker tenderar att paverkas mer neg-
ativt av likviditetskrav pa grund av stordriftsnackdelar till f6ljd av dess ofta mer
byrakratiska struktur. Detta pekar pa att neobanker i den nuvarande tillvixtfasen
har en fordel, vilken forvantas reduceras i och med att neobankerna vixer samt
breddar sitt utbud. Bada de intervjuade traditionella bankerna och en neobank un-
derstryker att storlek samt bredd av produkt- och tjansteutbud har paverkan, vilket
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styrker resultatet. Huruvida det géller pa andra geografiska marknader ar osékert.
Regleringar som exempelvis PSD2 galler i stort sett i hela Europa, vilket tyder pa
att det bor se liknande ut i Europa. Dock kan finansiella system och utvecklingen av
dessa vara véldigt annorlunda i olika europeiska lander. Det kan finnas anledning
att tro att slutsatsen kan variera for lander utanfér Europa, da bade finansiella sys-
tem och regleringar kan se véldigt annorlunda ut. Slutsatser kring hur det ser ut pa
andra geografiska marknader kan dock inte med sékerhet dras och vidare forskning
kring a&mnet kravs.

Studien fann ocksa att neobankerna erhaller en kostnadsfordel gentemot de tradi-
tionella bankerna till f6ljd av deras moderna I'T-system. Pa sa satt kan de erbjuda
sina tjanster till ldgre kostnad och utmana de traditionella bankerna. De tradi-
tionella bankerna gar dock mot att bli mer effektiva genom bade 6kad grad av au-
tomatisering men ocksa genom att reducera antalet fysiska kundkontor. Neobanker-
nas effektiva plattformar i relation till de traditionella bankernas trogrorliga system
bekréftas av saval Pedersen (2020) och Olsen et al (2018) som empirin. Eftersom
flera neobanker som analyserats verkar pa en internationell marknad samt att tra-
ditionella banker kan anses vara homogena, ar det rimligt att applicera studiens
resultat av aktorernas kostnadsstruktur pa bankaktorer bortom den svenska mark-
naden.

Tillslut fann studien att ett brett helhetserbjudande ses som en viktig konkurrens-
fordel for de svenska storbankerna, trots att fordelarna av ett brett erbjudande
har reducerats nagot pa senare tid. Det faktum att neobankerna har mer mod-
erna I'T-system gor att de har potential att kombinera sina tjénster battre an stor-
bankerna i framtiden. Neobankerna har dock mycket att bevisa. Bade litteraturen
och neobankerna trycker pa att det finns utmaningar for att na lonsamhet, dér
tillgang till kapital ar viktigt for utveckling av ett brett produkt- och tjansteutbud.
Detta kan tillampas pa exempelvis forsakringsbranschen, dér nya innovativa aktorer
forsoker ta sig in pa en marknad som tidigare dominerats av storre véaletablerade
aktorer.

7.1 Overgripande implikationer

Banksektorn ar central funktion for samhallet och ar en bransch som genomgar en
stor teknologisk fordndring. Var studie ar viktig for att forstd hur den historiskt
trogrorliga marknaden paverkas av nya innovativa aktorer. Resultaten ar inte ban-
brytande i sig men eftersom tidigare forskning kopplad till var fragestallning inte
utforts skapas viarde. Resultaten ér relevanta for samtliga aktorer pa marknaden
déar behov av marknadskénnedom &r av stor vikt for strategiska beslut. Investerare,
konsumenter och generella aktorer pa marknaden kan aven ha nytta av bade aktuell
och framtida rollférdelning.
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7.2 Vidare forskning

Vidare forskning kring I'T-infrastrukturen fér bade neobanker och traditionella banker
hade varit intressant for att forsta hur det kan paverka utvecklingen av rollférdel-

ningen framover. Detta hade kunnat ge en inblick i svarigheterna for traditionella

banker att forandra och forbéattra I'T-infrastrukturen och hur pass genomforbart det

ar, bade néir det kommer till komplexitet och kostnad.Dessutom kan liknande forskn-

ing genomforas pa ett annat geografiskt omrade en den svenska bankmarknaden.

Detta for att ta reda pa om konkurrenssituationen och regleringsklimatet skiljer sig

pa andra geografiska marknader och vad detta skulle innebéara for rollférdelningen

mellan traditionella banker och neobanker.
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Slutsats

Kundernas nya forvantningar pa anvindarupplevelsen, storre priskénslighet och krav
pa en digital narvaro har forandrat den svenska bankmarknaden och neobanker har
fokuserat pa mota dessa forviantningar. Trots att de traditionella bankerna har inlett
en omstallning for att mota forandringarna fann vi att deras historia har paverkat
bade organisation och IT-infrastruktur, som inte ar optimerad for foréndring.

Vidare har bankernas storlek samt bredd av produkt- och tjansteutbud en in-
verkan pa hur aktorerna paverkas av regleringar. I och med lagre paverkan av
regleringar kan neobanker snabbare utveckla nya produkter och tjanster. PSD2 har
ocksa mojliggjort neobankernas framfart genom ckad mojlighet till konkurrens pa
bankmarknaden.

Vi fann dven att neobankerna kapitaliserar pa forandrade kundkrav och fokuserar
pa helt digitala, anvandarvanliga tjanster till lagt pris. De traditionella aktorerna
forsoker istédllet mota fordndrade kundkrav genom digitalisering av verksamheten
och samtidigt dra nytta av sin formaga att tillhandahalla ett helhetserbjudande till
kund.

Slutligen medfor neobankernas flexibla I'T-system att de kan uppna kostnadsférde-
lar och béttre forutsattningar for effektiv produktutveckling i forhallande till de
traditionella bankerna. Om neobanker lyckas utveckla ett brett utbud kom vi fram
till att de kommer ha goda méjligheter att kunna tillhandahalla ett mer attraktivt
erbjudande till slutkund jamfort med de traditionella bankerna.

Med hjalp av ovan namnda slutsatser kring rapportens forskningsfragor, har vi iden-
tifierat neobankernas moderna I'T-system som en avgoérande faktor. Den framtida
rollfordelningen tror vi dérfér kommer bero pa om de traditionella bankerna lyckas
stalla om verksamheten och IT-infrastrukturen. Déarav har féljande tva scenarier
identifierats.

e Om de traditionella bankerna inte lyckas effektivisera sin verksamhet och an-
passa infrastrukturen, tror vi att neobankerna kommer fortsiatta utnyttja kun-
dernas fordndrade krav och ha stor inverkan pa rollférdelningen pa den svenska
bankmarknaden.

e Om de traditionella bankerna lyckas modernisera IT-infrastrukturen har de
goda forutsidttningar att utnyttja deras existerande konkurrensfordelar och
mota fordndrade kundbehov. 1 detta fall har vi funnit att det &r sannolikt att
de traditionella bankerna kommer kunna konkurrera ut de nya aktoérerna.
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Appendix

A.1 Referenser for primardata, traditionella banker

Traditionella banker
Aktor Referens Intervjuobjekt Typ av intervju Datum Lank
Anonym TB1 Anonym Personlig kommunikation 12/4-2021 Se appendix B.1 for fragor
Anonym TB2 Anonym Personlig kommunikation 19/4-2021 Se appendix B.2 for fragor

A.2 Referenser for sekundardata, traditionella banker
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Datum
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A. Appendix

A.3 Referenser for primardata, neobanker

Neobanker
Aktor Referens Intervjuobjekt Typ av intervju Datum Liank
Anonym NB1 Anonym Personlig kommunikation 6/5-2021 Se appendix B.3 foér fragor
Anonym NB2 Anonym Personlig kommunikation 7/5-2021 Se appendix B.4 for fragor

A4

Referenser for sekundardata,

neobanker

Neobanker

Aktor

Referens

Intervjuobjekt

Typ av intervju

Datum

Lank

Klarna

Kl1

Sebastian Siemiatkowski

Artikel

18/6-2019

https://www.eu-startups.com/2019/0
6/smoooth-payments-shopping-and-no
w-banking-interview-with-klarna-co
-founder-and-ceo-sebastian-siemiat
kowski/

KI2

Sebastian Siemiatkowski

Videointervju

12/3-2021

https://www.bloomberg.com/news/vid
€0s/2021-03-12/swedish-fintech-sta
rtup-klarna-up-against-banks-credi
t-cards-video

Lunar

Lul

Tuva Palm

Artikel

9/10-2019

https://www.finansliv.se/artikel/v
i-bygger-ett-helt-nytt-banksystem/

Lu2

Daniel Magnusson

Podcastintervju

8/10-2019

https://poddtoppen.se/podcast/1436
233793/fintechpodden/14-intervju-m
ed-lunarway-den-nordiska-utmanarba
nken

N26

N1

Nicolas Kopp

Podcastintervju

28/5-2020

https://poddtoppen.se/podcast/1042
827113/wharton-fintech-podcast/ent
ering-the-us-consumer-banking-mark
et-with-n26s-us-ceo-nicolas-kopp

N2

Maximilian Tayenthal

Youtubeintervju

24/7-2019

https://www.youtube.com/watch?v=IR0
rXbjWRV4&ab_channel=TechOpenAir

N3

Georgie Smallwood

Podcastintervju

21/5-2019

https://www.thisishcd.com/episode/
georgie-smallwood-n26-building-the
-financial-foundations-of-the-futu
re-of-neo-banking

N4

Folger Fonseca

Artikel

5/3-2020

https://www.infoq.com/news/2020/03
/technology-scaling-hypergrowth/

N5

Valentin Stalf

Youtubeintervju

2/10-2019

https://www.youtube.com/watch?v=we6
XjkwFCVg

N6

Valentin Stalf

Youtubeintervju

3/12-2018

https://www.youtube.com/watch?v=qXL
Xqme1PPs&ab_channel=Bits%26Pretzels

N7

Maximilian Tayenthal

Youtubeintervju

2/4-2019

https://www.youtube.com/watch?v=dHF
FS431tyk&ab_channel=4YFN

N8

Maximilian Tayenthal

Podcastinervju

6/11-2020

https://poddtoppen.se/podcast/8802
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Appendix

B.1 Intervjufragor TB1

Bakgrund
o Hur skulle ni siga att er position har paverkats i och med att nya digitala
aktorer tagit sig in pa marknaden de senaste aren?

Regleringar

o Hur paverkar er storlek formagan att anpassa er efter regleringar, exempelvis
Basel-11I & PSD27?

o Har betaltjinstdirektivet PSD2 paverkat er och er marknadsposition kontra
neobanker? (Skulle du séga att det paverkat er negativt?)

o Finns det ndgon annan lag eller reglering som paverkat er marknadsposition
kontra neobanker? Hur da?

o Skulle du séga att ni som traditionell bank paverkas lika mycket av regleringar
som neobanker, eller finns det nagon skillnad dér?

Konkurrensfordelar - [T-infrastruktur

o Fokus pa personanpassad och kundcentrisk 16sning stéiller 6kade krav pa en
flexibel och skalbar infrastruktur. Hur ser skalbarheten ut vad géller front-end
och back-end-processer for att kunna anpassa er till fordndrade kundkrav?

» Vilka svarigheter ser ni i anpassning till féréndrade kundkrav och utveckling
av nya produkter med kort ledtid?

 Armneobanker beroende av er IT-infrastruktur for att kunna genomféra grundlig-
gande banktjénster sasom betalningar?

Syn pa innovation
o Fokuserar ni pa att vara innovativa och erbjuda nya, béttre l6sningar for kund,
eller 4r ni mer reaktiva och utvecklar vad andra aktoérer lyckas med? (Hur
kommer det sig att ni valt detta?)
o Automatisering och implementering av Al, data analys samt machine learning,
ar det nagot traditionella banker anvander sig av?

Affarsstrategi
e Vad har ni for strategi for att fa nya kunder?
e Vad gor ni for att behalla era kunder och skapa lojalitet bland dem?
o Fordelar och nackdelar med att ha fysiska kundkontor?

ITT
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Hur ser ni pa uppkop av mer teknikdrivna FinTech-aktorer for att erhalla
kompetens som ni sjilva kanske saknar?

Har ni strategiska samarbeten med FinTechs/neobanker eller &r ni i direkt
konkurrens? (Pa vilket séitt?)

Hur tar ni er an 6kad konkurrens pa marknaden?/Hur har er strategi foran-
drats med en mer fragmenterad marknad

Hur hanterar ni att neobanker kan erbjuda nischade tjanster till en lagre kost-
nad?

Ovrigt

Finns det nagra andra hinder inom er organisation som paverkar er formaga
att anpassa er till branschféréndringar?

Vad ser ni som era storsta konkurrensfordelar jamfort med neobanker?

Vilka ar de storsta hoten ni ser fran neobanker?

Har ni méarkt skillnad vad géller forlorade kunder och minskad lonsamhet till
f6ljd av neobankers intag pa marknaden?

Ser ni nagot skifte i konsumenters efterfragan kring banktjénster och hur ser
ni pa traditionella bankers roll i framtiden? Hur arbetar ni mot den bilden?

Tillvaxtstrategi

Har ni nagon specifik tillvixtstrategi?

Hur jobbar ni med tillvéxt?

Har eran tillvaxtstrategi forandrats senaste decenniet sen neobanker etablerade
sig pa marknaden?

Hur skiljer sig er strategi fran neobankers strategi?

Vad ér ert fokusomrade? Oka kunder, behalla kunder eller tjina pengar? -
annat?

Hur jobbar ni mot hallbarhet, mangfald, jamlikhet och en bra arbetsmiljo?
Hur paverkar det er gentemot andra aktorer, konkurrensfordel?

Ar eran affirsmodell béttre anpassad ur ett hallbarhetsperspektiv jamfort med
nyare aktorer?

B.2 Intervjufragor TB2

Bakgrund

Hur skulle du séga att er position har paverkats i och med att nya digitala
aktorer tagit sig in pa marknaden de senaste aren?

Regleringar

IV

Hur paverkar er storlek formagan att anpassa er efter regleringar, exempelvis
Basel-111 & PSD2?

Har betaltjanstdirektivet PSD2 paverkat er och er marknadsposition kontra
neobanker? (Skulle du séga att det paverkat er negativt?)

Finns det nagon annan lag eller reglering som paverkat er marknadsposition
kontra neobanker? Hur d&a?
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o Skulle du sédga att ni som traditionell bank paverkas lika mycket av regleringar
som neobanker, eller finns det nagon skillnad dar?

Konkurrensfordelar - IT-infrastruktur

o Fokus pa personanpassad och kundcentrisk 16sning stéaller 6kade krav pa en
flexibel och skalbar infrastruktur. Hur ser skalbarheten ut vad géller front-end
och back-end-processer for att kunna anpassa er till fordndrade kundkrav?

« Vilka svarigheter ser du i anpassning till fordndrade kundkrav och utveckling
av nya produkter med kort ledtid?

« Arneobanker beroende av er IT-infrastruktur for att kunna genomféra grundlig-
gande banktjanster sasom betalningar?

Syn pa innovation
o Fokuserar ni pa att vara innovativa och erbjuda nya, béttre 16sningar for kund,
eller &r ni mer reaktiva och utvecklar vad andra aktorer lyckas med? (Hur
kommer det sig att ni valt denna?)
o Automatisering och implementering av Al, data analys samt machine learning,
ar det nagot traditionella banker anvinder sig av?

Affarsstrategi

e Vad har ni for strategi for att fa nya kunder?

e Vad gor ni for att behalla era kunder och skapa lojalitet bland dem?

o Fordelar och nackdelar med att ha fysiska kundkontor?

e Hur ser ni pa uppkoép av mer teknikdrivna FinTech-aktorer for att erhalla
kompetens som ni sjilva kanske saknar?

o Har ni strategiska samarbeten med FinTechs/neobanker eller ar ni i direkt
konkurrens? (Pa vilket séitt?)

o Hur tar ni er an 6kad konkurrens pa marknaden?Hur har er strategi forandrats
med en mer fragmenterad marknad

o Hur hanterar ni att neobanker kan erbjuda nischade tjanster till en lagre kost-
nad?

Ovrigt

o Finns det nagra andra hinder inom er organisation som paverkar er formaga
att anpassa er till branschférandringar?

e Vad ser ni som era storsta konkurrensfordelar jamfért med neobanker?

» Vilka ar de storsta hoten ni ser fran neobanker?

o Har ni markt skillnad vad géller forlorade kunder och minskad 16nsamhet till
foljd av neobankers intag pa marknaden?

« Ser ni nagot skifte i konsumenters efterfragan kring banktjanster och hur ser
ni pa traditionella bankers roll i framtiden? Hur arbetar ni mot den bilden?

Tillvaxtstrategi
o Har ni nagon specifik tillvixtstrategi?
o Hur jobbar ni med tillvaxt?
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Har er tillvaxtstrategi forandrats senaste decenniet sen neobanker etablerade
sig pa marknaden?

Hur skiljer sig er strategi fran neobankers strategi?

Fokusomréde? Oka kunder, behalla kunder, tjina pengar, annat?

Hur jobbar ni mot hallbarhet, mangfald, jamlikhet och en bra arbetsmiljo?
Hur paverkar det er gentemot andra aktorer, konkurrensfordel?

Ar eran affarsmodell béttre anpassad ur ett hallbarhetsperspektiv jamfort med
nyare aktorers?

B.3 Intervjufrigor NB1

Regleringar

Hur paverkar skala och storlek er formaga att vara compliant med regleringar?
Hur paverkar 6kade regleringar eran férmaga att skala verksamheten?

Afférsstrategi

Vad &r anledningarna till er lyckade etablering i Sverige?

Hur ser strategin ut for tillvaxt, kundférvarv, uppbyggnad av lojalitet bland
kunder samt utveckla inlasningseffekter?

Vilka utmaningar stélls ni infoér nar det kommer till att na storre skala samt
lonsamhet och hur viktigt ar economies of scale?

Hur moter ni trade-offs mellan tillvixt och lonsamhet och vad kravs for att ni
ska na lonsamhet?

Vad skulle ni sdga ar neobankers storsta konkurrensférdelar mot traditionella
banker?

Har ni nagra strategiska partnerskap med externa aktorer for att utveckla ett
mer attraktivt erbjudande till slutkund?

Ni har breddat erat utbud pa senare tid genom nya funktioner och forvarv.
Hur ser ni pa mojligheterna att konkurrera med de stérre bankerna vad géller
helhetserbjudande?

Ser ni att ni har mojlighet att bli en forstahandsleverantor/primérbank i
framtiden?

Vilka utmaningar for det med sig, att bli priméarleverantor for finansiella tjan-
ster?

Syn pa innovation

Anvander ni er utav maskininldrning och artificiell intelligens? Om sa, till
vad?

Ar det skillnad p& hur ni och traditionell bank anvinder det?

Blir det en konkurrensfordel pa nagot satt?

Hur ser er strategi ut for att anpassa sig till forandringar av kundkrav?

Ovrigt

VI

Vilka var de initiala faktorerna som tillat neobanker att etablera sig pa den
svenska/nordiska bankmarknaden?
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Finns det nagra konkurrensfordelar med att vara en lokal aktor jamfort med
global?

Skulle ni siga att den Nordiska/svenska digitala bankmarknaden ar en winner
takes it all marknad?

Hur arbetar ni mot hallbarhet, diversifiering och bra arbetsklimat samt ger
detta er nagon typ av konkurrensfordel?

Ar eran affirsmodell béttre limpad for hallbarhetsaspekter i forhallande till
traditionella bankers?

B.4 Intervjufriagor NB2

Regleringar

I forhallande till traditionella banker, skulle ni saga att det finns fordelar av
att vara mer teknikdriven nar det kommer till regelefterlevnad?

Innovation

Anvénder ni ML och Al inom verksamheter? I sadana fall, inom vilka omradet
gors detta?

Hur ser er strategi ut for att anpassa sig till forandringar i efterfragan?
Vilka ar de storsta skillnaderna mellan er IT-infrastruktur jamfort med tradi-
tionella banker och vilka ar fordelarna med er infrastruktur?

Affarsstrategi

Hur ser er strategi ut for tillvixt, kundintagning, kundlojalitet och inlas-
ningseffekter?

Hur méter ni avvagningen mellan tillvaxt och 16nsamhet?

Har ni nagra strategiska partnerskap med andra banker eller teknikbolag for
att utveckla ett mer attraktivt erbjudande till slutkund?

Ser ni mojligheter att bli era kunders huvudbank i framtiden?

Ovrigt

Vilka var faktorerna bakom att neobanker kunde etablera sig pa den sven-
ska/nordiska bankmarknaden?

Skulle ni pasta att den svenska/nordiska digitala-bankmarknaden ar en “win-
ner takes it all”-marknad?

Ar eran affirsmodell battre lampad for att kunna fokusera pa hallbarhet jam-
fort med traditionella banker?

VII
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