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Ny internationell studie visar:

Tuffare tider vantar svenska banker

Stockholm 25 mars, 2008

Bankerna i Europa riskerar att tappa 36 procent av sina nettointakter fram till ar 2017. |
Norden kan bankerna tappa sa mycket som 50 procent av den prognostiserade
nettointakten. Det konstaterar konsultforetaget Capgemini i sin arliga internationella
studie World Retail Banking Report. Orsaken till tappet ar framfor allt 6kad konkurrens
som leder till lagre intakter fran avgifter och réantenettot. Med 6kad konkurrens och oro
pa de finansiella marknaderna blir organisk tillvaxt pa hemmamarknaderna allt
viktigare for bankerna. For att astadkomma det kravs en omprovning av strategierna.

Bakgrunden till den hardnande konkurrensen &r nya spelare pa marknaden, hardare regleringar
med syfte att 6ka konkurrensen och harmonisera den europeiska marknaden. Andra faktorer
som spelar in ar nya teknologier som mojliggor effektivare produkter och processer men dven
ett forandrat kundbeteende, d&r kunderna ar mindre lojala och mer krévande.

I Sverige har dessa faktorer dock annu inte gett utslag pa bankernas priser pa bastjansterna.
Fran 2006 till 2007 sa sanks det globala genomsnittliga priset med 1 procent medan det i
Sverige gar i motsatt riktning med en tydlig uppgang.

Utover okad konkurrens innebér de forandrade marknadsforutsattningarna som en foljd av oron
pa den finansiella marknaden och fastighetsmarknaden att bankerna maste omprova sina
strategier. | tider av finansiell oro ser bankerna om sitt hus och vi kommer sakerligen att se okat
fokus pa trygga och stabila inhemska privatkunder.

— Utarmningen for bankerna ar att uppratthalla Ionsamheten néar konkurrensen och marknaden
forandras. For att lyckas med detta det kommande decenniet maste bankerna véxa pa sina
hemmamarknader genom att ta till nya strategier, sdger Christian Fegler, specialist inom retail
banking pa Capgemini.

Capgemini har i sin studie identifierat tre huvudstrategier for organisk tillvaxt pa den svenska
marknaden.

— Battre séljstrategi. Anskaffande av verktyg och kunskap for att battre anpassa sig till en allt
mer heterogen och diversifierad kundkrets.

— Breddat erbjudande. Utdkat produkterbjudande till att aven innehalla icke-finansiella
produkter och erbjudanden.

— Indirekta kanaler. Erbjudande sina tjanster genom andra distributorer, sasom e-handelsforetag
och detaljhandel.
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Studien "World Retail Banking Report 2008” finns att ladda ner i sin helhet pa:
http://www.se.capgemini.com/resources/studier/World Retail Banking Report 2008/

For mer information, kontakta:

Christian Fegler, Managing Consultant och specialist inom retail banking pa Capgemini.
Tel: 08 — 5368 4119

E-post: christian.fegler@capgemini.com

Frida Anderberg, pr-chef, Capgemini
Tel: 08 — 5368 5120
E-post: frida.anderberg@capgemini.com

Om Capgemini

Capgemini &r en av varldens storsta leveranttrer av konsult-, teknik- och outsourcingtjanster.
Efter snart 40 ar i branschen vet vi att det &r séttet att samarbeta som skapar framgang. Genom
var sarskiljande samarbetsmetod hjélper vi vara kunder att nd méatbara resultat. Vi kallar det
Collaborative Business Experience.

Vi har 83 000 anstallda dver hela vérlden, varav cirka 1 300 i Sverige, och 2007 omsatte vi 8,7

miljarder euro. Aktien ar noterad pa Parisborsen. Mer information finns pa
WWW.se.capgemini.com.
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