I Vertrieb und Technik

Banken-Software

Videoberatung in SB-Geschdftsstellen

Das personliche Gesprdch gilt bekannt-
lich nach wie vor als prdgend fir
das Vertrauen von Kunden in ihre Bank
und fur die Kundenloyalitdt. Der Spagat
zwischen den Anforderungen an hoch-
wertige Beratung einerseits und dem
Zwang zur Rentabilitdt von Bankfilialen
andererseits ist aber nicht immer leichf
zu bewdltigen. Nicht Gberall lohnf
es sich, vor Ort Beratungskompetenz
vorzuhalten, aber nicht immer sind
die Kunden bereit,
enfsprechende \Wege
in die ndchstgroBere
Filiale oder ins Kom-
petenzzentrum  auf
sich zu nehmen.

Dieses Dilemma will
die Co-Box AG,
Waldsolms, mit ihrer
Berafungsldsung auf
Basis von Videokon-
ferenztechnik ldsen.
Die Co-Box ist ein
mit  Drucker und
Scanner ausgestat-
teter Beratungsraum,
in dem per Video-
konferenz Kontakt zum Berafer aufgenom-
men werden kann, der in HD-Qualit¢t in
LebensgréBe auf einem 52-Zoll-Bild-
schirm zu sehen ist. Dokumente wie etwa
Ausweispapiere kdnnen in der Box einge-
scannt und so direkt an den Berater Uber-
mittelt werden. Ebenso kann der Kunde
etwa zu unterschreibende Dokumente vor
Ort ausdrucken.

Der Hersteller empfiehlt das Modell fur
kleine Geschdffsstellen, die auf diese
\Weise bei Bedarf Experten fiir Vermo-
gensanlage, Immobilien oder Finanzie-
rung zuschalten kénnen, um dem Kun-

den den Weg in die ndchstgroBere Ge-
schdftsstelle oder ins Kompetenzzentrum
zu ersparen. Doch auch reine Selbstbe-
dienungsstellen sollen damit kunden-
freundlicher und betriebswirtschaftlich
stabiler gestaltet werden kdnnen. Diverse
Sparkassen setzen das Modell bereits
ein.

Ein bisschen gewohnungsbediritig ist das
Ganze flr den Kunden zweifellos — vor

allem in reinen SB-Stellen, in denen kein
Mitarbeiter zugegen ist, um die Kunden in
die Nufzung der Technik einzuweisen. In
bemannten Kleinsffilialen, in denen die
Kunden sich damit nicht alleingelassen
fuhlen, durfte die Akzeptanz vermutlich
hoher sein als in Selbstbedienungsstand-

orfen. Insbesondere dorf, wo solche
Ein- oder Zwei-Mann-Geschdftsstellen in
SB-Filialen umgewandelt werden sollen,
konnte die in einer — nicht zu kurzen —
Ubergangszeit bereits eingefiihrte Bera-
tungsbox aber vielleicht helfen, die Abwan-
derung von Kunden durch die Umstellung
zumindest einzuddmmen. Red.
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