
Die Volksbank Bonn Rhein-Sieg steht in ihrem Geschäftsgebiet vor allem 
in Konkurrenz zu den beiden großen örtlichen Sparkassen, erläutert Vor-
standsmitglied Volker Klein im Redaktionsgespräch. Von Filialschlie-
ßungen der Wettbewerber will sein Institut profitieren und neue Kunden 
gewinnen. Als ärgerlich empfindet Klein vor allem die Konditionenpolitik 
der vom SoFFin gestützten Banken.

Der Hype, der zur Jahrtausendwende rund ums Mobile Banking spür-
bar war, verpuffte schnell und ging als Flop in die Geschichte der inno-
vativen Banktechnologien ein. Grund da-
für waren damals wenig komfortable End-
geräte, langsame und unattraktive 
Anwendungen und teure Datentarife der 
Mobilfunkanbieter. All diese Vorausset-
zungen haben sich inzwischen verändert. 
Wer i-Phone oder Blackberry nutzt, ist je-
derzeit bequem und kostengünstig online 
und smarte Applikationen für die mobilen 
Endgeräte führen dazu, dass Mobile Ban-
king kein Spielzeug für eine technikverliebte Nischengruppe bleiben 
muss. Dazu kommt, dass es für Mobile-Banking-Funktionen keiner 
eigenen IT-Infrastruktur in den Finanzinstituten mehr bedarf, das Inves
titionsrisiko mithin deutlich gesunken ist. Doch noch immer gilt: Allein 
das Vorhandensein der Technik verursacht noch keine Nachfrage der 
Kunden. Dass Kinder und Jugendliche jedoch mit der Nutzung interak-
tiver mobiler Medien aufwachsen und sie als selbstverständlich emp-
finden, ist ebenfalls eine Tatsache. Dieses Verhalten werden sie wohl 
auch im Erwachsenenalter nicht ablegen. Für Kreditinstitute werden sie 
spätestens dann zur interessanten Zielgruppe, wenn sie in die Erwerbs-
tätigkeit einsteigen. Mit diesen und weiteren Aspekten mobiler Bankser-
vices beschäftigt sich der aktuelle Schwerpunkt von bank und markt.

Einen idealen Ansatz zur Kundensegmentierung gibt es nicht, argumen-
tieren Christian Koot und Gianfranco Walsh. In ihren Augen sollten ent-
sprechende Modelle so flexibel gestaltet sein, dass sie mit Verfestigung 
der Kundenbeziehung verfeinert werden können. Die Restschuldversi-
cherung leidet im Vertrieb unter einem schlechten Image und somit unter 
der Unsicherheit von Kunden und Vertriebspartnern. David Furtwängler 
und Dirk Schmidt-Gallas plädieren für bedarfsorientierten Verkauf wäh-
rend des Beratungsgesprächs statt einem „stillen Mitverkauf” nach Ab-
schluss des Kreditvertrages.
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