
 

Ganzheitliche Beratung und Vertriebsaktionen lassen sich miteinander 
vereinbaren, so die einhelligen Stimmen aus der Kreditwirtschaft. Die Fra-
ge des Wie ist entscheidend: Die Funktion von Kampagnen als Türöffner 
für umfassende Kundengespräche wird von allen Autoren der Analyse 
zu Sonderaktionen im Vertrieb betont. Und doch gibt es Unterschiede: 
In der Volksbank Wilferdingen-Keltern wurde 2010 ein Strategiewechsel 
beschlossen, im Zuge dessen Sonderaktionen auf ein Minimum zurück-
gefahren werden und Verkaufsziele entfallen. 

Sicherheit ist gerade in der Kreditwirtschaft ein vielschichtiges Thema. 
An den Geldautomaten und im SB-Bereich haben die Institute in den ver-
gangenen Jahren beständig in neue Technik investiert, doch auch die 
Kriminellen professionalisieren sich und nutzen ständig ausgefeiltere Ma-
nipulationsmethoden. Nicht nur um Imageschäden zu vermeiden und das  
Vertrauen der Kunden in kartenbasierte Dienstleistungen zu erhalten, muss 
die Branche weiter auf der Hut bleiben. Aus rechtlicher Sicht verletzen 
Kreditinstitute ihre Sorgfaltspflicht, wenn sie veraltete Sicherheitstechnik 
einsetzen. Sie müssen dann auch einen höheren Anteil am entstandenen 
Schaden tragen. In der Online-Kommunikation 
zwischen Kunde und Bank bleiben die auf pri-
vater Seite eingesetzten PC-Systeme und der 
Umgang der Verbraucher mit Zugangsdaten 
das größte Einfallstor für Angriffe. Als grund-
sätzlich durchaus sicheres Verfahren für die 
Freigabe von Transaktionen gilt derzeit zwar die 
mobile TAN, denn hier kommen zwei verschie-
dene Kommunikationskanäle zum Einsatz. 
Dennoch existiert bereits Software für Angriffe 
auf das Verfahren. Sowohl für den PC als auch 
mobile Endgeräte gilt: 100-prozentigen Schutz vor Viren gibt es nicht. Ge-
sundes Misstrauen ist und bleibt die wirksamste Maßnahme. Im vergan-
genen Jahr wurde die Rekordzahl von 20 000 Betrugsfällen im Bereich 
Kontoeröffnung und Überweisung registriert. Begünstigt wird deren Zu-
nahme durch die Automatisierung in den Antragsprozessen. Technische 
Systeme können aber auch dabei helfen, Verdachtsfälle zu identifizieren. 
Für Geld- und Wertdienstleister eröffnet der Rückzug der Bundesbank aus 
der Bargeldversorgung neue Geschäftsfelder. Sie können nach erfolgter 
Lizenzierung als eigenständige Zahlungsdienstleister agieren. 

Die Deutsche Bank modernisiert ihre Filialen europaweit. Das neue Kon-
zept mit modular einsetzbaren Elementen soll mehr Raum für diskrete 
Beratung bieten und den Anspruch des Instituts als Anbieter hochwertiger 
Beratung unterstreichen. 
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