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» Den Kunden abholen Banken warten nicht mehr darauf, dass Kunden von
allein zu ihnen finden. Immer hiufiger machen sie sich selbst auf den Weg. Der fiinfte

Teil der FTD-Serie stellt neue Konzepte vor — und ein altbewdhrtes
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Die Commerzbank und die
Berliner Volksbank gehen
neuerdings mit mobilen
Filialen auf Kundenfang.
Doch so neuist die Idee
nicht. In Ostfriesland fahrt
der Sparkassenbus bereits
seit 40 Jahren

JARKA KUBSOVA, LEER

land, wo sich die Wiesen im

Westen wie ein griiner Teppich
Richtung Holland strecken, halt
Bernd Blessin Ausschau nach einer
Mistforke. Mistforke senkrecht in
den Vorgarten gerammt, bedeutet
aullerplanméRiger Halt mit Haus-
besuch. Heute ist keine zu sehen,
also steuert der Bankberater seinen
klobigen Mercedes-Bus an die vor-
gesehene Haltestelle. Mit , Sparkas-
sen-Service iiberall“ ist sie ausge-
schildert. Dutzende solcher Halte-
stellen gibt es quer durch Ostfries-
land. Staunen rufen sie wohl aber
nur bei Touristen hervor.

Denn was sich anhort wie eine
Marketingoffensive, ist im Grund
solider Sparkassenservice auf ost-
friesisch — und zwar mit Tradition.
Seit 1967 gibt es die fahrende Filiale
bereits. Weil die vielen Minidorfer
zwischen den Landkreisen Witt-
mund, Leer und Aurich zu klein fiir
eine Geschiftsstelle sind, entstand
einst die Idee mit der Busversor-
gung, Absprachen zu Hausbesu-
chen mittels besonderer Erken-
nungszeichen wie einer Mistforke
gehoren nach so vielen
Jahren schon mal dazu.

In Burlage, mitten in Ostfries-
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Mission in Ostfriesland: Es sind vor allem Senioren, die den mobilen Sparkassenbus nutzen, der von Bernd Blessin gesteuert wird

fiinf Prozent meiner Kunden sind
zwischen 30 und 40, sagt der mo-
bile Sparkassenchef Blessin, ,der
Rest sind Senioren.“ Zwei sind ver-
gangenes Jahr gestorben, hinzuge-
kommen ist kein einziger. , Die jun-
gen Leute nutzen dann doch lieber
das Internet”, rdumt auch Carsten
Mohr ein, Marketingleiter der Spar-
kasse Leer-Wittmund, zu der die
Bus-Geschiftsstelle gehort.
Immerhin sind die Kunden treu.
So wie ein tiber 80-jdhriger Kunde
aus Hatzum. Auch wenn
Blessin lang vor seiner

So viel Vertrautheit , Wenn die Zeitin der Ortschaft an-
werden sich jlingere Renten da sind, kommt, der Mann in
Projekte wie etwa die . dem blauen Arbeitskit-
knallgelben Trucks der kommen die tel, der alten Militar-
Commerzbank oder der meisten” miitze und den Holz-

,ZasterLaster der Ber-
liner Volksbank erst
noch erarbeiten miis-
sen. Bundesweit gehen
die fahrenden Filialen neuerdings
so auf Kundenfang, Ziele sind etwa
Volksfeste, Sportveranstaltungen
oder Konzerte.

Doch zu einfach darf man sich
die Kundengewinnung nicht vor-
stellen, so viel konnen die mobilen
Banken von ihrem altertiimlichen
Vorldufer aus Ostfriesland lernen.
Zwar versorgt der Sparkassenbus
einen festen Stamm von rund 200
Kunden, aber die Nachwuchspro-
bleme machen dem Projekt all-
mahlich zu schaffen. ,H6chstens

Bernd Blessin,
Busgeschaftsstelle

clogs an den Fiilen
wartet bereits geduldig.

Wenn fiir ihn am hin-
teren Ende des sieben
Meter langen Busses die Tiir zum
gemiitlich beheizten Warte- und
Schalterraum aufgleitet, wird es
vorn fiir Blessin hektisch. Der hoch-
gewachsene 54-Jdhrige schldngelt
sich um den Fahrersitz, riickt die
Krawatte zurecht und verschwindet
durch eine niedrige Luke hinter der
Fahrerkabine in sein vier Quadrat-
meter kleines Sparkéssle-Reich. Es
istwie der Eintrittin eine ldngst ver-
gangene Zeit: Einen Computer
sucht man vergeblich, auf den Abla-
geflachen aus Eichefurnier thronen

—

schwere Gerdtschaften: eine Geld-
zdhlmaschine, eine Buchungs-
maschine mit klobigen Tasten.
,Technik zu FuR“ nennt es Blessin.
Dem Sparkassenkaufmann sei der
technische Riickschritt anfangs
nicht leichtgefallen.

Fiir die Kundenwtiinsche auf sei-
ner tdglichen Tour reicht die Aus-
ristung allemal. Zwar hat Blessin
schon den einen oder anderen
Sparkassenbrief oder Bauspar-
vertrag an den Mann gebracht, die
meisten Kunden aber wollen vor
allem Geld iiberweisen oder sich
Geld auszahlen lassen. ,Automaten
mag ich nicht“, sagt eine Kundin,
zum Bus kommt sie schon seit Jah-
ren. Die nichste Geschiftsstelle ist
vier Kilometer weit weg. Ahnlich
hélt es die nachste Dame. Seit dem
Tod ihres Mannes erledigt sie Bank-
geschifte im Bus, Auto fahrt sie
nicht. Da sei der Bus eine Losung.

Oft riicken Bankgeschifte in der
fahrenden Geschiftsstelle in den
Hintergrund. ,Viele kommen mit
personlichen Dingen®, sagt Blessin,
»von einigen kenn ich die ganze
Krankengeschichte.“ Acht bis zehn
Stationen steuert er taglich an, rund
390 Kilometer fdhrt er pro Woche.
Manchmal ein Kraftakt: Im Winter
fallt schon mal die Heizung aus, im
Sommer ist es zu heils. ,Der Bus hat
halt seine Jahre auf dem Buckel®,
erzdhlt Blessin, ,aber ich bin mein
eigener Herr hier drin.“

Dem Kunden auf der Spur

Banken entdecken den mobilen Vertrieb - Dienstleistungszentren statt Filialen

VON FABIAN FAHLBUSCH
UND TOBIAS BAYER, FRANKFURT

allcenter, Filiale, Internet: Viele
Wege fithren zur Bank, doch
neuerdings kommen Bankberater
auch ganz real zum Kunden. Was in
der Versicherungsbranche Stan-
dard ist, entdecken jetzt die Geld-
institute. ,Fast 60 Prozent der Top-
Entscheider aus der deutschen
Bankwirtschaft planen, bis 2009 in
mobile Beratung zu investieren®,
heillt es in der Studie ,Banking
Trend“ des Beraters Steria Mum-
mert und der Universitdt Regens-
burg. SchlieBlich gefalle jedem
zweiten Kontoinhaber die Idee,
sich zu Hause beraten zu lassen —
vor allem am Abend oder am Wo-
chenende. Bei der Deutschen Bank
haben die 1500 mobilen Berater
schon jetzt einen hohen Stellen-
wert, vor allem in Fldchenregionen.
Auch das Filialkonzept wird flexi-
bilisiert. Experten denken an Bank-
schalter in der Tankstelle, im Reise-
biiro oder Einkaufszentrum. Die
Postbank will ihren Kunden kiinftig
den Bargeldbezug an der Super-
marktkasse  ermoglichen. Die

Volks- und Raiffeisenbanken setzen
auf das Prinzip der Bankagentur,
dhnlich den McPaper-Filialen der
Post. Im Schreibwarenladen kon-
nen dann auch die wichtigsten
Bankgeschifte erledigt werden. Als
Vorbild gilt das ,Komm-in“-Kon-
zept der Sparkasse Pforzheim. In
Sternenfels und Neulingen betreibt
das Institut gemeinsam mit der Ge-
meinde und Partnern wie der Post
ein Dienstleistungszentrum. Der
Vorteil: Kosten fiir Raum und Perso-
nal werden gemeinsam getragen,
die Kundenfrequenz erhoht sich,
und auch nach Schalterschluss
nimmt das Team Auftrdge und An-
fragen fiir die Sparkasse entgegen.
»Durch diesen Ansatz haben wir
neue Kunden gewonnen®, sagt Er-
win Geisler, der das Projekt bei der
Sparkasse Pforzheim geleitet hat.
Dem Internet wird aber dennoch
eine hohe Bedeutung beigemessen.
Die Banken experimentieren mit
zusidtzlichen Services. Dabei sind
die Banken nicht nur auf der eige-
nen Homepage, sondern auch auf
anderen Websites prédsent. Eine
Partnerschaft mit Ebay ist die Com-
merzbank eingegangen. Als exklu-

siver Partner bietet sie seit Juni 2007
auf den Seiten des Auktionshauses
ein kostenloses Girokonto mit Son-
derprdmie in Form eines Paypal-
Guthabens an. Genaue Angaben
iiber den Erfolg macht die Bank
aber nicht. Auch die Sparkassen
denken in diese Richtung und star-
ten Ende des Jahres mit der Deut-
schen Leasing ein Onlineportal fiir
Gebrauchtwagen. Passend dazu
bieten die Institute Kredite und Ver-
sicherungen fiir das neue Gefahrt
an. Die Deutsche Bank ist mit ihrer
Zukunftsfiliale Q110 in der Compu-
tersimulation Second Life vertre-
ten. Das genaue Abbild der realen
Geschiftsraume soll Erkenntnisse
fiir kiinftige Webaulftritte liefern.
Das Projekt ist bis Jahresende be-
grenzt. Uber eine Fortfiihrung sei
noch nicht entschieden worden,
sagt ein Sprecher.

Noch bis heute kdnnen Sie Ihre Ideen fiir
den Wettbewerb ,Bank der Zukunft“ an
zukunftsbank@ftd.de schicken. Es gibt
attraktive Preise zu gewinnen.

A WWW.FTD.DE/
ZUKUNFTSBANK

Am liebsten hat er den Monats-
anfang: ,Wenn die Renten ausbe-
zahlt werden, kommen die meisten
Kunden.“ Am Ende des Monats
kann die Zeit an den Haltestellen
schon mal lang werden. Da mache
er sich schon Gedanken, ob die
Sparkasse den Bus noch lang fiir
den schrumpfenden Kundenkreis

am Leben halten wird. Hoffnung
machen da Begegnungen wie an
der letzten Station fiir diesen Tag.
Der erste Kunde ist ein junger
Mann, Sohn eines langjdhrigen
Kunden. ,Es kann ja auch passie-
ren“, sagt Blessin, ,dass die Eltern

den Kindern den Bus noch

schmackhaft machen.“

EZB erwartet weitere
Bankenfusionen

Die Finanzkrise wird nach Einschét-
zung der Europdischen Zentralbank
(EZB) mittelfristig weitere Konzentrati-
onswellen im Bankensektor nach sich
ziehen. ,Die aktuellen Entwicklungen
auf den Finanzmairkten werden wahr-
scheinlich zu unterschiedlicher Leis-
tungsfahigkeit der Banken fiihren und,
wenn sich der Nebel gelichtet hat, die
grenziiberschreitende Konsolidierung
stimulieren®, sagte EZB-Ratsmitglied
Mario Draghi gestern in Frankfurt.
Nach zahlreichen Ubernahmen und
Fusionen in den vergangenen zehn
Jahren werde dieser Trend von der ak-
tuellen Krise wohl nur unterbrochen.
Auch die jiingsten heftigen Wechsel-
kursschwankungen wiirden ihren Teil
dazu beitragen, sagte Italiens Noten-
bankchef. Die Krise habe die Schwie-
rigkeiten aufgedeckt, die entstiinden,
wenn Banken Risiken und Verbind-
lichkeiten weiterreichen wiirden. Die-
ses System der Verbriefung sei aber
fiir das ganze Finanzsystem zu wert-
voll, um es aufzugeben. REUTERS

Japans Finanzaufsicht
beziffert Subprime-Risiko

Die japanischen Banken sind mit

12 Mrd. $ (8,1 Mrd. €) in Hypotheken-
krediten an Schuldner niedriger Boni-
tdt (Subprime) engagiert. Diese Schét-
zung der Finanzaufsicht FSA bezieht
sich auf Daten per 30. September. Wie
Aufseher Yoshimi Watanabe gestern
sagte, haben die Kreditinstitute wegen
der Subprime-Krise in der ersten Half-
te des Fiskaljahrs insgesamt Verluste
von 119 Mrd. Yen verbucht. Dazu ki-
men Bewertungsrisiken in Héhe von
107 Mrd. Yen, die sich in den Bilanzen
bislang noch nicht niedergeschlagen
hétten. Die beiden Marktfiihrer, Mit-
subishi UFJ Financial Group und Mi-
zuho Financial haben bereits Gewinn-
warnungen herausgegeben. Weltweit
haben Banken bislang wegen der Sub-
prime-Verluste 50 Mrd. $ abgeschrie-
ben. Davon geht nur einer kleiner Teil
auf das Konto der Japaner. BLOOMBERG

www.ubs.com/rada
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Zertifikate, powere

Welche Kréafte sich entwickeln werden, sieht man nicht auf einen Blick. Um
genau einschatzen zu kénnen, wohin und wie stark die Markte tendieren,
bedarf es feinster Instrumente. Das preisgekrénte UBS Investment Bank
Research verfugt dartber und misst tagesaktuell Marktstimmungen, Risiko-
einschatzungen und Anlagepositionen. Auf Basis dieser empirischen Daten
wird das UBS Risk Adjusted Dynamic Alpha (RADA) Strategie-Zertifikat
gesteuert: eine Innovation, die der Anlage in den Dow Jones EURO STOXX 50°
(WKN UBO C7T) oder alternativ in den DAX® (WKN UBO C7S) mehr Schub ver-
leiht. Denn sie kann héhere und bestandigere Renditen erreichen. Und dabei
die Risiken wechselhafter Markte geschickt abfangen. Die Zertifikate sind
nicht kapitalgeschitzt. Nutzen Sie die Kraft dieser kosteneffizient zugang-
lichen Strategie fur Ihr Portfolio. Erfahren Sie alles Wichtige unter

You & Us

AusschlieBlich maBgeblich ist der zugrunde liegende vollstandige Wertpapierprospekt, welcher jederzeit kostenlos bei der UBS Deutschland AG, Investment
Products, Stephanstrafe 14-16, 60313 Frankfurt am Main, E-Mail: invest@ubs.com, Telefon: 069-1369-8989 (werktags von 9.00 Uhr bis 18.00 Uhr), erhaltlich ist.
www.ubs.com/keyinvest. Die o.g. Zertifikate sind in den Handel der Bérsen Frankfurt und Stuttgart einbezogen.

Schub fiirs Portfolio.
%yQBS Research.
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