Neues Banking

Was die veranderte Rolle der Banken fur die Kommunikation bedeutet.

WIEN/STOCKERAU. Ein ,Bank-
beamter" hinter dem Schalter
in den 1970er Jahren, inkl. Ziga-
rette und Aschenbecher: Bei
jeder Behebung vom Girokonto
oder einem Sparbuch, bei jeder
Uberweisung, bei jeder Abholung
eines Kontoauszugs und jeder
Anderung eines Dauerauftrags
war er (eher selten ,sie”) person-
licher Ansprechpartner.

Zwischen KundInnen und
,Bankbeamten" gab es perma-
nent Kontakt — mindestens ein-
mal pro Woche. Schritt flir Schritt
hielt die Automatisierung Einzug
ins Bankenwesen. Die Erfindung
der Bankomat-Karte, die eine
autonome Bargeldbehebung
moglich macht, der Kontoaus-
zugsdrucker, das mit dem Sieges-
zugs des Internet eingefiihrte
Online-Banking und schliefllich
das mit der Verbreitung der
Smartphones alltdglich geworde-
ne Mobile-Banking reduzierten
den personlichen Banken-Kontakt
auf nahezu Null. Der Profitabili-
tatsdruck zwang die Bankinstitu-
te zur Reduzierung des dichtes-
ten Filialnetzes in ganz Europa.

Sogar Institute ohne jegliches
Filialnetz retissierten am Markt
und sind heute ein fixer Teil der
Bankenlandschaft.

Doch mit dem Verlust der
personlichen Kontaktnahme
mit den KundInnen ging auch
die Bindung zur Bank verloren.
Wenn dann doch aufgrund einer
groBeren Finanzfrage der Kontakt
mit dem oder der persénlichen
BeraterIn zustande kommt, sitzen
zwei einander fremde Personen
an einem Tisch und versuchen
muhsam, ein Vertrauensverhalt-
nis entstehen zu lassen, das eine
Finanzentscheidung erst moglich
macht.

Dem Trend aktiv begegnen
Kommunikation ist das wohl
wichtigste Instrument beim Auf-
bau von Vertrauen — sie ist die
wichtigste Wahrung der Banken.
Sowohl im Vorfeld eines Termins,
wahrend des Gesprachs, aber
auch beim Evaluieren der Mog-
lichkeiten und Vorschlage in den
eigenen vier Wanden, spielt die
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Zahlungsverkehr im Wandel der Zeit Neues Banking braucht effiziente Finanzkommunikation.

Qualitat der verfligbar gemach-
ten Unterlagen eine essentielle
Rolle. Komplexe und vielféltige
Finanzprodukte sind in einem
einzigen Gesprach schlichtweg
kaum erfass- und merkbar.

Daher setzen alle Banken nach
wie vor auf gedruckte Informa-
tion. Ob diese jedoch auch tat-
sachlich ,ankommt”, entscheiden
verschiedenste Faktoren.

Ing. Doris Wallner-Bosmuiller
betreut mit ihrem Team bei
Bosmuiller Print Management
eine Vielzahl von KundInnen aus
diesem Bereich. Sie fasst ihre
Erfahrungen wie folgt zusammen:
,Damit gedruckte Finanzkommu-
nikation gelingt braucht es ein
besonderes Zauberwort: Gemein-
sam! Konkret bedeutet das: Im
Dialog mit den Kreativagenturen,
Auftraggeberlnnen und dem
Produktionsteam entstehen die
besten Losungen! Dabei wird
die kommunikative Aufgaben-
stellung klar definiert, die Ziele
festgelegt und wir kénnen als
Produktionsspezialisten einbrin-
gen, welche technischen Mog-
lichkeiten es gibt. Das reicht von
besonderen Falzungen, speziellen
Veredelungen, gezielter Papier-
oder Kartonauswahl bis hin zu
Direkt- und Dialog-Marketing-
Tools, die gemeinsam entwickelt
werden.” Sie erganzt: ,Durch un-
sere Konstruktionsabteilung kén-
nen wir individuelle Formenspra-
chen fir Mailings, POS-Material
oder kommunikationsstarke

Give-aways entwickeln und die
reibungslose Produktion der Vor-
schlage garantieren. Abgerundet
wird unser Leistungsspektrum
durch unsere leistungsfahige
Logistik, mit der wir gewahr-
leisten konnen, dass Kommu-
nikations-Tools zeitgleich allen
Filialen verfligbar sind, was z.B.
bei der Kombination mit TV- und
Online-Kampagnen von besonde-
rer Bedeutung ist.”

Gerade im Give-away-Bereich
spielt die dkologische Komponen-
te eine wesentliche Rolle, denn
KundInnen goutieren nachhaltige
Loésungen aus Papier und Karton
weit mehr, als Plastikware aus
dem asiatischen Raum.

Das Ziel perfekter
Finanzkommunikation
Warum gerade heute im Finanz-
bereich besonderes Augenmerk
auf die Qualitat gedruckter Infor-
mationen gelegt werden muss,
fasst Doris Wallner-Bosmuiller wie

folgt zusammen: ,Die neue Gene-
ration ist viel selbstbestimmter,
als dies frithere Generationen
waren. Eine Bank kann nicht
davon ausgehen, dass die Kinder
automatisch ihre KundInnen
werden, nur weil es die Eltern
auch waren. Junge Menschen
evaluieren sorgfaltig, mit wem
sie zusammenarbeiten und es ist
keineswegs so, dass dabei nur
digitale Kanéle zdhlen. Wie eine
Vielzahl von Studien zeigen, wer-
den — ergénzend zum perfekten
Online-Auftritt im Web und in
Sozialen Medien — vor allem kom-
plexe Informationen bevorzugt in
gedruckter Form konsumiert. Das
betrifft interessanterweise auch
den gehobenen Privatbanken-
Bereich, wo die Exklusivitat der
Finanzlésung durch extravagante
Drucksorten auf besonderem Pa-
pier mit z.B. Pragungen und Foli-
endrucken veredelt, den KundIn-
nen Wertschatzung auf hochstem
Niveau kommunizieren.

Unser Unternehmen mit seiner
umfassenden Erfahrung steht
den Unternehmen der Finanz-
wirtschaft als Reflexions- und
Umsetzungspartner gerne zur
Verfugung!”

Ing. Doris Wallner-Bosmiiller
Geschaftsfithrerin
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