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Dis stationdne Variants der SB-nsel aul dar Wincos
World 2008 - mitund ohne Sicherheitsraum fiir die
sichera Befilung. und Wartung

Die mobile SB-Insel -

Der Kundenmagnet schwebt in die Filiale

Die umiassende Kundenberatung und damit
ging nachhaltige Vertriebsorientierung sind
notwendig, um im heutigen Wettbewerb als
Finanzinstitut zu bestehen, Bislang wird die Fi-
ligle als Vertrigbs- und Akquisitionscenter von
den Finanzinstituten nicht ausreichend genutzt
Zudem halten sich Kunden zumeist nur im Ein-
gangsbereich der Filiale auf, ndmlich dort wo
die SB-Gerdte stehen. Das Kundenpotenzial
wird somit filr Beratung und Vertrieb nicht aus-
geschipft. Damit Kunden wieder in die Filiale
kommen und ain parstnlicher Kontakt zwischen
Kunde und Berater bzw, Bank hergestelit wer-
den kann, missen seitens der Finanzinstitule
neue Anreize geschaffen werden,

Die mobile $B-Insel als Frequenzhringer

Betrachtet man die Nutzungshaufigkeit der ver-
schiedenen Vertriebskandle einer Bank durch
die Kunden, fallt auf, dass dar bei Weitem grid-
te Anteil auf die SB-Systeme fallt. Und genau
an digser Tatsache setzt das Konzept der SB-In-
sel an: Durch Re-Integration der SB-Gerate aus
dem Foyerbereich in die Tiefe der Kundenhalle,
haben Kunden und Bank wieder die Maglichkeit,
in Kontakt zu treten, Das innovative Konzept der
mobilen SB-Insel ermbaglicht das Verschieben
der viel genutzten SB-Systeme in die Kunden-
halle wiihrend der Offnungszeiten. Bis zu acht
Gerdte kinnen in das von COMunicate entwi-
ckelte Mibel integriert und per Luftkissentech
nologie nahezu spielensch hin- und herbewegt
werden. In dieser Zeit werden die Gerdte (ber
eine unterbrechungsfreie Stromversorgung be-

trigben, AuBerhalh der Offnungszeiten kann die
SB-Insel wieder in den Foyerbereich verriickt
werden und stellt so ein rund-um-die Uhr Ser-
vicgangebot 10r den Kunden sicher.

Der SB-Mehrwert sorgt fiir Publikumsver-
kehr

Durch die Positionierung der SB-Systeme in die
Filiale werden Barrigren Oberwundan und Brii-
cken zum Kunden aufgebaut. Einmal in der Fi-
ligle angekommen, ist die Nahe zwischen Kun-
de und Bankmitarbaitern und damit zum Ort,
an dem beraten und verkauft wird, hergestellt
Da es sich bei Finanzprodukten um Erfabrungs-
giiter handelt, die man nicht zeigen und nicht
anfassen kann, sind der Kundenkontakt und die
Begegnung entscheidend und spielen im Kauf-
entscheidungsprozess eine bedeutende Rolle
Finanzinstituten steht die Entscheidung frei, wo
sie die SB-Gerdte positionieren, denn beziglich
der Sicherheit gibt es keine Einschrankungen
Ein blickdichter Sicherheitsraum fr Wartung
und Befillung entstebt durch das Hochfahren
aines mittigen Zylinders, (Vgl. Foto oben) Sind
die Arbeiten abgeschlossen, wird er per Fern-
bedienung wieder komplett abgesenkt. (Val
Foto unten)

[ie mobile Insel ist selbstverstandlich auch als
stationdre Variante verflgbar. In der Kunden-
halle platziert, ziehen die Systeme den Kunden-
strom in die Filiale, Beide Versionen des Mibels
realisieren das groBe Potenzial der SB-Systeme
aur Kundenbindung und —gewinnung |



