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Jmmobilienprasentafion

am SB-KioskK ist
ein Appefit-Anreger’

Interview mit Holger Eden

Als eine der ersten Banken in
Deutschland setzt die Volksbank Je-
ver seit November letzten Jahres auf
die Présentation ihrer Immobilien an
einem SB-Gerdt anstatt des klas-
sischen Papieraushangs. Damit konn-
te das Dilemma behoben werden,
dass im Immobilienzentrum weniger
Informationen zu den einzelnen Ob-
jekten verfiigbar waren als im Inter-
net. Und bei der Aktualisierung der
Daten ergeben sich Effizienzgewinne.
Holger Eden sieht in dieser Art der
Objektpréisentation deshalb die Zu-
kunft. Red.

M In welchem MaB wird heute
die Immobilienprésentation in
der Filiale Giberhaupt noch genutzt?

Es ist tatsdchlich so, dass das Suchge-
schdft der Interessenten heute fast zu 100
Prozent zuerst im Internet statifindet. Erst
danach kommen viele Kunden zu uns ins
Immobilienzentrum. Das war auch einer
unserer Beweggrinde daftr, den Aufwand
beziglich der Papieraushdnge zu redu-
zieren.

Bei den Aushdngen in Papierform missen
wir uns aus Platzgriinden auf ein kurzes
Exposé beschrénken. Die Bilder und zum
Beispiel auch Grundrisse zu den einzelnen
Objekten, die im Internet verfligbar sind,
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konnten wir auch aus Plafzgrinden nicht
vollstdndig aushdngen. Daraus ergab sich
das Dilemma, dass der Kunde, der sich
zu uns ins Immobilienzentrum aufgemacht
hat, hier weniger Informationen erhielf als
zuhause im Infernet — obwohl wir die An-
gebote auf sehr vielen Stellwdnden prd-
senfiert haben.

Um dies umzukehren und es dem Kunden
wieder schmackhaft zu machen, zu uns
zu kommen, wollten wir die Beratungssi-
tuation wieder verbessern. Denn der Bera-
tungsbedarf ist frotz der vielen Informatio-
nen im Internet eher gestiegen. Dazu

Holger Eden, Leiter Immobilien-Setrvice,
Volksbank Jever eG, Jever
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mussten wir weg von der ,Papierschlacht”
des klassischen Aushangs.

b 1 Und dafiir haben Sie die Aus-
hiinge durch einen Immobili-
enkiosk ersetzi?

Nichf ganz. Zum einen haben wir die Im-
mobiliensdule von NCR installiert. Die
Aushdnge in Papierform wurden nicht
gdnzlich abgeschafft, sondern stark redu-
ziert. Daflr haben wir zwei sehr schéne
neue Beratungszimmer eingerichtet und
einen Offentlichen Bereich, in dem die Im-
mobilensdule steht. Dort kann der Kunde
erst einmal stObern und sich bei Bedarf
auch beraten lassen. Das Angebot ist weit-
gehend identisch mit dem im Internet, in-
klusive aller Zusatzinformationen, die in
der Papierform nicht mdglich waren.

M Welche Unterschiede zum In-
ternetangebot gibt es denn?
Die Auflésung und die GroBe der Bilder ist
zum Beispiel wesentlich besser. Und auch

Zoomfunkfionen biefen zusdtzliche Mog-
lichkeiten.

M Wozu brauchen Sie {iberhaupt
noch die Papieraushdnge?
Wenn der Kunde zu uns kommt, soll auf

den ersten Blick erkennbar sein, dass
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Das Immobilienzentrum der Volksbank Jever vorher ...

es hier um Immobilien geht. Deshalb ha-
ben wir einige Tafeln mit Aushdngen ge-
lassen, jedoch in deuflich abgespeckter
Form.

Dort stellen wir unsere Leuchtturmprojekte

aus, sei es ein groBes Bautrdgerprojekt
oder ein Baugebief oder auch eine kleine
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Auswahl aus dem Gesamtangebot un-
seres Geschaftsgebietes. Diese Aushdnge
aktualisieren wir recht haufig.

M Kommen die Kunden wirklich
ins Immobilienzentrum, um

dort nach Immobilien zu suchen, oder

kommen nicht eher diejenigen, die schon
im Internet fiindig geworden sind?

Zu uns kommen tatstchlich in erster
Linie Interessenten, die sich flr Kauf oder
Miefe inferessieren, aber auch Eigen-
timer, die ihre Immobilie Uber uns ver-
markfen wollen.

M Koénnten Sie sich vorstellen,
eine solche Immobiliensdule
auch in einer normalen Geschdftsstelle
zu installieren, um Kunden auf das Im-

mobilienangebot der Bank aufmerksam
zu machen?

Das kann ich mir nicht nur vorstellen,
sondern das wird fatséchlich  der
ndchste Schritt sein. Fir mich prdsen-
tiert diese Art der Immobilienprésenta-
tion die Zukunft, insofern wirde ich stand-
ortmdRig keine Einschrdnkungen machen.
Das Konzept funktioniert sicher auch in
der Filiale oder einer Filialdirektion, in der
es ohnehin schon ein groBes Aufomaten-
angebot gibt.

Allerdings wirde ich die SGule unabhdn-
gig von den anderen Technikangeboten
der Bank installieren. Sie muss reprdsen-
tativ in oder am Rand von Laufwegen
stehen. Tatsdchlich stellen wir fest, dass
Kunden, die beispielsweise auf einen
Berater warten, sich hdufig nicht in den
Wartebereich sefzen, sondern die Sdule
nutzen.

Auch in einem frequenzstarken Einkaufs-
zenfrum, in dem wir bisher neben einem
Geldautomaten auch einen Immobilien-
aushang haben, konnte ich mir eine
solche Immobiliensdule sehr gut vorstel-
len. Ich hatte keine Bedenken, das Gerdt
unbeaufsichtigt zu installieren, weil die
Kunden damit tatsdchlich nichts anderes
tun kénnen, als sich tber unser Immobi-
lienangebot zu informieren.

M Wie ist die bisherige Kunden-
resonanz?
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... und nachher mit Immobilienséule und Beratungszimmer

Die Sdule ist von Anfang an gut ange-
nommen worden. Die Kunden hatten kei-
ne Berlihrungsdngste, sich auf diese Art
und Weise ber Immobilien zu informie-
ren. Das liegt zum einen daran, dass
die SAule intuitiv zu bedienen ist wie ein
i-Phone. Gerade jlingere und mittelalte
Kunden haben damit Uberhaupt keine
Schwierigkeiten. Und weil wir in Nord-
deutschland die ersten mit einem solchen
Angebot waren, ist der Neugierfakfor rela-
tiv hoch.

Das groBe Angebot an Fotos zu jedem
Objekt zieht die Menschen an. Dabei
gehen die Kunden ganz unterschiedlich
heran. Viele bldttern einfach von einem
Objekt zum andern. Leufe, die gezielt
efwas suchen, nutzen aber auch die Ein-
grenzungsfunktionen, was Ort, Preis oder
Immobilienkategorie angeht.

M Rechnen Sie damit, dass das
Interesse mit zunehmender
Gewdhnung abflauen wird?

Das glaube ich eher nicht. Die Kunden

kamen ja auch bisher schon in unsere
Ausstellung und sind an den Wdnden
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vorbeigelaufen. Mit dem neuen Angebot
haben sie nach wie vor die Mdglichkeit,
einfach wahllos im Angebot zu stdbern.
Sie kbnnen aber auch gezielt in einem
bestimmten Ort, in einem bestimmten
Preisbereich oder einer Immobilienkate-
gorie suchen. Zudem ist unsere Ver-
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friebsassistenz vor Ort, die sich um die
Kunden kimmert, wenn die Immo-
bilienberater im AuBendienst unferwegs
sind.

Natlrlich  kann und soll die Sdule
nur ein ,Appetit-Anreger” sein. Denn wir
wollen auch weiterhin mit den Kunden ins
Gespréich kommen, um ihnen beispiels-
weise auch ein Finanzierungsangebot
unterbreiten zu kénnen.

Es ist unsere Devise, dass kein Kunde
wieder hinausgehen sollte, ohne mit
einem Menschen gesprochen zu haben.
Das hat sich auch sehr gut entwickelt. Die
Kunden, die zu uns kommen, suchen das
personliche Gespréch.

M Ist die neue Technologie ein
Frequenzbringer?

Um das zu sagen, ist es sicherlich noch
zu frah. Viel wichtiger ist jedoch, dass es
keine negative Verdnderung gegeben hat,
weil die Kunden etwa die neue Technolo-
gie ablehnen. Es war auch nicht unser
primdres Ziel, die Kundenfrequenz zu er-

Stand-alone-Losung ohne Rechenzentrums-Freigabe

Die Immobiliensdule der Volksbank Jever
besteht aus dem NCR Self Serv 85 Kiosk
mit groBem Touchscreen, einer neu ent-
wickelten Software sowie einem Service-
paket. Die Bedienung orientiert sich an
der Smartphone-Wisch- und Ziehtechnik.
Der Kunde kann zum Beispiel Stadfteile
auf einer Landkarte auswdhlen, in Detail-
bilder zoomen, QR-Codes scannen und
Objektinfos auf dem Handy speichern. Fiir
weitere Informationen oder ein spdfe-
res Beratungsgesprdch kann er seine
Kontaktdaten hinferlassen; das System
schickt diese an den Kundenberater. Die
Software ist speziell auf die gdngigen
Online-Datenbanken der Sparkassen und

Genossenschaftsbanken zugeschnitten.
Pflegen Geldinstitute ein neues Objekt in
ihrem System ein, kdnnen sie dieses An-
gebot mit nur einem Klick flr die Prdsen-
tation auf dem NCR Kiosk freischalfen;
alle Objekte werden am Kiosk automa-
tisch aktualisiert. Alles, was die Bank
bendtigt, ist ein DSL-6 000- oder UMTS-
Anschluss.

Zum Befrieb der Losung ist keine Freigabe
des Rechenzentrums erforderlich, da das
Sysftem als Stand-alone-Losung funktio-
niert. Banken konnen den Kiosk an einen
individuellen Présentationsstil und das
eigene Corporate Design anpassen.

23



24

Neue Medien im Veririeb

hohen. Sondern mir ging es in erster Linie
darum, infern Synergieeffekie zu realisie-
ren, sodass beispielsweise kein Mitarbei-
ter hdufig mit Papierstapeln herumlaufen
und Aushdnge aktualisieren muss. Schon
vor diesem Hintergrund wdre eine Instal-
lation in dem genannten Einkaufszentrum
sinnvoll.

Dieser Ansatz ist auch voll aufgegangen.
Denn jedes Objekt, das wir intern im
System bearbeiten, um es neu einzuge-
ben, zu ergdnzen oder auch zu stornie-
ren, wird aufomatisch aktualisiert. Da-
mit finden Kunden hier auch keine
Objekte mehr, die eventuell schon gar
nichf mehr verfigbar sind, oder bei
denen sich der Preis gednderf hat. Das
steigert natlrlich auch die Kundenzufrie-
denheit.

M Konnte man auch einen Kre-
ditrechner in die Sdule inte-
grieren, mit dem der Kunde beispielswei-

se ermitteln kann, wie viel Immobilie er
sich leisten kann?

Die Erweiterung zu einem kompleften
Selbstbedienungsladen fur alle Bankdienst-
leistungen halte ich nicht flr sinnvoll. An
dieser Stelle sollte wirklich die Beratungs-
leistung der Kollegen zum Tragen kom-
men.

Was passiert, wenn der

Kunde ein Objekt gefunden
hat, das ihn interessiert? Kann er sich
dann das Angebot ausdrucken oder
muss er sich bestimmte Angaben
aufschreiben, um damit zum Berater
zu gehen?

Hier brauchen wir keinen Medienbruch,
sondern der Kunde kann sich das je-
weilige Angebot per E-Mail zusenden
lassen. Anhand der eindeufigen On-
line-Nummer im Sysfem kann es zum
Beispiel auch ein Berater dann gezielt
in unserem Immobilienvermittiungspro-
gramm aufrufen. I
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