Anmeldung in der BI-App
Nach der erfolgreichen Installation der App starten Sie die App.
Sie gelangen auf den folgenden Startbildschirm:
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Fir die aktuellste Ausgabe der Bankinformation wird Ihnen prasent das Titelbild angezeigt.
In dem darunterliegenden Meniliband werden Ihnen alle verfligbaren Ausgaben (bis einschlieBlich
Bl 1/2018) angeboten.



Solange Sie sich noch nicht als Abonnent authentifiziert haben, kdnnen Sie Gber den blau hinterlegten
Button ,VORSCHAU" die ersten 8 Seiten des Magazins ansehen.

Optional besteht fur Nicht-App-Abonnenten die Moglichkeit, einzelne Ausgaben tber die App-
Kauffunktion zu erwerben. Die Abrechnung erfolgt dabei immer Gber lhren GooglePlay- oder iTunes-
Account.

Uber die Schaltfliche ,,Abonnenten-Zugang aktivieren” gelangen Sie zu einer Eingabemaske, in der Sie
lhre App-Abonnement-Zugangsdaten eingeben kénnen.

ABO AKTIVIEREN:

Anmelden

Benutzername

Passwort

ANMELDEN

Diese Zugangsdaten erhalten Sie beim Abschluss lhres von der Abonnementverwaltung des
DG VERLAGES. Bei Fragen oder Problemen wenden Sie sich bitte an bankinformation@dgverlag.de.

Bei erfolgreicher Authentifizierung erhalten Sie die Meldung ,Anmeldung erfolgreich”.

Anmeldung erfolgreich

WEITER

Bestatigen Sie die Meldungsseite mit ,WEITER".



Lesen einer Ausgabe

Als freigeschalteter Nutzer werden Ihnen zwei Schaltflachen fir die jeweils ausgewdhlte, neue Ausgabe

der Banklnformation angeboten:
. LESEN und
. DOWNLOAD
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Mit ,LESEN” kénnen Sie jederzeit das entsprechende Magazin aufrufen. Sie benétigen fur diese Funktion
allerdings eine bestehende Internetverbindung (WLAN oder mobile Daten).
Méochten Sie das Magazin auf offline oder im Flug-Modus lesen, missen Sie es zuvor mit der Aktivierung

des Buttons ,DOWNLOAD" herunterladen.



Wahrend des Herunterladens kénnen Sie den Download-Fortschritt zum einen Uber das sich
aufbauende Overlay auf dem Magazin-Cover verfolgen.

T A A%E0973

Zum anderen wird lhnen - je nach Betriebssystem — der Ladestatus in der Statusleiste lhres Endgerats
angezeigt.
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Offnen Sie eine Magazin-Ausgabe das erste Mal, starten Sie immer auf der Titelseite des ausgewéhlten
Magazins.
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Blatter-Modus

StandardmaBig wird das ausgewahlte Magazin im Blatter-Modus im Print-Layout dargestellt:
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Titelthema: Omnikanalbank

.KundenFokus“/Digitalisierungsoffensive

L&sungen kommen
im Bankenalltag an

Nach dem Start der ,, Digitalisierungsoffensive” im Jahr 2018 geht die neue Vertriebs-
plattform derzeit mit den ersten Minimal Viable Products (MVP) an den Start: Bereits
im Mai begann die Family & Friends-Phase, im Juli kann voraussichtlich die Pilotierung
anlaufen. Ab September soll dann sukzessive der Breiten-Rollout folgen. Vor dem
Breiten-Rollout lohnt sich ein Blick zurlick und vor allem ein Blick auf das, was kommen

wird,
Rainer Eisgruber und Werner Kreidenweis
ontoerdffnungen, die kom- Diese kleine Auswahl zeigt, in  talisierungsoffensive. Kern der
plett online durchgefiihrt ~ welchem Wandel sich das Bankge-  , Digitalisierungsoffensive” ist der
und in wenigen Minuten  schaftmomentanbefindet. Umdie- Aufbau einer neuen Vertriebs-
abgeschlossen sind. Neue,  sen Wandel aktiv zu gestaltenund  plattform in agree21. Diese ist der
prominente Akteure im Bereich  die genossenschaftlichen Starken  Dreh- und Angelpunkt, um auf
Mobile Payment wie Google und  in das digitale Zeitalter zu Gbertra-  verdndertes Kundenverhalten und
Apple. Laut einer Umfrage von  gen, wurde das Projekt ,Kunden- wandelnde Kundenerwartungen
Ipsos und der ING nutztenim Jahr ~ Fokus” ins Leben gerufen. Die ak-  zu reagieren. Ziel ist es, die Ver-
2018 bereits 54 Prozent der deut-  tive Gestaltung des Wandels ge-  triebsplattform bis 2022 auszu-
schen Bankkunden ihr Smartphone  lingt durch die konsequente Aus-  bauen und die Kernfunktionalita-
fur Bankgeschéafte. Vier Jahre zu-  richtung auf das Omnikanalmodell ~ ten des Omnikanalmodells zur
vor lag die Zahl noch bei etwa 30  und die Umsetzung der strategi-  Verfligung zu stellen.
Prozent. Die Kundenerwartungen  schen Zielbilder fir Privat- und Fir- Das bedeutet vor allem, dass
an die DienstleistungenihrerBank  menkunden. DasOmnikanalmodell ~ Bankkunden ihre Zugangswege
steigen, da die Leistungen der nimmtdie Bedirfnisse der Kunden  zukinftig flexibel wechseln kon-
Banken immer 6fter mit Bedien-  inden Fokus und zahlt auf Ertrags- nen und dabei zu jedem Zeit-
barkeit und Komfort von bank-  und Effizienzaspekte gleicherma-  punktund in jedem Kanal Zugriff
fremden Dienstleistungen vergli-  Benein.Dementsprechendwurden  auf ihre Daten haben. Ob PC, Ta-
chen werden. Dienstleistungen im Rahmen des Projekts Kunden-  blet oder Mobiltelefon — durch
sollen Giberall und jederzeitin An-  Fokus eine Vielzahl von Themen  die Vertriebsplattform stehen auf
spruch genommen werden kén-  konzeptionell erarbeitet und zum  allen Zugangswegen identische
nen. Lokal vor Ort heiBt nicht mehr  Teil bereits umgesetzt. Grundfunktionen zur Verfligung.
unbedingt in der Bank, sondern Identisch ist dabei auch das De-
was der Kunde als ,vor Ort” defi-  Dreh- und Angelpunkt der sign der Anwendungen, sowohl
niert. Sei es in Bielefeld oder in  ,Digitalisierungsoffensive” fur Bankkunden als auch fur
Vancouver: Banking per Appmuss  Technisch realisiert werden diese  Bankmitarbeiter. Die Vertriebs-
uberall auf der Welt maglich sein.  Anforderungen im Zuge der Digi-  plattform erlaubt es zudem, Gber
07
19

Ziehen Sie die Seite nach links bzw. rechts um eine Seite vor oder zurtlick zu blattern.

Sie kénnen die Ansicht vergréBern, in dem Sie einen auf einen Bildausschnitt zweimal tippen oder indem

Sie ihn mit zwei Fingern auseinanderziehen.



TIPP: Wenn Sie Ihr Endgerat quer drehen, werden Ihnen wie beim gedruckten Heft zwei Seiten
nebeneinander angezeigt:
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. KundenFokus"/Digitalisierungsoffensive

Losungen kommen
Im Bankenalltag an

Nach dem Start der , Digitalisierungsoffensive” im Jahr 2018 geht die neue Vertriebs-
plattform derzeit mit den ersten Minimal Viable Products (MVP) an den Start: Bereits
im Mai begann die Family & Friends-Phase, im Juli kann voraussichthich die Pilotierung
anlaufen. Ab September soll dann sukzessive der Braiten-Rollout folgen. Vor dem

Breiten-Rollout lohnt sich ein Blick zunick und vor allem ein Blick auf das, was kommen
wird.

Rainer Eisgruber und Werner Kreidenwels
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Lese-Modus (HTML)

Tippen Sie im Seiten-Modus einmal auf den Text, wird dieser grau hinterlegt.
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.KundenFokus”/Digitalisierungsoffensive

L&sungen kommen
im Bankenalltag an

Nach dem Start der , Digitalisierungsoffensive” im Jahr 2018 geht die neue Vertriebs-
plattform derzeit mit den ersten Minimal Viable Products (MVP) an den Start: Bereits
im Mai begann die Family & Friends-Phase, im Juli kann voraussichtlich die Pilotierung
anlaufen. Ab September soll dann sukzessive der Breiten-Rollout folgen. Vior dem
Breiten-Rollout lohnt sich ein Blick zurtick und vor allem ein Blick auf das, was kommen
wird,

Rainer Eisgruber und Werner Kreidenweis

ontoerdffnungen, die kom-

plett online durchgefihrt

und in wenigen Minuten

abgeschlossen sind. Neue,
prominente Akteure im Bereich
Mobile Payment wie Google und
Apple. Laut einer Umfrage von
Ipsos und der ING nutzten im Jahr
2018 bereits 54 Prozent der deut-
schen Bankkunden ihr Smartphone
fur Bankgeschéfte. Vier Jahre zu-
vor lag die Zahl noch bei etwa 30
Prozent. Die Kundenerwartungen
an die Dienstleistungen ihrer Bank
steigen, da die Leistungen der
Banken immer 6fter mit Bedien-
barkeit und Komfort von bank-
fremden Dienstleistungen vergli-
chen werden. Dienstleistungen
sollen Giberall und jederzeitin An-
spruch genommen werden kén-
nen. Lokal vor Ort heiBt nicht mehr
unbedingt in der Bank, sondern
was der Kunde als ,vor Ort” defi-
niert. Sei es in Bielefeld oder in
Vancouver: Banking per App muss
uberall auf der Welt méglich sein.

Diese kleine Auswahl zeigt, in
welchem Wandel sich das Bankge-
schaft momentan befindet. Um die-
sen Wandel aktiv zu gestalten und
die genossenschaftlichen Starken
in das digitale Zeitalter zu Gbertra-
gen, wurde das Projekt , Kunden-
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konzeptionell erarbeitet und zum
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.Digitalisierungsoffensive”
Technisch realisiert werden diese
Anforderungen im Zuge der Digi-
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talisierungsoffensive. Kern der
«Digitalisierungsoffensive” ist der
Aufbau einer neuen Vertriebs-
plattform in agree21. Diese ist der
Dreh- und Angelpunkt, um auf
verandertes Kundenverhalten und
wandelnde Kundenerwartungen
zu reagieren. Ziel ist es, die Ver-
triebsplattform bis 2022 auszu-
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zukinftig flexibel wechseln kén-
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auf ihre Daten haben. Ob PC, Ta-
blet oder Mobiltelefon — durch
die Vertriebsplattform stehen auf
allen Zugangswegen identische
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Identisch ist dabei auch das De-
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Durch das erneute Tippen auf den grau hinterlegten Text, 6ffnen Sie den Lese-Modus.
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»KundenFokus“/Digitalisierungsoffensive

Losungen kommen im Bankenalltag an

Nach dem Start der ,,Digitalisierungsoffensive‘ im Jahr 2018 geht die neue Vertriebsplatt-
form derzeit mit den ersten Minimal Viable Products (MVP) an den Start: Bereits im Mai
begann die Family & Friends-Phase, im Juli kann voraussichtlich die Pilotierung anlaufen.
Ab September soll dann sukzessive der Breiten-Rollout folgen. Vor dem Breiten-Rollout
lohnt sich ein Blick zuriick und vor allem ein Blick auf das, was kommen wird.



Im Lesemodus kénnen Sie den Artikel lesen, indem Sie nach unten scrollen
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KundenFokus*/Digitalisierung ive

Losungen kommen im Bankenalltag an

Nach dem Start der ,,Digitalisierungsoffensive‘ im Jahr 2018 geht die neue Vertriebsplatt-
form derzeit mit den ersten Minimal Viable Products (MVP) an den Start: Bereits im Mai
begann die Family & Friends-Phase, im Juli kann voraussichtlich die Pilotierung anlaufen.
Ab September soll dann suk der Brei folgen. Vor dem Breiten-Rollout
lohnt sich ein Blick zuriick und vor allem ein Blick auf das, was kommen wird.

Rainer Eisgruber und Werner Kreidenweis

Kontoerdffnungen, die komplett online durchgefiihrt und in wenigen Minuten abgeschlossen
sind. Neue, prominente Akteure im Bereich Mobile Payment wie Google und Apple. Laut

einer Umfrage von Ipsos und der ING nutzten im Jahr 2018 bereits 54 Prozent der deutschen
Bankkunden ihr Smartphone fiir Bankgeschafte. Vier Jahre zuvor lag die Zahl noch bei etwa 30
Prozent. Die Kundenerwartungen an die Dienstleistungen ihrer Bank steigen, da die Leistungen
der Banken immer 6fter mit Bedienbarkeit und Komfort von bankfremden Dienstleistungen
verglichen werden. Dienstleistungen sollen tiberall und jederzeit in Anspruch genommen
werden konnen. Lokal vor Ort heifit nicht mehr unbedingt in der Bank, sondern was der Kunde
als ,vor Ort“ definiert. Sei es in Bielefeld oder in Vancouver: Banking per App muss iiberall auf
der Welt méglich sein.

Diese kleine Auswahl zeigt, in welchem Wandel sich das Bankgeschaft momentan befindet. Um
diesen Wandel aktiv zu gestalten und die genossenschaftlichen Starken in das digitale Zeitalter
zu iibertragen, wurde das Projekt ,,Kunden-Fokus® ins Leben gerufen. Die aktive Gestaltung
des Wandels gelingt durch die konsequente Ausrichtung auf das Omnikanalmodell und die
Umsetzung der strategischen Zielbilder fiir Privat- und Firmenkunden. Das Omnikanalmodell
nimmt die Bedlirfnisse der Kunden in den Fokus und zahlt auf Ertragsund Effizienzaspekte
gleichermafen ein. Dementsprechend wurden im Rahmen des Projekts Kunden-Fokus eine
Vielzahlvon Themen konzeptionell erarbeitet und zum Teil bereits umgesetzt.

Dreh- und Angelpunkt der ,,Digitalisierungsoffensive*

Technisch realisiert werden diese Anforderungen im Zuge der Digitalisierungsoffensive, Kern
der ,Digitalisierungsoffensive® ist der Aufbau einer neuen Vertriebsplattform in agree21.
Diese ist der Dreh- und Angelpunkt, um auf verandertes Kundenverhalten und wandelnde
Kundenerwartungen zu reagieren. Ziel ist es, die Vertriebsplattform bis 2022 auszubauen und
die Kernfunktionalititen des Omnikanalmodells zur Verfiigung zu stellen.

Das bedeutet vor allem, dass Bankkunden ihre Zugangswege zukiinftig flexibel wechseln
konnen und dabei zu jedem Zeitpunkt und in jedem Kanal Zugriff auf ihre Daten haben. Ob
PC, Tablet oder Mobiltelefon - durch die Vertriebsplattform stehen auf allen Zugangswegen
identische Grundfunktionen zur Verfiigung. Identisch ist dabei auch das Design der
Anwendungen, sowohl fiir Bankkunden als auch fiir Bankmitarbeiter. Die Vertriebsplattform
erlaubt es zudem, tiber Schnittstellen externe Losungen einzubinden, und ermaglicht
fallabschlieBende Prozesse fiir Banken und Kunden.
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Funktionen
Im oberen Bereich der Seite werden Ihnen die folgenden Funktionen angezeigt.

SchlieBen Benutzen Sie diese Schaltflache um zurtick auf den Startbildschirm zu
kommen, auf dem Sie einzelne Magazin-Ausgaben auswahlen kénnen.

Inhaltsverzeichnis  Offnet das Inhaltsverzeichnis. Sie haben die Auswahl zwischen der Ansicht
Jndex”, in der alle Artikel einzeln aufgefihrt sind, und der Ansicht
LSeiten”, in der Sie Uber Vorschaubilder der Heft-Seiten navigieren kénnen.

Lesezeichen Offnet das Lesezeichen-Men.
An dieser Stelle kénnen Sie fir die aktuell ausgewahlte Seite (PDF-Ansicht)
oder den ausgewadhlten Artikel (Lesemodus) ein Lesezeichen anlegen.
Zum anderen finden Sie hier die von lhnen fir die entsprechende
Ausgabe angelegten Lesezeichen.

Suchen Offnet den Suchschlitz. Geben Sie den gewliinschten Suchbegriff in den
Suchschlitz ein und wahlen Sie auf der eingeblendeten Tastatur Suchen
Q bzw. = Enter/Return.

PDF Diese Option ist nur im Lesemodus verfiigbar und ermdglicht die
Rickkehr in die PDF-Ansicht.

TIPP: Falls die Icons nicht sichtbar sind: Tippen Sie einmal auf den Bildschirm. Hierdurch kénnen Sie die
Mendileiste jeweils ein- bzw. ausblenden.

1"



Inhaltsverzeichnis - Index
In der Funktion ,Inhaltsverzeichnis” (Index) werden die einzelnen Artikel des Magazins aufgelistet.

% .l 63%m 15:23

BANKGESCHAFT
af allan Kansian

EDITORIAL

Editorial

INHALT

Kurz + Knapp
Vielseitiges Engagement honoriert

Rufen Sie einen Artikel auf, wird Ihnen die entsprechende Seite (in der PDF-Ansicht) bzw. der
entsprechende Artikel (in der HTML-Ansicht) angezeigt.
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Inhaltsverzeichnis - Seiten

u

Haben Sie die Funktion ,Inhaltsverzeichnis” geoffnet, gelangen Sie Uiber den Punkt ,Seiten” ...

= .al 76% m 07:32

... in die Miniatur-Vorschau der Magazinseiten.
T .4l 76%m 07:33
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Wahlen Sie eine Ansicht aus, rufen Sie die entsprechende Seite (in der PDF-Ansicht) bzw. der
entsprechende Artikel (in der HTML-Ansicht) auf.



Lesezeichen
Wahle Sie die Funktion ,Lesezeichen”

Seite (Blatter-Modus) ein Lesezeichen aktivieren kénnen....

wowesi  BI 07/2019

, 6ffnet sich eine Maske, in der Sie fir die gerade ausgewahlte

% .l 75%m 07:34

;

Bestatigen
der Eingabe
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oder den gerade ausgewahlten Artikel (Lese-Modus) ein Lesezeichen anlegen kann.
= .l 68% W 10:53
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Bestatigen
der Eingabe

1 2 3 4 5 6 7 8 9 0 Del

Ctrl #© {93 Deutsch 4 D

Die vom System vorgegebene Bezeichnung des Lesezeichens kénnen Sie dabei immer ergénzen oder
Uberschreiben.

TIPP: Innerhalb einer Magazin-Ausgabe werden Ihnen nur die Lesezeichen angezeigt, die Sie fir die
entsprechende Ausgabe angelegt haben.
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Uber das Sidebar-Menii auf dem Startbildschirm der App werden Ihnen im Menipunkt ,Lesezeichen”
alle von lhnen angelegten Lesezeichen unabhéngig von der Magazin-Ausgabe angezeigt.
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Suchen
Wahlt man die Funktion ,Suche

"

Wertvolle Hilfestellung:
die UmsetzungsLotsen

), 6ffnet sich der Suchschlitz fiir Ihre Suche.

T

ii A ! f R B : mily & Friends-Phase gesetzten mit k
Inspiriert von innovativen Start-ups wendet die Fiducia & GAD die O:alit Gates* erfol ?"l(h = Kund
MVP-Methode derzeit parallel auf vier Themenblicke an — und zwar i ¥ ; ,g S8R

- N - s sieren, gehen sie bei etwa zehn den.
auf technische Basislosungen fiir die neue Vertriebsplattform, auf ziel- el
S £ 2 bis zwanzig Banken in die Pilotie-
gruppenspezifische Anwendungen fiir Privat- und Firmenkunden sowie
o ; S Mol : rungsphase. Erfol

auf ibergreifende Projekte, die beiden Kundengruppen zugutekommen. : s

& ; ; , Neben der Anwendung wird in Flank

Schon im vergangenen Jahr wurde dafiir ein Masterplan erarbeitet und 5

. X - S diesem Schritt der Ausbringungs- Untei
das technische Fundament fiir die newe Vertriebsplatiform gelegt. In der : :

. . - . I prozess in der Praxis verprobt. vond

Zwischenzeit haben die Entwicklerteams zudem die ersten Losungspro- _ .

. e Nach einer abschlieBenden Quali- geno

totypen erfolgreich aus der Taufe gehoben. .

’ tatskontrolle gehen die oben auf- grupg

Der Rollout der Anwendungen wird dabei von vielfaltigen Unterstiit- gefdhrten Anwendungen ab Sep- derFi

zungsangeboten begleitet. Dies geschieht in enger Abstimmung mit der tember sukzessive in den Breiten- 2ur Ve

Fiducia & GAD. Dazu gehirl beispielsweise ein so genannter Umset- einsatz und werden kontinuierlich jeden

zungsloise fir jedes MVP, der Banken stels auf Kurs halt: Der Lotse weiterentwickelt. Durch den drei- durch

bringt nicht nur das notwendige fachlich-methodische Hintergrund- phasigen Rollout ist sichergestelit, Umse
wissen in kompakter Form auf den Punkt, sondern hilft auch beim Check dass die Anwendungen auf Herz notwi
der jeweiligen Einsalzvoraussetzungen. Uberdies stellt er wichtige Infor- und Nieren geprift sind, ehe sie Hinte
mationen zu den Besonderheiten des betreffenden MVP bereil. Letztlich allen Banken zur Verfligung ge- Form
macht der UmsetzungsLotse die Einfiihrungs- und Nulzungserfahrungen stellt werden. matic

der Test- und Pilotanwender fiir alle anderen Banken nutzbar. Dieses Bei den ersten Ausbringungen des b

Hilfsangebot soll spdtestens vier Wochen vor dem MVP-Rollout im handelt es sich um Minimal Viable denV

Extranet des BVR zur Verfiigung stehen. Products oder kurz MVP. Statt wie fahru

Wie bei jeder neuen Software hangt auch der Erfolg der MVP-Einfithrung frither hinter Vverschlossenen -

entscheidend davon ab, wie gut es im Vorfeld gelingt, die Anwender im ren lange an einem Produkt zfu fei-

eigenen Haus fiir die bevorstehende Newerung zu begeistern. Deshalb lery entwickeln Beute crossTung )

umfasst der Masterplan fiir die neue Vertriebsplattform auch eine de- tionale Teams aus Bankern und Die er:

taillierte Kommunikationsstrategie. Diese beinhaltet neben Handlungs- IT-Profis sehr su{hnell ein lauffahi- e

empfehlungen zur internen Kommunikation auch eine Ubersicht der qu_MVP' alsoein er.“els funklwf)ns_'

Werbemittel fiir die externe Kommunikation der Genossenschaftsbanken. fahiges Produkt mit einem priort F
sierten, aber noch nicht vollstan wmet
digen Funktionsumfang

Diese Anwendung hietet be-
Firmar

Digitalisierungsoffensive

1 2 3°F 4 50 6° R 7

Del

Deutsch 4 D>

Ctrl #® ©

Je nach Endgerét bestétigen Sie den eingegebenen Suchbegriff mit der Enter- = < oder Such-Taste

Q  der virtuellen Tastatur.
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Auf der Ergebnisseite kdnnen Sie den gewiinschten Treffer auswéhlen und gelangen mit einem Klick
zum entsprechenden Artikel.

T .l 66%m11:13

EDITORIAL

Editorial

... zu Uibertragen. Das Omnikanalmodell spielt dabei die Hauptrolle. Im Zuge der
,» Digitalisierungsoffensive “ werden die Anforderungen aus den , KundenFokus*-
Projekten nun technisch realisiert....

TITELTHEMA: OMNIKANALBANK

Lésungen kommen im Bankenalltag an

Nach dem Start der ,Digitalisierungsoffensive” im Jahr 2018 geht die neue Vertriebsplattform
derzeit mit den ersten Minimal Viable Products (MVP) an den Start: Bereits im Mai begann
die Family & Friends-Phase, im Juli kann veraussichtlich die Pilotierung anlaufen. Ab
September soll dann sukzessive der Breiten-Rollout folgen. Vor dem Breiten-Rollout lohnt
sich ein Blick zuriick und vor allem ein Blick auf das, was kommen wird.

... kommen im Bankenalltag an
~KundenFokus"/ Digitalisierungsoffensive

Nach dem Start der ,, Digitalisierungsoffensive “ im [ahr 2018 geht die neue...

TITELTHEMA: OMNIKANALBANK

Nicht im stillen Kdmmerlein entwickelt

Bevor die Anwendungen aus ,KundenFokus® und der ,Digitalisierungsoffensive” in den
Banken zur Anwendung kommen, durchlaufen diese bereits vorab einen Verprobungsprozess
mit Kunden. So kann bereits in der Entwicklung sichergestellt werden, dass die
Anwendungen auf die Bediirfnisse und Erwartungen der Bankkunden abgestimmt sind.

... die Anwendungen aus ,KundenFokus® und der ,, Digitalisierungsoffensive “ in den
Banken zur Anwendung kommen, durchlaufen diese bereits vorab einen...

TITELTHEMA: OMNIKANALBANK

Umsetzung im Omnikanalmodell

Die zunehmende Digitalisierung des Kundengeschafts und die damit verbundene omnikanale
Ausrichtung der Bank erfordern eine darauf abgestimmte Vertriebsplanung und -steuerung.
Die ,KundenFokus™Initiative ,Omnikanalsteuerung” (OKS) hat hierzu ein Leitbild entwickelt.
Mit der Umsetzung sollte sukzessive begonnen werden.

... der Projektmitglieder mit der technischen Realisierungsorganisation im Rahmen der
,» Digitalisierungsoffensive “ und den Umsetzungspartnern in der genossenschaftlichen
Finanzgruppe wird...

TIPP: Ein direkter Sprung an die Texttrefferstelle bzw. eine Hervorhebung der Trefferstelle erfolgt nicht!
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Sie erreichen das Sidebar-Menu Uber den Eintrag ,MENU" auf dem Startbildschirm der App.
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Abmelden

Uber das Personen-lcon rechts oben auf dem Startbildschirm der App ...

e

BANKINFORMATION

o |
... gelangen Sie in den Abmeldebildschirm.
Uber die Schaltflache ,ABMELDUNG" melden Sie lhren Account ab.
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lhr Abo-Account

Sie sind bei folgenden Titelgruppen eingeloggt:

+ BankInformation

ABMELDUNG
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