IM TREND

DAS MAGAZIN VON KEBA AUSGABE 1/2014

i

Kundenbeziehung mit Emeotion und Verstand =3

KEBA SB-Training L /
Wie begeistert man Filialmitarbeiter fur S '

- = A

Neuer Cash-Recycler fur China

Kz I3NA

Automation by innovation.



Unternehmen

2 Kundenbeziehung mit Emotion
und Verstand

Produkte/Trends

4 KEBA SB-Training:
Wie begeistert man Filial-
mitarbeiter fur SB?

Osterreich

6 Sparkasse Kufstein:
Eine umfassende SB-Strategie

10 KEBA installiert 1000. Recycler
in Osterreich
Deutschland
12 KEBA-Filiale bei der
Kreissparkasse Goppingen
International
14 Auf Erfolgskurs:
Neuer Cash-Recycler flur China
Energieautomation
17 KEBA Wallboxen auf Barbados
KEBA im World Wide Web
Dienstleistungs-
automation

18 Ein Paketautomat flr ,drinnen®

Medieninhaber und Herausgeber: KEBA AG, 4041 Linz,
Gewerbepark Urfahr, Tel.: +43 732 7090-0, keba@keba.com
Redaktion: Nina Lang, Fotos: Fotolia, U. Beutenmiiller, M. Paule
Grafik: Claudia Gujon, Lektorat: Helmut Maresch

2 IM TREND

- Unternehmen

Kundenbeziehung
mit Emotion und
Verstand

,Erst der Erfolg unserer Kunden
macht auch uns erfolgreich.*”

Weg von der produkt-
orientierten Perspektive...

... hin zur kundenorientierten Sicht
— das ist der Weg, den in den let-
zen Jahren immer mehr Unterneh-
men einschlagen. Den Kunden ins
Zentrum der Aufmerksamkeit zu stel-
len ist fir KEBA schon lange einer
der wesentlichsten Eckpfeiler in der
Unternehmensvision und -strate-
gie. Der Schwerpunkt liegt dabei auf
der Erzeugung von Produkten und
Dienstleistungen, die die individuellen
Bedurfnisse und Winsche der Kun-
den befriedigen. Mit einer langfristi-
gen, vertrauensvollen Kundenbezie-
hung, die durch Offenheit, Flexibilitat,
Fach- und Kundenwissen gepragt
ist und echter Kundennéhe, also der
konsequenten, strategischen Ausrich-
tung aller Geschéaftsaspkete auf indivi-
duelle Kundenbedurfnisse.

Dem Erfolg verpflichtet

Wir haben uns dazu entschieden, den
Weg einer intensiven Partnerschft mit
unseren Kunden zu gehen. Intensiv
und umfassend, denn nur so koén-
nen unsere Kunden darauf bauen,
dass wir ihr Geschaft verstehen und

in ihrem Sinne denken und handeln.
Durch speziell ausgebildete und
erfahrene Kollegen, z.B. aus Ver-
trieb, Produktmanagement, Service
und Projektmanagement schaffen wir
es, Kundennéhe zu erzeugen und die
Sprache der Kunden zu verstehen.

Unsere Mitarbeiter agieren stets offen,
kompetent und zuverldssig. Hand-
schlagqualitdt und Vertrauen sind
flr uns die Voraussetzungen, dass
echte Partnerschaft auch im Tages-
geschaft gelebt wird. Nicht umsonst
ist einer unserer wichtigsten Grund-
séatze: ,Erst der Erfolg unserer Kunden
macht auch uns erfolgreich.”

Auf internationalem Parkett

Auch bei der Internationalisierung set-
zen wir auf eigene Niederlassungen
und groBe Kundennéhe. Wesentlich
ist, die Anforderungen der Mérkte und
die spezifischen Aufgabenstellungen
unserer Kunden in den unterschiedli-
chen Landern wirklich zu kennen und
zu verstehen. Mit dem Know-how
und der Erfahrung von Mitarbeitern
aus dem jeweiligen Land kann eine
optimale Betreuung und ein qualifi-
zierter Support sichergestellt werden.



,Der Kunde ist der bedeutendste Besucher unseres Hauses.
Er ist nicht von uns abhéngig — wir hdngen von ihm ab.

Er ist nicht eine Unterbrechung unserer Arbeit — er ist Zweck.
Er ist nicht AuBenseiter in unserem Geschéft — er ist Teil von ihm.
Wir tun ihm keinen Gefallen, indem wir ihn bedienen —
er tut uns einen Gefallen, indem er es uns ermdglicht.”

Mahatma Gandhi

Strategische Partner

Mit strategischen Partnern wie Hita-
chi Omron Terminal Solutions (HOTS),
ausgewahlten Servicepartnern in
Deutschland oder der Finanz Informa-
tik starkt KEBA seinen Stellenwerkt im
Markt weiter.

Damit kann Flexibilitdt gewahrt, echte
Kompetenz zum Kunden gebracht
und den Kunden optimierte Gesamt-
|dsungen angeboten werden.

o

Ihr Franz Berger, MBA
Geschéftsbereichsleiter, KEBA Bank- und Dienstleistungsautomation

Unternenhmen -

Wirkungskette

Kundenndhe schafft Vertrauen,
erzeugt Kundenzufriedenheit und in
weiterer Folge auch Kundenbindung.
Diese Wirkungskette hat sich auch in
der letzten KEBA-Kundenbefragung
gezeigt. Die auBerordentlich hohe
Ricklaufquote von knapp 45% (laut
Experten liegt diese Ublicherweise
bei 20 bis 30%) zeugt von einer enor-
men Kundenbindung und Loyalitat
der befragten Banken und Sparkas-
sen zu KEBA.

feae

So sind es neben der herausragen-
den Produktqualitat die Menschen,
die besonders gute Bewertungen
erhielten. KEBA erzielte hier vor allem
in den Kategorien Handschlagqualitat,
Beratungsqualitat und Erreichbarkeit
der Ansprechpartner Bestnoten.

AbschlieBen mochten wir mit einem
Zitat von Mahatmi Gandhi und wun-
schen Ihnen wie immer viel Freude am
Lesen in der neuen Ausgabe der ,Im
Trend*, die mit spannenden Berichten
aus der KEBA-Welt gespickt ist.
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-' Produkte/Trends

Wie begeistert man
Filialmitarbeiter fur SB?

KEBA hat es sich zum Ziel gesetzt,
Kunden zu begeistern. Patricia Stark,
Produktmanagerin fur Dienstleistungen
im Bereich Bankautomation bei KEBA:
,unser Ziel ist es, noch mehr Uber
unsere Kunden und deren BedUrfnisse
zu lernen, um diese mit einer gemein-
sam gestalteten Produkt-Dienstleis-
tungseinheit bestmoglich bedienen zu
koénnen.*

Innovative Ansatze

Mit den klassischen, analytisch-
betriebswirtschaftlichen Methoden
stieB man aber schnell an die Grenzen.
Das Produktmanagement von KEBA
geht daher einen neuen Weg: Service
Design. Dabei geht es um die Gestal-
tung von Dienstleistungen mit dem
kontinuierlichen Fokus auf den Kun-
den (siehe Interview mit Marc Stick-
dorn rechts).

Wie designt man
Dienstleistungen?

Entsprechend des Service Design Pro-
zesses werden verschiedene Metho-
den angewandt, um Kunden und Kon-
sumenten, also den Kunden des Kun-
den, besser zu verstehen und dabei
ganz nebenbei auch viele interessante
Einblicke zu erhalten.

Im Hinblick auf Selbstbedienung und
Bankautomation war eine wesentliche
Erkenntnis, dass die Qualitat der SB-
Gerate an sich sehr hoch ist, die SB-
Quote (also die Anzahl der Transaktio-
nen in SB im Verhaltnis zu der Anzahl
der Transaktionen am Schalter) aber
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von einer Vielzahl von weiteren Fakto-
ren beinflusst wird.

Neben dem Filialstandort, der Filialge-
staltung und der Beschilderung spielen
vor allem die Filialmitarbeiter eine gro3e
Rolle. Nur wenn diese von den Vortei-
len automatisierter Banktransaktionen
Uberzeugt sind, den Einsatz der Geréate
unterstltzen und mit diesen gut ver-
traut sind, kénnen sie dies auch an ihre
Kunden weitergeben. Und nur dann ist
Selbstbedienung erfolgreich.

Filialmitarbeiter fur SB
begeistern

Aus der Erkenntnis, dass Filialmitar-
beiter die entscheidene Rolle fir den
Erfolg von SB-Automation spielen, ist
bei KEBA die Idee des ,SB-Trainings”

geboren: ,Ein maBgeschneidertes
Schulungskonzept, das lhre Filialmit-
arbeiter flir SB begeisert!”

Patricia Stark mochte andere anste-
cken: ,Wir wollen unser Know-how
und unsere eigene Begeisterung und
Leidenschaft fur SB-Produkte an
unsere Kunden und deren Mitarbeiter
weitergeben.”

Beim SB-Training erhalten die Teil-
nehmer in einem zweitagigen Work-
shop neben einer kurzen Einflhrung
in die Geschichte der Geldautomaten,
technischen Input rund um SB-Geréate
sowie einen Einblick hinter die Kulis-
sen von KEBA. Sie erfahren, wie Noten
gepruft werden, welche Trends es im
SB-Umfeld gibt, lernen die Erfolgs-
faktoren fir SB-Gerate kennen und



Produkte/Trends /-

Die Industrie erlebt einen Paradigmenwechsel: Die Differenzierung am Markt findet heute nicht
mehr rein Uber technische Spezifikationen statt, sondern Uber das Gesamterlebnis, das dem Kun-
den mit einem Produkt geboten wird. Das Stichwort lautet ,,Service Design“. Bei KEBA widmet man
sich dieser Gestaltung von Dienstleistungen nun sehr zielgerichtet. Ein Ergebnis daraus ist zum
Beispiel ein maBgeschneidertes Schulungskonzept (SB-Training), das die Sparkasse Kufstein als
Kunde der ersten Stunde bereits erfolgreich im Einsatz hat.

lernen ebenso, wie sie mit gangigen
Einwanden und Vorurteilen von Bank-
kunden umgehen koénnen.

Das Ziel dahinter ist, dass Filialmitar-
beiter die Bedeutung des SB-Berei-
ches fur die Bankfiliale besser verste-
hen lernen.

Patricia Stark erklart das Konzept wei-
ter: ,Die Beteiligung der Mitarbeiter
steht im Vordergrund. Es geht darum,
das Geflihl zu vermitteln, einen beson-
deren Einblick hinter die Kulissen zu
erhalten, der Ublicherweise verborgen
bleibt. Dieses Geflihl von Exklusivitat
soll durch kleine GruppengréBen und
entsprechende Rahmenbedingungen
verstarkt werden.”

Was ist Service Design?

Beim Service Design geht es um die
Gestaltung von Dienstleistungssyste-
men mit dem Ziel, die damit verbunde-
nen Kundenerlebnisse zu optimieren.

Seit wann gibt es diesen Ansatz?
Service Design hat viele Urspriinge.
Erstmals widmete man sich in den
1990er Jahren dem Thema auf aka-
demischem Niveau, seit zirka 15 Jah-
ren gibt es erste Agenturen auf dem
Gebiet. Aber erst in den letzten drei bis
vier Jahren hat Service Design so rich-
tig Schwung aufgenommen.

Woran liegt das?

Das hangt vor allem mit dem Ver-
stédndnis und der Kultur von Unter-
nehmen zusammen. Produktdesign
gibt es schon ewig, Dienstleistungen
aber sind unsichtbar und bis dato hau-
fig vernachlassigt. Dementsprechend
groB ist hier der Aufholbedarf.

Sind die Methoden beim Service
Design andere als beim klassischen
Produktdesign?

Die Methoden sind zum Teil ahnlich.
Beim Produktdesign wird schnell visu-
alisiert und mittels Prototypen getestet.
Das ist auch beim Service Design sinn-
voll und notwendig. Die Kunst besteht

Interview mit Marc Stickdorn

Lektor und Berater, smaply und myServiceFellow (Osterreich)

darin, verschiedene Perspektiven und
Loésungsansatze miteinander in Ein-
klang zu bringen. Dabei arbeiten wir
mit ethnografischen Methoden, kon-
textuellen Interviews, dem Personas-
Ansatz, Co-kreatives Arbeiten in Work-
shops und Ahnlichem. Im Gegensatz
zu technischen Innovationen geht es
aber um die Vorstellungskraft fur das,
was die Kunden erwarten.

Was bewirkt der Einsatz

von Service Design in Unternehmen?
Mit Service Design rlckt das Kun-
denerlebnis in den Mittelpunkt. Vor
diesem Hintergrund andert Service
Design die Sichtweise eines Unterneh-
mens. Produkte werden als Dienstleis-
tung verstanden. So kénnen zum Bei-
spiel Unternehmen Kunden einladen,
ihre tatsachlichen Erlebnisse selbst zu
dokumentieren, um daraus kontinu-
ierliche Verbesserungsmaoglichkeiten
abzuleiten (siehe myServiceFellow).

Welchen Mehrwert bietet Service
Design?

Der Mehrwert ist eine konzentrierte
Arbeitsweise, ein durchgehendes Kun-
denerlebnis, mit dem sich die Firmen
auseinandersetzen — und zwar unab-
hangig von den Kommunikations- und
Distributionskanalen.
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- Osterreich

Eine umfassende

SB-Strategie

Weshalb haben Sie sich entschieden,
Cash-Reycling fldchendeckend in
allen Filialen der Sparkasse Kufstein
einzusetzen?

Roman Seeleitner: Schon mit Einflh-
rung des Artikel 6 haben wir uns erst-
malig fur Recycling entschieden und
den Sinn eines solchen Gerates gleich
erkannt. Vor vier Jahren haben wir
dann intern eine SB-Strategie entwi-
ckelt und im Zuge dessen viele Berech-
nungen und Grundsatzdiskussionen
Uber Cash-Recycling angestellt.
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Sparkasse Kufstein im Interview mit ,,Im Trend“

Dabei kamen wir zu duBerst positi-
ven Ergebnissen. Deshalb haben wir
begonnen, den GrofBteil unserer bis
dahin monofunktionalen Geréate durch
die Recycler von KEBA zu erset-
zen und gleichzeitig alle Nachttresore
abzubauen.

Nur noch in einigen wenigen Filialen
mit vielen Transaktionen haben wir
neben dem Cash-Recycler noch einen
monofunktionalen Geldausgabeauto-
maten stehen.

Die Sparkasse Kufstein gilt als Referenzbeispiel in der
Region, vor allem im Hinblick auf den flachendeckenden
Einsatz von Cash-Recycling. Mit dem SB-Training geht sie
jetzt einen weiteren innovativen Schritt bei der Umsetzung
der umfassenden SB-Strategie.

6 M TREND

Warum haben Sie sich bei den
Recyclern fir die Geréte von KEBA
entschieden?

Alexander Heger: Wir sind seit Beginn
der Zusammenarbeit — das war schon
2004 mit den damaligen Uberwei-
sungsterminals — sehr zufrieden.

Bernhard Koppler, unser Ansprech-
partner bei KEBA, hat uns auch bei der
internen Aufbereitung sehr unterstutzt
und immer perfekt beraten.

Und da unsere Mitarbeiter zum Teil
zwischen den Filialen wechseln, war
es fUr uns auch wichtig, dass wir nur
einen Hersteller haben. Wenn sich die
Mitarbeiter mit den Geraten ausken-
nen, kénnen sie sich auch gegensei-
tig weiterhelfen.



Osterreich -

Sparkasse Kufstein setzt auf flachendeckendes Cash-
Recycling gepaart mit SB-Training

Ein Gesprach mit vier Verantwortlichen der Sparkasse Kufstein zeigt auf, welchen Sinn der fla-
chendeckende Einsatz von Cash-Recycling hat und wie Institute dabei mit dem SB-Training von
KEBA noch mehr profitieren kénnen.

T

Welche Erfahrungen haben Sie
seither gemacht, zum Beispiel im
Hinblick auf SB-Quoten?

Roman Seeleitner: Technisch gese-
hen laufen die Recycler von KEBA
am besten, sogar im Vergleich zu den
monofunktionalen Geldausgabeauto-
maten. Und bezlglich der SB-Quote:
Die konnten wir in unseren Filialen von
35% auf knapp 60% steigern.”

Werden den Filialen SB-Ziele
vorgegeben?

Hannes Widmann: Nein, Ziele werden
nicht vorgegeben, allerdings haben wir
intern eine Benchmark — die liegt bei
80% SB-Quote flr Scanning und 60%
SB-Quote fur Cash-Recycling. Einmal
im Quartal gibt es zudem eine Info-Ver-
anstaltung, bei der wir die wichtigsten
Kennzahlen aus den einzelnen Filialen
kommunizieren.

* SB-Quote mit Mitarbeitermodus,
Scanning, Ein- und Auszahlung

Welche Reaktionen gab es von Seiten
der Mitarbeiter auf die Recycler?
Alexander Heger: Unsere Mitarbeiter
haben ziemlich schnell erkannt, dass
die Recycler Gerate mit Mehrwert sind,
die sie freispielen, sodass sie selbst viel
mehr Zeit und Mdglichkeiten zur Kun-
denansprache sowie fur Kundenbera-
tung haben.

Hannes Widmann: Wir wollen, dass
durch die Automaten noch mehr Nahe
zum Kunden entsteht. Unser strategi-
sches Ziel ist eine betreute SB-Zone,
in der Kunden sich zwar selbst — und
bei Wunsch mit Anleitung — bedienen,

allerdings der personliche Kontakt mit
dem Betreuer nicht abhanden kommt.

Alexander Heger: Der Kunde entschei-
det, wo es ihm am besten geféllt. Das
kann die SB-Zone sein, aber auch das
Café. Danach richten wir uns. Deshalb
planen wir zum Beispiel fur die Zukunft
auch, alle Filialen mit WLAN auszu-
statten und ,fliegende Infoschalter” zu
installieren, sodass unsere Mitarbeiter
mittels Notebook Uberall Zugriff auf die
entsprechenden Daten haben.

Das SB-Gerét als Kommunikations-
schnittstelle zwischen Mitarbeiter und
Kunde also?

Hannes Widmann: Ja, fur uns war die
Erkenntnis essenziell, dass der Auto-
mat allein keine Differenzierung, zum
Beispiel gegenuber dem e-banking,
ermoglicht. Deshalb ist es wichtig, die
Automaten zu beleben und die Grenze
zwischen Schalter und SB aufzuhe-
ben. Das Gerat zu installieren, ist ein
Schritt in die richtige Richtung.

Fortsetzung auf Seite 8.

Alexander Heger

Roman Seeleitner

Hannes Widmann Brigitte H6ck
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- Osterreich

Die beiden Zonen aber baulich zu ver-
binden und parallel dazu die SB-Auto-
maten als Kommunikationsplattform
zu nutzen, ist der Weg, auf dem wir
uns nach wie vor befinden. Dabei wol-
len wir zum modernsten Konto Oster-
reichs auch den technisch fortschritt-
lichsten SB-Service anbieten.

Alexander Heger: Das stimmt. Der
Erfolg einer SB-Strategie hangt nicht
nur von der Hardware, sondern auch
von der Positionierung der SB-Zonen
innerhalb der Filialen und nattrlich
auch von den Mitarbeitern ab.

Aus dieser Diskussion hat sich auch
die Nachfrage nach dem SB-Training
ergeben. Die Mitarbeiter in den Filia-
len sollen sich besser mit den Geraten
auskennen und ihre Hemmungen vor
der Technik ablegen.

8 IM THREND

Sie haben schon zwei Mal einige Ihrer
Mitarbeiter zum KEBA SB-Training
geschickt. Warum?

Hannes Widmann: FUr uns ist das SB-
Training Teil der gesamten Strategie.
Nur in der Summe sind alle MaBnah-
men sinnvoll. Das SB-Training erflllt
dabei zwei Zwecke: Es gibt Sicherheit
im Umgang mit den Geraten und ist
eine Wertschatzung und Motivation fur
die Mitarbeiter.

Brigitte Héck: Wir senden bewusst
junge Mitarbeiter zum SB-Training,
die sich noch in der Ausbildung befin-
den. Zwei Tage auf Seminar nach Linz
zu fahren, ist ein zusatzlicher Anreiz,
denn ansonsten findet die gesamte
Grundausbildung ausschlieBlich in Tirol
statt. AuBerdem bekommen so bereits
unsere jungsten Mitarbeiter mehr Ver-
antwortung Ubertragen und kénnen ihr
internes Standing verbessern.

Im Gespréach:

Hannes Widmann

Sparkasse Kufstein:

Warum gerade junge Mitarbeiter?

Brigitte Héck: Unsere jungen Mitarbei-
ter sind noch unbeeinflusst. Sie stehen
der Technik positiv gegentber, Ubertra-
gen ihre Begeisterung auf das Team
sowie auch auf unsere Kunden. Wir
haben deshalb das SB-Training von
KEBA in unseren Ausbildungskata-
log aufgenommen und werden auch
in Zukunft Mitarbeiter, die neu bei uns
einsteigen, zum SB-Training schicken.

Wie war denn die Resonanz nach
dem Besuch in Linz?

Brigitte Ho6ck: Tatsachlich waren alle,
die das SB-Training absolviert haben,
sehr stolz, die Gerate bestens bedie-
nen, die Anwendung an unsere Kun-
den weitergeben sowie Pannen und
Staus selbststandig beheben zu koén-
nen. Besonders eindrucksvoll war fur
sie auch die Besichtigung der Produk-
tion —vom Werk waren alle begeistert.

Sparkasse Kufstein

Alexander Heger und Roman Seeleitner
(beide Betriebs- und EDV-Organisation)

(Abteilungsleiter Personal- und Vertriebsmanagement)
Brigitte Hock (Personalmanagement)

230 Mitarbeiter, 1 Kundenzentrum und 18 Filialen,
Bilanzsumme 2013: T€ 1.455.933

Projekt ,,Cash-Reycling*“:

22 Cash-Reycler ausschlieBlich von KEBA (KePlus R6se und KePlus
X6se), teilweise mit Beistellterminal zum Handling von SparbUchern,
39.000 Transaktionen im Jahr 2013, 51 Mio. € Giro-Einzahlungen



Osterreich -

Erfahrungsberichte
aus einer Flliale der Sparkasse Kufstein

Christian Kuen

»Wir liegen verkehrstechnisch recht Geschaftsstellenleiter Kufstein-Zell
glnstig und haben dadurch viele

Transaktionen in unserer Filiale.

Seit 2011 haben wir neben einem klas-
sischen ,Bankomaten® einen KEBA-
Recycler im Einsatz, der einen mono-
funktionalen Geldausgabeautomaten
im Foyer ersetzt hat.

Das Gerat wird von unseren Kunden
sehr gut angenommen. Durch die
Nahe zum Pflegeheim kommen viele
altere Personen zu uns — sogar die nut-
zen den Einzahler.

Die Kunden erkennen die Steigerung
der Servicequalitat, namlich Einzah-
lungen rund um die Uhr tatigen zu
koénnen.

Gabriela Jurcevic

Kundenbetreuerin ,Ich bin seit Dezember 2013 bei der
Geschaftsstelle Kufstein-Zell Sparkasse Kufstein und durfte schon
nach ein paar Monaten fur die SB-

[ ‘ 'I I Schulung zu KEBA nach Linz fahren.

' Das SB-Training war perfekt geplant.
" p Vor dem Besuch dieses Workshops
hatte ich groBen Respekt im Umgang
mit diesen Geraten, dass mir bei der
Bedienung und Wartung Fehler passie-
ren kénnten.

Das SB-Training hat mir diese Unsi-
cherheit genommen.*
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- Osterreich

KEBA installiert 1000. Cash-
Recycler in Osterreich

VKB-Bank setzt auf Cash-Recycling-Technologie

Eirt= s

VKB-Bank als Neukunde

Bereits seit 2001 bietet die VKB-Bank
die Funktion der Geldeinzahlung an
Geldeinzahlungsautomaten an. Im
letzten Jahr konnte sie von den Vor-
teilen des Cash-Recyclings Uberzeugt
werden. Thomas Horvath, Leiter Kern-
bank-IT berichtet: ,Die Geldeinzah-
lung wurde vor allem von unseren Fir-
menkunden gut angenommen, da sie
gegenuber Bar- und Nachttresorein-
zahlungen Buchungskosten sparen
konnten.

Im Zuge von Umbauten haben wir die
Nachttresoranlagen eingespart und
uns als nachsten logischen Schritt
2013 bei der Ablose alter Geldeinzah-
lungsautomaten — bei geringen Zusatz-
kosten — fUr die Cash-Recycler von
KEBA entschieden.”

10 M TREND

Regionalitat, Qualitat
und Flexibilitat

Warum die Entscheidung auf KEBA
fiel, erlautert Herr Horvath folgender-
maben: ,Als oberdsterreichische Regi-
onalbank ist uns ein regionaler Anbie-
ter sehr willkommen. KEBA konnte
durch Kompetenz, Flexibilitat und hohe
Verflgbarkeitswerte der bislang instal-
lierten Gerate punkten. AuBBerdem wer-
den die Geréte in Linz produziert, was
fir uns ein Grund mehr war, uns fir
KEBA zu entscheiden.”

Die herstellerunabhé&ngige Software
der Firma SBS beglnstigte die Ent-
scheidung ebenso wie die Tatsache,
dass die KEBA Recycling-Geldauto-
maten bereits im Umfeld der Raiffei-
senbanken eingebunden waren.

Ein Jubildum der besonderen Art
feierte KEBA erst klrzlich gemein-
sam mit der VKB-Bank: Der 1000.
KEBA Cash-Recycling Geldauto-
mat in Osterreich wurde im VKB-
Kundenzentrum in der Rudigier-
straB3e, Linz installiert und in Betrieb
genommen. KEBA setzt damit ein
Zeichen und beweist, dass die
Cash-Cycle-Technologie, die erst-
malig 1993 in Europa prasentiert
wurde, weiterhin auf dem Vor-
marsch ist.

KePlus-Recycler: Technik
und Design Uberzeugen

Innerhalb eines Jahres wurden bzw.
werden zehn KEBA Recycling-Geldau-
tomaten KePlus R6se installiert. Alfred
Atteneder, Regionaldirektor MUhlvier-
tel, ist mit den Geraten hochst zufrie-
den: ,Die Gerate von KEBA sind die
neuesten Gerate am Markt, mit auBer-
ordentlich hohen Verflgbarkeitswerten
und einer hochwertigen Ausstattung.
Mit inrem ansprechenden Design pas-
sen sie auBerdem perfekt zu unserem
Geschéftsstellendesign.”

Auch Peter Prinz (Abteilung IT) besta-
tigt die Performance der Gerate und
lobt die technische Qualitét: ,In einem
halben Jahr hat es keinen einzigen
Servicetechniker-Einsatz gegeben!”



Osterreich -

Dr. Albert Wagner (links) und Gerhard Luftensteiner (rechts) mit der Torte zum 1000. Recycler.

So schnell wie ein
Geldausgabeautomat

Wie Alfred Atteneder anmerkt, wer-
den die Kunden bewusst animiert,
den Cash-Recycler auch fur die Aus-
zahlung zu verwenden, um von den
Vorteilen des geschlossenen Geld-
kreislaufs so gut wie moglich zu profi-
tieren. Dies werde vor allem durch die
Tatsache unterstutzt, dass die Aus-
zahlung am KEBA Cash-Recycling
Geldautomat mitunter sogar schnel-
ler geht als am monofunktionalen
Geldausgabeautomat.

Kundendifferenzierung

Die Annahme und Akzeptanz des Pro-
duktes durch die Kunden ist durch-
wegs positiv. Alfred Atteneder zufolge
ist es sogar gelungen, einen mit der

alten Ausstattung unzufriedenen
Kunden wieder zurlckzugewinnen:
,Der Cash-Recycler ist fir uns eine
Mdglichkeit zur Differenzierung und
Kundenbindung.*

1000. KEBA Cash-Recycling
Geldautomat in Osterreich

Der vor kurzem von der VKB-Bank in
Auftrag gegebene KePlus R6se war
schlieBlich der in Summe 1000. Cash-
Recycling Geldautomat, den KEBA bis
dato in Osterreich installiert hat. Des-
sen Installation im VKB-Kundenzent-
rum in der Linzer RudigierstraBe wurde
feierlich begangen: Gerhard Luftenstei-
ner, Vorstandsvorsitzender der KEBA
AG, lieB es sich nicht nehmen, eine
Torte sowie eine Glasskulptur von An-
drea Gira-Spernbauer zu Uberreichen.
Gerhard Luftensteiner dazu: ,Dass der

1000. Cash-Recycler von KEBA zufal-
lig in Linz bei der VKB-Bank instal-
liert wird, freut uns sehr. Nahezu alle
Banken in Osterreich setzen bereits
auf KEBA-Lo&sungen und wir bauen
in Osterreich, Deutschland und auch
international unsere Marktanteile kon-
tinuierlich aus.”

Dr. Albert Wagner, Generaldirektor der
VKB-Bank: ,Wir haben uns fir KEBA
als Osterreichischen Hersteller ent-
schieden, da wir zum einen die Regi-
onalitdt und Nahe zu schéatzen wissen
und zum anderen von der Qualitét,
die KEBA in seinen Produkten an den
Tag legt, Uberzeugt sind. Der Fokus
von KEBA liegt auf technologischen
Innovationen, die gleichzeitig qualita-
tiv hochwertig, zuverldssig und sicher
sind. Damit ist KEBA fur uns der ide-
ale Partner.”

M TREND 11
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Modern, nachhaltig und fur den
Kunden

Kreissparkasse GOppingen setzt mit
neuem Kundenzentrum Malstabe in
Architektur, Beratung und SB

Anfang April 6ffnete die neue Hauptge-
schéaftsstelle der Kreissparkasse Gop-
pingen mit dem markanten Sparkas-
sen-Turm, die zuvor knapp zweieinhalb
Jahre lang entkernt, kernsaniert und
umgebaut worden war.

Das neugestaltete Kundenzentrum ist
eine ,KEBA-Filiale“, vollausgestattet
mit Systemen des Linzer Automatisie-
rungsprofis. Anlass genug, um Rainer
Kaller von der Kreissparkasse Goppin-

Mit dem Neubau und der Renovierung
der Hauptgeschéftsstelle haben Sie in
GOppingen ein Zeichen gesetzt.

Das stimmt. Schon als der Sparkas-
sen-Turm in den 1970er Jahren gebaut
wurde, hat er aufgrund seiner archi-
tektonischen Besonderheit fur Auf-
sehen gesorgt. Mittlerweile ist er ein
Wahrzeichen geworden, das wir nicht
verlieren wollten. Aus diesem Grund
wurde entschieden, den Turm vollstan-
dig zu erhalten und im Kern zu sanie-
ren. Unsere Kunden stehen bei uns
im Mittelpunkt. Das galt auch fur den
Umbau. Deshalb ist nun alles heller,
freundlicher, offener, mit zukunftswei-
senden Konzepten. Das neue Kunden-
zentrum ist unsere Visitenkarte.

Welche Bedeutung hat dabei der
SB-Bereich?

Der SB-Bereich ist dabei essenziell.
Wir verfolgen mit all unseren neuge-
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stalteten Filialen ein offenes Modell.
Weg von der Kasse hinter Panzerglas
und hin zu Bereichen, in denen der
Kunde in Empfang genommen wird.
Ziel ist es, eine direkte Kundenanspra-
che und kompetente Beratung mit SB
geschickt zu verbinden.

Wie viele Systeme haben Sie von
KEBA im Einsatz?

Allein im neuen Kundenzentrum haben
wir drei Cash-Recycling-Systeme
KePlus R6se, zwei Recycler KePlus
X6se mit zusatzlicher MUnzeinzahl-
funktion, drei Kontoauszugsdrucker
und zwei Selbstbedienungsterminals.
In Summe haben wir mittlerweile 116
Gerate von KEBA, 93 Non-Cash-Ter-
minals und 23 Cash-Gerate.

Wie zufrieden sind Sie damit?
Wir sind mehr als zufrieden. Die KEBA-
Systeme Uberzeugen stets durch ihre

gen zum Interview zu bitten.

Top-Verflgbarkeit und die einfache
Handhabung. Das ist uns speziell bei
den KADs und SBTs aufgefallen, die
um einiges einfacher zu servicieren
sind als andere am Markt erhaltliche
Systeme.

War das auch der Grund, warum Sie
sich bei den Kontoserviceterminals fiir
KEBA entschieden haben?

Ja, hauptséachlich. Die Zusammenar-
beit mit KEBA besteht ja im Recycler-
bereich schon seit 2005. Wir waren
von Beginn an mit den KEBA-Recyc-
lern zufrieden und wollten deshalb, als
die Altgerate eines Mitbewerbers zur
Abldse standen, die aktuelle KePlus
P6/K6 Non-Cash-Serie von KEBA
testen.

Da uns der Gerateaufbau und das
Design positiv beeindruckt haben und
uns das schwenkbare Display gut



Deutschland _

Die Hauptgeschéaftsstelle erstrahlt in neuem Glanz — mit SB-Geraten von KEBA.

gefallen hat, haben wir uns letztlich
dazu entschieden, die gesamte KAD-
und SBT-Flotte von KEBA ausstatten
zu lassen.

Wie geht es Ihnen mit den Konto-
serviceterminals und wie haben
lhre Kunden diesen neuen Service
angenommen?

Wir haben die Entscheidung bis heute
nicht bereut. Mit der Einfihrung der
SBTs kamen neue Funktionalitaten,
wie beispielsweise die SB-Uberwei-
sung hinzu. Daflr mussten wir natur-
lich Werbung machen und die Kunden
anfangs bei der Bedienung der Sys-
teme begleiten.

Mittlerweile ist die Akzeptanz aber
wirklich hoch und wir haben enorm
gute Erfahrungen mit dieser SB-Stra-
tegie gemacht.

Sie haben ja auch einige Cash-Recyc-
ler mit Minzeinzahlung im Einsatz. Wie
kam es dazu?

Mit der Umsetzung des SB-Kasse-
Konzeptes war fur uns klar, dass damit
auch die SB-Munzeinzahlung notwen-
dig wird. Zur vollstandigen Abldse der
Nachttresore und als Service fur alle
Geschaftskunden ist das Handling von
Munzen in SB eine nicht wegzuden-
kende SB-Funktion. Mit dem Abbau
der Nachttresore konnten wir Kosten
in diesem Bereich sparen.

Sie haben fast ausschlieBlich KEBA-
Recycler im Einsatz. Warum?

Wie bereits erwahnt, sind wir mit den
KEBA-Recyclern sehr zufrieden. Dar-
Uber hinaus ist uns die Einheitlichkeit
bei den einzelnen Systemtypen wich-
tig. In unseren Filialen wollen wir ein
einheitliches Erscheinungsbild haben.
Heutzutage ist es nicht mehr so, dass

ein Mitarbeiter zehn Jahre in ein und
derselben Filiale arbeitet. Es gibt bei-
spielsweise auch personelle Wech-
sel zwischen den Filialen. Da ist es fur
die Mitarbeiter hilfreich, wenn Sie eine
einheitliche SB-Ausstattung vorfinden.
Und natdrlich ist es auch fur die Kun-
den einfacher.

Rainer Kaller
IT & Organisation

Wir haben noch einige Filialen, die
wir auf das SB-Kasse-Konzept
umstellen wollen. Damit einherge-
hen wird auch der weitere Ausbau der
Recycler-Infrastruktur.
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Auf Erfolgskurs

Neuer Cash-Recycler fur China

In einem umfassenden Projekt des speziell fur den chinesi-
schen Markt entwickelten Cash-Recyclers KePlus C6 hat KEBA
Linz die Kollegen des gemeinsamen Joint-Ventures CBPM-
KEBA begleitet. Diese Entwicklungskooperation tragt schon
jetzt Frichte: Die ersten Gerate werden aktuell bei der Chi-
nese Merchants Bank (CMB) getestet. ,,Im Trend” zeigt einen

Einblick in das Reich der Mitte.

Erfolgreiches Joint-Venture

Anfang 2007 baute KEBA mit der
GrUndung des Joint-Ventures CBPM-
KEBA mit Sitz in Peking seine Position
am chinesischen Bankenmarkt weiter
aus. Die CBPM ist die groBte Bankno-
tendruckerei weltweit und ein Tochter-
unternenmen der Chinesischen Zen-
tralbank, welche rund 30.000 Mitar-
beiter beschaftigt.

Das Joint-Venture CBPM-KEBA
beschaftigt 400 Mitarbeiter, 50 davon
in der Produktion, und weitere 270
Servicemitarbeiter in 22 Servicestellen
in ganz China. Im Joint-Venture profi-
tieren beide Partner von den Starken
des jeweils anderen: Die CBPM bringt
ihr Know-how bei der Banknotener-
kennung und -bearbeitung ein. KEBA
stellt das Know-how und die Innova-
tionskraft in der Cash-Cycle-Techno-

logie bereit. Die Verknipfung dieser
Fahigkeiten ermoglicht CBPM-KEBA,
zum fuhrenden Anbieter von Cash In-
und Cash Cycle-Lésungen auf dem
chinesischen Markt zu werden.

Synergieeffekte nutzen

Nun zeigt sich, wie die angestrebten
Synergieffekte ideal genutzt werden
koénnen: In einer engen Kooperation

Transaktionszahlen im Vergleich

e 50% mehr Ein- und Auszahlung in China pro Tag als in Deutschland
e 7 Mal mehr Banknoten pro Jahr pro Gerat als in Deutschland

Erfahrungswerte aus der Pilotierung bei CMB:

Ein KePlus C6 in Fumin, Shenzhen hat wahrend der letzten vier Monate erfolg-
reich 340 Transaktionen pro Tag abgewickelt. Das sind doppelt so viele als bei
einem KePlus R6 bei einer deutschen GroBbank (166 Transaktionen pro Tag)

Durchschnittlich 766.000 Renminbi (chinesische Volkswahrung) wurden pro Tag
durch einen KePlus C6 transportiert. Das ergibt ca. 2,8 Millionen Banknoten pro
Jahr. Das sind sieben Mal so viele wie in Deutschland, wo ein KePlus R6 bei
einer deutschen GroBbank pro Jahr ca. 400.000 Banknoten handelt.

Projektleiterin Doris Manzenreiter mit dem neuen KePlus C6
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entwickelte CBPM-KEBA gemeinsam
mit der KEBA AG in Osterreich einen
neuen Cash-Recycling Geldautomaten
speziell fur den chinesischen Markt.
Hintergrund hierzu war vor allem die
Aufrechterhaltung der Wettbewerbs-
fahigkeit, weshalb bei KePlus C6
nun erstmalig auch ein neues Cash-
Modul zum Einsatz kommt. Wichtig
war der Projektleitung auBerdem, bei
der Beschaffung vermehrt auf chinesi-
sche Lieferanten zu setzen, um hard-
wareseitig unabhangiger zu werden.

Das Projekt

Der Kick-Off fur das Projekt fand im
Méarz 2011 statt. Samtliche Markt-
und Produktanforderungen wurden
schlieBlich in einem Analyse- und De-
signprojekt zusammengetragen, das
bis Januar 2012 andauerte. Anforde-
rungsprofile und Pflichtenhefte waren
nur ein Ergebnis daraus.

Im anschlieBenden Realisierungspro-
jekt, das inklusive des Transfers der
Entwicklung nach China bis Septem-
ber 2013 lief, wurde schlieBlich das

Produkt selbst entwickelt. Das klingt
einfacher, als es tatsachlich ist — vor
allem in Hinblick auf kulturelle und
sprachliche Unterschiede.

Interkulturelle Kompetenz

Die Tatsache, dass interkulturelle Kom-
munikation viele Herausforderungen
und Hudrden mit sich bringt, meister-
ten die Beteiligten mit vielen Besuchen
im jeweils anderen Land.

Doris Manzenreiter, Projektleiterin bei
KEBA: ,Viele unserer Kollegen aus Linz
waren oft in China und Mitarbeiter der
CBPM-KEBA sehr haufig bei uns. Das
hat zum gegenseitigen Verstandnis
beigetragen.*

Zudem wurde ein Expatriate aus Linz
nach China entsandt und die Schnitt-
stelle genau definiert. Die Rollen der
einzelnen Projektmitglieder aus Linz
wurden in China gespiegelt, sodass
jeder Projektbeteiligte ein kompeten-
tes und fUr den jeweiligen Aufgaben-
bereich zust&ndiges Gegentber hatte.
Wie Doris Manzenreiter ausflihrt, stan-

Nnternational -

den auch Schulungen im Mittelpunkt
des Projektes, mittels derer das in Linz
vorhandene Know-how bewusst ins
chinesische Joint-Venture transferiert
werden sollte.

Auch entwicklungsseitig wurde dem
Rechnung getragen. So entstand der
erste Prototyp bei KEBA in Linz, der
zweite Prototyp wurde jedoch — in
Begleitung der KEBA-Mitarbeiter aus
Linz in China gebaut.

Daniel Fattinger, der im Projekt die
Konstruktion begleitet und die Schu-
lungen durchgefuhrt hat, war selbst
vier Wochen lang in China. Er hat fest-
gestellt, dass die Kollegen in China
auBerst flexibel und schnell agieren.
,In dieser Hinsicht konnten wir von den
Kollegen lernen.*

Das bestatigt auch Michael Hayes,
Konstrukteur bei KEBA, der ebenfalls
intensiv im Projekt mitgearbeitet hat:
,Chinesen arbeiten nach dem Trial-
and-Error-Prinzip. In unserer westli-
chen Kultur analysieren und planen wir
sehr viel, in China wird schneller mal

Fortsetzung auf Seite 16.
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etwas ausprobiert und getestet. Wir
haben versucht, auch bei den diversen
Geschéaftsessen vieles auszuprobie-
ren, die chinesischen Spezialitaten und
Essgewohnheiten waren dann aber
doch sehr gewdhnungsbeduirftig.

Umgekehrt, so berichten beide, hatten
die chinesischen Mitarbeiter des Joint-
Ventures sich einiges im Hinblick auf
die Genauigkeit ihrer 6sterreichischen
Kollegen abgeschaut.

Besonderheiten in China

In China, wo 80% aller SB-Gerate
TTW, also through-the-wall, einge-
baut sind, gibt es einige Besonder-
heiten, die auch bei der Entwicklung
neuer Geldautomaten beachtet wer-
den mussten.

In China kommt aktuell ein Geldauto-
mat auf ungeféhr drei Mal so viele Ein-
wohner wie beispielweise in Osterreich
oder Deutschland. Damit vor allem in
den Ballungszentren mehr Gerate in
den SB-Zonen der Filialen Platz haben,
mussen diese schmaéler sein.

Zudem werden mittlerweile jahrlich
bereits ungefahr 50% aller Geldauto-
maten als Recycling—Systeme gekauft.
Die Gerate werden Ublicherweise auf
Schienen oder Kufen aufgestellt,
sodass der Boden darunter gereinigt
werden kann.

Aufgrund der geringeren Durch-
schnittsgroBe der Chinesen bedeutet
dies aber auch, dass Geldautomaten
insgesamt deutlich niedriger sind als
beispielsweise in Europa.

Positives Kundenfeedback

»Mit KePlus C6, dem neuen Cash-
Recycler fur den chinesischen Markt,
tragen wir diesen Besonderheiten
Rechnung und haben in dieser Koope-
ration ein Produkt entwickelt, das
schon jetzt in der Pilotphase bei Kun-
den super ankommt!®, ist Doris Man-
zenreiter Uberzeugt.

Den Beweis dafur liefert schon jetzt
die China Merchants Bank (CMB).
Sie wurde als Pilotkunde wéahrend der
Integrations- und Testphase ausge-
wahlt und hat gleich zu Beginn &uBerst
positives Feedback zum neuen Pro-
dukt gegeben.

Klelner Business-Knigge

In China gilt ein schwacher Hande-
druck als héflich und wird nicht wie in
Europa als Ausdruck eines schichter-
nen Charakters gedeutet. Wichtig ist:
Schauen Sie lhrem Gegentber, wéh-
rend Sie mit ihm sprechen, nicht zu
fest und zu lange in die Augen.

Visitenkarten sollten unbedingt mit bei-
den Handen Uberreicht werden, wobei
der Schriftzug immer zum GegenUber
schauen sollte.
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Seien Sie bei einem Geschéaftses-
sen nicht verwundert, wenn lhnen Ihr
Geschéftspartner besonders erlesene
Essenshappen auf den Teller legt. Sie
brauchen diese Geste nicht zu erwi-
dern. Beim Einschenken jedoch wird
als Zeichen der Aufmerksamkeit von
Ihnen erwartet, dass Sie nicht sich
selbst, sondern lhren Sitznachbarn
nachschenken — auch beim Teetrin-
ken. Wehren Sie niemals das Nach-
schenken ab und lassen Sie lieber |hr
volles Glas stehen. Aber vergessen Sie
weiterhin nicht das Nachschenken der
Nachbargléser!

Stabchen dirfen nie in die Reisschale
zeigend abgelegt werden — nur quer
drUber liegend. In eine Schale ste-
ckende Stabchen erinnern an die Rau-
cherstabchen vor den Ahnentempeln
und somit wére dies eine Verletzung
der Ahnenwdrde.

Fur den Alltag gilt: Das Naseputzen
wird von den Chinesen als widerlich
angesehen, insbesondere, wenn das
benutze Taschentuch wieder zurtick in
die Hosentasche gestopft wird.

Quelle: ,Eine Businessknigge fir China“, Wilfried Scholz, 2006



Palmen, Sandstrand und Elektrofahrzeuge

—nergieautornation S

KEBA-Wallboxen
laden Nissan Leaf auf Barbados

Puderzuckerfeine Sandstrande, turkisfarbenes Meer, Palmen soweit das Auge reicht und eine
durchschnittliche Temperatur von 26 Grad Celsius - das ist das Naturparadies Barbados in der
Karibik. Das junge Start-Up ,Megapower” hat es sich zum Ziel gesetzt, nachhaltige Energie und
Mobilitat auf der Insel der Kleinen Antillen anzubieten und die Nutzung von Elektrofahrzeugen -
betrieben mit Solarstrom durch Photovoltaik-Anlagen - anzukurbeln. Geladen werden die impor-
tierten Nissan Leaf ausschlieBBlich mit KEBA-Wallboxen.

Megapower ist der Lésungsanbie-
ter auf Barbados rund um das Thema
Elektromobilitat und erneuerbare Ener-
gien. Das Unternehmen bietet nicht
nur Elektrofahrzeuge wie den Nissan
Leaf an, sondern installiert und betreibt
auch Photovoltaik-Anlagen, die den
grinen Strom fUr das Laden der Elek-
trofahrzeuge liefern sollen. Der erste
Nissan Leaf wurde von Megapower
im Mai 2013 importiert. Seit dem ist
die Nachfrage enorm, flr 2014 werden

Stlckzahlen im dreistelligen Bereich
geplant. Daneben installiert Mega-
power auch die dazugehdrigen Lade-
stationen an strategisch bedeutsamen
Punkten auf der Insel.

Dank der Robustheit und Zuverlas-
sigkeit der KeContact P20 Wallboxen
laden diese auch bei hoher Luftfeuch-
tigkeit oder Beeintrachtigungen durch
Hurricanes und Tropenstirme.

Die neuesten YouTube-Videos

Kennen Sie schon unseren YouTube-Kanal und im Speziel-
len auch die Playlist fur die KEBA-Elektromobilitatsldsungen
KeContact?

Neben Einblicken in das Unterneh-
men, Interviews mit Mitarbeiterin-
nen und Videos aus dem Bereich
Industrieautomation préasentieren wir
lhnen dort unter anderem auch unser
Kernprodukt flr die Elektromobili-

Facebook und Co.

Seit April ist KEBA auch in diversen anderen
sozialen Netzwerken aktiv: Werden Sie ein Fan
auf Facebook oder verbinden Sie sich mit uns
auf Google+, LinkedIn und Xing!

tat KeContact P20 — welche Features
es bietet, wie es in Betrieb zu neh-
men und zu installieren ist. Eine echte
Unterstitzung fur alle Elektroinstalla-
teure und Fachméanner!

Um einen Blick darauf zu werfen,
scannen Sie einfach den folgenden
QR-Code oder folgen Sie diesem
Link: http://www.youtube.com/user/
KEBAautomation
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Ein Paketautomat fur ,,drinnen*
erobert Supermarkte und
SB-Zonen von Postfilialen

Indoor-Paketautomat

Mit KePol LS lassen sich zeitraubende,
manuelle Tatigkeiten wie das Handling
von Paketen perfekt automatisieren.
Die Paketautomaten sind im Hinblick
auf GroBe und Kosten fur die Aufstel-
lung im Supermarkt optimiert, bieten
aber gleichzeitig die bewahrten Fea-
tures der KePol Outdoor-Systeme: Sie
sind nicht nur von &uBerst hoher Quali-
tat und Widerstandsfahigkeit, sondern
auch einfach und intuitiv zu bedienen,
und — das war den Produktentwicklern
bei KEBA besonders wichtig — ebenso
modular aufgebaut wie die bisherigen
KePol-Paketautomaten.

Verfugbarkeit von
24/7-Lbésungen

FUr jede SB-L6sung ist Qualitat und
Verflgbarkeit essenziell, da sich jede
Form von Nicht-VerfUgbarkeit sofort
auf die Unzufriedenheit der Endkun-
den niederschlagt.

LKEBA ist ein erfahrener Partner, der
schon lange fur die hohe Qualitat sei-
ner Produkte bekannt ist“, meint auch
Peter Umundum, Vorstand Paket &
Logistik bei der Osterreichischen Post.

Erweiterter Kundenservice
dank ,,Abholstation“

Mit Kundenorientierung und Innovation

will die Osterreichische Post verstarkt
bei ihren Kunden punkten.
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Gelingen soll das unter anderem mit
den sogenannten ,Abholstationen®,
mit denen das Empfangen von Pake-
ten, groBformatigen oder eingeschrie-
benen Sendungen kunftig noch ein-
facher werden soll. Die ersten Stuck
wurden bereits installiert, bis zu 400
weitere sollen folgen.

Schon bisher kénnen in den SB-Zonen
von mehr als 100 Postfilialen in ganz
Osterreich rund um die Uhr Briefe,
Pakete und sogar Einschreiben ver-
sandt werden.

Dank der neuen Abholstationen, von
denen 2014 mindestens 70 installiert
werden, kdnnen benachrichtigte Sen-
dungen auch rund um die Uhr abge-
holt werden.

Das Besondere bei der Automatisie-
rungslésung der Osterreichischen
Post ist, dass sich KEBA selbst um
das Hosting, Housing sowie die Sys-
temadministration kimmert.

Neben der Schweizerischen Post hat
sich nun auch die Post in Osterreich
dazu entschieden.

Aufstellung in Coop-Filialen

In Danemark ist das Netzwerk an
Paketautomaten bereits nahezu fla-
chendeckend — fast alle der 190 in
Summe in den vergangenen Jahren
in Auftrag gegebenen Paketstationen
hat KEBA bereits installiert.

slch freue mich, dass wir damit nicht
nur unser Kundenservice weiter stei-
gern koénnen, sondern mit dieser
Investition von etwa vier Millionen Euro
auch die heimische Wirtschaft unter-
stltzen®, so Peter Umundum von
der Osterreichischen Post.
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Mit KePol LS erobert KEBA einen vollig neuen Markt: Denn das neue System zur Paketautomati-
sierung wurde speziell fur Indoor-Bereiche entwickelt und eignet sich deshalb perfekt fur SB-Zonen
in Postfilialen, Post-Partner-Shops oder Einkaufszentren. Die osterreichische Post und die Post
Danmark sind bereits Uberzeugt.

,Die Paketautomaten, die schon jetzt
im Betrieb sind, werden von unseren
Kunden sehr gut angenommen. Die
Bedienung ist einfach, die Gerate sind
benutzerfreundlich — deshalb sind wir
Uberzeugt, dass auch die ,Pakkebok-
sen“ in den Coop-Filialen gut genutzt
werden®, sagt Klaus E. Olsen von
der Post Danmark.

Dank der Kooperation zwischen der
Post Danmark und dem fuhrenden
Einzelhandelsunternehmen Coop hat
sich fur KEBA im letzten Jahr ein neues
Geschéftsfeld aufgetan: In 300 Filia-
len des groBten Einzelhandlers Dane-
marks, Coop, werden zusatzlich von
der Post Danmark betriebene ,Pakke-

|
a
e

boksen® aufgestellt und ermdglichen
den Kunden auch dort eine Abholung
und Aufgabe ihrer Pakete.

Sowohl Coop als auch Post Dan-
mark verfolgen eine ahnliche Strate-
gie: Der Kunde steht im Zentrum aller
Bemuhungen. Michael Love, Leiter der
Coop-Filialen, meint; ,Wir wollen unse-
ren Kunden einen Zusatzservice bie-
ten, den sie nur bei uns bekommen.
Mit den neuen ,Pakkeboksen® wird der
Einkauf fUr unsere Kunden noch einfa-
cher und komfortabler werden.

In Summe betreibt die Post Danmark
dann insgesamt 490 Paketstationen,
das groBte Netzwerk von Paketstatio-
nen in Danemark.

Wussten Sie schon,
dass...

.. KEBA auf der Post-Expo 2013
mit dem in der Branche begehr-
ten ,Postal Technology Inter-
national Award” in der Katego-
rie ,,Supplier of the Year* ausge-
zeichnet wurde?

Der Award bestatigt KEBA's Engage-
ment in der Post-Branche: Seit der Ent-
stehung im Jahr 2000 hat die Paketau-
tomatisierungslésung aus Linz als hoch
innovatives Gesamtkonzept den Post-
Markt beeinflusst und getrieben.

postal

echnology international
Awards 2013

WINNER
Supplier of the Year
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KEBA AG Headquarters, Gewerbepark Urfahr, A-4041 Linz,
Telefon: +43 732 7090-0, Fax: +43 732 730910, keba@keba.com

KEBA Gruppe weltweit

China e Deutschland e Italien e Japan e Niederlande
Osterreich  ® Ruméanien e Sildkorea e Taiwan
Tschechische Republik e  Tlrkei e USA

www.keba.com

Der direkte Draht
zu KEBA

Haben Sie Fragen oder Anregungen?
Bendtigen Sie weitere Informationen?

Wir freuen uns auf lhre
Kontaktaufnahme!

Osterreich / International:

KEBA AG, A-4041 Linz, Gewerbepark Urfahr
Corinna Resch

Tel.: +43 732 7090-27441, E-Mail: rc@keba.com

Deutschland:

KEBA GmbH Automation,

D-73037 Goppingen, Leonhard-Weiss-StraBe 40
Claudia Wolter-Brandt

Tel.: +49 7161 9741-21, E-Mail: wob@keba.com

Kz I3NA

Automation by innovation.



