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Finance und Print micro™

Neuentwicklung
branchenspezifischer Daten

(z.B. Wechselbereite Kunden). Uber die
Klassifizierungen lasst sich auBerdem
ermitteln, wo die potenziellen Kunden

Aus den Erfahrungen, die in den
vergangenen Jahren in individuellen
Branchenprojekten gesammelt wurden,
kombiniert mit neuesten Erkenntnissen wohnen und iiber welchen Kommunika-
aus der Marktforschung, haben die tionskanal sie bevorzugt anzusprechen
Daten- und Analyse-Spezialisten von sind.

microm nun neben MOSAIC Assekuranz
weitere branchenspezifische Lésungen
fir den Finanzdienstleistungsmarkt und
das Verlagswesen entwickelt.

MOSAIC Finance und MOSAIC Print
erhéhen die Transparenz im Kundenbe-
stand und legen damit auch Cross- und
Up-Selling-Potenziale frei. Eine sparten-
bezogene Adressen-Selektionen spart
zudem Kosten und erméglicht einen
effizienten Einsatz des Werbebudgets.
Die Potenziale sind fiir ganz Deutschland
verfligbar.

Die Score-Pakete MOSAIC Finance und
MOSAIC Print geben in konzentrierter
und umfassender Form Auskunft zu
Banken- und Verlagskunden. Sie sind
speziell auf die Bediirfnisse der Branchen
abgestimmt und fiir den erfolgreichen
Einsatz zur Zielgruppenbestimmung fir
Neukundengewinnung und Kundenwert-
steigerung sowie eine differenzierte Kun-
denansprache entwickelt. Diese Scores
klassifizieren die Interessengruppen in
typische Kaufer spezieller Produkte und
nach besonderen Verhaltensmerkmalen

MOSAIC Finance

MOSAIC Finance fiir den Banken- und
Sparkassenbereich gliedert sich in unter-
schiedliche Scores, die Verbraucheraffini-
taten zu unterschiedlichen Banken- und
Sparkassen-Kunden bewerten.

* Filial-Banking

* Online-Banking

* Konsumentenkredit
 Baufinanzierung

* konservative Geldanlage
* spekulative Geldanlage
* Loyale Kunden

* Wechselbereite Kunden
* A-Kunden Potenzial

MOSAIC Print

MOSAIC Print fir den Verlagsbereich
gliedert sich in unterschiedliche Scores,
die Verbraucheraffinitdten zu unter-
schiedlichen Zeitungs- und Zeitschriften-
lesern bewerten.

(Fortsetzung auf Seite 2)
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Liebe Leserinnen
und Leser,

unser neuer Slogan
,,Keiner ist naher
am Kunden® ist
fiir microm Programm. Mit der
Verstarkung des Branchenfokus
durch interne StrukturmaBnahmen
wie z.B. die Zusammenarbeit von
Branchenexperten in dynamischen
Teams oder die verstirkte Ausrich-
tung unserer Entwicklungsabteilung
in Richtung Research & Solutions
haben wir neue Daten und
Losungen geschaffen, die auf die
Anforderungen einzelner Branchen
ausgerichtet sind. MOSAIC Finance
und MOSAIC Print sowie unser
Beratungsangebot fiir Energie-
versorger bringen Sie ndher zu
Ilhren Kunden. Zusitzlich starten
wir Mitte Juni mit unserer Reihe
,,Branchenworkshops®, die dem
intensiven Austausch und der
Diskussion gemeinsamer Losungen
dient. Lesen Sie mehr dazu und den
weiteren Neuerungen im Innenteil.
Ich wiinsche Ihnen eine interes-
sante Lektiire und freue mich wie
immer auf lhr Feedback.

lhr
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Giinter Horst



* Der treue bodensténdige Leser
* Der jiingere moderne
zeitungsaffine Leser
* Der Pramienritter
* Der typische Kiindiger
* Leser liberregionaler Tageszeitungen
* Leser regionaler Tageszeitungen
* Leser von Nachrichtenmagazinen
* Leser von Frauenmagazinen/
Yellow Press

Weitere Informationen zu MOSAIC
Finance und MOSAIC Print erhalten Sie
von |lhrem Kundenbetreuer oder unter
+49 (0)2131 109-701

Strom und Gas bundesweit
Die Wechselbereitschaft steigt

mit dem Sparpotenzial

Gab es bislang fiir Endkunden kaum
Wechselmaglichkeiten beim Gasbezug,
haben die Verbraucher in Deutschland
nun erstmals auch bei Gas die Moglich-
keit, ihren Lieferanten zu wechseln. Die
beiden groBten deutschen Gashiandler
E.ON und RWE stellen bundesweite
Angebote fiir Privathaushalte bereit

und setzen dabei auf den Vertriebskanal
Internet. Allerdings halten sich die Preis-
unterschiede der bundesweiten Anbieter
im Vergleich noch in Grenzen. Erst wenn
sich ein Wechsel signifikant fir den
Verbraucher lohnt, wird er sich einen
neuen Anbieter suchen. Das versucht die
Bundesnetzagentur durch schrittweise
Senkung der Netzentgelte zu forcieren,
damit nicht nur die GroBen sondern
auch die regionalen Gas- und Strom-
anbieter auf dem gesamten deutschen
Markt aktiv werden kénnen. Die reinen
Netzkosten machen rund ein Drittel des
Strompreises aus.

Mit microgeographischen Daten und
Analysen ist es moglich, wechselwillige
Kunden zu identifizieren und damit
zum einen Neukunden zu gewinnen
oder gezielte Kiindigerpravention zu
betreiben. Microm bietet interessierten
Energieversorgern einen kostenlosen
Evaluations-Workshop. Dort wird
ermittelt, welche Daten, Methoden und

Losungen die Unternehmen bei den
aktuellen Fragestellungen am besten
unterstiitzen konnen.
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Durch einen individuellen Datentest
(Preis auf Anfrage) erhalten die Energie-
versorger zusatzlich einen ausfiihrlichen
Einblick in die Relevanz der MOSAIC
Informationen und Analysen bezogen
auf ihren Kundenstamm. Diese Priifung
der Datensignifikanz ist eine auf die
jeweils individuelle Situation abgestimmte
Entscheidungsgrundlage fiir die richtige
Datenauswahl. Unter Bertiicksichtigung
der optimalen Kosten-Nutzen-Relation
konnen Handlungsempfehlungen ausge-
sprochen werden, die einen Wissensvor-
sprung verschaffen und helfen kénnen,
Kiindigungen zu vermeiden und bundes-
weit neue Kunden zu gewinnen.

,ICH-BIN-NAHER-
AM-KUNDEN*-
Wettbewerb

Anfang des Jahres haben wir bei
unseren Kunden nachgefragt, wie nah
sie lhren Kunden sind und wie sie
diese Kundennihe erreichen. Uns ha-
ben etliche interessante Zuschriften
erreicht und die einhellige Meinung
ist: DIALOG und KUNDENWISSEN!
Nur im Austausch mit den Kunden
und das Wissen lber ihre Bediirf-
nisse und Vorlieben schafft absolute
Kundennihe. Zuhéren, ein offenes
Ohr haben, miteinander reden und
auch die geographische Ndhe waren
oft genannte Begriffe.

Gewonnen hat den Wettbewerb,

mit einem kulinarischen Wochen-
ende im SchloBhotel Lerbach, der
Mittelbayrische Verlag, der neben
dem intensiven Dialog das Thema
Zielgruppenanalyse zur Bestimmung
von Neukundenpotenzialen fiir sich
entdeckt hat. ,,Wir kommunizieren
zwar taglich tiber unser Produkt -

die Mittelbayerische Zeitung - mit
unseren Kunden, wussten aber in der
Vergangenheit tiber die klassischen
sozio-demographischen Daten hinaus
recht wenig tiber unsere Kunden.
Eine Analyse unserer Abonnenten
mit microm anhand der Sinus-
Milieus® hat uns hier einen groBen
Schritt weitergebracht — sowohl in
der werblichen Ansprache als auch
im taglichen Produkt bei der Auswahl
der Themen.”, erlautert Alexandra
Maul, Marketingleiterin Lesemarkt.

Praktische Tipps gab es auch von
Stefan Boynes, Rhein Energie in Koln:

e | Mal im Quartal einen Tag
mit dem AuBendienst beim Kunden
an der Front

e | Mal im Quartal einen halben Tag
im Call Center

e | Mal im Quartal das eigene
Produkt bestellen



Kantonreport

St. Gallen

Beginnend mit dem Kanton und der
Stadt St. Gallen stellen wir in den
folgenden Ausgaben eine Reihe von
Reporten vor, die Ihnen eine genauere
Betrachtung iiber die dominanten
MOSAIC bzw. Sinus-Milieus® fiir ver-
schiedene Gebiete liefern.

Der Kanton St. Gallen weist im Verhalt-
nis zur Milieuverteilung in der gesamten
Schweiz ein starkes Ubergewicht der
Biirgerliche Mitte aus. Dieses Milieu
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zeichnet sich durch den Wunsch nach
einem harmonischen Familienleben in
gesicherten materiellen Verhiltnissen
und der Integration in das soziale Umfeld
aus. Auch das traditionell-biirgerliche
und das statusorientierte Milieu sind
tiberdurchschnittlich vertreten.

Das Profil fur die Stadt St. Gallen zeigt
ein deutlich anderes Bild, das sich auf das
Stadt-Land-Gefille zuriickfiihren ldsst.
Im Unterschied zur landlichen Verteilung
sind im Stadtgebiet St. Gallen besonders
die modernen Milieus der Experimen-
talisten, Postmateriellen und Eskapisten
stark liberrepriasentiert.

Der Kartenausschnitt lasst erkennen,
dass in der Stadt zwar alle Milieus vor-
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kommen, die einzelnen Stadtteile jedoch
deutliche Unterschiede aufweisen. Findet
man im Zentrum eine Verdichtung von
Experimentalisten, ist der Stadtteil Rot-
monten im Norden stark von Postmate-
riellen gepragt, was das Prinzip «Gleich
und gleich gesellt sich gern» verdeutlicht.

Die Unterschiede im Stadtgebiet belegen
die Notwendigkeit einer feinrdaumigen
Betrachtung anhand der MOSAIC Mili-
eus®. Diese kénnen detailgenau fiir die
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Hausebene ausgewiesen werden und las-
sen sich sehr gut fiir Standortplanungen,
Optimierung von POS-Promotions
sowie gezielte Potenzialanalysen und das
Bestandskundenmanagement nutzen.

Weitere Informa-
tionen zur Milieu-
Verteilung in den
restlichen Kantonen
der Schweiz erhalten
Sie von Antje Schulze,
E-Mail: a.schulze@

microm-online.ch

Tod der Abonnenten

Die Auflagenentwicklung vieler
Tageszeitungen ist rickliufig: Die
Abonnenten werden immer ilter
und sterben weg. Eine neue, junge
Leserschaft auf- und auszubauen
ist ohne jegliche Anderung der
Zeitung nicht moglich. Verschie-
dene Ansitze, den Bediirfnissen
der neuen Zielgruppen gerecht zu
werden, ohne bestehende Leser
zu verargern, sind allerdings nicht
immer von Erfolg gekront und oft
auch extrem kostspielig. Was ist der
Ausweg aus dieser Misere!

Das wollen am 19. Juni eine Reihe
von Verlagsvertretern regionaler
Tageszeitungen herausfinden, ge-
meinsam dazu diskutieren und sich
austauschen. Es werden auBerdem
Losungen zur Optimierung der
Neukundengewinnung im Ver-
lagswesen prasentiert und anhand
eines Praxisbeispiels weiter vertieft.
Wenn auch Sie dem ,,Tod |hrer
Abonnenten‘ entgegen treten wol-
len melden Sie sich noch bis zum |5.
Juni an. Fordern Sie die ausfiihrliche
Agenda sowie das Anmeldeformular
an unter:

info@microm-online.de oder tele-
fonisch unter +49 (0)2131 109-701.

Ort: Courtyard Marrlot
im Dusseldorfer Medienhafen

Zeit: 19.07.2007, 11:00 - 17:00 Uhr

Rahmenprogramm:
Fiihrung durch den Diisseldorfer
Medienhafen

Teilnehmerbeitrag:
49,00 € zzgl. MwSt.



Zielgruppen-Event

Auf die andere Art

Unter dem Motto ,,Entdecken Sie die
Welt lhrer Zielgruppen® besuchten
uber 30 Vertreter der &sterreichischen
Top-Unternehmen am 12.04. den
Consumer-Marketing-Event im Business
Center Nineteen in Wien. Microm lud
Kunden und Interessenten dazu ein, sich
in die Welt lhrer Zielgruppen entfiihren
zu lassen.

Insbesondere ging es dabei um das
Zielgruppeninstrumentarium der Sinus-
Milieus®. Fiir Osterreich speziell neu

entwickelt ist die Ubertragung dieses
Marktforschungsansatzes in den Raum
mit den MOSAIC Milieus® noch nicht so
weit verbreitet und dementsprechend
das Interesse beziiglich der Anwendung
fir Markt- und Kundenstrukturanalysen
sowie fiir das Direktmarketing sehr
hoch.

Die ,,andere Art* der Veranstaltung
zeichnete sich dadurch aus, dass einzelne
Milieu-Zielgruppen nicht nur inhaltlich

in den Mittelpunkt gesetzt wurden,
sondern im wahrsten Sinne des Wortes
»erlebbar gemacht wurden. Zielgrup-
penspezifisches Mobiliar aus den Milieus

der Konservativen und der Modernen
Performer luden die Teilnehmer ein, es
sich wahrend des Workshops gemiitlich
zu machen. In dieser Atmosphire lieB es
sich entspannt liber die Eigenheiten und
Besonderheiten dieses Zielgruppenin-
strumentariums diskutieren.

Inhaltliches Highlight des Abends waren
zweifellos die Live-Analysen. Der
Milieuexperte Michael Schipperges des
Marktforschungsinstituts Sinus Sociovisi-
on, Heidelberg, visualisierte die Metho-
dik der Milieuforschung anhand einer live
durchgefiihrten Lebenswelt-Exploration.
Das Publikum hatte die Maglichkeit, zwei
Vertreter der Milieus ,,Moderner Perfor-
mer* und ,,Konservative* zu interviewen
und damit die Milieuzuordnung fiir sich
selbst greifbar zu machen.

In dieser Rubrik beantworten wir lhre
Fragen rund um die Themen Analyse,
Daten, Zielgruppen und Dialogmar-
keting. Schreiben Sie uns Ihre Fragen
an consult@microm-online.de.
Wir sind |hr Partner fiir kompetente
Antworten und Losungen.

Was ist eigentlich
Realtimescoring?

Bei Realtimescoring, auch Realtime
Dynamic Modelling und Adaptive
Business Intelligence genannt,
handelt es sich um intelligente
selbstlernende Scoringverfahren,

die Uiberwiegend im Bereich des
Telemarketing oder in Online-Shops
zum Einsatz kommen. Die Grundlage
fir die Prognosebildung sind meist
Hybrid-Algorithmen oder andere
mathematisch-statistische Verfahren.
Samtliche Daten, die sich im Laufe
von Marketing-, Sales- und Customer
Relationship-Aktionen aus dem
aktuellen Kaufverhalten der Kunden
ansammeln, flieBen in die Modelle ein

Den spannenden Abschluss der Vor-
tragsreihe gestaltete Thomas Weger,
Leiter der Marktforschung der Raiffei-
senlandesbank Niederosterreich/Wien.
Lesen Sie seine Success Story in der
Rubrik KUNDEN BERICHT.

,,Die durchgehende Inszenierung

von dem Praxisvortrag bis hin zur Ein-
richtung und dem auf die Milieus
abgestimmten kulinarischen Ausklang
des Abends hat die Veranstaltung sehr
interessant gemacht.“ Christian Konig,
Kundengruppenmanagement Allianz
Elementar Versicherungs AG.

und werden in Echtzeit verarbeitet.
Damit optimiert sich die Scorekarte
permanent selbst und selektiert
automatisch die aussichtsreichen
potenziellen Kunden im Outbound
oder die erfolgversprechendste
Produktempfehlung im Inbound und
im Web-Shop. Die Lernkurve wird
somit im Laufe eines Tages immer
weiter modelliert und verbessert,
die Erfolgskurve steigt und kann

an mehreren Standorten ganz
unterschiedliche Verlaufe annehmen.
Damit lassen sich Kampagnen unter
Beriicksichtigung wirtschaftlicher
Rahmenbedingungen optimieren und
punktgenau steuern. Z. B. stehen
bei einer Outbound-Aktion im Call
Center danach die affinsten Kunden,
dynamisch angepasst, immer ganz
oben in der Telefonliste. Fiir die
Bediirfnisse des Multi-Channel-
Marketing lassen sich auch mehrere
Kandle miteinander verbinden und
damit die Informationen aus In- und
Outbound, Webshop, Mail- und
SMS-Aktionen sowie aus den Shops
und Filialen zeitgleich miteinander
kombinieren.



SCORE ON DEMAND

Der neue Weg zur Zielgruppe

Umsetzung aktueller Marktfor-
schungsergebnisse fiir die Neukun-
dengewinnung im Direktmarketing.

Informationsvielfalt erfordert Orientie-
rung und das bieten die 8. Mailingtage
2007, die am 13. und 14. Juni im Niirn-
berger CongressCenter stattfinden. ,,Di-
rekt- und Dialogmarketing-Interessierte
haben bereits im Vorfeld Gber unsere
Homepage und die Mailingtage-News
die Moglichkeit, sich ein konkretes Bild
von unserer Fachmesse zu machen. Wir
haben festgestellt, dass die Informations-
vielfalt, die die Mailingtage bieten, von
den Besuchern sehr geschitzt wird*, so
Dipl.-Ing. Nico Marcuz, Geschiftsleitung
des Veranstalters.

Auf den Mailingtagen présentieren sich
in diesem Jahr lber 400 Direkt- und
Dialogmarketing-Dienstleister. Neben
der Messe gehoren liber 150 kostenlose
Fachvortrige zu vierzehn verschiedenen
Themenschwerpunkten zum Programm,
20 halbtatige Praxisworkshops und der
begleitende, Fachkongress ,,Kunde im
Focus®, der die ganzheitliche Betrachtung
der Kundenorientierung in den Mittel-
punkt riickt.

Verschaffen Sie sich einen Uberblick
vor lhrem Messebesuch und tber-
zeugen Sie sich von dem vielseitigen
Programm der Fachmesse unter
www.mailingtage.de.
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Auch microm ist in diesem Jahr wieder
mit dabei (Stand E22) und stellt in einem
gemeinsamen Workshop mit dem Markt-
forschungsinstitut Sinus Sociovision am
13. Juni von 9:00-13:00 Uhr den neuen
Ansatz zur Neukundengewinnung vor:
SCORE ON DEMAND.

09:00-09:30 BegriiBung und kurze
Vorstellung der Unternehmen
microm und Sinus Sociovision

09:30-10:15 Die gangigen Markt-
Media-Studien, ihre Besonder-
heiten und die Integration der
Sinus-Milieus®

10:15-11:00 Entdeckung von
Potenzialen fiir Produktkategorie
und Marke durch den Sociovision
Potential Detektor

11:00-11:30 Kaffeepause

11:30-12:15 ErschlieBung aktueller
Marktforschungsergebnisse fiir die
Neukundengewinnung mit SCORE
ON DEMAND

12:15-13:00 Praxisbeispiele und
der Weg zum Kunden

In diesem Workshop wird erlautert,

wie Directmarketer mit SCORE ON
DEMAND aktuelle Marktforschungs-
ergebnisse aus Markt-Media-Studien

in Verbindung mit dem bewahrten
Zielgruppen-Modell der Sinus-Milieus®
schnell und unkompliziert fiir die Neu-
kundengewinnung einsetzen konnen.

An Praxisbeispielen aus Industrie und
Handel wird demonstriert, was dahinter
steckt, welche Ergebnisse erzielt werden
konnen und warum die Verknupfung mit
den Milieus einen weiteren Vorteil in der
Ansprache der potenziellen Neukunden
bringt. Eine enorme Vielfalt an Informati-
onen ermdéglicht eine unendliche Kombi-
nation von Variablen - von der konkreten
Produktnutzung und den Marktanteilen

13. und 14.6.07 CongressCenter Niirnberg

bis hin zur Medianutzung und Potenzial-
einschatzungen. In Verbindung mit der
Microgeographie von MOSAIC und der
Psychographie von Sinus kénnen mit
SCORE ON DEMAND Zielgruppen
erschlossen werden, zu denen bislang
noch keine Erkenntnisse vorliegen.

Anmeldeformular

Dja, ich méchte am Workshop
SCORE ON DEMAND
am 13.06.2007 von
09.00 — 13.00 Uhr zum Preis
von 49,00 € zzgl. MwSt.
teilnehmen.
Mit der Anmeldebestatigung erhalten

Sie automatisch ein kostenloses Messeticket
im Wert von 35,00 €.

|:| Ich interessiere mich fir
einen kostenlosen
SCORE ON DEMAND und
mochte gerne einen Termin fiir
ein Beratungsgesprach auf der
Messe vereinbaren.

Terminvorschlag:

Mit der Terminbestitigung erhalten Sie
automatisch ein kostenloses Messeticket
im Wert von 35,00 €.

Firma

Name, Vorname

Telefon

E-Mail

Ort, Datum

Unterschrift
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Eine Stadt erobern  WUNDEN

Es funktioniert in Theorie und Praxis B

N Thomas Weger,
- ' Leiter der
,r-:l Marktforschung der

Raiffeisenlandesbank
Niederosterreich/Wien

Die Raiffeisen-Bankengruppe Nieder-
osterreich/Wien hat insgesamt rund
eine Mio. Privatkunden mit einem
starken Ubergewicht an Kunden und
Filialstandorten in Niederdsterreich. Das
wollen wir dndern und unsere Position
in Wien starken und ausbauen. Das stra-
tegische Ziel heiBt also ,,Wien erobern®
und zwar durch Beratung! Doch wie die
richtigen Private-Banking-Kunden dazu
finden und ansprechen?

Dass die Banken durch ihre Masse an
Informationen und Daten |hre Kunden
detailliert durchleuchten kénnen ist ein

Marchen, ebenso wie die Behauptung,
dass alles auf Knopfdruck bereit steht
und die fehlenden Informationen ganz
einfach hinzugekauft werden kénnen.
Der Datenschutz ist in Osterreich eine

heilige Kuh und deshalb ist es auch fiir
Banken nicht einfach, an die notwendigen
Daten zu kommen und sie auszuwerten.
Mittels strategischer Planung und der
Unterstiitzung durch Marktanalysen und
Datamining ist es uns gelungen, erste

|

Beraterbiiros erfolgreich zu eroffnen.
Zum Einsatz kamen bei den Analysen
vor allem die MOSAIC Milieus®, um die
Lebenswelten und Werte der Kunden

in die Uberlegungen mit einbeziehen zu
konnen. Das Ergebnis des Kundenprofils
zeigte, dass die Raiffeisen-Bankengruppe
in Osterreich einen klaren Fokus auf
dem landlichen Milieu, den Traditionellen
und der Biirgerlichen Mitte hat. Betrach-
tet man bankeniibergreifend jedoch die
signifikanten Zusammenhinge zwischen
den einzelnen Milieus und der Nachfrage
nach verschiedenen Bankenprodukten
wie z. B. Aktien, Bausparen, Sparkarte
oder Pensionsvorsorge, so wird klar,
dass die Struktur der Raiffeisen-Kunden
produktspezifisch weiterentwickelt
werden muss. So sollen die jiingeren und
sozial besser gestellten Kunden weiter
ausgebaut werden in Richtung Etablierte,
Moderne Performer und Postmaterielle,
die fiir den Geschiftsbereich Private
Banking und Beratungsbiiros Kernziel-
e gruppe sind.

- | Der bisherige
Kundenstamm
& wird im Privat-
kundengeschift
weitergefiihrt
und bestens
betreut.

Durch Segmen-
tierung wurden
- deshalb die
Kundengruppen
identifiziert, die
fur die jewei-
ligen Angebote
affin sind. Die
Kunden wurden nach lhrer Attraktivitat
und Beratungsintensitdt eingestuft

und darauf aufbauend die Ressourcen
vor allem hinsichtlich der Mitarbeiter
geplant. Der konzentrierte Einsatz von
Vertriebs- und Kommunikationskanilen
machte dann den ersten Schritt in
Richtung der Eroffnung des ersten Be-
ratungsbiiros in Mauer méglich. Neben
der Ausrichtung der WerbemaBnahmen
und die Gestaltung der Biiroraume auf

die Lebenswelt der identifizierten Milieus
wurden zur Generierung von Terminen
und Neukontakten passende Adressen
aus dem Einzugsgebiet selektiert und
angeschrieben.

Seit der auch wirtschaftlich schnell
erfolgreichen Eroffnung dieses ersten
Beraterbiiros folgten mittlerweile acht
weitere in Wien, wobei jeweils auch auf
die milieuspezifischen Eigenheiten des
lokalen Marktes eingegangen wird. Im
Endausbau auf dem Weg zur besten
Beraterbank Wiens sollen iiber zwanzig
Beraterbiiros neben den klassischen
Filialen und den Private-Banking-Centers
fur eine flichendeckende Kundenbetreu-
ung sorgen.

Gerne senden wir lhnen weitere Infor-
mationen zum Bankencase Raiffeisen.
Kontakt: info@microm-online.at
Stichwort: Handout Raiffeisen
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