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sollen lhren Kunden
einen Mehrwert an
Informationen bieten
Dazu bedarf es nicht
nur Oberzeugender
Inhalte, sondern auch

geeigneter Displays

fir den professionellen

Einsatz in lhrem
Unternehmen

Ob Speziallésungen

wie Streched-Displays

ader einfach nur ein
kostengunstiges
Fublic Display fir den
24/7-Einsatz. Bei LG
stehen lhnen alle
Maglichkeiten fur
eine Uberzeugende
Produktprasentation
offen

Beginnend mit einer
Bilddiagonale von
S4em (37") fur
kleinere Flachen

bis hin zu 165cm

(65") grolien Displays

stellt |hnen LG die
passende Hardware
zu Seite.

Insbesondere durch
den Einsatz der
Shine-out Technik
eignen sich Modelle
wie 47WNV30 und
Ma224F flr den
Einsatz bei direkter

Sonneneinstrahlung
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verandern

Auf einen Blick...

Banken sind nicht mehr das, was sie einmal
waren: Friher ging man in die Filiale, um
den Gehaltsscheck einzulssen, eine Uber-
weisung zu tdtigen oder Geld aufs Spar-
buch einzuzahlen. Heute konnen Kunden
die meisten Transaktionen online, mobil
oder an Automaten erledigen. Berater
werden zwar bei komplexen Sachverhalten
noch immer gewtinscht, aber deutlich sel-
tener als friiher.

Grund sind die technischen Fortschrit-
te und die Verdnderung der Gesellschaft.
Menschen sind mobiler und selbstbestimm-
ter, sie gehen einkaufen und erledigen ihre
Bankgeschdfte, wann sie wollen und ganz
unabhdngig von Oﬁnungszeiten. Entspre-
chend hat sich die gesamte Dienstleis-
tungsstruktur verandert und in weiten Tei-
len ins Internet verlagert.

Banken haben bereits reagiert, werden
sich aber weiter verandern mdissen. Die
Filiale ist zwar nicht mehr die einzige An-
laufstelle, aber sie wird weiterhin genutzt.
Denn komplexe Sachverhalte besprechen
Kunden gerne personlich und Geld abhe-
ben, die Karte aufladen oder Geld einzah-

len, konnen sie nur in der Filiale. Aber: Die

Lc

Kunden von heute haben andere Anspri-
che. Ein Schalter, ein Berater und ein Geld-
automat reichen nicht mehr aus. Die grofle
Herausforderung der kommenden Jahre
wird sein, alle Kandle miteinander zu ver-
kntipfen, sei es online, mobil oder stationdr.
In der Filiale kénnten alle Kandle gebindelt
und den Kunden ein besonderes Erlebnis
geboten werden.

Schon heute sind die Filialen offen ge-
staltet und haben mit den ehemals beeng-
ten Rdumen nicht mehr viel gemein. Ange-
nehmes Licht, gemiitliche Empfangszonen
oder Informationsbildschirme machen die
Finanzcenter von heute attraktiv. Doch die
Méglichkeiten sind langst noch nicht aus-
geschopft: Ob Videokonferenzen mit dem
Berater, Tablet-PCs zur Veranschaulichung
im Gesprdch oder interaktive Bildschirme
- technisch wird sich die Bankfiliale der
Zukunft kraftig mausern. Und das muss sie
auch, um Kunden anzulocken, zu binden und
vor allem, um sich von der Konkurrenz ab-
zuheben. Fir die Digital Signage-Branche
ist das eine hochst erfreuliche Entwicklung,
werden ihre Produkte und Dienstleistungen

doch kiinftig verstdrkt gefragt sein.
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Die Bank als Kunden2Si#bnis

Im Wettbewerb mit Internet und Handy mussen sich die Filialen neu prasentieren

in Leben ohne Banken ist kaum mehr vorstellbar:

Das Gehalt landet direkt auf dem Konto, die Miete
wird automatisch abgebucht und auf Auslandsreisen sind
Reisechecks oder Brustbeutel mit dem natigen Bargeld
langst passeé. Doch die Banken sind nicht nur essentiell im
Leben jedes Einzelnen, sie sind auch wichtigster Faktor
fir den globalen Finanzmarkt.

Zuletzt wurde ihre Rolle in der Finanzkrise deutlich,
mit der Folge, dass das Vertrauen der Burger in sie er-
schittert wurde. Aber, und das Uberrascht positiv, das
Vertrauen der Kunden in die eigene Bank hat kaum gelit-
ten. Laut einer Umfrage des Bankenverbandes sind mehr
als acht von zehn Kunden mit den Leistungen ihrer Bank
zufrieden oder sehr zufrieden.

Dieses hohe Niveau zu halten und das Vertrauen in
die Bankenwelt zuriickzugewinnen, hat oberste Prioritat.
,Durch umfassende Verbraucherinformationen, freiwil-
lige Mindeststandards oder zusatzliche Serviceleistungen
kann das Vertrauen der Konsumenten in die gesamte
Branche gestarkt und Kaufkraft angezogen werden®,
heifdt es in einer Publikation des Bundesverbands Deut-
scher Banken.

Dass Banken sich so sehr bemuihen mussten, war
nicht immer so. Gerade nach dem Zweiten Weltkrieg,
als die Privatbanken ins Privatkundengeschaft einstie-

gen, entwickelte sich das Bankenwesen in Deutschland
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rasant. Bald waren flachendeckend Filialen eingerichtet
und in den 80er-Jahren hielt mit den Bargeldautomaten

neue Technik Einzug.
Die Filiale ist wichtigster Kontaktpunkt der Kunden

Das hiesige Bankwesen ist aktuell eines der groften
weltweit. Insgesamt gibt es knapp Uber 2000 Kredit-
institute und 38 183 Filialen. Viele Finanzexperten sind
der Meinung, dass das deutlich zu viele sind. Das besta-
tigt auch die Tatsache, dass sich das Bankwesen gesund
schrumpft. Sowohl die Anzahl der Banken als auch die
der Filialen nimmt seit Jahren kontinuierlich ab.

Ein shnlicher Trend ist in Osterreich zu sehen, das
ebenfalls iber eine hohe Bankendichte verfigt. Die
Schweiz ist im deutschsprachigen Raum dagegen die
Ausnahme: Hier ist die Anzahl der Kreditinstitute seit
vielen Jahren konstant geblieben.

Weniger Zweigstellen und eine Zunahme des Online-
bankings - bedeutet das das Aussterben der klassischen
Bankfiliale? Ganz und gar nicht. Zahlreiche Umfragen
und Studien belegen eindeutig, dass die Filiale nach wie
vor der wichtigste Kontaktpunkt des Kunden mit seiner
Bank ist.

Laut des World Retail Banking Report 2011 von
Capgemini, UniCredit und Efma wird der Anteil derjeni-

gen, die die Filiale fiir Beratung, komplexe Transaktionen

nell — Digital Signage & Digital out of Home  www.invidis.de

Selbstbedienungsautomaten
reichen langst nicht mehr aus, um

Kundenerlebnisse zu schaffen

und die Kontaktpflege nutzen mochten, von 28 Prozent
im Jahr 2010 auf 31 Prozent im Jahr 2015 steigen. Aber:
Basisleistungen werden kiinftig seltener in der Filiale ab-
gewickelt werden.

»Auch wenn die Filiale ein gern genutzter Kanal
bleibt, muss im Hinblick auf die hohen Kosten wie auch
veranderten Kundenerwartungen etwas getan wer-
den. Vor dem Hintergrund von Profitabilitat und ihrer
Relevanz im Markt missen die Banken ihre Filialkonzep-
te Uberdenken®, sagt Patrick Desmares, Generalsekretar
der Efma. ,Damit die Filiale eine neue, werthaltigere
Rolle in der Vertriebsstrategie ubernehmen kann, mus-
sen die Banken allerdings einige Veranderungen vorneh-
men. Das reicht von der Ausstattung tber neue Technik

bis hin zu Personal und Service.“

Multichannel-Management ist fiir alle Banken
das entscheidende Thema der Zukunft

Doch nicht nur die inneren Strukturen der Filialen mus-
sen sich andern, sondern auch ihre Position innerhalb der
verschiedenen Kanale, die Bankkunden zur Verfigung
stehen. Telefon-, Online- und Mobilebanking sind langst
Standard. Die Filiale ist nur eine von vielen Kontaktmog-
lichkeiten zwischen Bank und Kunde.

Am meisten greifen Kunden auf das Internet oder

die Filiale zuruck. Doch egal, welchen Kanal sie nutzen,

www.invidis.de invidis p rofessionell — Digital Signage & Dig

er sollte ein positives Nutzererlebnis erzeugen. Dazu
gehort zum Beispiel eine hohe Servicequalitat.

»Der Branche kann nur empfohlen werden, zumin-
dest das bestehende Niveau der Kundenzufriedenheit
zu halten. Aber die Banken sollten besser noch einen
Schritt nach vorne machen und speziell dort noch mehr
positive Erlebnisse schaffen, wo sie vom Kunden am
meisten geschatzt werden®, erlautert Alessandro Decio,
Senior Executive Vice President und Leiter der Family &
SME Division bei UniCredit. ,Das Ziel jeder Bank muss
es sein, das richtige Produkt fiir den richtigen Kunden zu
haben. Die Analyse der Bediirfnisse, Erwartungen und
Gewohnheiten hinsichtlich des vom Kunden praferierten
Vertriebskanals ist dafir die Voraussetzung.”

Einfach gesprochen bedeutet das, dass jede Bank ihre
Kundenstruktur analysieren und daraufhin entscheiden
muss, welche Kanale am meisten und wozu genutzt wer-
den. Diese missen ausgebaut werden, um den Kunden
und ihren Bediirfnissen entgegen zu kommen. Da in aller
Regel mehrere Kanale intensiv genutzt werden, werden
Banken kiinftig nicht um ein Multichannel-Management
herum kommen. Denn genau wie in anderen Branchen
erwarten die Kunden auch hier, jederzeit und einfach,
den Kanal wechseln zu konnen. Eine besondere Rolle
konnte dabei die Filiale einnehmen: Dank modernster,
interaktiver Technik konnte dort alle Kanale, egal ab
mobil, online oder stationar, zusammengefiihrt werden

und den Kunden zur Verfiigung stehen.

Filialentwicklung in Deutschland . " .

Anzahl Filialen

A
50000

40000

2003 2005 2007 2009 2010
Die Zahl der Bankfilialen nimmt in Deutschland
seit Jahren kontinuierlich ab

Quelle: Deutsche Bundesbank
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-Wn Technologien
ommen Banken modernen

Kundenbedurfnissen entgegen

Claus-Peter Praeg,
Projektleiter Fraunhofer IAO

Herr Praeg, Ihre Studienergebnisse
zeigen, dass das Thema Kunden-
management wieder an Bedeutung
gewinnt. Wie konnen sich Banken

auf ihre Kunden zubewegen?
Claus-Peter Praeg: Ein gutes Beispiel
bieten mobile Endgerdte, die von Seiten
der Banken zukunftig besser genutzt
werden missen. Statt der klassischen
Banking  Apps sind komplexere Ser-
vices, mobile Bezahlverfahren, Video-
konferenzen und Augmented Reality-
Anwendungen denkbar. Mit einem
mobile Device konnen beispielsweise
digitale Identitaten des Kunden abge-
bildet werden, die die Interaktion mit
intelligenten Umgebungen unterstiit-

zen und steuern konnen.

Welche Vorteile hat das?

Claus-Peter Praeg: Die Frage ist,
wie Banken daraus neue Businessmo-
delle und Dienstleistungen generieren
konnen. Eine Maoglichkeit ware, dass

Banken zukiinftig stdrker in Koopera-

tionen mit Nicht-Banken neue Leis-
tungen anbieten und dabei gleichzei-
tig Privat- und Firmenkunden starker
untereinander vernetzen. Eine Bank,
die ein gutes Netzwerk mit einzigarti-
gen und qualitativ hochwertigen Leis-
tungen anbietet, ware aus Kundensicht

attraktiver als andere.

Das heifit, die heutigen Standard-

produkte allein reichen nicht mehr aus?
Claus-Peter Praeg: Banken missen
aktiver auf ihre Kunden zugehen und
den kompletten Kundenbedarf abde-
cken, das heifit Mehrwertdienstleis-
tungen anbieten. Zum Beispiel konn-
ten sie in Zukunft einen kompletten
Mobilitatsservice oder umfassende Ei-
genheimdienstleistungspakete anbie-
ten, wie dies von einzelnen Banken im

Ausland bereits getan wird.

Das sind teilweise bankfremde
Dienstleistungen.

Claus-Peter Praeg: Auf den ersten
Blick ja, aber sie umfassen viele ori-
gindre Bankleistungen und verleihen
einer Bank zudem ein Alleinstellungs-
merkmal. Banken missen aus der Falle
herauskommen, beliebig austauschbar
zu sein. Auflerdem erhalten sie durch
solche Dienstleistungen vielfdltige In-

formationen, die sie nutzen kénnen, um

die Servicebiindel fir lhre Kunden wei-
ter zu verbessern. Die Verlagerung von
Bankleistungen in SB-Bereiche oder ins
Internet fihrte dazu, dass die Intensitat
der persanlichen Beziehungen zwischen
Banken und Kunden abgenommen hat.
Folglich kennen viele Banken nicht
mehr umfassend die Bediirfnisse ihrer
Kunden und mdssen erst wieder einen

neuen Zugang zu ihnen finden.

Wie kann dieser erfolgen?

Claus-Peter Praeg: Eine Kommunika-
tion uber die Kandle hinweg muss zu
einer notwendigen Grundfunktionali-
tat werden. Wir arbeiten im Rahmen
des Innovationsforums Bank & Zu-
kunft gerade an der Umsetzung eines
Szenarios, wie dies zukiinftig realisiert
werden konnte. Es ist oftmals noch
so, dass die integrierte Bank-Kunde-
Interaktion zwischen allen angebo-
tenen Kandlen noch nicht umgesetzt
wurde. So weify der Bankberater zum
Beispiel nicht, wortiber sich sein Kun-
de im Vorfeld bereits online informiert
hat. Aufgrund der Dynamik in den
technischen Entwicklungen und der
daraus  resultierenden  Komplexitat
fur die Umsetzungsprojekte wird die
flachendeckende Realisierung - dieser
Art von Projekten noch viel Zeit in An-

spruch nehmen.

tof Home  www.invidis.de

angst kann man an der Supermarktkasse Geld ab-

heben und einen Kreditvertrag online abschlieRen.
Kunden aller Altersgruppen nutzen Telefon-, Online-
banking und SB-Automaten in der Bank ganz selbstver-
standlich. Viele greifen zusatzlich auch auf ihr Mobil-
telefon zurlick, um bestimmte Services zu nutzen. Das
personliche Gesprach mit einem Berater suchen Kunden
vor allem bei komplexen Fragen.

Diese verschiedenen Kanale zusammenzufihren, ist
eine der groften Herausforderungen der kommenden
Jahre. Denn die Verzahnung mobiler, webbasierter und
stationarer Services wird von den Kunden zunehmend
gewtinscht und erwartet.

Entsprechend werden sich die Filialen und deren
Struktur verandern. ,Vorstellbar ist, dass es nur noch
eine Hauptstelle und viele schlanke Ableger gibt. In
den kiinftigen Satelliten konnten die Experten per
Videokonferenz zugeschaltet werden®, sagt Claus-Peter
Praeg, Themenbeauftragter Finanzdienstleister beim
Fraunhofer- Institut fir Arbeitswirtschaft und Organi-
sation (IAO).

Szenarien, wie Banken kinftig aussehen konnten,
zeigen diverse Pilotprojekte. In der nordamerikani-
schen Umpqua Bank zum Beispiel wird der Commu-
nity-Gedanke umgesetzt. Nicht nur gibt es eine eigene
Social Networking-Seite der Bank, sondern auch ein
interaktives Display in der Zukunftsfiliale, auf dem tber

freiwillige Projekte, gemeinschaftliche Veranstaltungen

www.invidis.de invidis professione sital Signage & Dig

und Fundraising-Aktivitaten informiert wird. Aulerdem
konnen Nutzer dort angeben, liber welche Themen sie
gerne mehr Informationen erhalten mochten.

In Deutschland erprobt die Deutsche Bank in ihrer
Berliner Filiale Q110 seit 2005 neue Technologien und
Konzepte. Am digitalen Schaufenster konnen sich Kunden
informieren und die Ergebnisse auf ihr Smartphone sen-
den. Berater arbeiten an Touchtischen, um das Bespro-
chene zuillustrieren. Wer will, kann das Beratungsgesprach
auch per Videokonferenz fiihren. Kinderecke, Lounge und
Coffeebar sorgen in der Filiale fur Entspannung und wur-
den bereits von anderen Banken Ubernommen.

»Mittlerweile sind in fast allen Filialen offene Raum-
konzepte und oftmals auch Kaffeebars integriert. Damit
wird die klassisch-seriose Atmosphare zugunsten eines
Erlebnisbanking abgelost®, erklart Claus-Peter Praeg.
»Die Privatsphare wird vereinzelt durch die Anonymi-
tat in der Menge erreicht. Das Erlebnis wird durch In-
dividualisierung geschaffen, etwa indem sich das Licht,
der Schall oder die angezeigten Informationen veran-
dern. Die qualitativ gute Beratung und eine Wohlfiihl-
atmosphare sind sehr wichtig fir die Kundenbindung.

Das heil3t konkret: Trotz allen Fortschritts darf der
Mensch nicht aus den Augen verloren werden. Steckt
eine Filiale nur noch voller Technik, werden sich Kunden
schnell Gberfordert fiihlen. Ruhezonen erzeugen Wohl-
gefiihl - und das ist neben dem Bediirfnis etwas erleben

zu wollen enorm wichtig.

B e Bk
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Immobilien
i Immobilien
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An interaktiven Stellen
konnen Immobilien-
angebote einfach und

automatisch aktuali-
siert werden — anders
als bei den tiblichen

Papieraushangen

DAS PRODUKT

Ganzheitlich, sicher und
generationenﬂbergreifend

Herr Scholz, was unterscheidet
Lésungen fiir Banken beispielsweise
von denen fir den Handel?

Fabian Scholz: Banken legen sehr gro-
Ben Wert auf Sicherheit. Kundendaten
missen in hochstem Mafe geschiitzt
werden, deshalb diirfen interaktive
Daten oft nicht erfasst werden. Fir
uns als Anbieter ist es sehr wichtig, ein
hohes Sicherheitszertifikat fiir unsere

Software vorweisen zu knnen.

Gibt es auch bei den Inhalten Unter-
schiede zu anderen Branchen?

Fabian Scholz: Ja, sehr grofle. Die
Kunden einer Bank gehéren unter-
schiedlichsten Altersgruppen an, ent-

sprechend muss der Content gene-

rationsibergreifend gestaltet sein.
Die Bedienung muss sehr einfach und
die Mentihierarchie sehr flach sein.
Nur so werden altere oder technik-
skeptische Kunden das Angebot wahr-

zunehmen.

Wie bekomme ich Kunden dazu, zum
Beispiel einen interaktiven Immobilien-
berater zu nutzen?

Fabian Scholz: Wir zeigen zundchst
High End-Immobilien, die die Neu-
gierde wecken. Wer mochte nicht mal
einen Blick in eine Millionen-Villa wer-
fen? Sobald ein Kunde am Terminal ist,
ist die Wahrscheinlichkeit hoch, dass
er auch nach Angeboten schaut, die

ihn persanlich interessieren.

Was ist bei der Angebotserstellung

und der Beratung von Banken zu
beachten?

Fabian Scholz: Banken legen grofien
Wert auf ganzheitliche und trotzdem
individuelle Angebote, bei denen das
Preis-Leistungs-Verhaltnis stimmt. Ge-
nauso gefragt ist ein Vor-Ort Service.
Unsere Softwareentwickler arbeiten
teilweise direkt beim und mit den
Kunden und sind immer ansprechbar.
Auflerdem sollte man wéhrend der
Beratung eigene Vorschlage entwi-
ckeln, die fiir die Bank interessant sein

konnten.

Vielen Dank fir das Gesprach!

Interaktive Technik
fur attraktive Banken

onell — Digital >1ignage &

Zwischen Banken herrscht grof3e Konkurrenz, entspre-
chend miissen sie neue Angebote und Dienstleistun-
gen entwickeln, um sich abzuheben. So selbstverstandlich
wie sie Immobilien verkaufen, konnten sie kiinftig auch
den gesamten Umzug ibernehmen. Einhergehend mit
neuen Services miissen Banken aber auch kanaliibergrei-
fend ihre  Kundschaft ansprechen. Denn die ist langst
nicht mehr nur in der Filiale unterwegs, sondern erle-
digt Bankgeschafte oder informiert sich auch online und
mobil. Um sie auch stationar zu erreichen und zu halten,
ist es notwendig, dass die Filialen sich umgestalten. Eine
gute Maglichkeit sind Services, die tiber Touchmonitore

angeboten werden.

Digital out of Home  www.invidis.de

»Touchscreenlosungen stellen fiir Banken und Immobi-
lienhandler eine immer wichtigere Form der Kundenkom-
munikation dar. Neben der reinen Werbung fiir Angebote
und Produkte konnen Zusatzinformationen offeriert wer-
den, die sich der Kunde mitnehmen kann, beispielsweise
iber QR-Tags. Die Kombination von Informationsdisplay
und mobilen Endgeraten wird sich ebenso intensivieren,
wie die Verwendung von Multitouchlosungen. Die Bedie-
nung der diversen Ausgabegerite per Multitouch gestaltet
sich nahezu identisch, macht den Zugang zu Informatio-
nen fur den Kunden flieBend und fihrt so zu einer hohen
Nutzerzufriedenheit®, sagt René Klos, Produkt Marketing
Manager ISP bei LG Electronics Deutschland.

www.invidis.de invidis professionell — Digital Signace & Dig

Wie eine neuartige Losung aussehen konnte, zeigt zum
Beispiel der LG-Partner komma,tec. Er ist einer der
wenigen Anbieter interaktiver Immobilienberater fir
Banken. Das Touchdisplay ist auf einem Sockel ange-
bracht und erinnert an einen Tisch. Kunden konnen sich
dort vollkommen eigenstandig tber Immobilien und de-

ren Finanzierung informieren.
Aktuelle Immobilienangebote zum Mitnehmen

Interessenten geben ihre individuellen Suchbefehle ein,
das Meni ist flach gestaltet und somit selbsterklarend.
Hat ein Kunde die passende Immobilie gefunden, kann er

das Exposé per QR-Reader auf seinem Handy speichern.

rome

Fabian Scholz, |
Geschiftsfuhrer

komma,tec redaction GmbH

© komma,tec
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INTERAKTION TRIFFT INFORMATION.
MULTITOUCH - SMART PRASENTIEREN.

>>> ez-Net Manager Software zur Administration und Diagnose

des Displays iber LAN
>> Zweistufige Schwarzwerteinstellung

>»> Sieben Bildstatus Modi (Natiirlich Dynamisch, Standard, Sport,
Game, User1, User2)

>»> Sechs Tonstatus Modi (Klar Standard, Musik, Film, Sport, Game, User)
>»> Zukunftssicherer HDMI Eingang mit HDCP Unterstiitzung
>>> Professioneller BNC Komponenteneingang bis 10801

>>> Integrierter Bildsplitter zum Bau von Monitorwanden bis 5x 5 Displays
>>> Audioausgang 2 x 10W

>>> Administrierbar Uber RS232C Schnittstelle
>»> IR Fernbedienung im Lieferumfang

>>> Integrierter Uberhitzungsschutz, Kabelkompensation, Pixelkompensation
>>> Programmierbarer Sleep-, Tages- und Wochentimer

>>> Vorbereitet fiir Wandhalterungen und Schwenkarme nach VESA FDMI
Standard 800x400 mm

>>> OSD sperrbar

Das bietet gleich zwei Vorteile: Er kann die Informatio-
nen jederzeit und lberall wieder abrufen und mit Freun-
den und Familie besprechen. Und in einem Gesprach mit
dem Immobilienberater kénnen diese Angebote konkret
und zielgerichtet, ohne weitere Suche besprochen wer-
den. Die Inhalte stammen alle aus der Datenbank einer
Immobilienplattform und werden mittels UMTS-Karte
verschlisselt gesendet und jede Nacht aktualisiert.
AuBerdem verfiigt der interaktive Berater iber einen
Finanzierungsrechner - so kann schon im Vorfeld eines
personlichen Gespraches mit dem Finanzberater geklart
werden, ob der Preis fir die Immobilie realistisch vom
Kunden getragen werden kann.

Fir solche und ahnliche Anwendungen bietet der
Elektronikkonzern LG verschiedene Displays an. Neben
den gewchnlichen Touchmonitoren hat das Unterneh-
men auch grofformatige Multitouchscreens im An-
gebot (siehe Kasten). In dieser Technologie sieht René
Klos von LG die Zukunft: ,Seit Langerem bieten mobile
Gerite wie Smartphones einen Multitouchscreen, der
eine intuitive Interaktion mit geeigneten Anwendungen
erméglicht. Diese Anwendung auf einfache Singletouch-
Losungen zu adaptieren, kann fur zusatzliche Kosten sor-
gen und stellt fiir den Anwender eine Einschrankung in
den Maglichkeiten dar. Die bereits gelernte Multitouch-

Gestensteuerung zahlt zunehmend zur Erwartungshal-

Multitouchmonitore von LG bieten
Banken zahlreiche Maglichkeiten,

Angebote zu visualisieren und

© LG Electronics Deutschland

Beratungsgesprache zu vereinfachen

per Haspd
immobilien-
Finder.

Immobilienberater
der Zukunft: Uber
einen interaktiven
Monitor konnen
Kunden ihr Wunsch-
objekt finden

tung des Nutzers: Ein Fehlen kann zum Abbruch der

Informationssuche flhren. Daher ist es hochste Zeit auf
Multitouch-L6sungen zu setzen, um Kunden eine erwar-
tungskonforme Steuerung von Touch-Anwendungen zu
bieten. Bei seinen Touchdisplays konzentriert LG sich
bereits auf eine ausgereifte Multitouch-Technologie, um
seinen Kunden all diese Moglichkeiten zu er6ffnen.”

Die Full-HD Multitouchdisplays von LG sind in 42
Zoll (106 Zentimeter) und 47 Zoll (119 Meter) erhaltlich
und verfiigen tber eine Infrarot-Multitouch-Oberflache
und ein blickwinkeltreues S-IPS-Panel. Sie konnen so-
wohl horizontal als auch vertikal verwendet werden und

bieten Schutz vor Vandalismus.

www.invidis.de

Meue Maglichkeiten zur
Informationsdarstellung
dank Multitouch Displays.

Eroffnen Sie lhren Kunden

und Mitarbeitern eine neue
Form der Bedienung und
schaffen Sie interaktive

Informationsterminals zur
valisierung never ldeen

und Visionen

Mit der Multitouchtechnologie
setzen Sie auf innovative und

neyeste Technik und realisiere
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intuitive, gestengesteuearte
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spielerische und angenehme

Benutzererfahrung.

lutzen Sie die Vorteile
never, interessanter
Prasentationsformen, bei
denen |hre Zielgruppe

aktiv teillnirmmt und

Inhalte selbst besinflusst
Hochwertige Displays vor

LG garantieren lhnen einen
daverhoften und storungsfreien

Batrieb mit bester

Darstellungsqualitat

M4216T und M4T16T
www.lg.de

LG

Life's Good

106cm (42") und 119cm (47") Multitouch-Displays
LG M4216T und M4716T fur interaktive Inhalte



MACHEN SIE ES SICH SUPER EINFACH!

Exklusive Content-Losung fur digitale Werbung.
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LG SuperSign 2010



