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.Internationale Projekte
bereichern unser Denken”

Sein Masterdesign fiir die Gestaltung der SB-Zonen der Deutsche-
Bank-Filialen hat ihn international bekannt gemacht. Inzwischen
hat Andreas Kranz eine ganze Reihe von Planungsauftrdgen im
Fernen Osten erhalten. Uber seine Erfahrungen bei der Umsetzung
landerspezifischer Filialkonzepte in Kasachstan, Indonesien und
China sprach Banken+Partner mit dem Gottinger Architekten.

haben
Banken im fernen
Asien Sie gerufen,
obwohl es doch
auch ausgezeich-
nete Architekten in
diesen Landern gibt
und Sie zwangs-
laufig weniger von
Land und Leuten wissen als einheimische
Fachkrifte?

Kranz: Es ist unser Erfahrungsschatz, der
zdhlt, auch unsere zahlreichen namhaften
Referenzen. In Indonesien haben wir uns
gegen renommierte Architekturbiiros aus
Singapur und den USA durchgesetzt.

Warum

Was erwarten lhre Auftraggeber, die Ban-
ken, von lhnen?

Kranz: Unsere Auftraggeber wollen sich
hdufig an Ladndern orientieren, die einen
Know-how-Vorsprung vorweisen kon-
nen. Das gilt flir Kasachstan ebenso wie
fiir Indonesien und vor allem China. Dort
werden ganze Stadtteile nach westlichem
Vorbild errichtet. Da ist es doch nahe lie-
gend, sich auch intern entsprechend dar-
zustellen.

Was wollen die Institute mit Ihrer Hilfe
konkret erreichen?

Kranz: Wir bekommen in der Regel einen
weit gefassten Auftrag. Die Banken streben
ganz eindeutig einen anderen Marktauftritt
an mit hohem Wiedererkennungswert,

ein Design, das sie unverwechselbar
macht, in dem sich Selbstversténdnis und
Identitdt der Bank widerspiegeln und das
die Umsetzung neuer Vertriebskonzepte
beriicksichtigt.

Was miissen Sie beachten, wenn Sie in
einem anderen Kulturkreis arbeiten?
Kranz: Bevor wir die Gestaltung angehen,
beschéftigen wir uns zunachst sehr inten-
siv mit dem gesamten kulturellen Umfeld
— welche Rolle Farben, Materialien und
Symbole in dem jeweiligen Land spielen,
was Gesten besagen, wie Verhaltenswei-
sen und Gewohnheiten aussehen, welchen
Einfluss sie auf unsere Arbeit ausiiben.

Ein Beispiel?

Kranz: Nehmen Sie die Farbe Rot. Bei uns
signalisiert sie Gefahr, Verbot, Achtung,
Aufpassen, in China bedeutet sie Reichtum,
Gliick, Prestige, gutes Leben. Auch die Far-
be Gold spielt dort eine andere Rolle. Oder
betrachten Sie die Haltung gegeniiber dem
Warten. Wer wartet bei uns schon lange,
ohne ungeduldig zu werden und sogar zu
maulen? In einigen L&ndern, in denen wir
arbeiten, sind die Menschen gewohnt zu
warten, im taglichen Stau auf der StralRe,
in den Geschéften und auf den Amtern und
eben auch in den Banken.

Was bedeutet das fiir das Filialdesign?
Kranz: Die Auseinandersetzung mitden aus
westlicher Sichtweise ungewdhnlichen

Gegebenheiten und die Herausforderung,
etwas villig Neues zu gestalten, erfordern
ein anderes Herangehen an die Dinge. Wir
haben fiir europdische Augen einige recht
verbliiffende Losungen gefunden. Nehmen
Sie die Beratung. In Indonesien haben die
Kunden Nummern gezogen, sind dann aber
auf den Bénken im Liegen oft eingeschla-
fen und haben ihren Aufruf versdumt. Das
ist dann sehr argerlich. Wir haben daher
Binke mit Armlehnen installiert, damit die
Leute sich nicht ausstrecken kdnnen. Und
wir haben eine aktive Wartezone geschaf-
fen, in der Merchandising-Produkte der
Bank angeboten werden, Nachrichten
tiber Plasmabildschirme laufen, Aktionen
stattfinden. Alles ist hell ausgeleuchtet
und akustisch untermalt.

Sieht es im SB-Bereich dhnlich aus?
Kranz: Nein, hier sind die Gegebenheiten
anders als bei uns, haufig kleine Rdumlich-
keiten, sehr hohe Besucherfrequenz, ein
groBer Diskretionsbedarf. Jede SB-Trans-
aktion wird mit einem Papierbeleg besté-
tigt, das heilt es fallen Berge von Papier
an, die oft achtlos fortgeworfen werden.

Wie passt das zu lhren Vorstellungen
von kundenfreundlichen, offenen und
sauberen SB-Zonen?

Kranz: Wir haben auch dafiir Lésungen
entwickelt. Neben den integrierten Abfall-
behaltern in unmittelbarer Nahe der
Belegausgabe haben wir die Einhausung
der Gerate so konzipiert, dass alles leicht
zu reinigen ist. Keine vorstehenden Ecken
und Kanten, keine Vorspriinge, weniger
Chrom. Wir haben die SB-Geldautomaten
sehr dicht platziert, so dass der Kérper
des Kunden Einblicke verhindert, wobei
wir auch beriicksichtigen mussten, dass
die meisten Menschen dort wesentlich
kleiner sind als Européer. Unser Masterde-
sign besagt auch, dass der Kunde immer
die Personen hinter ihm und den Eingang
im Blick hat, zum Beispiel durch einen
Spiegel an der Wand. Wir haben also die
Gestaltung des SB-Bereiches optimal den
Gegebenheiten angepasst.

In anderen Landern konnen Sie Ihre for-
mulierten Gestaltungsprinzipien bestimmt
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nicht immer konsequent umsetzen. Wie
gehen Sie damit um?

Kranz: Ja, das stimmt teilweise, wie zum
Beispiel bei der Kazkommertsbank in
Kasachstan. Wenn Sie dort eine Bank
betreten, miissen Sie durch eine Sicher-
heitsschleuse dhnlich wie am Flughafen.
Das verhindert zwangsldufig jegliche
rdumliche Einbindung der Selbsthedienung
in die Schalterhalle. Durch eine verglaste
Torlésung und Weiterfiihrung optisch mar-
kanter Bauteile von der SB-Zone in den
Servicebereich konnten wir die Trennung
trotzdem etwas auflgsen.

Was hat lhnen lhrer Meinung nach die
hohe Akzeptanz in diesen Landern einge-
tragen?

Kranz: Sicher auch, dass wir auf die loka-
len Gegebenheiten eingehen und die
Dynamik der Entwicklung im Bankensektor
schon heute antizipieren und einbeziehen.
Dortverdndert sich alles noch weit schnel-
ler als bei uns. Daher entwickelten wir ein
Design, das sehr flexibel ist fiir Verdnde-
rung und Erganzung, das auRerdem modu-
lar aufgebaut ist und im eigenen Land mit
ortlichen Mitteln umgesetzt werden kann,
ohne dass das Gestaltungskonzept geén-
dert wird.

Das hort sich etwas nach der Quadratur
des Kreises an.

Kranz: Nein, durch unsere Ideen nicht, eher
bedeutet das, einen Gestaltungsgrundsatz
zu entwickeln, um mit den Verdnderungen
Schritt zu halten, und genaue Bauanlei-
tungen. So haben wir Module entwickelt,
die zukiinftig gegen Bauteile mit neuer
Technik ausgetauscht werden kénnen,
weil wir damit rechnen, dass zum Beispiel
auch in Indonesien die Einzahlung automa-
tisiert wird, wenn ndmlich die Qualitat des
Geldes das zuladsst. Wir wollen die Bank in
die Lage versetzen, mit dem speziell nur fiir
sie entwickelten Design flexibel auf Ver-
dnderungen zu reagieren, ohne dass der
optische Wiedererkennungeswert verén-
dert wird.

Gibt es im Vergleich zu unserem Land in
anderen Landern einen generellen Unter-

schied in der Gestaltung von Banken?
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Kranz: Das ist von Land zu Land sehr
unterschiedlich. In Indonesien haben wir
beispielsweise vorgeschlagen, Drive-up-
Geldautomaten fiir Moped- und Motor-
radfahrer zu entwickeln. Ein groBBer Teil
der Fahrzeuge dort sind Zweirdder. In
China etwa durften wir einen einheitlichen
Auftritt fiir iber 5.000 Geldautomaten der
Bank of China entwerfen. Viele davon sind
Outdoor-Modelle, die in glihender Hitze
genauso storungsfrei arbeiten und von den
Kunden angenommen werden miissen wie
auch bei schneidender Kalte. So reichhal-
tig wie die kulturellen Unterschiede der
verschiedenen Laénder sind, so vielseitig
sind auch die Designkonzepte, die wir ent-
wickeln.

Nehmen Sie eigentlich auch etwas mit
aus diesen Landern fiir lhre Arbeit in
Deutschland?

Kranz: Wir bekommen sogar viel zuriick.
Die Auseinandersetzung mit den unter-
schiedlichsten Gegebenheiten, die

Herausforderung, immer wieder neue
Losungen zu erarbeiten, erweitern natlr-
lich den eigenen Horizont und trainieren
unsere Denkweise. Hin und wieder finden
wir iberraschend einfache Lésungen, die
hervorragend funktionieren und uns neu
inspirieren.
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Zum Beispiel?

Kranz: Platz an den Bargeldschaltern
in Indonesien zu schaffen. Dort werden
grofle Mengen von Geldscheinen gehén-
delt. Die Kunden tragen haufig das Bargeld
kartonweise in die Bank. Um das in Sicht-,
aber aulRer Reichweite des Kunden zéh-
len zu kdnnen, darf nichts auf dem Tresen
stehen. Die Bildschirme sind also schrig
unter dem Tisch platziert, die Tischplatte ist
aus Glas, und die Tastatur wird auf einen
Schieber gesetzt, der bei Bedarf heraus-
gezogen wird. Das ist einfach, praktikabel,
bedienungsfreundlich — einfach eine gute
Ldsung.

Haben Sie auch persénlich Erkenntnisse
mitgenommen?

Kranz: Wir sind konfrontiert worden mit
neuen Herausforderungen, die wir auf dem
deutschen Markt nicht kannten, die uns
gefordert und gefordert haben, besonders
unsere Kreativitat. Wir haben durch die
Notwendigkeit gelernt, leicht umsetzbar zu
konstruieren und zu einer klaren Formen-
sprache zu finden — im klassischen Sinn
von ,form follows function”. Wir sind dank-
bar, dass wir diese Erfahrungen in ande-
ren Ladndern machen diirfen, und werden
unser Engagement flir weitere internatio-
nale Projekte ausweiten. |
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China: SB-Bereiche, die hohe Temperatur-Schwankungen aushalten kénnen.
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