Jahresbericht

Das Modell und die Strategie der Basel-
landschaftlichen Kantonalbank haben sich
gerade in wirtschaftlich schwierigen Zeiten
hervorragend bewahrt. Das Vertrauen der
Kundinnen und Kunden ist ungebrochen,
ihre Zufriedenheit ist extrem hoch.
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Beratung auf Augenhdhe

Wir wollen Sparring Partner fir unsere Kunden sein. Unsere Beratung soll ihnen einen
konkreten Mehrwert bringen. Die Beraterinnen und Berater begegnen ihren Kunden auf
Augenhohe — mit persdnlichem Respekt, fachlichem Know-how und guten Produkten.
So verstehen wir Partnerschaft.

E-MAILS VORSORGEN

E-Mails wurden von der Serviceline der Basellandschaftlichen Rund 850 Kundinnen und Kunden nahmen an den erstmals
Kantonalbank im Berichtsjahr bearbeitet. durchgeftihrten Vorsorgeforen teil.

ANRUFE

212308
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212 308 Anrufe haben die Mitarbeitenden der Serviceline im Jahr 2009 beantwortet und bearbeitet. Die Serviceline ist die zentrale
Anlaufstelle fur die Kundinnen und Kunden der Basellandschaftlichen Kantonalbank.

GELDBEZUGE MOBILE BANK

Einsatz
auf Radern
Dank dem dichtesten Niederlassungs-

) netz aller Banken im Kanton ist die
Mal wurde Geld an den Bancomaten der Basellandschaftlichen

Kantonalbank bezogen.

Basellandschaftliche Kantonalbank
immer nahe bei ihrer Kundschaft.

Die festen Niederlassungen werden
KUNDENBEZIEHUNGEN erganzt um die mobile Bank. Die Bank
auf Radern ist seit rund zwei Jahren

im Einsatz und macht an den Stationen
Holstein, Laufelfingen, Wenslingen,
Runenberg und Lupsingen Halt.

Je nach Standort ist sie wochentlich

Kundenbeziehungen wurden neu eréffnet. Den grossten Anteil hatten ein- bis zweimal wahrend zwei bis
die Marktgebiete Liestal und Binningen. drei Stunden vor Ort.
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Beratung gefragt

Die Wirtschaftskrise und vor allem die stark schwankenden Mérkte haben im Berichts-
jahr die Kundinnen und Kunden stark verunsichert. Als Folge davon waren die Kunden-
berater besonders gefragt und gefordert. Wichtige Themen in der Beratung waren die
Zusammensetzung der Wertschriftendepots, die Sicherheit der Bank und der Spar-
gelder oder — angesichts der tiefen Zinsen — die Wahl des richtigen Hypothekarmodells.
Um den verschiedenen Anforderungen gerecht zu werden, wurde die Schulung der
bedurfnisorientierten Beratung intensiviert.

Der sichere Weg zur richtigen Anlage

Die Basellandschaftliche Kantonalbank will ihre fiihrende Stellung gerade auch bei der
Anlagekundschaft ausbauen. Darum wurde die Ausbildung vertieft und der gesamte
Anlageprozess weiter ausgebaut.

Die richtige Anlage beginnt mit dem Anlegerprofil. Berater und Kunde bestimmen,
wie viel Risiko der Kunde aufgrund seiner gesamten finanziellen Verhaltnisse eingehen
kann und wie viel Risiko er eingehen will. Das Anlegerprofil bildet die Grundlage fur die
individuelle Anlagestrategie. Konkret umgesetzt wird sie mit dem Anlagevorschlag fur
Privatkunden. Dieses neue, elektronische Hilfsmittel setzt das Anlegerprofil des Kun-
den in einen praxisnahen Anlagevorschlag um. Auf dieser Basis stellt der Berater eine
individuell zugeschnittene Losung zusammen. Dieser Vorschlag wird schliesslich mit
dem Kunden besprochen und dann konkret umgesetzt. Damit profitiert der Kunde auf
der einen Seite vom Know-how seines Beraters, auf der anderen Seite kommt das
ganze Fachwissen der Spezialisten zum Tragen, welche die geeigneten Fonds und Titel
fur die einzelnen Anlegerprofile auswahlen und laufend Gberprifen.

Zukunftsplanung leicht gemacht

Auch um Anlagen, aber noch um einiges mehr geht es beim neuen Instrument zur Ver-
maogensplanung. Gemeinsam mit dem Kunden plant der Berater die finanzielle Gegen-
wart und vor allem die finanzielle Zukunft. Vom Sparen fur die Steuern in der Jugend
Uber den Hauskauf und die vorzeitige Pensionierung bis zum Entsparen in der Zeit
nach dem Erwerbsleben — alles l3sst sich in kilrzester Zeit prazis und in Varianten be-
rechnen und in einfachen Grafiken darstellen. Dabei werden immer auch die konkreten
steuerlichen Folgen berechnet. Rund 140 Mitarbeitende wurden Ende Jahr in der An-
wendung dieses Instruments geschult.

BLKB_GESCHAFTSBERICHT 2009

ANLAGEBERATER

|
Die Basellandschaftliche Kantonalbank

will ihre fihrende Stellung gerade auch

bei der Anlagekundschaft ausbauen.
Darum wurde die Ausbildung vertieft

und der gesamte Anlageprozess weiter

ausgebaut.
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NEULANCIERUNG

Borsen- und
Devisen-Flash

Neu lanciert wurden der Bérsen- und
der Devisen-Flash. Die fokussierten und
umfassenden Informationen Uberzeu-
gen unsere Kunden. Die Flashs werden
taglich fast tausendmal elektronisch
versandt.
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Finanzplanung in allen Facetten

Noch einen Schritt tiefer als die Vermdgensplanung geht die umfassende Finanzplanung.
Sie verknUpft die Themen «Anlegen», «Vorsorgen», «Steuern» und «Nachlassfragen».
Dazu kann modernen Lebensformen wie Konkubinat, Patchwork-Familien oder ein-
getragenen Partnerschaften Rechnung getragen werden, die zu immer komplexeren
Fragestellungen in diesen Bereichen fuhren. Das Ressort Financial Planning erarbeitet
mit den Dienstleistungsbereichen Vorsorge- und Finanzplanung sowie Steuer- und
Nachlassberatung fir den Kunden umfassende individuelle Losungsvorschlage aus
einer Hand.

Vorsorgen live

An den erstmals durchgefuhrten Vorsorgeforen der Basellandschaftlichen Kantonalbank
nahmen rund 850 Kundinnen und Kunden teil. Von einer erfolgreichen Veranstal-
tungsreihe zeugen die vielen Kontaktaufnahmen nach dem Anlass sowie die Anzahl
der an das Financial Planning vermittelten Vorsorgeplanungen. Fur das Jahr 2010 sind
Folgeveranstaltungen geplant.

Vermogen intelligent verwalten

Das Anfang 2009 lancierte Produkt «Managed Fund Portfolio» (Vermogensverwaltung
auf Fondsbasis) fand grossen Anklang und entwickelte sich hervorragend. Mit Gber
CHF 100 Mio. Volumen wurden die Vorgaben deutlich Ubertroffen. Die Neuordnung
des Anlageausschusses mit der Integration eines quantitativen Optimierungsmodells in
den Entscheidungsprozess bewahrte sich im turbulenten und anspruchsvollen Bérsen-
jahr 2009. Die Portfolios haben sich ansprechend entwickelt.

Kundennaher Handel

Die Kompetenz im Obligationenhandel wurde personell und fachlich ausgebaut. Mit
einer erweiterten Dienstleistungspalette kdnnen wir den steigenden Anspriichen der
Kundschaft gerecht werden. Im November emittierten wir in Eigenregie eine zehnjah-
rige Anleihe unserer Bank Gber CHF 300 Mio. Einen betrachtlichen Teil dieser Obligation
konnten wir direkt bei institutionellen Anlegern platzieren und so unsere Kontakte in
diesem Segment intensivieren.

Das Devisenhandelsteam mit erfahrenen Finanzspezialisten baute seine Aktivitaten
und seine Prasenz stark aus. Das elektronische Handelssystem FXnet, das den direkten
und selbstandigen Devisenhandel mit der BLKB ermdéglicht, wurde bei verschiedenen
Kunden erfolgreich installiert. Vermehrt nahmen KMU-Kunden die Dienstleistung einer
individuellen Beratung in Wahrungsfragen in Anspruch.



Mit neuer IT in die Zukunft

_E-BUSINESS UND IT

Kundenfreundlichkeit, héchste Sicherheit und Zuverlassigkeit — diesen Anforderungen muss
die neue IT-Plattform der Basellandschaftlichen Kantonalbank gerecht werden. Der Wechsel
von der alten auf die neue Plattform ist das grosste Projekt der Bank im Jahr 2010.

Am 4. Oktober 2010 wird die Basellandschaftliche Kantonalbank ihre Geschéaftstatig-
keit auf der neuen IT-Plattform Avalog aufnehmen. So sieht es der Projektplan vor. Die
neue Plattform garantiert den Kunden hohe Sicherheit und einen guten Service.

Das Projekt unter dem Namen STEP wurde im Frihjahr 2009 gestartet. Es hat das Ziel,
den termingerechten und unterbruchslosen Wechsel der IT-Plattform von IBIS (RTC AG)
auf Avalog sicherzustellen. Rund 125 Projektmitarbeitende der Basellandschaftlichen
Kantonalbank arbeiten mit 120 projekterfahrenen Mitarbeitenden der Comit AG zu-
sammen, welche die konzeptionelle und methodische Fihrung im Projekt innehat.

Die Initialisierungsphase des Projekts wurde im Sommer erfolgreich abgeschlossen. Die
Infrastruktur ist aufgebaut, das Projektteam wurde gebildet. Die Zielarchitektur mit
Avalog und 25 Umsystemen wurde definiert, und das Projekt ist bis ins Detail geplant.

Mit dem Kickoff nach den Sommerferien begann die Spezifikationsphase. In gegen
160 Fachworkshops wurden Gber 280 bankspezifisch nétige Anpassungen an der
Bankensoftware Avaloq identifiziert sowie spezifiziert und der Aufwand fur die Reali-
sierung geschatzt. Aufgrund der Anpassungen konnten die Ressourcen fiir die Umset-
zung bestimmt und reserviert werden. In dieser Phase wurden auch Uber 80 Fachkon-
zepte (Schulungskonzept, Testkonzept, Migrationskonzept, Kommunikationskonzept
u.v.a.) erstellt, welche als Grundlage fur die ndchsten Projektphasen dienen.

Im Spéatherbst wurde die Realisierungsphase mit der Umsetzung der nétigen Anpas-
sungen an der Bankensoftware Avalog sowie dem Aufbau der nétigen Umsysteme und
Schnittstellen begonnen. Diese Projektphase dauert bis vor den Sommerferien 2010. In
dieser Phase werden in Uber 220 internen Ausbildungskursen alle Mitarbeitenden der
Bank durch 20 interne Trainer auf die neue Bankensoftware geschult. Parallel dazu
werden zahlreiche Funktions- und Systemtests durchgefihrt, welche im Sommer mit
mehreren Test- und Trainingstagen fur die ganze Bank und das Projektteam abge-
schlossen werden.

Nach den Sommerferien 2010 tritt das Projekt in die letzte und entscheidende Phase,
die Integrationsphase, welche mit dem Cutover am Wochenende vom 30.9. bis
3.10.2010 endet. Nebst letzten Tests und Benutzerschulungen werden die Datenmigra-
tion und die Datentibernahme stufenweise nochmals durchgespielt, alle Systeme und
Schnittstellen getestet und zahlreiche Qualitatskontrollen durchgefuhrt.
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INTERNE SCHULUNGSTAGE

Die Uber 25000 geleisteten Personen-
tage des Projektteams und die 220
internen Schulungstage haben nur ein
Ziel: die erfolgreiche Betriebsaufnahme
unter Avalog am 4. Oktober 2010.
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PETER OBERER
Prasident der Hornussergesellschaft Tenniken-Liestal
Grindungsjahr: 1929, Mitglieder: 220 (45 aktive)

Hagi: So ruft man ihn. So rief man ihn schon immer. Damals, als
er in Tenniken aufwuchs und in den 1960er Jahren diesen selt-
samen Sport sah, der ihn gleich faszinierte, so sehr, dass er mit
Kollegen es einfach einmal ausprobierte; sie gingen in den Wald
und bastelten sich aus Stecken, was man dazu brauchte. Damals,
als er in den 1970er Jahren ins Engadin zog, nach Pontresina,
mit Kind und Kegel, um auf der Gemeindeverwaltung zu wirken.
Damals, als er zwolf Jahre spater wieder ins geliebte Tenniken
zurlickkehrte. Heute ist Peter Oberer pensionierter Buchhalter.
Sein Leben ist der Sport. «Ich geh an alle FCB-Spiele, wenn ich
kann. Bei jedem Wetter. Auch wenn es Katzen hagelt. Und auch
wenn sie einmal nicht so gut spielen.» Hagi ist kein Schénwetter-
fan. Hockey mag er. Und Velofahren. Er ist ein Gimmeler. «Ich
bin gerne in den Dolomiten unterwegs, und im Baselbiet natdr-
lich, da hat es paar richtig gemeine Hoger.» Dieses Jahr kamen
gut 3000 Kilometer zustande. Und dann vor allem mag er noch
das eine: das Hornussen, diesen urschweizerischen Sport, der
schon von Jeremias Gotthelf beschrieben wurde. Seit 1954 spielt

man immer auf dem Stuelboden. Die Wiese dort wird immer
schon kurz gehalten und dient nur dem einen Zweck. In einer
Hutte liegt das Material: die Hornusse, die Schindeln, die Ste-
cken, der Bock. In der Hutte trifft man sich auch mit dem Gegner,
nach dem Aufeinandertreffen, egal, ob als Verlierer oder Ge-
winner. Ein Spiel dauert gerne drei Stunden oder gar langer. Das
fordert Stehvermdgen. Das macht Hunger. Und Durst. Das Spiel-
feld nennt man Ries. Den Schlag nennt man Streich. Tenniken-
Liestal hat eine A- und eine B-Mannschaft. Im Hornussen aber
sagt man nicht Mannschaft oder Team, sondern Gesellschaft.
Von Marz bis Oktober dauert die Saison. Jedes Wochenende
lockt ein Spiel, daheim oder auswarts. Die Prasidentschaft tber-
nahm der Hagi, um einem Jungen auszuhelfen. Der Junge hatte
das Amt inne, wollte es aber vortibergehend abgeben, damit er
sich auf der Bank intern weiterbilden konnte. «Tja, dann machte
er gleich Karriere.» Also behalt Hagi das Amt, bis der junge
Mann wieder ins Dorf zurtickkommt.
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E-Business wachst weiter

Uber 62 % aller Zahlungsauftrage wurden per E-Banking erledigt — das sind 10% mehr
als im Vorjahr. Und die Tendenz ist weiter steigend. Jeden Monat werden rund 500 neue
E-Banking-Vertrage ertffnet.

WEB-KLICKS BLKB-NEWSLETTER
Pro Tag zahlten wir auf unserer Homepage www.blkb.ch User unserer Internetsite haben im Berichtsjahr
durchschnittlich 7100 Besucherinnen und Besucher. unsere Newsletter abonniert.
ZAHLUNGSAUFTRAGE BORSENAUFTRAGE IMMOBILIEN-PLATTFORM
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62 % aller Zahlungsauftrage wurden per 22% aller Borsenauftrage wurden

E-Banking erledigt. Uber das Internet erteilt. SChaffha user KB
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An den Bancomaten der Basellandschaftlichen Kantonalbank wurden und die Basellandschaftliche Kantonal-

3835 Handys aufgeladen. Der totale Mobile-Voucher-Betrag im Berichtsjahr bank betreiben gemeinsam eine markt-

lag bei CHF 146 565. fihrende Immobilien-Plattform.
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Internet Banking weiter hoch im Kurs

Gegen 56 000 Kundinnen und Kunden bewirtschaften ihre Konten und Depots Uber
das Internet Banking. Uber 62% aller Zahlungen und rund ein Viertel aller Borsen-
auftrage werden Uber den elektronischen Zahlungsverkehr abgewickelt. Firmenkunden
nutzen mit ihrer hauseigenen Finanzbuchhaltungssoftware sehr stark unsere direkte
Schnittstelle.

Sicherheit im Fokus
Die Meldungen Uber Betriigereien im Internet bewegten sich auf ahnlich hohem Niveau
wie im Vorjahr. Die Basellandschaftliche Kantonalbank ist deshalb bestrebt, die Sicher-
heit des E-Bankings stetig zu steigern. Dazu gehort auch die Einfihrung des sicheren
E-Mails. Damit konnen vertrauliche Informationen zwischen Kunden und Bank sicher
ausgetauscht werden.

Die Aktivitaten im Internet Banking werden taglich Uberwacht. So kénnen friihzeitig
sicherheitsrelevante Falle erkannt und entsprechende Massnahmen getroffen werden.
Das grosste Sicherheitsrisiko liegt in der Infrastruktur unserer Kundinnen und Kunden.
Die Bank bietet deshalb konkrete Hilfestellung und Tipps auf der Website und auch vor
Ort an.

Beliebte Immobodrse und «Borsen & Markte»

In Zusammenarbeit mit 14 anderen Kantonalbanken betreibt die Basellandschaftliche
Kantonalbank eine Immobilien-Plattform, die eine fihrende Marktstellung einnimmt.
Die Immobdrse wird taglich von Gber 3 000 Inserenten und Usern besucht. Ein komplet-
tes Redesign und weitere Neuentwicklungen sind im Gange. Die vollstandig Uberarbei-
tete Plattform soll 2010 aufgeschaltet werden.

Gefragt sind auch die Finanzinformationen unter der Rubrik «Borsen & Markte».
Weitere Services in diesem Bereich sind unsere kostenlosen Newsletter mit Bérsen- und
Devisenberichten, Kommentaren zum Obligationen- und Aktienmarkt, Unternehmens-
studien sowie der Borsen-Flash und der Devisen-Flash. Zuséatzlich konnen Musterport-
folios eroffnet und in Echtzeit verfolgt werden. Insgesamt generieren die Besucherinnen
und Besucher tber 160 000 Zugriffe pro Monat auf «Borsen & Markte». Das sind 20 000
Zugriffe mehr als im Vorjahr.

BLKB_GESCHAFTSBERICHT 2009
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VERNARRT

MARIANNE CAVALERI-MAIRE
Prasidentin der Reiterkameraden Aesch
Grundungsjahr: 1945, Mitglieder: 180

www.rk-aesch.ch

Sie wurde in Basel geboren und dort wuchs sie auch auf. Ihr
Schulweg von der Gartenstrasse ins Gundeli war zwar nicht lang,
aber er fuhrte sie an Pferdestéllen vorbei. Sie zéhlte 13 Stélle.
Das waren 13 Grinde, stehen zu bleiben, viermal am Tag, und
die Pferde zu betrachten. Und so war es der tagliche Schulweg,
der Marianne Cavaleri-Maires Liebe zu dem Tier mehr und mehr
festigte, die Veranlagung aber war schon immer da. «Mein erstes
Wort als Baby, so sagte man mir immer, das war <hi-goggo.»
Im Alter von zehn Jahren bekam sei ein Reitabonnement beim
Stall von Jakob Oeler auf dem Schénzli am Rand der Stadt. «Die-
sen Stall gibt es Ubrigens immer noch», sagt Cavaleri-Maire,
«aber heute steht er leer.» Zehn Jahre spater bekam sie ihr ers-
tes eigenes Ross und sie wusste: «Das Pferd ist meine Bestim-
mung.» So baute sie einen Reitstall auf, machte den Vereinstrai-
ner, den Leiter Jugend & Sport und gab Reitstunden, 33 Jahre
lang, «mit sehr viel Enthusiasmus». Sie sagt: «Ich bin von der
alten Schule. Und meine wahre Leidenschaft ist das Military oder
wie man heute sagt: das Vielseitigkeitsreiten, auch Concours

Complet genannt.» Den Schwerpunkt dabei bildet das anspruchs-
volle Geldndereiten, dazu kommen ein Springparcours und ein
vorgegebenes Dressurprogramm. Ihr Pferd Sir Scott ist 24 Jahre
alt, ein Weggefahrte, den man sich treuer nicht vorstellen kann
«und trotz seines Alters noch fit wie ein Turnschuh». Mit ihm
feierte sie ihre grossen Erfolge, und wenn sie «gross» sagt, dann
muss sie ein bisschen schmunzeln. Vor acht Jahren holte sie mit
ihm den sechsten Platz an der Schweizer Meisterschaft. «Was
mich mit Sir Scott verbindet, das ist eine tief gehende Kamerad-
schaft. Und es ist diese tiefe Harmonie zwischen Mensch und
Tier, die einen stichtig macht.» Stichtig und glucklich. Sir Scott
heisst Scott wegen dem Polarforscher Robert Falcon Scott — und
Sir, weil der Wallach eben ganz so sei, wie man es von einem Sir
erwarten kénne: «Edel, edel, edel.» Auch heute noch bestreiten
sie zusammen kombinierte Prifungen. Vor zwei Jahren Gber-
nahm sie das Prasidentinnenamt der Reiterkameraden Aesch,
deren Motto lautet: «Mitenand und furenand».
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Produkte

KASSENOBLIGATIONEN SPAR- UND ANLAGEFORMEN

250 500 750 1000 CHF 7,64 Mia. waren Ende 2009 bei der Basellandschaftlichen

Die Kassenobligationen gingen um 23,9% auf CHF 753,3 Mio. Kantonalbank in Spar- und Anlageformen angelegt. Das sind
zurlck. 2008 waren es noch CHF 988,4 Mio. gewesen. CHF 1,05 Mia. oder 15,9% mehr als im letzten Jahr.
HYPOTHEKARFORDERUNGEN DEPOTVOLUMEN MANAGED FUND PORTFOLIO

. 0 .

|

CHF 13226 591000 betrugen die Hypo- Um 8,5% respektive CHF 680 Mio. Uber CHF 100 Mio. legten die Kunden
thekarforderungen. Erstmals wurde bei ist das Depotvolumen der Basel- im neu lancierten Managed Fund
der Basellandschaftlichen Kantonalbank landschaftlichen Kantonalbank im Portfolio an. Damit wurden die Erwar-
die 13-Milliarden-Schwelle Gberschritten. Berichtsjahr gewachsen. tungen klar Gbertroffen.

ZEITGELDANLAGE

CHF Mio.

2009 774.59

\
500 1000 1500 2000
Noch CHF 774,59 Mio. waren in Zeitgeldern angelegt. Dies ist ein Rickgang um 51,7 % gegendber dem Vorjahr,
als die Zeitgelder noch tber CHF 1,6 Mia. betrugen. Verantwortlich fur diesen massiven Riickgang ist die Nullzinspolitik

der Schweizerischen Nationalbank fir Zeitgelder.
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Jung und nachhaltig
Mit zwei neuen Produkten starkt die Basellandschaftliche Kantonalbank das Jugend-
segment und setzt ihr Bekenntnis zu einer nachhaltigen Entwicklung konkret um.

Die Maestro-STUcard

Die Basellandschaftliche Kantonalbank hat Ende August 2009 fur junge Kundinnen
und Kunden zwischen 12 und 25 Jahren und fur Studierende die Maestro-STUcard
eingeflhrt. Diese bietet Verglinstigungen und Rabatte bei vielen Partnergeschaften in
der Region und in weiteren Kantonen. Die Angebote werden laufend aktualisiert und
quartalsweise im Magazin «STUmag» oder auf www.STUcard.ch veroffentlicht. Zusatz-
lich werden im Online-Shop www-STUshop.ch Verginstigungen fir Elektronikpro-
dukte, Modeartikel oder Produkte des Wohnbereichs angeboten. Die Maestro-STUcard
hat alle tblichen Funktionen einer Maestro-Karte. Man kann damit bargeldlos in Laden
bezahlen und jederzeit Bargeld am Geldautomaten beziehen, wobei die Erziehungsbe-
rechtigten die Kartennutzung durch Minderjdhrige einschranken kénnen. Seit der Ein-
fuhrung Ende August 2009 wurden 7 230 Karten bestellt.

Das BLKB-Energiepaket

Neue Wege geht die Basellandschaftliche Kantonalbank mit ihrem Energiepaket. Das
Energiepaket ist eine Kombination von klassischen Finanzierungsprodukten mit quali-
fizierter Beratung bei energietechnisch sinnvollen Renovationen. Die Bank ist dabei
Partnerin des Baselbieter Energiepakets. Die weiteren Partner sind der Kanton Basel-
Landschaft, die Wirtschaftskammer Baselland und der Hauseigentiimerverband. Ziel
des Pakets ist es, die kantonalen und nationalen Férderprogramme zur energetischen
Sanierung von bestehenden Bauten konkret umzusetzen und damit einen aktiven Bei-
trag zum Klimaschutz zu leisten. Dabei profitieren die Liegenschaftseigentiimer von
kantonalen und nationalen Forderbeitragen und einer umfassenden Beratung. Der Zu-
gang zum Energiepaket erfolgt am einfachsten tber die Homepage energiepaket-bl.ch.
Die Bank unterstutzt die Renovationen auf der einen Seite mit attraktiven Produkten
wie der Oeko-Wohnhypothek oder dem Baukredit. Auf der anderen Seite beteiligt sie
sich zusatzlich zu den Forderbeitragen des Kantons an den Kosten fur die Sanierung,
falls der Kunde die Renovation tber die Basellandschaftliche Kantonalbank finanziert
und der Kredit mindestens CHF 50 000 betragt.

BLKB_GESCHAFTSBERICHT 2009
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AKTION BAUKREDIT

%

|
Mit einem Zinssatz von 1,5% auf den
Baukredit hat die Basellandschaftliche
Kantonalbank im Berichtsjahr ihren
konkreten Beitrag zur Stlitzung der
Baukonjunktur geleistet. Das Angebot
wird aufgrund der grossen Nachfrage
bis zum 31.12.2010 weitergefuhrt.
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Die Kundinnen und Kunden geben der Basellandschaftlichen Kantonalbank Héchstnoten.
Auf einer Skala von 1 (sehr unzufrieden) bis 5 (sehr zufrieden) liegt die Kundenzufriedenheit
bei 4.6. Dies ist das Resultat der neusten Kundenbefragung.

Die Resultate der Kundenumfrage 2009 sind nochmals leicht
besser als die der letzten Befragung vor zwei Jahren. Dabei ge-
ben alle Kundengruppen in etwa die gleich hohen Noten. Im
Vergleich zu anderen Banken ist die Basellandschaftliche Kanto-
nalbank aus Kundensicht die «bessere Bank». Und sie wird noch
authentischer erlebt als bisher.

Sowohl Kunden mit einer langjahrigen Beziehung zur BLKB
als auch Kunden, die erst in den letzten Jahren zur Bank ge-
stossen sind, sind hoch zufrieden.

Die Zufriedenheit widerspiegelt sich auch in der Weiteremp-
fehlungsbereitschaft.

Neben der Weiterempfehlungsbereitschaft hat die hohe Kun-
denzufriedenheit eine weitere positive Komponente: 15% der

ZUFRIEDENHEIT

Privatkunden geben an, sie wirden ihre Bankbeziehung in Zu-
kunft eher ausbauen, nur 3% denken an einen Abbau.

Noch viel erfreulicher sieht dieser Wert bei den Firmenkun-
den aus. Hier wollen 25% ihre Beziehung zur Basellandschaftli-
chen Kantonalbank vertiefen. Bei Unternehmen mit tGber 200
Mitarbeitenden steigt dieser Wert gar auf 38% an, bei einer
Grosse von 50-199 Mitarbeitenden sind es immer noch 33 %.
Gerade bei den grosseren Firmen hat sich die Absicht, die Be-
ziehung auszubauen, deutlich erhdht. Und auch bei den Firmen-
kunden ist die Zufriedenheit mit den Beratern mit 4.7 extrem
hoch.

Die Kundinnen und Kunden schenken ihren Kundenberate-
rinnen und Kundenberatern ihr Vertrauen. Wie vor zwei Jahren

ZUFRIEDENHEIT PRIVATE/DAUER KUNDENBEZIEHUNG

1=sehr unzufrieden bis 5=sehr zufrieden

2009 Gesamtbank
2007

2009 Private
2007

2009 Firmen
2007

WEITEREMPFEHLUNG

1=gar nicht bis 5=voll und ganz

2009 Private
2007

2009 Firmen
2007
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1=viel schlechter bis 5=viel besser

2009 weniger als 2 Jahre

2007

2009 2-5Jahre
2007

2009 6-10Jahre
2007

2009 iber 10 Jahre
2007

2009 Gesamtbank
2007




sind diese Werte sehr hoch und ein Hinweis auf eine sehr gute
und partnerschaftliche Kundenbeziehung.

Befragt wurden die Kunden auch nach dem Vertrauen in die
Schweizer Banken seit der Finanzkrise. Im Vergleich zu den an-
deren Banken schneidet dabei die Basellandschaftliche Kanto-
nalbank hervorragend ab.

Fur mehr als 80% der Kundinnen und Kunden ist die Basel-
landschaftliche Kantonalbank die einzige Bank oder die Haupt-
bank. Die drei wichtigsten Griinde, welche fur die Baselland-
schaftliche Kantonalbank sprechen, sind ftir Unternehmen und
Privatkunden:

» die Nahe zur Niederlassung
» die Sicherheit (Staatsgarantie)
» die regionale Verbundenheit

VERTRAUEN IN KUNDENBERATER/INNEN

1=gar nicht bis 5=voll und ganz

2009 Private
2007

2009 Firmen
2007

VERTRAUEN SEIT DER FINANZKRISE

1=stark gesunken bis 5=stark gestiegen

BLKB Gesamtbank
Schweizer Banken 2

BLKB Private
Schweizer Banken 2

BLKB Firmen
Schweizer Banken 21

Die Basellandschaftliche Kantonalbank wird bei ihrer Kund-
schaft als sympathische, kundennahe und professionelle Bank
wahrgenommen.

Die Kundenumfrage zeigt zwei Dinge klar auf: Unsere Kun-
dinnen und Kunden sind mit unserer Bank und mit unseren Be-
raterinnen und Beratern ausserordentlich zufrieden. Und viele
sind bereit, die Beziehung weiter auszubauen. Dabei liegt ge-
mass der Befragung das grosste Potenzial bei den grosseren
Firmenkunden.

IMAGE DER BLKB BEI PRIVATKUNDEN
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2009 erste Adresse fiir Hypotheken
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2009 attraktive Bank fiir Anlagen
2007

2009 ist eine umweltbewusste Bank
2007

2009 lebtihre Werte
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2007
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2007

2009 kundennah
2007
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2007
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BESONNEN

BERNHARD MEIER
Prasident des SAC Baselland
Griindungsjahr: 1921, Mitglieder: 2200
www.sac-baselland.ch

«Mein Beruf ist ein aufreibender und stressiger Job. Das ver-
langt nach einem Ausgleich; sonst wird man nicht alt.» Sein
Beruf: Bei der Fluggesellschaft Swiss ist der Elektroingenieur
Meier fur die Anpassung und den Umbau der Flugzeuge zu-
standig. Er hat den perfekten Ausgleich gefunden: die Berge
und das Besteigen derselben. Er fand seine Leidenschaft schon
frih. Mit 14 Jahren kam er in die Jugendorganisation des SAC.
«Damals kletterten wir in Arolla im Wallis. Wir hatten uralte Mi-
litérseile, steif und hart, und die Karabinerhaken wogen Kilos.»
Wenn er daran denkt, was seither geschehen ist, nur etwa auf
der AusrUstungsseite, dann muss er den Kopf schiitteln, so ex-
trem war die Entwicklung. Aber auch der SAC hat sich verandert.
Die Gletscher schmelzen zwar, aber die Berge locken immer
mehr Menschen. «Und wir wachsen, wachsen, wachsen.» Er
bezeichnet sich als den klassischen Hochroutenganger mit einer
Tendenz zu Eistouren. «Ich bin weniger der reine Kletterer.» Aber
dennoch wohnt ihm ein gewisser sportlicher Ehrgeiz inne —

kirzlich bezwang er mit Freunden in einer Woche so schnell
mal neun Viertausender. «Nun, geplant waren eigentlich elf
Viertausender, aber das Wetter spielte nicht mit.» Und das Wet-
ter, das weiss er, das hat halt noch immer das Sagen in den Al-
pen. «\Wenn man in die Berge geht, dann muss man drei Dinge
trainieren. Das Herz, den Kopf und die Hand.» Wenn ein Teil
davon untertrainiert sei, dann werde es gefahrlich. Sicherheit ist
oberstes Gebot. «Denn wir gehen nicht auf die Gipfel, um Risi-
ken zu suchen.» Er ist sich sicher, dass es sich auch fur den Ar-
beitgeber lohnt, wenn seine Mitarbeiter im Vereinswesen aktiv
sind. Der Arbeitgeber misse halt etwas Flexibilitat zeigen, er pro-
fitiere aber schlussendlich vom sozialen Engagement seiner Mit-
arbeiter. «Gerade in unserer konsumorientierten Gesellschaft ist
dies wichtig.» Meier ist seit vielen Jahren aktiver Fasnachtler bei
der Wagenclique «Gschdadigg-Rueche» und Chienbése-Trager.
Er hat eine Tochter und einen Sohn. Die Bergleidenschaft ist an-
steckend: Der 25-jahrige Sohn ist ebenfalls Mitglied im SAC.
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