Doppelt attraktiv: Prepaid-Kreditkarte mit S-POOL

Ein neues Co-Branding als erfolgreiche Doppelstrategie: Wahrend man Prepaid-Kreditkartenkunden

fiir das Erlebnisprogramm S-POOL gewinnt, bekommen S-POOL Mitglieder eine Kreditkarte angeboten.

Webshops, Online Games oder die Reiselust steigern
den Bedarf Junger Erwachsener an Kreditkarten. Ideal
fur diese Zielgruppe ist eine Kreditkartenlosung auf
Guthabenbasis. Mit der neuen Prepaid-VISA Kredit-
karte im ,Look & Feel“ von S-POOL présentieren sich
Institute innovativ und jung. Da eine Produkt- und
Markenbindung bereits frihzeitig im Jugendalter
abgeschlossen ist, gilt es, junge Menschen mit der
Karte als Einstiegsprodukt fur die Sparkasse zu gewin-
nen. Die Kreissparkasse Stendal setzt seit Ende 2009
als erstes Institut diese Prepaid-Picture-Card im Co-
Branding mit dem Erlebnisprogramm S-POOL ein. Das
Gewinnen von bisher kreditkartenlosen Kunden wie
auch Neukunden zahlt ebenso zu den Pro-Argumenten
wie die Férderung von Cross-Selling-Chancen und -Ertra-
gen. Das Institut fuhrte das Programm 2006 ein und ge-
wann seither ein Viertel der insgesamt 10000 Jungen
Erwachsenen fir S-POOL. Diese Kunden profitieren
von Rabatten und Sonderangeboten in Mode- und
Sportldden, Bars und Restaurants, Handyshops,
Schwimmbddern oder Reisebiiros. Bei mehr als 90

regionalen Kooperationspartnern der Kreissparkasse
Stendal sowie lokalen Events und Festivals gilt
das Show-Your-Card-Prinzip: Statt eines Extra-
Ausweises legitimiert die Karte selbst — und 1adt
gleichzeitig zum Bezahlen ein. So gewdhnen sich die
jungen Kunden frihzeitig an dieses Zahlungsmedium
und den gewissen Status, den es verleiht. Kommuniziert
werden die Leistungen tber das S-POOL Magazin, in
dem die Sparkasse auch eigene Themen platziert. In
Stendal betrdgt der Jahres-Kartenpreis nur 18 Euro,
auBerdem entfdllt fur die Kunden das Auslandsein-
satzentgelt. Die MehrWert Servicegesellschaft (MWSG)
liefert das S-POOL Erlebnisprogramm fir die Spar-
kasse im Full-Service. Uber die S-POOL Hotline
buchen die Jungen Erwachsenen Reisen und Events
bequem im MWSG-eigenen Servicecenter. Das Institut
profitiert vom Netzwerk der Uberregionalen Partner
der MWSG, vom vierteljahrlichen Kundenkommuni-
kationspaket, von Gewinnspielen, Gutscheinen und
vertriebsunterstiitzenden Trainings- und Coaching-
maRnahmen.
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