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NEWS

Neue Vorteile, mehr Kontakte, viel Vertrieb

Uber das beliebte Kundenbindungsprogramm S-POOL kontaktieren Sparkassen Junge Erwachsene
jetzt noch 6fter — mit jahrlich 15 Direktmailingaktionen, crossmedialer Ansprache und Vorteilsan-

geboten, die den Nerv der Potenzialkunden treffen.

Ab 2011 greift S-POOL das ganze Jahr iber den jeweiligen
Produkt- und Vertriebsschwerpunkt der Gemeinschafts-
werbung auf: Mittels drei Magazinen und zusatzlich zwsIf
E-Mail-Newslettern ergeben sich fiir die Sparkassen somit
noch mehr Ansprachanldsse bei der abwanderungsge-
fahrdeten Zielgruppe. Weitere wichtige Neuerungen rund
um S-POOL: der Reisebuchungs-Service mit flinfprozen-
tiger Rtickvergiitung und die Tickethotline mit Sonder-
konditionen. Uber das Online-Portal lassen sich die Di-
gital Natives in ihrer Lebenswelt optimal erreichen. Ob
Reisen, Events oder Shopping: Hier rufen sie ihre exklusi-
ven Informationen per Mausklick ab, kontaktieren das Ser-
vice-Center oder nehmen an Gewinnspielen teil. Zielgrup-
penaddquat aufwerten lassen sich bepreiste Girokonten
auch durch die optionalen Mehrwerte wie internationaler
Studentenausweis, Notgeld- und Rechtsberatungs-Ser-
vice sowie Handy- oder Zahlungskartenschutz. Damit die
Kunden sich bei den Kooperationspartnern legitimieren
kénnen, erhalten sie S-POOL Mitgliedsausweise oder wer-
den idealerweise gleich mit Debit- oder Kreditkarten im
S-POOL Design ausgestattet. Sparkassen, die S-POOL be-
reits im Einsatz haben, zeigen sich erfreut tiber die konse-

quente Weiterentwicklung und Aufwertung des Produkts.
Neukunden schétzen die M&glichkeit der kostenneutralen
Kampagnenansprache durch den tertialen Magazinver-
sand, idealerweise kombiniert mit regionalen und loka-
len Vorteilsangeboten. So auch die Sparkasse Neuss mit
ihremim O_ktober 2010 erfolgreich eingeftihrten S-POOL-
Konto: Das neue Angebot richtet sich exklusivan Junge Er-
wachsene und verkauft sich — trotz Bepreisung —gut. Denn
der Mix aus Finanzdienstleistungen und Vorteilskonditi-
onen rechnet sich im Alltag. So zahlen Schiiler, Azubis und
Studenten zwar ein Kontoentgelt, kompensieren dieses
aber Uber die angebotenen Vergtinstigungen. Damit ist
das bepreiste S-POOL Konto de facto noch ,besser als um-
sonst"“. Das Institut wiederum generiert durch die friihzei-
tige Bepreisung des Kontos zusatzliche Ertrdge. Die bishe-
rigen Verkaufserfolge beruhen dabei vor allem auf einem
schliissigen Gesamtkonzept, das gemeinsam mit der
MehrWert Servicegesellschaft entwickelt und umgesetzt
wurde. Schon seit 2004 setzt die Sparkasse Aachen beim
bepreisten Konto flir Junge Erwachsene erfolgreich auf
S-POOL: mit bereits 23.000 Kunden, darunter allein 3.000
Neukunden im letzten Jahr.

Kompetent fiir Facebook, Twitter und Co.

Auf das Massenphénomen sozialer Netzwerke setzen bereits etliche Finanzinstitute in ihrem Kunden-
dialog. DSV-Workshops machen Sparkassenmitarbeiter kompetent fiir die neuen Kommunikationswege.

In abgestuften Vor-Ort-Workshops von AM | COMMUNI-
CATIONS und DSV erfahren Mitarbeiter, wie man das So-
cial Web fiir die eigene Kommunikation optimal nutzt.
Im Basis-Workshop ,Mehr Kompetenz flir soziale Netz-
werke" vermitteln Experten die Grundlagen des Web 2.0.
So zuletzt auch in der Sparkasse Stidholstein, wo man sich
im Vorfeld mdglicher Online-Aktivitdten gezielt alle rele-
vanten Fragen stellte, um ,mit professioneller Hilfe vom
DSV typische Anfangerfehler zu vermeiden®, wie Stefan
Tute, Referatsleiter im Medialen Vertrieb/eBanking erklart.
Nach rund drei Stunden kennen die Teilnehmer die M&g-
lichkeiten und Grenzen der sozialen Netzwerke. Mit ersten
Potenzialauswertungen der erreichbaren Region und Ziel-
gruppen gehen die Referenten individuell auf die Sparkas-
se ein. Gemeinsam erarbeitet man Ziele und Bedirfnisse
des Instituts. Welche strukturellen MaRnahmen und Vo-
raussetzungen sind zur konkreten Umsetzung einer Social
Media-Kommunikation notwendig? Was erwarten die Kun-
denvom Institut im Web? Wie kommuniziert man richtig?
Die Mitarbeiter nehmen das wesentliche Know-how mit—

und die Grundlagen fir den Strategie-Workshop ,,Mit der
passenden Strategie Mehrwerte von Social Media nutzen®.

Dafalsche Kommunikation im Web 2.0 Geld und Reputati-
on kosten kann, wird hier eine individuelle Strategie samt
Ressourcenplan erarbeitet. Die aufgezeigten rechtlichen
Rahmenbedingungen sowie Leit- und Richtlinien helfen,
mit den neuen Medien richtig umzugehen. Wie Control-
lingmaBnahmen den erfolgreich geplanten Social Media-
Auftritt abrunden und wie er umzusetzen ist — auch das
ist Thema. Die am Ende vorgestellten Kampagnenideen
und ein Themenplan helfen der Sparkasse, erfolgreich in
Facebook, Twitter und Co. aufzutreten. Instituten in Schles-
wig-Holstein, die ihre Social Media-Verantwortlichen fit
fiirs Web 2.0 machen wollen, bietet der DSV zusammen
mit der Sparkassenakademie in Kiel einen Sensibilisie-
rungs-Workshop. Speziell fiir Jugendliche, Eltern und
Pddagogen empfiehlt sich Medienkompetenz 2.0: Eine
Gruppe junger Referenten schult den richtigen Umgang
mit der neuen Webwelt.



