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#l DOSSIER: MARKETING-FACHTAGUNG

Themenforum , Gute Leistung hat ihren Preis — Qualitdit aktiv verkaufen*
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Uberzeugte Kunden sichern langfristig Ertrag

Wie kann es gelingen, Kunden mit
qualitativ hochwertigen und auf ihre
Bediirfnisse zugeschnittenen Giro-
konto-Leistungen nach der MaRRgabe
,verkaufen statt verschenken“ zu
iiberzeugen? Das Themenforum ,,Gu-
te Leistung hat ihren Preis — Qualitat
aktiv verkaufen“ der Fachtagung fiir
Marketingkommunikation gab nach
Informationen des Deutschen Spar-
kassenverlages (DSV) viele Anregun-
gen.

ie Bedeutung der Girokontoer-
D trage fur den Erfolg einer Spar-

kasse insgesamt rief Reimer Her-
da (Deutscher Sparkassen- und Grio-
verband) allen Teilnehmern zu Beginn
ins Gedachtnis und fiihrte kritische Er-
folgsfaktoren bei der Umsetzung einer
neuen Girokontostrategie an. Im Seg-
ment der Nachwuchskunden bedeute
dies beispielsweise, ab der Geburt auf
das mitwachsende Girokonto und ab
zirka 18 Jahren auf ein Standard-Aus-
bildungskonto sowie ein Mehrwert-
Konto zu setzen und dabei neue Tech-
nologien wie etwa Mobile-Banking-
Apps oder Signaturverfahren zu beto-
nen. Junge Erwachsene seien bereit,
fir Mehrwerte wie Reisepaket-Angebo-
te und Rabatt-Mehrwerte einen Preis zu
bezahlen.

Als Pilotierungspartner der Mehr-
Wert Servicegesellschaft (MWSG), eines
Unternehmens des Deutschen Spar-
kassenverlags und der Orag Service,
prasentierte Stefan Honrath, Leiter

Bei der 100. Fachtagung fiir Marketingkommunikation wurden die Themenforen durch

gut besuchte Informationsstdnde ergdnzt.

Kommunikation und Medialer Vertrieb
der Kreissparkasse Peine, die neue
Giro-X-tra-App.

,Nach Einfiihrung des Online-Por-
tals fir unsere Giro-X-tra-Konten im Ja-
nuar dieses Jahres war es nur logisch,
mit der Giro-X-tra-App auf der Hohe der
Zeit zu bleiben und damit auch die jun-
gen Kunden noch besser anzuspre-
chen®, so Honrath. Mit dem iPhone oder
iPad sind die rund 100 lokalen Vorteils-
partner mit ihren aktuellen Angeboten
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jetzt immer in der Jackentasche dabei.
Die praktische Kartenfunktion zeigt al-
le Vorteilspartner, aber auch die Ge-
schéftsstellen der Kreissparkasse und
berechnet die Route zum gewiinschten
Ziel. Honrath geht davon aus, dass sein
Institut damit ebenso fiir die Kooperati-
onspartner, die oft auch Firmenkunden
sind, noch attraktiver wird. Wolfgang
Degenkolb, Vertriebsleiter Private Kun-
den der Frankfurter Sparkasse, thema-
tisierte die Herausforderung, absehba-

re Ertragsliicken beispielsweise aus sin-
kenden Ertragen aus Fremdverfiigun-
gen am Geldautomaten dauerhaft zu
kompensieren. Begleitet von einer 360-
Grad-Kampagne unter dem Motto ,Das
beste Konto, das Sie je hatten — mit Si-
cherheit“ wurden mehr als 80 000 Pri-
vatkunden auf das neue, im Preis-Leis-
tungs-Verhadltnis deutlich aufgewertete
Komfort-Plus-Konto umgestellt. ,Dass
die neuen Kontoleistungen fiir unsere
Kunden einen echten Mehrwert darstel-
len, sehen wir daran, dass die Mehrzahl
die Umstellung auf das Komfort-Plus-
Konto trotz Preiserh6hung akzeptiert
hat.“ Seit dem 1. Mai kénnen die Kom-
fort-Plus-Kontoinhaber unter anderem
vom Rechtsberatungs-Rechtsschutz,
Notgeld-Service, Dokumentenschutz
oder dem Schliisselfund-Service profi-
tieren. Damit wird dem grofRen Bediirf-
nis nach mehr Sicherheit Rechnung ge-
tragen.

Geplant sind bereits weitere Leis-
tungspakete, mit denen die Sparkasse
vor allem zwei wichtige Zielgruppen
ansprechen will: die abwanderungsge-
fahrdeten jungen Erwachsenen und die
stetig wachsende Zahl der Kunden der
Generation 50 plus. Auch die Kreisspar-
kasse Saalfeld-Rudolstadt hat 2010 ihre
Giro-Strategie auf den Prifstand ge-
stellt. Preiserh6hungen galt es dabei
ebenso auszuschlief3en wie weitere Er-
tragseinbufien. Im Januar wurde das
Giro-Comfort-Konto zum X-tra-Konto
aufgewertet: Mit lokalen, taglich erleb-
baren Vorteilsangeboten, etwa bei Ein-

zelhdndlern und Kultureinrichtungen.
Durchweg Angebote, die auf breites In-
teresse stol3en, weil sie bares Geld spa-
ren helfen. Im Kundenmagazin Treff-
punkt informieren sich Kunden regel-
maRig tiber alle Vorteile, darunter Le-
serreisen und Tickets zum Vorzugs-
preis. Besondere Beriuicksichtigung fin-
det auch die Generation 50plus, die mit
fast 70 Prozent den gr63ten Anteil der
Giro-X-tra-Inhaber stellt und grof3en
Wert auf Unterstiitzung in allen Le-
benslagen legt. Uber das Service Center
50plus benennt oder vermittelt die
MWSG-Assistance-Leistungen fur fast
jede Lebenslage. Tino Biehl sieht sich
als Verantwortlicher aus der Vertriebs-
steuerung durch die positiven Ver-
kaufszahlen bestatigt: ,, 18 Prozent der
Giro-X-tra-Wechsler sind Neukunden.
AuRerdem wechseln viele vom preisbe-
freiten Jugend- und Studenten-Konto
zum Mehrwertkonto. Ein Erfolg, der un-
sere Erwartungen tibertrifft, sodass wir
trotz des Verzichts auf eine Preisanpas-
sung bereits mittelfristig mit positiven
Ertragseffekten rechnen.“

Das Fazit aller Referenten fasste
Moderatorin und MWSG-Geschaftsfiih-
rerin Andrea Baun zusammen: ,,Kun-
denbegeisterung ist definitiv keine Di-
mension der glinstigsten Preise. Fur
Top-Leistung darf auch ein fairer Preis
aufgerufen werden. Uberzeugte Kun-
den sind institutsgebundene Kunden
und sichern langfristig den Ertrag, auch
in Zeiten des demografischen Wan-
dels.” DSz



