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Das Beste aus beiden Welten
Wir alle miissen Kosten sparen, schreibt Jan Welsch, Geschiftsfiihrer

Markt bei S-Kreditpartner. Dies diirfe jedoch nicht zulasten der Kun-
denansprache gehen.

Im langst tobenden Kampf um Aufmerksamkeit miissen wir in den
Kopfen der Menschen fest verankern, wofiir wir als Sparkasse stehen
und auf welche Weise wir das Leben unserer Kunden verbessern

konnen.

Sparkassen haben eine gute Basis



Die Sparkassen haben mit den traditionellen Geschadftsfeldern wie
den Girokonten und den Bausparvertragen bereits eine gute Basis.
Mit ihrer regionalen Ndhe, den langfristigen Kundenbindungen und
dem grofRen Vertrauensvorschuss ist das Ratenkreditgeschaft eine
weitere logische Ausbaustufe.
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Mit dem richtigen Anlass lassen sich Kunden nutzbringend ansprechen, erldutert Jan
Welsch, Geschaftsfiihrer Markt der S-Kreditpartner GmbH.



Friher hat man iiber die Sparkassen gesagt, sie seien etwas altmo-
disch im Vergleich zu anderen Unternehmen. Heute stehen sie fiir
einfache und innovative Lésungen —immer mit der direkten Ndahe
zum Kunden. Aber natiirlich miissen sich auch die Sparkassen stets
mit aktuellen Entwicklungen beschaftigen. Es braucht die Bereit-
schaft, sich den Gedankenwelten Dritter zu 6ffnen.
Anlassbezogene Ansprache ist entscheidender Faktor
Geschwindigkeit ist ein entscheidender Faktor, um nachhaltig am
Markt bestehen zu kénnen. Die anlassbezogene Kundenkommunika-
tion nimmt hierbei eine Schliisselrolle ein. Sie erméglicht eine perso-
nalisierte und schnelle Ansprache beim Kunden.

S-Kreditpartner (SKP) liefert dafiir einen Baukasten. Wir haben di-
verse Instrumente, die den Sparkassen helfen, den Kontakt mit den
Kunden aufrechtzuerhalten und sogar zu intensivieren. Unsere Da-
ten zeigen, dass die digitalen Kandle die anderen Vertriebskandle kei-
neswegs ersetzen, sondern sinnvoll erganzen — das Beste aus beiden
Welten.

Kunden erwarten eine intelligente Unterstiitzung tiber viele Kanadle.
Genau das bietet unsere Service-Initiative ,Smart Connect“: Unsere
Kooperationssparkassen kénnen damit ihren individuellen Ver-
triebsmix flexibel aussteuern. Ziel ist es, mit weniger Aufwand mehr
Kundenkontakte und daraus Leads zu generieren: online, persénlich,
per Brief und Telefon.

Trainer unterstiitzen Kundenservice-Center

So unterstiitzen wir zum Beispiel die Kundenservice-Center unserer
kooperierenden Sparkassen durch ein spezialisiertes Trainer-Team.
»Die vollumfassende Unterstiitzung der Coaches vor, wahrend und
nach den jeweiligen Trainingstagen ist hervorragend und férdert die
Selbst- und Gruppenmotivation enorm*, sagt Arne Neumann, Berater
der Kreissparkasse Heinsberg.

Dabei werden Terminvereinbarungen, Beratung und Abschluss am

Telefon und Uberleitung von Inbound zu Outbound trainiert. Denn



der Vertrieb am Telefon ist fiir uns ein Baustein mit zunehmender Re-
levanz: Wir gehen davon aus, dass in den ndachsten Jahren bis zu 20
Prozent des Neugeschafts telefonisch generiert wird.

Aber auch professionelles Dialogmarketing ist fiir eine erfolgreiche
Marktbearbeitung im Ratenkreditgeschaft unerlasslich. Immer mehr
Kooperationssparkassen setzen auf eine zielgerichtete Kundenan-
sprache, die sich am Beratungsbedarf orientiert und nutzen dafiir
den Dialog-Automaten der SKP. Dieser kann mehr als kampagnenba-
sierte Kommunikation. Ziel ist eine anlassbezogene Ansprache des
Kunden, um etwa den Finanzierungsbedarf zu erkennen, dem unter-
schiedliche Ereignisse zugrunde liegen kénnen, beispielsweise ein

Umzug oder die Verwendung eines Dispos.

Persidnlich

\ Je persbnlicher, desto besser: Sorgen
G‘b/ Sie mit der richtigen Ansprache fiir
k tberdurchschnittliche Abschlussquoten.

P, —

| Bringen Sie sich mit anlassbezogenen

| Post-Mailings immer wieder ins Gesprach,
| etwa zur Ausnutzung des Dispos, zum

/ Umzug oder zur Heirat.

Multikanal Online

Generieren Sie mehr Traffic und Leads
iber sparkasse.de, die Internet-Filiale
und die Landingpage.

Telefon

Uberzeugen Sie Kunden mit einem
Serviceanruf zur richtigen Zeit von einem
gt perstinlichen Termin und steigern Sie

die Chance auf einen Abschluss.

Online-Marketing

Steigern Sie Reichweite und Aufmerk-
samkeit mit Google Ads, Bannerwerbung
und Re-Targeting-Malnahmen.

T Telefon
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Mit ,,Smart Connect“ kdnne jede Sparkasse ihren Vertriebsmix individuell aussteuern, so S-
Kreditpartner.

Automat fiir Ansprache zum richtigen Anlass

»Der Dialog-Automat bietet dem Nutzer eine effiziente Lésung zur
zielgerichteten Kundenansprache an und stellt der Sparkasse im An-
schluss ein Reporting zur Verfiigung®, sagt Gunther Steurich, Pro-
duktverantwortlicher der Sparkasse Engen-Gottmadingen. Dieses Re-
porting gibt Aufschluss tiber Kosten, Ertrage und weitere Kennzahlen
und es lasst einen Vergleich zum Durchschnitt aller Institute zu.

Die Zukunft des Privatkundengeschafts agil gestalten

Fiir erfolgreiche Innovationen braucht es nicht nur kreative Ideen,

sondern auch ein bisschen Mut. Und bekanntlich hat man gemein-



sam mehr Mut als alleine. Im SKPlab entwickeln wir daher in engem
Austausch mit den Sparkassen innovative Ideen, denken Prozesse
neu und erproben Erfolg versprechende Lésungen, in hohem Tempo.
In unmittelbarer Nachbarschaft zum DSGV am Berliner Gendarmen-
markt haben wir uns so ein grofRes Ziel gesetzt: Die Zukunft des Pri-
vatkundengeschafts wollen wir gemeinsam mit unseren Partnern agil
und aktiv gestalten!
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