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Mehrwerte gut vermarkten

NEAR-BANKING: Welche erfolgsrelevanten Leistungen erbringt
die S-Markt & Mehrwert (S-MM) mit der Digitalen Kundenwelt?

Keine Frage, die Kunden werden digitaler.

So auch bei der Sparkasse Stidholstein, wo

heute zwei Drittel der Privatkunden On-

line-Banking praktizieren. Folgerichtig durch-
leuchtete man zur Optimierung der Girokonto-
welt auch die Kundenmehrwerte. Die bisherige,
an der analogen Welt orientierte Lésung schien
nicht mehr zeitgemdf. Das Angebot sollte di-
gitaler werden, auch um die Vorteile fir die
Privatkunden und Handler transparenter und
einfacher nutzbar zu machen. Den Strategie-
wechsel hin zum Omnikanal-ausgerichteten
Institut begleitete jingst die S-MM mit insge-

Sparkasse werden eingebun-

den. Es geht um strategische

Beratung, darum die Tech-
nik verstiandlich zu machen, Fir-
menkundenberater fiir die Hand-
lerakquise zu schulen und die
Kundenkommunikation optimal
auszurichten. Das gelingt auf Ba-
sis der Jahresmarketingplanung
und der Ziele der jeweiligen Spar-
kasse — und unter Bericksichti-
gung der Vertriebsanldsse. S-MM
unterstiitzt mit Redaktionskonfe-
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Workshops zur Digitalen Kun-

b

samt drei Workshops zur Digitalen Kundenwelt
(DKW), siehe Interview unten.

Was erwartet Sparkassen, die mithilfe der
S-MM die Digitale Kundenwelt samt Angebots-
vielfalt einfithren? ,,Mit dem Workshop pflan-
zen wir den Samen des Strategiewechsels®,
erklart Matthias Tschiersch, Senior Berater
bei der S-MM. Alle relevanten Abteilungen der

Andreas Riepen,
Referatsleiter Pro-
dukt- und Vertriebs-
gestaltung

bei der Sparkasse
Stdholstein

Welchen Erfolg brachte der Strategiewechsel?

Die Zahl der stark digital orientierten Kunden wéchst. Da sind
Near-Banking-Angebote via Show-your-Card nicht mehr zeit-
gemaR, anders als S-Cashback und die DKW mit regionalen
Handlern und Onlineshops. Vom Strategiewechsel bin ich iiber-
zeugt. Unser neues Angebot ist erfolgreich, weil alle Teilnehmer
deutlich mehr Vorteile genieBBen. So konnten wir seit Start am

1. April bereits 2.000 registrierte, aktive Kunden fiir die DKW

renzen und im laufenden Betrieb, etwa bei der
Héandlerbetreuung und -akquise oder mit Aus-
wertungen. Weitere Workshops folgen zum neu-
en Reporting- und Analyse-Tool. Mit ihm lassen
sich Kundenereignisse einbinden und Angebo-
tenochmals praziser platzieren.

Matthias Tschiersch, Tel. 030 243090-970,
E-Mail: matthias.tschiersch@s-markt-mehrwert.de

denwelt: von der strategischen
Planung bis zur Umsetzung.

Switch in neue Kundenwelt

INTERVIEW: Wie mit der Digitalen Kundenwelt (DKW)
und S-Cashback der Strategiewechsel gelingt.

back ein bundesweit offenes Programm ist, kdnnen unsere

gewinnen und fiir S-Cashback 100 neue regionale Handler.

Wie relevant wir das Thema einschédtzen, zeigt die Tatsache,
dass wir extra eine eigene Stelle dafiir geschaffen haben.

Was iiberzeugt besonders an der Losung der S-MM?
Weil das Angebot dulRerst attraktiv ist, wird es gut angenom-
men. S-Cashback und DKW erganzen sich optimal. Da S-Cash-

Kunden deutschlandweit bei Handlern Cashback sammeln.
Die gesammelten Betrdge lassen sich im Pramien-Shop der
DKW einlésen, in hoherwertige Gutscheine umwandeln,
spenden oder aufs Konto tiberweisen. Damit haben wir ein
echtes Alleinstellungsmerkmal im Markt — mit direkt an der
Ladenkasse automatisch generierten Vorteilen. Und: Die
DKW ist mit ihren Modulen fiir uns weiter ausbaufahig.

Was ist der grof3te Benefit der Workshops?
Besonders wichtig waren uns die Themen Administratives,

Kommunikation und Handlerakquise. Die S-MM vermittelte alle

Prozess hoch professionell.

Inhalte kompetent und mit Leidenschaft fiirs Thema. Von der
strategischen Planung bis zur Umsetzung begleitete sie den





