ger am Anfang ihres Berufslebens, {iber
Trainings und Coachings bis hin zu telefo-
nischen Nachfassaktionen.

Magazin vermittelt Erlebnisprogramm
Vor allem Zielgruppenprogramme - wie S-
POOL, das von der MWSG betreute Erleb-
nisprogramm fiir Junge Erwachsene — bie-
ten den Sparkassen gute Méglichkeiten,
ihre Beratungskompetenz gezielt als Wett-
bewerbsvorteil zu nutzen und die abwan-
derungsgefdhrdete Zielgruppe nachhaltig
zu binden. Auch hier kommt ein eigens auf
die Zielgruppe zugeschnittenes Kunden-
magazin mit regionalen und tiberregiona-
len Vorteilsangeboten und ansprechend
aufbereiteten Finanzthemen zum Einsatz.
Die vielféltigen Individualisierungsmég-
lichkeiten reichen dabei vomn Beraterblock
auf dem Anschreiben des institutsspezifi-
schen Direktmailings {iber Couponumhef-
ter oder Beileger bis hin zu Responseele-
menten fiir zusidtzliche eigene Angebote
und Kampagnen mit Verbundpartnern.

Dass S-POOL viele Méglichkeiten ersff-
net, um die junge Zielgruppe anzuspre-
chen, bestitigt auch Birgit Schén von der
Sparkasse Zollernalb:,,S-POOLbietet durch
Zusatzangebote wie etwa Seminare zur Bu-
siness-Etikette nicht nur eine willkomme-
ne Gelegenheit zur Kundenansprache, son-
dern auch eine geeignete Plattform fiir
einen emotional ausgerichteten Verkauf.
Wir werden S-POOL auch deshalb weiter-
hinin die Vertriebskonzeption fiirjunge Er-
wachsene einbinden.”

Weitere Informationen unterwww.mwsg.de oder
Telefon 0211 5065-40.

Anforderungen der Online-Kunden

SERVICE

Mehr Komfort erwiinscht

Internet-Kunden in Deutschland sind moderne Kontofunktionen
am heimischen Rechner wichtiger als der mobile Online-Zugang
zur eigenen Hausbank. Dies ergab die Trendstudie ,,Bank-
préferenzen” des Consulting- und Softwarehauses PPI AG.

95 Prozent aller Internet-Klientel wiin-
schen sich Konto- und Depotstandsanzei-
gen in Echtzeit. Genauso viele fordern ein-
fache Konteniibersichten. Der mobile Zu-
gang zum Bankportal fillt dagegen in der
Gunstder Bankkunden. Aberimmerhin fir
acht von zehn Bankkunden ist dieser Ser-
vice noch von entscheidender Bedeutung,
wenn es um die Auswahl ihrer Bank geht.

Die Kreditinstitute sollten diesen Préfe-
renzen Rechnung tragen, indem sie durch
Investitionen in die eigene Webpridsenz
die Benutzerfreundlichkeit fiirihre Nutzer
erhéhen. Mehr als 50 Prozent legen bei-
spielsweise groRen Wert darauf, von ihrer
Bank iiber die neusten Marktbewegungen
und Bérsenkurse informiert zu werden.
Ebenfalls weit oben auf der Wunschliste
der Bankkunden steht die Finanzplanung
via Internet. Knapp 40 Prozent setzen
ihren Fokus auf die Vermégensoptimie-
rung und -steuerung.

Kartenleser und digitale Signatur

Dartiber hinaus gewinnt der Komfortge-
danke beim Thema Sicherheit zunehmend
an Bedeutung. Knapp sieben von zehn

Bankkunden wiinschen sich das derzeit si-
cherste Transaktionsverfahren im Online
Banking, ein Kartenlesegerdt mit digitaler
Signatur. Zudem wiirden 30 Prozent der Be-
fragten gerne mit einem modernen TAN-
Generator arbeiten. Diese Losung ersetzt
die umstdndlichen i-TAN-Listen und gene-
riert autornatisch dynamische TANs, die
nur fiir einen kurzen Zeitraum giiltig sind.
Ein dhnliches Bild zeigt sich bei der siche-
ren Dateniibertragung mittels TAN-Einga-
be per SMS. Fiir knapp 30 Prozent der Be-
fragten ist dieses technische Verfahren
sehr wichtig. Somit ergeben sich fiir jene
Kreditinstitute Wettbewerbsvorteile, die
ihre sicheren technischen Verfahren im
Internet-Banking gleichzeitig benutzer-
freundlich machen.

Die Studie ,Bankpriferenzen 2008"
stellt die Ergebnisse einer Online-Befra-
gung dar, die im Auftrag von PPI in Koope-
ration mit dem IMWF Institut fiir Manage-
ment- und Wirtschaftsforschung und Han-
delsblatt.com durchgefithrt wurde. An der
Befragung haben 859 Endverbraucher teil-
genommen. Die Befragung fand im Zeit-
raum vom 6. bis 27. Oktober 2008 statt.
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nach HGB/IFRS

dem Marktinformationsmodul

der Finanz Informatik <

optimale Prozesssteuerung

Fur die Zukunft in Standards denken.
Prozesseffizienz mit ABIT Banknology©

» ABIT Sanierung * Prozessunterstiitzung des Problemkreditmanagements
fur die Intensivbetreuung und Sanierung

' ABIT Recht * Gesamtlésung fir die Kreditabwicklung und Risikovorsorge

“ ABIT Pféndung * Effiziente Unterstitzung der Kreditinstitute bei Dritt-
schuldnerpféindungen, inklusive einer praiiw_btenbisposifion und

R ;
% OSPlus-Schnitistellen * Flexible Anﬁi‘iﬁung an die Kernbankanwendung

]

“ ABIT Banknology(c) * Integriertes Workflow-Management fir eine

ABIT Banknology®©

ABIT AG
Robert-Bosch-Strafie 1
40668 Meerbusch

Tel. +49 2150 9153-0
Fax +49 2150 9153-299
vertrieb@abit.de
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