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Fintechs

Kooperatfionsbeispiel Aboalarm

Verbraucher merken meist erst beim Blick
auf das Online-Konto, wie viel Geld sie
monatlich fir Vertrdge ausgeben. In Zu-
sammenarbeit mit dem Verbraucher-
serviceporfal Aboalarm geht der neu
gegrindete S-Hub der Sparkassen-Fi-
nanzgruppe seit Anfang des Jahres der
Frage nach, wie Online-Banking-Nuizer
mithilfe eines Vertragsmanagers wieder
Herr tber ihre gebuhrenpflichtigen Abon-
nements werden. Das Munchner Team
von Aboalarm hatte im November 2016
die Jury des Sparkassen-Hackathons
Symbioticon mit einer eigens entwickelten
Software Uberzeugt und wurde daraufhin
zur \Weiterentwicklung mit den Spar-
kassen in den S-Hub nach Hamburg
eingeladen.

In einem dreiwdchigen Sprint, einer kon-
zentrierten Konzeptions- und Enfwick-
lungsphase mit agilen Methoden, entwar-
fen Mitarbeiter des Porfals zusammen mit
dem S-Hub und Kollegen aus den Spar-
kassen ein erstes Konzept, wie der Service
in das Angebot der Sparkassen integriert
werden kann. Anhand von konkreten Nut-
zerprofilen wurde der Bedarf verschiedener
Zielgruppen ermittelf und analysiert, wel-

che sozialen und emofionalen Trigger
zur Nutzung des Angebots innerhalb der
Sparkassen-Welt fiihren kdnnten.

Ebenfalls durchgespielt wurde die Inter-
aktion der Kunden mit der App, die soge-
nannte Customer Journey. Das Ergebnis
sind zwei sogenannte Klick Dummies,
also Demoversionen fir eine maogliche
Integration in die S-Apps und das Smart-
phone-Konto Yomo. Diese Prototypen
wurden Ende Mdrz dem Beirat des S-
Hubs prdsentiert.

Das Angebot von Aboalarm ist bereits seit
2009 am Markt. Aktuell nutzen gut 15
Millionen User pro Jahr die \Website. Eine
mobile App, mit der sich Verfrége schnell
und einfach kundigen lassen, wurde in
der Zwischenzeit mehr als eine Millionen
Mal herunfergeladen. Eine Integrafion der
Funktionalitdten in das Angebot der Spar-
kassen bote den Kunden nun die Chance,
ihre Vertrdge komfortabel Uber den
Touchpoint Online-Konfo zu managen.
Fr die Sparkassen liegen die Chancen
in einer stdrkeren Kundenbindung und im
Differenzierungspotenzial innerhalb der
Branche. Red.
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