GEWINNEN - SPAREN - HELFEN

1. Anzahl Lose und Kunde mit abweichendem Kontoinhaber im Los bzw.
Abbuchungskonto

Zweck:
Identifikation von Gewinnsparlosen, bei denen der Kontoinhaber des
Abbuchungskontos nicht mit dem Losinhaber ubereinstimmt.

Nutzen:
e Transparenz bei Fremdabbuchungen

e Steigerung des Losabsatzes

2. Anzahl Lose und Kunden mit externer Bankverbindung im Abbuchungskonto

Zweck:

Ermittlung von Kunden, deren Gewinnsparlose Uber ein Konto bei einer externen Bank
abgebucht werden.

Nutzen:
e Transparenz bei Fremdabbuchungen
e Moglicher Ausbau der Geschaftsverbindung

e Steigerung des Losabsatzes

3. Kunde hatte vor 6 Monaten bereits Lose

Zweck:

Analyse der Kundenhistorie zur Identifikation von Wiederkaufern bzw. reaktivierten
Kunden. (Ruckgewinner)

Nutzen:
e Kundenbindung
e Ruckgewinner

e Steigerung des Losabsatzes
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Vertriebliche Ansprache Gewinnsparlose:
Kunden mit friherem Losbestand haben bereits eine positive Erfahrung mit
Gewinnsparen gemacht.

Argumentation: ,,Sie hatten bereits Lose - mdchten Sie lhre Gewinnchance wieder
erhohen und gleichzeitig regionale Projekte unterstutzen?*

4. Vereinsvertreter und Vereinsmitglieder mit und ohne Gewinnsparlose

Zweck:
Auswertung der Gewinnsparnutzung im Vereinsumfeld.

Nutzen:
e \ertriebsansatz fur Vereine
e Vereine auf Gewinnsparen aufmerksam machen (Spenden in der Region)

e Losabsatz starken

Vertriebliche Ansprache Gewinnsparlose:
Vereinsumfelder sind besonders affin flr regionale Forderung.

Argumentation:
e Gewinnsparen unterstltzt Projekte in der Region
e Vereine profitieren von Spendenmitteln
e Mitglieder kdnnen aktiv ,,ihren“ Verein starken

Gesprachsansatz: ,,Mit jedem Los unterstltzen Sie Projekte in unserer Region —
moglicherweise auch lhren eigenen Verein.“
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5. Spendenbericht und Lotterie in einem Bericht (Umséatze)

Zweck:
Kombinierte Darstellung von Lotterie- und Spendenumsatze

Nutzen:
e Kunden mit Affinitat fur Spenden (Helfen)

e Kunden mit Affinitat fur Lotterien (Gewinnen)

Vertriebliche Ansprache Gewinnsparlose:
Kunden mit Spendenaktivitat sind klar sozial engagiert und zeigen Affinitat zu
gemeinnutzigen Zwecken.

Ideale Argumentation:
e Gewinnsparen kombiniert Sparen, Gewinnen und Spenden
e EinTeildes Lospreises flieBt direkt in regionale Projekte
e Nachhaltige und lokale Wirkung
e Gewinnchancen sind beim GSV deutlich héher als bei herkdmmlichen Lotterien

Gesprachsansatz:
»Da lhnen Spenden wichtig sind: Mit Gewinnsparlosen unterstltzen Sie regelmaBig
Projekte direkt hier in unserer Region — und haben zusatzlich Gewinnchancen.”
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6. Abbuchung fremde Lotterien

Zweck:
Identifikation von Kunden mit Umsatzen aus fremden Lotterien.

Nutzen:
e Wettbewerbserkennung
e Vertriebsimpulse

Vertriebliche Ansprache Gewinnsparlose:
Diese Kunden sind grundsatzlich lotterieaffin und bereit, regelmaBig Einsatze zu leisten.

Ansatz:
e Umschichtung auf Gewinnsparen
e Hinweis auf regionale Spendenkomponente
e Kombination aus Sparanteil + Gewinnchance

Argumentation:
»otatt bei anonymen Anbietern mitzuspielen, konnen Sie mit Gewinnsparlose
gleichzeitig sparen, gewinnen und regionale Projekte unterstltzen.”

7. Kunden mit 1-9 Lose

Zweck:
Segmentierung von Kunden mit geringer Losanzahl.

Nutzen:
e Upselling-Potenzial
o Kampagnensteuerung
e Steigerung des Losabsatzes

Vertriebliche Ansprache Gewinnsparlose:
Diese Kunden sind bereits Uberzeugt, schopfen ihr Potenzial jedoch noch nicht aus.

» Ansprache auf ,,10 ist Trumpf“



