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Presentacion Memoria 98

e Agenda

> Reflexidon -Politica de medios

> Reflexidon -Orientacion del Marketing
> Cumplimiento POA 98

> Cumplimiento Plan Estrategico

> Oficina Telefonica




Datos de Cobertura.
e Caja Segovia (Provincia de Segovia)

> 108.716.- Clientes saldos medios > 50.000.

> 42.804.- Teléfonos distintos.

> 63.- Puntos de Venta, 70 % clientes/mes y 2,5 veces/mes.
1.725 Clientes/Oficina y 8.648 clientes/dia

> 135.- Puntos Exposicion.
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e Medios

> Norte Castilla/Adelantado. Tirada 2.432, Difusién 1.903. Lectores
15.000 ?. Media Pagina 75.000 Pts. y desde 40.000 Pts. Original.

> Radio Segovia. Audiencia Acumulada 27.000, Por franja horaria de
11.400 Oyentes a 1.900 (y faltan dos). Cufia 15” 2.040 y 25.000 Pts Grab.

> TV Segovia. Audiencia Acumulada 30.000. Datos de cobertura, TV1,
(desconexion) Maximo 37.800 x-21,30, a 6,400 D- 17,00. Desde 3.000 Pts/pase,

(TV1 70.000 -70%-) Spot 18" 35.000, Media calidad 2 MM.




Analisis Costes, Impactos y Eficacia

> Campana PLV. 0,4 MM Pts. 8.600 cliente/dia, 76.101 Clientes,

59 % recuerdo, 8,9 Pts CPI. 1,0 %Venta. 890 Pts./VVenta
> Marketing Directo 1,1 MM Pts. 20.000 Clientes, 88%
recuerdo, 68.7 Pts CPI. 2,5% Venta. 2.500 Pts./Venta

> MK.Telefdnico 1,6 MM Pts. 200 cliente/dia, 4.000 Clientes,
100% recuerdo, 400 Pts CPI. 8,0% Venta. 5.000 Pts./Venta

> Prensa 0,6 MM Pts (pag). 15.000 clientes, 20% recuerdo, 200
Pts CPI. 1,0% Venta, 20.000 Pts./Venta

> Radio 0,3 MM Pts. 15.800 Clientes, 60% recuerdo, 31,7 Pts
CPI. 0,5% Venta, 6.329 Pts./Venta

> [V 3 MM Pts. 15.800 Clientes, 100% recuerdo, 190 Pts CPI.
1% Venta, 18.990 Pts./Venta

> Comercilales 0,6 MM Pts. 308 Clientes, 100% recuerdo,

1.948 Pts CPI. 25% Venta, 7.792 Pts./\Venta




Resumen Estrategia Medios

> Campana PLV. 22 Barata y 12 Eficiente, alta Cobertura y
notoriedad. No identifica Relacion y Solo Clientes, masiva.

> Marketing Directo 52 Barata y 22 Eficiente, alta Cobertura y
fuerte Notoriedad. Identifica Relacion, focal y todo el Target.

> MK.Telefonico 62 Barata y 32 eficiente, Baja Cobertura, 22
maxima notoriedad. Identifica Relacién y focal.

> Radio 12 Barata y 42 eficiente, media cobertura, media notoriedad,
masiva.

> Comercilales 32 barata, 52 eficiente, minima cobertura, maxima
notoriedad, maxima atencidn y maxima relacion

> [V 12 Cara, 62 eficiente, media/alta cobertura, alta notoriedad,
masiva

> Prensa 32 Barata, peor eficiente, media cobertura, baja
notoriedad, masiva.




Algunos Resultados

>Libreta Alta Rentab. >Deposito Regalo
= Producto de Pasivo A.R. = Pasivo Plazo interés en especie.
= Fijacion Objetivos y Control. = PLV, Carta (25%), Radio, Prensa

= 4.726 Compraron (135.000 ) = 2.410 Compraron (100.000)
- PLV, Radio, Vallas, Prensa = Compraron (2,4 %)
= Recuerdo 40% 44% PLV

a

e PLV 36 % o 14 % Escaparate

o Radio 13 % o 13 % Oferta empleado (313)

s TV 7% o 9% Carta

= Vallas 5% = No Compraron

o Prensa 4 % a Recuerdo 50 %
= Oferta empleado 5%(2.700) o 27 % Carta, 22 Radio y 3% PLV
» Cuota 3,5% Intencion 8% o 37% Oferta Empleado (18.054)




Inversion Publicitaria en Medios (97)

> Inversion Publicitaria en Medios. 1,3 Billones de pesetas
> Marketing Directo. 313.000 MM Pts. (24%)

> Television. 248.000 MM Pts. (19%)

> Prensa. 202.000 MM Pts. (15%)

> Punto de Venta. 114.000 MM Pts. (9%)

> Radio. 63.000 MM Pts. (5%)

> Patrocinio Deportivo. 60.000 MM Pts. (5%)

> Regalos Publicitarios. 50.000 MM Pts. (4%)




Estrategia de Marketing

MK 87- 93 MK 93- 00

® Margenes Altos ® Margenes Bajos

e Mercado indiferenciado ‘ e Mercado diferenciado
e Cultura Baja e Cultura Alta

v Clave Red v Clave Servicio
v Publicidad masa v Publicidad focalizada
v Sorteos y Regalos v Desarrollo Relacion

= Desarrollo Relacidon Cliente Masa

= Apoyo Informacion Red

[ Marketing }

= Objetivos Penetracion Productos

= Objetivos Posicion Marca




Estrategia Marketing

2\

Sistemas de gestion de la relacion BCH &

con el cliente

Objetivo

* Gestidn eficaz de

™

clientes:
I — — Captar nuevos
, | clientes 5
GESTION . . GESTION
PERSONAL ~Vincular a través de AUTOMATICA

DE LA i venta cruzada DELA |

RELACION | — Retener clientes RELACION

i rentables

— « Asegurar un coste de _
« Banca de distribucion adecuado * Marketing de

base de datos

Empresas \ /

* Banca * Otras
Personal herramientas
de apoyo

+ Gestores de

ventas centralizadas

i ) V)
Relacion automatizada con el cliente BCH rf‘-

(CRM). Circulo virtuoso de analisis

* Mejor acceso a informacion de clientes:
- mas informacion

- mas extendida en el area

- acceso mas agil y eficiente

ENTENDER A

* Medicion
sistematica de los LOS “
resultados. CLIENTES \
+ Dinamica de “test”
continuos

MEJCRA

\ Nueva filosofia de
CONTINUA

marketing:
- mejora continua
- aproximacion mas

“cientifica”
IMPACTAR MEDIANTE - mayor “entusiasmo”
« Gestion mas rapida y eficiente, ACCIONES COMERCIALES en el area

DIRIGIDAS

de un alto nimero de
campanas
* Mejor planificacion de las
campanas
* Campaiias mas dirigidas que
suponen:
- mayores ingresos
- menores costes
- mejor servicio al cliente

cajafilisegovia




Estrategia Marketing

In fact, poor sales effectiveness of the typical retail.bank often coincide with a
high cost structure and inefficient organization

THE WINNING RETAIL BANK OF THE FUTURE

Typical retail bank Retail bank of the future

Distribution channels

* Branch-centric organization * Product, channel, and segment :
organization BRAND
* Unclear roles/accountability
* Clear roles/transparent economics *
* Processing- and service-oriented MCKlnsey&Company
* Proactive sales and efficient servicing
* Branches as “mini-banks”
* Branches as one key “distribution
channel”

~




Estrategia Marketing

USE HIGH TECH SOLUTIONS TO COORDINATE
-MULTIPLE . CHANNELS @ LA R

R CRM Advanced bank

v * Statistical analysis
/ * Campaign handling \
® Predictive dialing ﬁ\ b
Customer “Proactive”  office PC/
database Internet
\ s Yo
R @
* Customer ID + data Front end systems “Reactive”  Mini-bank  Phone
* Customer journal * Same info in all
* Integrated statement channels
® Product information

*® Sales signals

® Automatic processing Mcl(insey &Company




Objetivos Marketing ano 98

e Datos mas significativos

= 48.- Campanas realizadas (+30%), muchas de ellas focales.
125.946.- Contactos de Marketing Directo (+73%)
17.870.- Contactos Telefénicos (-17%, afo pasado campafa O.T.)
3.525.- Ventas realizadas directamente.
1.968.- Clientes Activos O.T. Con 12,8 Operaciones/afio
35.568.- Consultas y Transacciones Resueltas.

4 4 4 30

combinar distintos Fondos hasta
personalizar al maximo su
[Aversion
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Ejecucion P.O.A. 98

e Ejecucion P.O.A. 98. 35 de las 38 acciones previstas
(Crédito Automovil, Renovacion Préstamos y- Credito Instantaneo)
y 13 nuevas.

e Datos mas significativos
= Segmento NOmina: Incremento de 2.186 Clientes y de 729 en Néminas
domiciliadas, Incremento de 4.205 MM Recursos y 8.440 Inversion.

= Segmento Pensionistas: Incremento de 1.069 Clientes y de 156 en
Pensiones domiciliadas, (90 en el INSS) Incremento de 7.128 MM Recursos

cajafilisegovia



Ejecucion P.O.A. 98

e Ejecucion P.O.A. 98. 35 de las 38 acciones previstas
(Crédito Automovil, Renovacion Préstamos y- Credito Instantaneo)
y 13 nuevas.

e Datos mas significativos

= Segmento NOmina: Incremento de 2.186 Clientes y de 729 en Néminas
domiciliadas, Incremento de 4.205 MM Recursos y 8.440 Inversion.

= Segmento Pensionistas: Incremento de 1.069 Clientes y de 156 en
Pensiones domiciliadas, (90 en.el INSS) Incremento de 7.128 MM Recursos

e Acciones
= 3 Camparfas Seguros, 8.757 Contactos, 291 Pdlizas.
= Campafa Bienvenida, 2.433 Contactos, 782 Teléfono, 357 Productos.
= Campana Renta 107% Objetivos y 75% Cuota.
= 5 Campanas promocionales, 1.196 Productos y 10,5 MM Beneficio.

= Campafia Nomina, 17.753 Contactos, 146 Productos. Incremento de
1.121 MM Recursos y 930 MM Activo. (frente a 639 y 359 respectivamente)




7,

Fjecucion P.OA. 98 | = gy

e Acciones (cont.)
= Lanzamiento Depdsito Bolsa (118 % Objetivos)
= Planes Pensiones 2.953 participes (96 % Obj.) y 2.169 MM (132% Obj.)
= Lanzamiento SegoVia 241 Clientes (121% Objetivos)
= Gran Fiesta de los Premios. Incremento de R.A. 6.553 Millones.
= Campana Tarjeta Senior, 1.100 Viajes Clientes Pensionistas.

= Campafas Agricultores, 15.776 Contactos, 918 Contactos telefonicos,
5.330 Domiciliaciones PAC y 3.860 Millones.

= 5 Campahas 0-15y 15-30




Ejecucidon Plan Estrategico

e Ejecucion objetivos Plan Estratégico. 18 campaiias
desarrolladas, 7 Plan de Expansion, 10 Medios de pagoy 1
SegoVia.

e Acciones Plan de Expansian.

= Campana Bienvenida y Segovianos de Madrid. Lanzamiento
Urbana 2, Alcobendas, Alcorcon y Majadahonda.

= 65.392.- Contactos.

= 6.501.- Contactos Telefonicos.
=  472.- Visitas Concertadas. o
= 376.- Ventas directas de productos'




Ejecucion Plan Estratégico [ gttt
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e Ejecucion objetivos Plan Estratégico. 18 campafias
desarrolladas, 7 Plan de Expansion, 10 Medios de pagoy 1
SegoVia.

e Acciones Medios de Pago.

= Campafia Lanzamiento Monedero, Monedero Telefonico, Nueva
Tarjeta 15/30, Compra Facil, Mundial Maestro, Tarjeta VISA.

= 56.478.- Contactos.

= 1.337.- Visitas a Comercios.

= 920.- Consultas resueltas de Comercios (Linea Comercio)
= Incremento de 7.389 Tarjetas, -4.045 VISA (202% Obijetivos)-

= 18.915 T. Monedero (105% Obj) y 294 Establecimientos (147% Obj)
= 5.224 MM Facturacion Comercio Incremento 33%
= 629 MM Facturacion Compra Facil (95% Incremento)

= 195 MM Pts. Comisiones (32% Incremento)




Oficina Telefénica

. . “‘””“‘5‘““ 2600V Uaya donde Uéya
e Principales Resultados. S T Caj Seqovi e avonpais

= 118.393 Operaciones, (83.734 Llamadas Emitidas y 34.646
Llamadas Entrantes.) Volumen cuadruple a media de Caja en CECA.

= 1.968 Clientes activos, 0,94% penetracion Base de Clientes (triple
media cajas en CECA) y corrigiendo activos y rural 3,6%. (6,0 USA)

= 25.202 Operaciones de clientes (12,8 Op/cl frente a 10 USA)

= 29.600 Contactos de Recobro y Recuperacion 49,7% Deuda (972MM)
= 762 Operaciones de Valores.

= 23 Campanas realizadas, 22.447 Contactos con Clientes

= 10 Campanas Comerciales, 17.870 Contactos Ventas y 2.907 Ventas
realizadas (ratio 16% venta/contacto)

= 7.707 Nuevos Teléfonos.
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