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Große Bühne für Kartenlösungen

von BW-Bank, MasterCard und VfB Stutt-

gart. Das neue Bezahlsystem, für das B+S 

Card Service und S-CARD Service die er-

forderliche Technik lieferten, bietet auf 

Basis von MasterCard PayPass viele Vor-

teile: einen vereinfachten Zahlungsprozess 

für den Verein und verkürzte Wartezeiten 

für den Karteninhaber. Kontaktbasiert 

lässt sich mit der Karte bereits jetzt über-

all zahlen, kontaktlos vorerst nur in der 

Mercedes-Benz Arena. Damit jedoch nach 

der Pilotphase im kommenden Jahr die 

Karte auch außerhalb des Stadions kon-

taktlos zum Einsatz kommen kann, ar-

Auch wenn das Akzeptanzstellennetz für 

rein kontaktloses Bezahlen derzeit noch 

geknüpft wird – der Trend für kontaktlose 

Kartenanwendungen ist unverkennbar: Die

DSV-Gruppe entwickelt vor diesem Hinter-

grund verschiedene Kartenlösungen für 

kontaktloses Bezahlen und für E-Ticketing, 

die nach erfolgreichen Pilotierungen im 

Jahr 2009 auf den Markt kommen. Diese 

lassen sich dann sowohl mit Kreditkarten 

als auch GeldKarten umsetzen. Beispiel-

haft für kontaktloses Bezahlen mit einer 

Kreditkarte steht die neue multifunkti-

onale VfB-Fankarte – gemeinsam realisiert 

Ob als multifunktionale elektronische Eintrittskarte oder kontaktloses 
Zahlungsmittel auf Großveranstaltungen: Innovative Kartenanwendungen 
machen inzwischen auch im Praxiseinsatz von sich reden. Die DSV-Gruppe 
begleitet auf diesem Gebiet viele große und kleine Umsetzungsprojekte.

beitet B+S derzeit unabhängig vom VfB-

Projekt an der Gewinnung entsprechen-

der Akzeptanzstellen in ganz Deutsch-

land. Die Projektleistungen reichen 

von der Konzeption und Entwicklung tech-

nischer Komponenten über die Koordina-

tion der Zusammenarbeit der beteiligten 

Partner und Dienstleister bis hin zur Ab-

rechnung der Zahlungen. Ihre Multifunk-

tionsfähigkeit stellt die VfB-Karte im

Übrigen durch weitere Funktionen wie

Mitgliedsausweis oder Zugangsberechti-

gung zum VIP-Bereich unter Beweis.

Zu den zukunftsfähigen Innovationen gehö-

ren auch elektronische Tickets, gespeichert 

als Zusatzanwendung auf dem Chip der 

SparkassenCard (oder einer anderen giro-

card mit Chip). Denn viele Eventanbieter 

wollen ihren Kunden fälschungssichere 

Eintrittskarten elektronisch zur Verfügung 

stellen und den kostenintensiven und mit 

hohem Logistikaufwand versehenen Kar-

tenversand vermeiden. Das E-Ticketing auf 

dem Chip der SparkassenCard oder auch 

auf der GeldKarte bietet Veranstaltern die 

Möglichkeit, genau dies zu realisieren. Die 

Idee des E-Ticketing: Eintrittskarten nicht 

mehr als Papierausdruck, sondern als „elek-

tronische Tickets“. Das Speichern der Ticket-

daten und weiterer Zusatzleistungen auf 

Kartenbasis realisiert die S-CARD Service 

auf Basis des ChipActivators, der in der 

Praxis bereits vielfach bewährten tech-

nischen Plattform für alle derzeit gängigen 

Zusatzanwendungen. Der ChipActivator 

u
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ermöglicht es, E-Tickets für Veranstaltungen mit An-

bindung an ein Ticketreservierungssystem eben-

so zu realisieren wie für Events ohne Platzreser-

vierung. Und mit dem Einsatz weiterer Zusatzleis-

tungen wie VIP-Stati oder Gutschein auf dem Chip 

beziehungsweise der Verknüpfung mit anderen Kar-

ten-Einsatzbereichen (z. B. Parken, Bonusprogramme) 

wird die Zahlungskarte zur „multifunktionalen Ein-

trittskarte“.

Ausbaufähig für Kundenbindungssysteme

Bei der Zugangskontrolle können die fälschungssicher 

gespeicherten Ticketdaten je nach System kontakt-

basiert oder kontaktlos kontrolliert werden. Um den 

attraktiven Online-Vertriebsweg für E-Ticketing weiter 

auszubauen, entwickelte die S-CARD Service jüngst 

den ChipActivator Internet-Shop. Die intuitiv zu be-

dienende Lösung empfiehlt sich auch Händlerkunden.

Lässt sich doch der Online-Shop in Kundenbindungs-

systeme regionaler Händlergemeinschaften einbinden, 

die auf dem ChipActivator-System basieren. Dabei er-

schließen sich Cross-Selling-Potenziale, wenn beispiels-

weise für den Kauf von E-Tickets im Shop Bonuspunkte 

vergeben und auf dem Chip der SparkassenCard ge-

speichert werden. 

Ohne großen Aufwand können auch Sparkassen die 

neue standardisierte Shoplösung in ihren eigenen 

Online-Auftritt integrieren. Über diese Plattform kann 

das Institut die elektronischen Eintrittstickets etwa 

für eigene oder auch gesponserte Veranstaltungen 

verkaufen. Neben dem Nutzenvorteil überzeugt auch 

die Design-Lösung: Das Layout kann so anpasst wer-

den, dass der Shop als Serviceangebot der Sparkasse 

erscheint. 

Vor einem „monetären Analphabetismus“ warnen ver-

mehrt Wissenschaftler und Verbände. Die Antwort des 

Sparkassen-SchulService ist das neue Kernprodukt 

Finanzpass – ein in dieser Qualität bislang einzigartiges 

Konzept. Damit können Sparkassen den Lehrern Mate-

rialien zur Schulung der finanziellen Allgemeinbildung 

an die Hand geben. Mit „Online shoppen ohne Reue –

der Finanzpass für das Internet“ ist die Reihe abge-

schlossen. In fünf Modulen wird das Grundwissen zum 

Einkauf im Internet vermittelt: Kaufvertrag, Onlinekauf, 

Bezahlen im Internet, Gekauft und unzufrieden? so-

wie Versteigerungen und Tauschbörsen. Damit es 

nicht bei der Theorie bleibt, kann das neue Wissen im 

Auch online fit – mit dem Finanzpass
Der Finanzpass zur ökonomischen Grundbildung von Schülern erfreut sich seit Einführung 2008 
großer Beliebtheit. Der aktuelle vierte Finanzpass schult für den richtigen Kauf im Internet.

Übungsshop und bei der Kontosimulation praktisch 

erprobt und getestet werden. Schülerheft und Lehrer-

paket bieten handlungsorientiertes, lebensnahes 

Unterrichts- und Übungsmaterial. Auch der neue 

Finanzpass dürfte damit ebenso gut ankommen wie

schon die bisher erschienenen drei Finanzpässe: 

„Kinder, Knete und Co.“ (Grundschule), „Mäuse, Moos 

und mehr“ (Sekundarstufe I), „Menschen, Märkte und 

Moneten“ (Sekundarstufe II). Selbstverständlich sind 

alle Materialien abgestimmt auf die Lehrpläne und 

neuen Bildungsstandards. Die Autoren, Mitglieder 

der Deutschen Gesellschaft für ökonomische Bildung, 

bürgen dafür.

Mario Gäbel,

Tel. 0711 78299-202,

E-mail: mario.gaebel@

scard.de

Dorothea Blumtritt, 

Tel. 0711 782-1229, 

E-Mail: 

dorothea. blumtritt@

dsv-gruppe.de 

SchwERPUNKT

Eine spezielle Bezahllösung unter anderem auch für 

E-Ticketing bei großen Veranstaltern hält B+S mit sei-

ner E-Payment-Software (B+S allpos) bereit: Alle natio-

nalen und internationalen Bezahlverfahren lassen 

sich damit zuverlässig und sicher abwickeln. Aktuelles 

Beispiel: die Berliner Multifunktionsarena O2 World 

für bis zu 17.000 Besucher. Seit September haben 

Karteninhaber die Möglichkeit, im E-Shop ihr elektro-

nisches Ticket oder vor Ort an 22 Verkaufsständen 

gastronomische Köstlichkeiten zu erwerben.        

Im Elektronischen Fahrgeldmanagement erarbeitet 

der DSV seit Jahren individuelle Lösungen. Angepasst 

auf die Marktbedürfnisse vor Ort stattet er aktuell die 

Verkehrsbetriebe Leipzig und Halle mit neu entwi-

ckelten rein kontaktlosen Karten aus. Dort wird bis 

Ende diesen Jahres ein Großteil der insgesamt 

400.000 georderten Karten bei Kunden im Einsatz 

sein. Als Monats- oder Jahresticket sind diese ohne 

Zahlungsfunktion ausgestattet.  

Kreditkartenwelt jetzt noch bunter

Neben den bereits eingeführten Prepaid-Kredit-

karten als Motivkarten plant der DSV, im neuen 

Jahr auch Kreditkarten wie die Standard- oder die 

Goldkarte mit individuellen Motiven anzubieten. 

Prepaid-Kreditkarten offerieren inzwischen bereits 

rund 100 Institute mit hochwertigen Bildern aus 

unterschiedlichen Kategorien. Egal ob sportlich 

aktiv oder modebewusst, ob Tierliebhaber oder 

Technik-Fan, ob musikalisch oder reiselustig – 

für jeden Geschmack und jedes Alter ist etwas 

Passendes dabei. Darüber hinaus ermöglichen ein-

zelne Institute ihren Karteninhabern sogar, eigene 

Lieblingsmotive einzubinden.  
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Umfangreiche Erfolge mit „eigenem“ Kundenmagazin
Magazine mit regionalen Inhalten sind bei Kunden gefragt. Sparkassen bieten sie eine Plattform, um 
Finanzthemen lösungsorientiert zu platzieren, vertriebliche Akzente zu setzen und Kunden zu binden.

Wie TR€ FFPUNKT einen stimmigen Mix aus vorhandenen 

Seiten und individuellen Sparkassenseiten bildet, zeigt

die Sparkasse Jena-Saale-Holzland: Seit Oktober 2008 

geht das Heft in 45.000-er Auflage an Kunden mit dem 

Konto giro ideal X-tra. Es titelt im individuellen Layout

und beinhaltet statt bisher neun jetzt elf eigene Seiten. 

Deren Schwerpunkte sind lokale Vorteilsangebote 

aus Gastronomie, Dienstleistung und Erlebnis, per 

Hotline buchbare Events sowie bundesweite Ange-

bote. Hinzu kommen Extras wie Aktionsgutscheine 

zur Finanzkonzept- oder Altersvorsorgeberatung: Wer

einen Beratungscoupon einlöst, kann beispielsweise

eine Musicalreise gewinnen. Um Gesprächsanlässe 

zu generieren, erhalten die Mitarbeiter zu jeder Aus-

gabe Tipps zur themen- und zielgruppengerechten 

Ansprache. Das Magazin wirkt also auch vertriebsun-

terstützend. Die Privatkunden freuen sich über viele 

Vergünstigungen, die Sparkasse über gefestigte 

Kundenbindungen und die Kooperationspartner über 

Werbung und Umsatzsteigerungen. Michael Heck, 

Abteilungsleiter Unternehmenssteuerung, lobt: „Sogar 

Kunden anderer Kreditinstitute interessieren sich auf-

grund des Magazins für die Angebote der Sparkasse.“ 

Auch die Kreissparkasse Peine sowie die Sparkas-

sen Gifhorn-Wolfsburg und Bremerhaven koppeln 

Kommunalgeschäft per Finanz-Check intensiviert
Für die ganzheitliche Beratung von Kommunen und institutionellen Kunden gibt es 
ab Frühjahr 2009 ein erfolgreich erprobtes Sparkassen-Finanzkonzept. 

Viele Institute bestätigen erhöhten Beratungsbedarf 

ihrer Kommunen: So ist die Haushalts- und Investi-

tionsplanung auf den demographischen Wandel abzu-

stimmen und die Rechnungslegung zu modernisieren 

(z. B. Einführung doppelte Buchführung „Doppik“). 

Um die Beziehungen zu den Kommunen zu stärken – 

und auch die Ertragspotenziale – startete Juni 2008 

in einer bundesweiten Pilotierung erstmalig das Spar-

kassen-Finanzkonzept Kommunen und Institutionelle. 

Die vom DSV neu entwickelten Medien integrieren

umfangreiche Beratungshilfen: vom Detailanalyse-

bogen über den Verkäuferleitfaden bis zu den Produkt- 

und Kundensteckbriefen. Das neue Online-Kommunal-

forum ermöglicht den Instituten, jederzeit schnell und 

gezielt Fachwissen untereinander auszutauschen. Die 

guten Ergebnisse aus der Pilotphase bestätigen ohne

Zweifel die Bedeutung des Finanzkonzepts für eine 

dauerhafte Stärkung der Partnerschaft in dem Kunden-

segment: Denn nach über 140 Beratungsgesprächen

ihre Mehrwertkontenstrategie mit dem Dialog via 

TR€ FFPUNKT. Letztere setzt „ihr“ Magazin seit 2007 

mit elf eigenen Seiten ein, Auflage derzeit 16.000. Laut

Leserumfrage würden es 80 Prozent weiterempfehlen, 

32 Prozent kontaktierten aufgrund eines Beitrags 

bereits die Sparkasse. Ein absoluter Spitzenwert im 

Corporate Publishing. 

Auch Ventura mit regionalen Strecken

Auch das Private Banking-Magazin Ventura ist als 

Individuallösung gefragt: Die HASPA erweitert gerade

mit der Ausgabe 1/2009 ihre v ier eigenen Seiten 

auf eine dem Stammheft vorgeschaltete Strecke, 

die ihre Finanzthemen und regionale Hamburger 

Schwerpunkte ins Heft integriert. Ein Vorgehen, 

das sich in ähnlicher Form bei der Stadtsparkasse 

Düsseldorf ebenso für Ventura bewährt hat. Der 

DSV liefert mit Redaktion, Umsetzung, Produktion, 

Qualitätssicherung und Versandabwicklung ein 

Full-Serviceangebot. Die MehrWert Servicegesell-

schaft berät bei Auswahl der Partnerangebote, ge-

staltet Verträge und Vorteilsangebote, gewährleistet 

deren Qualität und betreibt das Call- und Service-

center zur Kundenbetreuung. 

ist die hohe Akzeptanz im Vertrieb belegbar (s. Ergeb-

nisse unter www.umsetzungsbaukasten.de). Aus den

Finanz-Checks folgten durchschnittlich mehr als zwei

konkrete Folgeaktivitäten. Die Investition in Vorbe-

reitungs- und Beratungszeit amortisiert sich also 

unmittelbar. Als besonders positiv bewerten die Pro-

jektleiter von Sparkassen und Regionalverbänden, dass 

sich mehrheitlich Bedarfsfelder jenseits traditioneller 

Beratungsinhalte wie Kommunaldarlehen oder Liqui-

ditätsanlage auftaten. Aus den Bedarfsfeldern „Risiken 

absichern“ und „Immobilien und Liegenschaften ent-

wickeln“ resultierten Anschlusstermine zu folgenden 

Themen: Absicherung von Rohstoffrisiken, Zins- und 

Schuldenmanagement, Umstellung auf „Doppik“, 

Stiftungsgründung und Prüfung von Public-Private-

Partnership-Modellen für ein Kreisstraßenbauprojekt. 

18 Sparkassen pilotierten das Projekt des Deutschen 

Sparkassen- und Giroverbands, unterstützt von Regio-

nalverbänden, Akademien und Verbundpartnern. 

Wolfgang Leitner,

Tel. 089 455053-21,

E-Mail: 

wolfgang.leitner@

mwsg.de

Simone Schulze,

Tel. 0711 782-1308, 

E-Mail: 

simone.schulze@

dsv-gruppe.de
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Literarisches Terzett für Marketing und Vertrieb

Kunden verhalten sich ihrer Bank gegenüber loyal, wenn 

intensive Kundenbindung vertrauensbildend wirkt.

Die aktuelle Marktstudie „Kundenbindung im Markt für 

Finanzdienstleistungen“ von bbw Marketing bestätigt 

dies. Es geht um Möglichkeiten und Voraussetzungen 

einer Kundenbindung speziell für Banken und Versich-

erungen sowie um neue Strategien. Unter anderem be-

schäftigt sich die Studie mit Präferenzen bei der Insti-

tutswahl und der Wechselbereitschaft von Kunden. 

Damit empfiehlt sie sich als eine wichtig Grundlage für 

Entscheider. Erschienen ist sie in der Marktstudien-

reihe vom DSV und im Abo um bis zu 30  Prozent güns-

tiger als im Einzelbezug. Ebenfalls neu: Das Werk 

„Dialogmarketing für Sparkassen“. Systematisch und 

speziell für Sparkassen stellt es verständlich und an-

wenderbezogen alle wesentlichen Bereiche dieses 

Marketinginstruments dar. Zusätzlich gibt es prak-

tische Hilfestellung mit Checklisten und Praxisbei-

spielen: von der Analyse über Planung und Umsetzung

bis zum Controlling von Dialogmarketing-Aktionen. 

Autoren sind die Dialogmarketingexperten Andreas 

Teubner (DSV) und Petra Prediger (Sparkassenverband 

Bayern). Dritte Empfehlung ist der Band „Eventkommu-

nikation“: Wenn zunehmend werbemüde Verbraucher 

nicht mehr rational zwischen besseren und schlechteren 

Produkten unterscheiden können, zählen emotionale 

Faktoren wie „Image“, „Sympathie“ und „Vertrauen“. 

Sparkassen können sich mit Events den Weg ins Herz 

und das Portemonnaie der Konsumenten bahnen. 

Hier setzt der Herausgeber (DSV-Eventmanager Ralph 

Dannhäuser) an: Er zeigt, dass Events kein Selbstzweck 

sein müssen, sondern effizient die Marke stärken, 

Emotionen wecken und als vollwertiger Baustein im 

Kommunikationsmix wirken. Die Publikation thema-

tisiert rechtliche Aspekte und beinhaltet Praxistipps, 

Checklisten und Best-Practice-Beispiele.  

Publikationen zu Marketing und Vertrieb füllen Regalmeter. was steht aktuell im Blickpunkt? 

Der DSV empfiehlt eine neue Finanzmarktstudie und zwei werke von Sparkassenexperten für Praktiker.

Lothar Barthel, 

Tel. 0711 782-1693, 

E-Mail: lothar.barthel@

dsv-gruppe.de

„Kohleförderung“ an der Küste
Jeder möchte mehr aus seiner „Kohle“ machen. Die plakative Idee schuf AM I cOMMUNIcATIONS 
mit der integrierten Dachkampagne „Schleswig-holstein entdeckt die Kohleförderung“. 

Viele tun zu wenig und nicht das Richtige für Vor-

sorge, Vermögen und hinsichtlich Abgeltungsteuer. 

So das Ergebnis der für die Kampagne der Sparkassen 

in Schleswig-Holstein durchgeführten Verbraucher-

studie zum Anlageverhalten. Deren 24 Lokalergebnisse 

vermitteln in der Kommunikation der Institute vor Ort 

eine hohe Glaubwürdigkeit. Aus gutem Grund: Sollen 

doch die objektiven Zahlen und Fakten die Kunden 

motivieren, ihre Finanzplanung mit der Sparkasse zu 

optimieren. Dabei unterstützen begleitende Kam-

pagnen-Medien – darunter auch das exklusiv für die 

Sparkassen in Schleswig-Holstein individualisierte 

„fondsmagazin“ der DekaBank.

Da das kommunikative Dach „Kohleförderung“ über 

den drei Bedarfsfeldern (Vorsorge, Vermögen, Abgel-

tungsteuer) steht, kann jedes Institut die Kampagne 

mit ihren Produktschwerpunkten analog individueller 

Vertriebsziele einsetzen. Laut Michael Reidl, Abtei-

lungsdirektor Marktstrategie/Geschäftspolitik beim 

Sparkassen- und Giroverband für Schleswig-Holstein 

(SGVSH), hat sich die Systematik der Dachkampagne 

bestens bewährt und soll auch im kommenden Jahr 

fortgesetzt werden. „Die auf die jeweiligen Geschäfts-

gebiete heruntergebrochenen Studienergebnisse als 

PR-Aufhänger vor Ort brachten den einzelnen Insti-

tuten eine starke Presseresonanz. Redaktionelle An-

zeigenserien mit lokalen PR-Botschaften hielten die 

Kampagne anschließend noch lange im Blickpunkt 

der Öffentlichkeit.“ Auch die Verknüpfung der einzel-

nen Ansprachewege (Radio, Internetseite, Postwurf-

spezial und klassische Werbemittel) zeige, wie er-

folgreich eine abgestimmte regionale und lokale

Kommunikation unter einem gemeinsamen Kampag-

nendach wirke. So führten unter anderem auch the-

menbezogene Radiobeiträge mit Sparkassenexperten 

zu erhöhten Klickraten auf der Aktions-Website, die

auf die einzelnen Institutsseiten verlinkt. „Unsere 

regionale verbundintegrierte Vertriebs- und Kommu-

nikationsplanung 2009 wird sich verstärkt an Themen 

der Gemeinschaftswerbung orientieren. Damit dürf-

ten sich für die Sparkassen weitere Einspareffekte bei 

gleichbleibendem Werbedruck oder eine zunehmende 

Werbewirkung bei relativ konstanten Werbeausgaben 

ergeben“, so Reidl. 

Der Entwicklungspartner AM I COMMUNICATIONS 

adaptiert auf Wunsch die Kampagne auch für andere 

Verbandsgebiete oder einzelne Institute: Das Visual 

„Kohlemann“ funktioniert ebenso auf der Alb oder

auch im renaturierten Ruhrgebiet. Realisierungs-

partner dieses Projekts im Auftrag von DekaBank 

und SGVSH waren neben AM und DSV auch das 

Marktforschungsinstitut ICON ADDED VALUE.

Michael Dorndorf,

Tel. 040 227446-42, 

E-Mail: 

MichaEL.DornDorf@

aM-coM.coM 
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