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Mit der „Vermarktungsinitiative electronic

cash“ steigerte die Sparkassen-Finanz grup pe

in den letzten Jahren die electronic cash-

 Akzeptanz im Handel deutlich. So er höhte

sich 2006 der Marktanteil von electronic

cash im Handel auf 13,9 Prozent (gegen -

über 7,0 % 2003). Nach diesem Er folg steht

Vertriebsrakete Karten zünden
Wie lassen sich im Debit- und Kreditkartengeschäft die Marktanteile deutlich 
erhöhen? Die S-CARD Service begleitet die „Vermarktungsinitiative electronic 
cash – Welle 2“ mit unterschiedlichen Maßnahmen für eine wirkungsvolle 
Ansprache der Karteninhaber. 

die Erhöhung der Karten nutz ungsquote am

Point of Sale (POS) im Fokus der „Vermark-

t ungsinitiative electronic cash – Welle 2“:

Setzt doch nur etwa ein Drittel der Karten-

 in haber ihre SparkassenCard zum Bezahlen

ein. Die Maßnahmen der „Welle 2“ sollen

bewirken, dass der Anteil der aktiven Karten

von derzeit zirka 30 Prozent

auf 40 bis 50 Prozent steigt

und Karteninhaber mehr

Trans   aktionen mit ihrer Spar -

kassenCard durchführen. 

Um dieses Ziel zu erreichen, 

entwickelte das Projektteam

(20 Teilnehmer aus den 

Kom petenzcentern der Spar -

kass en-Finanz gru p pe rund

ums Thema Karte) im Auftrag

des DSGV eine Viel zahl von

Vermark tungs maß nahmen.

Die S-CARD Service über -

nahm die Projekt lei tu ng und

konzipierte un ter stü tze nde

Kommu ni kations med ien. 

Wie können Sparkassen als

direkte Schnitt stelle zum

Kar ten inhaber die Vorteile

der Kar tenzahlung wirkungs-

voll kommunizieren? Die

aktuellen Beispiele aus der

Pilot phase „Welle 2“ geben

Ant wor ten: Eine hohe Auf merk samkeit

sichert dem Thema die direkte Kunden an -

sprache in der Fi li a le. Des halb informierten

32 Azu bis der Spar kasse Hol stein sechs

Wochen lang je d en Tag die Kunden umfas -

send über alle Aspek te der Kartenzahlung.

Außerdem bewähren sich Kampagnen in

der SB-Zone oder auch die Belohnung des

Karten ein satz es. Per so nal- und Sachau f -

wand bleiben gering, wenn Institute etwa

mit Direkt mar ke  ting im SB-Bereich für das

Thema Karten zahlung werben. Die Spar -

kasse Hildesheim pilotierte diese Maß  -

nahme und entwickelte mit der S-CARD

Service Standbilder für SB-Geräte wie Geld -

automaten und Konto aus zugs drucker, die

Kunden auf ein electronic cash-Gewinnspiel

hinweisen. Als zusätzliches Informa tions -

me dium kommt ein Info-Folder im SB-Be -

reich zum Einsatz. 

Kunden am POS aktivieren

Der Sparkasse Südwestpfalz gelang es, 

mittels einer konzertierten Werbeaktion in

Zusammenarbeit mit Handelspartnern die

Karteninhaber auf einer breiten Basis zu

erreichen. In eigenen Filialen warb die 

Spar  kasse großflächig für die Aktion, etwa

mit einem DIN A1-Plakat. In einem Info-

Folder, der in den Filialen und am Point of

Sale bei den Händlern auslag, fanden Kun -

den weitere Informationen zur Kam pagne.

Bei den Han delspartnern erhielt der Privat -

kunde für ei n e Zahlung mit der Spar kassen -

Card ein kleines Geschenk. Um das Thema

Kartenzahlung am POS werbe wirksam zu 
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platzieren, entwickelte die  Sparkasse Dachau im Rah -

men eines umfassenden Maßnahmen pakets folgende

Idee für Händler: Statt sich mit einem Ak zep t anz auf -

kleber für Kartenzahlungen an seiner Eingangstür zu

begnügen, setzt der Händ ler ein Plakat ein, auf dem er

selbst zum Zahlen mit Karte auffordert. Den engagier-

ten Azubis der Sparkasse Dachau ge lang es, über 120

lokale Händler für die Teil nahme an dieser Plakataktion

zu gewinnen. Institute, die das Thema Kartenzahlung

am Point of Sale forcieren wollen, können in Koope ra -

tion mit ihren Händ  lern jederzeit begleitend die Werbe -

mittel aus der Kollek tion „Clever zahlen – mit Karte 

zahlen“ einsetzen. Diese lassen sich im Werbe  mittel-

Sorti ment des DSV bestellen und bei Bedarf mit der 

S-CARD Ser vice umfassend individualisieren. Die

Landes spar kasse zu Olden burg nutzt die Werbemittel

bei besonderen Händler aktionen. Auch im Hinblick auf

die flankierende Pre ssearbeit vor Ort unterstützt das 

DSV-Tochter un ternehmen die Presseverantwortlichen

in den Insti tuten auf Wunsch mit Textbausteinen. So

auch die Sparkasse Gevelsberg, die mit einer örtlichen

Anzeigen zeitung ein Gewinnspiel vereinbarte: In drei

aufeinander folgenden Ausgaben erschienen redak-

tionelle Beiträge zu ver schie denen Kartenzah lungs-

 the men, die mit einer Ge winnspielfrage verknüpft

waren. Da die Antworten in den Artikeln enthalten

waren, studierten die Leser die Texte sehr aufmerksam

und lernten so quasi nebenbei Aktuelles über electro-

nic cash und Co. Die Ergebnisse der Pilot pro jekte wer -

den bis Ende Januar 2008 ausge wertet. Ein Abschluss -

bericht und Umsetzungs em pfeh lungen folgen im

Februar 2008 – dann auch auf www.scard.de 

im Bereich S-Intern. 

Potenzialanalyse Kredit kart e n

Lediglich etwa fünf Prozent der Einkäufe im Handel 

werden hierzulande mit einer Kreditkarte gezahlt.

Dabei sind höhere Prozentanteile durchaus mög-

lich, denn die Schwachpunkte liegen nicht etwa im

angebotenen Pro dukt, sondern – wie Marktstudien

belegen – im unzureichenden Marketing begründet.

Um messbare Erfolge im Kreditkartengeschäft zu

erzielen, müssen zuerst mögliche Schwach stellen

im Marketing sowie noch nicht ausgeschöpfte Markt  -

segmente systematisch ermittelt werden. Mit der

Potenzialanalyse Kreditkarten bietet der DSV inter-

essierten Instituten des Prozessors PLUSCARD jetzt

eine detaillierte Analyse der Ist-Situation des jewei-

ligen Kreditkar tenportfolios. Ergänzt wird diese um

ein Bench marking auf Verbands- und Bundes eb en e.

In seiner Analyse zeigt der DSV dem Institut die 

Er  trags potenziale von vertrieblichen Aktionen und

die Wirkung einer veränderten Produktstrategie auf.

Die Rentabilität von Investitionen in entsprechende

Maßnahmen wird dabei ebenfalls verdeutlicht. Ins -

gesamt erhält der Kun de so wertvolle Roh daten für

die Ableitung von Ver triebs zielen und Hand lungs -

empfehlungen. Doch damit nicht genug: In einem

weiteren Schritt begleitet der DSV die Sparkassen

auf Wunsch auch während des Um set zun g s pro -

zesses. Abschließend wertet er ge mein sam mit der

Sparkasse den Erfolg der rea li sier ten Projekte aus

und vereinbart bei Bedarf Folge aktiv itä ten. 

Mit MasterCard zur UEFA EURO 2008™

Mit einem Gewinnspiel zur Fußball-Europameisterschaft können Sparkassen das Kreditkartengeschäft
mit MasterCard intensivieren. Der DSV unterstützt mit kostenlosen Werbemittelpaketen.

Im Rahmen der Kreditkartenoffensive der Sparkassen-

Finanzgruppe startet ein neues exklusives Gewinnspiel

in Kooperation mit MasterCard. Der DSV bietet hierzu

eine umfassende Vertriebsunterstützung. So erhält 

je  d e s Institut für alle Filialen in seinem Geschäfts ge biet

je weils ein kostenloses Werbemittelpaket mit 200 Fly ern,

zwei Scheibenaufklebern und zwei Plakaten sowie

einer KAD-Animation. Daneben wird es ab dem zweiten

Quartal 2008 eine Sonder edition der Prepaid-Kredit -

karte zur UEFA EURO 2008™ geben. Die Karte soll 

den Kunden auf einer emotionalen Ebene ansprechen

und so die Pro dukt einführung der Prepaid-Kre dit  karte

un ter  stützen. Unter dem Motto „Flagge zeigen“ soll

auch das Gewinnspiel die Fußball-Emotionen des

Sommers 2006 wiedererwecken und die Karten um -

sätze beflügeln: Mit jeder MasterCard-Trans aktion

erwirbt dessen Karteninhaber ein Los. Je mehr Lo se er

be sitzt, desto größer sind seine Gewinnchancen. Alle

Inhaber der Spar kassen- Master Card haben somit die

Chance, 30 Fanreisen in klusive zwei Fuß ball tickets von

MasterCard mit umfassenden Reise arra ngements 

zu gewi n n  e n . Zusätzlich wird im Aktions zeit raum von

Januar bis April täglich ein hochwertiger LCD-Fern -

seher von JVC verlost. Außerdem findet von Anfang

Februar bis Ende April ein Wissens- und Verkaufswett -

bewerb für die Mitarbeiter der Sparkassen-Finanz -

gruppe statt. Schulungs un terl a  g e n und Fragebögen

stehen für Sparkassen auch e  l    ek  tro nisch zur Verfügung

unter www.vertriebskampagn en .d e. 
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Mit der S-PLANNER-Software entwickelten der DSGV, die

Sparkassen und der DSV eine Planungssoftware, mit

deren Hilfe auf Basis der bisherigen Jahresabschlüsse

künftige Abschlüsse simuliert und nach EBIL-Logik aus-

gewertet werden können. Die Entscheider in den Insti -

tuten erhalten so aussagekräftige Informationen zur

wirtschaftlichen Lage des Unternehmens wie beispiels-

weise zum Cashflow, zur Kapitaldienstfähigkeit oder zur

Liquidität. Die Anwendung hilft damit, die Risiken bei

der Kreditvergabe zu minimieren oder auch neue Kun -

denpotenziale zu erschließen.

Ab Januar wird die bisherige Einzelplatz-Lösung 

webfähig und kann somit von jedem Arbeitsplatz mit

Internet-Browser aufgerufen werden. Für das zweite

Halbjahr 2008 ist zudem die Integration einer Detail -

analyse geplant. Diese ergänzt die eingebundene

„schnelle Mehrjahresplanung“, wobei der Anwender

schon mit wenigen Eingaben das Planungsergebnis

erhält. S-PLANNERweb ist nach OPDV freigegeben und

damit im Unterschied zu institutseigenen Excel-Anwen -

dungen revisionssicher. Ein weiterer wichtiger Plus pu n k t

der Software liegt aus Sparkassensicht im vereinfachten

Datenaustausch mit EBIL: So reicht jetzt ein Maus klick,

um die EBIL-Daten ins Programm zu importieren. Die

Webfähigkeit der Lösung sichert höchste Daten aktu a li -

tät für Analysen und ermöglicht es, die Daten schnell

und einfach in den Kreditentscheidungsprozess zu inte-

grieren. Auf dem Weg zum elektronischen Work flow-

Prozess in der Kreditsachbearbeitung ist S-PLANNERweb

also ein echter Fortschritt.

Auch mit Blick auf die Kosten überzeugt S-PLANNER w e b .

Denn Updates und Wartung fallen künftig nicht mehr

an, und die Datensicherung erfolgt zentral im Rechen -

zentrum des DSV. Schulungen für Anwender mit be -

triebswirtschaftlichem oder EBIL-Hintergrund erübrigen

sich dank hoher Bedienerfreudlichkeit der Lösung.

Schnelle Mehrjahresplanung mit S-PLANNERweb

Die neue Version der bewährten Planungssoftware S-PLANNER ist jetzt webfähig und in der Benutzer führung 
weiter optimiert. S-PLANNERweb sichert höchste Datenaktualität bei Null-IT-Aufwand für die Institute.

Ideenpool für viele Kommunikationsanlässe

Mit der webbasierten Datenbank KorrespondenzPool online stehen den Instituten Textvorlagen für alle Berei che 
der Geschäftskorrespondenz zur Verfügung. Aktuell hinzu kamen die zwei Module Ansprachen und Zitate.

Der KorrespondenzPool online löste mit dem Modul

„Geschäftskorrespondenz“ 2006 das gleichnamige 

Lo  se  blattwerk ab. Der DSV ergänzte es dann um das

Mo dul „Individualkorrespondenz“, das Anlässe wie 

Ge burts tage und Jubiläen abdeckt. In diesem Herbst

kamen die Module „Ansprachen“ und „Zitate“ hinzu.

Auch die Mustertexte aus der DirektwerbeBox sind in -

zwischen integriert. Der KorrespondenzPool online ist

eine zeitsparende Arbeitshilfe nicht nur für Vorstands -

sekretariat und Marketing, sondern für jeden Mitar bei -

ter, der aktiv und zeitgemäß korrespondieren möchte.

Die Kreissparkasse Tuttlingen beispielsweise nutzt ihn

als Ideenpool zu unterschiedlichen Anlässen in der

Kundenkommunikation. 

Die DSV-Lösung wird ständig erweitert und enthält

nicht nur Vorschläge zur Korres pondenz mit Privat- 

und Firmenkunden, sondern auch für die hausinternen

Kommunikationsanlässe wie Ge burts tage, Jubiläen

oder Hochzeiten. Die passenden Textvorlagen lassen

sich per Mausklick bequem ins eigene Textprogramm

einfügen und dort individuell anpassen. Den Instituten

bringt der KorrespondenzPool neben der Zeitersparnis

als weiteren Plus -

punkt den strikten

Spar kassenbezug.

Ein Vorteil, der

sich mit Blick auf

ver gleich bare Pub -

li ka tionen nicht

zu  letzt auch für 

Re den schreiber in

den Instituten aus -

zahlt. So be in hal -

tet die webbasierte

Da tenbank auch

Muster reden für

Anlässe wie Kun -

den ver an stal tungen, Verab schie dungen, Eh run gen,

Vernissagen oder Filialeröffnungen. 

Die Institute können den KorrespondenzPool online

modulweise oder komplett als Institutslizenz beziehen.

Als Vorteil erhalten alle Kunden, die eines der Module

(außer „Zitate“) abonniert haben, das Modul „Zitate“

kostenlos. 
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KNAX mini – das ist eine neue Produktlinie für eine Sympathie weckende Ansprache von Eltern und
Kleinkindern. Das DSV-Angebot reicht vom Finanzordner für Eltern bis zum Knautschball für Babys.

Die neue Produktlinie KNAX mini knüpft an

den hohen Bekannt heits grad von KNAX an

und weitet die Er folgs  ma r k e auf die jüngste

Ziel gruppe aus. Die Angebots palette vom

DSV mit Illustrationen der verjüngten

KNAX-Figuren Didi und Dodo unterstützt

dabei die ge zielte An spra che frisch ge ba  -

ckener Eltern: Der KNAX mini-Fi  nanz  ord ner

etwa eignet sich als ideales Ge sch en k für

die junge Fa mi lie. Er ordnet alle Unterlagen rund ums

Kind (u. a. Fi nan zen, Ge s u n d heit, Absicherung und Er zie -

h ung). Mit Blick auf eine dauerhafte Kunden be ziehung

bieten sich darüber hinaus anlassgemäße Werbeartikel

an. Zur Auswahl stehen unter anderem: ein Spar gesc he n  k  -

gut schein zur Geburt, Glückwunschkarten für den ers ten

bis dritten Geburtstag, Autoaufkleber, Kinder-Mess  ba n d,

Briefbögen, Fläschchen, Babydecke oder auch Wasser-

und Knautschbälle. Als Übergabe-Gelegenheit empfie h l t

sich beispielsweise das Beratungsgespräch mit den 

jungen Eltern. Wei tere Anlässe für KNAX mini: die Ein-

 lö su ng eines Spar ges c he n k gutscheins zur Ge burt oder

die Konto  eröffnung fürs Kleinkind. Als Kon takt  medium

bietet sich zusätzlich die bunt illustrierte Eltern-Info an.

Sie informiert beispielsweise über die Ent wick lung des

Kindes und die anstehenden Vorsorge unter su chun gen.

Durch den Hinweis auf die finanzielle Vor sorge bieten

sich Ansätze für den Produktverkauf.

KNAX im Olympiafieber

Aus aktuellem Anlass gibt sich KNAX 2008 besonders

sportlich: Im KNAX-Magazin 3/2008 trainieren die

KNAXianer fleißig die verschiedensten olympischen

Sportarten. Hinzu kommt eine kleine, aber feine KNAX-

Kollektion zur Olympiapartnerschaft mit einem KNAX-

Würfelspiel, einer Postkarte und einem sportlichen

KNAX-Prospekt für junge Kunden und deren Eltern. Der

Prospekt greift die Themen Sport, Olympische Spiele

und KNAX unterhaltsam auf und stellt dabei Bezüge zu

den Sparkassenprodukten her.

Sparkassen-Lösung für E-Mail-Archivierung

Mit der exklusiven Sparkassen-Lösung können Institute geschäftsrelevante E-Mails revisionssicher
archivieren. Vorab empfiehlt sich ein „E-Mail-Check up“, den der DSV bis Mitte Februar kostenlos anbietet.

Kunden bevorzugen immer häufiger den schnellen 

Kon takt via E-Mail, um ihre Geschäfte mit ihrem Finanz -

dienst leister abzuwickeln. Doch was tun mit den E-Mails,

die elektronische Posteingänge überfluten und meist

unsystematisch und schlecht wiederauffindbar die

Speicherplätze verstopfen? Gefragt ist eine hoch lei s -

tungs fähige Lösung, die gesetzliche Anforderungen

erfüllt und zugleich zukunftsfähig ist. Denn mit Blick auf

den wachsenden Bedarf an qualifizierten Signaturen

und elektronischen Formularen im Privat- und Firmen -

kundengeschäft wird ein editierbares, signierbares

Dokument im elektronischen Postverkehr selbst ver -

ständ lich. Mit der E-Mail-Archivierung (EMA) für Spar -

kassen steht nun eine Lösung mit entsprechender Leis -

tung und Rechtssicherheit zur Verfügung. Verschie-

 dene Regionalverbände und einzelne Institute haben

die gesetzliche Notwendigkeit der E-Mail-Archivierung

erkannt und darauf reagiert. So auch die Sparkasse

Emden, die mit der Einführung der EMA kurzfristig die

gewünschte Rechtssicherheit gewann und den Speicher-

platz um zirka 80 Prozent senken konnte. Die auf IBM-

Technologie basierende Lösung ist modular aufgebaut.

Sie setzt sich zusammen aus den Komponenten kun-

denindividueller Workshop, Bereitstellung der erforder-

lichen Hard- und Software, Projektierung (Installation

und Konfiguration) sowie Support im laufenden Betrieb.

Mit der exklusiven EMA verfügen die Institute über eine

Lösung, die speziell für und gemeinsam mit Sparkassen

entwickelt wurde. Sie ist zu den Verbandsrechenzentren

kompatibel, und eine Sparkassen-Finanznomenklatur

unterstützt bei der Klassifikation und Archivierungs -

dauer der E-Mails. Durch ein automatisiertes Prozedere

werden sowohl Speichersysteme als auch Mitarbeiter

bei der Ablage entlastet.

Gratis: E-Mail-Check up und Beratung

Für eine passgenaue EMA muss nicht zuletzt das 

E-Mail-Anwenderverhalten im Unternehmen ermittelt

und bewertet werden. Der DSV bietet zu diesem Zweck

bis zum 15. Februar einen kostenlosen „E-Mail-Check

up“: Mithilfe eines Software-Tools analysiert das Institut

zunächst das E-Mail-Verhalten. Auf dieser Basis berät

der DSV anschließend.
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Mitarbeiterportal schafft mehr Arbeitseffizienz

Postwurfspezial für alle Leuchtturmprodukte

In Kooperation mit der New Voice Trisko GmbH (NVT) bietet der DSV ein exklusives Mitarbeitportal an. 
Struktur, Navigation und Nomenklatur entsprechen den Anforderungen der Sparkassen-Finanzgruppe.

Viele Mitarbeiter in den Instituten melden sich an 

verschiedenen Systemen an und stellen sich auf unter-

schiedliche Suchroutinen und Nomenklaturen ein. 

Da bei müssen sie eine Vielzahl von Informationen be -

wer ten und aussortieren, die für ihre Aufgabe nicht 

relevant sind, und übersehen mitunter die für sie wich-

tigsten Informationen. Das Mitarbeiterportal, das der

DSV mit dem IT-Spezialisten NVT anbietet, schafft Ab -

hilfe. Denn statt Datenbanken einzeln zu durchkämmen,

nutzt der Mitarbeiter jetzt eine zentrale Such funk tion

für alle Inhalte in allen Datenquellen. Auch muss er sich

nicht mehr bei unterschiedlichen Anwendungen einzeln

anmelden, sondern kann mit einer Anmeldung auf meh-

rere Datenbanken zugreifen. Als Vorteil integri e r t das

System die organisationsweit verbreitete Lotus-Notes-

basierte Dokumentenverwaltung inDok oder auch das

Prozessmanagement-Tool IBOProme th eu  s. Im Hinblick

auf die zielgruppengerechte Steuerung von Infor ma ti -

onen überzeugt das Mitarbeiterportal mit einer rollen-

und rechtebasierten Benutzerverwaltung. Dabei lassen

sich Lesepflichten hinterlegen, die den Mitarbeiter 

verpflichten, bestimmte Dokumente per Mausklick zu

bestätigen. Gesetzliche Vorschriften wie etwa Basel II

rücken so in den Blickpunkt zuständiger Mitarbeiter.

Exklusive Lösung für Sparkassen

Struktur und Navigation der Anwendung reflektieren 

die Praxiserfahrung aus mehreren Projekten in der

Spar kassen- Finanzgruppe. Durch die Standard-Software

der NVT, welche die Anforderungen der sparkassentypi-

schen Prozesse abdeckt, kann das System in kurzer Zeit

eingesetzt werden. Integrieren lassen sich neben einer

einheitlichen Nomenklatur der Sparkassen-Fi nanz -

gruppe unter anderem auch mit Arbeits anweisungen

verbundene Rundschreiben. 

Jetzt können alle Sparkassen bis zu 75 Prozent der individuellen Kosten für Postwurfsendungen 
einsparen. Sammelaktionen zu den Leuchtturmprodukten machen es möglich.

Warum sollte jede Sparkasse ihre Postwurfsendungen

zu Themen der Gemeinsamen Sparkassenwerbung für

viel Geld einzeln konfektionieren und verschicken, wenn

es gebündelt erheblich preiswerter geht? Die Frage

nach dem Wie beantworteten der DSGV und der DSV 

in Zusammenarbeit mit der Deutschen Post und dem

Sieg fried Vögele Institut Dia log Consulting mit der 

Lö sung Postwurfspezial. Nach dem bundesweiten Erfolg

2007 werden auch 2008 bundesweite Sammel aktio nen

für alle Institute umgesetzt. Zu den Themen Spar kassen-

Bau finan zie ru n g, Spar kassen-Privatkredit, Sparkassen-

Zuwachs sparen und Sparkassen-Altersvorsorge fasst

der DSV die Post wurf aufträge der teilnehmenden Insti -

tute zusammen. Dabei übernimmt der DSV die Kom -

plett  ab wick lung der Postwurfsendung zum Wunsch ter -

min der Sparkasse. Auch bei den Indi vidualisierungs-

  wünschen richtet sich der DSV ganz nach seinen

Kunden. So lässt sich etwa bei der Postwurfspezial zur

Sparkassen- Bau finanzierung neben dem Instituts-Logo

und den Konditionen selbstverständlich auch der Be ra-

t un gs  gutschein und die Antwortkarte des Beraters

anpassen. Insbesondere für kleine Sparkassen ist der

Post wurf spezial vorteilhaft: Liegt doch die Mindestauf -

tragsmenge lediglich bei 5.000 Stück pro Auftrag, wäh-

rend die Deutsche Post norma -

lerweise 30.000 Stück pro Ein -

zelauftrag verlangt. Der Kos ten -

effekt durch die Sammel aktion ist

so enorm, dass jedes einzelne

Institut bis zu 75 Pro zent seiner

individuellen Akti o n s kosten 

einsparen kann. Das zeigt auch 

die Pilot aktion, an der 2007 ins-

gesamt 40 Sparkassen erfolgreich

teilnahmen: Rund 1,1 Millionen Post wurf sen dun gen

wurden zum Spar kassen-Privat kredit versandt, was eine

Erspar nis von mehr als eine Million Euro gegenüber den

bisherigen Einzel auf trägen brachte. Für den Erfolg der

Aktion vor Ort steht das Bei spiel der Sparkasse Leer -

Wittmund. So berichtet Heinz Feldmann, stellvertretender

Vor stands vor sitz en der des Instituts: „Im sechswöchigen

Aktions zeitraum wurden die drei höchsten Wochen ver -

kaufs zahlen des Jahres 2007 aufgestellt. Dabei gelang

es auch, verme hrt Cross-Selling-Produkte wie Kredit -

schutz  ver siche rungen zu verkaufen.“ Weitere Infor-

mationen zum Thema stehen auch im Internet unter

www.vertriebskampagnen.de.

07-1457_dsv-report_dez_07:DSV_newsreport_Muster  20.12.2007  15:16 Uhr  Seite 05



iLuise Dingler,

Tel. 0711 782-1252,

E-Mail: 

luise.dingler

@dsv-gruppe.de
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Die vom DSV neu ent-

wickelte PIN-Mitteilung 

vereint Sicherheit und

Komfort für den Kun -

den auf einem neuen

Niveau: Die Spe zial -

anfertigung löst das

bisherige Sys tem ab

und hält weiterhin

dem soge nannten An -

schei ns be weis stand.

Das heißt: Sie gibt 

den Instituten und deren Kun den die Sicherheit, dass

die PIN nicht unbemerkt ausgespäht werden kann. 

Als Se r vice plus erhalten Kunden der Sparkassen und

Lan de s ban ken die PIN-Mitteilung im neuen Layout mit

allen Informationen jetzt auf einen Blick. 

Gegenüber der Vorversion weist die Software eine 

intuitive Benutzerführung auf. Außerdem lassen sich

durch die Schnittstelle zu Microsoft Office, Project und

Visio jetzt Daten direkt schnell und bequem einfügen

und bear bei ten. Zusätzlich lassen sich Dokumente als

PDF, Bitmap oder Website exportieren und problemlos

Dritten per Mausklick übermitteln. So kann der Mind -

Manager, auch unter Zeit gesichts punk ten, Meetings

und Pro jekt arbeiten optimieren. Alle Institute der

Sparkassen-Finanzgruppe erhalten die neue Version

Pro7 über den DSV zu Sonder kondi tionen. Bei der

Kreissparkasse Ravens burg be   währt sich der Mind -

Manager seit Jahren in unterschiedlichen Bereichen:

im Marketing etwa bei der Planung von Kampagnen

und Ver an stal tun gen und zunehmend auch in der

Kunden seg men tie rung. Daneben ist das Tool längst

auch im Controlling erfolgreich im Einsatz, beispiels -

weise in der Doku men tation des Kunden ge sch äft s  con -

trollings und der Pla nungs prozesse. Aus Erfahrung der

Spar kasse hilft der MindManager, komplexe Infor ma -

tionen klar zu strukturieren und schneller auf einen

Blick zu erfassen. 

Das beliebte Sprach- und Jugendreiseprogramm, das

der DSV den Sparkassen in Kooperation mit zwei be -

währten Reiseveranstaltern anbietet, trumpft 2008 mit

zwei zusätzlichen Angeboten auf: Für über 16-Jährige

werden Sprachreisen jetzt auch als Individualreisen 

ausgerichtet: Es geht nach Oxford, Dublin, Edinburgh,

Galway, Malaga und Montpellier. Bei den Jugendreisen

steht neben Italien erstmals die spanische Costa Brava

zur Auswahl. Die Institute schätzen das mit exklusiven

Rabatten für ihre Ziel gru pp e verbundene Reiseangebot

als zusätzliches Kunden bin dungs- und -kontakt  instru -

ment. Der DSV und seine Partner unterstützen Spar -

kassen dabei mit preiswerten Kommunikations pa keten,

die sie auf Wunsch direkt an die Zielgruppe versenden.

Ab 2000 Mailings pro Institut gibt es etwa bei Ju gend -

reisen ein Mal zwei Reisen gratis. Diese kann die Sp a r -

kasse etwa für Gewinn- oder Pro    motion akti o n e n einset -

zen. Außerdem stehen POS- Material und Refe ren ten für

Informations ver an stal tun gen bereit. Zum kompletten

Out Of Limits- Rei seange    bot mit allen Zielorten infor-

miert beim DSV Michael Schlücker, Tel. 0711 782-1115,

E-Mail: michael.schluecker@dsv-gruppe.de.

Neuer Sicher heits stand ard für PIN-Mitte ilu n g en

Der DSV bietet den Instituten und ihren Kunden mit den neuen PIN-Mitteilungen 
für Debit- und Kredit karten ein Höchstmaß an Sicherheit und Komfort. 

Das neue Verfahren basiert auf einer komplett neuen

Produktionstechnologie. Geschützt wird die PIN durch

ein fälschungssicheres Hologramm und ein doppeltes

Sicherheitsetikett, das der DSV gemeinsam mit dem

Spezialisten für Originalitäts- und Wertschutzlösungen,

Schreiner ProSecure, entwickelte. So ist sichergestellt,

dass selbst mit aufwendiger Technik keine unbemerkten

Manipulationen möglich sind. 

Von unabhängigen Gutachtern zertifiziert

Unabhängige Gutachter haben die neue PIN-Mitteilung

geprüft und nach den höchsten Sicherheitsstandards

zertifiziert. Für die Pro duktgutachten wurden dabei 

vielfältige Angriffs sze na rien nach heutigem Stand der

Technik durchgeführt.

Mit dem MindManager
kreativ arbeiten

Der MindManager hat sich als visuelle Infor ma-
tio n s    landkarte tausendfach bewährt. Kein Grund,
ihn nicht noch besser zu machen.

Neue Out of Limits-
Reisen für Jugendliche

Der DSV erweitert sein Out of Limits-Reiseangebot: 
Neu sind Individualreisen für Sprachschüler und
Spanien als Ziel für Jugendreisen.

iUlrich Klein,

Tel. 0711 782-2258,

E-Mail: ulrich.klein

@dsv-gruppe.de
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KAD-Animation, Konditionen -

aufkleber sowie The ken-   und

Aktionsaufsteller. Der prompte

Liefer ser vice ermöglicht Ins-

 ti tuten Monat für Monat eine

schnelle Um setzung ihrer

Vertriebs- und Kommuni ka -

tions maß nahmen. 

Die Verkaufsreihe „Angebot 

des Monats“ deckt mit fol gen -

den zwölf Themen das Privat -

kundengeschäft umfassend ab: Autokredit, VL-Sparen,

Einmalanlage, Riester für Frauen, Riester-Power, Mo der -

nisierungskredit, Haft  pflichtversicherung, Moped-

 ver sicherung, Prämiensparen – flexibel, Privat kredit,

Wiederanlage und Ausbildungsversicherung. 
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Auch Themen jenseits der Gemeinsamen Sparkassen -

werbung und Leuchtturmkommunikation brauchen ein-

heitlich gestaltete Kommunikationsmedien. Vor diesem

Hintergrund und mit Blick auf die wachsenden Ver triebs-

ansprüche der Institute entwickelte der DSV für eine

dialogorientierte Produktkommunikation die Ver kaufs  -

reihe „Angebot des Monats“. Ob Flyer, Plakat oder 

Zei tungsbeileger: Die einzelnen Werbemittel lassen sich

einfach über den PrintService individualisieren – von

der Produktbezeichnung über die (Sonder-)Konditionen

bis zu den Textinhalten. Damit kann jede Sparkasse 

ihr spezifisches „Angebot des Monats“ individuell 

promoten und durch eine CD-nahe Gestaltung eben-

so schnell wie werbewirksam ins Blickfeld der Kunden 

rücken. Die Bandbreite an Kommuni ka tions medien

erstreckt sich darüber hinaus auf Mailings, Post wurf -

sendungen oder auch POS-Werbemittel, darunter die

iSimone Schulze,

Tel. 0711 782-1308,

E-Mail: simone.schulze

@dsv-gruppe.de

Kompetenz im Auslandsgeschäft vermuten Firmen kun -

den überwiegend bei Großbanken und Landesbanken.

Die internationalen Aktionswochen unter dem Motto

„Erfolgreich im Ausland“ sind deshalb eine willkommene

Gelegenheit für die Sparkassen, sich als kompetenter

Partner für das internationale Firmenkundengeschäft zu

positionieren. Vor diesem Hintergrund unterstützt der

DSV die Firmenkundenansprache bereits im Januar mit

einer Publikation der besonderen Art: Diese ist auf

Zeitungspapier gedruckt und erscheint mit einem auf-

merksamkeitsstarken Layout in der Anmutung einer 

chinesischen Zeitung. Die mit dem DSGV entwickelten

Inhalte decken den Themenkomplex Beratungs- und

Finanzierungsleistungen im Auslandsgeschäft ab und

beleuchten damit das Angebot der Institute vor Ort. Um

die Sparkasse mithilfe von Best-Practice-Beispielen beim

Kunden ins Gespräch zu bringen, berichten Firmen kun   -

den von ihren Erfahrungen mit den sie betreuenden

Instituten im Auslandsgeschäft. Daneben präsentie-

ren sich kompetente Partner der Sparkassen wie etwa 

Coun try Desk, EuropaService, Landesbanken, German

Mit einmaliger Auslandszeitung Kompetenz 
im internationalen Geschäft signalisieren

Vom 3. bis 14. März starten erstmals bundesweit die internationalen Aktionswochen
„Erfolgreich im Ausland“. Dazu halten DSGV und DSV für Sparkassen ein umfangreiches
Leistungsangebot parat.

Cen tr e s, Deutsche Leasing sowie das Deutsch-Polnische

Ko o p e rationsbüro. Auf diese Weise soll das zeitungs -

gleiche Me dium Firmenkunden davon überzeugen, dass

Spar kassen mehr können, als ausschließlich den Mittel -

stand vor Ort zu be treuen.

Werbemittel zu den Aktionswochen

Das neue Medium als Türöffner zum Kun den beinhal-

tet selbstverständlich auch sparkassenindividuelle

Inhalte: Dazu ist ein Textfeld auf der Seite zwei vorge-

sehen. Mit Blick auf die Aktionswoche im März bietet

der DSV den Instituten einen Mailing-Bei le ger mit

Responsefeld im DIN-lang-Format an. Über den Spar  -

kassen-PrintService können Sparkassen den Bei leger

nach ihren Wünschen individualisieren. Dieser eignet

sich ideal für die Aus lage oder den Versand mit 

An schreiben an einen Kun den. Als aufmerksamkeits-

starken Hin  gucker gibt es ein mannshohes Roll-up-

Banner  sys tem für Ver anstaltungen mit Motiv der

Gemein samen Sparkassenwerbung.

„Angebot des Monats“ wirksam kommunizieren

iPetra Jarque Lopez,

Tel. 0711 782-1928,

E-Mail: 

petra.jarquelopez

@dsv-gruppe.de

Für ihr „Angebot des Monats“ können Sparkassen ab Ende Januar einheitlich gestaltete
Werbemittel ordern. Der DSV gewährleistet bequemes Handling und umfassende
Individualisierung über den Sparkassen-PrintService sowie einen prompten Lieferservice. 
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Die Kooperation der Spar -

kassen-Finanz gruppe mit

dem Deutschen Olym pis chen

Sportbund ab 2008 bis Ende

2012 ermöglicht den Insti -

tuten, sich als größter nicht-

 staat licher Sport för derer

imagestärkend zu positio-

nieren. Dabei unterstützt umfassend das 

neu eingerichtete Servicebüro Olympia, 

das hierzu alle Fragen interessierter In sti -

tute beantwortet. Zu seinen Aufgaben

zählen unter anderem die allgemeine Be -

ratung über eine Tele fon hotline oder auch

die Ab stimmung in  di vi dueller Kommuni -

kations mittel. Das Team in Berlin be ant -

wor tet dabei auch die Frage, wie sich das

Olym pia Part ner Signet als sichtbars tes

Zeichen der Olympia par t ner schaft wir -

kungsvoll einbi n  den lässt. So kann das

Signet etwa auf Anzeigen, Pla ka ten oder

in Prospekten eingesetzt werden. Für die

korrekte Um setzung gibt es in einem Um   -

set zungs leitfaden Olympia ein ausführ-

liches Ge  stal tungsmanual. Um  fangreiches

Pres s e  ma te rial mit Mu s ter texten und Bild  -

ma terial steht für die PR-Kommunikation

vor Ort zur Verfügung. Auch wenn es um

die Kon zeptentwicklung lokaler und regio-

naler Maß nahmen geht, ist das Büro in 

Ber lin die richtige Adresse. Das breite 

Ange bots spek trum ergänzen Sport-In cen -

tives sowie Athleten und Re  fe renten für

Veran stal tun gen. Per M ausklick unter

www.sparkassenverlag.de, Rubrik Info-

Service, erhalten Interessenten einen

schnellen Zugriff auf die Broschüren des

Umsetzungsleitfadens und das Gesamt -

angebot. Kontakt: Servicebüro Olympia, 

Tel. 030 2887890-87, E-Mail: servicebuero-

olympia@dsv-gruppe.de.

Nach der erfolgreichen Premiere im vergangenen Jahr kommt es 2008 zur Neuauflage des

Sparkassen BranchenTags. Die Veranstaltung findet am 10. und 11. Juni im DSV in Stuttgart

statt und richtet sich an alle Firmenkundenberater in der Sparkassen-Finanzgruppe. Zu den

Themen Bau und baunahes Handwerk, Erneuerbare Energien, Gesundheit und Einzelhandel

organisiert der DSV spezielle Themenforen. Zusätzlich wird der Einsatz der neuen Bran che n-

Prognose in der Kundenbetreuung beleuchtet. Anmeldungen sind bis zum 9. Mai 2008

mög lich. Infos, Anmeldeformulare sowie das vorläufige Programm gibt es im Internet unter

www.sparkassenverlag.de im Bereich Veranstaltungen. Ansprechpartnerin ist Melanie

Kimmig, Tel. 0711 782-1963, E-Mail: melanie.kimmig@dsv-gruppe.de.

Die angekündigte Preissenkung für Karten mit SECCOS-Chip konnte der DSV früher als ge -

plant umsetzen. Sparkassen profitieren nun bereits ab Januar 2008 von den günstigeren

Preisen: Für die SparkassenCard und die Kundenkarte mit Chip sowie die kontounabhängige

GeldKarte reduziert sich der Preis für die Komponente Chip um 62 Cent. Eine Preis er mä ßi -

gung um 87 Cent (ca. 20 %) konnte für alle Kreditkarten mit Chip umgesetzt werden. Für 

ein Institut, das 10.000 Goldkreditkarten mit EMV-Chip auf SECCOS- Basis pro duzieren lässt,

reduzieren sich die Kosten im Vergleich zur letzten Preis senkung im Au gust 2007 somit um

8.700 Euro. Mit dem Ziel, Produktionsfortschritte in Form von Preis sen kungen an die Kun den

weiterzugeben, optimiert der DSV neben den Produktionsprozessen und -systemen konti -

nu ierlich alle Preiskomponenten. Dabei zahlt sich im Chipeinkauf nicht zuletzt auch die 

starke Marktposition des größten deutschen Chipkartenproviders aus. Übrigens zertifizierte

auch 2007 die DEKRA wieder das Qualitätsmanagement im Be rei ch Karten. Weitere Infos gibt

Ines Di Franco, Tel. 0711 782-2602, E-Mail: ines.difranco@dsv-gruppe.de.

Servicebüro Olympia

Sparkassen BranchenTag 2008 für Firmenkundenberater

Weitere Preissenkung für Chipkarten früher als geplant

Auch 2008 startet wieder die Sparkassen Helikopter-Tour.

2007 nutzten rund 50 Institute den roten Heli kopter 

mit dem Sparkassen-Logo, um ihre (Vertriebs-)Events

besonders attraktiv zu gestalten. Im neuen Jahr können

die Institute ihre Termine zwischen dem 12. April und

dem 31. Oktober einplanen. Sie haben die Wahl zwischen

drei Flug-Varianten, die sich nach Anzahl der Flüge und

Größe des Helikopters unterscheiden. Hinzu kommt Full-

Service vom DSV, der sich nach bisheriger Erfahrung vie-

ler Institute bezahlt macht: von der Beschaffung der Flugge neh mi gun gen bis hin zur pro-

fessionellen Betreuung durch das Flugteam vor Ort. Unverbindliche Termin-Op tio nen sind

noch bis Mitte Februar möglich, verbindliche Bestellungen ab Mitte Januar. Wunschtermine

bitte telefonisch reservieren unter 0711 782-2228 oder per E-Mail: heli@dsv-gruppe.de.

Heli-Tour für Sparkassen-Events
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