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Den Wandel |
mutig gestalten

Die Transformation der Finanzbranche beeinflusstimmer mehr Bereiche. Neben dem starken Wandel in der Technologie |
zeigt sich das auch in der Art, wie wir denken, entwickeln und arbeiten. Als innovativer Dienstleister der Sparkassen
gestaltet die DSV-Gruppe aktiv den Wandel im Verbund fiir eine weiterhin erfolgreiche Zukunft der Finanzgruppe.

»Wirsehenvor allem die Chancen der neuen Technologien,
die wir gemeinsam in der Sparkassen-Finanzgruppe
und mit spezialisierten Einheiten fiir den Bedarf
der Institute passgenau nutzbar machen.

Dr. Michael Stollarz, Vorsitzender der Geschéftsfiihrung der DSV-Gruppe

»Mitinnovativen, digitalen Lésungen in der Kundenansprache,
im Payment sowie im Vertrieb iiber alle Kandle hinweg stérken
Sparkassen ihre Marktrelevanz, erh6hen ihre Effizienz—und
investieren so auch nachhaltig in ihre Zukunft.“

Stefan Roesler, Stv.Vorsitzender der Geschaftsfihrung der DSV-Gruppe
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Digitale Sparkasse

mit mehr Chancen

Wie gehen Sparkassen mit der fortschreitenden Digitalisierung um? Welche
Chancen und Vorteile nutzen sie? Und wie bewerten sie die Zusammenarbeit
innerhalb der Finanzgruppe? Uber diese Themen sprechen Dr. Bernd Hoch-
berger, Vorsitzender des Vorstands der Stadtsparkasse Miinchen, Bernd Jung,
Vorsitzender des Vorstands der Sparkasse Essen, und Dr. Michael Stollarz,
Vorsitzender der Geschaftsfihrung der DSV-Gruppe.

»Agilitdt und Geschwindigkeit sind die
Erfolgsfaktoren in der Digitalisierung.

Dr. Bernd Hochberger, Vorsitzender des Vorstands der
Stadtsparkasse Miinchen

Stadtsparkasse

Miinchen

Die Stadtsparkasse Miinchen gilt
als filhrende digitale Sparkasse:
Wie halten Sie lhren Digitalisie-
rungsfahrplan ein, Herr Dr. Hoch-
berger?

Dr. Bernd Hochberger: Entschei-
dend ist es, agil zu handeln und dies
auch gemeinsam mit den Partnernin
der Finanzgruppe — etwa im Rahmen
der DSGV-Projekte Digitale Agen-
da und Kl in der Sparkassenpraxis.

Und die Sparkasse Essen?

Bernd Jung: Wir liegen im Plan und
verfolgen das Ziel, alle digitalen L&-
sungen der Finanzgruppe zu nutzen
und davon zu profitieren. Zudem trei-
ben wir digitale Prozesse voran, haben
eine klare Aufgabenteilung und den
Mut, Neues wie Data Analytics auszu-
probieren. Unser Digitalisierungskoor-
dinator steuert alle digitalen Themen
und gibt auch strategische und ope-
rative Impulse. Gegriindet haben wir
jliingst ein eigenstandiges Referat fir
digitale und innovative Themen.

| »Die Digitalisierung gelingt nur
als Gemeinschaftswerk aller
Sparkassen und Mitarbeitenden.

Bernd Jung, Vorsitzender des Vorstands

der Sparkasse Essen

Was riickt aktuell in den Fokus?

Jung: Derzeit konzentrieren wir uns
auf die Rollout-Pilotierung von ,rudi'.
Mit dem ,Cockpit Immobilie® digita-
lisieren wir alle Themen rund um Im-
mobilien und verkniipfen sie mit der
sparkasseneigenen Energieberatung
ProEco Rheinland. Das schafft einen
echten Kundenmehrwert mit USP.
Weitere Themen sind Wero, PAYBACK
oder auch PPS-Prozesse und der Aus-
bau der automatisierten Kundenan-
sprache via IAM. Die DSV-Gruppe ist
unser wichtiger Umsetzungsbegleiter.
Hochberger: Wir haben zwei Schwer-
punkte in diesem Jahr. Das sind ein-
mal der flachendeckende Einsatz der
Kinstlichen Intelligenz sowie die fort-
laufende Prozessoptimierung, zum
Beispiel in der Kreditanalyse oder
im Online-Vertrieb. Konkret sind der
Wechsel auf die Linda+ Plattform, die
Einflihrung von Linda+ Voice sowie der
Ausbau der Mehrsprachigkeit in allen
Kandlen wichtige Themen, die auf un-
sere Kundenorientierung einzahlen.

1Ll

Mit welcher Kl-Strategie begleitet
die DSV-Gruppe ihre Kunden?

Dr. Michael Stollarz: Kl ist kein
Selbstzweck. Deshalb entwickeln wir
unsere Kundenldsungen basierend
auf konkreten Aufgabenstellungen
und auf drei strategischen Saulen.
Erstens setzen wir auf bestehenden
Losungen auf und integrieren die Kl
in unsere Produkte sowie Prozesse
fur Sparkassen, Verbundpartner und
Kommunen. Zweitens verwenden wir
die Kl fUr unsere eigenen Prozesse in
Service, Qualitatssicherung, Entwick-
lung oder auch im Marketing. Dabei
grinden unsere eingesetzten KiI-
Bausteine auf Eigenentwicklungen
und ausgewdhlten Technologiepart-
nerschaften. Und drittens bringen
wir Content fUr eine breite Zielgrup-
pe in 6ffentliche Modelle.

Und welche wichtigen Innovatio-
nen stehen aktuell im Fokus?
Stollarz: Das sind Innovationen, mit
denen die Institute ihre Marktposi-

Sparkasse

Essen

tion starken kdnnen. Zum Beispiel mit
SparkasseGPT und den neuen the-
menspezifischen wie auch nutzwer-
tigen CustomGPTs. Die jingst erwei-
terte Zusammenarbeit mit unserem
Technologiepartner OpenAl bietet da-
flir optimale Voraussetzungen. Neben
digitalen Services flr den analogen
und digitalen Filialbetrieb optimieren
wir aktuell mit KI die IAM-Ansprachen.
In EBIL pro integrierten wir zuletzt
die Business KI mit der Risikoadjus-
tierten Analyse und die scanning
Business Kl flr den automatisierten
Offenlegungsprozess. Der neue ,SVP
KI' Analyst’ beschleunigt kinftig die
betriebswirtschaftliche Kennzahlen-
analyse in den Sparkassen.

Mit der Vielzahl digitaler Losun-
gen steigen die Anforderungen an
die Mitarbeitenden. Wie gehen Sie
damit um?

Hochberger: Wir schulen regelma-
Big und individuell. Jede Abteilung
hat unterschiedliche Bedrfnisse, -
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auf die wir gezielt eingehen, etwa mit
Ansprechpersonen in jeder Einheit
und persénlichen [T-Sprechstunden
fir unsere Beschdftigten. In diesen
Kontext passen auch die mit der DSV-
Gruppe entwickelten Ldsungen wie
die Lern-App simpleclub. All das er-
hoht die Akzeptanz.

Jung: Auch wir nutzen vielfdltige
Lernangebote, um die Mitarbeiten-
den fir die Digitalisierung zu begeis-
tern. Es geht darum, die Chancen zu
erkennen und nicht zuerst die Risiken
zu suchen. Dabei kommunizieren wir
klar, dass die KI entlasten und keine
Menschen ersetzen soll.

Hilft der Digitalisierungsschub
gegen den Fachkriaftemangel?
Jung:Ja, denn digitale Losungen ent-
lasten uns. Dazu gehort aber auch,

»Durch eine noch engere Zusammenarbeitim
Verbund lassen sich kiinftig finanzielle und
personelle Ressourcen optimal biindeln.“

Dr. Michael Stollarz, Vorsitzender der Geschaftsfiihrung der DSV-Gruppe

dass wir im Kundenkontakt unser
wachsendes Angebot an Online-Ser-
vices bekannt machen missen, um
Akzeptanz dafiir zu schaffen.

Hochberger:Die standardisierten L&-
sungen und Prozesse flr die Finanz-
gruppe unterstitzen und entlasten
bereits die Mitarbeitenden und bilden
die Grundlage fir die Weiterentwick-
lungen. Insofern sehe ich die Finanz-
gruppe gut aufgestellt fiir die Zukunft.
Stollarz: Die Feedbacks von Sparkas-
sen bestdtigten die Effizienzgewin-
ne durch unsere Lésungen. Damit
Sparkassen das Potenzial moglichst

zUigig und mit wenig Aufwand aus-
schopfen kénnen, unterstltzen wir
sie beim Implementieren der L&-
sungen. Entlastung zeichnete sich
in einer Testphase auch bei unseren
internen Prozessen ab, etwa in den
Redaktionsprozessen und der Soft-
wareentwicklung.

Mit welchen Entwicklungen am
Markt rechnen Sie?

Hochberger: Die Kund:iinnen von
morgen erwarten einfache und me-
dienbruchfreie Lésungen. Das andert
nichts am Bekenntnis zu unseren Fi-

lialstandorten. So haben wir flr Stu-
dierende mit ,barer41” eigens einen
Standort fir ein integriertes analo-
ges und digitales Kundenerlebnis
geschaffen. Wichtig ist, unsere Be-
schaftigten weiterhin in Digitalisie-
rungsprojekte zu entsenden. Konkret
werden wir derzeit unsere Self-Ser-
vice-Prozesse ausbauen und auch die
EU-Wallet inklusive elD vorantreiben.
Jung:Mit Blick auf die junge Zielgrup-
pe stellt sich die Frage: Wie erreichen
wir sie am besten? Und wie Herr Dr.
Hochberger schon sagte: Wir brau-
chen einfache, smarte Losungen. Wir
mussen uns als starke Alternative zu
Neobrokern positionieren. Dafir sind
frische Ideen und intensive Kommu-
nikation notig. Doch mit vereinten
Kraften wird es uns gelingen, als
fihrende Finanzgruppe bei jungen
Kund:innen starker zu punkten.

Stollarz: Wichtig fur die Sparkassen
ist der forcierte Ausbau des digita-
len Vertriebs, den wir im Rahmen des
Projekts Vertrieb der Zukunft Privat-
kunden 2.2 mit optimierten Kun-
denreisen intensiv pushen kénnen.
Insgesamt entwickeln wir vermehrt
Loésungen mit hochgradig fachlich
spezialisierten Einheiten und inter-
nationalen Partnern und bringen so
auch bestehende Lésungen auf ein
neues Level. Ich gehe von einer noch
engeren Zusammenarbeit im Ver-
bund aus, um personelle und finanzi-
elle Ressourcen optimal zu bindeln.

K1 hilft bislang vor allem
bei der Kommunikation

Inwelchen Bereichen Unternehmen KI bereits
einsetzen oder den Einsatz planen.

Im Kundenkontakt
In Marketing und
Kommunikation

Innerhalb von
Produktionsabldufen

In Forschung und
Entwicklung

Im Management

In der Personalabteilung
Allgemein beim internen
Wissensmanagement

In der Rechts- bzw. 2%
Steuerabteilung

E

%
In der IT-Abteilung -

F

20

86 %
86 %

54 %

W Unternehmen, die KI
einsetzen

M Unternehmen, die
den Kl-Einsatz planen
oder diskutieren

40 60 80

Basis: Unternehmen, die Kl einsetzen (n=103) bzw. den Einsatz planen oder diskutieren (n=239) |
Mehrfachnennungen méglich 11 | Quelle: Bitkom Research 2025

Wie nehmen Sie die DSV-Gruppe
in puncto Entwicklung, Einfiih-
rung und Implementierung von
Tech- und Kl-Lésungen wahr?
Hochberger: Wir schdtzen sie als
einen verldsslichen Partner mit einer
breit gefacherten Themenkompe-
tenz. Ganz selbstverstdndlich tau-
schen wir uns Uber neue Themen
aus — mit dem Ziel, gemeinsam die
besten Losungen zu finden und vor-
anzutreiben.

Jung: Die DSV-Gruppe ist fir uns Zu-
kunftsforscher, Trend-Seismograf und
Fortschrittsmotor zugleich. Digitalisie-
rung gelingt nur als Gemeinschafts-
werk in der Finanzgruppe. Mit Blick auf
eine abgestimmte digitale Ausrich-
tung und ein einheitliches Vorgehen
im Verbund spielt die DSV-Gruppe hier
eine Schlusselrolle.

Und wie geht die DSV-Gruppe mit
den Herausforderungen und wach-
senden Kundenerwartungen um?
Stollarz: Als Innovationspartner und
Impulsgeber sind wir gefordert, fort-
laufend unser Leistungsspektrum mit
praktischen Lésungen fir unsere Kun-
den zu erweitern. Internationale Ko-
operationen wie mit OpenAl, IBM oder
Microsoft sollen deshalb auch wei-
terhin unsere Entwicklungsdynamik
starken. Auf diesem Weg werden wir
mit dem technologischen Fortschritt
Schritt halten kénnen. Natdirlich ge-
meinsam im Verbund und im Rahmen
der zentralen Projektarbeit innerhalb
der Sparkassen-Finanzgruppe.

Unser neues Kundenpanel REFLECT
hilft uns dabei, die Lésungen rich-
tig priorisiert und nah am Bedarf der
Sparkassen zu entwickeln. <«
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638,4 Mio.
Euro

realisierte Provisions-
erlose und Deckungs-
beitrdge durch
S-Payment

5 Mio.
Euro

Kostenersparnis durch =

riickwirkende Preis=

senkung von Produkten
der S-Payment_ -~

Mit der S-Payment GmbH, der PAYONE GmbH und der qards GmbH steht
die Kompetenzmarke S-Payment flir innovative omnikanalfahige Payment-
Lésungen im Privat- und Firmenkundengeschaft.

Die S-Payment und die PAYONE beteiligen sich an der Initiative ,Deutsch-
land zahlt digital®, die digitale Bezahlmethoden im stationdren Handel
pusht. Es gilt, bargeldloses Bezahlen auf allen Kandlen —am PoS, im E- und
M-Commerce und in Apps — flir eine starke Kundenbindung weiter auszu-
bauen. Im Fokus: die Digitalisierung der Sparkassen-Cards und Sparkas-
sen-Kreditkarten sowie Mobile Payment mit der girocard in Mobile Wallets.
Kontinuierlich steigt auch die Nachfrage nach mobilen Kassensystemen.
Dazu passt die neue innovative Terminal-Lésung ,S-POS Cube® mit der Ak-
zeptanz-App S-POS fiir i0OS und Android — nun haben Handler die Wahl zwi-
schen dem Terminal und dem Smartphone. In den Blickpunkt der Vermark-
tungsaktivitaten der Sparkassen riickt zudem Wero: Nach dem letztjahrigen
Start als P2P-Zahlverfahren wird Wero sukzessive ab dem 2. Halbjahr 2025
auch als Bezahlmdglichkeit in Online-Shops integriert.

S-Payment — Wero

Push fiirs Payment mit
Wero und Terminals

Fur einen kraftigen Impuls zum Start
von Wero sorgte 2024 der Big Brand
Launch. Am Gewinnspiel zur Aktivie-
rung nahmen rund 280 Institute teil,
darunter die Kreissparkasse Steinfurt.
»,Unsere Anmeldezahlen sind richtig
gut”, freut sich Produktmanagerin
Monika Althoff.

Was sich bei Wero bewahrt? ,Die
Kombination aus persénlicher An-
sprache, digitaler Prdsenz und Print-
medien®, so die Marketingmanagerin
Julia Kamlage. Das reiche bis in die
Beratungs-Center, wo man Wero auch
am Geldautomaten begegne.

Dauerhaft sichtbar bleiben

,FUr hohen Werbedruck setzen wir
alle Materialien der S-Payment ein,
darunter die Wero-Win-Wochen und
die Kampagne fur Kwitt-Nutzende.”
Effektiv und mithilfe der Musterselek-
tion erreiche man breite Zielgruppen
auf Kandlen wie Social Media, E-Mail-
Marketing und klassischer Werbung.
Eine 360-Grad-Kommunikation ist
laut Julia Kamlage ,enorm wichtig,
um die Aufmerksamkeit fiir Wero
weiter hochzuhalten. Nur mit Dauer-
prasenz bekommt man Wero in die
Kopfe der Kund:innen; am besten un-
termalt mit den Wero-Win-Wochen —
denn Gewinnspiele ziehen immer.”

Mehr wert mit Wero
Auch mit Cross-Selling starkt die
Sparkasse Wero: ,Wir integrieren das

Zahlverfahren ins Ankerprodukt Giro-
konto und sprechen diesen Mehrwert
in der Beratung und in Privatkunden-
Newslettern konsequent an“, so
Monika Althoff. Von Kundenseite
werde bestatigt, dass Wero gut ver-
standlich sei, leicht in der S-App ein-
zurichten und sicher anzuwenden.
Auch alle Mitarbeitenden motiviert
man, Wero selbst zu nutzen und die
Vorteile zu erleben. Um das Thema
intern stark prdasent zu halten, setzt
das Haus auf Multiplikatoren und
Fihrungs- sowie Teamrunden und
informiert tUber das interne Info-Por-

Kreissparkasse
Steinfurt

Sie pushen Wero: Produkt-
managerin Monika Althoff (r.)
und Marketingmanagerin
Julia Kamlage (1.).

tal. ,Alle stehen hinter Wero, vom Vor-
stand bis zu den Azubis. Wir wollen die
Anmeldungen und Transaktionen weiter
signifikant steigern®, sagt Julia Kamlage.
»,Damit das reibungslos und mit redu-
ziertem Aufwand klappt, nutzen wir auch
weiterhin  die umfassende Experti-
se und die verldsslichen Services der

S-Payment.”

Terminalgeschéft: Push an der
Ladentheke

.Wero sehe ich als grofle Chance, sich
mit einem europdischen Zahlverfah-
ren unabhdngig zu machen®, sagt =

11
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Die Nutzungszahlen fiir Wero sowohl bei

der Sparkassen-Finanzgruppe als auch in

allen teilnehmenden Landern
entwickeln sich positiv:

40 Mio.

Menschen nutzen
Wero in Belgien, Frankreich
und Deutschland

>800.000

Kund:innen der Sparkassen
haben sich fiir Wero registriert

Markus Volker, Leiter des Firmen-
kundencenters Payment und Electro-
nic Banking. Das Thema Payment ist
fur ihn ,,ein Schlisselfaktor fur erfolg-
reiche Geschéftsbeziehungen, weil es
die Basis ist“. Das Institut hatte
2024 beim S-Handlerservice als Ver-
mittlersparkasse rund 1.700 Terminal-
vertrage, inklusive des Zuwachses
von rund 11 Prozent zum Vorjahr. Laut
Volker ,eine sehr ordentliche Quote*.

We&RO

Und der Wachstumskurs sei ganz
klar gesetzt, der Markt werde aktiv
bearbeitet. Etwa durch die eingebun-
dene Paymentberatung, wenn sich
bei Kontoerdffnungen ein Akzeptanz-
potenzial zeige. Die Handlerkund-
schaft spricht man konstant Uber
verschiedene Kampagnen an. Was
das Erfolgsrezeptist? ,iImmer dichtan
den Kunden sein — und ganzheitlich
beraten. Deshalb platzieren wir auch

Payment in der Beratung und holen
die Expertise aus dem Electronic-
Banking mit an den Tisch. Wir positio-
nieren uns mit den bedarfsgerechten
Losungen aktiv*, sagt Volker.

Alle Terminals im Vertrieb

Zwei  Beispiele: Im  Handler-
akzeptanzgeschdft sucht man das
Gesprach, noch bevor Bestandsver-
trage fallig werden. Und bei Existenz-
grindungen gilt: schnelles Time to
Market, damit die Ldsung pinktlich
zur Erdffnung installiert ist. ,Dazu
setzen wir auf das gesamte Produkt-
portfolio, darunter S-POS und das
angekindigte Terminal S-POS Cube,
ein super Einstiegsthema fur Kleinst-
gewerbe, die in den bargeldlosen
Zahlungsverkehr einsteigen wollen®,
so Markus Vélker.

Tools fiir Analyse und Transparenz
Ein weiterer Erfolgsbaustein sind
die digitalen Tools. So etwa in der
Internet-Filiale die Digitale Antrags-
streckeflirTerminals, eine Lésung des
S-Handlerservices. ,Die digitale Signa-
tur beschleunigt das Onboarding zu-
satzlich®, ergénzt Volker. Weitere Tools
wie Value Payment oder Payment-
Cockpit dienen der Datenhaltung,
der Potenzialbetrachtung und dem
Monitoring von Benchmarks oder der
Marktperformance. Zudem nutze man
die Provisionsdatenlieferung via Dash-
board aus dem S-Datawarehouse.  «

S-Payment — girocard

girocard:
fit fiir die Zukunft

Was gehort in den Geldbeutel der
Zukunft? Fur 76 Prozent der Bundes-
birger:innen laut Initiative Deutsche
Zahlungssysteme die physische giro-
card, gefolgt vom Bargeld mit 53 Pro-
zent und der digitalen girocard mit
46 Prozent.

Die Sparkassen-Card zukunftsfahig
machen - dieses Ziel verfolgt die
Sparkassen-Finanzgruppe kontinuier-
lich: Die 2023 eingefiihrten Co-Badges
Debit Mastercard oder Visa Debit kon-
nen Kund:innen flexibel auch digital
und im In- und Ausland online und
in Apps einsetzen. Diese attraktiven
Zusatzfunktionen sprechen vor allem
junge Leute zwischen 18 und 29 Jahren
an. Die ,Junge Finanzen Kampagne*
der S-Payment mit einem Gewinnspiel
fur Festival-Tickets unterstltzte des-
halb 2024 Uber 180 Sparkassen bei
ihren Vermarktungsaktivitaten.

Weiter ausbaufahig

Neue Funktionen sollen auch die giro-
card starken. So kdnnte beispielsweise
eine flexible Autorisierung von groRe-
ren Zahlungen per Karte die Umsdtze
erhéhen. S-Payment und PAYONE mit
dem S-Handlerservice unterstitzen die
Einbindung der girocard in moderne
Kassen-Lésungen oder E-Ladesdulen.
Auch die In-App-Zahlungsfdhigkeit der
girocard rickt immer stdrker in den Fo-
kus, etwa in Tank-, Park- oder Handels-
Apps. 81 Prozent der Deutschen kaufen
oder bestellen direkt in Apps. «

Bezahlverhalten 2024:
Immer mehr kontaktlos und mobil

aller girocard-Transaktionen
der deutschen Kreditwirtschaft
gehen auf Zahlungen von

Sparkassenkund:innen zurick.

Mal zahlten Sparkassen-
kund:innen kontaktlos -
das sind 92,5 Prozent aller
Zahlungen.

der digitalen Kartenzahlungen
von Sparkassenkund:innen in
Geschiften erfolgten mit der
Sparkassen-Card.

aller Kartenzahlungen der
Sparkassen-Finanzgruppe
geschahen bereits digital tiber
Smartphone oder Smartwatch.

digitalisierte Karten

(in der App ,Mobiles Bezahlen*
und in Apple Pay) sind bei Spar-
kassenkund:innen im Einsatz.

Euro Umsatz generierten
Kund:innen der Finanzgruppe
mit ihren digitalen Karten.

aller Sparkassen-Cards (22 Mio.)
waren bis Ende 2024 bereits
gegen die Sparkassen-Card mit
einem der neuen Co-Badges
ausgetauscht.

13
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S-Payment S-POS

~Appkassieren’
mehr Bezahlfunktionen

Eine Payment-Lésung mit USP fir
Handlerkunden: S-POS ist seit 2021
die erste mobile Akzeptanzlésung
im deutschen Markt, mit der Handler
an ihrem Android-Smartphone auch
girocard-Zahlungen akzeptieren kon-
nen. Und seit September 2024 auch
an ihrem iPhone. Zudem akzep-
tiert die App die gréf3te Auswahl an
gangigen Zahlverfahren im Markt. Im
Mdrz 2024 ergdnzt um ,Scan to Pay
on Mobile®.

Méglich sind damit via Scan eines
QR-Codes oder Barcodes auch Zah-
lungen mit Alipay+ und Bluecode.
Im Hinblick auf eine internationale
Zielgruppe also eine passende Funk-
tionserweiterung.

‘mit

Marktpotenziale
Fir Sparkassen bleibt aber noch viel
unausgeschopftes  Marktpotenzial:

Denn laut EHI-Studie ,POS-Systeme
2024" setzen zwar 41 Prozent der
Handler bereits mobile Gerdte ein,
aber erst 18 Prozent haben eine
mobile Kasse im Einsatz und 61 Pro-
zent planen dies fir die Zukunft.

Die S-Payment unterstlitzt mit der
S-Com die Vermarktung von S-POS:
2024 anldsslich  der FulRball-EM
gemeinsam mit einem Spot, einer
Performance-Marketing-Kampagne
und Social Media.

Vertriebsimpulse setzt der S-Handler-
service mit seinen Starter-Paketen zu
giinstigen Einstiegstarifen. <«

S-Payment Digitale PIN

Digitale PIN — Mehrwert fiirs Konto

Seit Januar 2025 bietet die S-Pay-
ment den Sparkassen und ihren
Kund:innen eine Alternative zum
PIN-Brief per Post: Auf Wunsch ldsst
sich fir Debit- und Kreditkarten die
PIN via Online-Banking oder in den
Apps Sparkasse sowie ,Mobiles Be-
zahlen“ digital abrufen. Ein Vorteil fir
alle Beteiligten in bereits rund 100
Instituten, da sie beivergessener PIN
ihren Kund:innen keine Aktivierungs-
PIN mehr senden mussen. Diese

kénnen den Zustellweg generell
selbst auswdhlen und entscheiden,
ob sie kiinftig auf die parallele posta-
lische Bereitstellung verzichten. Die
Freigabe erfolgt per TAN-Verfahren
mit Anbindung an alle Betrugspra-
ventionssysteme. Auf den PIN-Abruf
folgt eine Kundenbenachrichtigung.
Die digitale PIN ermdglicht in einzel-
nen Sparkassen, bei Kontoer6ffnung
vor Ort nach wenigen Minuten ein
vollumfangliches Konto mit einsatz-

bereiter digitalisierter Karte nutzen
zu kénnen.

Optimierte Prozesskosten

PIN- und Aktivierungsbriefe kosteten
Geld und Arbeitsaufwand in den Insti-
tuten mit teils dtinner Personaldecke.
Somit reduzieren sich durch den neu-
en digitalen Zustellweg die Prozess-
kosten. Entwickelt hat die innovative
Ldsung S-Payment gemeinsam mit
der Finanz Informatik und gards. <«

T
||IJ|I

L

Ul Il !muru!

o q | 4 = [ L
| ;

‘-,--

Mobiles Bezahlen am POS: hohes,
bislang nicht ausgeschopftes Potenzial.

S-Payment S-Héndlerservice

Services flrs

Terminalgeschdift

Gemeinsam mit Sparkassen erfolg-
reich: Die Terminalzahl stieg 2024 um
5 Prozent und die Zahl der girocard-
Transaktionen um 12 Prozent auf 295
Millionen. Neue Impulse kdnnte eine
vom Gesetzgeber geplante Pflicht zur
bargeldlosen Option fir Handel und
Gastronomie bringen. Der S-Handler-
service unterstltzt mit kompletten
Leistungspaketen flir mobile Terminals
oder Bezahllésungen im E-Commerce.
Rund 60 Prozent der Handler signali-
sieren Bedarf an mobilen Kassensys-
temen; auch SB-Kassen setzen sich
verstarkt durch.

Neu hinzu kam fiir Kassensysteme das
Leadgebermodell — mit umfassender
Betreuung in unterschiedlichen Ver-

S-Payment Kartenprocessing

Gebiindelte Expertise mit gards

Processing fir 28 Millionen Karten auf
neuem Spitzenlevel: Mit dem Zusam-
menschluss der Bayern Card-Services
GmbH und der PLUSCARD Service-Ge-
sellschaft fir Kreditkarten-Processing
mbH entstand ein neuer starker Play-
er fur alle Institute. Die gards GmbH
als eines der groBten Processing-
unternehmen Deutschlands steht fir
fundierte Expertise und innovative,
passgenaue Losungen im Debit- und
Kreditkartengeschéft. Das gebindel-

te technische Know-how des Unter-
nehmens sichert einen reibungslosen
Ablauf von Transaktionen in der digi-
talen Welt. Die Leistungen der gards
reichen von der Produktentwicklung
bis zur Kundenbetreuung inklusive
Beratung und Strategieentwicklung.

Zwei Standorte

Anteilseigner sind die Deutsche Kre-
ditbank AG (DKB) sowie die Bayern
Card-Services Beteiligungs GmbH &

triebsphasen: lhre Leads Ubermit-
telt die Sparkasse via S-Partner-Portal
und verfolgt dort den aktuellen Status.
Die Kooperationspartner liefern die
Gerdte und beraten die Handler um-
fassend. Zum Leadgebermodell in-
formiert der S-Handlerservice in We-
binaren.

Analyse im Provisionsgeschift

Ein weiterer neuer Service unterstitzt
seit 2025 im Terminal-Payment-Pro-
visionsgeschaft: Vertragssparkassen
finden ihre Provisionsdaten jetzt im
S-Datawarehouse. Mit dem Vorteil, be-
guem Rentabilitatsberichte, Kunden-
kalkulationen oder Deckungsbeitrags-
rechnungen erstellen zu kénnen. <«

Co. KG und die S-Payment GmbH, die
Sparkassenfordergesellschaft ~ Saar
mbH, der Sparkassen- und Girover-
band Schleswig-Holstein, der Ost-
deutsche Sparkassenverband und
die Forderungsgesellschaft des Spar-
kassenverbands Niedersachsen mbH.
Das Unternehmen mit seinen mehr
als 760 Mitarbeitenden und allen Ser-
viceleistungen im Vollprocessing hat
seinen Sitz in Saarbrlicken mit einer
Niederlassung in Minchen. <
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Interview

Wandel hin zu Mobile Payment
aktiv gestalten

S-Payment

»Europdische Souve-
rdnitét setzt voraus,
dass die Zahlungsver-
kehrs-Infrastruktur
tiberverldssliche und
stabile europdische
Losungen verfiigt.“

Christian Plaza-Bartsch,
Geschéftsfihrer der S-Payment

Uber aktuelle Themen und Entwicklungen im Payment-Geschift
spricht Christian Plaza-Bartsch, seit Januar 2025 an der Seite von
Frank Buttner Geschiftsfiihrer der S-Payment.

Sie bringen langjahrige Erfahrung
in der Paymentbranche mit -
welche Impulse wollen Sie bei

der S-Payment setzen, um die
Finanzgruppe im Zahlungsverkehr
auch weiterhin zukunftsfahig
aufzustellen?

Wahrend die Sparkassen im Issuing-
Geschaft stark aufgestellt sind und die
Digitalisierung vorantreiben, sehe ich
im Héndlergeschaft — insbesondere
im E-Commerce und am PoS - noch
Entwicklungspotenzial.

Aktuelle Entwicklungen zeigen,
dass die europdische Souveranitat
im Zahlungsverkehr immer wich-
tiger wird. Welche Rolle sehen Sie
fiir die Sparkassen-Finanzgruppe
bei Initiativen wie Wero oder dem
digitalen Euro?

Europaische Souveranitdt setzt voraus,
dass auch die Zahlungsverkehrs-Infra-
struktur Uber verldssliche und stabile
europdische Losungen verfligt. Dies
gelingt nur durch aktive Mitwirkung
der fihrenden Bankengruppen. Die

Sparkassen-Finanzgruppe spielt dabei
mit ihrem Zugang zu tber 50 Millionen
Kund:innen eine zentrale Rolle.

Und wie sehen Sie die weitere Digi-
talisierung des Zahlungsverkehrs?
Die girocard bleibt das bevorzugte
Zahlungsmittel im stationdren Handel.
Zugleich schreitet die Digitalisierung
insbesondere durch die zunehmende
Nutzung digitaler Wallets voran. Wir
gestalten diesen Wandel hin zu Mobile
Payment aktiv mit — sei es durch die
Digitalisierung der Sparkassen-Cards
und Sparkassen-Kreditkarten oder
die Integration der girocard in mobile
Wallets.

Was planen Sie fiir die Weiterent-
wicklung der beliebten girocard?
Neben  den  Verbraucherinnen
schatzt auch der Handel das giro-
card-System wegen seiner transpa-
renten und fairen Konditionen. Laut
der aktuellen Studie des EHI Retail
Institute gewinnen internationale
Debitkarten zwar Marktanteile, aber
ausgehend von einem noch recht
niedrigen Gesamtniveau. Unser Ziel
ist es, die girocard fit fur die Zukunft
zu machen, indem wir ihre Funktio-
nalitdten weiterentwickeln.

Das heildt, sie weiter digitalisieren,
ihre Distributionskandle ausbauen
und sie durch strategische Koopera-
tionen — etwa mit PAYBACK — weiter
starken.

Wie kann die S-Payment dazu
beitragen, die Sichtbarkeit und
Attraktivitdt der Sparkassen im
digitalen Zahlungsumfeld zu
starken?

Indem wir verldssliche und intuitive
Payment-Losungen bieten, tragen wir
zur Sichtbarkeit der Sparkassen bei.
»Bezahlen mit der Sparkasse” wird so
mit den physischen Karten oder mo-
bilen Bezahllosungen in nahezu jeder
Alltagssituation direkt erlebbar. Eine
klare Kommunikation tber Produkt-
neuheiten und Innovationen ist ein
weiterer wesentlicher Erfolgsfaktor,
um die Leistungsstdrke und Innova-
tionskraft der Sparkassen im Payment
hervorzuheben.

Welche Angebote wollen Sie
gemeinsam mit dem S-Handler-
service weiter ausbauen?
Gemeinsam mit dem S-Handler-
service konnen wir unterschiedliche
Firmenkunden-Zielgruppen im sta-
tiondren wie digitalen Handel pass-
genau bedienen. Neu hinzu kommt
eine Losung, die dem Kleinstgewer-
be den Einstieg in den bargeldlosen
Zahlungsverkehr besonders einfach
macht: Neben bewdhrten PoS- und
E-Commerce-Losungen ergdnzt jetzt
das neue Terminal ,Cube“ unser Ange-
bot mit der Akzeptanz-App S-POS fiir
i0S sowie Android.

Der ,Cube“ empfiehlt sich fir Handler,
die statt ihres eigenen Smartphones

lieber ein einfaches Terminal nutzen
wollen. Erwurde auf unserem Payment-
Symposium im Mai bereits positiv auf-
genommen und positioniert die Spar-
kassen im Firmenkundengeschaft als
ernst zu nehmende Alternative im
Wettbewerb.

Wie wichtig sind Kundenzentrie-
rung und Benutzerfreundlichkeit?
Die konsequente Ausrichtung auf
die Nutzerbedrfnisse ist fir mich
essenziell — fiir die User Experience
und eine zielgerichtete Weiterent-
wicklung der Payment-Losungen. Die
S-Payment wird kinftig starker die
gesamte Customer Journey fokussie-
ren, fir ein stimmiges und Uberzeu-
gendes Nutzererlebnis.

Was wollen Sie in drei Jahren
gemeinsam mit der S-Payment
erreicht haben?

Bis dahin soll sich Wero als bedeu-
tende Payment-Lésung im deutschen
Markt etabliert haben und damit auch
zum europdischen Erfolgim Zahlungs-
verkehr beitragen. Wero wird dann als
P2P-Zahlverfahren, in Online-Shops
und an den Ladenkassen des Handels
ganz selbstverstandlich von Millionen
Verbraucherinnen eingesetzt. Im
Handlergeschaft wollen wir mit dem
S-Héndlerservice in den kommenden
Jahren sichtbare Marktanteile gewin-
nen und als Innovationstreiber wahr-
genommen werden. <«

Mobiles Bezahlen
in Sparkassen 2025
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Kompetenzmarke

S-Management
Services /4

30 Mio.
Euro

Ersparnis durch
standardisierte
Formulare

59 Mio.
Euro

ausgehandelte Rabatte
der SEG durch
Einkaufsbiindelung

Die Kompetenzmarke S-Management Services — mit der S-Management
Services GmbH, der Sparkassen-Einkaufsgesellschaft mbH und der
cit GmbH —ist Partner fiir Business-Losungen im Firmenkunden- und Im-
mobiliengeschéft sowie im Formular- und Nachhaltigkeitsmanagement.
Ihre standardisierten und juristisch gepriften Lésungen ftir Unternehmen
untersttitzen den Transformationsprozess. lhre Expertise: bedarfsgerechte
Losungen vom Konzept bis zur Umsetzung gestalten und in bestehende
Prozesse und IT-Landschaften integrieren. Das geschieht im kontinuier-
lichen Austausch mit Kunden und Partnern. Beispielhaft sind die mit Busi-
ness Kl weiterentwickelten betriebswirtschaftlichen Analyseinstrumente
EBIL pro und die ,Sparkassen.Verbund.Plattform.” (SVP).

Auch das Optimieren interner Beschaffungsprozesse und Zusammenfassen
des Nachfragepotenzials der Finanzgruppe erfolgt in enger Zusammen-
arbeit mit zentralen Dienstleistern. Die Sparkassen-Einkaufsgesellschaft
entlastet ihre Kunden mit digitalisierten Einkaufsprozessen samt automa-
tischer Nachbestellung und revisionssicherer Dokumentation.
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»Wir arbeiten effizienter, weil
standardisierter, und nicht
zuletzt zufriedener.

Patrick RofSmann, Bereichsdirektor Marktfolge Aktiv

S-Management Services — EBILpro

Kreditrisiken schnell
und sicher sichten

Den Fachkraftemangel und den re-
gulatorisch  bedingten steigenden
Arbeitsumfang kennt die Sparkasse
Celle-Gifhorn-Wolfsburg wie jedes In-
stitut. In der Kreditanalyse hatte sie
sich zum Ziel gesetzt, ihre Prozes-
se effizienter zu gestalten, um Falle
schneller zu bearbeiten und sich auf
die risikobehafteten zu konzentrieren.
»Konjunkturbedingt kommen tenden-
ziell mehr bonitatsmaRig schwache
Falle in die Analyse. Wir sind daher
gehalten, risikoorientierter vorzu-
gehen®, berichtet Patrick Rollmann,
Bereichsdirektor der Marktfolge Aktiv.
Da sei die neue Risikoadjustierte Ana-
lyse mit EBIL pro im Mdrz 2024 genau
richtig gekommen. Die niedersachsi-

sche Sparkasse zdhlt zu den erfahre-
nen EBIL pro-Anwendern.

System voll akzeptiert

Gestartet war das Institut mit einem
Vor-Ort-Workshop der S-MS, gefolgt
von einer dreimonatigen Testphase
samt Review. ,Im Workshop legten wir
die Ziele und einen strukturierten Ab-
lauf fest. Die S-MS untersuchte unse-
ren Ist-Prozess der Kreditanalyse und
machte Vorschldge zu Prozessoptimie-
rungen, gefolgt von der Risikoanalyse
und der Parametrisierung anhand von
Kennzahlen. Letztere bestimmt die
sogenannten Rot-, Gelb- und Griunfal-
le bei den Kreditengagements — und
damit die Analysetiefe®, erlautert Felix
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Sparkasse
Celle-Gifhorn-
Wolfsburg

Meysel, Spezialist Risikoanalyse. Als
hilfreich erwies sich hier die Erfahrung
der S-MS mit anderen H&usern und
den Einschdtzungen von Verbands-
prifern. Die Analysetiefe hangt nun
deutlich weniger von der persénlichen
Analysteneinschatzung ab und wird im
Wesentlichen durch die Parametrisie-
rung gesteuert. ,,Unsere Analysen sind
revisionssicher, weil wir die Risikoori-
entierung in Zahlen, Daten, Fakten klar
darlegen kénnen“, betont RoBmann.
LWir arbeiten effizienter, weil standar-
disierter, und nicht zuletzt zufriedener,
da wir Grinfdlle nicht mehr intensiv
bearbeiten.“ Das System sei voll ak-
zeptiert, weil es gut funktioniere und
nachvollziehbar sei. >
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S-Management Services — EBIL pro

Sicher mit Risikoadjustierter Analyse

Fundierte Firmenkundenbewertungen mit EBIL pro.

Seit M&rz 2024 lassen sich die bereitgestellten Daten auch standardisiert,
prozess- und risikoorientiert betrachten: mit der Kl-gestitzten Risikoadjustierten
Analyse (RAA). Neu hinzu kam die Business Klin EBIL pro fur den automatisierten

Offenlegungsprozess der Firmenkunden.

718.281

30.000

Finanzberichte in EBIL pro

KI-gestiitzte Bilanzanalysen

Aufrufe von EBIL-Kennzahlen aus

20.000

dem Infopool, dem Datencenter des
Branchendienstes

Risikoadjustierte Analysen, davon
40% als Griin-Fall kategorisiert

Consulting-Workshops (2024/2025
durchgefiihrte und aktuell geplante)

*Stand 2024

Risikostrategie prazise justiert
Anhand von 100 Testfallen im Echt-
kreditportfolio hatte man dber 50
Prozent Grinfdlle ermittelt, rund 30
Prozent Gelb- und 20 Prozent Rot-
falle. Ubers Gesamtjahr wird sich die
Aufteilung nach Einschdtzung von Fe-
lix Meysel voraussichtlich bestatigen.
JWir mussten im Review-Termin un-
sere Parameter nicht anpassen. Das
spricht fir die Consulting-Leistung
der S-MS.“ Nach diesen positiven Er-
fahrungen setzt die Sparkasse das
Verfahren seit Februar 2025 auler-
dem fir die Erstoffenlegung ein.

Ein Blick geniigt

Ein weiterer Pluspunkt sind ,,die Uber-
sichtlichen, kennzahlenbasierten Aus-
wertungen. Sie zeigen auf den ersten
Blick, wie ein Kreditnehmer bonitats-
malig einzuschatzen ist®, freut sich
Patrick RoBmann. Schluss also mit
seitenlangen Auswertungen bei risiko-
armen Engagements. ,Die neue Vor-
gehensweise ermdoglicht auch dem
Vorstand, effizienter in die Beurteilung
der Kreditengagements einzusteigen.
Zudem lassen sich neue Kolleg:innen
leicht an das standardisierte Vorgehen
heranfihren.”

Gelungener Change-Prozess

Eine Beobachtung aus der Testzeit:
»Wir mussten das Team geradezu er-
mutigen, entgegen alten Gewohn-
heiten bei Griinféllen deutlich weni-
ger Analysetatigkeiten vorzunehmen
und dem System zu vertrauen. Daher
haben wir alle in einem Change-Pro-
zess abgeholt und die Effizienzvortei-
le aufgezeigt.” In einer Sammeldatei
konnte jeder seine Fragen platzieren,
um sie im Review-Termin im Novem-
ber 2024 mit der S-MS zu kldren. So
forderte die Testphase die Akzeptanz
und Partizipation, auch bei den frih
einbezogenen Fihrungskraften sowie
den Marktmitarbeitenden. Laut RoR-
mann ,die Vorlage fir den reibungs-
losen Start in die Produktivphase®.
Mit der S-MS und ihrer ganzheitli-
chen Unterstiitzung ist die Sparkasse
»sehr zufrieden. Es wurde uns keine
Anwendung (bergestilpt, sondern
genau geschaut, wie sie uns unter-
stlitzen kann und mit unseren indivi-
duellen Vorgaben optimal lduft. Egal
welche Fragen, welches Thema — wir
fihlten uns immer sehr gut aufge-
hoben®, betont Meysel. Daher wolle
man mit der Fachberatung der S-MS
die Parameter jdhrlich Uberprifen.
AuBerdem Uberlegt die Sparkasse,
nach weiteren Erfahrungen die Ob-
ligogrenze fir die Risikoadjustierte
Analyse nach oben zu verschieben,
sofern sich das Risiko nicht signifi-
kant andert. <

S-Management Services — SVP

KI-Baustein flr

SVP-Datenschatz

Technologiebausteine aus dem Werk-
zeugkasten der Business Kl unterstiit-
zen kinftig Sparkassen verstdrkt bei
der prdzisen Standortbestimmung
und zukunftsorientierten Steuerung
ihres Instituts.

Kl-gestiitztes Reporting

und Analysen

So liefert die ,Sparkassen.Verbund.
Plattform.“ (SVP) Gber 300.000 ver-
bundweite Kennzahlen und KPIs fir
betriebswirtschaftliche,  regulatori-
sche und marktanalytische Themen.
Dieser Datenschatz stellt die Basis fr
Benchmarking, Strategieentwicklung
und Monitoring. Beim Analysieren
und Aufbereiten der Daten flir Repor-
tings kann der neue ,SVP Kl Analyst®
entlasten. Im interaktiven Dialog lie-
fert er fundierte Kl-Insights flr die da-
tengestitzte Entscheidungsfindung —
je nach gewtinschtem Output in Form
von Text, Tabelle oder Grafik.

Moglich wird dies dank des Chaining-
Ansatzes, denn er verkettet und kom-
biniert verschiedene KI-Systeme, die
je nach Fragestellung aktiv werden.
Fragen lassen sich direkt im Dialog
mit der K| klaren und als praktische
Hilfe vorgefertigte Beispielfragen im
User Interface nutzen. Das macht den
,SVP Kl Analyst“ zum Sparringspart-
ner fir jeden, der Unterstiitzung bei
der Analyse relevanter Daten braucht,
auch fiir User ohne SVP-spezifisches
Vorwissen. Damit verbreitert sich die

Nutzerbasis in den Instituten. Der
SVP-Datenschatz wird so nicht nur
schneller, sondern auch individuell
zielgerichteter zugdnglich. Eine Test-
phase mit Sparkassen im Frihjahr
2025 bestdtigte die Nutzenvorteile
mit dem erweiterten Ansatz. Geplante
Markteinfihrung ist im Herbst.

Lésungen wie SVP oder EBIL pro sind
Beispiele, wie Kl-Bausteine der S-MS
in bestehende Ldsungen integriert
werden kénnen, sodass komplexe In-
halte einfach erklarbar und Analysen
schneller durchfiihrbar werden. Damit
die Einfihrung solcher innovativen
Angebote reibungslos gelingt, berdt
und begleitet die S-MS die Institute.
Die Kl-L&sungen sind innerhalb der
DSV-Gruppe abgestimmt und Teil des
DSGV-Projekts Kl in der Sparkassen-
praxis (KISPA). Informationssicherheit
und Datenschutz sind vollumfanglich
berticksichtigt. <

Nachhaltigkeit &b

S-IBUS Analyse Q :

Regionale
Erweiterungen

XBRL-Generator -*

il

SVP liefert iber 300.000 ver-
bundweite Kennzahlen und
KPIs fir Standortbestimmung,
Strategieentwicklung und
Monitoring.

Zahlen
und Fakten

2024 nutzten die Sparkassen
Uber 450.000 strategisch
relevante Informationen aus
der SVP.

Uber 6.000 User in der Spar-
kassen-Finanzgruppe — SVP
ist bei allen Sparkassen, Ver-
banden und weiteren Verbund-
partnernim Einsatz.

SVP mit Modulen: Die Plattform vereint
verbundweite Informationen und deckt
unterschiedliche Themenfelder ab.

Neu ist der Bereich Business
KI: Kurzlink und QR-Code
zum Erklérvideo

https://short-link.me/147AD

Sicherungssystem
Q

A

Erfahrungs-
austausch

=
-

g e
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S-Management Services — nawisio

Nachhaltigkeit managen:
mit nawisio bei Firmenkunden punkten

Mit nawisio bringen sich Sparkassen als

Partner ihrer Firmenkunden auch in puncto

Nachhaltigkeitsmanagement ins Gesprach.

Unternehmerische Nachhaltigkeit
leichter umsetzen, prazise messen
und das Unternehmen zukunftssicher
entwickeln: Daflir steht nawisio. Seit
dem Marktstart 2024 vermarkten rund
170 Sparkassen die All-in-One-Soft-
ware. Nachhaltigkeitsexpertise brau-
chen sie dafiir nicht. Denn die S-MS
unterstitzt sie mit Services —von the-
menspezifischen Webinaren bis zum
Support — sowie individuellen Bera-
tungsleistungen fir die Zielgruppe.

Turoffner zum Firmenkunden

Die innovative Ldsung ist mehr als
eine wertvolle Hilfe im Nachhaltig-
keitsmanagement. Sparkassen nutzen
sie zugleich, um sich als kompetenter
Transformationspartner zu positionie-
ren. Sowohl im Bestandsgeschaft als
auch in der Neukundenansprache. Im
Dialog mit den Firmenkunden punk-
ten die Institute mit wichtigen Basis-
infos, vermittelt unter anderem in
Webinaren der S-MS. So kdnnen sie

bereits erste Hinweise zu mdglichen
Einsparungen und Optimierungen
geben. Insbesondere dann, wenn sie
die Software selbst nutzen, beispiels-
weise fir eine Klima-Roadmap ihrer
Immobilien. lhre Leads, bislang rund
800, leiten sie anschlielend an die
S-MS, die alle weiteren Schritte Uber-
nimmt.

Onboarding-Service

Innovative Losungen sind dann er-
folgreich, wenn sie sich unkompliziert
einsetzen lassen. Wahrend sich die
Sparkassen auf die finanzielle Bera-
tung ihrer Kunden fokussieren, ohne
das Wissen eines Nachhaltigkeitsex-
perten vorhalten zu missen, bietet
die S-MS verschiedene Workshopfor-
mate fir Firmenkunden. In Prdsenz
oder digital vermittelt sie hier neben
Nachhaltigkeitsexpertise die Metho-
diken zu den Modulen und kldrt un-
ternehmensspezifische Fragen. Ins-
gesamt gestaltete die S-MS von 2024
bis Mai 2025 rund 100 Veranstaltun-
gen und Webinare.

Die Arbeit mit dem Tool funktioniert
intuitiv entlang der gesamten Wert-
schopfungskette. Dabei sind die Daten
fur verschiedene Zwecke nutzbar. So
unterstitzt nawisio bei Analyse und
Strategieentwicklung, der Identifizie-
rung von Zielen und Mallnahmen bis
zum Monitoring der KPIs und der Kl-
gestitzten Erstellung der Berichter-
stattung nach gangigen Standards. <«

S-Management Services — SEG

Digitale Beschaffung:

transparent und kundenzentriert

Digitale Beschaffungsprozesse sind
in der Sparkassen-Einkaufsgesell-
schaft (SEG) léngst Standard: Seit
mehr als 20 Jahren optimiert die SEG
fortlaufend ihre Ablaufe flr die Spar-
kassen-Finanzgruppe. Mit Gber 1 Mil-
lion Artikeln, 200.000 Bestellungen
jahrlich und knapp 50.000 angemel-
deten Nutzer:iinnen ist ihre Einkaufs-
plattform ein zentraler Bestandteil
der digitalen Beschaffungsroutine
von Sparkassen und Verbundunter-
nehmen.

Hohe Ergebnisqualitdt

und Usability

Die Auswahl deckt den gesamten Be-
darf der Finanzgruppe ab: Von elek-
tronischen und Fl-zertifizierten IT-Pro-
dukten, Biromdbeln und -materialien
Uber Sparkassen-Sneaker und Corpo-
rate Fashion bis zum Weltspartags-
tier — alles fUr den Geschéftsbetrieb
l&sst sich Uber die Einkaufsplattform
konfigurieren, bestellen und abrech-
nen. Dabei wird das System fortlau-
fend angepasst und aktualisiert. So
hat beispielsweise die Funktion ,,Kun-
densichten“ dazu beigetragen, dass
sich Prozesse dank nur noch weniger
grolRer Kataloge verschlanken — mit
dem Ergebnis eines reduzierten Ar-
beitsaufwands und einer minimierten
Fehlerquote.

Die durchgangige Purchase-to-Pay-
Lésung der SEG ergdnzt das Kunden-
portal: 240 Institute sind daran ange-

schlossen und wickelten 2024 rund
45.000 Transaktionen ab.

Sortiment online verwalten

Mit dieser SEG-Ldsung verwalten die
Kunden sicher und bequem ihr in-
dividuelles Sortiment an Biro- und
Institutsverbrauchsmaterialien  und
sehen artikelrelevante Daten wie in-
dividuelle Druckdaten, Korrekturab-
zlige und aktuelle Artikelbestdnde ein.
Fir eine kontinuierliche Versorgung
16st das System automatisch Nach-
bestellungen aus und korrespon-
diert dabei mit der Einkaufsplattform.

Ein Renner, nicht nur bei der
Sparkasse Pforzheim Calw:

Die SEG verkaufte 2024 knapp
30.000 Paar Sparkassen-Sneaker.

Abrufen lasst sich eine lickenlose,
transparente  und revisionssichere
Dokumentation der Artikelhistorie.

Kl-basiertes Angebot wachst

Das SEG-Leistungsportfolio beinhaltet
Uber 180 Rahmenvertrage mit nam-
haften Partnern. Darunter finden sich
zunehmend auch Anbieter von Kl-ba-
sierten Services. Neu im Sortiment
sind die kamerabasierte Parkraumbe-
wachung und -bewirtschaftung sowie
der handliche Vasco V4 Translator, ein
in Echtzeit arbeitender Zwei-Wege-
Simultanibersetzer.
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E-Government
effizient umsetzen

Kommunen und Rechenzentren.

S-Public Services ist das Kompetenzcenter flir
E-Government der Sparkassen-Finanzgruppe und
Ansprechpartner fir die 6ffentliche Verwaltung.
Neben spezialisierten Plug-&-Play-Lésungen rund
um Payment-Services sowie digitalen Verwaltungs-
prozessen unterstitzt S-Public Services die digitale
Transformation verschiedenster Blirgerservices.
Dazu zdhlen etwa die smarten Formularassistenten,
das Online-Terminmanagementsystem oder das
virtuelle Bauamt. Zu den Kunden zahlen Stddte,

»Die Sparkassen-Finanzgruppe stellt

einen GrofSteil der kommunalen

Infrastruktur in den Kommunen bereit.“

Peter Hocherl, Mitglied der Geschaftsleitung der S-Public Services

S-Public Services —  Marktfiihrer im kommunalen Payment

In Kommunen gut platziert

Interview mit Peter Hocherl,
Mitglied der Geschiftsleitung der
S-Public Services, zum Losungs-
angebot fiir die Kommunen.

Welche Leistungen der S-Public
Services stehen im Fokus?

Ganz klar Payment-L&sungen, aktuell
besonders die Einfihrung von Wero.
Die Verwaltungen freuen sich auf ein
kontobasiertes Bezahlverfahren, das
die giropay-Licke schliel3t. Deshalb
integrieren wir es in GiroCheckout,
sobald es im E-Commerce verfligbar
ist. Der Vorteil von Wero fiir Kommu-
nen und Sparkassen ist die Echtzeit-
Uberweisung.

Wie festigen Sie die Marktposition
der Sparkassen im Payment der
Kommunen?

Unseren Payment-Mix erweitern wir
noch um Apple Pay und Google Pay
und bauen so unsere Marktfuhrer-
schaft im kommunalen E-Payment
weiter aus. Schon jetzt nutzen zwei
von drei Kommunen in Deutschland
GiroCheckout fir Online-Zahlungen.
Gemeinsam mit der PAYONE gewan-
nen wir 2024 die Ausschreibung fur
die bundesweite E-Payment-L&sung
ePayBL, das gemeinsame Online-Be-
zahlsystem von Bund und Landern
fur Verwaltungsleistungen. Erreicht
haben wir damit, dass auch grofRRe
Bundesbehdrden wie das Justizmi-

nisterium das Online-Payment Uber
Systeme der Sparkassen-Finanzgrup-
pe abwickeln. Und so stellen wir auch
sicher, dass die Finanzgruppe im
kommunalen Online-Payment weiter-
hin Nummer eins bleibt.

Welche Leistungen sind auBerdem
gefragt?

In mehreren Bundesldndern sind die
Formularserver der cit GmbH, einer
strategischen Beteiligung der S-MS,
Teil der Basisdienste und Grundlage
fur die Digitalisierungsstrategie. Was
noch wenig bekannt ist: Die Finanz-
gruppe stellt bereits einen Grofteil
der kommunalen Infrastruktur in den
Kommunen bereit.

Und wie bringt die S-Public die
Digitalisierung aktuell voran?

Auf der Technologie der Formularser-
ver stellen wir tiber 500 direkt einsetz-
bare und rechtlich geprufte Online-
Dienste bereit. In Projekten mit den
jeweiligen Kommunen entwickeln wir
Individuallésungen — etwa Prozesse
zur Weiterbearbeitung von Daten in
der Sachbearbeitung -, damit die Di-
gitalisierung nicht an der Personalnot
in den Kommunen scheitert. Schon
jetzt kdnnen altersbedingt wegfallen-
de Stellen nicht nachbesetzt werden.

Welche Erfolgsbeispiele gibt es?
Nach der gewonnenen ePayBL-Aus-
schreibung meldeten sich weitere
Bundesbehorden, um ihre E-Payment-
Prozesse in ihre Workflows zu integrie-
ren. Ich bin sehr optimistisch, dass wir
noch 2025 eine der groRten Behdrden
Deutschlands gewinnen. Im Rhein-
Sieg-Kreis konnten wir 15 Kommunen
auf unsere Systeme migrieren. Sie
arbeiten nun mit unseren digitalen For-
mularen und angebundenen elD- und
Payment-Verfahren. Mit einer Metropol-
stadt als weiterem Beispiel vereinfachen
wir die Verwaltungsarbeit in digitalen
Ende-zu-Ende-Prozessen: Sowohl die
Antragseingange als auch die anschlie-
Bende Sachbearbeitung funktionieren
kiinftig digital. Aktiv sind wir aul3erdem
im Hochschulbereich und ermdglichen
digitales Bezahlen von Rickmeldun-
gen und Bibliotheksgebihren.

Digitale Kommune

Die S-Public Services ist in Deutschland Marktfihrer

im E-Payment fiir das E-Government.

>3.800

2von3

>1.500
70 %
30 Mio.

Kommunen und kommunale Unternehmen
setzen GiroCheckout ein.

Kommunen sind Kunden der S-Public Services.

Online-Dienste sind auf Formularservern
aus der Finanzgruppe verfiigbar.

der Biirger:innen wiinschen sich vom Staat
digitale Dienste.

Biirger:innen werden tiber Formularserver

aus der Finanzgruppe erreicht.

Bundeslinder und der Bund sind Teil der Ent-

wicklergemeinschaft ePayBL mit der S-Public

Services als zentralem Payment Service Provider.

Wie kommen Sie mit den Kommu-
nen ins Gesprach?

Dank GiroCheckout sind wir bei vielen
Kommunen bereits bekannt. Unse-
re Formularserver stehen ebenfalls
in vielen GrolRstddten und wichtigen
kommunalen Rechenzentren. Um
Nichtkunden zu erreichen, zeigen wir
auch regelmaRig auf Fachmessen Préa-
senz, wie demnachst auf der Smart
City Convention in Berlin und der
Kommunale in Nirnberg.

Was raten Sie Sparkassen im
Kontakt mit ihren Kommunen?

Das Angebot an Online-Diensten ist
noch ausbaufahig. Hier kdnnen wir mit
Ldsungen unterstltzen, die insbeson-

dere fir groRere Stadte und kommu-
nale Rechenzentren interessant sind.
Deshalb bringen wir gerne unsere
Expertise in den Dialog zwischen den
Sparkassen und ihren Kommunen ein.

Vor welchen Herausforderungen
steht die S-Public Services?

Durch die Zunahme der Online-Diens-
te in den Kommunen wird der Markt
auch fur andere Teilnehmer attrakti-
ver. Das ist fur uns Herausforderung
und Ansporn zugleich, mit unseren
Losungen und Services im Payment
und in den Online-Diensten fir das
digitale Rathaus zu Uberzeugen. Auf
diesem Weg wollen wir insgesamt
weiter wachsen. <
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Kompetenzmarke

S-Communication
Services

134.000

Euro Ersparnis je
Sparkasse durch
Linda+ Chat

2,1 Mrd.

generierte Kunden-
kontakte tiber
Internet-Filiale
und S-App

Die Kompetenzmarke S-Communication Services vereint die Leistungen
der S-Communication Services GmbH und der S-Markt & Mehrwert
GmbH & Co. KG. Beide Unternehmen unterstiitzen Sparkassen und
Verbundunternehmen mit Lésungen fur optimale Kundenerlebnisse.

Als Partner fir digitale Angebote im Multikanal, Kundenservice und Mehr-
werte erweitern sie das Sparkassen-Okosystem mit attraktiven Services fiir
eine hohere Kundenreichweite und Kundenzufriedenheit: zum Beispiel mit
Identverfahren im digitalen Vertrieb, der PAYBACK Kooperation oder
Kl-generierten Contentvarianten in der Zielgruppenansprache. Besonders
im Fokus stehen 2025 Themen fir das ganzheitliche Endkundenerlebnis.
Im Bereich der Kommunikation sind es unter anderem die Themen der
Gemeinsamen Sparkassen-Kommunikation, etwa speziell fir die Ansprache
junger Zielgruppen. Wichtig flr einen intensivierten digitalen Vertrieb ist der
Relaunch der Internet-Filiale. Bei den Endkundenservices entlasten kiinftig
umfanglich die digitale Assistentin Linda+ — per Chat, Voice und in der
Filiale — sowie neue Spezial-Hotline-Services in der Kundentelefonie.

S-Communication Services —— Digitaler Vertrieb

Digitalvertrieb
stdrken

Das von der S-Com mit der Sparkasse Holstein auf-
gesetzte Pilotprojekt zur Kundenreise S-Privatkredit
bringt neue Erkenntnisse und Impulse fiir den Digital-
vertrieb. Dariiber sprechen Marc Goldschmidt, Leiter
Vertriebsmanagement der Sparkasse Holstein, sowie
Jochen Maetje, Geschéftsfiihrer der S-Com. Beide sind
Mitglieder der Arbeitsgemeinschaft Medialer Vertrieb

der Sparkassen-Finanzgruppe.

Welche Ziele verfolgen Sie mit dem
Projekt im digitalen Vertrieb?
Goldschmidt: In den letzten Jahren
haben wir in die mit Personal besetz-
ten Filialen investiert und machen das
noch mit einem Investitionsprogramm
von Uber 100 Mio. Euro. Zugleich rich-
ten wir uns digital und medial optimal
aus, dezentral mit Videoberatung. Nun
gilt es, den Vertrieb auf dem digitalen
Kanal zu pushen und hierflir in den
kommenden Jahren entsprechende
Kompetenzen aufzubauen. Dies mit
dem Ziel, Neukunden zu gewinnen und
auf diesem Weg weiter zu wachsen.
Maetje: Die Ziele der Sparkassen sind
ambitioniert: 30 Prozent Online-Ab-
schlisse, 50 Prozent Online-Nutzungs-
guote. Der Wettbewerb etwa mit Neo-
und Direktbanken macht diese auch
notwendig. In Projekten wie mit der
Sparkasse Holstein, in Vertrieb der Zu-
kunft Privatkunden 2.2 und Fideo fir die
Umsetzung bringen wir unsere Exper-
tise in Customer Experience, digitalem
Vertrieb, Kommunikation und End-to-
End-Prozessen daher ganzheitlich ein.
So unterstlitzen wir Sparkassen sehr
konkret beim Erreichen dieser Ziele.

Sparkasse

Holstein

»Wirwollen den digitalen Vertrieb
pushen und so weiter wachsen.

Marc Goldschmidst, Leiter Vertriebsmanagement

der Sparkasse Holstein

Was sind lhre wichtigsten
Erkenntnisse?

Goldschmidt: Fur die Analyse der
Online Customer Journey waren ins-
besondere die gefihrten Kunden-
interviews fir mich erkenntnisreich.
Die sollte man sich anschauen, um
besser zu verstehen, warum der On-
linevertrieb ganz anders funktioniert
als der stationdre Vertrieb. Also, wo-
rauf Kund:innen im Internet achten
oder auch nicht. So erklart sich zum
Beispiel auch, warum Fachtermini
wie Zinsprolongation als Titel fUr eine
Website nicht funktionieren. Insofern
sind solche Interviews Gold wert.
Maetje: Erfolgreicher Digitalvertrieb
gelingt nur im Zusammenspiel vieler
Disziplinen. Das Projekt mit der Spar-
kasse Holstein hat auch uns noch mal
gezeigt, wie wir durch datenbasierte
Analysen die Customer Journey noch

gezielter und vor allem ganzheitlich
optimieren kdnnen. Jeder Schritt wird
analysiert und fortlaufend optimiert.
Entscheidend fir den Erfolg in so ei-
nem Projekt ist aber auch die Bereit-
schaft aller Beteiligten, gemeinsam zu
lernen und ein Thema iterativ weiter-
entwickeln zu wollen.

Und der heutige Projektstand?

Maetje: Erste Optimierungen, etwa
bei der mobilen Kundenansprache,
sind erfolgt. Funktionen wie Ruckruf
wurden pilotiert, weitere MalRnahmen
sind in der Umsetzung. Jetzt geht’s
darum, die gewonnenen Erkenntnisse
nutzbar zu machen —fir die Sparkasse
Holstein und die gesamte Gruppe.

Goldschmidt: Super zu sehen, wie
gut das, was wir gemeinsam in der
Analyse- und Konzeptionsphase
entwickelt haben, mit der neuen -
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»Die Erkenntnisse aus dem Pilotprojekt
werden wir ziigig mit optimierten
Kundenreisen in die Fldche bringen.“

Jochen Maetje, Geschéftsfihrer der

S-Communication Services

S-Privatkredit-Kampagne funktioniert.
Davon profitieren letztlich alle Spar-
kassen. Auf Basis der Learnings opti-
mierten wir weitere Journey-Ansdtze
fur vier Anwendungsfalle auf unseren
Webseiten, die nicht dem IF-effizient-
Standard entsprechen. Bereits nach
drei Monaten konnten wir mit unse-
ren Messmethoden eine zwischen 48
und 150 Prozent gestiegene Conver-
sion Rate nachweisen.

Welche weiteren Schritte planen
Sie fiir lhr Institut?

Goldschmidt: Ein dhnliches Vorgehen
wie beim S-Privatkredit bereiten wir
nun fir das Themenfeld Giro vor. Um
das digitale Vertriebsthema ganzheit-
lich mit Blick auf unsere ambitionier-
ten Ziele voranzutreiben, bedarf es
jedoch entsprechender Prozesse und

e

Kompetenzen. Faktisch missten wir
daftr Expertise einkaufen, aber war-
um sollte das jede einzelne Sparkas-
se tun? Die Verbundarbeit bietet die
Chance fir ein zentrales Kompetenz-
team mit spezifischem Know-how fir
alle Sparkassen.

Welches Angebot soll aus dem
Projekt resultieren?

Maetje: Pilotprojekte sind wichtig. Ent-
scheidendist aber, Erkenntnisse schnell

in die Fldche zu bringen. Im Auftrag des
DSGV analysieren wir im Rahmen von
VdZ PK2.2 weitere strategisch priorisier-
te Kundenreisen, etwa zum Girokonto
oder zur Kreditkarte. Diese optimierten
Kundenreisen werden allen Sparkassen
bereitgestellt. AulRerdem verbessern
wir kontinuierlich den Rahmen flr digi-
talen Vertrieb und entwickeln zum Bei-
spiel Dashboards fur die KW-Radar, mit
denen Institute ihre Daten auf Produkt-
ebene einfacher auswerten. «

S-Communication Services — Digitaler Vertrieb

Vier gute Grinde fiir Digitalisierungs-Push

- Wettbewerbsdruck: Mit Blick auf neue digitale Wett-
bewerber und veranderte Kundenbedurfnisse missen
auch Filialinstitute wie die Sparkassen alle Vertriebska-
nale modernisieren und digitalisieren.

- Nachholbedarf: Die digitale Abschlussquote fir wichti-
ge Produkte wie Girokonto, Kreditkarte oder Dispo liegt
bei vielen Sparkassen bei unter fiinf Prozent. Die techni-
sche Verfligbarkeit ermdoglicht jedoch mehr.

- Primare Kontaktpunkte: Fr jingere Zielgruppen ist die
Sparkassen-App oft der wichtigste Zugang zur Bank —
hier entscheidet sich, ob ein Vertragsabschluss gelingt

oder der Kundenkontakt verloren geht.

- Vertriebspotenzial: Mit passender Systematik und rich-
tigen Daten, Verzahnung von App, Internet-Filiale und
stationdrem Vertrieb sowie klaren Verantwortlichkeiten
wird der Digitalvertrieb zum echten Ertragskanal. <

S-Communication Services —— Digitale Filialservices

Das Beste aus
zwei Welten

Serviceversprechen  selbst  unter
schwierigen ~ Rahmenbedingungen
einzuldsen, wird immer herausfor-
dernder. Der Grund ist oft fehlendes
Fachpersonal. Lésungen wie die neue
Dialog-Insel in der Filiale kénnen hier
entlasten. Denn dieser digitale Video-
Servicepoint bearbeitet effizient, di-
gital und dennoch personlich Fragen
rund ums Online-Banking und um Auf-
trdge wie Karten sperren oder bestel-
len. Das funktioniert auch fallabschlie-
Rend mit zoombarer Formularanzeige
und SignPad. So lassen sich selbst
weniger stark frequentierte Standorte
etwa durch ein angeschlossenes zen-
trales Kunden-Service-Center person-
lich und kompetent bedienen. Inter-
nationale Kund:innen nutzen dabei
die Simultandbersetzung in dber 25
Sprachen. Institutsindividuelle Anfor-
derungen erfillt der kostenlose Pla-
nungsservice der S-Com.

Zunehmend barrierefrei

An vielen analogen und digitalen
Touchpoints lassen sich Sprachbar-
rieren mit passenden Lésungen Uber-
winden: In der Beratung Ubersetzt der
handliche Echtzeit-Sprachcomputer
der SEG; Internet-Filiale und S-App
bieten via Link mehrsprachige PDF-
Anleitungen zu Banking-Themen so-
wie schnellen Service dank Linda+.
In bereits mehr als 160 Sparkassen
entlastet Linda+ Chat mehrsprachig
durch fallabschlieRende Prozesse.

Die Einfihrung unterstltzte die S-
Com 2024 mit mehr als 15 Webinaren,
sechs E-Lernvideos und mehr als 50
Fachberatungen. Sparkassen berich-
ten von deutlich entlasteten Service-
Bereichen. Seit Kurzem unterstiitzt
aulRerdem Linda+ Voice den telefoni-
schen Kunden-Support der Institute.
Mittels modernster Kl-Technologie
erkennt sie Benutzerintentionen und
Ubernimmt viele Prozesse im Telefon-
Banking im 24/7-Service fallabschlie-
Rend.

Auchin der Filiale vor Ortist Linda+ als
animierter Avatar seit Ende 2024 auf
Touch Displays und interaktiven PoS-
Content-Stelen aktiv. Die mehrspra-

h—‘

Dialog-Insel der Taunus Sparkasse
in der Filiale Kronberg.

ElL
1

chigen Service-Prozesse der Finanz
Informatik kdnnen Sparkassen in der
aktuellen Version bereits eigenver-
antwortlich einsetzen, wobei Spots zu
Linda+ Filiale auf die Prozesse Uber-
leiten.

Services gehen Hand in Hand

Begrenzte Kapazitdten in der Filia-
le effizient und flexibel einzuplanen,
gelingt mit den digitalen Diensten
wie Linda+ Filiale und dem Kunden-
LeitSystem (eKLS). Dort melden sich
Kund:iinnen an, wahlen ihr Anliegen
aus und werden an die passende Stel-
le geleitet, sei es der Service- oder
Wartebereich, die interaktive PoS-
Content-Stele oder die Dialog-Insel. «

il
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S-Communication Services — Interview

Marketing mit K
treffsicher machen

I
, Text- und Bildinhalte kbnnen

wir kiinftig mithilfe der KI
passgenauer fiir definierte
Zielgruppen erstellen.

Hendrik Hoffmann, Bereichsleiter
Experience Design und Technology
bei der S-Communication Services

Wie erlangen Sparkassen in den KI-Okosystemen

mehr Sichtbarkeit?

Da im Kl-Zeitalter Sichtbarkeit tiber Relevanz entscheidet, missen
Sparkasseninhalte von der K| besser erfassbar werden. Gut struktu-
rierte Daten und semantisch klar aufbereitete Inhalte erhohen die
Suchtreffer. Entsprechend optimieren wir unsere Inhalte gezielt fir
LLM-Crawler — also die ,Lesewerkzeuge‘ groRer Sprachmodelle.

Welche Kl-Innovationen helfen Sparkassen,

ihre Kundenbeziehungen zu stirken?

Kinstliche Intelligenz eréffnet ihnen neue Wege, Kundenbeziehun-
gen nachhaltig zu stdrken. So ermdéglicht Google MyBusiness Be-
wertungsradar, mit Kl-generierten Antwortvorschlagen auf Kunden-
bewertungen automatisiert, schnell und empathisch zu reagieren.
Im Kundenservice unterstiitzt Linda+ Chat bereits mehrsprachig und
Linda+ Filiale erganzt diese Leistung bald ebenfalls. Daneben prifen
wir perspektivisch den Einsatz Kl-gestitzter Avatare, die als virtuelle
Kundenberater neue MaRRstabe setzen kénnten.

Welche Innovationen folgen in den kommenden Monaten?

Bis Jahresende arbeiten wir an einer Kl-gestitzten Content-Plattform.
Damit lassen sich Text- und Bildinhalte automatisch in unterschiedlichen
Varianten erstellen, passgenau fiir definierte Zielgruppen und in typi-
scher Sparkassen-Tonalitat. Grundlage dafiir sind digitalisierte Personas,
Kl-basiert abgeleitet aus bisherigen Zielgruppendefinitionen. AuRerdem
soll die Plattform die Erfolgswahrscheinlichkeit von MarketingmafBnah-
men vor deren Ausspielung prognostizieren und optimieren. <«

S-Communication Services — CustomGPT

Tools fur
mehr Reichweite
und Kundenservice

Um ihr Marktpotenzial voll auszu-
schopfen, missen Sparkassen auf vie-
len digitalen Kandlen sichtbarer und
leichter auffindbar werden. Die S-Com
startete SparkasseGPT als ersten Cus-
tomGPT der Finanzgruppe im August
2024. Das neuartige Recherche-Tool
trainierte sie mit Sparkassenwissen
und -infos, abrufbar in Gber 50 Spra-
chen und damit zugénglich flr eine
wachsende Zielgruppe im GPT Store
bei OpenAl, auf s.de und LinkedIn. Auf
Wunsch leitet der GPT direkt zum Ins-
titut weiter und fungiert als neuer Zu-
fihrungskanal. So machte er die Spar-
kassen-Finanzgruppe im o6ffentlichen
Bereich zum First Mover ihrer Branche.
Ziel ist es, auch durch weitere spezia-
lisierte KI-Modelle mehr digitale Inter-
aktion zwischen Sparkassen und (po-
tenziellen) Kund:innen anzustol3en.
Aktuellim Fokus stehen vor allem nutz-
wertige CustomGPTs zur finanziellen
Bildung, verlinkt auf sparkasse.de. Hier
finden sich auf themenspezifischen Sei-
ten der Fordermittel- und Sparassistent,
Geldanlage flr Kinder sowie der Immo-
bilienkreditratgeber. Zusatzlich sorgen
Emma-Mailings Uber die GPT-Anwen-
dungen firVertriebschancen. <

S-Markt & Mehrwert — Bonusprogramm

Sparkassen und PAYBACK

starten durch

Kundenzufriedenheit und die damit
einhergehende Loyalitat hat fiur die
Sparkassen einen hohen Stellenwert.
Doch wie gelingt es, auch in Zeiten
fortschreitender Digitalisierung und
zunehmenden Preisbewusstseins, die
Kund:innen langfristig an sich zu bin-
den? Indem die Sparkassen sich von
anderen abheben und ihren Kund:in-
nen im Alltag echten Mehrwert Uber
das reine Banking-Geschaft hinaus
bieten. Bestes Beispiel: die Koopera-
tion mit PAYBACK.

Damit diese fir die Sparkassen eine
erfolgreiche Investition in die Zukunft
der Kundenbeziehung wird, werden
die Sparkassen von der S-Markt &
Mehrwert unterstitzt. Sie verantwor-
tet die Gesamtkoordination des Pro-
jekts fur die Sparkassen-Finanzgrup-
pe und ist erster Ansprechpartner fiir
die Sparkassen. AuBerdem betreut
und managt die S-Markt & Mehrwert
die technische Basis der Koopera-
tion: die S-Vorteilswelt. Die Plattform
vernetzt als zentrales Mehrwert-Pro-
gramm der Sparkassen verschiedene
Dienstleister.

Vorteil fiir regionale Partner

Zum 1. Juli 2025 ist die Kooperation
offiziell gestartet. Seitdem kdnnen
Sparkassen-Kund:iinnen  mit ihrer
Sparkassen-Card bei teilnehmenden
Partnern direkt bei der Kartenzah-
lung PAYBACK Punkte sammeln. Dafur

mussen sich die Sparkassen-Kund:in-
nen zuerst in der S-Vorteilswelt ein-
malig registrieren und ihre Sparkas-
sen-Card mit PAYBACK verknipfen.
Anschliellend funktioniert das gleich-
zeitige Zahlen und Punkten. Eine
Neuerung auch fiir PAYBACK, dem
mit mehr als 34 Millionen aktiven
Kund:innen groBten und bekanntes-
ten Bonusprogramm in Deutschland.

Der sogenannte One Step Check-
out ist zundchst bei teilnehmenden
Sparkassen-Vorteilspartnern ~ még-
lich. Fir sie eroffnet sich durch die
Partnerschaft nun der Zugang zu
PAYBACK und die Maoglichkeit, von
dessen groRer Reichweite zu profi-
tieren. Die Sparkassen schaffen zu-

Auch den Snack am Stand
einfach mit Karte bezahlen und
zugleich Punkte sammeln.

gleich attraktive Mehrwertleistungen
fur ihre Kund:innen vor Ort. Nach und
nach werden das gleichzeitige Be-
zahlen und Punktesammeln bei rund
12.000 Sparkassen-Vorteilspartnern
in ganz Deutschland mdglich sein.
Parallel schreiten die technischen
Vorbereitungen fiir den One Step
Check-out bei ausgewahlten nationa-
len PAYBACK Partnern voran.

Punktesammeln wird in Zukunft auch
bei den Sparkassen selbst mdg-
lich sein. Fir welche Finanzprodukte
und Dienstleistungen konkret, ent-
scheidet jedes teilnehmende Institut
selbst. Der Grol3teil der Sparkassen
nimmt an der PAYBACK Partnerschaft
teil. «
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S-Communication Services — Face-ldent

Effiziente, rechtssichere

Ident-Dienste

Personen auf digitalen Wegen zu
identifizieren, ertffnet Sparkassen
neue Moglichkeiten, Kund:innen zu
gewinnen und online Leistungen
fallabschlieRend anzubieten. Fast
244.000 Mal passierte das im letzten
Jahr bei den 363 Instituten, die Video-
Ident einsetzen. Daneben identifizier-
ten sich mehr als 58.000 Personen
bei 250 Sparkassen im Alleingang per
elD-Service, also nur mit ihrer Online-
Ausweisfunktion und Ausweis-PIN.
Was das Onboarden neuer Kund:in-
nen vereinfacht, Abschlussprozesse
beschleunigt und Mitarbeitende ent-
lastet, etwa auch beim Aktualisieren
von Legitimationsdaten.

Guck mal: Mit dem neuen
Face-ldent dirften sich die
Abbruchraten minimieren.

Gesichtserkennung mit Ki

Seit Ende 2024 erganzt Face-ldent
die Verfahren. Hier dient das Smart-
phone oder Tablet von Kund:innen als
Lesegerat fiir das Dokument sowie fiir
die biometrische Gesichtserkennung
mittels KI: Das geht minutenschnell,
ohne Online-Ausweisfunktion und
PIN. S-MM stellt die Technologie und
bindet sie in GwG-konforme und
nicht-konforme Prozesse wie etwa
bei Online-Produktabschlissen ein.
100.000 Face-ldent-Vorgange wur-
den seit der Produkteinfihrung fir
Kund:innen durchgefiihrt. Beim Iden-
tifizieren vor Ort bewdhren sich Multi-
scan und Filial-Ident. <«

S-Communication Services — Navigator

Beratung performt mit KI

Praktische KI-Hilfe im Kundenge-
sprdach: Wo Mitarbeitende in der Be-
ratung bisher zeitraubend nach Infos
oder Dokumenten suchten, geniigt
nun eine Frage an die Kinstliche In-
telligenz des Navigators. Als erwei-
terte Suchfunktion in dieser digitalen
Beratungsmappe scannt sie sekun-
denschnell den gesamten Content —
und die gewiinschten Medien sind
sofort zur Hand, auch Antworten auf
Fragen zum Kontext von Inhalten. Was

die Sparkassen bei der Gesprdchsvor-
bereitung und im Kundentermin effi-
zient unterstitzt.

Gute Antwortqualitat

Mehr als 120 Sparkassen nutzen den
Navigator mit seinen 130 Inhalten zu
Sparkassen-Produkten sowie Inhalten
von 18 Verbundpartnern und vier Re-
gionalverbanden. Ab Ende 2025 steht
die KlI-Suche fir alle Navigator-Kun-
den kostenfrei bereit. Pilotiert hatte

die S-Communication Services die
KI-Erweiterung im Sommer 2024 -
mit groBem Zuspruch, etwa fiir ,gute
Antwortqualitdt und einfache Bedie-
nung“. Somit hat die KI den Naviga-
tor zur effizienten Beratungshilfe im
Privat- und Firmenkundengeschéft
aufgewertet. Gibt es Anderungen an
Produkten, aktualisiert die S-Com den
Content direkt. Zugleich baut sie die
Wissensdatenbank kontinuierlich auf
Basis weiterer Quellen aus. <

Konzernvertrieb — REFLECT

Innovationen und Vertrieb

nah am Bedarf der Sparkassen

Die Finanzgruppe ver-
folgt ambitionierte
Ziele, geht es doch
darum, ihre Markt-
stellung
auszubauen. Ein
wichtiger Erfolgs-
faktor ist die enge
Zusammenarbeit
im Verbund, basie-
rend auf der neuen
Geschaftsstrategie
fur Sparkassen. An ihr
richten sich die Produkte
und Services der DSV-Grup-
pe aus — wie auch die strategische
Loésungsberatung und Betreuung der
Sparkassen, Verbande und Verbund-
partner. Im direkten Kundenkontakt
greift die DSV-Gruppe Impulse auf
und bringt sie zudem in die DSGV-
Gremien und Projekte wie KISPA, Fi-
deo oder Wero ein. Von der Beratung
bis zur Umsetzung innovativer Lo-
sungen begleitet die DSV-Gruppe die
Institute, was nicht zuletzt deren be-
grenzte Ressourcen schont.

weiter

Kundenimpulse mit REFLECT

»,Nah am Kunden sein®, dieses Credo
der Sparkassen gilt gleichermalien
fur die DSV-Gruppe als strategischer
Begleiter und operativer Umsetzer.
Mit dem im Oktober 2024 eingefiihr-
ten Kundenpanel REFLECT holt sie in
Umfragen die Bedirfnisse und An-
regungen der Institute ein — flachen-

schaftsleitung der DSV-Gruppe und
Leiterin Konzernvertrieb und Strate-
gisches Portfoliomanagement. Denn
.wer die Bedirfnisse seiner Kundin-
nen und Kunden versteht, kann echte
Mehrwerte schaffen®.

Das neue Feedback-Angebot kommt
an: Fast 5.000 Community-Mitglieder
aus unterschiedlichen Bereichen, von
Top-Entscheider:innen bis zu Azubis,
haben sich bereits registriert.

Die bislang sieben Umfragen sowie
eine kontinuierliche Erwartungsbe-
fragung zahlten 14.500 Teilnehmen-
de. Die Ergebnisse daraus erhalten
alle REFLECT-Mitglieder sukzessive
bereitgestellt. <

»Wer die Bediirfnisse seiner Kundinnen und Kunden

versteht, kann echte Mehrwerte schaffen.

Jasmin Ghubbar, Mitglied der Geschaftsleitung der DSV-Gruppe

deckend, zeitnah und direkt. So etwa
zu strategischen Themenfeldern, die
aktuell besonders im Fokus stehen:
insbesondere der Fachkraftemangel,
regulatorische Themen und die Inte-
gration von Kl in die Arbeitsprozesse.
,Mit REFLECT heben wir unsere
Feedback-Kultur auf ein neues Level,
indem wir Sparkassen als Kreativ-
partner und Ideengeber in die Pro-
duktentwicklung einbinden, betont
Jasmin Ghubbar, Mitglied der Ge-
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SCOPE |
2024

Das Business-Festival flir die Sparkas-
sen-Finanzgruppe liegt einige Monate
zurlick — Zeit fUr eine Bilanz: Wie war’s
und was sagte die Festival-Communi-
ty? Mehr als 8.000 Menschen erlebten
im Oktober 2024 drei intensive Tage,
erstmals in der Messe Kdln. Der Ver-
gleich zur SCOPE22 mit 5.500 Teilneh-
menden zeigt, dass dieses Event bes-
tens ankommt. Was auch die vielen
Spitzenbewertungen spiegeln: Neun
von zehn Besucherinnen mdchten
beim nachsten Mal wieder dabei sein,
und 94 Prozent der Befragten wiirden
SCOPE im Kollegenkreis empfehlen.
Die ,Gesamtzufriedenheit” toppte mit
98 Prozent und ebenso positiv schnitt
die Berlcksichtigung der ,zukunftsre-
levanten Themen* ab. ,Innovativ, un-
terhaltsam, die DSV-Gruppe als kom-
petenter Partner, auch in der engen
Zusammenarbeit mit den (Verbund-)
Partnern®, dies bestdtigten jeweils
weit mehr als 90 Prozent.

90 Stunden voller Vielfalt

Unter dem Motto ,RE:DEFINE TO-
MORROW* beantwortete das Event
vielstimmig die Frage ,Was kdnnen
wir heute tun, um das Morgen besser
zu machen?“ SCOPE24 regte an, Ge-
wohntes zu hinterfragen, aus alten
Denkmustern auszubrechen und Ziele
neu zu definieren.

In insgesamt 90 Stunden Programm
mit mehr als 200 Speaker:iinnen lieR

Who's who: @ Veranstaltungsersffnung mit Stefan G. ReuB, Geschéftsfiihren-
der Prasident des SGVHT (m.), Dr. Michael Stollarz, Vorsitzender der Geschaftsfuh-
rung der DSV-Gruppe (r.), Stefan Roesler, Stv. Vorsitzender der Geschaftsfiihrung
der DSV-Gruppe (1.). @ Guided Tour durch die Ausstellung. @ Zukunft erleben.
Zukunft mitgestalten. @ Strategie-Talk des DSGV mit Dr. Joachim Schmalzl, Ge-
schaftsfihrendes Vorstandsmitglied (r.), und Maik Klotz, Abteilungsdirektor
Digitale Transformation und Kommunikation. @ Prof. Maja Gépel proklamiert
den Aufbruch in eine nachhaltige Zukunft. @ ,Was, wenn wir einfach die Welt
retten?" Moderatorin Alexandra von Lingen und Frank Schatzing suchen Antwor-
ten auf groRe Fragen. @ Ingo Zamperoni mit einer personlichen Einordnung der
US-Wahl 2024. @ I1T-Managerin und Bestsellerautorin Annahita Esmailzadeh
kampft fir ein Arbeitsklima ohne Schubladendenken. @ Walk durchs SCOPE-

Logo —rein in die lebendige Festival-Flache.

sich die ganze Vielfalt, Stdrke und
Innovationskraft der Sparkassen-Fi-
nanzgruppe erleben — mit allen re-
levanten Verbundpartnern und 57
Ausstellern an diesem einen Ort. In-
spirierende Formate luden ein, An-
wendungen und Prototypen zu testen,
Expertenwissen auszutauschen und
sich selbst einzubringen. In 30 Gui-
ded Tours lieRen sich besonders tiefe
Einblicke gewinnen, etwa zu Digita-
lisierung und Kl oder Nachhaltigkeit.
Der Nachwuchs probierte sich in der
Young Talents Masterclass aus.

Herausforderungen meistern

Das Event glanzte mit groRen Biihnen,
spannenden Deep Dives und breiter
Themenvielfalt. Den Blick nach vorne
scharften prominente Gastredner wie

Ingo Zamperoni oder Frank Schatzing
und die Transformationsforscherin
Prof. Maja Gopel. Mit wertvollen An-
regungen flr Entscheider:innen punk-
teten die Expertiinnen aus der DSV-
Gruppe und dem gesamten Verbund.

Vor allem zeigten die Projekte und Best
Practices, wie sich aktuelle Herausfor-
derungen meistern lassen—immer ent-
lang der Geschaftsstrategie flir Spar-
kassen und voller Praxis-Impulse firs
eigene Institut. Ganz konkret beleuch-
teten neue Ansdtze und Lésungen et-
liche Sparkassen-relevante Themen
und Trends — etwa fir Payment, Nach-
haltigkeit oder den digitalen Vertrieb,
auch mithilfe von KI. Einige Beispiele
aus dem breiten Spektrum: Wie schafft
PAYBACK mehr Ertrage? Wie setzt man

& Welcome

IAM, Fideo oder rudi am besten um?
Wie machen Mehrsprachigkeit oder
Linda+ im analogen und digitalen Fi-
lialvertrieb  Kund:innen zufriedener?
Was kann Social Media im Vertrieb und
beim Recruiting leisten? Mit solchen
und dhnlichen Anst6Ren zeigte die
DSV-Gruppe, wie sie die Institute beim
Ausgestalten ihrer Zukunft begleitet.

SCOPE Cinema Tour 2026

Schon jetzt vormerken: Das ndchste
kreative, interaktive und progressive
Business-Festival fur die Sparkassen-
Finanzgruppe steigt vom 14. bis 16.
September 2027, wieder in der Messe
K&ln. Fir 2026 steht die SCOPE Cine-
ma Tour an — geplant sind regionale
Zwischenevents in einem gadnzlich
neuen Format. <«
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und Effizienz
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Ab Sommer 2026 6ffnen sich die Tiiren
zum neuen Hauptsitz MEET:S der DSV-
Gruppe im Synergiepark Stuttgart.
MEET:S steht dabei fir das Konzept
des Standorts: Meeting, Exchange,
Empowerment und Transformation
in Stuttgart. Zwei moderne Gebdude-
teile bilden dann, kiinftig ergdnzt um
eine weitere Fldche auf demselben
Campus, das neue berufliche Zuhau-
se fir rund 1.400 Mitarbeitende der

DSV-Gruppe. Die Entscheidung fir
den Neubau fiel im Jahr 2021. Seit-
dem wurden viele Arbeitsstunden in-
vestiert, um die neu entstehenden
Rdume bestmdglich nach modernen
Arbeitskonzepten und Bedirfnissen
der DSV-Gruppe zu gestalten. Mit-
arbeitende aus allen Bereichen und
Unternehmen der Gruppe arbeiten
als ,MEET: Gestaltende® aktiv daran
mit. Im vierkdpfigen Projekt-Kernteam

Projekt-Kernteam v. 1. n.r.:
Mario Aberle, Geschéftsfiihrer DSV Immobilien
Service, Andy Klohn, Ressortleiter Facility
Management DSV Immobilien Service,
Daniella Fornell, Bereichsleiterin Human
Resources DSV-Gruppe, Michael Gievert,
Geschéftsfiihrer DSV Immobilien Service

laufen indes alle Faden zusammen.
Alle Beteiligten bringen ihre fachliche
Perspektive in das in seiner Art und
Grolle einzigartige Bauprojekt der
DSV-Gruppe ein.

Solide finanziert

Mario Aberle, Geschéftsfiihrer der DSV
Immobilien Service und Bereichsleiter
Finanzen im DSV, hat besonders die
Finanzierung und Wirtschaftlichkeit

der Gebdude im Blick. ,Kaufmanni-
sche Sorgfalt und Weitsicht sind fur
uns selbstverstandlich. Das gesamte
Projekt wurde konsequent als Invest-
ment aufgesetzt”, bekraftigt er. Die
DSV Immobilien Service ist kinftig
Eigentiimer der Gebaude. Intern ver-
rechnete Mietpreise sowie Neben-
und Verbrauchskosten sorgen dafur,
dass die Immobilie sich wirtschaftlich
selbst tragt. Einen wesentlichen Anteil
daran hat das technische, infrastruk-
turelle und kaufménnische Geb&ude-
management, das von der DSV-Grup-
pe selbst verantwortet und geleistet
wird. ,Mit dem Neubau wird ein attrak-
tiver Vermdgenswert im Eigentum der
Sparkassen-Finanzgruppe  geschaf-
fen", erklart Aberle. Dabei macht eine
Besonderheit das Projekt erst mdg-
lich: Der Erwerb des schlisselfertigen
Neubaus sowie der parallele Verkauf
der bisherigen Bestandsliegenschaf-
ten erfolgen aus einer Hand. Die bei-
den Projektpartner W2 Development
und Competo Capital Partners sind
Verkdufer des Neubaus und Kaufer
des DSV-Bestandes zugleich. Die
langfristige Finanzierung wird Uber
ein Konsortium aus der Landesbank

sondern eine Notwendigkeit.“

Baden-Wirttemberg (LBBW), der Lan-
desbank Hessen-Thiringen (Helaba)
sowie sieben syndizierten Sparkassen
realisiert.

Intelligente Technik schont
Ressourcen

Auch Andy Klohn, Ressortleiter Fa-
cility Management DSV Immobilien
Service, hat alle Hande voll zu tun.
»Nachhaltigkeit und der schonende
Umgang mit Ressourcen sind fir uns
zentrale Anliegen — in Planung, Bau
und Betrieb.” So ist der Bau mit mo-

»Das gesamte Projekt wurde
konsequent als Investment

aufgesetzt.“

Mario Aberle, Geschéftsfihrer DSV Immobilien
Service und Bereichsleiter Finanzen DSV

»Eine moderne Arbeitsumgebung ist kein Extra,

Daniella Fornell, Bereichsleiterin Human Resources DSV-Gruppe

dernster Technik ausgestattet. Eine
zentrale, intelligente Gebdudeleit-
technik steuert und Uberwacht samt-
liche Energieverbraucher, optimiert
automatisch den Betrieb und sorgt
so fur maximale Energieeffizienz. Die
Photovoltaikanlage mit einer maxima-
len Leistung von 166 Kilowattstunden
ist in das System eingebunden und
deckt einen bedeutenden Teil des
Strombedarfs direkt vor Ort — ein akti-
ver Beitrag zur CO,-Reduzierung und
zu einem ressourcenschonenden Ge-
baudebetrieb. Zudem kommt smarte
Technik zum Einsatz, um wertvolles
Trinkwasser bei der Bewdsserung der
AulBenanlagen einzusparen. Die Re-
genwassernutzungsanlage greift auf
smarte Daten und Wetterprognosen
zuriick und steuert die Wasserzufuhr
bedarfsgerecht. Gute Vorbereitung -
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,Mit MEET: S entsteht ein zentraler Ort
der kurzen Wege und effizienten

Zusammenarbeit.“

Michael Gievert, Geschéftsfiihrer DSV Immobilien Service
und Bereichsleiter Geschaftsfihrungsstab DSV

ist deshalb alles: Sie sorgt dafiir, dass
nicht nur die Menschen, sondern auch
die Gebaudeteile selbst gut miteinan-
der vernetzt sind. Weiterer Vorteil: Im
Vergleich zum Bestand wird der War-
tungsaufwand fiir Technik und Gebdu-
de deutlich geringer ausfallen.

Mehrwert fiir Anwohner und den
Synergiepark

Michael Gievert, Geschaftsflihrer der
DSV Immobilien Service und Bereichs-
leiter Geschaftsfihrungsstab im DSV,
koordiniert und verantwortet unter
anderem die Entscheidungen rund
um Gastronomie und das Veranstal-
tungsmanagement. ,Die Offentlich
zugdangliche Barista-Bar als attraktiver
neuer Treffpunkt wertet den Synergie-
park auf —auch fir Anwohner und Mit-
arbeitende umliegender Unterneh-
men*, ist er sich sicher. Sie wird — wie
die Mitarbeiterkantine fur die DSV-
Gruppe —im Erdgeschoss angesiedelt
sein. Als Orte der Begegnung férdern
sie den informellen Austausch. Zu-
gleich sind die Flachen so gestaltet,
dass sie ebenfalls fir spontane Busi-
ness Meetings geeignet sind. Fir gro-
Bere Veranstaltungen entstehen finf
moderne Konferenzraume. Wie bisher
will die DSV Immobilien Service, die
auch den Event Service betreibt, hier
MafRstdbe setzen. Die neuen Raume,
die ein Studio fir Live-Ubertragungen
und Aufnahmen einschliel3en, bieten
dafir kinftig den Rahmen. Mitarbei-

terkantine und Konferenzbereich wer-
den beide Gebdudeteile miteinander
verbinden. Fir die in Stuttgart an-
gesiedelten Gesellschaften der DSV-
Gruppe entsteht ein zentraler Ort der
kurzen Wege und effizienten Zusam-
menarbeit.

Einfluss der Arbeitsumgebung

Das sieht Daniella Fornell, Bereichslei-
terin Human Resources der DSV-Grup-
pe, ebenso. Sie hat die Bedirfnisse
und Anforderungen der (kiinftigen) Ar-
beitnehmenden im Blick und betont:

,Eine  moderne Arbeitsumgebung
ist kein Extra, sondern eine Notwen-
digkeit — sie schafft die Rahmenbe-
dingungen, in denen Menschen ihr
Potenzial entfalten, kreativ denken
und gesund arbeiten kénnen.“ Eine
gute Kommunikation untereinander
gehort malRgeblich dazu. Um dem ge-
recht zu werden, setzt die DSV-Grup-
pe in ihrem Neubau das Konzept des
LJActivity Based Working“ konsequent
um. Herzstlck dieser tatigkeitsorien-
tierten Arbeitsweise ist das Aufteilen
der vorhandenen Buroflache in ver-

»~Nachhaltigkeit und der schonende

Umgang mit Ressourcen sind
zentrale Anliegen in Planung,
Bau und Betrieb.“

Andy Klohn, Ressortleiter Facility Management
DSV Immobilien Service

schiedene Bereiche, die unterschied-
lichen Zwecken dienen: dem konzen-
trierten Arbeiten (Concentration), der
Zusammenarbeit (Collaboration), der
persénlichen Kommunikation mit
anderen (Communication) und dem
informellen  Austausch (Communi-
ty). Der Flachenbedarf ist gegentber
dem Bestandsbau um rund 30 Pro-
zent geringer. Daflr wird er der neu-
en Arbeitsrealitat auch unter Beriick-
sichtigung mobiler Konzepte besser
gerecht. So passen die Arbeitsplatz-
optionen kinftig optimal zu den je-

weiligen Aufgaben und Beddrfnissen
der Mitarbeitenden im Verlauf des
Arbeitstages. Auf die Gesundheit wird
dabei ebenso geachtet. Ein durch-
dachtes Akustik-Konzept sorgt dafir,
Stress durch Umgebungsldarm deutlich
zu reduzieren.

Ein Gesamtpaket, das die DSV-Grup-
pe als modernen Arbeitgeber auch
fur potenzielle neue Mitarbeitende
attraktiv macht. Vor allem, wenn sie
nicht nur einen leistungsstarken Ar-
beitgeber suchen, sondern auch eine
ansprechende Arbeitsumgebung. <«

Virtuelle Ansichten:

@ 3D-Visualisierung des Neubaus
@ Barista-Bar

© Empfangsbereich

Gastronomie
und Veranstaltungen

Mitarbeitercasino

e Herzstlick und kommunikativer
Treffounkt

e Frihstticks- und Mittagsverpflegung

* Fokus: regionale, nachhaltige Produkte

e 230 Sitzplatze plus AuBenterrasse

Barista-Bar

e Frihstticksangebote, Mittagessen
sowie Nachmittagskaffee und Snacks
am Abend.

e Rund 40 Sitzplatze
plus 20 Platze auf der Terrasse

Konferenzbereich

e Fiinf moderne Konferenzraume,
davon zwei Kombirdume mit
Plug &Play-Konferenztechnik

* Ein Studio fiir Live-Ubertragungen
und Aufzeichnungen

e Insgesamt rund 670
Quadratmeter Konferenzflache

Nachhaltigkeit
weitergedacht

e Die Gestaltung der Griinanlagen soll
die Biodiversitdt unterstitzen:
- heimische Gehdlze
- insektenfreundliche Bliih-
und begrtinte Dachfléchen
- Erhalt des alten Baumbestandes
- Nistplatze fiir Végel und Fledermduse
e Ebenso in das MEET:S-Energienetz
eingebunden: 88 Ladepunkte fiir
E-Fahrzeuge und tiber 150
elektrifizierte Fahrradstellplatze
e In der Ndhe des gesicherten
Fahrradraums (288 Stellplatze) wird
es Dusch- und Umkleiderdume geben.
Und bei kleinen Pannen halt eine
Fahrrad-Servicestation passendes
Werkzeug und Ersatzteile bereit.
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Zukunft weiterdenken
mit neuen Arbeitsweisen

40

Das Arbeitsumfeld der DSV-Gruppe
entwickelt sich mit hoher Dynamik
weiter — und damit auch der Arbeitge-
ber selbst. MEET:S, der neue zentrale
Hauptsitz und Treffpunkt am Standort
Stuttgart, macht diese Verdnderung
nun auf eindrucksvolle Weise sichtbar.
So wie der Neubau physisch wachst
und raumlich ausgestaltet wird, ent-

Mitarbeitende als ,,MEET: Gestaltende*:
Sie beteiligen sich daran, das kunftige
Arbeiten im Neubau rdumlich und kulturell
zu gestalten.

wickelt die DSV-Gruppe auch ihre
Arbeitsweise und das Mindset ihrer
Fuhrungskrafte und Mitarbeitenden
weiter. Die Philosophie als Arbeit-
geber: Wir sind auf vielfdltige Weise
Wegbegleiter unserer Mitarbeitenden
im Prozess des Wandels. So ermdég-
lichen wir eine positive Haltung und
Mut zur Veranderung.

Vorbereitung auf die neue Praxis
Dazu bereitet die DSV-Gruppe die Mit-
arbeitenden zum einen praktisch auf
die neue Arbeitsumgebung und de-
ren raumliche Rahmenbedingungen
vor: In Infoveranstaltungen erldutert
sie grundlegende Konzepte wie das
JActivity based Working®“ (vgl. Beitrag
auf S.36-39) und Desk Sharing. Je
naher der Umzugstermin rickt, desto
konkreter werden die Schulungs- und
Unterstltzungsangebote.

Aullerdem erhalten Mitarbeitende
vertiefende Impulse zu tUbergeordne-
ten Themen. In der rein digitalen Ver-
anstaltungsreihe ,Best Work Insights®
etwa sind externe Expertinnen zu
verschiedenen Themen zu Gast und
blicken gemeinsam mit den Teilneh-
menden Uber den eigenen Tellerrand,
unabhdngig vom Arbeitsstandort.
Aktuelles Thema: Selbstflihrung und
Selbstverantwortungin der modernen
Arbeitswelt. Diesen Aspekten kommt
eine immer grolRere Bedeutung zu.
Das moderne Fihrungsverstdndnis
zielt darauf ab, Mitarbeitenden wei-
terhin Orientierung zu bieten, gleich-
zeitig aber eine stdrkere Beteiligung
an Entscheidungen in den Fokus zu
rlicken. So sollen die Mitarbeitenden
ermutigt werden, mehr eigene Ent-
scheidungen zu treffen und einzubrin-
gen, die gut fur sie und das Team sind.
Eine moderne, empathische Fihrung
motiviert sie dazu, starkt die Teams
und deren Zusammenarbeit.

Spielregeln selbst definieren

Die Mitarbeitenden sollen sich ihrer
eigenen Wirksamkeit starker bewusst
werden. Wenngleich Verdnderungen
und Tatsachen wie die neue Arbeits-
umgebung einen gewissen Rahmen
vorgeben,ist es dennoch méglich und
gewlinscht, das eigene Arbeitsumfeld
aktiv zu gestalten und beispielsweise
Spielregeln im Team gemeinsam neu
zu definieren.

Neues ausprobieren

Die Veranstaltungen und Workshops
bieten nicht nur wertvolle Impulse,
sondern fordern auch den Austausch
untereinander und bieten Raum, um
Themen und Fragestellungen weiter
zu vertiefen. Mit umfassenden Ange-
boten und Mdoglichkeiten unterstiitzt
und motiviert die DSV-Gruppe ihre
Mitarbeitenden und Fihrungskrafte,
mutig zu sein und Neues auszupro-
bieren.

Fdhigkeiten erweitern

Das gilt auch fiir einen weiteren
Schwerpunkt, das ,Digital Empower-
ment“. Damit sich die DSV-Gruppe zu
einem zunehmend digitalen Unter-
nehmen weiterentwickeln kann, ist
sie mehr denn je auf die spezifischen
Kompetenzen ihrer Mitarbeitenden
angewiesen. Deshalb hat sie sich zum
Ziel gesetzt, diese mit Fokus auf neue
Technologien und Digitalisierung
weiter auszubauen und zu fordern. <«

MEET:S

Chancen der digitalen Welt
nutzen lernen

Digital Empowerment —wie die DSV-Gruppe die Kompetenzen der
Mitarbeitenden in digitalen Tools und Kinstlicher Intelligenz (KI)
systematisch ausbaut.

KI-Kompetenz braucht Digitalkompetenz

Die fortschreitende Digitalisierung bietet neue Werkzeuge, um die
eigene Arbeit effizienter zu gestalten. Damit diese Tools eine echte
Arbeitserleichterungleisten, miissen Mitarbeitende kompetent mit
ihnenumgehen kdnnen. Die Antwort der DSV-Gruppeist ein breites
Angebot an Weiterbildungsformaten rund um digitale Tools wie K
und ihre gezielte Nutzung: von individuellen Inhouse-Schulungen
bis zu anwendungsspezifischen Workshops. Dabei setzt die DSV-
Gruppe sowohl auf interne als auch auf externe Expert:innen. Neu
aufgesetzt hat sie etwa die digitale Veranstaltungsreihe ,Level up:
Smarter arbeiten mit digitalen Tools®, in deren Fokus der konkrete
Nutzen bestimmter Anwendungen fiir den Arbeitsalltag steht.

Von Expert:innen lernen

- Uber 600 Mitarbeitende haben am Auftakt der Veranstaltungs-
reihe ,Level up“ teilgenommen. Ein externer KI-Experte hat
praxisnah die Méglichkeiten von ChatGPT und Copilot erldutert.

- Uber 2.600 Lernstunden wurden allein seit Januar 2025 in
die Weiterbildungsangebote rund um Digital Empowerment
investiert.

Stehen grofRe Verdnderungen in der Software-Landschaft an,
setzt die DSV-Gruppe aul’erdem auf eine sogenannte Digital
Adoption Platform: eine Art Hilfsprogramm, das mit Schritt-fur-
Schritt-Anleitungen direkt in einer Anwendung unterstitzt und
so den Schulungsbedarf vorab reduziert. Die Plattform erkennt
dabei automatisch, wo im Programm die Nutzer:innen sich gerade
befinden und liefert Hilfestellungen im Moment des Bedarfs. <«
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Gremien

Gemeinsam
gestalten

s N
Aufsichtsrat und Gesellschafter:
Gemeinsam tragen sie die Verantwortung
fur die Weiterentwicklung der DSV-Gruppe
als Dienstleister flr die Sparkassen sowie
die Verbundunternehmen.

\_ J

Aufsichtsrat

Stand 01.08.2025

Silke Korthals

Vorsitzende des Aufsichtsrats

(bis 31.03.2024)

- Vorsitzende des Vorstands,
Kreissparkasse Verden, Verden

Markus Riick

Vorsitzender des Aufsichtsrats

(seit 01.04.2024)

- Vorsitzender des Vorstands,
Sparkasse Ostprignitz-Ruppin,
Neuruppin

Dr. Jiirgen Thiele

Stv. Vorsitzender des Aufsichtsrats

- Verbandsgeschéftsfiihrer, Hanseatischer
Sparkassen- und Giroverband, Hamburg

Ralf Bduerle

- Verbandsgeschéftsfiihrer,
Sparkassenverband Baden-Wiirttemberg,
Stuttgart

Christian Bonnen

- Mitglied des Vorstands,
Kreissparkasse Koéln, Kéln
(bis 30.06.2024)

Gotz Bormann

- Vorsitzender des Vorstands,
Forde Sparkasse, Kiel
(bis 11.06.2024)

Jens Bratherig

- Vorsitzender des Vorstands,
Kreissparkasse Diepholz, Syke
(seit 01.04.2024)

Guido Braun
- Vorsitzender des Vorstands,
Sparkasse Hanau, Hanau

Andreas Gotz

- Mitglied des Vorstands,
Landesbank Baden-Wiirttemberg,
Stuttgart

Dr. Andreas Jahn

- Vorsitzender des Vorstands,
SV SparkassenVersicherung,
Stuttgart

Bernd Jung

- Vorsitzender des Vorstands,
Sparkasse Essen, Essen
(bis 11.06.2024)

Jorg Miinning

- Vorsitzender des Vorstands,
LBS Westdeutsche Landesbausparkasse,
Miinster
(bis 30.09.2025)

Matthias Nester

- Vorsitzender des Vorstands,
Sparkasse Koblenz, Koblenz
(seit 11.06.2024)

Thomas Pennartz

- Mitglied des Vorstands,
Kreissparkasse KéIn, Kéln
(seit 01.07.2024)

Thomas Piehl

- Vorsitzender des Vorstands,
Sparkasse Holstein, Bad Oldesloe
(seit 11.06.2024)

Nancy Plafimann
- Stv. Vorsitzende des Vorstands,
Berliner Sparkasse, Berlin

Stefan Profier
- Vizeprésident,
Sparkassenverband Bayern, Miinchen

Markus Riick

Vorsitzender des Aufsichtsrats
der Deutscher Sparkassen
Verlag GmbH (seit 01.04.2024)
und Vorsitzender des Vorstands
der Sparkasse Ostprignitz-
Ruppin, Neuruppin

Stefan G. Reu/s

Vorsitzender der Gesellschafter-
versammlung der Deutscher
Sparkassen Verlag GmbH

(seit 01.05.2024)

und Geschéftsfiihrender Prasident
des Sparkassen- und Giroverbands
Hessen-Thiringen, Frankfurt am
Main

Dr. Sonja Rauner

- Generalbevoliméchtigte
Landesbank Hessen-Thiringen
Girozentrale, Frankfurt am Main
(ab 01.08.2025)

Christian Rhino

- Mitglied des Vorstands,
Landesbank Hessen-Thiringen
Girozentrale, Frankfurt am Main
(bis 31.12.2024)

Klaus Richter
- Vorsitzender des Vorstands,
Sparkasse Munsterland Ost, Miinster

Dr.Joachim Schmalzl

- Geschéftsfiilhrendes Vorstandsmitglied,
Deutscher Sparkassen- und Giroverband
e.V, Berlin

Jorg Welter
- Vorsitzender des Vorstands,
Sparkasse Neunkirchen, Neunkirchen

Mitarbeitendenvertretung im Aufsichtsrat

Franziska Herb
-> S-Communication Services GmbH
(seit 24.10.2024)

Christoph Niemdoller
-> S-Communication Services GmbH
(seit 24.10.2024)

Aida Scherz
-> Deutscher Sparkassen Verlag GmbH

(seit 24.10.2024)

Christoph Ufer
- Deutscher Sparkassen Verlag GmbH

(seit 24.10.2024)

Standige Vertreter:innen in der
Gesellschafterversammlung

Stand: 01.08.2025

Peter Schneider
Vorsitzender der Gesellschafter-
versammlung (bis 30.04.2024)
- Président des Sparkassenverbandes
Baden-Wirttemberg, Stuttgart
(bis 30.04.2024)

Stefan G. Reuf§

Stv. Vorsitzender der Gesellschafter-

versammlung (bis 30.04.2024)

Vorsitzender der Gesellschafterversamm-

lung (seit 01.05.2024)

- Geschaftsfiihrender Prasident des
Sparkassen- und Giroverbandes Hessen-
Thiringen, Frankfurt am Main

Dr. Matthias Neth
Stv. Vorsitzender der Gesellschafterver-
sammlung (seit 11.06.2024)
- Président des Sparkassenverbandes
Baden-Wirttemberg, Stuttgart
(seit 01.05.2024)

Cord Bockhop

- Président des Sparkassenverbandes
Niedersachsen, Hannover
(seit 01.08.2024)*

Michael Breuer
-> Président des Rheinischen Sparkassen-
und Giroverbandes, Diisseldorf

Prof. Dr. Liane Buchholz
- Préasidentin des Sparkassenverbandes
Westfalen-Lippe, Miinster

Matthias DiefS]
- Prasident des Sparkassenverbandes
Bayern, Miinchen

Dr. Johannes Evers
- Vorsitzender des Vorstands der
BSK 1818 AG, Berlin

* Sténdiger Vertreter der Gesellschafterin NBV Beteiligungs-GmbH, Hannover|

Andreas Go6tz
-> Mitglied des Vorstands der Landesbank
Baden-Wiirttemberg, Stuttgart

Thomas Grof3

- Vorsitzender des Vorstands der Landes-
bank Hessen-Thiringen Girozentrale,
Frankfurt am Main

Thomas Hirsch
- Président des Sparkassenverbandes
Rheinland-Pfalz, Mainz

Cornelia Hoffmann-Bethscheider
- Prasidentin des Sparkassenverbandes
Saar, Saarbriicken

Thomas Mang

-> Président des Sparkassenverbandes
Niedersachsen, Hannover
(bis 31.07.2024)*

Oliver Stolz
-> Président des Sparkassen- und Girover-
bandes fiir Schleswig-Holstein, Kiel

Dr. Harald Vogelsang
- Président des Hanseatischen Sparkas-
sen- und Giroverbandes, Hamburg

Ludger Weskamp
- Geschaftsfiihrender Prasident des Ost-
deutschen Sparkassenverbandes, Berlin

4 N\
Angaben in %
SVN* 5,4 2,7 BSK1818 Z 5 8
- 8,1 LBBW
SVWL 8,1 . ,
5,4 Helaba Landesbanken
SGVSH 5,4
6,4 Nord/LB*
SVSaar 5,4.
| EEEDES
SVRP 5,4 ‘
10,8 SVBW W Regionalverbdnde
RSGV 8,1 B Landesbanken
7 4 ! 0SV 5,4 .— 5,45VB * Indirekt beteiligt iber
NBV Beteiligungs-GmbH
) SGVHT 5,4 9,3 HSGV
Regionalverbdnde Stand: 01.08.2025
. J
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Als zentraler Dienstleister der Sparkassen bie-
tet die DSV-Gruppe den Instituten, Verbanden

und Verbundpartnern umfassende Produkte,
Lésungen und Services — ausgerichtet an den
strategischen Zielen ihrer Kunden.

Grundlagen des Konzerns

Die operativen Tatigkeiten der DSV-Gruppe sind in den
drei Divisionen S-Payment, S-Management Services und
S-Communication Services zusammengefasst. Geschafte
erfolgen vor allem mit Kunden aus der Sparkassen-Finanz-
gruppe. In der Division S-Payment werden mit Zahlungs-
verkehrslésungen auch direkt Handler, Privatkund:innen
und &ffentliche Auftraggeber angesprochen.

Das Mutterunternehmen, die Deutsche Sparkassen Ver-
lag GmbH, koordiniert als Holding die Tochter- und Be-
teiligungsunternehmen und Ubernimmt durch zentrale
Shared Services administrative Aufgaben. Als zentraler
Dienstleister arbeitet die DSV-Gruppe eng mit allen Part-
nern im Verbund zusammen. Dazu vernetzt sie sich in
Gremien und Arbeitskreisen und beteiligt sich an strate-
gischen Projekten in der Finanzgruppe.

Entwicklung und Innovation

Die DSV-Gruppe entwickelt und vermarktet innovative Pro-
dukte und Dienstleistungen mit hohem Nutzenpotenzial
fur die Sparkassen und deren Kundengruppen. Zentrales
Thema ist weiterhin die digitale Transformation der Ban-
kenwelt. Neben der technischen Umsetzung der digitalen
Agenda der Sparkassen-Finanzgruppe steht auch die For-
derung des notwendigen kulturellen Wandels im Fokus.

Die DSV-Gruppe entwickelt in ihren Kompetenzfeldern
innovative Ideen; Projekte und Produkte entstehen aus
dem eigenen Produkt- und Portfoliomanagement, aus den
Gremien der Sparkassen-Finanzgruppe, aus den Markt-
anforderungen und den Mitarbeiterideen. Ein Strategie-,
Portfolio- und Innovationsmanagement, das auch die
Tochterunternehmen einbindet, bildet die Klammer um
die Bewertung und Entwicklung externer und interner Pro-
dukt- und Lésungsangebote.

Wichtige Entscheidungen zur Weiterentwicklung des
Produkt- und Dienstleistungsportfolios werden mit den
Gremien der Konzernunternehmen sowie den zustdndi-
gen Gremien der Sparkassen-Finanzgruppe abgestimmt.
Von Gesetzgeber und Verbanden der deutschen Finanz-
wirtschaft angestoBene Anderungen und Vorgaben be-
einflussen die Entwicklung sowie Weiterentwicklung von
Losungen.

Entwicklung der Rahmenbedingungen

Die Geschéftsverbindungen sind stabil langjéhrig gewach-
sen. Die wirtschaftliche Entwicklung wird neben geopoli-
tischen Spannungen und Handelskonflikten durch struk-
turelle Herausforderungen wie gestiegene Energie- und
Arbeitskosten beeinflusst. In diesem Umfeld bewiesen die
Sparkassen erneut ihre Stabilitdt und wirtschaftliche Re-
silienz mit steigenden Kreditvergaben und einem histori-
schen Hochststand im Wertpapiergeschdft. Dabei stellen
sie sich den Kundenanforderungen ebenso wie der digita-
len und 6kologischen Transformation von Wirtschaft und
Gesellschaft. Die Nutzung digitaler Kandle hat sich deut-
lich erhht — mit entsprechend hoher Relevanz von Daten-
sicherheit, Datenschutz und Datenautonomie der Kund:in-
nen.

Geschiftsverlauf und Ertragslage
Die DSV-Gruppe verzeichnete im Geschaftsjahr 2024 Um-
satzerlose von 902,6 Mio. Euro, was einem Mehrumsatz von
19,7 Prozent gegeniiber dem Vorjahr entspricht. Damit wur-
de das im Vorjahr prognostizierte moderate Umsatzwachs-
tum Uber alle Divisionen Ubertroffen.

MaRgeblich fir die im Vergleich zum Vorjahr erh&hten
sonstigen betrieblichen Aufwendungen sind vor allem die
gestiegenen Marketing-, Instandhaltungs- und Wartungs-
aufwendungen. Im Vergleich zur Prognose liegen die sons-
tigen betrieblichen Aufwendungen deutlich unter Plan, be-
dingt durch die stringente Kostenpolitik in der DSV-Gruppe.

Der Jahresiiberschuss vor Minderheiten erreichte einen
Wert von 45,4 Mio. Euro und lag damit Gber der im Vorjahr
erreichten GroRenordnung (39,8 Mio. Euro) und deutlich
Uber dem prognostizierten Wert.

Risikomanagement

Die DSV-Gruppe bietet ein breites Spektrum hochwertiger
Dienstleistungen und Produktlésungen, agiert dabei auf
sich dynamisch entwickelnden Markten und muss daftr
auch kalkulierte Risiken eingehen. Monatliche Chancen-
und Risikobewertungen sowie zweimal jahrlich umfassende
Inventuren aller Risiken sind Teil des Risikomanagements.
Alle relevanten Risiken werden unter Beriicksichtigung des
Schadenspotenzials sowie der vermuteten Eintrittswahr-
scheinlichkeit quantitativ bewertet und zentral erfasst.

Erganzend berichten Tochter- und Beteiligungsunterneh-
men an die Geschaftsfiihrung. Ziel ist es, bei bestehenden
oder entstehenden Risiken zeitnah GegenmaBnahmen ein-
zuleiten.

79,5 Mio.

Investitionen

902,6 Mio. €

Umsatzerlose DSV-Konzern

45,8 %

Eigenkapitalquote

Kiinftige Entwicklung - Chancen im Konzern

Das breit gefacherte Produkt- und Dienstleistungsportfolio
der DSV-Gruppe sorgt bei negativen Entwicklungen in ein-
zelnen Geschaftsfeldern flir einen Ausgleich. In den letzten
beiden Geschéftsjahren zeigte sich, dass die tatsachlichen
Umsatzerldse Uber weite Teile des Portfolios erheblich tber
der jeweiligen Prognose lagen, was die steigende Nachfra-
ge der Sparkassen und Verbundpartner widerspiegelt.

Die Division S-Payment bedient die gesamte Wertschop-
fungskette im Payment-Prozess mit dem Ziel, die dort vor-
handenen Lésungen fir die Institute und deren Endkunden
optimal zu verbinden. Durch die Beteiligung an allen we-
sentlichen und strategischen Themen der Sparkassen-Fi-
nanzgruppe bieten sich im Payment unverandert vielfaltige
Chancen fir ein erweitertes Produkt- und Dienstleistungs-
portfolio. Gleichzeitig steigt damit auch die unternehmeri-
sche Verantwortung.

Die Division S-Management Services bietet Unterstit-
zungsleistungen zur optimalen Nutzung von Software,
einschliel8lich Cloud-bezogener Softwareangebote. Die er-
héhte Wertschdpfungstiefe im Formulargeschéft sowie das
wachsende Angebot an Formularen flr den kommunalen
Bereich bieten erhebliche Chancen. Das gilt auch fur das
Thema Nachhaltigkeitsmanagement fiir Firmenkunden. -
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Die Sparkassen Einkaufsgesellschaft mbH baut die anhal-
tend stabilen Geschafte weiter aus und ist bestrebt, sich in
den Geschéftsfeldern Mobility (E-Ladesaulen, Tankkarten)
und IT-Equipment sowie im Projektgeschaft weiter zu eta-
blieren.

Die Division S-Communication Services unterstltzt die
Sparkassen bei der Digitalisierung ihrer Kundenbeziehun-
gen. Insbesondere im Produkt- und Partnermanagement ist
die Kooperation mit PAYBACK ein wesentlicher Wachstums-
treiber fiir die DSV-Gruppe und die Sparkassen.

Die Umsetzung der Immobilienstrategie durch die DSV Im-
mobilien Service GmbH & Co. KG ermd&glicht der DSV-Grup-
pe kiinftig einen deutlich nachhaltigeren, kostengtinstige-
ren Gebdudebetrieb sowie modernere Arbeitsmethoden.
In dieser Einheit werden alle Dienstleistungen des Facility
Managements, des Event Services und des internen Gastro-
nomie-Services erbracht. Als interner Infrastruktur-Dienst-
leister fUr die DSV-Gruppe fungiert die DSV IT Service GmbH
mit Hard- und Software sowie allen notwendigen Dienst-
leistungen flr deren IT-Anwendungen.

Die DSV-Gruppe bereitet sich intensiv auf die in Zukunft
vorgeschriebene ESG-Berichterstattung vor und optimiert
fortlaufend ihre internen Prozesse im Hinblick auf ihre 6ko-
logische und soziale Verantwortung.

Die stabile Vermdgenslage bietet ausreichend Vorausset-
zungen fur den Aufbau neuer Geschdftsfelder und Dienst-
leistungen. Der Einsatz kinstlicher Intelligenz auf Pro-
dukt- und administrativer Ebene fiihrt zu einem erweiterten
Produktportfolio und hilft, dem Fachkraftemangel entge-
genzuwirken.

Kuinftige Entwicklung — Risiken im Konzern

Politische und externe Rahmenbedingungen beeinflus-
sen nach wie vor die wirtschaftliche Entwicklung. Tariflich
bedingt steigende Personalkosten und die Bereitstellung
notwendiger Personalkapazitaten stellen weiterhin eine
Herausforderung dar. Gewachsene Kostenstrukturen in
den Unternehmen der DSV-Gruppe resultieren aus hohen
Energie- und Transportkosten sowie gestiegenen Ausga-
ben fiir hochrelevante technische und beratungsbezoge-
ne Leistungen.

Im Hinblick auf MARisk und die ab 2025 geltende EU-Ver-
ordnung DORA sind MalBnahmen zur Umsetzung der re-
gulatorischen Anforderungen eingeleitet. Generell wird
ein steigender Aufwand zur Einhaltung regulatorischer
Anforderungen erwartet. Das fihrte zur Biindelung die-
ser Themen im neuen Bereich ,Regulatorik und Risiko-
management” in der DSV GmbH mit Wirkung zum 1. Ja-
nuar 2025.

Risiken aus der Bauwirtschaft mit potenziellen Auswirkun-
gen auf das Neubauprojekt in Stuttgart wurden durch den
Baufortschritt weiter gesenkt. Trotz der umfassenden ver-
traglichen Absicherungen bleibt ein niedrig eingestuftes
Restrisiko bestehen.

Prognose fiir das laufende Geschiftsjahr

Die Prognose flr das Geschdftsjahr 2025 basiert auf der
im Herbst 2024 entwickelten Dreijahresplanung. Die exo-
genen Faktoren aus den beiden letzten Jahren fihrten zu
signifikanten Kostensteigerungen. Diese stabilisierten
sich auf diesem hohen Niveau, sodass im kommenden
Jahr keine zusatzlichen wesentlichen Anstiege erwartet
werden.

2022 2023 2024

Umsatzerlose Bilanzsumme |
(=G It égen)
DSV-Konzern gesamt . I
in Mio. EUR .
902,6 631,1 ‘
554,6
717,3 754,1 503,4

2022 2023 2024

Die Umsatzerlése 2025 werden leicht Giber denen des Vorjah-
res liegen. Die Division S-Payment generiert durch die Wei-
terentwicklung und Umsetzung der Paymentstrategie der
Sparkassen-Finanzgruppe zusatzliche Umsatzerldse. Sowohl
physische als auch digitale Zahlungskarten sowie mobile Be-
zahllésungen tragen erheblich zum Umsatzwachstum bei.

Die Division S-Management Services erwartet flir das For-
mulargeschaft ein moderates Wachstum, wahrend das klas-
sische Softwaregeschaft und die Analysen fiir Sparkassen
sowie Unternehmen weitgehend stabil bleiben. Aktuell ver-
marktete Geschaftsfelder wie das Immobilienmanagement
werden mittelfristig zunehmend zur Umsatzentwicklung
beitragen.

Die Sparkassen-Einkaufsgesellschaft plant ein Umsatz-
wachstum, insbesondere in den Bereichen Projektgeschaft,
Mobilitdt und IT-Ausristung.

Die Division S-Communication Services — getrieben durch
die starke Nachfrage nach Standardprodukten und Dienst-
leistungen im Medienbereich — erwartet ein entsprechen-

des Umsatzwachstum. Der Start der Kooperation mit PAY-
BACK sowie die Entwicklung digitaler Losungen wirken sich
ebenfalls positiv auf die Umsatzerlose aus.

Der Personalaufbau erfolgt bedarfsorientiert und wird ge-
pragt durch strategische und regulatorische Erfordernisse.
Die Personalkosten basieren wesentlich auf dem Tarifab-
schluss. Aufgrund des Fachkraftemangels ist teilweise mit
steigenden Personalkosten zu rechnen.

Die Prognose des Finanzergebnisses basiert auf der Annah-
me, dass im laufenden Jahr keine ergebniswirksamen Son-
dereffekte bei der Worldline PAYONE Holding GmbH auf-
treten. Das At-Equity-Ergebnis soll dennoch deutlich tber
dem Niveau des Vorjahres liegen, da die PAYONE von einem
entsprechenden Ergebniszuwachs ausgeht.

Der erwartete Konzernjahrestiberschuss wird nach dieser
Prognose lber dem des Vorjahres liegen.

Stuttgart, den 8. Mai 2025
Die Geschaftsfihrung <
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Das operative Ergebnis 2024 lag tUber den
Erwartungen. Der Umsatz sprang auf tber
900 Mio. Euro. Unterstlitzt durch ein gutes

Finanzergebnis erreicht die DSV-Gruppe
einen Jahreslberschuss in der Gré3en-
ordnung des Vorjahres.

Im abgelaufenen Geschéftsjahr verzeichnete die DSV-
Gruppe Umsatzerlése von 902,6 Mio. Euro, die mit 148,5
Mio. Euro Uber dem Vorjahr lagen. Das Umsatzplus in der
Division S-Payment resultiert hauptsachlich aus Dienst-
leistungen fir Vermarktungs- und Entwicklungsprojekte
fur kartengestitzte und digitale Paymentanwendungen
sowie aus der hohen Akzeptanz mobiler Zahlungsanwen-
dungen.

Die Division S-Management Services meldete einen deutli-
chen Anstieg der Umsatzerl6se. Hierflir maRgeblich waren
Uberdurchschnittliche Umsatzsteigerungen im Segment
der Standard-Software-Lizenzen und Wartungsrechte;
ebenso ein einmaliger Sondereffekt. Bei der Sparkassen-
Einkaufsgesellschaft konnten die Mehrumséatze im Bereich
Mobility die geringere Nachfrage nach IT-Equipment nicht
ausgleichen, sodass die Entwicklung leicht unter der Pro-
gnose blieb.

Die Umsatzerldose der Division S-Communication Services
stiegen zwar deutlich aufgrund hoherer Umsatze im Media-
len Kundenservice, im Bereich Plattform & Tools und durch

digitale Losungen — blieben aber dennoch leicht unter der
Prognose. Zudem trug die Kooperation mit dem Kunden-
bindungsprogramm PAYBACK zu ersten Umsatzen bei.

Der leichte Anstieg der sonstigen Umsdtze ist hauptsach-
lich auf gestiegene Erlose aus Porti zurlickzufthren. Auf-
grund geopolitischer Spannungen und Inflation wurden
erhebliche Kosteneffekte bei Personal- und betrieblichen
Aufwendungen erwartet. Trotz dieser Kostensteigerungen
fihrten eine positive Umsatzentwicklung und niedrigere
als prognostizierte sonstige betriebliche Aufwendungen
zu einem besser als erwarteten betrieblichen Ergebnis.
Der Rohertrag wuchs unterproportional zum Umsatzzu-
wachs, da Geschéftsfelder mit niedrigerer Rohertragsquo-
te dominierten.

Die sonstigen betrieblichen Ertrdge sanken deutlich, was
auf Sonderfélle im Jahr 2023 zurtickzuftihren ist. Die An-
zahl der Mitarbeitenden stieg auf 2.764. Trotz tariflicher
Gehaltserhohungen und einer Inflationsausgleichspramie
lag der Personalaufwand leicht unter Plan. Die sonstigen
betrieblichen Aufwendungen stiegen insbesondere durch
héhere Marketing- und Instandhaltungsaufwendungen,
lagen aber dank stringenter Kostenpolitik unter der Prog-
nose. Das Finanzergebnis bewegte sich mit 23,1 Mio. Euro
leicht unter dem Vorjahreswert, primar wegen einer auller-
planmafRigen Abschreibung und des gednderten Zinsum-
felds. Der Jahreslberschuss vor Minderheiten lag mit 45,4
Mio. Euro leicht Gber dem Vorjahr.

Unverdndert gute Vermdgenslage

Das durch die Geschéftstdtigkeit gebundene Gesamtver-
mdégen und die Bilanzsumme lagen zum 31.12.2024 im
Konzern mit 631,1 Mio. Euro um 76,5 Mio. Euro Uiber dem

Vorjahreswert. Die Zunahme resultierte (berwiegend aus
Investitionen in das Anlagevermégen (+74,1 Mio. Euro)
abziglich Abschreibungen. Ergebnisbedingt verzeichnete
das Eigenkapital ein Plus von 38,9 Mio. Euro auf nunmehr
289,3 Mio. Euro. Insgesamt erhéht sich die Eigenkapital-
guote um 0,6 Prozentpunkte auf 45,8 Prozent.

Das Anlagevermdgen ist im Vergleich zum Vorjahr um
74,1 Mio. Euro auf 418,9 Mio. Euro gewachsen. Der An-
stieg ist in H6he von 63,6 Mio. Euro auf geleistete An-
zahlungen und Investitionen im Zusammenhang mit dem
Neubau zurlckzuftihren. Unverandert pragen die leicht
erhéhten Finanzanlagen in H6he von 263,9 Mio. Euro mit
der wesentlichen Beteiligung Worldline PAYONE Holding
GmbH das Anlagevermdégen.

Der Cashflow aus der laufenden Geschaftstatigkeit lag
2024 mit 18,7 Mio. Euro um 17,9 Mio. Euro unter dem Vor-
jahreswert von 36,6 Mio. Euro. Grund hierfiir war vor allem
die Zunahme von Forderungen und sonstigen Vermdgens-
gegenstanden, Rickstellungen sowie Verbindlichkeiten
aus Lieferungen und Leistungen.

Die Finanzlage des Konzerns bleibt insgesamt weiter-
hin sehr positiv. Die ausgewiesenen Verbindlichkeiten
gegeniber Kreditinstituten in Héhe von 111,9 Mio. Euro
dienen Uberwiegend der Finanzierung des Neubaupro-
jektes am Standort in Stuttgart. Das gruppenweite Cash
Pooling stellt die Finanzierung von kurzfristigen Liqui-
ditdtsschwankungen aller Gruppenunternehmen aus
eigener Kraft sicher. Darliber hinaus stehen beim Mut-
terunternehmen bestehende kurzfristige Kreditlinien zur
Verfligung, um zusatzliche Finanzierungssicherheit zu
bieten. <

Umsatzerlose: steigen aufiiber 900 Mio. Euro

2022

2023

2024

Mio. EUR  Mio. EUR Mio. EUR

S-Payment 214,8 2495 291,8
S-Management Services 211,4 2076 267,3
S-Communication Services 256,8 269,1 313,8
Sonstige 34,3 27,9 29,7
DSV-Konzern gesamt 717,3 754,1 902,6
Ertragslage: ordentlich
2022 2023 2024

Mio.EUR  Mio.EUR Mio. EUR
Rohertrag 303,1 328,1 369,0
Sonstige betriebliche Ertrage 5,9 9,0 6,5
Andere aktivierte Eigenleistungen 0,2 0,2 0,7
Personalaufwand 185,3 202,8 229,5
Abschreibungen 16,7 14,9 13,9
Sonstige betriebliche Aufwendungen 87,3 96,1 103,1
Betrieblich verursachtes Ergebnis 19,9 23,6 29,8
Finanzergebnis 28,8 23,8 23,1
Ergebnis vor Steuern 48,7 47,4 52,8
Steuern -6,9 -7,6 -7,4
Vermogensentwicklung und Finanzlage

2022 2023 2024

Mio.EUR  Mio.EUR Mio. EUR
Bilanzsumme (= Gesamtvermdgen) 503,4 554,6 631,1
Anlagevermogen 287,9 344,8 4189
Umlaufvermogen 194,8 186,5 173,5
Davon:
— Vorrate 26,0 35,2 30,5
— Flissige Mittel 74,6 55,7 31,7
Eigenkapital 216,3 250,4 289,3
Eigenkapitalquote 43,0% 452% 458%
Fremdkapital 282,8 295,7 318,7
Davon:
Cashflow aus:
— laufender Geschéftstatigkeit* 51,6 36,6 18,7
— der Investitionstatigkeit* -26,9 -70,3 -59,0
— der Finanzierungstatigkeit* 10,8 16,4 7,8

* entsprechend DRS 21 (Deutscher Rechnungslegungs Standard)
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=] Payment

Deutscher
Sparkassen
Verlag GmbH

S-Payment GmbH
Frank Buttner

Geschéftsfiihrung: Dr. Michael Stollarz (Vorsitz),

Stefan Roesler (stv. Vorsitz)

Geschéftsleitung: Mario Aberle, Markus Albrecht,

[ )
=] Management
Services

S-Management Services GmbH
Rainer Birkle

Henning vorm Walde 333%

SRC Security Research &
—O| Consulting GmbH
Markus Schierack 22,5%

gards GmbH

~O| Mark Hauel (Sprecher)
Stephan Heintz 12,03 %

Christian Plaza-Bartsch 100 % Oliver Gutmann 100 %
p ®
S-Public Services GmbH Sparkassen-
~® | Rainer Birkle 100 % N Einkaufsgesellschaft mbH
Frank Eickenberg
Thomas Schwolow 100 %
Worldline PAYONE Holding GmbH I
Ottmar Bloching (Vorsitz) MEG Mitarbeiter-
O | Dr. Matthias Bocker Einkaufsgesellschaft mbH
Roland Schaar Frank Eickenberg 100 %
Corinna Valentine 40%
I
PAYONE GmbH cit GmbH
Ottmar Bloching (Vorsitz) —O | Thilo Schuster
Dr. Matthias Bécker Klaus Wanner 51%
Roland Schaar
Corinna Valentine 100 %
SIZ GmbH
Jens Bartelt
Lo GIZS GmbH & Co. KGii. L. ~O| Ingo Kiihling 6,38 %
Markus Dollinger 33%
I
paydirekt GmbH i. L. _o| vdp Research GmbH oo
Dr. Daniel Schmitz Reiner Lux °

Daniella Fornell Jasmin Ghubbar,
Michael Gievert

[ )
£ Communication
Services

S-Communication Services GmbH
Jochen Maetje

Tobias Schldsser 100 %

J

S-Markt & Mehrwert
GmbH & Co. KG

André Pallinger (Sprecher)
Christina Martin

Hans Josef Schmitz 51%

o Real Estate & IT Services

DSV Immobilien Service
GmbH & Co. KG
Mario Aberle

Michael Gievert 100 %

DSV IT Service GmbH
Bernd Hebebrand
Andreas Kesting 100 % )

Stand: 01.07.2025
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