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Die DSV-Gruppe spielt für das Karten-
geschäft der Sparkassen eine ganz 
wesentliche Rolle. Das gilt vor allem 
für das Debitkartengeschäft. Doch 
auch im Bereich der Kreditkarten kön-
ne man den Instituten helfen, mehr 
aus ihren bisher weitgehend unge-
nutzten Potenzialen zu machen, so 
Michael Ilg. Die Beteiligung des  
Sparkassen-Verlags nicht nur am Ac-
quirer und Netzbetreiber B+S, son-
dern auch am Serviceprozessor Plus-
card (und künftig vielleicht auch  
an der Bayern Card-Service) ist somit 
folgerichtig.  Red. 

Welche Bedeutung hat das 
Geschäfts feld Kartensysteme in 

der DSV-Gruppe? 

Entstanden ist der Verlag im Jahr 1935 
als Dienstleister im Formularwesen, aber 
schon bald kamen die Ausrichtung auf die 
gemeinsame Werbung und weitere Dienst
leistungen aus den drei Kernkom
petenzbereichen Medien, Kartensysteme 
und Systemhaus hinzu. 

Die Sparte Kartensysteme ist ursprünglich 
aus unseren Aktivitäten zum Druck von 
eurocheques erwachsen. Heute decken 
wir im Bereich Karten nahezu die gesam
te Wertschöpfungskette ab und sind  
der füh rende Anbieter von Chipkarten  

für den Zahlungsverkehr. Wir entwickeln, 
spezifi zieren, produzieren und vertrei 
ben diese Karten. Zudem stellen wir die 
Akzeptanz von Karten im Handel sicher 
und sorgen für die Sicherheit in der Ab
wicklung. 

Im Kartengeschäft sind wir Marktführer 
und Mengenbündler. In Deutschland ha
ben wir ungefähr 50 Millionen Debitkarten 
sowie sechs Millionen Kreditkarten von 
Mastercard und Visa am Markt, die wir 
ebenfalls herstellen und an die Sparkas
sen vertreiben. Das ist für uns ein bedeu
tendes Geschäftsfeld. 

Pro Jahr produzie ren wir im Durchschnitt 
im Rahmen des routinemäßigen Aus

tauschs acht Millionen neue Karten und 
sieben Millionen Karten, die von Kunden 
neu bestellt werden, etwa wegen Heirat, 
Umzug, Verlust oder Be schädigung. 

Zur Kartensparte gehört auch das Thema 
der sicheren Zahlungsverkehrstechnik. 
Hier geht es zum Beispiel um die Aus
stattung der Sparkassenkunden mit Chip
kartenlesern und TANGeneratoren für das 
OnlineBanking. 

Welche Beteiligungen der DSV-
Gruppe sind dem Kartenge-

schäft zuzurechnen? 

Die EPC Electronic Payment Cards  
Ge sellschaft für Kartenmanagement mbH, 
ist ein Joint Venture des DSV (51 Prozent) 
mit dem Technologieunternehmen Gies
ecke & Devrient (49 Prozent). Die EPC  
ist für die Produktion und den Ver 
sand von Zahlungsverkehrskarten zu
ständig. 

Ebenfalls dem Kartengeschäft zuzurech
nen sind die Dienstleister SCard Service 
und B+S Card Service.

Welchen Stellenwert hat das 
Thema Karten aus Ihrer Sicht 

bei den Sparkas sen? 

Was Sparkassen im Kartengeschäft ver
dienen, so unsere interessante Beobach

Prof. Michael Ilg, Vorsitzender der Ge-
schäftsführung, Deutscher Sparkassen 
Verlag GmbH, Stuttgart

Im Gespräch

Interview mit Professor Michael Ilg

„Die meisten Sparkassen 
wissen nicht, was sie im 
Kartengeschäft verdienen”verdienenverdienen””
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Im Gespräch

Was für Maßnahmen empfehlen 
Sie Sparkassen, um ihre Poten-

ziale im Kre ditkartengeschäft besser 
auszuschöp fen?
 
Zum einen zeigen wir auf, welche Er  
trags potenziale die Karte bietet. Das  
muss man nur wollen. Dazu 
muss der Kredit karten
absatz in die Zielsys
teme der Spar kas
senmitarbeiter aufge
nommen werden.

Darüber hinaus helfen wir den 
Sparkas sen, potenzielle Kreditkartenkun
den zu identifizieren und anzusprechen. 
Bei spielsweise haben sich Incentives als 
er folgreich erwiesen, um die Nutzung der 
bereits ausgegebenen Karten zu intensi
vieren. 

Sind Kontopakete, in denen 
die Kredit karte in der Pau-

schale enthalten ist, der 
Kartennutzung nicht 

abträglich? Eine Kar-
te, die der Kunde 
aktiv beantragt hat, 

genießt doch vermut-
lich ganz andere Auf-

merksamkeit als eine, die er 
gewisser maßen als Dreingabe dazube-
kommt …

Dieses Risiko besteht natürlich. Deshalb 
ver suchen die Kartenorganisationen immer 
wieder, die Kunden zur Kartennut zung zu 
bewegen. Darüber hinaus ist 
es sinnvoll, dass sich 
die Sparkassen ihre 
Preis politik rund 
ums Girokonto ge
nau überle gen.

Sind die Ertragspotenziale bei 
der Kre ditkarte angesichts einer 

absehbaren Interchange von 0,3 Prozent 
auch für Inlandszahlungen noch ein 
überzeu gendes Argument?

Eine Absenkung der Interchange und  
de ren Auswirkungen auf die Ertrags
situation muss genau betrachtet wer 
den. Für Insti tute, die bisher kaum Er
träge aus Kredit karten generieren, können 
selbst 0,3 Pro zent Interchange noch  
einen Mehrwert darstellen. Aber natür  

lich ist auch die Jah resgebühr ein  
Ertragsposten.

Die größte Ertragsquelle 
für die Sparkas sen ist 

aber natürlich die Debit
karte. Auch bei der Girocard 

sind die Potenziale noch lange 
nicht ausgeschöpft. Zum einen muss  
versucht werden, den Bargeldanteil im 
stationären Zahlungsverkehr weiter zu 
senken. Der zweite Punkt ist, dass die 
Gi rocard auch im OnlineHandel statt
finden muss. 

Haben die Sparkassen neben 
Girogo überhaupt Kapazitäten, 

um sich auch mit anderen Kartenthemen 
zu befas sen? 

Girogo ist nach wie vor ein Schwerpunkt
thema. Jetzt kommt die Kärrnerarbeit, die 
Händler zu gewinnen und die Verhaltens
änderung beim Kassenpersonal und beim 
Kunden zu bewir ken. 

Es gibt aber durch aus auch andere  
Kartenthemen, in denen Ertragspoten  
ziale stecken, zum Beispiel die Picture 
Card. Kreditkarten mit individu ellen  
Motiven sind mehr denn je im Kom men 

– für Privatkun den, aber auch für Unter
nehmen. 

Ist Instant Issuing 
heute noch ein 

Thema für die Sparkassen? 

Wir spüren keine Nachfrage vom Markt. 
Im Rahmen unserer Wertschöpfungskette 
sorgen wir dafür, dass die Auslieferung 
der Karten an die Karteninhaber zeitnah 
und sicher erfolgt.

muss man nur wollen. Dazu 
karten

Darüber hinaus helfen wir den 

lich ist auch die Jah
Ertragsposten.

Die größte Ertragsquelle 
für die Sparkas

aber natürlich die Debit
karte. Auch bei der Girocard 

sind die Potenziale noch lange 

„Auch bei der Girocard 
sind die Potenziale noch lange 

nicht ausgeschöpft.”

bewegen. Darüber hinaus ist 
es sinnvoll, dass sich nehmen. 

Thema für die Sparkassen? Thema für die Sparkassen? 

„Für Instant Issuing  
spüren wir keine Nachfrage  

vom Markt.”

tung, das wissen die meisten Häuser 
er staunlicherweise gar nicht exakt. Dass 
hingegen als Ertrag aus dem Bauspar 
ge schäft mit all dem damit verbun 
denen Aufwand einer früheren Erhebung 
zufolge 0,02 Prozent der durch
schnittlichen Bi lanzsumme verdient wur
den, ist ebenso bekannt wie die 0,06 
Prozent der Bilanz summe für die Versi
cherungsvermittlung.
 
Im Kartengeschäft legen unsere Erhe  
bun gen nahe, dass sich insbesondere mit 
den Einnahmen aus Debitkarten und 
Kredit karten sowie den Anteilen am Jah
respreis, an eccash und an den 
InterchangeGe bühren höhere Erträge ge
nerieren lassen, nämlich 0,08 Prozent der 
Bilanzsumme. 

Das Forcieren dieses Geschäfts sollte bei 
einer Kundenreichweite von 74 Prozent 
der Sparkassen und ihrer Verbundpart 
ner bei der deutschen Bevölkerung zwi
schen 16 und 64 Jahren nicht allzu 
schwerfallen. 

Aus diesem Potenzial 
wird meines Erach tens 
noch zu wenig ge
macht. Sparkassen sind 
bei 52 Prozent der Kunden
verbindungen Hausbank, aber 
haben im Kreditkartenge schäft nur 15 bis 
20 Prozent an Marktan teil. Das Kreditkar
tengeschäft wird teil weise immer noch als 
Randgeschäft ge sehen. 

Wie wollen Sie das künftig än-
dern?

Unser Ansatzpunkt ist an dieser Stelle, den 
Sparkassen eine Analyse ihres ge samten 
Kartengeschäftes vorzuschlagen und da
bei zu kommunizieren, welche Er
lössituation die beste Sparkasse dort hat. 
Und insgesamt will ich weg vom Produkt
verkauf hin zu ganzheitlichen Lösungen, 
die am Markt und den Zielgruppen ausge
richtet sind und mit denen sich Erträge 
steigern und Kunden binden lassen.

schale enthalten ist, der schale enthalten ist, der 
Kartennutzung nicht Kartennutzung nicht 

abträglich? Eine Karabträglich? Eine Kar
te, die der Kunde te, die der Kunde 
aktiv beantragt hat, aktiv beantragt hat, 

genießt doch vermutgenießt doch vermut
lich ganz andere Auflich ganz andere Auf

merksamkeit als eine, die er merksamkeit als eine, die er 
bei 52 Prozent der Kunden
verbindungen Hausbank, aber 

„Das Kreditkartengeschäft  
wird teilweise immer noch als 

Randgeschäft gesehen.”
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Im Gespräch

Stichwort Sepa: Welche Kosten 
hat der DSV selbst durch die 

Umstellung? 

Wir als Verlag haben intern Kosten von 
1,5 Millionen Euro für die SepaUm
stellung. Dazu gehört die Pro
zessUmstellung in SAP 
und die Hinterlegung 
von Mandats daten.

Haben die Spar-
kassen das Thema 

schon genug vorangetrieben?

Ich kann nur an die Sparkassen appellie
ren, das Thema kommunikativ stärker zu 
befeuern. Gerade dieser Tage hat die Deut
sche Bundesbank noch einmal ihre gro
ßen Sorgen hinsichtlich des Stands der 
Umsetzung von Sepa bei Privat und Fir
menkunden sowie Vereinen formuliert. 
Unter dem Motto: „Aus dieser Nummer 
kommen Sie nicht heraus” soll dazu eine 
große Werbekampagne gestartet werden. 
Momentan sind nur 8,7 Prozent der Über
weisungen im SepaFormat und sogar nur 
ein Prozent der Lastschriften.

Welche Tools stellt der DSV für 
das Kampagnenmanagement 

bereit?

Wir bieten umfassende Kommunikations
lösungen für die Sparkassen und ihre 
Kunden an. Angefangen bei Fly
ern und Broschüren über 
Passantenstopper bis hin 
zum personalisierten 
Mailing. Wir haben Mai
lings für Privatkunden, 
Firmenkunden und Vereine.

Die Sparkassen müssen uns nur die Ad
ressen liefern und wir sorgen für das kom
plette Mailingpaket. Privatkunden erhalten 
ein Anschreiben mit integrierter Konto
karte, die die persönliche IBAN und den 
BIC der Sparkasse enthält, sowie einen 
Informationsflyer. Aber genau bei der 

Kommunikation den Privatkunden gegen
über stellen wir noch eine große Zurück
haltung fest. 

Im vergangenen Jahr war das bei der Ver
breitung der AGB, die man den Kun

den zwingend zuschi
cken musste, noch 

ganz anders. 
Seinerzeit ha
ben wir für über 

400 Sparkassen 
rund 30 Millionen 

Schreiben verschickt.

Offenbar scheuen viele Häuser die Kos   
ten einer Informationskampagne. Das 
könnte sich aber doch noch wenden. 
Denn zum 1. Februar 2014 ändern sich 
mit Sepa meh rere Kundenbedingungen. 
Da mit die neuen Bedingungen Gültigkeit 
er langen, müssen sie rechtswirk
sam mit dem Kun den ver
einbart werden.

Wir bieten ganz neu 
ein Kombipaket für 
Privatkunden an. So 
können Sparkassen ihre Kun
den Sepa, IBAN und BIC mit auf den Weg 
geben und kommen gleichzeitig ihrer In
formationspflicht über die Änderun gen der 
Kundenbedingungen nach.

Die Sparkassen schauen heute natürlich 
sehr auf die Kosten. Im Privatkundenbe
reich informieren viele Institute die Kunden 

über die Kontoauszüge oder 
im On lineBanking. 

Auch werden jetzt bei 
neu aus gelieferten 
Debitkarten IBAN und 

BIC an gegeben. Des
halb überlegen es sich 

die Sparkassen, ob sie  
SepaMailings an ihre Privatkunden ver
schicken. 

Wie sieht das bei Unternehmen 
und vor allem bei Vereinen 

aus? 

Die entsprechenden Materialbestellun  
gen für Kommunikationsmittel entwickeln 
sich deutlich positiver, sind jedoch ange
sichts der hohen Kundenzahl der beiden 
Ziel gruppen noch zu gering. Hier sind 
wei tere Informationsanstrengungen erfor
derlich.

Ein Blick aufs Organisatorische: 
In vielen Ihrer Geschäftsfel-  

der stellt sich die Frage der Arbeitstei-
lung und der Aufgaben abgrenzung zu 
anderen Teilen der Sparkassenorgani-
sation. Wie sieht das im Bereich der  
Karten aus?

Ganz aktuell gibt es zu dieser Frage, auf 
einen Vorstoß der Landesobleute hin, ein 
Projekt des DSGV. Die Landesobleute ha
ben die Frage aufgeworfen, was denn  

die Verbände und Ver
bundpartner für die 

Sparkassen tun 
können, deren 
E r t r a g s l a g e 
aufgrund des 

niedrigen Zinsni
veaus zu rückgeht. Es  

geht darum, wie man durch 
Strukturänderungen oder verkürzte Ent
scheidungswege den Sparkassen mehr 
Ertrag sichern oder Kosten senken  
kann.

In einem der Teilprojekte, Technikeinhei
ten/Kartengesellschaften und Mobile Pay
ment, wird der DSGV als Strategiefüh rer 
genannt, und wir sollen unternehme risch 
für die Umsetzung im gesamten Payment
Geschäft von Karten über Online bis Mo
bile verantwortlich sein. Im Bereich Karten 
und Zahlungen bin ich gerne bereit, diese 
Verantwortung zu übernehmen, auch 
wenn das natürlich mehr Risiko be
inhaltet.

In diesem Projekt wird auch überprüft, 
was die Finanz Informatik aus unserem 
Tätig keitsspektrum für Sparkassen sinn
voller machen könnte. Insofern ist das für 
alle Beteiligten eine große Chance, zu 

stellung. Dazu gehört die Pro
Umstellung in SAP 

Haben die SparHaben die Spar--
kassen das Thema kassen das Thema 

den zwingend zuschi
cken musste, noch 

ganz anders. 
Seinerzeit ha
ben wir für über 

400 Sparkassen 
rund 30 Millionen 

Schreiben verschickt.

„Ich kann nur an die 
Sparkassen appellie ren, das  

Thema Sepa kommunikativ stärker  
zu befeuern.”

Kunden an. Angefangen bei Fly
ern und Broschüren über 

Firmenkunden und Vereine.

über die Kontoauszüge oder 
im On

Auch werden jetzt bei 
neu aus
Debitkarten IBAN und 

BIC an
halb überlegen es sich 

die Sparkassen, ob sie 

„Bei jetzt neu  
aus gelieferten Debitkarten  

werden IBAN und BIC  
an gegeben. ”

langen, müssen sie rechtswirk
den ver

Privatkunden an. So 
können Sparkassen ihre Kun

die Verbände und Ver
bundpartner für die 

Sparkassen tun 
können, deren 
E r t r a g s l a g e 
aufgrund des 

niedrigen Zinsni
veaus zu

„Die DSV-Gruppe soll 
unternehme risch für die Umsetzung  

im gesamten Payment-Geschäft  
verantwortlich sein.”
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Im Gespräch

klaren Aufgaben und Verantwortlichkeiten 
zu ge langen.

Bei den Karten sind wir Marktführer. Der 
DSV spezifiziert, entwickelt und produ 
ziert Karten. Wir vertreiben sie an die 
Sparkas sen und führen Projekte in den 
und für die Sparkassen durch, beispiels
weise Stadi onprojekte zum kontaktlosen 
Bezahlen.

Wie sieht die Arbeitsteilung zwi-
schen DSV, Pluscard und Bay-

ern Card aus?

Sparkassen haben 
immer gerne Partner, 
die ihnen im Karten
geschäft helfen. Im 
Debi tkar tengeschäf t 
übernehmen wir da bei viel. Im 
Kreditkartenbereich teilen wir uns die 
Kompetenz mit den Prozessoren. Sie 
übernehmen viele Aufgaben im Be reich 
des Produktdesign, der Ausstat
tungsmerkmale, sie unterstützen die Spar
kassen bei Marketingkampagnen und 
Mai lings, und sie kümmern sich um 
Kunden beschwerden. Die Pluscard über
nimmt das für vier Regionalverbände, die 
Bayern Card für sieben Verbände. 

Wenn die Pro zessoren den Sparkassen 
eine Marketing kampagne vorschlagen, 
kommen Flyer oder Mailings wieder als 
Produkt von uns. Dies entspricht der 
integ rativen Rolle des DSV im Kartenge
schäft. Ein Eintritt des DSV bei der Plus
card ist darauf ausge richtet, dass die 
Pluscard einen starken Partner im Markt 
gewinnt und sich dies positiv auf dieses 
Unternehmen und den Standort Saar
brücken auswirkt.

Bei den Karten sind Sie der  
Lieferant für die Sparkassen. 

Führen Pannen wie die Probleme mit 
Gemalto-Chips An fang 2010 dazu, dass 
Spar kassen sich nach anderen Anbietern 
umsehen?

Wir sind als bewährter Partner für die 
Sparkassen gesetzt. Das ist nicht nur  
eine Frage der Verbundtreue, sondern hat 
auch praktische Vorteile. Als Mengen
bündler kaufen wir Chips in großer Stück
zahl ein. Daraus ergeben sich natürlich 
Preisvor teile im Einkauf, die kein anderer 
Anbieter erreicht. Deshalb können wir 
Karten zu besonders günstigen Preisen 
liefern. 

Wenn Probleme auftraten, so wie Anfang 
2010 mit dem Chip, konnten wir diese 
im mer lösen, sodass die Sparkassen nicht 

auf die Idee kamen, einen 
alternativen Dienst

leister zu suchen. 
Im vergangenen 
Jahr gab es Pro

bleme, weil die 
Deutsche Kreditwirt

schaft das MMMerkmal 
von den Karten genommen hatte, die Ter
minals je doch noch nicht entsprechend 
aktuali siert waren. Auch hier konnten wir 
dank unserer Marktstellung und in 
Zusammen arbeit mit den Netzbetreibern 
die Aktuali sierung der TerminalSoftware 
sicherstel len. 

Manche Landesbanken nutzen tatsächlich 
andere Anbieter im Bereich Kreditkarten, 
nehmen dabei unseres Erachtens jedoch 
bestimmte Nachteile bei der Qualität des 
Kartenkörpers in Kauf. 

Der DSV verfolgt eine Multisourcen/ 
Mehrlieferantenstrategie. Die Absicherung 
der Produktionsmengen erfolgt durch die 
Verfügbarkeit mehrerer Partner und Liefe
ranten auf der Produktionsebene – Chip, 
Kartenkörper oder Antenne – sowie in der 
Produktion, Personalisierung et cetera. 
Das reduziert Risiken, wenn einzelne Pro
dukte, Komponenten oder Produktionstei
le nicht verfügbar sind.

Darüber hinaus verfügt die DSVGruppe 
über umfangreiches Knowhow im Zah
lungsverkehr. Dies gibt uns einen gesamt
heitlichen Blick auf die Herausforderungen 
in diesem Gebiet.

Debi tkar tengeschäf t 
bei viel. Im 

auf die Idee kamen, einen 
alternativen Dienst

leister zu suchen. 
Im vergangenen 
Jahr gab es Pro

bleme, weil die 
Deutsche Kreditwirt

schaft das MM

„Im Kreditkartenbereich 
teilen wir uns die Kompetenz  

mit den Prozessoren Pluscard und 
Bayern Card-Services. ”
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Zwecken in jedem technisch möglichen Verfahren. Die voll-
ständige Fassung der Redaktionsrichtlinien finden Sie unter  
www.kreditwesen.de.

Ver lags- und Anzeigenleitung: Uwe Cappel

Anzeigenverkauf: 
Hans-Peter Schmitt, Tel. 0 69/97 08 33-43.

An zei gendisposition: 
Anne Guckes, Tel. 0 69/97 08 33-26, 
sämtl. Frankfurt am Main, Aschaffenburger Straße 19.

Zurzeit gilt An zei gen preis lis te Nr. 24 vom 1.1.2013.

Er schei nungs wei se: Je weils am 1. Feb ru ar, 1. Mai, 1. Au gust 
und 1. No vem ber 2013.

Die se Aus ga be liegt der Zeit schrift „bank und markt – Zeitschrift  
für Retailbanking”, Heft 2/13, als Sup ple ment bei.

Be zugs be din gun gen: Abon ne ments prei se incl. MwSt. und Ver-
sand kos ten: jähr lich E 126,12. Aus land: jähr lich E 127,32. 
Preis des Ein zel hef tes E 27,50 (zu zügl. Versandkosten).

Stu den ten abon ne ment 50% Er mä ßi gung (auf Grund preis).

Zu sätz li che, kos ten lo se Ser vice leis tung für al le „Kar ten”-A bon-
nen ten: 8xjähr lich der „Kar ten”-In fo brief aus „bank und markt – 
Zeitschrift für Retailbanking”.

Probeheftanforderungen bitte unter 0 69/97 08 33-25.

Der Be zugs zeit raum gilt je weils für ein Jahr. Er ver län gert sich 
au to ma tisch um ein wei te res Jahr, wenn nicht ei nen Monat vor 
Ab lauf die ses Zeit rau mes ei ne schrift li che Ab be stel lung vor liegt.

Be stel lun gen di rekt an den Ver lag oder an den Buch han del.

Bei Nicht er schei nen oh ne Ver schul den des Ver la ges oder  
in fol ge hö he rer Ge walt ent fal len al le An sprü che.

Bank ver bin dun gen: Post bank Frank furt 60 482 609 (BLZ 
500 100 60), Lan des bank Hes sen-Thü rin gen Gi ro zent ra le 
105 550 01 (BLZ 500 500 00), sämt li che in Frank furt am Main.

Mitteilung gemäß § 5 Abs. 2 des Hessischen Pressegesetzes: 
Gesellschafter der Verlag Fritz Knapp GmbH, Frankfurt am Main,  
ist Philipp Otto.

Druck: Druckerei Hass mül ler Gra phi sche Be trie be GmbH  
& Co. KG, Königsberger Stra ße 4, 60487 Frank furt am Main.
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