IT im Vertrieb

DG Verlag: IT-basierte

Venrtriebsservices
fur VR-Banken

Von Peter S6hne und Susanne Schiemann

Der DG Verlag ist sicher nicht primdr
als IT-Dienstleister bekannt. Und doch
sind auch seine Leistungen fiir die Ge-
nossenschaftsbanken in hohem MaBe
IT-gestiitzt. So konnen Bank- und Kre-
ditkarten vollautomatisch bestellt wer-
den, es gibt spezielle Tools fiir Marke-
tingaktionen und das Bank-Filial-TV.
Auch Kunden kénnen iiber den Bank-
kundenshop oder fiir die individuelle
Gestaltung von Karten auf die Dienst-
leistungen zuriickgreifen. Red.

Der Deutsche Genossenschafts-Verlag eG
(DG Verlag) ist das Kompetenzcenter fur
Losungen, Services und Produkfe der ge-
nossenschaftlichen Finanzgruppe. Auch im
Bereich IT-Verfriebsservices bietet das Un-
ternehmen seinen Mitgliedern umfassende
prozessoptimierende Leistungsangebote.
Sein Antrieb: die Genossenschaftsbanken
von administrafiven und beschaffungsre-
levanten Aufgaben zu entlasten, damit sie
sich auf ihr Kerngeschdft konzentrieren
konnen.

Die kreditwirtschaftliche Chipkarte ist
IGngst mehr als ein Zahlungsmittel. Sie
bietet ein umfangreiches Portfolio an Nut-
zungsmaglichkeiten und Mehrwertfunktio-
nen und ist deshalb heute auch ein wich-
tiges Medium fur die Kundenbindung. Als
Karten-Kompetenz-Center der genossen-
schafilichen Finanzgruppe ist der DG Ver-
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lag fur alle Themen rund um den karten-
gestutzten Zahlungsverkehr und den Kar-
tenvertrieb  zuverltissiger Partner  der
Banken, selbstverstéindlich in enger Zu-
sammenarbeit mit den Partnerunferneh-
men in der Finanzgruppe. Damit sind
hohe Prozesssicherheit und kurze Bereit-
stellungszeiten garantiert.

Vollautomatisierte Kartenbestellung

Gemeinsam mit den Rechenzentralen Fi-
ducia IT und GAD wurden voll automati-
sierfe Verfahren flr die Bestellung von
Neu- und Ersatzkarten entwickelt. Die Be-
stellsysteme des genossenschaftlichen
Verbundes sind elekironisch mit den Sys-
temen des DG Verlages zur Produktions-
vorbereitung und flr Produkfion und Ver-
sand der Karten verwoben. Eigens dafir
geschaffene Schnittstellen gewdhrleisten,
dass die Bestelldafen sicher Ubermittelt
und umgehend verarbeitet werden.

In der Karfenproduktion zeichnet der DG
Verlag dafir verantwortlich, dass die erfor-
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derlichen Daten fur die Einbringung in die
komplexen Sicherheitsstrukturen der Kar-
tenchips aufbereitet werden — unabhdngig
davon, ob es sich um eine klassische
Karte, einen mobilen Sticker oder andere
Medien handelt. Auch die sicherheifstech-
nische Infrastrukiur wird unterstitzt: Die
notwendigen Schllssel fir Geldautomaten
und Handlerterminals, die die Akzeptanz
und Verarbeitung von Bankkarten ermog-
lichen, werden teilweise direkt in diese
Gerdte unfer Beachtung hdchster Sicher-
heitsanforderungen geladen.

Chipkartenleser im Bankkundenshop

Eine groRBere Zahl Kunden gleichzeitig mit
einem neuen Chipkartenleser auszustatten,
ist fur eine Bank eine logistische Heraus-
forderung — besonders deutlich wurde dies
im Jahr 2011 bei der Abldsung des i-TAN-
Verfahrens bei vielen Volksbanken und
Raiffeisenbanken. Mit seinem Bankkun-
denshop bietet der DG Verlag eine zeitge-
mdRe Losung an, die den Aufwand flr den
Vertrieb und den Versand der Chipkarten-
leser deutlich reduziert.

Die Genossenschaftsbanken kénnen ihren
Kunden die Moglichkeit geben, eigenstdn-
dig zu einem selbst gewdhlten Zeitpunkt
ein Lesegerdt furs Onlinebanking zu be-
stellen. Der Shop wird in den Infernetauftritt
der Bank integriert. Logo und Schriffzug
werden in der mandantenfdhigen Anwen-
dung auf die jeweilige Bank abgestimmt.

bank und markt Heft 3 ™ Mérz 2012




Der Vorteil flr die Bank: Sie kann den Ser-
vice anbieten, hat aber keinen weiteren
Aufwand mit der Abwicklung.

Die Karte emotional aufladen

Genossenschaffsbanken  konnen ihren
Kunden die Mdglichkeit biefen, ihre VR-
Bankcard oder Kreditkarte mit individuellen
Designs zu gestalten. Dazu wird das On-
line-Tool ,Karfendesigner” auf der Website
der Bank eingebunden. Mit diesem Pro-
gramm konnen Kunden eigene Bilder im
Internet hochladen oder Motive aus einer
Galerie auswdhlen, die die Bank zuvor
eingestellt hat. Die Anwendung zeigt das
vorldufige Ergebnis direkt an.

Vor der Ferfigung erfolgt eine Einzelbild-
prifung, das sogenannte ,Screening”. So
wird sichergestellf, dass nur Bildmotive
verwendet werden, die nach rechtlichen,
ethischen und moralischen Gesichtspunk-
ten unbedenklich sind. Nach der Scree-
ning-Freigabe und Bestellung durch die
Bank im Bankensystem wird die kunden-
individuelle Bildkarte Gber den DG Verlag
produziert und versendet. Mit regionalen
Motiven oder Motiven drtlicher Sportverei-
ne kdnnen die Kunden ihre Verbundenheit
mit ihrer Heimat oder ihrem Lieblingsverein
demonstrieren. Als Bildkarte erhdlt die VR-
Bankcard oder Kreditkarte einen besonde-
ren emotionalen Mehrwert.

Vertriebsaktionen professionell
abwickeln

Im Einkaufs- und Bestellportal ,Genobuy”
werden den Volksbanken und Raiffeisen-
banken viele Vertriebsservices zur Ver-
fugung gestellf, zum Beispiel fur das
Kampagnenmanagement. Hier finden sie
Produkfe und Hilfsmodule, um Anzeigen,
Plakate, Flyer oder auch GroBfldchen zu
erstellen. Mit der integrierfen Web-Print-
Anwendung lassen sich aus Standardlay-
outs schnell bankindividuelle Flyer und
Plakate erstellen. Wenn die bankinfernen
Abstimmungen erledigt sind und die
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Druckfreigabe vorliegt, erfolgt die direkte
Erteilung des Druckauftrags mit den ge-
winschten Liefermodalitdfen — auch hier
wieder echte Prozessunterstiitzung. Indi-
viduelle Marketing-Portale der Kunden und
Mitglieder setzt der DG Verlag auf der
technisch-funktionalen Basis des Marki-
Service-Portals in Genobuy auf. In ge-
meinsamen Workshops werden die Kun-
denwinsche hinsichtlich des Corporate
Designs und die vertrieblichen sowie
prozesshaften Anforderungen  definiert.

IT im Vertrieb

Umfassende Reportings gewdhrleisten
eine liickenlose Dokumentation aller Ge-
schdftsvorfdlle und schaffen Transparenz
in der gesamten Prozesskette.

Kunden emotional ansprechen mit Be-
wegtbildern und so vertrieblich erfolgreich
agieren: Auch fur diesen Verfriebskanal
steht den Volksbanken und Raiffeisen-
banken ein professionelles Tool zur Ver-
flgung: Geno-Infomonitor — das Bank-
filial-TV. [
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