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Neue Aktionen gewinnen Handels-Neukunden 
Mit Marketingaktionen für den Händler am POS können Sparkassen ihr Kartengeschäft forcieren – 
sogar zum Nulltarif: Eine Gemeinschaftsaktion von DSGV und S-Händlerservice macht es möglich.

Der neue Sparkassen-Händlerservice, eine eigenständige 

Vertriebs- und Serviceeinheit der B+S Card Service, bie-

tet den Instituten verschiedene Marketingaktionen für 

den POS-Händler an: neue Zielgruppen-Kampagnen, mit 

denen die Institute auf Bestands- und vor allem Neukun-

den im Handel zugehen können. Ziel ist es, Neukunden zu 

gewinnen, die Debit- und Kreditkartenumsätze zu forcie-

ren und letztlich die Erlöse im Kartengeschäft zu steigern. 

Interessierte Sparkassen können sich das ganze Jahr über 

anmelden und für drei Aktionen pro Jahr die Förderung 

abrufen. Die Terminierung ihrer Aktionen bestimmen sie 

individuell, sollten dabei jedoch einen Vorlauf von fünf 

bis sechs Wochen für die Umsetzung einplanen. Beson-

ders lohnend: die Startaktion 2011. Hier erhalten bis zu 

100 Sparkassen für ihre erste Maßnahme alle geplanten 

Aktionsmittel komplett vom Kampagnenbüro gestellt. 

Voraussetzung ist, zehn Neukunden zu gewinnen und zu 

binden. „Unsere Stadt wird bargeldlos!“ Mit einer Aktion 

wie dieser können Sparkassen neue Kartenakzeptanten 

quer durch alle Branchen gewinnen, Privatkunden zum 

bargeldlosen Bezahlen animieren und sich neue Potenzi-

ale im lokalen Acquiring-Geschäft erschließen. Das Kam-

pagnenbüro unterstützt mit Full-Service: von individueller 

Beratung über die Kampagnenanpassung und -abwick-

lung bis zur Abstimmung mit den Händlern. Beratungs- 

und Konzeptionsleistungen sind stets kostenlos. Die Kam-

pagnenaktion initiierten der Sparkassen-Händlerservice 

und der Deutsche Sparkassen- und Giroverband. Dessen 

Acquiring-Kampagnenbüro informiert umfassend über die 

Zielgruppen-Kampagnen und die Fördergelder.

Sascha Langer, 

Tel. 02271 9865-444,  

E-Mail: info@

kampagnenbuero.de

Giro X-tra-Konto auch für die Generation 50plus
Um Erträge im Giromarkt zu stabilisieren, setzen viele Institute auf zielgruppenadäquate Mehrwert-
leistungen aus allen Themenwelten. In den Blickpunkt rücken dabei auch die über 50-Jährigen.

Gegen stagnierende Marktanteile und harten Verdrän-

gungswettbewerb im Privatgirobereich hilft, die Kunden-

loyalität zu erhöhen: Dazu müssen die Sparkassen aus der

Vergleichbarkeit heraustreten – mit einer überzeugenden

Auswahl an alltagsrelevanten Zusatzleistungen. Aus Kun-

den sollen Fans werden, begeistert vom Angebot ihrer 

Sparkasse und in jeder Lebensphase gut betreut. Dieses

Ziel verfolgt auch die Kreissparkasse Saalfeld-Rudolstadt.

Sie stattete mit der MehrWert Servicegesellschaft (MWSG)

ein neues Kontomodell mit Mehrwerten aus. Als sich 

dabei zeigte, dass die über 50-Jährigen die größte 

Gruppe der neuen Giro X-tra-Kunden bilden, waren 

neben den lokalen Vorteilsangeboten sowie der 

Service- und Ticket-Hotline auch ganz spezielle Mehr-

wertleistungen gefragt.

Das Erfolgsmotto: „Bei Anruf Service“

Dreh- und Angelpunkt dieser zielgruppenspezifischen 

Vorteile ist das „Service-Center 50plus“. Kostenlos infor-

miert es Kunden über professionelle Dienstleistungen aus

vier Themenbereichen und vermittelt diese auch. Zum 

Beispiel „Personen und Pflege“: Hier springen bei Bedarf

eine Haushaltshilfe, der Menüservice oder die professi-

onelle Gartenpflege ein. Rund um “Reise und Mobilität“ 

vermittelt man beispielsweise Fahrsicherheitstrainings, 

Dolmetscherdienste oder Rücktransportservices. Zwei 

weitere Leistungsfelder sind “Erben und Vererben“ sowie

„Haus und Wohnen“. Interessant für alle Giro X-tra-Kunden

der Kreissparkasse sind die mehr als 40 lokalen und 

regionalen Kooperationen mit Vorzugskonditionen für 

„Essen + Trinken“, „Sport + Freizeit“ sowie „Leben + Ein-

kaufen“. Alfred Weber, Vorstandsvorsitzender des Instituts,  

konstatiert: „Mit dem Giro X-tra-Konto treffen wir offen- 

sichtlich genau ins Schwarze. Denn wir verzeichnen nicht 

nur bei unseren Bestandskunden unerwartet großes 

Interesse, sondern konnten auch bereits Neugeschäft  

generieren.“

Mit Mehrwert-Paketen unterstützt die MWSG bei der  

Entwicklung zielgruppenspezifischer Konten und beim  

Kooperationspartnermanagement (Auswahl der Partner 

und Angebote, Vertragsgestaltung, Qualitätsmonitoring). 

Sie steht beratend zur Seite und betreut Kunden direkt 

aus dem eigenen Call- und Service-Center. Die Assistance-

Kompetenz für das Service-Center 50plus bringt die ÖRAG 

Service ein. Unverzichtbar für den Erfolg des Kontos 

ist die regelmäßige Kundenkommunikation. Die Kreis-

sparkasse Saalfeld-Rudolstadt setzt dazu das auf neun 

Seiten individualisierte TREFFPUNKT-Magazin ein. So  

werden die Kunden vier Mal im Jahr über ihre aktionalen, 

saisonalen und dauerhaften Giro X-tra-Vorteile infor- 

miert und profitieren von Sonderkonditionen.
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Kompetenz für das „Service-Center 50plus“ bringt die ÖRAG
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