Interview der SparkassenZeitung (DSZ) mit Herrn Clemens Fuchs, Vorstandssprecher der ÖRAG Rechtss​chutzversicherungs-AG, und Herrn Dr. Bernd Kobarg, Vorsit​zender der Ge​schäftsführung der DSV-Gruppe (Deutscher Sparkassenverlag), anlässlich des Vertrags​schlusses zur Gründung der MehrWert Servicegesellschaft mbH, erschienen in der DSZ am 14.12.07
DSV und ÖRAG gründen Joint Venture:

MehrWert mit Alleinstellungsmerkmalen

MehrWert Servicegesellschaft mbH heißt ein Joint Venture, das der Deutsche Sparkas​sen​verlag und die ÖRAG Service GmbH gegründet haben. Im Gespräch mit der DSZ er​läutern Dr. Bernd Ko​barg, Vorsitzender der Geschäftsführung der DSV-Gruppe (Deutscher Spar​kassen​verlag), und Clemens Fuchs, Vorstandssprecher der ÖRAG Rechtss​chutzversicherungs-AG, der die ÖRAG Ser​vice GmbH als Tochtergesellschaft angehört, die Hinter​gründe.

DSZ: Versicherung und Verlag: Wo ist die Schnittmenge?

Kobarg: Es geht um das Thema Kundenbindungsprogramme. Diese werden für Sparkassen und Verbundpartner vor dem Hintergrund der demografischen Entwicklung und der wachsenden Wettbewerbssituation im Kreditgewerbe immer wichtiger. Beide Häuser verfügen hier über eine hohe Kom​petenz. Die DSV-Gruppe ist ja bei weitem nicht nur Verlag oder Medienhaus, sondern in ihrer Funktion als zentraler Lösungsanbieter für die Unternehmen und Verbände der Spar​kassen-Finanzgruppe auch ein erfahrener Player auf dem Gebiet der Kundenbindung. Glei​ches gilt für unseren Partner: Die ÖRAG Service GmbH ist als zentraler Mehrwert-, Assistance- sowie Call- und Service-Center-Partner der öf​fentli​chen Versi​cherer und der Sparkassen-Fi​nanzgruppe ebenfalls seit vielen Jahren in diesem Segment höchst er​folg​reich tätig. 

DSZ: Warum dann der Zusammenschluss?

Fuchs: Das Joint Venture, welches das bisherige DSV-Ressort „Mehrwert​lösungen und -servi​ces“ sowie den Bereich Mehrwertmodelle mit zugehörigem Callcenter der ÖRAG Ser​vice zusam​menführt, verknüpft ge​wachsene Strukturen und verspricht zugleich mehr als die Summe bei​der Teile. Denn wir reali​sieren eine verti​kale Integration: ÖRAG Service ist vor allem in den Be​reichen Produktgestaltung, Kooperations​partnermanagement und Customer Care Center stark; der DSV hat in Kon​zeption, Consulting sowie Kommunikations- und Vertriebsunterstützung die Nase vorn. Indem wir unsere Kompe​tenzen bündeln, bauen wir die Stärken beider Ein​heiten gezielt aus und wer​den mit der neuen Gesellschaft zum Komplettanbieter.

DSZ: Inwiefern profitiert davon die Sparkassen-Finanzgruppe?

Kobarg: Im Dialog mit den Sparkassen und Ver​bund​partnern wird die MehrWert Service​gesell​schaft über wichtige Alleinstellungsmerkmale verfügen: Zum einen besitzen wir ein besonderes Know-how, da wir durch die Zugehö​rigkeit zur Sparkassen-Fi​nanzgruppe in alle strategischen Überlegungen und in die daraus abgeleiteten Entwicklungen einge​bunden sind.  Zum anderen können wir künf​tig alle Leistungen eines Kundenbin​dungsprogramms ( von der Be​ratung bis zum Betrieb ( aus einer Hand erbringen. Diesen Full Ser​vice bietet kein anderer Wettbewerber.

DSZ: Um welche Angebote geht es?

Fuchs: Das beginnt bei klassischen Produk​ten wie Konto-Mehrwerten oder -Upgrading. Mit der Produktlinie Giro X-Tra er​hält der Sparkassenkunde besondere Zusatzleistungen aus dem Be​reich banknaher und bankfremder Services: Von Versicherungen über Notfallservices bis hin zu exklusiven und vergünstigten Angeboten aus den Bereichen Travel and Event. Mit solchen Pro​grammen können auch Kreditkartenprogramme zur Absatz- und vor allem Umsatzsteige​rung aufgewertet werden und bieten zudem hervorragende Cross-Selling-Ansätze für andere Spar​kassen-Produkte. Komplette Ziel​gruppen​konzepte, wie das vom DSV schon erfolg​reich um​ge​setzte Erlebnispro​gramm S‑POOL für junge Erwachsene, adressieren spezielle Per​so​nen​kreise. Unser Kooperationspartner-Management kümmert sich um die Akquise von Leistungs​part​nern, die für die Sparkassen-Finanzgruppe beziehungsweise deren Kunden interes​sant sind. Mit Call- und Ser​vicecenterleistungen ( schon bisher eine Stärke der ÖRAG Service ( hilft die MehrWert Servicegesellschaft Sparkas​sen​kunden bei der Ticket- oder Reisebuchung und vor allem rund um die Uhr in Not​fällen.

DSZ: Welches Marktpotenzial sehen Sie?

Fuchs: Die MehrWert Servicegesellschaft hat unseres Erachtens große Chancen. Die Notwen​digkeit des Einsatzes von Kundenbindungs- und Loyalitätsprogrammen bei Sparkassen, Bausparkassen und Versicherungen wird zunehmen, wir bewegen uns auf einem nicht ausge​schöpften Markt. Grundsätzliche Erfolgsfaktoren sind sicher Zuverlässigkeit und Glaub​würdig​keit. Ich bin zuversichtlich, dass wir hier durch unsere hohe Kunden- und Serviceorien​tierung punkten können, nicht ohne Grund wurde beispielsweise das ÖRAG Service-Center mehrfach für seine Qualität ausgezeichnet. Ein weiteres Plus neben unserem Auftritt als Full Service-Anbieter ist, dass wir jederzeit auch einzelne Module liefern können - jeweils individuell auf den Kunden zugeschnitten. Eine zusätzliche Chance sehe ich darin, dass wir qualifizierte Angebote unter​breiten können, die preislich attraktiv sind. Dies gelingt uns auf​grund unserer langjährigen Marktkenntnisse, unserer starken Position im Markt und auch da​durch, dass wir die Wert​schöpfung bei uns bündeln. 

DSZ: Wie ist das neue Unternehmen aufgestellt?

Kobarg: ÖRAG Service und DSV halten jeweils die Hälfte der Gesell​schafts​anteile des Joint Ventures, das über rund fünfzig Mitar​beiter verfügt, von denen etwa zwei Drittel in Düs​seldorf tätig sein werden. Die übrigen Beschäftigten arbeiten am Standort Stuttgart. Die Geschäftsfüh​rung der MehrWert Servicege​sellschaft übernehmen Andrea Baun, bisher Leiterin Vertrieb und Marke​ting der DSV-Tochter S-CARD Service, und Marcus Hansen, Geschäftsfüh​rer der ÖRAG Service, gemeinsam.










