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BEZAHLEN SIE BETRAGE BIS 20 € VIEL SCHNELLER
UND LEICHTER KONTAKTLOS MIT GIROGO!

Einfach Bank- oder Sparkassenkarte mit girogo kurz ans Kassenterminal halten, fertig!
Ohne Stecken, ohne PIN, ohne Unterschrift. Das spart Zeit, ist absolut sicher und die
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girogo ist eine Marke der Banken und Sparkassen. Mehr unter www.girogo.de Ich bezahle so.



Sehr geehrte Damen und Herren,

lassen Sie mich direkt mit einer sehr guten Neuigkeit be-

ginnen: Wir werden immer mobiler — und das Bezahlen
auch. Das ist auch notwendig. Denn insbesondere klei-

nere Besorgungen kosten bislang tiberdurchschnittlich
viel Zeit. In der Mittagspause oder nach Feierabend sind
die Warteschlangen iiberall lang. Da die meisten Umsatze
im Einzelhandel (rund 94 %) mit Betrdgen unter 20 Euro
generiert werden, miissen gerade diese Bezahlvorgiange
kiirzer werden.

Mit der neuen Marke girogo und dem Pilotprojekt der
Deutschen Kreditwirtschaft im GrofSraum Hannover ist
dies nun geschehen. Kunden kénnen dort seit April in
zahlreichen Geschaften kontaktlos, also im Vorbeigehen,
bezahlen. Dies reduziert den gesamten Vorgang auf eine
Sekunde. Wie schnell und unkompliziert das Aufladen
des Prepaid-Chips auf lhrer Bank- oder Sparkassenkarte
und das Bezahlen selbst funktioniert, mehr Informationen
zum Pilotprojekt sowie ein ausfiihrliches Interview
mit dem Gesamtprojektleiter Dieter Hovemeyer (iber die
technischen Finessen von girogo und Wolfgang Miicher,
Vorstand EDEKA Minden-Hannover, als Stellvertreter der
Partnerunternehmen aus dem Einzelhandel, lesen Sie
ab Seite 16.

Aber nicht nur in unserem Alltag wird das Bezahlen re-
volutioniert, sondern zunehmend auch bei Grofiveran-
staltungen. Denn mit der Bewadltigung einer Vielzahl von
kleinen Bezahlvorgdngen in kurzer Zeit stehen diese vor
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einer besonderen logistischen Herausforderung. So ist
das kontaktlose Bezahlen nach den positiven Erfahrungen
in der BayArena in Leverkusen und der Coface-Arena des

1. FSV Mainz os (siehe hierzu auch Seite 22), bald auch im
Stadion des VfL Wolfsburg sowie beim 1. FC Ingolstadt o4
maoglich. Auf Seite 24 erfahren Sie von Thomas Rottger-
mann, Geschaftsfiihrer der VfL Wolfsburg FuBball GmbH,
was er von der kommenden VfL-Karte erwartet.

Mehr Uber die Bedeutung der GeldKarte fiir den reibungs-
losen Ablauf einer gesunden und abwechslungsreichen
Schulverpflegung erfahren Sie auf Seite 38. Im Zuge von
Ganztagsschulen werden in vielen Schulen Mensen einge-
richtet, die auf bargeldlose Bezahlvorgdnge angewiesen
sind. Wie die gemeinsame Mittagspause und das Essen
angenommen werden, wollten wir von den Schiilern selbst
wissen. Die Ergebnisse zeigt unsere reprdasentative Studie.
Ich wiinsche lhnen wie immer eine spannende Lektiire
und freue mich auf Ihre Anregungen und Kommentare.

Ingo Limburg
Vorstandsvorsitzender Initiative GeldKarte e.V.
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Bezuschussung

Bonus

Online-Banking

Bargeldloses
Zahlungsmittel
>
girogo
— =
eeeeee| Fahrschein
Ticket
\ ’4
Jugendschutz
Zeiterfassung
Digitale Signatur
Zeiterfassung Bezuschussung

@ Identifizieren und Zugang von Firmenmitarbeitern é

Elektronische Zeiterfassung mittels Kartenlesegerat

Bonuspunkte

Speicherung von ,,Punkten“ im Einzelhandel

oder am Automaten

Einlosung bei anderen Akzeptanzstellen

Anwendungen: CityCards, Pfandriicknahmesysteme
Sicheres Online-Banking

G Basierend auf dem HBCI- bzw. FinTS-
Standard (Financial Transaction Services)

I.d.R. separate, kontoungebundene GeldKarte

Alternative Nutzung der kontogebundenen
Karte zur Generierung transaktionsabhangiger
TAN-Nummern

Elektronische Ticket/Fahrschein

Speicherung von Fahrkarten, Eintrittskarten,
Berechtigungen

Elektronische Entwertung mittels Kartenlesegerat

Anwendungen: offentlicher Personennahverkehr,

Parkhduser, Sport- und Kulturveranstaltungen
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Diskrete und sichere Subventionen fiir
sozial schwache Kinder und Biirger

Speicherung von Gutscheinen und Wertpunkten

Anwendungen: Schulverpflegung,
kommunale Sozialkarte

Jugendschutz

Alterscheck 16 oder 18 per
Jugendschutzmerkmal im Chip

Sicheres Auslesen mit Hilfe
von Sicherheitsmodulen

Anonymitat des Karteninhabers

Anwendungen: Zigarettenautomaten,
Erwachsenen-Inhalte im Internet, Solarium

Digitale Signatur

Ubertragung der eigenhandigen
Unterschrift auf elektronische Medien

Identifizierung und Authentifizierung
des Signierenden

I.d.R. auf einer separaten,
kontoungebundenen GeldKarte

Anwendungen: eGovernment,
elektronisches Beschaffungswesen



Innovation & Zukunft

GeldKarte —
vom Trend zur Umsetzung
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Ein Chipkartenleser, viele Moglichkeiten.

Neu: Elektronisch unterschreiben mit dem neuen Personalausweis.

sharte
GesundheltZ o

13

BM2B.de

reddot design award 2
winner 2009

Heute und in Zukunft — Das Internet bietet Thnen mehr Maglichkeiten
mit dem cyberJack® RFID komfort:

Vertrage elektronisch unterschreiben (eSign)
Behdrdengange online erledigen (eSign)

Alter fiir Angebote ab 18 Jahren nachweisen (eID)
Elektronische Gesundheitskarte auslesen (eGK])
Sicheres Online-Banking (HBCI)

Der cyberJack® RFID komfort ist der erste Leser, der die eSign-Funktion des neuen
Personalausweises (nPA) unterstiitzt.

Jetzt informieren und online bestellen: REI N E RSCTEUE

www.reiner-sct.com
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Ich bezahle so:

Die neue Marke girogo

Kontaktloses Bezahlen hat einen neuen Namen

Die ,,to go“-Kultur pragt unseren Alltag: Coffee and Snacks
to go soweit das Auge reicht. Jedoch: Die Zeit, die man mit
dem Getrank auf der Hand einspart, wird meist mit dem
Warten an der Kasse oder Kramen nach dem passenden
Kleingeld vergeudet. Das wird sich ab sofort @ndern: Denn
die Deutsche Kreditwirtschaft ermdéglicht nun unter der
Marke girogo das kontaktlose Bezahlen im Einzelhandel -
also Bezahlen ,to go“, im Vorbeigehen. Mit girogo wird
unser Alltag revolutioniert.

Anpfiff im Stadion

Den Anpfiff fiir das kontaktlose Bezahlen gab es bereits
im Jahr 2009 im Fufiballstadion von Bayer o4 Leverkusen.
Schnell zeigte sich: Mit der neuen, bequemen Art des
Bezahlens konnen die Fans ihren Aufenthalt im Stadion
mehr genieflen. Es wird mehr Umsatz generiert und das
Personal ist weniger im Stress. Deswegen gibt es das kon-
taktlose Bezahlen in der Fufiball-Bundesliga seit letztem
Jahr ebenfalls bei Mainz o5 und ab der Saison 2012/2013
beim VfL Wolfsburg und in der zweiten Bundesliga beim
1. FC Ingolstadt o4. Auch bei Musikveranstaltungen wie
dem Hurricane Festival in Scheef3el konnten die Rockfans
mit ihrer Festivalcard kontaktlos bezahlen.
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A Star is born

Die Deutsche Kreditwirtschaft entschied sich aufgrund
der guten Erfahrungen nun dazu, eine neue gemeinsame
Marke fiir die Funktion des kontaktlosen Bezahlens zu
entwickeln und das kontaktlose Bezahlen grof}flachig ver-
flighar zu machen. Denn was im Stadion oder auf dem
Festival funktioniert, eignet sich auch fiir alle anderen
Bezahlvorgdnge unter 20 Euro z.B. im Einzelhandel. Dort
machen Kleinbetragszahlungen den Hauptanteil mit rund
94% aus. Die Herausforderung, die sich fiir die Deutsche
Kreditwirtschaft damit gestellt hat: Starke Partner an Bord
holen und eine Kampagne schaffen, die die Funktionalitédt
und die Sicherheit des Bezahlsystems auf einen Blick
anschaulich macht. Das nationale Marketing und die
Offentlichkeitsarbeit rund um die neue Marke girogo wurde
in die Verantwortung der EURO Kartensysteme GmbH gelegt.

Der Zukunft einen Namen geben

Fiir den Namen hat sich der Naming-Experte Werner Brandl
ans Werk gemacht. Dabei leitet sich ,giro“ aus der
Dachmarke girocard ab und ,,go* steht dafiir, dass mit ihr
im Vorbeigehen bezahlt werden kann: ,Wir testen jedes
Wort eingehend, von der sprachlichen Analyse bis hin zur
Marktforschung, bevor daraus der Name fiir ein Produkt
werden kann®, erlautert er. Das Ergebnis wird dem auf-
wendigen Kreationsprozess gerecht: ,lInsgesamt wirkt
der Name sympathisch und aktiv, zeitgemdf}, und er ist
zukunftssicher”, so Brandl.
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Ein Bild sagt mehr als tausend Worte

Das girogo-Logo soll die Leichtigkeit des neuen
Bezahlverfahrens symbolisieren. ,,Da das primdre Feature
die ,Kontaktlosigkeit* ist, und nicht, wie man leicht den-
ken konnte, die Funk-Technologie, verzichteten wir auf
abgegriffene Funkwellenmetaphern. So entstand die Idee,
durch eine leichte Bewegung mit der Karte eine Welle
auf einer glatten Wasseroberflache auszulésen®, berichtet
Martin Schuster, Diplom-Designer und Creative Director der
Frankfurter Agentur MESO Web Scapes. Herausgekommen
ist eine dynamische Bildmarke, kombiniert mit den Farben
des bekannten girocard Logos. Vertraut und gleichzeitig
neu — wie die Bezahlfunktion girogo.

girogo erleben: leicht, ldssig und sicher

Name und Logo wurden in eine umfangreiche Kampagne
eingebettet, entworfen von brandmission, Kreativagentur
ftir Kommunikation und Design. ,,Mit girogo macht man an
der Kasse eine gute Figur“, erklart Damir Tomas von brand-
mission die Idee. Die Supermarktkasse wird zum zentralen
Ort des Geschehens, dargestellt auf einer Monitorwand,
dem sogenannten ,interaktiven Schaufenster”. Ein
Breakdancer legt eine beeindruckende Showeinlage hin
und bezahlt nebenbei ldssig mit girogo. Eine Tanzerin
tanzt elegant an der Kasse vorbei und bezahlt — sozusa-
gen im Vorbeitanzen. Der Clou: Durch die Bewegungen
des Zuschauers vor der Monitorwand wird die Akteurin
in Bewegung gesetzt. Die Idee, dass Bezahlen mit girogo
lassig und entspannt ablduft, ldsst sich neben Werbespots,
Plakaten oder Videowalls auch als Event umsetzen. So
wird eine Gruppe von Breakdancern am 1.-2.06.2012 und
29.-30.06.2012 in der Niki-de-Saint-Phalle-Promenade,
direkt unter der Haupthalle im Hauptbahnhof Hannover, am
15.-16.06.2012 in den Schloss Arkaden in Braunschweig
und am 22.-23.06.2012 in der City-Galerie in Wolfsburg
auftreten und girogo spielerisch in ihre Choreographie
aufnehmen. Ein Zuschauermagnet. In Hannover wird es zu
dem Event auch einen girogo-Shop geben, wo Besucher
u.a. das kontaktlose Bezahlen testen konnen.

Fiir den Zuschauer soll deutlich werden, dass sich girogo
seinen Bediirfnissen anpasst. Schnell, bequem und vor
allem: sicher. Hinter girogo steht die Deutsche
Kreditwirtschaft als der vertrauensvolle Partner beim
Abwickeln von Finanztransaktionen. So kénnen Kunden
und Handler gleichzeitig auf die Sicherheit des kontaktlo-
sen Bezahlens mit girogo-Funktion vertrauen. ,,girogo — ich
bezahle s0.“ — ohne Einschrankungen.
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Fiir girogo im Einsatz:

Koordination: EURO Kartensysteme GmbH
www.eurokartensysteme.de

Kampagne: brandmission
www.brandmission.de

PR: relatio PR GmbH
www.relatio-pr.de

Promotion: Dammann Marketing
www.dammann-marketing.de

Namensentwicklung: Werner Brandl
www.wernerbrandl.de

Logo: MESO Web Scapes
www.meso.net

B
girogo

Ich bezahle so.
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BEZAHLEN SIE BETRAGE BIS 20 € VIEL SCHNELLER
UND LEICHTER KONTAKTLOS MIT GIROGO!

-

Einfach Bank- oder Sparkassenkarte mit girogo kurz ans Kassenterminal halten,
fertig! Ohne Stecken, ohne PIN, ohne Unterschrift. Das spart Zeit, ist absolut sicher
und die Kramerei nach Kleingeld hat auch ein Ende.

girogo ist eine Marke der Banken und Sparkassen.

Mehr unter www.girogo.de

e
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Ich bezahle so.
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girogo: Eine Pilotregion
geht an den Start!

Die Deutsche Kreditwirtschaft revolutioniert
das Bezahlen und startet grofdraumig

Es ist so weit: Fiir die gemeinsame Marke rund um das kon-
taktlose Bezahlen sind Logo und Kampagne entwickelt. Die
Kommunikation kann beginnen. Nun startete die Deutsche
Kreditwirtschaft Mitte April 2012 das grofite Pilotprojekt
Europas zum kontaktlosen Bezahlen und macht girogo der
breiten Offentlichkeit zugénglich. In der Pilotregion Grofiraum
Hannover, erweitert um die Stddte Braunschweig und
Wolfsburg, konnen iiber 1,3 Millionen Kunden ab sofort
bei ausgewdhlten Partnern Betrige bis 20 Euro bequem
und schnell mit girogo begleichen: Einfach Karte an das
Bezahlterminal halten. Fertig. In weniger als einer Sekunde.
Das herkommliche Stecken der Karte sowie die Eingabe einer
PIN entfallen. Die Wartezeiten an der Kasse verkiirzen sich.

Viele Handler sind von den Vorteilen von girogo iber-
zeugt und bieten diesen Service ihren Kunden an. So z.B.
der Lebensmitteleinzelhdndler EDEKA, die dm Drogerie-
Markte, die Tankstellen Esso, star, Jet und hem sowie die
Systemgastronomie McDonalds, die Brezelbdckerei Ditsch,
der Sanitdrbetreiber Sanifair, die Douglas Parfiimerien,
auflerdem auch die zur Douglas Holding gehdrenden Filialen
von Thalia, Christ, AppelrathClipper und Hussel. Weitere
Handler werden folgen.

So profitieren die Handler

Handler setzen mit girogo auf ein modernes Bezahlverfahren
im Sinne der Verbraucher und positionieren sich als
Unternehmen am Puls der Zeit. Denn girogo ist um bis zu
25 Prozent schneller als herkommliche Kartenzahlverfahren
und doppelt so schnell wie Bargeld. Das erhsht nicht nur
den Durchsatz an der Kasse, sondern verkiirzt gleicherma-
Ben die Wartezeit der Kunden. Die kontaktlose Bezahllésung
der Deutschen Kreditwirtschaft baut auf eine bereits breit
vorhandene Infrastruktur auf. Denn nahezu jeder Kunde hat
bereits eine Bank- oder Sparkassenkarte in der Tasche und
vertraut diesem Bezahlmedium.

Zudem ist mit der Anderung der Entgeltstruktur der
Deutschen Kreditwirtschaft das Bezahlen uber die elek-
tronische Geldbdrse noch glinstiger und wirtschaftlicher
flr den Handel geworden. Zugleich entsteht zusatzliches
Einsparpotenzial durch reduziertes Bargeldhandling.

Und die Kunden?

Kinderleichte Handhabung, kein Kramen nach Kleingeld, weni-
ger Wartezeit an der Kasse. Fiir Kunden liegen die Vorteile des
Bezahlens mit girogo auf der Hand. Nur dem Personal an der
Kasse ,Hallo“ und ,,Auf Wiedersehen“ in einem Atemzug zu
sagen, konnte zukiinftig eine Herausforderung darstellen.




200€

Vor dem Bezahlen wird Guthaben auf den Prepaid-Chip auf der Bank-
oder Sparkassenkarte geladen. Dies ist an Geldautomaten oder spe-
ziellen Ladeterminals méglich. SparkassenCards mit girogo-Funktion
konnen zusdtzlich im teilnehmenden Einzelhandel gegen Lade-Abo
und auch gegen Konto mit PIN-Eingabe um einen festgelegten
Betrag geladen werden.

Einfach an das Bezahlterminal der Kasse eines girogo-Akzeptanzpart-
ners die aufgeladene Bank- oder Sparkassenkarte halten. In weniger
als einer Sekunde wird der Betrag vom Guthaben abgebucht. Ein
akustisches Signal bzw. ein optischer Hinweis bestitigt, dass die
Zahlung erfolgt ist.

Den Info-Trailer ,girogo in 107 Sekunden“ finden Sie unter
www.girogo.de.
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Innovation & Zukunft

Wolfgang Miicher,
Vorstand EDEKA Minden-Hannover

L,Ein Schritt in

Dieter Hovemeyer,
Gesamtprojektleiter Pilotprojekt girogo

die richtige Zukunft*

Interview mit Dieter Hovemeyer (DH), Gesamtprojektleiter
Pilotprojekt girogo, und Wolfgang Miicher (WM), Vorstand

EDEKA Minden-Hannover

Herr Hovemeyer, Sie sind der Gesamtprojektleiter des
Pilotprojekts girogo der Deutschen Kreditwirtschaft im
Groiraum Hannover und den Stddten Braunschweig und
Wolfsburg. Erlauben Sie zu Beginn unseres Gesprdichs die
Frage: Wieso gerade Sie? Was pridestiniert Sie fiir diese
Aufgabe?

DH: Ich selber als Diplom-Informatiker komme aus der
Smartcard-Industrie und habe schon 1990 die ersten Projekte
im Bereich einer Vorlauferversion der GeldKarte, der soge-
nannten MFC, gemacht.

Sie sind also quasi ein GeldKarte-Pionier?
DH: (lacht) Jaja, das kann man so sagen. MFC war fiir die

damalige Zeit ein sehr innovatives Produkt mit relativ vielen
Anwendungen auf der Karte selber.

Wie hat man sich nun den Aufbau und die Realisierung des
Grofprojekts girogo vorzustellen. Wie sieht die technische
Abwicklung aus?

DH: Grundsétzlich handelt es sich bei der Pilotregion um
eine Flachenregion. Wir mussten es schaffen, mit verschie-
denen Handelspartnern Vereinbarungen zu treffen, um
die Akzeptanz sicherzustellen. Es gab im Rahmen des
Projekts einen ersten Ansprechpartner beim Handel, das
war die EDEKA. Natirlich kamen im Laufe des Projekts
weitere Partner hinzu. Es war wichtig, die sogenannte
kritische Masse zu erreichen, damit die Akzeptanz sicher-
gestellt ist. Das haben wir geschafft. Technisch sind
die neuen Funktionalitdaten, sprich Services, insbesondere
das Laden am Point of Sale zu nennen. Das sind neue
Entwicklungen, die auch Auswirkungen haben auf den
Netzbetrieb, an den die Terminals angeschlossen sind, aber
auch auf die Hintergrundsysteme, sprich die Ladezentralen

ProChip Ausgabe 9, Mai 2012



Innovation & Zukunft

oder Kopfstellen der entsprechenden kreditwirtschaftlichen
Verbdnde.

Herr Miicher, was hat die EDEKA dazu bewegt, als erstes
Handelsunternehmen dieses hochkomplexe Pilotprojekt zu
unterstiitzen?

WM: Als EDEKA stehen wir fiir hervorragende Lebensmittel
und fiir Servicequalitat. Fir uns als Marktfiihrer ist es
deshalb das Ziel, technologische Neuerungen, von deren
Durchsetzung wir {berzeugt sind, friihzeitig aufzunehmen
und sie im Interesse unserer Kunden umzusetzen. Das gilt
fiir das Pilotprojekt girogo in besonderem Mafe, denn damit
gestalten wir den Bezahlvorgang fiir den Kunden zukiinftig
einfacher und schneller.

Nochmals zu den technischen Herausforderungen des
Projekts: Wer spielt hier genau mit wem zusammen? Welche
Besonderheiten gibt es?

DH: Es ist eine recht komplexe Angelegenheit, da viele
Stellen miteinander arbeiten miissen. Sie miissen ineinander
verzahnt sein, so dass das Projekt von der zeitlichen und
technischen Umsetzung sauber durchgefiihrt werden kann.
Im Detail hei’t das: Man hat einerseits die Institute, die
vor Ort die Handler betreuen bzw. die Karten herausge-
ben. Auf der anderen Seite hat man die Entwicklung und
Bereitstellung der Terminals. Dann miissen die Terminals
fir die bestimmen Services ggf. an den Kassensystemen,
also an den Schnittstellen angepasst werden. Das bedeu-
tet, dass sich der Terminalhersteller z.B. bilateral mit
den Kassensoftwareherstellern zusammensetzen muss. Die
Terminals selber sind im Zahlungsverkehrsverbund tber
Netzbetreiber angeschlossen. Da gibt es auch wieder
mehrere fiir die einzelnen Handelspartner. Der jeweilige
Netzbetreiber muss diese Funktionalitat spezifikationskon-
form bereitstellen sowie die Anbindung an die entsprechen-
den Autorisierungszentralen fiir den Bezahlvorgang und an
die Ladezentralen fiir den Ladevorgang.

Wie reibungslos ist die Integration bei EDEKA erfolgt?

WM: Die teilnehmenden EDEKA-Markte waren bereits mit
moderner Infrastruktur ausgestattet, wir konnten daher die
Anbindung an die bestehenden Kassensysteme in kurzer Zeit
umsetzen und die Kassenpldtze so mit den notwendigen
Lesegerdten aufriisten.
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Herr Hovemeyer, wie sahen lhre Aufgaben konkret aus und
welche Erfahrungen als Projektleiter haben Sie gemacht?

DH: Das Pilotprojekt girogo ist ein Gemeinschaftsprojekt
aller Verbdnde der Deutschen Kreditwirtschaft. Das bedeu-
tet, dass es von alle Verbdnden unterstiitzt und getra-
gen wird. Ob und wie weit die einzelnen Verbdnde alle
Neuerungen mittragen, also entsprechende Karten heraus-
geben oder die neuen Services unterstiitzen, entscheidet
jeder Verband eigenstandig. Wir haben dafiir gesorgt, dass
allen Vorstellungen von der technischen Seite entsprochen
werden konnte.

Es konnten grofie und bekannte Handelsunternehmen fiir
das Projekt gewonnen werden. Wie sah und sieht konkret
die Zusammenarbeit mit diesen Partnern aus?

DH: Es gibt bestimmte technische Anforderungen, die von
den Handelspartnern umgesetzt werden mussten: Die in ihrer
Verantwortung liegende Kassensoftware und die Integration
der neuen POS-Terminals in diese Software. Das ist das
Wesentliche dabei. Alles andere wird {iber den Netzbetrieb
geregelt. Der erste Handelspartner war, wie bereits gesagt,
die EDEKA. Dazu sind weitere Handelspartner gekommen,
die durch die Deutsche Kreditwirtschaft akquiriert worden
sind. Mit diesen fanden natiirlich gerade im Rahmen der
Integration in das Pilotvorhaben Abstimmungsgesprache
iber technische und zeitliche Umsetzung sowie die erfor-
derlichen Tests und QualitdtssicherungsmaBnahmen statt,
damit fiir die Deutsche Kreditwirtschaft die Funktionalitdt
sichergestellt wird.

Herr Miicher, wie empfanden Sie die Zusammenarbeit?

WM: Ich empfinde die Zusammenarbeit als sehr gut! Das gilt
aber auch fiir meine Kollegen aus den Fachbereichen, die
die Zusammenarbeit mit den Projektpartnern als sehr positiv
beschreiben. Ohne diese reibungslosen Abstimmungen wére
die erfolgreiche Umsetzung des Projekts nicht gelungen.

Am 17. April war der offizielle Start. Was ist danach passiert?
DH: Gestartet sind wir am 17. April mit sogenannten

Pilotinstallationen. Das betraf eine Auswahl bestimmter
Filialen unserer Partner. Jeder Handelspartner musste dann
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dafiir sorgen, dass bis Ende Mai in der gesamten Pilotregion
die neuen Systeme in seinen Filialen installiert sind.

Wie sah dieses stufenweise Roll-out bei EDEKA aus? Wo
war die Pilotinstallation und warum?

WM: Zu Beginn waren es im Stadtgebiet Hannover vor allem
frequenzstarke Standorte unserer verschiedenen EDEKA-
Vertriebsformate — EDEKA-Supermadrkte, E center, Marktkauf
und NP. Bis Ende Mai kommen dann Schritt fiir Schritt alle
teilnehmenden Markte in der Pilotregion dazu.

Gibt es begleitende Informationskampagnen? Wie wird der
Handel unterstiitzt?

DH: Natiirlich. Die EURO Kartensysteme GmbH ist hier als
Gemeinschaftsunternehmen der Deutschen Kreditwirtschaft
natiirlich seit Anfang an mit im Boot und erarbeitet
neue KommunikationsmaBnahmen fiir alle Zielgruppen.
Der Handel und die technischen Dienstleister werden seit
Anfang des Jahres mit Informationsmaterialien versorgt. Die
Endkundenkommunikation wird voraussichtlich Ende Mai/
Anfang Juni starten. Wir unterstiitzen natdrlich weiter in der
technischen Umsetzung.

Herr Miicher, glauben Sie, Ihre Kunden von girogo iiberzeu-
gen zu kénnen?

WM: Aber ja! Schauen Sie: Heute hat schon jeder eine
Scheckkarte in der Geldbdrse, das Zahlen per Karte ist ein
gelernter Vorgang, dem man vertraut. Die Akzeptanz ist,
anders als bei alternativen bargeldlosen Zahlungsmitteln
und deren Techniken, hoch. Die Partner dieses Pilotprojekts
sind grof3, leistungsstark und dem Verbraucher bekannt.
Unser Kunde bekommt mit girogo eine Losung von seiner
Bank und seinem Einzelhdndler. Ich bin optimistisch, dass
unsere Kunden die Vorteile schon nach kurzer Zeit nutzen
und schatzen werden. Nach unserer Erfahrung stort viele
Verbraucher der Umgang mit Kleingeld. Unsere Kunden
profitieren beim kontaktlosen Bezahlen im EDEKA-Markt
jetzt auch durch deutlich kiirzere Wartezeiten an der Kasse.
Das ist natiirlich gerade fiir Verbraucher mit kleinem Einkauf
interessant, die sich zum Beispiel in den Pausen oder vor der
Arbeit mit Snacks und Getranken versorgen mochten.

Wenn ein Handelsunternehmen sich jetzt entschliefit das
Pilotprojekt zu unterstiitzen. Ist das noch maglich?

DH: Das ist jederzeit méglich! Weitere Handelspartner kénnen
jederzeit in das Pilotprojekt einsteigen. Es gibt bestimmte
Voraussetzungen dafiir. Das hatte ich vorhin schon erwdhnt.
Sie miissen die technischen Voraussetzungen erfiillen bzw.
auch spezifikationskonform sein.

Zum Abschluss hdtten wir gerne eine personliche
Einschitzung von Ihnen: Wie sehen Sie nach Ihren
Erfahrungen aus dem Pilotprojekt die Zukunft von girogo?

DH: Fiir den Endkunden sehe ich das sehr positiv. Nun gut,
ich bin nun auch ein bisschen technikaffin dabei (lacht). Im
Ernst: Ich finde die Verfahren, die jetzt aufgesetzt werden,
bieten einen hohen Komfort fiir den Kunden selber. Man hat
ein einfaches Verfahren, um Kleingeldbetrdge zu bezahlen.
Es ist ein Schritt in die Zukunft und ich glaube auch in die
richtige Zukunft. Was ich personlich sehr begriie, sind die
erweiterten Services, die am Point of Sale angeboten wer-
den. Das heifsit ich habe iberall Ladestationen verfiighar.
Das heif3t fiir den Handel aber auch, dass ich durch dieses
kontaktlose Bezahlverfahren einen schnellen Zahlvorgang
habe. Ich glaube, dass es auch fiir den Handel vorteilhaft ist
diese Infrastruktur des Ladens mit anzubieten und sich so
Marktvorteile zu sichern.

Sieht dies der Handel ebenso? Gibt es weitere Vorteile fiir
den Handel?

WM: Wir sehen den wachsenden Wunsch der Kunden nach
einfachen, schnellen und sicheren Zahlungssystemen. Vor
diesem Hintergrund ist girogo eine interessante Erweiterung
des heutigen Angebots und noch dazu hat es gute
Zukunftsaussichten. Fir den Handel sehen wir mit dem
kontaktlosen Bezahlen perspektivisch auch die Chance, den
Aufwand fiir die Bereitstellung und das Handling von Bargeld
Zu minimieren.

Herr Hovemeyer, Herr Miicher, wir danken lhnen fiir dieses
Gesprdch!
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6000 v. Chr.
1 Naturalgeld

Studie Kontaktlos:
Bereit flir die Zukunft

Kontaktloses Bezahlen an der Kasse liegt voll im Trend

Denken Sie einmal an Ihr perfektes Einkaufserlebnis. Was
kommt Ihnen dabei in den Sinn? Ein neuer Lieblingspullover?
Entspannt durch die Stadt bummeln? Mit Freunden durch die
Geschafte ziehen und anschliefend gemiitlich einen Cappuccino
in einem netten StraBencafé genieen? Bestimmt sind lange
Schlangen an der Kasse das Letzte, woran Sie gedacht hatten.
Fiir Kunden von Sparkassen und Volksbanken Raiffeisenbanken
im Grofiraum Hannover ist das auch nicht mehr nétig. Sie kon-
nen seit Mitte April 2012 bei ausgewahlten Handelspartnern mit
girogo-Funktion quasi im Vorbeigehen zahlen.

Doch sind die Verbraucher fiir diese neue Art zu zahlen auch offen?
Ja! Das ergibt eine reprasentative Online-Befragung von EARS-
andEYES, bei der im Januar im Auftrag der EURO Kartensysteme
GmbH 1.040 Bundesbiirger zwischen 18 und 59 Jahren nach
ihrer Meinung zum kontaktlosen Bezahlen befragt wurden.

Kontaktloses Bezahlen kommt an

43 Prozent der Befragten konnen sich gut vorstellen kontakt-
los zu bezahlen. Fiir die restlichen 57 Prozent ist es unter
bestimmten Umstanden denkbar. Bevorzugtes Medium ist
hierbei klar die girocard. Fiir 58 Prozent ist es denkbar, mit
ihr im Vorbeigehen zu zahlen. 38 Prozent bevorzugen die

700 v. Chr.
Miinzgeld

Ab ca. 1000 n. Chr.
1| Papiergeld in China

girocard sogar eindeutig gegeniiber anderen kontaktlosen
Bezahlmedien. Entscheidend ist fiir Verbraucher die Sicherheit:
Rund drei Viertel der Befragten halten das kontaktlose
Bezahlen mit der Bank- oder Sparkassenkarte fiir sicher. Kein
Wunder, ist doch die Abwicklung von Finanztransaktionen die
Kernkompetenz der Deutschen Kreditwirtschaft.

An die Kasse, fertig, los!

Mit girogo bietet die Deutsche Kreditwirtschaft das kontaktlose
Bezahlen fiir eine breite Offentlichkeit an. Kunden der
Sparkassen und Volksbanken Raiffeisenbanken im Raum der
Pilotregion erhalten die neuen Karten mit girogo-Funktion
ohne zusatzliche Kosten automatisch im Rahmen des nor-
malen Kartenaustauschs. Sie konnen die Funktion ohne
weiteren Aufwand nutzen. Einfach Guthaben auf den Chip
laden und los. Besonders schatzen Verbraucher dabei die
Alltagstauglichkeit des kontaktlosen Bezahlens. Neun von
zehn Befragten finden kontaktloses Bezahlen bequem. Fiir
drei Viertel ist entscheidend, dass sie kontaktlos schnel-
ler bezahlen kénnen als mit Bargeld oder herkdmmlicher
Kartenzahlung. Beinahe ebenso viele (72 Prozent) betrach-
ten dabei auch das grofie Ganze: Sie freut es, dass sich die
Warteschlangen an der Kasse insgesamt verkiirzen.

Ab ca. 1500 n. Chr.
Papiergeld in Europa

1867
Gold wird
Wahrungsstandard

PraChip Ausgabe 9, Mai 2012




Was gefallt Verbrauchern am kontaktlosen Bezahlen?

Ich kann so auch kleinere
Betrdge schnell und
bequem passend bezahlen.
82%

Es ist sehr bequem,
die Karte einfach nur
vorzuhalten.

88 %

Die Wartezeit an den
Kassen wird kiirzer.
72%

Wo Verbraucher im Vorbeigehen zahlen méchten

Wo sie kontaktlos bezahlen méchten, wissen die Verbraucher
ganz genau. Das fangt bereits auf dem Weg zum Einkaufen
an: Wer mit dem Auto fahrt, greift haufig auf einen kosten-
pflichtigen Parkplatz zuriick. 58 Prozent mdchten die
Gebiihren dafiir kontaktlos begleichen. In gleicher Weise

MM Ae

Ich kann damit
schneller bezahlen als
mit Bargeld.
75%

Ich kann damit schneller bezahlen
als mit Karten, die in Gerdte
eingesteckt oder durchgezogen werden.
80 %

Kramen nach
Kleingeld nervt.
67 %

Quelle: EURO Kartensysteme

wollen 54 Prozent kleinere Einkdufe an der Tankstelle be-
zahlen. 55 Prozent legen im Offentlichen Personennah-
verkehr Wert auf Bezahlen im Vorbeigehen. Einmal angekom-
men sehen die Verbraucher Vorteile des beriihrungslosen
Bezahlens auch beim Shopping im Allgemeinen (42 Prozent)
und im Lebensmitteleinzelhandel (37 Prozent).
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Konig FuBball als Innovationstreiber

GeldKarte-Konzentrator meistert logistische Herausforderungen
bei Groflveranstaltungen — so nun auch bei Mainz og

Seit der vergangenen Saison setzt der Fuflball-Bundesligist
1. FSV Mainz o5 mit der oser FanKarte auf eine moderne
Losung — auf die GeldKarte mit Kontaktlos-Technologie.
Diese wird in der neuen Coface-Arena seit August 2011 zum
Bezahlen und als elektronisches Ticket eingesetzt. Mit der
oser FanKarte kénnen die Fans im Stadion deutlich schneller
bezahlen. Im Hintergrund sorgt das moderne Serversystem
des GeldKarte-Konzentrators fiir eine sichere und schnelle
Abwicklung der vielen tausend Transaktionen, die an einem
Heimspieltag abgewickelt werden miissen.

Die Anhdnger der Tuchel-Truppe haben das System bereits
gut angenommen: Durchschnittlich werden wéahrend der
Heimspiele in der Coface-Arena liber 8.500 Fankarten oder
GeldKarte-Chips der eigenen girocard mit Guthaben gela-
den. Auch die Geschaftsfithrung des Vereins ist guter Dinge.
,Die sehr gute Resonanz unserer Fans und die reibungslose
Zusammenarbeit mit allen Projektbeteiligten zeigen uns, dass
die Einflihrung der oser FanKarte die richtige Entscheidung
war. Wir kénnen durch das neue System einen verbesserten
und damit kundenfreundlicheren Service bieten®, freut sich
Christopher Bliimlein, Geschéftsfiihrer Finanzen & Controlling
des 1. FSV Mainz os, tiber die erfolgreiche Implementierung
des Systems.

Hightech im Hintergrund
Gerade dann, wenn viele Menschen gleichzeitig Essen und

Getranke mit der GeldKarte bezahlen wollen, muss es schnell
gehen. Eine Losung fiir solche logistischen Herausforderungen

bietet das neue Serversystem des Konzentrators. Mit dem
Konzentrator werden Ladungen und Zahlungen blitzschnell
zentral verwaltet und weiterverarbeitet. Entwickelt und umge-
setzt wurde diese Losung erstmals 2009 fiir die BayArena
in Leverkusen. Die BayArena-Card, die ebenfalls auf Basis
der GeldKarte kontaktlos funktioniert und der erste Pilot
fur die kontaktlose GeldKarte-Technologie war, dient neben
Kleingeldersatz und Eintrittsticket auch als Mitgliedsausweis
und Dauerkarte. Besucher kommen nun schneller in das
Stadion und bezahlen quasi im Vorbeigehen an den
Gastronomie-Standen und Merchandising-Shops. Die durch-
schnittliche Dauer von Bestell- und Bezahlvorgdngen betragt
in der Regel nur zwischen vier und zehn Sekunden. An
21 Spieltagen der Saison 2009/2010 wurden mehr als 100.000
GeldKarte-Ladungen vorgenommen, die die BayArena mit
Hilfe der Konzentrator-Lésung abwickelte.

Fair Play mit offenem Bezahlsystem

Ein besonderes Plus des Bezahlsystems auf GeldKarte-Basis
ist das sogenannte offene Kassensystem. Das bedeutet, dass
Gelegenheitsgaste der Arenen in Leverkusen und Mainz keine
Extra-Karte kaufen missen, um Bier und Wirstchen im
Stadion genieen zu koénnen. Sie nutzen zum Bezahlen ein-
fach den GeldKarte-Chip auf ihrer girocard. Dieses offene
System verhindert zudem, dass fiir den FuB3ballbesuch gela-
denes Geld ungenutzt bleibt: Das Geld kann an allen
Akzeptanzstellen der GeldKarte aufierhalb des Stadions aus-
gegeben werden. Die Fans schatzen die GeldKarte im Stadion
daher als besonders ,faires* System.

Technischer Einwurf: schnell, einfach, sicher — der GeldKarte-Konzentrator

Der Konzentrator biindelt all die unterschiedlichen
Transaktionen mit der GeldKarte und fiihrt die verschie-
denen Lade- und Bezahlstationen zusammen. Egal, ob
die Bezahlung am Automaten oder dem Kassensystem
eines Imbiss-Stands erfolgt, der Konzentrator sam-
melt die Transaktionen aller Kassen und iibermittelt die
Daten an die Handlerevidenzzentrale, die schlielich den
entsprechenden Betrag dem Konto des Betreibers gut-
schreibt. Analog funktioniert dieses Verfahren auch fiir die
Aufladungen, die die Besucher im Stadion vornehmen. So
sind an den Konzentrator in der BayArena nicht nur alle
Bezahlterminals und Vending-Automaten, sondern auch
die 120 mobilen und stationdren Ladestationen sowie iiber
eine Netzwerkverbindung das Internetterminal und die
Ladeterminalbetreibereinheit (kurz LTBE) angeschlossen.
Uber die LTBE werden die gesammelten Ladebetrige,

die die Besucher per Bargeld an Ladeterminals oder
zuvor per Kreditkarte iiber das Internet bezahlen, an
ein Verrechnungskonto weitergegeben. Auf dieses
Verrechnungskonto hat der Betreiber als sogenannter
GeldKarte-Agent vorab einen entsprechenden Betrag ein-
gezahlt. Dieses Gesamtvolumen kann er nun auf die Karten
seiner Besucher aufladen.

Alle Kommunikationsstrecken sind hinsichtlich Vertrau-
lichkeit und Authentizitdt abgesichert. Auf Fehler im
Zusammenspiel mit Ladestationen oder GeldKarten
kann der Konzentrator reagieren und abgebrochene
Ladetransaktionen wiederholen. Auch als Kontrollsystem
dient der Konzentrator: Er ermdglicht eine einfache
Verwaltung der Pfandkarten sowie die Durchfiihrung von
Recherchen und flexiblen Statistiken.
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VL Wolfsburg —

Immer 1. Liga

Interview mit Thomas Rottgermann,
Geschaftsfithrer VL Wolfsburg Fuf3ball GmbH

Herr Rottgermann, Sie werden zum Start der Riickrunde
der Bundesliga-Saison 2012/2013 das kontaktlose Be-
zahlen im Stadion des VfL Wolfsburg anbieten. Wie sind
Sie auf diese Idee gekommen?

Als VfL Wolfsburg und Tochterunternehmen der Volkswagen
AG sind wir zundchst einmal immer fiir Innovationen aufge-
schlossen. Wir versuchen, technische Neuerungen direkt bei
uns im Stadion umzusetzen. Gerade das Catering wird durch
die bargeldlose Abwicklung des Zahlungsverkehrs sehr viel
kundenorientierter, indem Wartezeiten am Kiosk verkiirzt
werden. Ich denke, das kontaktlose Bezahlen ist ein sehr
gutes Angebot fiir unsere Fans und fiir unsere Kunden.

In diesem Jahr startet das groj3e Pilotprojekt fiir girogo.
Inwiefern hat Sie dies in Ihrer Entscheidung beeinflusst?

Das Projekt hat uns sehr beeinflusst, da auf diesem Weg die
breite Akzeptanz der elektronischen Geldbdrse und dabei eben
insbesondere das kontaktlose Bezahlen mit girogo gefordert
wird. Dadurch kdnnen Beriihrungsangste, die es mdoglicher-
weise bei einem solchen System gibt, reduziert werden. Dies
erleichtert uns die Information unserer Kunden und Fans.

Werden Sie sich an dem Projekt beteiligen?

Selbstverstandlich. Im Rahmen unseres Kooperationsvertrages
mit der EURO Kartensysteme GmbH werden wir uns, bei-
spielsweise durch gemeinsame Veranstaltungen, in das
Pilotprojekt girogo integrieren.

Was erwarten Sie von dem grof3 angelegten Pilotprojekt?

Die GeldKarte war in der Vergangenheit fiir viele Kunden
nicht das Zahlungsmittel per se. Wir sind daher daran
interessiert, dass sich die Akzeptanz und die Bekanntheit
der GeldKarte weiter erhdht. Wir gehen davon aus, dass
das Pilotprojekt rund um girogo dazu beitragt, die grofien
Vorteile des kontaktlosen Bezahlens in den Kopfen der
Menschen zu verankern: Die GeldKarte stellt ein sehr
bequemes und vor allem ein sehr risikoarmes Zahlungsmittel
dar. Die kontaktlose Bezahlweise mit girogo wird diese
Punkte eben nochmals ganz stark unterstreichen.

Was erwarten Sie konkret von der kommenden Saison? Auf
die Fan-Karte und auf die FuBballer bezogen natiirlich.

Die Fan-Karte, die wir VfL-Karte nennen werden, ermachtigt
nicht nur zum Bezahlen im Stadion, sondern ist gleichzeitig
Mitglieds- und Dauerkarte fiir unsere Kundenclubs. D.h. wir
erleichtern unseren Kunden eine Vielzahl administrativer
Vorgdnge, was einen gréBeren Komfort bedeutet. Von unse-
ren Spielern erwarten wir prinzipiell immer die bestmdgliche
Leistung, die sie abrufen konnen. Ich bin zuversichtlich, dass
wir mit dieser Einstellung auch in der kommenden Saison
erfolgreich sein werden.

Denken Sie, dass die Fans kiinftig mehr konsumieren? Mit
welchen weiteren Vorteilen rechnen Sie?

Ziel ist es in erster Linie nicht, dass der einzelne Fan
mehr konsumiert. Es geht um den groBeren Komfort, der
sich fiir ihn bietet. Auch ein perfekt organisiertes Catering
kann Wartezeiten nicht gdnzlich vermeiden. Doch durch
das kontaktlose Bezahlen werden diese verkiirzt, so dass
unsere Fans ofter die Moglichkeit haben, ihre gewiinschten
Produkte zu erhalten, ohne etwas vom Spiel zu verpassen.
Unser Ziel ist es, den Spielbesuch fiir unsere Fans und
Kunden so bequem wie méglich zu gestalten.

Was kénnen die Fans mit ihrer Karte alles machen?

Wie Sie wissen, ist der VfL Wolfsburg kein eingetragener Verein,
sondern als GmbH organisiert. Wir bieten unseren Fans deswe-
gen keine klassischen Mitgliedschaften, sondern Kundenclubs
an, die nach unterschiedlichen Zielgruppen geordnet sind.
Damit gehen fiir Kinder, fiir Jugendliche und fiir Erwachsene
unterschiedliche Mitgliedsvorteile einher, die ebenso auf der
VfL-Karte gespeichert sind. Dauerkarten-Kunden erhalten
mit ihrer VfL-Karte also Zugang zum Stadion, kdnnen von
dem kontaktlosen Bezahlen mit girogo und zudem von den
Vorteilen, die eine Mitgliedschaft im VfL Wolfsburg mitbringt,
Gebrauch machen. Und dies alles mit nur einer einzigen Karte.

Bezahlen die Spieler des VfL Wolfsburg zukiinftig auch mit
der VfL-Karte?

Ob sie ihre Karte einsetzen, kann ich lhnen natirlich nicht
beantworten. Sie werden aber mit einer VfL-Karte ausgestat-
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tet. Am Spieltag selber sind die Spieler natiirlich in erster
Linie dazu aufgefordert zu spielen, anstatt zu verzehren.
Selbstverstandlich spricht nichts dagegen, dass auch die
Spieler mit ihrer VfL-Karte kontaktlos bezahlen.

Kénnen Sie schon Aussagen zum Design der Fan-Karte treffen?

Es wird Sie nicht tiberraschen, dass wir uns farblich auf Griin
verstandigt haben. Auf der Karte wird zudem ein Stadion zu
sehen sein sowie die Logos unserer beteiligten Partner.

Haben Sie sich im Vorfeld mit anderen Vereinen ausge-
tauscht, die die Kontaktlos-Technologie des GeldKarte-
Systems schon etabliert haben?

Selbstverstandlich. Ein solches Projekt kann nicht umgesetzt
werden, ohne vorher unterschiedliche Bezahlsysteme und
deren Akzeptanz verglichen zu haben. Um Vor- und Nachteile
rechtzeitig zu erkennen, sind wir in engem Kontakt mit
Leverkusen und Mainz, die ihre Erfahrungen mit uns geteilt
haben. So fand z.B. ein intensiver Austausch iiber die opti-
male Anzahl der Ladestationen und die beste Abdeckung
statt. Ich glaube, wir wdren schlecht beraten, wenn wir
von den Erfahrungen der anderen Vereine nicht Gebrauch
machen wiirden.

Bezogen auf das kontaktlose Bezahlen, kénnen Sie schon
ein erstes Stimmungsbild der Fans aus anderen Stadien
wiedergeben?

Wir haben positive Riickmeldungen aus Leverkusen und Mainz
bekommen. Der grofie Vorteil des offenen Zahlungssystems
der GeldKarte oder jetzt eben von girogo ist offensichtlich:
Restliches Geldguthaben muss nicht auf der Karte verblei-
ben, sondern kann von den Fans an vielen Akzeptanzstellen
aulerhalb des Stadions eingesetzt werden. Dies ist ein
entscheidender Vorteil, damit auch nicht der Eindruck ent-
steht, der Verein wolle mit einem geschlossenen System die
sogenannten ,Schlummergroschen“ der Fans einbehalten.
Dies ist nicht der Fall. Es ist uns sehr wichtig zu betonen,
dass es hier um einen besseren Komfort fiir die Fans geht,
und um nichts anderes.
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Wie informieren Sie Ihre Fans iiber das neue kontaktlose
Bezahlen?

Wir stehen in einem dauerhaften Dialog mit unseren Fans.
So haben wir ihnen schon in der Evaluationsphase die
zur Auswahl stehenden Bezahlsysteme vorgestellt. Da
haben wir gemerkt, dass die grofite Akzeptanz zweifels-
frei dem GeldKarte-System zukommt. Die Kampagne, die
konkret unsere VfL-Karte bekannt machen soll, wird noch
folgen. Diese wird in der Hinrunde der ndchsten Saison
mit verschiedenen Medien und unter Einbeziehung ver-
schiedener Gruppen erfolgen. Wir werden darin genaues-
tens informieren, wie die Fans das kontaktlose Bezahlen
einsetzen konnen.

Welche Vorbereitungen miissen Sie noch treffen,
um im nédchsten Jahr das kontaktlose Payment
anbieten zu kénnen?

Wir sind wunderbar im Zeitplan. Eine Vielzahl technischer
Voraussetzungen muss erfiillt sein: Die Kassensysteme
miissen reibungslos funktionieren, die dahinter liegende
Software muss darauf abgestimmt sein, die Verkabelung
muss vorliegen — dies alles wird zum Start der Riickrunde
gegeben sein.

Gibt es im Stadion des VfL Wolfsburgs technische
Neuerungen, die die anderen Stadien nicht anbieten?

Die groBte Innovation besteht natiirlich in erster Linie
in dem offenen System der GeldKarte. Die Kontaktlos-
Funktion girogo ist auferdem ein entscheidender Vorteil
fir alle Bezahlvorgdange. Zudem konnten wir, mithilfe der
Erfahrungen aus Mainz und Leverkusen, die neuesten
Erkenntnisse im Umgang mit der GeldKarte umsetzen. So
haben wir ein optimales Paket fiir unsere Kunden entwickelt.
Neben Altbewdhrtem denken wir beispielsweise u.a. tber
das Laden der Fan-Karten mit Mobiltelefone mit NFC nach.

Herr Rottgermann, wir danken Ihnen fiir dieses Gesprich!
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Mit der GeldKarte schneller
zu Wirstchen und Co.

Was Fans von ihrer Stadionkarte erwarten konnen

In Deutschlands Fuf3ballstadien neigt sich das Zeitalter des
Bargelds seinem Ende zu: Bereits zwolf der 18 Erstligisten
nutzen Stadionkarten zur Bezahlung von Snacks, Getrdnken,
Fanartikeln & Co. Seit dem 1. Spieltag der laufenden Saison
gehoren auch die Fans von Mainz o5 zu den Kartenzahlern.
In der neu gebauten Coface-Arena setzen die oser wie
Vizemeister Bayer o4 Leverkusen auf das offene System der
GeldKarte.

Stadionkarten erleichtern die Abldufe sowohl fiir Fans als
auch fiir den Stadionbetreiber. Im Schnitt sind es tiber 40.000
Zuschauer, die innerhalb kiirzester Zeit im Bundesliga-Stadion
eintreffen und dort Getrdnke und Speisen direkt vor dem
Spiel und wdhrend der Halbzeitpause konsumieren mdéchten.
Das ist fiir jeden Verein eine logistische Herausforderung.
Mit Stadionkarten lassen sich Bezahlvorgdnge wesentlich
schneller abwickeln und die Fans werden schneller bedient.

Elektronische Bezahlsysteme sind bei Fans beliebt

Dass elektronische Bezahlsysteme bei den Fans gut ankom-
men, zeigen die Online-Umfragen von EARSandEYES unter
deutschlandweit 408 Fufiballfans sowie die zeitgleich im
Auftrag der EURO Kartensysteme GmbH durchgefiihrte
Befragung von 296 Bayer o4-Fans. Insgesamt zeigten die
Umfragen, dass rund drei Viertel der befragten Fufiballfans
(74 Prozent) beim Besuch des letzten Auswartsspiels eine
Stadionkarte verwendet haben. Dabei schatzen 69 Prozent
das schnelle, unkomplizierte Bezahlen und 64 Prozent finden
das Aufladen einfach.

Offene vs. geschlossene Systeme

Doch Stadionkarte ist nicht gleich Stadionkarte. Wahrend
offene Systeme viel Flexibilitdit und umfangreiche
Einsatzmoglichkeiten erlauben, kénnen die Fans ihre Karte
bei geschlossenen Systemen nur im eigenen Stadion ein-
setzen. Hier wiinschen sich viele Fans Verbesserungen:
Uber die Hilfte (57 Prozent) bevorzugt ein offenes System,
mit dem sie auch auBerhalb des Stadions bezahlen kon-
nen. Fast drei Viertel der Befragten (73 Prozent) wiinschen
sich ein einheitliches System fiir alle Stadien. Immerhin 38
Prozent der Stadionbesucher haben zwischen zwei und vier
Stadionkarten im Geldbeutel. Wollen die Fans ihre Karte
nach dem Spiel zurlickgeben oder das Guthaben auf der
Karte entladen, miissen sie oft lange Wartezeiten von bis
zu 20 Minuten in Kauf nehmen. Fiir 47 Prozent ist das ein
Grund die Karte zu behalten. Das Restguthaben verbleibt
dann bei geschlossenen Systemen als Schlummergroschen
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auf der Karte und kann erst beim nachsten Spiel im glei-
chen Stadion wieder eingesetzt werden oder es verfallt, weil
der Kartenbesitzer nicht mehr in das Stadion kommt. Kein
Wunder, dass insgesamt nur 48 Prozent der Befragten mit
ihrer Stadionkarte zufrieden sind.

Die GeldKarte punktet bei Bayer o4

Ganz anders sieht es da bei den Fans von Bayer o4
Leverkusen aus. Das bestdtigt auch die Befragung der
Werkself-Anhdnger. 83 Prozent der Bayer-Fans sind mit ihrer
BayArena-Card sehr zufrieden. Das sind 35 Prozentpunkte
mehr als im Vergleich mit den Stadionkarten-Benutzern
deutschlandweit. Sieben von zehn Bayer o04-Fans finden
zudem praktisch, dass sie ihr Guthaben auch aufierhalb des
Stadions einsetzen kénnen, so zum Beispiel im offentlichen
Nahverkehr oder an Parkautomaten.

Fans aller Vereine profitieren

Das offene System der GeldKarte birgt auch Vorteile fiir
Fans anderer Vereine: Der goldene Chip ist auf 96 Prozent
aller girocards bereits integriert. Gdste konnen so die gela-
dene GeldKarte ihrer Bankkarte in den Stadien von Bayer
o4 Leverkusen und Mainz o5 nutzen. Sie miissen keine
extra Stadionkarte erwerben und lange Wartezeiten beim
Zuriickgeben in Kauf nehmen. Dennoch kommen sie in den
Genuss schneller und sicherer Bezahlung mit Karte.

Kostenersparnis und Verbundenheit der Fans

Und auch der Verein profitiert: Das teure Bargeldhandling
entfallt bei Zahlung mit GeldKarte. Der Verwaltungsaufwand
sinkt, weil deutlich weniger Gastkarten ausgegeben und
(weniger) wieder zuriickgenommen werden missen. Ebenso
miissen weniger Karten entladen werden, weil die Nutzer ihr
geladenes Guthaben auch aufierhalb des Stadions aufbrau-
chen konnen. Das alles senkt die Kosten und erhoht die
Wirtschaftlichkeit des Vereins. Zusétzliches Plus: Bei der
Befragung gaben 63 Prozent an, dass sie die BayArena-Card
auf Basis der GeldKarte mit dem Verein verbinde und ein
schones Souvenir sei.
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Die elektronische Geldborse
und das Mobiltelefon

Mobile Zahlverfahren und ihre Zukunft. Ein Gastbeitrag von
PD Dr. Key Pousttchi und Laura Becker, Universitat Augsburg

1996 wurde in Deutschland die GeldKarte eingefiihrt, 1997
ihr international erstes Pendant mit kontaktloser Technologie,
die Octopus Card in Hongkong. Waren die Zahlungen mit
dieser Karte zunichst auf den OPNV beschrinkt, verbreitete
sich die Akzeptanz ziigig auch in andere Bereiche, vor allem
den stationdren Handel. Die Deutsche Kreditwirtschaft fiihrt
erstmals 2012 unter der Marke girogo eine kontaktlose
Karte in Deutschland ein. Vorreiter sind hier die Sparkassen,
die nach einem Groflversuch im Raum Hannover sukzessi-
ve alle 45 Millionen Karten ihrer Kunden mit kontaktloser
Technologie ausstatten wollen. Von der Einfilhrung von
girogo erwartet der Markt neben der flachendeckenden
Verbreitung kontaktloser Karten beim Konsumenten insbe-
sondere auch die Entwicklung der kontaktlosen Infrastruktur
im stationdren Handel. Aber was kommt nach der kontakt-
losen Karte?

Bezahlverfahren auf Basis des Mobiltelefons (Mobile
Payment) sind seit etwa 12 Jahren im Markt verfiigbar,
konnten sich aber bislang nicht durchsetzen. Der Grund
lag jedoch nicht in grundsédtzlicher Ablehnung durch die
Endkunden oder in mangelnder Reife der Technologie, wie
vielfach behauptet. Das Problem ist vielmehr, dass mobile

Bezahlverfahren bisher weder ganzheitlich entwickelt noch
am Bedarf des Kunden orientiert oder wirklich konsequent
von den Marktteilnehmern eingefiihrt worden wéren. Dabei
gelten im Jahr 2012 andere Regeln als noch im Jahr 2005.
Reine Bezahlverfahren, deren wesentlicher Mehrwert nur in
der Abwicklung der Bezahltransaktion besteht und die auf
transaktionsabhdngigen direkten Erlésen beruhen, bieten
weder fiir Endkunden noch fiir Einzelhdandler ausreichende
Nutzungsanreize.

Die Endkunden, so sind sich die Forscher einig, warten seit
vielen Jahren auf ein geeignetes M-Payment. Allein, trotz
zahlreicher Versuche von Mobilfunkanbietern, Banken und
spezialisierten M-Payment-Anbietern mangelte es bisher am
konsequenten Ansatz. Doch aktuell findet sich der deutsche
Markt mit sich radikal andernden Voraussetzungen konfron-
tiert. Player wie PayPal und Google Wallet dréngen, ausge-
stattet mit massiver internationaler Marktmacht, in den euro-
paischen Payment-Markt und schaffen damit erstmals einen
hohen Innovationsdruck fiir die deutschen Marktteilnehmer.
Auch Firmen wie Apple, Facebook und Amazon stehen mit
eigenen Losungen in den Startléchern. Dabei geht es die-
sen Anbietern gar nicht in erster Linie um Mobile Payment,

ProChip Ausgabe 9, Mai 2012



Innovation & Zukunft

sondern im Endeffekt um nichts weniger als die zentrale
Kundenbeziehung — in allen Bereichen des tdglichen Lebens.

Soziale Netzwerke etwa versuchen bereits heute immer star-
ker, die Nutzer in ihren geschlossenen Systemen zu halten
und ihre Lebens- und Konsumgewohnheiten zu beeinflussen.
Auch Studien, die Amazon als den Einzelhandler mit dem
hochsten Kundenvertrauen in Deutschland sehen, oder die
Eroffnung erster Ladengeschéfte durch ebay und Google in
England lassen aufhorchen. Da ist die Schaffung eines eige-
nen Bezahlsystems nichts weiter als der ndchste logische
Schritt zur vollkommenen Customer Ownership.

Die Folgen fiir den stationdren Handel und die traditionellen
Anbieter von Bezahlverfahren sind evident. Der Hang der
Nutzer, immer mehr Funktionalitdit auf immer zentraleren
Systemen zu fordern, lasst einen isolierten M-Payment-
Ansatz mittlerweile als vergleichsweise aussichtslos erschei-
nen. So darf sich ein M-Payment-Verfahren mit Potenzial
zum Marktdurchbruch in der heutigen Situation nicht auf die
reine Bezahlfunktionalitat beschrdanken, sondern bedarf der
sinnvollen Integration von Mobile Marketing, M-Couponing,
M-Loyalty, M-Ticketing und Mobile Social Media. Nur
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hierdurch ergibt sich ein Wertschdpfungsnetzwerk, das
sowohl fiir die beteiligten Marktteilnehmer als auch fiir den
Endkunden ein hohes MaB an Nutzen bereitstellt.

Physische Karten mit Zahlungsfunktionalitat wird es auch
morgen noch geben. Wenn aber die traditionellen Player ihre
Bedeutung behaupten wollen, sollten sie das Nachfolgesystem
M-Payment aktiv mitgestalten und dessen Vorteile in einer
Form nutzen, die ihnen die Augenhéhe mit der virtuellen
Welt wieder herstellt.

Uber die Forschungsgruppe wi-mobile

Die Forschungsgruppe wi-mobile der Universitdt
Augsburg gehort international zu den fiihrenden
Forschungseinrichtungen in den Bereichen Mobile
Payment, Mobile Marketing und Entwicklung von
Mobilfunkmarkten.
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Unsere Zukunftsstrategie:
Das Geld folgt dem Menschen

Gemeinsam mit der GeldKarte fiir eine bessere
Bildungsforderung. Ein Gastbeitrag von Uwe Schummer, MdB

Nach zahem Ringen setzte Bundesarbeitsministerin Ursula
von der Leyen (CDU) im Februar 2011 das Bildungs- und
Teilhabepaket fiir Kinder mit Forderungsbedarf durch. Mit
diesem Paket soll Kindern, unabhdngig vom Geldbeutel
ihrer Eltern, die Teilhabe an Sport, Musikunterricht,
Klassenfahrten, Schulessen und Nachhilfe moglich sein.
Durch das Schulstarter-Paket werden zu Beginn und
zur Mitte des Schuljahres Kosten zum Materialbedarf
gedeckt. Die soziale Herkunft darf nicht mehr {ber die
Zukunftschancen entscheiden. ,,Nicht Privilegien, sondern
Leistungen legitimieren den beruflichen Aufstieg in der

Sozialen Marktwirtschaft. Sie will eine ’offene Gesellschaft’,
in der ein durch Leistung legitimierter Aufstieg moglich ist.“
(Ludwig Erhard, Manifest “72). Keiner darf verloren gehen.
Jeder wird gebraucht. Insgesamt profitieren 2,5 Millionen
Kinder von diesem Paket. Das Gesamtvolumen betrédgt 1,6
Milliarden Euro pro Jahr.

Deutschland ist arm an Rohstoffen. Unser starkstes
Potenzial sind die Menschen: ihre Kreativitat, ihre
Motivation und ihre Starken. Deshalb investieren wir in die
Kopfe und Hande der Menschen.
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Bildungsgerechtigkeit ist nicht Gleichmacherei, sondern
bedeutet gleiche Chancen fiir jeden. Zu Beginn der
Bildungsbiografie ist es deshalb wichtig, dass Kinder eine
starke Forderung erhalten. Gut fordert, wer friih férdert.
Unterstiitzung auf dem Weg zu einem berufsqualifizie-
renden Abschluss ist unerldsslich. Zur Wahrheit gehort
aber auch, dass ohne Eigeninitiative und Durchhaltewillen
ein Abschluss nicht erreicht werden kann. Mit dem
Bildungspaket wird eine frilhe Weichenstellung getroffen,
die den Kindern bestehende Nachteile ausgleicht und den
Aufstieg fordert.

Durch das Sachleistungsprinzip bei der Forderung aus
dem Bildungspaket stellen wir sicher, dass zwischen
den Ausgaben fiir die Zukunft der Kinder und den fami-
lidren Ausgaben keine Konkurrenz entsteht. Dies ist kein
Misstrauen gegeniiber den Eltern, sondern die Erkenntnis,
dass eine Vielzahl von Ausgaben aus dem engen Budget
bestritten werden muss.

Die christlich-liberale Koalition fiihlt sich den Grundséatzen
der Solidaritat, aber auch der Subsidiaritat verpflichtet.
Dies bedeutet fiir uns, dass zunachst jeder Einzelne, und
dann die Gesellschaft Verantwortung tragt. Gerade Kinder
und Jugendliche sind auf Férderung angewiesen. Im kom-
menden Jahr investieren wir tber 12,4 Milliarden Euro in
Bildung und Forschung, das sind fast 70 Prozent mehr als
in 2005. Wir sparen, aber wir sparen nicht bei der Zukunft.

Das Bildungs- und Teilhabepaket setzt friih bei der
Forderung an. Es geht uns darum Bildungshiirden abzu-
bauen; und dies mit einem unbirokratischen Konzept.
Hierfiir kann die Initiative GeldKarte einen wesentlichen
Beitrag leisten. Statt mit einer Fiille von Belegen, kon-
nen die Menschen mit einer Bildungschipkarte papierlos
die Leistungen aus dem Bildungs- und Teilhabepaket
beziehen. Auch die Verwaltung wird hierdurch entlastet.
Anstelle von komplizierten Abrechnungsverfahren kénnen
Ladesysteme in Jobcentern und kommunalen Verwaltungen,
in Verbindung mit Lesegerdten in Schulen, Vereinsheimen
und Pfarrzentren auf Knopfdruck den Nachweis der
Mittel ermdglichen. Dabei sind leistungsstarke kommunale
Rechenzentren fiir die Vernetzung erforderlich. Der jeweili-
ge Zuschuss wird bei der Bildungskarte im Jobcenter oder
bei der Kommune aufgeladen und kann beispielsweise fiir
den Nachhilfeunterricht oder den Vereinsbeitrag abgebucht
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werden. Die Daten gelangen dabei automatisch in das kom-
munale Rechenzentrum, so dass durch ein Mindestmaf} an
Verwaltung eine effiziente Umsetzung des Bildungs- und
Teilhabepaketes moglich wird. Neben den Bundesmitteln
kénnen iber die Bildungschipkarte auch kommunale
oder private Gelder aus Fordervereinen gespeichert wer-
den. Perspektivisch sehen wir die Chance, das von der
christlich-liberalen Koalition beschlossene Bildungssparen
von Geburt an tber dieses Instrument zu organisieren. Wir
setzen auf eine 