Kundenbindungs-
programme mit
Chipkarte

Aktuelle Situation

In Ogereich snd derzeit rund 8 Millionen Prozessor-
Chipkarten im Einsatz, die gesignete Funktionen fiir den Handel
aulerhab des reinen Zahlungsverkehrs enthaten. Davon weisen
die folgenden drel ChipkartenlGsungen die grofde Relevanz auf:

eurocheque-Karte und Bankkundenkarte mit Zusatz-
anwendungen: die wichtigsten Beispide sind hier ,,Friends of
Merkur”, BILLA Vortellsclub und BIPA Best Card Club
BIPA Best Card

Kérntner Shopln-Card (k&rntenweite Handelskarte, wo
jedes Handelsunternehmen im ganzen Bundedand Kérnten
auf Wunsch tallnehmen kann)

Neben den von den Gedingdtituten ausgegebenen eurocheque-
Karten und Bankkundenkarten werden auch vom Handd selbst
egene sngle oder multifunktionde Handeskarten mit Chip
ausgegeben. Dabel gdlen die ,Kémntner Shopln Card® und
,BIPA Card’ eine Vorbildfunktion dar. In Zukunft werden auch
die Handys (rund 4.5 Millionen Stiick sind derzeit in Osterreich
im Einstz) und de ,Elektronischen Sgnaurkarten'
(inshesondere im e-commerce) verstérkt im Handd eingesetzt.
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Chipkartenbasierende Kundenkarten
Allgemeines

Die Rahmenbedingungen und Wiinsche der verschiedenen chipkartenausgebenden Unternehmen sind
zum Tell sehr verschieden. Die Strategie von Kundenkarten im Handd wird von viden Faktoren
beainflu®, wie zB. Branche, Mitbewerbsstuation, Kunderverhdten, Unternehmensgrolie,
Produktspektrum, Firmenkultur, PR-/Maketingausiichtung, Finanzlage, Anzahl an Filiden,
Flidstandorte, POS-/EDV-Ausstattung des Unternehmens.

Chipkartenbas erende Kundenkarten besitzen in der Regel die folgenden Grundfunktionen:
Zahlungsfunktion: bargeldioser Zahlungsverkehr
|dentifikationsfunktion: ,,elektronische’ Identifikation bzw. Authentifikation des Karteninhabers

Rechenfunktion / , Softwarefunktion®: Rabattfunktion, Bonuspunktefunktion, kryptografische
Funktionen (Verschlissdlung, Elektronische Signatur  eic.), Teekommunikationsfunktionen
(Internet, GSM etc.), .......

Clubfunktion: Mitgliedsausweis ba eénem Kundenclub

universdler Datentrager fir eine Vidzahl von Daten (personliche Daten, Berechtigungen wie z.B.
Zugangsberechtigungen,  Kaufverhdten, Warenkorb,  Transsktionen,  Reservierungen,
Audehungen, Rlckgaben, Garantien etc.), die insbesondere fir Kundenbindungsanwendungen
vor Ort verwendet werden konnen: z.B. fur die direkte Kundenansprache, fur die Speicherung
von Tickets (z.B. dem OPNV, Zubringerbusse, Kulturverangtaltungen etc.), Gutschriften, diverse
Berechtigungen etc.,, fur die unmittdlbar an POS ermittelbaren Rabatte / Bonuspunkte /
Gutschriften etc.,, fur die Reklamationsverarbeitung (Chip hat die letzten Transaktionen etc.
gespeichert), fur die Rickgabe von Produkten wie Leeflaschen, fir einen vereinfachten
Waenumtausch, fir die Abwicklung / Velangerung von Savicegaratien, fir ene
Zutrittsberechtigung (z.B. zu reservierten Parkplétzen) etc.

Diese Funktionen kdnnen auch in Kombination in ein und dersslben Karte redisert werden und
enen erhthten Kundennutzen und ene gute Kundenbindung (zB. durch eine ganzhetliche
Verbessrung der Diengleistung) erzeugen. Bevor auf  Kundenkarten und ihre  Kunden-
bindungseffekte ndher eingegangen wird, werden enige Aussagen Uber marketingpolitische
Rahmenbedingungen, das Konsumverhalten und das Kundenverhaten getroffen.

Die marketingpolitischen Rahmenbedingungen sind heute in den meisten Branchen:

varsarkter Konkurrenzdruck durch neue Mitbewerber, inshesondere internationale Mitbewerber
(mit grodentells hoher Investitionsbereitschaft flr ein rasches Erziden enes entsprechenden
Marktanteiles)

zunehmende Séttigungstendenzen
verstérkter Preiskampf
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enormes Ausdehnungswachstum

zunehmende Augtauschbarkeit von Diengtlelstungen und Produkten
zunehmende Automatisierung

zunehmend untreue Kunden

Ein Weg zur Verbesserung dieser Situation fir ein Handdlsunternehmen it meist die Uberzeugende,
personliche Ansprache der Kunden und hier kann eine Kundenkarte grof3e Aufgaben tbernehmen.
Wichtig ig bl Kundenkarten eine mdglichgt breite Zidgruppe und einfache, leicht vergandliche
Botschaften.

In den letzten Jahrzehnten hat sich das Konsumverhaten verandert. Der Konsument von heute:
ist schwieriger einschétzbar und ,, fihrbar”;
entscheidet immer ofters nach dem Preis;
ist immer weniger bereit Sch fest zu binden (bevorzugt lose Bindungen);
hat seine Angpriiche verandert;
sucht verstérkt nach dem ,Added Vaue' bel Dienstleistungen und Produkten;
hat sein Verhaten bel Reklamationen, Beschwerden etc. verandert.

Um den veéndeten, inshesondere harteren Wettbewerb Uberleben zu kdnnen, missen die
Unternehmen mehr Uber ihre Kunden wissen, zum Bespid:

wer snd meine Slammkunden?

wer snd meine , treuen” Laufkunden?

was wird wie oft von eéinem Kunden gekauft?

wer snd die rentabel sten Kunden?

wer kauft unregemédig bzw. sdten ein und warum?
wann kauft welcher Kunde was?

Es gibt Branchen mit einem hohen Stammkundenantell und Branchen mit @nem geringen. Zum
Beispid haben meist Verscherungen, Banken, Werbeagenturen, Autowerkstéiten einen sehr hohen
Stammkundenantell, Bauunternehmen, Softwarehdndler, Schuhhéndler enen niedrigen. Einem
Unternehmen snd in der Rege die Sammkunden am wichtiggten. Es it meist wesentlich leichter
enen Kunden zu hdten ds enen neuen zu gewinnen. AulRerdem machen nach der - angeblich in
vielen Branchen gliltigen - ,, Pareto-Regd” die Stammkunden, die nur rund 20 Prozent der Kunden
dargelen, rund 80 Prozent des Umsatzes. Die Stammkunden kaufen aber nicht nur ofters an,
sondern betreiben auch positive Mundpropaganda, sie beschweren sich aber auch schndller (was zu
Verbesserungen im Unternehmen flhren sollte). Eine bekannte, idedlerwe se auch emotionell an eine
Marke, ein Produkt oder Unternehmen gebundene Verbrauchergruppe I&% sich mit geringen
Streuverlusten direkt und Uberzeugend motivieren.
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Im Handd haben dch in den letzten Jahrzehnten vor dlem die Kundenbindungsingrumente ,, Direct
Mail“, Kundenkarte (oftmals mit eigenen Zahlungsverkehr), Event Marketing, Erlebnismarketing,
Stammkundenrabatte / Treuerabatte, Bonussysteme, Gutscheine, Kundenclubs, aktives
Beschwerdemanagement, Kundenzeitschrift, ,neue Medien®, Tdefonmarketing, peziele
Umtauschrechte, verlangerte Garantiezeiten und Vorinformationen tber bevorstehende oder aktudlle
Preisreduktionen durchgesetzt.

Bea enigen dieser Kundenbindungsnsrumente kénnen chipkartenbaserende Kundenkarten
unterstiitzende Effekte erziden. Kundenkarten sollen in erster Linie Stammkunden festigen und neue
aufbauen hdfen und die Gewinnung wichtiger Informationen unterstiitzen. Diese Informationen
konnen unter anderem in der Produktpalitik, im Direct Marketing, bel der Identifikation inaktiver
Kunden und zum Aufbau individudiserter Angebote eingesetzt werden. Kundenkarten werden
oftmals zusdtzlich von Kundenclubs unterstitzt. Kunderkarten werden im Handel zunehmend
als strategische Waffe eingesetzt .

Auf die Kundenkarte bezogen ergeben sich daraus die Kundenbindungs nstrumente:
bargeldloser Einkauf
Rabatte auf dle gekauften Waren oder speziell gekennzeichneten Waren
sammeln von Punkten (Gutscheinpunkten, Rabattpunkten, Bonuspunkten etc.)
l&ngere Servicegarantien
grofziigigere Umtauschbedingungen
schndllere Abfertigung durch eigene Kassen
Organisation von Riickgaben (FHaschen-/Lampenriickgabe etc.)
Einladungen zu Produktprasentationen, ,, Events® etc.
friherer Beginn des Schlul3verkaufs
Einbindung in e-commerce L dsungen €tc.

Be dlen diesen Kundenbindungsingrumenten kann eine chipkartenbasierende Kundenkarte direkt
integriert werden.

Fur die Ausgeber von Kundenkarten it die Akzeptanz eine wichtige Ma%zahl. Die dlgemeine
Akzeptanz von Kundenkarten in Osterreich ist:

36 Prozent finden die Kundenkarten vorteilhaft und zweckmaliig;

34 Prozent kénnen sich mit Kundenkarten anfreunden, finden sie aber nur bel gewissen
Unternehmen zweckmaldig;

16 Prozent interessieren sich nicht fir Kundenkarten, verwenden sie aber gelegentlich;
14 Prozent lehnen Kundenkarten grundsatzlich ab.
Quélle: Market-Institut, 1.000 Interviews, 1998

Warum werden Kundenkarten von Kunden abgelehnt oder von vielen Handel sunternehmen nicht
ausgegeben?
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zu vide Kundenkarten am Markt bzw. schon in der Tasche des Kunden

zuwenig Nutzen fir den Kunden und/oder Unternehmen

Verschlechterung der Kundenliquiditét

zu kleines Unternehmen, zu wenig Fliden etc.

zu geringe Auswertungsmdglichkeiten der gewonnen Informationen (EDV zu klein, EDV zu
schlecht, Informationsmenge zu grof3, zu viele unbrauchbare Informeationen etc.)

zu geringe Verwendungsmoglichkeiten der gewonnenen Informationen (kein Direct Marketing
vorhanden und geplant, Rabatte / Treueboni wegen geringen Spannen nur sehr eingeschrankt

méglich etc)

Mit Kundenkarten kann man die Kundenbindung verbessern. Man schafft aber keine
, dressierten” Stammkunden. Eine Bindung erfordert eine sorgfaltige Pflege. Im Mittel punkt
jedes funktionierenden Konzeptes stehen Serviceangebote und Kommunikationsinstrumente.
Ein falsches oder zu geringes Leistungsangebot ist die haufigste Ursache fir einen Mif3erfolg
(praktisch alle chipkartenbasierenden Kundenkarten in Osterreich sind heute erfolgreich).
Schnellschiisse aus der Hiifte, kreative Auswiichse ohne Analyse der Bedurfnisse oder auch
das plumpe Imitieren bestehender Kundenkarten vernichten meist nur Geld und verursachen
schlimmstenfalls sogar das Gegenteil der angestrebten Vorteile. Erfolgreiche Kundenkarten-
anbieter haben meist eines gemeinsam: sie setzen auf seridse Analysen, professionelle
Konzeption und leistungsfahige Realiserung. Viele erfolgreiche Kundenkartenanbieter
vermitteln nicht nur ,, geldwerte” Vorteile, sondern auch emotionalen Mehrwert. Schliefdlich
betrachten erfolgreiche Kundenkartenanbieter ihre Aktivitdten nicht als kurzZristige
Maf3nahme, sondern als langfristig wirksames Programm.

Herbert Sojak, HC System Promation

Die enorme Funktionditét und Sicherheit einer Chipkarte, aber auch die erheblichen Pras
reduktionen bel Chipkarten in den letzten 10 Jahren, machen die Chipkarte a's Kundenkarte immer
interessante.

Was bringt der Chip fir Kundenkarten im Handel?

Der Chip bringt ene Vidfdt von Vortelen, die, abhéngig von der Losung und dem eingesetzten Chip
(Betriebssystemn, Anwendungssoftware, Hardwareeigenschaften) verschieden stark zur Geltung
kommen. Die nachfolgend angegebenen geben dartiber einen Uberblick.
Mit dem Chip:
Ist eine hohe Hexihilitét bel der Gestdtung von Kartenanwendungen vorhanden;
snd multifunktionade Kartenlsungen einfech rediserbar;
sand umfangreiche Zahlungsfunktionen, auch in Kombingtion, rediserbar @l inclusive Losung,
elektronische Geldborse, Debitfunktion, Kreditfunktion);
Ist eine geschiitzte Speicherung von Daten auf der Karte moglich. Es stehen dadurch auf Wunsch
ene Vidzahl von gewilnschten Daten rasch, geschiitzt und kostenglngig auch vor Ort zur
Verfigung;
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bestent hochgde Scherheit in den Bereichen Daenschutz, Datenmanipulation  und
Falschungssicherhet;

Ist eine eigene Datenverarbaitung auf der Karte moglich;

besteht eine flexible Ausbauféhigkeit (auch im Feld) und damit ein dynamisches Wachsen,

i eine Offline-Verarbatung (im Zahlungsverkehr, in der Verarbeitung / Berlickschtigung der
Daten auf der Karte etc.) und damit ein rascherer Vorgang am POS und eine wesentliche
Senkung der Tedekommunikationskosten moglich;

bestent die Moglichkelt der Mitbenutzung einer fremden Karte (Sehe z.B. Nichtzahlungsverkehrs-
anwendungen auf der ec-Karte), d.h. en Verzicht auf die Ausgabe einer eigenen Kundenkarte.
Dies erlaubt eine erhebliche Senkung der Kartenkosten und Verwatungskosten;

I ene gemeinsame Karte mit Unternehmen anderer Branchen ba voller Wahrung des Schutzes
der Daen einfach redidgerbar. Dies erlaubt eine erheblich Senkung der Karterkosten fir en
Unternehmen. Dadurch kénnen auch kregtive VerbundiGsungen mit  branchenfremden
Unternehmen implementiert werden;

i ene Nachahmung der Kundenkarte und ihrer Anwendungen durch einen Mitbewerber
schwieriger maglich;

and hilligere Peripheriegerdte (Terminds) und geringere Teekommunikationskosten (durch
erhohtes offline) ds bl Magnetstreifenl dsungen moglich;

snd komplexe Kundenbindungssysteme rediserbar (Sehe z.B. Shopln Card);

bestehen umfangreiche Mdoglichkeiten im Selbstbedienungsbereich, insbesondere auch durch
enen wesentlich hdheren Grad an rediserbarer Sdbstbedienung;

besteht die Mdglichkeit der ,, Elekironischen Signatur”;

Is eine umfangreiche Funktionditét und Unterstiitzung im e-commerce rediserbar;

kénnen Handys in Kundenbindungssysteme eingebunden werden;

kann ein modernes Erscheinungshild des Unternehmens vermittelt werden.

Die Chipkarte bietet im Handd neue und verbesserte Méglichkeiten beim Zahlungsverkehr, bel der
Verfugbarket von Daten vor Ort (wie z.B. Kundenprofile, Bonuspunkte), bel der Kundenbindung,
der Sicherheit und se erméglicht neue K ooperationsformen mit den Kunden.

In den néchgen drel Kapiteln werden ds Beispide die drei bedeutendsten Osterreichischen
Chipkartenl6sungen im Handd behanddlt.
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eurocheque-Karte und
Bankkundenkarte mit Chip

Allgemeines

In Ogterreich sind derzeit rund 4 Millionen eurocheque-Karten (ec-Karten) und Bankkunderkarten
mit Chip im Umlauf. Diese Karten werden oftmas auch Bankomatkarten genannt. Mit diesen
Chipkarten kann sowohl mit der eektronischen Geldbérse (QUICK) bezahlt werden, as auch mit
der Debitfunktion (Bezahlung mit PIN-Eingabe vom Konto). Alle Zahlungen werden auch auf dem
Chip der Karte protokalliert. Zusdtzlich kénnen sch Unternehmen (z.B. Hande sunternehmen,
Verkehrsverbiinde, ...), nach Erteilung einer Genehmigung von Europay Audria, auf jeder dieser
Chipkarten preisgiingtig einen geschiitzten Speicherplatz mieten (reservieren) und spezidle Karten-
funktionen aktivieren. Mit diesem Speicherplatz und diesen Zusatzfunktionen kénnen z.B. diverse
Kundenbindungssysteme aufgebaut werden, Rabatte, Clubvortelle etc. ermittelt und Berechtigungen
(Parkplatz etc.) vergeben werden.

Anwendungen der Chipkarten

Die Anwendungen der ec-Karte und Bankkundenkarte sind:
offene, nachladbare, eektronische Geldborse (QUICK genannt)
Offline-Debitfunktion (Food-Sonderl 6sung)
Semi-Online-Debitfunktion
Sicherheitserhhung am Bankomat
Gddinditutseigene Anwendungen
Nichtzahlungsverkehrsanwendungen von Partnerunternehmen

Nachfolgend wird nur die Nichtzahlungsverkehrsanwendung behanddt, da diese fir Kunden-
bindungsprogramme interessant ist.

Nichtzahlungsverkehrsanwendung

Jedes Unternehmen kann Speicherplatz (einzelne Bytes) auf dlen rund 4 Millionen eurocheque-
Karten und Bankkundenkarten mit Chip mieten (reservieren) und ausgewdhlte Funktionen der
Katen aufrufen. Damit konnen auf dlen ecKaten und Bankkundenkarten
Nichtzahlungsverkehrsfunktionen reslisert werden.
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Die Nichtzahlungsverkehrsanwendungen dirfen von den Gddindituten sdbst verwendet werden.
Andere Unternehmen (Hande sunternehmen, Kommunen, Teekommunikationsanbieter etc.) dirfen
nur nech ener Genehmigung von Europay Audria Specheplaz auf dlen ec-Katen und
Bankkundenkarten mieten (resarvieren) und die fur  Nichtzahlungsverkehrsanwendungen
ausgewahiten Funktionen aufrufen.

Jedes Unternehmen, das diese Genehmigung besitzt und Speicherplaiz gemietet hat, muf3 dann fir
jede Karte, bel der mindestens einmal im Jahr die gemieteten Bytes gelesary veréndert wurden, eine
Gebiihr entrichten. Es kann die ausgewdhlten Chipkartenfunktionen und den gemieteten
Speicherplatz auf dlen Karten niitzen (frel lesen und verandern), Speicherplatz anderer Unternehmen
auf den Karten aber nicht lesen und verandern.

Mit diesen Nichtzahlungsverkenrsanwendungen auf dlen Karten kénnen enfach und hillig
Kundenclubs, Bonuspunktesysteme, Rabattsysteme, Rickgabesysteme (z.B. Flaschenrlickgabe),
elc. rediset werden, intene Ablaufe vereinfacht werden etc. Die einzenen Nicht-
zahlungsverkehrsanwendungen sind sicherheitstechnisch vollig getrennt. Jede dieser Anwendungen
hat keinerleé Zugang zu einer anderen Anwendung. Mit Nichtzahlungsverkehrsanwendungen kénnen
auch anonyme Anwendungen implementiert werden, obwohl die ec-Karte selbst nicht anonym ist.

Friends of Merkur und BILLA Vorteilsclub

Der ,Friends of Merkur* und ,BILLA Vortelsclub® verwenden die eurocheque-Karte und
Bankkundenkarte als Kundenkarte. Mittelpunkt dieser Clubs ist das Sammeln von Bonuspunkten
bzw. Umsdtzen, mit denen begiingtigt eingekauft werden kann. Die Clubvortele unterscheiden sich
zwischen dem ,,Friends of Merkur” und ,BILLA Vortellsclub® aoer erheblich. Bel beiden Clubs it
man durch die Abgabe des Anmedeantrages Mitglied. Die Mitgliedschaft ist kostenlos. Der
Karteninhaber kann dann mit seiner eurocheque-Karte bzw. Bankkundenkarte bel jedem Einkauf
,Vortaleg' sammen.

Be jedem Einkauf wird nach ener fixen Forme vom Einkaufsbetrag eine bestimmte Anzahl an
Bonuspunkten ermittelt (z.B. fur ATS 100,- bem BILLA Club 1 Bonuspunkt) und diese
Bonuspunkte dem Guthaben auf der Karte automatisch gutgeschrieben. Dazu muld der
Karteninhaber nur seine Karte in das Kartentermina stecken. Er erhdt seine Bonuspunkte, egd, ob
e in bar oder mit seiner eurocheque-Karte oder Bankkundenkarte bezahlt. Das aktuelle
Bonuspunkte-Guthaben der Karte wird bel jedem Einkauf auf dem Kassabon angezeigt.

Friends of Merkur

Osterreichweit sind in Merkur Filidlen rund 1.500 Kassen
ingaliert (d.h. auch rund 1.500 Chipkartenterminas). Der
Merkur war in Ogereich der erste, der auf der
eurocheque-Karte einen Kundenclub aufbaute. Schon im

Friends of

MERKUR
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ersten Jahr (1997) konnte beim Merkur Gber den Chip der eurocheque-Karte ein Umsatz von Uber
ATS 4 Milliarden erzidt werden.

Das Kundenbindungsprogramm baut auf dem bisher erzidten (kumulierten) Einkaufsumsaiz des
Karteninhabers auf. Ab einem bestimmten auf der Karte gespeicherten kumulierten Einkaufsumsatz
hat der Karteninhaber be spezidlen Produkten Angpruch auf eine bestimmte Rabaiththe. Diese
gpeziellen Produkte konnen von dlen Kunden gekauft werden, aber nur die Clubmitglieder erhalten
enen Rabat. Ab enem bestimmten kumulierten Einkaufsumsatz efolgt die Beastung des
Karteninhaberkontos dler nach dem 21. eines Monates mit der Debitfunktion (Bezahlung mit PIN
vom Konto) seiner eurocheque-Karte oder Bankkundenkarte getétigten Bezahlungen erst am Beginn
des folgenden Monates. Der Karteninhaber erhdt aso, abhéngig von den Hohe der bisher getétigten
Einkaufe, einersaits Rabatte und anderersaits eine verzogerte Belastung seines Kontos zwischen dem
21. und letzten eines Monates.

BILLA Vortellsclub

BILLA hat in Osterreich rund 3.000 Kassen (d.h. auch rund 3.000 Chipkartenterminals) ingtalliert.
Bem BILLA Kundenclub (Vortellsclub) verlauft die Ausgabe der Bonuspunkte (bei BILLA
»Vortelspunkte genannt) vollig anders ds beim Friends of Merkur und se ist weitestgehend mit
dem BIPA Best Cad Club (sSehe unten) vergleichbar. Es werden hier nicht Einkaufsumsdiize
»gesammdt’ und dafir Rabatte und ene verzogerte Kontobelastung erzidt, sondern mit den
Vortelspunkten wird bezahlt. Mit den Vortelspunkten kann der Kartennhaber (das BILLA
Kundenclubmitglied) auf Wunsch ausgewdhite Artikd zu spezidlen - laut BILLA Werbung
sensationellen - Preisen einl0sen. Welche Vortalsartikel es gerade gibt bzw. wie viele Vortellspunkte
man braucht, ist in ener Broschiire und in jeder BILLA-Filide aufgdistet. Jedes Club-Mitglied erhdt
aul¥erdem ds Willkommensgeschenk ein BILLA-Club Gutschenheft. In diesem Gutscheinheft findet
das Club-Mitglied zahlreiche Gutscheine im Gesamtwert von Uber 5.000 Schilling.

Be jeden Einkauf wird nach einer fixen Forme vom Einkaufsbetrag ene bestimmte Anzahl an
Vortellspunkten ermittelt (derzeit ATS 100,- snd 1 Vortellspunkt) und diese Vortellspunkte dem
Guthaben auf der eurocheque-Karte bzw. Bankkundenkarte gutgeschrieben. Der Kauf eines
sogenannten Vortellsartikels erfordert die Einlésung einer bestimmten Anzahl an Vortellspunkten und
die Bezahlung eines bestimmten Betrages in ATS (Schilling). Das heil jeder Vortellsatike enthdt
zwe ,Preise’, einen Schillingprais und Vortellspunktepras. Vortellspunkte, die bis 31. Dezember
enes jeden Jahres gesammelt werden, konnen bis Ende Februar des darauffolgenden Jahres
eingel 6t werden.
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Karntner Shopln Card

Allgemeines

WARNTER s h
L

Die Shopin Card in Ké&mnten ist eine Kombination aus lokaer
Kreditkarte und Kundenkarte. Sie wurde im Auftrag der
Wirtschaftskammer Ké&rnten und weiteren Organisationen ent-
wickdt und gelt ein kamntenweites Kundenkartenmodel mit
enhdtlichem Organisations- und Verrechnungsmodd | dar.

Projektbeschreibung

Die Karntner Shopln Card ist eine kérntenweite Kundenkarte mit Prozessorchip, mit der in Kérnten
be Handlern und Handelsketten eingekauft, und im Gegenzug Bonuspunkte erworben werden
konnen,

Die Shopln Card efllt mehrere Funktionen:

lokae Kreditkartenfunktion (nicht auf dlen Karten , freigeschaltet”)

Bonuspunkte fur Eink&ufe

Gewinnspid

Eintrittskarte (Ticketsystem)
und dient der Stammkundenbindung der tellnehmenden Handler und Handel sketten. Zuséidich ig die
Integration der ,, Einheimischenkarte® der Tourismuskarte ,Kanten Card® und eine eektronische
Gutscheinfunktion zur Ausgabe und Ladung von Gutscheinen in Planung.

Hinter der Shopln-Card steht der grofdte Marketing-Verbund des Landes: Uber 500 Fachgeschéfte,
vide Gadronomiebetricbe, dle ADEG Aktiv-Mékte, vide Freizeit, Sport- und
Kultureinrichtungen.

Die Shopin-Card wirkt auf drei Ebenen: de bietet kérntenweite Bonusfunktionen ebenso wie
Mdaglichkeiten fir regionden Einsatiz. Die ShopIn-Card wird zur Citykarte, Kundenkarte,
Gewinnkarte, Eintrittskarte, Parkkarte etc. Und se igt individueles Marketinginstrument fUr jeden
enzdnen Handler. Mit der ,intdligenten Shopin-Card kann jeder Handler seine eigene
Verkaufsforderung betreiben - z.B. durch Sonderangebote, Umtauschgarantie, Zustellservice oder
Gratisparken.

Fur eine geringe Jahresgebihr erhdt der Kunde ein umfangreiches Leistungspaket. Er zahlt bequem
und bargddlos wie mit ener Kreditkate (und in Zukunft auch mit der eektronischen
Gutscheinbdrse) und es gibt eine Reihe von ,, Incentives*: mit seiner Karte sammelt der Kunde bel

ASA NEWS Januar 2000
-11 -



jedem Kauf Bonuspunkte. In der ,virtuellen* Shopln-Boutique (per Katadog oder Online) und bel
Handler kann er dann saeine Bonuspunkte gegen verschiedene Produkte ,eintauschen®. Weltere
Vortelle and en freer oder erméd3igter Eintritt be kantenweten und regionden ,Events’, be
Skilifte, Bergbahnen etc..

Weters ist im Servicepaket der Shopin Card ein Gewinnspid inkludiert. Je mehr Bonuspunkte der
Kunde gesammdt hat, desto hther der Gewinn. Zusétzlich ist der Kunde nach jedem Einsatz der
Shopln Card bis 24 Uhr des Einkaufstages mit ,, ATS 1 Million* unfalversichert.

Fur die Kreditkartenfunktion kann der Karteninhaber das Geldingtitut frel wahlen. Dieses Geldingtitut
fuhrt auch die Kreditabsicherung durch. Die Kreditkartenfunktion enth&it ein Wochenlimit, dal3 das
Geddingtitut festlegt. In der Regd liegt dieses Wochenlimit zwischen ATS 5.000,- und 10.000,-. Der
Kunde kann die Shopln Card auch ohne Kreditkartenfunktion bekommen. Diese Karte ist fir
Barzahler gedacht, die nur an den anderen Funktionen (Sehe oben) Interesse haben.

Die L6sung wurde in Ké&rnten vom Handd von Anfang an gut angenommen, immerhin konnten schon
in den ersten 6 Monaten ca. 600 Chipkartenterminads ingdliert und rund 11.000 Chipkarten
ausgegeben werden. Sait Uber einem Jahr ist nun dieses Projekt im Vollbetrieb und es konnte in
dieser Zeit sowohl die Infrastruktur weiter ausgebaut ds auch die Akzeptanz weiter verbessert
werden.

Terminals

Als Temind wurde ein multifunktionales Standgeré mit integriertem Drucker, Chipkartenleser,
Magnetsreifenleser und Modem ausgewahit. Der Magnetstreifenleser wird fir die herkdmmlichen
Kreditkarten (Mastercard, Visa, Diners Club, ...) verwendet. In ganz Kéarnten wurde der gleiche
Termindtyp inddliert. Das Termind kann jederzeit online zum Betreber (Cads & Systems)
schalten, was im Fadle der Kreditkartenanwendung (sowohl bei der Shopln-Kreditkartenfunktion, as
auch bal herkdmmlichen Kreditkarten) der Fall i<

Nutzenpotentiale fir den Kunden

Mit dieser Ldsung ergeben sich unter anderem folgende Nutzenpotentide;
der Kunde igt durch die Kreditkartenfunktion praktisch immer zahlungsfahig (aul3er er Uberzieht
san Limit);
das umfangreiche, mehrschichtige Kundenkartensystem bietet dem Kunden eine Vidzahl von
Vortellen, die Sch in Form von Rabatten, Beglingtigungen, Preisausschreiben etc. darstdlen;

Multifunktionditét, damit auch Reduktion der Gesamtanzahl der regemédg in Verwendung
befindlichen Karten pro Benutzer und gutes Preis-/Le stungsverhdtnis der Karte zu den
Anwendungsmoglichkeiten;

Erhéhung der FAschungssicherhelt (ist auch fir den Kunden wichtig, da er bei Falschungen ohne
elgene Nachkontrolle wesentlich geschédigt werden kann);
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Benutzung ohne spezidle Kenntnisse der Kartentechnol ogie und Anwendungen;
Steigerung des Erlebniswertes,

in Verbindung mit der sogenannten ,, Einheimischenkarte” der , Ké&rmnten Card” ergeben schdle
Vorteile aus der ,, Kérnten Card”.

Okonomischer Nutzen fur Betreiber und Serviceprovider

Neben den Nutzenpotentiden aus den Zahlungsfunktionen, der erzielten Kundenbindung und den
vidfdtigen Einssizmoglichketen der Karte ds individueles Marketing-Instrument erhdt der Handler
und Betreiber - durch die persondisierten Karten - eine aktuelle Kundenkartel. Er profitiert auch von
der intensven Bewerbung der Shopln-Card: in Zeitungen und Zeitschriften, in Funk und Fernsehen,
durch Direct Mails durch POS-Materid. Alles Dinge, die en enzdner Handler kaum dlene
finanzieren konnte. Das ,,Bundedand Karnten® und grof3e Sponsoren férdern das Projekt. Der
Kogtenbeitrag des Handlers richtet sch nach dem mit der Karte erzielten Umsatz und betrégt 1-2
Prozent der Kaufsumme.

Nachfolgend sind einzelne Nutzenpotentide noch enma dargestdlit:
karntenweite Kreditkartenfunktion mit einem fur Kreditkarten rdativ niedrigem Disagio;
€l ektronische Gutscheinanwendung geplant (soll heuer implementiert werden);
.Kéanten Cad* fur Kéantner (Einhemischenkarte) auf der Shopln Card auf Kundenwunsch
moglich
Reduktion der hohen Bargel dbearbeitungskosten und des Bargel dbestandes zur Verringerung der
Bargddndtung;
wesentliche Erhéhung der Fa schungssicherheit und Manipulationsscherheit;

gutes Pras/Ledungsverhdtnis, multifunktionde Karte unterstltzt auch Reduktion der
Kartenkosten flir den einzelnen Betreiber bzw. Serviceprovider;

umfangreiches, mehrschichtiges Kundenbindungssyssem mit Spidrédumen fir den enzelnen
Héandler. Die Kundenbindung ist die zentrde Anwendung dieser Kartenlsung. Diese Anwendung
bietet ein breites Spektrum an M églichkeiten. Entsprechend umfangreich und gestaltbar sind auch
die Nutzenpotentiale fir die einzelnen Handler, Serviceprovider und den Betreiber;

multifunktionde Karte, die regdmé3g benutzt wird (ein kartenbasierendes System mit Karten, die
die Karteninhaber zu Hause liegen haben, it erfolglos);

karntenweites Einsatzgebiet;
Erweiterungamoglichkeit;
modernes, imageforderndes Erscheinungshild.
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Bl PA Best Card

Einleitung

BIPA hat in Ogerreich rund 1.000 Kassen (d.h.
auch rund 1.000 Chipkartenterminds) inddliert. Die
»BIPA Best Card” ist eine Kundenkarte, bei der das
Sammen von Bonuspunkten im Mittelpunkt steht.
Die Chipkaten haben auch die Oderreichwelte
dektronische Geldbdrse QUICK  inkludiert. Jedes
Club-Mitglied erhdt welters exklusv das Best Card
Magazin mit Informationen und den neuesten Trends
in Sachen Beauty, Wdlness und Mode. Die BIPA
Best Cad gehort heute zu den efolgreichsten
Bonuspunktekarten in Ogterreich.

Ein SERVICE DER OSTERREICHISCHEN GELDINSTITUTE

Uberblick tiber die Bl PA Best Card und den Best-Club

Mit der Abgabe des Anmeddeantrages i man Mitglied des BIPA Bext-Clubs, zu der ds
wesentliches Element die BIPA Best Card gehdrt. Die Mitgliedschaft ist kostenlos, d.h. der
Karteninhaber bekommt seine Chipkarte kostenl os Ubergeben oder zugesandt.

Der Karteninhaber kann mit seiner BIPA Best Card bel jedem Einkauf Bonuspunkte sammeln. Mit
diesen Bonuspunkten kann e dann auf Wunsch ausgewdahite Artikd zu spezillen - laut BIPA
Werbung sensationdllen - Preisen einldsen. Diese Artike sind ausschlieldich fur Best-Club Mitglieder
reserviert. Welche Vortellsartikel es gerade gibt bzw. wie vidle Bonuspunkte man braucht, ist in einer
Broschiire (Best Card Folder) und in jeder BIPA-Filide aufgdistet. Die Vortelsartikel befinden sich
innerhab der BIPA Geschéfte an einem ausgewdhlten Platz. Dadurch konnen die Karteninhaber
problemlos ausvahlen. Aufferdem sollen die Personen, die keine Best Card besitzen, beim Blick auf
diese Artike und vor dlem den laut Werbung sensationdlen Preisen ermutigt werden, auch eine
kostenlose BIPA Best Card anzufordern. Die Bonuspunkten kénnen bel BIPA auch gegen Service-
leistungen engetauscht werden.

Der Kauf enes Vortelsartikes erfordert die Einlésung einer bestimmten Anzahl an Bonuspunkten
und die Bezahlung eines bestimmten Beirages in ATS (Schilling). Das heil¥ jeder Vortelsartikel
enthdt zwe ,Preisg”, enen Schillingprels und einen Bonuspunktepreis. Die Vorteilsartikel werden
nicht auch als normale Artikel angeboten, das heif¥ der Kunde erhdlt keine Moglichkelt des direkten
Preisvergleiches und er kann diese Artikel be BIPA nur kaufen, wenn er auch eine Best Card mit
entsprechendem  Bonuspunktekonto besitzt. Damit soll en welterer Anreiz zum Sammeln von
Bonuspunkten geschaffen werden.
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Be jeden Einkauf wird nach ener fixen Formd vom Einkaufsbetrag eine betimmte Anzahl an
Bonuspunkten ermittelt (derzeit: ATS 20,- snd 1 Bonuspunkt) und diese Bonuspunkte dem
Guthaben auf der Best Card gutgeschrieben. Dazu muf3 der Karteninhaber seine Best Card in das
Kartentermina stecken. Er erhét seine Bonuspunkte, egal, ob er in bar oder mit seiner eurocheque-
Kate oder mit der QUICK-Geldborse seiner BIPA Best Card bezahlt. Neben dieser
Bonuspunkteermittlung kann der Karteninhaber noch Extra-Bonuspunkte sammeln, die dle 14 Tage
von BIPA fir ausgewéhite Produkte angeboten werden. Bonuspunkte, die bis 31. Dezember eines
jeden Jahres gesammelt werden, kénnen bis Ende Februar des darauffolgenden Jahres eingdost
werden. Das aktudle Bonuspunkte-Guthaben der BIPA Best Card wird bei jedem Einkauf auf dem
Kassabon angezeigt. Zusdizlich zu den Bonuspunkten erhdit das Clubmitglied an seinem Geburtstag
in seiner Filide eine kleine nette Uberraschung.

Bl PA Best-Club mit eurocheque-Karte und
Bankkundenkarte

Fur das Sammeln und Ausgeben von BIPA Best Card Bonuspunkten kann angtett der BIPA Best
Card vdllig gleichwertig dazu auch die eurocheque-Karte und Bankkundenkarte verwendet werden.
Es gdten dann zusétzlich noch die Angaben vom Kapitd ,, Nichtzahlungsverkehrsasnwendung” (Sehe
oben). Beim Anmedeformular zum BIPA Best-Club muf3 angegeben werden, fir welche Karte man
sch entscheidet.

Zum Autor:
Dr. Ernst Piller,
Geschaftsfuhrer der Card Solutions GmbH. L g
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Chipkarte in der
osterrelchischen

Sozialversicherung

In Frankreich wurden schon wéhrend der achtziger

Jahre Chipkarten im Gesundheits- und

Soziadverdcherungswesen in verschiedenen

. Pilotprojekten getestet. Der Hauptverband  der

Oderreichischen Sozidverscherungstréager Sartete im

Jahr 1993 zwei kleine Feldversuche, um den Einsatz der

Chipkarte ds Krankenschenersatz in der Praxis zu

testen. Der ergte landesweite Einsatz von Chipkarten im

Sozidverscherungswesen wurde im Jahr 1993 in

Deutschland in Angriff genommen. Im Laufe der folgenden Jahre erfolgte die Ausgabe von ber 60
Millionen Chipkarten ds sogenannte ,, Krankenvers chertenkarte®.

In den Jahren 1997 bis 1999 wurden umfangreiche Projekte in Frankreich, Belgien, Spanien,
Sowenien und den Niederlanden gestartet, wobe vor alem die landesweiten Projekte in Frankreich
und Sowenien interessant sind.

Der ogereichische Nationdrat ha in der 56. Novelle zum Allgemeinen Sozidverdcherungsgesetz
am 9. i 1999 die Einflihrung enes , Elektronischen Verwdtungssystems® beschlossen, das den
Ogterreichweiten Ersatz des Krankenscheines durch die Chipkarte inkludiert. Im 8§ 31a, Absaz 1,
Seht zum Beispid:

»Der Hauptverband hat fir den gesamten Vollzugsbereich der Sozidversicherung ein eektronisches
Vewdtungssysem (im folgenden ELSY genannt) flachendeckend einzufiinren und dessen Betrieb
Scherzugdlen. Das ELSY hat die Vewatungssblaufe zwischen Verscherten, Dienggebern,
Vetragspatnern und diesen gleichgestditen Personen sowie Soziadverscherungstrégern  zu
unterstiitzen und i SO zu gestdten, dald die von den Soziaversicherungstragern zu vollziehenden
Gestze weltgehend ohne papierschriftliche Unterlagen vollzogen werden koénnen; fur andere
Zwecke darf das ELSY nur mit bundesgesatzlicher Erméchtigung und nur soweit verwendet werden,
as diese Zwecke mit dem vorstehenden Zweck im Sinne der Richtlinie 95/46/EG zum Schutz
natUrlicher Personen bel der Verarbeitung personenbezogener Daten und zum freien Datenverkehr,
ABI. Nr. L 281 vom 23.11.1995 S. 31, nicht unvereinbar snd. Seine Bestandteile (Chipkarten,
Lesegeréte, Programme) snd verbindlich im Rahmen der jewells vorgesshenen Aufgaben zu
verwenden.”

Baserend auf diesem Bundesgesetz, der Ist-Situation und der vom Hauptverband ausgearbeiteten
Soll-Situation nach Einfihrung dieses , Elektronischen Verwatungssystems®, den Ergebnissen der
Verhandiungen zwischen Arztekammer und dem Hauptverband, den Erfahrungen der oben
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angegebenen Projekte im In- und Audand, den nationden und internationalen Standards, den
Empfehlungen der EU und dem akiudlen Stand der Technik wurden im Hauptverband der
Ogterreichischen Sozidverscherungstréger Ausschreibungsunterlagen fir ein Verhandlungsverfahren
augearbetet. In der Wiener Zeitung vom 24. September efolgte vom Hauptverband eine
» Bekanntmachung eines Verhandlungsverfahrens®. Im Punkt 2 dieser Bekanntmachung steht unter
anderem:

»Konzeption, Planung und Aufbau enes chipkartenbaserenden EDV-Systems auf der Basis der
geetzlichen Regeln des dgtereichischen Sozidversicherungsrechts, inshesondere § 31 a des
Allgemeinen Sozidverscherungsgesetzes ASVG zur Prifung und  Abwicklung des Ver-
gcherungsangpruches dler dgerreichischen Sozidverscherten (zirka 8 Millionen Verscherte und
Angehorige) as Ersatz fur das zur Zet verwendete Krankenscheinsystem. Dieses System inkludiert
Oderreichwalt die Lieferung, Initidiserung, Persondiderung, Vertellung und Entsorgung der Karten,
Lieferung, Ingalation und flachendeckende Wartung der Endgeréte sowie Unterstiitzung beim EDV-
Betrieb fir dieses Sysem, beim Cdl-Center Betrieb, Kartenmanagement und andere zum
Systembetrieb erforderlichen Diengtleistungen firr die Dauer bis zur Ubergabe des Systems nach
Erreichen einer flachendeckenden Ausstattung.”

Die Punkte 5 und 7 der Bekanntmachung schlossen Teilangebote und Alternativangebote aus. Die
Antrage auf Teilnahme am Verhandlungsverfahren mufden laut Punkt 9 spétestens am 22. November
1999, 10 Uhr MEZ, beim Hauptverband eingehen. Alle interesserten Unternehmen konnten nach
der Verdffentlichung in der Wiener Zeitung und im Amtsblatt der Europédischen Gemeinschaften vom
Hauptverband der Sozidverscherungstréger die sogenannten ,Erganzenden Unterlagen zur
Bekanntmachung eines Verhandlungsverfahrens fir das Projekt SV-Chipkarte (,Offentliche
Erkundung des Bewerberkreises*) anfordern. In diesem 253 Seiten langem Papier befanden sich
dlefir die Tellnahme interessanten Informationen. Diese Unterlagen zeigten auf, das es Sch hier um
ein sehr angpruchsvolles Projekt handelt.

Es haben sch eine Reihe dgterreichischer und audandischer Unternehmen fir die Tellnahme an der
esen Phase diesr Auschrebung (dieses Verhandlungsverfahrens) interessert. Nach der
Bearbeitung der 253 Seiten, insbesondere des Fragenkataloges zu den Bewerbern, dirften dann
aber doch vide Unternehmen zur Eingcht gekommen sein, dal3 de fur eine Bewerbung nur
gemeinsam mit anderen Unternehmen in ener ARGE geaignet Snd bzw. fir dieses Projekt aus
technischen und/oder wirtschaftlichen Griinden nicht gesignet sind.

Im Janner 2000 wurde vom Hauptverband die sogenannte ,Short List* bekanntgegeben. Die
Unternehmen bzw. Arbetsgeme nschaften, die auf dieser Liste stehen, dirfen an der zweiten Phase
des Verhandiungsverfahrens tellnehmen. Eine Entscheidung Uber die Auftragsvergabe wird im Mai
2000 erwartet.

Die dgterreichweite Ingdlation wird vorausschtlich in der ersten Hdfte des Jahres 2001 beginnen
und sich in das Jahr 2002 erstrecken. Im Jahr 2002 wird dann in ganz Osterreich der heutige
Papierkrankenschein  durch die Chipkarte ersetzt sein. In welche Anwendungen die neue
Infrastruktur im Laufe der Zeit noch eingebunden wird, kann heute noch nicht genau abgeschétzt
werden. Wohin der Weg geht zeigen aber schon Anwendungen im Audand und diverse Papiere.

Zum Autor:
Dr. Ernst Piller,
Geschéaftsfiihrer der Card Solutions GmbH. *
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Veranstaltungen

Konferenzen, Messen

8.-10.2.2000 Smart Card 2000 London
smart.card.co.uk Turret RAI
+44.1895 454438

24.2.-1.3.2000 CeBIT 2000 Hannover
www.cebitide Deutsche Messe
+49 511 89-3 1010

5.-7.4.20000 CardsAsia 2000 Singapore
cards-worldwide.com Al C Worldwide
+44 171 242 2324

28.-30.2000 Kartenmarkt 2000 Berlin
onlinedirect.de SCFD

1.-4.5.2000 CardT.eeh/SecurTech Miami Beach
ctst.com CTIST

15.-17.5.2000 " Cards EasternEurope Budapest
cards-worldwide.com Al C Worldwide
+44 171 242 2324

5.-7.9.2000 Scandicards Stockholm
car ds-worldwide.com Al C Worldwide
+44 171242 2324

ASA NEWS Januar 2000
-18-



Dreizehnte ordentliche

GENERALVERSAMMLUNG

der
Austrian Smart-Card Association

Wir gedtatten uns, Sie zur dreizehnten, ordentlichen Generaversammlung der Audtrian Smart-Card
Association enzuladen.

Zeit:  Donnerstag, 24. Februar 2000, ab 17.00 Uhr
Ort:  STUZZA, Weyringergasse 33, 1040 Wien, Tdl.: +43 1 5053280

TAGESORDNUNG

Genehmigung der Tagesordnung

Festlegung des Protokol Iftihrers

Riickblick 1999

Bericht des VVorstandes fur Finanzen

Bericht der Rechnungsprifer und Entlastung des V orstandes
Wahl der Rechnungsprifer

Personelles

Vorschau 2000

© © N o o  w dh PP

Antrége
10. Alifdliges

fur den Vorsand

gez. Wolfgang Radlwimmer
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