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Optimierung lhres

Debitkartengeschaft ."it

Drei Schritte zur Wertsteigerung
Ihres Portfolios
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So holen Sie das Beste aus lhrem
Debitportfolio heraus

Debitkarten stehen im Mittelpunkt der Beziehung eines Kunden zu seiner Bank und geben Finanzinstituten
die Méglichkeit, sich in das Kaufverhalten seiner Kunden einzubinden und weitere Produkte zu verkaufen,
wahrend sie den Kontoinhabern gleichzeitig Vorteile bieten wie:

- Uber ein sicheres und praktisches Produkt zu verfiigen, das den Anforderungen der Kunden entspricht

« Flexibilitat beim Bezahlen im Geschaft, online (E-Commerce und M-Commerce) oder per Telefon

« Alle Vorteile einer Kreditkarte, ohne das Risiko, sich zu verschulden

« Der zusatzliche Vorteil, Bargeld am Geldautomaten abheben zu kénnen

Debitkarten stehen im Mittelpunkt von Cross-Selling-Méglichkeiten, von kurz- und langfristigen
Krediten bis hin zu temporaren Spar- und Altersvorsorgeplanen, die Jahrzehnte dauern kénnen
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Anderungen der Vorschriften und die Auswirkungen von COVID-19 haben Finanzinstitute unter Druck gesetzt,
ihre Debitangebote zu optimieren, Verluste zu reduzieren und Gewinne zu steigern. Dartber hinaus fuhrt das
derzeitige makrodkonomische Klima in der Eurozone, das eine schnell steigende Inflation (8,6 % im Juli) und eine
Verschlechterung der Kreditstandards umfasst, dazu, dass die Verbraucher mit inrem Geld sparsamer sind und
auf Bargeld- und Debitkartenzahlungen zurtickgreifen.
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Uber die traditionelle Sichtweise
von Rentabilitat und Optimierung hinaus

Bei der Prufung der Rentabilitdt von Debitportfolio missen Finanzinstitute Uber die typische Bewertung hinausgehen,
die normalerweise direkte Einnahmequellen bertcksichtigt, die durch die Karte selbst generiert werden, z. B.

GebUhreneinnahmen.

Der Betrachtungsweise der Rentabilitat muss auf die Vorteile ausgeweitet werden, die sich aus den Einnahmen und Kosten
der Hauptbank ergeben. Die Betrachtung dieser indirekten Kosten und Einnahmen, die durch das Lastschriftverfahren
beeinflusst werden, ermoglicht es Finanzinstituten zu sehen, wie Debitkarten als Hebel fUr die Leistung und Rentabilitat
der breiteren Bank- und Kundenbeziehung verwendet werden kénnen.

Blick Giber die traditionelle Rentabilitdt von Debitportfolios hinaus

Direkte Einnahmen
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Gebuhren- o
- . guthaben Beteiligung
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bei Produkten
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Kostenvermeidung

Niedrigere

Vertriebskosten

Gleiches gilt fur die Bewertung der Optimierung eines Debitportfolio. Der traditionelle Ansatz besteht darin, den
Debitlebenszyklus als Fluss von der Akquisition Uber die Aktivierung bis zur Nutzung und schlieBlich zur Bindung
zu betrachten. Durch proaktives Portfoliomanagement in jeder Phase des Debitlebenszyklus kann ein Mehrwert
aus Debitportfolio realisiert werden.

Der Debitlebenszyklus

1

Akquisition
Stellen Sie sicher, dass

alle Kunden Uber eine
Debitkarte verfiigen, mit
der sie Einkaufe tatigen und
Bargeld abheben kénnen

1. Bestimmen Sie lhre
Hauptzielgruppe -
haufig Neukunden

2. Passen Sie die
Produktvorteile
den Bedurfnissen
des Zielsegments an

3. Setzen Sie Best
Practices bei der
Kontoer6ffnung um
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2

Aktivierung

Kunden dazu bringen,
ihre Debitkarten schnell
zu verwenden

1. Bewerten von besteh-
enden Aktivierungsquoten

2. Erkennen von
Hindernissen fur die
Aktivierung

3. Einen Early Month on Book
(EMOB) Prozess etablieren

4. Sicherstellen, dass
Ressourcen fur die
Durchflihrung von
EMOB vorhanden sind -
Kommunikations-
materialien, Mitarbeiters-
chulungen

3

Nutzung

Einbettung der
gewohnheitsmaBigen
Nutzung von Debits in
allen Handelsbereichen
und -kandlen

1. Analysieren Sie Daten,
um zu erfassen, wo lhre
Kunden Debits verwenden

2. Segmentieren Sie lhre
Kunden

3. Entwickeln Sie
Behandlungskonzepte
fUr das Zielsegment

4. Implementieren, verfolgen
und verfeinern Sie Ihren
Plan

4

Reaktivierung
Starke

Kundenbeziehung durch
kontinuierliche Nutzung
von Debitkarten
sicherstellen

1. Segmentieren Sie lhre
Basis - konzentrieren
Sie sich auf ertragsstarke
Kunden

2. Entwickeln Sie
Behandlungskonzepte
fUr Zielsegmente

3. Implementieren, verfolgen
und verfeinern Sie lhren
Plan
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Was ist die beste Losung
zur Optimierung von
Debitportfolio

VCA hat einen dreistufigen Ansatz entwickelt, den
Finanzinstitute bei der Optimierung ihres Portfolios
beachten sollten.

1. Schritt

Steigern Sie die Leistungsstarke des
Debitportfolios durch datengesteuerte
Initiativen zur Steigerung der Aktivierung,
Beschleunigung der Nutzung und
Optimierung der Genehmigungsquoten
Die Idee dahinter ist, die Leistungsstarke lhres

Debitportfolios durch die Optimierung lhres bestehenden
Portfolios zu steigern.
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Die folgenden Initiativen kdnnen schnell umgesetzt
werden, um das Zahlungsvolumen schrittweise und
dauerhaft zu erhéhen:

Steigerung der Aktivierung - Fokus auf friihzeitige
Kundenbindung und Reaktivierung von inaktiven
Kunden

Frihes Kundenengagement bedeutet, dass Sie einen
EMOB-Plan frr die ersten 90 Tage haben, nachdem ein
Kunde eine Debitkarte erhalten hat, haben. Damit soll
sichergestellt werden, dass Kunden ihre Debitkarte nicht
nur aktivieren, sondern sie auch eifrig nutzen. Wenn Kunden
keine regelmaBigen Nutzer bleiben, erstellen Sie einen Plan,
um sicherzustellen, dass sie zu einem werden.

Finanzinstitute sollten ihren EMOB-Ansatz optimieren,
indem sie Daten verwenden, um das Verhalten und

die Praferenzen ihrer Karteninhaber zu verstehen. So sollten
sie beispielsweise die Effizienz als Anlaufstelle in Geldfragen
mit der Aktivierungshaufigkeit in Beziehung setzen und
Initiativen ergreifen, um die Aktivierungsquote in den ersten
90 Tagen nach der Buchung zu erhéhen.

Zweitens sollten sie Inaktivitat Gberprifen und anhand von
Analysen nicht nur feststellen wann, sondern auch warum
Inaktivitat besteht und friihere Ausgaben bewerten, um
Taktiken fUr die Reaktivierung festzulegen.
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EMOB Ansatz 1: Herkémmlich

Empfang einer neuen Debitkarte

« Der Karteninhaber sollte ansprechende Inhalte, wichtige sicherheitsrelevante Hinweise und Kontrollnachrichten
sowie ein fur die Zielgruppe relevantes Handler/Aktivierungsangebot enthalten

« Das Outbound-Callcenter sollte den Kunden kontaktieren, um den Empfang der Karte zu verifizieren

Kartenaktivierung
» FUr die Entsperrung der Karte sollten mehrere Kanale angeboten werden: Online, Geldautomaten,

Filiale, Telefon usw.

« Das Inbound-Callcenter sollte geschult werden, um Karteninhaber Uber Vorteile aufzuklaren
und Anreize fur Kartenkaufe zu schaffen

D)@
5 bis 10 Tage

nach Empfang

der Karte

Aufforderung

zur Aktivierung
Uber SMSund
E-Mail-Kommuni-
kationen

15 bis 30 Tage
nach Empfang
der Karte

» Nachdruckliche
Aufforderung zur
Aktivierung durch
eine zusatzliche
Kontaktaufnahme,
z.B.SMS

30 Tage nach der Aktivierung an einer
Verkaufsstelle durch den Karteninhaber

Bei keiner Aktivitat fur 30 Tage nach erster

Nutzung;:

« Erinnerungsnachricht an den Karteninhaber

senden, um die wiederholte Nutzung zu

fordern

+ Bei profitablem Kunden - anrufen,
um den Grund der Inaktivitat zu erfragen

» Versuch, an der Verkaufsstelle frihzeitig

zu reaktivieren
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Der Karteninhaber
istnach 30

Tagen noch nicht
aktiviert

+ Verstarkte
Aufforderung zur
Aktivierung durch
Hinweise auf die
Vorteile und neuen
Nutzungsmoglich-
keiten der Karte

Der Karteninhaber
ist nach 60 bis 90
Tagen noch nicht
aktiviert

« Einen mitder
Aktivierung
verbundenen
Anreiz anbieten

» Einen Test
durchfthren
und den

 Einentsprechendes optimalen Wert

Werbeangebot
eines Handlers
hinzufliigen

Das Outbound
Call Center setzt

sich mit potenziellen

hochwertigen
Kundenin
Verbindung

des Anreizes
bestimmen

Der Karteninhaber aktiviert NICHT an der Verkaufsstelle
(Point-of-Sale, POS)

Der Karteninhaber
istnach90

Tagen noch nicht
aktiviert

« Die Vorteile der
Karte betonen

« Kunden mit aktiven
Transaktionskonten
mit hdherem
Umsatz ansprechen
und kostenglinstige
Kanale nutzen
(i.e. SMS, E-Mail)

Karteninhaber fihrt die Aktivierung an einer Verkaufsstelle durch

60 Tage nach der ersten Nutzung der Karte

Bei keiner Aktivitat fur 30 Tage nach erster Nutzung:
« Wenn der Karteninhaber die Karte verwendet hat -

Dankesnachricht fur die Nutzung per SMS senden

« Wenn der Karteninhaber die Karte an der
Verkaufsstelle nicht wiederverwendet hat,
einen Anreiz zur Nutzung anbieten

» Anreiz, die Konsistenz der Nutzung zu férdern -
Nutzen Sie die Karte fUr drei Monate und Sie

erhalten

eine Belohnung
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Handelt es sich um ein neues Konto?

EMOB An§atz 2: Eryveitert - Eine Karte wird am ehesten aktiviert, wenn das
EMOB weiterentwickeln und Konto weniger als 90 Tage altist. Es lohnt sich, die
als Entscheidungshilfe nutzen Vorteile der Debitkarte erneut zu kommunizieren,

um die Aktivierung zu veranlassen

Ist das Konto inaktiv?
Wenn in den letzten sechs Monaten keine

* Vermarktungsfahige Aktivitat stattgefunden hat, einschlieBlich
Bevélkerungsgruppe* Bargeldabhebungen, ist die Antwortrate

« Entsperrte Debitkarte auf jede von Ihnen gesendete Kommunikation

« Keine Einkiufe an einer wahrscheinlich niedrig. Daher mussen Sie

in Betracht ziehen, Anreize zu bieten, um

Verkaufsstelle wahrend die Wiederaufnahme zu fordern

den letzten 30 Tage

Ja
u
Gibt es Kapazititen H :
. d ] andelt es sich — o

fuir Debit-POS- um ein heues Konto? Kommunikation

Ausgaben?

Kriterien* Kriterien** Verstarkende Aufklarung

Durchschn. Tagesumsatz/ Konto ist weniger und Belohnungen fur den

Saldo>X als 90 Tage alt Einsatz der Karte an der

ODER . Verkaufsstelle

Begriindung

Saldo am Ende des Monats > X Kunden reagieren

ODER am besten innerhalb

1+ Scheck-, ACH- oder ATM- von 90 Tagen nach

Transaktion pro Monat Kontoeroéffnung

Begriindun h

Aufgaben e:gfordern Ne;n Nein Ja

Mittel oder missen ? %

laufende Ausgaben

ohne Karte ersetzen
Ist die Karte |
inaktiv?
Kriterien**
Wennin den letzten Nein
sechs Monaten keine - \ J
Aktivitat (einschlieBlich
Geldautomaten)

Bewertungs Programm Nicht darauf
kriterien —J zZiel @ abzielen Stattgefunden hat

Begriindung Angebot

* Konten, die nach Standardausschltissen verbleiben, Langfristiginaktive

einschlieBlich Kontostatus, Risikoprofil usw. Karten haben niedrige
** Die Kriterien dienen nur zur Veranschaulichung, die tatséchlichen Antwortraten, so dass
Kriterien sollten auf der Erfahrung der Finanzinstitute und den Anreize in Betracht Belohnungen

Eigenschaften des Portfolios basieren fir die Nutzung
der Karte ander

Verkaufsstelle

gezogen werden muissen,
um die Wiederaufnahme
zu férdern
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Nutzung beschleunigen - Steigerung

der Ausgaben bestehender Kunden durch
Segmentierung, Bargeldverlagerung, digitale
Interaktion, grenziiberschreitende Nutzung
und Erweiterung der Handlerkategorie

Um die Nutzung zu beschleunigen, mussen
Finanzinstitute die Ausgaben der Karteninhaber Uber
verschiedene Kanale und Handler hinweg mehrfach
anregen. Je mehr ein Debitkartenprodukt genutzt wird,
desto héher ist sein Zahlvolumen und desto gréBer ist
die Wahrscheinlichkeit, dass sich das Debitverhalten
verfestigt.

Um die Ausgaben mit der Debitkarte zu erhéhen und
die Nutzung zu beschleunigen, mussen Finanzinstitute
die Gewohnheiten der Karteninhaber verstehen. Eine
Segmentierung bietet eine Grundlage, um die Nutzung
und Reaktivierung voranzutreiben, indem Kampagnen
durchgefuhrt werden, die sich an das betreffende
Kundensegment richten. Zum Beispiel:

Gelegentliche Nutzer

Konzentrieren Sie sich auf die Férderung eines guten
Ausgabenverhaltens, indem Sie die Kartennutzung
bei Handlern der Einstiegsstufe, wie Supermarkten,
Restaurants und Tankstellen férdern. Mittlerer
Kaufwert, wenn die Karte praktisch ist. Belohnungen
und Handleranreize funktionieren hier gut, um das
Verhalten zu festigen.

Wenignhutzer

Férderung der Nutzung von Diensten wie Kontaktlos und
Tokenisierung, um die Nutzung niedrigerer Kaufwerte
bei Alltagshandlern wie Fast Food, Coffee Shops usw.

zu erhéhen. Diversifizieren Sie in Kartentransaktionen
wie E-Commerce, konzentrieren Sie sich auf ,wie zu
verwenden” und Sicherheitsvorteile.

Vielnutzer

Die Vorteile der Verwendung von Debitkarten

fur Rechnungen, wiederkehrende und internationale
Ausgaben férdern.

Intensive Nutzer

Anreize fur diese Kunden schaffen, alles per Debitkarte
zu bezahlen, z. B. Zeitungen/ Zeitschriften, SiBwaren
usw. Legen Sie den Schwerpunkt darauf, inr Verhalten
im Inland auch im Ausland zu ibernehmen, indem Sie
Werbeaktionen fur die Bezahlung mit Debitkarten auf
Reisen durchfuhren.
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Transaktionssegmentierung
ermoglicht Finanzinstituten die
Entwicklung gezielter Kampagnen

Unterschiedliche Kundengruppen sprechen
am besten auf unterschiedliche Ansatze an,
aber sie kbnnen alle ermutigt werden, die Art
und Weise zu diversifizieren, wie, wo und mit
welcher Haufigkeit sie Debitkarten verwenden.

Intensive Nutzer
mehr als 20 Transaktionen
pro Monat

Vielnutzer
11 bis 20 Transaktionen
pro Monat

Wenignhutzer
3 bis 10 Transaktionen
pro Monat

Gelegentliche
Nutzer
1bis 2 Transaktionen
pro Monat

Inaktiv

VISA



Reaktivierung - Analyse des friiheren
Ausgabeverhaltens, um die ,reaktivierung-
swirdigsten” Karteninhaber zu identifizieren

Durch die Erstellung von Inaktivitats-Segmenten,

die auf der Anzahl der Monate basieren, in denen

ein Karteninhaber keine Transaktion getatigt hat, kdnnen
Karteninhaber wie folgt aufgeteilt werden:

« Inaktiv wahrend bis zu drei Monaten -
Kurzfristige Inaktivitat und am einfachsten zu reaktivieren.

« Inaktiv wahrend drei bis sechs Monaten -
Mittelfristige Inaktivitat, schwieriger zu reaktivieren,
da sie inre Debitkarte nicht mehr gewohnheitsmaBig
benutzen.

« Inaktiv mehr als sechs Monate -
Langfristige Inaktivitat, sollte wie eine Abwanderung
behandelt werden, was im Wesentlichen bedeutet,
dass alle Reaktivierungsbemuhungen als Neuakquise
und Gelegenheit zur erneuten Kontaktaufnahme
betrachtet werden mussen.

Berechtigungsoptimierung - Ablehnungen
reduzieren

Sobald Geldinstitute ihre Kunden erfolgreich fur

die Debitkarte gewonnen haben, missen sie dafur
sorgen, dass diese ihre Debitkarte auch dauerhaft
verwenden. Dies bedeutet, dass sie alle Hindernisse fur
die Nutzung beseitigen und sicherstellen mussen, dass
Karteninhabern unnétige Ablehnungen erspart bleiben.

Abgelehnte Autorisierungen sind schlecht flrs
Geschaft - eine kuirzlich von Visa durchgeftihrte Studie
zum Verhalten nach einer Ablehnung ergab, dass bei
Karteninhabern nach einer Ablehnung Folgendes zu
beobachten war:

n 13,7 % niedrigere Aktivierungsquote
7,3 % niedrigere durchschnittliche
D Ausgaben pro Monat

11,7 % niedrigere Wachstumsrate
bei Transaktionen
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Finanzinstitute sollten eine umfassende

Bewertung durchflhren, in der die Hauptgriinde

fur Ablehnungen ermittelt werden. Dies erméglicht

es Finanzinstituten, entgangene Einnahmen zu erfassen
und das Vertrauen der Kunden aufzubauen, wahrend sie
gleichzeitig sicherstellen, dass damit verbundene Risiko
niedrig bleibt.

2. Schritt

Treue Kunden binden, indem
funktionsreiche Programme erstelit
werden, die fiir den Kunden von heute
wichtig sind.

In der heutigen Welt gibt es einen verstarkten
Wettbewerb sowohl durch neue Marktteilnehmer als
auch durch etablierte Unternehmen. Finanzinstitute
mussen ihren Kunden einen Grund geben, ihre Karte
ganz oben in der Brieftasche zu platzieren und viele
entscheiden sich fur den Wettbewerb mit neuen
digitalen Funktionen. Fihrungskrafte in Finanzinstituten
sollten die folgenden Initiativen in Betracht ziehen, um
ihr Debitkartenprogramm neu zu beleben und mit der
Konkurrenz Schritt zu halten:

Reinvestieren Sie in Momente, die zihlen
Kunden bewerten standig Produkte und Marken. Jede
Interaktion ist eine Chance, Kunden sowohl positiv als
auch negativ zu beeinflussen. Wir sind davon Uberzeugt,
dass es fUr Finanzinstitute wichtig ist, kritische
Momente in der Kundenbeziehung zu identifizieren
und sicherzustellen, dass sie ihren Kunden fur ihre
Kunden Funktionen bereithalten, wenn es darauf
ankommt. Finanzinstitute kénnen ihre Kapitalrendite
maximieren, indem sie sich auf einige bedeutungsvolle
Schlisselmomente konzentrieren, die dazu beitragen,
loyale Kunden zu gewinnen und zu halten.

VISA



Unterscheidungsmerkmale nutzen

Viele neue Marktteilnehmer fligen digitale Funktionen und Vorteile hinzu, die Uber die traditionellen Debitkartenfunktionen
hinausgehen. Bei der Bestimmung der richtigen Kartenfunktionen fur Ihr Unternehmen geht es darum, zu verstehen,

was bei den Kunden ankommt und mit der Marke des Unternehmens Ubereinstimmt. Eine umfassende Bewertung

der Kartenfunktionen, einschlieBlich wettbewerbsfahiger Angebote und Kundenpraferenzen, kann Ihnen helfen,
herauszufinden, welche potenziellen Funktionen sich am starksten auf das Engagement und die Loyalitat auswirken.

Bei der Bewertung des Kartenwerts und der Treueangebote beriicksichtigen
wir Folgendes:

& &

Onboarding Verwaltung Kundensupport

« Kartenaktivierung « Transaktionsdetails « Chat-Bots

« Onboarding- « Kartenkontrollen  Anrufplanung
Checklisten (z. B. Ein/Aus)

- Ersatzkarten
« Einrichtung von » Virtuelle Karten

) ) » Verlorene/gestohlene Karten
Warnhinweisen /g

« Person-to-Person-Zahlungen (P2P)

« KontoUberprufung . Budgetierungs- und

Sparinstrumente
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3. Schritt

Diversifizieren Sie Umsdtze, indem Sie
Cross-Selling-Méglichkeiten prifen und
neue Einnahmequellen finden.

Die Erweiterung lhrer Sicht auf die Rentabilitat von
Debitkarten bedeutet, Diversifizierungsinitiativen zu
ergreifen, die mittel- und langfristige Steigerungen des
Zahlungsvolumens bringen kénnen.

Akquisition - Cross-Selling-Mdglichkeiten optimal
nutzen

Debit-Produkte bieten Finanzinstituten die Méglichkeit,
sowohl Debit-Zusatzkarten, Kreditkarten und geblndelte
Ausstellungen (Bereitstellung eines Debit- und
Kreditprodukts zusammen) zu verkaufen. Durch die
Fokussierung auf Cross-Selling kdnnen Finanzinstitute
nicht nur die Kundenbindung erhéhen, sondern auch

das Risiko der Kundenabwanderung verringern, indem
sie das Kreditprodukt bereitstellen, das inre Kunden
moglicherweise erwerben wollten.

Die richtige Akquisitionsstrategie kann sich direkt

darauf auswirken, wie gut Finanzinstitute spaterim
Debitlebenszyklus abschneiden (Aktivierung, Nutzung
und Reaktivierung). Um die Akquisition richtig zu
machen, mussen Finanzinstitute geeignete Kunden
ansprechen, ihr Produkt richtig positionieren und effektiv
verkaufen. Das bedeutet, einen maBgeschneiderten Plan
fur drei Kundengruppen zu formulieren:

sollten von einer Debitkarte begleitet werden,
um dem Kunden maximalen Nutzen zu bieten.
Der Schwerpunkt der Akquisitionsphase

sollte Folgendes sein: Welche Schritte werden
vom Finanzinstitut derzeit fur Neukunden
unternommen? Sofortige Ausstellung der
Debitkarte in der Filiale? Debitkartenversand
fUr online eréffnete Konten?

(‘} Neue Kunden - Alle neuen Transaktionskonten
+

sind sich der Vorteile einer Debitkarte
maoglicherweise nicht bewusst oder fihlen
sich bei der Verwendung einer solchen nicht
wohl. Gibt es dieses Segment derzeit beim
Finanzinstitut?

@ Bestehende Kunden ohne Debitkarte -
C

— Bestandskunden, die ihre Debitkarte
| <« | nur fiir Bargeldabhebungen am

Geldautomaten verwenden - verstehen
bereits, wie einfach es ist, eine Karte zum
Abheben von Bargeld zu verwenden,
aber die Kartennutzung muss verbessert
werden. Verflgt das Finanzinstitut Gber
eine Strategie, um dies zu erreichen?
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Neue Einnahmequellen - aus Chancen werden
Einnahmen

Das Debitverfahren kann neue Einnahmequellen

erschlieBen, wie z. B. die aufgeschobene Abbuchung
(d. h. Uberziehungskredite), Ratenzahlungen und die
Moglichkeit, neue Gebuhrenstrukturen einzufihren.

Finanzinstitute sollten inren Ansatz, ihre Strategie und
inre Umsetzung fUr Ratenzahlungsprodukte auf der
Grundlage einer Segmentierungsanalyse konzipieren,
damit ausgewahlte Kunden gezielt angesprochen werden
kénnen. Im Falle von aufgeschobenen Abbuchungen
wUrde dies beispielsweise bedeuten, dass Kunden mit
hohem Bargeldverbrauch und begrenztem Guthaben
identifiziert werden, die keine Kreditkarte besitzen.
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Um lhr Debitgeschaft effektiv zu optimieren,
definieren Sie die Bedeutung von
Debitrentabilitat und Debitlebenszyklus neu

Anstatt die Rentabilitédt von Debitkonten nur Uber die Einnahmen aus Einzugsverfahren zu definieren, sollten die
Finanzinstitute in Erwagung ziehen, ihre Perspektive zu erweitern und auch indirekte Einnahmen einzubeziehen.

Dartber hinaus sollte der Debit-Lebenszyklus als Mittel bewertet werden, um kurz-, mittel- und langfristige Strategien
fur wachsende Zahlungsvolumen zu definieren.

Bei der Bewertung des Kartenwerts und der Treueangebote
bericksichtigen wir Folgendes:

Beschleunigung des Zahlungsvolumens Bindung treuer Umsatz-

durch Optimierung des Portfolios Kunden Diversifizierung

Schnelle Gewinne, kurzfristiger Fokus Kurz- bis mittelfristig

Mittel- bis langfristig

.. . Optimierun Erstellen von
Erhéhung der Beschleunigung P g . . s Neue
.. der funktionsreichen | Akquisition _. .
Aktivierung der Nutzung L. Einkommensstrome
Autorisierung Programmen
cuach Cross-Sellin
Aktivierung und Ersetzung von Reduzierung des Momenten von € Aufgeschobene
EMOB-Fokus Bargeld Rlckgangs Neuinvestitionen Kredit Abbuchung
machen
Reaktivierung - ) Unterscheidungs- Gebundelte
nach Inaktivitat DIl ke el rom merkmale Uberprifen |Ausstellungen =
GrenzUberschreitende Reaktivierun EinfGhrung
Ausgaben g neuer Gebuhren
MCC-Erweiterung
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Informationen zu Visa Consulting & Analytics

Wir sind ein globales Team von Hunderten von Beratern im Bereich Zahlungsverkehr, Datenwissenschaftlern
und Wirtschaftswissenschaftlern auf sechs Kontinenten.

. Unsere Datenwissenschaftler ) )
Unsere Berater sind auf Unsere Wirtschaftswissenschaftler

. sind Experten in den Bereichen T .
Zahlungsstrategien, Produkt- L . verstehen die wirtschaftlichen
. Statistik, moderne Analytik und B . .
und Portfoliomanagement, . . . Zusammenhange, die sich auf die
o o maschinelles Lernen.Sie verfligen .
Digitalisierung, Risikoanalysen . . . Verbraucherausgaben auswirken,
o ) Uber exklusive Erkenntnisse . o )
und mehr spezialisiert. Ihr Wissen ] . und bieten einzigartige und
) ) aus unserem VisaNet, einem ) o o
basiert auf jahrzehnterlanger zeitnahe Einblicke in die globalen

der groBten Zahlungsnetzwerke
Erfahrungin der Finanzindustrie. der%VeIt = Ausgabentrends.

Dank dieser Kombination aus fundiertem Beratungswissen im Bereich Zahlungsverkehr, wirtschaftlicher Intelligenz
und umfangreichen Datenbestanden kédnnen wir umsetzbare Erkenntnisse und Empfehlungen ermitteln, die zu besseren
Geschaftsentscheidungen fuhren.

Wir kédnnen lhnen helfen, lhr digitales Angebot und Design zu verbessern, lhre Targeting- und Akquisitionsstrategie
zu scharfen und das digitale Erlebnis, das lhre Kunden erhalten, zu transformieren.

Wenn Sie Hilfe bei der Beantwortung der in diesem Papier
aufgeworfenen Fragen bendtigen, wenden Sie sich bitte
an lhren Visa-Kundenbetreuer, um einen Termin mit
unserem Visa Consulting & Analytics-Team zu vereinbaren,
oder senden Sie eine E-Mail an VCA@Visa.com oder
besuchen Sie uns auf Visa.com/VCA

Folgen Sie VCA aufm

Fallstudien, Vergleiche, Statistiken, Untersuchungen und Empfehlungen werden ohne Gewahr zur Verfugung gestellt, dienen nur zu Informationszwecken und sollten nicht als betriebliche,
marketingbezogene, rechtliche, technische, steuerliche, finanzielle oder sonstige Ratschlage verstanden werden. Visa Inc. gibt weder eine Garantie oder Zusicherung bezlglich der
Vollstandigkeit oder Richtigkeit der in diesem Dokument enthaltenen Informationen, noch tbernimmt das Unternehmen jegliche Haftung oder Verantwortung, die sich aus dem Vertrauen
auf diese Informationen ergeben kdnnte. Die hierin enthaltenen Informationen stellen keine Anlage-, Steuer- oder Rechtsberatung dar, und die Leser werden aufgefordert, den Rat eines
kompetenten Experten einzuholen, wenn ein solcher Rat erforderlich ist. Bei der Umsetzung einer neuen Strategie oder Praxis sollten Sie sich an lhren Rechtsbeistand wenden, um festzustellen,
welche Gesetze und Vorschriften flr lhre spezifischen Umstande gelten kdnnen. Die tatsachlichen Kosten, Einsparungen und Vorteile von Empfehlungen, Programmen oder ,Best Practices”
kénnen je nach Ihren spezifischen Geschaftsanforderungen und Programmanforderungen variieren. Empfehlungen sind naturgemag keine Garantien fur zuktnftige Leistungen oder Ergebnisse
und unterliegen Risiken, Unsicherheiten und Annahmen, die schwer vorherzusagen oder zu quantifizieren sind. Alle Markennamen, Logos und/oder Warenzeichen sind Eigentum ihrer jeweiligen
Eigentimer, dienen nur zu Identifikationszwecken und implizieren nicht unbedingt eine Produktbewertung oder Zugehdorigkeit zu Visa.
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http://VCA@Visa.com
http://www.Visa.com/VCA
https://www.linkedin.com/showcase/visa-consulting-and-analytics-vca/

