Zur Zukunft des Zahlungsverkehrs

Gebundeltes Know-how:

der DSV als Payment-
Spezialist

Von Ottmar Bloching

Mit dem Ausbau der DSV-Gruppe zum
Payment-Spezialisten reagiert die
Sparkassenorganisation auf die ge-
wachsenen Herausforderungen im
Marktumfeld. Die Verankerung von
B+S, Payone und Girosolution unter
einem Dach soll dabei helfen, neue
Losungen schneller weiterzuent-
wickeln und zu vermarkten. So ist
unter anderem die Basis fiir den Erfolg
von Paydirekt gelegt, fiinrt Ottmar
Bloching als Beispiel an. Red.

Der Markt der Zahlungsverkehrsanwen-
dungen fur Privatkunden beim Einkauf ist
in Bewegung: Zwar macht der sfationdre
Handel noch rund 94 Prozent des Han-
delsumsatzes aus, und Bargeld und Kar-
tenzahlungen dominieren am Point of
Sale. Doch mit fortschreitender Digitalisie-
rung und Internetnutzung, insbesondere
Uber mobile Endgerdte, steigen auch die
Wachstumsraten im E- und M-Commerce:
in den vergangenen zehn Jahren im Jah-
resmittel um zwolf Prozent gegentber dem
Einzelhandel mit drei Prozent. Interessan-
terweise zeigt eine reprdsentative Ver-
braucherbefragung des Bundesverbandes
E-Commerce und Versandhandel Deutsch-
land e.V., dass, wer mobil surft, auch
mobil shoppt.

Neben der Digitalisierung gibt es einen
weiteren wesentlichen Einflussfakfor, der
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die Rahmenbedingungen im Zahlungsver-
kehr verdndert: die ,Deckelung der Entgel-
te fur die Kartenemittenten” durch die
Interchange-Regulierung. Betrachtet man
die Transaktionen im Verhdlinis der Kosten
und Erl0se, verlierf die Kreditkarte in Re-
lation zur Debitkarte. Fest steht, dass sich
allein durch ein stdrkeres Transaktions-
wachstum der Erldsriickgang bei der
Kreditkarte nicht kompensieren ldsst. Kos-
teneffizienz im Processing wird damit
kunftig noch wichfiger. Da die politisch
gewollte Regulierung und der verschdrfte
Wettbewerb die Spielrdume fir die Kredit-
wirtschaft einschrdnken, stellt sich also
die Frage nach Ertrdgen neu. Wie kdnnen
Institute das Potenzial im Héndlergeschaft
unter den aktuellen Bedingungen optimal
ausschopfen? Die Antwort liefern insbe-
sondere echfe Mehrwerte, die beispiels-
weise an die Kreditkarte gekntpft sind und
dem Trend zur Digitalisierung Rechnung
fragen.

Mit dem Trend einher gehen neue Verbrau-
chergewohnheiten, auf die sich immer
mehr Wettbewerber, darunter vor allem
branchenfremde, konsequent und mit
hohem Innovationstempo einstellen. Nur
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ein Beispiel: Das sogenannte Girokonto
Number 26 fur Smartphones lésst sich
innerhalb von wenigen Minuten erdffnen
und infegriert etwa Leistungen wie Uber-
weisungen per SMS oder E-Mail. Hier zeigt
sich die Dynamik, mit der Weftbewerber
affraktive Kundenldsungen in den Markt
bringen.

Handel im Umbruch

Virtuelle Welt und stationdrer Handel
verschmelzen, wobei Mobilgerdte bereits
ein wichfiges Bindeglied zwischen On-
und Offline-Welt sind. Ldngst sind sie zur
Schnittstelle bei Kaufvorbereitungen ge-
worden. Dabei ermdglicht das Infernet als
Interaktions- und Vertriebskanal, individu-
elle Verbraucherwiinsche aufzugreifen und
rund um den Kauf eines Produktes zusdtz-
liche Dienstleistungen anzubieten, die fir
den Kunden ndtzlich sind. Zu den be-
liebten Funktionen auf dem Smartphone
rund ums Shopping gehoren beispiels-
weise Einkaufslisten, Preisvergleiche, Gut-
scheine oder etwa Testberichte. Auch die
Verknlpfung von mobilem Shopping mit
Sharing-Funktionen wie Whats-App und
Twitter rickt bei groBen Online-Hdndlern
in den Fokus.

Fr Finanzdienstleister wird es kinftig da-
rauf ankommen, neue Zahlverfahren in
kundenorientierte Bestell- und Servicepro-
zesse llckenlos einzubinden. Dabei gilt:
Erfolgreicher Handel ist omnikanalfdhig,
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verzahnt also das Online-Geschdft mit
dem stationdren Vertrieb. Innovative Be-
zahllésungen werden sich deshalb als
integrative Bezahlverfahren efablieren,
sodass Hdndler die Zahlungen kunffig
nicht mehr nach Vertriebskanal getrennt
abwickeln missen.

Die branchenfremden Weftbewerber, die
mit ihren Lésungen auf den Markt drdn-
gen, erhdhen den Innovationsdruck in der
Finanzdienstleistungsbranche. Diese He-
rausforderung kommt nichf von ungefahr,
hat doch die Kreditwirtschaft lange Zeit die
Entwicklungsdynamik im E-Commerce
unterschdtzt — wie die Erfolgsgeschichte
von Paypal zeigt. Jetzt gilt es, verlorenes
Terrain zurickzugewinnen. Das erreichen
wir, wenn es uns gelingt, dass die Konsu-
menten kinftig weniger die Zahlungsarten
Rechnung und Lastschrift als vielmehr das
neue Angebot der deufschen Banken und
Sparkassen, Paydirekt, wdhlen.

Um den komplexen Marktanforderungen
besser gerecht zu werden, bindelt die
Sparkassen-Finanzgruppe ihre unferneh-
merischen Payment-Aktivitdfen an einer
Stelle, der DSV-Gruppe (Deutscher Spar-
kassenverlag). Sie fungiert als Kompetenz-
cenfer Payment flr die Sparkassen-Finanz-
gruppe. Dies erfolgt in engem Zusammen-
spiel mit dem Strategieflihrer, dem
Deutschen Sparkassen- und Giroverband.

Vollstindige Wertschépfungskette

So blndeln wir unsere Krdfte, vermeiden
Re-dundanzen und forcieren das Innova-
tionstempo. Alle Tatigkeiten der DSV-Grup-
pe im Bereich Zahlungsverkehrsanwen-
dungen werden dabei kinftig aus der zu
diesem Zweck gegriindeten neuen DSV-
Tochtergesellschaftf  S-Payment heraus
gesteuert. Diese koordiniert die einzelnen
Unfernehmen in der DSV-Gruppe im Seg-
ment Payment sowie weifere Leistungs-
frager.

Erste Schritte sind gemacht: Um das Po-
tenzial im Hdndlergeschdft im E- und M-
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Commerce umfassend erschlieBen zu
konnen, holte der DSV neben Payone als
weiteren Payment Service Provider Giro-
solufion an Bord. Beide Unternehmen er-
mdglichen den Sparkassen, ihren Hand-
lerkunden eine Ilckenlose Kompleftlésung
im Online-Handel anzubieten.

™= \Wdhrend Payone E-Commerce-Unter-
nehmen aus verschiedenen Branchen
unterschiedlicher GroBe befreut,

== fokussiert sich Girosolution auf kon-
tobasierte Bezahlverfahren und Mehrwert-
I6sungen fiir E-Commerce und E-Govern-
ment.

™ Das DSV-Tochterunternehmen B+S
Card Service (B+S), das seit 2015 zu
100 Prozent zum DSV gehdrt, vervollstdn-
digt das Leistungsangebot mit bargeld-
losen Bezahlleistungen am Point of Sale.

Damit erhalten Handlerkunden im Rahmen
ihrer Multi-Channel-Strategie heute sowohl
fur ihren stationdren Betrieb als auch flr
ihre Internetshops und mobilen Angebote
von ihrer Sparkasse alles aus einer Hand.

Neue Perspektiven

Die stabile Verankerung der Unfernehmen
B+S, Payone und Girosolution unfer dem
Dach der S-Payment wird die \Weiterent-
wicklung und Vermarktung neuer L6-
sungen vorantreiben. Das wirkt sich po-
sitiv auf das Time-to-Market in der Spar-
kassen-Finanzgruppe aus. Akfuell steht
die Vermarktung in allen Bereichen im
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Fokus — im stationtren wie im Online-
Shopping.

Bei der Entwicklung neuer BezahllGsungen
gewinnen Mehrwerte als entscheidender
Wettbewerbsfakfor stark an Bedeutung.
Bereifs einen echten Mehrwert fiir Kunden
bietet die neue Sparkassen-Kreditkarte mit
dem Sparkassen-Infernetkduferschutz. Er
greift, wenn der Kaufpreis vom Kreditkar-
tenkonto abgebucht, die Ware aber nicht
geliefert oder beschddigt geliefert wurde.
Somit wird die Kreditkarte fiir viele Online-
Shopper noch interessanter. Perspektivisch
ist diese Mehrwerileistung ebenfalls flir
weitere Online-Zahlverfahren vorgesehen.

Basis fiir Paydirekt-Erfolg gelegt

Eine der akiuell groBten Herausforde-
rungen besteht bekannflich darin, sich mit
einem marktbreiten Bezahlverfahren der
gesamten Kreditwirtschaft im Handel zu
positionieren. Fir den Erfolg des E-Com-
merce-Bezahlverfahrens Paydirekt hat die
DSV-Gruppe mit der Integration der beiden
Payment Service Provider Payone und Gi-
rosolution opfimale Voraussetzungen ge-
schaffen. Hinzu kommt ein europaweites
Vertriebspotenzial in Richtung Handler, das
mit der B+S am Point of Sale ausgeschopft
wird. Die neue S-Payment bietet damit den
passenden Rahmen fur wettbewerbsfdhige
Losungen und Vermarktungsstrategien, mit
denen die S-Finanzgruppe ihre markifth-
rende Position fir alle Zahlungsverkehrs-
anwendungen festigt und ausbaut.

Der Beitrag basiert auf einem Vorirag des Autors auf dem
Bankkarten-Forum 2015
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