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Kartendienstleister

Interview mit Luc Holper

Ende Juni vermeldete Six Payment 
Services den Vollbetrieb auf der neu-
en Issuer-Processing-Plattform. 34 
Kreditinstitute mit insgesamt rund 
3,5 Millionen Karten und etwa 100 
Millionen Transaktionen pro Jahr wur-
den migriert. Dabei erwies sich die 
Erfahrung aus dem größten Karten-
migrationsprojekt Europas als hilf-
reich: der Migration der österreichi-
schen Paylife Bank, die im Jahr 
2011 abgeschlossen wurde. Als 
Hauptvorteile der neuen Plattform 
nennt Luc Holper die offene Architek-
tur und Vielseitigkeit der Lösung. So 
können alle Kartenprodukte auf einer 
Plattform abgebildet werden.  Red.

Karten Wie lange sind Innovations-
zyklen im Processing? Welche 

Halbwertszeit hat eine Processingplatt-
form? 

Normalerweise geht man davon aus, dass 
die Halbewertzeit etwa 10 Jahre beträgt. 
Aber in Wirklichkeit glaube ich, dass jede 
Firma versucht, den Zeitraum weit über 
diese 10 Jahre hinaus zu strecken. Das 
bedeutet, dass man heute Technologien 
vorfindet, die schon 15 bis 20 Jahre alt 
sind. Sie sind natürlich immer wieder auf-
gepeppt worden. Aber der Grundansatz 
der Technologie ist derjenige, der vor etwa 
20 Jahren aktuell war. Das bringt Ein-

schränkungen bei der Flexibilität der Sys-
teme mit sich. Auch unsere alte Plattform 
war etwa 15 Jahre alt. Die neue ist seit 
eineinhalb Jahren im Einsatz. In der Zwi-
schenzeit hat eine ganze Reihe von Mig-
rationen stattgefunden, die jetzt komplett 
abgeschlossen sind. Die letzte Migration 
hat im Juni stattgefunden. 

Karten Was sind mögliche Fehlerquel-
len bei solchen Migrationspro-

zessen? Worauf muss man achten?

Ein wichtiger Punkt ist die Historie. Hierzu 
gibt es auch Vorgaben der Kartenorganisa-
tionen, wie lange Daten aufzubewahren 

Luc Holper, Head Market Development, 
Six Payment Services (Europe) S.A., 
Munsbach (Luxemburg)

„Neue Produkte  
lassen sich schneller  
an den Markt bringen”

sind. Ein anderer Aspekt sind Interfaces, 
die man mit einem Kunden aufgebaut hat. 
Auch solche Schnittstellen müssen im Zuge 
des Migrationsprozesses wieder eingerich-
tet werden, was recht arbeitsintensiv ist, da 
die Back-Offices der verschiedenen Banken 
nicht alle gleich funktionieren. Diese Spe-
zifika abzubilden ist großer Aufwand, nicht 
zuletzt im Testing-Bereich. Mit solchen Din-
gen haben wir viel Erfahrung, weil wir auch 
in der Vergangenheit eine große Migration 
mit der Paylife Bank hinter uns haben, die 
wir im gesamten Acquiring-Umfeld auf 
 unsere Plattform migriert haben, auf der 
anderen Seite die PSA im Maestro-Issuing-
Processing. Das war eine der größten Mi-
grationen im europäischen Umfeld.

Karten Warum braucht man für das Is-
suing- und das Acquiring-Pro-

cessing unterschiedliche Plattformen? 

Das hängt mit der Natur des Geschäfts 
zusammen. Einen Teil der Prozesse könn-
te man sicher gemeinsam abwickeln. Aber 
im Back-Office sind die Anforderungen 
beider Bereiche doch unterschiedlich. 
Deshalb müssen die Produkte maßge-
schneidert sein. Wenn man einen generi-
schen Ansatz fährt, wird man vermutlich 
einige Spezifika vermissen. Deshalb gibt 
es nicht viele Player, die beides verbinden. 
Bei uns ist das ein bisschen anders: Wir 
sind sowohl im Acquiring Processing als 
auch im Issuing Processing aktiv, betrei-
ben aber auch zwei getrennte Plattformen, 
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die miteinander verbunden sind. Das er-
möglicht es uns, die Individualität der 
beiden Bereiche nicht zu verlieren.

Karten Wie unterscheidet sich die neue 
Plattform von der alten? 

Die neue Processing-Plattform hat ge-
genüber vielen anderen im Markt den Vor-
teil, dass man alle Issuing-Produkte dar-
auf abbilden kann. Das hilft Banken, einen 
Gesamtüberblick über einen  Karteninhaber 
zu erhalten. Und es schlägt sich natürlich 
auch auf der  Kostenseite nieder, wenn 
man keine eigene Plattform jeweils für 
Credit, Debit oder Prepaid mit den entspre-
chenden Interfaces zu den Systemen der 
Bank braucht.

Darüber hinaus haben wir eine Technologie 
gewählt, die es ermöglicht, neue Produkte 
in einer Parametrisierung aufzusetzen. Da-
mit verbessert sich die „Speed to Market”: 
Neue Produkte wie kontaktlos, Mobile oder 
Peer to Peer lassen sich sehr viel schneller 
zur Marktreife bringen, einschließlich Tes-
ting. Früher hat das – im Anschluss an die 
Entscheidungsprozesse in der Bank – 
schon einmal 6 bis 9 Monate oder auch 
bis zu einem Jahr gedauert. Jetzt lässt sich 
die Umsetzung eines neuen Produkts in-
nerhalb einiger Wochen realisieren. Das 
Thema Schnelligkeit ist vor allem für solche 
Banken wichtig, die sich mit Payment-
Produkten differenzieren wollen. Mit einigen 
Schweizer Banken hatten wir zum Beispiel 
einen Product Launch im Bereich P2P. Da-
mit sind wir bestens gewappnet, die neuen 
Features, die wir in der Zukunft sehen wer-
den, abbilden zu können.

Karten Das heißt, Sie rechnen auch mit 
einer langen Laufzeit der neuen 

Plattform? 

Ja. Die neue Plattform ist modular aufge-
baut. Damit gibt es – im Gegensatz zu 
den alten, eher monolithischen Systemen 
– die Möglichkeit, einzelne Komponenten 
auszutauschen oder auch neue Module 

zu ergänzen. Auf diese Weise können wir 
damit vermutlich sehr viel länger als mit 
den alten Systemen arbeiten und trotzdem 
noch State of the Art sein. 

Karten Wie sieht es mit den Kosten 
aus? 

Die Kosten spielen natürlich eine wichtige 
Rolle für die Emittenten und werden wohl 
auch an Bedeutung zunehmen. Durch die 
neue Plattform sinken die Total Cost of 
Ownership für einen Karteninhaber deut-
lich. Ein Grund ist die schnelle Umset-
zung, weil weniger Interfaces benötigt 
werden. Zudem ergeben sich Skalen -
effekte dadurch, dass alle Produkte auf 
einer Plattform abgebildet werden. 

Karten Warum ist ein flexibler Grad der 
Integration in die Kernbanksys-

teme so wichtig? Man sollte doch meinen: 
Je besser integriert, desto effizienter? 

Grundsätzlich geht der Trend natürlich in 
diese Richtung. Doch im Bankumfeld wird 
natürlich immer auch um die Ressourcen 
gerungen: Welches Projekt wird umge-
setzt, welches nicht? Für die einen ist der 
Kartenbereich dabei ein „Must have”, für 
die anderen ein strategisches Produkt für 
die Kundenbindung. Abhängig davon, wie 
sich die Bank am Markt positioniert, ist 
auch der Wunsch nach mehr oder weniger 
Integration mit Providern wie uns. Durch 
die vereinfachte Umsetzung können wir 
jedoch auch Banken, die in Sachen Auto-
matisierung noch nicht so weit sind, dazu 
bringen, ein gutes Stück voranzukommen. 

Karten Was versprechen Sie sich am 
Markt von der neuen Plattform?

Für uns ist die neue Plattform eine Mög-
lichkeit, neues Business zu generieren. Mit 
Bestandskunden werden wir neue Produk-
te auflegen. Aber wir werden uns auch 
stärker am Markt positionieren, um neue 
Kunden zu gewinnen.
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