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_Es besteht die Chance,

einen europdaischen
Service zu installieren”

Interview mit Christina Astore

Mit 23 beteiligten Kreditinstituten ist
Jiffy das bislang gr6B8te P2P-Bezahl-
verfahren in Europa. Ohne nennens-
wertes Marketing konnten in Italien
bereits 400000 Nuizer iiberzeugt
werden. In Deutschland ist der
Markteintritt bislang nicht gegliickt.
Noch bestehe jedoch die Chance,
einen einheitlichen europdischen
Standard anstelle vieler inkompatib-
ler nationaler Angebote zu realisie-
ren, meint Christina Astore. Dies
umso mehr, als Jiffy mit dem Aus-
bau zum Einsatz am stationdren
PoS, fiir den aktuell ein Pilotprojekt
in Mailand und Bergamo Iuft, zu
einer echten Instant-Payments-Platt-
form werden soll. Red.

(@SS |n [talien haben sich jetzt rund
WAl 400000 Kunden fiir Jiffy regis-
triert. Entspricht das den Erwartungen?
Oder geht es langsamer voran als prog-
nostiziert? Angesichts der Vielzahl der
mittlerweile beteiligten Banken scheint
die Zanhl ja nicht so iibergroB ...

In Italien ist Jiffy bereits ein groBer Erfolg.
Insbesondere wenn man die Anzahl der
Bankengruppen berdcksichtigt, die den
von SIA enfwickelfen Service bislang im-
plementiert haben: Insgesamt haben sich
23 Banken fur Jiffy entschieden — bei 15
davon ist Jiffy bereits aktiv. Gemeinsam
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reprdsentieren diese Bankengruppen mehr
als 80 Prozent der italienischen Girokon-
ten. Wenn man berdcksichfigt, dass die
Banken bisher noch keinerlei aktive \Wer-
bung fur den P2P-Echfzeit-Zahlungsser-
vice via Handy geschaltet haben, steigt
die Zahl der registrierfen Nutzer rasant an.
Far die Zukunft erwarten wir deshalb eine
signifikante Zunahme der Kundenzahlen,
insbesondere da die Banken verschiedene
Initiativen vorbereiten, um Jiffy akfiv zu
promoten. Zu den Initiativen gehort bei-
spielsweise ein \Wettbewerb unter den
Nutzern. Einige Banken planen kinftig,
Jiffy automatisch fir ihre Kunden zu akti-
vieren, ohne dass diese sich separat an-
melden mussen.

Christina Astore, Head of SIA Region
Northwest Europe, SIA Group, Mailand

Was fiir Kunden nutzen Jiffy

derzeit? Sind das nur die jun-
gen, technikaffinen? Und wie sieht es mit
dem Nutzerverhalten aus? Welcher Anteil
der registrierten Nutzer nutzt Jiffy tat-
sdichlich?

Jiffy-Nutzer sind volljéhrige Bankkunden,
die ein Girokonto oder eine Prepaid-Karte
mit einer IBAN haben. Die Kunden sind
mit der Nutzung digitaler Services ver-
fraut, wie beispielsweise einer mobilen
Banking App. Zusdtzlich zu dem Person-
to-Person-Service (P2P), bei dem sich die
Teilnehmer untereinander in Echizeit Geld
senden kénnen, wird Jiffy im Rahmen ei-
nes Pilotprojekfs mit einer begrenzten An-
zahl an Kunden zum Person-to-Business
(P2B) Service, das heiBt fiir Zahlungen im
Einzelhandel. Daher ist der GroRfeil der
Transaktionen noch dem klassischen P2P,
also dem Geld senden unter den Teilneh-
mern, zuzurechnen: Der durchschnittliche
Betrag einer individuellen Zahlung betrégt
53 Euro. Zahlungen unter 25 Euro ma-
chen insgesamt 42 Prozent der gesamten
Zahlungen aus. Wenn der P2B-Service
aus der Pilotphase ist und entsprechend
implementiert wird, erwarten wir eine sig-
nifikante Steigerung der Transaktionen
auch in diesem Bereich.

Wie viele Hdndler sind bei dem

Pilotprojekt fiir den Einsatz am
stationéiren PoS dabei? Sind das eher
groBe oder kleinere Héindler?
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Die Pilotphase des P2B hat in den Stddten
Mailand und Bergamo begonnen und um-
fasst ungefdhr 30 kleine Hdndler, die
durch die UBI Banca autorisiert wurden.
GroRBe Einzelhdndler und E-Commerce
werden in einer zweiten Phase miteinbe-
zogen.

(e Wofiir wird am PoS ein solches
QSllal) Bezahlverfahren gebraucht? In
welche Liicke soll Jiffy da vorstoBen?
Geht es eher darum, ein Kunden- oder
ein Hdndlerbediirfnis zu erfiillen?

Sowonl flr die Nuizer, die Handler als
auch far die Banken bringt die Adapfion
eines P2B-Services viele Vorteile: Von der
Kundenbindung bis hin zur Reduzierung
potenzieller Irritationsquellen beim Check-
out, insbesondere im E-Commerce, Uber
die Verfligbarkeit des Geldes in Echizeit
fUr die Handler, bis hin zu einer effekfive-
ren Consumer Experience wdhrend des
Einkaufens und nicht zuletzt einer niedri-
geren Servicegebuhr fur Héndler. Darlber
hinaus ermdglicht die Verfigbarkeit ver-
schiedener Mdglichkeiten, das jeweilige
Kundenkonto zu identifizieren (etwa an-
hand von Telefonnummer, E-Mail oder
Kundenkarte), die Innovation im Zah-
lungsverkehr voranzutreiben.

e Vi€ ist das Projekt bisher ange-
QSR (qufen? Sind die ersten Trans-
aktionszahlen ermutigend?

Das Hauptziel der aktuellen Pilotphase ist
die Optimierung der Customer Experience,
also der Nutzererfahrung. In diesem Sta-
dium und hinsichtlich des erwdhnten Ziels
ist die Zahl der Transaktionen nicht rele-
vant,

e awmen | NOVember 2015 ist Jiffy in
WSSl Deutschland auf der Euro Fi-
nance Week vorgestellt worden. Wie ist
bisher die Resonanz deutscher Kreditins-
titute? Gibt es bereits konkrete Pléine,
Jiffy auch hierzulande anzubieten? Wenn
nein: Woran liegt das?

Wir haben eine Menge positives Feedback
erhalten und viele deutsche Banken schdt-
zen den P2P-Service, der aktuell der
fihrende Echizeit-Geldfransfer-Service im
Euroraum ist und mit der groBten Anzahl
teilnehmender Banken aufwarten kann.
Gerne wirden wir die Erfolgsgeschichfe in
Deutschland — dessen Struktur im Ban-
kensektor dhnlich der von ltalien ist — wie-
derholen.

Wir wissen, dass zwei groBe deutsche
Banken ihren eigenen P2P-Service auf den
Markt bringen. Viele deutsche Banken ha-
ben jedoch immer noch die Moglichkeit,
von Jiffy und dessen Entwicklungen zu
profitieren, denn die Erfahrungen und Hin-
weise aus einem groBen Markt wie dem
italienischen sind hier bereits eingeflos-
sen, etwa Regulierungs- und Datenschutz-
Aspekte oder auch Verbesserungen der
Customer Experience. Es besteht noch
immer die Chance, einen einheitlichen
europdischen Service, anstelle eines frag-
mentierten Markfes mit vielen einzelnen
untereinander nicht kompatiblen, inldndi-
schen Angeboten, zu etablieren.

— Wo sehen Sie Jiffy in fiinf Jah-
WY ren? Was sind die ndchsten
Schritte auf lhrer Agenda?

Jiffy wdchst hinsichtlich der Nutzerzahlen
und neuen Funktionen. Abgesehen von
der Entwicklung der P2B-Zahlung — die
einige konkrete Szenarien wie den
E-Commerce und groBe Hdndler unter-
stlitzt — soll ein wichtiger Bestandteil die
Integration einer neuen Instant-Payments-
Plattform werden. SIA wurde von EBA
Clearing ausgewdhlt, bis Ende 2017 eine
europaweite Echtzeit-Infrastrukturlésung
zu entwickeln um den SCT zu verarbeiten.
Jiffy, das bereits die Standards des Euro-
pean Retail Payment Boards erflllt, soll
einer der ersten Mehrwerfdienste werden,
die auf dem neuen System zur Verfigung
sfehen. Deutsche Finanzinstitute, die be-
reifs EBA Clearing flr Sepa-Zahlungen
nutzen, kdnnen von dieser Weiterentwick-
lung profitieren. I

cards Karten cartes Heft 4 ™ November 2016

..
NNNSSS

"

BN

Do
A
(AN

=

Verlag und Redaktion:

Verlag Fritz Knapp GmbH

Postfach 70 03 62, 60553 Frankfurt am Main,
Aschaffenburger StraBe 19, 60599 Frankfurt am Main,
Telefon 0 69/97 08 33-0,

Telefax 0 69/7 07 84 00,

E-Mail: red.karfen@kreditwesen.de
www.kreditwesen.de

Herausgeber: Klaus-Friedrich Otfo

Chefredaktion: Dr. Berthold Morschhduser (Mo), Swantje Ben-
kelberg (sb), Philipp Otto (P.0.).

Redaktion: Barbara Hummel (hm), Daniel Rohrig (dro),
Frankfurt am Main.

Die mit Namen versehenen Beifrige geben nicht immer die
Meinung der Redaktion wieder. Bei unverlangt eingesandten
Manuskripten ist anzugeben, ob dieser oder ein dhnlicher
Beitrag bereits einer anderen Zeitschrift angeboten worden ist.
Beitrige werden nur zur Alleinveréffentlichung angenommen.

Die Zeitschrift und alle in ihr enthaltenen einzelnen Beifréige und
Abbildungen sind urheberrechtlich geschitzt. Jede Verwertung
auBerhalb der engen Grenzen des Urheberrechisgesetzes ist
ohne Zustimmung des Verlages unzuldssig.

Manuskripte: Mit der Annahme eines Manuskripts zur Verdffent-
lichung erwirbt der Verlag vom Aufor das ausschlieBliche
Verlagsrecht sowie das Recht zur Einspeicherung in eine
Datenbank und zur weiteren Vervielfdltigung zu gewerblichen
Zwecken in jedem fechnisch mdglichen Verfahren. Die voll-
stindige Fassung der Redakfionsrichtlinien finden Sie unter
www.kreditwesen.de.

Verlags- und Anzeigenleitung: Uwe Cappel

Anzeigenverkauf:
Hans-Peter Schmitt, Tel. 0 69/97 08 33-43.

Anzeigendisposition:
Stefanie Mitsch, Tel. 0 69/97 08 33-24,
sdmil. Frankfurt am Main, Aschaffenburger StraBe 19.

Zurzeit gilt Anzeigenpreisliste Nr. 27 vom 1.1.2016.

Erscheinungsweise: Jeweils am 1. Februar, 1. Mai, 1. August
und 1. November 2016.

Diese Ausgabe liegt der Zeitschrift ,bank und markt — Zeitschrift
fur Refailbanking”, Heft 11/2016, als Supplement bei.

Bezugsbedingungen: Abonnementspreise incl. MwSt. und Ver-
sandkosten: jahrlich € 144,65. Ausland: jdhrlich € 145,85.
Preis des Einzelheftes € 27,50 (zuziigl. Versandkostfen).

Studentenabonnement: 50% Erm@Bigung (auf Grundpreis).

Zusdtzliche, kostenlose Serviceleistung fur alle ,Karten”-Abon-
nenten: 8xjdhrlich der ,Karten”-Infobrief aus ,bank und markt —
Zeitschrift fur Retailbanking”.

Probeheftanforderungen bitte unter 0 69/97 08 33-25.

Der Bezugszeitraum gilt jeweils fir ein Jahr. Er verldngert
sich aufomatisch um ein weiteres Jahr, wenn nicht einen
Monat vor Ablauf dieses Zeitraumes eine schriftliche Abbestellung
vorliegt.

Bestellungen direkt an den Verlag oder an den Buchhandel.

Bei Nichterscheinen ohne Verschulden des Verlages oder
infolge hoherer Gewalt entfallen alle Anspriiche.

Bankverbindungen:

Landesbank Hessen-Thiiringen — Girozentrale,

Frankfurt am Main IBAN: DE73 5005 0000 0010 5550 01
BIC: HELADEFF

Postbank Frankfurt IBAN: DE96 5001 0060 0060 4826 09
BIC: PBNKDEFF

Druck: Druck- und Verlagshaus Zarbock GmbH & Co. KG,
Sontraer StraBe 6, 60386 Frankfurt am Main.

ISSN 0937-597X
N

33



