Kartendienstleister

_Als Marktfuhrer sind wir
immer noch im FOKus der

Wetthewerbsbehorde’

Interview mit Emil Urs Buechler

Noch immer ist die Six Card Solutions
ein Gemeinschaftsunternehmen der
Schweizer Kreditwirtschaft. Als ehe-
maliger Monopolist, der im Wettbe-
werb nur Marktanteile verlieren kann,
setzt das Unternehmen allerdings seit
2004 verstdrkt auf Internationalisie-
rung. Im Processing vergleicht Emil
Urs Buechler Six Card deshalb mit
First Data, Tsys oder Sinsys, will sich
von diesen Anbietern aber durch bes-
seres Preis-Leistungs-Verhdltnis und
groBere Modularitdt des Angebots
differenzieren. Red.

In welchen Geschdftsfeldern ist
Six Card Solutions im Kartenge-
schdft tétig?

In der Kartenverarbeitung ist Six Card
Solufions in zwei Marktsegmenten fafig:
Merchant Processing (Point of Sales
Infrastrukiur) einerseits sowie Acquiring
Processing und Issuing Processing ande-
rerseits.

In welchem Geschiiftsfeld sind
die Margen am besten?

Generell ist das kommerzielle Issuing
noch am besten, dann folgt das kommer-
zielle Acquiring. Das Processing hat als
,Rechenknecht” die niedrigsten Margen.
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Deshalb ist man als Prozessor dazu
verdammt zu wachsen. Nur durch
Wachstum kann man auch bei sinkenden
Preisen die Margen halten oder sogar
ausweiten. Innerhalb des Processings gibt
es aber eine gewisse Bandbreite. Beim
Merchant Processing etwa Idsst sich das
Processing mit Dienstleistungen verknlp-
fen. Ein Beispiel ist der Hospitality-
Bereich. Hier ist eine Transaktions-Fee
deshalb bis zu zehnmal hoher als im
Large-Volume-Processing.

e \\ie hat sich das Unternehmen
als Gemeinschaftsunternehmen
der Schweizer Kreditwirtschaft in den
letzten Jahren veréindert?

Emil Urs Buechler, Managing Director,
Head of Cards, SIX Card Solutions Ltd.,
Ziirich

Bis 2000 war die damalige Telekurs Pay-
serv mit der Verarbeitung der ec-Karte und
von Mastercard der Processing-Monopo-
list im Schweizer Markt im Aufirag der
Schweizer Banken und dartber hinaus
als Issuer tdfig. 2000 zog sich das Un-
ternehmen aus dem Issuing und dem
Issuing Processing zurlick. Im Gegenzug
durfte Telekurs einen freien Marktauftritt
mit allen Brands verfolgen. Ab 2004 wur-
de das Unfernehmen verstdrkt im Ausland
tatig. Denn als bisheriger Monopolist
konnten wir in der Schweiz nur Marktan-
teile verlieren.

Der erste Neukunde im internationalen
Acquiring war die RBS, die in Konfinental-
europa FuB fassen wollte, aber die Umstel-
lung ihres Systems auf andere Wdhrun-
gen, Sprachen und Mehrwertsteuersysfeme
nicht ohne Weiteres bewerkstelligen konn-
te und deshalb das Pool-Processing tber
Six Card Solufions laufen lieB.

Daneben haben wir internafional be-
sonders nach Lésungen gesucht, die das
Portfolio erweitern. So wurde 2007 c-
Credit, ein Softwareprodukt im Bereich
kasseninfegrierfer Zahlungslésungen, Ca-
rus Schweiz und die Hospitality-Losung
von 3-C Infernational gekauft. Gleichzeitig
wurden neue Kunden akquiriert. In
Deutschland zdhlen Easycash und die
Wirecard zu unseren Kunden.

Vor zwei Jahren kam die Diskussion Uber
die Zukunft der Infrastrukturunternehmen
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der Schweizer Banken zum Abschluss.
Damit der Finanzplatz Schweiz weiterhin
seine Unabhdngigkeit wahren und seine
Synergien nutzen kann, wurde 2008 die
Six Group als Triple Merger zwischen
SWX, SIS und Telekurs gegriindet. Aus
Telekurs Card Solutions wurde dabei Six
Card Solutions.

e \\/ie sind Sie heute international

aufgestellt?

Heute wickelt Six Card Solutions rund
zwei Milliarden Kartentransaktionen ab.
In der Verarbeitung sind wir in der
Schweiz, Luxemburg und Osterreich
Markifhrer. Wir haben Kompetenzzentren
in Deutschland, Luxemburg und Oster-
reich sowie Niederlassungen in Schweden
und den USA. Zu den Kunden gehdren die
groBen Retailer in der Schweiz wie Coop,
Migros, Carrefour, Aldi oder Lidl, aber
auch internafionale Hotelketten wie Hilton,
Hyatt, Starwood und Marrioft oder die
Bundesbahnen der Schweiz und Oster-
reich. Unter den Finanzinsfitutionen ist die
Pay-Life Bank GmbH hervorzuheben.
2008 wurden die Vertrage uber das Ac-
quiring, das Processing von Debit und
der elekironischen Geldbdrse Quick un-
terschrieben. Das ist das groBte Migrati-
onsprojekt, das in Europa jemals staftge-
funden hat. Die Anzahl der durch Six Card
Solutions verarbeiteten Karten wurde
dadurch in etwa verdoppelt.

Was bedeutet Sepa fiir Ihr Aus-
landsgeschdfi?

Im Recht unferscheiden wir uns als
Schweizer Firma deutlich. Deshalb hat
unsere Schwesterfirma Multipay mit Six
Pay flr das internationale Acquiring eine
Tochter in Luxemburg. Dadurch kénnen
auch wir bei der Internationalisierung des
Acquiring-Geschdffs von Sepa profitieren.

Welche Wachstumsziele haben
Sie sich gesetzt?
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Unsere heute zwei Milliarden Karfentrans-
aktionen pro Jahr sollen in den ndchsten
funf Jahren auf etwa funf Milliarden gestei-
gert werden.

Dieses Wachstum soll mehrheitlich orga-
nisch erreicht werden. Denn der Einsatz
elekironischer Zahlungsmittel wdchst —
vielleicht nichf nur mit der Karte, sondern
auch mit alfernativen Zahlungsmitteln.
Ubernahmen sehen wir momentan nicht
als notwendig an. Inferessant wéren nur
solche Ubernahmen, die uns den Zugang
zu solchen Mdrkten 6ffnen, in die man nur
mit einer dezidierten Infrastrukfur hinein-
kommt. So haben wir 2008 3-C Integra
gekauft, weil das Unternehmen die Losung
fur die Hotellerie hatte, mit der Integration,
die man braucht, um bei Keften wie Mar-
riott oder Hilton die Transaktionsverarbei-
tung anbieten zu konnen.

Was macht den Schweizer
Markt fiir ausldndische Karten-
dienstleister so interessant?

Die Schweiz ist von den Umscitzen her ein
attraktiver Markt — und er ist liberalisiert,
im Gegensafz zu geschlossenen Mdrkten
wie etwa Frankreich, Belgien und den Nie-
derlanden. Aus dem gleichen Grund ist

Die Six Group im Uberblick

auch Osteuropa fur die Dienstleister inte-
ressant. Mit der Aufgabe von ec-cash wur-
de auch die Verbindlichkeit eines bestimm-
ten Terminaltyps aufgehoben. Es gibt nur
noch eine Hirde: Es gibt mit der Postcard
noch eine zweite Debitkarte. Daflir haben
sich die Acquirer und der Handel auf ein
Schweizerisches Profokoll geeinigt. Doch
auch ep-2 ist offen zugdnglich.

Der einzige Disput, der noch existiert, ist
die Interchange Fee. Hier stoBt sich die
Schweizer Weftbewerbsbehtrde daran,
dass zumindest die inléndischen Acquirer
ganz oder teilweise im Besitz der Schwei-
zer Banken sind.

Wo stehen Sie als ehemaliger
Monopolist heute in der
Schweiz?

Wir sind Markffuhrer und deshalb immer
noch im Fokus der Wettbewerbsbehdrde.
Wenn wir als Markfftihrer im Terminalge-
schaft ein Acquiring-Angebof mit einem
Terminal bundeln, ist das deshalb schwie-
riger, als wenn das ein Mitbewerber fut.

Im Acquiring-Processing und im Debit-
Issuing-Processing sind wir klar die Num-
mer eins. Das Kredit-Issuing-Processing,

Securities Trading Securities Services

/"12C SECURITIES
SERVICES

S|
/"12C SWISS EXCHANGE
</~ 12C EXFEED

_/1DC EXCHANGE
REGULATION

Participations:

® Eurex

© Indexium

® Scoach

® Stoxx

© Swiss Fund Data

/" 12C MULTIPAY
/" 12C PAY

/"12C TELEKURS

/"12C CARD SOLUTIONS

/" 12C INTERBANK
CLEARING

/" 12C PAYNET

Participations:
© Rolotec
© Euro-Performance

Participations:
® Cetrel

cards Karten cartes Heft 2 ™ Mai 2011



Tabelle: Six Card Solutions 2005 bis 2010

Jahr 2005 2006 2007 2008 2009 2010
Verdnderungen c- 3-C- Cetrel,

Credit Integra | Osterreich
Transakfionen 689 744 853 1,052 1,478 1,996
(in Millionen)
Karten (in Millionen) 5,8 6,1 6,4 7,1 16,8 19,0
Anzahl Geldaufomaten 5551 5749 5 896 6 093 9323 | > 10500

das 2000 verkauft worden war, ist erst
wieder im Aufbau. Hier durften Tsys und
First Data im gleichen MaB aufgestellt sein.

Wieso bauen Sie das Issuing-
Processing neu auf?

Im Jahr 2000 waren die Schweizer Banken
davon Uberzeugt, dass sie sich besser
differenzieren konnen, wenn sie die Kredit-
karten, die sie an ihre Kun-den herausge-
ben, selber verarbeiten. Damals schien es,
als seien die Inferbank-Unternehmen an
ihrem Ende angelangt. Als wir im Proces-
sing infernational erfolgreich wurden, stell-
ten wir aber fest, dass uns eine Plattform
flr das Kredit-Issuing-Processing fehlt.
Schmerzlich bewusst wurde das bei Pay-
Life: Hier konnten wir im Kredit-Issuing kein
Uberzeugendes Angebot vorlegen. Deshalb
haben wir uns 2009 zu 50 Prozent an
Cetrel beteiligf, dem Infrastrukiurdienstleis-
ter flr die Luxemburger Banken. Diese Be-
teiligung nutzen wir, um das Legacy-Issu-
ing durch ein neues System mit der vollen
Angebotspalefte zu ersetzen.

Mittlerweile ist im Issuing der Wind rauher
geworden, sodass es sfdrker darum geht,
Kosten zu drlcken. Deshalb sehen wir
Chancen, irgendwann auch die Schweizer
Banken wieder zu gewinnen. Wir glauben
aber nicht, dass wir uns in den ndchsten
finf Jahren zu einem der groBen Player
entwickeln werden, sondern sehen uns
eher immittleren Segment. Derzeit sind et-
wazwei Millionen Karten auf der Plaftform.

Koénnten Sie sich vorstellen, in
sskad Deutschland in den Netzbetrieb
einzusteigen?
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Das kommt darauf an, wie der deutsche
Kartenmarkt in Zukunft aufgestellt ist. Denn
die Rolle der Netzbetreiber hdngt davon ab,
wie sich Drei-Parteien-Systeme wie beim
ELV im Zeitalter von Sepa behaupten (und
sie behaupten sich ja gut und Idnger, als
man vor flnf Jahren vorausgesagt hdtte).
Der Trend geht wohl in Richtung des Ver-
bunds des Nefzbetriebs mit der gesamten
Kartendienstleistung, wie es die Card Pro-
cess vormacht. In den ndchsten zwei bis
drei Jahren werden zumindest die Leitplan-
ken stdrker erkennbar sein.

Die Entwicklung eines europdischen De-
bitsystems geht sicher nichf so schnell wie
urspranglich angenommen. Die politi-
schen Instanzen werden aber versuchen,
einen einheitlichen Markt in Europa ent-
stehen zu lassen. Wahrscheinlich braucht
es daflir noch politische Guidelines.

e \\as macht lhre Tochter in

Deutschland?

Im Processing haben wir heute zwei, kinf-
tig drei Kompetenz-Center. Eins davon
ist die Six Card Solutions Deutschland.
Das ist das Kompetenz-Center flr E-Com-
merce und virfuelle Terminals mit dem
Produkt Saferpay. Hier sind wir im deut-
schen und schweizerischen Markt relafiv
stark positioniert und haben das Ziel, in
andere Ldnder zu wachsen.

Welches sind die beiden ande-
ren Kompetenz-Center?

In Luxemburg angesiedelt ist das Kom-
pefenz-Center flr die Branchenldsun-
gen Hospitality (Hofels und Restaurants)
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und Parking. Der Bereich Hospitality
war die erste Branche, die Kartenzahlun-
gen im groBen Stil infernationalisiert hat.
Hier haben wir die Integrationen zu den
entsprechenden Systemen und rund
100 Acquirern. Das erlaubt es den Ho-
tels, ihre Infrastrukfuren relativ. kos-
tenglnstig Uber verschiedene Ldnder zu
replizieren. Im Bereich Parking sind wir
der Payment-Spezialist fur Parkhausbe-
treiber.

Das dritte Kompetenz-Cenfer entsteht der-
zeit bei der Six Card Solutions Osterreich,
der enemaligen First Dafa Austria. Schwer-
punkt ist hier das infernationale ATM-Ge-
schdft. Heute betreiben wir etwa 10 000
Geldautomaten in Osterreich und der
Schweiz im Auftrag der Banken. Kunftig
wollen wir in verschiedenen Landern, da-
runter auch in Deufschland, das amerika-
nische Modell sogenannter Baby-ATMs bei
Retailern umsetzen. Daflr mieten wir vom
Handel die Fldche und stellen auf Basis
der Group-eigenen Lizenzen von Master-
card und Visa eigene Geldautomaten auf.
Fir jede Transakfion erhalten wir eine Ser-
viceentschddigung des Issuers. Das
Know-how flr dieses Geschdft haben die
Kollegen von Six Card Solutions Osterreich
mitgebracht. So wissen wir, wie viele
Transaktionen beziehungsweise Umsatz
ein Standort aufweisen muss, damit sich
der Betrieb rechnet. Ohne diese Expertise
wdren wir in das Geschdftsmodell wohl
nicht eingestiegen.

ammm— |st Deutschland fiir den Betrieb
von Geldautomaten — auch mit
dem neuen Modell der direkten Kunden-
entgelte — ein attraktiver Marki?

Ich denke schon. Wir haben das Modell
auf Basis der infernationalen Fees kalku-
liert. Und: Der deutsche Markt kennt noch
kaum Geldautomaten bei Retfailern. Hier
gibt es also noch Raum.

Muss der Magnetstreifen von
der Karte verschwinden?
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Skimming nimmt auch in der Schweiz zu.
Die Geldautomaten werden immer wieder
attackiert. Die Forderung, den Magnetstrei-
fen zu verbieten, gibt es in der Schweiz
aber nicht.

Wichtiger ware es, mif den Karfengesell-
schaften dahin zu kommen, den Liability-
Shift auch auf Ldnder wie Thailand und die
USA auszudehnen, die nicht auf EMV um-
stellen und bisher nicht dem Liability-Shift
unterliegen. Ich kénnfe mir vorstellen, dass
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mit der Zeit der Druck der Kartenorganisa-
tionen so stark wird, dass es dort einen
Liability-Shift gibt. Ob dann die Banken in
groBem Stil auf EMV umstellen, ist eine
andere Frage. Denn die Fraud-Verluste
wdren etwa fur die amerikanische Karfen-
industrie vermutlich immer noch gering im
Vergleich zu den Kosten fiir die Umstellung
auf Chiptechnologie. Auch Deutschland
war seit mehreren Jahren dem Liability-
Shift ausgesefzt. Dennoch hat es die Chip-
migration nicht eben beschleunigt.

awm==== Die Schweiz hat die EMV-Mig-
ration deutlich friiner volizogen
als Deutschland. Welche Themen stehen
dort jetzt auf der Agenda?

Die EMV-Einfuhrung in der Schweiz wurde
in den Jahren 2002 bis 2006 bei Karten,
Geldautomaten und PoS-Terminals voll-
zogen. Der lefzte Schlusspunkt war im
Februar dieses Jahres, als der letzte Ver-
arbeiter (die Postfinance) die Akzeptanz
von Magnetstreifenkarten eingestellt hat.
Damit gibf es jefzt in der Schweiz keine
Non-EMV-Terminals mehr. Und das ist
auch wichtig: Denn solange die alten Ter-
minals noch dastehen, werden sie auch
genutzt.

Die Themen, die jetzt auf der Agenda ste-
hen, sind vor allem das konfakilose oder
mobile Zahlen.

Welches Potenzial sehen Sie fiir
das kontaktlose Zahlen?

Seit fast einem Jahrzehnt fahren wir Pilo-
ten, mittlerweile sind erste Kunden aufge-
schaltet. Dass sich Mastercard und Visa
nicht auf einheitliche Ablufe einigen kon-
nen, hindert jedoch die Marktausbreitung.
AuBerdem stellt sich das fypische Henne-
Ei-Problem.

Das grundsdtzlichere Problem ist indes-
sen die Wahrnehmung beim Kunden. Hier
steht Sicherheit versus Bequemlichkeit. In
der Schweiz zeichnet sich ab, dass die
konfaktlose Technologie vor allem in ei-
nem Kundensegment, in dem die Techno-
logie-Angst geringer ist, zum Einsafz
kommt oder in Closed-Loop-Verfahren wie
etwa Kundenkarten implementiert wird. Es
wird sicher Kundensegmente geben, die
nie eine Karte mit kontaktloser Technologie
bestellen werden, weil sie sich damit nicht
sicher fuhlen.

Nicht zulefzt ist die kontakilose Funktion
auf der Karte auch ein Kostenblock. Auch
deshalb werden Karten nicht fldchende-
ckend damit ausgestattet. [
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