Mobile Payment

_Mobiles Zahlen ist eine

Investition in die Zukunft” 'S

Interview mit Manfred Hoyer, Christian Brauckmann
und Franz-J. Kollner

Kurzfristig ist Mobile Payment kein
Ertragsfaktor fiir die Kreditwirtschaft.
Es ist aber als Investition in die Zu-
kunft des Zahlungsverkehrs zu sehen,
sind sich die Vertreter der genossen-
schaftlichen Finanzgruppe einig. Die
bisherigen Erfahrungen der Dortmun-
der Volksbank sind offenbar ermuti-
gend. Sie zeigen aber auch, dass
weniger technikaffine Kunden eine
solche Mobile-Payment-Lésung nicht
selbstverstindlich nutzen. Red.

e=mm——= |m Mdérz dieses Jahres ist
das Mobile-Payment-Projekt der
Dortmunder Volksbank gestartet. Welche
Erfahrungen haben Sie bisher gesammelt?

Hoyer: Unsere Kunden zeigen groBes In-
teresse, so konnfen wir die vorgesehene
Anzahl an ausgegebenen Karten sehr
schnell erreichen. Die Resonanz der Nut-
zer ist durchweg positiv. Dazu frugen
sicherlich auch die gut verstdndlichen und
transparenten Erlduferungen des Zahlungs-
prozesses bei. Der Ablauf erwies sich dann
als abso-luf praxistauglich. Schon die ers-
ten Karten-Zahlungen liefen reibungslos
ab, und die sichere Uberfragung der ver-
schlisselten Kreditkartendaten Gber das
Mobilfunknetz auf die SIM-Karte gelang
fehlerfrei. Deutlich zeigte sich der unfer-
schiedliche Beratungsbedarf der Teilneh-
mer des Pilofen.

24

™= Technikaffine Kunden gingen souverdn
mit der neuen Methode um.

™ Weniger versierte Kunden bendfigten
intensivere Betreuung bei Inbetriebnahme
des Smartphones und Installation der App.

Inzwischen haben sich die Transakfions-
zahlen sehr erfreulich entwickelt. Zusdtz-
lich erhalten wir aus den Befragungen der
Pilotkunden wertvolle Erkenntnisse.

=== \\lelchen Nutzen stiftet ein sol-
ches Projekt fiir eine Volks-
bank? Kann iiber Mobile Payment das
Kartengeschift zu einem Ertragsfaktor

Manfred Hoyer, Mitglied des Vorstands,
Dortmunder Volksbank eG, Dortmund.

werden oder bleibt es eher ein Kunden-
bindungsinstrument?

Hoyer: Die Dortmunder Volksbank stellt
mit diesem Projekt exemplarisch die ei-
gene Innovationskraft und die der genos-
senschaftlichen Finanzgruppe unter Be-
weis.

Die Verbundpartner haben als erste
Bankengruppe in Zusammenarbeit mit
dem Mobilfunkunternehmen Telefonica
Deutschland (O,) eine Mobile-Payment-
Losung pilotiert, bei der der Kunde un-
seres Hauses dieses innovatfive Zah-
lungsmittel flr sein Smartphone erhdlt.
Die Dortmunder Volksbank bezieht bei
diesem Projekt auch technikaffine Kunden
ein, die eine Vorreiterfunktion beim Ein-
satz und Rollout von innovativen Produk-
ten haben.

Immer mehr Handler stellen ihre Termi-
nals auf die Konfakflos-Technologie um.
So werden bereits heufe die fechnischen
Voraussetzungen geschaffen, um Kunden
das kontaktlose Bezahlen mit der Karte
beziehungsweise dem Smartphone zu
ermoglichen.

Wir gehen davon aus, dass diese Weiter-
entwicklungen das Bezahlverhalten der
Kunden in der Zukunft verdndern werden.
Folglich ist Mobile Payment kein kurzfris-
tiger Ertragsfaktor, sondern eine Investi-
tion in die Zukunft des Zahlungsverkehrs
am PoS und im E-Commerce.
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== \\/ird die Karte im Smartphone
zu einer Konkurrenz fiir die
klassische Karte oder ist sie als Ergéin-
zung zu verstehen?

Kéliner: Smartphones verbreiten sich un-
aufhaltsam. Menschen aller Altersgruppen
benutzen es flr die verschiedensten Funk-
tionen in ihrem Alltag. Das Smartphone
entwickelf sich immer stéirker zu einem
LJAll-in-one-Gerdt”: Kommunikation, Infor-
mation, Kreativitdf, Spielzeug. Viele Men-
schen tragen es uberall bei sich. Die
Smartphone-Karte sehen wir daher als ein
vOllig logisches und frendgerechtes Pro-
dukt, fir das wir die Kreditkartendaten
gesichert auf die SIM-Karte des Smart-
phones liefern und ablegen.

Brauckmann: Die Classic Card Mobile
stellt eine Erg@inzung zu den bestehenden
Kartenprodukien dar. Sie kann das heutige
Angebot vervollsténdigen und es den Kun-
den ermdglichen, entsprechend ihren Vor-
sfellungen und Alltagssituationen das fur
Sie passende Zahlungsmedium zu nuizen.
In den ndchsten Jahren wird die klassische
Karte als Zugang zu Geldautomaten und
zum weltweifen Einsatz ein unverzichtbarer
Begleiter bleiben. Der Trend zum Zahlen
mit dem Smartphone wird sich jedoch vo-
raussichtlich weiterentwickeln, so wie in
den letzten Jahren langsam, aber stetig

Dr. Christian Brauckmann, Mitglied des
Vorstands, WGZ BANK AG, Diisseldorf.
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Abbildung 1: Ziele des Mobile-Payment-Projekts

Wettbewerb begegnen

Kundenbeziehung durch innovatives Bankprodukt stdrken
und Erirdge aus Kartenzahlungen sichern

Markireife iiberpriifen

die Bargeldzahlungen am PoS zurtickge-
gangen sind.

Warum gerade Dortmund? Was
macht diese Region interessant
fiir einen Pilotversuch?

Hoyer: Dortmund bietet eine ideale Kom-
bination: Die Dorfmunder Volksbank ge-
hort zu den groBten Volksbanken in
Deutschland. Hinzu kommen die Vorteile
einer Region, die durch Universitdf und
zahlreiche Technologiefirmen gepragt ist.
In diesem Umfeld werden fechnische In-
novationen aufgeschlossen aufgenom-
men. Nicht zulefzt sind unsere guten
Beziehungen zum Handel von groBem
Vorfeil.

a=mm== Reicht die Paypass-Akzeptanz
bisher schon aus, um das Kon-
zept fiir Kunden interessant zu machen?
Oder kommt man einstweilen nicht tiber
den Status einer netten Spielerei fiir tech-
nikaffine Kunden hinaus?

Hoyer: Momentan hat der Markt beim kon-
takilosen Bezahlen noch das ,Henne-und-
Ei-Problem”. Aktuell gibt es zu wenige
Kunden mit kontakflosen Karten und zu
wenige Akzepfanzstellen flr konfaktlose
Zahlungen. Der Markt entwickelt sich je-
doch stetig weiter — so statten mehrere
groBe Handelsunternehmen deutschland-

weit ihre Terminals mit Kontakilos-Zahl-
funktion aus.

Auch unsere Erfahrungen im Pilotfpro-
jekt zeigen, dass der Handel durchaus
interessiert und aufgeschlossen ist. Hier
bewdhrte sich etwas, was typisch fir ge-
nossenschaftliche Banken ist — die Part-
nerschaft der Dortmunder Volksbank mit
den regionalen Unternehmen. So konnten
wir den Einzelhandel ins Boof holen. Ge-
meinsam mit VR Pay, dem Acquirer der
genossenschaftlichen Finanzgruppe, ge-
lang es, 50 Hdndler zu Uberzeugen und
mit Konfaktlos-Infrastruktur auszustatten.
Die Technik konnte ihre Stdrken zeigen:
Die Handler waren insbesondere Uber-

Franz-J. Kéliner, Mitglied des Vorstands,
Deutscher Genossenschafts-Verlag eG,
Wiesbaden.
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Abbildung 2: Erg@inzung der klassischen Karte durch weitere Kartenformen -
dem Kundenverhalten und der technologischen Entwicklung entsprechend
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rascht, wie einfach und schnell der Be-
zahlvorgang mit Hilfe der Kontakflos-
Technologie flr den Kunden ist.

Wo sehen Sie typische Anwen-
dungsbereiche?

Kéllner: Lefztendlich andert sich der An-
wendungsbereich nicht. Der Zahlprozess
an der Kasse ist jedoch grundsdtzlich
einfacher, hygienischer und schneller flir
den Kunden und den Hdndler. Die kon-
takilose Zahlung biefet sich vor allem dort
an, wo in kurzer Zeit viele Kunden bedient

werden. Fur den einfachen konfakflosen
Bezahlvorgang wahlt der Kunde die Clas-
sic Card Mobile in seiner digitalen Geld-
borse, der O, Wallet, aus und hdlf sein
Smartphone vor das Terminal. Erst wenn
der Betrag 25 Euro Ubersteigt, ist die Au-
thentifizierung notwendig. Daher werden
insbesondere Zahlungen von kleinen Be-
frégen so effizient abgewickelt, dass sie
Bargeldzahlungen ersetzen kénnen. Wird
das einfache Bezahlen dann noch mit
Mehrwerten des Handels wie zum Beispiel
Bonussystemen und Tickefing kombiniert,
kann das eigentliche Potenzial von Mobile
Payment erschlossen werden.

Abbildung 3: Bereitstellung und Einsatz ,Kreditkarte auf NFC”

e

Personalisierungsdaten

Tedefenica | Q)

*TSM = Trusted Service Manager
SP = Service Provider
**MNO = Mobile Network Operafor
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=== Nach welchen Kriterien wurden
die Kunden fiir das Pilotprojekt
ausgewdhlt? Inwieweit sind sie reprdsen-
tativ fiir einen breiteren Markt?

Hoyer: In erster Linie wurden Bestands-
kunden der Dortmunder Volksbank per-
sonlich angesprochen. Daneben infor-
mierten wir unsere Kunden sowohl auf
der Infernetseite der Dorfmunder Volks-
bank als auch auf der Online-Banking-
Seite Uber das Projeki. Die Teilnehmer am
Piloten decken den gesamfen Kunden-
kreis der Dorfmunder Volksbank ab. Zu-
s@tzlich konnten auch neue Kunden flr
eine Teilnahme gewonnen werden. So-
mit zeigt die Teilnehmergruppe ein breites
und aus unserer Sicht reprdsentatives
Kundenbild.

Welche Zielgruppen wollen Sie
mittelfristig mit der virtuellen
Karte ansprechen?

Brauckmann: Nach Abschluss und Aus-
wertung des Pilotprojektes werden wir in
der genossenschaftlichen Finanzgruppe
entscheiden, ob die Classic Card Mo-
bile das Kartenangebot der Volks- und
Raiffeisenbanken kinftig bundesweit er-
gdnzen wird.

Letztendlich kbnnen alle Kunden ange-
sprochen werden. Kurzfristig wirde die
virtuelle Karte eher fechnikaffine Kunden
ansprechen, die ihre Kreditkarfe hdufig
einsetzen und gerne immer bei der neu-
esten Smartphone-Generation dabei sind.
Doch bequeme Nufzung und reibungslose
Technik sind auch der Garant dafdr, an-
dere Kundengruppen mittelfristig zu Uber-
zeugen.

=== \\elche Marktchancen hat ein
Konzept, das einen Mobilfunk-
vertrag mit einem bestimmten Anbieter
voraussetzt? Und welche Aussagekraft
kann ein Pilot, der unter solchen Ein-
schréinkungen stattfindet, iiberhaupt ha-
ben?
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Kollner: Wir haben uns im Piloten aus
rein praktischen Grinden auf zwei be-
stimmte Smartphones und einen Mobil-
funkvertrag eines bestimmten Mobil-
funkanbieters beschrdnk.

In Deutschland gibt es zwar vier groBe
Mobilfunkanbieter, die sich bezuglich der
hier wichtigen Aspekfe wie dem Einsatz
moderner Smartphones aber nicht sehr
unterscheiden. Daher sehen wir hinsicht-
lich der Aussagekraft des Piloten keine
groBen Einschrdnkungen.

Die Zusammenarbeit mit Telefénica Ger-
many als kompefenfem Partner ermdglicht
uns derzeit die Umsetzung des mobilen
Bezahlverfahrens. Bei einem bundeswei-
ten Rollout wdre es selbstversténdlich
notwendig, alle Mobilfunkanbieter zu un-
terstitzen. Da der heutige Ansatz schon
auf definierten Standards aufsetzt, kdnnte
er in Zukunft auf weitere Mobilfunkanbieter
ausgeweitet werden.

a=mm=== Und umgekehrt gefragt: Was
miissen Sie vorweisen Kkon-
nen, um auch andere Mobilfunkanbie-
ter mit ins Boot holen zu kénnen und
damit den Teufelskreis aus zu wenigen
Nutzern einerseits und zu eingeschrdnk-
ten Nutzungsmdglichkeiten andererseits
zu durchbrechen?

Kollner: Mobilfunkunternehmen mussen
heutzutage eigentlich nicht mehr Uber-
zeugt werden, in Kooperationen mit der
Kreditwirtschaft einzusteigen. SchlieBlich
ist Zahlungsverkehr ein duBerst komple-
xes Thema, das Uber die bestehende kar-
tenbasierte Infrastruktur duBerst effizient
bedient wird.

Naturlich hat aber auch unser Pilotprojekt
an vielen Stellen groBe Resonanz gefun-
den. Nicht nur die Kunden wollen die
Technologie, auch die Anbieter wollen sie
bereitstellen. Und die Ubertragung der L6-
sung auf weitere Mobilfunkbetreiber wird
auch zusehends einfacher, weil die Stan-
dardisierung Fortschritte macht. Dies gilt
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einerseits flr die Wallet-Schnittstelle, aber
auch fur die Schnittstellen der ,Trusted
Service Manager”, also die Anbindung
unseres Systems zur Ubertragung der Kre-
ditkartendaten in die SIM-Karte der Smari-
phones an weitere Partner.

a=wmm=== Gleiche Frage im Hinblick auf
B den Kreditkartenparter:  Wa-
rum ist die Entscheidung fiir Mastercard
gefallen und muss man fiir mittelfristigen
Erfolg nicht zweigleisig auch Visa an-
bieten?

Brauckmann: Das Ziel ist es, den Volks-
und Raiffeisenbanken entsprechend ihren
Vorstellungen und den Winschen ihrer
Kunden Zahlungsprodukie anzubieten.
Deshalb ist es flr uns mittelfristig selbst-
verstandlich, dass wir die Kreditkarte auf
dem Smariphone
sowohl mit Master-
card als auch mit
Visa anbiefen,
wenn es zu einem
Rollout kommt.

Im Pilotprojekt ging
es aber zundchst
darum, erste Erfah-
rungen zur techni-
schen Umsetzbar-
keit und zur Akzep-
tanz bei Kunden
und Handel zu
sammeln  sowie
den Business Case

Mobile Payment

richtig definiert wurden und gut funkfionie-
ren. Nun kénnen wir daran arbeiten, be-
stimmte Prozesse fir groBe Kundenzahlen
Zu optimieren.

Der Pilot brachte auch Telefénica Deutsch-
land (O,) wertvolle Erkenntnisse zu den
neu erstellfen Systemen. Hier zeigte sich,
dass — wie Ublich bei Neuentwicklungen
— vereinzelt Kinderkrankheiten” auftreten,
die sich nur im realen Einsatz erkennen
lassen. Diese kénnen nun analysiert und
abgestellf werden.

Wie lang soll das Pilotprojekt
laufen? Und wann ist gegebe-
nenfalls mit einem Roll-out zu rechnen?

Brauckmann: Das Projekt ist auf sechs
Monate ausgelegt. In dieser Phase werden

zu betrachten. Des-

halb wurde das Projekt nur mit einem
Telekommunikationspartner und mit Mas-
tercard als Kreditkartenpartner gestartet,
und zwar unter anderem auch, weil Mas-
tercard beim kontaktlosen Zahlen im Han-
del st@rker vertreten war.

Was muss bei den technischen
Abldufen verdndert werden?

Kéllner: Der heutige Pilofstand zeigt, dass
die technischen Abldufe grundsdizlich

die Teilnehmer eng begleifet. Dazu gehort
auch eine wissenschaftliche Beobachtung
durch die Steinbeis-Hochschule.

Erst nach Ende der ersten Phase wird auf
Basis der Erfahrungen die Enfscheidung
vorbereitet, ob und wann ein Rollout erfol-
gen soll. Dabei wird das Kundenfeedback
wichtig sein. Die Enfscheidung wird aber
auch davon abhdngen, wie sich eine ver-
nlnftige und kommerziell tragféihige Part-
nerschaft mit allen Mobilfunkanbietern
darstellen lgsst.
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Kommt perspektivisch auch
die Girocard kontaktlos in die
Wallet?

Brauckmann: Die Girocard ist in Deutsch-
land ein sehr verbreitefes und wichtiges
Zahlungsmittel. Deshalb spezifiziert die
DK (Die Deutsche Kreditwirtschaft) die
Girocard konfaktlos und bereitet die zu-
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kunftige Einfihrung vor. Neben dem Pro-
duktangebot Girocard kontakflos als
Dual-Interface-Karte, mit der kontaktbe-
haftet also wie bisher ,gesteckt” und kon-
taktlos gezahlt werden kann, sehen wir
sie in einer Wallet als eine sinnvolle tech-
nologische Ergdnzung. Die wesentlichen
Vorbedingungen flr eine Einflhrung wer-
den dabei auch der Kundenwunsch, die

Kundenakzeptanz und die Marktentwick-
lung sein.

o= Die Genossenschaftsorganisa-
tion hat ja bei der Weiterent-
wicklung der Zahlverfahren eine ganze
Reihe von Projekten angestoBen. Kann
eine Volksbank das alles managen? Oder
miissen sich die Institute aus Kapazittits-
griinden beispielsweise zwischen Girogo,
Girocard kontaktlos oder der virtuellen
Karte entscheiden? Wie kommt da der
Verbund ins Spiel?

Brauckmann: Die WGZ Bank folgt der
Strategie, mit der die genossenschaftliche
Finanzgruppe seit Jahren erfolgreich ist:
Produkfentscheidungen werden nichf nur
anhand von Theorien und Markifendenzen
getroffen, sondern mussen auch Praxis-
tests bestehen. Deshalb erproben wir an
verschiedenen Stellen in Pilotprojekfen
sowonhl die Dual-Interface-Karte, den Pay-
Sticker — eine kleine konfaktlose Karte, die
auf Handy, Schliisselanhdnger oder an-
derswo aufgeklebf werden kann — und
eben die Kreditkarte im Smartphone.

Kéliner: Auf Basis der Erfahrung in diesen
Pilofen wollen wir den Kunden auch in
Zukunft einfache, sichere und technolo-
gisch hochentwickelte Zahlverfahren bie-
ten. Trotz fechnologischer Vielfalt muss ein
Produktangebot dabei einfach und benut-
zerfreundlich sein: Der Kunde kann zu-
kunftig voraussichtlich als Ergdnzung zu
seiner (Plastik-) Karte die virtuelle Karte
flr sein Smartphone auf Wunsch zusditz-
lich von seiner Volks- und Raiffeisenbank
beziehen.

Hoyer: Nach wie vor wdhlt jede Bank ge-
nau wie wir aus, welche Produkfe sie ih-
ren Kunden anbiefen méchte. Und natr-
lich sind dabei die eigene Markisituation,
vorhandene Ressourcen und individuelle
Ziele entscheidend. Wir gehen davon aus,
dass in Zukunft hdufig auch Karfenpro-
dukte in Smartphones als Zahlungsmittel
angebofen und von Kunden eingesetzt
werden. ]
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