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Es gibt ein starkes Interesse an einer

europdischen Payment-Losung

Von Christian Schafer

In Sachen Payment ist Europa nach wie vor stark fragmentiert. Dass es bislang
nicht zu einer europdischen Payment-Lésung gekommen ist, liegt nach Einschat-
zung von Christian Schafer nicht zuletzt an Partikularinteressen. Hier den Kon-
sens herzustellen, sieht Schafer als die Herausforderung der nachsten sechs
Monate. Er ist dabei zuversichtlich, dass es gelingt. Denn es gebe in zwischen
ein starkes gemeinsames Interesse zwischen Banken, anderen Providern im
Okosystem, Zentralbanken, Regierungen und Aufsichtsbehérden, in eine Rich-

tung zu finden.

Der Zahlungsverkehr in Europa funk-
tioniert deshalb so gut, weil die ver-
schiedenen Akteure im Okosystem sehr
gut zusammenarbeiten. In dieses Oko-
system kommen vermehrt Fintechs
hinein, die sich sehr kreativ und agil an
spezifischen Kundeninteressen ausrich-
ten. Dabei stehen oft die Kundeninter-
essen und technischen Méglichkeiten
im Vordergrund. Die Deutsche Bank
hat auch sehr gute Erfahrungen in der
Kooperation mit Fintechs gemacht. Wir
sind fur viele Fintechs Zahlungsverkehrs-
abwickler und kommen Uber sie in
Geschafte hinein, die wir zuvor so nicht
fir moglich gehalten hatten.

Die PSD2 war als Innovationsstimulus
im Bereich Zahlungsinitiierung am Point
of Interaction und im Bereich Konto-
informationsdienst gedacht. Zwei Mo-
nate nach dem eigentlichen Starttermin
hat das Zielbild der ,Cooptition” und des
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Komplementierens von traditionellen
und neuen Akteuren noch Potenzial.

PSD?2 wirkt nicht
als Innovationstreiber

Das ist sehr bedauerlich, denn die deut-
sche Kreditwirtschaft hat sich sehr
engagiert, die PSD2 im Sinne ihrer In-
tention umzusetzen. Wir haben uns
frihzeitig zusammengetan, um zu stan-
dardisieren und gemeinsame Schnitt-
stellen zur realisieren, um das Okosys-
tem zu 6ffnen. Deshalb war der Brief
der BaFin mit den Nachforderungen
schon recht frustrierend. Die zwei bis
drei Features, die jetzt noch gefordert
werden, werden bei den Banken noch
erhebliche finanzielle Mittel binden.

Den Innovationsimpuls, den man sich
von der PSD?2 versprochen hat, sehen

wir derzeit nicht. Stattdessen konzen-
triert sich die Diskussion auf den Fall-
back. Anstatt Innovation zu stimulieren,
wirkt sich die PSD2 meines Erachtens
aktuell eher innovationsdédmpfend aus.

Europa bei Echtzeitzahlungen
fragmentiert

Das liegt nicht zuletzt am unterschied-
lichen Vorgehen in Europa. Ein Beispiel:
Wenn die BaFin in Sachen Schnitt-
stellen Nachforderungen stellt, wah-
rend die Aufsicht in Italien mit der
gleichen Schnittstelle hoch zufrieden ist,
ist das fUr einen Konzern wie die Deut-
sche Bank schwierig. Die verschiedenen
Aufsichtsbehoérden haben sich deshalb
darauf geeinigt, dass die Aufsicht im
Heimatmarkt entscheidet, wenn die
Aufsichten zu unterschiedlichen Beur-
teilungen kommen. Das heif3t: Die zum
Unicredit-Konzern gehérende Hypo-
vereinsbank, deren zusténdige Aufsicht
in Italien sitzt, ist voll compliant, die
Deutsche Bank, bei der die BaFin ent-
scheidet, ist es mit vergleichbaren
Schnittstelle nicht.

Ein gemischtes Bild in Europa ergibt
sich auch bei SCT Inst. Die Deutsche
Kreditwirtschaft hat ihre Hausauf-
gaben gemacht und eine sehr breite
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Adaption von SCT Inst realisiert. Es gibt
aber auch viele Lander in der Eurozone,
in denen SCT Inst noch nicht weit
adaptiert ist und in denen man nur
40 Prozent der BICs erreichen kann.
Auch die Perspektive der Banken auf
SCT Inst ist in den einzelnen Landern
sehr unterschiedlich.

—In Deutschland sieht man SCT Inst wie
in vielen anderem Mérkten als Premium-
produkt im Zahlungsverkehr fur Kon-
sumenten. Es gibt eine Reihe von An-
wendungsbeispielen in der Konstellation
Konsument/Unternehmen, anhand de-
rer der Mehrwert einfach zu verdeut-
lichen ist. Die Deutsche Bank arbeitet
beispielsweise mit groBen Handlern zu-
sammen, um Kunden bei Retouren eine
gute Serviceerfahrung zu bieten. Sobald
der Paketdienst die Retoure eingescannt
hat, erhalt der Kunde beispielsweise
innerhalb weniger Sekunden die Gut-
schrift auf seinem Konto.

—In anderen Landern wie den Nieder-
landen oder Skandinavien ist SCT Inst
das ,new normal’, das ganz normale
Bezahlinstrument und die Basis der von
der europdischen Kommission und der
EZB geforderten europdischen Lésung,
in dem man SCT Inst als Clearing- und
Settlementmechanismusin einer euro-
pdischen Losung nutzt.

Fakt ist: Auch im Bereich Echtzeitzah-
lungen ist Europa sehr fragmentiert. Es
gibt nationale Clearing- und Seftle-
mentmechanismen und all das lduft
sehrisoliert. Hier wird neben der Adap-
tion vor allem die Interoperabilitat, die
groBBe Herausforderung sein, der sich
die Akteure kurzfristig und fokussiert
stellen mussen.

Mehrwert an
der Kundenschnittstelle bieten

Um auch zukinftig im Zahlungsver-
kehrsmarkt relevant zu bleiben, ist die
Kundenerfahrung mehr als je entschei-
dend. Wir missen Mehrwert an der
Kundenschnittstelle bieten und die Kun-
denerfahrung muss Best in Class sein
mit dem, was wir heute bei den einzel-
nen Bezahlmethoden sehen. Der Euro-
pean Retail und Payment Board hat
sich Gedanken gemacht, wie sich die
Investitionen, die in PSD2 und Instant
Payments getdtigt wurden, so ergénzen
und komplementieren lassen, dass wir
zu guten Kundenerlebnissen kommen.
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Hier ist der Weg nicht mehr so schreck-
lich weit.

Was wir an den Schnittstellen brauchen,
ist eine Reihe von Zusatz- und Mehr-
wertleistungen. Damit das passiert, ist
es dringend ndtig, Wege zum fairen
Austausch von Werten zwischen Hand-
ler- und Konsumentenbanken zu finden.
Nur dann wird der ndchste Innovations-
schritt folgen und einfache Hemmnisse
kénnen beseitigt werden. Ein Beispiel ist
die Méglichkeit, dass die Konsumenten-
bank die Gebshren fur eine Instant-
Payment-Bank an den Handler geben
kann. Nur so l&sst sich vermeiden, dass
der Handler Entgelte fur Echtzeitzah-
lungen dem Kunden belastet. Hier muss
es dringend eine Moglichkeit geben, die
Gebuhren an denjenigen zu transferie-
ren, der den Vorteil hat.

Sorge vor Abhdngigkeiten

Die Europdische Zentralbank und die
Kommission liegen in ihrer Analyse des
Umfelds véllig richtig. Wir befinden uns
in einem Umfeld, in dem —je nach Land
- 80 bis 90 Prozent der Zahlungen am
PoS stattfinden, 10 bis 20 Prozent im E-
und M-Commerce und vielleicht ein
Prozent im Bereich der Peer-to-Peer-
Zahlungen. Schaut man sich an, wo und
wie Innovationsfelder besetzt werden,
muss man schon Sorge haben, ob Ban-
ken und Sparkassen mit ihren Bezahl-
verfahren, insbesondere im E- und
M-Commerce, wo das Wachstum am
starksten ist, eine gute Positionierung
haben. Auch mit Blick auf Paypal, Ap-
ple Pay und Google Pay besteht am PoS
immer mehr Risiko, aus den bisherigen
Rollen herausgedrangt zu werden.

Ferner besteht das Problem — und hier
stimmen wir mit der EZB, der Kommis-
sion und der Bundesbank véllig Gberein
- dass die Plattformékonomie sehr
stark von der ,The Winner takes it
all’-Situation gepragt wird: Es gibt
ein Paypal, ein Google, ein Airbnb. Das
ist der Punkt, an dem einerseits die
Kreditwirtschaft die Sorge hat, an Re-
levanz zu verlieren. Andererseits haben
auch die Kommission und die deutsche
Politik erhebliche Sorgen, dass wir zu
sehr in Abhdngigkeiten geraten —von
US-amerikanischen  Bezahldiensten
oder kUnftig von chinesischen Playern.

Angesichts der Verschiebung der geo-
politischen Machtverhdltnisse verstarkt

sich diese Sorge —vor allem, wenn man
den Blick auf die zunehmend vernetzte
Gesellschaft mit Maschine-zu-Maschi-
ne-Kommunikation wie beispielsweise
das voll vernetzte Auto richtet. Hier
mochte niemand in eine Situation kom-
men, in der beispielsweise ein Zah-
lungssystem, auf das europdische
Gesetzgeber und Aufsichtsbehérden
keinen Einfluss haben, ein Fahrzeug
stilllegen kann.

Gemeinsamer Wunsch nach
einer europdischen Lésung

In diesem Kontext besteht ein starker
gemeinsamer Wunsch, als Industrie
gemeinsam eine europdische Lésung
zu etablieren, um nicht von Bezahl-
verfahren abhdangig zu sein, die Gesetz-
geber und Aufsichten in Europa nicht
beeinflussen kénnen.

Im Bereich Payments gibt es seitens
der Aufsichtsbehorden und der Politik
eine hohe Wertschatzung fir das, was
Banken tun und wie sie international
zusammenarbeiten. Mein persénlicher
Eindruck aus Gesprachen mit allen re-
levanten Institutionen ist: Man winscht
sich, dass die Banken dieses Problem
selber l6sen, weil sie das Okosystem
und ihre Kunden am besten kennen -
sowohl auf der Firmen- als auch auf der
Privatkundenseite. Ich nehme auch ei-
nen sehr starken Wunsch wahr, in einer
europdischen Kooperation der Banken
gemeinsam zum Ziel zu kommen.

Eine komplexe Herausforderung

Ist das einfach? Es ist leider nicht ein-
fach. Wir kénnen untereinander sehr
gut kommunizieren, aber die Komple-
xitat zeigt sich in verschiedenen Dimen-
sionen. Das erste, was sehr schwierig
ist, ist die Frage einer differenzierten
Value Proposition: Welches ist das Pro-
dukt, mit dem man sich in den einzelnen
Payment Use Cases — PoS, E-Com-
merce, M-Commerce - gegenUber dem
Wettbewerb ausdifferenzieren kann?
Rasch eine Lésung zu finden, die besser
ist als existierende, wird sehr schwierig
sein. Auch die Kartenerfahrung wird
sich fur den Konsumenten nicht dndern.

Die Industrie kann aber versuchen, Uber
zwei Dimensionen Differenzierung zu
schaffen: Das eine ist die Integration
der verschiedenen Bezahlverfahren zu
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einem Bezahlverfahren in der Wahr-
nehmung der Konsumenten, das jedoch
in allen Kandlen funktioniert. Das an-
dere ist die Integration dieses Bezahl-
verfahrens mit bankspezifischen Leis-
tungen. Ein offensichtliches Beispiel ist
der Geldautomat. Diese Losung zu imi-
tieren, wird fir andere schwierig sein. Ein
anderes Beispiel: Ein Internet-Bezahl-
dienstleister bietet jetzt auch Raten-
kredite an - zum Schnéppchenzinssatz
von nicht minus 0,4 Prozent, sondern von
9,99 Prozent. Auch an dieser Stelle kon-
nen Banken Uber eine Integration deut-
lich bessere Lésungen anbieten — und
das durch die holistische Sicht auf den
Kunden mit besserem Risikomanage-
ment und damit besseren Konditionen.

Gute Ausgangsbasis

Uberall, wo Menschen zusammenar-
beiten, hat man das Problem persénli-
cher Befindlichkeiten. Eine wesentliche
Herausforderung wird es sein, eine L6-
sung zu finden, die wettbewerbsfdhig
und attraktiv fUr den Kunden ist, die
zeitnah geliefert wird und die die
Partikularinteressen Uberwinden kann.
Hier den Konsens in der Kreditwirt-
schaff und im weiteren Okosystem her-
zustellen, um zu einer europdischen
Alternative zu finden, wird die Heraus-
forderung der né&chsten Monate sein.

Das wurde wiederholt erfolglos ver-
sucht. Die Rahmenbedingungen haben
sich jedoch seitdem verdndert. Zum
einen gibt es die notwendige Infrastruk-
tur fir eine europdische Lésung und
europdische Gremien, in denen man
gewohnt ist, zusammenzuarbeiten. Es
gibt auch eine deutliche Veranderung
der Wahrnehmung der Politik auf die
Banken —gerade im Payment-Bereich.
Die Zentralbanken sind mittlerweile ein
starker Advokat der Banken in diesem
Umfeld, da auch sie ein Interesse daran
haben, dass Banken und Zahlungsver-
kehrin Europa weiter funktionieren. Es
gibt ein starkes gemeinsames Interesse
zwischen Banken, anderen Providern im
Okosystem, Zentralbanken, Regierun-
gen und Aufsichtsbehorden, gemein-
sam in eine Richtung zu finden, um eine
Loésung zu finden. Von daher bin ich
zuversichtlich, was die Zukunft unserer
Branche angeht. Néchstes Jahr werden
wir es deutlich besser wissen. [ |

Der Beitrag basiert auf einem Vortrag des
Autors auf dem Bankkarten-Forum 2019.
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