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Es ist paradox. 52 Prozent und damit 
mehr als die Hälfte der deutschen Kon-
sumenten bevorzugen es, ausschließlich 
bargeldlos zu bezahlen. Unter beson-
ders technik- und Smartphone-affinen 
Nutzern liegt die Quote sogar bei 70 
Prozent. 

Allen positiven Indikatoren zum Trotz, 
steht der Mittelstand bei der Digitali-
sierung seiner Bezahlverfahren aber 
noch am Anfang – vor allem, was die 
Bezahloptionen angeht. Von den insge-
samt rund 3,4 Millionen kleinen und 
mittleren Unternehmen bieten gerade 
einmal 900 000 bargeldlose Zahlver-
fahren an. 

Oft ungenutzt: Umsatz- und 
Kosteneinspar potenziale bei KMU 

Besonders deutlich wird das bei dem 
kontaktlosen Bezahlen mit Karte: Ge-

Nicht einmal jedes dritte kleine oder mittelgroße Unternehmen in Deutschland 
bietet bislang bargeldlose Bezahlmethoden an. Um dieses Potenzial zu er-
schließen, ist es wichtig, den Händlern Vorteile über die reine Bezahlfunktion 
aufzuzeigen, so Robert Hoffmann. Dafür braucht es einen völlig neuen Ansatz. 
Den hat Concardis mit Smart Pay geschaffen: Das Konzept für KMUs be- 
 inhaltet nicht nur volldigitale Prozesse, sondern auch Analysemöglichkeiten,  
wie sie bisher nur großen Unternehmen zur Verfügung standen.  Red.

„Customer Centricity“ ist der Schlüssel  
zu kleinen Händlern

rade einmal 37 Prozent der kleinen und 
mittelgroßen Unternehmen in Deutsch-
land bieten kontaktloses Bezahlen an, 
obwohl laut deutscher Kreditwirtschaft 
im ersten Halbjahr 2019 hierzulande 
bereits jede fünfte Transaktion mit der 
Girocard kontaktlos war. Und die Ten-
denz geht steil nach oben. 

Die Zurückhaltung des Handels wiegt 
umso schwerer, als nach der genannten 
Studie 52 Prozent der befragten Unter-
nehmen die Erfahrung gemacht haben, 
dass kontaktloses Bezahlen zu einer 
signifikant schnelleren Kaufabwicklung 
am Point of Sale führt. Mit anderen 
Worten: Mit seiner Zurückhaltung bei 
der Kartenakzeptanz verzichtet der 
Handel nicht nur auf Umsatz, er ver-
zichtet auch auf Service, der dem Kun-
den und auch ihm selbst zugutekommt.

Was braucht es also, um die Chancen 
der Digitalisierung dem Mittelstand – 

und damit der großen Mehrheit der 
Unternehmen in Deutschland – besser 
zugänglich zu machen? Diese Frage 
stand am Anfang der Überlegungen, 
als es um die Weiterentwicklung des 
Angebotes von Concardis für diese 
breite Zielgruppe ging. 

Weiterentwicklung des Angebots 
reicht nicht

Schnell wurde dabei klar, dass es mit 
einer Weiterentwicklung nicht getan ist. 
Es brauchte einen komplett neuen An-
satz. Einen Ansatz, der tatsächlich von 
den Bedürfnissen dieser Kundengrup-
pe ausgeht. Der nicht nur davon spricht, 
aber im Grunde das anbietet, was 
schon immer angeboten wurde – nur 
anders verpackt. Einen Ansatz, der 
auch mit einbezieht, dass der Händler 
sich mit dem Payment eigentlich gar 
nicht beschäftigen will. Bei ihm steht 
schließlich das Verkaufen im Mittel-
punkt, nicht das Abrechnen. 

Wichtig war deshalb, dem Händler zu 
zeigen, dass ihm die Digitalisierung 
über die Bezahlfunktion hinaus Vor teile 
bringt. Denn nur so kann er schluss-
endlich davon überzeugt werden, digi-
tales Bezahlen in sein Angebot auf-
zunehmen. Das bedeutet, eine Lösung 
zu entwickeln müssen, die nicht auf 
Abwicklung ausgerichtet ist, sondern im 

Von Robert Hoffmann

Robert Hoffmann, CEO,  
Concardis GmbH, und Head of Merchant 
Services, Nets Group, Eschborn

 
 
                         Dieser Artikel ist urheberrechtlich geschützt. Die rechtliche Freigabe ist für den Abonnenten oder Erwerber ausschließlich zur eigenen Verwendung. 
                                                                                                                  Fritz Knapp Verlag GmbH



BANKKARTEN-FORUM

22 cards KARTEN cartes 04/2019 – 160

gesamten Prozess echte Werte für den 
Händler schafft. Diesen Ansatz nennen 
wir schlicht und einfach „Customer 
 Centricity“. Gemeint ist damit: Die 
 konsequente Nutzung der digitalen 
Mög lichkeiten und ihre Verschmel - 
zung mit Services, die den Kunden  
ein  einzig artiges Produkterlebnis ver-
schaffen.

Digitaler Umbruch erfordert neue  
Strukturen und Produktphilosophie 

Um all diese Forderungen umzusetzen, 
war Umdenken im eigenen Unter-
nehmen erforderlich. Ein digitaler 
 Umbruch, wie er – ähnlich gelagert – 
bereits vor einigen Jahren im Bereich 
der Telekommunikation stattgefunden 
hat. Diesen Weg ist Concardis in den 
vergangenen zwei Jahren im Rahmen 
der Fusion mit der Nets Group konse-
quent gegangen. Es wurde quasi alles 
auf den Kopf und infrage gestellt und 
im Sinne der angesprochenen Werte-
produktion neu gestaltet. 

Wir sind Schritt für Schritt mit Nets 
 zusammengewachsen, haben die Con-
cardis Payment Group innerhalb von 
Nets im Bereich Merchant Services neu 
positioniert und entsprechend struk-
turiert. Heute haben wir eine im Kern 
kundenzentrierte Organisation, die 
 erforderlich ist, um überlegene Lösun-

gen zu entwickeln und im Markt zu 
 platzieren. 

Ergebnis der intensiven Arbeit der ver-
gangenen beiden Jahre ist eine neue 
Komplettlösung für kleine und mittlere 
Handels- und Dienstleistungsunterneh-
men – also diejenigen Unternehmen, die 
heute ihren Kunden mehrheitlich noch 
keine oder keine wirklich komfortablen 
bargeldlosen Bezahlmöglichkeiten an-
bieten. Concardis Smart Pay ist genau 
auf diese Kundengruppe zugeschnitten. 
Es ist eine One-Stop-Shop-Lösung für 
bargeldloses Bezahlen im stationären 
Geschäft. Es umfasst Kartenlesegerät, 
Kartenakzeptanz sowie volldigitalisier-
te und integrierte Tools, über die alle 
Transaktionen digital und übersichtlich 
für den Händler abgebildet werden. Es 
ist einfach integrierbar und verlangt 
vom Händler keine Beschäftigung mit 
komplizierten Fragestellungen. 

Analysemöglichkeiten wie für 
 große Unternehmen

Vielmehr bietet es kleineren und mitt-
leren Händlern und Dienstleistern einen 
schnellen und reibungslosen Weg  
zum bargeldlosen Bezahlen. Und es 
bietet ihm Mehrwerte, beispielsweise 
Analysemöglichkeiten, die bis heute  
nur großen Unternehmen vorbehalten 
 waren. 

– Im Smart-Pay-Portal, welches es als 
Desktop- und App-Variante gibt, kön-
nen individuelle Reportings erstellt, 
Umsätze in Echtzeit nachverfolgt oder 
Transaktionen und Auszahlungen direkt 
ausgewertet werden. 

– Die Übersicht der Zahlungseingänge 
aus allen Kanälen wird  automatisiert 
zusammengefügt und liefert wertvolle 
Einsichten in Kunden struktur, Kaufver-
halten und Zahlungsvorlieben. 

Die Händler können alle Auswertungen 
selbst vornehmen, bei Fragen können 
sie aber auch mit einem Klick Unter-
stützung durch den Kundenservice er-
halten.

Smart Pay repräsentiert die Produkt-
philosophie von Nets und Concardis. 
Alle Prozesse, vom Onboarding über 
den Customer Service bis zur Verarbei-
tung und Darstellung der Zahlungen 
sind voll digitalisiert. Damit wird Pay-
ment im Segment der kleinen und mit-
telgroßen Unternehmen auf die Höhe 
der Zeit gebracht und den Händlern 
Payment so einfach und transparent 
wie niemals zuvor  gemacht. Zudem bie-
tet die Lösung  eines der transparentes-
ten Preismodelle auf dem Markt, ohne 
Mindestvertragslaufzeiten. Kurzum: Ein 
smartes Paket, das dem Mittelstand 
volle Flexibilität zu überzeugenden 
Konditionen bietet. 




 




 



 





 

  
 



 

Kanäle: Payment
Methoden:  

24/7  

Hardwarebereit-
stellung und -wartung

am nächsten Tag  

Single Point of Service, 
per E-Mail, Online, Telefon

Händlerportal mit 
Dashboard für einen 
einfachen Abgleich

 
 

Alle Karten- und 
Zahlungsarten kanal-
übergreifend in einem 
Paket enthalten

  

Alle Zahlarten,
POS + Online 

Einfache, schnelle
Anmeldung und Einrichtung 

Tägliche Abrechnung, 
geringere Bankgebühren 

 
Ein Anbieter, ein Vertrag 

 

Online-Portal für
Reporting und

Transaktionsabgleich 

Einfache 
Online-
Anmeldung

Eine 
Anmeldung
für alle Zahlungs-
anforderungen

Service und Reporting 
vollständig digital und 
webbasiert

Ein Vertrag für das
Kartenlesegerät und
alle Kartenarten

Tägliche Einzahlung  
reduziert Bankgebühren 
für Einzelposten

Bruttoabrechnung  
(Transaktionssumme = 
Einzahlungsbetrag), 
monatlich anfallende 
Gebühren

Gelderhalt in 2 Tagen 
bei allen Kartenarten

Die gleiche einfache 
Gebührenstruktur
für alle Kartenarten

Plug-and-play-
Einrichtung

Einfacher 
Transaktionsabgleich

Volldigitalisierter End-to-End-Prozess bei Smart Pay

Quelle: Concardis/Nets Group
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Schauen wir auf die 2,5 Millionen 
KMUs, die heute noch keine bargeld-
losen Zahlungen akzeptieren, dann ist 
die radikale Senkung der Eintritts-
barriert wird, wie sie mit Smart Pay 
 realisieren, notwendig, um diese 
 Gruppe zu überzeugen und die Markt-
durchdringung in diesem Segment zu 
erhöhen. 

Payment wird bei dieser Zielgruppe 
nicht als bedeutender Geschäftsfaktor 

wahrgenommen. Deshalb braucht es 
auch eine auf diese Zielgruppe zuge-
schnittene Kommunikation, die deutlich 
macht, dass Payment mit Smart Pay 
ganz einfach ist und dass es sich lohnt, 
seinen Kunden dieses Angebot zu ma-
chen. Wir haben eine solche Kampag-
ne gestartet, bei der wir mit moderner 
Kommunikation die Vorteile für den 
Handel in den Fokus rücken. Der Claim 
„… zahlt sich aus“ macht deutlich, wor-
um es am Ende geht: Dem Konsumen-

ten ein positives Einkaufserlebnis zu 
vermitteln, das ihn gerne einkaufen und 
wiederkommen lässt. 

Es ist der Anspruch von Concardis, Pay-
ment zum Teil dieses positiven Einkauf-
serlebnisses zu machen, und zwar auf 
beiden Seiten: Beim Kunden und beim 
Händler.  M

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