Third Party Acquiring

Von Ewald Judt und Claudia Klaus-
egger — Der Begriff Acquiring, der
auf das Zahlungsgeschaft zurickgeht,
war in der Vergangenheit bisher vor
allem Payment-Insidern bekannt. Durch
die Malversationen eines ehemaligen
Dax-Unternehmens sind der Begriff
Acquiring und das Akronym TPA, der
verkUrzte Begriff fur Third Party Ac-
quiring, erstmals auch Personen auBBer-
halb der Bankenbranche bekannt ge-
worden.

Ein Mehrparteien-Geschaft

Das Zahlungsgeschéft ist ein Mehr-
parteien-Geschaft, das sich zumeist
aus folgenden vier Parteien zusammen-
setzt: Der Kartenemittent oder Issuer
(1), der einen Vertrag mit dem (spdater)
Zahlungspflichtigen (2) geschlossen hat,
indem dieser mit Karte, Smartphone
oder einem anderen Klon Zahlungen am
PoS oder im Internet tatigen kann. Der
Acquirer (3), der einen Vertrag mit
einem derartige Zahlungen akzeptie-
renden Unternehmen (4) geschlossen
hat und dessen Zahlungstransaktionen
abrechnet.

Zu diesen vier kénnen noch andere
Parteien kommen, wie etwa die Payment
Schemes (zum Beispiel Mastercard und
Visa), von denen Issuer und Acquirer die
notwendigen Lizenzen fur die Akzeptanz
und die Abwicklung derartiger Zah-
lungstransaktionen erhalten haben, und
gegebenenfalls ein Network Service
Provider, der die Abwicklungsstruktur
am Point of Sale des Akzeptanten zur
Verfugung stellt, oder ein Payment Ser-
vice Provider, der dies fUr den Internet-
Shop tut.

Das Acquiring isoliert betrachtet ist
ein Zwei-Parteien-Geschéft, bestehend
aus dem Acquirer und dem Zahlungen
akzeptierenden Unternehmen, dass
meist Akzeptant, Handler, Merchant
oder auch Vertragspartner genannt
wird. Der Zahlungspflichtige zahlt
heutzutage fast ausschlieBlich elek-
tronisch an den Akzeptanten, der wie-
derum die Zahlungstransaktionen an
den Acquirer oder an den von diesem
beauftragten Processor weiterleitet.
Diese Transaktionen werden dann
gemdB den Rules & Regulations des
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entsprechenden Payment Schemes
weitergeroutet, bis sie beim Issuer lan-
den, der sie dem Zahlungspflichtigen
in Rechnung stellt.

Unterschiedliche Formen
der Zusammenarbeit

FUr das Acquiring erhalt der Acquirer
vom Akzeptanten der Zahlung eine
Servicegebthr, die aus einem Pro-
zent- und/oder Fixbetrag je Zahlungs-
transaktion bestehen kann. Von dieser
Service Fee muss der Acquirer die Inter-
change Fee an den Issuer und diverse
Scheme Fees an das Payment Scheme
fragen.

Auf einem sehr wettbewerbsorientierten
Markt muss der Acquirer versuchen,
moglichst viele Akzeptanten - seien es
GroBkunden oder viele Kunden in der
Flache — zu gewinnen und mit diesen
moglichst viele Zahlungstransaktionen
zu generieren. Die Gewinnung dieser
Kunden kann durch persénliche Akqui-
sition, durch Direktwerbung oder durch
das Internet erfolgen. Fir einen Ac-
quirer ist eine zusdtzliche Partei im
Acquiring — der Third Party Acquirer -
keine zwingende Notwendigkeit. Er
kann jedoch — um zu mehr Transak-
tionen zu kommen und Skalenertrage
zu lukrieren — Kooperationen mit Dritten
eingehen.

Ein derartiger Ansatzpunkt sind die aus
Independent Sales Organizations her-
vorgegangenen Third Party Acquirer,
die auch unter anderen Bezeichnungen
wie Sub Acquirer, Payment Aggregator,
Payment Facilitator oder Payment Con-
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centrator auftreten konnen. Diese trefen
lediglich ,pro forma" als Acquirer auf,
leisten sich jedoch keine komplexe Ab-
wicklungsplattform fur die unterschied-
lichsten Zahlungsprodukte und missen
auch keine Lizenzen bei den Payment
Schemes erwerben. Die Abwicklung
wird vom Acquirer auf dessen Plattform
und mit dessen Lizenz vorgenommen.

Eine Méglichkeit der Zusammenarbeit
ist, dass sich ein Acquirer zum Beispiel
primdr auf die GroBkunden fokussiert
und der Third Party Acquirer die Fla-
chenakquisition bei den Uber eine Regi-
on verstreuten Klein- und Mittelkunden
Ubernimmt. In der Regel ist die Kosten-
struktur zur Gewinnung von Akzep-
tanten in der Flache beim Third Party
Acquirer deutlich besser als beim Ac-
quirer selbst.

Internationalisierung als Treiber

Der sich Ende des letzten Jahrhunderts
abzeichnende Trend der Internationa-
lisierung des Acquiring setzte sich An-
fang dieses Jahrhunderts verstarkt fort.
Hatten friher primar Fluglinien, Miet-
wagengesellschaften und Hotelketten
Bedarf an Cross-Border-Acquiring, gibt
es heute immer mehr Handels- und
Dienstleistungsbetriebe, die in mehre-
ren Landern mit Subunternehmungen/
Filialen vertreten sind und dort die
gleichen Zahlungsdienstleistungen wie
im Heimatland des Acquirers nutzen
wollen.

Eine Méglichkeit der Umsetzung war
und ist, dass der Acquirer vor Ort eine
Niederlassung eroffnet. Diese Option
ist aber nicht immer wirtschaftlich und
im EU-Binnenmarkt rechtlich leichter
als in den Léndern auBerhalb der EU
umsetzbar. In einem derartigen Fall ist
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es daher naheliegend, sei es aus wirt-
schaftlichen oder aus rechtlichen Grin-
den, einen Partner in Form eines Third
Party Acquirers im jeweiligen Land zu
gewinnen. Ein zusatzlicher Vorteil ist,
dass dadurch nicht nur Subunterneh-
mungen/Filialen von Akzeptanten des
Acquirers bedient werden kénnen, son-
dern auch die Maoglichkeit besteht,
durch den Third Party Acquirer andere
im jeweiligen Land heimische Unterneh-
men als Akzeptanten zu gewinnen und
auf diese Weise mehr Zahlungstransak-
tionen zu induzieren. Dies kommt dem
in einem Skalengeschaft wie dem Ac-
quiring inhdrenten Druck zu mehr
Transaktionen entgegen.

Zu beachten ist, dass bei der beschrie-
benen Vorgehensweise fir den Acquirer
das Risiko besteht, dass der Third Party
Acquirer mit seinen Kunden abspringt
und das Geschéft einem anderen Ac-
quirer Ubertrégt oder der Third Party
Acquirer die Abwicklungsplattform auf-
baut und (in Konkurrenz zum vorma-
ligen Acquirer) selbst als Acquirer auf-
tritt. Dies kann auch durch den Vertrag,
den der Acquirer mit dem Third Party

Acquirer schliel3t, in der Regel nicht voll-
stdndig verhindert werden. Der zwi-
schen den beiden Unternehmen abge-
schlossene Vertrag regelt gesamthaft
die Kooperation zwischen dem Third
Party Acquirer und dem Acquirer und
die Art und Héhe der VergUtung, die
der Acquirer dem Third Party Acquirer
fur die Ubermittelten Zahlungstrans-
aktionen und fur die Gewinnung neuer
Akzeptanten leistet.

Die Plattform als Asset

Wichtigstes Asset eines Acquirers, der
auf vielen Markten — ob mit oder ohne
Third Party Acquirer — tatig sein will, ist
seine Plattform (beziehungsweise die
Plattform seines Processors). Diese muss
alle bargeldlosen Zahlungsméglich-
keiten abbilden, die in den jeweiligen
Mérkten vorkommen: das geht vom
Kauf auf Rechnung, Kauf auf Kredit in
allen Varianten, Zahlungen mit interna-
tionalen Debit- und Kreditkarten (wie
Mastercard, Visa, American Express
oder Union Card) sowie deren Klonen
zum Beispiel in Form von Smartphones,

Armbdandern oder Uhren. Dazu kom-
men nationale oder regionale Zahlungs-
systeme wie beispielsweise auch das
eigene Kartensystem des Akzeptanten.

Die Moral von der Geschichte: Third
Party Acquiring ist im Kern nichts Ver-
werfliches und kann fur einen Markt
und dessen Kunden eine sinnvolle Op-
tion darstellen. Fir einen Finanzdienst-
leister, der einen guten Marktzugang
hat und die Kosten der Erstellung und
Wartung einer komplexen Plattform
und die Risiken des Acquiring nicht
tragen kann oder will, kann das Third
Party Acquiring eine atftraktive Er-
werbsquelle sein. Der Acquirer kann
Zahlungstransaktionen in aller Welt
generieren, ohne dafirin allen Landern
direkt vertreten sein zu muUssen. An-
gesichts eines schwarzen Schafs macht
es keinen Sinn, das Kind mit dem Bade
auszuschitten.
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