MOBILE PAYMENT

Das Modell hat Potenzial -

Uber den deutschen Markt hinaus”

Interview mit Krishna Chandran und Thomas Keller

Seit Oktober 2020 ist Samsung Pay in Deutschland am Start. Aufgrund des frag-
mentierten deutschen Bankenmarkts hat man sich — anders als in den Gbrigen
Markten — fUr eine Exklusivpartnerschaft mit der Solarisbank entschieden, die
fur die Nutzer eine virtuelle Kreditkarte emittiert. Das gibt nicht nur jedem Smart-
phone-Nutzer die Méglichkeit, mobil zu bezahlen, sondern damit geht im Ver-
gleich zu Wallets wie Apple Pay oder Google Pay auch ein Mehr an Datenschutz

einher, sind sich Krishna Chandran und Thomas Keller einig.

=

KARTEN Herr Chandran, in der Platt-
formdkonomie sind es derzeit die
Bigtechs, die die gréBte Rolle spie-
len. Wie schafft man es, als Bank
hier in eine strategische Kooperation
mit einem dieser groBen Player zu
kommen?

Krishna Chandran: Die Solarisbank ist
ein Technologieunternehmen mit Bankli-
zenz. Die Hdlfte unserer Mitarbeiter sind
Entwickler oder Digital-Produkt-Exper-
ten. Als Banking-as-a-Service-Plattform
ermoglichen wir es jedem Unternehmen,
Finanzdienstleistungen anzubieten. Da-
bei ist unsere Neutralitdt gegeniber
dem Endkunden ein Schlsselfaktor. Wir
bieten unseren Partnern eine Plattform
an, auf der sie unter ihrer eigenen Mar-
ke agieren kénnen. Das ist ein wesentli-
cher Aspekt, mit dem wir uns am stérks-
ten von anderen Marktakteuren unter-
scheiden.

16

Red.

Als eines der groBten Technologie-
unternehmen der Welt ist Samsung
fir uns natirlich ein  groBartiger
Partner.

=

KARTEN Wie skalierbar ist das Ge-
schéftsmodell der Solarisbank. Kann
es passieren, dass ein potenzieller
Partner schlicht zu groB ist?

Krishna Chandran: Vor funf Jahren sind
wir eher klein gestartet, dann folgten
Challenger-Banken und jetzt kommen
Bigtechs wie Samsung oder andere
groBe Unternehmen wir Otto oder
Amex an Bord. Als Plattformanbieter
wachsen wir mit unseren Partnern. Wir
sind Ubrigens die erste deutsche Bank,
die alle ihre Kernbankensysteme, digi-
talen Produkte und Datenbanken in die
AWS Cloud von Amazon migriert hat.
Diese Migration wurde innerhalb eines

Jahres vollzogen und unterstitzt uns,
die bestméglichen Rahmenbedingun-
gen fur Skalierung und Automatisie-
rung zu schaffen, um dem wachsenden
Kundenstamm unserer Partner gerecht
zu werden.

AuBerdem haben wir Teile unseres
Kernbankensystems selbst entwickelt,
um mogliche Probleme vor allem im
Zahlungsverkehr schnell und effizient
l6sen zu kénnen. Auch auf Produkt-
ebene haben wir Lésungen entwickelt,
die quasi unbegrenzt skalierbar sind.
Eine solche Lésung, die wir mit Sam-
sung entwickelt haben, ist zum Beispiel
Bankident. Deshalb sehe ich bei der
Skalierbarkeit keine Limits.

=

KARTEN Wie lguft es ab, wenn Big-
techs wie Samsung nach einem Bank-
partner suchen?

Thomas Keller: In Deutschland sind wir
bei Samsung mit der strategischen Pro-
duktvision gestartet, dass wir jedem
Besitzer eines Samsung-Smartphones
die Méglichkeit geben wollen, mobil zu
bezahlen. Wir haben uns den Markt
sehr genau angeschaut und festgestellt,
dass wir mit dem herkémmlichen An-
satz, den Samsung Pay in anderen
Markten verfolgt, ndmlich mit jeder
lokalen Bank Einzelvertrdge abzu-
schlieBen, in Deutschland aufgrund der
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Krishna Chandran,
Managing Director Partnerships,
Solarisbank AG, Berlin
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fragmentierten Struktur im deutschen
Bankwesen nicht weit kommen wirden.
So kamen wir zu dem Schluss, dass wir
unsere Kunden am ehesten erreichen,
indem wir selbst Karten ausgeben, so-
dass wir letztlich einen Bankpartner
gesucht haben.

Dazu haben wir mit verschiedenen
Issuing-Banken gesprochen. Es gab
einen Anforderungskatalog und Tech-

In Europa ist Samsung Pay mit dem
herkémmlichen Modell in GroBbritan-
nien, Frankreich, der Schweiz, Italien,
Schweden und Spanien vertreten. Ins-
gesamtist Samsung Pay in 26 Mdarkten
verfigbar.
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KARTEN Planen Sie die Partnerschaft
mit der Solarisbank auch auf weitere
Markte auszudehnen?

»Mit dem disruptiven Konzept sind wir in der Lage,
die stark fragmentierte Bankenstruktur zu umgehen .«

nologiebewertungen. So haben wir uns
letztlich aufgrund der Agilitat bei tech-
nologischen Themen fur die Solaris-
bank entschieden.

=

KARTEN |st dieser Ansatz eine Spe-
zialitat fur den deutschen Markt? Oder
gibt es eine vergleichbare Vorgehens-
weise auch in anderen Mdrkten?

Thomas Keller: In dieser Form ist das in
Deutschland bisher einzigartig. Der
Ansatzist aber naturlich auch zukunfts-
weisend. Denn er bringt Samsung in die
Position, allen Kunden das gleiche Be-
zahl- und Nutzungserlebnis bieten zu
kénnen. Das haben wir nicht in jedem
Markrt.

Insofern kann das fur Deutschland ent-
wickelte Modell eine strategische Pers-
pektive Uber Deutschland hinaus sein.
Der Bedarf, eine eine kundenzentrische
und disruptive Lésung zu entwickeln,
war hierzulande grof3. Deshalb war
Deutschland der erste Markt, in dem
Samsung Pay mit einer solchen Ldsung
gestartet ist.

Thomas Keller, Head of Samsung Pay
und Business Development Manager,
Samsung Deutschland, Schwalbach
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Thomas Keller

Thomas Keller: Samsung versteht sich
als strategischer Partner der Solaris-
bank. Das gemeinsam entwickelte Mo-
dell hat meiner Meinung nach echtes
Potenzial — auch Uber den deutschen
Markt hinaus.

=
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KARTEN In Europa ist Samsung Pay
seit Oktober 2020 verfugbar - rund
zwei Jahre spater als Apple Pay oder
Google Pay. Lag das an der schwie-
rigeren Ausganglage?

Thomas Keller: Fir den Launch von
Samsung Pay in einem Markt gibt es
viele Kriterien. Die Markftsituation spielt
eine wichtige Rolle. Andere Aspekte
sind das Bezahlverhalten, die lokale
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KARTEN |st der Zeitverzug zu Apple
Pay und Google Pay eine Chance, weil
der Marktstart zu einem Zeitpunkt er-
folgte, wo der Weg fir das mobile Be-
zahlen schon bereitet war?

Thomas Keller: Absolut. Naturlich ha-
ben wir Samsung Pay nicht geplant, um
es wdhrend der Corona-Pandemie zu
starten. Das hat uns sogar ein gutes
Stick zurUckgeworfen. Unter Corona-
Bedingungen waren beispielsweise Tests
im deutschen Einzelhandel deutlich
schwieriger durchzufGhren. AuBerdem
merken wir natirlich bei Samsung Pay,
ob die Menschen einkaufen gehen kon-
nen oder nicht.

Andererseits hat die gegenwdrtige
Situation naturlich eine deutliche Aus-
wirkung auf das Bezahlverhalten der
Deutschen. Das Bewusstsein fir bar-
geldloses Bezahlen per kontaktloser
Karte oder Mobiltelefon ist gestiegen.

=

N
KARTEN Wie war der Markterfolg von
Samsung Pay im ersten Halbjahr in
Deutschland?

Thomas Keller: Wir sind am 28. Okto-
ber offiziell gestartet. Trotz Lockdown
sehen wir einen enorm grof3en Bedarf
der Kunden, Samsung Pay zu nutzen,
wenngleich der Grof3teil der Transak-
tionen natirlich im Lebensmitteleinzel-
handel stattfindet.

»Die Transaktionen liegen trotz Corona-MaBnahmen
deutlich Gber den Erwartungen.«

Struktur an Bezahlverfahren und die
generelle Affinitat der Verbraucher for
kontaktloses und mobiles Bezahlen.
Hier liegt Deutschland noch ein Stick
hinter anderen Markten zurick. Des-
halb haben wir in Deutschland sehr
lange beobachtet und gewartet.

Die Entscheidung, Samsung Pay in
Deutschland mit einem anderen Kon-
zept zu starten, folgt der Logik, dass
das mobile Bezahlen auch in Deutsch-
land immer weiter im Kommen ist und
dass wir mit dem disruptiven Konzept,
das wir gemeinsam mit der Solarisbank
umsetzen, in der Lage sind, die stark
fragmentierte Bankenstruktur zu um-
gehen, um all unseren Kunden Zugang
zum mobilen Bezahlen zu geben.

Thomas Keller

Seit wir im Mdrz zudem die Unterstit-
zung durch Uhren freigeschaltet haben,
sehen wir deutlichen Zuspruch der Kun-
den. Uber die Samsung Watch I@sst
sich Samsung Pay auch mit Mobiltele-
fonen anderer Hersteller nutzen.

Konkrete Zahlen zu Transaktionen nen-
ne ich nicht. Sie liegen jedoch trotz der
Corona-MafRnahmen deutlich Uber den
Erwartungen.

=

KARTEN Die Stiftung Warentest hat
im Dezember Samsung Pay wegen
mangelnder Datensparsamkeit kriti-
siert. Die App beanspruche auf dem
Smartphone mehr Berechtigungen als
erforderlich ...
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Thomas Keller: Samsung ist beziglich
der Datennutzung und hinsichtlich der
Datensparsamkeit absolut transparent.
Die zu Beginn abgefragten Datenbe-

bezogene Daten werden ausschlieBlich
zur Durchfihrung der Transaktionen
verwendet. Als Plattformbetreiber im
Hintergrund haben wir kein Interesse

»Weder Samsung noch die Solarisbank
haben ein datengetriebenes Geschaftsmodell.«

rechtigungen dienen der Bereitstellung
des Services, die personenbezogenen
Daten werden hingegen bei der Sola-
risbank verarbeitet. Die Verwendung
dieser Daten erfolgt ausschlieBlich im
Rahmen der Datenschutzerklarung.

Krishna Chandran: Als deutsche Bank
unterliegen wir naturlich der BaFin-Auf-
sicht und den Regelungen der Daten-
schutzgrundverordnung. Hinzu kommt
unsere erwdhnte Neutralitat. Kunden-
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Krishna Chandran

an Kundendatenanalysen und die Ver-
wendung der Daten zum Zweck des
Up-Selling. Es gibt zudem einen weite-
ren entscheidenden Unterschied zwi-
schen Samsung Pay auf der einen und
Apple Pay oder Google Pay auf der
anderen Seite. Letztgenannte sind Wal-
lets. Samsung Pay dagegen ist ein um-
fassender mobiler Zahlungsdienst.

Weder Samsung noch die Solarisbank
haben ein datengetriebenes Geschafts-

modell. Ziel ist es nicht, die Nutzerdaten
zu verwerten, sondern unserem Partner
zu helfen, Uber attraktive Services das
Kerngeschaft zu starken. Auch das ist
ein entscheidender USP im Wettbewerb.

Thomas Keller: Es gibt sicher eine gan-
ze Reihe von Kunden, fiur die Daten-
schutz ein ganz wichtiges Kriterium bei
der Auswahl der von ihnen genutzten
Services ist. Das Wichtigste ist, dass
Kunden, denen das Thema Daten-
schutz wichtig ist, die Informationen so
fransparent wie moglich finden kénnen.
In Deutschland, ist der Anteil derjeni-
gen, die sich dafir interessieren, sehr
groB3. Deshalb ist es sicher ein Plus-
punkt, den wir an den richtigen Stellen
herausstellen.

=

KARTEN Wie sieht das Geschafts-
modell fUr die Solarisbank aus?

Krishna Chandran: Wir erzielen Pro-
visionsertrdge fir die ausgegebenen
Karten und Zinsertrége, wenn der Kun-
de sich fur die Ratenzahlung entschei-
det. Aber wir partizipieren natirlich
auch an der Interchange.

=
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KARTEN Denken Sie Uber eine Erwei-
terung der Zusammenarbeit nach?

Thomas Keller: Naturlich bringt uns die
Zusammenarbeit einen strategischen
Vorteil. Wir sprechen einerseits Gber
weitere Markte, aber darUber hinaus
haben wir auch die Méglichkeit, weite-
re Dinge Uber Produktfeatures anzu-
gehen. Beispielsweise steht hinter Sam-
sung Pay eine geldwdschekonforme
Identitat, die durch die Solarisbank
erhoben wird. Hier kdnnen wir Gber eine
Wiederverwendung solcher digitalen
Identitdten an Drittpartner sprechen.
Auch das Thema Ratenfinanzierung,
das bereits Bestandteil des Produkts ist,
|asst sich noch ausbauen. Insofern kann
ich die Frage mit ,Ja" beantworten. Wir
haben eine strategische Roadmap, um
den Samsung-Pay-Service entspre-
chend den Kundenbedirfnissen auszu-
bauen.

Angetrieben hat uns letztlich das Kun-
denbedurfnis. Gemeinsam haben wir
mit Samsung Pay und den eigenen Kar-
ten ein disruptives Produkt an den
Markt gebracht, das - so hoffen wir —
den Markt ein gutes Stick weit in Be-
wegung sefzen wird. |
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