PAYMENT-DIENSTLEISTER

+Aqilitat ist unser Schlisselvorteil”

Interview mit John A. Kolthof

Einen reinen Terminalmarkt gibt es heute nicht mehr, sagt John A. Kolthof.
Sondern die Herausforderung besteht darin, méglichst viele Zahlungsarten
kombiniert anbieten zu kénnen, vom klassischen Terminal Uber E-Commerce
hin zum digitalen Terminal und zu In-App-Zahlungen. Im Markt der Payment-
Dienstleister mit seinem Trend zu immer gréBeren Einheiten, so Kolthof, kann
CCV mit Agilitat punkten. Ein Wachstumsfeld fir das Unternehmen ist nicht
zuletzt der wachsende Markt der Ladeinfastruktur fUr Elektrofahrzeuge, wo es

an Open-Loop-Bezahllésungen noch fehlt.

=
KARTEN Im Markt der Payment-
Dienstleister im weitesten Sinne rollt
die Konsolidierungswelle - hin zu im-
mer groBeren Einheiten, die Acquiring,
Processing und Terminals vereinen.
Was heil3t das fir einen Terminal-
anbieter wie CCV? Welche Zukunft hat
eine solche Spezialisierung in eigen-
sténdigen Unternehmen heute noch?

Das ist richtig und fUhrt natirlich im
Markt zu sehr viel Bewegung und Ver-
dnderung, allerdings sind wir in der
Lage, diese Entwicklung aus einer sehr
beguemen Position heraus beobachten
zu kdnnen.

Zum einen heben wir uns als bis heute
familiengefthrtes Unternehmen deut-
lich von den groBen, bérsennotierten
Playern ab. Wir kénnen unseren Kun-
den Flexibilitat, Agilitat und kurze Ent-
scheidungswege garantieren, gepaart
mit finanzieller Stabilitat.
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Zum anderen sind auch wir bei Weitem
nicht mehr ,nur" Terminalhersteller, son-
dern haben uns Uber die letzten zehn
Jahre insbesondere in Deutschland
deutlich darUber hinaus entwickelt.
Wir kdnnen mit unserem eigenen, loka-
len Netzbetrieb Projekte mit der in
Deutschland wichtigen Girocard ab-
wickeln, auf internationaler Ebene
haben wir mit unserem eigenen Host
CCV Pay einen zusdtzlichen Pluspunkt.

Wir fokussieren uns bewusst auf diver-
se Branchen, darunter Retail, Vending,
EV-Charging und Public Transport, die
fur den ganzheitlichen Blick auf die
Customer Journey sehr wichtig sind.
Von diesem Know-how profitieren un-
sere Kunden enorm.

=
KARTEN Ist die im Juli 2020 bekannt

gegebene Neuausrichtung mit der
Konsolidierung des internationalen

Payment Business unter der CCV
GmbH in diesem Kontext zu sehen -
und was fUr Vorteile bringt sie mit sich?

Diese Neuausrichtung war fir uns eine
logische Konsequenz, die sich bereits
seit einigen Jahren angedeutet hat. In
einer eigenen Business Unit haben wir
bereits internationale GroBkunden aus
dem Mobilitats- und Vending-Bereich
sehr erfolgreich bedient. In Deutsch-
land ist die Zusammenarbeit mit den
groBBen Netzbetreibern und auch Re-
tailern gewachsen, ebenso wie die Part-
nerschaften mit Firmen wie zum Bei-
spiel Computop. Im Laufe der Jahre
gab es immer mehr Verflechtungen
dieser einzelnen Beziehungen, die wir
nun mit einem viel groBeren Synergie-
effekt angehen kénnen.

=
KARTEN Wie wichtig sind Partner-

schaften fir CCV? Wer sind lhre wich-
tigsten Partner?

Partnerschaften spielen fir das Unter-
nehmen eine sehr grof3e Rolle, gerade
im Kontext der Flexibilitat. ,Gemeinsam
sind wir stark” ist fir uns nicht nur eine
Phrase.

So haben wir zum Beispiel gemeinsam
mit Computop als Partner den Bereich
E-Commerce erschlieBen kénnen, Com-
putop, im Gegenzug, durch uns den
stationdren Point-of-Sale. Mit unserem
Partner Pax Technology wiederum ha-
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ben wir ein Joint Venture gegrindet, das
es uns ermdglicht, neue Technologien
—insbesondere im Self-Service-Bereich
— schnell und fir den globalen Pay-
ment-Markt geeignet zu entwickeln.

=
KARTEN Sie haben zwei Kundengrup-

pen: eigenstdndige Unternehmen und
Ketten oder GroBunternehmen. Wie

le im Blick hat und sich mit dem Kauf
von Lavego einen eigenen Netfzbetrieb
ins Haus geholt hat.

Wir bei CCV ordnen uns als internatio-
nales Omnichannel-Unternehmen ein.
Payment unter Einbezug aller Kandle
und aufinternationaler Ebene ist unser
Kerngeschaft, in dem wir uns weiter
etablieren werden.

»Einen reinen Terminalmarkt
seheich nicht mehr.«

verteilt sich der Umsatz auf diese
Gruppen und welches Geschaft ent-
wickelt sich dynamischer?

Das ist richtig. Mit der Umfirmierungin
die CCV GmbH letzten Jahres haben
wir innerhalb der CCV Gruppe eine or-
ganisatorische Trennung dieser beiden
Kundengruppen vollzogen, um uns
bestmoglich auf deren unterschiedliche
BedUrfnisse konzentrieren zu kénnen.

Die Pandemie hatte groBen Einfluss auf
beide Geschdaftsfelder, allerdings in un-
terschiedlichem Ausmal3: Die kleinen
Einzelhandler und der gesamte Bereich
Freizeit & Events haben insgesamt
durch die Lockdowns massiv gelitten.
Bei den gréBeren Unternehmen erleben
wir dagegen zwar oft eine Verschie-
bung von Investitionen, aber insgesamt
wurde die Notwendigkeit flexibler Be-
zahl- und Bestellprozesse nochmals
nach vorne priorisiert.

=
KARTEN Wie sieht heute der Markt
der Terminalanbieter aus? Wer sind die
groBen Player und wie etwa sind die
Marktanteile verteilt?

Einen reinen Terminalmarkt sehe ich
eigentlich nicht mehr. Sondern die An-
gebote gehen bei allen Anbietern Uber
die reine Hardware hinaus. Die Einord-
nung im Payment erfolgt heute eher in
die Bereiche Omnichannel, Unified
Commerce, E-Commerce und reine
Offline-Anbieter.

Worldline hat sich durch die vielen Ak-
quisitionen einen groBen Marktanteil
gesichert. Unzer ist ein relativ neuer
Marktteilnehmer, der sich bisher auf
Online-Zahlungen konzentriert hatte,
aber auch den stationdren Point-of-Sa-
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=
KARTEN Was fir Auswirkungen hat

der Trend zu europdischen Standards
auf die Terminalanbieter?

Grundsatzlich werden es die Verbrau-
cher einfacher haben, ihre lokalen Be-
zahlmittel auch Uber Grenzen hinweg
einzusetzen. Es ist gut, dass die Stan-
dardisierung auf europdischer Ebene
weiter fortschreitet, denn zum Beispiel
das Aufladen von Elektrofahrzeugen
als sehr fragmentierter Markt benétigt
dringend einheitliche, grenziberschrei-
tende Vorgaben. Bisher mussten die
Fahrer von Elektrofahrzeugen Unmen-
gen individueller Karten oder Apps fur
einen Ladevorgang parat halten, an-
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gen eine Zasur bedeuten. Online Shop-
ping hat viele Bedarfe wdhrend der
Lockdowns auffangen kénnen und vie-
le Verbraucher werden auf diese schnel-
le Art des Kaufens auch nach Offnung
der L&aden weiter zurGckgreifen. Fir uns
als Payment-Anbieter hat die Nach-
frage nach kontaktlosem Bezahlen aber
auch neues Potenzial eréffnet.

- So sind mobile Terminals heute ge-
fragter denn je, um zum Beispiel schnell
auf das Liefergeschdft umsteigen zu
kénnen. Fir unsere kleineren Handler
haben wir dazu flexible Vertrage ent-
worfen, die einen einfachen Umstieg
erlauben.

- Im Bereich Vending hat sich eine Viel-
zahl neuver Geschaftsmodelle eréffnet,
die bargeldloses Bezahlen als Standard
anbieten.

— Im Projektgeschaft erleben wir ge-
rade eine starke Nachfrage nach An-
droid-Terminals, da hier Uber eine ein-
zige Hardware viele Geschaftsvorfalle
abgedeckt und auch individuelle Apps
direkt am Point-of-Sale aktiviert wer-
den kénnen. Fur diese Business-Apps
haben wir einen eigenen Payment App
Store entwickelt, den CCV Store. For
viele gro3e Organisationen ist dies eine
schnelle und einzigartige Gelegenheit,

»Mobile Terminals sind heute
gefragter denn je.«

statt einfach an der Supermarktkasse
mit ihrer gewohnten Karte oder dem
Smartphone bezahlen zu kénnen.

Mit Mastercard haben wir im Rahmen
von deren Sustainability-Programm
eine Kooperation abgeschlossen, die
dieses barrierefreie  Bezahlen an
E-Ladesdulen weiter fordern soll.
=

KARTEN Die Corona-Pandemie hat
den Trend zum Online-Shopping noch
einmal kréftig anwachsen lassen. Das
erwartete Sterben vieler Geschdfte vor
Ort konnte diese Entwicklung noch
weiter anheizen. Wie bewerten Sie vor
diesem Hintergrund die Marktpoten-
ziale vor Bezahlterminals?

Die Pandemie wird leider fur viele rein
stationdre Geschéfte und Dienstleistun-

die Kundenansprache und die Mehr-
werte direkt am Point-of-Sale zu maxi-
mieren, sei es im Geschaft, mobil oder
am Automaten.

=
KARTEN Kassenlose Geschéfte oder
Payment-Szenarien im Internet der
Dinge - etwa im vernetzten Auto - sind
zwar eher noch Zukunftsmusik. Trotz-
dem werden sie wohl das Bezahlen
verdndern. Welche Rolle werden Ter-
minals in diesen Szenarien Uberhaupt
noch spielen?

In der EHI-Studie ,Retail Technology”
2021 wurde unter anderem die Frage
nach der Zukunft klassischer Terminals
gestellt. 68 Prozent der befragten Ent-
scheider aus dem Handel sind der Mei-
nung, dass klassische Terminals weiter-
hin bestehen bleiben. Dennoch, auch
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hier wird sich langfristigim Rahmen der
fortschreitenden Digitalisierung ein
Wandel vollziehen - den aber auch der
Verbraucher mitgehen muss!

Wir haben erst kirzlich for unser digi-
tales Terminal ,PhonePOS" die Zertifi-
zierung fur die Akzeptanz der Girocard
von der Deutschen Kreditwirtschaft
erhalten. Das digitale Terminal arbeitet

neues Einsatzgebiet auf, fir das eine
Payment-Infrastruktur gebraucht wird.
Welches Potenzial versprechen Sie
sich hiervon - beispielsweise aus der
Kooperation mit Mastercard?

CCV pragt und begleitet den Lade-
markt fr Elektrofahrzeuge bereits seit
Jahren entscheidend mit, sowohl durch
die Terminalhardware als auch durch

»Die Herausforderung besteht darin, moglichst
viele Zahlungsarten kombiniert anbieten zu kdnnen .«

als App auf herkémmlichen Android-
Gerdten und ristet diese um die Funk-
tion des kontaktlosen Kartenlesers auf.
Diese Technologie wird insbesondere
von Finanzunternehmen wie zum Bei-
spiel Banken aufgegriffen, die in der
eigenen App eine Kartenlesefunktion
einbauen mochten.

Die Herausforderung besteht darin,
maoglichst viele Zahlungsarten kombi-
niert anbieten zu kénnen, das heif3t,
vom klassischen Terminal Uber E-Com-
merce hin zum digitalen Terminal und
zu In-App-Zahlungen. Aus Kundensicht
geht es vor allem um die Bequemlich-
keit des Bezahlens in einer sicheren
Umgebung.

=
KARTEN Mit der Ladeinfrastruktur fir
Elektrofahrzeuge kommt derzeit ein

Losungen wie QR-Code-basiertes Be-
zahlen und E-Receipt. Durch die Ko-
operation mit Mastercard wollen wir
den sehr fragmentierten Markt fir das
Laden von Elektrofahrzeuge durch
Open-Loop-Bezahlsysteme fur die Ver-
braucher barrierefrei und komfortabel
gestalten.

Es kann nicht sein, dass man als Besit-
zer eines E-Fahrzeugs dutzende Karten
oder Apps von Energieunternehmen

hier mit den géngigen Mitteln moglich
sein, in Deutschland sind das die Gi-
rocard und Kreditkarten, natirlich auch
als digitale Wallets. Da der Markt fur
E-Fahrzeuge starkes Wachstumspoten-
zial hat und auch die Infrastruktur stetig
ausgebaut wird, verstarken auch wir
unsere Aktivitdten in diesem Bereich.

=
KARTEN Sehen Sie weitere neue Ge-

schaftsfelder, die im Zuge der techno-
logischen Entwicklung dazu kommen?

Die Technologie der ,Tokens" wird im-
mer wichtiger, insbesondere im Bereich
,Reisen & Nahverkehr". Tokens helfen,
Kunden wdahrend ihrer Reisebewegung
Uber verschlisselte Daten wiederzuer-
kennen. Ein einfaches Beispiel ist die
ticketlose Ein- und Ausfahrt in ein Park-
haus mit Kreditkarte. Einer unserer
Kundenist,De Lijn", ein Verkehrsbetrieb
aus Flandern (Belgien), der die kontakt-
lose Karte als Identifikationsmittel wah-
rend der Fahrten benutzt. Der Kom-
plettbetrag wird nach Ende der Fahrt
abgebucht. Tokenization ist eine der
wichtigen Grundlagen fur die nahtlose

»Die Technologie der ,Tokens’
wird immer wichtiger.«

oder anderen Anbietern mitfUhren
muss, um die ndchste Stromladesdule
nutzen zu kénnen. Bezahlen muss auch

Im Lademarkt fir E-Fahrzeuge sieht CCV groB3es Potenzial
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Customer Journey und wird sich stetig
weiterentwickeln.

=
KARTEN Wo sehen Sie CCV in funf
Jahren?

Mit unserer Payment-Acceptance-Platt-
form ,Fusion” haben wir eine starke Basis
geschaffen, mit der wir uns als Full-Ser-
vice-Anbieter fUr Payment auf interna-
tionaler Ebene weiter etablieren werden.
Wir sind (noch) klein genug, um stets
flexibel zu agieren und unseren Kunden
nicht nur Standard-Ldsungen, sondern
auch die Extra-Meile anbieten zu kén-
nen. Auf der anderen Seite sind wir grof3
genug, um echte Innovationen anbieten
zu kénnen, wie zum Beispiel das digitale
Terminal, Card Linked Loyalty oder un-
seren eigenen Payment App Store. Agi-
litdtist unser Schlusselvorteil im Gegen-
satz zu denimmer gréBeren Mergern im
europdischen Payment-Markt. Wir kén-
nen es uns erlauben, kunden- und
detailorientiert zu handeln, anstatt kurz-
fristig umsatzorientiert. |
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