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Bain-Studie zur Veranderung im Zahlungsverkehr: Innovationssturm bedroht
Kreditkartengeschaft

Utl.: Technol ogi e-G ganten und Start-ups unterhdhl en das
traditionell e Geschaftsnodell der Marktfihrer =

Minchen / Zirich (ots) -

Technol ogi e- G ganten und Start-ups unterhdhlen das traditionelle
Geschaftsnodel | der Marktfdhrer

Zahl ungsver kehr bl ei bt auch in Zukunft ein sehr |ukratives
Geschéaf t

Anbi et er missen i m Handl er geschaft auf verandertes
Kundenver hal ten und techni sche Neuentw ckl ungen reagi eren

Fi nanzdi enst | ei ster werden zu Technol ogi epartnern

Die etablierten Geschaftsnodelle i mKreditkartengeschaft sind massiv
bedroht. Von aggressiven Start-ups, aber auch von technol ogi schen
Umnal zungen geht inmrer nehr Gefahr aus. Zu di esem Ergebnis kommt die
Studie "Five inperatives for navigating turbulence in the paynments
ecosystem' der international en Managenent beratung Bai n & Conpany.

Vehenent attackieren internationale Hi ghtech-G ganten und Start-ups
mt ihren Finanz- und Serviceprodukten die |ukrativen Ei nnahmequel |l en
unabhangi ger Kreditkartenunternehnen und Banken - weltweit und in
al | en Kundensegmenten. Auf di ese Umél zungen missen sich die
etablierten Anbieter nicht-nonetéarer Zahlungssystene vorbereiten,
wol l en sie nicht in ihrer Existenz bedroht sein. Das Gebot der Stunde
| autet, sich auf die technol ogi schen Neuerungen ei nzustel |l en und
gleichzeitig die Kosten zu optimeren. Schafft sie das, kénnte die



Fi nanzbranche di ese Revol ution i m Zahl ungsverkehr sogar zu ihren
@unsten nutzen. "Der Boomim Online-Paynent nitsant seinen
Uberdurchschnittlichen Gewi nnmargen bleibt ein langfristiger Trend",
betont Ingolf Zies, Partner und Finanzdi enstl ei stungsexperte bei Bain
& Conpany. So steigt laut Bain-Studie der weltweite Unsatz im

Ol i ne- Paynent von heute 15 Billionen US-Dollar auf fast 20 Billionen
i mJahr 2020.

Die funf w chtigsten Herausforderungen fir noderne
Zahl ungsdi enst | ei ster

Wer seine Kunden kennt, sie mt (berzeugenden Angeboten an sich
bi ndet und zukunftstrachti ge Bezahl systenme einsetzt, wird zu den
Gewi nnern in der Finanzbranche gehdren. Voraussetzung dafir ist:

1. Kontrolle der Schnittstellen i mZahlungsverkehr

"Kredi tkart enunt ernehnen niissen i hr Handl ergeschaft gegen die
Angriffe der Newcomer verteidigen", sagt Bain-Experte Zies.
"Andernfalls werden sie sich zukiunftig auf das Geschaft mt wenig

| ukrativen Standarddi enstl ei stungen beschranken missen." Schl Usse
zur erfol greichen Verteidigung der Handl erschnittstelle sind
integrierte Losungen - etwa fir Kassenterninals und Bezahl vorgang -
sowi e zeitgenalRe Hardware wie Tablets. Allein in den USA werden | aut
Bai n-Studi e 65 Prozent aller mttel standi schen Unternehnmen in den
nachsten drei Jahren zu diesen integrierten Bezahll ésungen wechsel n.

2. MaBgeschnei derte Angebote fir jedes Kundensegnent

Kredi t kart enunt ernehnen missen auf die differenzierten Winsche des
Handel s reagi eren und di e Ertragspotenzi al e der verschi edenen
Kundent ypen ber licksi chti gen. Grol3e national e Firnmenkunden bringen
mei st nur geringe Renditen, weil sie Lésungen an der
Kundenschnittstell e haufig sel bst entw ckel n oder unabhangi g vom
Kredi t kart engeschéaft ausschrei ben. So bl ei bt Anbietern in di esem



Segnment rmei st nur die wenig margentrachti ge Transakti onsabw ckl ung.
Dagegen konnen bei kleineren und mttel standi schen Kunden
Mehrwert di enst | ei stungen ei nfacher positioniert werden, was
strukturell zu hoéheren Renditen in di esem Segnent fihrt. Auch be

gl obal en Onli nekonzernen bieten sich fir Kreditkartenunternehnen gute
Rendi t echancen. Daf ir aber niissen sie in der Lage sein, die konplexen
Bedur f ni sse di eser Kunden zu erfidllen, insbesondere bei der
Abwi ckl ung weiterer Zahl ungsnet hoden, der Betrugsvernei dung und der

M ni mi erung von Zahl ungsabbrichen. Tatsache ist: Die Zeiten, in denen
di e Branche i hre Kunden al s honbgene Masse behandel n konnte, sind

vor bei .

3. Schutz und Ausbau der eigenen Vermarktungskanal e

Der Erfol g der Anbieter von Zahl ungssystenen héngt auch davon ab, w e
effektiv sie ihre Vertriebsorganisation aufstellen. Im

G oBkundensegment werden verstarkt Experten mt Verstéandnis fur die
techni schen Entwi ckl ungen sowi e die jeweiligen Kundenbedirfni sse

ei ngesetzt. Auch im M ttel standsgeschéaft werden Expertenteans weiter
spezialisiert und ausgebaut. Denn hier kénnen Anbi eter durch
Technol ogi eexpertise und verei nfachte Bezahl prozesse ebenfalls
punkten. In den USA hat sich die Branche bereits mt Zukaufen von
Schnittstell enentw ckl ern gewappnet. Diese Strategie der

Konpet enzerwei t erung kénnte sich auch fir andere Markte als | ohnend
erwei sen.

4. Auf geschl ossenheit gegeniber neuen Zahl ungssyst enen

D e Konsunenten koénnen heute zw schen rund 200 verschi edenen
Bezahl nigl i chkei t en wahl en. Dazu gehéren unter anderem di e kl assi sche
Kredi tkarte, Handy-Gel dbdrsen und Echt zei t bezahl systeme. Das Probl em
der Kreditkartenunternehnmen ist: Sie verlieren vielfach die Hoheit
Uber di e Kundenschnittstelle, kdnnen nicht mehr beeinflussen, wel ches
Ver f ahren der Kunde nutzt und wertvol | e Kundendat en gehen an i hnen
vorbei . Erschwerend komm hinzu, dass sich nicht vorhersagen | &sst,
wel che Bezahl systene sich bei m Kunden durchsetzen werden. Trotz

di eser Unsicherheit sollte sich die Branche den technol ogi schen

Neuer ungen ni cht verschlieBlen. Denn di e Handl er werden den

Ver brauchern i mrer nehr optimerte und mt innovativen
Mehrwert di enst en ver knipfte Zahl ungsndgli chkeiten anbi eten. Diese
neue Uniubersichtlichkeit ero6ffnet der Kreditkartenbranche

i nteressante strategi sche Opti onen, wenn sie sich als kenntnisreicher
Probl em 6ser fir den Handel positioniert.



5. Cevere Verwertung der Kundendaten

Ni e waren Detail kennt ni sse ei nes Bezahl vorgangs so wertvoll w e
heute. In Echtzeit zu w ssen, wann und wo Konsumenten wie viel Celd
ausgeben, koénnte fir Kreditkartenunternehmen zur G undl age
signifikanter Zusatzertréage werden. Bisher tut sich die Branche

j edoch schwer damit, diese Datenschitze zu heben. Drei w chtige

Her ausf or derungen si nd dabei zu bewdltigen. Erstens nilssen die

Zahl ungsver kehr sanbi et er den Zugang zu den Zahl ungsdaten vertei di gen,
denn Kreditkartendaten werden zunehnend durch anonynisierte
Kennziffern ersetzt. Zweitens missen die Anbieter ernmitteln, welche
Di enst | ei stungen si e ihren Handel skunden auf Basis dieser

Konsunent endat en offerieren. Dies beinhaltet die Optinmierung von
Geschafts- und Zahl ungsprozessen oder di e Entwi ckl ung ausgekl tigel ter
und zi el gerichteter Angebote fur Endverbraucher. Und drittens gilt es
zu kl aren, ob di e Zahl ungsverkehrsanbi eter bereits Uber ausreichend
anal yti sche Fahi gkeiten zur Datenauswertung verfigen und i nwi efern
di e Nachfrage nach di eser neuen Di enstl ei stung zuséat zli che

I nvestitionen rechtfertigt.

Kredi t kart enunt ernehmen mt Handl ergeschaft dirfen nicht | d&nger in

i hrem bi sherigen Sel bstverstandnis als Zahl ungsver kehr sdi enst| ei ster
des Handel s verharren. Weitsichtige Anbieter positionieren sich
stattdessen als Technol ogi epartner und -ratgeber. Allerdings
erfordert dieses erweiterte Geschaftsnodell neben den bewdhrten
Tugenden Sicherheit und Zuverl assi gkeit auch ei ne hdhere

I nnovati onsf &hi gkeit und mehr Flexibilitat. Dafdar gilt es sich einer
ehrlichen Sel bstanal yse zu unterzi ehen: Genigen Unt er nehnenskul tur,
anal yti sche Fahi gkeiten und Dat enkonpetenz bereits den neuen
Ansprichen? Erfillt das angestrebte Geschaftsnodell nachhaltig die
Bedur f ni sse der Kunden? Und in wel chen Segnenten steht die erzielbare
zuséat zl i che Wertschoépfung imrichtigen Verhaltnis zu den notwendi gen
I nvestitionen? "Nur wer sich den Herausforderungen stellt, kann

sei nen Kunden einzigartige und gleichzeitig zukunftsfeste

Pr obl em 6sungen auf zei gen", resum ert Bain-Partner Zies.

+++



Bai n & Conpany

Bai n & Conpany ist eine der weltweit fihrenden Management ber at ungen.
Wr unterstitzen Unternehnmen bei w chtigen Entschei dungen zu
Strategie, Operations, Technol ogie, Oganisation, Private Equity und
MBA - und das industrie- wi e | anderibergreifend. Geneinsammt seinen
Kunden arbeitet Bain darauf hin, klare Wttbewerbsvorteile zu
erzielen und damt den Unternehnenswert nachhaltig zu steigern. Im
Zentrum der ergebnisorientierten Beratung stehen das Kerngeschaft des
Kunden und Strategi en, aus ei nem starken Kern heraus neue

Wachst unsf el der zu erschlielen. Seit unserer G undung imJahr 1973

| assen wir uns an den Ergebni ssen unserer Beratungsarbeit nessen.
Bain unterhalt 53 Biros in 34 Landern und beschaftigt weltweit 6.000
Mtarbeiter, 700 davon i m deutschsprachigen Raum Witeres zu Bain
unt er: www. bai n. de.
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