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Digitales.

Bezanlen

ISt hart umkampit

Bargeld soll einer elektronischen Brieftasche weichen. Daran arbeiten

hierzulande und weltweit Dutzende Konzerne, Banken und Startups.

Schweizer Losungen haben dabei gute Chancen. Von Marco Metzler

ieses Jahr geht in der Schweiz
der Kampf um das elektroni-
sche Portemonnaie in eine
entscheidende Runde. Meh-
rere Dutzend nationale und
internationale Anbieter arbei-
ten am Durchbruch der Be-
zahlung mit Mobiltelefon oder Smartwatch.
Noch ist der Markt stark fragmentiert, doch
kiinftig werden sich pro Land zwei bis maximal
drei Losungen durchsetzen. Wer hat die besten
Chancen? Schweizer Losungen oder Giganten
wie Apple, Samsung, Google oder Paypal?

Trotz ihrer Finanzkraft werden es auslandi-
sche Konzerne schwer haben. Denn Schweizer
bevorzugen klar eine Losung eines hiesigen
Anbieters - in der Regel die der Hausbank.
Dies zeigt eine von der Hochschule Luzern
durchgefiihrte Umfrage. Zudem hat der kleine
Schweizer Markt fiir internationale Konzerne
oft nicht hochste Prioritat.

Diesen Zeitvorsprung wollen der Finanz-
dienstleister SIX wie auch Postfinance nut-
zen: In den ndchsten Monaten lancieren sie
elektronische Portemonnaies. Ihre Chancen
stehen gut: Beide sind im Zahlungsverkehr
fiihrend. Und das Vertrauen in Banken ist wei-
terhin hoher als dasjenige in Tech-Konzerne.

Die SIX-App soll Anfang Mai starten, sagt
Sprecher Jiirg Schneider. Zuerst wird sie es er-
lauben, Kleinbetrdge von Handy zu Handy zu
iiberweisen, um etwa unter Freunden die Re-
staurantrechnung zu begleichen. Doch dafiir
muss die App erst mit Geld aufgeladen wer-
den. In einem zweiten Schritt will SIX das kon-
taktlose Bezahlen per Handy an Kassen mit
NFC-Terminals (Near Field Communication)
einfithren. Solche Terminals der SIX sind im
Detailhandel bereits weit verbreitet, und die
meisten Kreditkarten funktionieren kontakt-
los. Spater soll das digitale Portemonnaie auch
auf den Online-Handel ausgeweitet werden.
Zum Start werden die beiden Grossbanken

Was bringt den Erfolg?

Folgende Faktoren werden den Erfolg von
digitalen Portemonnaies mitbestimmen:

¢ Benutzung: Moglichst einfach, wenig
Huirden, offene Standards.

¢ Abrechnung: Abbuchen von Konto oder
Kreditkarte ist bequemer als Prepaid.

o Kompatibilitat: Universelle Apps verbrei-
ten sich besser als spezifische Hardware-
Lésungen fir Handys und Uhren.

e Tempo: Je kiirzer der Bezahlvorgang
dauert, desto besser.

¢ Kundennutzen: Uberweisungen von
Person zu Person; an der Kasse und online
bezahlen; Rabatt-Angebote erhalten.

e Handel: Je geringer die Geblihren, desto
grosser die Verbreitung.

¢ Vertrauen: Bei Datenschutz und Sicher-
heit haben Schweizer Firmen Vorteile
gegenliber internationalen Konzernen.

o Marktstart: Je friiher, desto besser. (mtz.)

UBS und ZKB an Bord sein, wie bankinterne
Quellen bestdtigen. Sie werden die SIX-Lo-
sung in das eigene Mobile Banking einbinden.
Um eine moglichst weite Verbreitung zu errei-
chen, hat sich die SIX, die den Banken gehort,
fiir einen offenen Standard entschieden. Wei-
tere Banken konnen gegen eine Gebiihr mit-
machen. Raiffeisen wird diesen Weg gehen.
Bei Credit Suisse will man sich hingegen nicht
dussern. Doch auch Kunden, deren Bank die
Losung nicht unterstiitzt, werden die Funk-
tionen des digitalen Portemonnaies iiber die
neutrale SIX-App nutzen konnen.

Im zweiten Halbjahr wird die Postfinance-
Konkurrenz starten: Die Twint genannte App
funktioniert ebenfalls nach dem Prepaid-
Prinzip. Man l4dt sie iiber eine Anbindung des

Kontos, per Lastschriftverfahren oder am Pos-
tomaten mit Geld. Der Schwerpunkt liegt auf
der Bezahlung - vor allem an der Kasse, aber
auch im E-Commerce. Die Uberweisung von
Handy zu Handy soll ebenfalls moglich sein.

Dabei setzt Twint auf eine alternative Tech-
nologie: Anders als bei SIX wird die Verbin-
dung zur Kasse per Bluetooth anstatt iiber
NFC herstellt. Das hat Nachteile: Neben den
bereits bestehenden NFC-Terminals muss der
Handel eine zweite Infrastruktur aufbauen.
Wieso die Alternative? «NFC funktioniert auf
der Hilfte aller Telefone nicht. Bei Apples
iPhone 6 ist es fiir Dritte nicht zugénglich»,
sagt Twint-Chef Thierry Kneissler. Der zweite
Grund sei, dass man die SIX-Terminals um-
gehen konne.

Kneissler sieht in der Bluetooth-Techno-
logie (in der Branche Beacon genannt) einen
Vorteil fiir den Handel. Sie sei viel glinstiger
als NFC-Terminals. Ein Twint-Terminal kostet
rund 100 Fr. Bezahle ein Kunde mit Twint,
sei die Gebiihr fiir den Handler nur halb so
hoch wie bei Debitkarten und betrage nur
einen Bruchteil von derjenigen bei Kredit-
karten. «Fiir den Hiandler amortisiert sich die
Investition rasch», sagt Kneissler. Angesichts
der sinkenden Margen ist das attraktiv.

Doch was bringt es dem Kunden? Damit er
statt dem Portemonnaie das Handy ziickt und
eine App oOffnet, muss ihm schon einiges an
Mehrwert geboten werden. Denn dies braucht
mehr Zeit als das Bezahlen mit Bargeld oder
kontaktloser Kreditkarte. Ohne echten Zu-
satznutzen werden sich digitale Portemon-
naies in der Masse nicht durchsetzen.

Bei Twint setzt man auf folgende Vorteile:
Jeder kann darin seine Kunden- und Stempel-
karten digital hinterlegen. Handler werden
Rabattcoupons verteilen konnen. Neue Be-
zahlformen sind geplant: «Man wird im Zug
bestellen und bezahlen und den Kaffee dann
am Bahnhof abholen kénnen», sagt Kneissler.

45,

der Schweizer Kun-
den bezahlen heute
im Supermarkt laut
SIX mit Bargeld,
39% mit Debitkarte
und 14% mit Kredit-
karte. Alternative
Bezahlformen
machen nur 2% aus.

Neben den Banken arbeiten hierzulande

auch Kreditkartenfirmen (siehe unten), Kon-
zerne wie Swatch Group und Startups wie
Mobino oder Klimpr am digitalen Bezahlen.
Andreas Dietrich, Finanzprofessor an der
Hochschule Luzern, hilt alle Schweizer Lo6-
sungen fiir gut: «Bei Twint gefillt mir beson-
ders, dass der Initialaufwand zur Nutzung
sehr gering ist und die Zahlung nicht iiber eine
Kreditkarte lduft, sondern wie der Bezug am
Bancomaten ein wahrer Bargeldersatz ist.»
Beim digitalen Bezahlen wirken Netzwerk-
effekte - je mehr Liaden eine Methode anbie-
ten, desto attraktiver wird sie. Auch Geld von
Handy zu Handy zu iiberweisen, funktioniert
umso besser, je mehr Bekannte dieselbe App
nutzen. Doch Pionier zu sein, reicht nicht, wie

Kreditkarten-Marktfiihrer Swisscard reagiert

Wie die
Firma trotz
neuer
Konkurrenz
wachsen
will

Sie bezahlt Monat fiir Monat
rund 1 Mrd. Fr. an Handler -
einen Betrag, den sie bei einer
Million Kreditkarten-Kunden in
der Schweiz dann wieder ein-
zieht. Dennoch kennt kaum
jemand die Firma Swisscard aus
dem ziircherischen Horgen.
Wieso? Aufihren Kreditkarten
steht der Name Credit Suisse.
Ab 1. Juli wird sich das nun
dndern. «Neu wird Swisscard
und nicht mehr die CS direkter
Vertragspartner der Karteninha-
ber», sagt Marcel Biihrer, Chef
von Swisscard. Die Anderung
wird den Kunden in den néchs-
ten Tagen in einem Schreiben
mitgeteilt. «Dieser Schritt
ermoglicht uns, agiler auf die
Herausforderungen reagieren zu
konnen, die im immer schnelle-
ren Takt auf uns zukommen.»
Was meint er damit? «Immer
mehr und branchenfremde
Akteure drangen in den Bezahl-
Markt.» Gleichzeitig gebe es eine
Flut an neuen Regulierungen.
Einfacher wird es nicht: Zusatz-
lich zu den neuen und angekiin-
deten Angeboten rechnet Biihrer
auch mit einem Markteintritt von
Amazon und Facebook, von
denen bisher keine entsprechen-
den Pldne bekannt sind. «Zudem
werden die SBB eine Chipkarte
namens Swisspass fiir alle

Wachstumsmarkt

Mehrere Karten pro Kopf

Umséatze mit Schweizer Kredit-
karten und durchschnittliche
Ausgabe pro Transaktion

B Umsatz (Mrd. Fr.)

M Ausgabe pro Transaktion (Fr.) 37.4

169 153 143 136 1
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So viele Kreditkarten sind in
der Schweiz im Umlauf

7 Mio.
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Quelle: Schweizerische Nationalbank

Formen des 6ffentlichen Verkehrs
lancieren, die friiher oder spdter
zur Kreditkarte mutieren diirfte.»
Die Kreditkarten-Herausgeber
reagieren und lancieren im
Sommer eine Internet- und
Mobiltelefon-Bezahllésung
(siehe Kurzinterview). Der Pro-
jektname lautet Swissalps.
Biihrer ist iiberzeugt, dass sich
diese Losung durchsetzen wird.
«Der Kunde kennt uns schon, er
muss keine neue Beziehung zu
einem Drittanbieter eingehen.
Durch Swissalps entstehen ihm
keinerlei Mehrkosten. Und er

Quelle: Schweizerische Nationalbank

kann sicher sein, dass wir seine
Daten nicht weiterverkaufen.»
Vor allem aber seien Kreditkar-
ten im Gegensatz zu anderen
Bezahl-Moglichkeiten eine Art
«Firewall zwischen dem Bank-
konto und der Welty». Der Kunde
gehe keinerlei Risiko ein, denn
auf seinem Kreditkarten-Konto
liege kein Geld, das Dritte abzie-
hen konnten.

Swissalps sei aber lediglich ein
technisches Hilfsmittel. Ent-
scheidend sei, was man daraus
mache. «Swisscard will Kunden
und Hiandlern zahlungsnahe

Zusatz-Dienstleistungen anbie-
ten. Wenn wir selber Kredit-
karten herausgeben, haben wir
mehr Flexibilitat, solche zu ent-
wickeln», so Biihrer.

Woran denkt er? «Die neue
Struktur ermoglicht uns mehr
Flexibilitit in Zusammenarbeit
mit weiteren Partnern. Wenn auf
der Kreditkarte nicht mehr CS
steht, wird es fiir uns etwa ein-
facher, fiir Banken Kreditkarten
herauszugeben.» Man habe
schon einmal den Markt verdn-
dert: «2006 lancierten wir
zusammen mit Coop die erste
Kreditkarte ohne Jahresgebiihr.
Migros zog sofort nach. Dadurch
kamen eine Million neue Kredit-
karten auf den Markt. Wir weck-
ten 2006 die Branche aus einem
Dornroschenschlaf.»

Fiir Kreditkarten mit den rich-
tigen Leistungen gebe es noch
viel Potenzial. Natiirlich hatten
die meisten Schweizer eine
Kreditkarte oder sogar mehrere
Karten im Portemonnaie. «Aber
sie setzen diese noch zu selten
ein. Da wollen wir ankniipfen,
beim Zahlungsverhalten», sagt
Biihrer. Das gehe nur, indem
man neue Vorteile biete, analog
zum Meilensammeln mit der
Miles-and-More-Karte von
Swiss. «Wir wollen Handlern
etwa helfen, Kunden Gutscheine

und Treuerabatte auf'ihre Kre-
ditkarten zu spielen. Heute ist es
doch so, dass Sie einen Gut-
schein selten dabei haben, wenn
Sie ihn brauchen wiirden. Wir
werden ihn Thnen ins digitale
Portemonnaie stecken.»

Schweden und andere nordi-
sche Lander zeigten, wie gross
das Wachstumspotenzial sei. «In
diesen Regionen muss man sich
heute fast entschuldigen, wenn
man noch mit dem unsicheren
Bargeld bezahlt.» Das Ziel sei,
Cash-Transaktionen zu verdran-
gen. Kreditkarten-Zahlungen
haben einen Marktanteil von nur
20% bis 25%. «Die Schweiz
gehort beim Kreditkarten-Ge-
brauch zum Siiden Europas. So
gesehen haben wir ein zusitz-
liches Marktpotenzial von
100 Mrd. Fr.»

Dass die Schweiz zurtickliege,
miisse sich die Branche selbst
anlasten. «Wir haben Kreditkar-
ten zu lange im Luxussegment
und insbesondere im Bereich
Reisen positioniert», sagt Biihrer.
Das solle sich dndern. Der Trend
zeigt in eine fiir ihn giinstige
Richtung: Nicht nur steigt das
Volumen der Kreditkarten-Zah-
lungen in der Schweiz. Auch die
durchschnittliche Ausgabe pro
Transaktion fallt (siehe Grafik).
Markus Stddeli



