Im Gespréich

\Wir diskufieren eine

Bundelungsfunktion fiir
Kreditkarfe und Debitkarte”

Interview mit Thomas Maas

Mit einem Portfolio von 1,5 Millionen
Karten zdhlt Pluscard nicht zu den
gréBten Prozessoren. Im Sparkassen-
sektor hat das Unternehmen aber
einen Marktanteil von knapp 20 Pro-
zent. Um sich auf den globalen Wett-
bewerb vorzubereiten haben die Saar-
briicker vor rund zwei Jahren die
strategische Kooperation mit Atos ge-
startet. Im Hinblick auf Sepa plant
Pluscard zudem, das Angebot im
Hinblick auf Leistungen rund um die
Debitkarte zu erweitern. Man versteht
sich dabei als Netzwerk-Partner, des-
sen Aufgabe es ist, gerade kleineren
Instituten mit geringen personellen
Kapazititen administrative Aufgaben
abzunehmen. Red.

e \\/ie ist Pluscard derzeit im Markt

aufgestellt?

Wir liegen jetzt deutlich Uber 1,5 Millionen
Kreditkarten im Processing. Im letzten
Jahr haben wir bei den Visa-Karten eine
halbe Million Uberschritten. Bei Master-
card sind wir gerade dabei, die Schwelle
von einer Million zu Uberschreiten. Dane-
ben betreut Pluscard Gber vier Millionen
Karten im Serviceprocessing.

emmmm | (sst sich der Marktanteil im
Sparkassenbereich noch aus-
bauen?
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Im Sparkassenbereich sind immer zwei
Dimensionen zu berlicksichtigen: die in-
haltlichen und fachlichen Themen und die
politischen Konstellationen. VVon daher ist
es nicht ganz so einfach. Aber wir arbeiten
daran, die Vorzlige von Pluscard weiteren
Instituten zu vermitteln.

Die Kooperation mif Afos World-
line ist jetzt etwa zwei Jahre alf.
Welche Erfahrungen haben Sie bisher da-
mit gemacht?

Das Grundmodell bei unserer Kooperation
mif dem stfrategischen Partner Atos World-

Thomas Maas, Geschdftsfiihrer,
PLUSCARD Servicegesellschaft fiir
Kreditkarten-Processing mbH, Saar-
briicken

line sieht so aus, dass wir fechnische
Komponenten von Afos Worldline in
Frankfurt, aber auch vom Atos-Origin-
Konzern insgesamt nuizen. Im Gegenzug
verlagert Atos Worldline Servicefunktionen
zu uns nach Saarbrdcken.

Gegentber dem Kunden bieten wir aber
die Processingleistung als Ganzes an.
Das heiBt die Bank oder Sparkasse hat nur
einen Vertrag Uber die gesamte Dienst-
leistung mit Pluscard. Und wir regeln im
Hintergrund die technischen Dinge mit
Aftos Worldline oder anderen Dienstleis-
tern aus dem Sparkassenumfeld.

Die Grundidee ist, dass man die Dienst-
leistung nicht in einen Serviceteil und
einen technischen Teil zersplittert. Bei
Pluscard kommt alles aus einer Hand.
Das stellen wir als Infegrator sicher.

Die Halfte der Wegstrecke haben wir jetzt
mit Erfolg zurtickgelegf. Durch die Verla-
gerung von Servicefunkfionen flir Afos
Worldline-Kundeninstitute aus dem Pri-
vatbanken- und Landesbanken-Sekfor
konnten wir bei Pluscard insgesamt 60
Arbeitspldtze neu aufbauen. Das war fur
uns ein Jahr der ,Revolution” im Gegen-
satz zu der graduellen Evolution, die wir
in den zehn Jahren zuvor hatten. Zwi-
schenzeitlich sind diese Funktionen hier in
Saarbriicken gut etabliert. Damit haben
wir in eineinhalb Jahren durchgezogen,
was urspringlich fur einen Zeitraum von
funf Jahren gedachf war.
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Wir arbeiten derzeit an der technischen
Umsetzung. Hier liegt der Fokus darauf, in
Schritfen voranzugehen und einen naht-
losen Ubergang zu gewdhrleisten.

)
Was heiBt das konkret?

Die Kernkompetenz, die Pluscard in diese
Kooperation mit einbringt, ist der Umgang
mit mittleren und kleinen Instituten. Die
groBen Prozessoren haben oft mit GroR-
banken zu tun, bei denen dem Prozessor
in der Bank groBe Teams gegeniberste-
hen.

Bei Pluscard haben wir
um die 200 Sparkas-
sen und Banken als
Kunden, die hdufig
ein kleineres Portfolio
haben. So betreuen wir
neben Kunden mit einem
sechsstelligen Kartenportfo-

lio auch Institute, deren Karfenan-
zahl bei 7000 bis 8000 Kreditkarfen
liegt, bis hin in noch kleinere Bereiche.
Solche Institute haben oft ganz wenig Per-
sonalkapazitét, um sich um die Kreditkar-
te zu kiimmern, und erwarten vom Pro-
zessor, dass alles moglichst automatisiert
und einfach fir das Institut bereitgestellt
wird, so dass der Ansprechpartner in der
Bank oder Sparkasse maglichst wenig Ar-
beit hat. Das reicht bis hin zu feinen De-
tails, was die Verbuchung oder den Zugriff
auf das Karten-Management-System an-
geht. Das ist die spezielle Kompetenz,
Uber die Pluscard verfligt und die wir in die
Kooperation mit einbringen.

Deshalb ergdnzen sich Atos Worldline
und Pluscard: Afos Worldline bringt die
Ausrichtung auf groBe Institute mit, wir die
Erfahrung in der Zusammenarbeit mit klei-
neren und mittleren Hausern.

e KOnnen Sie einige Beispiele
nennen, an welchen Stellen Sie
den Instituten die Arbeit abnehmen?
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~Heute wird vielmehr
verlangt, dass der Prozessor
die Institute auch an der
Front unterstiitzt.”

Die Rolle der Prozessoren hat sich in den
letzten Jahren sehr verdndert. Friher war
man ein Back-Office-Dienstleister, der im
Hintergrund die Rddchen dreht, Transak-
tionen abwickelt und ein Servicecenter be-
treibt. Heute wird vielmehr verlangt, dass
der Prozessor die Institute auch an der
Front untersttitzt.

Ein Beispiel sind die verfriebsunterstit-
zenden Aktionen. Das machen wir bei-
spielsweise im Sleeper-Bereich, aber
auch im Bereich Welcome-Calls oder
After-Sale-Calls. Das sind praktische
Beispiele daflr, dass man versucht, dem
Kunden schon in dem Moment,
in dem die Kreditkarte Uber-
geben wird, zu helfen,
sich mit dem neuen
Zahlungsmedium
zu orientieren, da-
mit erst gar kein
Sleeper entsteht. Hier
sind wir als Prozessor
viel st@rker nach vorne ge-
fordert. Und das passt sehr gut zu
den nachhalfigen AktfivitGten, die der
DSGV gerade zentral aufsetzt.

e[St das Outsourcing des techni-
schen Processings nicht auch
ein Risikofakfor?

Outsourcing birgt immer das Risiko, dass
man sich in Abhdngigkeit vom Partner be-
gibt. Das Entscheidende ist, wie man
den Prozess steuert und ge-
stalfet. Pluscard hat in ih-

rer Hisforie schon im-

mer Outsourcing be-
trieben. Wir haben flr

den Befrieb der Karten-
Management-Software
externe Partner.

Aber das Team von Pluscard hat die Kom-
petenz, zu verstehen und zu steuern, was
bei den Dienstleistern passiert.

Riskant wird das Outsourcing erst dann,
wenn man nur noch eine Einkaufsabtei-

,Wir sichern unsere
Position im Markt
mit Allianzen.”

Im Gespréich

lung im Haus hat, die kein Fachwissen
mehr hat. Ich glaube, dass wir hier eine
vernlnftige Balance gefunden haben, die
den Erfolg von Pluscard in den lefzten
zehn Jahren stark mitgefragen hat.

Wie sehen Sie sich mit Ihrem
derzeitigen Geschdftsmodell im
Processing-Wettbewerb aufgestellt?

Unser Geschdftsmodell ist durch drei
wesentliche Aspekte charakierisiert:

™ Das eineist, dass das Processing aus
einer Hand kommt. Ich halfe nichts von
einer Zersplitterung in verschiedene Sub-
dienstleistungen, die dann von einem
kleinen Institut selbst gemanagt werden
mussen.

== Derzweife Punkt ist das, was wir beim
Thema Outsourcing schon angesprochen
haben: Wir haben eine eigene inhaltliche
Kompetenz fur die volle Breite der Dienst-
leistung, die wir anbieten.

™ Der dritte Aspekt ist die konsequente
Marktorientierung. Das entscheidende
Element flr unsere Aufstellung im Markt ist
die balancierte wirtschaftliche Ausrich-
tung. Natdrlich missen wir als Unterneh-
men wirtschaftlich arbeiten. Auf der ande-
ren Seite wollen wir den Instituten gtinstige
Preise bieten, bei denen nichf die Profit-
Maximierung im Vordergrund steht.

Die drei genannten Punkte ma-
chen das Profil von Pluscard
aus. Und davon verspre-
chen wir uns auch in der
Zukunft eine stabile und

gute Entwicklung.

emmmm  Hoben Anbieter wie Pluscard
durch Kooperafionsmodelle im
internationalen Weftbewerb auch langfris-
fig ihren Plaitz?

Pluscard ist naturlich schon durch ihre
Wurzeln in der Sparkassenorganisation
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Im Gespréch

klar vom nafionalen Markt geprdgt. Es
wdre vermessen, selbst ,Global Player”
werden zu wollen.

Wir sichern unsere Position im Markt, die
zunehmend durch europaweite oder glo-
bale Player gepragt ist, mit Allianzen wie
beispielsweise der strategischen Koope-
ration mit Atos Worldline ab.

e Hoben  Sie

»In unserer Unterneh-

e |N\ieweit profitieren Sie durch
die Kooperation mit Atos World-
line von Skaleneffekien?

Unsere unmittelbare Aufgabe ist es, die

Qualitdt, die Pluscard heute den Sparkas-

sen und kleinen und mittleren Privatban-

ken bieten kann, in eine globalisierte
Welt hineinzubringen.

Natirlich kénnen wir
durch Standardisie-

auch Ambi- menssirategie miissen wir rung von Skalenef-
tionen (iber den Spar- den Begriff Karte iiber fekten  profitieren.
kassensektor hinaus? die Kreditkarte hinaus Unsere  Kundenbe-

betrachten.”

Grundsdtzlich ja. Wir ha-

ben heute schon in unserem

Bestand eine ansehnliche GroBenord-
nung von Karten privater Banken und wer-
den dieses Segment auch weiterhin su-
chen, weil dies von der Charakteristik her
unserem bisherigen Geschdft sehr dhnlich
ist.

e \/\/ie Dewerten Sie den Preiswett-
bewerb im Processing?

Der Kosten- und Preisdruck wird durch Se-
pa sicher steigen. Auf der anderen Seite
bewegt sich der Markt durch die Wettbe-
werbssituation schon auf einem Niveau,
bei dem Insfituten gunstige Konditionen
gebotfen werden.

Trotzdem ist der Preis nach wie vor wich-
tig. Es istimmer schwer, nur iber die Qua-
litdf zu gehen, wenn man Kostennachteile
hat. Deshalb ist es unser Bestreben, in der
Summe der Kosten atirakfive Angebote zu
machen.

Dabei kommen uns unsere mittelstdndi-
schen Strukfuren sehr entgegen. Mit
knapp Gber 200 Mitarbeitern sind wir ein
Uberschaubares Unternehmen, das von
kurzen Wegen und direkter Kommunika-
tion profitiert und ein enges Verhdltnis zu
seinen Kunden hat. Diese Stdrken greifen
nicht nur auf der QualitGts-, sondern auch
auf der Kostenseite.
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ziehungen sind aber

So angelegt, dass wir die

Qualitdt nicht aufgeben, um
den letzten Cent herauszuholen.

Wir werden uns deshalb bei allem, was
wir tun, daran orienfieren, ob es inhaltlich
und von der Kostenseite her noch passt.
Andererseits kdnnen wir schon heute eine

]
Daten & Fakten
zu Pluscard

= 200 Institute vertrauen Pluscard ihre
Kreditkarfen im Processing an,

™= ({ber 1,5 Millionen Kreditkarten im
Voll-Processing,

= mehr als 29 Millionen Transaktionen
im Jahr,

™ Transaktionsumsatz Uber 2,5 Milli-
arden Euro,

™= operative Umsatzerlose 2006: 19,2
Millionen Euro (vorldufiges Ergebnis),

™ rund 200 Mitarbeiter,

™ Pluscard-Verflgbarkeit: 24 Stunden
am Tag, 365 Tage im Jahr,

= zirka 750000 Anrufe pro Jahr im
Call-Center,

™ Betfreuung von 4 Millionen Karten im
Service-Center.

sehr gute Preisstrukiur bieten, auch im
\Weftbewerbsvergleich.

r
\Was erwarten Sie von Sepa?

Im Kreditkartengeschdft wird es vor allem
formale Umstellungen geben. Sehr viel
stdrker wird sich Sepa im Debitkartenge-
schdft auswirken. Davon, dass die Debit-
karte in Relation zur Kreditkarfe an Ge-
wicht gewinnen wird, erwarte ich, dass es
zu Produktidifferenzierungen im Debitkar-
tenbereich kommen wird.

In unserer Unternehmensstrategie mus-
sen wir den Begriff Karte deshalb Uber die
Kreditkarfe hinaus betrachten. Das betrifft
weniger das fechnische Processing, denn
das liegtim Sparkassenbereich berechtig-
terweise in der Hand der Sparkassen-Re-
chenzentren.

Aber ich glaube, dass wir unseren Fokus
von der Dienstleistung her um den Debit-
kartenbereich erweitern werden. \Was wir
derzeit mit einzelnen Sparkassenverbdn-
den diskutieren, ist eine Blndelungsfunk-
tion flr Kreditkarte und Debitkarte.

Wie konnte so eine Binde-
lungsfunktion aussehen?

Ein durchschnittliches Insfitut hat heute
mehr als 20 verschiedene einzelveriragli-
che Regelungen, die den Bereich Kartfe be-
treffen. Jeder einzelne Dienstleister kom-
muniziert mit dem Institut, was dazu flhrt,
dass die unferschiedlichsten operativen
Themen sowie strategische Rundschrei-
ben von Kartengesellschaften und Ver-
bdnden bei dem flr das Kartengeschdft
Verantworllichen zusammenlaufen. Sich
damit auseinanderzusetzen, ist flr viele
Institute von den Personalkapazittten her
schwierig.

Wir stellen uns vor, den Instituten ein An-

gebot zu machen, alle Themen in Verbin-
dung mit Zahlungskarten zu koordinieren
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und administrative Prozesse im Institut zu
vereinfachen.

Grundsdtzlich verstehen wir uns aber
als Netzwerk-Partner, der die Bedurfnisse
beim Kunden aufnimmt, eigene Vorschld-
ge einbringt und daraus mit anderen Part-
nern Gesamtlésungen entwickelr.

Was flr Aufgaben wirden Sie
den Instituten dann beispiels-
weise abnehmen?

Vorstellbar ist hier zum Beispiel die ge-
blndelte Bestellung der Karten, die
Zusammenfassung der Chargeback-Ab-
wicklung oder auch die Abstimmung von
Anforderungen an technische Dienstleister
wie Rechenzentren. Eine solche Bunde-
lungsfunktion wdére dann eine Art ,Uber-
setzung” zwischen den Sparkassen und
den technischen Dienstleistern.

Hat das Kartengeschdft fur die
Sparkassen an Bedeufung ge-
wonnen?

In der Vergangenheit war die Kreditkarte
vielfach ein Randthema. Ich glaube, durch
das WM-Projekt mit Mastercard und die
Aktivitdten in den letzten Jahren hat sich
im Bewusstsein an vielen Stellen etwas
gednderf. Insbesondere in den neuen
Produkidifferenzierungen wie Business-
Karte, Jugendkarte, Prepaid oder Revol-
ving Credit wird die Kreditkarte stdrker als
bisher als Deckungsbeitragsbringer wahr-
genommen.

Hinzu kommt: Im Wettbewerb ist die Karte
immer das Einstiegsmedium, um den
Kunden zu gewinnen und dann auch wei-
tere Dienstleistungen anzubiefen. Insofern
hat das Kartengeschdft nicht nur einen be-
friebswirtschaftlichen Aspekt im Sinne von
Deckungsbeitrdgen, sondern auch eine
groBe strategische Dimension.

Bei der Kreditkarte ist es flr die Sparkassen
deshalb weiterhin wichtig, den Schwung,
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den man durch das WM-Projekt mit Mas-
tercard genommen hat, in die normale ver-
friebliche Praxis weiter zu fransportieren.
Von daherist es sehr zu begriiBen, dass mit
dem Nachhaltigkeitsprojekt des DSGV der
Scheinwerfer auf die Kreditkarte gerichfet
wurde. FUr die Sparkassenorganisation ist
es wichtfig, in diesem Bereich Vertriebsstar-
ke aufzubauen, aus guten Beispielen zu
lernen und am Ball zu bleiben. Deshalb
unterstiitzen wir die Initiative des DSGV
auch durch Einsatz von Mitarbeitern oder
durch das Einbringen von
Konzepten zur Vertriebs-
sfeigerung.

Inferesse der Mitar-

beiter am Thema

Karte kann man zum
einen durch die Incenti-
vierung wecken, zum ande-
ren aber auch, indem man zentrale
Angebote unferbreitet. Beispiele sind:

= eine Umtauschaktion von Standard-
in Goldkarten,

== \Welcome- oder Affer-Sale-Calls oder

== Aktionen zur Sleeper-Akfivierung.

Im Gespréch

In der Kombination aus Akfivitéiten vor Ort
und zentral abgewickelfen Aktionen las-
sen sich deutliche Effekte erreichen.

Stichwort Business-Karte: Wie
hat sich hier das Geschdft ent-
wickelt?

Das Firmenkartengeschdft ist nach wie
vor flr die Institute sehr wichtig, weil es
hier viele Wettbewerbsangebote gibt,
denen man ein eigenes An-
gebot gegenUberstellen

sollte.

~Die Kreditkarte wird
stdrker als bisher als
Deckungsbeitragsbringer
wahrgenommen.”

Daneben ist dieses
Geschaft  ertrag-
reich. Wir pushen
das Produkt nach wie
vor in Zusammenarbeit mit
den Verbdnden und kénnen auch

ein stefiges Wachstum verzeichnen.

Ich wirde mir trotzdem wiinschen, dass
die Insfitute noch stdrker auf das Thema
zugehen. Es ist spUrbar, dass der Firmen-
kundenbereich noch sehr stark durch das
Kreditgeschdft geprdgt ist und die Karte
hier noch etwas recht Neues ist.
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