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.Der Digitalisierungsgrad ist eine
wichtige Vergleichsgro3e”

Interview mit Torsten Hagen Jargensen
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Die Herkunft aus den in Sachen Digitalisierung weit vorangeschrittenen
nordischen Landern ist fUr Nets bei der internationalen Expansion hilfreich,
sagt Torsten Hagen Jargensen. Das gilt gerade in der Corona-Krise, die
den Trend zur Digitalisierung auch in der DACH-Region stark beschleunigt —
und damit verbunden auch die Offenheit der Emittenten fir Dienstleisterwechsel
erhoht hat. Deutschland, so Jergensen, ist fur Nets einer der wichtigsten
Markte und die Ubernahme von Concardis eine wichtige Basis fur weiteres
Wachstum. Im Zuge der Ausweitung des Geschafts will das Unternehmen

in der DACH-Region weiterhin kr&ftig investieren.

=
KARTEN Im Dezember 2019 haben
Sie die Position des CEO des Ge-
schéftsbereichs Issuer & eSecurity Ser-
vices bei der Nets Group Ubernommen.
Was hat Sie als Senior Executive mit
langjéhriger Erfahrung im Bankensek-
tor, zuletzt bei Nordea, dazu bewogen,
zu Nets zu wechseln?

Wahrend meiner Tatigkeit fir eine
Bank in den nordischen Landern war
die digitale Transformation Uber viele
Jahre ein wichtiges Thema. Ich habe
die Dynamik innerhalb der Payment-
branche aufmerksam verfolgt und da-
bei die Entwicklung neuer starker
Trends, Veranderungen im Verhalten
der Konsumenten und das Entstehen
neuer Fintech-Unternehmen beobach-
tet. Diese Entwicklungen haben die
Banken gezwungen, ihre eigene Rolle
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zu Uberdenken und ihre Wandlungsfa-
higkeit zu verbessern, um von ihren
Kunden weiterhin als relevanter Anbie-
ter wahrgenommen zu werden. Daraus
werden sich in den kommenden Jahren
auch vielfaltige gesellschaftliche Ver-
anderungen ergeben.

Als langjahriger Kunde von Nets habe
ich die Entwicklung des Unternehmens
verfolgt, von einem innovativen re gio-
nalen Zahlungsdienstleister, der die
Digitalisierung des Zahlungsverkehrsin
den nordischen Landern vorantreibt, zu
einem der fUhrenden europdischen Is-
suing- und Acquiring-Anbieter in einer
zunehmenden Zahl europdischer Mark-
te. Ich bin UGberzeugt, dass das Unter-
nehmen in den kommenden Jahren
weiterhin eine SchlUsselrolle bei der
Digitalisierung des Zahlungsverkehrs in

Europa spielen wird. An der Verwirkli-
chung dieses ambitionierten Ziels in
einer fuhrenden Position mitzuwirken,
ist naturlich eine sehr spannende und
motivierende Aufgabe fir mich.
=

KARTEN Nets ist in den nordischen
Landern gut aufgestellt und kann dort
auf eine lange Tradition zurickblicken.
Warum ist es so wichtig fur Sie, eine
Prasenz auf dem europdischen Zah-
lungsverkehrsmarkt aufzubauen?

Der europdische Paymentmarkt befin-
det sich derzeit in einer Konsolidie-
rungsphase. Die Fahigkeit, europaweit
operieren zu koénnen, wird der neue
Standard. Damit sich Nets weiterent-
wickeln kann, muss das Unternehmen
seine geografische Prasenz ebenso aus-
weiten wie seine Wettbewerber und ein
gesamteuropdischer Zahlungsdienst-
leister werden.

Der nordische Hintergrund bedeutet
zudem, dass das Unternehmen Uber ein
stark digitalisiertes Angebot im Pay-
ment verfigt. Dieses kann als solide
und zukunftssichere Plattform auch for
Kunden auBerhalb der bisherigen Hei-
matregion dienen, die zunehmend ver-
suchen, Zahlungsdienstleistungen an
externe internationale Anbieter auszu-
lagern, wahrend sie sich zunehmend
auf ihr Kerngeschaft konzentrieren.

Torsten Hagen Jargensen, CEQ,

Nets Issuer & eSecurity Services,
Nets Group, Kopenhagen
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Ein dritter wichtiger Grund ist die Tat-
sache, dass viele Kunden europaweit
expandieren wollen. Als zuverldssiger
Partner mUssen wir fir diese Kunden da
sein und ihnen die Dienstleistungen an-
bieten, die sie in ihren neuen Markten
bendtigen. Nets méchte sowohl fir sei-
ne bestehenden Kunden als auch fur
Neukunden der Partner der Wahl sein,
unabhéngig davon, wo sie geschaftlich
tatig sind.

=
KARTEN Wie wirden Sie die aktuelle

Situation und die Aussichten fir die
europdische Paymentbranche be-

rungsgrad als die meisten anderen
Lander in Kontinentaleuropa. Welche
Bedeutung hat Nets' umfassende Er-
fahrung mit dem digitalisierten Alltag
aus lhrer Sicht fir Banken und Konsu-
menten in den Ubrigen Teilen Europas?
Beeinflusst diese Erfahrung den An-
satz, den Sie auf dem europdischen
Paymentmarkt verfolgen?

Samtliche Analysen der Paymentbran-
che zeigen eindeutig, dass die Digitali-
sierung des Alltags in den nordischen
Landern schneller voranschreitet als in
vielen anderen Staaten Europas. Wir
nutzen die Chancen der Digitalisierung

»Die Zahlungslandschaft
verdndert sich derzeit sehr schnell «

schreiben? Glauben Sie, dass die
Corona-Krise die Entwicklung verén-
dert oder vielleicht sogar beschleunigt
hat?

Die Corona-Krise hat das Leben in vie-
len Bereichen unbestreitbar verandert.
Was den Zahlungsverkehr betrifft, so
fordert die aktuelle Situation ganz klar
die Nachfrage nach kontaktfreiem
Handel - ob es sich nun um eine Zunah-
me des Online-Handels handelt oder
die verstarkte Nutzung mobiler Zah-
lungsmethoden wie Apple Pay oder
Google Pay. Die Zahlungslandschaft
verdndert sich derzeit tatsachlich sehr
schnell.

Einen stetigen Trend hin zu digitalen
Zahlungsmethoden gibt es ja schon
recht lange. Die Corona-Pandemie hat
diese Entwicklung —insbesondere in der
DACH-Region - aber noch einmal
deutlich beschleunigt.

In den nordischen Landern ist die Digi-
talisierung des Alltags bereits weit fort-
geschritten. FUr Nets bedeutet dies,
dass die anderen europdischen Lander
von einem bewdhrten Modell profitie-
ren kénnen. Wir kénnen unseren Kun-
den helfen, jetzt ihre eigenen Digital-
strategien zu verwirklichen und damit
die derzeit steigende Nachfrage der
Konsumenten nach digitalen Dienstleis-
tungen zu erfillen.
=

KARTEN Es heiBt, die nordischen Lan-
der hatten einen hoheren Digitalisie-
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in einem solchen Ausmal3, dass es fur
uns bereits zur Normalitat geworden ist.
Ebenso klar ist, dass noch nicht alle
Lander einen d&hnlichen Digitalisie-
rungsgrad erreicht haben, aber viele
bewegen sich durchaus in diese Rich-
tung, auch mit zunehmendem Tempo.

Unsere Erfahrung mit einem digitali-
sierten Alltag spielt eine wichtige Rolle
bei der Unterstitzung der Kunden in
ganz Europa, die einen Anstieg der
Konsumentennachfrage nach digitalen
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Ebenso wie in vielen anderen europdi-
schen Landern erleben wir in Deutsch-
land eine zunehmende Verdnderung
der Zahlungslandschaft. Das zeigt sich
durch das Entstehen und den Erfolg von
Neobanken und neuen Zahlungsinstru-
menten. Beispiele sind die Standardi-
sierung von Online-Zahlungsoptionen
wie Ratenzahlung, der allgemeine
Trend zum kontaktlosen Bezahlen, der
sich wahrend der Corona-Krise weiter
verstarkt hat und die Herausbildung
bekannter Marken unter den Zahlungs-
dienstleistern, von denen vor zwei oder
drei Jahren kaum jemand gehort hatte.
Das belegt, wie schnell sich Dinge in der
Paymentbranche verédndern kénnen.
Und Deutschland befindet sich mitten
in dieser beschleunigten Entwicklung.

FUr unsist ganz entscheidend, Kunden
bei der kosteneffizienten und schnellen
Bereitstellung der von den Konsumen-
ten gewUnschten Produkte und Dienst-
leistungen zu helfen. Das Unternehmen
muss natirlich ein sehr hohes Dienst-
leistungsniveau erbringen und dabei
alle Vorteile hinsichtlich Sicherheit und
Skalierbarkeit bieten.

Zudem muss jeder Zahlungsabwickler
aber auch offen und agil Entwicklun-
gen erméglichen. Wir missen einfach
in der Umsetzung fur unsere Kunden
schnell, entschlossen und innovativ vor-
gehen. Je mehr wir unsere Beziehun-

»Nets hat mehr zu bieten
als Digitalisierungserfahrung.«

Dienstleistungen erleben. Dennoch hat
Nets wesentlich mehr zu bieten als Di-
gitalisierungserfahrung. Wir verfigen
Uber ein breites Spektrum an Produkten
und Dienstleistungen, von denen Kun-
den profitieren und die ihnen helfen,
sich weiter zu entwickeln. Der Digitali-
sierungsgrad ist eine wichtige Ver-
gleichsgréBe. Ebenso wichtig ist jedoch,
wie wir mit unseren Kunden generell
zusammenarbeiten und wie sich diese
Beziehungen Uberall in Europa entfal-
ten kénnen.

=
KARTEN Wie bewerten Sie vor diesem
Hintergrund den deutschen Payment-
markt? Welches sind die wichtigsten
Chancen und Risiken fir die deutschen
Kartenherausgeber?

gen zu unseren Kunden in Deutschland
vertiefen, desto sicherer werden wir
uns, dass das die Anforderungen sind,
die Kunden und die Konsumenten an
uns stellen.

=
KARTEN Gibt es unter deutschen Kar-
tenherausgebern verbreitete Vorbe-
halte gegen Outsourcing, einen Wech-
sel des Zahlungsabwicklers und die
damit verbundene Portfoliomigration?

Verdnderungen sind immer mit Risiken
verbunden. Offen gesagt erleben wir
jedoch ein Uberwaltigendes Interesse
seitens der Kartenherausgeber, bei der
Betreuung ihrer Kunden neue Mal3sta-
be zu setzen. Tatsachlich bin ich der
Ansicht, dass das Festhalten an Tech-
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nologien aus dem letzten Jahrhundert
keine tragfahige Losung fur Kartenhe-
rausgeber ist, die ihren Kunden den
bestmaglichen Service bieten mochten.

Dariber hinaus sind die mit einem
Wechsel des Zahlungsabwicklers und
der Portfoliomigration verbundenen
Risiken aufgrund der in den vergange-
nen 15 Jahren gewonnenen Kompe-
tenzen und Erfahrungen deutlich ge-
sunken. Wenn ich mit unseren Kunden
spreche, die vor kurzem ihre Portfolio-
migration abgeschlossen haben, brin-
gen sie das Gesprdach sehr schnell auf
neue Entwicklungsmaoglichkeiten. Die
Themen, die sie interessieren, sind In-
novationen, ein Verstdndnis fir stetig
steigende und veranderliche Anforde-

senz weiterhin in erheblichem Umfang
investieren.

=
KARTEN Als Nets Concardis Uber-
nommen hat, sagten Sie, die beiden
Unternehmen wirden sich sehr gut
ergdnzen. Welche Synergieeffekte
haben Sie bislang erzielt und welche
Vorteile ergeben sich daraus fir Sie in
der Positionierung gegeniber Karten-
herausgebern auf dem deutschen
Markt?

Das ist eine gute Frage. Der erste und
naheliegendste Synergieeffekt ist der
Zugang zu Erfahrungen und Kenntnis-
sen Uber den lokalen Markt - ein ent-
scheidendes Element fur den Erfolg

»Die mit dem Wechsel des Zahlungsanbieters
verbundenen Risiken sind deutlich gesunken .«

rungen der Konsumenten und eine of-
fene Infrastruktur, die eine unkompli-
zierte und schnelle Integration ermoég-
licht. Das heif3t nicht, dass Migrationen
oder ein Wechsel des Zahlungsabwick-
lers einfach waren, aber die Risiken
sind bekannt, vorhersehbar und lassen
sich haufig auf ein Minimum redu-
zieren, sodass der Geschdaftsbetrieb
schnell wieder wie gewohnt weiter-
laufen kann.

=
KARTEN Wie weit sind Sie beim Auf-
bau lokaler Strukturen und welche
ndchsten Schritte planen Sie?

Nets ist mit Concardis in Deutschland
und der gesamten DACH-Region be-
reits stark vertreten. Wir betrachten die
Entwicklung unseres Issuing-Geschdéfts
als zusatzliches Standbein zu unserem
bereits etablierten und erfolgreichen
Acquiring-Geschaft — das hier auch
weiterhin im Vordergrund steht.

Dennoch erwarte ich, dass wir unsere
Kapazitaten und Fahigkeiten im Zuge
der Entwicklung unseres Issuing-Ge-
schafts weiter ausbauen, das heif3t,
mehr Mitarbeiter, mehr Méglichkeiten,
mehr Autonomie auf dem Markt.
Deutschland ist eines der wichtigsten
Lander fur Nets, sowohl in Bezug auf
das Issuing- als auch auf das Acqui-
ring-Geschaft. Deshalb werden wir hier
im Zuge der Ausweitung unserer Pra-
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jedes Unternehmens. Die Fahigkeit zum
detaillierten und sachkundigen Aus-
tausch mit den Kunden ist fUr unser
Selbstverstandnis als echter Geschafts-
partner entscheidend. Dabei geht es
nicht nur um lokale Branchenkennt-
nisse, sondern auch um die Anforde-
rungen und den Bedarf der Kunden-
unternehmen. Wir wollen von unseren
Kunden als vertrauenswirdiger Berater
wahrgenommen werden. Dies ist ein
wichtiger Eckpfeiler der Zusammen-
arbeit. Dass Concardis jetzt zu Nets
gehort, ist eine ausgezeichnete Basis
dafir und ein klarer Vorteil.
=

KARTEN Es ist ein offenes Geheimnis,
dass europdische Banken derzeit
Méglichkeiten fir die Entwicklung
eines europdischen Zahlungssystems
(PEPSI/EPI) ausloten. Welche Chancen
sehen Sie fir ein einheitliches Zah-
lungssystem und wie wirde sich Nets
darin positionieren?

Mit der Entwicklung des einheitlichen
Europdischen Zahlungsraums (Sepa)
wurden durch die Definition einheit-
licher Rahmenbedingungen und Re-
geln gleiche Wettbewerbsbedingungen
geschaffen. Allerdings ist der Markt in
Europa aufgrund der anhaltenden
Nutzung dlterer Plattformen immer
noch sehr stark fragmentiert. Vor drei
Jahren begann Nets mit dem Aufbau
einer neuen, zukunftssicheren Pro-

cessing-Plattform, die von den ersten
Kunden bereits genutzt wird. Zudem
ermoglicht sie uns Uber zahlreiche
Plattformen und schlieBlich auch Uber
die europdischen Lander hinweg zu
konsolidieren.

Immer mehr Banken in Europa, auchiin
Deutschland, erwdgen aus strategi-
schen Grinden, auf die potenziellen
Vorteile einer Konzentration auf ihr
Kerngeschaft zu setzen und ihre Is-
suing-Dienstleistungen an einen exter-
nen Partner auszulagern, wenn sie ihre
alte Plattformumgebung aufgeben.

Ich bin Uberzeugt, dass jede Initia-
tive, die europdische Banken enger zu-
sammenbringt, wie zum Beispiel ein
gemeinsames Zahlungssystem, zur Ent-
wicklung einer europdischen Markt-
perspektive beitragt und eine starker
international ausgerichtete Betrach-
tung des Zahlungsverkehrs unterstitzt,
wodurch sich —in der Tat — der Trend
zum Outsourcing von Issuing-Dienst-
leistungen verstarken wird.

=

KARTEN Im Mai haben Sie die Euro-
pean Digital Payments Industry Alli-
ance (EDPIA) mitgegrindet, einen
neuen europdischen Branchenver-
band, dem neben Nets auch Ingenico,
Nexi und Worldline angehéren. Wa-
rum haben Sie sich zur Beteiligung an
dieser Initiative entschlossen und was
versprechen Sie sich davon?

Unter dem Dach der EDPIA haben sich
die gréBten unabhdngigen europdi-
schen Zahlungsdienstleister zusam-
mengeschlossen, um ein gemeinsames
Ziel zu verfolgen: die Foérderung eines
einheitlichen digitalen Binnenmarkts in
Europa — eines Marktes, in dem jede
Person zu jeder Zeit digitale Zahlungen
schnell, sicher und kosteneffizient aus-
fuhren kann. Letztlich profitieren davon
alle Ebenen der europdischen Gemein-
schaft — die Burgerinnen und Burger,
die Institutionen und die Unternehmen
ebenso wie die Banken und Karten-
herausgeber.

Die EDPIA wird aktiv das Gesprdch mit
allen relevanten Interessengruppen su-
chen und die Perspektive der Payment-
branche zu Regulierungsfragen vertre-
ten. Dadurch wird der Verband, so
unsere Hoffnung, zur Schaffung eines
erstklassigen Payment-Okosystems in
Europa beitragen. |
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