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Multi-PSP-Strategie: Wann sich ein zweiter
Zahlungsanbieter lohnt
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Mehr als ein Zahlungsanbieter schitzt vor Ausfallen und KontoschlieBungen und kann
die Genehmigungsquoten heben, kostet aber Integration und Aufsicht. Wie Sie
entscheiden und wie Sie esredlichumsetzen.

Die meisten Unternehmen beginnen mit einem Zahlungsanbieter und bleiben dabei, bis etwas
schiefgeht. Ein Ausfall an einem umsatzstarken Tag, eine ohne Vorwarnung verhangte Reserve oder
eine Kontoprifung, die die Auszahlung eine Woche einfriert, I&st meist die Suche nach einem zweiten
aus. Besserist es, vordiesem Tag zu entscheiden, ob sich ein zweiter Anbieter lohnt.

Was ein zweiter Anbieter bringt

e Kontinuitat. Fallt ein Anbieter aus oder sperrt er das Konto, laufen die Verkaufe lGber den anderen
weiter.

¢ Bessere Genehmigungsquoten. Issuer behandeln Acquirerunterschiedlich. Eine Ubereinen Weg
abgelehnte Karte wird Gber einen anderen mitunter genehmigt, und lokales Acquiring im Land des
Kunden genehmigt meist mehr als grenzdberschreitendes.

e Abdeckung. Kein Anbieter bietet jede Wahrung, jedes Land und jede Zahlungsmethode. Zwei
decken ab, was einer nicht kann.

¢ Verhandlungsposition. Konditionen werden besser, wenn der Anbieter weif3, dass das Volumen
abwandern kdnnte.

¢ Raumzum Wachsen. Monatslimits eines einzelnen Kontos sind nicht mehr die Obergrenze des
Geschafts.

Was es kostet

¢ [ntegration. Zweimaltechnische Arbeit, oder eine Orchestrierungsschicht zwischen Checkout
und Anbietern, die ihre eigene Gebuhr hat.

¢ Abstimmung. ZweiAuszahlungsdateien, zwei GebUhrenmodelle, zwei Streitfallprozesse.
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e Compliance. Jeder Anbieter hat sein eigenes Onboarding, seine eigenen Uberpriifungenund
seine eigenen Fragen, wenn sich etwas andert.

¢ Verdiinntes Volumen. Preisstaffeln und die Historie, die bessere Konditionen verdient, beruhen

beide auf Volumen, und es zu teilen bremst beides.

¢ Aufmerksamkeit. Chargeback-Quoten missen auf jedem Konto getrennt beobachtet werden.

Wann es sich lohnt
Ein zweiter Anbieter verdient seine Kosten, wenn mindestens einer dieser Punkte zutrifft:

1. EinTag ohne Kartenzahlungen wirde ernsten Schaden anrichten.
2.Einnennenswerter Teil der Kunden sitzt in Landern, in denen derjetzige Anbieter auslandischist.

3. Das Unternehmen gehdrt zu einer Kategorie, in der Kontoprifungen und Schliefungen ein
normales Risiko sind.

4. Das Volumenist Gber die Limits oder die Risikobereitschaft eines Anbieters hinausgewachsen.
5. Die Genehmigungsquotenliegen splrbar unter dem, was andere in der Branche berichten.

Fur einkleines Unternehmen, das in einem Land in einerrisikoarmen Kategorie verkauft, genigen
meist ein guter Anbieterund ein erprobter Notfallplan.

Wie man esrichtigmacht

¢ Informieren Sie jeden Anbieter liber den anderen. Risikoprifer fragen, wie viel vom Geschaft sie
sehen. Eine wahrheitsgemafe Antwortist unauffallig. Ein verschwiegenes zweites Konto, das
spaterentdeckt wird, ist es nicht.

¢ Routen Sie mit Begriindung. Nach Land, Wahrung, Kartentyp oder Kosten. Regeln, die sich
erklarenlassen, sind Regeln, mit denen ein Anbieter leben kann.

¢ Halten Sie beide Konten aktiv. Ein Reservekonto, Uber das monatelang nichts lief, kann wegen
Inaktivitat geschlossen werden oder an dem Tag versagen, an dem es gebraucht wird.

¢ Halten Sie Kartendaten portabel. Speichert ein Anbieter Kartenin einer Form, die nur er nutzen
kann, heift Volumen verlagern, jeden Kunden um erneute Eingabe zu bitten.

* Geben Sie jedem Konto einen eigenen Deskriptor und ein eigenes Monitoring. Streitfalle
werden je Konto gezahlt.

Die Grenze, die Sie nicht liberschreiten

Es gibt eine Praxis, die wie eine Mehr-Anbieter-Strategie aussieht und keine ist: Volumen so auf
Konten zu verteilen, dass die Chargeback-Quote auf jedem unter den Schwellen der
Kartenorganisationen bleibt. Die Kartenorganisationen nennen das Load Balancing, werten es als
Umgehung und gehen gegen Handler und Acquirer vor, wenn sie es finden.
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DerTestist einfach. Eine Routing-Regel, die franzdsische Karten an einen franzésischen Acquirer
schickt, ist Strategie. Eine Regel, die Volumen von einem Konto abzieht, weil dessen Streitfalle
steigen, ist Verschleierung. Beheben Sie stattdessen die Streitfalle.

Bevor Sie einen Anbieter hinzufiigen

Eine Orchestrierungsplattform kann eine Zahlung tUberallhin leiten, aber nur zu Anbietern, die das
Geschaft bereits angenommen haben. Derlangsame Teil eines Mehr-Anbieter-Aufbaus ist nicht die
Technik. Esist, einenzweiten und dritten Anbieter zu finden, dessen Kriterien das Unternehmen
erflllt, und deren Risikoprifung zu durchlaufen.

Beginnen Sie also dort. Kléren Sie, welche Anbieter Ihre Branche, lhre Ldnder und Ihre Volumina
akzeptieren, bevor Sie das Routing planen, und bewerben Sie sich bei diesen. Die Integration kann
auf eine Zusage warten. Die umgekehrte Reihenfolge ergibt eine Routing-Engine ohne Ziel fir den
Traffic.

Online lesen: https://payments-marketplace.com/de-DE/insights/multi-psp-strategy/
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