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Special Innovation

Eine Beilage des economy-Verlages

Krise? Welche Krise?

Qenta Paymentsolutions blickt auf ein erfolgreiches Jahr zuriick. Der Handel im Internet boomt.

Christian Stemberger

Waéhrend sich der stationdre Handel
in einem schwierigen Umfeld gut be-
haupten konnte und solide Zuwachs-
raten verzeichnete, wurde das Kri-
senjahr 2009 fiir den Online-Handel
zu einer rasanten Erfolgsgeschichte.
Das belegen die Geschéiftszahlen von
Qenta. Der Payment Service Provi-
der mit Firmensitz in Graz konnte
mit 6 Mio. Transaktionen ein Plus
von 33 Prozent gegeniiber 2008 ver-
zeichnen. Der iiber Qenta abgewi-
ckelte Handlerumsatz stieg dabei
um 25 Prozent.

Preishewusste Kunden

Fiir das gute Jahr gibt es viele
Griinde, so kann der Online-Han-
del laufend neue Kunden gewinnen.
Noch vor wenigen Jahren war der
typische Online-Kaufer jung, urban
und hatte eine ausgepréagte Affinitat
zur Technik. Heute kommen die Kun-
den aus allen Altersschichten, Stadt

Im Profisport werden Ticket-
verkauf und Merchandising immer
ofter online abgewickelt. Dabei
kommt es auf die enge Verkniipfung
von Service, Waren- und Informati-
onsangebot an. Der Sportfan liest auf
der Homepage seines Klubs die ak-
tuellen News, tauscht sich im Forum
mit anderen Sportbegeisterten aus,
bestellt die Tickets fiir das néachste
Match und ordert im Fanshop Kap-
pen, Dressen und andere Artikel in
den Farben seines Vereins. Anfangs
skeptisch bedugt hat sich das On-
linemerchandising zum beachtlichen
Umsatzbringer entwickelt. So kann
der Fanshop des Kéarntner Eisho-
ckeyklubs EC VSV iiber den Fernab-
satz zusitzliche Kunden erreichen.
Die rekrutieren sich zu einem grof3en
Teil aus den Kiarntner Kommunen in
Graz und Wien, aber auch Bestellun-
gen aus Deutschland und Italien ha-
ben einen beachtlichen Anteil.

und Land spielen keine Rolle mehr.
,Und die Technik ist fiir sie oft nur
mehr ein Mittel zum Zweck*, sagt
Roland Toch, Geschéftsfiihrer von
Qenta, ,,im Onlineshop hat der preis-
sensible Kunde den Technikfreak
abgelost.” Preissensibilitat, so Toch,
ist kein branchenspezifisches Phéno-
men. Egal ob Biicher, Elektrogerite
oder Reisen, Hotels und Eintritts-
karten - der Kunde hat den Preis-
vergleich zu seinem obersten Prin-
zip erhoben.

Ein weiterer Erfolgsfaktor fiir
die Internet-Héndler ist die zuneh-
mende Internationalisierung. Heute
kommt bereits ein Drittel der Kaufer
aus dem Ausland, und in Zukunft sol-
len es noch mehr werden. Und nicht
zuletzt kurbelt der Trend zur auto-
matisierten Auftragsabwicklung das
Geschift des Zahlungsdienstleisters
weiter an. Immer weniger Online-
shops wickeln ihre Verkiufe manu-
ell mit Telefon und Fax ab. So konnte
Qenta 2009 seinen Kundenstock um
35 Prozent vergrof3ern.

Qenta stellt dem Héndler eine in
die Homepage integrierte Bezahl-
plattform zur Verfiigung. Die gehos-
tete Losung QPAY erfreut sich im-
mer groBlerer Beliebtheit. Denn so
ersparen sich die Héandler die auf-
wendige Umsetzung von PCI, dem
Sicherheitsstandard der Kartenin-
dustrie. Bei Qenta kénnen die Hand-
ler aus einem umfassenden Portfo-
lio an Zahlungsarten von Prepaid bis
zur Kreditkarte auswahlen. Dabei rat
Toch zu sorgsamer

Das Merchandising entdeckt den Onlinehandel - auch der jiingste Fan
findet im Internet das passende Accessoire. Foto: EC VSV

Qenta jetzt auch Pay Pal an. Ideal zur
ErschlieBung des osterreichischen
Marktes geeignet ist die EPS-Online-
Uberweisung. Auch hier betrug das
Umsatzwachstum 2009 iiber 25 Pro-

zent. Qenta sieht

Planung der Zah-
lungsmittel, das sei
fiir den Geschafts-
erfolg mitentschei-
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drei groBen Kreditkarten stellte
Toch 2009 ein Umsatzwachstum von
mehr als 25 Prozent fest. Fiir inter-
national agierende Héndler bietet
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vermieden. Die Handler sehen, dass
die zusétzliche Investition iiber stei-
gende Umsitze schnell wieder rein-
kommt.*

Zum zehnjdhrigen Firmenju-
bilaum will Qenta die Position als
Marktfiihrer weiter ausbauen. Ins-
besondere bei der Anzahl der Ver-
tragspartner will Toch kraftig zule-
gen: ,Jmmer mehr Handler greifen
zu automatisierten Shop-Losungen.
Hier sind wir unserer Konkurrenz
einen Schritt voraus.“ Ein weiterer
Schliissel zum Erfolg ist die Kompa-
tibilitat der Bezahlplattform, Qen-
ta-Losungen lassen sich in alle gén-
gigen Shop-Systeme integrieren. Der
Handler wahlt eine Shop-Losung und
die Zahlungsmoglichkeiten nach dem
Baukastensystem aus. Dann muss er
nur mehr die Produkte einpflegen. So
wird es immer einfacher, sich einen
Onlineshop zuzulegen.

www.qenta.at



