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«Das «Wir macht den
Erfolg erst moglich.»

INTERVIEW Welche Bezahllosungen sind fur welche Unternehmen sinnvoll?
Was erwarten die Kundinnen und Kunden? Und welche Losungen wird es in Zu-
kunft geben? Wir haben bei Diana Hurni, Worldline Schweiz, nachgefragt.

INTERVIEW MATEJ MIKUSIK

Diana Hurni, Sie sind seit liber einem hal-
ben Jahr Managing Director von Worldline
Schweiz. Wenn man iiber Sie recherchiert,
dann fallt auf: Sie fliegen lieber tief, lenken
aus dem Hintergrund. Ist das Ihre Arbeits-
philosophie?

Meine Arbeitsweise basiert auf der Uberzeu-
gung, dass Fiihrung vor allem durch die Zusam-
menarbeit mit einem starken Team erfolgreich
wird. Als verantwortliche Fiihrungskraft bin
ich das Gesicht nach aussen und sorge dafiir,
dass die Ausrichtung fiir lokale Kundenbediirf-
nisse stimmt und wir im Markt erfolgreich sind.
Dabei ist mir stets bewusst, dass es das «Wir»
ist, das den Erfolg moglich macht.

Was waren Ihre Highlights seit dem Start als

Managing Director bei Worldline?

Durch meine langjéhrige Erfahrung in ver-
schiedenen Fiihrungspositionen bei SIX Pay-
ment Services und nun bei Worldline kenne ich
sowohl unsere Mitarbeitenden als auch unsere
Prozesse sehr gut. Als international agierendes,
borsenkotiertes Unternehmen erfordert unser
Erfolg ein hoch motiviertes und leistungsstar-
kes Team. In der jetzigen Position habe ich nun
die Moglichkeit, noch starker zu steuern und
Verdnderungen voranzutreiben. Dass dieser
Wechsel so reibungslos verlaufen ist, verdan-
ken wir in erster Linie dem vorbildlichen Ein-
satz und der Unterstiitzung durch unser Team.

Die grosste Herausforderung bisher war...?

Wie bei jeder neuen Aufgabe stellt sich auch
hier die Herausforderung, die neue Rolle zu
iibernehmen und erfolgreich auszufiillen. Es
ist mir gelungen, neben meiner bisherigen Ver-
antwortung als Co-Head Merchant Services, die
das Verkaufsmanagement im Héandlergeschift
umfasst, nun auch die Rolle des Managing
Director parallel zu iibernehmen. Dies gelingt
mir durch eine sorgféltige Abstimmung, mit
gleicher Fokussierung und gleichem Engage-

18 UnternehmerZeitung 1 | 2025

ment in beiden Bereichen. Dabei ist entschei-
dend, die richtigen Prioritdten zu setzen und
die Balance zu wahren.

Was sehen Sie als die grosste Chance und das
grosste Risiko im Digital-Payment-Bereich
im Jahr 2025?

Digitale Bezahllosungen vereinfachen und
beschleunigen weltweit Zahlungsprozesse. Fiir
den Nutzer bedeutet dies Komfort, da er aus
einer Vielzahl an Optionen wihlen kann. Das
Motto lautet «Pay as you are» — jeder kann die
Bezahlmethode wihlen, die seinen individuel-
len Vorlieben entspricht. Die dahinterliegende
Komplexitdt der Zahlungsprozesse bleibt fiir
den Nutzer unsichtbar, da Zahlungen in nur
wenigen Millisekunden validiert und ausge-
fiihrt werden. Die grosste Herausforderung
bleibt jedoch die Sicherheit, die auch in der
heutigen Zeit von der Branche kontinuierlich
iiberwacht und an die neuesten technologi-
schen Standards angepasst wird. In diesem
Bereich ist Worldline besonders stark.

Wie sieht es bei Twint aus - wird 2024 das
Rekordjahr 2023 mit 590 Millionen Transak-
tionen schlagen?

Soweit ich mich erinnere, stammt diese Aus-
sage vom CEO von Twint. Daher wire es bes-
ser, diese Frage direkt an Herrn Kilb zu stellen.
Zahlungen mit Twint werden nicht ausschliess-
lich von Worldline verarbeitet, weshalb meine
Antwort nur einen Teilaspekt abdeckt. Ich kann
jedoch sagen, dass wir im Vergleich zu den Vor-
jahren einen Anstieg der Transaktionen mit
Twint verzeichnen.

Welche Losungsansitze bietet Worldline?

Worldline verfolgt die rasante Entwicklung im
Bereich des bargeldlosen Zahlungsverkehrs,
gestaltet diese aktiv mit und arbeitet daran, ihr
sogar einen Schritt voraus zu sein. Unsere friihe
Akzeptanz von Kryptowdhrungen, unsere Pri-

senz im Metaverse sowie innovative Losungen
wie die Tap on Mobile App, die ein Smartphone
zu einem Bezahlterminal macht, tragen dazu
bei. Zudem ermoglicht die Unterstiitzung von
Apps wie AliPay und WeChat Pay neben den
bekannten Wallets von Apple und Google den
Handlern, auf die Bediirfnisse anspruchsvoller
Kundengruppen zu reagieren. Mit Instant Pay-
ments und Account-to-Account Payments ste-
hen bereits die ndachsten Bezahllosungen in den
Startlochern, wie kiirzlich beim Swiss Payment
Forum diskutiert wurde.

Der E-Commerce in der Schweiz wiachst mun-
ter weiter, vor allem im Mobile-Bereich. Was
bedeutet das fiir Worldline?

Worldline ist bestens auf alle Kanile vorbe-
reitet. Fiir uns spielt es keine Rolle, iiber wel-
chen Kanal Konsumenten ihre Einkdufe oder
Dienstleistungen bezahlen. Der Trend hin zu
E-Commerce-Transaktionen auf mobilen Gera-
ten wachst kontinuierlich und das spiiren wir

«WORLDLINE VER-
FOLGT DIE RASANTE
ENTWICKLUNG IM
BEREICH DES BAR-
GELDLOSEN ZAH-
LUNGSVERKEHRS,
GESTALTET DIESE
AKTIV MIT UND AR-
BEITET DARAN, IHR
SOGAR EINEN SCHRITT
VORAUS ZU SEIN.»
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Diana Hurni (vorne), Managing Director Schweiz von Worldline und Co-Head des Merchant-Services Geschafts, mit ihrem Team, das sie in der Doppelfunktion

mit Andreas Langenegger (ganz rechts) leitet.

ebenfalls. Auch die Services und Technologien
entwickeln sich in diesem Bereich. Ein Beispiel
hierfiir ist die Unterstiitzung des neuen Indus-
triestandards «Click to Pay», der es dem Nutzer
ermoglicht, Zahlungen auf mobilen Gerdten
schneller und bequemer mit der Kreditkarte
abzuwickeln.

Was heisst das konkret, wenn Ihr Unter-
nehmen kommuniziert, dass Worldline

den Retailern, E-Com-Héndlern und Omni-
Channel-Unternehmen eine breite Palette

an Dienstleistungen und Zahlungsmethoden
anbieten kann?

Unser Produktportfolio ist tatsdchlich umfas-
send, was uns sehr flexibel macht in Bezug
auf das Angebot fiir unterschiedliche Kunden-
segmente und -anspriiche. Aus dem breiten
Worldline-Angebot eignen sich bestimmte
Zahlungslosungen besser fiir definierte Nut-
zungen und Rahmenbedingungen als andere.
Diese Expertise teilen wir mit unseren Kunden,
damit sie die fiir ihr Business optimale Bezahl-
losung auswahlen konnen. Ein weiterer Vorteil
ist, dass unsere Losungen mit den Kundenbe-

diirfnissen mitwachsen. Braucht ein Kunde
heute ein Bezahlterminal fiir sein Geschéft und
plant mittelfristig eine Expansion, zum Beispiel
mit einem Online-Shop oder weiteren Filialen,
bieten wir passende Losungen. Diese sind kom-
patibel und aufeinander abgestimmt. Zudem
sind sie iiber ein Kundenportal zuginglich und
einfach zu verwalten. Dieser Alles-aus-einer-
Hand-Vorteil, verbunden mit der Wachstums-
perspektive, ist filir viele unserer Kunden ein
entscheidendes Argument, uns als ihren Zah-
lungsdienstleister zu wahlen.

Wie miisste sich zum Beispiel ein Online-
Store mit rund 20 bis 30 Millionen Franken
Umsatz aufstellen, damit er auch noch in
zehn Jahren top ist beim E-Payment?

Bei diesem Umsatzvolumen wird bereits vieles
richtig gemacht. Um auch in Zukunft wettbe-
werbsfahig zu bleiben, muss die Attraktivitét
des Shops konstant hochgehalten werden. Dies
lasst sich durch ein ansprechendes Produktan-
gebot und eine nutzerfreundliche Bedienung
sicherstellen - unabhdngig davon, welches
Endgerdt verwendet wird. Auf der Grundlage
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modernster Datenanalysen konnen zudem ziel-
gerichtete und personalisierte Angebote ein
weiterer Hebel sein. Natiirlich erfordert dies
auch eine schnelle, sichere und robuste Zah-
lungsabwicklung. Hierzu gehort, dass im Check-
out eine Vielzahl von Zahlungsmethoden und
Wahrungen sowohl auf nationaler als auch
internationaler Ebene angeboten wird. Dariiber
hinaus muss die Verarbeitung hoher Transakti-
onsvolumen in Spitzenzeiten gewéhrleistet sein
und die Verifizierung — zunehmend auch biome-
trisch — muss sicher und blitzschnell erfolgen.
Die Sicherheit bei der digitalen Datenverarbei-
tung sowie die Implementierung der sich stetig
weiterentwickelnden Standards und Zertifikate
miissen mit den steigenden Anforderungen und
der technologischen Entwicklung Schritt hal-
ten. In diesem Kontext ist das Know-how einer
international agierenden Gruppe wie Worldline
ein sicheres Fundament.

Und ein Retailer, der 500 Millionen Umsatz
macht?

Bei diesem Umsatzvolumen ist von einem Mix
aus verschiedenen Verkaufskandlen auszu-
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«KONSUMENTEN ER-
WARTEN HEUTE BEIM
BEZAHLEN EINEN ZU-
SATZLICHEN NUTZEN

- SEI ES DURCH TREUE-
PROGRAMME, PRO-
DUKTPROMOTIONEN,
FEEDBACK ZUR SER-
VICEQUALITAT ODER
WOHLTATIGKEIT.»

gehen. Die Synergien und Vereinfachung der
Prozesse in der Zahlungsabwicklung sowie der
Administration der Kandle sind ein zentraler
Bestandteil unseres Angebots. Fiir Grosskun-
den umfassen unsere strategischen Losungen
Omnichannel-Acquiring-Services, welche auch
landeriibergreifend eingesetzt werden konnen.
Diese Losungen sind speziell darauf ausgelegt,
Transaktionen mit hohem Volumen zu unter-
stiitzen. Durch den Einsatz dieser fortschrittli-
chen Technologien kdnnen Unternehmen ihre
Zahlungsprozesse optimieren, das Kundener-
lebnis verbessern und die betriebliche Effizienz
in einem zunehmend digitalen Markt nachhal-
tig steigern.

Worldline Schweiz erwirtschaftet einen
nicht unerheblichen Anteil am Umsatz der
ganzen Worldline-Gruppe. Wie sieht da Ihre
Strategie fiir die Zukunft aus?

Unsere Dienstleistung hat ihren Ursprung
bereits im Jahr 1985 - damals als Telekurs
Card Solutions AG. Spiter wurden wir in SIX
Payment Services AG umbenannt und Teil der
SIX Group - das war im Jahr 2008. Seitdem
stehen unsere Dienstleistungen im Bereich
des bargeldlosen Zahlungsverkehrs dem loka-
len Handel zur Verfiigung, was unter anderem
unsere lokale Marktfiihrerschaft und heutige
Bedeutung innerhalb der Worldline Gruppe
begriindet. Dieses gewachsene Vertrauen unse-
rer Kunden wollen wir weiterhin pflegen und
ausbauen, indem wir mit unserer Marktkennt-
nis und einem zielgerichteten Angebot lokale
Bediirfnisse bedienen und Trends setzen. Dar-
iiber hinaus sind wir ein zuverldssiger Partner,
der seine Kunden auf ihrem Weg in die Zukunft
des Bezahlens begleitet.

Werden Sie noch ndher an die kleinen

Retailer, Entertainer und Gastronomen
heranriicken?
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Die Bediirfnisse unserer Kunden stehen immer
im Mittelpunkt. Aus diesem Grund haben wir
speziell auch Angebote entwickelt, die kleinen
und mittelstandischen Unternehmen (KMU)
zugutekommen. Wir werden den Handel auch
weiterhin aufmerksam beobachten und unsere
Technologien kontinuierlich weiterentwi-
ckeln, um den sich wandelnden Anforderun-
gen gerecht zu werden. Dies umfasst neben
dem Handel und den Marktplédtzen auch unser
Grosskundengeschift mit branchenspezifi-
schen Losungen fiir die Bereiche Reise & Gast-
gewerbe, Ol & Energie, Selbstbedienung, Mobi-
litdt und den 6ffentlichen Sektor.

Und wie? Mehr Technologie oder mehr Sales-
Aktivitat?

Die Antwort ist klar - eine Kombination aus
beidem. Technologie und Vertrieb gehen Hand
in Hand. Das eine ohne das andere geht oft
nicht.

Wie sieht das bei Themen wie KI im Retail,
Dynamic Pricing, Smart Industries aus - was
hat Worldline da an Neuem in der Pipeline?
Zum Thema Kiinstliche Intelligenz (KI) sind
wir bei Worldline fest davon iiberzeugt, dass KI
unsere Interaktionen mit Kunden erheblich ver-
andern, vereinfachen und beschleunigen sowie
das digitale Erlebnis fiir die Kunden verbessern
kann. Daher arbeiten wir unter anderem an
autonomen Zahlungslosungen und Conversa-
tional Commerce. Beim Thema Dynamic Pri-
cing sind wir zwar nicht der primédre Treiber,
jedoch als Zahlungsabwickler {iber den Handel
involviert. «Smart Industries» ist ein haufig
verwendeter Begriff, der sich bereits heute auf
die Vernetzung und Nahtlosigkeit von Bezahl-
vorgiangen anwenden ldsst. Der Komfort fiir den
Nutzer, sowohl im Geschift als auch online und
rund um die Uhr mit der Bezahlmethode seiner
Wahl einkaufen zu konnen, ist bereits gegeben.
Auch in diesem Bereich werden wir mit unse-
ren Bezahllosungen weiterhin dynamisch und
zukunftsorientiert bleiben.

Mit welcher App zahlen Sie selbst am
liebsten?

Es hdngt davon ab, wo ich einkaufe. Ich bevor-
zuge Wallet-Zahlungen, empfinde aber auch
QR-Code-Zahlungen als sehr effizient und ein-
fach handhabbar. In kleinen Geschéften spreche
ich vor dem Bezahlen oft {iber die bevorzugte
bargeldlose Zahlungsart und beriicksichtige die
Wiinsche des Geschifts.

Eine letzte Frage: Wie wird das Bezahlwesen
im Jahr 2035 aussehen? Werden wir iiber-
haupt noch mit herk6mmlichem Fiat-Geld
zahlen?

Da wagen Sie einen weiten Blick in die
Zukunft! Die Entwicklungen in diesem

Bereich sind so rasant, dass eine heutige
Prognose in zehn Jahren kaum noch rele-
vant sein diirfte. Lassen Sie mich daher ein-
fach zwei Stichworte nennen: Omnichan-
nel-Einkaufserlebnis und Mehrwert. Wir
gehen davon aus, dass die Nachfrage nach
Omnichannel-Losungen, die die Bediirfnisse
der Konsumenten {iiber alle Kanile hinweg
abdecken, auch in Zukunft weiter steigen
wird. Unsere Akzeptanz- und Acquiring-
Losungen unterstiitzen den Handel dabei,
ein nahtloses Omnichannel-Einkaufserleb-
nis zu schaffen, das In-Store- und Online-
Zahlungen kombiniert und Konsumenten
dazu anregt, wiederzukommen oder sogar
langfristig zu binden. Dies fiihrt uns zum
zweiten Stichwort: Mehrwert. Konsumen-
ten erwarten heute beim Bezahlen einen
zusidtzlichen Nutzen — sei es durch Treue-
programme, Produktpromotionen, Feedback
zur Servicequalitdt oder Wohltatigkeitskam-
pagnen. Unsere Android-Terminals ermogli-
chen es Handlern, solche Mehrwertdienste
anzubieten und so vielfiltige Bediirfnisse
zu bedienen. Abschliessend lésst sich sagen,
dass es unser Ziel ist, unseren Kunden auch
in Zukunft die schnellsten, sichersten, leis-
tungsfahigsten und modernsten Zahlungslo-
sungen bereitzustellen.

UBER DIANA HURNI

Diana Hurni ist seit dem 1. Juli 2024
Managing Director von Worldline Schweiz.
In der Zahlungsbranche ist sie seit rund

14 Jahren tatig. Bei der Worldline Schweiz
flhrt Hurni weiterhin als Co-Head das
Merchant-Services-Geschaft, das sie zuvor
bereits als Head Direct Sales Schweiz und
stellvertretende Verkaufsdirektorin Schweiz
verantwortete.



