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Online-Bezahlsysteme fur kleinere und mittlere Unternehmen

Vorwort

Der Online-Handel in Deutschland wéchst. Mit einem Waren-Brutto-Umsatz von rund
72,6 Milliarden Euro meldete der E-Commerce-Verband bevh fir das Jahr 2019 einen neuen
Hochststand. Das Plus gegenliber dem Vorjahreswert betrug mehr als 11 Prozent. Bemer-
kenswert ist, dass bereits jede dritte Bestellung Gber mobile Geréate erfolgt, also via Smart-
phones oder Tablet.

Fur diese hohe Akzeptanz des E-Commerce spielen Online-Bezahlsysteme eine zentrale Rol-
le. Aus Sicht des Kunden miissen sie einfach zu bedienen und sicher sein — egal mit welchem
Endgerat eingekauft wird. Handler missen diese Bedirfnisse berlicksichtigen, um Waren-
korbabbriiche zu vermieden.

Hinzukommt, dass viele Kunden bereits seit Jahren im Internet einkaufen und im Laufe der
Zeit Préaferenzen fur bestimmte Bezahlsysteme entwickelt haben. Laut einer Studie von ibi
research haben drei Viertel aller Online-Shopper ein bevorzugtes Bezahlverfahren. Die Krux
besteht darin, dass es aber kein Verfahren gibt, das von allen Kunden gleichermaRen akzep-
tiert wird. Keine in der Studie untersuchte Zahlungsart kommt fir mehr als sechs von zehn
Nutzern in Frage. Handler, die nur ein einziges Bezahlverfahren anbieten, kdnnen dieser Stu-
die zufolge also nur maximal sechs von zehn Kunden erreichen. Das ist zu wenig.

Onlinehandler stehen damit vor der Herausforderung, aus einem groen Angebot an Zah-
lungsarten, die fur ihre Zielgruppen passenden Bezahlsysteme zu identifizieren und anzubie-
ten. Im Folgenden werden die wichtigsten Payment-Verfahren fiir Onlinehandler vorgestellt,
deren Vor- und Nachteile erklart und Einsatzszenarien aufgezeigt.

1 Online-Payment aus Handlersicht

Ob man nun als reiner Internethédndler durchstarten oder im Rahmen einer Multichannel-
Strategie den Online-Handel als zweites Standbein neben dem stationdren Geschéft etablieren
maochte: Die Wahl der passenden Bezahlsysteme hat wesentlichen Einfluss auf den Erfolg
eines Onlineshops. Zu den in Deutschland beliebtesten Lésungen zahlen die Bezahlung auf
Rechnung, PayPal, die Kreditkarte und das SEPA-Lastschriftverfahren. VVorgefertigte Onli-
neshops, die sich mit wenigen Klicks und ohne Programmierkenntnisse selbst erstellen lassen,
haben in der Regel bereits die gangigsten Bezahlverfahren an Bord. Wer Shops individuell
programmieren lasst, muss geeignete Zahllésungen separat implementieren.

Bei der Auswahl des Bezahlsystems sollten die Anforderungen des Konsumenten an Nutzer-
freundlichkeit und Sicherheit im Vordergrund stehen. Auch gilt es, die Zielgruppe und ihre
Vorlieben zu erkennen. Wahrend altere Kunden beispielsweise hdufig etablierte klassische
Zahlmethoden wie den Rechnungskauf bevorzugen, sind bei jingeren Kunden eher neuere,
digitale Bezahlverfahren wie PayPal verbreitet. Um eine mdglichst breite Abdeckung zu er-
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zielen, sollten daher immer mehrere Zahlungsmoglichkeiten zur Auswahl gestellt werden.
Verschiedenen Studien zufolge bieten Onlineshops in Deutschland durchschnittlich zwischen
5 und 7 Bezahlverfahren an. Fir internationale Aktivitaten sollten auch die lokalen Vorlieben
der jeweiligen K&uferschaft berticksichtigt werden.

Nicht zuletzt mussen Handler die Kosten im Blick haben: Die meisten Payment-Anbieter ver-
langen eine Transaktionsgebiihr, aber auch landerspezifische Gebuhren oder Fixkosten mit
Umsatzschwellen sind verbreitet. So setzen sich die Handlergebiihren fir PayPal beispiels-
weise aus einer wahrungsspezifischen Festgeblhr pro Zahlung und einer variablen Gebuhr
zusammen, die abhéngig vom monatlichen Transaktionsvolumen ist. Bei grenziiberschreiten-
den Zahlungen werden weitere Gebuhren féllig. Einen ersten Anhaltspunkt fur infrage kom-
mende Zahlsysteme kann auch ein Blick auf die Wettbewerber liefern.

Doch eine individuelle Zusammenarbeit mit den jeweiligen Zahlungsdienstleister kann auf-
wendig sein und erfordert meist entsprechende Vertrage. Hinzu kommt, dass die Anbieter-
landschaft und die Kundenanforderungen immer vielféltiger werden. Weniger Aufwand ver-
ursacht es hingegen, sich mit seinem Anliegen an einen Payment Service-Provider zu wenden.
Diese Online-Zahlungsdienstleister bundeln verschiedenste Zahlungsméglichkeiten und tber-
nehmen gegen Geblihr die Bereitstellung und Abwicklung der Bezahlvorgéange.

2 Die wichtigsten Online-Bezahlsysteme im Uberblick

2.1 Rechnung

Die Bezahlung auf Rechnung erfreut sich bei Internet-Nutzern grol3er Beliebtheit, weil sie fur
diese sehr risikoarm ist. Ké&ufer zahlen erst, wenn die Ware tatsachlich eingetroffen ist. Das
gesamte Transaktionsrisiko liegt beim Verkaufer. Der Rechnungskauf ist auf den ersten Blick
eine gunstige Zahlmethode fiir Anbieter, da keine Transaktionskosten anfallen. Doch das Ri-
siko von Zahlungsausféllen ist groR. Zahlt der Kunde nicht, fangen fir den Handler die Prob-
leme an: Mahnungen verschicken, Mahngebuhren einfordern oder gar einen Anwalt einschal-
ten, ist mit einem hohen Aufwand und Kosten verbunden. Fir Kriminelle liegt die Hirde bei
dieser Bezahlmethode vergleichsweise niedrig. Doch auf Kundenseite ist es seit Jahren eine
der beliebtesten Bezahlmethoden. Aus diesem Grund sollten Héndler die Zahlung per Rech-
nung in jedem Fall anbieten. Allerdings sollten die Risiken von Zahlungsausfallen minimiert
werden.

Eine Mdoglichkeit ist es, das Bezahlen per Rechnung nur zuverldssigen Bestandskunden anzu-
bieten und Neukunden davon auszuschlieBen. Aber auch dann bleibt ein Restrisiko. Immer
groRerer Beliebtheit erfreut sich daher das Zwischenschalten eines Dienstleisters. Solche
Payment Service-Provider bernehmen gegen eine Gebuhr das Zahlungsrisiko fur den Hand-
ler und kiimmern sich um die komplette Abwicklung der Kundenzahlungen, inklusive Mah-
nung. Der Handler erhalt plnktlich sein Geld, unabhéangig von der Zahlungsmoral des Kau-
fers (siche —unten
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Vorteile: Nachteile:
= Sehr hohe Akzeptanz auf = Bei schlechter Zahlungsmoral der Kunden
Kundenseite enormer zeitlicher und finanzieller Aufwand
= Keine Transaktionskosten = Hohes Zahlungsausfallrisiko
= Sichere Zahlungsabwicklung = Hohes Betrugspotenziell
Einsatztipp:

Eine Option zum Rechnungskauf gehort in jeden Checkout. Allerdings muss das Risiko be-
grenzt werden, zum Beispiel durch Bonitatspriifung, den Ausschluss von Neukunden oder die
Beauftragung eines Payment-Dienstleisters, der die Zahlungsanspriiche des Handlers (iber-
nimmt und fir ihn die Kundenzahlungen abwickelt.

2.2 PayPal

PayPal ist eine der am hdufigsten genutzten Bezahlmethoden im Internet. Das Prinzip: Nutzer
registrieren sich einmalig bei PayPal und hinterlegen ein Bankkonto oder ihre Kreditkarte.
Wird beim Online-Shopping PayPal als Zahlungsmethode ausgewéhlt, wird der Kaufer zu
PayPal weitergeleitet, muss seine Zugangsdaten eingeben (E-Mail-Adresse und Passwort) und
kann die Buchung abschlieBen. Kaufer nutzen PayPal aber nicht nur wegen der einfachen
Handhabung gern: Falls Bestellungen nicht ankommen oder nicht mit der Angebotsbeschrei-
bung Ubereinstimmen, kénnen Kaufer den Kaufpreis von PayPal erstattet bekommen. Dieser
Kauferschutz ist sehr beliebt und sorgt flir eine hohe Akzeptanz der Losung. Fir Handler gibt
es einen Verkdauferschutz: Dieser kann vor Zahlungsausfallen schiitzen, die beispielsweise
durch Ruckbuchungen oder Rucklastschriften entstehen.

Insbesondere die enorme Verbreitung von PayPal ist fir Online-Handler attraktiv: Weltweit
gibt es 200 Millionen PayPal-Kunden, allein in Deutschland erreichen Verkaufer dem Anbie-
ter zufolge 25,6 Millionen PayPal-Nutzer. Der Zahlungsanbieter ist in mehr als 200 Mérkten
aktiv und akzeptiert 25 Wéahrungen.

Gleichzeitig ist das Unternehmen bemuht, Abbruchraten von Kunden zu senken und Nutzer
schneller und einfacher zum Kaufabschluss zu fiihren. So fiihrt zum Beispiel der ,,PayPal Ex-
press-Button* Kunden direkt zum Checkout und ermoglicht das Bezahlen direkt von der Pro-
duktseite oder dem Warenkorb aus. Die Bestellinformationen werden direkt von PayPal tber-
geben. Kaufer missen Kreditkarten- oder Adressdaten nicht erneut eingegeben und der Be-
zahlweg wird verkurzt. Mit PayPal Plus bietet das Unternehmen mittlerweile sogar mehrere
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Bezahlmdoglichkeiten im Paket an. Darin enthalten sind PayPal, Lastschrift, Kreditkarte und
Rechnung.

Um PayPal als Handler nutzen zu kénnen, muss ein kostenloses PayPal-Geschéaftskonto ein-
gerichtet werden. Dort hinterlegen Verkdufer unter anderem eine E-Mail-Adresse, Ge-
schaftsinformationen und ein Bankkonto. Fur Ké&ufer ist PayPal kostenfrei, Handler mussen
fur jede Transaktion eine Gebuhr bezahlen. Sie setzt sich aus einer Festgebuhr und einer vari-
ablen Gebihr zusammen, die sich am monatlichem Transaktionsvolumen orientiert. Werden
grenziberschreitende Zahlungen empfangen, erhoht sich die variable Gebihr um eine Grenz-
uberschreitungsgebihr.

Vorteile: Nachteile:
= Hohe Akzeptanz auf Kundenseite = Vergleichsweise hohe Gebiihren
= Sichere Zahlungsabwicklung = Daten werden weltweit gespeichert
= Kéufer- und Verkauferschutz

Einsatztipp:

Aufgrund seiner groRen Beliebtheit bei K&ufern und der enormen Verbreitung, sollte PayPal
in keinem Onlineshop fehlen. Insbesondere flr international agierende Héndler ist diese
Zahlmethode unverzichtbar.

2.3 Kreditkarte

Eine der am haufigsten genutzten Bezahlmethoden ist die Kreditkarte. Die Karte ist aus der
Offline-Welt bekannt, die Handhabung auch im Internet fir Kaufer denkbar einfach. Die Zah-
lungsabwicklung gilt als unkompliziert und schnell. Der groRe Vorteil: Viele Kunden (in
Deutschland etwa 24 Millionen) besitzen eine Kreditkarte und benutzen sie bereits zum Be-
zahlen. Im Internet missen sie sich nirgends einloggen, sondern lediglich ihre Kartendaten in
das Zahlungsformular eintippen.

Um Kreditkartenzahlungen im Onlineshop anzubieten, muss der Betreiber einen so genannten
Kreditkartenakzeptanzvertrag mit der Kreditkartenbank abschlieBen, dem so genannten Ac-
quirer. Diesem Vertrag geht eine penible und aufwendige Prifung voraus. Antragsteller mis-
sen dem Acquirer umfangreiche Auskinfte zu ihrem Geschéaft geben und die strengen Sicher-
heitsbestimmungen des PCI DSS Standard erfillen (Payment Card Industry Security Data
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Security). Ist der Vertrag geschlossen, muss die Ldsung technisch umgesetzt und in den Shop
integriert werden. Der Aufwand fur Shopbetreiber ist bei diesem Vorgehen sehr hoch.

Daher empfiehlt es sich, auf Payment Service-Provider (PSP) zurlckgreifen, welche die
strengen Standards und Anforderungen bereits erfullen. Weiterer Vorteil: Die Provider Uber-
nehmen auch die technische Anbindungen. In der Regel bieten sie neben Kreditkartenzahlun-
gen weitere Bezahlmdglichkeiten aus einer Hand an. Durch die Beauftragung solcher Dienst-
leister lasst sich die Kreditkartenzahlung fir Shopbetreiber mit wenig Aufwand umsetzen. Flr
die Kreditkartentransaktionen muss der Verkdufer eine zum Umsatz prozentuale Gebihr ent-
richten.

Vorteile: Nachteile:
=  Weltweit akzeptiertes Zahlungsmittel = Gefahr des Kreditkartenbetrugs
= Unkomplizierte Handhabung fur den = Ohne Dienstleister nur mit groflem
Kunden Aufwand umsetzbar
= Schnelle ErschlieBung neuer Mérkte

Einsatztipp:

Da Kreditkarten national und international stark verbreitet sind, sollten sie im Onlineshop als
Bezahlmdglichkeit angeboten werden. Fir nahezu jedes Land der Welt ist die Kreditkarte eine
gute Zahlungsoption im Onlineshop. Aufgrund der aufwendigen Implementierung ist es rat-
sam, einen Payment-Dienstleister zwischenzuschalten.

2.4 Sofortiberweisung

Bei Sofortiberweisung kénnen Kunden mit ihren Online-Banking-Daten bezahlen. Wéahrend
jedoch bei einer klassischen Online-Uberweisung der Kunde eine direkte Verbindung zu sei-
nem kontofiihrenden Geldinstitut aufbaut, ist hier der Betreiber der Lésung, die Sofort GmbH
(Teil der Klarna-Group), zwischengeschaltet.

Das Funktionsprinzip ist simpel: Wahlt ein Kunde beim Checkout die Bezahlmethode Sofort-
Uberweisung aus, gelangt er auf ein verschlusseltes Zahlformular der Sofort GmbH. Angaben
wie Empfanger, Betrag, Verwendungszweck werden automatisch aus dem Onlineshop (ber-
nommen. Der Kunde wéhlt seine Bank aus und loggt sich mit seinen Online-Banking-Daten
ein. AnschlieBend bestitigt er die Transaktion mit einer TAN. Die Uberweisungsdetails wer-
den von der Sofort GmbH verschlisselt an die Bank des Kunden bermittelt. Der Handler
erhalt sofort eine Transaktionsbestitigung tber die Einstellung der Uberweisung und der ge-
zahlte Betrag wird vom Bankkonto des Kunden auf das Konto des Handlers tiberwiesen.
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Laut Anbieter sind Plug-Ins fir mehr als 100 verschiedene Shoplosungen verfiigbar. Ebenso
kann Sofortliberweisung tiber Payment Service-Provider oder individuell Gber Schnittstellen
integriert werden. Neben einer einmaligen Einrichtungsgebihr fallen eine monatliche Grund-
gebiihr und Transaktionsgebuihren an.

Vorteile: Nachteile:
= Kunden kdnnen mit ihren vorhan- = Kunde muss dem Zugriff auf sensible
denen Online-Banking-Daten be- Bankkonto-Daten vertrauen und bereit
zahlen sein, Banking-PIN und TAN fir das On-

lineshopping zu verwenden
= Handler erhalten sofort eine
Transaktionsbestatigung

= Dadurch ist schneller Versand
moglich

Einsatztipp:

Far Handler ist die Sofortiberweisung eine sehr zuverldssige Methode, Zahlungen zu erhal-
ten. Die sofortige Transaktionsbestatigung ermdglicht einen schnellen Versand. Da das Ver-
fahren vom Kunden gelernt ist und sich hierzulande groRer Beliebtheit erfreut, ist es sinnvoll,
sie anzubieten. Wer international agiert, sollte sich jedoch im Vorfeld iber die Mdglichkeiten
erkundigen: Die L6ésung ist bisher nur in einigen européischen Landern verflgbar.

2.5 Amazon Pay

Amazon ist der grofite E-Commerce-Anbicter weltweit. Die hauseigene Bezahllosung ,,Ama-
zon Pay* genief3t bei Nutzern groles Vertrauen. Sie ermdglicht es Kunden, auch in Amazon-
fremden Onlineshops Zahlungen Uber ihr Amazon-Konto abzuwickeln. Die Eingabe von per-
sonlichen Daten, Anschrift oder Bankverbindungen ist daher nicht nétig, auch ein Kunden-
konto muss im Shop nicht eingerichtet werden. Wéhlt ein Kaufer Amazon Pay als Zahlungs-
methode, muss er auf einer speziellen Formularseite lediglich seine Amazon-Zugangsdaten
eingeben, um den Kauf abzuschliefen. Um Forderungsausfalle zu verhindern, bietet Amazon
Pay den Handlern traditionell Betrugserkennungsfunktionen und Risikomanagement-
Prozesse.
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Um den Dienst einzusetzen, missen sich Shopbetreiber fir ein Amazon Payments-
Héndlerkonto registrieren. Die technische Integration gilt als einfach und ist mit bekannten
Shopsystemen oder uber Payment-Dienstleistern ebenso mdglich, wie in individuell pro-
grammierten Onlineshops. Die Transaktionsgebtihr setzt sich aus einem Fixbetrag sowie einer
vom monatlichen Zahlungsvolumen abhéngigen, prozentualen Gebuhr zusammen.

Vorteile: Nachteile:
= Einfache Handhabung, groRRe Bekanntheit = Amazon ist unter Um-
stdnden Wettbewerber fir

= Zahlungsanbieter Amazon ist Vertrauenssignal an die Produkte des Onli-
Neukunden neshops

= Betrugserkennungsfunktionen,  Kontrolle  von
Ruckbuchungen und Risikomanagement-Prozesse
durch Amazon

Einsatztipp:

Wenn die eigene Zielgruppe auch auf Amazon einkauft, sollte im Onlineshop die Zahlme-
thode Amazon Pay nicht fehlen. Da die Methode einfach ist und Kunden der Marke Amazon
vertrauen, kann diese Bezahllésung fur hohe Kaufabschlussraten sorgen.

2.6 Lastschrift

Trotz neuer Bezahlmdglichkeiten taucht die klassische Lastschrift immer wieder in den Top 3
der bei Online-Kaufern beliebtesten Bezahlsysteme in Deutschland auf. Ein Grund: Fir Kun-
den sind sie einfach und komfortabel. Kéufer geben fur die Bezahlung in einem Formularfeld
lediglich die IBAN und ihren Namen an.

Aus Sicht der Kunden ist es besonders vorteilhaft, dass sie 8 Wochen Zeit haben, um gegen
Abbuchungen Widerspruch einzulegen und die Ruckbuchung der Betrdge verlangen kdnnen.
Das wiederum stellt flr Shopbetreiber ein Risiko dar. Sie mussen unter Umstanden die Kos-
ten solcher Ricklastschriften tragen. Auch wenn das Konto des Kunden nicht gedeckt war,
aber die Ware schon versendet, droht Arger. Im schlimmsten Fall muss der Handler die Riick-
sendung der Ware organisieren und das Geld einfordern. Handler kénnen solchen Ausfallen
mit einer Bonitatsprifung durch externe Dienstleister vorbeugen, die aber wiederum Kosten
verursacht. Insbesondere aufierhalb Deutschlands sind Bonitatsprifungen teuer.

www.tlc.ag

10



Online-Bezahlsysteme fur kleinere und mittlere Unternehmen

Ein SEPA-Lastschriftverfahren kénnen Shopbetreiber direkt ber ihre Hausbank oder einen
Payment Service-Provider einbinden. Fur die Transaktionen muss eine Bankbearbeitungsge-
blhr gezahlt werden.

Vorteile: Nachteile:
= In Deutschland sehr beliebte = Hohes Zeit- und Kostenrisiko durch Rick-
und akzeptierte Zahlungsme- lastschriften
thode
= Lastschriftverfahren nur in Deutschland sehr
= Geringe Bankgebiihren flr popular
Handler

= Eingabe der IBAN auf einer Website kann
potenzielles Angriffsziel fiir Phishing sein

Einsatztipp:

Im ,,Normalbetrieb* ist die Methode Lastschrift fiir Online-H&ndler sehr gut geeignet. Prob-
lematisch wird es, wenn es zu Riickbuchungen durch den Kunden kommt. Aufgrund der Risi-
ken kann es sinnvoll sein, die Lastschrift Gber Payment-Dienstleister anzubieten, die Risiko-
management-Leistungen anbieten.

2.7 Vorkasse

Die Vorkasse ist die handlerfreundlichste Bezahlmethode im Web. In der Gunst der Nutzer
steht sie weniger hoch. Fir Handler ist diese Bezahlmethode so attraktiv, da sie nahezu ohne
Risiko ist. Auch der Aufwand ist gering: Hat der Kunde das Produkt gekauft, muss der Kunde
aktiv werden und den Kaufbetrag tberweisen. Erst wenn das Geld auf dem Konto des Hand-
lers eingegangen ist, wird die bestellte Ware verschickt.

Vorteile: Nachteile:

= Kein Risiko fir Handler = Vorkasse verschreckt Neukunden, die den Shop
nicht kennen und ihm noch nicht vertrauen

= Keine Transaktionsgebiihren
= Bei Kdufern wenig beliebt
= Keine Dienstleister notig
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Einsatztipp:

Da dieses Zahlsystem fir Handler sicher ist und keine direkten Kosten verursacht, kann es
problemlos im Zahlungsmix mit angeboten werden — auch wenn es bei Kunden wenig beliebt
ist. Um es Kaufern schmackhaft zu machen, kann ein Skonto fur Vorkasse-Zahler angeboten
werden.

2.8 Giropay

Wer giropay nutzt, bezahlt mit dem Online-Banking seines Geldinstituts. Im Checkoutprozess
wahlen Kaufer ihre Bank aus und loggen sich anschlieBend mit ihren Onlinebanking-
Zugangsdaten ein. Bestatigt wird die Transaktion mit einer TAN.

Nach der erfolgreichen Bezahlung erhélt der Héndler eine Zahlungsgarantie. Somit ist es
moglich, die Bestellung schnell zu bearbeiten und schnell zu versenden. Laut Anbieter wird
der Uberweisungsbetrag bereits einen Bankarbeitstag spater auf dem Bankkonto des Handlers
gut geschrieben.

Um giropay in den Onlineshop zu integrieren, missen sich Handler anmelden und einen giro-
pay-Akzeptanzvertrag abschlielen. Dies ist online moglich. Auf der Website von giropay
konnen Handler einen Akzeptanzvertrag mit dem giropay-Partner GiroSolution abschlieRen
und sich ein individuelles Angebot erstellen lassen. Die technische Integration der Lésung in
den eigenen Shop ist Uber kostenfreie Plug-Ins fiir Standardshop-Software und tber Schnitt-
stellen moglich. Auch viele Payment Service-Provider bieten eine Schnittstelle zu giropay an.

Das Online-Bezahlverfahren wird Anbieterangaben zufolge von mehr als 1.500 Banken und
Sparkassen angeboten und kann daher theoretisch von uber 35 Millionen Online-Banking-
Kunden genutzt werden.

Vorteile: Nachteile:
= Hohe Zahlungssicherheit = Nur von Online-Banking-Kunden nutzbar
= Etabliertes Verfahren = Wird nicht von jeder Bank angeboten
= Schneller Geldeingang

Einsatztipp:

Per Online-Banking im Onlineshop einkaufen, zahlt nicht zu den beliebtesten Bezahlverfah-
ren deutscher Konsumenten. Fir Handler bietet es jedoch Uberzeugende Vorziige und eine
potenziell groRe Nutzerschatft.

www.tlc.ag
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2.9 Paydirekt

Dieses Online-Zahlverfahren deutscher Banken und Sparkassen ging im Jahr 2016 an den
Start. Ebenso wie giropay ist es eine Zusatzfunktion des Girokontos, erfordert jedoch eine
einmalige Registrierung des Users. Uber einen Link im Online-Banking seines Girokontos
kann sich ein K&ufer als paydirekt-Nutzer registrieren. Dabei legt er einen Nutzernamen und
ein Passwort fur paydirekt fest. Wahlt ein Kaufer im Checkout-Prozess paydirekt als Bezahl-
I6sung aus, wird der Kauf abgeschlossen, indem er seinen Nutzernamen und sein Passwort
angibt. Fur ausgewahlte Vorgénge wird neben den Zugangsdaten auch eine TAN vom Kéufer
abgefragt. Vorteil fir den Handler: Die Kdufer besitzen ein autorisiertes Girokonto bei einer
teilnehmenden Bank oder Sparkasse. Die Handler mussen ebenfalls ein Geschéftskonto bei
einer der teilnehmenden Banken und Sparkassen in Deutschland fuhren.,

Um dieses Bezahlsystem im Onlineshop anzubieten, mussen sich die Onlineshop-Betreiber
zunéchst online registrieren. Nach erfolgreicher Registrierung sind sie in der Lage, online
einen Antrag zur Teilnahme an paydirekt als Handler zu stellen. Das unterzeichnete Formular
muss der Handler dann bei seiner Bank einreichen. Die Kosten pro E-Commerce-Transaktion
kann er mit seiner Bank oder Sparkasse aushandeln.

Fir die technische Anbindung des Verfahrens haben Onlineshop-Betreiber verschiedene
Madglichkeiten: In vielen Shop-Ldsungen ist paydirekt bereits vorinstalliert, ebenso stehen
kostenlose Plug-Ins zur Verfugung. Die Bezahlmethode lasst sich auch iber Payment Service-
Provider oder direkt Uber eine Schnittstelle einbinden.

Rund 1.400 Banken und Sparkassen bieten seit April 2016 paydirekt als Bezahllésung an.
Bisher ist die Zahlldsung jedoch nicht stark verbreitet. Dem Unternehmen zufolge haben
mehr als 3,2 Millionen Kunden paydirekt freigeschaltet. Zum Vergleich: Marktfuhrer PayPal
hat nach eigenen Angaben 25,6 Millionen Nutzer in Deutschland.

Vorteile: Nachteile:
= Hohe Zahlungssicherheit = Nur von Online-Banking-Kunden nutz-
bar
= Schneller Geldeingang
= Wird nicht von jeder Bank angeboten

Einsatztipp:

Wer dieses Verfahren anbietet, kann sich das Potenzial der Nutzerschaft der Online-Banking-
Kunden erschlielen und profitiert von den strengen BankenStandards.

www.tlc.ag
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2.10 Rechnung - abgesichert tber Dienstleister

Eine Studie von ibi research aus dem Jahr 2019 zeigt: Die Absicherung von unsicheren Zah-
lungsverfahren wie Rechnung oder Lastschrift durch Dienstleister kann sich fur H&andler
durchaus lohnen. Die direkten Kosten sind in diesem Fall zwar hoher, aber sie kénnen durch
niedrigere indirekten Kosten kompensiert werden. Auf diese Weise lassen sich die Nachteile
mancher Zahlungsverfahren kompensieren, die bei Nutzern zwar &uRert beliebt, aber fur
Héndler riskant sind.

Insbesondere die Zahlung auf Rechnung Uber Dienstleister erfreut sich zunehmender Beliebt-
heit. Hier sind es Anbieter wie Ratepay, Klarna oder Billpay (Klarna Group), die im Sinne
eines Factorings die Zahlungsausfallrisiken auf sich nehmen und dafiir vom Héndler eine pro-
zentuale Gebiihr vom Kaufpreis erhalten.

Sowohl fiir K&ufer als auch Verkaufer ist die Handhabung einfach: Ein Kunde, der beispiels-
weise beim Checkout im Onlineshop die Zahlungsart ,,Klarna (Rechnung)* auswihlt, erhélt
eine Rechnung sobald er die Ware erhalten hat — je nach Handler per E-Mail, separat per Post
oder zusammen mit der Ware. Den Rechnungsbetrag berweist der Kunde aber nicht dem
Onlineshop, sondern in diesem Fall Klarna. Der Dienstleister wickelt die gesamte Zahlung fur
den Shop ab, falls nétig inklusive Mahnungen und Inkasso. Klarna tbernimmt alle Kredit-
und Betrugsrisiken. Bei anderen Anbietern ist das Funktionsprinzip &hnlich.

Die abgesicherte Rechnung ist fur die meisten E-Commerce-L6sungen verfugbar und kann
auch individuell uber Schnittstellen integriert werden. Oft bieten die Dienstleister nicht nur
eine Bezahlmethode an, sondern mehrere oder sogar einen kompletten Checkout-Prozess.

Die Dienstleister offerieren den Online-K&ufern noch zahlreiche weitere Services rund um die
Rechnung: Beispielsweise kdnnen sich Kunden bei manchen Anbietern ein Kundenkonto ein-
richten, dort alle Rechnungen und Fristen einsehen und sogar die Zahlungsfristen verlangern
oder in einen Ratenkauf wechseln. Das sorgt fiir gute Nutzungserlebnisse und bindet Kunden.

Die Kosten flir das Zwischenschalten eines Dienstleisters sind vergleichsweise hoch. Doch
die Zahlungsausfallrisiken ohne Dienstleister sind in der Regel héher. Fiir viele Handler ist es
eine gute Mdglichkeit, den bei Online-Nutzern sehr beliebten Rechnungskauf anzubieten,
ohne sich um die Bezahlung zu sorgen.

Vorteile: Nachteile:
= Grolle Reichweite und Akzeptanz — Kauf auf Rech- = Nur von  Online-
nung ist eine der beliebtesten Zahlmethoden in Banking-Kunden nutz-
Deutschland bar
= Kein Zahlungsausfallrisiko fur Onlinehdndler = Wird nicht von jeder
www.tlc.ag
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= Schneller und einfacher Checkout Bank angeboten

Einsatztipp:

Wem das Risiko zu hoch ist, Kauf auf Rechnung pur anzubieten, kann sich fur die abgesi-
cherte Variante entscheiden. In diesem Fall kann sich der Onlinehdndler voll auf sein Kernge-
schaft konzentrieren, muss allerdings durch die Dienstleisterbeauftragung auch hdhere direkte
Kosten kalkulieren. Aber egal ob ungesichert oder durch Dienstleister abgesichert: Im Zah-
lungsmix sollte ein Rechnungskauf moglichst enthalten sein.

3 Auswahlkriterien

Neben den hier vorgestellten wichtigsten Methoden gibt es noch zahlreiche weitere Online-
Bezahlsysteme am Markt. Um aus dem grof3en Angebot die passende Payment-Ldsung aus-
zuwahlen, sollten einige Auswabhlkriterien unbedingt beachtet werden:

= Beliebtheit und Verbreitung in der Zielgruppe

Es macht wenig Sinn, auf eine Zahllésung zu setzen, die gunstig und einfach zu imple-
mentieren ist, aber nicht zur eigenen Kundschaft passt. Viele Nutzer schauen zuerst auf
die Bezahlmdglichkeiten, erst dann entscheiden sie sich, im Shop zu stébern. Wer unbe-
liebte Losungen anbietet, verliert unter Umstédnden die Kaufer sofort, nachdem sie den
Shop betreten haben. Die Beliebtheit und Verbreitung der Bezahllosung in der Zielgrup-
pe sollte ein wesentliches Auswahlkriterium sein.

= Einfache Handhabung fir den Nutzer

Kaufer wollen stébern, shoppen und dabei moglichst noch unterhalten werden. Das Be-
zahlen ist eher lastige Pflicht. Wenn dieser VVorgang nicht intuitiv und leicht vonstatten-
geht, kénnten Kaufabbriiche und Shopwechsel zum Wettbewerber die Folge sein.

= Implementierungsaufwand

Eine wesentliches Kriterium ist der Implementierungsaufwand. Ist dieser hoch, sollte er
nur in Kauf genommen werden, wenn die Bezahlmethode bei den Kunden sehr beliebt
ist. Eine Bezahlmethode mit geringem Implementierungsaufwand kann im Zweifel auch
zusétzlich in den Lésungsmix aufgenommen werden und so das Angebotsspektrum ver-
groRern.

= Direkte Kosten

www.tlc.ag
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Ein genauer Blick auf die Gebuhren schiitzt vor bésen Uberraschungen. Insbesondere
wer international handelt, sollte sich zuvor genau informieren. Nicht nur Aufschlage fir
den grenziiberschreitenden Handel kdnnen féallig werden, auch verursacht der Handel in
verschiedenen Wahrungen bei vielen Anbietern unterschiedliche Gebiihren.

= Kosten, die indirekt entstehen kénnen

Nur auf die direkten Kosten zu schauen, ist zu kurz gedacht. Viele Kosten entstehen nicht
im Regelbetrieb, sondern erst wenn es zu Problemen kommt — beispielsweise durch Zah-
lungsverzug, Betrug oder Zahlungsausfall.

=  Soll im Inland oder im Ausland verkauft werden?

Nicht nur die Handlergebiuhren kdénnen von Land zu Land variieren: Die Online-
Bezahlsysteme sind international unterschiedlich verbreitet. Die hier vorgestellten Lo6-
sungen beziehen sich auf ihre Verbreitung in Deutschland. Doch schon innerhalb der EU
gibt es Unterschiede, zu Amerika und Asien ohnehin. Wer im Ausland verkaufen moch-
te, sollte sich daher tber die dort géngigen, landestypischen Zahlmethoden informieren,
beispielsweise in aktuellen Studien oder bei Branchenverbénden.

=  Kommt Beauftragung eines Payment Service-Providers in Frage?

Ein weiteres Auswahlkriterium ist, ob die Beauftragung eines Payment Service-
Providers in Betracht gezogen werden soll. Ist dies der Fall, wird vieles leichter. Die
Provider bieten ein buntes Potpourri an Bezahlsystemen aus einer Hand. Das verspricht
weniger Blrokratie, weniger Arger und viel Zeitersparnis — allerdings muss die Dienst-
leistergebuhr bei der Kalkulation beriicksichtigt werden.

4 Payment Service-Provider

Far die Handlerseite ist ein ausgewogener Mix an Zahlungsarten im Onlineshop wichtig, um
maglichst viele Kunden zum Kauf zu bewegen. Doch das Angebot an Online-Bezahllésungen
ist groR, die Auswahl der passenden oft schwierig. Kosten und Implementierungsaufwand
mussen ebenso bedacht werden wie Sicherheitsaspekte und Kundenpraferenzen. AuRerdem
sind Zeit und Know-how nétig, um die Bezahllésung in den eigenen Shop zu integrieren. Wer
einen Bezahlmix von 7 oder 8 Losungen anbieten mdchte, stofit schnell an Kapazitétsgrenzen.
Payment Service-Provider kénnen den Onlinehdandler an dieser Stelle deutlich entlasten:
Klarna, PayPal Plus, Heidelpay, Adyen, Paymorrow, Ratepay, Billpay, Wirecard, Payone und
viele andere sind angetreten, um die Komplexitat der Zahlungssysteme und der damit verbun-
denen Prozesse fur den Handler auf ein Minimum zu reduzieren. Die Vorteile liegen auf der
Hand: Uber einen Payment Service-Provider erhalten Onlineshop-Betreiber diverse Bezahllo-
sungen aus einer Hand — oft inklusive Implementierung und Support. Statt 7 oder
8 Ansprechpartner, unterschiedliche Vertragen und viele Abrechnungen, erhalten Handler
damit einen zentralen Ansprechpartner, der sich um samtliche Zahlungsbelange kiimmert.
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Nicht zuletzt aufgrund der komplexen Thematik greifen immer mehr Onlinehandler auf die
Dienstleistungen der Payment Service-Provider zuriick: Laut der ECC-Payment-Studie
Vol. 23 des ECC Kaln, arbeiten bereits 51 Prozent der befragten Onlinehdndler mit einem
Payment-Service-Provider zusammen; weitere 19 Prozent planen eine Zusammenarbeit be-
reits konkret. Neben dem gebtindelten Angebot mehrerer Bezahlmethoden aus einer Hand
bieten die Dienstleister zahlreiche Zusatzservices an. Besonders attraktiv ist zum Beispiel die
Ubernahme von Ausfallrisiken durch den Dienstleister. Durch diese Risikoiibernahmen von
Zahlungsausfallen oder Zahlungsverzogerungen werden Bezahlarten wie Lastschrift oder
Rechnung fur Handler deutlich attraktiver. Da Handler schneller ihr Geld erhalten, kénnen
auch die Waren schneller versendet werden, was wiederum die Kundenzufriedenheit erhoht.
Wenn der Zahlungsdienstleister einheitliche Abrechnungsdaten bereitgestellt, werden interne
Prozesse des Handlers beschleunigt. Die positiven Effekte sind vielfaltig.

In jingster Zeit gehen die Angebote vieler Payment Service-Provider noch weit dariiber hin-
aus: Teilweise werden Ruicksendekosten tibernommen oder man unterstiitzt den Handler bei
Verpackung und Versand, Buchfiihrung oder anderen Backoffice-Prozessen. Mitunter sind es
Rund-um-Sorglos-Pakete, mit denen sich die Dienstleister unentbehrlich machen mdchten —
aber die auch mit entsprechenden Kosten zu Buche schlagen. Jedoch sparen sie den Handlern
damit Arger, Zeit und dank der an sie ausgelagerter Risiken auch Geld. Letztlich sorgen die
Payment Service-Provider dafir, dass Onlinehandler sich voll und ganz auf ihr Kerngeschaft
konzentrieren kénnen, den Handel mit Waren.

4.1 Tipps fur die Auswahl eines Payment Service-Providers

Um einen passenden Payment Service-Provider flr ihren Shop zu finden, sollten sich Shopbe-
treiber in einem ersten Schritt unter anderem folgende Fragen stellen:

m  Welche Ldsungen sind in der Zielgruppe besonders beliebt und werden oft genutzt? (Ein-
schlagige Studien und ein Blick auf die Wettbewerber kdnnen einen ersten Eindruck ver-
mitteln)

m  Welche Variante verspricht einen einfachen und problemlosen Checkout — insbesondere
fur wiederkehrende Kunden?

m Welche Bezahlarten sind davon auch aus Handlersicht attraktiv? (z. B. schneller Zah-
lungseingang)

m  Wo lauern Risiken? (Rickbuchungen, Zahlungsverzégerungen, -ausfalle etc.)
m  Welche Risiken sind vertretbar, welche miissten ausgelagert werden?
m  Welche Ressourcen sind fiir die Integration notig?

In einem nachsten Schritt kann das Angebot der Payment Service-Provider recherchiert wer-
den:

www.tlc.ag
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Welcher Payment Service-Provider bietet moglichst viele der identifizierten Bezahlarten
aus einer Hand an?

Kann er die unerwiinschten Risiken tibernehmen?

Welche Services in Bezug auf Risikomanagement und Betrugsprévention werden angebo-
ten?

Wie steht es um Sicherheit und Datenschutz?
Wie hilft der Dienstleister bei der Integration seines Angebots?

Inwieweit werden Zahlungsausfallrisiken und ein Mahn- und Inkassoverfahren (ibernom-
men?

Konnte der Dienstleister auch interne Prozesse unterstiitzen?

Welche wéren hilfreich? (auch perspektivisch)

Mit welchen direkten und welchen indirekten Kostenfaktoren muss gerechnet werden?
Wie steht es um Ansprechpartner und Erreichbarkeit?

Wie lange wére man vertraglich an diesen Anbieter gebunden?

Letztlich ist der Einsatz eines Dienstleisters immer eine Kosten-Nutzen-Abwégung, die mit
spitzem Bleistift nachgerechnet werden muss. Insbesondere im Bereich Online-Payment sollte
man nicht nur die direkten Kosten im Blick haben, sondern auch die indirekten Kosten be-
ricksichtigen, die zum Beispiel durch Zahlungsausfalle, Riickbuchungen oder Betrug entste-
hen kdnnen.

Auch sollte berlcksichtigt werden, dass die verwendeten Bezahlsysteme sich gut in die Buch-
haltungssysteme des Unternehmens einfiigen. Um dies zu gewahrleisten ist es sinnvoll, sich
mit dem Steuerberater im Vorfeld auszutauschen, er kann auch wichtige Tipps geben, was aus
steuerlicher Sicht beim Aufbau und Betrieb eines Online-Handels zu beruicksichtigen ist.
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