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E-Commerce

Von Stephan Becker und Robert Kuselj

Im wachsenden Segment des E-Com-
merce übernehmen Payment Service 
Provider die Rolle von Mittlern zwi-
schen Online-Händlern, Acquirern und 
Banken. Ihre Stärke sehen die Auto-
ren in der Beratungsleistung für den 
Handel. Angesichts der wachsenden 
technischen Komplexität beobachten 
sie deshalb einen Trend zum Outsour-
cing.  Red. 

Stephan Becker ist Consultant in Feld-
afing. Robert Kuselj ist Geschäftsführer 
der Pay.On GmbH, München. 

Zum Autor

Der Trend, Waren und Dienstleistungen 
über das Internet zu vertreiben und zu be-
ziehen, ist weiterhin ungebrochen. Täglich 
erweitert sich das Waren- und Dienstleis-
tungsangebot und neue Akteure steigen in 
den Markt ein. Ein Prinzip aber bleibt wei-
terhin bestehen: Händler werden an na-
tionale-, internationale oder proprietäre 
Zahlungssysteme angeschlossen, um für 
die im Internethandel gehandelten Pro-
dukte und Dienstleistungen eine entspre-
chende Bezahlung sicherzustellen. Ständig 
steigt die technische und kaufmännische 
Komplexität sowie der Anspruch an Si-
cherheit, begleitet vom Anstieg der Anzahl 
der Zahlungssysteme selbst. 

Das Internet ist inzwischen fester Bestand-
teil des Handels. Es ist für einen Teil der 
Unternehmen zu einem der wichtigsten 
Vertriebskanäle geworden und wird für 
andere Unternehmen immer wichtiger. So 
zeigt eine Untersuchung in Österreich, 

dass 30 Prozent aller Unternehmen, die 
Waren und Dienstleistungen im Internet 
anbieten, mehr als zehn Prozent ihres 
Gesamtumsatzes in diesem Geschäftsfeld 
erzielen. 

Payment Service Provider: Broker und 
Makler von Merchant Services

In diesem komplexen Umfeld spielen Pay-
ment Service Provider eine wichtige Rolle. 
Sie sind im Geschäftsfeld „Electronic Pay-
ment & Risk Management Market” (EPRM) 
aktiv und sind sowohl Broker als auch 
Provider von Merchant Services. 

Zu den Merchants zählen E-Commerce 
Shops, Web-Portale wie Yahoo! oder Fa-
cebook, Content Provider wie etwa Part-
nervermittlungen, Service Provider (zum 
Beispiel SMS-Gateways oder Versicherun-
gen) sowie Gaming & Gambling Seiten 
wie Casinos, Game-Sites oder Second-
Life. 

Payment Service Provider sind unabhän-
gige Berater und Makler, die den Händler 
hinsichtlich der für ihn optimalen Zah-

lungsabläufe beraten, ihm geeignete  
Verträge vermitteln und ihm Konten,  
Zahlungsmethoden und Risikomanage 
ment-Tools anbieten. Dies kann mit einem 
Versicherungsmakler verglichen werden. 
Das Ziel ist eine unabhängige Beratung, 
Wettbewerb und die Möglichkeit, je nach 
Vertragslaufzeit zu einem anderen Anbieter 
zu wechseln oder auch verschiedene An-
bieter parallel zu nutzen.

Branchen- und regionale Zahlungsanfor-
derungen spielen im Internethandel eine 
wichtige Rolle. Zudem bieten Payment 
Service Provider dem Händler ein tech-
nisches System mit einheitlicher Schnitt-
stelle, über das alle Zahlungen zwischen 
dem Händler und den verschiedenen 
Clearing-Instituten abgewickelt werden. Zu 
den Clearing-Instituten gehören Banken, 
Acquirer, Automated Clearing Houses (bie-
ten Direct Debit Systeme), Wallet Provider 
(bieten virtuelle Konten und Währungen, 
wie Paypal, Moneybookers), nationale 
und internationale Risk Management Pro-
vider (wie Schufa) sowie Mahn- und In-
kasso-Unternehmen. 

Trend zum Outsourcing 

Aufgrund ständig steigender Ansprüche 
aus technischer und kaufmännischer 
Sicht, wie PCI-Zertifizierung jedes einzel-
nen Händlers bei Direktanbindung, Risiko- 
management, Stabilität der Systeme, Ent-
wicklung neuer Features, Anzahl von 

Payment Service Provider:  
Mittler im Internet 
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Schnittstellen, Zahlungsmethoden europa- 
und weltweit, Anbindung unterschied-
lichster Clearing-Institute wie Banken, 
Acquirer oder nationale Clearing-Stellen 
steigen die Anforderungen an die einge-
setzten Systeme. Das führt zu erhöhtem 
Kostendruck. Daher konzentrieren sich 
viele Payment Service Provider auf den 
kaufmännischen Teil und gehen dazu 
über, die technischen Services und Dienst-
leistungen auszulagern, um von Skalen-
effekten beim Processing zu profitieren. 

An dieser Stelle kommen Prozessoren oder 
Dienstleiter ins Spiel, die für die technische 
Abwicklung und Backoffice-Services sor-
gen. Diese müssen eine PCI-Zertifizierung 
nachweisen und in der Lage sein, die  
speziellen Anforderungen von Payment 
Service Providern zu unterstützen. Dazu 
gehören Unternehmen wie Pay.on.

Skaleneffekte beim  
Entwicklungsaufwand 

Im Gegensatz zum stationären Handel 
müssen Merchants im Internet an ver-
schiedenste Acquirer und Zahlungssys-
teme angebunden werden (über die Kre-
ditkarte hinaus zum Beispiel Direct Debit, 
OT, Rechnung oder Vorauskasse). Händ-
ler vertreiben ihre Produkte und Dienstleis-
tungen weltweit und müssen damit die 
lokalen Zahlungsmethoden ihrer Kunden 
beherrschen. Dadurch steigen der Ent-
wicklungsaufwand und die Wartungs-
kosten erheblich. Dieser Aufwand lohnt 
sich nur, wenn man in der Lage ist, eine 
entsprechende Skalierung über viele Pay-
ment Service Provider (und damit Mer-
chants) zu erreichen. 

Deutsche Acquirer besitzen zum Beispiel 
zumeist eine GICC-Schnittstelle. Diese 
Schnittstelle ist äußerst komplex, und der 
Aufwand für den „Standard Webshop-
Programmierer” steht in keinem Verhältnis 
zum Umsatz oder der Anzahl von Trans-
aktionen. Payment Service Provider benö-
tigen eine Vielzahl solcher unterschied-
licher Schnittstellen. Ihnen muss das  
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Parameter und Prüfungen genauso zur 
Leistungsanforderung wie die Anbindung 
an die wichtigsten und größten Blacklist 
& Risk Management Provider. Ein kom-
plettes Paket kann Betrug verhindern und 
schützt die Kunden und Händler vor Ver-
lusten und Gefahren für ihr Geschäftsmo-
dell. 

Beratungsleistungen für den Handel 

Das Geschäftsfeld eines Payment Service 
Providers umfasst aber neben der Bereit-
stellung eines technischen Lösungspa-
ketes auch Beratungsdienstleistungen 
gegenüber dem Händler im Sinne eines 
Business-Lösungspakets. Dies deckt die 
branchenspezifischen Anforderungen des 
Händlers ab. So muss entschieden wer-
den, welche Banken (nicht alle nehmen 
High Risk) als Partner in Frage kommen, 
welche Risiko Tools wie konfiguriert wer-
den sollen, ob wegen der spezifischen 
Kundenstruktur neben Kreditkarte oder 
Debitkarte andere länderspezifische Zahl-
verfahren angeboten werden müssen und 
wenn ja, was rechtlich/regulatorisch be-
achtet werden muss. 

Hierbei muss ein Provider den Payment 
Service Provider und den Merchant durch 
Beratung bei der Auswahl der besten Pay-
ment- und Risk-Management-Methoden, 
der Auswahl der besten Clearing-Institu-
tion und bei den Verhandlungen über die 
Konditionen, die ein Händler dort be-
kommt, unterstützen. Dies soll bei den 

Payment Service Providern zu Kostenein-
sparungen, einem höheren Sicherheits-
standard und zu einem höheren Service-
komfort verhelfen.

Vertriebspartner des Acquirers

Aber auch gegenüber den Clearing-Insti-
tuten übernimmt der Payment Service 
Provider Aufgaben, bei denen ihn der Pro-
vider aktiv unterstützen muss. Dazu ge-
hören die Bereitstellung und Verteilung von 
Akzeptanzverträgen, die Risikobewer-
tungen von Händlern, das Rationalisieren/
Vereinheitlichen des Akzeptanzprozesses 
durch Beratung und Vorbereitung der 
Händler in Bezug auf den Workflow,  
Ansprechpartner, Risikokategorien und 
Prozeduren beim Clearing-Institut und 
operationale Tätigkeiten wie das Charge-
back-Handling und die Rechnungsstel-
lung. Außerdem unterstützt der Payment 
Service Provider bei der Verhandlung von 
Gebühren und Mengenrabatten. 

Last but not least ist er verantwortlich für 
das Relationsship Management zwischen 
Clearing-Institut und Merchant. Gegenüber 
Banken übernimmt er zusätzlich, je nach 
Vertragsgestaltung, einen Teil des Zah-
lungsverkehrsrisikos (haftet zum Beispiel 
auch mittels Rückbehalt gegenüber dem 
Acquirer). 

In einer guten Beziehung zwischen Ac-
quirer und Payment Service Provider ist 
letzterer der glaubwürdige Vertriebspartner 
des Acquirers, der diesem interessante 
und gute Geschäfte vermittelt und die Kun-
denbetreuung komplett übernimmt. Ban-
ken haben im allgemeinen nur wenige 
Geschäftsbeziehungen auf aggregierter 
Ebene und können die Kosten für Vertrieb 
und Kundenbetreuung nahezu komplett 
und das Risiko zu einem wesentlich Teil 
auf den Payment Service Provider „abla-
den”. Dieser möchte von aller technischen 
Komplexität fern gehalten werden. So kann 
er sich auf seine Kernkompetenz, den Ver-
trieb von innovativen Businesslösungen 
konzentrieren. 

Anzahl Anbieter

Australien 20

Brasilien 30

Dubai 5

Deutschland 75 

Griechenland 5

Indien 50

Litauen 10 

Spanien 5

Südafrika 30

USA 300 

Bankenunabhängige Payment Service 
Provider weltweit

Sys tem die Möglichkeit geben, ihren Kun-
den (Merchants) weltweiten Zugang zu 
unterschiedlichsten Zahlungsmethoden zu  
garantieren und dabei gleichzeitig Skalen-
effekte zu nutzen. Die Systeme müssen 
internetbasierte Zahlungen (TCPIP), Mail- 
und Telefonorder und Mobile Payments 
beinhalten. Die Vielzahl der Schnittstellen 
stellt einen immens hohen Anspruch an 
entsprechendes System. 

Risikomanagement als  
zentrale Anforderung 

Weitere Besonderheiten des Internethan-
dels im Vergleich zum stationären Handel 
liegen im

erhöhten Risiko, da kein unterschrie-
bener Beleg vorhanden ist (card not pre-
sent) und  es damit vermehrt zu „Charge-
backs” kommt.  

Vorhandensein von mehr Informa-
tionen über den Kunden (abrufbar/ 
speicherbar/auswertbar);

erhöhten Risiko, auch weil Betrug im 
großen Stil möglich ist. Im Gegensatz zum 
stationären Handel kann im Internet 
gleichzeitig mit 1 000 gestohlenen Karten 
eingekauft werden oder eine Karte gleich-
zeitig mehrfach eingesetzt werden! 

Das Serviceangebot muss auf diese An-
forderungen abgestimmt sein und Händ-
lern eine voll integrierte Paymentlösung 
bieten, die operationale Themen wie Back-
office-Service (Billing, Chargeback Hand-
ling) ebenso beinhaltet, wie Risikoma-
nagement-Tools. Umfängliche und indivi-
duell eingerichtete Reporting-Funktionen 
sollten genauso zur Verfügung stehen wie 
Interfaces zu den gängigen Abrechnungs-
systemen, wie SAP, Oracle oder anderen 
ERP-Systemen. 

Das Risikomanagement ist eine zentrale 
Anforderung an ein System, da es beson-
ders im Umfeld des Internethandels unver-
zichtbar ist. Dabei gehören individuelle 


