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Request-to-Pay für mehr Transparenz  
im Zahlungsverkehr
Vom neuen Standard profitieren alle Beteiligten

Ein Mahnverfahren, weil auf der Über-
weisung der Verwendungszweck falsch 
angegeben wurde, eine stornierte Rei-
se, weil sich ein Zahlendreher bei der 
Bezahlung eingeschlichen hat, oder 
Rücklastschriftkosten, weil der Einzug 
der ersten Leasing-Rate in der Hektik 
des Alltags in Vergessenheit geriet – al-
les ärgerliche Vorkommnisse. 

Nicht nur für den verhinderten Zahler, 
den Daheimgebliebenen oder den un-
gewollt säumigen Leasing-Nehmer, 
sondern für alle Beteiligten. Für Inkas-
sounternehmen, denen der Ärger der 

Betroffenen gewiss ist, für Reiseunter-
nehmen, die Kunden verlieren, weil sie 
Zahlungen nicht oder nur schwer zuord-
nen können, und für Leasing-Geber, bei 
denen Zweifel an der Solvenz des Ver-
tragspartners aufkommen.

Fehlerquellen einfach  
ausschließen

Seit dem 15. Juni 2021 wären derarti-
ge Fälle vermeidbar. Jedenfalls wenn 
für die Zahlung eine elektronische Zah-
lungsanforderung nach dem neuen eu-
ropäischen Standard Request-to-Pay 
(RTP) genutzt worden wäre, siehe hier-
zu auch Abbildung 1. Zum genannten 
Stichtag trat das Regelwerk für SEPA 
Request-to-Pay (SRTP) in Kraft, dem 
Banken jederzeit beitreten und auf den 
dortigen Vorgaben basierende Produk-
te anbieten können. 

Das Funktionsprinzip ist einfach: Der 
Rechnungssteller übermittelt beim Ver-
kauf von Waren oder Dienstleistungen 
an den Käufer eine digitale Aufforde-
rung im XML-Format, den dafür ge-
schuldeten Betrag zu bezahlen. In die-
ser Nachricht sind sämtliche für den 
Transfer des Geldes benötigten Infor-
mationen in einem standardisierten 
Schema hinterlegt. Dies ist der eigent-
liche RTP. Mit einem Klick kann der 
 Zahlungspflichtige die Daten in seine 
Banking-Umgebung übernehmen und 

muss den Vorgang nur noch autorisie-
ren. Sein Finanzdienstleister führt den 
Auftrag aus und überweist den Rech-
nungsbetrag an die Bank des Zahlungs-
empfängers. Die unterrichtet ihren Kun-
den über die Annahme des RTP und/
oder den Geldeingang.

Der klare Vorteil: Fehler beim Verwen-
dungszweck kommen nicht mehr vor, 
Unternehmen können im Datensatz so-
gar strukturierte Merkmale für eine au-
tomatisierte Zuordnung der Zahlung 
hinterlegen und der Empfänger wird 
noch einmal darauf aufmerksam ge-
macht, dass eine Zahlung von ihm er-
wartet wird. So hätte der Leasing-Neh-
mer, um bei einem der Beispiele zu 
bleiben, die Möglichkeit gehabt, für 
eine ausreichende Kontodeckung zu 
sorgen, bevor er die Zahlung autorisiert.

Große Nachfrage –  
fehlende Angebote

Die Angelegenheit hat aber, zumindest 
derzeit noch, einen Haken. Es gibt 
kaum Finanzdienstleister, die auf RTP 
aufsetzende Services anbieten. Der 
Standard ist also da, die Nutzer fehlen. 
Warum? An mangelnder Nachfrage 
kann es nicht liegen, wie eine Studie 
der Europäischen Bankenaufsichts-
behörde (EBA) in Kooperation mit  
dem Hamburger Beratungs- und Soft-
warehaus PPI AG beweist. Dazu wur-
den Unternehmen aus ganz Europa zu 
ihrer Bereitschaft befragt, RTP einzu-
setzen. Außerdem ging es den Initiato-
ren darum, die Erwartungen der Firmen 
hinsichtlich RTP in Erfahrung zu brin-
gen. In die Auswertung gingen Antwor-
ten aus 20 verschiedenen Staaten ein, 
zwei Drittel der Teilnehmer weisen ei-
nen Jahresumsatz oberhalb von 50 Mil-
lionen Euro aus. Schwerpunkt war na-
türlich die Haltung der Unternehmen 
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Request-to-Pay für verfügbar. Finanzdienstleister zeigen sich wenig eupho-
risch, dabei stößt das neue System allgemein auf Begeisterung. Viele In stitute 
scheinen vor dem technischen Aufwand im Zuge des Umsetzungsprozesses 
zurückzuschrecken. Dieser ist aber nicht herausfordernder als bei der Echt-
zeitüberweisung. Ein Beitrag über das Funktionsprinzip und die Implemen-
tierung des neuen Standards, dessen Vorteile und darüber, warum zögernde 
Institute möglichweise bald das Nachsehen haben. (Red.)

E-Mail:
eric.waller@ppi.de

ERIC WALLER

ist Manager bei der PPI AG, Hamburg.  
Der Experte für Electronic Banking und 
Zahlungsverkehr verantwortet das 
 Themen-Cluster SEPA-Massenzahlungs-
verkehr innerhalb der Unit Consulting 
 Payments.

BANKING

FLF1-2022_28-31_Waller.indd   28 22.12.2021   11:16:18

 
 
Dieser Artikel ist urheberrechtlich geschützt. Die rechtliche Freigabe ist für den Abonnenten oder Erwerber ausschließlich zur eigenen Verwendung. 
Verlag für Absatzwirtschaft GmbH



29 – FLF 1 / 2022 27

zur Verwendung von RTP in den poten-
ziellen Einsatzfeldern Point-of-Sale 
(PoS), E-Commerce, elektronische 
Rechnung und wiederkehrende Zahlun-
gen.

Die unlängst veröffentlichten Ergebnis-
se sprechen eine klare Sprache: Nahe-
zu sämtliche Unternehmen haben ein 
Interesse am Einsatz des Standards 
und finden es wichtig, hier für eine eu-
ropaweit einheitliche Verwendbarkeit 
zu sorgen. Die internationale Ausrich-
tung vermag wenig zu verwundern, 
würden schließlich 70 Prozent der teil-
nehmenden Firmen RTP auch für grenz-
überschreitende Zahlungen einsetzen. 
In allen vier konkret abgefragten Ein-
satzbereichen konnten sich jeweils 
mehr als 80 Prozent der Befragten eine 
Nutzung von RTP zumindest vorstellen. 
Im E-Commerce lag der Anteil sogar 
über 90 Prozent. 

Weiteres Einsatzpotenzial wird bei Con-
sumer-to-Consumer-Zahlungen oder, in 
bestimmten Szenarien, auch bei der 
Durchführung von Machine-to-Machi-
ne-Payments (M2M-Payments) gese-
hen. RTP wäre zudem für eine deutlich 
direktere nachgelagerte Kommunikati-
on zwischen Verkäufer und Käufer von 
Waren und Dienstleistungen geeignet. 
43 Prozent der Studienteilnehmer kön-
nen sich beispielsweise vorstellen, Ga-
rantie- oder Rücksendeinformationen 
mit dem Datensatz zu transportieren.

Technische Fragestellungen

Wo sind dann die Gründe für die bisher 
sehr zögerliche Haltung der Finanz-
dienstleistungsbranche gegenüber RTP 
zu suchen? Möglicherweise scheut das 
ein oder andere Institut den Aufwand 
bei der Einführung oder hegt Bedenken 
hinsichtlich der Komplexität. Und natür-
lich ist die Einführung von RTP für einen 
Finanzdienstleister keineswegs trivial. 
Aber sie ist absolut im Bereich des 
Machbaren. 

Zunächst gilt es herauszufinden, welche 
Themenfelder innerhalb des Bankbe-
triebs von einer RTP-Einführung betrof-
fen wären (Abbildung 2). SRTP ist als 
sogenanntes „4-Corner-Modell“ konzi-

piert. Daraus ergeben sich in fortgesetz-
ter Logik auch die betroffenen Bereiche 
im Zahlungsverkehrsablauf einer Bank: 
Kunde-Bank-Schnittstelle, Zahlungsab-
lauf, RTP-Clearing sowie Bank-Kunde-
Schnittstelle (Abbildung 3). Im Umfeld 
jedes einzelnen Punktes kommen im 
Lauf der Vorbereitung  einer RTP-Imple-
mentierung verschiedene Fragestellun-
gen auf, von deren Beantwortung der 
letztlich zu kalkulierende Aufwand in er-
heblichem Maße abhängt.

❯ Kunde-Bank-Schnittstelle: Ein wich-
tiger Punkt ist der Kommunikations-

weg für einen RTP, also wie dieser 
vom Zahlungsempfänger zum Zah-
lungspflichtigen kommt. Eine digitale 
Adressierbarkeit von Rechnungen an 
Verbraucher funktioniert derzeit nur 
über die Registrierung bei einer Ab-
rechnungsplattform oder bilateral per 
E-Mail. RTP bietet ergänzend die Mög-
lichkeit, hierfür einen eingebetteten 
Link einzusetzen. Damit ließe sich ein 
zentrales, aber aktuell ungenutztes 
Ökosystem zur Verteilung von elektro-
nischen Rechnungen aktivieren, na-
mentlich die Banking-Systeme der 
Zahlungsdienstleister. Dann könnte 
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RTP vereint viele Vorteile in einem Standard, letztlich ist es eine Win-Win-Situation für alle Beteiligten.
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Abbildung 1: RTP macht einfaches Bezahlen möglich

 Quelle: PPI AG

Die im Vorfeld der Einführung von RTP-basierten Produkten zu klärenden Fragen lassen sich 
thematisch auch gut im standardisierten 4-Corner-Modell abbilden.
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Abbildung 2: Themenfelder bei der technischen Integration von RTP
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der RTP über die Bank des Rech-
nungsstellers zur Bank des Zahlenden 
und schließlich zu diesem selbst ge-
langen.

Allerdings steht dem das Problem 
entgegen, dass derzeit keine Möglich-
keit existiert, zentral an Informationen 
zur IBAN eines Adressaten zu kom-
men. Kurzfristige Abhilfe könnte eine 
Registrierungslösung schaffen, lang-
fristig wäre eine einheitliche Daten-
bank wünschenswert. In dieser wä-
ren dann alle Bankkunden gespeichert 
und über ein Alias erreichbar. In die-
sem Zusammenhang ist vor allem die 
Politik gefragt.

❯ Zahlungsablauf: Hier ist zunächst 
einmal eine technische Lösung not-
wendig, nämlich die des Matchings. 
Gemeint ist die Zuordnung von 
 Systemantworten zum richtigen RTP-
Datensatz. Das betrifft zuerst die 
 Akzeptanznachricht, wenn der Rech-
nungsempfänger die Zahlungs-
anforderung annimmt und im Sinne 
von „Habe ich akzeptiert“ bestätigt. 
Diese Nachricht muss in einigen Pro-
zessmodellen auch den Rechnungs-
versender erreichen. Gleiches gilt für 
die eigentliche Zahlungsbestätigung, 

die auf keinen Fall in die falschen 
 Kanäle geraten darf. Für die Ver-
wendung am Point of Sale ist das ein 
K.-o.-Kriterium. Denn wenn an der La-
denkasse Wartezeiten entstehen, 
weil unklar ist, ob der Händler sein 
Geld erhalten hat, ist eine solche Nut-
zung sinnlos.

Ein zweiter wichtiger Punkt in diesem 
Zusammenhang ist die Klärung des 
tatsächlichen Zahlungssystems. Wird 
ein Forderungsausgleich per Echt-
zeitüberweisung beziehungsweise 
SEPA Instant Payment angeboten 
oder ausschließlich ein Transfer mit 
der ganz normalen Laufzeit einer 
 SEPA-Überweisung? Im ersten Fall 
kann der Aufwand durchaus höher 
ausfallen, zumindest sofern das Kre-
ditinstitut SEPA Instant Payment noch 
nicht implementiert hat.

❯ RTP-Clearing: Für ein reibungsloses 
Funktionieren von RTP sind im Clea-
ring insbesondere übergeordnete Or-
ganisationen gefragt. Denn aktuell 
bietet ein RTP-Clearing lediglich das 
Unternehmen EBA Clearing an, das 
1998 von europäischen und interna-
tionalen Banken gegründet wurde. 
Als vollwertiger Clearing- und Settle-

ment-Dienstleister für Zahlungen in-
nerhalb Europas deckt es zwar bereits 
sehr viele Zahlungspflichtige bezie-
hungsweise Adressaten eines RTP 
ab, aber eben nicht alle. Immerhin 
 lassen sich problemlos schon im Mas-
senzahlungsverkehr bewährte Clea-
ring-Systeme adaptieren und – leicht 
modifiziert – zum Clearing eines RTP 
nutzen. Somit ist wenigstens keine 
komplett neue Infrastruktur notwen-
dig.

❯ Bank-Kunde-Schnittstelle: Dieser 
Punkt dient vor allem der Klärung 
praktischer Fragen. Das fängt bereits 
mit dem Weg an, über den der eige-
ne Kunde einen RTP erhält – per On-
linebanking-System, per App oder 
ganz anders? Und wie kann er darauf 
antworten beziehungsweise welche 
Optionen soll er zur Verfügung haben, 
um mit den verschiedenen Zahlungs-
intervallen umzugehen? Multikanal-
fähigkeit dürfte hier vorauszusetzen 
sein. 

Soll die Möglichkeit des Einsatzes von 
RTP am Point-of-Sale bestehen, führt 
an einer kritischen Betrachtung der 
bankeigenen Autorisierungsprozesse 
kein Weg vorbei. Schließlich nützt es 
dem Kunden nichts, praktisch per 
Handy zahlen zu können, wenn dafür 
ein zweites Gerät wie ein Token oder 
ähnliches notwendig ist, das versa-
gen kann oder gar vergessen wird. 
Spätestens an diesem Punkt sind 
Spezialisten für Nutzererfahrung ge-
fragt. Das gilt auch für den Fall der In-
tegration in das Banking-Modul eines 
sogenannten „Enterprise-Resource-
Planning-Systems“. Für den Nutzer 
sollte hier genauso wenig unnötiger 
Mehraufwand entstehen.

Nächster Schritt: MVP

Das sind natürlich eine ganze Reihe of-
fener Einzelfragen. Diese lassen sich 
am besten und schnellsten im Rahmen 
eines Minimum Viable Products (MVP) 
klären. Ein solches lässt sich verhältnis-
mäßig zügig aufsetzen, bringt erste 
 Erfahrungen bei der Umsetzung von 
RTP-Projekten und verschafft vor allem 
endgültige Klarheit über den notwendi-
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Abbildung 3: Herausforderungen auf dem Weg zu Request to Pay

 Quelle: PPI AG
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gen Aufwand. Vorher muss natürlich 
 zunächst die Grundsatzentscheidung 
fallen, sich überhaupt am Markt der um 
RTP herum entstehenden Dienstleis-
tungen zu beteiligen. Dieser hat aller-
dings aktuell einen entscheidenden 
Vorteil: Er ist – noch – weitgehend leer. 

Damit bietet sich selbst mittleren und 
kleineren Instituten die Chance, in ei-
nem neuen Dienstleistungssegment 
die Nase vorn zu haben. Sofern die Ent-
scheidung bald fällt, denn zweifelsohne 
beansprucht auch ein MVP einen ge-
wissen Zeitraum.

Ist die Gesamtstrategie hinsichtlich des 
Themas RTP entwickelt und mit der 
langfristigen Geschäftsplanung in Ein-
klang gebracht, kann die MVP-Defini-
tion folgen. Daraus ergibt sich wieder 
der Grad der Betroffenheit jeder Einzel-
komponente in der Zahlungsverkehrs-
landschaft des Instituts. Spätestens 
jetzt sollte die Entscheidung für ein be-
stimmtes Vorgehensmodell bei der tat-
sächlichen Entwicklung fallen, bei der 
die grundsätzliche strategische Ausrich-
tung eine entscheidende Rolle spielt. 

Soll der Markteintritt schnell erfolgen 
oder ist hier eher eine langfristige Ent-
wicklung gedacht? Im ersten Fall muss 
eventuell nach dem Trial-and-Error-Prin-
zip konzipiert und gearbeitet werden. 
Für ein solches Projekt bietet sich in je-
dem Fall ein agiles Vorgehen an. Ein 
klassisches Wasserfallmodell eignet 
sich dagegen eher für den zweiten Fall. 
Hier mag die Entwicklung länger dau-
ern, kann aber durchaus nachhaltiger 
sein, da sich meist eine klarere Vorstel-
lung zur architektonischen beziehungs-
weise technischen Umsetzung gewin-
nen lässt.

Konzepte zur Implementierung

Wie viel Zeit konkret für die Umsetzung 
eines RTP-basierten Produkts anzuset-
zen ist, ergibt sich aus der Addition der 

einzelnen Projektphasen. Am Anfang 
steht die drei- bis sechsmonatige Defi-
nitionsphase, an die sich die ungefähr 
gleich lange Konzeptionsphase an-
schließt. Spätestens zu diesem Zeit-
punkt müssen auch die letzten Antwor-
ten auf noch offene Fragestellungen in 

den vier genannten Themenbe reichen 
eingeholt werden. Vor der folgenden 
Entwicklungsphase von sechs bis neun 
Monaten Dauer steht die Entscheidung 
„Make or buy?“. Zukaufen kann die 
schnellere Lösung sein, aber nur, wenn 
die Schnittstellen passen und die An-
wendung sich in die eigene IT-System-
landschaft einfügt. Zuletzt kommt die 
Implementierungsphase, für die ähnlich 
viel Zeit eingeplant werden sollte.

Bis zum Launch eines MVP vergehen 
also 18 bis 30 Monate, ein recht an-
sehnlicher Zeitraum in einem dynami-
schen Marktumfeld. Dieser lässt sich 
aber durch eine agile Projektkonzeption 
verkürzen, da in einem solchen Fall ein-
zelne Phasen zumindest teilweise pa-
rallel laufen. Insbesondere Konzept, 
Entwicklung und Implementierung kön-
nen nebeneinander erfolgen. Welche 
tatsächlichen Kosten für ein solches 
Projekt anfallen, ist natürlich stark von 
den jeweiligen konkreten Gegebenhei-
ten abhängig. Aber deren Höhe dürfte 
ungefähr mit einer Instant-Payment-
Einführung vergleichbar sein. Ist diese 
bei einem Institut bereits geschehen, 
fallen nur noch etwa 30 bis 40 Prozent 
dieser Kosten an.

Eine weitere Möglichkeit, die Auf-
wände für die Einführung eines 
 RTP-Produkts zu reduzieren, ist die 
Partnerschaft mit ausgewählten Unter-
nehmenskunden. Weder rechtliche 
noch sachliche Bedenken sprechen da-
gegen und Firmen mit einem großen 
Rechnungsaufkommen sollten an sich 
an der Einführung von RTP interessiert 
sein. Denn die Rechnungsprozesse 
 kosten sie bares Geld. Bei einem kom-
plett konventionellen, papierbasierten 

Rechnungsstellungs- und Zahlungsab-
lauf fallen für den Versender im Durch-
schnitt 11,10 Euro an Material- und Per-
sonalkosten an, beim Empfänger sind 
es sogar 17,60 Euro. Setzen die Unter-
nehmen auf einen ausschließlich digi-
talen Prozess mit elektronischer Ab-
rechnung und RTP, können sie auf 
beiden Seiten der Prozesskette über 
60 Prozent der Kosten einsparen. Damit 
möglichst schnell möglichst viele Kun-
den der Unternehmen RTP nutzen, soll-
ten gezielte Marketingkampagnen und 
gegebenenfalls diverse Anreize zum 
Einsatz kommen.

Logische Fortsetzung  
der Digitalisierung

Egal ob allein oder mit Partner, die 
Amortisation dürfte nicht allzu lange 
dauern. Schließlich stärken Produkte 
und Services rund um RTP die Kunden-
bindung und können Marktanteile ge-
winnen. Weder mangelnde Nachfrage 
noch prohibitive technische Gründe 
sprechen gegen die Einführung von 
RTP-basierten Produkten. Und der Auf-
wand ist zwar keineswegs gering, aber 
sollte ein Finanzdienstleister deswegen 
auf den Einstieg in einen Zukunftsmarkt 
verzichten? 

Die zögerliche Haltung  vieler Finanzin-
stitute mag auch der derzeitigen Welt-
lage geschuldet sein, mit zunehmen-
dem Zeitablauf wird sie allerdings 
immer weniger verständlich. Denn was 
ist RTP? Doch kaum etwas anderes als 
der nächste, logische Schritt im Digita-
lisierungsprozess der Gesamtgesell-
schaft. Analoge Rechnungen werden 
bald der Vergangenheit angehören, völ-
lig egal ob aus Bequemlichkeit oder 
Notwendigkeit. Und bei der Digitalisie-
rung gilt mehr denn je: Der frühe Vogel 
fängt den Wurm!

Detaillierte Ausführungen zu den 
 erwartbaren technischen Fragestellun-
gen, dem Aufwand und den Markt-
chancen von RTP enthält das aktuelle 
Whitepaper „Wie Request-to-Pay für 
Finanzdienstleister zur Erfolgsgeschich-
te wird“ der PPI AG. Es steht unter 
www.ppi.de/wp-rtp3 kostenlos zum 
Download bereit. 

»Konzept, Entwicklung und Implementierung  
können nebeneinander erfolgen.«
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