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Mobiles Bezahlen

ist eine Zusatzfunktion
des Girokonfos

Von Niklas Bartelt und Helmut WiBmann

Als Zusatzfunktion des Girokontos
hat Paydirekt das Potenzial, zum
branchenweiten Bezahistandard zu
werden, ist Niklas Bartelt iiber-
zeugt. Bei der Hindlerakzeptanz ist
das Online-Bezahlverfahren jetzt im
Markt angekommen, nun riicken die
Endkunden sowie die Weiterent-
wicklungen im Bereich Mobile Pay-
ment in den Fokus. Dazu gehéren
In-App-Zahlungen ebenso wie Han-
dy-zu-Handy-Transaktionen. Red.

Online einzukaufen gehdrt auch in
Deutschland inzwischen zum Alltag vieler
Menschen. Der Umsaiz im E-Commerce
steigt von Jahr zu Jahr. Im Branchen-
durchschnitt wdchst der Online-Handel mit
rund 12 Prozent pro Jahr dabei deutlich
stdrker als der stationére Handel mit
durchschnittlich rund drei Prozent. Ein
Trend, der sich auch mit Blick auf das
Zahlverhalten der sogenannten ,Millenials”
— der Menschen unter 35 Jahren — in Zu-
kunft noch verstdrken wird. Flr alle Kun-
den stellt sich dabei die Frage ,Und wie
bezahle ich?” Nicht selfen kommt es an
diesem Punkt zum Abbruch des Kaufvor-
gangs, weil sich der Kdufer mit den ange-
botenen Zahlungsoptionen unwohl fahit.

Zu den zentralen Kriterien fir die Akzeptanz
eines Online-Bezahlverfahrens zdhlen vor
allem die Vertrauenswirdigkeit und Sicher-

heit — sowohl aus Kdufer- als auch aus
Hdandlersicht. Online-Bezahldienste sind in
Deutschland zwar etabliert, der eigenen
Bank oder Sparkasse wird in Sachen Da-
tenschutz und Bankgeheimnis von beiden
Seiten jedoch nach wie vor die hochste
Kompetenz zugeschrieben.

Im Markt angekommen — Fokus jetzt
auf den Kdufern

Nach Meinungsumfragen verirauen 85 Pro-
zent der Gesamtbevélkerung in Deutsch-
land beim Thema Online-Bezahlen am
meisten den Banken und Sparkassen. Bei
den sogenannten ,digitalen Deufschen”
sind es sogar 88 Prozent. Ein Bedirfnis,
das Kunden und Hdndler im Rahmen der
Paydirekt-Markiforschung ebenfalls  klar
formuliert haben. Insofern haben die deut-
schen Banken und Sparkassen 2015 mit
Paydirekt ein Online-Bezahlverfahren an
den Markt gebracht, das diesen Bedurfnis-
sen in besonderen MaB gerecht wird.

Eine Ausrichtung, die sich bereits bew@hrt
hat. Nach dem Onboarding der feilnehmen-
den Banken und Sparkassen und dem Start
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der Handlerakquise ist Paydirekt im Markt
angekommen. Mit fast 900 Online-Shops,
darunfer rund 50 groBe und bekannte
Shops sowie ,Rakuten” als einem der flih-
renden Online-Markipldize mit wiederum
mehr als 7000 angeschlossenen Handlern,
wurden alle wichfigen E-Commerce-Bran-
chen erschlossen. Im Elektronikbereich
wurde bereits eine gute Branchenabdeckung
erreicht, in anderen Branchen wurden rele-
vante Leuchtturmhdndler gewonnen. Erste
Spendenorganisationen haben Paydirekt
freigeschaltet, auch im kommunalen Be-
reich ist hohes Interesse zu verzeichnen.
Nachdem juingst die Marke von einer Million
registrierten Kdufern geknackt wurde, wer-
den die Banken und Sparkassen ihren Fo-
kus nun verstdrkt auf die Kaufer richfen.

Das Leistungsversprechen lautet ,sicher.
einfach. direkt”. Fir Kdufer bedeutet das
zum Beispiel, dass ein selbstgewdhlfer
Nutzername und ein Passwort in der Re-
gel fir die Zahlung ausreichen, die wie-
derum ohne zwischengeschaltete Drittan-
bieter direkt vom Girokonto erfolgt.

Kundendaten bleiben in Deutschland

Dank der Anzeige der Transakfionen
im eigenen Online-Banking und in der
Paydireki-App bietet das Verfahren einen
hohen Grad an Transparenz und Kontrolle.
Als Angebot der eigenen Bank oder Spar-
kasse profitiert es auBerdem von einem
hohen MaB an Verfrauenswiirdigkeit und
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bietet dariber hinaus einen Kduferschutz.
Wichtig far viele Kdufer, aber auch Hand-
ler ist es, dass die kundenindividuellen
Daten in Deutschland bleiben, denn es gilt
der strenge deutsche Dafenschufz. Dies
wird durch die Beaufsichfigung durch
deutsche Regulierer noch verstarkt. Hand-
ler mUssen nicht beflrchten, dass die wett-
bewerbsrelevanten Daten in falsche Hande
gelangen. Ein Aspekt, der in der offentli-
chen Debatte oft unferschdtzt wird — eben-
so, wie die Authentifizierung.

Als Netzwerkprodukt nahezu aller deut-
schen Banken und Sparkassen profitieren
die Handler auBerdem von der positiven
Ausstrahlung der deutschen Kreditwirt-
schaft auf ihr eigenes Angebot. Hierdurch
lassen sich nicht nur neue Kundenseg-
mente erschlieBen, sondern Paydirekt hilft
auch, die ,Conversion Rate” und damit
den Umsatz zu steigern — losgeldst vom
Zugang zu einem Umsatzpotenzial von
mehr als 50 Millionen Online-Banking-
fahigen Girokonten. Gleichzeitig behdlt der
Online-Hdandler seinen Firmenkundenbe-
treuer auch flr Paydirekt-relevante Fragen.

Neuer Wettbewerb im Zahlarten-Mix

Und Paydirekt ist kostengunstig. Da es
einfach und schnell technisch integrierf
werden kann, sind die Anschlusskosten
niedrig. Die direkte Zahlungsgarantie ohne
Abzige reduzierf die Kosten weiter — ins-
besondere, wenn direkte und indirekte
Prozesskosten berticksichtigt werden. Laut
Ibi-Institut sind diese Kosten bei dem der-
zeit am hdufigsten genuizien Verfahren —
der Zahlung auf Rechnung — am hochsten:
Betragen die direkten Kosten bei einem
Modell-Warenkorb von 100,60 Euro 1,74
Euro, kommen flr die indirekten Kosten
6,62 Euro hinzu. Flr einen Online-Hdndler
liegen die Gesamtkosten damit bei 8,36
Euro beziehungsweise 8,3 Prozent des
Warenkorbs. Viele Hdndler berichfen au-
Berdem, dass Paydirekt den Wettbewerb
innerhalb des Zahlarfen-Mix steigert und
sie von weiteren, indirekt wirkenden Kos-
tensenkungseffekte profitieren.

Zunehmend werden auch Smartphone oder
Tablet genutzt, um einzukaufen — mit ent-
sprechenden Effekten auf Mobile Payments,
die weltweit neue HAchststénde erreichen.
So wird fir 2017 ein Wachstum um 26
Prozent auf bis zu 780 Milliarden US-Dol-
lar prognostiziert. In Deufschland steht das
mobile Bezahlen mit einem Transaktions-
volumen von rund 1,4 Milliarden Euro
absolut gesehen allerdings noch am An-
fang. Dennoch lohnt ein Blick auf die
Wachstumsraten: 2015 stieg die Umsaiz-
entwicklung im E-Commerce in Deutsch-
land Uber Tablet-Zugriffe im Vergleich zum
Vorjahr um rund 130 Prozent, via Smari-
phone um 78 Prozent. Fragt man nach
dem prdferierten Anbieter von Mobile Pay-
ment-Verfahren, so bevorzugen die Deut-
schen auch hier mit deutlichem Abstand
das eigene Finanzinstitut.

Insofern stellt sich die Frage, welche Form
des Mobile Payments am erfolgreichsten
sein wird. Mobile Zahlungen an der Laden-
kasse sind in Deutschland noch wenig
verbreitet. Kernherausforderung ist das feh-
lende Verfrauen beziehungsweise das Feh-
len eines Uberzeugenden Mehrwerts. Ver-
stdrkt wird dies durch aftraktive Alfernativen
wie die Bargeldverbreitung oder die Exis-
tenz eines effizienten und fir den Endkun-
den weitgehend kostenfreien Debitkarten-
systems. Daher kommt es auf den Mehr-
werf an, den eine Zahlung durch ein
mobiles Endgerdt bietet.

Zudem sind Convenience und Sicherheit
fir viele die erste Voraussefzung, um
Mobile Payments (berhaupt durchzu-
fuhren. So zdhlen die Sorge um Dafen-
schutz und Angst vor Hackern zu den
wichtigsten Griinden, die gegen die Nui-
zung von Mobile Payments sprechen.
Versuche, die Ladenkasse mit Mobile-
Payment-Lésungen zu erobern, sind in
Deutschland daher bislang noch hinfer
den Erwartungen zuriickgeblieben.

Als bankbetriebene Mobile-Payment-Lo-
sung ist Paydirekt hinsichflich des Kunden-
vertrauens gut positioniert. Gleichzeitig wird
es wichtig sein, die wesentlichen Kunden-
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beddrfnisse — und zwar von Endkunden
wie von Shop-Betreibern — zu adressieren
und addquafe Lésungen zu entwickeln,
Das agile Entwicklungsmodell ermdoglicht
es Innovationen und Weiterentwicklungen
in kurzen Zyklen und ohne ,Downtime” im
laufenden Betrieb zu implementieren. Neue
Produktanforderungen kénnen hierdurch
schnell und fokussiert umgesetzt werden.

Paydirekt 2.0: In-App-Zahlungen und
Handy-zu-Handy

Losgeltst vom grundsdfzlichen Potenzial
an der ,Ladenkasse” liegt es daher nahe,
weitere Formen im Bereich der Mobile Pay-
ments zu entwickeln, da es hier einen,
noch nicht ausreichend gedeckfen Kunden-
bedarf gibf. Zu den akiuellen Weiterent-
wicklungsstufen zdhlen somit auch die
sogenannten ,In-App”-Transaktionen, wie
man sie zum Beispiel aus dem Fahrkarten-
kauf im OPNV oder fiir die Bezahlung von
Taxifahrten Gber Anbieter wie Mytaxi kennt.
Sie verbinden einen hohen Grad an Con-
venience mit verstdndlichen und erprobten
Mehrwerten. Aktuelles Beispiel ist die Ent-
wicklungspartnerschaft mit Tobaccoland flr
deren neue, interaktive Aufomatengenera-
tion. Ebenso arbeitet Paydirekt an ,P2P7,
der Zahlung von Handy zu Handy zwi-
schen Privatpersonen, zu der das Bundes-
karfellamt jungst griines Licht gab.

Dank der Verbindung von Convenience und
Sicherheit ist Paydirekt damit auch fur das
mobile Bezahlen sehr gut aufgestellt und
wird sich diesen Bereich in den kommen-
den Jahren erschlieBen. Als Zusatzfunktion
des Girokontos verfugt Paydirekt dabei
nicht nur Ober das Potenzial, branchen-
Ubergreifender Zahlstandard zu werden,
sondern ermdglicht es — online oder mobil
— direkt vom Girokonto zu bezahlen.
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