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Bezahlen i line-Shop:
Elektronischer Zahlungsverkehr: ezahlen im Online-Shop

Mehr Sicherheit fir Online-Handler

! Handler haben einen anderen
&2 Blickwinkel als Kunden

Y
Ralf Gladis Nicola Straub
L . . . . . . . L\‘Circ]‘r’;?bft;iugmm Online-Handler haben eine andere Vorstellung davon, wie sie am liebsten an das Geld der Kun-
ggrs]:hsgsthrer Bet_rugsp[aventlon tfnd Zahlungssicherheit sind zwei _der wm_htngstgn Aspekte fir merce-Expertin den kommen méchten, als eben genau diese Kunden. Das liegt am unterschiedlichen Blickwin-
— Online-Handler. Daftir hat Computop, der Payment-Service-Provider, ein ganzes Paket fiir Shopanbieter. kel: Kunden sorgen sich besonders um die Sicherheit ihrer personlichen Daten und misstrauen
an Produkten und Services entwickelt, das Handlern eine hohe Sicherheit bietet. de und leitet der Lieferfahigkeit (oder -willigkeit) der Handler. Daher zahlen sie auch lieber erst dann, wenn
ff;ﬁﬁ?d?' sie die Ware in Handen halten.

Handler, die heute auf Online-Handelsplattformen
setzen, haben sehr gute Chancen auf ein lukratives
Geschaft. Doch wahrend der Online-Versandhandel stetig
wdchst, steigen auch die Aktivitdten von Betriigern.
Die meisten Online-Handler bieten ihren Kunden
unterschiedliche Zahlmdglichkeiten wie Kreditkarte,
Lastschrift, PayPal, giropay oder Maestro und bedienen
sich externer Zahlungsplattformen von spezialisierten
Dienstleistern. Vor Betrugsversuchen schiitzen diese
Systeme im ersten Schritt jedoch noch nicht. Um dem
Handler moglichst viel Sicherheit zu bieten, hat das
Bamberger Unternehmen Computop deshalb eine ganze
Palette an wirkungsvollen Mechanismen entwickelt und
in die Bezahlplattform Paygate integriert.

Zu den effektivsten Schutzmechanismen gehort
die automatisierte Priifung des Herkunftslandes der
Kreditkarte anhand der Kreditkartennummer. Wenn
das Herkunftsland der Kreditkarte ein Risikoland
ist oder nicht zum Lieferland passt, sendet das
Bezahlsystem dem Handler eine Warnung oder lehnt
den Geschaftsvorgang automatisch ab. Besonders
effizient ist die Kartenpriifung in Kombination mit einer
GeoIP-Analyse: Wenn zum Beispiel die Kreditkarte aus
den USA stammt, die IP-Adresse aus Russland und die
Lieferadresse in Deutschland liegt, gibt das Paygate
eine Warnung aus oder lehnt die Transaktion ab.Viele
Betriiger nutzen im Internet eine technische Liicke, um
ihre Identitdt durch anonymisierende Proxy-Server oder
Satelliten zu verschleiern. Herkdmmliche IP-Priifungen
bemerken das nicht und ordnen dem Internet-
Nutzer die IP-Adresse des Satellitenempfangers zu.
Dasselbe gilt fiir anonymisierende Proxy-Server.
Das Computop Paygate kann sogar die meisten

Satellitensysteme und Anonymisieringsverfahren er-
kennen und bietet dem Héandler damit eine bessere
Sicherheit, insbesondere bei internationalen Geschaf-
ten. Erkennt die Payment-Plattform eine unsichere
Verbindung, kann der Handler den Kauf im Online-Shop
automatisch unterbinden oder eine andere Zahlungsart
wie giropay mit Garantie anbieten.

Doch auch noch hinter augenscheinlich positiv
gepriiften Herkunftsdaten kdonnen Risiken stehen.
Bei Lastschriften besteht die Mdglichkeit, dass ein
Kaufer alle Sicherheitskriterien erfiillt und die Zahlung
trotzdem platzt, weil sein Konto {iberzogen ist. Um
den Handler vor Zahlungsausfallen zu schiitzen, nutzt
das Computop Paygate ein Scoring bei der Schufa
oder KarstadtQuelle Information Services. Dabei wird
eine Online-Verbindung zum Beispiel mit der Schufa-
Datenbank aufgebaut, die je nach Zahlungshistorie des
Kaufers eine Handlungsempfehlung an die Zahlungs-
plattform  sendet. Ahnliche Verfahren existieren
zudem mit Sperrlistenpriifungen und Priifungen von
Umsatzlimits beim Lastschriftverfahren. Um das
Risiko von Riicklastschriften zu senken, sollte vor
jeder Lastschrift die Sperrliste der groRen deut-
schen Handelsunternehmen gepriift werden, die
tagesaktuell ca. 1,2 Mio. Konten enthdlt, die
kiirzlich wegen ~ Unterdeckung  aufgefallen sind.
Das Computop Paygate bietet also neben den
klassischen Zahlverfahren optional eine ganze Palette
an automatisierten Funktionen zur Betrugspravention.
Unternehmen wie KarstadtQuelle, LEVIS STRAUSS, myby
oder Technikdirekt vertrauen auf diese Plattform und
schiitzen so ihr Business vor Betrugsversuchen und
Zahlungsausfallen.

Das Paygate prift
effektiv die Karten-
daten lhrer Kunden
und warnt Sie vor
etwaigem Missbrauch!

Doch wéhrend Kunden ,.erst Ware, dann Geld* wiin-
schen, misstrauen Handler dagegen — leider oft nicht
grundlos — der Zahlungsféhigkeit (oder -willigkeit) der
Kunden. Sie wiinschen sich darum erst das Geld, dann
liefern sie die Ware. Gleichzeitig driickt der Preis-
kampf im Einzelhandel die Margen, sodass die Handler
ein scharfes Auge auf die Prozesskosten haben mis-
sen. Kleine Handler mochten zudem mdglichst wenig
outsourcen, was fir sie Payment-Methoden attraktiv
macht, die komplett selbst abgewickelt werden.

Gerade die Betrachtung der direkten Kosten einer
Zahlungsart aber greift oft zu kurz, betrachtet wer-
den missen immer die gesamten Transaktionskosten
— also inklusive der Kosten der gesamten (auch inter-
nen) Prozesskette. Der Zahlungsausfallquoten einzel-
ner Zahlarten sind sich die meisten Handler schmerz-
lich bewusst, die sogenannten ,,Opportunitatskosten*
kennen schon weniger ECommerce-Anbieter: Dies sind
entgangene Einnahmen, beispielsweise durch ausblei-
bende Bestellungen wegen ,,unbeliebten Zahlarten.

Opportunitatskosten senken

Dass ein Angebot mehrerer Bezahlvarianten eine
nennenswerte Umsatzsteigerung realisieren kann, ist
ausreichend bewiesen, auch wenn eine genaue Bezif-
ferung eines solchen Umsatzpotenzials naturgemal
schwierig ist (und die Werbung mancher Payment-
Dienstleister mit konkreten Versprechen daher be-
denklich). Wer dabei geschickt Anreize wie Nachl&sse
oder Skonti setzt, kann die Kunden dennoch zum fur
ihn giinstigsten Payment leiten.

Mehrere Payment-Methoden anzubieten hat zudem
einen weiteren Vorteil: So kann die selektive Ein-
blendung unterschiedlicher Zahlarten z.B. fir Neu-
und Bestandskunden eine sehr einfache und kosten-
gunstige Methode der Risikoreduzierung darstellen.
Es verwundert, dass laut der aktuellen Studie ,,Der
Internet-Zahlungsverkehr aus Sicht der Handler* des
ECC Handel am Institut fur Handelsforschung in Kéln,
die Halfte der befragten Handler diese Chance nicht
nutzt.

www.ibusiness.de/dossier

Mehrere Bezahlsysteme anbieten

Uberhaupt ist das Thema Risikomanagement noch
immer ein Stiefkind des Online-Handels: Laut der ge-
nannten Studie nutzen 56 Prozent der Handler noch
nicht einmal interne Sperrlisten; ein eigenes Scoring
zur Risikobewertung machen nur 31,8 Prozent. Dabei
enthalten die eigenen Geschéftszahlen jede Menge
wertvoller Informationen, die zur Gefahrenabwehr ak-
tiviert werden kénnen — Hinweise dafur finden Sie im
Artikel ,,Rechnungskauf”.

maschen.
www.ecommerce-leitfaden.de

Risikomanagement nutzen
Online-Shop-Betreiber missen sich dariiber im Kla-
ren sein, dass im Internet auch Betriliger unterwegs
sind. Diese nutzen das Web und tauschen sich Gber
Schwachstellen bei Online-Shops aus. Auf der anderen
Seite nimmt die Wettbewerbsdichte und die Preis-
transparenz weiter zu und die Anspriiche der Kunden
wachsen. In dieser Situation wird der Faktor Service
zur Positionierung von Webshops immer wichtiger
— und dazu gehdren nun auch einmal Zahlarten, die
von den Kunden als bequem und fair angesehen wer-
den. Auswege aus diesem Dilemma bieten einige neue
Payment-Methoden, sowie Systeme, bei denen die An-
bieter bereits einen guten Teil der Risikominimierung
Ubernehmen. Vor allem aber auch das Gespur fir die
eigenen Kunden — eine Féhigkeit, die gute Handler
seit jeher auszeichnet, online genauso wie offline.

Herzlich aus Hirth
Nicola Straub

Lesenswert: Der kostenlose eCom-
merce-Leitfaden ist ein eBook. Es
enthalt praxisnahe Fallbeispiele und
eine Ubersicht verbreiteter Betrugs-




Dr. Kai Hudetz.

Dr. Kai Hudetz ist
stellv. Geschaftsfiih-
rer des Instituts flr
Handelsforschung
an der Universitat
zu KoIn und Leiter
des ECC Handel.

www.ecc-handel.de

http://www.ecc-handel.
de/der_internet-zah-
lungsverkehr_aus_
sicht_der.php

,.Bietet Ihr Unterneh-
men die folgenden
Zahlungsverfahren bei
Verkaufen Uber das
Internet an?*

Kein Risiko flr den Handler?
Die Vorkasse als Zahlungsverfahren

Im Online-Handel

Es verwundert nicht, dass die Vorkasse bei Online-Handlern das mit Abstand beliebteste Zah-
lungsverfahren ist und am haufigsten eingesetzt wird. Allerdings ist diese Option bei Kunden
am unbeliebtesten und schreckt so manchen Kaufer ab.

Nach wie vor dominieren im deutschen Online-
Handel die traditionellen Zahlungsverfahren wie Vor-
kasse, Lieferung auf Rechnung sowie Lastschrift und
Nachnahme. Das E-Commerce-Center Handel hat in
einer aktuellen Studie untersucht, wie Online-Hénd-
ler diese Optionen im Vergleich zu anderen Zahlungs-
verfahren wie Kreditkarte oder PayPal einsetzen und
einschatzen.

Die drei Hauptkomponenten bei der
Entscheidung tber Zahlungsverfahren
Bei der Entscheidung Uber Zahlungsverfahren bzw.
bei der Zusammenstellung des Verfahrensportfolios
gibt es verschiedene Merkmale. Vereinfacht lassen
sich diese auf drei Hauptkomponenten reduzieren:
® Die Komponente ,,UmsatzerschlieBung* umfasst
Eigenschaften, die die Anzahl der mit einem Zah-
lungsverfahren erreichbaren Kunden sowie die An-
zahl und Hohe der mdglichen Transaktionen be-
treffen (beispielsweise Verbreitung des Verfahrens,
Einfachheit und Sicherheit aus Sicht der Kunden).
® Die Komponente ,,Umsatzsicherung” umfasst Ei-
genschaften, die direkt oder indirekt die Sicherheit
des Erhalts der Zahlung fir den Handler betreffen
(beispielsweise Zahlungs- und Datensicherheit).

Angebot der Zahlungsverfahren

zabngsier- |, | el o | el und
Ende 2008 bis Ende 2008

Vorauskasse 84,1 % 2,3% 13,6 %

Nachnahme 58,4 % 4,6 % 37,0 %

Rechnung

zanurg nach | 5.5 05 6.2% 39,3 %

Ware)

Lastschrift 45,5 % 14,5 % 40,0 %

Kreditkarte 41,1 % 19,1 % 39,8 %

® SchlieBlich lassen sich einmalige und laufende

Kosten in einer entsprechenden Komponente zu-

sammenfassen (pagatorische Kosten und Opportu-

nitatskosten).

Die Ergebnisse der Studie des ECC Handel" zeigen,
dass die Handler der Komponente ,,Umsatzsicherung*
die grofite Bedeutung zumessen: Merkmale, die mit
der Zahlungssicherheit zusammenhéngen, stehen an
erster Stelle, gefolgt von Aspekten der Umsatzer-
schlieBung; an dritter Position folgen die Kosten der
Verfahren. Es verwundert daher nicht, dass die Vor-
kasse bei Online-H&ndlern mit Abstand das belieb-
teste Zahlungsverfahren darstellt und am h&ufigsten
eingesetzt wird. Dabei besteht allerdings ein ent-
scheidender Gegensatz zwischen Héndler- und Kun-
denanforderungen: Die Vorauskasse wird hinsichtlich
der Zahlungssicherheit am besten bewertet, hinsicht-
lich der Kundenfreundlichkeit — zu Recht — jedoch am
schlechtesten.

Angesichts der Ausfallrisiken im Online-Handel
— immerhin 17,9 Prozent der befragten Handler mis-
sen Ausfalle in Hohe von mehr als vier Prozent ihres
Umsatzes verkraften — verwundert es nicht, dass viele
Handler die Vorkasse als Zahlungsverfahren einset-
zen. Dabei missen sie sich jedoch dariiber im Klaren
sein, dass diese Option bei den potenziellen Kunden
besonders unbeliebt ist und durchaus vom Kauf ab-
schrecken kann.

Die Zahlungssicherheit wird daher mit dem Verlust
potenziellen Umsatzes (Opportunitétskosten) ,,be-
zahlt“: Nach einer Untersuchung von EuPD Research
wirden Uber 40 Prozent der Internetnutzer mehr
online einkaufen, wenn sie bequemer zahlen konnten.

Auch die Studie des ECC Handel verdeutlicht, dass
der Umsatz durch das zusatzliche Angebot weiterer
Zahlungsverfahren, wie beispielsweise PayPal oder
Clickandbuy, spirbar erh6ht werden kann. Fir den
Online-Héndler gilt es daher, die Vorkasse intelligent
in sein Portfolio von Zahlungsverfahren zu integrie-
ren, um seine Zahlungsausfalle zu begrenzen,

' Ausgewahlte Studien des ECC Handel, Band 19: Sebastian van Baal/Malte Kriiger/Jens-Werner Hinrichs: Der Internet-
Zahlungsverkehr aus Sicht der Handler: Ergebnisse der Umfrage 1ZH4, Kdln 2008, 1SBN: 978-3-935546-37-9, 90 Seiten

—an der Befragung im 3. Quartal 2007 nahmen 435 Handler teil.))
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Bewertung der Zahlungsverfahren hinsichtlich der Zahlungssicherheit*

,Wie bewerten
Sie die folgenden

Zahlungsverfahren Arithmet. Mittelwert Min. | Max. th)?/\?:iac;ndu-ng /a\rqtrf“ AUSHEIGIoptioN n Z{ihlyngsyerfahren
hinsichtlich der Zah-

Vorauskasse 1,1 1 4 0,5 2,8% 362 lungssicherheit aus

Nachnahme 2,0 1 5 11 4,7% 358 Sicht lhres Unterneh-

Kreditkarte 2,3 1 5 1,1 13,6% 359 mens?*

Lastschrift 31 1 5 1,2 7,8% 359

e 1] s | m

*Skala von 1 =, e heit" bis 5 = ,,U keine heit" mit der Ausweichoption ,WeiR nicht*.

,.Wie bewerten Sie die
folgenden Zahlungs-

verfahren hinsichtlich

Zahlungsverfahren Arithmet. Mittelwert Min. | Max. itb?::iiatng :r:]trf“ AUBTE BT n der Kundenfreundlich-
Rechnung (Zahlung nach r ! s 03 A — keit aus Sicht Ihres
Erhalt der Ware) ' ' ' Unternehmens?“
Kreditkarte 1,6 1 5 0,8 9,6% 354
Lastschrift 1,8 1 5] 0,9 7,0% 356
Nachnahme 2,9 1 5 1,2 4,2% 357
Vorauskasse 3,2 1 5 11 1,7% 357

* Skala von 1 =, Sehr kundenfreundlich* bis 5 = ,,Uberhaupt nicht kur mit der A i ion ,Weil3 nicht®.

zugleich jedoch sein Umsatzpotenzial weitgehend
auszuschdpfen. So kdnnte beispielsweise die Vorkasse
prinzipiell nur bei Neukunden, bei Kunden, mit denen
es in der Vergangenheit Zahlungsschwierigkeiten gab,

bei gewissen Produkten etc. angeboten werden. Mit
einem solch differenzierten Vorgehen kann sowohl
dem Sicherheitsbedirfnis des Handlers als auch dem
der Kunden Rechnung getragen werden.

Anzeige

»Handel ohne Grenzen: Einfaches

Bezahlen - sicheres Kassieren“

Das Online-Geschaft boomt. In Deutschland er-
warten Experten, dass sich der Umsatz im E-
Commerce-Bereich in den nachsten funf Jahren
verdreifachen wird. Grund genug fiir Handler, sich
rechtzeitig nach ganzheitlichen Losungen fir den
elektronischen Zahlungsverkehr umzusehen. Die-
se reichen von der Auswahl der Zahlarten, deren
Akzeptanz im direkten Zusammenhang zur Kauf-
wahrscheinlichkeit steht, bis hin zur Abwicklung
jeglicher Zahlungstransaktionen, einschlieBlich des
Einzugs offener Forderungen.

Gesucht: Technik und Sicherheit

Eine der gréBten Heraus-
forderungen fir Unter-
nehmen im Online-Handel
ist es, Zahlungsausfalle zu
vermeiden. Entscheidend
ist neben der Sicherheit
die Schnelligkeit. Michael
Hulsiggensen, General Ma-
nager bei EOS Payment
Solutions, erlautert: ,Die

Bonitat der Kunden muss bei anonymen Vertriebs-
wegen wie Callcenter oder Internethandel in Echtzeit

geprift werden." Ansonsten liege das Risiko eines
Zahlungsausfalls der E-Commerce-Plattformen bei
bis zu 20 Prozent, schatzt der Experte. Und er muss
es wissen. Sein Unternehmen ist als Payment Ser-
vice Provider seit 1997 aktiy, stellt Schnittstellen zu
zahlreichen Kreditkarten-Acquirern sowie Banken
zur Verfugung und verarbeitet nationale sowie in-
ternationale Zahlarten.

EOS Full Service: Ein Partner - lhre Losung

Risk- Empfehlung
Management Zahlungsarten

Realisierung

Forderungs-
management

Die Kompetenzen im Bereich der automatisierten
Zahlungslosungen verbindet EOS Payment Solutions
mit dem fundierten Know-how der Bereiche Informa-
tions-, Debitoren- und Forderungsmanagement der
EOS Gruppe. Die Vorteile liegen auf der Hand:

N Automatisierte Payment-Systeme schaffen
Synergien und senken dadurch die Kosten.

N Integrierte Risikomanagement-Tools sichern
den Ertrag des Handlers.

1 Durch die Auswahl der verschiedenen Zahl-
arten kann jedem Kunden die geeignete
Zahlungsvariante angeboten werden.

n Eine schnelle und effiziente debitorische
Verarbeitung schafft Sicherheit und senkt
das Risiko der Zahlungsausfalle.

1 Durch eine zeitnahe Verarbeitung erhoht sich
die Erfolgsquote beim Forderungseinzug.

Von der Abwicklung der Lastschrift- und Kreditkar-
tenzahlungen im Web-Shop und am Point of Sale,
bis hin zum integrierten Forderungsmanagement
bieten die Unternehmen der EOS Gruppe den
Online-Handlern passgenaue Lésungen — im Pri-
vat- sowie Firmenkundensegment, im Inland wie
im Ausland. Die Onlinekunden zahlen einfach und
sicher — und die Handler wissen, dass auf den ge-
tatigten Kauf auch der Geldeingang folgt.

EOS Payment Solutions GmbH & Co KG
Kieler Str. 143-147 « 22769 Hamburg
Tel.: +49 40 808100-500

www. eos-payment.com
www.eos-deutschland.de




Héndler zuriick, womit dieser auf den Versandkosten
und der Nachnahmegebuhr ,,sitzen bleibt®. Fur Pakete wurde, das Problem kann aber in der Regel beho-
bis zu 10 kg beispielsweise kdnnen hier durchaus Ge- ben und das Paket erneut versendet werden.

buhren in H6he von ca. sieben Euro fir den reinen @ Scherzbestellung — Durch Dritte werden bewusst

SO b e ko m m e n S I e N aC h n ah m e = Versand plus ca. vier Euro fur die Nachnahme anfal- Scherzbestellungen an tatséchlich existierende
= = len. oder an Fantasieadressen generiert. Softwarege-
1 P ro b I e m e I n d e n G r Iff Nach einer aktuellen Untersuchung (Abb. 2) liegt

) stutzt lassen sich solche Bestellungen sogar in
Dr. Ernst Stahl die Retourenquote immerhin bei jedem flinften Un-

grolRer Zahl automatisiert durchfuhren, sodass
ternehmen Uber drei Prozent. Allerdings gelingt es Héndlern hohe Kosten fiir die Porto- und Nachnah-
41 Prozent der Unternehmen, Riicksendungen nahezu megebuhren sowie fur die Kommissionierung, den
vollstandig zu vermeiden.

Versand und die Wiedereinlagerung der Waren ent-
Die Hauptgriinde fir Retouren sind:

zwar argerlich, dass der Fehler nicht friiher erkannt

Nachnahme:

Die Nachnahme ist ein Zahlungsverfahren, bei dem der Zustelldienst als Inkassostelle auftritt.
Sie ist nur in Kombination mit einem Brief oder einer Postkarte, bei einigen Zustelldiensten
auch nur mit Packchen oder Paketen mdéglich. Und dartiber hinaus birgt sie das eine oder andere
Problem, auf die ein Online-Handler reagieren muss.

Dr. Ernst Stahl ist
Research Director
der ibi research

an der Universitat
Regensburg GmbH

stehen konnen.

@ Eingabefehler — Der Kunde vertippt sich beispiels- ® Annahmeverweigerung — Vor allem bei geringen
weise bei der Postleitzahl-Angabe, sodass das Pa- Warenwerten erschrecken manche Kunden (ber die
ket nicht zugestellt werden kann und zurtick geht. vergleichsweise hohen Nachnahmekosten und ver-

WwWWw.ecommerce-
leitfaden.de

Bei einer Zahlung per Nachnahme erteilt der Hand-
ler einem Zustelldienst den Auftrag, die Sendung an
den Kunden zu Uberstellen und gibt ein Konto an,
auf das der einzuziehende Betrag Uiberwiesen wer-
den soll. Dazu werden der Sendung in der Regel ein
Einlieferungsschein sowie ein Uberweisungstriager
beigelegt bzw. die entsprechenden Daten online an

die Sendung in Empfang zu nehmen. Zusatzlich zu den
Versandkosten entstehen auch Nachnahmekosten, die
bei Sendungen mit geringen Betrdgen unverhaltnis-
méfRig hoch sein kénnen.

Tipps fur den erfolgreichen Einsatz

Wegen der zusatzlich angefallenen Kosten ist es

Anbieter-Ubersic

t Versanddienstleister mit Nachnahme

weigern unter Umstanden die Annahme.

DHL
www.dhl.de

UPS
www.ups.de

DPD
www.dpd.net

Hermes
www.hlg.de

Nachnahme im

Ja

Ja

Ja

Ja

X . R ) i ) Angebot? Deutschland und inter- Deutschland und Europa Deutschland und grenz- Deutschland
den Zustelldienst Ubermittelt. Gegen Zahlung des 1. Bei der Eingabe der Adressdaten beim Waren- national in bestimmte ,UPS Nachnahme C.0.D.“ | tiberschreitend in Be-
Nachnahme-Betrags durch den Empfanger, seinen  korb-Check-out sollten Plausibilitatsprifungen Latsley, S0 Glir s | Soi IR TEene] o[JF5 | (el LieLeler L. fel
. . _ B ) dienste notig Exchange CollectSM Osterreich

Bevollméachtigten oder einen anderen Empfangsbe- durchgefiihrt werden, um Tippfehler etc. abfangen - - -

hti handiat der Z ldi di d 1 Kosten (zu- national: pro DHL-Paket UPS C.0.D.: innerdeutsch | Werden vom zustandigen pro Paket EUR 3,50
rechtigten handigt der Zustelldienst die Sen ung aus. Zu konnen. satzlich zum EUR 4 (ab 500 Sendungen | 0,3 % des Nachnahme- DPD Depot individuell Kosten werden dem Hand-
Anschlief3end Ubermittelt der Zustelldienst den Nach- 2. Bei niederpreisigen Waren sollten die anfallen- Porto) Euro 3,60) zzgl. 2 EUR fur | betrages, Mindestbetrag | berechnet ler berechnet, nicht dem

- - . . . . Geldiibermittlung. Inter- 5,90 EUR, Europa 1 % des Kunden!
nahme-Betrag abziiglich des Ubermittlungsentgelts  den Zusatzkosten besonders deutlich mitgeteilt national je nach Zielland | Nachnahmebetrages, Min-
an das angegebene Konto des Handlers. werden. unr?_ Z(ljJIS_art]wienst unter- desstbet;]ag 13.35"EUR-S
. . . . a schiealicn. UPS Exchange CollectSM:

Anbietern physischer Waren bietet die Nachnahme 3. Kontroll-EMails helfen, Scherzbestellungen ab- individue“egBe,echnung
emen SCh?mb?r sehr sicheren Zahlungsweg: Der zufangen. Zahlarten Nur Barzahlung C.0.D.: Barzahlung oder Barzahlung oder Verrech- | Nur Barzahlung
Kunde erhélt die Ware erst, nachdem er den Gegen- Scheck nungsschecks
wert an den Zusteller gezahlt hat. Eine Zahlung per Da eine Nachnahmesendung nur gegen Bezahlung giirs;‘g;ﬁggevgf'z'ﬁ‘;::"'
Nachnahme mildert damit zwar das Problem auftre- ausgehandigt wird, entsteht ein Problem, wenn der lung
tender Zahlungsrisiken auf Handler- und Kundenseite, ~ Kunde nicht genigend Bargeld zu Hause hat. Daher mehrere Zu- ein Zustellversuch, auf bis zu drei Zustellver- bis zu drei Zustellversu- | bis zu vier Zustellversu-

ist jedoch relativ umsténdlich in der Abwicklung und
mit relativ hohen Kosten verbunden. Umstandlich
deshalb, weil der Kunde nicht immer zu Hause ist, um

Ablauf einer Zahlung per Nachnahme

akzeptieren manche Zustelldienste neuerdings auch
Kartenzahlungen oder gegebenenfalls auch weitere
Zahlungsmittel.

Kann ein Kunde die Sendung nicht entgegenneh-
men, so wird — je nach Zustelldienst — versucht, diese

stellversuche?

Anforderung auch zweite
Zustellung. Aufbewahrung
zur Abholung 7 Tage ab
Erstzustellung.

suche, wobei nach dem
ersten Zustellversuch

eine alternative Adresse
(Arbeitsplatz, etc.) ange-
geben oder die Sendung
abgeholt werden kann.

che, danach 7 Tage Auf-
bewahrung zur Abholung.
Zudem Adressumverfi-
gung wéhrend der Zustel-
lung moglich tber www.
neuzustellung.de

che, dann geht die Sen-
dung zurtick.

Auszahlung der

umgehend nach erfolgter

binnen einer Woche

national 48 h, grenz-

in der Regel 3-5 Werktage
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Tina Zogorski

Christina Zogorski
(Medienfachwirtin
IHK) ist Leiterin
der Abteilung fiir
Marketing & Design
der United Online
Services GmbH.

www.united-
online-services.de
www.giropay.de

www.sofortueberweisung.de

Lastschrift und Online-Uberweisung:
Die Vorkasse-Alternative

Kunden tendieren bei Fehlen ihres bevorzugten Zahlungsmittels dazu, einen alternativen Shop

zu wahlen. Handler kénnen dem durch eine grof3e Auswahl an Bezahlarten vorbeugen. Die Last-
schrift ist bekannt und beliebt, aber leider problematisch. Abhilfe verspricht die Online-Uber-

weisung.

Das elektronische Lastschriftverfahren (ELV) ist
das meist verbreitete und bekannteste Zahlungsmit-
tel in Deutschland und erfreut sich bei Kunden wie
bei Online-Hé&ndlern groRer Beliebtheit. Jeder, der
ein Girokonto besitzt, kann diese Zahlungsform durch
Angabe seiner Kontoverbindung im Bezahlvorgang
verwenden.

Ein wesentlicher Nachteil fur den Handler: Jeder
Kunde kann Abbuchungen stornieren und riickbuchen
lassen. Da Girokontodaten kaum geschitzt sind, ba-
sieren viele Betrugsfalle im Versandhandel auf Be-
stellungen, bei denen gestohlene Kontodaten fir die
Lastschriftzahlung angegeben werden.

So liegt die Betrugsrate bei Lastschriftbestellun-
gen mittlerweile &hnlich hoch wie bei Bestellungen
auf Rechnung. Handler tun daher gut daran, ihr Risiko
durch den Einsatz von automatisierten Verifikations-
und Plausibilitatsprufungen zu minimieren. Dadurch
konnen sie sich mit wenig Aufwand vor Forderungs-
ausfallen schutzen und ihren Kunden zuséatzlich ein
sicheres und vertrauensvolles Gefiihl beziglich des
Datenschutzes vermitteln.

Fir Handler und Kunden gleichermaBen sicher
ist das noch junge, aber attraktive Zahlungsmittel
»online-Uberweisung*.

Vor- und Nachteile von

Lastschrift und Online-Uberweisung

Lastschrift:
+ Kundenpotenzial
80 Mio. Girokonten

+ sehr bekannt und beliebt

bei Kunden

+ Sicherheit fiir den Kunden:
sechs Wochen Ruckholung
+ Abwicklung per Hausbank mdglich

- Stornierung méglich
- hohe Betrugsrate

- Risiko einseitig beim Handler
- nicht international verwendbar

Online-Uberweisung:

+ Kundenpotenzial 30 Millionen
potenzielle Teilnehmer

+ risikofrei auch fir hochpreisige Verkéufe

+ Sicherheit fiir den Kunden durch PIN/TAN
bei der eigenen Bank

+ Schnelle Liquiditat

+ Alternative zur Kreditkarte

- nur fir Kunden mit Online-Banking und
PIN/TAN-Verfahren

- wenig bekannt

- kaum international verwendbar

- Bedenken gegen die PIN/TAN-Eingabe uber
fremdes Gateway

Bei der Bezahlung per Online-Uberweisung tatigt
der Kunde direkt aus dem Shop heraus eine Uber-
weisung des falligen Betrages per Online-Banking.
Um diese Zahlmethode nutzen zu kénnen, missen
die Kunden daher tber einen Online-Banking-Zugang
fur ihr Konto verfiigen und das PIN/ TAN-Verfahren
verwenden. Anbieter der Online-Uberweisung sind in
Deutschland giropay und Sofortiiberweisung.

Flr die Nutzung von giropay bendtigen Handler
einen Akzeptanzvertrag eines Acquirers sowie eine
technische Anbindung Uber einen Payment-Service-
Provider, &hnlich wie bei der Kreditkarte (siehe Abbil-
dung). Die Transaktionskosten werden individuell ver-
handelt und orientieren sich am Umsatz, sie liegen in
der Regel niedriger als beim Kreditkarten-Clearing.

Wahrend hinter giropay verschiedene Banken ste-
hen, ist die Sofortliberweisung ein Produkt der Pa-
yment Network AG. Zur Nutzung muss der Handler
daher immer einen direkten Vertrag mit diesem Un-
ternehmen eingehen.

Das Prinzip: Nach Eingabe der Bankleitzahl im
Shop-Check-out werden die Kunden Uber eine sichere
Verbindung direkt zu ihrer Bank (giropay) oder auf das
Payment-Portal der Payment Network AG (Sofortlber-
weisung) geleitet. Nach erfolgreichem Login mit PIN
wird per TAN-Authentifizierung eine regulére Online-
Uberweisung bei der eigenen Bank vorgenommen. Der
Handler erhalt unmittelbar nach dem erfolgreichen
Abschluss der Online-Uberweisung eine Erfolgsmittei-
lung und kann die Warenlieferung oder Dienstleistung
freigeben. Bei der Nutzung der Lastschrift kénnen
und sollten Héandler das Risiko durch den Einsatz
verschiedener Risktools signifikant reduzieren — bei-
spielsweise in Kooperation mit einem erfahrenen Pa-
yment-Service-Provider. Mit der Online-Uberweisung
gewinnen Handler den grof3en Vorteil der stornofreien
Abwicklung, da eine PIN/TAN-gestiitzte Uberweisung
vom Kunden in aller Regel nicht riickgéngig gemacht
werden kann. Die Kunden wiederum profitieren vom
Schutz Ihrer Kontodaten, da diese nicht an den Hand-
ler Ubermittelt werden.
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@/ SDfOI'IZ liberweisung.de

Payment Network AG

FuBbergstraBe 1

D-82131 Gauting-Germany

Tel.: +49892020889-0

Fax: +49 892020 889 - 29
www.sofortliberweisung.de

Email: support@payment-network.com
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Michael Branc‘i

Michael Brand,
geschaftsfiihrender
Gesellschafter der
GMF ist seit 20
Jahren im Inkasso-
bereich tatig

www.gmf-gmbh.de

Rechnungskauf:

Wie man seinen Forderungsausfall

minimiert

Wer Waren gegen Rechnung oder Lastschrift ausliefert, raumt seinen Kunden einen Kredit ein:

Man glaubt dem Kaufer, vertraut ihm, dass er seine Obliegenheiten erfiillt. Und dieses Vertrauen
scheint bei manchen Online-Handlern grenzenlos. Die Folge sind eine Vielzahl unbezahlter Rech-
nungen und ein immenser Aufwand, das Geld einzutreiben. Dieses Risiko kann man minimieren.

Héndler, die Kreditverweigerung in Form von reiner
Vorkasse- oder Nachnahmezahlung betreiben wollen,
brauchen ein aktives Forderungsmanagement.

Dies beginnt nicht erst, wenn das Kind in den Brun-
nen gefallen ist, sondern soll durch verschiedenste
MaRBnahmen verhindern, dass dieser Fall Uberhaupt
eintritt. Und so sieht ein aktives Forderungsmanage-
ment in der Praxis aus:

Wer ist mein Kunde?

Bereits vor dem eigentlichen Verkauf sollte Uberlegt
werden, ob die geplante Zielgruppe tberhaupt kredit-
wirdig ist. Hierbei mussen sowohl die angebotenen
Produkte als auch die potenziellen K&ufer analysiert
werden: Navigationsgerate ziehen mehr Betrlger an
als Handarbeitsartikel.

Golfsportartikel adressieren in der Regel wohlha-
bendere Kunden als Modeschmuck. Und auch der Ver-
kauf von Heizdecken- und Kuckucksuhren zieht alters-
und moralmaRig wohl eine andere Klientel an, als der
Verkauf von Computerspielen.

Auch Uber das Marketing kann man K&ufer steuern
oder bewerten: Werbung in der Bravo spricht einen
anderen Leserkreis an als Anzeigen in einer Yachten-
Zeitschrift. Und bei Mailingaktionen oder Katalog-
versendungen kann man tber Auskunfteien bekannte
Nichtzahler aus seinen Mailinglisten ausfiltern lassen.
Das spart nicht nur Porto und Druckkosten, sondern
auch viel Arger.

Die Zahlweise steuern

Auch wer Rechnungs- oder Lastschriftkauf anbie-
tet, kann die Zahlweise steuern, indem er z. B. ein
erspartes Ausfallrisiko und die Einsparungen fur Bo-
nitatsprifungen zumindest teilweise an die Kunden
weitergibt:

Gewahren Sie bei sicheren Zahlweisen Skonto oder
Rabatt, Ubernehmen Sie die Nachnahmegebiihren
oder Versandkosten oder schaffen Sie Vertrauen durch
Trusted Shops oder ahnliches.

Der Vertrag und die AGB - eine solide
Grundlage
Viele Forderungen konnen spéter schon allein des-
halb nicht realisiert werden, weil gar nicht klar ist,
wer denn der Vertragspartner ist beziehungsweise gar
kein beweisbarer Vertrag vorliegt:
® |st es eine Privatperson? Eine Firma? Oder eine
Privatperson, die sich die Ware nur in die Firma
liefern lasst?
® |stes ein Einzelunternehmen mit einem Phantasie-
namen? Dann wird der Inhaber bendtigt.

® Wie lautet die korrekte Firmenbezeichnung? Wer
ist der gesetzliche Vertreter (z. B. der Geschéfts-
fuhrer)? Angaben zum Handelsregister kdnnen spé-
ter hilfreich sein.

® Wie lautet die genaue Anschrift? Bieten Sie neben
der ordnungsgeméRen Meldeadresse des Vertrags-
partners (die kein Postfach enthalten sollte!) auch
die Angabe einer Lieferanschrift an.

® Weitere Informationen wie Telefon, Telefax, Mail,
Geburtsdatum und -ort, IP-Adresse des Bestellers
samt Bestellzeitpunkt kénnen sinnvoll sein.
Achten Sie auf vollstandige und plausible Daten und
fragen Sie im Zweifelsfall nach! Regeln Sie alle
wichtigen Dinge:

® Nehmen Sie Eigentumsvorbehalte auf und legen Sie
die Zahlungsziele fest.

® Regeln Sie die Folgen des Zahlungsverzuges, z. B.

Zinsen, Mahn- und Riicklastgebihren.
® Lassen Sie sich versichern, dass Ihr Kunde zah-

lungsféhig ist und gegen ihn keine Vollstreckungs-

titel vorliegen.
® Lassen Sie sich das Geburtsdatum nennen (auch

im Inkassoverfahren wichtig) oder zumindest die

Vollj&hrigkeit versichern.

Macht Ihr Vertragspartner vorsétzlich falsche An-
gaben, mit denen er Ihnen Schaden zufiigt, macht
er sich strafbar: Sie haben dann die Mdglichkeit, den
Fall zur Anzeige zu bringen und damit strafrechtlich
Uberprifen zu lassen.
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Mit einfachen Mitteln erstes Vertrauen
schaffen

Sind alle Daten lhres Vertragspartners vollstandig?
Dann wdgen Sie diese Informationen ab und fangen
an, den Kunden zu beurteilen. Es gibt grundsétzliche
Anzeichen, die fur eine schlechtere Bonitét sprechen
kénnen: Ein fehlendes Geburtsdatum oder eine feh-
lende Telefonnummer, eine auslédndische Anschrift
oder Rechtsform, ein Postfach, eine merkwirdige
Mailadresse - prufen Sie alle Informationen. Schauen
Sie im B2B auf die Homepage der bestellenden Firma.
Auch ein Blick ins Telefonbuch kann sinnvoll sein.

Aus den Erfahrungen lhres bisherigen Shop-Be-
triebs ergeben sich wertvolle Anhaltspunkte fir ein
erhéhtes Ausfallrisiko:

Bei welcher Altersgruppe oder welchem Postleit-
zahlengebiet waren die Zahlungsausfélle besonders
hoch? Zahlen Neukunden schlechter als Altkunden?
Wie wirkt sich die Anzahl der friiheren Bestellungen
auf das Zahlungsverhalten aus? Nutzte der Kunde
Skonto oder musste sogar mehrfach schon gemahnt
werden? Ist die Bestellung erheblich héher als die
bisherigen Bestellungen dieses Kunden? Handelt es
sich um Produkte mit hohem Ausfallrisiko?

Einzelprifungen sind im Massengeschéaft nicht im-
mer moglich, daher versuchen Sie automatisiert zu-
mindest einige Prifungen zu realisieren und lassen Sie

bestimmte Bestellungen dann in die manuelle Prifung
laufen. Entwickeln Sie ein Gespur fur Ihre Kunden!

Mit fremder Hilfe Vertrauen festigen

Wenn die interne Prifung abgeschlossen ist, kann
man in einem zweiten Schritt das Vertrauen in den
Kunden festigen, indem man ihn tber eine Auskunftei
auf bekannte Negativinformationen prift. Die Infor-
mationen aus 6ffentlichen Verzeichnissen sind bei
allen groBen Auskunfteien erfasst, Inkasso- und Ge-
richtsverfahren werden jedoch nur von deren jeweili-
gen Vertragspartnern eingemeldet. Auch entscheiden
Suchmechanismen und Adressaktualitat Gber den fur
Sie passenden Anbieter.

Bei Kunden ohne Negativinformationen ermitteln
manche Auskunfteien zudem einen Scoringwert, der
das Zahlungsausfallrisiko beurteilt. Dies ist eine rein
statistische Auswertung aufgrund von Geo- und So-
ziodaten (Wohngegend, Alter, Geschlecht). Sie 1asst
daher keinen Ruckschluss auf den einzelnen Kunden
zu, doch ist nicht zu verkennen, dass in manchen Ge-
genden das Ausfallrisiko gen null tendiert, wahrend
es anderenorts bei rund 20 Prozent liegt. Uber weitere
Features erhédlt man zudem Hinweise darauf, ob eine
Person auch tatsachlich existent ist (z. B. durch Te-
lefonnummer, Adressverifizierung, etc.). Testen Sie,
welcher Anbieter am besten zu Ihnen passt.

Optimaler Ablauf einer Bestellbewertung

Bestellung

Laptop — Wert: 1.450 Euro
Lieferungsadresse:

Hans Uri — Firmenadresse in Deutschland
Bezahlung mit Kreditkarte:
Hans Uri — Online Autorisierung o.k

Ist das ein gutes Geschaft?

Mit mehr Informationen zur
gesicherten Bewertung

Keine
Verdachtsmomente

» Geo IP: Bestellung aus NL

> Landerkennung der
Kreditkarte: CH

Schweizer Mitarbeiter der deut-
schen Firmen-Niederlassung,
Laptop ist auf Dienstreise in den-
Niederlanden kaputt gegangen,
darum Ersatzkauf von unterwegs

Quelle: ,Zahlen bitte, einfach schnell und sicher! Vortrag von Johannes F. Sutter, Telekurs Card Solutions GmbH beim E-Commerce-Forum, April 2008)
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Mit Sicherheiten Risiko minimieren

Kunden mit geringerer Bonitét kénnen Sie sichere
Zahlungsarten anbieten.

Oder Sie lassen sich Sicherheiten geben: eine An-
zahlung, eine Kaution, eine Burgschaft oder auch eine
Abtretung von Forderungen wie z. B. des Gehalts. Bei
Zahlungsverzug sind Schuldanerkenntnisse (am bes-
ten notariell mit einer Zwangsvollstreckungsunter-
werfung) ebenfalls eine Mdglichkeit, die Forderung
zu sichern.

Richtig mahnen - das Mahnwesen als
Chefsache

Ihre Kunden bestehen auf die Liefertermine, Sie
bestehen auf die Zahlungstermine: Nur wer konse-
quent und regelmaRig seine AuBenstande verfolgt
und anmahnt, kann auch mit einer schnellen Zahlung
rechnen.

Das Mahnwesen sollte straff organisiert und ein
wichtiger Teil Ihrer taglichen Arbeit sein! Wer das
Mahnwesen vernachléssigt, wird bése Uberraschun-
gen erleben und je alter eine Forderung ist, desto un-
wahrscheinlicher ist Ihre Bezahlung.

Nummerieren Sie Mahnungen nicht durch, benennen
Sie die 1. Mahnung z. B. als ,,Zahlungserinnerung*®, die
2. Mahnung als ,Mahnung*“. Wer jetzt nicht bezahlt,
hat die Rechnung nicht einfach vergessen, sondern
bezahlt absichtlich nicht — Samthandschuhe braucht
man flr diese Kunden nun nicht mehr.

Mehr als zwei Mahnungen bedarf es kaum, man-
che Unternehmen mahnen sogar nur noch einmalig.
Wirksam sind oft auch Telefonanrufe: Wer geschickt
fragt, ob der Kunde mit der Leistung zufrieden war,
darf dann auch auf offene Rechnungspositionen hin-
weisen.

Gestalten Sie Ihre Mahnungen immer ubersichtlich
und klar strukturiert. Der Kunde muss sofort erken-
nen, was noch offen steht. Verwenden Sie sowohl
in Rechnungen als auch in Mahnungen immer einen
Zahlungszeitpunkt (kein Zeitraum!). Bleiben Sie auf
jeden Fall immer am Ball!

Den richtigen Inkassodienstleister
finden

Wenn alles nichts genutzt hat und die Rechnung
nicht bezahlt wurde, hilft nur noch die Hinzuziehung
fremder Hilfe. Ob Sie selbst ein gerichtliches Verfah-
ren durchfiihren oder ein Inkassounternehmen bzw.
einen Rechtsanwalt einschalten, hédngt von vielen
Faktoren ab und muss im Einzelfall beurteilt werden.

Grundsétzlich empfiehlt sich Expertenrat!

Inkassounternehmen sind auf den auBergerichtli-
chen Forderungseinzug spezialisiert und versuchen
ein (teures) gerichtliches Verfahren unter allen Um-
standen zu vermeiden. Sie bieten meist umfangrei-
che Services wie Telefon- und AuRRendienstinkasso
und sind bei den Konditionen flexibel. Sofern fur be-
stimmte MaBnahmen die Hinzuziehung eines Anwalts
erforderlich ist, arbeiten Inkassounternehmen in der
Regel mit Vertragsanwalten zusammen.

Anwalte versuchen zumeist, die Forderung mit ge-
richtlichen Manahmen durchzusetzen. Das anwalt-
liche Inkasso hat seine Daseinsberechtigung inshe-
sondere, wenn es sich vorwiegend um eher strittige
Anspriiche handelt. Bei gréfReren Forderungsvolumen
ist manchmal auch die Zusammenarbeit mit mehreren
Dienstleistern sinnvoll. Uberlegen Sie, was Sie wollen
und wagen Sie die verschiedenen Aspekte gegenein-
ander ab.

Die acht Saulen des aktiven
Forderungsmanagements

® Machen Sie sich Gedanken tber Ihre Kunden,
Produkte und Marketingaktionen

® Uberlegen Sie, wie Sie die Zahlweise lhrer
Kunden positiv beeinflussen kénnen

® Achten Sie auf vollstandige und plausible Daten
und fragen Sie im Zweifelsfall nach

® Stellen Sie die Geschéaftsbeziehung auf ein
solides Fundament

® Sie haben viele Daten im System, die Sie nutzen
sollten

® Priifen Sie, wo und wie Sie sich absichern
kénnen

® Bleiben Sie bei der Rechnungsverfolgung immer
am Ball

® Wenn alles nicht fruchtet, ziehen Sie Inkasso-
profis hinzu

Fazit

Einen hundertprozentigen Schutz vor Forderungs-
ausfallen gibt es nicht, aber man kann sich schiitzen
- &hnlich wie bei Ladendieben im stationaren Handel.
Nicht alle beschriebenen Methoden sind fir jeden
Shop geeignet, sie sollen aber zum Nachdenken und
vor allem zum aktiven Agieren anregen:

Schiitzen Sie sich, indem Sie Ihre Zahlungsausfélle
kalkulierbar machen.

Kostenlos fiir die ndchste Ausgabe des iBusiness-Dossiers qualifizieren:
http://www.ibusiness.de/anmeldung/members/?aktion=dossier
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Kreditkarte:

Der Weltmarktfuhrer

P. Reinkensmeier

Peter Reinkens-

Bei Uber 90 Prozent der im Internet getatigten Transaktionen kommt eine Kreditkarte zum Ein-

meier leitet die satz. Damit ist die Kreditkarte im internationalen Vergleich die im E-Commerce am h&ufigsten

Abteilung ,,Tech-
nical Service* bei
der Heidelberger
Payment GmbH. entgegenzunehmen.

Bei der Kreditkartenakzeptanz beteiligte Parteien:

Der Endkunde (,Cardholder) erhdlt von seiner Bank
(,Issuier’) eine Kreditkarte mit einem festgelegten
Limit, um diese z. B. im Internet einsetzen zu kon-
nen. Diese Kreditkarte wird von einer Kreditkartenge-
sellschaft herausgegeben. Am verbreitetsten sind die
Gesellschaften (,Brands') Visa, Mastercard und Ameri-
can Express. Visa halt mit ca. 69 Prozent den grofiten
Anteil an den ECommerce-Transaktionen. Mastercard
liegt mit ca. 29 Prozent auf dem zweiten Platz. Ame-
rican Express spielt im européischen Raum eine eher
untergeordnete Rolle.

oxXID eshop

Erfolgreich varkaufen im Internat

Die OXID eShop Produktfamilie bietet E-=Commerce Lasungen fir alle Unter-

nehmensgrifen und Branchen.

Uber 30 Schnittstellen zu Marktplitzen und E-Commerce Partnern aus den
Bereichen Kundenbindung, Payment, Kaufabwicklung, Controlling sorgen

daflr, dass Ihr Onlinehandel nachhaltig zum Erfolg wird.

QX0 ;
eshop easy
Die OXID Mietshop-Lasung - E-Commerce wie die GroBen

oxio eshop
Professional Edition

Die 1000-fach bewiihrte E-Commerce Standardsoftware

oxio eshop
Enterprise Edition

Die skalierbare Lésung fir den professionellen Versandhandel

oxip efire’

Einfach inteligent handeain!

Die perfekte Erginzung zu Ihrem OXID eShop

+ Fentrales Management alier E-Commerce Services
* Geballtes E-Commerce Know-How

+ Einfachste Einrichtung und zentrale Steverung

Der OXID eFire Shopconnector st in OXID eShop wostenios endhalien
Paor KHek ping Services ailhviorbar, wobei kolne technische Emrichtung nddig it

Bevor ein Handler (,Merchant') Zahlungen akzeptie-
ren kann, muss er mit einer berechtigten Bank einen
Kreditkarten-Akzeptanzstellenvertrag schlieBen. Eine
solche Bank wird im Kreditkartengeschaft als ,,Ac-
quirer” bezeichnet. In Deutschland tatige Acquirer
sind zum Beispiel die Deutsche Bank oder die Post-
bank. Nach der Priifung des Handlers durch die Risiko-
abteilung der Bank (,Compliance’) wird dem Héndler
eine sogenannte VU-Nummer (Vertragsunternehmens-
nummer) zugeteilt. Fur die Nutzung dieser Leistung
erheben die Acquirer eine Gebuhr (,Disagio’), die sich
an der Hohe der tatséchlichen Umsétze sowie dem

(%) Shopyaing com *

kelkoo' bifger 2"

eingesetzte Bezahlmethode. Dennoch sind sich viele Handler nicht sicher, wie sie mit dieser
Bezahlmethode umgehen sollen und welche Schritte nétig sind, um Kreditkarten-Zahlungen

www.heidelpay.de
www.visa.de
www.mastercard.de
www.americanexpress.de
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Durch den Einsatz

von Risktools kdnnen
Ruckbelastungen re-

duziert werden

zugeordneten Risiko orientiert. Letzteres hangt vor
allem vom Produktspektrum ab.

Im Normalfall liegt das Disagio zwischen drei und
funf Prozent; aul3er es handelt sich um High-Risk-
Branchen wie zum Beispiel Online-Glicksspiel. Hier
kann das Disagio bis zu 9 Prozent betragen. Da das
Disagio in der Regel frei verhandelt wird, liegt es auch
im Verhandlungsgeschick des Handlers, den einen oder
anderen Zehntelpunkt fur sich herauszuholen.

Die VU-Nummer des Handlers ist sozusagen das Ge-
genstiick zur Kreditkartennummer des Endkunden. Sie
gibt dem Merchant die Mdglichkeit, Zahlungen Uber
die Kreditkarte entgegenzunehmen. Erst jetzt ist der
Handler theoretisch in der Lage, Kreditkartentrans-
aktionen durchzufiihren. In der Praxis bendtigt er
jedoch einen Partner, der fur ihn die technische Ab-
wicklung der Zahlungen Gbernimmt.

Der Payment-Service-Provider (PSP)
Der PSP stellt dem Handler ein ,,Paymentgateway*
zur Verfligung und kiimmert sich um die sichere und

Ablauf der Transaktionen beim Kreditkarten-Clearing

Issuer

Abrechnung der Umsatze

Kreditkartenausge-
bende Bank

Ausgabe der Karte

h 4
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Cardholder
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Payment-Service-
Provider

Servicevertrag Uber technisches
Prozessing und Vermittlung des
Kreditkartenaktzeptanzvertrages

Vergabe der VU-Nummer
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zuverlassige Ubertragung der Transaktionsdaten zum
Acquirer.

Mittlerweile bieten viele PSP mehr als nur das
technische Prozessing der Kreditkartentransaktionen
an. So stehen Unternehmen wie die Heidelberger Pa-
yment GmbH dem Héndler beispielsweise auch bei der
Vermittlung der notigen Akzeptanzstellenvertrége
oder bei der Abwicklung von weiteren Online-Bezahl-
verfahren wie etwa der (europaweiten) Lastschrift
zur Seite.

Fur seine Dienste verlangt der Payment-Service-
Provider zumeist eine monatliche Grundgebihr und
eine Gebuhr, die sich an der Anzahl der getdtigten
Transaktionen orientiert.

Wer tragt das Ruckbuchungs-Risiko?

Kreditkartenunternehmen rdumen ihren Kartennut-
zern das Recht ein, die einzelnen Posten ihrer Kredit-
kartenabrechnung bis zu sechs Monate im Nachhinein
zurtickgehen zu lassen (Chargeback), wenn sie versi-
chern, die strittige Transaktion nicht getdtigt zu ha-
ben. Aus dieser fir den Endkunden sehr komfortablen
Regelung ergibt sich ein Kreditrisiko des Acquirers
gegeniber dem Merchant, da diesem die Gelder im
Normalfall bereits ausgezahlt wurden.

Allerdings liegt die durchschnittliche Chargeback-
Rate in Europa unter 0,5 Prozent. Damit stellt die
Kreditkarte ein &uferst sicheres Zahlungsmittel dar.
Auf der Basis dieser Zahl definieren die Acquirer eine
»maximale Chargebackrate“ von etwa 1 Prozent, unter
der Handler bleiben missen. Uberschreitet ein Hand-
ler mehr als drei Monate hintereinander diese Quote,
droht ihm der Verlust seiner VU-Nummer und somit die
Abschaltung seiner Akzeptanz.

Um dieses Risiko zu verringern, wird im Vorfeld
der Vertragsfreigabe eine umfangreiche Prifung des
Handlers durchgefihrt und die Banken verlangen dar-
Uber hinaus eine Sicherheitsleistung, deren Héhe an
das jeweilige Geschaftsmodell angepasst wird.

Haftungsumkehr durch ,,3d Secure*

Auch die Systeme der PSP kdnnen durch den ge-
zielten Einsatz von Strategien zur Risikominimierung
(Risktools) dafiir sorgen, dass die Anzahl der Char-
gebacks auf einem sehr niedrigen Niveau bleibt. Ein
Risktool, das immer mehr Verbreitung findet ist das so
genannte ,,3d Secure Verfahren* (,Verified by Visa &
Mastercard Secure Code*). Hierbei handelt es sich um
ein Verfahren, bei dem der Kartennutzer von seiner
Endkundenbank ein ECommerce-Passwort erhalt. Uber
dieses Passwort kann der Karteninhaber eine Transak-
tion autorisieren. Dem Héndler, der an diesem Verfah-
ren teilnimmt, rdumen die Kreditkartengesellschaften
eine Haftungsumkehr ein, sodass im Falle einer Ruck-
buchung nicht der Handler, sondern die Endkunden-
bank das Chargeback tragt.
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Sonderfall American Express Die 12 Anforderungen an die Rechner-
netze der Unternehmen

American Express geht einen Sonderweg: Wah-

1. Installation und Pflege einer Firewall zum
rend Visa und Mastercard ihre Karten nicht direkt Schutz der Daten
vertreiben, sondern ausschlieRlich (iber lizensierte 2 Andern von Kennwértern und anderen Sicher-
Banken (Issuer) ausgeben lassen, erhalten Kar- heitseinstellungen nach der Werksauslieferung
tenkunden ihre Amex-Karten direkt von American 3. Schutz der gespeicherten Daten von Kreditkar-
Express. Damit ist American Express Acquirer und teninhabern
Issuer in einem. 4. Verschliisselte Ubertragung sensibler Daten von
Kreditkarteninhabern in 6ffentlichen Rechner-
Sensible Daten brauchen Sicherheit netzen
Ein anderer wichtiger Sicherheitsaspekt ist die si- 5. Einsatz und regelméRiges Update von Viren-
chere Ubertragung und Speicherung der sensiblen Kre- schutzprogrammen
ditkartendaten. Um hier einen einheitlichen Standard 6. Entwicklung und Pflege sicherer Systeme und
zu gewahrleisten, haben die grof3en Kreditkartenge- Anwendungen
sellschaften den ,,Payment Card Data Security Stan- 7. Einschrénken von Datenzugriffen auf das Not-
dard“ (PCI DSS) eingefiihrt. Dieser Standard ist fur wendige
alle Unternehmen, die Kreditkartendaten entgegen- 8. Zuteilen einer eindeutigen Benutzerkennung
nehmen, versenden oder speichern, verpflichtend! fiir jede Person mit Rechnerzugang
Da die Umsetzung dieser Sicherheitsrichtlinien fur 9. Beschrénkung des physikalischen Zugriffs auf

den einzelnen Handler mit sehr hohen Kosten verbun-

Daten von Kreditkarteninhabern

den ist, empfiehlt es sich auf die Dienste eines zerti- 10.Protokollieren und Prifen aller Zugriffe auf Da-
fizierten PSP zurlickzugreifen. Dabei werden die Kre- ten von Kreditkarteninhabern

ditkartendaten direkt in deren Systemen erfasst und 11.RegelméRige Prufungen aller Sicherheitssys-
abgelegt — der Handler ist technisch gesehen ,,auRen teme und -prozesse

vor®. So kann er sich sicher sein, dass alle Vorgaben 12.Einfuhren und Einhalten von Richtlinien in Be-
der Kreditkartengesellschaften erfillt sind und muss zug auf Informationssicherheit

sich nicht selbst einer kostenintensiven Zertifizier- Quelle: Wikipedia
ung unterziehen.

Risiken kontrollieren — Chancen nutzen

Als zuverldssiger Partner unterstiitzen wir Sie bei allen risiko- und ertragsorientierten Entscheidungen
entlang des Kundenlebenszyklus durch die Bereitstellung von Bonitatsdaten, die Entwicklung von
Scorekarten und die Automatisierung von Kundenmanagementprozessen.
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Mobile Payment:
Die anwenderfreundliche

Alternative

Ob im Online-Shop, an Parkscheinautomaten oder im Nahverkehr - Mobile Payment wird immer
attraktiver. Fr Kunden ist die Bezahlart bequem, fiir Webshops eine giinstige Alternative zur Kre-

ditkartenzahlung.

Bei der Handyzahlung reicht es, sein Handy mit
einer zusdtzlichen Geheimzahl neben der normalen
Handy-PIN dabeizuhaben. Zudem ist diese Bezahlart
sehr sicher. So hat eine Studie im Auftrag des Bunde-
swirtschaftsministeriums festgestellt, dass mit 49,6
Prozent knapp die Halfte der Bundeshirger gerne ihr
Mobiltelefon fur Zahlungsvorgénge nutzen wirde.

Vorteile des Handypayments fur Handler

Unabhéngigkeit von Mobilfunkgesellschaften und Banken

Handler Webmodul mit allen benétigten Funktionalitaten

Attraktive transaktionsbasierende Geblihrenmodelle

Keine Fixkosten, keine laufenden Kosten

Sicheres System, keine personlichen Kontodaten beim Handler
Zahlung in Realtime sofort nach der Transaktion

Ubernahme des Risikos bei Rucklastschriften mangels Deckung (bei

besonderer Vereinbarung)

Bei Kreditkarten gilt die Haftungsumkehr

Aktuell existieren in Deutschland die Systeme der
unabhéngigen Mobile-Payment-Anbieter Luupay und
Crandy, doch auch Mobilfunkanbieter wie Vodafone,
02 sowie T-Com stehen mit entsprechenden Diensten
in den Startldchern.

So funktioniert die Handyzahlung: Zunachst muss
der Kunde sich beim gewinschten Mobile-Payment-
Unternehmen registrieren. Als ,,Kontonummer* fiir die
Abwicklung dient die Handynummer, die — mit Lé&n-
dervorwahl versehen — weltweit eindeutig ist. Die Ak-
tivierung erfolgt unabhangig vom Mobilfunkanbieter
und dem verwendeten Telefonmodell, somit steht der
Dienst weltweit und losgeldst vom Mobilfunkvertrag
zur Verfligung. An Kosten fallen fur den Nutzer nor-
malerweise auBer des Preises einer SMS pro Transak-
tion nichts weiter an, denn die Kontoflihrung erfolgt
meist kostenlos.

Mobile Payment-Anbieter verknlipfen praktisch das
Bankkonto oder die Kreditkarte der Kunden mit der je-
weiligen mobilen Geldbdrse: So steht K&ufern sowohl
Lastschrift als auch Kreditkartenzahlung zur Ver-

fgung. Daruber hinaus verfiigen Unternehmen wie
Luupay oder T-Pay Uber E-Geld-Lizenzen der BaFin und
konnen ihren Kunden somit Guthabenkonten zur bes-
seren Kostenkontrolle anbieten. Und schlief3lich sind
auch direkte Zahlungen von Handy zu Handy mdglich,
beispielsweise von Freunden untereinander oder auch
von Eltern zu ihren Kindern.

Handler, die Mobile Payment anbieten wollen,
schliel3en einen Vertrag mit dem jeweiligen Mobile
-Payment-Unternehmen. Die Transaktionskosten ori-
entieren sich dhnlich wie bei Kreditkarten-Akzeptanz-
vertrdgen am Shop-Umsatz sowie der Risikoklassifi-
zierung der vertriebenen Artikel, liegen aber etwas
niedriger als beim Kreditkarten-Clearing. Fix- oder
laufende Kosten werden nicht berechnet. Generell
konnen Handyzahlungen sowohl fiir Makro- als auch
flr Micropayment eingesetzt werden. Die Integration
der Zahlart erfolgt tber fertige Webmodule.

Fur die Zahlung im Webshop klickt der Kunde im
Check-out auf die entsprechende Zahlart und gibt
seine Handynummer oder den Benutzernamen zusam-
men mit seiner Mobile-Payment-PIN ein. Umgehend
erhélt er Uber das Anbieter-System eine Info-SMS mit
den Transaktionsdaten, die er je nach System mittels
einer Ruck-SMS oder per Eingabe des empfangenen
Transaktionscodes bestétigt. Die einzelnen Schritte
erfolgen dabei in Echtzeit, sodass die Handyzahlung
&hnlich schnell erfolgt, wie ein Kreditkarten-Clea-
ring. Gleichzeitig erlaubt die Kombination der Einzel-
schritte einen hohen Sicherheitsstandard fiir Kunden
und Handler. Letzterer wird zudem entlastet, da bei
ihm keinerlei persdnliche Kontodaten gespeichert
werden.

Fur den Handler besonders interessant ist die so-
fortige Zahlungszusage, da stets eine Deckung des
Nutzerkontos zur Ausfuhrung der Transaktion ndtig
ist. Dies minimiert das Verlustrisiko fur den Verk&ufer
spirbar. So profitiert er von einer erhdhten Zahlungs-
sicherheit auch bei den mobilen Zahlungen, denen als
Referenz ein Kreditkarten- oder Girokonto zugrunde
liegt.
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Debitsysteme:
Mit Guthabenzahlungen sicher ans

Geld kommen
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Bei solchen Voraussetzungen kommen Debitkarten
ins Spiel, Beispiele dafir sind die Paysafecard, Micro-
Money oder Moneybookers.

Anonyme Systeme: Paysafecard und
MicroMoney

Die Funktionsweise beider Systeme ist identisch:
Kunden erwerben die Karten im stationdren Handel,
beispielsweise am Kiosk oder in der Tankstelle. Mic-
roMoney-Karten kdnnen zudem auch online bestellt
werden. Es gibt Karten mit verschieden hohen Gut-
haben, beim Einkauf im Online-Shop kénnen zudem
mehrere Karten fir eine Zahlung kombiniert werden.

Die sogenannten Scratch-Karten enthalten einen
16stelligen Code, der nach dem Kauf freigerubbelt
wird. Beim Check-out im Online-Shop wird der Kunde
auf das jeweilige Debitsystem umgeleitet. Dort gibt
er fur die Bezahlung den Code seiner Debitkarte ein.
Nach erfolgreicher Transaktion wird der Kunde zuruick
in den Shop geleitet und beide Seiten erhalten eine
Transaktionsbestatigung.

Die Vorteile fiir den Kunden liegen einerseits in der
volligen Anonymitét der Bezahlung: Da mit der Debit-
karte wie mit Bargeld bezahlt wird, gibt es keinerlei
Lverraterische Kontoausziige“. Die Paysafecard gibt es
in unterschiedlichen Varianten: Eine ,,normale” Vari-
ante sowie eine, die nur an volljahrige Personen ver-
trieben wird. Shops kénnen im Check-out festlegen,
welche Varianten akzeptiert werden und so eine ein-
fache Mdglichkeit der Altersverifizierung erhalten.

Maestro: Eine Karte wird internet-
tauglich

Mit Maestro geht demndchst eine neue Zahlart ,,flr
jedermann* in Deutschland an den Start. Die meisten
Debitkarten (Nachfolger der EC-Karte) in Deutschland
- z.B. Bankkarte oder Sparkassenkarte — tragen be-
reits seit langem das Maestro-Logo. Damit werden im
stationdren Handel Tag fir Tag eine Unzahl an Trans-
aktionen durchgefiihrt: Jeder kennt das Bezahlen an
der Kasse per Bankkarte und Geheimzahl.

www.ibusiness.de/dossier

Leider erst in GroRbritannien, Osterreich, Spanien
und Danemark wurden die Maestro-Karten nun durch
die Vergabe von speziellen Passwortern/Codes ,,inter-
nettauglich“ gemacht. Daher lohnt sich flr deutsche
Handler in der Regel noch nicht, in ihren Online-Shops
die Akzeptanz von Maestro zu implementieren. Spricht
man mit seinem Angebot jedoch auch den Markt in
GroRbritannien an, sieht es schon anders aus. Denn
hier sind bereits seit zwei Jahren alle 30 Millionen
Maestro-Karten fir das Zahlen im Web vorbereitet und
die Zahlart wird von den Kunden bereits angenom-
men.

Auch die Maestro-Karte ist ein Debitsystem, bei dem
direkt geprift wird, ob ein entsprechendes Guthaben
oder ein Verfligbarkeitsrahmen vorhanden sind. Bis
2010 werden alle rund 550 Millionen. Maestro-Karten
nun entsprechend aufgewertet, sodass dann eine pan-
europdische Akzeptanz und Verfligbarkeit realisiert ist.
Damit stunde dann erstmals eine sichere Zahlungsart
mit massenhafter Verbreitung zur Verfiigung.

Die Bezahlung mit der Maestro-Card funktioniert
&hnlich wie die Sofortuberweisung: Der Kunde wird
aus dem Shop-Check-out direkt auf die Website sei-
ner kartenausgebenden Bank geleitet, wo er die Zah-
lung mit seinem persénlichen SecureCode (Passwort)
autorisiert. Die Transaktionen sind uber 3D Secure
abgesichert, sodass Handler von der Haftungsumkehr
profitieren.

Das Ausfallrisiko im Online-Handel ist abhangig vom Produktportfolio — und vom Zielland.
So haftet bestimmten Produktgruppen, beispielsweise im Erotik- oder Gamblingbereich ein
enormes Risiko an und Verkaufe nach GroRbritannien oder Frankreich sind generell von hdheren
Ausfallraten betroffen als innerdeutsche.

www.paysafecard.com
www. t-pay.de/t-pay-info/
micromoney.html

www.maestrokarte.de
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Spezielle E-Payment-Wahrungen:
Die Alternative zu klassischen

Zahlverfahren

Die Schwierigkeiten, die der Nutzung traditioneller Zahlarten beim E-Commerce anhaften, waren
der Anreiz, eigene, speziell auf das Internet angepasste Wahrungen zu erfinden.

Die bekannteste solcher Payment-Methoden stellt
PayPal dar. Laut der im M&rz 2008 veroffentlichten
Studie ,,Trends in Online Shopping 2008 wurden laut
Nielsen Online Ende 2007 rund 24 Prozent der welt-
weiten Onlinekdufe per PayPal bezahlt.

PayPal

PayPal ist vom Prinzip her ein Service, virtuell Geld
zu versenden. Praktisch richten sowohl Handler als
auch Kaufer bei PayPal ein Konto ein. Das Kauferkonto
kann sowohl als Guthabenkonto genutzt werden, dazu
wird es per Uberweisungen vom Girokonto, via Giropay
oder von einem anderen PayPal-Konto aufgefillt. Wer
das PayPalkonto lieber als Kreditkonto fiihrt, kann
auch sein Giro- oder Kreditkartenkonto als Referenz-
konto hinterlegen. Dann ruft PayPal fallige Betrége
aus diesen Konten ab. Héndler erhalten alle Zahlun-
gen auf ihr Handlerkonto und missen sie dann von
dort aus weitertransferieren, um an das Geld zu ge-
langen.

Der Bezahlvorgang im Online-Shop erfolgt durch
eine Umleitung der Kunden in ein Fenster von PayPal,

Ablaufschema e-Payment

keine Ubertragung von
sensiblen Paymentdaten

¢ s

an den Handler ™ el

in das der Kunde seine PayPal-Kontodaten eintrégt.
PayPal bestétigt eine erfolgreiche Transaktion dem
Kunden und gibt gleichzeitig eine entsprechende
Ruckmeldung an den Webshop, der daraufhin den
Check-out abschlieBen und die Bestellung annehmen
kann.

Seinen groBen Marktanteil verdankt PayPal der
Kopplung an Ebay. Nach der Akquirierung des Unter-
nehmens durch Ebay in 2002 wurde diese Zahlart von
Ebay massiv gefordert, teilweise werden sogar Hand-
ler zu dieser Zahlmethode verpflichtet, wollen sie
Ebay nutzen. Von diesem Standbein aus setzt PayPal
dazu an, auch unabhéngige Online-Shops zu erobern.
Dabei profitieren Handler davon, dass diese Zahlart
bei vielen (vor allem auch internationalen) Kunden
bekannt ist. Da die Transaktionskosten jedoch recht
hoch sind und zudem in Deutschland immer wieder
von willkdrlichen Kontosperrungen und anderen Pro-
blemen berichtet wird, stehen viele Handler dieser
Zahlmethode skeptisch gegentber.

Ein Argument fir PayPal als Zahlungsmethode ist
die Aktivierung von Zusatzumsatz, z.B. von interna-
tionalen oder Ebay-Kunden. Wie hoch dieses Potenzial
tatséchlich ist, ist allerdings umstritten. So berich-
ten selbst Shops, die rund 20 Prozent ihres Umsat-
zes per PayPal erzielt haben, dass sich dieser Anteil
nach einer Integration von Kreditkartenzahlung mehr
als halbierte. Als weiteren Pluspunkt bewirbt PayPal
neben seinem K&uferschutz auch einen umfassenden
Verkauferschutz:
® PayPal ibernimmt alle Risiken des Lastschriftver-

fahrens inklusive Rucklastschriften, die nicht an

Sicherheitstipps fur PayPal-Verkaufe

Auf dem Portal ,,Shop-und-Service* wird recht
ausfuhrlich beschrieben, wie sich die Schummler
die PayPal-Regeln zunutze machen, um Handler
zu betrtigen. Um sich davor zu schiitzen, sind fol-
gende Grundregeln zu beachten:

1. Bei PayPal-Zahlungen niemals an Selbstabho-
ler!

2. Niemals an eine andere Adresse als die bei Pa-
yPal hinterlegte!

3. Niemals die Zahlung von einem fremden PayPal-
Konto akzeptieren!

4. Niemals als Packchen, sondern nur als Paket mit
Einlieferungsbeleg!

5. Niemals ,,Uberzahlungen* akzeptieren und be-
halten!

Quelle: www.shop-und-service.com/index.php/
i R e et ) f
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Warenversand als auch bei der Zahlungs-Eingangs-
prufung sollten daher einige Sicherheitstipps penibel
befolgt werden.

Rigide sind auch die AGB von PayPal, zudem bergen
sie Datenschutzprobleme. Denn die Kundendaten wer-
den auf US-Servern gesammelt und von Ebay verwaltet.
Vor allem aber werden von PayPal immer wieder Hand-
lerkonten gesperrt, ohne Griinde zu nennen und ohne
dass die betroffenen Héandler ein Einflussmdglichkeit
haben. Es gibt Falle, in denen die Verwandschaft zu
einem gesperrten PayPal-Kunden oder Namensahnlich-
keiten mit Terroristen zu Kontensperrungen fuhrten.
Da dann alle Gelder auf unbestimmte Zeit eingefroren
sind, bestehen fur die Handler enorme Liquiditatsri-
siken. Wer PayPal nutzt, sollte daher darauf achten,
eingegangene Gelder immer zeitnah zu transferieren!

Ein zu PayPal analoges System bietet das britische
Unternehmen Moneybookers Ltd., deren Preise etwas
glnstiger sind als die Kosten von PayPal.

Paynova

Paynova ist eine vom gleichnamigen schwedischen
Finanzinstitut angebotene ,elektronische Geldbdrse,
Uber die Online-Handler Kreditkarten und Debitkarten
abrechnen kénnen, ohne eigene Akzeptanzvertrége
abschliel3en zu mussen.

Eine besondere Unterstiitzung erféhrt das System
dadurch, dass es in die Lycos- und Strato-Webshops
integriert ist, doch auch Shopsystemhersteller wie
Intershop, ePages und osCommerce verfiigen uber
entsprechende Schnittstellen. Handler zahlen keine
Jahres- oder Monatsgebiihren. Neben einer einmali-
gen Einrichtungsgebuhr, auf die es fir Lycos-Nutzer
Rabatt gibt, fallen nur Transaktionskosten an, deren
Hohe sich nach dem jeweiligen Rechnungsbetrag rich-
tet. Mit Paynova sind auch regelméf3ige Zahlungen
(z.B. fur Abonnements) und Micropayment mdglich.

Das Paynova-Konto ist ein Guthabenkonto, Gel-
der kdnnen per Lastschrift oder Kreditkarte auf das
Paynova-Konto transferiert werden. Die Nutzung ist
flr Kunden kostenfrei und Paynova lockt mit Vorzugs-
angeboten in vielen angeschlossenen Shops. Das
Hauptargument flr Kunden dirfte allerdings die ver-
sprochene Anonymitat sein, denn Paynova gibt keine
Kreditkkartendaten weiter.

Wirecard

Aus Deutschland stammt das Payment-Service-Un-
ternehmen Wirecard, das ebenfalls ein E-Walletsystem
anbietet: Auch die ,,Wirecard* ist ein Guthabensystem,
es wird von den Kunden per Lastschrift, Uberweisung
oder Bareinzahlung gefillt. Fir den Kunden stellt die
Wirecard” eine ,virtuelle* Kreditkarte dar, die er im
Shop wie eine echte Mastercard verwenden kann. Der
Héndler bendtigt somit keine gesonderte Softwarein-
stallation fur die Akzeptanz, denn die ,,Wirecard* wird
Uiber das ,,normale“ Mastercard-Clearing prozessiert
—und zwar zu denselben Kosten wie die Transaktionen
der ,,echten” Mastercards.

Anzeige

UnterstUtzt |hr ePayment-System alle Zahlarten?

Erkennt es Rickbelastungen?

. . /
Verschickt es automatisch Mahnungen?
e Alle relevanten Zahlarten

o Kreditkartenakzeptanz

® Risk-Management-Services
* Debitorenmanagement

* Mahnwesen & Inkasso

® Sales-Partner Programm

ruft . |
Geld ab den Verkaufer weiter belastet werden.

Lﬁ:ﬁf::hélgss ® PayPal iibernimmt Riickbuchungen (Cashbacks) von
E-Kontos) innerdeutschen Kreditkartenzahlungen.
® PayPal (ibernimmt die Regulierung bei unberech-
tigten Kauferbeschwerden.

Um in den Genuss dieser Leistungen zu kommen,
mussen allerdings recht rigide Bedingungen erfillt
werden — bei Abweichungen davon steht der Hand-
ler mit seinen Forderungen allein da. Sowohl bei
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Shop-

Checkout Vom einfachen Kreditkarten-Processing bis hin zur voll automatisierten

Abwicklung sdmtlicher Prozesse rund um Ihren Zahlungsverkehr — mit der
ePayment-Plattform FinanceGate bietet Ihnen PAYONE alle Zahlarten und
Services aus einer Hand. ePayment von PAYONE: Smart. Simple. Safe.

singetragene Marke der giropay GmbH

Transaktions-
Oberflache

Besuchen Sie uns im Internet oder lassen Sie sich von Ihrem personlichen Ansprechpartner
beraten. Wir freuen uns auf Sie. www.payone.de oder Fon 0431 25968-400

Losa verre ) [ P B @ 0P (B b paypal - B2 PAY ’

sendet Geld
(Uberweisung,
Kreditkarte...)

www.ibusiness.de/dossier
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Wahrend die meisten anderen E-Wallet-Systeme als
Mdglichkeit dienen, auch Kreditkarten ohne eigene
Clearingvertrdge akzeptieren zu kénnen, geht Wire-
card somit den umgekehrten Weg und bietet einen
Weg, Lastschriften und Uberweisungen Gber densel-
ben Kanal zu prozessieren wie die Kreditkartenzah-
lungen.

PayPal-Standardpreise:

Gebuhren pro empfangener Zahlung aus:

Deutschland: 1,9% + 0,35 EUR

Euro-Léndern: 3,4% + 0,35 EUR

Nicht-Euro-Landern: 3,9% + 0,35 EUR

Quelle: www.PayPal.de/neuegebuehren

PayPal-Vorzugspreise*:

Gebuhren pro empfangener Zahlung aus:
Deutschland: Euro- Nicht-Euro- | Umsatz im

* | Landern: Lé&ndern: Vormonat
1,6% 3,1% 3,6% 1.001-
+ 0,35 EUR +0,35 EUR | +0,35EUR 5.000 EUR
1,2% 2,7% 3,2% 5.001-
+0,35 EUR +0,35EUR | +0,35EUR | 50.000 EUR
0,9% 2,4% 2,9%
+035EUR | +035EUR | +035EUR | > 20-000ELR

Quelle: www.PayPal.de/neuegebuehren *ab einem Umsatz von 1.001 EUR pro Monat

Google und Amazon ziehen nach

Im Jahr 2006 stieg der Suchmaschinengigant
Google mit einem eigenen Payment-Verfahren in den
umkampften Markt der Internet-Payment-Systeme
ein. Das ,,Google Check-out“ genannte System funk-
tioniert iber die Google-Nutzerkonten. Jeder regis-
trierte Google-Nutzer, der seine Kreditkartendaten
hinterlegt, kann uber Google Check-out bezahlen.
Der Vorteil fur den Kunden ist ein verbesserter Da-
tenschutz gegenlber dem Héndler, denn seine Kredit-

Fiir lhr florierendes
eCommerce:
Payment & Services

Alles aus einer Hand

kartendaten werden beim Google-Zahlsystem geheim-
gehalten— ebenso wie auf Wunsch die Mailadresse des
Kunden. Auf der Gegenseite steht, dass Google selbst
davon lebt, geradezu umfassend Daten zu sammeln.

Fur sein Payment-Verfahren wirbt Google mit ra-
dikalen Kostenvorteilen — so ist die Nutzung fir
Handler, die GoogleAdWords schalten, bis zu einem
Umsatz vom Zehnfachen der AdWordskosten gratis!
Und auch die reguldren Preise sind im Vergleich zum
Kreditkarten-Clearing uber eigene Akzeptanzvertrége
gunstig. Google Check-out ist in Europa derzeit nur in
GroRbritannien nutzbar; wann die Markteinfuhrung in
Deutschland starten wird, ist noch unbekannt.

Als dritter grof3er Akteur stieg 2007 auch Amazon in
das Geschaft mit dem Geld ein: Mit Amazon FPS ,Fle-
xible Payments Service* baut Amazon seinen Status
als Service-Dienstleister weiter aus und bietet eine
Schnittstelle zu seinem eigenen Payment-Modul an.
Damit kénnen alle rund 69 Millionen Amazon-Kunden
in jedem an Amazon FPS angeschlossenen Webshop
bequem mit ihren Amazon-Kontodaten bezahlen. Ihr
Amazon-Konto kénnen Kunden per Lastschrift oder
Kreditkarte ausgleichen, aber auch als Guthaben-
konto flihren. Handler lockt Amazon mit einer flexibel
programmierbaren Schnittstelle: So lassen sich auch
Zahlungsregeln, beispielsweise regelméaRige Zahlun-
gen oder Micropayments, einrichten.

Da Amazon Zugriff auf die gesamte Bestellhistorie
seiner Kunden hat, féllt es dem Handelsgiganten auch
leicht, einen Ausfallschutz zu gewahren. Fir Handler
besteht das Risiko, dass Amazon aus den Bestellungen
seiner Kunden in Fremdshops ,,lernt“ und mit der Zeit
die attraktivsten Marktnischen selbst zu beackern
beginnt — ein Vorwurf, der Amazon 6fter von Z-Shop-
Héndlern gemacht wird.

Auch Amazon FPS steht derzeit in Europa noch nicht
zur Verfugung. Da Deutschland aber Amazons umsatz-
trachtigster Markt in Europa ist, steht zu erwarten,
dass das neue Zahlungssystem auch den Weg Uber den
groRen Teich finden wird.

United Transfer
Anmelden, aktivieren, verkaufen. Einfach die schnellste
Maoglichkeit Zahlungen im Internet abzuwickeln.

Business-Payment
Modular, individuell, transparent. lhre Idee, Ihr Payment
- entsprechend den ganz personlichen Anforderungen.

Geht nicht, gibt es nicht. Wir entwickeln gemeinsam mit
lhnen individuelle Losungen fiir lhre Vorstellung vom Service

eCommerce und sei sie auch noch so auBergewahnlich.
Sprechen Sie mit uns.

Beratung, Hilfe, Vermittlung. Bei uns finden Sie alles vom
Support, liber Web-Design bis zum Serverplatz.

Telefon: +49 (0) 4221 - 29852 0
www.united-online-services.de

PCI DSS

e | Verifiedby ~ MasterCard.
SecureCode.

w Acertigo VISA
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Micropayment:

Wie kommt man an ,,ein paar Cent

Nicola Straub

Nicola Straub
schreibt als E-
Commerce-Expertin
fir Shopanbieter.
de und leitet
Workshops bei
Akademie.de.

Das bekannteste Micropayment-System hierzulande
ist Firstgate ClickandBuy. Mehr als 7.000 Handler in 26
Landern und 21 Wahrungen nutzen den Service.

Kundenseitig wird Uber eine Vielzahl von Payment-
Varianten (vor allem via Kreditkarten) abgerechnet,
in Deutschland und Osterreich auch iiber die Last-
schrift. Viele renommierte Sites wie die Stiftung Wa-
rentest, der Focus oder Spiegel Online arbeiten mit
dieser Zahlart, interessanterweise wird auch T-Online
als Referenzkunde genannt. Eine Stérke des Systems
liegt in der Internationalisierung: So sind zig Wah-
rungen aktivierbar, das komplette System liegt auch
in zahlreichen Sprachvarianten vor. Zudem hat sich
Firstgate mittlerweile auch Makrozahlungen gedffnet
und bietet neben dem Basis-Account fiir Mikrozahlun-
gen bis zehn Euro auch einen Premium-Account fiir
Zahlungen ohne Obergrenze an.

Fur die Kaufer ist die Nutzung kostenlos, umso star-
ker schlagen die Preise beim Handler zu Buche: So fallt
neben einer einmaligen Einrichtungsgebuhr ein mo-
natlicher Grundpreis von funf Euro an. Flr Transaktio-
nen werden umsatzabhangige Provisionen berechnet,
die von 9,5 Prozent zzgl. 0,25 Euro pro Transaktion
(ab 50.000 Euro Monatsumsatz und Tarifierung tber
5 Euro) bis zu 36 Prozent bei einem Monatsumsatz
bis zu 5.000 Euro und Tarifierung unter funf Euro rei-
chen. Kein Wunder, dass das ClickandBuy-System von
Héndlern als teuer angesehen wird: Bei der aktuellen
Studie des ECC Handel rangierte es mit der Note 3,5
(Héchstnote 5 = ,,sehr hohe Kosten*) trotzdem noch
vor PayPal (Note 3,6) und Finanzkauf (3,7).

Preiswerter ist T-Pay: Generell fallen neben ein-
maligen Einrichtungskosten ein monatlicher Min-
destumsatz sowie Transaktionskosten ab ein Prozent
beziehungsweise unterschiedliche Transaktions-Min-
destentgelte an. Zahlungen per T-Pay Uber die Be-
zahlvarianten Telekom Rechnung und ,,Call and Pay“
beispielsweise kosten drei Prozent des Transaktions-
wertes zzgl. 0,25 Euro je Transaktion.

T-Pay-Zahlungen werden mit der Telefonrechnung
ausgeglichen. Vorteil: Noch immer verfligen die meis-

www.ibusiness.de/dossier

ten Kunden Uber einen Telekom-Telefonanschluss und
kénnen somit problemlos T-Pay nutzen. Weil aber
nicht jeder auf seiner Telefonrechnung die Kosten von
Online-Kdufen, zum Beispiel aus dem Erotikbereich,
ausgewiesen haben mdchte, bietet die Telekom wei-
tere Zahlarten wie Online-Uberweisung, Kreditkarte,
Lastschrift und die anonyme Guthaben-Methode ,,Mi-
croMoney“ an.

WEB.Cent von Web.de ist sowohl Micropayment- als
auch Bonusprogramm. So erhalten Kunden beispiels-
weise beim Einkauf (iber Neckermann.de WEB.Cents
als Bonuspunkte. Wem das so angesparte Guthaben
flr seine Online-K&ufe nicht reicht, muss seine WEB.
Cents tiber Bankeinzug, Uberweisung oder Bareinzah-
lung kaufen fir einen Cent pro WEB.Cent. Aktuell ak-
zeptieren rund 40 Online-Shops die Kunstwahrung,
darunter Ubrigens auch iBusiness.

Viele Online-Dienste haben die Premium-SMS als Ab-
rechnungsform fur Micropayment entdeckt. Das Prin-
zip: Zur Bezahlung muss der Kunde eine SMS an eine
flnfstellige Mehrwertnummer senden — oft gekoppelt
mit einem bestimmten Textinhalt. Von den Kosten der
Premium-SMS erhalt der Handler vom Mobilfunkbe-
treiber ca. 50 bis 60 Prozent. Neben dieser ,,Mobile
Originated-Billing“-Methode kann auch der Verkaufer
eine kostenpflichtige Premium-SMS an den Kunden
versenden, wobei der Empfénger die Kosten trégt (Mo-
bile Terminated Billing). Dies kommt vor allem fur die
Abrechnung von Abonnements zum Einsatz.

Premium-SMS gibt es zu Staffelpreisen ab 0,29 Euro
bis max. 4,99 Euro. Obwohl — oder gerade weil — diese
Payment-Art einen Medienbruch darstellt, wurde sie
gerade von jungen Kundengruppen gut angenommen.
Da sich nun vermehrt auch unseridse Anbieter der Pre-
mium-SMS bedienen, veréndert sich ihr Ruf mittler-
weile leider negativ. Generell gilt fir Micropayment:
Alle Verfahren sind relativ teuer. Wer kleine Betrage
einziehen mochte, sollte sich daher auch auf3erhalb
des klassischen Micropayment-Bereiches umsehen:
Auch manch andere Zahlungsmethode kommt mittler-
weile mit kleinen Betrégen klar.

Fur Klein- und Kleinstbetrage sind normale Payment-Modelle entweder ungeeignet oder zu
teuer. In diese Lucke springen spezielle Micropayment-Systeme, wie T-Pay und ClickandBuy
sowie das Debitsystem Webcent. Doch es gibt Alternativen.

mwl.telekom.de/produkte/
verteiler.php?p_id=1027
www.clickandbuy.de
webcent.web.de

So funktio-

niert Micro-
payment

Aus dem Waren-
korb-Check-out
wird der Kunde
zum jeweiligen
Anbieter-System
umgeleitet, wo er
die Transaktion
per Login und
Passwort besta-
tigt. Nach erfolg-
reicher Buchung
gelangt der
Kunde zuritick zum
Online-Shop, dem
gleichzeitig das
OK zur Freigabe
der bezahlten
Leistung tbermit-
telt wird.
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www.iclear.de

www.iloxx.de/webpro-
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trade.asp

Treuhandservices:

Sicherheit fur Handler und Kunden

Treuhandservices erfreuen sich vor allem fir die Zahlungsabwicklung im Internet immer gro-
Rerer Beliebtheit. Kaufer und Verkaufer schatzen insbesondere das hohe MaR3 an Sicherheit

derartiger Systeme.

Traditionell ist ein Treuhander eine dritte Partei,
der eine dingliche Sache zu treuen Handen temporar
Ubertragen wird, bis die zwei handelnden Vertrags-
parteien eine Einigung gefunden haben.

Fur den Online-Handel ist der Basisgedanke der
treuhdndischen Abwicklung reizvoll: Verk&ufer und
Kéufer kennen sich ublicherweise nicht und vertrauen
deshalb dem Gegentber nur selten. Wird in den Pro-
zess nun ein Treuhdnder involviert, ist dieser fir den
geregelten Austausch von Ware und Geld verantwort-
lich. Auf diese Weise wird ein Konsens zwischen den
handelnden Parteien hergestellt.

Dabei bewahrt der Treuhdnder nicht die Ware auf,
sondern Uberwacht nur den Geldfluss. Der Ablauf des
Kaufprozesses ist dabei denkbar einfach und verur-
sacht hinsichtlich des Warenversands keinerlei Ver-
zbgerungen gegenliber einem anders gearteten Kauf:
Der K&ufer legt in einem Online-Shop zum Beispiel ein
paar Turnschuhe in seinen virtuellen Warenkorb. Um
den Kaufprozess abzuschliel3en, gibt er seine Adress-
daten ein. Bei der Auswahl der Zahlungssysteme ent-
scheidet er sich fir ein Treuhandsystem.

Abhéngig von den Vorlieben des K&ufers bzw. der
Funktionalitat des Treuhandsystems fihrt der K&u-
fer den Bestellwert wéhrend oder nach Abschluss der
Bestellung dem Treuhdnder zu. Er bezahlt also sofort
oder nachgelagert. Dies kann je nach System entwe-
der per Uberweisung, Lastschrifteinzug, Kreditkarte
oder alternative Bezahlverfahren erfolgen. Nach Ein-
gang der Zahlung beziehungsweise der Zahlungsin-
formation beim Treuh&nder erhalt der Handler vom
Treuhé&nder die Freigabe zur Auslieferung. Der Handler
schickt die Ware. Nach Erhalt der Ware durch den Ké&u-
fer leitet der Treuh&nder die Kundenzahlung an den
Handler weiter.

Die Vorteile von Treuhandsystemen im Internethan-
del liegen auf der Hand: Kaufer kénnen sicher gehen,
dass bei Nicht- oder Falschlieferung ihr Geld nicht
verloren ist. Zahlungsdaten mussen nur einmalig bei
einem Treuhandservice hinterlegt werden und kén-

nen dann bei verschiedenen Handlern immer wieder
genutzt werden. Damit entfallt die haufige Ubermitt-
lung sensibler Daten, die Sicherheit steigt. Im Gegen-
zug weild der Handler, dass er sein Geld bei korrekter
Lieferung auf jeden Fall erhélt. Eingefrorene Konten
oder spatere Gegenbuchungen sind ausgeschlossen.

Die bekanntesten Systeme

Die bekanntesten Treuhandsysteme im Internet sind
das Iclear System und das bei Ebay eingesetzte lloxx
Safetrade der iloxx AG. Die Verbreitung auf3erhalb von
Ebay ist eher begrenzt.

Fir den Online-Handel breiter aufgestellt ist das
seit Uber acht Jahren bestehende iclear System. Es
ist auf die Zahlungsabwicklung tiber das Internet spe-
zialisiert und bietet eine Einbindung in die meisten
gangigen Shop-Systeme. Da verschiedene Abrech-
nungsmoglichkeiten geboten werden, vereint das Sys-
tem die Vorteile eines Treuhdnders mit denen eines
gangigen Zahlungssystems.

Auch andere am Markt vorhandene Zahlungssys-
teme versuchen derzeit ihre Kernkompetenz durch
die treuh&ndische Abwicklung von Transaktionen zu
erweitern. Sie stehen allerdings vor hohen Anforde-
rungen, die ein Treuh&nder erfullen muss. Denn die
treuh&nderische Abwicklung ist mit einem hohen Grad
an Verantwortung verbunden, den nicht jeder in der
Lage ist zu erfillen.

Treuhandsysteme stellen eine sinnvolle Alterna-
tive zu bestehenden Bezahlverfahren beim Handel
im Internet dar. Nicht nur bei hohen, auch schon bei
niedrigen Betrégen bringt die Nutzung von Treuhand-
services im Kaufprozess entscheidende Vorteile fir
Kaufer und Verk&ufer. Alternative Bezahlverfahren
sind in der Regel immer auch mit gewissen Ausfall-
quoten verbunden, dabei ist dann entweder der Kunde
oder der Handler der Leidtragende. Die konsequente
Nutzung von Treuhandservices schlie3t dieses Risiko
aus und fuhrt zu einem geregelten Ablauf ohne unvor-
hergesehene Probleme.
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Finanzkauf:

Mit Verbraucherkrediten die

Kaufbereitschaft unterstiutzen

Nicola Straub

Nicola Straub
schreibt als E-
Commerce-Expertin
fur Shopanbieter.

Die Kaufkraft nimmt zu und mit ihr hellt sich auch das Konsumklima wieder auf. Die Kaufbereit-
schaft stieg nach Messungen der GFK im April 2008 und auch die kurzfristigen Prognosen wei-

de und leitet sen nach oben: Viele Menschen haben zunehmend wieder SpaR daran, sich ,,etwas zu leisten*:.

Workshops bei
Akademie.de.

Doch nicht alle Kunden kdnnen sich grof3ere Win-
sche sofort erfiillen, beispielsweise weil die verein-
barten Lohnerhéhungen noch auf sich warten lassen
oder weil nach l&ngerer ,,Kauf-Enthaltsamkeit* gleich-
zeitig mehrere Investitionen anstehen.

Wer dieses Kundenpotenzial dennoch nutzen
mochte, sollte den Kunden die Option des Finanzkaufs
anbieten. Dafur kénnen Shop-Handler mit ihrer Haus-
bank sprechen und sich eine individuelle Anwendung
erstellen - viel bequemer aber geht es mit einer auf
Online-Shops zugeschnittenen Standardldsung, die
direkt in den Check-out-Prozess eingebunden wird.

Solche Lésungen werden in Deutschland vor allem
von der Santander Consumer Bank und der Citibank an-
geboten. Und so funktioniert es: Im Check-outprozess

wird eine Variante ,,Finanzkauf“ eingebunden. Wahlt
ein Kunde diese Bezahloption, so werden automatisch
die entsprechenden Unterlagen fiir den Kreditantrag
erstellt. Diese druckt der Kunde aus und sendet sie
unter Vorzeigen seines Ausweises auf dem Postamt
(,,Postldent-Verfahren“) an das Kreditinstitut.

Nach positivem Bescheid des Kreditantrages in-
formiert das Kreditinstitut parallel zum Kunden auch
den Handler, der daraufhin die Lieferung vornehmen
kann.

Der Finanzkauf ist eine Zahlart, die sich besonders
bei Shops mit langlebigen Produkten anbietet, bei-
spielsweise aus dem Sport- oder Freizeitbereich, aber
auch bei hochpreisigeren Elektronikartikeln wie Note-
books oder Haushaltsgeraten.

The Power of Payment.

Intelligente Losungen fur effizientes Zahlungsmanagement.

www.santander.de/de/
waren/index.html
www.citibank.de

Die Wirecard AG gehért zu den filhrenden Unternehmen fiir elektronische Zahlungsabwicklung und Risikomanagement. Uber 9.000 Kunden profitieren von der
Verkniipfung von Payment mit Bankdienstleistungen. Die Kombination aus Technologie und Finanzservices fiihrt zu Angeboten, die Zahlungen und
Geldtransfers einfacher, sicherer, direkter und flexibler machen. Sprechen Sie mit unseren Experten — wir entwickeln intelligente Losungen fur Ihr Payment.

wirecard

www.wirecard.com
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triPayment ist das sichere Zahlungssystem, ob Sie Zahlungs-
transaktionen nur flir sich oder auch fiir andere abwickeln wollen.
Unsere Software ist nach den Vorgaben des PCl-Konsortiums
zertifiziert und integriert die Sicherheitsstandards ,Verified by
Visa' und ,MasterCard SecureCode'. Zusitzliche Module zu
Betrugsprévention, Datenverifikation und Forderungsmanagement,
ein breites Portfolio an nationalen und internationalen Zahlungs-
arten — Kreditkarte, Debitkarte, Lastschrift, Maestro, Online-Uber-
weisung —, leicht verstdndliche grafische Schnittstellen sowie
umfangreiche Funktionen fiir die Verwaltung und die Auswertung
von Transaktionen runden die triPayment Software-Pakete ab.

www.trilab.de
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