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Summary

Das Summary fast die Bachelorarbeit — Zahlungssysteme im Internet , Eine Analy-
se verschiedener Zahlungssysteme und derer Akzeptanz bei Unternehmer und
Kunden® — zusammen.

1  Problemstellung und Zielsetzung

»The question is not whether to deploy the Internet technology - companies have no
choice if they want to stay competitive - but how to deploy.”*

Das vorstehende Zitat von Porter bringt es genau auf den Punkt, dass Unternehmen
auf das Internet angewiesen sind und ohne das Internet in der globalen Welt nicht
uberleben konnen. Seit dieser Entwicklung missen Unternehmen heute ganz anders
agieren. Fortschrittliche Technologien, der Abbau von Grenzen zwischen den Markten
und vor allem die viel héheren Erwartungen der Kunden zwingen die Unternehmen,
das Ziele, Vorgehensweisen und Organisationsprinzipien der Unternehmen von Grund
auf neu gestaltet werden miissen.?

Ein sehr gutes Beispiel fur elektronischen Handel aus den USA ist der Computer-
Direktversender Dell, der bereits im Jahr 1996 iber seine Web-Seite ,www.dell.com*”
einen Umsatz von mehr als einer Million Dollar pro Tag generiert hat.> Deutschland
dagegen hatte im Jahr 1999 im gesamten elektronischen Handel einen Umsatz von
1,25 Mrd. Euro, jedoch steigt die Entwicklung jedes Jahr immer weiter an.

Da der Umsatz des elektronischen Handels stetig wéchst, werden laufend neue Zah-
lungssysteme von unterschiedlichen Unternehmen im Internet entwickelt. Die diversen
Zahlungssysteme sollen das Bezahlen schneller, bequemer und billiger machen so-
wohl fir Kunden als auch fur Handler.

Die Problematik besteht fur kleine und mittlere Unternehmen darin, welche Zahlungs-
systeme fir das Unternehmen geeignet sind und welche vom Kunden akzeptiert und
genutzt werden.

Diese Arbeit setzt sich als Ziel eine Losung fur kleine und mittlere Unternehmen zu
finden. Es werden geeignete Unternehmen aufgelistet, die ein breites Angebot an Zah-
lungssystemen anbieten. Des Weiteren werden die Zahlungssysteme beschrieben und
auf lhre Funktionen untersucht. Bei der Einfiihrung und der Betreuung von Zahlungs-
systemen entstehen Kosten, diese werden in der Arbeit ebenfalls aufgelistet.

L vgl. Porter Michael (2008) / S. 98
2 Vgl. Schafer Stefan (2002) / S. 1
® Vgl. Schafer Stefan (2002) / S. 3
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2 Uberblick ausgewahlter Zahlungssysteme

2.1 Zahlung per Rechnung

Die Zahlung per Rechnung oder auch der Kauf auf Rechnung ist eine Zahlung, die erst
nach dem Erhalt der Ware durch Post-, Paket- oder Kurierdienst erfolgt. Die eigentliche
Bezahlung der Ware erfolgt in der Regel per Uberweisung oder einem Scheck.*

Bei der Bezahlung per Rechnung besteht ein hohes Risiko fur das Unternehmen. Denn
viele Kunden zahlen die Rechnungen verspéatet oder was auch vorkommt tberhaupt
nicht. Ein weiteres Risiko welches unterschatzt wird sind die anfallenden unterneh-
mensinternen Kosten pro Bestellung, die mit dieser Zahlungsart verbunden werden.
Anfallende Kosten die entstehen sind z. B. der Abgleich des Zahlungseingangs mit den
offenen Posten, anfallende Personalkosten oder Telekommunikationskosten bei Rick-
fragen oder Unstimmigkeiten mit dem Kunden.®

2.2 Zahlung per Nachnahme

Bei Distanzk&ufen ist die Zahlung per Nachnahme sehr verbreitet, da sie durch den
direkten ,Ware-gegen-Geld-Tausch® funktioniert. Bei allen anderen Bezahlverfahren
sind die Parteien (Handler und Kunde) von einer Vorleistung der jeweiligen Partei ab-
hangig und bei der Zahlung per Nachnahme trifft es nicht zu. Die Zahlung per Nach-
nahme ist deshalb auch eher bei kleineren Unternehmen beliebt, da der Unternehmer
sicher gehen kann, dass er auf jeden Fall sein Geld fir die Ware erhdlt. Die Nichtzah-
lung der Ware ist ausgeschlossen, denn wenn der Kunde bei der Lieferung der Ware
nicht zahlungsfahig ist, bleibt die Ware beim Héandler. Es entstehen fir den Unterneh-
mer nur die Kosten fir den Transport (von Lieferant zu Lieferant unterschiedlich).

Die Einfihrung der Zahlung per Nachnahme sollte gut tiberlegt werden, weil viele Kun-
den die Zahlungsart nicht bevorzugen. Zahlung per Nachnahme ist fir den Kunden
eine teure Angelegenheit. Dieser muss i. d. R. die Nachnahmegebuihren (bis zu 18
Euro oder auch hoéher), die sehr hoch sind selber tragen. AuRerdem muss der Kunde
bei der Lieferung vor Ort sein sonst erhalt er die Ware nicht.

2.3 Zahlung im Voraus

Die Bezahlung im Voraus oder auch Vorkasse genannt ist bei den Online-Handlern
genauso beliebt wie die Zahlung per Nachnahme. In diesem Fall tragen die Unterneh-
men gar kein Risiko bzgl. des Zahlungsausfalls. Die Ware schickt der Online-Handler
erst an den Kunden, wenn er den geforderten Betrag auf seinem Betriebskonto hat.

* Vgl. Rohland Oliver (2000) / S. 81
® Vgl. Schutzmann Ingrid (2011) / S. 5
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Die geforderte Zahlung kann prinzipiell in verschiedenen Arten erfolgen und zwar per
Uberweisung, per Scheck oder auch mit der Kreditkartenabrechnung. Die Kreditkar-
tenabrechnung wird im nachsten Kapitel naher beschrieben, da sie im elektronischen
Zahlungsverkehr eine groRere Rolle spielt.®

Der Online-Handler sollte bei dieser Zahlungsart beachten, dass die Kunden eher von
dieser Methode abgeneigt sind, weil sie ihre Ware zuerst bezahlen missen und nicht
sicher sind, ob die Ware tatsachlich geliefert wird. Viele Kunden, die auf einer Web-
Seite einkaufen und nur die Zahlung im Voraus zur Auswahl bekommen, brechen den
Kauf ab, da ihnen keine Alternative zur Verfigung gestellt wird.

Die Vorkasse ist zu dem ein umstéandlicher Prozess sowohl fir den Online-Héndler als
auch dem Kunden. Der Kunde muss erst Mal die Kontendaten und den Verwendungs-
zweck des Handlers korrekt in sein Uberweisungsformular eingeben. Firr den Handler
ist der Zeitaufwand bei der Bearbeitung der Bestellung langer.

2.4 Zahlung per Kreditkarte

Die Kreditkarte gibt es in den U.S.A schon seit den 50er Jahren und wurde urspring-
lich von Clubmitgliedern als Clubkarte genutzt.” Die Kreditkarte zahlt auch zu den tradi-
tionellen Zahlungsmaglichkeiten. Jedoch ist die Entwicklung mittlerweile so, dass viele
GrolRunternehmen im Online-Bereich die Kreditkarte einsetzen.

Jede Kreditkarte sieht im Endeffekt gleich aus. Sie enthalt die Kreditkartennummer,
den Namen des Kreditkarteninhabers und das Verfallsdatum in hochgepragten Zei-
chen. Bei der Online-Bezahlung mit der Kreditkarte gibt der Karteninhaber seine Kar-
tendaten in ein Formular ein.

Sobald der Kunde seine Daten in die entsprechenden Felder eingefliigt hat, werden
seine Daten an einen Kreditkartenacquirer weitergeleitet. Ein Acquirer ist die Kreditkar-
tenbetreuende Stelle des Handlers. Dieser fihrt fir den Handler die Autorisierung und
Abrechnung bei der Kreditkartenzahlung ab.

Nach erfolgreicher Autorisierung des Acquirers erhalt der Handler einen Autorisie-
rungscode der bestétigt, dass das Kreditkartenkonto des Kunden tatsachlich existiert
und belastet werden kann. Gleichzeitig wird die Transaktion bei der Kreditkartengesell-
schaft durchgefuhrt und der Handler erhalt den Umsatz auf seinem Konto. Der Handler
muss dabei beachten, dass ein vereinbartes Entgelt (Disagio) vom Umsatz beim Aqui-
rer gutgeschrieben wird. Das Disagio welches eine prozentuale Gebuhr ist und je nach
Branche variiert, betragt etwa zwei bis funf Prozent oder in speziellen Fallen auch we-
sentlich mehr.

6 Vgl. Dannenberg Marius / Ulrich Anja (2004) / S. 72 - 73
" Vgl. http://www.gute-tipps.info (Stand 16.Juni 2011)
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Weitere Kosten die fir den Handler anfallen sind wie bei den traditionellen Zahlungs-
systemen die Kommunikationskosten zwischen dem Acquirer und dem Héandler.®

Ein Online-Handler welcher Kreditkartenzahlungen anbieten will, sollte zun&chst eine
offizielle Akzeptanzstelle fur Kreditkarten werden. Dabei muss er mit einer Bank bzw.
Acquirer einen Handlervertrag abschlie3en. Der Vertrag tber einen Acquirer ist vom
Vorteil, wenn dieser fur mehrere Kreditkarten Akzeptanzen vergibt. Der Vertrag zwi-
schen Acquirer und Unternehmen regelt vor allem die Gebihren wie das Disagio. Au-
Berdem garantiert der Vertrag, dass der Unternehmer seine Forderungen gegenuber
dem Kunden erhalt.®

2.5 Elektronisches Lastschriftverfahren

Zurzeit werden mit dem elektronischen Lastschriftverfahren bis zu siebzig Millionen
private Girokonten erreicht und damit gehort das Lastschriftverfahren zu den am haufig
genutzten Zahlungssystemen in Deutschland. Das Lastschriftverfahren eignet sich op-
timal fur alle mdglichen Produkte — egal ob digitale Inhalte oder Offline Versandware.

Die Benutzung der Lastschrift ist fir Kunden kostenlos. Transaktionskosten entstehen
dem Kunden nicht. Der Kunde muss beim Einkaufen lediglich seine Kontonummer und
Bankleitzahl eingeben. Will der Kunde uber ein Dienstleister fur Lastschriftverfahren
zahlen, so muss er sich bei diesem i. d. R. anmelden.°

Damit der Kunde sicher das Lastschriftverfahren nutzen kann, miissen Online-Handler
das Lastschriftverfahren iiber einen Dienstleister'* oder ein Lastschriftverfahren mit
SSL anbieten. Es gibt eine viel Zahl von Dienstleister, die Lastschriftverfahren anbie-
ten. Der Hauptservice der Dienstleister ist, dass sie die Daten der Kunden auf lhre
Richtigkeit Uberprufen. Zahlt der Kunde die Ware nicht bzw. gibt die Lastschrift nicht
frei, erledigt der Dienstleister das Mahnwesen.*

Der Transaktionsablauf der Lastschrift ist sehr einfach, denn im Endeffekt unterschei-
det er sich kaum vom Ablauf der Zahlung per Rechnung. Der Kunde bestellt die Ware
wie ublich beim Online-Handler und wahlt dabei das Zahlungssystem ,per Lastschrift".
Die weitere Verarbeitung Gbernimmt der Handler bzw. sein Dienstleister, der die Last-
schrift anbietet.

Die Lastschrift wird an die Bank weiter geleitet und die Bank des Handlers zieht den
geforderten Betrag bei der Bank des Kunden ein. Die Gutschrift wird automatisch auf
dem Konto des Handlers gutgeschrieben.*®

8 Vgl. Schutzmann Ingrid (2011) / S. 9

° Vgl. Kannen Martina (2001) / 18 - 22

10 Vgl. https://www.micropayment.de (Produkte) (Stand 28. Juni 2011)

1 Zum Beispiel: www.micropayment.de

'2vgl. Kannen Martina (2001) / 17 - 18

3 vgl. http://www.google.de (e-commerece Leitfaden) (Stand 28. Juni 2011)
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Die Kosten fiur das Lastschriftverfahren flr ein Unternehmen richten sich danach, ob er
das System von einem Dienstleister oder selber integriert. Weitere Kosten entstehen
bei der Bank (von Bank zu Bank unterschiedlich). Gute Dienstleister fur die Lastschrift
sind die micropayment GmbH" und die payment Network AG™

Die Micropayment GmbH hat Kosten fur die Rucklastschrift und es gibt Kosten je
Transaktion. Das Unternehmen bietet einen zusatzlichen Service der nicht kosten frei
ist. Die Kosten werden jeweils am 20. Tag vom Konto des Online-Handlers abgezogen
bzw. die Einnahmen gutgeschrieben.*

2.6 GeldKarte

Die Geldkarte ist auf dem deutschen Markt seit 1996 im Umlauf. Im Jahr 2010 wurde
die Geldkarte tber 5,5 Millionen geladen und bezahlt wurde damit knapp tber 42 Milli-
onen Mal.*’

Von der Geldkarte profitieren nicht nur die Kunden sondern auch die Unternehmen. Die
Geldkarte ist fur ihren hohen Sicherheitsstandard bekannt. Die meisten Verbraucher,
die online einkaufen winschen sich Anonymitat und das wird Gber die Geldkarte ge-
wahrleistet.”® Ein weiterer Grund fiir Handler die Geldkarte einzufiihren ist, dass die
Zahlung garantiert erfolgt. Da die Gutschrift sofort auf dem Konto des Handlers erfolgt,
schont es die Liquiditéat des Unternehmens, was sehr wichtig fur kleine und mittlere
Unternehmen ist.

Des Weiteren werden die Kosten fir Adress-, Kreditkarten und Schufaprifungen ein-
gespart. Das Disagio ist sehr niedrig und betragt nur 0,3 Prozent vom Umsatz, jedoch
mindestens ein Cent. Die Kosten fur das Mahnwesen entfallen komplett, da die Zah-
lung sofort erfolgt.™® Bei der Einfiihrung der Zahlung per Geldkarte kénnen die Handler
selber entscheiden, ob sie die Funktion der Akzeptanz kaufen oder mieten.

Kunden, die die Geldkarte nutzen wollen mussen nur einen Antrag auf eine Geldkarte
stellen bzw. die meisten haben schon eine Geldkarte. Die Geldkarte ist der Chip auf
jeder Bankkarte oder Sparkassenkarte. Die Karten haben ein Symbol welches darauf
deutet, dass es sich um eine Geldkarte handelt.

Fur die Registrierung der Geldkarte fallen fir den Kunden keine Kosten an. Das Aufla-
den der Geldkarte ist nur teilweise kostenfrei. Bei der Online-Aufladung fallen beim
Kunden keine Kosten an. Der Kunde hat auch die Mdglichkeit seine Geldkarte in den
meisten Kreditinstituten aufzuladen. Dabei fallen Kosten an, die nicht so hoch sind. Die

1 www.micropayment.de (Stand 28. Juni 2011)

!> https://www.payment-network.com (Stand 28. Juni 2011)

10 Vgl. https://www.micropayment.de (Produkte) (Stand 28. Juni 2011)

" vgl. http://iwww.geldkarte.de (Fakten und Zahlen) (Stand 16. Juni 2011)

18 Vgl. Lammer Thomas / Koppe Volker (2006) / S. 261 - 265

9 vgl. http://www.geldkarte.de (Einsatzmdglichkeiten) (Stand: 16. Juni 2011)
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Kosten betragen ein Prozent vom Ladebetrag.?® Will der Kunde seine Geldkarte von zu
Hause aus nutzen, fallen ihm einmalige Kosten fiir die Anschaffung eines Kartenlese-
gerats (59,90 Euro) an.”

2.7 PayPal

Paypal, ein Micropayment System wurde wie die meisten Zahlungssysteme, in den
USA von Peter Thiel entwickelt. Das System Paypal ist auch der Name fiir das Unter-
nehmen welches mittlerweile zu eBay gehdrt. Im Vorfeld war Paypal fiir Palm-Gerate®
gedacht. Dabei sollten Geldbetrdge von einem Gerat zum anderen lbertragen werden.

Die Entwickler erkannten schnell, dass Paypal sehr gut fir die Internetzahlungen ge-
eignet ist. Paypal besitzt zurzeit 220 Millionen aktive Konten verteilt auf 190 Nationen,
davon sind alleine in Deutschland 15 Millionen. Damit haben H&andler, die Paypal ein-
fuhren die Chance ihren Kundenstamm zu erweitern und den Umsatz bis zu 15,9 Pro-
zent zu steigern.” Die Funktionsweise von Paypal ist relativ einfach, sowohl Kunden
und Handler melden ein Paypal-Konto an.

Die Zahlungsabwicklung ist relativ einfach. Der Verbraucher muss nur die E-Mail-
Adresse bzw. den Paypal-Link des Handlers kennen. Die Zahlung erhalt der Handler
innerhalb von Sekunden, dabei erfahrt er nur den Namen und die E-Mail-Adresse des
Verbrauchers. Weitere Daten wie die Bankverbindung und genaue Adresse werden
nicht angezeigt. Das ist der Grund warum immer mehr Verbraucher auf Paypal zugrei-
fen. Der Handler bekommt nach Erhalt der Zahlung eine E-Mail mit der Bestatigung,
dass der Betrag auf dem Paypalkonto eingegangen ist.

Paypal Express garantiert den Handlern einen héheren Umsatz bei ihren Verkaufen im
Internet. Die Kaufabwicklung fur den Kunden erfolgt sehr einfach und schnell. Der
Kunde geht unter dem Warenkorb auf den Paypal Express Button und muss nach die-
sem Schritt nichts mehr Weiteres ausfillen. Die Angaben des Handlers und des Kun-
den sind schon Uber die Paypalkonten gegeben. Das hat zur Folge, dass es weniger
Kaufabbriiche gibt, wenn Kunden eine schnelle und sichere Zahlungsvariante angebo-
ten bekommen. Durch weniger Kaufabbriiche steigert der Unternehmer somit seine
Umsétze.”

Ein Weiterer Vorteil von Paypal Express ist die einfache und schnelle Integration auf
der Web-Seite Uber die Partner von Paypal. Paypal stellt den Unternehmen ausfihrlich
dokumentierte Programmierschnittstellen zur Verfigung. Die Kosten von Paypal Ex-
press sind relativ gunstig. Es gibt faire Gebuihren, so ist die Einrichtung des Kontos
kostenfrei. Es fallen keine monatlichen Gebuhren fir den Handler an. Gebuhren fallen

2 vgl. https://geldkarte.de (Kosten Kunden) (Stand 16. Juni 2011)

2 Vgl. http://www.geldkarte-shop.de (Kartenlesegerat) (Stand 16. Juni 2011)

2 pPDA’s (Personal Digital Assistant)

23 Vgl.Kenneth C. Laudon / Carol Guercio Traver (2011) / S. 302 - 307

4 vgl. https://www.paypal-deutschland.de (Paypal Expressl) (Stand. 20. Juni 2011)
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fur den Handler nur an, wenn Kunden auch tber Paypal bezahlen. Die Paypal Gebiih-
ren richten sich immer nach dem Vormonats Umsatz.

Handler sollten grundsatzlich darauf achten, dass jede Empfangene Einzahlung inner-
halb Deutschlands, aus einem Mitgliedstaat der EU sowie Norwegen, Island und Liech-
tenstein sie maximal 1,9 Prozent des Umsatzes zuziglich 0,35 Euro kostet. Andere
Zahlungen kosten maximal 3,9 Prozent des Umsatzes zuztglich 0,35 Euro.

Wie bei den meisten E-Payment-Systemen mussen sich die Kunden anmelden um ein
Paypalkonto zu besitzen. Die Anmeldung und der Transaktionsablauf sind kostenlos.

2.8 Click and Buy

Das Click and Buy System basiert auf der Zusammenfassung von Kleinstbetragen. Die
Betrage einzelner Kaufvorgange, werden aufsummiert und monatlich dem Unterneh-
men auf seinem Konto gutgeschrieben. Somit ist Click and Buy ebenfalls ein
Micropayment-System.*

Die Zahlungsabwicklung gestaltet sich ahnlich wie bei Paypal, sowohl Héandler und
Verbraucher missen ein Click and Buy Konto mit den entsprechenden Daten anlegen.
Die Bezahlung erfolgt dann Uber den Klick auf den Click and Buy Button. Der Vorteil fur
den Unternehmer ist, dass dieser komplett von Click and Buy betreut wird.

Zum Beispiel bestellt der Verbraucher bei einem Héandler eine kostenpflichtige Musik-
datei, daraufhin fordert Click and Buy zur Zahlung auf. Sobald die Einzahlung auf dem
Click and Buy Konto bestatigt wird verlangt Click and Buy die geforderte Ware vom
Héandler. Nach dem Erhalt der Musikdatei geht der weitere Zahlungsprozess von Click
and Buy aus, dieser erstellt dann die Rechnung und den Versand an den Verbraucher.
Die Gutschrift fur die geforderte Musikdatei wird zuerst auf dem Click and Buy Konto
gutgeschrieben. Click and Buy leitet die Gutschrift an den Handler weiter.*

Eine weitere besondere Dienstleistung von Click and Buy ist der Merchant® Service
Bereich. Hier konnen die Unternehmen ihre Zahlungseingange selber tberwachen und
steuern. Dabei kdnnen per Mausklicks Reportings und Statistiken automatisch erstellt
werden. Wichtige Kennzahlen wie z. B. Umsatz, Anzahl der Eink&dufe und die Conver-
sion Rate werden ebenfalls angezeigt.”®

Bei Click and Buy fallen einige Gebuhren fur den Unternehmer an. Die Gebuhren sind
teilweise sehr unuibersichtlich. Click and Buy stellt verschiedene Gebuhren auf. Es gibt
Gebuhren fur die allgemeine Kontofilhrung. Des Weiteren gibt es spezielle Gebiihren
fur das Transaktionssystem und fir die Schnittstelle ,Universell Payment API*.

?® vgl. Lammer Thomas / Barthold Philipp (2006) / S. 209 - 210

%% vgl. Teichmann Rene (2001) / 228 - 229

" Deutsch: Kaufmann / Handler

28 vgl. http://lwww.clickandbuy.com (Transaktionsablauf) (Stand 20. Juni 2011)
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Es entstehen noch weitere Kosten fir die Einzahlungen. Dabei wird das Disagio vom
Umsatz plus die Transaktionskosten verrechnet. Der Umsatz wird bei Click and Buy in
acht verschiedene Klassen unterteilt. Die Klassen starten bei null bis 5.000 Euro und
gehen in die Klasse tiber 200.000 Euro Umsatz pro Monat. Die Transaktionskosten von
0,35 Euro sinken erst ab der vierten Umsatzklasse (ab 20.000 Euro) auf 0,29 Euro.

Der prozentuale Anteil des Disagio richtet sich nach der Anzahl den Transaktionen pro
Monat. Je niedriger die Transaktionen pro Monat umso hoher ist der prozentuale Anteil
des Disagio vom Umsatz.*

2.9 Paysafecard

Besonders geeignet ist die Paysafecard bei der Nutzung von Online-Spielen oder Spie-
le Uber die Sozialen Netzwerke. Des Weiteren wird die Paysafecard bei der Telefonie
und Kommunikation genutzt z. B. bei Skype. Natirlich ist der Einsatz der Paysafecard
auch bei den normalen Online-Shops maglich.*

Bei weltweit 300.000 Verkaufsstellen konnen Kunden Paysafecards in Wert von zehn,
funfundzwanzig, funfzig und auch hundert Euro wahlen.

Kunden, die eine Karte erwerben, erhalten einen sechszehn stelligen PIN-Code. Der
PIN-Code dient in erster Linie zur Bezahlung im Online-Geschaft, des Weiteren ist er
fur die Sicherheit des Kunden verantwortlich. Durch den PIN-Code mussen Kunden,
die online einkaufen keine weiteren Angaben Uber lhre Person angeben. Haben Kun-
den mehrere Paysafecards kénnen sie diese miteinander kombinieren, um mit noch
hoheren Betragen zu bezahlen. Dabei missen sie nur auf die Funktion klicken ,Karten
miteinander verbinden“ und die PIN-Codes der jeweiligen Karte eingeben. Beim Kauf
der ersten Paysafecard muss der Kunde ein Passwort bei www.paysafecard.com ein
anlegen.

Der Handler hat nur Kosten zu tragen, wenn Transaktionen zwischen Handler und
Kaufer stattfinden. Die Kosten unterscheiden sich zwischen den physischen Guter
(Tangible Guter) und nicht physischen Guter (Intangtible Gter). Bei den physischen
Gutern werden 5,5 Prozent und bei den nicht physischen Gutern werden zwdlf Prozent
vom Umsatz abgezogen. Bei Micropayments die zwischen 0,01 — 5 Euro liegen mus-
sen die Unternehmen bis zu 25 Prozent ihres Umsatzes abgeben. Die Vertragslaufzeit
zwischen Handler und Paysafecard liegt bei einem Jahr und kann nattrlich verlangert
werden.*

29 vgl. http://lwww.clickandbuy.com (Konditionen) (Stand 20. Juni 2011)
%0 Vgl. http://www.paysafecard.com (Bezahlen) (Stand 11. Juli 2011)
%1 vgl. Ketterer K.; Stroborn K / Becker, M. / Roper R. (2002) / S. 250 - 264
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2.10 Sofortiberweisung

Die Sofortiberweisung ermoglicht es den Kunden schon wéhrend einer Bestellung
eine Uberweisung lber das Online-Banking-Konto zu tatigen. Der Handler erhélt da-
raufhin eine Echtzeitbestatigung. So wird die Ware aus dem Lager oder auch digitale
Guter sofort an den Kunden versendet. Der Kunde erhélt seine bestellte Ware schnel-
ler und der Handler kann den Umsatz sofort auf seinem Konto verbuchen.*

Handler die, die Sofortiberweisung nutzen wollen, missen sich bei der Payment net-
work AG registrieren. Nach der Registrierung konnen die Handler auswahlen ob sie
das Zahlungssystem auf ihrer Web-Seite selber einfiigen oder tber die Partner der
Payment Network AG. Die Handler missen sich fur mindestens zwolf Monate anmel-
den.*

Sobald das System im Shop integriert ist verlauft der Transaktionsablauf relativ ein-
fach. Der Kunde sucht wie gewohnt auf der Web-Seite des Online-Handlers ein Pro-
dukt aus und geht dann zur Kasse. Dort wahlt er als Zahlungsmittel die Sofortiiberwei-
sung aus. Mit der Auswahl der Sofortiiberweisung muss der Kunde seine Bankdaten
mit der dazugehdrigen PIN und TAN auf ,www.sofortiiberweisung.de” eingeben.
Nach der Eingabe erhalt der Online Handler die Bestatigung und kann die Ware an den
Kunden verschicken.*

Bei den Kosten nach den Branchen unterscheiden sich die Kosten jeweils nach der
Transaktionsgebiihr und dem Mindestbetrag pro Transaktion.* Bei den Payment Ser-
vice Provider gibt es eine zusatzliche Registrierungsgebihr von 2.500 Euro und eine
monatliche Bereitstellungsgebiihr von 99,00 Euro.*

3  Auswertung der traditionellen Zahlungssysteme

Das Ergebnis der traditionellen Zahlungssysteme ist nicht Uberraschend ausgefallen.
Die Online-Handler legen grof3en Wert auf die Zahlungsgarantie der Kunden.

Die Zahlung im Voraus hat in einigen Kriterien die Bestnote erzielt. Wie schon erwahnt
gibt es eine hundertprozentige Garantie, dass der Kunde die Ware zahlt. Der gesamte
Einkaufs- und Verkaufsprozess wird aus der Sicht des Unternehmens schneller durch-
gefuhrt, wenn dieser seine Forderung (Ware gegen Zahlung) schneller bekommt. Des-
halb gibt es fir die Vorauszahlung die Bestnote in Benutzerfreundlichkeit, Geschwin-
digkeit und flieRender Prozess.

Dicht gefolgt wird die ,Zahlung im Voraus" von ,der Zahlung per Rechnung"“. Die Zah-
lung per Rechnung wird von den Kunden am meisten akzeptiert bzw. als Zahlungssys-

s Vgl. https://www.payment-network.com (Kauferbereich) (Stand 11. Juli 2011)
% vgl. Handbuch Sofortiiberweisung (Stand 11. Juli 2011)

¥ vgl. ebd. (2011)/ S. 6

% vgl. https://www.payment-network.com (Tarife) (Stand 11. Juli 2011)
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tem gewdhlt. Bei den Zahlungsausféllen hat die ,Zahlung auf Rechnung* am schlech-
testen abgeschnitten. Am schlechtesten abgeschnitten hat die ,Zahlung per Nachnah-
me*“.

Die Zahlung per Rechnung hat in allen angegebenen Kriterien die besten Ergebnisse
erzielt. Nur die Kosten fir die Zahlung per Rechnung sind im Vergleich fir die Zahlung
im Voraus etwas hoher. Teilweise ist es so, wenn Unternehmen die Zahlung per Rech-
nung anbieten, verlangen sie eine Gebiihr fiir den Uberweisungsschein.®” Ein weiteres
Merkmal welches fir die Zahlung per Rechnung spricht ist, dass der Kunde erst seine
bestellte Ware bekommt und diese dann innerhalb einer bestimmten Zeit bezahlen
muss. Die Zahlung per Rechnung wird von den Kunden so gut bewertet, aufgrund Ihrer
langjahrigen Benutzung.

Das schlechteste Ergebnis bei der Kundensicht hat die Zahlung per Nachnahme be-
kommen. Die Zahlung per Nachnahme ist bei den Kunden nicht so gefragt, weil ers-
tens sind es i. d. R. sehr hohe zusatzliche Kosten die dem Kunden entstehen und zwei-
tens muss der Kunde beim Empfang seiner Ware unbedingt vor Ort sein.

Die Zahlung im Voraus wird von Kunden ebenfalls akzeptiert, jedoch ist das Problem
bei diesem Zahlungssystem, dass der Kunde erst die Ware bezahlen muss und dann
wird ihm seine gekaufte Ware zu geschickt.

4  Auswertungen der elektronischen Zahlungssyste-
me

Die Sofortuberweisung erfillt alle Kriterien, die flr den Online-Handler wichtig sind.
Das Problem an der Sofortiiberweisung ist, dass diese bei den Kunden noch nicht so
anerkannt ist. Die Kreditkarte und das Lastschriftverfahren sind ebenfalls gut ausgefal-
len, da sie bei den Online-Handlern viel langer im Betrieb eingesetzt werden. Fir das
Zahlungssystem Paypal entscheiden sich immer mehr Online-Handler, das liegt vor
allem an der hohen Verbreitung auf der ganzen Welt.

Die Paysafecard ist am schlechtesten ausgefallen, weil die prozentualen Kosten fir
Micropayments mit 25 Prozent zu hoch sind. Auf3erdem rentiert sich das System nicht
fur den Online-Handler, da Kunden dieses System gar nicht kennen bzw. nutzen.

Viele der Bewertungen sind identisch ausgefallen. Das wird darauf zurtickgefuhrt, dass
der Markt fir elektronische Zahlungssysteme seit dem Wachstum des E-Commerce.
sehr gro3 geworden ist. Die Anbieter von Zahlungssystemen versuchen gegen die
starke Konkurrenz an zu kampfen. So entsteht der Effekt, dass die geforderten Krite-
rien der Online-Handler erfillt werden. Die hohe Sicherheit und der Schutz vor Zah-

% Vgl. https://www.payment-network.com (Tarife) (Stand 11. Juli 2011)
%" vgl. www.amazon.de (Stand. 15. Juli 2011)
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lungsausfallen die eine wichtige Rolle fur Online-Handler spielen werden von allen
Zahlungssystemen gewabhrleistet.

Die Kunden achten bei elektronischen Zahlungssystemen darauf, dass sie weit im In-
ternet verbreitet sind d. h. wenn viele Handler ein bestimmtes Zahlungssystemen an-
bieten, kann es nicht verkehrt sein es zu benutzen. Der grof3te Vorteil der Kunden ge-
genuber Online-Handler ist, dass den Kunden bei der Nutzung so gut wie keine Kosten
anfallen, jedoch ist in den meisten Féllen eine Registrierung notwendig.

Paypal ist aus der Sicht der Kunden das beste elektronische Zahlungssystem beim
Onlineeinkaufen. Paypal bietet den Kunden eine einfache Nutzung und weil das Sys-
tem mit ebay zusammenarbeitet kénnen die Kunden sogar Geld auf ihr Paypalkonto
empfangen. Die Paysafecard hat das schlechteste Ergebnis erzielt, da sie kaum von
Online-Handler angeboten wird.

Elektronische Zahlungssysteme haben alle zusammen einen grof3en Nachteil fir den
Kunden. In den vorangegangenen Kapiteln wurde beschrieben wie wichtig es dem
Kunden ist seine Ware vor dem Kauf zu bekommen. Bei den elektronischen Zahlungs-
systemen ist es jedoch so, dass zuerst das Konto des Kunden belastet wird und er
anschliel3end seine Ware erhélt. Aufgrund der geringen Bekanntheit auf dem Markt,
hat die Sofortiberweisung ein schlechtes Ergebnis erzielt.
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