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VISAviS

RISIKOANALYSE

Vertrauen ist gut,
Sicherheit ist besser.
Die Finanzkrise kommt
in den Unternehmen an.

ALTERSVORSORGE

Die Rente vom Arbeit-
geber wird zum wichti-
gen Standbein des
Alterseinkommens.

Stabile Fundamente
sind die beste Risiko-
absicherung in tur-
bulenten Zeiten.

Ein starkes Bundesland
spielt im globalen Wett-
bewerb auf gleicher
Augenh6he mit.

Als Drehscheibe zwi-
schen Ost und West
positioniert sich ein
attraktiver Standort.




E-Business

B0OM Im Zeichen rasant wachsender Internet-Umsitze sind Losungen fiir bargeldlosen
Zahlungsverkehr gefragt, die Anbietern und Kunden groBtmoglichen Schutz bieten.

er Online-Markt boomt auch in Zei-
D ten der Krise. Betrug der E-Commer-

ce-Umsatz in Deutschland im Jahr
2005 noch 321 Milliarden Euro, von denen
32 Milliarden auf das B2C-Geschift entfie-
len, so steigerte er sich im Folgejahr auf 438
Milliarden Euro mit einem B2C-Umsatz von
46 Milliarden. Bis 2010 wird im E-Commer-
ce mit einer explosiven Steigerungsrate von
78 Prozent gerechnet — auf 438 Milliarden
Euro, von denen 145 Milliarden Euro im
Bereich zwischen Unternechmen und Kon-
sumenten erwirtschaftet werden. Trotz aller
Perspektiven im Online-Geschéft existieren

Online

aber immer noch Hemmschwellen auf Sei-
ten der Endverbraucher, wie eine Studie meh-
rerer E-Commerce-Spezialisten wie ConCar-
dis, Hermes Logistik Gruppe, Saferpay, ibi
research und xt:Commerce offen legt, bei
der fast 1.400 Teilnehmer aller Schichten,
Einkommensgruppen und Altersklassen be-
fragt wurden. 56 Prozent der Befragten ga-
ben an, bereits schlechte Erfahrungen mit
Online-Shopping gemacht zu haben. Griin-
de waren lange Lieferzeiten, falsche Produkt-
beschreibungen und fehlerhafte Kontoabbu-
chungen. Kein Wunder, dass die Bereitschafft,
Geschéfte im Internet zu titigen, dramatisch

nachlésst, wenn als Zahlungsmoglichkeit nur
die Vorkasse angegeben wird. 56 Prozent der
Teilnehmer erkldrten, sie wiirden tiberhaupt
nicht per Vorkasse bezahlen, auch wenn kein
anderer Online-Anbieter verfligbar wire. Aber
auch gegen das E-Payment haben viele End-
kunden Bedenken. Auf die Frage, was sie
tun wiirden, wenn der Online-Shop Bezahl-
verfahren wie Vorkasse oder E-Payment an-
bote, antworteten ganze zwolf Prozent der
Teilnehmer, sie wiirden per Vorkasse zahlen,
44 Prozent gaben an, sie wiirden die verschie-
denen E-Payment-Optionen von PayPal, iiber
ClickandBuy bis T-Pay, Luupay oder Mo-
neybookers nutzen. 42 Prozent erklérten, sie
wiirden sich nach einem anderen Anbieter
umsehen. Je hoherwertiger die Ware und je
hdoher der Preis, desto weniger Befragte wa-
ren bereit, die Moglichkeiten des E-Payment
zu nutzen: Die Bereitschaft sank von 48
Prozent bei einem Preis von 20 Euro auf 34
Prozent bei einem Preis von 1.200 Euro.
Doch auch auf Seiten der Anbieter gibt
es Bedenken. So werden nach Angaben von
EOS-Payment Solutions, einem Experten auf
dem Gebiet des elektronischen Zahlungs-
verkehrs, bei fast einem Drittel der Online-
Shops Rechnungen in einer Hohe von min-
destens drei Prozent des Umsatzes nicht be-
glichen. Will der Shop den Verlust ausglei-
chen, muss er bei einer Gewinnmarge von

fiinf Prozent das Zwanzigfache der Verluste »

Manfred Kriiger, Vorsitzender der Ge-
schéftsfiihrung der ConCardis GmbH,
zeigt, worauf Handler bei Bezahlver-
fahren im Internet achten sollten.

Herr Kriiger, warum ist die Zah-
lungsabwicklung im World Wide
Web besonders sensibel?

Immer mehr Menschen nutzen das
Internet, um bequem von zu Hause
aus ihre Einkaufe zu tatigen. Bei so-
genannten ,Distanzzahlungen” sind
jedoch einige Besonderheiten und
Sicherheitsvorkehrungen zu beach-
ten, da der Karteninhaber nicht per-
sonlich an der Verkaufsstelle pra-
sentist und identifiziert werden kann.
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Ist die Implementierung der er-

forderlichen Standards nicht mit er-
heblichem Aufwand fiir die Hand-
ler verbunden?
Nicht unbedingt. Wir bieten beispiels-
weise die ConCardis PayEngine an.
Diese E-Payment-Lésung erfiillt die
neuesten Anforderungen an bargeld-
loses Bezahlen im Internet und er-
moglicht Handlern einen einfachen
Einstieg in das Online-Geschift. Da-
bei werden sichere Zahlungsablau-
fe ohne groRen technischen Aufwand
fiir unsere Kunden und fiir die Kar-
teninhaber umgesetzt.

Welche Bezahlangehote sollte ein
Online-Shop anbieten?

Ohne Zweifel gehdrt das Bezahlen mit
Kreditkarte zu den géngigsten und
beliebtesten Zahlweisen im Internet.
Weltweit ist die Kreditkarte sogar
das Zahlungsmittel Nummer eins im
E-Commerce.

Wo finden Handler weitere Infor-
mationen und Tipps?
Praxisnahe Informationen, zum Bei-
spiel zur Auswahl von Shop-Syste-
men und Besonderheiten der unter-
schiedlichen Zahlungsverfahren, fin-
den sich im E-Commerce-Leitfaden,
in dem mehrere Losungsanbieter ihr
Know-how zusammengefiihrt haben.
Er kann auf www.concardis.com her-
untergeladen werden.

sung erfiillt hochste Sicherheits-
anspriiche”, so Manfred Kriiger.
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» an Neugeschiften abschlieBen. Der General
Manager bei EOS Payment Solutions, Mi-
chael Hiilsiggensen, fordert im Fall anony-
mer Vertriebswege wie des Internets die ,,Bo-
nitdt des Kunden in Echtzeit zu priifen.
Eine Moglichkeit dazu bieten die Produkte
des Unternehmens, das seit 1997 auf dem
Markt tdtig ist. Die Bandbreite reicht vom
Card-Processing tiber das Risiko- und For-
derungsmanagement bis zur Online-Uber-
weisung. Beispiel Click Safe: Das auf eine
weltweite Adressdatenbank zuriickgreifende
EOS-Tool tiberpriift die Bonitit der Kunden
und reduziert so das Risiko. Andere Produk-
te garantieren die Abwicklung von Kredit-
kartenzahlungen nach den neuesten Stan-
dards und die komfortable Zahlung per On-
line-Uberweisung und giropay.

Als wichtigstes weltweites Zahlungsmit-
tel sicht Manfred Kriiger, Vorsitzender der
Geschiftsfiihrung der ConCardis GmbH, die
Kreditkarte, die vor allem von 26-45-jahri-
gen Miénnern genutzt wird: ,,Ohne Zweifel
gehort das Bezahlen mit der Kreditkarte zu
den géngigsten und beliebtesten Zahlweisen
im Internet”. Das 1982 als Gesellschaft fiir
Zahlungssysteme gegriindete Unternehmen
ConCardis ist Allroundservice-Anbieter um
den kartengestiitzten Zahlungsverkehr und
betreut rund 400.000 Handels- und Dienst-
leistungsunternehmen, die den bargeldlosen
Verkehr akzeptieren. Nicole Mantow, Senior
Business Managerin bei ConCardis, rat On-
line-Shop-Anbietern, Bestellungen aufmerk-
sam auf Auffilligkeiten zu priifen und bei
Verdachtsfillen der Héndlerbank den Be-
trugsverdacht mitzuteilen. ,,Um Héndler bes-
ser vor Betriigern zu schiitzen, wurden zu-
dem von den Kreditkartenunternehmen mit
der Kartenpriifnummer, dem Address Ve-
rification Service und MasterCard Secure
Code bzw. Verified by Visa zusitzliche Si-
cherheitsmechanismen flir den Online-Han-
del entwickelt®, so Nicole Mantow. Unterneh-
men, die diese Verfahren bisher noch nicht
einsetzen, gibt Mantow den Rat, den ,,Pay-
ment Service Provider* oder ,,Acquirer ,,da-
rauf anzusprechen. Mit PayEngine hat Con
Cardis eine Anwendung geschaffen, die sich
leicht in bestehende Shopsysteme integrie-
ren ldsst und ,,einen einfachen und beque-
men Einstieg ins Online-Geschift ermdg-
licht. Der Karteninhaber legt seine Artikel in
den Warenkorb und gibt abschliefend seine
Daten in ein virtuelles Terminalfenster ein.
Die Anwendung entspricht den neuesten
Anforderungen an bargeldloses Bezahlen
und umfasst zahlreiche Funktionen von der

Weitere Informationen unter:

+ www.bvdw.org
+ www.ecommerce-leitfaden.de
+ www.ibi.de
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Vernetzung Darstellung des Ablaufs von Zahlungen im E-Business. Im Hintergrund kiimmert sich
der Anbieter des E-Payment-Verfahrens um den ordnungsgeméBen Zahlungsausgleich.

Reservierung, Zahlung und Nachbelastung
iiber das Reporting von Zahlungen sowie
den automatischen und manuellen Tagesab-
schluss bis hin zum IP-Adressencheck und
profilgesteuerten Ablehnungen.

Wer sich als Online-Shop-Betreiber wei-
terhin auf Vorkasse konzentrieren will, soll-
te seinen Kunden attraktive Optionen bieten.
Dazu zihlen beispiclsweise Rabatte, wie die
Studie der E-Commerce-Spezialisten belegt.
So liegt die Rate derjenigen, die sich bei
mehreren Zahlungsmodellen fiir die Vorkas-
se entscheidet, bei nur einem Prozent. Bei
einem Rabatt von drei Prozent steigt die Ra-
te auf fast 20 Prozent an. Auch ein Giitesie-

gel flir den Online-Shop-Betreiber erhoht die
Chancen, dass sich der Endkunde fiir den
Zahlungsmodus Vorkasse entscheidet. Hier-
von profitieren Produkte mit einem niedri-
geren Preis allerdings stirker als héherpreis-
liche Produkte: So stieg die Kaufabbrecher-
quote bei einem Shop mit Giitesiegel, der
Zahlung per Vorkasse, Nachnahme oder E-
Payment anbietet, von 16 Prozent bei ei-
nem Warenwert von 20 Euro auf 26 Prozent
bei einem Warenwert von 100 Euro und 31
Prozent bei einem Warenwert von 500 Euro.
Die Abbrecherquote lag bei einem Shop oh-
ne Giitesiegel mit 35 Prozent nur unwesent-
lich hoher. Dr: Ralf Magagnoli

Zahlungsausfalle

Das Online-Geschéft boomt.
In 2007 kauften deutsche Ver-
braucher fiir 17,2 Milliarden Eu-
ro Waren und Dienstleistungen
{iber das Internet. Laut einer Stu-
die der GfK sind das zwélf Pro-
zent mehr als im Vorjahr. Grund
genug flir Handler, sich nach
ganzheitlichen Losungen fiir den
elektronischen Zahlungsverkehr

Quelle: EOS Payment Solutions

EOS
Full
Service

umzusehen.
Die richtige Zahlart spielt fiir
Verbraucher und Handler eine

Ahgesichert Mit einer Full-Service-Losung kann jedem
Kéufer die geeignete Zahlungsvariante angeboten werden.

wichtige Rolle. Michael Hiilsig-
gensen, General Manager bei
EOS Payment Solutions, weil3:
.Sie beeinflusst, ob der Kunde
den Kauf tatigt.” Der Handler ver-
sucht seinerseits, die Zahlungs-
ausfélle zu minimieren. Denn:
Bei jedem zehnten Online-Shop
werden Rechnungen in Hohe von
mindestens drei Prozent des Um-
satzes nicht bezahlt. Um den Ver-
lust zu kompensieren, muss der
Unternehmer bei einer Marge von
fiinf Prozent das Zwanzigfache

der ausgefallenen Forderungen
an Neugeschéften abschlieBen.
Hiilsiggensen folgert: ,Bei ano-
nymen Vertriebswegen wie Call-
center oder Internethandel muss
der Anbieter die Bonitat der Kun-
den in Echtzeit priifen.”

EQS Payment Solutions bie-
tet mit der ClickPay-Systemlo-
sung verschiedene Produkte, die
den Handlern die Sorgen abneh-
men. Der Payment Provider
stellt Schnittstellen zu Kreditkar-
ten-Acquirern sowie Banken zur

Verfligung und verarbeitet na-
tionale sowie internationale Zahl-
arten. Das Know-how im Be-
reich der automatisierten Zah-
lungslésungen verbindet das
Unternehmen mit den Kompe-
tenzen der EOS Gruppe in den
Bereichen Informations-, Debi-
toren- und Forderungsmanage-
ment. Die Kunden zahlen einfach
und sicher — und die Handler
wissen, dass auf den gettig-
ten Kauf der Geldeingang folgt.
www.eos-payment.com
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