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Bei Paydirekt ist Kreativitdt gefragt

Zwei Jahre nach dem Start kampft das Online-Bezahlsystem der
Kreditwirtschaft mit hohen Erwartungen

Vor zwei Jahren wurden bei Pay-
direkt, dem Online-Bezahlsystem
der deutschen Kreditwirtschaft,
die Systeme hochgefahren. Der-
zeit zahlt die Plattform 1,2 Millio-
nen Kunden sowie 1100 ange-
schlossene Online-Shops. Doch
der Paypal-Konkurrent steht be-
standig in der Kritik: zu wenige
Handler, zu wenige Kunden, zu
wenig Mehrwert. Der Betreiber
sieht sich selbst mit liberzogenen
Erwartungen konfrontiert.

Von Franz Cong Bui, Frankfurt
Borsen-Zeitung, 12.8.2017
Als am 18. August 2015 mit der Test-
phase von Paydirekt der Versuch der
deutschen Kreditwirtschaft anlief,
im Online-Zahlungsverkehr verlore-
nes Terrain zuriickzuerobern, waren
die Ziele fiir das gemeinschaftliche
digitale Bezahlsystem von privaten
und genossenschaftlichen Banken
sowie Sparkassen hochgesteckt.
Doch der als Paypal-Konkurrent ge-
handelte Bezahldienst konnte bis-
lang die Erwartungen nicht erfiillen
und hatte zudem in jiingster Zeit mit
einigen schlechten Nachrichten zu
kampfen.

Im Juli etwa teilte der Einrich-
tungsspezialist Reuter mit, dass in
seinem Online-Shop Zahlungen
iiber Paydirekt nicht mehr angebo-
ten werden: Das System sei zu wenig
in Anspruch genommen worden.
Und das, wiahrend medial stets mo-
niert wird, Paydirekt komme bei zu
wenigen Héndlern zum Einsatz.

Otto Group soll Schub geben

Laut Paydirekt-Webseite sind derzeit
rund 1050 Héndler sowie {iber die
Plattform Rakuten mehr als 7000
weitere angeschlossen. Bei Paypal
sind es 50 000 Shops. Und Mitte Juni
erschien eine Studie des Handelsfor-
schungsinstituts EHI, die konsta-
tiert, dass nur in 45 der 1000 um-
satzstiarksten Online-Shops die Zah-
lung per Paydirekt moglich sei, auch
weil die Nachfrage der Kunden fehle
und kein Mehrwert gegeniiber ande-
ren Verfahren gesehen werde.
Immerhin hat sich die Anzahl der
angeschlossenen Shops seit Jahres-
beginn verdoppelt, darunter nam-
hafte Marken wie Saturn, Media-
Markt oder Deichmann. Bis Jahres-

ende soll mit der Otto Group der
grofite Internethéndler in Deutsch-
land nach Amazon hinzukommen.
Mit einem 2016 verbuchten Umsatz
von 2,7 Mrd. Euro — davon mehr als
90 % online — sowie 6,1 Millionen
aktiven Kunden wird Otto dann der
grofite Partner von Paydirekt. Aller-
dings hief3 es in der Presse, Paydirekt
solle ungewohnlich hohe Integrati-
onskosten von 10Mill. Euro sowie
3Mill. Euro fiir WerbemafRnahmen
tragen.

Die Steigerungsrate bei den Nut-
zern liegt derweil niedriger als bei
den Handlern. Paydirekt zufolge ha-
ben sich bislang rund 1,2 Millionen
Kunden registriert. Anfang 2017 wa-
ren es 900 000 gewesen. Es werden
jedoch keine Zahlen dariiber verof-
fentlicht, wie viele aktive Nutzer es
gibt oder wie hoch deren Umsitze
liegen. Die Kritik an der Nutzerent-
wicklung wurde durch ein internes
Papier befeuert, das im Mérz 6ffent-
lich wurde und in dem die Zielmarke
7 Millionen Kunden bis Jahresende
genannt wird. 2020 wolle man dem-
zufolge mit 20 Millionen Nutzern
auf Augenho6he mit Paypal sein.

Henne oder Ei?

Paydirekt steht jedoch vor dem
Henne-Ei-Problem: Solange es zu
wenige Héndler gibt, ist das System
fiir Kunden nicht attraktiv — et vice
versa. Angesichts der Konkurrenz
durch bestehende Zahlverfahren be-
steht fiir Handler kein Handlungs-
druck. Durchschnittlich bietet jeder
Online-Shop sieben Zahlungsarten
an, dabei werden 18 % der Umsitze
im Online-Handel iiber Paypal abge-
wickelt — Platz 3 hinter Kauf auf
Rechnung und Lastschrift.
Paydirekt-Geschaftsfiihrer Niklas
Bartelt wehrt sich gegen aus seiner
Sicht iiberzogene Erwartungen und
betont im Gesprach mit der Borsen-
Zeitung: ,,Beim Thema Kaufer sind
wir mit 1,2 Millionen bereits gut auf-
gestellt, wenn man mal Apfel mit Ap-
feln vergleicht und schaut, wo ande-
re Zahlverfahren nach gut einem
Jahr standen.” Ohne Details zu spe-
zifizieren, ergénzt er, aktuell sdhen
die Zahlen gut aus. Allein der Beta-
test der jlingst eingefiihrten P2P-
Payment-Funktion, die Handy-zu-
Handy-Zahlungen ohne IBAN oder

TAN ermoglicht, habe ein deutliches
Registrierungsplus gebracht.

Realistische Ziele setzen

Vergleiche mit Wettbewerbern
konne er ohnehin nicht nachvollzie-
hen: ,Wenn wir mit einem Zahlver-
fahren verglichen werden, das ge-
fiihlt seit Ewigkeiten am Markt ist,
dann passt das natiirlich nicht. Das
generiert eine Erwartungshaltung,
gegeniiber der man gar nicht erfolg-
reich sein kann, weil sie nicht reali-
stisch ist.“ Im Paydirekt-Konsortium
gebe es sehr realistische wie auch
ambitionierte Ziele, und dort sei
man mit der Entwicklung zufrieden:
,Den Eigentiimern ist klar, dass die
Einfithrung eines Zahlverfahrens, al-
so eines Netzwerkprodukts, eher ein
Marathonlauf und kein Sprint ist.“

Mit Blick auf die EHI-Studie argu-
mentiert Bartelt, dass Paydirekt von
den Top-50-Héndlern der Liste mitt-
lerweile {iber 20 % gewinnen konn-
te. Und bezogen auf den Ausstieg
von Reuter gibt Bartelt sich ent-
spannt: ,Das ist eine temporéire
Maf3nahme von Reuter, was auch so
von ithnen kommuniziert wurde.“

Kritisiert wird auch die Hohe der
Gebiihren fiir die Hindler. Beim
Kauf per Kreditkarte fallen 0,3 %
des Einkaufs an. Bei Paypal liegen
die Gebiihren bei 1,5 % plus 35 Cent
pro Transaktion. Bei Paydirekt muss
bislang aus kartellrechtlichen Griin-
den jede teilnehmende Bank indivi-
duelle Vereinbarungen mit den
Shops schliefen, und dem Verneh-
men nach variieren sie zwischen 1
und 1,6 % sowie ebenfalls 35 Cent
pro Vorgang. Bartelt sieht hier kein
Problem: ,Unsere Gebiihren sind
sehr wettbewerbsfahig, das zeigen
die vielen groflen Handler wie Me-
dia-Markt oder Saturn. Wir sind ja
gerade in der Elektronikbranche
sehr gut vertreten, und das ist eine
Branche, die besonders margensen-
sitiv ist.“

Eine strukturelle Herausforde-
rung stellt derweil die Eigentiimer-
struktur von Paydirekt dar. In dem
Konsortium, bestehend aus den an-
geschlossenen privaten und genos-
senschaftlichen Banken sowie Spar-
kassen, gibt es stets Abstimmungsbe-
darf, wie auch Concardis-Chef Mar-
cus Mosen jlingst im Interview dar-
legte: ,,Paydirekt liegt in der Hand
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der gesamten deutschen Kreditwirt-
schaft, und in dieser Clubstruktur ist
das Herbeifiihren von gemeinsam
getragenen Entscheidungen natur-
gemild schwierig und zeitaufwen-
dig.“ (vgl. BZ vom 27. Juli).

Element der Digitalstrategie

Hinzu kommt der Eindruck, dass
nicht alle Beteiligten gleichermaf3en
das Projekt Paydirekt als integrales
Element ihrer jeweiligen Digitalstra-
tegie sehen. Nur wenige gehen so of-
fensiv vor wie die Commerzbank,
die Neukunden ein Startguthaben
von 150 Euro bietet, das nicht nur
an eine dreimonatige aktive Konto-
nutzung gekniipft ist, sondern auch
an eine Paydirekt-Registrierung.

Die Sparkassen wollen nun die
Paydirekt-Anmeldung in das On-
line-Banking integrieren. So infor-
mierte die Paydirekt-Projektgesell-
schaft der Sparkassen GIZS Anfang
August die angeschlossenen 390
Sparkassen, dass die rund 2,6 Millio-
nen Sparkassen-Kunden zum Mo-
natsende eine elektronische Nach-
richt dariiber erhalten, dass sie Pay-
direkt-Kunden werden. Da es sich
hierbei um eine AGB-Anderung han-
delt, haben die Kunden zwei Monate
Widerspruchsfrist, ansonsten wer-
den sie Ende Oktober automatisch
fiir die Nutzung des Bezahldienstes
freigeschaltet. Diese ,,Komfort- oder
Breitenregistrierung” — in der Presse
auch ,,Zwangsbegliickung“ genannt
— soll einen Schub bringen, der bei
den Hiandlern Wirkung zeigt. Es

bleibt jedoch abzuwarten, ob das
auch zu einer erhdhten Nutzung
fiihrt.

Die Aktivititen sollten ohnehin
iiber solche Malinahmen hinausge-
hen, denn auch funktional herrscht
Nachholbedarf. Die bereits angekiin-
digte Entwicklungskooperation fiir
In-App-Zahlungen per Smartphone
bei der neuen Gerétegeneration des
grofiten Automatenaufstellers hier-
zulande, Tobaccoland, ist Bartelt zu-
folge auf gutem Weg. Das Thema In-
App-Zahlungen werde intensiv vor-
angetrieben, denn es ermogliche
Mobile Payment mit einem Mehr-
wert.

Signifikante Vorteile bieten

Es bedarf jedoch noch weiterer Ser-
vices, die den Nutzern einen signifi-
kanten Vorteil bieten, wie zum Bei-
spiel das Paycentive-Loyalty-Pro-
gramm, das mittlerweile von 21
Sparkassen eingesetzt wird. Deren
Kunden erhalten mit jeder Karten-
zahlung bei tiber 2 500 autorisierten
Handelspartnern in der Region und
deutschlandweit einen Teil des Kauf-
preises auf ihr Konto zuriickerstattet
(Cashback). Wiirde Paydirekt in die-
ses Programm integriert, konnte das
die Anzahl der Transaktionen nach-
haltiger antreiben als bisherige Ra-
battaktionen, die eher nur kurzfri-
stig Schnippchenjéger anlocken.
Hilfreich wire zudem, wenn die
Héandlerakquise wie bei Visa und
Mastercard zentralisiert werden
konnte, um Preise und Abrechnung

fiir die Handler einheitlicher zu ge-
stalten. Bislang stand das Kartellamt
dem entgegen. Im Zusammenhang
mit der Einfithrung der P2P-Funkti-
on lief Andreas Mundt, Prisident
des Bundeskartellamtes, jedoch in
einer Pressemitteilung verlauten:
,»Wir haben keine Einwédnde gegen
diese Kooperation eines wesentli-
chen Teils der Kreditinstitute in
Deutschland im Bereich der mobilen
Bezahlverfahren. Die neue Koopera-
tion bringt eine Verbesserung der
Wettbewerbsverhéltnisse auf dem
Markt fiir Internet-Bezahlverfahren.
Mit der Umsetzung dieses Vorhabens
kann Paydirekt sein Internet-Bezahl-
verfahren um eine mobile Funktion
ergdnzen, die der Marktfiihrer Pay-
pal und viele weitere Wettbewerber
schon seit geraumer Zeit anbieten.
Angesichts dessen konnte ein neuer-
licher Versuch, beim Kartellamt auf
eine andere Sichtweise hinzuwir-
ken, sich als sinnvoll erweisen.

Der Handlungsdruck ist hoch,
denn es drdut bekanntermafen Ge-
fahr von Internetgréfen wie Ama-
zon, Apple, Facebook, Google oder
auch Alipay und Wechat, die ihre ei-
genen Bezahlsysteme etablieren
wollen. Wenn das Tempo bei Paydi-
rekt nicht erhoht wird, hilft viel-
leicht nur noch Beistand von oben.
Immerhin scheint man hier auf gu-
tem Wege, denn seit kurzem lasst
sich im Bistum Miinster damit die
Kirchenkollekte auch online bezah-
len.
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