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Request to Pay kann viel bewegen

Noch in diesem Jahr soll der neue europdische Standard fir elektronische Zahlungsanforderungen live gehen.
Request to Pay (R2P) kann bestehende Zahlungsmodelle in Richtung Digitalisierung verandern. Aber auch ganz
neue Ablaufprozesse sind denkbar. Unsere Autoren geben einen ersten Uberblick tiber mégliche Anwendungs-

szenarien und zeigen die Vorteile im Hinblick auf Prozesskosten, Kontrolle und Bequemlichkeit auf.
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nline-Bezahldienste, SEPA-Last-

schrift, Kreditkarte und vieles mehr —

das digitale Zeitalter kennt viele ver-
schiedene Moglichkeiten, Waren und Dienst-
leistungen zu bezahlen. Aller Voraussicht nach
kommt 2020 eine weitere hinzu: die elektroni-
sche Zahlungsanforderung, auch Request to
Pay (R2P) genannt. Dieser derzeit in Arbeit
befindliche europdische Standard besitzt dis-
ruptiven Charakter und hat das Potenzial, den
Zahlungsverkehrsmarkt nachhaltig zu verdn-
dern, allerdings ohne dabei andere Zahlver-
fahren vollstdndig infrage zu stellen.!

Zeit- und kanalunabhangig wird mit
zwei Klicks bezahlt

Das Grundprinzip von R2P ist eingéngig:
Der Zahlungspflichtige erhilt eine digitale
Zahlungsaufforderung, beispielsweise in sei-
nem Postfach in einer Banking-App. In dieser
Nachricht sind samtliche fiir den Geldtransfer
bendtigten Informationen im standardisierten
R2P-Format hinterlegt. Mit einem Klick {iber-
nimmt er die Daten in seine Banking-Umge-
bung und muss die Zahlung nur noch autori-
sieren. Die Bank des Zahlungsempfangers be-
nachrichtigt ihren Kunden, ob die Zahlungs-
aufforderung angenommen und das Geld ein-
gegangen ist.

R2P ist als Datenformat keinen zeitlichen
oder tibermittlungstechnischen Beschrin-
kungen unterworfen. Die Zahlungsanforde-
rung kann also zusammen mit einer elektro-
nischen Rechnung verschickt werden, parallel
zu einer Papierrechnung, im Voraus der Fil-
ligkeit oder erst nach der Wareniibergabe. Das
geht als E-Mail, tiber eine separate App, die
IT-Infrastruktur der beteiligten Banken oder
tiber eine Clearing-Plattform.
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Vorteile fiir alle Beteiligten

Zunichst klingt R2P nach einem weiteren
Standard fiir den tiblichen Massenzahlungs-
verkehr. Aber er kann diesen nachhaltig ver-
andern, denn alle Beteiligten generieren teils
erhebliche Vorteile von der R2P-Anwendung.
So ist fiir zahlungspflichtige Unternehmen vor
allem die Prozesskostenreduzierung ein Plus-
punkt, weil der Standard die Zahlungsvorbe-
reitung deutlich beschleunigen kann.

In Verbindung mit eBilling ist zudem ein
komplett elektronischer Rechnungsbearbei-
tungsprozess moglich. Fiir Verbraucher erfiillt
R2P das Bediirfnis nach einem sicheren und
bequemen Zahlungsvorgang. Es miissen kei-
ne Bank- oder Kreditkartendaten angegeben
werden. Da jede Zahlung kontrolliert und
freigegeben wird, ist eine absolute Transpa-
renz sichergestellt. Zugleich lasst sich jeder
Vorgang aus der gewohnten Umgebung des
eigenen Online Bankings oder einer Banking-
App heraus erledigen. » 1

Friih gefragt
Dritte Beteiligte am Zahlungsprozess neben Un-
ternehmen und Verbrauchern sind die Finanz-
dienstleister. Ohne deren Mitwirkung ist der
R2P-Prozess kaum vorstellbar. Als Intermedi-
are zwischen Rechnungssteller und Zahlungs-
pflichtigem miissen sie die Infrastruktur zur
Verfiigung stellen. Das erfordert zunéchst ein-
mal Investitionen in ihre I'T, um den Standard in
vorhandene Bank-Okosysteme zu integrieren.
Dafiir haben sie aber die Chance, an den
Einsatzkonzepten fiir R2P von Anfang an mit-
zuwirken. Und zwar sowohl bei der Anpas-
sung bestehender Zahlungsmodelle an das
digitale Zeitalter als auch bei der Gestaltung
ganzlich neuer Konzepte.
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1| Request to Pay - erkennbarer Nutzen

Unternehmen

prozesse

»  Sicherer und schneller
Zahlungseingang

» Mandate-Management nicht
mehr notwendig

»  Glinstige Alternative zur
Kartenzahlung

»  Kostengiinstige Buchhaltungs-

Zahlungsdienstleister
»  Kundenbindung durch
Mehrwertdienste

»  Verbesserte Kostenakzeptanz
der Kunden

» Kontrolle iber Zahlverfahren

»  Mittler zwischen Endkunde
und Unternehmen

(1)

Endkunde

»  Bequemes Bezahlen

»  Bessere Kontrolle {iber die
eigenene Zahlungen

»  Vermeiden von Mahnungen
»  Schnelligkeit

Quelle: PPI AG.

Ebenso konnen sie potenziell davon pro-
fitieren, neue Mehrwertdienste rund um R2P
anzubieten. Denkbare Optionen reichen von
teilautomatisierter Buchfithrung tiber be-
triebswirtschaftliche Analysen bis hin zu Ar-
chivierungslésungen. Im gesamten Kontext
von R2P ist eine Zunahme der Kontakte zu
den Geschiftskunden zu erwarten, was impli-
zit eine Verbesserung der Kunde-Bank-Bezie-
hung mit sich bringt.

Zahlungsmodelle werden digital-
tauglich...
R2P 6ffnet den Weg zu Zahlungsverkehrspro-
zessen, die entweder noch gar nicht existieren
oder aber mit den Anforderungen des Digital-
zeitalters bisher nicht Schritt halten konnten.
Ein Beispiel ist die Nachnahme: Kaum
eine Zahlart wird so selten genutzt. Nach der
Online-Payments-Studie 2019 des EHI Retail
Institute werden lediglich 1,8 Prozent aller
Einkdufe im E-Commerce damit abgewickelt.
Abschreckend ist vor allem die Notwendig-
keit, bei der Anlieferung vor Ort zu sein und
in der Regel den passenden Betrag in bar ver-
fiigbar haben zu miissen. Der Einsatz von R2P
konnte dieses Problem beseitigen. Der Paket-
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bote 16st den Versand einer Zahlungsanforde-
rung aus - kurz vor oder unmittelbar beim
Eintreffen an der Zieladresse. Der Empfinger
kann dann via R2P einen Instant-Payments-
Auftrag auslosen. Nach Erhalt der elektroni-
schen Zahlungsbestatigung tibergibt der Paket-
bote die Sendung.

... und nahezu komplett automa-
tisierbar

In Kombination mit einer Packstation bzw. ei-
ner Paketbox lésst sich dieses Modell noch ei-
nen Schritt weiterdenken. In diesem Fall wiir-
de der Zusteller die bestellten Waren an einen
Paketautomaten liefern und dadurch den Ver-
sand der R2P-Benachrichtigung auslosen. Der
Kunde kann das Paket aber erst entnehmen,
wenn die elektronische Zahlungsbestitigung
vorliegt. Prinzipiell lasst sich dieses Modell so-
gar zu Machine-to-Machine (M2M)-Payments
ausbauen. » 2

Einsatz im Handel

Im Einzelhandel ist R2P ebenfalls vorstellbar.
Voraussetzung dafiir ist die Kombination des
Standards mit Instant Payments. An die Stel-
le der Rechnung tritt bei diesem Verfahren der

Kaufbeleg beziehungsweise Kassenbon. Der
Héndler verschickt diesen in Kombination mit
einer R2P-Nachricht direkt von seiner Kasse,
der Kunde bekommt sie in seiner Mobile-Pay-
ments-App angezeigt. Nach Freigabe der Zah-
lung erhalt der Handler die Notification dariiber
und kann die Ware ohne Bedenken tibergeben.

Gegeniiber der Kartenzahlung haben die
Handler - zumindest in der Theorie — den Vor-
teil, keine Kartentransaktionsgebiihren (Inter-
change) zahlen zu miissen. Inwieweit ein R2P-
Vorgang an der Ladenkasse zeitlich besser oder
schlechter abschneidet als eine Kartenzahlung,
muss die Praxis zeigen. Angesichts der Schnel-
ligkeit aktuell bereits genutzter Bezahlverfahren
per Mobiltelefon wie Apple Pay wird der Zeit-
bedarf aber vermutlich unter den 30 Sekunden
liegen, die eine Transaktion mit Karte und Pin
im Schnitt in Anspruch nimmt.

Fiir den Verbraucher steht auf der Haben-
Seite ein Sicherheitsplus, denn er braucht weder
potenziell verlust- oder diebstahlgefdhrdete
Karten noch grofiere Mengen Bargeld mitzu-
fithren. Sein Smartphone gentigt.

Gerade im Einsatz am Point of Sale bietet
R2P den Finanzdienstleistern die Moglichkeit
— iiber ihre Rolle als Intermedidre hinaus -
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Pay Now

» Nachnahme 4.0

»  Ergdnzung eBilling
»  M2M Payments

»  Erstattung von Retouren

Pay Later

»  Wiederkehrende und kurzfristige Zahlungen
»  Kopplung der Zahlen an die Vertragslaufzeit {

»  Freigabe eines Fixbetrags

» Freigabe eines Zahlungszeitraums

Point of Sale

»  Elektronische Bon-Informationen als Basis fiir

» Garantiehandling

» Crossselling-Aktionen

» Steuerliche Bescheinigungen
» Wirtschaftliche Auswertungen

»  Alternative zu Interchange

Quelle: PPI AG.

ihren Kunden Mehrwertleistungen anzubie-
ten, die ohne diesen Standard kaum denkbar
wiren. So liefe sich bei einem R2P-Zahlungs-
modell eine Funktionalitdt zur Archivierung
der Kassenbelege implementieren. Das wiirde
nicht nur der seit Jahresbeginn geltenden ge-
setzlichen Verpflichtung zur Belegausgabe
Geniige tun, sondern auch vielféltige weitere
Verwendungsszenarien er6ftnen. Das fingt
bei einer steuergesetzkonformen Ablage an
und geht bei der Auswertung in punkto be-
triebswirtschaftliche und marketingrelevante
Erkenntnisse weiter.

Die vielféltigen gespeicherten Daten ma-
chen erheblich feinere Analysen als bisher rea-
lisierbar, etwa im Hinblick auf einzelne Waren
oder Warengruppen, besonders verkaufsstarke
oder -schwache Zeiten und Ergebnisse von
Werbekampagnen.

Vorteile fiir die Finanzdienstleister

Zur Interpretation dieser Auswertungen kann
es je nach Ausgangslage fiir den Handler sinn-
voll sein, seinen Bankberater hinzuzuziehen.
Schliefilich kennt der sich in aller Regel in den
von ihm betreuten Branchen gut aus und hat
einen immensen Erfahrungsschatz beim Um-

FAZIT

Noch gibt es keinen ausgemachten Big Player am Markt fir Leistungen und Prozesse rund um
R2P. Das wird aber nicht mehr lange so bleiben. Beispielsweise hat Mastercard den Start eines
eigenen R2P-Services in Grofbritannien angekiindigt. Fir die Grundsatzentscheidung zum Ein-

stieg in das Geschaft rund um den neuen Standard bleibt nicht mehr viel Zeit.
Die Integration einer fortschrittlichen R2P-Lésung in das eigene Bank-Okosystem kann sehr
rasch sichtbare Erfolge bringen, verbessert aber in jedem Fall Marktposition und Kundenbindung.

gang mit Zahlenwerken. Gegebenenfalls sind
am Ende sogar Hinweise oder Handlungsemp-
fehlungen fiir eine weitere Verbesserung der
Geschiftslage denkbar.

Das Beispiel zeigt, dass die Finanzdienst-
leister sich bei R2P keineswegs auf die Rolle
als technischer Dienstleister beschranken
miissen. Egal ob im Einzelhandelsumfeld
oder in anderen Branchen, die Optionen fiir
mogliche Mehrwertleistungen reichen von
teilautomatisierter Buchfithrung tiber be-
triebswirtschaftliche Analysen bis hin zu Ar-
chivierungslosungen. Am Ende steht eine ver-
besserte Bindung der Geschiftskunden an
ihre Hausbank. Auch wird die implizit zu er-
wartende Zunahme der Kundenkontakte die

Marktposition der R2P-Anbieter stiarken. Ge-
rade in Zeiten technologiegestiitzter FinTechs,
die als immer relevantere Wettbewerber agie-
ren, ein nicht zu unterschitzender Pluspunkt.

Autoren

Eric Waller (Foto links) ist Manager, Anuschka Clasen Senior
Consultant. Beide sind fiir die PPI AG in Hamburg tatig.

1 Vgl. das aktuelle Whitepaper der PPI AG ,,Request to Pay - Vielfdlti-
ge Einsatzmdglichkeiten”; kostenloser Download auf der Unter-
nehmens-Webseite maglich.
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