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2.1 Einleitung

Informationsdienstleistungen sind integraler Bestandteil des modernen Wirtschaftslebens:
Die prizisen Daten von Auskunfteien {iber die Bonitéit von Kunden sind gerade fiir Hindler
im Privatkundengeschift Voraussetzung fiir ein immer gréleres Angebot von Zahlungs-
moglichkeiten und damit fiir erfolgreiche Geschiftsabschliisse. Ob Rechnung oder Last-
schriftverfahren, ob Konsumentenkredit oder ein Kauf auf Raten - sobald der Kauf nicht
in bar und sofort erfolgt, kann nur eine Bonitétspriifung des Kunden dem Héndler die
grofitmogliche Sicherheit geben, dass er sein Geld auch erhilt. Die Rolle von Auskunfteien
ist dabei seit jeher eng mit dem Handel und seinen immer neuen Anforderungen verbun-
den. Die intelligente Absicherung der Zahlungsbereitschaft der Kunden wird nachfolgend
auch am Beispiel von Losungsmoglichkeiten der Schufa Holding AG als einer der markt-
fihrenden Auskunfteien in Deutschland dargelegt.

Ob der rasch wachsende Versandhandel in den ,Wirtschaftswunderjahren® nach dem
zweiten Weltkrieg oder der rasante Aufschwung des E-Commerce in der vergangenen De-
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kade: Uberall waren die Informationen von Auskunfteien eine der Voraussetzungen fiir den
Ausbau des Geschifts. Denn diese Informationen fiithren Kunden und Héndler mit einem
Hochstmaf an Sicherheit zusammen. Insbesondere im Distanzhandel - also dem klassi-
schen Versand- und dem immer stirker zunehmenden Online-Handel - entstehen neue
Herausforderungen, die zu einer immer grofleren Bedeutung zuverldssiger Informationen
fithren und das Dienstleistungsspektrum von Auskunfteien tiber die Bonitétspriifung hin-
aus erweitern. So miissen sich die Anbieter gerade bei Internetbestellungen sicher sein
kénnen, dass ein Kunde wirklich derjenige ist, der er zu sein vorgibt. Zudem muss auch
das Alter des Bestellers zweifelsfrei feststehen, um die Wirksamkeit bzw. Vollstreckbarkeit
von Vertrigen zu gewidhrleisten oder auch Jugendschutzanforderungen zu gentigen. Die-
sen speziellen Herausforderungen des Internets miissen sich die Anbieter stellen und mit
Unterstiitzung von Dienstleistern ein entsprechendes, datengestiitztes Risikomanagement
aufbauen. In den kommenden Jahren steht der Handel weiterhin vor tiefgreifenden Veran-
derungen. So wird die schnelle Verbreitung von immer leistungsfihigeren Smart Phones -
verbunden mit dem anhaltenden E-Commerce-Boom - den mobilen Zahlverfahren zum
Durchbruch verhelfen und damit das Spektrum méglicher Zahlverfahren noch einmal
erweitern. Hinzu kommt eine immer stérkere Internationalisierung des Handels mit End-
verbrauchern, die auch bei der Bonitétspriifung zu neuen Herausforderungen fiihrt. Auf
diese Veranderungen miissen sich nicht nur die Handler, sondern auch Auskunfteien ein-
stellen.

2.2 Vertrauen schaffen: Warum moderne Volkswirtschaften
Auskunfteien brauchen

2.2.1 Entstehungsgeschichte

Die jlingsten Finanz- und Wirtschaftskrisen haben das Bewusstsein fiir die wichtigste
Grundlage unseres Wirtschaftslebens geschirft: Vertrauen. Wo es kein Vertrauen gibt,
kénnen plotzlich sogar grofle Banken in Schwierigkeiten geraten. Und wenn es an Kre-
ditgebern fehlt, kommen auch Kreditnehmer nur noch schwer an Geld - schlief3lich lauft
die gesamte Wirtschaft Gefahr, zu stagnieren oder einzubrechen. Ohne Vertrauen fehlt
folglich die Basis dafiir, den Wirtschaftskreislauf in Gang zu halten. Die Herkunft des
Wortes Kredit bringt es auf den Punkt: Das lateinische ,,credere” bedeutet nichts anderes
als ,vertrauen“ oder ,glauben®. Der Kredit ist somit ein Geschift, das auf Vertrauen beruht.
Bevor die Volkswirtschaften einen hohen Grad an Komplexitit erreicht hatten, lief$ sich
dieses Vertrauen am besten aufbauen, indem Kreditgeber und Kreditnehmer sich persén-
lich kennenlernten. Wer hingegen aus der Ferne einen Kredit vergeben wollte, musste hohe
Risiken eingehen - oder sich {iber Dritte ein Bild von den finanziellen Verhéltnissen eines
potenziellen Kreditnehmers machen. Solche Informationen waren in der Regel jedoch nur
schwer und teuer zu beschaffen. Das lohnte sich nur dann, wenn die Kredithche einen
grofleren Umfang erreichte. Doch was passiert, wenn die Wirtschaft einer wachsenden
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Mittelschicht hochwertige Produkte verkaufen mochte, die von der Mehrzahl der Kun-
den nur in Raten bezahlt werden kann? Das war in Deutschland erstmals zur Zeit der
Weimarer Republik der Fall: Der technische Fortschritt und moderne Produktionsme-
thoden hatten die Massenfertigung von Giitern ermdoglicht, die zuvor nur einer kleinen,
wohlhabenden Oberschicht vorbehalten waren. Der Absatz dieser Produkte in grofiem
Maf3stab war jedoch nur méglich, wenn die Kunden sie in Raten bezahlen konnten. Damit
waren die Hindler darauf angewiesen, auf die Zahlungsfihigkeit ihrer Kunden vertrau-
en zu kénnen - und somit neue Dienstleister notwendig, die schnell und unkompliziert
Auskunft tiber die Bonitit einer grofen Zahl potenzieller Kreditnehmer erteilen konnten.
Nur so konnten die Hindler jhren Kunden Ratenzahlungsangebote machen, die fiir den
Geschiftsabschluss notwendig waren.

Genau das war 1927 die Ausgangslage zur Griindung der SCHUFA als ,,Schutzge-
meinschaft fiir allgemeine Kreditsicherung® Keimzelle war damals die Berliner Stadtische
Elektrizitats-Aktiengesellschaft BEWAG, die ihren Kunden nicht nur Strom, sondern auch
technische Haushaltsgerite anbot. Um den Verbrauchern diese Gerite auch auf Raten-
zahlungsbasis anbieten zu konnen, musste die Kreditwiirdigkeit der Kunden eingeschitzt
werden. Die BEWAG erstellte dafiir eine Positivliste der Kunden, die ihren Strom re-
gelméfBig zahlten. Damit war die Idee einer Auskunftei tiber die Zahlungsfahigkeit von
Verbrauchern entstanden. Denn dank ihrer Liste konnte die BEWAG dariiber informie-
ren, wer ein zuverldssiger Kunde und damit kreditwiirdig war. Diese Idee bewihrte sich
rasch, weil sie allen Seiten gleichermaflen nutzte: Produzenten und Hindler konnten ihre
Produkte leichter und mit geringeren Risiken von Zahlungsausfillen verkaufen, Kunden
konnten sich ihre Wiinsche schneller erfiillen.

2.2.2 Zur heutigen Rolle von Auskunfteien

Seit Griindung der ersten Auskunfteien hat sich die Welt deutlich verandert: Die Verbrau-
cher sind umgeben von attraktiven Produktangeboten und Dienstleistungen, konnen rund
um die Uhr Waren bestellen und bequem per Rechnung bezahlen, spontan am Point of
Sale einen Ratenkauf abschliefSen oder auch online einen Kredit aufnehmen. Viele sol-
cher modernen Transaktionen sind Kreditgeschifte, die den Kunden sehr schnell ange-
boten werden konnen. Denn alle Vertrige, bei denen ein Unternehmen in Vorleistung
tritt, beispielsweise Bestellungen auf Rechnung, sind Kreditgeschifte. Zudem nutzen im-
mer mehr Unternehmen die Mdglichkeiten des Multichannel-Handels und damit auch
des Distanzvertriebs. Die damit verbundene Vervielfiltigung der Zahlungsmethoden be-
darf aber mehr denn je einer stabilen Vertrauensbasis zwischen Geschiftspartnern zur
Absicherung der Bonitit. Auskunfteien fungieren an dieser Stelle als Informationsdienst-
leistungsunternehmen, indem sie die Geschiftsanbahnung zwischen Kreditnehmern und
Kreditgebern objektiv und verlasslich erméglichen.

Informationsdienstleister verhelfen zu einer schnellen und kostengiinstigen Kreditauf-
nahme. Denn grundsitzlich sind von jedem erwachsenen Biirger, der in Deutschland am
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Wirtschaftsleben teilnimmt, kreditrelevante Daten gespeichert. Hinzu kommen die Infor-
mationen iiber Unternehmen. So verfiigt die SCHUFA tiber 655 Mio. Informationen zu
66 Mio. Verbrauchern und 4 Mio. Unternehmen. Wenn jemand eine Kreditkarte erwirbt,
einen Handyvertrag abschlief3t oder im Versandhandel auf Rechnung kauft, dann werden
Daten tiber den Vertrag an die Auskunftei geliefert — aber nicht etwa Inhalte des Vertrages,
sondern nur die Information tiber den Vertragsabschluss selbst. Entgegen der weit verbrei-
teten Annahme werden beispielsweise Kontostidnde, Einkommen oder Geldanlagen nicht
gespeichert. Zu mehr als 91 % der gespeicherten Personen bei der Schufa liegen ausschliefi-
lich Positivmerkmale vor: Sie zeigen auf, dass eine Person wirtschaftlich aktiv ist und dabei
zuverlédssig handelt. Negative Informationen wie offene Forderungen oder die Abgabe ei-
ner Eidesstattlichen Versicherung sind dagegen ein Hinweis auf nicht vertragsgerechtes
Verhalten.

Bei Geschiften auf Kreditbasis bekommen die angeschlossenen Unternehmen - das
Einverstandnis des Verbrauchers vorausgesetzt — Auskunft zur bisherigen Kreditbiografie
des Verbrauchers. Umgekehrt werden auch Auskiinfte iber Unternehmen an Verbraucher
gegeben, zum Beispiel bei einer Hausfinanzierung iiber die am Bau beteiligten Firmen und
Handwerksbetriebe. Bei der Schufa werden téglich werden mehr als 275.000 Anfragen be-
arbeitet. So wird zum Beispiel dem Handler, bei dem auf Rechnung bestellt wird oder der
Bank, die einen Kredit vergeben mochte, direkt am Point of Sale ein wesentlicher Teil der
fir das Geschift erforderlichen Informationen zur Verfiigung gestellt. Diese Informatio-
nen miisste der Verbraucher sonst selbst aufwindig beschaffen und vorlegen. Im Gegenzug
melden die Vertragspartner der Auskunfteien Informationen zum Kreditverhalten ihres
Kunden ein (Abb. 2.1). So werden alle Daten laufend aktualisiert.

Diese Daten vereinfachen und beschleunigen somit wirtschaftliche Entscheidungspro-
zesse und fithren die Partner mit einem Hochstmafd an Sicherheit zusammen. 97,5 % aller
Verbraucherkredite in Deutschland werden reibungslos zuriickgezahlt. Diese hohe Quo-
te ist in den vergangenen zehn Jahren konstant geblieben, obwohl die Zahl der Kredite in
diesem Zeitraum um 50 % gestiegen ist (vgl. SCHUFA 2012). Mit anderen Worten: Die Un-
ternehmen haben ein gutes und sicheres Risikomanagement — mit der Unterstiitzung von
Informationsdienstleistern.

Im Endeffekt nutzen Auskunfteien mit ihren Informationen tiber die Bonitét von Privat-
und Unternehmenskunden der gesamten Volkswirtschaft. Dies hat auch die Weltbank ex-
plizit hervorgehoben (vgl. World Bank 2012 und International Finance Corporation 2006).
Demnach werden vor allem in drmeren Landern, in denen es keine Informationsdienstleis-
ter gibt, sehr viel weniger Kredite vergeben.

Hingegen bewertet die Weltbank diejenigen Volkswirtschaften hinsichtlich der Kredit-
vergabe besonders gut, in denen Auskunfteien sowohl positive als auch negative Kreditin-
formationen von Personen und Unternehmen sammeln. Das niitzt nicht nur den Kreditge-
bern, sondern auch den Verbrauchern. Denn Banken, Schliisselbranche einer florierenden
Volkswirtschaft und Konsumlandschaft, wollen Kredite vergeben. Aus volkswirtschaftli-
cher Sicht ist es aber wichtig, dass Kredite zu den richtigen Preisen vergeben werden, also
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Abb. 2.1 Datengrundlage: Einmeldende Branchen

zu Preisen, die auch das Risiko berticksichtigen. Und das funktioniert nur, wenn Informa-
tionen tiber den Kreditnehmer vorliegen.

Die Weltbank weist den Auskunfteien eine zentrale Rolle in der finanziellen Infrastruk-
tur eines Landes zu, weil sie den Zugang zu formellen Wegen der Kreditvergabe ermogli-
chen (vgl. World Bank 2012). Indem sie Informationen teilen, tragen sie dazu bei, Infor-
mationsasymmetrien zu verringern, ermoglichen mehr Kleinunternehmen den Zugang zu
Krediten zu niedrigeren Zinssitzen, disziplinieren die Kreditnehmer und unterstiitzen die
Bankenaufsicht und die Kontrolle der Kreditrisiken.

Wegen ihrer Schliisselrolle in der Kreditwirtschaft und aus ihrem Selbstverstindnis her-
aus sind Auskunfteien gehalten, ihre Rolle zu reflektieren und gesellschaftliche Verantwor-
tung zu ibernehmen. So liefert die SCHUFA mit dem jéhrlich erscheinenden ,,Kredit-
Kompass“ aktuelle Fakten und Trends zur privaten Kreditaufnahme in Deutschland. Mit
den verdffentlichten Studien wird ein fachlicher Beitrag zur Finanzkultur, Konsumverhal-
ten sowie zur Uberschuldungsforschung erbracht. Veranstaltungen oder Publikationen zu
branchenaffinen Themen wie Verbraucher- und Datenschutz sind heute ebenso gelebte
Praxis wie Engagement fiir schulische oder soziale Belange. Auch die aktive Unterstiitzung
beim Aufbau von Auskunfteien in Entwicklungs- und Schwellenldndern gehért zum ge-
sellschaftlichen Aufgabenprofil moderner Informationsdienstleister.
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2.3 Kunden gewinnen, Risiken verringern: Wie sich die
Anforderungen des Handels erfiillen lassen

Auskunfteien sind fiir die Bediirfnisse des Handels von besonderer Bedeutung. Denn
sowohl im stationdren Handel oder im Distanzhandel erfiillt die Information {iber die
Zahlungsfahigkeit der Kunden eine zentrale Funktion fiir das Zustandekommen von Ge-
schiftsabschliissen. Ganz entscheidend ist daher die Qualitit dieser Information: Stimmt
diese nicht oder ist ungenau, geht der Verkdufer entweder ein zu hohes Risiko ein oder ein
mogliches Geschift kommt nicht zustande.

Die Héndler haben aber dariiber hinaus noch eine Reihe weiterer Anforderungen. So
beobachtet der stationdre Handel, dass die Barzahlung immer mehr an Bedeutung verliert:
Die unbaren Zahlungen iiber kartengestiitzte Verfahren machen inzwischen laut Handels-
verband Deutschland schon mehr als 40 % aller Zahlungen aus.

Wie konnen Héndler vor diesem Hintergrund ihren Kunden die jeweils giinstigste Be-
zahlart anbieten, ohne zu hohe Risiken einzugehen? Moglich ist beispielsweise die Zah-
lung tiber Debitkarten entweder mit Personlicher Identifikationsnummer (PIN) oder mit
dem unterschriftbasierten elektronischen Lastschriftverfahren (ELV). Wihrend beim PIN-
basierten electronic cash-Verfahren die Bank das Risiko trigt, enthalten aus Sicht des Hind-
lers sowohl das ELV als auch die Rechnungszahlung Risiken des Zahlungsausfalls, die eine
Bonitdtsprifung des Kiufers sinnvoll machen. Diese Priifung muss daher ein elementarer
Baustein im Risikomanagement jedes Handlers bzw. seines Netzbetreibers sein. Das gilt
umso mehr, weil Handler zunehmend auf die kreditfinanzierte Verkaufsforderung setzen.
Diese ist nur mit einer Bonitétspriifung sinnvoll. Fiir die unbaren Zahlungsverfahren sind
verschiedene Sicherheitsmafinahmen notwendig. Hierzu gehort nicht nur eine zuverlassige
Bonititspriifung der Kunden, sondern auch eine Identitétspriifung, also eine Uberpriifung,
ob derjenige, der bei dem ELV per Unterschrift bezahlt, iiberhaupt der Karteninhaber ist.
Dank einer von den Hindlern in Zusammenarbeit mit der Polizei entwickelten Sicher-
heitsstrategie unter der Bezeichnung ,KUNO® konnten die Betrugsfille mit gestohlenen
Karten drastisch gesenkt werden (vgl. EHI Retail Institute 2012a). Entsprechend hoch ist
die Akzeptanz des ELV beim Handel.

Hoher noch als im stationdren Handel ist das Risiko von Zahlungsausfillen im Distanz-
handel. Sowohl der klassische Versandhandel als auch der Online-Handel sind daher daran
interessiert, dieses Risiko zu verringern oder abzusichern. Andererseits wollen auch sie ih-
ren Kunden die attraktiven und umsatzférdernden Zahlungsarten anbieten, selbst wenn
diese bestimmte Risiken mit sich bringen: Das Zahlen auf Rechnung und das Lastschrift-
verfahren. So ist im Online-Handel der Kauf auf Rechnung mit 25,1 % Marktanteil das
fihrende Zahlungsinstrument, auf dem zweiten Platz rangieren die fir Hindler vergleichs-
weise teuren Kreditkarten mit 16,9 %, dicht gefolgt vom Lastschriftverfahren mit 15,6 %
(vgl. EHI Retail Institute 2012b). Es folgen PayPal mit 13,5 % und Vorauskasse mit 13,3 %.
Die restlichen Marktanteile fallen auf Finanzierung, Nachnahme und Sofortiiberweisung
(Abb. 2.2).
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Abb. 2.2 Umsatzanteile Online-Payment 2012 (in %)

Vor diesem Hintergrund stellt der Online-Handel auch fest, dass sich die Abbruchquo-
ten wihrend des Kaufvorgangs drastisch verringern, wenn den Kunden statt der sichersten
Bezahlart Vorauskasse der Kauf auf Rechnung oder per Lastschrift angeboten wird. An-
dererseits ist laut dem E-Payment-Barometer von ibi research bei den Kiufen auf Rech-
nung im Online-Handel ein erheblicher Teil von Zahlungsstérungen betroffen: Danach
beklagt fast jeder fiinfte Online-Handler, dass zwischen 10 % und 25 % der Zahlungen auf
Rechnung von solchen Stérungen betroffen sind. Gerade kleinere Online-Shops kénnen so
schnell in ihrer Existenz gefahrdet sein (vgl. ibi research 2011).

In diesem Dilemma zwischen moglichen Umsatzausfillen einerseits und moglichen
Zahlungsausfillen andererseits bietet die von Partnerunternehmen der Auskunfteien ange-
botene Zahlungsgarantie einen Ausweg. Diese Unternehmen, die im Factoring bzw. Risiko-
und Forderungsmanagement tétig sind, nutzen hierfiir die Bonitétspriifung der Auskunf-
teien. Wird mittels einer Bonitatspriifung wahrend des Kaufvorgangs festgestellt, dass der
Kéufer eine positive Bonitétseinschitzung aufweist, wird ihm auch der Kauf auf Rechnung
angeboten. Sollte eine Zahlung trotzdem nicht erfolgen, wird die Forderung dem Hénd-
ler tiber die Garantiezusage vollstindig ersetzt. Fillt die Bonitdtseinschitzung wihrend des
Kaufvorgangs hingegen negativ aus, werden dem potenziellen Kéufer auch nur sichere Zah-
lungsverfahren wie die Vorauskasse angeboten.

Das Beispiel verdeutlicht, wie der Distanzhandel sich wirksam vor Zahlungsausfillen
schiitzen kann, ohne mdgliche Umsitze einzubiifien — und warum der Bonitétspriifung
hierbei eine Schliisselrolle zukommt. Das ist fiir Hindler auch deshalb so wichtig, weil das
Angebot der beliebtesten Zahlungsverfahren nicht nur fiir den jeweiligen Kauf entschei-
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Abb. 2.3 Wachstumssektor E-Commerce (in Milliarden Euro)

dend ist. Vielmehr kann ein solches Angebot dariiber hinaus ein wichtiges Instrument der
Kundenbindung sein, da sich die Kundenzufriedenheit deutlich erhéht.

Das Angebot von Zahlungsgarantien iiber solche Verfahren wird weiter an Bedeutung
zunehmen. Denn die wachsende Zahl der Internetnutzer lasst den Distanzhandel blithen:
Der Anteil des Versandhandels am gesamten Einzelhandelsumsatz stieg 2012 auf einen
Spitzenwert von 9,2 % (2011: 8,2 %). Der Treiber dahinter ist E-Commerce (siehe Abb. 2.3),
der fiir 70 % des Umsatzes im deutschen Distanzhandel steht — Tendenz steigend (vgl. bhv
2013).

Neben der Zahlungsgarantie sind fiir die Fortschreibung dieser Erfolgsgeschichte im
Online-Handel zuverldssige Identititswerkzeuge eine wichtige Voraussetzung: Wihrend
im stationdren Handel die Zahlung direkt erfolgt und in der Regel durch die personliche
Prisenz der Kunden beim Hindler gepriagt ist, gilt im Versandhandel und insbesondere
im Internet das Prinzip Anonymitit. Dies stellt fiir die sichere Identifizierung des Kun-
den eine besondere Herausforderung dar. Doch im Online-Handel miissen die Héndler
sicher sein, dass der Kunde seine wahre Identitit angibt. Denn das anonyme Bestellen fiihrt
zu einer steigenden Zahl von Betrugsfillen mit Angabe falscher Namen und Adressen.
Auch Scherzbestellungen nehmen zu: So zeigt eine Studie des ECC-Handel zu Internet-
Zahlungssystemen, dass schon 70 % der Hindler im E-Commerce Erfahrungen mit Scherz-
bestellungen gemacht haben (vgl. ECC-Handel 2005).

Diesen speziellen Herausforderungen des Internets miissen sich die Anbieter stellen
und ein entsprechendes, datengestiitztes Risikomanagement aufbauen. Hierfiir sind die
Unternehmen auf zuverldssige Partner mit Compliance-konformen Prozessen angewie-
sen. Denn wo einerseits professionelle Authentifizierungsmafinahmen gefragt sind, gilt
es andererseits auch, berechtigten Anliegen des Verbraucher- und Datenschutzes Rech-
nung zu tragen. Identititsprodukte von Auskunfteien sind deshalb Voraussetzung fiir einen
sicheren und erfolgreichen Distanzhandel: Mit einem Identititscheck lassen sich die Na-
men und Adressen von Neukunden abgleichen oder Personendaten inklusive des Alters
anforderungsgerecht bestitigen. Nicht zuletzt wegen der zunehmenden Verbreitung mo-
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biler Endgerite wie Smart Phones oder Tablet Computern ist damit zu rechnen, dass der
Internethandel weiter stark wichst. Damit werden Produkte zur unkomplizierten und ef-
fizienten Identitdts- und Alterspriifung weiter an Bedeutung zunehmen.

Eine spezifische Herausforderung des Onlinehandels ist sein grenziiberschreitender
Charakter. Der traditionelle deutsche Versandhandel ist in deutlich geringerem Ausmaf3
jenseits der Sprachgrenzen tatig als die Mehrzahl der Online-Héandler. In der Studie ,,E-
Commerce-Leitfaden von ibi research gaben fast 80 % der befragten Internethandler an,
dass sie ihre Waren und Dienstleistungen auch in das Ausland verkaufen (vgl. ibi research
2012a). Als eines der wesentlichen Hindernisse fiir einen noch aktiveren Verkauf jenseits
der Landesgrenzen bewerten die Befragten die Unsicherheit bei der Zahlungsabwicklung.

Mit dem Cross Border Data Exchange (CBDE) von Informationsdienstleitern ist der
Austausch von kreditrelevanten Daten {iber Deutschlands Grenzen hinweg online méoglich.
Ausldndische Kreditanfragen kénnen so mittels Web-Applikation schneller und effizienter
bearbeitet werden. Deutsche Unternehmen konnen damit die Bonitét privater ausldndi-
scher Kreditnehmer per Auslandsauskunft priifen. Fiir Unternehmen bedeutet dies nicht
nur die ErschliefSung neuer Marktpotenziale, sondern auch eine erhebliche Zeit- und Kos-
tenersparnis. Doch nicht nur Unternehmen, sondern auch Verbraucher profitieren von
diesem neuen Verfahren. Durch den grenziiberschreitenden Datenaustausch kénnen oft
bessere Kreditkonditionen ausldndischer Kreditinstitute genutzt werden.

Auskunfteien bieten dariiber hinaus ein breites Spektrum von Produkten fiir die Hand-
ler an. Hierzu zdhlen zum Beispiel Nachmeldungen, die Unternehmen iiber Anderungen
an bereits bezogenen Auskunftsinhalten informieren, so dass sie auf eventuelle Bonitits-
dnderungen reagieren konnen. Ebenfalls wichtig im B2C-Geschift sind Aktualisierungen
von Kundenadressen und Score-Produkte, mit denen Unternehmen die Ausfallrisiken ih-
res Kreditnehmers mit hoher Treffsicherheit prognostizieren und je nach Branche unter-
schiedlich betrachten konnen.

2.4 Zukunft der Kreditsicherung in Deutschland: ein Ausblick

E-Payment, M-Payment, kontaktloses Bezahlen: Neue Entwicklungen erweitern die Band-
breite des Zahlungsverkehrs. Denn mit der inzwischen fast flichendeckenden Verbreitung
des Internet haben sich auch die Zahlungsmdglichkeiten vervielfacht. Doch zu konstatie-
ren ist auch, dass sich technische Innovationen im Zahlungsverkehr langsamer durchsetzen
als etwa in der Kommunikationsindustrie. So ist Bargeld in den Geschiften am Point of
Sale insbesondere bei kleineren Betrigen weiterhin das beliebteste Zahlungsmittel, auch
wenn seine Bedeutung langsam abnimmt. Ursache fiir dieses vergleichsweise geringe In-
novationstempo sind zum einen hohe Sicherheitsanforderungen, zum anderen aber auch
die langsame Verdnderung des Verbraucherverhaltens. Letztlich sind es im Handel die
Verbraucher, die tiber die Akzeptanz von Zahlungsmitteln entscheiden. Und: der Zah-
lungsverkehr ist fir den Handel kein Selbstzweck. Es geht darum, Kaufen fiir den Kun-
den so komfortabel wie moglich zu gestalten und insbesondere im Versandhandel und im
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E-Commerce dafiir zu sorgen, dass moglichst wenig Kunden den Kaufvorgang abbrechen.
Auflerdem ist der Margendruck in Deutschland im internationalen Vergleich sehr hoch,
wodurch sich die deutlich artikulierten Priferenzen des Handels fiir giinstige Zahlverfah-
ren erkliren. An diesen Anforderungen werden sich neue Zahlverfahren messen lassen
miissen.

Kreditwirtschaft und Handel gehen neue Wege: So statten die Sparkassen in Deutsch-
land bis 2015 ihre Kunden mit den neuen ,,girogo“-Karten aus: Sie ermoglichen tiber die
NFC (Near Field Communication)-Technologie das kontaktlose Bezahlen an der Kasse.
Dabei konnen Kunden einen Betrag von bis zu 20 € bezahlen, indem sie die Karte einfach
nah am Lesegerit vorbeifiithren; bei hoheren Betrigen ist nach wie vor die Zahlung tiber
das PIN-gestiitzte electronic cash oder das Lastschriftverfahren vorgesehen. Andere Kar-
tenanbieter wie etwa Mastercard (PayPass) und Visa (Visa PayWave) entwickeln dhnliche
Systeme an oder bieten sie bereits an. Diese Angebote sind Prepaid-Losungen: Kunden la-
den ihre Karte mit einem bestimmten Geldbetrag auf, mehr kann nicht abgebucht werden.
Dabher sind solche Kartenfunktionen dem Bargeld vergleichbar. Es handelt sich also nicht
um die in Abschn. 2.2 beschriebenen Kreditgeschifte, weshalb eine zusitzliche Absiche-
rung ist aus Sicht der Handler nicht notwendig ist.

Wie weit sich das kontaktlose Bezahlen durchsetzen wird, ist noch nicht absehbar - be-
reits die Geldkarte bot fiir Kleinbetrige das unkomplizierte Bezahlen tiber den Chip auf
der Debitkarte, konnte sich aber nicht umfassend etablieren. Und die mehr als 650.000
kontaktbehafteten Kartenterminals in Deutschland miissen noch mit der Technologie fiir
kontaktloses Bezahlen ausgestattet werden. Andererseits zeigen Beispiele aus Asien, dass
sich innovative Bezahlverfahren durchsetzen kénnen, wie von Zahlungsexperten der Zen-
tralbanken der G20-Linder belegt: In Hongkong und Singapur haben die Betreiber des
offentlichen Nahverkehrs ihre dort sehr verbreiteten Dauerkarten zu allgemein akzeptier-
ten Zahlungsmitteln weiterentwickelt. Dies kann eine einfache vorausbezahlte Karte, eine
Karte mit Kontaktlosfunktion oder ein entsprechend ausgestatteter Chip im Mobiltelefon
sein (vgl. Deutsche Bundesbank 2011). Ein dhnlicher Trend ist in Japan zu beobachten.

Auch fiir das Online-Shopping sind inzwischen eine Reihe spezieller elektronischer
Zahlungsvarianten entwickelt worden. Zu den neuesten Bezahlverfahren zéhlt beispiels-
weise das von mehreren fithrenden Mobilfunkanbietern entwickelte ,,mpass® Hierbei zah-
len Kunden nach Anmeldung Einkiufe im Internet mit einer mobilen Transaktionsnum-
mer (m-TAN), die als SMS auf das Mobilephone geschickt wird. Der Betrag wird hinterher
per Lastschrift vom Bankkonto abgebucht.

Auf Verdnderungen miissen sich Handler und Verbraucher aber auch bei traditionellen
Zahlungsmethoden einstellen. Insbesondere das elektronische Lastschriftverfahren (ELV)
wird derzeit von der Diskussion um die Einfithrung der Single Euro Payment Area (SEPA)
geprigt. Denn mit dem Start dieses europaweit einheitlichen Zahlungsverkehrsraumes in
2014 werden die in Deutschland gebriuchlichen Uberweisungs- und Lastschriftverfahren
nicht mehr genutzt werden konnen. Ab diesem Zeitpunkt sind entsprechende bargeldlo-
se Zahlungen grundsitzlich nur noch im Wege der SEPA-Uberweisung und -Lastschrift
moglich. Eine Ausnahme bildet allerdings das ELV: Hier gilt die Sonderregelung, die den
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Weiterbetrieb dieses Verfahrens bis 2016 regelt. Hierfir hatte sich die Bundesregierung
eingesetzt, weil das ELV insbesondere in Deutschland sehr verbreitet ist. Laut EHI Retail
Institute entfallen 12,6 % des gesamten Einzelhandelsumsatzes auf das ELV (vgl. EHI Retail
Institute 2012c¢).

Dennoch wird es schlieflich auch in Deutschland ein SEPA-konformes Lastschriftver-
fahren geben. Die Bedeutung des ELV fiir die Zukunft hangt von dem Wettbewerb mit
anderen Zahlungssystemen ab, insbesondere auch davon, ob Nachbarstaaten die Vorteile
eines SEPA-konformen ELV fiir sich entdecken. Immerhin schitzen die im Rahmen der
von ibi research befragten Unternehmen, dass durch die Einfithrung von SEPA der Zah-
lungsverkehr in Europa insgesamt effizienter wird (vgl. ibi research 2012b).

Welche Zahlungsmethoden sich im Internet und im stationaren Handel letztlich durch-
setzen werden, ldsst sich nicht prézise prognostizieren. Doch der langfristige Trend zur
abnehmenden Bedeutung des Bargelds zeichnet sich klar ab. Damit wird die Rolle der-
jenigen wichtiger, die dabei helfen, Risiken im unbaren Zahlungsverkehr zu verringern.
Die Auskunfteien sind gut geriistet, um mit ihrem umfangreichen Datenpool und kunden-
orientierten Produktportfolio auch in Zukunft ein verlédsslicher Partner der Hindler und
Verbraucher zu sein.
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