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Vorwort der Autoren

Im stationaren Handel sind es viele Kunden schon
gewohnt, Ratenkaufangebote zu nutzen. Diese bieten
ihnen die Mdglichkeit, Zahlungen in mehreren Teilen zu
tatigen.

Doch auch im Online-Handel wird die Bezahlart bei
H&andlern und Kunden immer beliebter, da der Ratenkauf
helfen kann, mehr Umsatz zu generieren, Neukunden zu
gewinnen und die Kundenzufriedenheit durch ein flexibles
Bezahlmodell zu steigern. Er kann dabei sehr schlank und
komplett online abgewickelt werden.

Nachdem wir schon in friheren Jahren Deutschlands
Handler zu diesem spannenden Thema befragt hatten,
wollten wir mit der vorliegenden Studie aktuelle Aspekte
ermitteln.

Wir mochten uns an dieser Stelle recht herzlich bei allen
Teilnehmern bedanken, die an der Befragung
teilgenommen haben, und hoffen, dass sie uns auch in
Zukunft unterstitzen werden.

Daneben bedanken wir uns bei den Handlern KOMPF
Onlineshops und Musikhaus Korn, die sich ftr
Experteninterviews zur Verfiigung gestellt und uns
wertvollen Input geliefert haben.
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Ein besonderer Dank gilt der TeamBank AG, ohne deren
Unterstitzung diese Studie nicht méglich gewesen ware.

Wir winschen lhnen viel Freude und Gewinn beim Lesen.
lhr Autorenteam im Oktober 2018

Dr. Georg Wittmann, Holger Seidenschwarz

Holger
Seidenschwarz

Dr. Georg
Wittmann
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Management Summary (1/2)

Ratenkauf wird immer haufiger angeboten — bei vielen
Warengruppen

Immer mehr Online-Handler bieten ihren Kunden die
Madglichkeit an, den Kaufbetrag in Raten zu bezahlen. In der
vorliegenden Studie bietet bereits jeder vierte Handler (28
Prozent) seinen Kunden diese Zahlungsoption an. In einer
Vorgéangerstudie aus dem Jahr 2015 waren es noch 22
Prozent. Die befragten Handler sehen den Ratenkauf auch fur
die meisten Warengruppen als geeignet an.
Unterhaltungselektronik, Mobel und Dekoration oder
Fahrrader sind die am haufigsten genannten Branchen.
Lediglich bei einigen Warengruppen, die dem taglichen Bedarf
entsprechen oder eher niedrigpreisig sind, sehen die Handler
die Eignung als nicht so stark gegeben.

Bei den Produktmerkmalen sind den Handlern
Gebuhrentransparenz und Risikolbernahme wichtig

Einig sind sich die Handler auch darlber, wie ein Ratenkauf-/
-kreditprodukt ausgestaltet sein sollte und welche Merkmale
wichtig sind. 77 Prozent sehen die volle Transparenz aller
Gebuhren gegentber dem Kunden und 75 Prozent die
garantierte Risikotlbernahme durch den Anbieter als wichtig
bzw. sehr wichtig an. Die im Handel oft postulierte
Verschmelzung der Kanéle zeigt sich auch beim Thema
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Ratenkauf: Uber die Halfte der Unternehmen sieht die
Einsetzbarkeit eines Ratenprodukts im Online- und Offline-
Kanal als wichtig an. Immerhin noch ein Drittel der befragten
Handler erachten eine Null-Prozent-Finanzierung als wichtig
oder sehr wichtig. In Relation die geringste Relevanz sehen
die Befragten bei der Nutzbarkeit des Produkts durch Kunden
aus dem Ausland.

Angebot eines medienbruchfreien Prozesses ist
entscheidender Erfolgsfaktor

Blickt man auf die Anbieter eines Ratenkaufprodukts, ist es
den Handlern sehr wichtig, dass der Anbieter einen
medienbruchfreien Ablauf anbietet. Jeder zweite Handler
erachtet einen reinen Online-Prozess ohne Medienbriiche mit
einer sofortigen Zusage im Checkout als sehr wichtig, 28
Prozent erachten es als wichtig. Fir die Handlerschaft
ebenfalls hoch relevant ist die Reputation des Anbieters,
Kosten auf einem ahnliche Niveau wie bei anderen gangigen
Verfahren sowie die Fokussierung des Anbieters auf die
Abwicklung des Ratenkaufs und kein eigener Vertrieb weiterer
Leistungen an den Kunden des Handlers.
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Management Summary (2/2)

Handler beobachten positive Effekte nach Einfihrung
einer Ratenkaufoption

Nach den Effekten der Einfihrung eines Ratenkaufprodukts
gefragt, stehen héhere Warenkérbe, eine Flexibilisierung der
Zahlungsmaglichkeiten auf Seiten des Kunden, eine hdhere
Conversion Rate sowie eine erhdhte Kundenzufriedenheit im
Fokus der Handler. 74 Prozent der Handler stimmen der
Aussage zu, dass durch die Einfihrung einer Ratenkauflésung
hohere Warenkdrbe realisieren lassen. Bei einer hoheren
Conversion Rate liegt der Wert bei 69 Prozent, bei einer
gestiegenen Kundenzufriedenheit bei 64 Prozent.

Umsatzsteigerung als Hauptziel des Ratenkaufeinsatzes —
Handler bestatigen Zuwachs

Die Effekte spiegeln sich auch in den Zielen der Handler
wider. Wird der Ratenkauf als Zahlungsverfahren angeboten,
sehen 61 Prozent die Steigerung des Umsatzes als Ziel, 58
Prozent die Steigerung des durchschnittlichen Warenkorbs, 55
Prozent die Akquise von Neukunden und 52 Prozent die
Verbesserung der Kundenzufriedenheit.

Diese Ziele werden auch fast alle durch die Gruppe der
Handler bestatigt, die den Ratenkauf bereits im Einsatz
haben. Zwei Drittel der Befragten kdnnen hier bereits auf Gber
ein Jahr Erfahrung zuriickgreifen, 22 Prozent sogar auf Gber
funf Jahre. 70 Prozent dieser Handlergruppe bestatigen die
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Steigerung des Umsatzes durch die Einfihrung einer
Ratenkaufoption, 68 Prozent eine erhhte
Kundenzufriedenheit, 65 Prozent eine VergroRerung des
durchschnittlichen Warenkorbs und 54 Prozent gewannen
dadurch neue Kunden.

Auch Nichtnutzer unter den Handlern kénnen sich das
Angebot des Ratenkaufs vorstellen

Wirft man einen Blick auf die Handler, die aktuell noch keine
Ratenkauf einsetzen, kbnnen sich 53 Prozent prinzipiell
vorstellen dies zu tun, 14 Prozent davon haben auch schon
aktuelle Planungen zur Einfihrung eines Ratenkaufangebots.

Ratenkauf funktioniert auch ohne Null-Prozent-
Finanzierung

Interessant ist in diesem Zusammenhang auch, dass die
befragten Handler eine Null-Prozent-Finanzierung nicht als
essentiell fir die Nutzung des Ratenkaufs durch den Kunden
ansehen. Lediglich 29 Prozent sehen die Notwendigkeit dieser
Offerte fur eine intensive Kundennutzung. 41 Prozent sehen
dies nicht so und 30 Prozent sind indifferent.

© 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel”
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Rahmendaten zur Umfrage

= Online-gestultzte Befragung unter www.ibi.de/ratenkauf2018
= Zielgruppe: alle Unternehmen

= Laufzeit der Befragung: Juli bis September 2018

= Aufrufe des Fragebogens: 450

= Ausgefillte und verwertete Fragebdgen nach QualitatssicherungsmalRnahmen (Zugehorigkeit zur
Zielgruppe, ausreichende Anzahl beantworteter Fragen, angemessene Zeitdauer, Ausschluss mehrfacher
Teilnehmer etc.): 272

= Angabe der Werte und Teilnehmeranzahl (,n%):
Zur besseren Vergleichbarkeit und intuitiven Verstandlichkeit werden die meisten Ergebnisse in relativen
GroRen (Prozentwerte) aufgefuhrt. Der Wert ,n“ gibt jeweils an, wie viele Teilnehmer die Frage
beantwortet haben und stellt den Bezugspunkt fir Ergebnisdarstellungen (Prozentwerte) dar. Alle
Prozentwerte sind auf volle Prozent gerundet. Die Summe der Prozentwerte kann daher bei einigen
Fragen geringfigig von 100 % abweichen. Die Teilnehmerzahl (,n“) sowie die Bedingungen zur
Fragestellung werden in der Ful3zeile angegeben.
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Einordnung des Ratenkaufs im Finanzierungsumfeld und
Abgrenzung zum Ratenkredit

Maglichkeiten der Finanzierung

Ratenkredit Ratenkauf

y

Null-Prozent-Finanzierung Null-Prozent-Finanzierung

Grundsatzlich bestehen mehrere Mdglichkeiten zur Finanzierung von Kéufen seitens der Verbraucher.
Betrachtet man ihre Moéglichkeiten, den Kauf in Teilen zu bezahlen, werden im Wesentlichen zwei Varianten
unterschieden:

Zum einen besteht fir den Kunden die Mdglichkeit, einen Kauf durch gleichzeitiges Abschliel3en eines
Ratenkredits im Sinne eines Verbraucherdarlehen nach § 491 BGB zu finanzieren.

Zum anderen kann zwischen Verkaufer und Kaufer eine Vereinbarung zur Tilgung einer Schuld mittels
ratenweiser Zahlung oder Begleichung der Schuld innerhalb eines festgelegten Zeitraums getroffen werden.
Dieser Ratenkauf stellt im juristischen Sinne eine Teilzahlung dar.

© 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel”
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Der Ratenkredit”

kauft Ware
tbergibt Ware g Handler zahlt
Kunde Kredit
beantragt Kredit fur Kauf - Bank aus

legitimiert sich

" Der Kunde finanziert seinen Kauf beim Handler durch gleichzeitiges Abschlie3en eines Kredits
(=Verbraucherdarlehen nach § 491 BGB). Um diesen aufzunehmen, muss er sich gegenuber der Bank
aufgrund der Vorschriften des Geldwaschegesetzes (GWG) legitimieren (z. B. in der Filiale oder mittels
Postident) und den Vertrag nach § 492 BGB schriftlich abschliel3en (z. B. Unterschrift, qualifizierte

elektronische Signatur).

®  Fdr die Abwicklung und eine eventuelle Rickabwicklung gelten die BGB-Vorschriften des
Verbraucherdarlehens, welche unter anderem vorsehen, dass...

= der Kunde Verbindlichkeiten aus einem Verbraucherdarlehensvertrag jederzeit teilweise oder
vollstandig erfiillen und diesen Vertrag, sofern keine Zeit fur die Rickzahlung bestimmt wurde,
jederzeit kiindigen kann,

= der Geldgeber Anspruch auf eine angemessene Vorfalligkeitsentschadigung hat,

= der Kunde bei Ricktritt vom Kauf auch den Kredit kostenfrei riickabwickeln kann.

*) Beschrieben wird ein typischer Ratenkredit. Sonderformen wie Rahmenkreditvertrage mit speziellen Regelungen, bei denen diese z. B. auslandischem Recht
unterliegen (ausléandisches Geldwaschegesetz etc.), werden nicht berucksichtigt. © 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel*
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Der Ratenkauf

kauft und vereinbart Teilzahlung

Kunde < Thergibt Ware > Handler

Ubertragt ggf. :
Forderung;

Kreditinstitut

ggof. Dienstleister

®  Der Ratenkauf (im juristischen Sinne auch Teilzahlung genannt) ist eine Vereinbarung zwischen
Verkaufer und Kaufer zur Tilgung einer Schuld mittels ratenweiser Zahlung oder Begleichung der Schuld
innerhalb eines festgelegten Zeitraums.

" Im Gegensatz zum Ratenkredit ist eine dritte Partei nicht zwingend erforderlich.

® Da es sich um ein Teilzahlungsgeschéft und somit keinen klassischen Kredit handelt, ist eine
Legitimation des Kunden (z. B. durch Postident) in Bezug auf das Geldwaschegesetz bei unbaren
Geschaften fur Handler nicht gesetzlich vorgeschrieben. So kann die gesamte Abwicklung
medienbruchfrei und somit sehr effizient gestaltet werden.

"  Der Handler hat jedoch die Mdglichkeit, die Forderung gegeniber dem Kunden an ein Kreditinstitut zu
ubertragen (=verkaufen).
= In diesem Fall gelten, wie beim Ratenkredit, die Vorschriften des Verbraucherdarlehens.

= Ein Dienstleister kann hier als Mittler die technische Abwicklung und die Kommunikation mit dem
Kunden und dem Kreditinstitut tibernehmen.

© 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel”
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Die Null-Prozent-Finanzierung

" Die in der Werbung oftmals angebotene Null-Prozent-Finanzierung kann sowohl ein Ratenkauf- als auch

ein Ratenkreditprodukt sein
—> Die Bezeichnung ist hier ungenau und eine eindeutige Zuordnung ist fir den Kunden somit nicht
immer auf den ersten Blick moéglich

" In der Regel werden die anfallenden Kosten (z. B. Zinsen) durch den Handler im Rahmen seines
Marketings ibernommen

®  Es gilt zu beachten, dass die Vorschriften zum Verbraucherdarlehen bei der 0%-Finanzierung nicht
greifen.

- Der Kunde hat beispielsweise somit kein grundsatzliches Recht, seine Verbindlichkeiten vorzeitig
ganz oder teilweise zu erfilllen. Des Weiteren hat er keinen Anspruch auf Rickabwicklung des
Kredites bei eventueller Ruickabwicklung des Kaufes. Der Handler hat jedoch die Méglichkeit, dem
Kunden dies als zusatzlichen Service anzubieten.

© 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel”
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Rund die Halfte der Befragten ist stationar vertreten

Uber welche Vertriebskanale vertreiben Sie lhre Produkte/Dienstleistungen?
(Mehrfachauswahl mdaglich)

Eigener Online-Shop — 83%

Stationares Geschaft [INGNNNNN 55%
cozy | 25%
Amazon _ 26%
Direktvertrieb/AuRendienst _ 17%
Anderer (iberregionaler Online-Marktplatz _ 16%

Lokaler Online-Marktplatz [l 4%

Sonstiges F 11%

n =270 (alle Unternehmen) © 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel
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28 Prozent der befragten Unternehmen bieten Ratenkauf bzw.
Ratenkredit als Zahlungsverfahren an

Welche Zahlungsverfahren bieten Sie Ihren Kunden in Ihrem Online-Shop an?

PayPal

Vorkasse per Uberweisung

Kreditkarte

Rechnung (eigene Abwicklung)

Sofort (SOFORT Uberweisung)

Rechnung abgesichert Uber einen Dienstleister
Ratenkauf bzw. Ratenkredit

Nachnahme

Lastschrift abgesichert tiber einen Dienstleister
Lastschrift (eigene Abwicklung)

Amazon Pay/Bezahlen Uber Amazon Payments
paydirekt

giropay

Sonstiges Zahlungsverfahren

n = 220 (alle Unternehmen)

82%
79%
64%
39%
39%
36%
28%
24%
23%
22%
17%
10%
6%
10%

© 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel”
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Rund ein Drittel der befragten Ratenkaufnutzer hat dieses
Verfahren vor weniger als einem Jahr eingefuhrt

Seit wann bieten Sie Ratenkauf/Ratenkredit in Ihnrem Shop an?

n = 51 (Unternehmen, die Ratenkauf/Ratenkredit anbieten) © 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel
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Einschatzung der fur Ratenkauf geeigneten Warengruppen:
Die Top Ten

Fir welche Warengruppen eignet sich Ratenkauf/Ratenkredit Ihrer Einschatzung nach?

(Teil 1)
Unterhaltungselektronik/Elektronikartikel 39% 6% 20
Mobel und Dekoration 30% - 8%1%86
Fahrrad 37% 8% 3%A%
LDer Einsatz dieser Zahlungsart hangt
Schmuck/Uhren 42% [79% 49A% ganz klar vom Warenkorbwert ab und

lasst sich nicht auf einen bestimmten
Sortimentsbereich eingrenzen.®

Haushaltswaren- und Gerate 38% - 13% 1%%

Andreas Gruber, Vgrtriebsleiter

Computer/Zubehér 36% - 12% 29%4% Musikhaus Korn
Telekommunikation, Handy und Zubehor 38% [714% 5% 4%
Reisen/Reisebiiro 33% [7720% 1 10% ['8%"
Kfz-Zubehor/Autohaus/Tankstelle/Werkstatt 30% I 24% 1 11% [10%°
Hobby und Freizeitartikel 30% 0 28% 0 12% [7%

= eignet sich sehr gut = eignet sich gut  ®eignet sich bedingt = eignet sich schlecht ® eignet sich uberhaupt nicht

161 < n < 170 (alle Unternehmen) © 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel
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Einschatzung der fur Ratenkauf geeigneten Warengruppen:
Die Bottom Ten

Fir welche Warengruppen eignet sich Ratenkauf/Ratenkredit Ihrer Einschatzung nach?

(Teil 2)
Handwerk
»[---] Eine Korrelation zu einem Bekleidung
bestimmten Produkt oder einer
gewissen Produktkategorie lasst sich .
leider nicht ausfindig machen. Spielwaren
Prinzipiell gilt jedoch: Je hoher der
Einkaufwert, desto relevanter der Schuhe
Ratenkauf.”
Dr. Wolfgang Kémpf, Geschéaftsfiihrer T
KOMPF Onlineshops GmbH Burobedarf
Tierzubehor

Bild- und Tontrager
Digitale Produkte/Downloads
Drogerieartikel/Kosmetik

Bicher/Zeitschriften

= eignet sich sehr gut eignet sich gut  meignet sich bedingt = eignet sich schlecht m eignet sich Uberhaupt nicht

161 < n < 170 (alle Unternehmen) © 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel”
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Gebuhrentransparenz und garantierte Risikoubernahme sind die
wichtigsten Merkmale eines Ratenkauf-/-kreditprodukts

Wie wichtig bewerten Sie die folgenden Merkmale eines Ratenkauf-/-kreditprodukts?

(Teil 1)
Volle Transparenz aller Gebiihren gegentiber 269 _
dem Kunden 0
- ,,Ein. Ratenkauf muss on- und
Garantierte Risikotibernahme durch den 5 Off';]”e Sczne” funktionieren,

Aus technischer Sicht muss
die Anbindung an bestehende
Shopsysteme einfach,
verstandlich und schnell
funktionieren. Schnittstellen
missen ausgereift und
fehlerfreie Dokumentationen
vorhanden sein. Auch das
gehdrt zu einem erfolgreichen
Ratenkaufprodukt dazu.”

Integration bzw. Verarbeitung der Kunden- und
Transaktionsdaten in die eigenen Systeme
(Transparenzschaffung)

33%

Flexible Ratenhodhen fiir Kunden

Coan

Frei wahlbare Laufzeiten fur den Kunden 38% _— _ _Andreas Gruber,
Vertriebsleiter Musikhaus Korn
Einsatzmdglichkeit des gleichen Produkts |
sowohl im Online-Shop als auch im stationéren 31% _
Geschatt
= Sehr wichtig Wichtig m Neutral = Nicht wichtig m Uberhaupt nicht wichtig

177 < n < 204 (alle Unternehmen) © 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel”
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In Bezug auf die Merkmale eines Ratenkauf-/-kreditprodukts ist fur
52% eine garantierte Annahmequote wichtig oder sehr wichtig

Wie wichtig bewerten Sie die folgenden Merkmale eines Ratenkauf-/-kreditprodukts?

(Teil 2)
Garantierte Annahmequoten 32% _
Vordefinierte Laufzeiten fir Kunden (z. B.
Zahlungen nur in 3, 6, 12 und 24 Monaten 39% _
moglich)
Flexibilitat bei der Risikolibernahme, z. B. fir 280 _
Stammkunden 0

Moglichkeit einer 0%-Finanzierung, bei der ich

it

als Handler die Gebuhren der Kunden 22% _
tbernehme
Nutzung des Produkts auch fur Kunden aus 2104 _
dem Ausland 0
= Sehr wichtig Wichtig u Neutral = Nicht wichtig = Uberhaupt nicht wichtig

177 < n < 204 (alle Unternehmen) © 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel
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Mehr als drei Viertel der Handler halten die Reputation des
externen Anbieters fur sehr wichtig bis wichtig

Wie wichtig bewerten Sie die folgenden Merkmale eines Ratenkauf-/-kreditanbieters?

(Teil 1)

Reputation des Anbieters (Anbieter des
Ratenkaufprodukts ist bekannt und strahlt dem
Kunden gegenlber Vertrauen aus)

Vergleichbare Kosten mit anderen gangigen
Zahlungsverfahren fur mich als Handler

Reiner Online-Prozess ohne Medienbriiche mit
sofortiger Zusage im Checkout (ohne
aufwendige Prifung der Identitat z. B. mittels
Post-ldent)

Fokussierung des Anbieters auf die Abwicklung
des Ratenkaufs und kein eigener Vertrieb
weiterer Leistungen an den Kunden des
Handlers

= Sehr wichtig Wichtig

160 < n < 170 (alle Unternehmen)

m Neutral

= Nicht wichtig

44%

LAlle fir uns wichtigen
Eigenschaften finden wir
bereits in unseren beiden

Partnern. [...] Grundsatzlich ist
eine schnelle und einfache
Systemintegration fir die Wahl
des Ratenkaufanbieters
ausschlaggebend.”

40%

Dr. Wolfgang Kémpf,
Geschaftsfuhrer

28% KOMPF Onlineshops GmbH

S

= Uberhaupt nicht wichtig

© 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel”
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Fur zwei von drei Handlern ist die Multikanalfahigkeit des

Ratenkaufanbieters wichtig

Wie wichtig bewerten Sie die folgenden Merkmale eines Ratenkauf-/-kreditanbieters?

(Teil 2)

Integrierbarer Ratenrechner auf der Webseite (einsetzbar
z. B. aul3erhalb des Checkout-Prozesses zur
Veranschaulichung etwaiger Ratenhdhen bzw.
Laufzeiten)

Vollstandige Ubernahme jeglicher Kundenkommunikation
mit Bezug zum Ratenbezahlverfahren (z. B. zentrale
Hotline fur alle Kundenfragen zum RK-Produkt)

Vergleichbare Kosten mit anderen gangigen
Zahlungsverfahren fur meine Kunden

Multikanalfahigkeit des Anbieters (Einsatz sowohl im
Online-Shop als auch im stationdren Geschaft)

= Sehr wichtig Wichtig

160 < n < 170 (alle Unternehmen)

m Neutral

= Nicht wichtig

o
oo

= Uberhaupt nicht wichtig

© 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel”
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,ratenkauf by easyCredit" ist bei drei von vier befragten

Ratenkaufnutzern bekannt

Welche Ratenkauf- bzw. Ratenkreditanbieter kennen bzw. nutzen Sie in lhrem Online-

Shop?
Ratenzahlung by PayPal | 32% 55% 14%
eigenstandige Abwicklung ohne Partner | 30% 57% 14%
ratenkauf by easyCredit | 29% 44% 27%
Klarna | 28% 67% 5%
Payolution | 21% 19% 60%
Santander fin@nzkauf | 12% 49% 40%
Consors Finanz | 10% 39% 51%
RatePay [10% 55% 36%
AfterPay 5»% 36% 62%
Targobank 5% 51% 46%
FlexiPay by UNIVERSUM Group 3% 21% 77%
Paymorrow 5% 43% 55%
BillPay 0% 83% 18%
nutze ich _ kenne ich, nutze ich aber nicht kenne ich nicht

37 < n < 44 (Unternehmen, die Ratenkauf/Ratenkredit anbieten) © 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel

,Die Finanzierung tber die
ConsorsFinanz bieten wir unseren
Stammkunden schon langer an. Mit

dem ratenkauf by easyCredit wollten
wir auch neue Kunden erreichen.
Nach aktueller Auswertung bleiben
die Kunden allerdings ihrer
Zahlungsart treu. Beide Varianten
kannibalisieren sich nicht
gegenseitig, sondern stehen sich
erganzend gegenuber.”

Andreas Gruber, Vertriebsleiter
Musikhaus Korn



(] O

|:| 5|:| © ibi research | Seite 24
research
an der Universitat eam an
Regensburg GmbH

Jeder vierte Ratenkaufnutzer am POS nutzt keinen
professionellen Anbieter

Welchen Anbieter nutzen Sie flur den Ratenkauf/Ratenkredit in Inrem Ladengeschaft?

Eigene Abwicklung (stationares Ladengeschéft) — 25%

ratenkauf by easyCredit [ 17%

Santander fin@nzkauf _ 17%

TARGOBANK __ 17%
Consors Finanz _ 8%

CreditPlus | 0%

Sonstiger Anbieter — 17%

n =12 (Unternehmen, die Ratenkauf/Ratenkredit am POS anbieten) — Tendenzaussage © 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel*
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Die meisten Handler sind zufrieden mit inrem Ratenkaufanbieter

Wirden Sie Inren Ratenanbieter weiterempfehlen?

0: : "auRerst unwahrscheinlich” — 15%

1

2

10: : "aulRRerst wahrscheinlich"

n = 27 (Unternehmen, die Ratenkauf/Ratenkredit anbieten)

0%

0%

0%
N 4%

0%

26%

© 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel”
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Der Kontakt zum Ratenkaufanbieter wird in mehr als der Halfte
der Falle vom Handler initiiert

Wie kam der Kontakt zum Anbieter zustande?

Ich bin selbst auf den Anbieter zugegangen. 30%

Der Payment Service Provider (PSP) kam auf mich zu und bot mir
den Ratenkauf an.

Ich habe selbst im Internet zu dem Anbieter recherchiert.

Der Anbieter kam auf mich zu im Rahmen von Akquise-
MaRnahmen (z. B. auf Messen oder durch sonstige Aktionen).

Der Ratenkaufanbieter wurde mir von meinem Netzwerk auf
Anfrage empfohlen.

Ich ging auf den Payment Service Provider (PSP) zu und habe
nach Ratenkauf gefragt.

Mein Shop-System-Anbieter kam auf mich zu und bot mir den
Ratenkauf an.

Meine Agentur kam auf mich zu und bot mir den Ratenkauf an.

Sonstiges

n =27 (Unternehmen, die Ratenkauf/Ratenkredit anbieten) © 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel*
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\Von den befragten Handlern werden hohere Warenkorbe,
Conversion Rates und Zufriedenheitswerte gesehen

Bitte bewerten Sie die folgenden Aussagen (Teil 1):

Durch den Ratenkauf werden héhere
Warenkorbe realisiert.

Kunden nutzen Ratenkauf, um in ihrer Liquiditat
flexibel zu bleiben, auch wenn eine unmittelbare
Gesamtzahlung fur den Kunden maoglich ware.

Durch den Ratenkauf wird die Conversion Rate
erhoht.

Durch den Ratenkauf wird die
Kundenzufriedenheit gesteigert.

= Stimme voll und ganz zu (++) Stimme zu (+)

159 < n < 174 (alle Unternehmen)

® Neutral (0)

w B
-
v -

= Stimme eher nicht zu (-) = Stimme nicht zu (--)

© 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel”
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Fur sieben von zehn Befragten funktioniert Ratenkauf auch
ohne Null-Prozent-Finanzierung

Bitte bewerten Sie die folgenden Aussagen (Teil 2):

Die TeamBank-Studie
,Einkaufswelten 2017“ hat
gezeigt, dass insbesondere
Kunden mit héheren
Haushaltsnettoeinkommen
affiner fir eine Ratenkauf-
Option sind als Kunden mit
einem geringeren

Einkommen!

Mit Ratenkauf lasst sich das Einkaufserlebnis
verbessern und der Kundenservice steigern.

Der Ratenkauf eignet sich ausschlief3lich fur
hochpreisiges Produktsortiment wie z. B.
hochwertige Elektronikartikel oder Mobel.

Mit einer Ratenkaufoption ziehe ich
ausschlieBlich eine Klientel an, die niedriges
Einkommen bezieht und deren Liquiditat und

Bonitat niedrig ist.

Ohne die Moglichkeit der 0%-Finanzierung wird
ein Ratenkauf von den Kunden nicht genutzt.

= Stimme voll und ganz zu (++)

159 < n < 174 (alle Unternehmen)

Stimme zu (+)

29%

47%

32%

® Neutral (0)

= Stimme eher nicht zu (-) = Stimme nicht zu (--)

© 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel”
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Umsatzsteigerung und Neukundenakquise sind die
wesentlichen Grunde fur das Angebot des Ratenkaufs

Sie haben angegeben, dass Sie Ratenkauf/Ratenkredit als Zahlungsverfahren anbieten.
Was waren die Grunde fir den Einsatz?

Steigerung des Umsatzes 61%
Steigerung durchschnittlicher Warenkorbwert 58%
Neukunden akquirieren 55%
Kundenzufriedenheit verbessern 52%
Verringerung der Abbruchquote im Checkout-Prozess 39%
Kundenanfrage 39%
Neugierig, eine Ratenkaufoption einzusetzen 29%
Angebot des Payment Service Providers (PSP) 26%
Konditionen des Ratenkaufanbieters waren attraktiv 19%
Konkurrenz bietet Ratenkaufoption an 16%

Sonstiges 6%

n =31 (Unternehmen, die Ratenkauf/Ratenkredit anbieten) © 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel*
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Nur in einem von zehn Fallen fallen bei der Ruckabwicklung der
Zahlung im Retourenfall weitere Kosten an

Falls der Kunde die Ware retourniert und dem Kaufvertrag widerspricht, fallen dann bei
Ihnen Kosten fir die Nutzung des Ratenservices an?

Kann ich nicht beantworten _ 37%

n = 30 (Unternehmen, die Ratenkauf/Ratenkredit anbieten) © 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel
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60 Prozent der befragten Handler, die Ratenkauf anbieten, tun
dies auch am Point of Sale

Bieten Sie Kunden in Ihrem stationaren Ladengeschéaft die Moglichkeit, mit Raten zu
bezahlen?

,Immer wenn es bei hochpreisigen
Produkten trotz all unserer
Servicedienstleistungen dann um
60% den finalen Preis geht, bieten wir
den Ratenkauf aktiv an. Es hat sich
gezeigt, dass auch hier der
Sofortentscheid am POS und die
Mdglichkeit des Ratenkaufs allein
zu begeisterten Kunden fuhrt. Oft
20% Uberlegen die Kaufer dann auch,
noch ,etwas“ mehr zu kaufen, wobei
die Anfangsfrage eigentlich die nach
einem Rabatt war.*

Ja

Nein, allerdings kann ich mir einen
Einsatz vorstellen

Andreas Gruber, Vertriebsleiter
Musikhaus Korn

Nein, plane ich auch nicht 10%

Nein, plane ich aber bereits 10%

n =20 (Unternehmen, die Ratenkauf/Ratenkredit anbieten) © 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel*
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Nur 18 Prozent der Handler haben keine Hilfe bei der Integration
des Ratenkaufs in den Online-Shop in Anspruch genommen

Welche Hilfestellung haben Sie bei der Integration der Ratenoption in Ihren Online-Shop
in Anspruch genommen? (Mehrfachauswahl méglich)

Unterstitzung durch Hotline des Anbieters bzw. PSPs

Ein externer von mir bezahlter Berater hat mich
unterstitzt

Unterstitzung durch FAQ oder Dokumentation des
Anbieters bzw. PSPs

Personelle Unterstiitzung vor Ort durch den Anbieter
bzw. PSP

Ich habe keine Hilfe in Anspruch genommen.

Hilfe durch Community (z. B. durch ein Forum)

Sonstiges

n = 27 (Unternehmen, die Ratenkauf/Ratenkredit anbieten)

Lunser Shopsystem ist eine
komplette Eigenentwicklung.
Module fur Standardsysteme
sind daher fur uns nicht
geeignet. Jedes externe Modul
muss direkt an unsere IT
angebunden und angepasst
werden. Dafir ist [...] eine
ausgereifte API inklusive
entsprechender professioneller
Dokumentation unabdingbar.®

Andreas Gruber,
Vertriebsleiter Musikhaus Korn

© 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel”
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Handler berichten uberwiegend positiv von den Effekten des
Angebots des Ratenkaufs

Bitte bewerten Sie die folgenden Aussagen in Bezug auf die EinfUhrung einer
Ratenoption.

Nach Einflhrung der Ratenkaufoption konnte ich 0 0 o
eine Steigerung des Umsatzes beobachten. 129 2Ee £
,Der Ratenkauf generiert sowohl mehr
Umsatz also auch eine hdhere

Kundenzufriedenheit. Demzufolge
C . steigt auch der durchschnittliche
Die Einfiihrung hat ZU einer yerb?sserung der 8% 60% - Warenkorbwert unmittelbar. 5 Prozent
Kundenzufriedenheit gerhrt. des gesamten Umsatzes stammen

aus Ratenkaufen. 1 Prozent der
Kunden wahlen den Ratenkauf als
Zahlart. Der durchschnittliche

Die Einflihrung der Ratenkaufoption hat zu einer Warenkorbwert eines Ratenkaufers ist
VergrolRerung des durchschnittlichen 15% 50% 8% im Schnitt fiinfmal so hoch wie der
Warenkorbwertes geflhrt. eines Kaufers mit einer anderen
Zahlart.”

Dr. Wolfgang Kompf, Geschaftsfuhrer

Durch Einflhrung der Ratenkaufoption konnte ich KOMPF Onlineshops GmbH
mehr Neukunden verzeichnen. e A _ £ .

Nach Einfuhrung der Ratenkaufoption konnte ich
eine Verringerung der Abbruchquote im Checkout- _ — __
Prozess und damit eine Erh6hung der Conversion
Rate verzeichnen.

Stimme voll und ganz zu (++) = Stimme zu (+) ®Neutral (0) = Stimme eher nicht zu (-) ® Stimme nicht zu (--)

n = 26 (Unternehmen, die Ratenkauf/Ratenkredit anbieten) © 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel
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Drei Viertel der Nichtnutzer erwarten gleichbleibende oder
geringere Retourenquoten

Wie schatzen Sie die Retourenquote ein, wenn ein Kunde in einem Online-Shop den
Ratenkauf/Ratenkredit nutzt?

Die Retourenquote ist geringer als die durchschnittliche

: 42%
Retourenquote bei anderen Bezahlverfahren.

Die Retourenquote unterscheidet sich nicht von der
durchschnittlichen Retourenquote bei anderen
Bezahlverfahren.

34%

Die Retourenquote ist hoher als die durchschnittliche

. 11%
Retourenquote bei anderen Bezahlverfahren.

Wir ermitteln die Retourenquote nicht in Abhangigkeit

von den Bezahlverfahren. 13%

n =71 (Unternehmen, die keinen Ratenkauf/Ratenkredit anbieten) © 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel
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Diese Erwartung wird von den Nutzern tendenziell bestatigt

Wie schatzen Sie die Retourenquote ein, wenn ein Kunde in Ihrem Online-Shop den

Ratenkauf/Ratenkredit nutzt?

Die Retourenquote ist geringer als die durchschnittliche
Retourenguote bei anderen Bezahlverfahren.

Die Retourenquote unterscheidet sich nicht von der
durchschnittlichen Retourenquote bei anderen
Bezahlverfahren.

Die Retourenquote ist hoher als die durchschnittliche
Retourenquote bei anderen Bezahlverfahren.

Wir ermitteln die Retourenquote nicht in Abhangigkeit
von den Bezahlverfahren.

n = 24 (Unternehmen, die Ratenkauf/Ratenkredit anbieten)

42%

,Im Hinblick auf die Retouren konnten
i wir in Verbindung mit dem Ratenkauf
deutlich geringere Ricklaufquoten
ausmachen.”
Dr. Wolfgang Kémpf, Geschéftsfihrer

KOMPF Onlineshops GmbH

25%

© 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel”
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Etwa die Halfte der Nichtnutzer ist dem Einsatz einer
Ratenkaufoption gegenuber aufgeschlossen

Wirden Sie eine Ratenoption einsetzen bzw. ware flr Sie eine Ratenoption vorstellbar?

Nein, ein Einsatz ist fir mich nicht 46%
vorstellbar 0

Ja, ware prinzipiell vorstellbar, aber ich
habe (noch) keine konkreten Plane

39%

Ja, ich plane den Einsatz bereits 14%

n = 104 (Unternehmen, die keinen Ratenkauf/Ratenkredit anbieten) © 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel
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Umsatz der befragten Unternehmen

Zu welcher Umsatzklasse gehdrt Ihr Unternenmen (gesamter Jahresumsatz tber alle
Vertriebskanéle im vergangenen Jahr)?

bis 50.000 Euro 12%
50.000 bis 100.000 Euro 9%
100.000 bis 500.000 Euro 17%
500.000 bis 1 Mio. Euro 12%
1 Mio. bis 2 Mio. Euro 10%
2 Mio. bis 5 Mio. Euro 10%
5 Mio. bis 10 Mio. Euro 4%
10 Mio. bis 50. Mio. Euro 9%

mehr als 50 Mio. Euro 17%

n = 162 (alle Unternehmen) © 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel
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Mitarbeiter der befragten Unternehmen

© ibi research | Seite 40

Wie viele Mitarbeiter beschéftigt Inr Unternehmen derzeit?

2-5

6-9

10-25

26-49

50-249

250-499

500 und mehr — 15%

n = 164 (alle Unternehmen)

A 1%

AN 5%

© 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel”
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Branchenubersicht des Untersuchungspanels

In welcher Branche ist Inr Unternehmen hauptséachlich tatig?

Bekleidung

Hobby und Freizeitartikel

Mobel und Dekoration
Unterhaltungselektronik/Elektronikartikel
Tierzubehor

Handwerk

Schmuck/Uhren
Drogerieartikel/Kosmetik
Kfz-Zubehoér/Autohaus/Tankstelle/Werkstatt
Computer/Zubehor

Spielwaren

Birobedarf

Digitale Produkte/Downloads

Schuhe

Haushaltswaren- und Gerate
Bucher/Zeitschriften
Telekommunikation, Handy und Zubehor
Fahrrad

Reisen/Reisebiro

Bild- und Tontrager

Sonstiges

n = 271 (alle Unternehmen)

© 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel”
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Uber ibi research

Seit 1993 bildet ibi research an der Universitat Regensburg GmbH eine Briicke zwischen Universitdt und Praxis. Das Institut
betreibt anwendungsorientierte Forschung und Beratung, arbeitet also mit den Methoden der Wissenschaft an den Themen
der Praxis, mit klarem Schwerpunkt auf Innovationen und deren Umsetzung.

ibi research konzentriert sich dabei auf die Themenfelder Digitalisierung der Finanzdienstleistungen und des Handels, im
E-Business genauso wie im Multikanal und im B2C-Geschaft genauso wie im B2B-Geschaft. Das Forschungsspektrum reicht
von der Marktanalyse und Geschaftsmodell-Entwicklung tUber Prozessgestaltung und Data Analytics bis hin zu Fragen der
Governance und Compliance. Zugleich bietet ibi research umfassende Beratungsleistungen zur Umsetzung der Forschungs-
und Projektergebnisse an.

Kontakt

ibi research an der Universitdt Regensburg GmbH
Galgenbergstral3e 25

93053 Regensburg

www.ibi.de

Telefon: +49 941 943-1901
Telefax: +49 941 943-1888
E-Mail: info@ibi.de

© 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel”



© ibi research | Seite 44

i
e TeamBank

Regensburg GmbH

Immer aktuell informiert:
Der E-Commerce-Newsletter

= Alle zwei Wochen die wichtigsten Informationen rund um ! ' -C&'n )
L . o

die Themen E-Commerce und E-Payment sowie W e
Neuigkeiten aus dem Projekt ,E-Commerce-Leitfaden* Newsletter KW 42 /2018

ibi-Mystery-Shopping-Studie 2018 erschienen: Die Realitat des deutschen E-Commerce
Online-Handel legt im 3. Quartal 2018 mit einem Plus von 11,6 Prozent im Vergleich zum Vorjahr
zu

- Die aktue”e AUSgabe sowie daS Newsletterarchlv Smd Tipp: ibi-Seminar: B2B-E-Commerce am 13. November in Frankfurt mit Special ,Amazon

online einsehbar Business"
DSGVO kostet bisher 630 Millionen Euro
Dem Online-Lebensmittelnandel fehlen Kunden
Amazon passt Richtlinie fir Rechnungsstellung an
Studie: Digitale Lager und nachhaltige Vierpackungen fordern Online-Handler heraus
Millennials im Supermarkt: Was wollen sie wirklich?

KOSten I ose An m el d u ng unter Cyber-Betriger haben bei jungen Menschen leichtes Spiel
www.ecommerce-leitfaden.de/newsletter Der Fotokopierer wird 80

Aktuelle Veranstaltungshinweise

Folgen _Sle uns auf Tvyltter unter ibi-Mystery-Shopping-Studie 2018 erschienen: Die Realitat des
www.twitter.com/ecleitfaden deutschen E-Commerce

ibi research, 05.10.2018

Der deutsche E-Commerce-Markt ist hart umkampft. Die Eintrittsbarrieren sind gering und der
Handel von morgen wird immer schneller, flexibler und individueller. ,Vorzeige-Shops®,
sogenannte Best Practices, die gestern noch aktuell waren, sind heute bereits veraltet. Grund
genug der akiuellen Lage ein Gesicht zu geben. Wie schon im vergangenen Jahr hat auch 2018
das Forschungsinstitut ibi research an der Universitdt Regensburg eine umfangreiche Studie
zum Thema Online-Shopping im deutschen E Commerce durchgefihrt und dazu 125 Testkaufe
getatigt. Die aktuelle Studie zeigt sowohl die wesentlichen Verdnderungen zum Vorjahr als auch
den aktuellen Ist-Zustand im deutschen B2C-E-Commerce.

== Mehr bei ibi research

© 2018 ibi research im Auftrag der TeamBank AG: ,Ratenkauf im deutschen Einzelhandel”
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Immer aktuell informiert:
Der Zahlungsverkehrs-Newsletter

= Der Zahlungsverkehrs-Newsletter informiert Sie Zahlungsverkehrs-Newsletter KW 41/ 2018
vierzehntagig kostenlos Uber aktuelle Trends im
Zahlungsverkehrsmarkt

Interbanken-Zahlungsverkehr / Electronic Banking
-+ Kein PSD2-Access-to-Account (KS2A) fiir Sparkonten — noch einmal gut gegangen?

-+ Deutsche Mittelstandler kommen nicht an ihr Geld in Iran

. D|e aktue”e Ausgabe SOWle da_S NeWSIetterarChlV Slnd Onllne > Bundesbank veréffentlicht quantitative Studie zum Basel lll-Monitoring
einsehbar

Kartenzahlungen
-+ ECB report shows a fall in card fraud in 2016
-+ Amazon fithrt kostenlose Kreditkarte fiir Prime-Kunden ein

E- und M-Payment

-+ Mobile Payment: Banken reagieren schneller als bei paydirekt
KOSten I ose An m el d un g u ntel’ -+ OXID integriert Klarna als zentrale Zahlungsldsung
WWW.zZVnews de -+ So schlagen sich _d|e Bezahlmodelle von Spiegel, Bild SZ.taz & Co.
-+ Mobiles Bezahlen: PayPal und Google Pay machen gemeinsame Sache

Sonstiges

-+ Tipp: ibi-Seminar B2B-E-Commerce” am 13.Movember in Frankfurt mit Special Amazon Business
-+ |[mmer mehr deutsche Banken begraben ihre Robo-Projekte

+ eco verdffentlicht Studie Akzeptanzfaktoren des E-lnvoicing®

-+ Veranstaltungstipp: EuroFactura 2018 am 15./16. November in Bielefeld

Interbanken-Zahlungsverkehr | Electronic Banking
Kein P5D2-Access-to-Account (X52A) fiir Sparkonten — noch einmal gut gegangen?
IT Finanzmagazin, 04.10.2018

Der EuGH hat per Urteil entschieden, dass ein Online-Sparkonto nicht unbedingt als Zahlungskonto
erachtet werden kann — und damit schon (meist) nicht die PSD1 angewendet werden kann. Fir die
PSD2 durfte das dann auch gelten. Der Fall stammt aus Osterreich. Die ING DiBa bietet dort
sogenannte Online-Direkt-Sparkonten an. Auf diese Sparkonten bzw. von diesen Sparkonten kénnen
Kunden Gber Online-Banking Ein- und Auszahlungen taglich vornehmen. Allerdings muss der Kunde
Jeweils ein auf ihn lautendes Girokonto als Referenzkonto zwischenschalten. Matthias Terlau stellt in
diesem Beitrag Uberlegungen zum Zahlungskonto-Urteil des EuGH vom 04.10.2018 an — und was das
fiir XS2A bedeutet.

— nach oben  mehr bei [T Finanzmagazin
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