Ratenkauf -
Der Garant fur
hohe Warenkdrbe

Der Kauf auf Raten ist fur viele Kund:innen eine bequeme Maoglichkeit, grofiere
Anschaffungen vorzunehmen. Viele Online-Shopper bevorzugen es, Uber einen
Zeitraum von 3 bis 24 Monaten regelmafig einen kleinen Betrag zu bezahlen, als den
gesamten Kaufpreis auf einen Schlag zu begleichen. Fiir Handler ist der Ratenkauf
vor allem interessant, weil er zu deutlich héheren Warenkérben fihrt. Durch flexible
Zinsen und Laufzeiten kann die Ratenzahlung auerdem als Marketing-Instrument
eingesetzt werden.
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Der Ratenkauf hat
seinen Umsatzanteil
im E-Commerce von

2023 auf 2024
verdoppelt.

Ratenzahlung -

Flexibel und voll im Trend

Wie auch Handler, behalten Kund:in-
nen gerne die Hoheit Uber ihre finan-
ziellen Moglichkeiten, und bezahlen
dann, wenn es flr sie am bequems-
ten ist. Insbesondere bei gréfieren
Anschaffungen, also bei Warenkor-
ben Uber 500 Euro, wird die Raten-
zahlung gerne genutzt. Laut Team-
Bank- LiquiditGtsbarometer 2023
haben 50 % der BundesbUlrger:innen

schon einmal einen Ratenkauf geta-
tigt. Dabei sind Transparenz, Flexibili-
tat, Einfachheit und Schnelligkeit den
Online-Shoppern am  wichtigsten.
Je nach Héhe des zu finanzierenden
Betrags kann die Laufzeit individuell
bestimmt, und so z.B. Engpdsse bis
zum ndchsten Urlaubs- oder Weih-
nachtsgeld unkompliziert Uberbrickt
werden.

Verbreitung Ratenkauf, Finanzierung in den Top 1.000 Onlineshops:

21,8%

2018

36,3%

2023

(EHI-Studien: “Online-Payment 2020” & ,Online-Payment 2024“)

'Quelle: EHI-Studie: ,Online-Payment 2024 (April 2024)

2Quelle: TeamBank-Studie , Liquiditdtsbarometer 2023 (Juni 2023)
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433,49 €

Der durchschnittliche Warenkorbwert ist bei der
Zahlungsart Ratenkauf/Finanzierung mit Zahlungs-
garantie am héchsten im Vergleich zu allen anderen

Zahlungsarten (Kreditkarte, PayPal,

Rechnungskauf etc.).
(EHI-Studie: ,Online-Payment 2024 April 2024)

Die Ratenzahlung eignet sich besonders fir Hdndler, die
héherpreisige Waren im Angebot haben, und von Kund:innen
als gréBere Investition verstanden werden, wie z.B. M&bel,
Sportgerdite oder Elektronikartikel. Laut EHI-Studie entspricht
der durchschnittliche Warenkorbwert bei der Ratenzahlung
mit 433,49 Euro dem 3-fachen Wert des beliebten Rech-
nungskaufs'. Die Ratenzahlung steigert daher den Umsatz pro
Verkaufsabschluss.

Online-Shopper brechen den Kauf héufig ab, wenn ihre favori-
sierte Zahlungsart nicht angeboten wird. ,Buy now, pay later*-
Optionen wie Ratenkauf und Rechnungskauf, die mehr Flexi-
bilitét beim Bezahlen bieten, sind damit essenziell flr eine gute
Conversion - gerade in wirtschaftlich schwierigen Zeiten. Wah-
rend der Rechnungskauf weit verbreitet ist, bietet allerdings nur
etwa jeder 3. Online-Shop eine Finanzierungsmaoglichkeit an.
14 % der befragten Handler in der EHI-Studie ,Online-Payment
2024 planten die Einfihrung des Ratenkaufs bis 2025'. Markt-
analysten sagen fur die kommenden Jahre einen kontinuierlich
wachsenden Umsatzanteil der BNPL-Bezahloption voraus.

Die Anbindung der Ratenzahlung fiihrt zu einer Steige-

rung der Conversion Rate, der Warenkorbhéhe und des
Umsatzes.

Quelle: EHI-Studie: ,Online-Payment 2024 (April 2024)




Ratenzahlung -

Das unbekannte

Marketing-Tool

Geschickt eingesetzt, kann die Ra-
tenzahlung als zusatzliches Instru-
ment im Marketing-Mix genutzt wer-
den: Zum einen kann die Zahlungsart
selbst zu Spontankdufen oder der
teureren Alternative animieren (zum
Beispiel durch Bewerbung im Web-
shop auf Produktebene), zum ande-
ren kdnnen die zu zahlenden Zinsen
selbst als Werbebotschaft (z.B. 0 %
Finanzierung) und somit Verkaufstrei-
ber eingesetzt werden. Bei der Ange-
botskommunikation besteht jedoch
Nachholbedarf: Rund ein Viertel der
befragten Handler einer ECC-K&In-
Studie gaben an, ihre Kund:innen
nicht explizit auf die verfligbare ,Buy
now, pay later“-Option hinzuweisen'.

Bei flexiblen, abgesicherten Raten-
kauf-Lésungen - angeboten durch
einen Payment Service Provider
- bestimmt der Handler die Zinsho-
he flr seinen Kundenstamm selbst.
Dadurch kann das Kundenverhalten
analysiert, Kundenprdéferenzen ge-
testet und passend zu den durch-
schnittlichen Kaufpreisen festgelegt

werden - innerhalb der markttbli-
chen Rahmenbedingungen und ge-
setzlichen Bestimmungen.

Aufgrund der langen Laufzeiten und
Zahlungszielen empfiehlt es sich,
die Zahlung selbst in die Customer
Journey zu integrieren. Mit einer gesi-
cherten Whitelabel-L&sung inklusive
Mahnwesen im Design des Handlers,
verlangert der Ratenkauf automa-
tisch die Kundenbeziehung mit jeder
Abbuchung. Die Vorankindigungen
zum Lastschrift-Einzug oder die Zah-
lungserinnerung fur die ndichste Rate,
im Look & Feel des Handlers, kann als
regelmdfiger Touchpoint zur Stdr-
kung der Kundenbeziehung genutzt
werden.

Durch Whitelabel-Lésungen bleibt
der Zahlungsdienstleister im Hinter-
grund, wahrend die Hdandlermarke
gestdrkt wird. Die Integration erfolgt
unkompliziert Uber Ul Components
oder noch individueller Uber ein
Software Development Kit oder eine
REST-API.

TQuelle: ECC-KaIn-Studie: ,Fashionbranche unter Handlungsdruck: Wie Unified Commerce und Buy Now Pay Later helfen kénnen“ (Oktober 2023)



Factoring &
/Zahlungsaustall-
schutz:

Forderungs-

ubernahme

Risiko-
minimierung

Finanzieren ohne Risiko

Bei der Ratenzahlung wird der ge-
schuldete Kaufpreis nicht auf ein-
mal, sondern in mehreren kleineren
Teilbetrdgen vom Endkunden begli-
chen. Je hdher der Warenkorb und
je lénger die Laufzeit, desto grofer
auch das Risiko fir den Handler.

Mit einem Payment Partner an der
Seite, kann aber das Risiko minimiert,
und sogar hohe Betrdge mit langen
Zahlungszielen gefahrlos akzeptiert
werden.

Fallt zum Beispiel die Forderung
nach dem kaufmdénnischen Mahn-
prozess aus, kauft der Payment
Partner diese beim Zahlungsausfall-
schutz an.

Beim Factoring kommt darUber hin-
aus ein positiver Cashflow-Effekt
dazu, da alle Forderungen mit er-
folgreichem Warenversand abge-
kauft und sofort ausbezahlt werden
- unabhdngig von der gewdhlten
Laufzeit.

W

Ratenkauf durch den Kunden.

Bei Zahlungsausfallschutz:
Ankauf der Forderung nach dem
kaufmdnnischen Mahnprozess

Bei Factoring: Ankauf und
Auszahlung der Forderung bei
Warenversand



Zahlungsausfallschutz

Mit dem Zahlungsausfallschutz kann sich der Online-
Shop vor unbezahlten Rechnungen schiitzen.

Vorteile des Zahlungsausfallschutz:
Ratenzahlung risikofrei integrieren
H&here Planungssicherheit
Schutz vor Zahlungsausfdllen

Einfache Integration in den Webshop

Factoring

Beim Factoring kauft der Payment Partner die
Forderungen direkt bei der Entstehung an.

Vorteile des Factorings:
Ratenzahlung ohne Risiko anbieten

Auszahlung erfolgt sofort, unabhdéngig von gewdhlter
Laufzeit des Ratenplans

Kein Mahn- und Beitreibungsprozess mehr durch den
Hdandler

Hohere Cashflows, bessere Unternehmensbonitét



Echtzeit-
prufung der
Kundenbonitdat:;

Bessere
Conversion

Minimiertes
Risiko

Risiko minimieren -
Zahlungsmethoden
dynamisch steuern

Zus@tzlich besteht die Mdglichkeit,
dem Risiko weiter entgegenzuwir-
ken, indem die Auswahl der Zah-
lungsmethoden bereits im Vorfeld
dynamisch gesteuert wird.

Wahlt ein Kaufer Ratenzahlung, fin-
det in den meisten Online-Shops
eine Bonit&tsprifung statt. Fallt die-
se negativ aus, muss der Kaufer eine
andere Zahlungsmethode nutzen. Er
wird dann im Checkout-Prozess zu-
rickgeworfen - und den Kauf wahr-
scheinlich abbrechen.

Durch den Einsatz eines Risikoma-

lhre Vorteile

nagements kdnnen Hdandler Zah-
lungsmethoden im E-Commerce
dynamisch steuern. Die Bonitat der
K&uferiinnen wird schon direkt im
Checkout geprift, bevor ihnen die
moglichen Zahlungsmethoden an-
gezeigt werden. Fdllt diese positiv
aus, kénnen K&ufer:innen aus allen
verflgbaren  Zahlungsmethoden
wdhlen. Bei einem negativen Er-
gebnis werden ihnen nur sichere
Methoden wie Vorauskasse, PayPal
oder Kreditkarte angezeigt. So kén-
nen Handler ihre Conversion Rate
steigern und gleichzeitig Risiken
verringern.

Bonitétspriafung in Echtzeit wahrend des Checkout-Prozesses
flexible Auswahl der geeigneten Zahlungsmethoden pro Kaufer:in
Erhdhung der Conversions durch bequemen, nahtlosen

Checkout



Uberblick —
Uber den
Ablauf:

Fakturierung und
Versand der Rechnung

>

2

Versand der Ware

W

Auswahl der Zahlungs-
methode “Ratenzahlung”im
Online-Shop

\ w )

Bonitatspriifung Abschluss der Bestellung

in Echtzeit

Bei positiver Priifung:
Kund:innen wahlen Laufzeit
und monatliche Zinsen

Zahlungsausfallschutz

Ubernahme
des Forderungs-
management (optional)

Der erzielte Umsatz wird ausge-
zahlt, wenn der Kunde nach Durch-
lauf des kaufmé&nnischen Mahn-
prozesses noch keine Zahlung
geleistet hat

Ubernahme des Forde-
rungsmanagements und
Auszahlung an Handler.

Laufzeit bequem per SEPA-

Kund:innen bezahlen die
Raten Uber die gesamte

Lastschrift.

Unzer bietet einen abge-
sicherten Ratenkauf mit
Zahlungsausfallschutz
und Factoring an.



So funktioniert der
Ratenkauf am POS

Kunde entscheidet sich an
der Kasse fur ,Ratenkauf

Hé&ndler gibt Betrag und
Handynummer/E-Mail-
Adresse des Kundenin der

J

"

Kunde gibt personliche Bonitatspriifung
Daten am eigenen Smart- in Echtzeit
phone ein (Privatsphdre
bleibt gewahrt)

Kasse oder Uber eine App
ein
Kunde zahlt die Raten be- Handler erhalt Auszahlung
quem per Uberweisung
oder Lastschrift

Kunde verlasst Filiale Kunde wahlt/bestdtigt
mit der Ware Zahlart ,Ratenkauf*

Der Ratenkauf wird im Laden genauso schnell und papierlos abgewickelt wie online. Neben der
Kassenintegration ist auch die Nutzung einer separaten App méglich.



+100 %

Zwischen 2023 und 2024 hat sich der Umsatzanteil des
Ratenkaufs im deutschen E-Commerce verdoppelt
(EHI-Studie: ,Online-Payment 2024, April 2024)

Die Vorteile
auf einen Blick:

Hohe Warenkorbe

Steigerung der Conversion Rate und des Umsatzes
Flexible Laufzeiten und Zinsen flr den Kunden
Kein Post-ldent Verfahren

Weiteres Marketing-Instrument

Absicherung bei Zahlungsausfall

Minimieren des Risikos

Gesteigertes Kundenvertrauen durch
Whitelabel-L&sung

L LAl

Einfache Integration

Unzer bietet auch eine eigene Lésung fiir den
stationdren Handel an: Ratenzahlung direkt am
POS - schnell, flexibel und unkompliziert!




Unzer digitalisiert den Handel mit
Zahlungs- und Softwarelésungen
entlang der gesamten Wertschop-
fungskette. Von Online-Eink&ufen
Uber mobile Kassensysteme in Filialen
bis hin zu notwendigen Geschdfts-
und Managementprozessen vernetzt
und vereinfacht Unzer zentrale Ab-
|dufe im Einzelhandel. Das ganzheit-
liche Unzer Okosystem hilft Handlern,
ihre Geschdftsmodelle zu optimieren,
wdhrend ihre Kund:iinnen von einem
einfachen und nahtlosen Einkaufs-

erlebnis profitieren.

Uber 85.000 Handler aus ganz Euro-
pa nutzen die Produkte und Dienst-
leistungen von Unzer. Das Fintech-
Unternehmen beschaftigt Uber 750
Mitarbeiter:innen in acht Niederlas-
sungen in Deutschland, Osterreich,
Danemark und Luxemburg.

Gerne stehen lhnen unsere Pay-
ment-Spezialisten beratend zur
Seite.

Kontakt;

Unzer Group GmbH
Schéneberger Str. 21a
10963 Berlin

www.unzer.com

Weitere Informationen erhalten Sie unter

DE: +49 (0) 30 837 93 000
AT: +43 (1) 513 66 33 100
oder per E-Mail: support@unzer.com

vnzer

euer payment



