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Ziele und Methodik

Ziele und Methodik der Datenerhebung

= Die im September/Oktober 2009 durchgefuhrte Studie ,Innovationen im Zahlungsverkehr — Marktchancen fir das
Zahlungsinstitut” ist eine Untersuchung des Research Centers for Financial Services der Steinbeis-Hochschule Berlin zur
Ermittlung der Planungen und Nutzenerwartungen der Marktteilnehmer zum Einsatz des Zahlungsinstituts. Folgende
Nutzenhypothesen wurden dazu gebildet:

- Kostenreduzierungspotentiale entlang der Wertschépfungskette
- Zusatzlich erzeugbare Kundenbindungsmehrwerte

- Verbesserungen der Steuerungseffizienz der Zahlungsstréme

= Im gleichen Zuge sollte der Kenntnisstand der Befragten zu den Neuerungen im Zahlungsverkehr abgebildet. Gemal3 der
Hypothese wurde der Kenntnistand bei den Handelsunternehmen als lickenhaft angenommen, wahrend bei den
Dienstleistern eine gute Ubersicht unterstellt wurde.

Methodik

Primar:

- Befragung von Zahlungsverkehrsverantwortlichen mittels Fragebogen

- Teilnehmer sind 61 Unternehmen aus den Bereichen Handel und Zahlungsdienstleistungen
Sekundar:

- Zudem stutzt sich die Studie auf Veroffentlichungen sowie eigene Berechnungen
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Informationen zur Umsetzung der EU-Richtlinie

Umsetzung der EU-Richtlinie zur Bildung von Zahlungsinstitute

Die Zahlungsdienste-Richtlinie 2007/64/EG, welche am 31.10.2009 in Kraft tritt, stellt einen grof3en Schritt zum einheitlichen
Euro-Zahlungsraum (,Single Euro Payment Area - SEPA") dar und tragt wesentlich zur Harmonisierung auf dem Binnen-
markt flr Zahlungsdienste bei. Die neu geschaffenen Zahlungsinstitute sind eine neue Kategorie von Zahlungs-
dienstleistern, die auch Nicht-Banken berechtigten umfassend Zahlungsdienste zu erbringen

Hauptziel ist es, einen funktionierenden EU-weiten Binnenmarkt fir Zahlungsdienste zu schaffen. Ein koharenter rechtlicher
Rahmen fur Zahlungsdienste soll zum einen gewahrleisten, dass einheitliche Rechte und Pflichten fur Zahlungs-
dienstleister sowie Zahlungsdienstnutzer festgelegt werden. Zum anderen soll er gewéhrleisten, dass die Mitgliedstaaten
ihre aufsichtsrechtlichen Anforderungen aufeinander abstimmen

Zahlungsinstitute durfen Uber Zahlungskonten, welche sie fir Zahlungsdienstnutzer fihren, die Abwicklung von Zahlungs-
vorgangen vornehmen

Zahlungsinstitute durfen dabei nicht gewerbsmaflig Einlagen entgegennehmen; Geldbetrage, die ein Zahlungsinstitut fir die
Durchfihrungen von Zahlungsvorgangen entgegennimmt, gelten nicht als Einlagen. Auf3erdem durfen Guthaben auf
Zahlungskonten bei Zahlungsinstituten nicht verzinst werden

Zahlungsdienstleister dirfen nur im Zusammenhang mit Zahlungsdiensten Kredite gewéhren, sofern

— die Gewahrung des Kredits als Nebentatigkeit und ausschlie3lich im Zusammenhang mit der Ausfiihrung eines
Zahlungsvorgangs erfolgt,

— im Kreditvertrag eine Laufzeit von mehr als 12 Monaten nicht vereinbart und das Darlehen innerhalb von 12
Monaten vollstandig zurtickzuzahlen ist und

— der Kredit nicht aus den fiir den Zweck der Ausfihrung eines Zahlungsvorgangs entgegengenommenen oder
gehaltenen Geldbetragen gewahrt wird

Quelle: Zahlungsdiensteumsetzungsgesetz vom 24.04.09; Richtlinie 2007/64/EG vom 13.11.07 ; "Info-Point Europa" der Europa-Union Landesverband Hamburg e. V.
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Key Learnings

Die Einschatzungen von Handlern und ihren Dienstleistern zum Zahlungsinstitut differieren mit
Blick auf die Marktrelevanz erheblich. Die Rolle der Banken wird mittelfristig neu zu bewerten sein

Zusammenfassung wesentlicher Aussagen der vorgelegten Studie aus Sicht der Handler und ihrer Dienstleister

Handler erwarten

= ...die Forstsetzung des Wachstums der Kartenzahlung,

= ...obgleich die wahrgenommenen Kosten der Handler aus der Barzahlung unter denen der Kartenzahlung liegen

Ein wachsender Teil von Handlern nutzt

= ...Zahlungsverkehrsdaten zur Generierung von Kundenprofilen und

= ...bietet Zahlungsinstrumente auch in Abhéngigkeit des Kriteriums Kundenbindung an

Die Realisierung eines Zahlungsinstituts

= ...sieht eine Mehrheit als nicht differenzierend gegeniiber dem Konsumenten an

= ...wird wesentlich von den Faktoren Sicherheit und Kosten abhéngig gemacht

= ...plant die Mehrheit der Handler externen Dienstleistern zu Uberlassen, da es zu weit vom Kerngeschaft entfernt liegt

Zahlungsverkehrsdienstleister werden
= ...das Zahlungsinstitut spatestens in 2010 realisiert haben

= ...das Zahlungsinstitut Uberwiegend eigenstandig abwickeln und wenig auf die Zusammenarbeit mit anderen
Marktteilnehmern setzen, obgleich eine differenzierende Wirkung nicht gesehen wird

= ...ihr Angebot auf Debit- und Kreditkartenzahlungen fokussieren

= ...die Abhangigkeit von Bankpartnern versuchen zu senken und anstreben, in den aus ihrer Sicht attraktiven Markt des
Kreditkartenacquirings einzudringen
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Studienergebnisse - Handel

Das Wachstum der Kartenzahlung wird sich nach Einschatzung der Teilnehmer fortsetzen

LA ViVl i it s Ao L v s H LI LI L LI ~

I. 1.Welche Zahlungsinstrumente nutzen lhre Kunden zur Bezahlung und wie hoch ist deren prozentualer Anteil

gemessen am Umsatzvolumen heute und auf Sicht von 18 Monaten?

Key Facts
B heute auf Sicht von 18 Monaten

. @ = Die Teilnehmer
35% ‘ v erwarten in den
30,8% Y nachsten 18

° 29,8% oo ;
30% ;0,4%, Monaten einen

/ N Ruckgang der
23,5% 23 4% Barzahlungen

2506 ‘: (6%
231% \\/’ = Bei Kreditkarten-

und Debitkarten-
zahlungen wird mit
einer Fortsetzung
des Wachstums
gerechnet

18,2% 19, 8A)

20% ~

15% A
10% A 7
: 6.5%
%
5% 4.5%
OOA) .

Barzahlung Kredltkartenzahlung Debitkartenzahlung Uberweisung Lastschriftverfahren

= Ein leichter
Ruckgang wird bei
Uberweisungen
erwartet

*) Relative Veranderung ,heute” zu ,auf Sicht von 18 Monaten*
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Studienergebnisse - Handel

Die Kostennenn

LAAN LI LR RO}

I. 2. Welche Kosten entstehen Ihnen durch den Einsatz der verschiedenen Zahlungsinstrumente? (in % des Umsatzvolumens)

Key Facts
m0,0-0,5% m0,5-1,0% m1,0-1,5% 1,5-2,5% mehr als 2,5%

= Die Barzahlung
verursacht in der

18,8% 14.3% 14,0% Wahrnehmung der
R pa— Befragten bei
keinem der

Befragten mehr als
1% Kosten vom
Umsatz

= 60,0% der Be-
fragten entstehen
Kosten von 1,5 -
2,5% des Um-
69,2% satzes durch den
Einsatz von Kredit-
kartenzahlungen

25,7%

= Die Kostennenn-
ungen fur Last-

14,3% schriften zeigen
eine starke
Barzahlung Kreditkarten- Debitkarten- Uberweisung Lastschrift- Spreizung der
zahlung zahlung verfahren Kostensatze
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Studienergebnisse - Handel

Die Einschatzung der Risikokosten ergibt Vorteile f

_:
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I. 3. Wie verteilen sich die Transaktionskosten und die Risikokosten (Ausfall/Betrug) bei den verschiedenen

Zahlungsinstrumenten auf die Gesamtkosten?

Key Facts

B Transaktionskosten Risikokosten = Der Risikoanteil an

den Gesamtkosten
liegt bei Last-
schriften mit 38,2%
am hochsten,
gefolgt von
Uberweisungen

100,0%

100% -

80%

= Risikokosten
werden bei
Kreditkarten-
zahlungen hoher
eingeschatzt als
bei Debitkarten-
zahlungen

60% -

40% -

= Mitarbeiterbetrug
wird bspw. bei der
Barzahlung bei den
Teilnehmern nicht
als relevante

Barzahlung Kreditkarten- Debitkarten- Uberweisung Lastschrift- Grof3e bei den Risi-
zahlung zahlung verfahren kokosten gesehen

20% +

0% -
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Studienergebnisse - Handel

Kundenkarten und Zahlungsinstrumente sind Schwerpunkt der Kundenbindungsmaflnahmen

I. 4. Welche Instrumente nutzen Sie fur Kundenbindungsmal3nahmen?*

Key Facts

Kundenkarten 67,8%
° = Kundenkarten
werden mit
CRM-Systeme in Verbin- Abstand am

27,4%

dung mit Zahlungsdaten haufigsten als

Kundenbindungs-
24.9% instrument einge-
setzt

Auswahl an Zahlungs-
instrumenten

= Das Angebot von

Kundenfinanzierungen _ 23,3% Zahlungsinstru-
menten sowie die
Auswertung der

Kundenzeitschriften _ 16/8% aus dem
Zahlungsverkehr

] ] gewonnenen Daten

Preisausschreiben _ 14,4% fahren im Ranking
vor eher

VertriebsauRendienst / _ 10,8% traditionellen

Handelsvertreter Ansatzen

0% 20% 40% 60% 80%

* Mehrfachnennungen mdoglich
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Studienergebnisse - Handel

Ca. ein Drittel derer die die angebotenen Zahlungsinstrumente zu Kundenbindungszwecken

einsetzen, verwenden die dadurch gewonnenen Daten ebenfalls dazu

~ i LA R A AN R

I. 5. und 1.6. Verwendung und Nutzung von Zahlungsinstrumenten zu Kundenbindungszwecken

Key Facts

100% 4+ o mmmmmmmm e

= 55,2% der
Befragten nutzen
Zahlungs-
instrumente zu
Kundenbindungs-
zwecken

Nein
80% - 64,6 %
Ja

55,2 %

60% 4 = 35,4% der
Studienteilnehmer
werten Zahlungs-
verkehrsdaten zu
Kundenbindungs-
zwecken aus,
meistens auf Basis
von Kundenkarten

40% -

20% 4

0% -

Nutzung der den Kunden Nutzung von
angebotenen Zahlungs- Zahlungsinstrumentdaten zu
instrumente zu Kundenbindungszwecken

Kundenbindungszecken
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Studienergebnisse - Handel

Mit den Chancen und Risiken der Nutzung des Zahlungsinstitut beschaftigen sich nur
vergleichsweise wenige Handelsunternehmen — ein Informationsdefizit ist feststellbar

Key Facts

100% 1 100% - = 69,8% der
Studienteilnehmer
sehen keinen
Handlungsbedarf

[I.1. und Il. 2. Planungen zum Thema Zahlungsinstitut

Beschaftigen Sie sich derzeit mit dem Sieht Ihr Unternehmen bezlglich
Thema Zahlungsinstitut? Zahlungsinstituten Handlungsbedarf?

80% - 80% -

72,9% beziglich
69,8% Zahlungsinstituten
= 30,2% der

60% - 60% Teilnehmer sehen
Handlungsbedarf
beim Thema

40% 4 40% 4 Zahlungsinstitut

30,2%
27,1%
20% - 20% -
0% - . 1 0% - . 1
Ja Nein Ja Nein
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Studienergebnisse - Handel

Sicherheit und Kosten sind kritische Faktoren fi

r den Einsatz des Zahl lngsingtifufs

L | L] L LR R TradLivna

II. 3. Wie wichtig sind Ihrer Ansicht nach folgende Kriterien bei der Entscheidung tber die kiinftige Nutzung eines

Zahlungsinstituts?*

B sehr wichtig wichtig neutral M weniger wichtig nicht wichtig Key Facts

90% hti .
83,3% . chh.tlgstes Ept .
scheidungskriterium
80% bei den Planungen
70,8% zur moglichen
70% Nutzung eines
63,0% . . .
Zahlungsinstituts ist
60% eine sichere,
schnelle und
0, . .
0% 125% 23.5% kostengunstige
s 39 6% Abwicklung
0 .
» Die Umfrageergeb-
29,2% 30,4% nisse zu Umsatz-
30% 15555 )
5.0% 25,0% steigerung und
Kundenbindung
20% A . .
16,7% fallen etwas gerin-
10,4%
ger aus
10% ~ 4,2%
' 4,3%
2,1% 4,2%5 10 2,2%
0% - | | — T T I T 1
Umsatzsteigernd Sichere Schnelle Kostengiinstige  Standardisierung der
und kundenbindend Abwicklung Abwicklung Abwicklung Systeme / Schnittstellen
* Nennungen zu ,Sonstiges": Reporting, Service und Support
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Studienergebnisse - Handel

Die Instrumente, die wie die Lastschrift und die Kartenzahlung die Diskussion um den SEPA-
Framework bestimmt haben, sind von erhdhtem Interesse fir die Handler

II. 4. Fur welche Zahlungsinstrumente ist ein Zahlungsinstitut Inrer Meinung nach interessant?

Key F
M sehr interessant M interessant M neutral weniger interessant nicht interessant = acts

= Das grofite
Interesse zum
Thema Zahlungs-
institut besteht im
Zusammenhang
mit Karten-
zahlungen und
dem Lastschrift-

75.6% verfahren

- = Die Debitkarten-
73,3% zahlung wird als

etwas interessanter
eingestuft als die
Kreditkarten-

42,2% zahlung

11,1%

37,8%
37,8%

15,6%

Barzahlung Kreditkarten- Debitkarten- Uberweisung Lastschrift-
zahlung zahlung verfahren
PYY| STEINBEIS HOCHSCHULE BERLIN 15
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Studienergebnisse - Handel

[1.5.Ist Inrer Meinung nach der Eigenbetrieb oder die Nutzung eines externen Anbieters die sinnvollere Alternative die

Key Facts

Moglichkeiten eines Zahlungsinstituts zu nutzen?

Eigenbetrieb oder die Nutzung eines externen .. . . .
Anbieters die sinnvollere Alternative? Grunde fur den Eigenbetrieb:

100% 1 » Geldfluss bleibt unter eigener Kontrolle * Nur 23,8% der
= Schnelleres Handling Studienteilnehmer
. erachten den
800¢ 76.20¢ = Kirzere Wege zwischen den Akteuren Eigenbetrieb eines
0 &7/0 . .
Zahlungsinstituts
als sinnvollere
Variante
60% - » Haufigster Einwand
Grinde gegen den Eigenbetrieb: gegen den
Eigenbetrieb eines
40% | , , : Zahlungsinstituts ist
0 = Eigenbetrieb weicht zu sehr vom
Hauptgeschaft ab der oftmals
03 8% fehlende Bezug
o7 = Technische und konzeptionelle zum Kerngeschaft
20% - Schwierigkeiten des Handels
= Zu spezieller Service
= Service kann nicht sinnvoll erbracht
0% . . werden
Eigenbetrieb Externe
Anbieter

E STEINBEIS HOCHSCHULE BERLIN 16
© RESEARCH CENTER FOR FINANCIAL SERVICES




Studienergebnisse - Handel

Sofern ein Zahlungsinstitut erwogen wird, gehen die Handler von einer Fokussierung auf eigene
Kunden aus, obgleich eine differenzierende Wirkung tberwiegend nicht gesehen wird

[I. 6. und Il. 7. Realisierungsoptionen eines Zahlungsinstituts

Kundenbasis des Zahlungsinstituts iaerltjr:glsmstltut 2 RIS e G- Key Facts

= 21,4% wirden ein
potentielles
Zahlungsinstitut
auch anderen
80% A Marktteilnehmern
anbieten und somit
ihr Geschéftsfeld
59,3% erweitern

= 40,7 % der Studien-
teilnehmer sehen
40,7% ein Zahlungsinstitut
als Differen-
zierungsmerkmal

100% - 100% -

0,
80% - 78,6%

60% - 60% -

40% ~ 40% -

21,4%

20% - 20% -

0% -

T 1 0% '
nur fur eigene auch flr andere Ja Nein
Kunden Unternehmen
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Studienergebnisse - Handel

Die Mehrheit der Befragten sieht keine differenzierende Wirkung des Zahlungsinstituts, da dieses
zu weit vom Kerngeschéft entfernt liegt

[1.7.Sind Sie der Meinung, dass das Thema Zahlungsinstitut geeignet ist, um sich vom Wettbewerb zu differenzieren?
Aus welchen Grunden?

Zahlungsinstitut geeignetes Thema um . B . . .
sich vom Wettbewerb zu differenzieren? Grunde fur Differenzierungsmaoglichkeit: Key Facts

= Kostengunstigere

= 40,7% der

100% - . - .
Abwicklungsmadglichkeiten Teilnehmer der
= Vollstandiges Leistungsspektrum aus Studie sehen im
einer Hand Thema Zahlungs-
80% 1 = Moglichkeit Zahlungszielzeitraume neu Institut ein geeig-
2u gestalten netes Thema um
sich vom Wettbe-
60% 59,3% Werb zu differen-
zieren
» Fir 59,3% der
40,7% Befragten ist das
40% + Thema ungeeignet
= Eigenbetrieb weicht zu sehr vom fur eine
Hauptgeschéatft ab, daher kein Thema Wettbewerbs-
20% A um sich vom Wettbewerb zu differenzierung, da
differenzieren unter anderem der
= Service kann nicht sinnvoll erbracht Betrieb eines
werden Zahlungsinstituts zu
0% - . . sehr vom Haupt-
Nein geschaft abweicht
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Studienergebnisse - Zahlungsdienstleister

Zahlungsdienstleister bereiten sich intensiv auf das Zahlungsinstitut
auf die Kartenzahlung

[I.2. und Il.2a. Sieht Ihr Unternehmen Handlungsbedarf beim Thema Zahlungsinstitut und wenn ja, fur welche
Zahlungsverkehrsprodukte ist der Aufbau bzw. die Nutzung des Zahlungsinstituts interessant?

Falls ja, fur welche Zahlungsverkehrsprodukte ist der Aufbau
Handlungsbedarf? bzw. die Nutzung des Zahlungsinstituts interessant?
W sehrinteressant Minteressant M neutral weniger interessant nicht interessant = Alle Befragten

Zahlungsdienst-
leistungsunter-
nehmen sehen
Handlungsbedarf
beim Thema
Zahlungsinstitut

100% A

80% -

= Das Bargeld-
handling ist fur
63,8% der Studien-
teilnehmer nicht
interessant

60% -

40% - 84,6%

= Das Thema
Abwicklung von
Debitkarten-
zahlungen ist fur
92,3% der
Studienteilnehmer
sehr interessant

20% -

23,1%

0% -

Ja Nein Bargeld- Abwicklung Abwicklung  Uberweisungs  Lastschrift-
handling Kreditkarten- Debitkarten-  -abwicklung  abwicklung
zahlung zahlung
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Studienergebnisse - Zahlungsdienstleister

Die Mehrheit der Dienstleister wird ihre Aktivitaten kiinftig auf jeden Fall als Zahlun

anbieten — und sich somit starker von den Banken l6sen kdnnen

«Q
n
o
(7))
—+
=
—

[I.2b. und Il.2e. Wirden Sie ein Zahlungsinstitut komplementéar oder substitutiv zu Ihrem bestehenden Angebot sehen?
Planen Sie ein Zahlungsinstitut nach Marktentwicklung oder unabhangig davon zu nutzen/ anzubieten?

Wirden Sie ein Zahlungsinstitut komplementér oder Nutzung bzw. Angebot eines Zahlungsinstituts je Kev Facts
substitutiv zum bestehenden Angebot sehen? nach Marktentwicklung oder unabhangig davon? y

0,
100% - 100% - Sl = 36,4% der teil-
nehmenden Zahl-
ungsdienstleister
80% A 80% | wirden ein
Zahlungsinstitut
komplementar zu
ihrem bestehenden
60% 1 60% 1 Angebot im
Zahlungsverkehr
sehen

40% - 36,4% 40% - = Alle Teilnehmer
wollen ein
Zahlungsinstitut un-
20% - abhangig von der
Marktentwicklung
nutzen bzw.
anbieten

63,6%

20% -

O% n T 1 O% T 1

Komplementéar zum Substitutiv zum Nutzung bzw. Nutzung bzw.
bestehenden Angebot bestehenden Angebot Angebot je nach Angebot unabhangig
Marktentwicklung von Marktentwicklung
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© RESEARCH CENTER FOR FINANCIAL SERVICES




Studienergebnisse - Zahlungsdienstleister

o

Der groRere Teil der Markteintritt wird in 201

LA B ] oAV LI LIV Vv s

in der Form des Eigenbetriebs erfolgen

II.2c. und 11.2.d Welches Geschéaftsmodell fiir ein Zahlungsinstitut eignet sich lhrer Meinung nach am besten?
Ab welchem Zeitpunkt planen Sie ein Zahlungsinstitut anzubieten bzw. zu nutzen?*

Welches Geschaftsmodell fur ein Zahlungsinstitut eignet sich lhrer

Zeitpunkt fr Nutzung
bzw. Angebot

100% -

Meinung nach am besten?

M gut geeignet M geeignet M neutral eher ungeeignet ungeeignet

23,1%
30,8%
80% -

69,2%

60% -

100,0%

40% -

30,8%

20% -

30,8%

0% -
Externe
Zahlungsinstitute

Selbstbetrieb eines Joint Venture

Zahlungsinstituts

2009 2010

* Antworten zu ,Sonstige": Kooperationen

Key Facts

30,8% der Teil-
nehmer wollen ein
Zahlungsinstitut
noch in diesem
Jahr anbieten bzw.
nutzen

Alle Befragten aus
dem Bereich Zahl-
ungsdienstleister
erachten den
Selbstbetrieb als
gut geeignetes
Geschéaftsmodell fur
ein Zahlungsinstitut

Die Bereitschaft zu
Kooperationen mit
Kunden bzw.
anderen Dienst-
leistern ist stark
eingeschrénkt

(33| STEINBEIS HOCHSCHULE BERLIN
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Studienergebnisse - Zahlungsdienstleister

Zahlungsinstituts

I.4. Gibt es Ihrer Meinung nach Alternativen zum Zahlungsinstitut? Planen Sie Anderungen Ihres bestehenden
Zahlungsverkehrsproduktangebots?

Gibt es Ihrer Meinung nach Alternativen zum Planen Sie Anderungen des bestehenden Zahlungsverkehrs-
Zahlungsinstitut? produktangebots?

100% = Anstreben von Vollbanklizenzen als sinnvolle Alternative
100% - >
= Planung alle von der Gesetzesnovellierung betroffenen Produkte
anzubieten
80% 1 = Aufbau CRM Tool
= Kooperation mit Loyality-Anbieter
60% . .
= Ausbau des Bereichs Online Bezahlverfahren
= Einstieg in den Bereich Kreditkartenacquiring
40% - . ,
= Ausweitung des Marktgebiets auf Europa
— in Form der Filialgrindung
20% - . . I : .
— in Form von Kooperationen mit Dienstleistern, die in anderen
Landern der EU domizilieren
0%

Ja Nein
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Studienergebnisse - Zahlungsdienstleister

Analog dem Handel schatzen die Dienstleister das Zahlungsinstitut insgesamt als wenig
differenzierend ein — nehmen die sich bietenden Chancen allerdings konsequent wahr

[I.5. Sind Sie der Meinung, dass das Thema Zahlungsinstitut geeignet ist, um sich vom Wettbewerb zu differenzieren?
Aus welchen Grunden?

Ist das Thema Zahlungsinstitut zur
Wetthewerbsdifferenzierung geeignet?

Grunde fur Differenzierungsmaoglichkeit:

= Im Wettbewerb im kleinen und mittelstdndischen Segment ist es

wichtig ein anerkannter Zahlungsverkehrsdienstleister zu sein

100% -
’ = Kostenvorteil bei Umsetzung gegebenenfalls mdglich

= [Intelligente Losungen schaffen Mehrwert fir Kunden (CRM, Joint
80% A 76,9% Venture)

60% -

40% -

= Kein Thema um sich vom Wettbewerb zu differenzieren, da alle

23 1% Zahlungsdienstleister nachziehen (mussen)

20% - = Service eines Zahlungsinstituts wird erbracht werden missen

= Differenzierungsmdglichkeiten entstehen nicht zwischen den
verschiedenen Zahlungsdienstleistern sondern eher zwischen
Banken und Zahlungsdienstleistern

0% -

Ja Nein
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