DIGITALISIERUNG

Digitale Plattform als Einstieg

In die Pay-per-Use-Welt

Potenziale eines innovativen Finanzierungsproduktes

Viele Finanzdienstleister stellen sich die Frage, ob und wie sie in das Pay-per-
Use-Geschaft einsteigen konnen. Eine unabhangige digitale Plattform ermdg-
licht einen raschen Einstieg und |6st Herausforderungen, die mit der komple-
xen Thematik verbunden sind. Unterstlitzt wird der Losungsansatz mit einem
Okosystem rund um die Plattform. Das Risiko ist gering und der Nutzen viel-
versprechend. Um mittelfristig nicht den Anschluss zu verlieren, empfiehlt
es sich fir Finanzdienstleister, sich so friih wie moglich mit Pay-per-Use zu

befassen.

(Red.)

Pay-per-Use-Modelle sind in aller Mun-
de, wobei neben rein nutzungsbasier-
ter Abrechnung auch Outcome-orien-
tierte Modelle darunter verstanden
werden. Pay-per-Use an sich ist nichts
Neues; Rolls-Royce ist mit dem ,,Pow-
er-by-the-Hour"-Modell seit Jahrzehn-
ten erfolgreich. Trotzdem haben in den
letzten Jahren nur wenige Hersteller ei-
nen gelungenen Weg in diese Richtung
eingeschlagen. Die Grliinde sind vielfal-

tig.

Zum Teil war der Markt noch nicht reif
flr nutzungsabhéangige Modelle. Das
vergangene Jahrhundert war gepragt
von einer konservativen Eigentumskul-
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tur mit unternehmerischen Investitions-
entscheidungen fir Jahrzehnte. Eine
Maschine wurde gekauft, zum Teil
selbst gewartet, wenn ndtig umgebaut
und optimiert und bis zuletzt fir ver-
schiedenste Anwendungen genutzt.
Dies ist in der modernen Produktion
nicht mehr denkbar. Einerseits missen
Qualitatskriterien inklusive Zertifizierun-
gen eingehalten werden, andererseits
besteht hoher Druck auf die Wettbe-
werbsfahigkeit. Zudem andern sich
Technologien und Anforderungen in ei-
nem nie dagewesenen Tempo. Eine In-
vestitionsentscheidung ist heute fir ein
Unternehmen viel schwieriger zu tref-
fen als vor einigen Jahren.

Herausforderungen
und Trends

Auch wenn Eigentum fur viele Unter-
nehmen (noch) wichtig ist, gibt es im
Business-to-Business-Geschaft (B2B)
bereits erste Trends in Richtung ,,Nutzen
statt Besitzen”. Dieser Trend gewinnt
an Fahrt durch unkalkulierbare Ereignis-
se, durch die die letzten zwei bis drei
Jahre leidvoll gepragt wurden, welche
zu ungeplanten Stillstdnden in der Pro-
duktion oder Auslieferung gefiihrt haben.

Neben dem sich erst entwickelnden
Markt gibt es auch beim Hersteller oft
interne Hemmnisse. Es ist nicht ein-
fach, eine One-Time-Sales-Kultur zu ei-

nem serviceorientierten Geschaftsmo-
dell zu entwickeln. Neben der Kultur
spielen auch die Abwicklung und Admi-
nistration eine Rolle. Kaum ein Herstel-
ler ist derzeit administrativ und von der
IT-Struktur in der Lage, monatliche nut-
zungsbasierte Rechnungen abzuwi-
ckeln. Das Internet of Things (loT) stellt
nun die Basis, um dies zu automatisie-
ren. Die Nutzung einer loT-Pay-per-
Use-Plattform bietet fir die Loésung des
Administrationsproblems eine rasche
und kostenginstige Losung. Zudem
bleibt man fr verschiedenste Zukunfts-
modelle flexibel.

Far viele Hersteller ist das grofite
Hemmnis nach wie vor die Finanzierung
beziehungsweise Refinanzierung. Die
Umstellung von One-Time-Sales zu Re-
curring-Sales bedeutet in der Umstel-
lungsphase einen massiven Kapitalbe-
darf und Belastung der eigenen Bilanz.
Auch wenn ein Pay-per-Use-Modell be-
reits etabliert ist, steht der Hersteller vor
der Herausforderung, die damit verbun-
denen Liquiditatsschwankungen selbst
auszugleichen. Nur selten sind Unter-
nehmen und deren Eigentimer jedoch
dazu in der Lage beziehungsweise dazu
bereit. In diesem Zusammenhang ergibt
sich ein neuer Geschéftsbereich fiir eta-
blierte Finanzierer, die diese Aufgabe
des Liguiditatsausgleiches tbernehmen
kdnnen.

Erste Finanzierer mit
Pay-per-Use-Losungen

Erste Finanzdienstleister haben sich be-
reits vor einigen Jahren in den Bereich
Pay-per-Use-Finanzierungen vorge-
wagt — mit mehr oder weniger Erfolg.
Zum Teil war es noch zu frih, zum Teil
waren die Modelle sehr spezifisch und
boten nur fir eine kleine Kundengrup-
pe einen Mehrwert. Das Interesse auf
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Kundenseite wird mittlerweile immer
gréRRer und der Markt fir Pay-per-Use-
Finanzierungen entwickelt sich. Somit
stehen viele Finanzinstitute vor der Ent-
scheidung, den entstehenden Markt
anderen zu Uberlassen, viel Geld und
Zeit in eine eigene Losung zu investie-
ren oder sich einen unabhangigen Un-
terstltzer an Bord zu holen.

Am Markt gibt es bereits Fintech-Un-
ternehmen, die selbst erfolgreich in der
Lage sind, Pay-per-Use-Finanzierungen
vorbei am etablierten Finanzierungssek-

rungen fur Finanzierer bei Pay-per-Use-
Modellen kénnen Uber eine Plattform
und deren Okosystem geldst werden.
Eine Investitionsentscheidung ist damit
flr Finanzierer deutlich einfacher, da
beispielsweise das Erstinvestment
Uberschaubar ist und die Abrechnung
dem Pay-per-Use-Gedanken folgt.

Ein Einstieg in die Pay-per-Use-Welt ist
somit in wenigen Monaten mit Uber-
schaubarem Risiko mdéglich. Das Ange-
bot kann gemafy Marktanforderungen
und eigenen Maglichkeiten laufend wei-

»Ein Einstieg in die Pay-per-Use-Welt
ist mit Uberschaubarem Risiko moglich.«

tor anzubieten. Es mag flr einige Insti-
tute geschaftspolitisch in Ordnung sein,
dass neue Unternehmen am Markt die-
ses Geschaftsfeld besetzen, fir viele
ist es aber ein bedeutendes Risiko, am
Finanzierungsmarkt entscheidende
Marktanteile zu verlieren. Denn oft wird
nach dem Abschluss einer Spezialfinan-
zierung auch die weitere Geschaftsbe-
ziehung ausgehohlt.

Plattform vernetzt
Marktteilnehmer

Eine Eigenentwicklung kann flr grofse
Finanzierer eine Option sein, insbeson-
dere aus strategischen Uberlegungen.
In diesem Zusammenhang muss be-
wusst sein, dass das Investment durch-
aus betrachtlich ist und die Marktent-
wicklung noch nicht abgeschlossen ist.
Das heifst, man lauft Gefahr, dass die
eigene Entwicklung maoglicherweise
am Ende nur einen Teil des Marktpoten-
zials abdecken kann. Zudem wollen vie-
le Hersteller und Kunden sich aktuell
nicht an einen Anbieter und in einem
Modell binden.

Ein Losungsansatz ist die Nutzung ei-
ner unabhangigen digitalen Pay-per-
Use-Plattform (Abbildung 1). Neben
dem Know-how-Transfer profitiert ein
etablierter Finanzierer von der automa-
tischen Abwicklung, digital vom Asset
bis zum Payment. Viele Herausforde-

terentwickelt und angepasst werden.
Unabhéngig davon, ob man seinen ei-
genen Kunden flexible Finanzierungs-
modelle anbieten will, ob man als Ab-
satzfinanzierer flr einen Hersteller
agiert oder die Pay-per-Use-Modelle
des Herstellers refinanziert, es kann je
nach Branche und Kunden aus vorhan-
denen Standardmodellen gewahlt wer-
den oder ein eigenes Modell Uber die
Plattform abgewickelt werden. Auch fur
Eigenentwickler bietet sich an, zusatz-
lich noch eine unabhangige Plattform zu
nutzen, um den Geschéftsbereich Pay-

per-Use mdglichst umfangreich abbil-
den zu kdnnen.

Beispiel: Onboardingprozess
Findustrial

In einem ersten Schritt geht es darum,
gemeinsam zu definieren, wo der Finan-
zierer steht, welche Rollen er einneh-
men kann und will, welche Risiken er be-
reit ist zu Ubernehmen und damit auch,
welche Ertragschancen er nutzen kann.
Aufbauend auf dieser grundsatzlich de-
finierten Positionierung ist mit dem Ver-
triebsteam zu verproben, welche Pro-
duktvarianten fir die eigenen Kunden
interessant sind beziehungsweise ob mit
Alternativprodukten neue Kundengrup-
pen angesprochen werden kénnen.

Parallel sind mit den internen Abteilun-
gen (IT, Risikomanagement, Treasury,
Legal, Tax et cetera) die gewlinschten
Varianten zu prifen sowie Prozesse und
Abwicklungsparameter zu definieren.
Nach Abarbeitung der internen Aufga-
ben geht es um die Vorbereitung flr
den Markt. Produktblatter werden ent-
wickelt, Berater geschult, Marketing-
malnahmen gesetzt und nicht zuletzt
muss die volle Digitalisierung respekti-
ve Automatisierung der Geschaftsab-
wicklung parallel vorangetrieben wer-
den. Somit steht einem erfolgreichen

Abbildung 1: Unabhangige digitale Pay-per-Use-Plattform

Die Findustrial-Plattform
Unabhangige
Datenplattform fur die
Bereitstellung und
Verwaltung von
Pay-per-Use-Projekten
sowie Servicebereich
fUr alle Stakeholder.

Quelle: Findustrial GmbH
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Einstieg ins Pay-per-Use-Geschaft
nichts mehr im Weg (Abbildung 2).

Der Markt entwickelt sich rasch, doch
Pay-per-Use-Losungen sind nach wie
vor komplex. Etablierte Finanzierer stel-
len sich immer mehr die Frage, welche
Rolle sie in diesem Geschéftsfeld ein-
nehmen koénnen. Einerseits haben sie
viele Vorteile gegenlber Anbietern, die
als Branchenfremde dieses Geschéfts-
feld aufbauen wollen (Fintechs oder
Bigtechs). Neben dem Vertrauen in eta-
blierte Finanzdienstleister ist insbeson-
dere die Kundenbeziehung zu nennen,
die unverandert im B2B-Finanzierungs-
business eine wichtige Rolle spielt. Zu-
dem ist grofles Know-how in allen Fi-
nanzfragen vorhanden, was flr die
Entwicklung von Modellen und in der
Beratung ein wichtiges Asset ist.

Bewahrte Starken
kombinieren mit loT

Andererseits bringen Pay-per-Use-Mo-
delle auch Aufgaben mit sich, in denen
sich die Finanzwelt nur selten zu Hause
fuhlt. Einer der ersten Diskussionspunk-
te intern ist die flexible Ratengestaltung
in der Abwicklung. Es gibt kaum ein be-
stehendes Bank- oder Leasing-IT-Sys-

tem, das in der Lage ist, flexible Raten
direkt im System darzustellen. Erschwe-
rend kommt hinzu, dass es unterschied-
lichste Modelle beziehungsweise Mo-
dellkombinationen gibt (flexible Laufzeit,
flexibler Restwert, Mindest-/Maximal-
raten, Abrechnungsmethoden et cetera)
und Nutzungsparameter (etwa Stlick,
Kilometer, Stunden, Tonnen) nicht stan-
dardisiert sind. Auch die Art des Assets
und somit die loT-Anbindung unter-
scheidet sich. Die Anforderungen einer
stationaren Anlage wie eine CNC-Ma-
schine sind unterschiedlich zu denen
beweglicher Glter wie Baumaschinen.
NatUrlich kann ein erstes Projekt zum
Teil manuell abgewickelt werden, was
durchaus auch Sinn macht. Spatestens
nach einer Handvoll Projekten wird eine
Automatisierung ein absolutes Muss
sein, um Pay-per-Use-Produkte weiter
vorantreiben zu konnen. Diese Aufga-
ben kann eine unabhangige Plattform
Gbernehmen.

Losgeldst von der automatisierten Ab-
rechnung bietet die Datenanbindung
eine Reihe von Vorteilen. Als Glaubiger
ist man nah dran an der Nutzung und
hat damit einen Frihwarnindikator. Zu-
dem kénnen die Daten und die Nutzen-
dokumentation, inklusive Werksser-
vice-Dokumentation, in Zukunft einen

Abbildung 2: Vorbereitung flir den Markt

Mehrertrag bei einer moglichen Ver-
wertung bringen. Aus den gewonnenen
Daten ergeben sich auch interessante
Anséatze im Bereich Nachhaltigkeit. Ei-
nerseits fordern Pay-per-Use-Modelle
generell die Kreislaufwirtschaft, was
Uber die Daten mittelfristig auch darge-
stellt werden kann. Andererseits kon-
nen direkt ESG-Parameter, wie Energie-
verbrauch, gemessen und fir die
Finanzierung dokumentiert werden.
Eine Einzelentwicklung ist oft nicht ziel-
flhrend, der Ansatz der unabhéngigen
Plattform kann in diesem Zusammen-
hang dienlich sein: Plattform als Or-
chestrator flr unterschiedliche Partner.

Finanzierung
als Hauptaufgabe

Im Rahmen von Pay-per-Use gibt es al-
lerdings oft Traumvorstellungen, die
zum Teil Finanzdienstleister auf den ers-
ten Blick abschrecken. Sei es die CNC-
Maschine, die nur zwei Stunden in der
Woche genutzt wird, oder der Ferrari,
der lediglich fir eine monatliche Spritz-
tour in der Einfahrt steht: fur beide wer-
den nur die genutzten Stunden bezahlt
und der Nutzer kann alles flexibel in
neuere Gerdte umtauschen, wenn ihm
diese besser gefallen. Das Auslastungs-
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Die Software'-’lattform moderner Finan;
fiir Leasing und Factoring.

HENRI schenkt Ihnen Zeit, um sich anderen Dihgéh widmen zu kénnen.

Sofort mit HENRI durchstarten: Innovation auf Knopfdruck - auf Wunsch
durch modernste Cloudtechnologie.

Und wir lieben es.

FQUQAQX seflices”

risiko liegt somit zu 100 Prozent beim
Finanzierer, genau wie das Verlustrisiko
(Anmerkung: zum Teil im Okosystem
versicherbar).

Jedoch ist es nicht die Aufgabe des Fi-
nanzierers im Pay-per-Use-Okosystem,
wesentliche unternehmerische Risiken
zu Ubernehmen. Die Hauptaufgabe
bleibt im Kerngeschaft, der Finanzie-
rung, das Ganze allerdings versehen mit
Flexibilitat, um die Cashflows des Kun-
den zu optimieren. Wenn der Finanzie-
rer einen Schritt weitergeht, ist dies na-
tirlich im Okosystem und beim Kunden
gerne gesehen.

Pay-per-Use-Markt
entwickelt sich

Zusammenfassend sei betont, dass der
Markt fir Pay-per-Use-Lésungen in der
Breite erst im Entstehen ist. Somit wer-
den sich auch Lésungen und Eckpara-
meter erst entwickeln. Zu erwarten ist
allerdings, dass es in Zukunft nicht die

eine Pay-per-Use-Losung geben wird.
Vielmehr wird es je nach Branche,
Asset und Kundengruppe unterschied-
liche Modelle geben, die am Ende den
Kunden den erwarteten Mehrwert brin-
gen und somit zum Erfolg fihren. Auch
aus diesem Grund bietet eine unab-
hangige Plattform einen Vorteil sowohl
far Kunden, Hersteller als auch Finan-
zierer, da verschiedenste Partner und
Modelle kombiniert werden kdnnen. Es

my-henri.com

Finanzierer, die an den Pay-per-Use-
Markt glauben, missen sich jetzt die
Frage stellen, wie sie einfach und schnell
Teil dieses Geschéftsfeldes werden kén-
nen. Auch wenn dem ersten Eindruck
nach aufgrund des erst entstehenden
Marktes keine Eile besteht, riskiert man,
den Einstieg zu versdumen. Der Start
gelingt zwar mit den richtigen Partnern
rasch, aufgrund der Komplexitét ist es
allerdings ein gemeinsamer Entwick-

»Die Datenanbindung bietet eine Reihe
von Vorteilen.«

wird kaum einen Anbieter geben, der
alle Varianten abbilden kann, zudem
gibt es noch Branchen- und Regionsein-
schrankungen. Umso vorteilhafter ist
eine flexible unabhéngige Plattform ver-
bunden mit einem Pay-per-Use-Oko-
system, in das beispielsweise auch Ver-
werter oder Versicherer eingebunden
sind.

lungsprozess, um Pay-per-Use-Produkte
erfolgreich zu machen. Es braucht Zeit,
das Versténdnis flr Pay-per-Use-Pro-
dukte im eigenen Vertrieb und im Ab-
wicklungsteam zu schaffen und somit in
gréflerem Umfang anbieten zu kénnen.
Umso wichtiger ist es, frihzeitig erste
Schritte in Richtung Pay-per-Use mit
geeigneten Partnern zu starten. .
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