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Einfuhrung

“«

,Zahlungen sind die Lebensader der europdischen Wirtschaft
Dieses Zitat der Europaischen Kommission verdeutlicht, wie
lebenswichtig Zahlungen fur unsere Gesellschaft sind und
welche wesentliche Rolle sie flir eine innovative und integrative
europaische Wirtschaft spielen. Im Grunde genommen sind
Zahlungen Geldtransfers. Digitale Zahlungen sind jedoch viel
mehr. Sie stellen sichere Verbindungen zwischen Millionen
von Verbrauchern, Handlern, Unternehmen und Regierungen
her, und das jeden Tag und Uberall auf der Welt. Sie machen
Uberweisungen durch innovative Technologie, die von einer
hochmodernen Industrie bereitgestellt wird, schneller,
bequemer und sicherer. Eine Branche, die sich zunehmend
durch eine Vielzahl von Marken und Losungen auszeichnet und
einen immensen Wert generiert und zu diesem beitragt.

In der heutigen hypervernetzten Gesellschaft erwarten
Verbraucher und Unternehmen sichere, nahtlose Zahlungen zu
jeder Zeit und an jedem Ort der Welt. Aufgrund ihrer zentralen
Rollesind digitale Zahlungen auch ein stetiges Ziel fur kriminelles
Verhalten und boswillige Akteure. Die Zahlungsverkehrsbranche
ist gefordert, kontinuierlich zu investieren, innovativ zu sein,
Schutz zu gewahrleisten und die Zuverlassigkeit des gesamten
Okosystems zu erhalten.

T Europdische Kommission: A Retail Payments Strategy for the EU, 2020

Der europaische Zahlungsverkehrsmarkt ist vielfaltig und bietet
eine Vielzahl von Marken und Lésungen. Als Pioniermodell
fir den digitalen Massenzahlungsverkehr haben Karten
traditionell eine wichtige Rolle gespielt und tun dies
auch heute noch, indem sie Verbrauchern und Handlern
Innovation und Zuverldssigkeit bieten, und zwar durch
beliebte Entwicklungen wie kontaktlose und tokenisierte
Zahlungsweisen. Kartenzahlungen umfassen mehr als nur
die Plastikkarte, die vielen Verbrauchern vertraut ist. Es gibt
sie heute in vielen Formen: als Plastikkarte oder virtuell,
und Kartenzahlungsbelege konnen in Mobiltelefone oder
Uhren integriert werden, die online oder an einer physischen
Verkaufsstelle verwendet werden koénnen. Unabhangig von
ihrer Form zeigen Untersuchungen von Payments Europe,
dass Kartenzahlungen sowohl von Verbrauchern als auch
von Handlern weiterhin als die sicherste, bequemste und
bevorzugte Zahlungsmethode geschatzt werden.

Auf der Grundlage neuer Untersuchungen und Daten, die
von Payments Europe in Auftrag gegeben wurden, gibt dieser
Bericht Einblicke in die Entwicklung der europaischen
Zahlungsverkehrslandschaft in den vergangenen Jahren und die
zu erwartende Entwicklungin der Zukunft. Er befasst sich mitdem
zunehmenden Wettbewerb bei den Zahlungsangeboten in der
europaischen Landschaft, der Rolle, die Karten flir Verbraucher
und Handler spielen, sowie dem Nutzen im Verhaltnis zu den
Kosten, die mit ihnen verbunden sind. Dieser Bericht stiitzt sich
auf bestehende Untersuchungen sowie auf eine neue Umfrage
unter Handlern, die 2023 durchgefiihrt wurde*

Dieser Bericht basiert auf einer Umfrage,
die von Payments Europe in Auftrag
gegeben und von FTI Consulting im Mai
2023 durchgefiihrt wurde. Die Umfrage
wurde von 1560 Handlern im physischen
und Online-Einzelhandel in Frankreich
(264), Deutschland (252), Italien (263),
Spanien (271), Schweden (242) und Polen
(268) durchgefiihrt.

Diese Umfrage wurde auch im Jahr 2021,
vom 9. bis 15. Juli, mit 648 Handlern
durchgefiihrt. Aufschliisselung nach
Landern: Frankreich (109), Deutschland
(110), Italien (110), Spanien (110),
Schweden (106) und Polen (103). Soweit
relevant, wurden die Ergebnisse von
2021 und 2023 verglichen. Fiir beide
Studien wurden die Lander gewichtet,
um eine gleichmaRige Reprdsentanz
zu gewahrleisten. Auch die
UnternehmensgroBe in den einzelnen
Landern wurde genau untersucht, um
Vergleiche zu ermoglichen.

Der Bericht wurde auBerdem durch
Sekundarforschung auf der Grundlage
offentlich zugdnglicher Quellen aus
dem offentlichen und privaten Sektor
erganzt.
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Wichtige
Hohepunkte

&

o

und Handler ...
eine komplizierte Beziehung

Bargeld ist nach wie vor die haufigste Zahlungsmethode in
Europa. Sein Gesamtanteil an den Gesamttransaktionen ist
jedoch riicklaufig.

75 % der europdischen Handler ziehen digitale Zahlungen
dem Bargeld vor, und 65 % wirden sogar gerne die
Moglichkeit haben, Bargeld abzulehnen.

@ Marktentwicklung:
und

Das europaische Zahlungsverkehrsumfeld ist grofl und
vielfaltig. Es gibt eine Vielzahl von Marken und Losungen,
die den unterschiedlichen Bediirfnissen der verschiedenen
Handler und Verbraucher gerecht werden.

79 % der Handler sind mit den ihnen zur Verfligung stehen-
den Zahlungslésungen zufrieden.

Die Uberwiegende Mehrheit der Handler (85 %) glaubt, dass
die Akzeptanz einer breiten Palette von Losungen den
Umsatz erhoht.

Der mobile Zahlungsverkehr in Europa hat sich in den
letzten drei Jahren verdreifacht. Bis 2024 werden bis zu
30 % der E-Commerce-Transaktionen in Europa auf mobile
Zahlungsmittel entfallen. 77 % der Handler sind der Meinung,
dass mobile Zahlungen sich positiv auf ihr Geschaft
ausgewirkt haben.




72 % der Handler
akzeptieren eher
Karten als andere
Zahlungsmethoden.

Kartenzahlungen:
Kosten und Nutzen

Die Kosten sind nicht die wichtigste Variable bei der Wahl der Zahlungsmethode.
Sicherheit, Kundenerfahrung, Reichweite und Komfort sind die wichtigsten

Entscheidungsfaktorenaktoren fiir die Handler.

Die liberwiegende Mehrheit der Handler ist mit den GebUhren, die sie fiir Karten
zahlen, zufrieden, und 87 % der Handler sagten, der Nutzen iibersteigt die Kosten.

Was Handler wirlklich wollen

Die Kartengebiihren sind im Laufe der Jahre stabil geblieben - knnen aber je nach
Transaktion und Handlertyp variieren. 67 % der Handler sagen, dass die Kosten in
Sicherheit ist fiir Handler die wichtigste Prioritit bei der Wahl der den letzten Jahren gesunken oder gleich geblieben sind.

Zahlungsmethode, gefolgt von Kundenpraferenz, Reichweite, Komfort und
Leider gibt immer noch 1von 4 Handlern an, dass sie die Gebiihren nicht verstehen,

die sie zahlen.

Kosten.
72 % der Handler akzeptieren lieber Karten als andere Zahlungsmittel.

Handler schatzen Karten wegen der garantierten Zahlung, der hohen

Sicherheit und weil sie ein besseres Einkaufserlebnis bieten. Q 87 % d e r H a n d l_e r Sage n’

Banklberweisungen, einschlieBlich Sofortzahlungen, liegen im Vergleich

zu anderen Zahlungsmethoden zuriick, obwohl sie in Landern wie Polen d ass d er N utze nvon Ka rte N

und Schweden, in denen es beliebte Marken flir Sofortzahlungen gibt, an

Populartit gewinnen die Kosten uberwiegt.



. T Ausgewogene
3 Zahlungs

Die Entwicklung einer allumfassenden Zahlungsakzep-
tanzstrategie ist fur Handler - insbesondere fiir kleine
Handler - entscheidend, um den Umsatz zu steigern und die
Kosten zu senken.

Das Management der Transaktionskosten ist zwar wichtig,
aber andere Elemente wie hohe Akzeptanzraten, Sicherheit,
Betrugsschutz und eine attraktive Customer Journey sind
noch wichtiger.

Bei der Frage nach ihrer Zahlungsakzeptanzstrategie stehen
Sicherheit und Kostenreduzierung an erster Stelle, wahrend
die ,Steigerung der Konversionsraten®, die den Umsatz
erheblich steigern kann, nur fiir 21 % der Handler von grof3er
Bedeutung ist.

Befahigung von Handlern

Das Okosystem des Zahlungsverkehrs entwickelt sich
schnell weiter und es kann eine Herausforderung
sein, auf dem Laufenden zu bleiben. Initiativen, die
darauf abzielen, Informationen auszutauschen und das
Bewusstsein fiir die verschiedenen Zahlungsmethoden
und Marken, die Handlern zur Verfiigung stehen, zu
scharfen, sollten gefordert werden. Sie sind der Schliissel
zur weiteren Starkung der Handler, zur Steigerung des
Umsatzes, zur Verbesserung der Konversionsraten und
zur Erweiterung des Kundenstamms.



Wachstum der digitalen Zahlungen

Der digitale Zahlungsverkehr hat sich zu einem wichtigen
Motor fiir das Wirtschaftswachstum entwickelt. Handler und
Verbraucher nehmen zunehmend digitale Zahlungen an und
tragen so zum Wachstum sowohl des physischen als auch des
elektronischen Handels bei. Die Verlagerung hin zu digitalen
Zahlungen beschleunigte sich infolge der COVID-19-Pandemie, die
vielen Verbrauchern und Handlern die Vorteile dieser Losungen
vor Augen fihrte. Es wird erwartet, dass diese Verlagerung
anhalten wird, da die Mehrheit der Verbraucher diese Losungen
inzwischen dem Bargeld vorzieht’. Die Umfrage von Payments
Europe zeigt, dass auf der Handlerseite 96 % der Befragten
digitale Zahlungen als entscheidend fiir ihr Geschaft ansehen.

Wahrend sich die Umstellung auf digitale Zahlungen in ganz
Europa beschleunigt, spielt Bargeld immer noch eine wichtige
Rolle. In der Tat befinden sich die nationalen Zahlungsmarkte
in Europa in sehr unterschiedlichen Stadien der Digitalisierung
und unterscheiden sich stark im Hinblick auf den Zugang
zu digitalen Zahlungen - oft mit einer Reihe von nationalen
und  grenziberschreitenden  Zahlungsanwendungen  und
-netzwerken. Die Verwendung von Bargeld im Vergleich zu
digitalen Zahlungen istin den EU-Landern auch kulturell gepragt.

Obwohl der Anteil des Bargelds abnimmt, ist es nach wie vor die am haufigsten
genutzte Zahlungsmethode an den Verkaufsstellen. 59 % der Zahlungstransaktionen
im Euroraum werden immer noch in bar abgewickelt, gegentiber 79 % im Jahr 2016 und
72 % im Jahr 2019°. Dennoch ziehen es heute 75 % der Handler vor, digitale Zahlungen
gegeniiber Bargeld zu akzeptieren. Die Umfrage ergab auch, dass 65 % der Handler
gerne die Moglichkeit hatten, Bargeld abzulehnen, wobei es leichte Unterschiede
zwischen den Landern gibt (in Deutschland weniger und in Schweden mehr).

75 % der Handler ziehen
digitale Zahlungen dem
Bargeld vor.

2 Europaische Zentralbank (EZB): Studie Uber das Zahlungsverhalten der Verbraucher in der Eurozone, 2022
3 EZB: Studie (iber das Zahlungsverhalten der Verbraucher in der Eurozone, 2022



Wahrend physisches Bargeld aus der Mode kommt,
wird digitales Bargeldimmer beliebter. Die politischen
Entscheidungstrager in Europa, aber auch weltweit, setzen sich
daflr ein, dass Zentralbankgeld weiterhin flr alle verflugbar
ist. Die EZB und die Europaische Kommission haben sich
verpflichtet, mit dem Digitalen Euro eine digitale Form von
Bargeld anzubieten. Fabio Panetta, Direktoriumsmitglied
der EZB, sagte kiirzlich (Dezember 2022): ,Wir sehen die
Bestatigung einer starken Nachfrage sowohl nach Bargeld als
auch nach digitalen Zahlungen. Unser Bekenntnis zum Bargeld
und unsere laufenden Arbeiten an einem digitalen Euro sollen
sicherstellen, dass das Bezahlen mit offentlichem Geld immer
eine Option ist”

Ich akzeptiere lieber digitale Zahlungen als Bargeld.

37% 7%

Stimme voll und ganzzu ~ Stimme eher zu Stimme eher Stimme

nicht zu Uberhaupt

nicht zu

Mehr Marken, mehr
Losungen, mehr
Wettbewerb

Das Wachstum des digitalen Zahlungsverkehrs st durch eine erhebliche
Diversifizierung gekennzeichnet. Viele neue Anbieter und Lésungen fiir den
Zahlungsverkehr sind in das Okosystem eingetreten und konkurrieren heftig um
Marktanteile. Heute stehen Verbrauchern und Handlern mehr Zahlungslosungen
und -dienste zur Verfuigung als je zuvor. FinTech und BigTech, einschlieBlich sozialer
Netzwerke und Online-Handler, mischen den Markt zunehmend auf und konkurrieren
mit traditionellen Akteuren wie Banken und Kartennetzwerken. Diese Entwicklung
ist kein Einzelfall, und in anderen Teilen der Welt, zum Beispiel in Asien, ist dieser
Paradigmenwechsel bereits weiter fortgeschritten.

Neben neuen Zahlungsanwendungen werden im Massenzahlungsverkehr zunehmend
neue Zahlungsnetzwerke eingesetzt — in Europa vor allem SEPA und SEPA Instant
fur Uberweisungen und maoglicherweise der Digitale Euro - die neben den Karten
zum Einsatz kommen. Diese Netzwerke unterscheiden sich durch Akzeptanz,
Abwicklungsgeschwindigkeit, Anonymitat, Verbraucherschutz, Betrugsbekampfung
und Risikorahmen.

Digitale Geldborsen - angefiihrt von globalen Marken wie Apple Pay und Google
Pay - spielen eine wichtige Rolle bei dieser Diversifizierung. Digitale Geldbdrsen
ermoglichen einen sicheren und komfortablen Zugang zu verschiedenen
Zahlungsmethoden, darunter Konto-zu-Konto-Transaktionen sowie nationale und



77 % der Handler glauben,

dass mobile Zahlungen fur
ihr Geschaft von Vorteil sind.

internationale Kartenoptionen. Digitale Geldborsen werden heute
immer beliebter, was zum Teil auf Smartphones und Wearables
zurlickzufiihren ist. Der Anteil der mobilen Zahlungen in Europa
hat sich in den letzten drei Jahren verdreifacht, nicht zuletzt
aufgrund einer deutlichen Zunahme der Zahlungen von Person
zu Person “ Prognosen zufolge werden bis 2024 bis zu 30 % der
E-Commerce-Transaktionen in Europa Uber Wallets abgewickelt.
Jungere Generationen fiihlen sich sehr viel starker zum mobilen
Bezahlen hingezogen, und dieser Trend wird sich wahrscheinlich
noch beschleunigen, da sie im Laufe der Zeit immer mehr zur
Konsumentengruppe gehoren®. Die Handler stehen diesem Trend
positiv gegenliber. Unsere Umfrage ergab, dass 77 % der Handler
glauben, dass mobile Zahlungen flr ihr Geschaft von Vorteil sind.

Neben den traditionellen Banken bieten immer mehr FinTechs
Zahlungsdienste an. lhre Flexibilitat bietet Wettbewerbsvorteile
gegenlber den traditionellen Banken, die sich mit einer
aufwendigeren bestehenden Infrastruktur und regulatorischen
Anforderungen auseinandersetzen miussen. Digitale Banken wie

4 EZB: Studie Uber das Zahlungsverhalten der Verbraucher in der Eurozone, 2022
> Worldpay von FIS Global: Payments Report, 2023
5 Payments Europe: The Evolution of the European Payments Market, 2021

Revolut, Monzo oder N26 sind bei Millennials dank innovativer
Funktionen sehr erfolgreich. Klarna, ein flihrender Anbieter
von Online-Einkaufen und neuen Zahlungslosungen wie buy-
now-pay-later (BNPL), ist fiir junge Verbraucher und Handler
attraktiv. Klarna und andere wie Afterpay/Clearpay haben mit
BNPL, einem Produkt, das das Geschaftswachstum und die
Umsatze der Handler unterstitzt, die Bedirfnisse des Marktes
wirklich erkannt. Open Banking wird weitere Moglichkeiten
zum Wachstum und zur Diversifizierung des Zahlungsverkehrs
bieten. Innovation findet auch auf dem Akquisitionsmarkt statt
Wahrend der Markt traditionell eher konsolidiert ist, tauchen
neue und innovative Akteure wie Stripe auf. Wir beobachten
auch mehr integrierte und malkgeschneiderte Dienstleistungen
und Technologien, darunter mobile Point-of-Sale-Losungen,
grenzliberschreitendes Akquirieren und Akzeptanz von Konto zu
Konto. Dadurch wird die Akzeptanz vielfaltiger. GroRBe Marktplatze
wie Amazon haben ihre Wettbewerbsposition ebenfalls gestarkt,
indem sie begonnen haben, ihre eigenen Zahlungs- oder
Verbraucherfinanzierungslosungen anzubieten.
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Darlber hinaus sind viele nationale Akteure auf ihrem Heimatmarkt aktiv. Einige
sind bereits seit Jahren etabliert, andere sind neu und wachsen schnell. Zum Beispiel
Giropay in Deutschland, Payconiq in Belgien und Luxemburg, Paylib in Frankreich,
Satispay in Italien, Bizum in Spanien, iDEAL in den Niederlanden, BLIK in Polen,
Swish in Schweden und Bluecode in Osterreich, um nur einige zu nennen. AuRerdem
entstehen auch regionale Losungen. Die European Payments Initiative (EPI) - ein
Konsortium von Banken — baut eine Geldbdrse auf, die paneuropdische Konten flr
Sofortzahlungen nutzt.

Die Diversifizierung der Zahlungsarten wird von den
Handlern begrift. 3 von 4 Handlern in Europa geben an,
dass die Nutzung alternativer Zahlungsmethoden, wie z. B.
Sofortzahlungen, ihrem Geschaft zugutekommt und den
Umsatz erhoht. Insbesondere in Italien, Spanien und Polen,
wo Bargeld traditionell als die bevorzugte Zahlungsmethode
angesehen wird, sind die Handler Uberwaltigend positiv
gestimmt. Gleichzeitig aufRern 60 % der Handler auch
Bedenken gegeniiber BigTech.

Die Diversifizierungwird nicht nur von neuen Marktteilnehmern
vorangetrieben. Banken und Kartennetzwerke sind seit
langem in diesem Bereich tatig und erweitern, diversifizieren

und konsolidieren ihr Angebot. Kartennetzwerke sind nach
wie vor fuhrend bei der Ermoglichung von Zahlungen und

79 % der Handler sind

mit den ihnen zur
Verfugung stehenden
Zahlungslosungen zufrieden.




Zahlungsinnovationen. Neben deninternationalen Kartennetzwerken
wie VISA und Master Card gibt es zehn wichtige inlandische
Kartennetzwerke, die auf dem europdischen Verbrauchermarkt
prasent sind. Auf diese inlandischen Kartennetzwerke entfallt ein
erheblicher Anteil der Zahlungen in ihren jeweiligen Heimatmarkten
und sie Uben zusatzlichen Wettbewerbsdruck auf die internationalen
Kartennetzwerke und alternativen Zahlungsanbieter aus. In einigen
Markten, wie z. B. Belgien, verfligt das nationale Netzwerk auch Uber
eigene Fintech-Losungen (Bancontact-Payconiq).

Gewerbliche Karten

Gewerbliche Karten werden fiir geschaftliche Einkdufe verwendet und
unterscheiden sich von Verbraucherkarten. Es gibt viele Netzwerke fiir gewerbliche
Karten, die nach unterschiedlichen Geschaftsmodellen arbeiten, insbesondere
4-Parteien-Netzwerke und 3-Parteien-Netzwerke wie American Express oder
Diners. Die Verwendung von gewerblichen Karten wachst organisch entsprechend

dem allgemeinen Trend bei elektronischen Zahlungen und der Verwendung von
Karten und steht im Einklang mit der allgemeinen wirtschaftlichen Entwicklung
und Performance. Es wird behauptet, dass die Akzeptanz von gewerblichen
Karten teurer sei. Gewerbliche Karten haben eine andere Preisstruktur, weil sie
viele zusdtzliche geschaftliche Dienstleistungen bieten, die den Endverbrauchern,
einschlieBlich der Handler, zugutekommen. Handler diirfen fiir gewerbliche Karten
Aufschlage erheben, um die hoheren Kosten auszugleichen.




Der Wert von

digitalen Zahlungen

Da digitale Zahlungen flr Verbraucher und Handler immer
wichtiger werden, konzentriert sich ein GroRteil der Diskussion
auf die Akzeptanzkosten. Wenn man die Debatte nur auf die
Akzeptanzkosten verengt, ldsst man mindestens die Halfte
des gesamten Kosten-Nutzen-Verhaltnisses auBer Acht. Es
ist von entscheidender Bedeutung, dass die Diskussion tber
die Akzeptanzkosten im Verhaltnis zu dem Gesamtwert steht,
den digitale Zahlungsmethoden bieten. Wahrend die digitale
Wirtschaft es den Verbrauchern erleichtert, grenziberschreitend
einzukaufen und den Handlern, ihr Geschaft zu erweitern, wird
der Nutzen und die Komplexitdt der Bereitstellung digitaler
Zahlungenselten vollstindig gewiirdigt. Die Bedurfnisse
von Verbrauchern und Handlern haben sich in den letzten
Jahren enorm verandert, und Zahlungen sind viel mehr als nur
Transaktionen, bei denen Geld von A nach B flief3t. Sie sind Teil
des Einkaufserlebnisses geworden, von dem erwartet wird, dass
es sicher, schnell und bequem ist und gleichzeitig den Umsatz
steigert.

Wenn man die Debatte nur auf die
Akzeptanzkosten verengt, lasst man
mindestens die Halfte des gesamten
Kosten-Nutzen-Verhaltnisses aulier
Acht. Es ist von entscheidender
Bedeutung, dass die Diskussion
uber die Kosten im Verhaltnis zu
dem Gesamtwert steht, den digitale
Zahlungsmethoden bieten

Eine stdrkere Diversifizierung und mehr Wettbewerb bieten
Verbrauchern und Handlern eine groBere Auswahl und
Flexibilitat. Die Vielfalt der verfiigharen Zahlungsoptionen
gibt sowohl Verbrauchern als auch Handlern die Maglichkeit,
die Zahlungsmethode zu verwenden oder zu akzeptieren,
die ihren Bediirfnissen in Bezug auf einen bestimmten Kauf
entspricht. Verschiedene Zahlungsmethoden haben einen
unterschiedlichen Nutzen und unterschiedliche Funktionen.
Wenn ein Verbraucher beispielsweise ein Brot beim Backer kauft



oder ein Flugticket erwirbt, legt er Wert auf unterschiedliche
Funktionen wie Sicherheit, Versicherung, Verfligharkeit und
Schutz, wenn er einen Kredit in Anspruch nimmt. Da immer
mehr Zahlungslosungen auf den Markt kommen, ist es von
entscheidender Bedeutung, dass diese sich in ihren Merkmalen
und Funktionen unterscheiden. Unsere Studie zeigt, dass 80 %
der Handler es fiir wichtig halten, Zahlungsoptionen zu wahlen,
die sich in Bezug auf Nutzen und Preis unterscheiden. Die
gleiche Anzahl von Handlern gab an, dass sie mit den bereits
verfligbaren Zahlungslésungen (Karten, Sofortiiberweisung,
Bargeld usw.) zufrieden sind, und eine noch héhere Anzahl ist
der Meinung, dass ihre Kunden zufrieden sind.

Ich bin mit den mir zur Verfiigung stehenden Zahlungslésungen zufrieden.

Meine Kunden sind mit den Zahlungslosungen zufrieden, die ihnen zur Verfiigung

stehen.

Fiir mein Unternehmen ist es wichtig, dass ich zwischen Zahlungslésungen mit
unterschiedlichen Preispunkten wdhlen kann (Karten, Bargeld, Sofortzahlungen usw.).

9%

[l stimme voll und Stimme eher zu Stimme eher [l stimme dberhaupt
ganz zu nicht zu nicht zu
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Der Stellenwert von Karten

Von allen Zahlungsmitteln sind Karten nach wie vor am
beliebtesten. Dies gilt sowohl fir Handler als auch fir
Verbraucher. ZahlenmaRig machen Karten 34 % der physischen
Transaktionen und 51 % der Online-Transaktionen in der EU aus.
Was den Gesamtwert der Zahlungen anbelangt, so haben Karten
im Jahr 2022 das Bargeld mit 46 % des Transaktionswertes
gegenlber 42 % fur Bargeld Uberholt’.

7 EZB: Studie Uber das Zahlungsverhalten der Verbraucher in der Eurozone, 2022
8 Payments Europe: The Evolution of the European Payments Market, 2021
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Europaische
Handler bevorzugen
Karten.

Verbraucher

Die meisten Verbraucher sind der Meinung, dass
Kartenzahlungen einen groReren Mehrwert bieten als
andere Zahlungsmethoden. Frihere Untersuchungen von
Payments Europe zeigen, dass Karten den Bedirfnissen
der Verbraucher beim Bezahlen am besten entsprechen -
insbesondere in Bezug auf Sicherheit, Riickbuchungen und
Kauferschutz, Komfort sowie Zugang zu Krediten®.




Handler

Auf die Frage nach den wichtigsten Prioritaten im Zahlungsverkehr nannten die
Handler an erster Stelle Sicherheit und Schutz, gefolgt von der Kundenpraferenz.
Weniger wichtig, aber fiir die Handler immer noch von Bedeutung, sind die
Kundenreichweite, der Komfort der Handler und die Kosten der Zahlungen.

Die Meinungen in den wichtigsten europaischen Markten folgen einem ahnlichen
Trend, obwohl es einige Unterschiede gibt. In Polen zum Beispiel schatzen die Handler
die Reichweite, grenziiberschreitende Zahlungen und den Komfort der Handler
hoher ein als der Durchschnitt. In Schweden hat der Abbau von Verwaltungsaufwand
Vorrang.

Bargeld ist zwar das am weitesten verbreitete Zahlungsmittel, aber die Verwendung
von Bargeld ist riicklaufig. 72 % der Handler akzeptieren lieber Karten als andere
Zahlungsmittel. In Schweden ist Bargeld weniger beliebt, in Polen dagegen
beliebter. In Deutschland ist Bargeld immer noch etwas beliebter als Karten.
Bankiiberweisungen, einschlieBlich Sofortzahlungen, liegen im Vergleich zu anderen
Zahlungsmethoden zuriick, obwohl sie in Landern wie Polen und Schweden, in
denen es beliebte Marken fiir Sofortzahlungen gibt, an Popularitat gewinnen.
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Welche Zahlungsmethode akzeptieren Sie am liebsten?

- Alle . Frankreich Deutschland . Italien

Karte

Bargeld

Sofortiiberweisung

61%
75%
69 %

63 %
56 %
38%

22%
26 %
33%

Spanien Schweden

Standard-
Bankiiberweisung

Kryptowdhrungen

. Polen

26 %
23 %
29 %
%
25%
26 %
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Welche Zahlungsmethode ist am besten geeignet?

M Karten [ Bargeld Standard- [ sofortiber- BNPL [ Kryptowah-
Bankiiberweisung weisung rungen

Geschwindigkeit
4% sae m ! o

Verwaltung von Streitfdllen, Erstattungen und Riickbuchungen
Vorbeugung von Betrug

Innovation und Kundenerlebnis

Komfort
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Zu den wichtigsten Vorteilen der Karten fiir Handler gehoren:

Garantierte Zahlung
Das wichtigste und am meisten geschatzte Merkmal von Kartenzahlungen ist die
Zahlungsgarantie. Sie stellt sicher, dass die Handler fiir ihre Einkaufe bezahlt werden
und bietet finanzielle Sicherheit, falls die Kundengelder nicht ankommen. 98 %
der Handler gaben an, dass die garantierte Zahlung ein wichtiges Merkmal von
Kartenzahlungen ist.

Sicherheit

Sicherheit hat fiir Handler bei der Auswahl von Zahlungsmethoden hdchste Prioritat.
Nach Angaben der EZB ist der Kartenbetrug auf einem historisch niedrigen Niveau
(0,028 % des Gesamtwerts)®. Uber 90 % der befragten Handler schatzen das geringere
Betrugsrisiko bei Kartenzahlungen als wichtig ein.

Ein besseres Einkaufserlebnis schaffen

Ob physisch oder integriert in ein Gerat, Karten ermaoglichen einen bequemen und
schnellen Checkout, eine hohe Konversionsrate und bieten ihren Kunden innovative
Kauferlebnisse, was wiederum den Umsatz steigert. Etwa 65 % der Handler geben an,
dass Geschwindigkeit und Benutzerfreundlichkeit ein sehr wichtiges Merkmal von
Karten sind, und etwa 30 % halten dies fiir wenig wichtig. In diesem Zusammenhang
sehen 94 % der Handler einen erheblichen Wert in der kontaktlosen Zahlung fiir ihr
Geschaft.

° EZB-Bericht Uiber Kartenbetrug, 2023

ErschlieBung neuer Vertriebskanale

Karten sind weit verbreitet und werden in verschiedenen Handelsbereichen akzeptiert.
Sie ermaglichen es Handlern, Zahlungen iiber alle Kanale zu akzeptieren — im Geschaft,
online, iber mobile Zahlungen und an Orten wie unbemannten Verkaufsstellen,
Kiosken und Zapfsaulen.

Zugang zu einem breiten Kundenstamm

Karten werden von Verbrauchern in Europa und auf der ganzen Welt genutzt. Sie er-
moglichen es Handlern, Produkte iiber Grenzen hinweg anzubieten, da die Verbraucher
nicht durch die Verwendung nationaler Zahlungsmethoden eingeschrankt werden.
Karten haben keine Grenzen. 9 von 10 Handler sehen dies als einen Vorteil von Karten
an.

Einblicke in den Handel

Handler erhalten Zugang zu Daten, die eine Analyse von Trends, Betrugsmustern und
des ,Share of Wallet” ermoglichen. Der Zugang zu diesen Informationen und Einblicken
ist von unschatzbarem Wert, wahrend gleichzeitig die Daten der Verbraucher geschiitzt
und die Datenschutzstandards eingehalten werden. Diese Funktionen werden von
Handlern geschatzt: 52 % halten sie fiir sehr wichtig und 38 % fiir eher wichtig.




Wie wichtig sind die folgenden Kartenvorteile fiir Sie?

Garantierte Zahlung

78 %

Sicherer und gesetzeskonformer Umgang mit Verbraucherdaten
69 %

X

Benutzerfreundlichkeit

H

66 % 7

Geschwindigkeit

B3

64 % 6

Geringeres Betrugsrisiko
64 %

©

Gesteigerter Umsatz

61% 6 %

Zugang zu einem breiteren (internationalen) Kundenstamm

56 % %

Transaktionsanalyse zur Verbesserung des Angebots

52 % %
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Keine Kosten fiir Bargeldbearbeitung
51%

M%

B sehrwichtig Etwas wichtig B vicht wichtig




Und wie sieht es mit den
Kosten fur Zahlungen aus?

Kosten der Akzeptanz

Die Kosten, die mit verschiedenen Zahlungsmethoden wie Bargeld, Karten, BNPL,
(Sofort-)Uberweisungen verbunden sind, sind nicht homogen. In der Tat bieten
verschiedene Zahlungsmethoden unterschiedliche Funktionen und Merkmale (z. B.
Garantien, Sicherheit, Innovation, Geschwindigkeit, Komfort usw.) und sind daher
mit unterschiedlichen Kosten verbunden. Dies sollte gefordert werden, da es den
Anbietern ermoglicht, Losungen anzubieten, die auf der Grundlage von Wert und Kosten
konkurrieren. Unsere Umfrage ergab, dass 80 % der Handler es fiir wichtig halten, dass
Zahlungsoptionen mit unterschiedlichen Preisniveaus zur Verfligung stehen.

Bei der Betrachtung der Faktoren, die sich auf die Akzeptanzkosten fiir Handler aus-
wirken, ist es jedoch wichtig, sich auf die Gesamtkosten zu konzentrieren. Die gesamten
Akzeptanzkosten setzen sich aus verschiedenen Kosten zusammen, die von verschie-
denen Akteuren in der Wertschopfungskette des Zahlungsverkehrs festgelegt werden.
Die sichtbarsten Kosten flr einen Handler sind die ,direkten“ Kosten oder
(transaktionsgebundenen) Gebihren, die an den Zahlungsanbieter, z. B. einen
Acquirer, gezahlt werden.
Die Annahme von Zahlungen verursacht auch andere ,indirekte” Kosten, wie
die Kosten flir eine Registrierkasse oder ein Terminal fir digitale Zahlungen. Zu
den indirekten Kosten gehoren auch Betrug, Diebstahl (im Falle von Bargeld) und
Verwaltungskosten fiir die Verwaltung von Zahlungen (z. B. Rechnungsstellung,
Abgleich, Versand von Zahlungserinnerungen, Transport von Bargeld zur Bank).
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Diese ,indirekten” Kosten sind auf Transaktionsbasis weniger sichtbar und messbar,
machen aber den groften Teil der Gesamtkosten der Akzeptanz aus, insbesondere bei
Bargeld und Produkten wie BNPL.

80 % der Handler sind der Meinung,
dass es wichtig ist, Zahlungsoptionen
mit unterschiedlichen Preisniveaus zur
Verfugung zu haben.



Vergleich der Kosten der
verschiedenen Zahlungsarten

Beruicksichtigt man all diese Kosten, so zeigen aktuelle Daten,
dass die Kosten je nach Zahlungsmethode erheblich variieren'.
Bargeld und Zahlungsprodukte wie BNPL liegen im oberen
Bereich des Kostenspektrums, Karten im mittleren Bereich
und alternative Zahlungsmethoden, die Bankiiberweisungen
ermoglichen, wie z. B. (Sofort-)Uberweisungen, im unteren
Bereich.
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Wie sieht es mit den Kosten von Karten aus?
Kosten der Kartenakzeptanz

Die Kosten fur Karten liegen im Vergleich zu anderen Zahlungsmethoden
im mittleren Bereich. Die direkten Kosten flr Karten sind die sogenannte
Merchant Service Charge (MSC). MSCs sind:

Interbankenentgelte (regulierte Gebiihren zwischen der kartenausgeben- e ] ] ]
den Bank und dem Handler-Acquirer) 15% n% 13% 18 %
24 %

Systemgebiihren (zwischen der kartenausgebenden Bank/Acquirer und
dem Kartennetz)
Acquiring-Gebiihren (Gebiihren, die der Acquirer dem Handler in

Rechnung stellt) 2%
Etwa die Halfte der befragten

Handler gab an, dass die
Kartenkosten gesunken sind,

26 %
. . . 20%
19 % sagten, sie seien unverandert ﬂ I I ﬁ

geblieben, und 33 % sagten, sie

) ) ) Alle 2023 Alle 2021 Frankreich Deutschland Italien  Spanien Schweden  Polen
selen gestiegen. Im Vergleich zu

H = Die Kosten fur die Kartenakzep- Die Kosten fur die Kartenakzep- Die Kosten fiir die Kartenakzep-
2021 gla u b en wen Ige r Han d I'e f o tanz sind deutlich gestiegen. o tanz haben sich nicht verandert. u tanz sind deutlich gesunken.
H N N Die Kosten fiir die Kartenakzep- Die Kosten fiir die Kartenakzep-
daSS d|e KOSten geStlegen Sl nd- tanz sind leicht gestiegen. tanz sind leicht gesunken.
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Die HOhe der MSCs kann zwar pro Transaktion variieren, aber
die Daten zeigen, dass bei einer durchschnittlichen Transaktion
die Interbanken- und Acquiring-Gebiihren den groBten Anteil
ausmachen. Die Systemgeblhren machen einen kleineren Teil der
Gesamtkosten flir die Akzeptanz aus. Im Durchschnitt betragt die
Gebihr fir eine inlandische physische und elektronische Transaktion
0,6 bzw. 0,7 %".

Die Definition einer durchschnittlichen Transaktion (und damit
der durchschnittlichen Kosten) ist jedoch sehr schwierig. Bei dem
Versuch, die MSC-Aufschliisselung zu definieren, ist zu beachten, dass
es Unterschiede zwischen den Handlern gibt. Handler gibt es in allen
Formen und GroRen: von online bis offline, von klein bis groB und in
einer Vielzahl von Branchen, die jeweils spezifische Anforderungen
an die Zahlungsabwicklung haben. Die GroRBe des Handlers ist der
wichtigste Faktor flUr die Variabilitat der Kartenakzeptanzkosten,
insbesondere bei den Acquiring-Geblihren. Trotz der unterschiedlichen
Kosten geben &4 von 5 Handlern an, dass sie mit den von ihnen
gezahlten Acquiring-Gebiihren zufrieden sind - obwohl diese Zahlim
Vergleich zu 2021 gesunken ist.

" BCG White Paper, The Hidden Cost of Cash and the True Cost of Electronic Payments
in Europe and the UK, 2022

87 % der Handler geben an, dass der
Nutzen der Karten die Kosten uberwiegt.

.Alle 2023 . Alle 2021 . Frankreich Deutschland . Italien Spanien Schweden . Polen

87 % stimmen zu.

9% %
90 %
89 %
83 %
87%
87%

Ich bin der Meinung, dass
der Nutzen der Karten die
Kosten liberwiegt.

79 % stimmen zu.

93 %
Ich bin mit der Hohe 79 %
der von mir gezahlten 74 %

Acquiring-Geblihren 85 %
zufrieden. 81%
4%



2%

Acquiring-Gebiihren

Das Vertragsverhaltnis fur die Kartenakzeptanz besteht zwischen einem Handler und seinem
Acquirer. GroRe Handler sind in der Regel in der Lage, Vertrage auszuhandeln, wahrend kleine
Handler weniger Ressourcen haben, um sich nach dem besten Angebot umzusehen™. Acquirer
werden die Preise fiir Handler wahrscheinlich auf der Grundlage mehrerer anderer sorgfaltig
kalibrierter Faktoren festlegen, darunter das Handlerrisiko, die Komplexitat der Integration
und andere angebotene Mehrwertdienste.

Der Acquiring-Markt ist im Wandel. Traditionelle Acquirer werden von neuen Acquirer-
Typen unter Druck gesetzt. Wir erleben auRerdem Innovationen in der Acquiring-Branche.
Innovationen bei den Terminals, wie z. B. mobile POS und Smartphone-POS, senken die
Kosten fiir die Handler weiter. Cloud-Terminal-Losungen und ,Tap-on-Phone“ kdnnten
diesen Trend weiter beschleunigen. All dies sind gesunde Marktentwicklungen und werden
den Handlern, insbesondere den kleinen Handlern, in naher Zukunft zugutekommen. Zum
Beispiel kosten mPOS-Terminals schatzungsweise weniger als die Halfte im Vergleich zu
herkdmmlichen Terminals.

Daten zeigen, dass die Kosten fur
kleine Handler hoher sind als fur
groRe Handler.

Funktionsweise des Marktes fiir elektronische Zahlungen in Belgien, Preisbeobachtungsstelle im Auftrag des
Wirtschaftsministeriums, 2019



Etwa 80 % der Handler sind mit der
Hohe der Acquiring-Gebuhren, die
sie zahlen, zufrieden.

Gebiihren fiir Systeme

Die Systemgebiihren sind die kleinste Komponente der direkten Akzeptanzkosten.
Sie sind im Laufe der Jahre moderat gestiegen, um den immer anspruchsvolleren
Bedurfnissen der Endnutzer und den Erwartungen der Endnutzer an ihre
Zahlungsnetzwerke Rechnung zu tragen. Zu den Triebkraften fiir diesen moderaten
Anstieg gehoren neue regulatorische Anforderungen, laufende Investitionen in die
Sicherheit aufgrund der zunehmenden Cyber- und Betrugsbedrohungen in der
digitalen Wirtschaft, Produktverbesserungen und neue Produktentwicklungen, um
den Bedurfnissen der Verbraucher nach schnelleren und einfacheren Zahlungen
gerecht zu werden (z. B. kontaktloses Bezahlen, Tokenisierung von Kartendaten
usw.). Auch die Zahl der komplexeren grenziiberschreitenden und Online-
Transaktionen hat zugenommen. Dies erfordert fortschrittlichere Funktionen,
Innovationen, mehr Bankverbindungen und birgt ein hoheres Risiko, was wiederum
eine starkere Uberwachung erfordert.
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Die Kosten von Betrug

Unter all den Vorteilen, die Zahlungslosungen bieten, lohnt es sich, den
Schutz vor Betrug naher zu betrachten. Betrug im Zahlungsverkehr ist eine
standige Herausforderung, die es zu bewaltigen gilt. Wahrend sich der
Zahlungsverkehr und die Sicherheit im Zahlungsverkehr weiterentwick-
eln und verbessern, werden die Betriiger immer raffinierter. Boswillige
Akteure werden niemals verschwinden. Stattdessen werden sie nach dem
schwachsten Glied in der Kette suchen. Betrug schadet allen: Banken,
Zahlungsdienstleistern, Handlern und Verbrauchern. Betrug geht zu Lasten
aller. Die Kartenindustrie investiert unermiidlich in die Betrugspravention,
was zu Innovationen wie Tokenisierung und Algorithmen zur
Betrugserkennung geflihrt hat.

Sofortzahlungen sind
zwar kostengiinstiger, bieten den Verbrauchern aber nur begrenzten
Schutz, was auch von den Handlern entsprechend wahrgenommen wird.
Unsere Umfrage ergab, dass nur 1 von 5 Handlern der Meinung ist, dass
Sofortzahlungen einen sehr guten Schutz vor Betrug bieten.

' EZB: Bericht iiber Kartenbetrug, 2023



Die Kartenindustrie investiert
unermudlich in die Betrugspravention.

Wert der betriigerischen Transaktionen in Prozent
des Gesamtwerts der Kartentransaktionen
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Schlussfolgerung

Die europaische Zahlungsverkehrslandschaft ist groR und vielfaltig.
Sie bietet ein breites Spektrum an Zahlungsmarken und -losungen,
die auf europaischer und nationaler Ebene verfligbar sind und die
unterschiedlichen Bedurfnisse der verschiedenen Arten von Handlern
und Kunden erfullen.

Der digitale Zahlungsverkehr wird von einer duferst wettbewerbs-
fahigen und innovativen Branche angeboten. Der Wettbewerb findet
nicht nur auf der Grundlage der Kosten statt. Er wird auch durch die
von den verschiedenen Verbrauchern und Handlern bevorzugten
Funktionalitaten bestimmt. So wie sich die Kosten unterscheiden,
so unterscheidet sich auch das Wertversprechen. Teurere Losungen
werden angeboten und bevorzugt, weil sie im Verhaltnis zu den
Kosten einen Mehrwert bieten.

Die Akzeptanz von Karten folgt demselben Prinzip. Handler schatzen
Karten wegen der garantierten Zahlung, der hohen Sicherheit und
weil sie ein besseres Einkaufserlebnis bieten. In der Tat investieren
die Kartenanbieter, wie alle Zahlungsanbieter, standig in die
Verbesserung ihrer Produkte und ihres Angebots. Dies ist natiirlich mit
Kosten verbunden. Die Kartengebiihren ermaoglichen es, fir sichere,
komfortable, schnelle und innovative Losungen zu bezahlen. Sie tragen
dazu bei, dass die entsprechenden Investitionen getatigt werden, um
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den Schutz vor Betrug zu verbessern, eine garantierte Zahlung ohne
oder mit begrenzter Haftung fiir den Verbraucher zu gewahrleisten
und den Umsatz zu steigern. Die Kartenzahlungsbranche muss
weiterhin nach kommerziellen Werten streben, auch fiir sich selbst.
Kommerzielle Aspekte treiben Innovation und Wachstum voran. Ohne
kommerzielle Anreize werden Innovationen, auch in den Bereichen
Sicherheit, Geschwindigkeit und Komfort, auf der Strecke bleiben.

Die Kartengebiihren sind (ber die Jahre hinweg stabil geblieben,
konnen aber je nach Transaktion und Handler variieren. Trotzdem gibt
leider immer noch 1von 4 Handlern an, dass sie die Gebiihren, die sie
zahlen, nicht vollstandig verstehen.



Der Acquiring-Bereich entwickelt sich ebenfalls weiter und gibt Handlern die Moglichkeit,
die besten Acquiring-Angebote zu finden und ihre Akzeptanz individuell zu gestalten,
so dass sie bessere Renditen Uber Zahlungen erzielen konnen. Das Management der
Transaktionskosten ist zwar wichtig, aber andere Elemente wie hohe Genehmigungsraten,
Sicherheit, Betrugsschutz und eine attraktive Customer Journey sind ebenso wichtig oder
sogar noch wichtiger. Auf die Frage nach ihrer Zahlungsstrategie ergab unsere Umfrage, dass
die Steigerung der Konversionsraten, die den Umsatz deutlich erhohen kann, nur fiir 20 % der
Handler entscheidend ist.

Die Entwicklung einer umfassenden Strategie fur

die Akzeptanz von Zahlungen ist daher fur Handler,
insbesondere fur kleine Handler, von entscheidender
Bedeutung, um ihre Einnahmen zu steigern und die
Kosten zu senken. Initiativen zum Informationsaustausch
werden weiter dazu beitragen, Strategien zu entwickeln,
die einen Mehrwert schaffen.

Der Wert, den Anbieter digitaler - insbesondere kartengestiitzter - Zahlungen den
Endverbrauchern bieten, ist einzigartig. Sie fordern den (grenziiberschreitenden) Handel,
erweitern den Kundenstamm und den Zugang zu Produkten und Dienstleistungen, erhdhen
die digitale und finanzielle Integration und tragen zur Digitalisierung unserer Gesellschaft

bei. Der europdische Zahlungsverkehrsmarkt ist eine Erfolgsgeschichte. Lassen Sie uns ihn
weiter ausbauen.
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