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Die Entwicklung des Zahlungsverkehrs

SchlUsselfaktoren fur
das Wachstum im
europaischen Raum



Die Welt des Zahlungsverkehrs hat sich in den letzten
Jahren rasant entwickelt, und das Ausmal3 und die
Geschwindigkeit der Veranderungen werden sich
voraussichtlich fortsetzen. Weltweit treiben zahlreiche
Faktoren die Transformation der Branche voran.

Diese sind zunehmend digital und von technologischen
Fortschritten, veranderten Kundenerwartungen, von
Internationalisierung des Einkaufserlebnisses und von einer
sich standig verandernden Weltwirtschatt gepragt wird.

Im Jahr 2023 gab es beispielsweise 1,3 Billionen bargeldlose erwarten Verbraucher, dass das Zahlungserlebnis — sei es
Transaktionen®. Diese Zahl soll Prognosen zufolge bis 2027 online oder vor Ort — weiterhin auf Einfachheit und Komfort
auf 2,3 Billionen steigen?. Die Umsatze im E-Commerce ausgerichtet ist. Inzwischen erwarten Verbraucher ein
werden voraussichtlich 2025 ein Volumen von 6,56 Billionen einfaches und reibungsloses Zahlungserlebnis, egal ob sie
US-Dollar erreichen 3. Der Reiseverkehr hat sich erholt und online einkaufen oder vor Ort — und sie sind bereit, Geld
Ubertrifft in einigen Bereichen bereits das Vor-Pandemie auszugeben, wenn dies der Fall ist. Sind diese Erwartungen
Niveau. Und es sind neue Technologien entstanden, welche erfillt, zeigen sie eine hohere Zahlungsbereitschaft.

ein nahtloses und sicheres Zahlungserlebnis vorantreiben.

Dieses E-Book untersucht die zentralen Wachstumstreiber,
Fur Handler und Acquirer auf dem europaischen Markt die den bisherigen Wandel vorangetrieben haben, sowie
herrscht ein groBBes Potenzial fir Wachstum. Inzwischen die Veranderungen, die in Zukunft zu erwarten sind.

1 https://www.capgemini.com/news/press-releases/global-non-cash-transaction-volumes-set-to-reach-1-3-trillion-in-2023/ - Stand August 2025
2 https://www.capgemini.com/fi-en/wp-content/uploads/sites/26/2024/02/Capgemini-Payments-Top-Trends-2024_Slide-deck.pdf - Stand August 2025
3 https://www.shopify.com/uk/blog/global-ecommerce-sales - Stand August 2025

Auf den nachsten 13
Seiten werden folgende
Themen behandelt:

e Die 5 groBBten Wachstumstreiber
im europaischen Markt

e \Wie man in der neuen
Zahlungslandschaft
erfolgreich ist

e Einblicke von fuhrenden

Merchant-Acquirern wie
Worldpay, Nexi und Worldline
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1. Grenz-
uberschreitende
Ausgaben

Globale Touristen
und Kaufer erreichen

4 https://ecommercenews.eu/cross-border-ecommerce-reached-237-billion-euros/ - Stand August 2025
5 https://etias.com/articles/european-tourism-soars-in-2024-with-strong-revenues - Stand August 2025
6 https://forwardkeys.com/europe-summer-trends-2024/ - Stand August 2025

7 https://www.prnewswire.com/apac/news-releases/visa-study-97-of-asia-pacific-travellers-opt-to-go-cashless-when-travelling-302001472.html - Stand August 2025

Die Welt wird immer starker vernetzt und aus
Zahlungssicht kleiner, da immer mehr Menschen
Transaktionen tatigen und Einkaufe auBBerhalb ihres
lokalen Marktes tatigen. Ob beim Besuch neuer
Destinationen und Reiseorte personlich oder bei

der Interaktion mit Unternehmen tber die Grenzen
hinaus via E-Commerce — grenzliberschreitende
Ausgaben treiben das Wachstum und die Entwicklung
in der gesamten Zahlungsbranche voran.

Es ist wichtig, die Grundlagen fiir Ansprache dieser
wachsenden Kundenbasis zu schaffen, da die Zahl der
Touristen in Europa das Vor-Pandemie-Niveau Ubersteigt
und der grenzutberschreitende europaische Markt im
Jahr 2023 einen Umsatz von 237 Milliarden Euro erzielt
hat.? Die gezielte Ansprache von Kunden aufBerhalb der
lokalen Bevolkerung kann das Wachstum ankurbeln.

Internationale Konsumenten verstehen

Daten aus dem Jahr 2024 zeigen, dass die
Tourismusankiinfte in europaischen Destinationen

um 6 % gegenlber 2019 gestiegen sind, und die
Ausgaben voraussichtlich um 13,7 % im Vergleich

zu 2023 steigen werden.® Dieser Aufwartstrend ist
besonders bei asiatischen Reisenden zu beobachten,
wo die Ankilinfte aus China und Japan im Jahr 2024 um
64 % bzw. 53 % im Vergleich zu 2023 gestiegen sind.®

Um diese Chance zu nutzen und Reisende aus der
ganzen Welt anzusprechen, ist es wichtig zu erkennen,

O,

dass Konsumenten aus verschiedenen Landern und
Regionen unterschiedliche Erwartungen an das
Zahlungserlebnis haben. Das Verstandnis dieser
Nuancen und Praferenzen kann Kaufe fordern. So zeigen
beispielsweise APAC-Touristen eine starke Praferenz

fir digitale Zahlungen — insbesondere auf Reisen.

Untersuchungen zeigen, dass APAC-Reisende aufgrund
der breiten Akzeptanz durch Handler, der erhohten
Reisesicherheit und der gunstigen Wechselkurse oft
bargeldlos reisen, wenn sie ins Ausland reisen.”

Zahlungen fur Reisende vereinfachen

Der Aufschwung des europaischen Tourismus

findet in einem zunehmend digitalen Umfeld statt.
Touristen erwarten, dass Zahlungen per Karte oder
Mobilgerat problemlos an jedem Ort moglich sind.

Das bedeutet, dass Karten- und mobile Zahlungen
ermoglicht werden mussen, die Touristen in der
Regel lberall verwenden. Neben dem Besuch
beliebter Destinationen erkunden Besucher auch
abgelegenere Orte und reisen zwischen Landern
hin und her. Wenn sie dabei ihre bevorzugte
Kartenart oder digitale Zahlungsmethode bei
jedem dieser Schritte problemlos verwenden
konnen, fordert es nicht nur die Kaufbereitschaft,
sondern auch ein positives Zahlungserlebnis.
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Grenzuberschreitenden E-Commerce ankurbeln

Der europaische Markt behalt einen Ruf fir Qualitat und Vertrauen.
Im Jahr 2023 stammten 32 % aller europaischen Online-Verkaufe
aus grenziiberschreitenden Verkaufen.® So zeigen beispielsweise
aktuelle Daten von JCB-Karteninhabern, dass die Online-Ausgaben
bei europaischen Handlern in asiatischen Regionen gestiegen

sind — darunter um 988 % bei indischen Karteninhabern.?

Wie bei personlichen Reisenden kénnen Handler diesen
Markt erschlieBen, indem sie eine E-Commerce-Umgebung
schaffen, die Zahlungsbarrieren beseitigt. Dies konnte eine
lokalisierte Version der Website sein, die auf bestimmte
Sprachen und Zahlungsarten zugeschnitten ist. Die Anzeige
von Preisen mit Optionen flir mehrere Wahrungen kann
ebenfalls ein reibungsloses Erlebnis schaffen und Kunden in
die Lage versetzen, fundierte Entscheidungen zu treffen.

8 https://ecommercenews.eu/cross-border-ecommerce-reached-237-billion-euros/ - Stand August 2025

9 https://www.thepaymentshub.net/content/files/2024/07/Card-Not-Present--CNP--Transactions-Infographic.pdf - Stand August 2025

,In der heutigen wettbewerbsintensiven Branche
muss der Zahlungsverkehr mal3geschneiderte
Losungen, effiziente Prozesse und
aul3ergewohnliche Dienstleistungen priorisieren,
um sich als Marktftihrer hervorzuheben. Diese
Faktoren verbessern nicht nur das Kundenerlebnis,
sondern fordern auch das Umsatzwachstum.
Unsere Zusammenarbeit mit Top-Acquirern

und Handlern zeigt, wie diese Angebote

einen starken Wettbewerbsvorteil schaffen,
insbesondere angesichts der wachsenden Trends
internationaler Reisen und E-Commerce.”

Ray Shinzawa, Managing Director, JCB Europe
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2. Cybersicherheit und Betrugspravention

Zahlungen im digitalen Zeitalter schitzen

Zahlungsbetrug, Cyberangriffe und Datenschutzverletzungen
nehmen stetig zu. Prognosen zufolge wird der weltweite
Kartenbetrug bis 2028 auf 43,5 Milliarden US-Dollar ansteigen.®
Glucklicherweise entwickelt sich die Zahlungsbranche rasant
weiter, um solche Bedrohungen zu bekampfen, indem sie neue
Technologien und Prozesse einflihrt, um Unternehmen, Kunden
und Zahlungsdaten vor boswilligen Akteuren zu schitzen.

In einem digitalen Zeitalter sind Investitionen und Innovationen
in fortschrittliche Betrugserkennung und -pravention zu obersten
Prioritaten geworden. Standige Wachsamkeit ist erforderlich,

um einen Schritt voraus zu sein und den Ruf- und finanziellen
Schaden zu vermeiden, der aus Betrug entstehen kann.

10 https://www.merchantsavvy.co.uk/payment-fraud-statistics/ - Stand August 2025

Robuste Cybersicherheit aufbauen

Neue und immer zunehmend verwendete Zahlungsmethoden
und -technologien wie digitale Geldborsen und kontaktlose
Zahlungen haben Komfort gebracht. Sie haben aber

auch die Notwendigkeit erhoht, einen vielschichtigen

Ansatz fir die Cybersicherheit zu verfolgen. Es missen
robuste Abwehrmechanismen implementiert werden,

die effektiv und angemessen fir die Art und Weise

sind, wie Menschen Transaktionen tatigen.

Mehrschichtige Sicherheitsprotokolle, die fortschrittliche
Authentifizierungsmechanismen beinhalten, werden
verwendet, um unbefugten Zugriff zu verhindern

und Benutzerdaten zu schitzen. Inzwischen

konnen umfassende Sicherheitsrahmenwerke, die
Echtzeitiiberwachung und Bedrohungserkennung
beinhalten, ungewohnliches Verhalten kennzeichnen.

Betrugspravention bei
grenzuberschreitenden Zahlungen

Grenzliberschreitende Zahlungen werden auf dem
europaischen Markt immer haufiger. Der Anstieg der
Transaktionen zwischen Einzelpersonen und Unternehmen in
verschiedenen Regionen macht sowohl Einzelpersonen als auch
Unternehmen anfallig fir Cyberbedrohungen. Fortschrittliche
Tools und Prozesse kdnnen helfen, alle zu schitzen.

Branchenstandards wie 3D Secure (3DS) ermoglichen

ein Rahmenwerk zur Bewertung und Behebung von
Sicherheitsrisiken und zur Minimierung des Betrugsrisikos

bei grenziiberschreitenden Zahlungen. Kl-gestitzte
Betrugserkennung und Verhaltensanalysen konnen Muster
aus Transaktionsdaten erkennen und UnregelmaBigkeiten
kennzeichnen. Wenn ein Kunde beispielsweise normalerweise
Einkaufe von einem bestimmten Ort aus tatigt, aber

plotzlich versucht, eine Transaktion von anderswo aus
durchzufihren, kann dies Uberprift werden.

Die Entwicklung des Zahlungsverkehrs
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11 https://www.chubb.com/content/dam/chubb-sites/chubb-com/us-en/partnership/pdfs/digital-payments-trust-report.pdf - Stand August 2025

,Zahlungen sind starker miteinander
verbunden als je zuvor, daher steht
Cybersicherheit immer an erster Stelle, wenn
es um Dinge wie Markteintritt geht. Wie
sind Sie bereit, die Komplexitat der Daten-,
Informations- und Cybersicherheit des Ena-
to-End-Zahlungsstroms zu bewaltigen? Das
alles muss berticksichtigt werden, sonst
gefahrden Sie das Unternehmen starker.”

Nabil Maniji, Senior Vice President, FinTech
Growth & Financial Partnerships, Worldpay

Daten mit Verschliisselung
und Tokenisierung sichern

Cyberbetrug und betriigerische Aktivitaten sind
ein Problem fir Unternehmen und Konsumenten
gleichermalen. 60 % der Befragten einer
kirzlich durchgefiihrten Umfrage gaben an,

ihr Verhalten geandert oder die Nutzung
digitaler Zahlungsplattformen aufgrund

dieser Bedenken reduziert zu haben.

Es ist jedoch moglich, Konsumenten-

und Geschaftsinformationen mithilfe von
Technologien wie Verschlisselung — der
Umwandlung sensibler Daten in Code -
und Tokenisierung — bei der eine primare
Kontonummer durch ein eindeutiges
Zahlungs-Token ersetzt wird — zu schitzen.
Beide Verfahren minimieren das Risiko,
indem sie verhindern, dass Daten auf
unsicheren Systemen gespeichert werden.
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3.lnnovation im
Zahlungsverkehr

Mit Next-Gen-Losungen und
Tech-Trends die Nase vorn haben

12 https://www.researchandmarkets.com/reports/4775830/global-digital-payment-forecasts-2023-2027 - Stand August 2025

13 https://www.gsma.com/newsroom/press-release/smartphone-owners-are-now-the-global-majority-new-gsma-report-reveals/ - Stand August 2025

14 https://www.forbes.com/home-improvement/internet/internet-statistics/ - Stand August 2025

In den letzten Jahren haben sich Zahlungstechnologien,

darunter mobile Zahlungen, digitale Geldbdrsen und
kontaktlose Transaktionen weiterentwickelt. Letztere
werden voraussichtlich zwischen 2023 und 2026 um
16 % wachsen und sich als fester, weil sie zu einem
festen Bestandteil des Zahlungsprozesses etablieren.?

Der schnelle Wandel fUhrt dazu, dass immer mehr
fortschrittliche Technologien in bestehende Systeme
integriert werden. Dies ist ein wichtiger Schritt,

um das nahtlose Erlebnis zu bieten, das Kunden
anzieht und bindet, und um die Entwicklung des
Zahlungsverkehrs mit der Gesellschaft zu ermoglichen.

Das digital gepragte Zeitalter

Neue Technologien gestalten die Zahlungslandschaft
als Reaktion auf einen breiteren Trend zur
Digitalisierung um. Uber die Halfte der
Weltbevolkerung besitzt mittlerweile ein Smartphone™,
und es gibt weltweit 5,4 Milliarden Internetnutzer.'
Dies hat die Zahlungsbranche dazu gezwungen,
innovative Losungen einzufiihren, die auf diese

digital gepragte Bevolkerung zugeschnitten sind.

Von digitalen Geldbdrsen, die traditionelle
Kartenzahlungen ersetzen, bis hin zur biometrischen
Authentifizierung, die die Notwendigkeit

O,

beseitigt, sich Passworter mehrmals wahrend

der Transaktion zu merken und einzugeben -
Innovationen ermaoglichen schnellere und bequemere
Transaktionen sowohl im Geschéaft als auch online.

Zahlungen mit kinstlicher
Intelligenz transformieren

Kinstliche Intelligenz (KI) revolutioniert die
Zahlungslandschaft, indem sie die Sicherheit verbessert
und Kundenerlebnisse personalisiert. Durch die Analyse
riesiger Transaktionsdaten in Echtzeit erkennt KI-
Muster und identifiziert Betrug, schitzt Konsumenten
und reduziert Verluste fir Handler. Darlber

hinaus konnen Kl-Algorithmen Zahlungsoptionen
basierend auf dem Nutzerverhalten anpassen und

so einen intuitiveren Checkout-Prozess schaffen.

Kl-gestitzte Chatbots und virtuelle Assistenten
verbessern den Kundenservice, indem sie
Transaktionsanfragen und Zahlungsstreitigkeiten
bearbeiten, die Reaktionszeiten verbessern und

so die Gesamtzufriedenheit steigern. Wahrend

sich die Zahlungsbranche weiterentwickelt,

wird die Nutzung von Kl fir die Forderung von
Innovationen und die Erflillung der sich andernden
Konsumentenbediirfnisse unerlasslich sein und
Unternehmen einen Wettbewerbsvorteil verschaffen.
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Inklusivitat in der Zukunft des
Zahlungsverkehrs fordern

Der Ubergang zu digitalen Zahlungslésungen unterstreicht
die Bedeutung der Inklusion in einer bargeldlosen
Gesellschaft. Innovationen wie die mehrsprachige
Unterstlitzung in Zahlungsanwendungen und mobilen
Zahlungsplattformen verbessern die Benutzererfahrung
fir Kunden mit unterschiedlichem Hintergrund. Inzwischen
ermoglichen Echtzeit-Zahlungssysteme, Peer-to-Peer-
Uberweisungen und Community-basierte Netzwerke
unterversorgten Bevolkerungsgruppen die Teilnahme an
digitalen Transaktionen ohne traditionelles Bankwesen.

Inklusion fir die Zukunft ist ein dringendes Thema auf dem
Markt, das nicht nur Konsumenten, sondern auch Unternehmen
zugutekommt. Durch die Ansprache unterversorgter Markte
und die Berlcksichtigung der Bedlrfnisse der nachsten
Generation mit modernster Technologie konnen Unternehmen
ihren Kundenstamm erweitern und das Engagement durch
personalisierte Erlebnisse steigern. Fortschrittliche Analysen
ermoglichen es Unternehmen, unterschiedliche Verhaltensweisen
zu verstehen, was zu maf3geschneiderten Angeboten fihrt.
Durch die Einflihrung relevanter Zahlungstechnologien kénnen
Unternehmen neue Einnahmequellen erschlieBen und zur
Forderung eines nachhaltigen Wirtschaftswachstums beitragen.

., Es kann verlockend sein, am

Alten festzuhalten, anstatt neue
Technologien einzufiihren, da dies
wahrend der Implementierung zu
Komplikationen flihren kann. Aber das
ist eher ein Wachstumshindernis als
die Zeit, die man sich nimmt, um die
Technologie korrekt zu implementieren.
Es ist wichtig, eine ganzheitliche
Denkweise zu entwickeln. Das Letzte,
was Sie wollen, ist, der Letzte zu
sein, der eine wirklich disruptive
technologische Losung einflihrt.”

Emiliano Doveri, Public Sector
& Transit Director, Nexi

Die Entwicklung des Zahlungsverkehrs



4. Compliance und Vorschriften

Herausforderungen in Chancen verwandeln

Die Einhaltung von Branchenvorschriften ist die oberste

Prioritat im Zahlungsverkehr. Und das nicht nur, weil die
Nichteinhaltung zu Geldstrafen von bis zu 20 Millionen Euro
oder 4 % des weltweiten Jahresumsatzes des Unternehmens bei
VerstoBBen gegen die DSGVO fihren kann — und die negativen
Auswirkungen auf den Ruf eines Unternehmens haben kann.'®

Vorschriften und Sicherheitsstandards entwickeln sich weiter und
werden strenger, insbesondere in Bezug auf Datensicherheit,
Geldwaschebekampfung (AML) und Payment Card Industry
Data Security Standards (PCI DSS). Die Integration der
Einhaltung dieser Vorschriften in Zahlungslésungen und
-prozesse kann eine Zahlungsumgebung schaffen, die
zukunftssicher ist und der von den Nutzern vertraut wird.

15 https://gdpr.eu/fines/ - Stand August 2025
16 https://ec.europa.eu/commission/presscorner/detail/en/mex_19_5571#5 - Stand August 2025

Compliance in Zahlungssysteme integrieren

Die Einhaltung der Richtlinien flir Zahlungsdienste 2 (PSD2) und
der PCI DSS ist auf dem europaischen Markt von entscheidender
Bedeutung, da sie sicherstellt, dass ein Unternehmen konform

ist und die Auswirkungen von Versto3en gegen Vorschriften
vermeidet und neue Markte und Moglichkeiten eroffnet.

PSD2 beispielsweise 6ffnet Bankdaten fiir Drittanbieter.

Dies schafft eine wettbewerbsfahige Landschaft, fordert aber
auch Innovationen dank des Zugangs zu Informationen, die
zuvor nicht zuganglich waren. Wenn ein Unternehmen PCI DSS-
konform ist, tragt dies dazu bei, das Vertrauen der Konsumenten
in sichere Kartentransaktionen zu starken. Durch die
Zusammenarbeit mit Experten und die Konzeption von Projekten
unter Bertcksichtigung der Vorschriften konnen Unternehmen
eine nahtlose Customer Journey schaffen und gleichzeitig

die Compliance gewahrleisten. Compliance kann statt

Hindernis ein Katalysator sein und kann fiir die Verbesserung
der Datensicherheit und der Kundenzufriedenheit sorgen.

Transaktionen mit SCA sichern

Die starke Kundenauthentifizierung (SCA) spielt eine
wesentliche Rolle bei der Betrugsbekampfung, insbesondere
bei grenzlberschreitenden Zahlungen. Der Schutz der Kunden
steht im Mittelpunkt einer erfolgreichen Zahlungsbranche,

und die PSD2-Verordnung der Europaischen Union

schreibt SCA ausdrucklich vor, um dies zu erreichen und

die Sicherheit von Online-Zahlungen zu erhéhen.

Der Zwei-Faktor-Authentifizierungsprozess und der 3D-Secure-
Prozess fligen zusatzliche Sicherheitsebenen hinzu, indem

sie Kunden auffordern, nicht nur ein Passwort, sondern auch
andere eindeutige Kennungen wie Codes, die an ein Mobilgerat
gesendet werden, und die Identifizierung per Fingerabdruck
anzugeben. Da dies eine Standardanforderung ist, hat sie neue
Akteure dazu gebracht, auf dem europaischen Markt zu wachsen,
da Kunden darauf vertrauen kénnen, dass Zahlungen sicher sind,
egal ob Sie ein Disruptor oder ein etablierter Betreiber sind."®

Die Entwicklung des Zahlungsverkehrs
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Vertrauen durch Datenschutz aufbauen

Der Respekt und der Schutz von Kundendaten sind in der
Zahlungsbranche von gro3ter Bedeutung. Vorschriften wie
die Datenschutzgrundverordnung (DSGVO) in Europa bieten
einen wichtigen Rahmen fir Unternehmen in der Region und

darliber hinaus, um Daten verantwortungsvoll zu verarbeiten.

Die DSGVO gilt fir jede Organisation, die mit EU-Blrgern
interagiert. Dies ist besonders relevant fir internationale
Organisationen, die Transaktionen aus anderen Landern und
Regionen, einschliel3lich der Region APAC, abwickeln.

Klar definierte Datenschutzgesetze helfen Unternehmen,

Vertrauen bei Kunden aufzubauen — eine nicht verhandelbare

Voraussetzung fir Wachstum. Die Nutzung der DSGVO
und spezifischer lokaler Datenschutzgesetze ist auch eine
wertvolle Grundlage fiir die internationale Expansion. Der
Nachweis, dass Sie die Vorschriften einhalten, signalisiert
ein starkes Engagement fir den Datenschutz und kann
dazu beitragen, um einem neuen Markt zu beweisen,
dass Sie als Betreiber vertrauenswiirdig sind und sensible
Informationen angemessen verarbeiten konnen.

,Die Einhaltung von Vorschriften dartf
nicht als eine potenziell zeitaufwandige,
formularmaBige Ubung betrachtet
werden, die am Ende stattfindet. Sie
sollte in die Produktentwicklung und
das Design integriert werden. Wenn sie
Teil Ihnrer DNA als Unternehmen wird, so
kann sie zu einem Mehrwert werden.”

Miranda Rodigas, Head of Scheme
Management, Worldline

Die Entwicklung des Zahlungsverkehrs
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5.0mnichannel-
Zahlungen

Wachstum und Loyalitat fordern

17 https://hbr.org/2017/01/a-study-of-46000-shoppers-shows-that-omnichannel-retailing-works - Stand August 2025

In jingster Zeit haben sich Omnichannel-
Zahlungslosungen als wirkungsvolles Instrument

zur Forderung des Wachstums herauskristallisiert.
Die Moglichkeit fur einen Konsumenten, Zahlungen
Uber mehrere Kanale hinweg zu tatigen — von
personlich und online bis hin zu In-App- und Uber
Social-Media-Plattformen — innerhalb eines einzigen,
einheitlichen Systems fordert die Kundenloyalitat.

Studien haben gezeigt, dass 73 % der Konsumenten
es vorziehen, Uber diesen Multi-Channel-Ansatz
einzukaufen, wahrend Omnichannel-Kunden online
10 % mehr und im Geschaft 4 % mehr ausgaben

als Single-Channel-Kunden."” Dieser Trend ist vor
allem auf ein reibungsloseres Erlebnis zurlickzufihren.
Gleichzeitig erleichtert es Handlern, sich ein
umfassendes Bild von den Kunden zu erhalten.

Unified Commerce fur nahtlose Erlebnisse

Die Integration von Online-, Mobile- und In-
Store-Zahlungen in ein System wird genutzt, um
ein konsistentes und effizientes Kundenerlebnis
zu bieten. Eine wichtige Errungenschaft in einer
Welt, in der Kunden eine reibungslose und
nahtlose Transaktionserfahrung erwarten.

Da Kunden zwischen verschiedenen Touchpoints
Uber verschiedene Kanale wechseln kénnen, ist
es wichtig, dass das Aussehen, die Haptik und

O,

die Benutzererfahrung des Dienstes konsistent
bleiben, um Loyalitat, Vertrauen und Zufriedenheit
aufzubauen. Daruber hinaus sorgt das Verschwimmen
der Grenzen zwischen In-Store- und Online-
Shopping mit Online-Bestellungen zur Abholung

im Geschaft und umgekehrt — fir ein bequemes
Erlebnis und unterstreicht, dass Qualitatsfirsorge

ein zentraler Bestandteil eines Unternehmens ist.

Kundenloyalitat durch
Zahlungsflexibilitat aufbauen

Ein flexibler Ansatz umfasst die Bereitstellung
bevorzugter Zahlungsoptionen und -erlebnisse

auf dem Kanal, den der Kunde fir seinen Kauf

oder seine Transaktion nutzt. Dies fordert eine
starkere emotionale Bindung, da Angebote und

der Zahlungsprozess gezielt auf die individuellen
Bedirfnisse des Kunden zugeschnitten werden kénnen.

Bieten Sie beispielsweise Sprachumschaltungen

an und zeigen Sie die Preise automatisch in der
Landeswahrung an, wenn der Kunde zwischen

dem Durchsuchen von Produkten in der App und

dem Kauf auf der Website wechselt. Diese férdern
Wiederholungskaufe und Markentreue, da der Kunde
weil3, dass die Reise intuitiv, einfach und reibungslos ist.
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,Mit der Weiterentwicklung der digitalen
Wirtschaft entstehen neue Herausforderungen,
die flexible Zahlungslésungen erfordern. Um
in diesem wettbewerbsintensiven Umfeld
erfolgreich zu sein, missen Zahlungen nicht nur
den steigenden Kundenerwartungen gerecht
werden, sondern auch nahtlose Omnichannel-
Erlebnisse schaffen, die Online- und Offline-
Transaktionen integrieren. Unternehmen,

die diese Innovationen friihzeitig aufgreifen,
positionieren sich fir nachhaltiges Wachstum
in einer Branche, in der der Erfolg von
Flexibilitat und exzellentem Service abhangt.”

Thomas Heigl, Senior Vice President,
Sales and Marketing, JCB Europe

Kundenbindung durch
Personalisierung steigern

Personalisierung spielt bei Omnichannel-
Zahlungen eine entscheidende Rolle fir

die Starkung der Kundenbindung. Durch

den Einsatz von Datenanalysen, die Gber
verschiedene Zahlungssysteme erfasst werden,
konnen Unternehmen personalisierte Erlebnisse
Uber alle Kanale hinweg schaffen — etwa durch
Empfehlungen wahrend des Zahlungsvorgangs,
die auf friiheren Kaufen basieren.

Darlber hinaus starkt die Integration von
Treueprogrammen, die plattformubergreifend
zuganglich sind, die Kundenbindung und fordert
Wiederholungskaufe. Kunden sammeln Pramien
— unabhangig davon, ob sie online, im Geschaft
oder tUber mobile Apps einkaufen — und erleben
so ein nahtloses, konsistentes Markenerlebnis.
Da Konsumenten verstarkt nach sinnvollen
Verbindungen zu Marken suchen, tragt eine
personalisierte Omnichannel-Zahlungsstrategie
mafgeblich zur Kundenzufriedenheit bei und
fordert langfristige Kundenbeziehungen.
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Fazit

Sich weiterentwickeln, um zu wachsen

Ein dynamisches Zahlungsokosystem bedeutet Wachstumschancen
an jeder Ecke. Von der ErschlieBung neuer Markte durch
grenziiberschreitende Online-Verkaufe bis hin zur Nutzung
datengestutzter Erkenntnisse fiir personalisierte Kundenbindung.
Diese Entwicklung im Zahlungsverkehr ist nicht nur vorteilhaft,
sondern fir Unternehmen, die im heutigen digitalen Zeitalter
wettbewerbsfahig und relevant bleiben wollen, unerlasslich.
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Das Verstandnis der zugrunde
<lung vorantrei
€ ZU nutzen:

die diese Entwic
um deren Vorte

Vertrauen

Innovationen, um das Vertrauen
der Kunden in das Unternehmen
aufzubauen und zu erhalten,
und Vertrauen in Technologien
und Prozesse, um im Laufe der
Zeit Ergebnisse zu liefern.

Transparenz

Ein offener Dialog mit internen
und externen Stakeholdern ist ein

wesentlicher Bestandteil der Fahigkeit,

Beduirfnisse und Herausforderungen
direkt anzusprechen und sich flexibel
an Chancen anzupassen, sobald
diese sich ergeben — beispielsweise
durch die Identifikation von Bereichen
mit Verbesserungspotenzial

und die Implementierung

geeigneter Technologien.

iegenden Themen,
ben, ist entscheidend,

Partnerschaften

Betrugspravention, Regulierung und

die Interaktion zwischen Kunden und
Marken haben sich weitgehend durch
effektive Zusammenarbeit im gesamten
Zahlungsokosystem entwickelt.
Probleme konnen schneller gelost

und Innovationen rascher umgesetzt
werden, wenn alle Beteiligten bereit
sind, offen zusammenzuarbeiten, um das
bestmogliche Ergebnis zu erzielen.

O,

_In einer sich schnell entwickelnden
Zahlungslandschaft wird das Wachstum durch
Vertrauen, Transparenz und Partnerschaften
gefordert, die eine starke emotionale
Bindung zu den Kunden aufbauen. Durch die
ErschlieBung neuer Markte und die Nutzung
von Daten zur Bereitstellung personalisierter
Erlebnisse kbnnen Unternehmen Loyalitat
schaffen und ein nachhaltiges Engagement
fordern. Wettbewerbsfahig zu bleiben
bedeutet heute nicht nur, sich an
Verdnderungen anzupassen, sondern sie mit
einer kundenorientierten Denkweise. Die
Zusammenarbeit im gesamten Okosystem
ermoglicht es Marken, schnell Innovationen
zu entwickeln und Herausforderungen

direkt anzugehen, wodurch eine Grundlage
flir langfristiges Wachstum und Relevanz

im digitalen Zeitalter geschaffen wird.”

Victoria Perea-Usher, Vice President Marketing
and Communications, JCB Europe.
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Besuchen Sie www.thepaymentshub.net,
um zu erfahren, wie JCB lhr
Geschaftswachstum auf dem europaischen
Markt unterstutzen kann.

Wir mochten uns bei den folgenden Personen fiir ihre
wertvollen Beitrage zu diesem E-Book bedanken:

Ray Shinzawa, Managing Director, JCB Europe

Thomas Heigl, Senior Vice President Sales and Marketing, JCB Europe

Victoria Perea-Usher, Vice President Marketing and Communications, JCB Europe
Nabil Maniji, Senior Vice President, FinTech Growth & Financial Partnerships, Worldpay

Emiliano Doveri, Public Sector & Transit Director, Nexi

Miranda Rodigas, Head of Scheme Management, Worldline
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JCE

Die Entwicklung Uber JCB
des Zah ‘ U ngsve rkeh IS. JCB ist eine bedeu globale Zahlungsmarke und ein fihrender

Kreditkartenherausgeber und Acquirer in Japan. Das Unternehmen

SCh ‘ Usselfa kto ren fu r nahm 1961 den Betrieb seines Kartengeschafts in Japan auf und

begann 1981 mit der weltweiten Expansion. Das Akzeptanznetzwerk

daS WaChStu m im von JCB umfasst rund 56 Millionen Handler weltweit. JCB-Karten
werden heute vorwiegend in asiatischen Landern und Regionen

oo ausgegeben, mit mehr als 169 Millionen Karteninhabern. Im Rahmen

euro pa ISChen Ra um seiner internationalen Wachstumsstrategie hat JCB Partnerschaften mit
Hunderten fuihrender Banken und Finanzinstitute weltweit geschlossen,
um sowohl die Handlerabdeckung als auch die Zahl der Karteninhaber
zu steigern. Als umfassender Anbieter von Zahlungslésungen
verpflichtet sich JCB, allen Kunden weltweit einen reaktionsschnellen
und qualitativ hochwertigen Service sowie Produkte anzubieten.

Fir weitere Informationen besuchen Sie bitte: www.global.jcb/en.

Kontaktieren Sie uns

Als globaler Zahlungsanbieter mit einer starken Prasenz und Anzahl
von Karteninhabern in Asien ist JCB hervorragend positioniert, um
Sie bei lhren Bemihungen um Sie bei der Implementierung effektiver
und reibungsloser Zahlungsmethoden zu unterstiitzen. Um mit uns
dartiber oder Uber andere Aspekte der Zusammenarbeit mit JCB

zu sprechen, wenden Sie sich bitte an: marketing@jcbeurope.eu
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