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Zahlinstrumente faszinieren...




Zahlen = wichtiger Teil der Customer-Journey

Wunsch Auswahl Preis Bezahlen Erleben

[Zahlungsinstrument = psychologischer Touchpoint}




Zahlentscheidungen sind nicht immer rational

» ,,Homo psychologicus” ist emotional, empathisch, unter Zeitdruck und hat nicht
alle Informationen.

» Wahl des Zahlinstruments wird von vielen unbewussten Faktoren beeinflusst.




Bargeld = psychologisches Konstrukt




Geldstimulus aktiviert Belohnungszentrum im Gehirn

Motiviert

Reduziert Schmerz

FUhrt zu mehr Zielstrebigkeit
FUhrt zu mehr Selbstgentugsamkeit
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Bargeld = psychologisches Konstrukt




Bargeld dient der Ausgabenkontrolle

Kreditkartenzahlungen werden
mental anders verbucht als
Barzahlungen.

Cash-Stuffing Trend: Bargeld
schitzt vor Uberschuldung.

Theorie der mentalen Buchfiihrung (Thaler, 1999)
Bildquelle: Eigene Darstellung



Bargeld = psychologisches Konstrukt




Bargeld steht fur Status Quo

Referenzpunkt Nutzenfunktion

* Verluste wiegen starker als Gewinne.

e Amtsinhaber-Effekt: wir kennen die
Vorteile des Bestehenden besser als
die der Alternativen.

Prospect-Theorie (Kahneman & Tversky, 1979)




Status Quo im Vergleich zum digitalen Euro

stimme zu stimme nicht zu

ersetzt Bargeld

ist sinnlos

ist sicherer als andere Zahlmethoden

starkt Europa

schutzt die Privatsphare

schitzt das Bargeld
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Bargeld = psychologisches Konstrukt




Bargeld dient als padagogisches Werkzeug

* Abstrakte Vorstellung von Geld erst ab 12 Jahren maoglich (Piaget).
* Kleine Kinder erkennen den Wert von Scheinen nicht.

* Ausgabe von virtuellem Geld erfolgt leichtfertiger als von realem.
* Bitcoin hat Symbol einer Goldmiinze gewahlt.




Bargeld = psychologisches Konstrukt




Bargeld steht fur Datenschutz

Daten, die am meisten geschiitzt werden sollen Schaubild 2

N %

Platz 1 Platz 2 Platz 3 weild nicht/keine Angaben

Zahlungsdaten (Daten zum Kontostand,
Abhebungen, Einkdufen)

Daten zu Vermoégen/Schulden
(Vermogenswerte, Immobilien, Schulden)

Gesundheitsdaten (Informationen Uber
Arztbesuche und Krankheiten)

Adressdaten (Name, Adresse,
Telefonnummer, Emailadresse)

Internetverhalten (besuchte Seite,
angeschaute Videos, Downloads)

Personliche Daten (Geschlecht, Beziehungsstatus,
Nationalitat, Bildungsabschluss, Religion)

29 26

Standortdaten (Reiseziele, Mobilitat)

Personliche Interessen und Vorlieben (Hobbies,

Politische Einstellung, Vereinsmitgliedschaften) o3

0 10 20 30 40 50 60 70

Frage: Welche |hrer Daten wurden Sie am meisten vor Unbekannten schitzen wollen? Bitte ordnen Sie die drei von Ihnen gewahlten Arten von Da-
ten nach Ihrer Wichtigkeit.




Bargeld = psychologisches Konstrukt




Bargeld = Inklusion und Identitat

* Fir jeden zuganglich ohne Bankkonto oder Clubmitgliedschaft
* Gemeinsame Identitat durch gemeinsames Geld. Identifikation mit EU stieg in Landern der
Eurozone.

* Einbindung der Bevdlkerung bei Gestaltung neuer Euroscheine durch EZB.

Was sollen
V1XY-1d-2% Banknoten

uper uns aqussagen?

Ihre Meinung ist gefragt!




Bargeld = psychologisches Konstrukt




Assoziationen mit Bargeld — basieren oft auf menschlichen

Werten
Bargeld
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Assoziationen aus reprasentativer Befragungsstudie 2024 in Kooperation mit der deutschen Bundesbank



VALUE CONSERVATISM CORRELATES WITH CASH
PERCENTAGE AT POS
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Value - Conservatism




Bargeld = psychologisches Konstrukt




Steigende Bargeldnachfrage in Krisen -
Bargeldparadoxon

Bargeldumlauf im Eurosystem von Januar 2022 bis Oktober 2022 um 71,5 Mrd. gestiegen (EZB).

6 Milliarden von den Banken geholt

Flucht in Bargeld: Im Schnitt hortet jede
Deutsche jetzt 3000 Euro zuhause

Euro banknote circulation

Annual 7% Change Value (€bn)

Die Liebe zum Schein

Darum horten die Deutschen jetzt
besonders viel Bargeld

Corona-Krise: Deutsche horten Bargeld

Unabhangigkeit




GenZ nutzt weniger Bargeld

Number of transactions
with % cash

57

W 18-24 years 65+

SPACE-Daten (EZB, 2024)

Bildquelle: Eigene Darstellung



NUR BARES

Trends und Fazit IST WAHRE

BARGELDFREUNDLICHER BETRIE

> Junge Generationen zwischen digitaler Normalitat und Angst vor Uberschuldung
durch buy-now-pay later-Angebote: Cash stuffing als Retro-Trend

» Krisen und Kriege nehmen zu, daher Bargeld = Krisengeld

» Neue Alternativen missen den Mehrwert begreifbar machen (s. digitaler Euro)
» Informiertheit der Bilrger ist wichtig, um rationale Entscheidungen zu treffen.
» Aktuelles Projekt: den Bargeldwert fiir die Gesellschaft messen als monetarer

Indikator (% des BIP) und psychologischer Index, ausbaufahig fur jedes
Zahlinstrument.
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