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sb ™ Totgesagte leben bekanntlich Ianger. Das gilt auch flr die Filialbanken, die schon
nach dem Aufkommen der Direktbanken in den neunziger Jahren zur aussterbenden
Spezies erkldrt wurden. Mehrals 20 Jahre spéter gibt es sie noch immer. Vom Aussterben
bedroht, das lehrt die Geschichfe der Evolution, ist ndmlich nur derjenige, der nicht im-
sfande ist, sich weiterzuentwickeln und sich verdnderfen Rahmenbedingungen anzupas-
sen. Genau das jedoch haben Filialbanken in den zuriickliegenden Jahren gefan und tun
es noch immer. NatUrlich fdllt es ihnen nicht immer leicht bei der rasant fortschreitenden
technischen Entwicklung, den gleichzeitig sfark anwachsenden regulatorischen Belas-
fungen und immer neuen Angriffen auf inr Geschdftsmodell durch neue Wettbewerber das
Innovationstempo mitzuhalten. Umso mehr Respekt verdient es, dass sie sich nichf nur
nicht abhdngen lassen, sondern sich manchmal sogar an die Spitze sefzen. Gerade erst
hat es die Sparkassen-App, in der Version fur Android und in der iOS-Variante gleicher-
maBen, geschaff, von Finanzfest zum zweiten Mal zur besten Banking-App gekurt zu
werden — und damit besser abzuschneiden als Fintechs wie Outbank oder Numbrs sowie
Direktbanken wie DKB, ING-Diba und Comdirect. Wenn das kein Beweis dafur ist, dass
Platzbanken auch ,direkt” kdnnen!

Dass sie dabei ihr Filialnetz straffen und Services rund um das Bargeld abbauen — auch
das ist Evolution, ganz so, wie der Mensch kein Fell mehr frégt, seit er gelernt hat, sich
anderweitig warmzuhalten. Das Bild I&sst sich aber noch weiterfihren: Da, wo sie sich
nach wie vor als hilfreich erwiesen hat, hat der Mensch die Behaarung prinzipiell beibehal-

ten — auf dem Kopf ndmlich. Dieser Kopf ist fur Filialbanken die Mensch-zu-
Mensch-Begegnung im Service und vor allem in der Beratung.
ON Dies ist das Pfund, mit dem sie wuchern kbnnen, und ein Diffe-

renzierungsmerkmal, das die filiallosen Banken nicht so einfach
imitieren kdnnen. Versuche dazu hat es durchaus gegeben, bis hin zu Bankshops von
Online-Brokern, mit denen man Einstiegshirden senken wollte. Mit der Filiale kann aber
weder die telefonische noch die Videoberatung restlos mithalten, wenngleich vor allem
Lefztere dazu beitrdgt, die Grenzen zwischen Filial- und Direkibanken weiter verschwim-
men zu lassen. Die einen werden digitaler, die anderen persénlicher. Eine Rolle bei diesen
Konversionsprozessen spielen auch die Fintechs. Urspriinglich als Weftbewerber der Ban-
ken angetreten, sind sie in vielen Fdllen Idngst zu deren Partnern geworden und helfen
Filial- wie Direktbanken bei ihren Evolutionsprozessen. Gleichzeitig halten sie das Ent-
wicklungstempo hoch und werden gewissermaBen zum Katalysator der Entwicklung.
Auch die Direktbanken konnen sich schon lange nicht mehr auf den Lorbeeren eines
schlanken Geschdftsmodells ausruhen. Wie fiir die Filialbanken, bedeutet Stillstand auch
bei ihnen Rickschritt — zum einen, weil die Filialbanken ihnen in Sachen Omnikanal zu-
mindest hart im Nacken sitzen, zum anderen weil rein smartphonebasierte Angebote in
Servicellicken vorzustoBen versuchen, die die Banken nicht besetzen.

Dass auch das reine Smariphone-Banking nicht der Weisheit letzter Schluss ist, zeigt das
Beispiel von N26. Mittlerweile verfligt das Fintech (iber eine Banklizenz, im Vergleich der
Banking-Apps durch Finanztest rangiert die App nur im Mittelfeld (siehe Kasfen auf Seite
41). Und die Tatsache, dass N26-Banking nun auch auf dem Deskfop verfligbar macht,
ist nichts anderes als das Eingestdndnis, dass die Dinosaurier der Bankenwelt doch nicht
alles falsch und am Bedurfnis der Kunden vorbei machen. Nutzerfreundlichkeit, die die
Fintechs fur sich vereinnahmen, verlangt nicht zwingend nach einem kleinen Display.
Sondern Nutzerfreundlichkeit ist alles, was dem Kunden das Leben einfacher macht. Das
kann die Foto-Uberweisung sein, das AnstoBen von Uberweisungen im Stil einer Textnach-
richt oder auch das automatisierfe Ausflllen der Steuererklérung aus den Transaktions-
daten auf dem Girokonto, wie es die Deutsche Bank ab 2019 anbieten will. Die Suche
nach den richtigen Mehrwerfen hat gerade erst begonnen. |
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