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Das Filialsterben beschleunigt sich bis 2025

Zwischen 2008 und 2018 haben deut-
sche Banken und Sparkassen rund
12000 Filialen und damit fast ein Drit-
tel ihrer Standorte geschlossen. Dabei
waren alle kreditwirtschaftlichen Sau-
len in ahnlichem AusmalB betroffen.
Bei den Genossenschaftsbanken be-
trug der Schwund 27,0 Prozent, bei den
Sparkassen 27,3 Prozent und bei den
privaten Banken 29,3 Prozent.

Dabei hat sich die Ausdinnung der
Filialnetze beschleunigt.  Zwischen
2008 und 2013 betrug die jghrliche
SchlieBungsrate 1,7 Prozent, bis 2018
ist sie auf 4,9 Prozent gestiegen und
hat sich damit anndhernd verdreifacht.
Betrachtet man nur die Jahre 2017
und 2018, ergibt sich eine Rate von 6
Prozent — wobei sie bei den privaten
Banken 16 Prozent und bei den Genos-
senschaftsbanken 12 Prozent betrug.

Deutschland unter den Landern
mit der hochsten Filialdichte

Dennoch gehért Deutschland im eu-
ropdischen Vergleich zusammen mit
den sUdeuropdischen Mdarkten wie
Spanien, Portugal, Italien und Grie-
chenland, aber auch dem Nachbarn
Frankreich immer noch zu der Gruppe

der Lander mit der hochsten Filialdich-
te, ndmlich mit mehr als drei Filialen je
10 000 Einwohner. Am geringsten ist

Bis 2030 schlieBt fast jede
zweite Filiale
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die Filialdichte in Nordeuropa wie
Skandinavien, GroBbritannien und Ir-
land sowie dem Baltikum mit weniger
als zwei Filialen je 10 000 Einwohner.

Das liegt zum einen an der im europd-
ischen Vergleich eher niedrigen Nut-
zungsquote des Online-Banking (59
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Prozent der Bankkunden). Zum Ver-
gleich: In GroBbritannien nutzen 74
Prozent der Bankkunden Online-Ban-
king, in Estland 80 Prozent. Zum ande-
ren spielt hier auch die Struktur des
deutschen Kreditgewerbes mit der im
internationalen Vergleich geringsten
Bankenkonzentration eine Rolle. Denn
der Quervergleich zu europdischen
Nachbarn zeigt, dass bei steigender
Bankenkonzentration die Filialdichte
tendenziell sinkt. In Frankreich ist das
allerdings nicht der Fall.

Ein Ende des Filialsterbens in Deutsch-
land scheint nichtin Sicht, das bestati-
gen auch die diversen Meldungen aus
dem letzten Quartal 2019. Oliver Wy-
man wartete im Dezember erneut mit
einer drastischen Prognose auf. Bis
2030 werden in Deutschland rund
13000 weitere Filialen schlieBen, so
prognostiziert es die Studie ,Bankfili-
ale der Zukunft”. So werde die Zahl der
Bankfilialen in Deutschland von 29700
im Jahr 2018 bis 2025 auf rund 19100
zurickgehen, womit sich die Reduktion
der Filialen gegeniber den vergange-
nen zehn Jahren um fast 50 Prozent
beschleunigen und auf 48 Prozent
anwachsen wirde. Bis 2030 soll die
Zahl der Standorte sogar auf 15800
schrumpfen. Der Titel ,Bankfiliale der
Zukunft" erscheint da fast wie Hohn.

Immerhin soll zwischen 2025 und 2030
die jdhrliche Schrumpfungsrate des
Filialnetzes auf 3,7 Prozent sinken. Ab
2025 ware also der Hohepunkt erst
einmal Uberschritten.

Kunden sehen nur wenig Nutzen
in Mehrwertangeboten vor Ort

Die Grunde dafir sind klar: Zum einen
kommen die Kunden immer seltener in
die Filiale. Und wenn sie kommen,
dann tun sie dies meistens, um am Au-
tomaten Geld ein- und auszuzahlen
oder Aktivitdten am Kontoauszug-
drucker oder Uberweisungsterminal
durchzufthren. Rund 85 Prozent der
Filialbesuche entfallen also auf den
Selbstbedienungsbereich, so die Stu-
die. Kein Wunder also, dass immer
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mehr Standorte in reine SB-Filialen
umgewandelt werden.

Schon seit 20 Jahren experimentiert
die Branche auch mit Konzepten, die
mehr Menschen in die Filiale bringen
sollen —wenn auch nicht unbedingt for
Bankgeschafte. Ganz an der Spitze
stehen dabei branchenfremde Zusatz-
angebote wie die Integration von
Backereien, Cafés oder Schaltern fur
Postdienstleistungen. Die gute Nach-
richt dabei: Was den Instituten selbst
am besten gefdllt, weil es zum einen
keinen Wettbewerb fir das eigene An-
gebot darstellt und ihnen zum anderen
Miet- oder Provisionseinnahmen be-
scheren kann, das ist auch aus Kun-
densicht noch am attraktivsten. Den-
noch sehen nur 30 Prozent der von
Oliver Wyman befragten Kunden in
solchen Mehrwertangeboten rund um
dentaglichen Bedarf einen echten Zu-
satznutzen. Beim Vertrieb der Produk-
te anderer Banken sinkt die Wahrneh-
mung des Nutzens auf 23 Prozent. Und
Veranstaltungen wie Vortragsreihen zu
Finanzthemen oder Altersvorsorge se-
hen sogar nur 19 Prozent als wertstif-
tend an.

Dennoch zeigt die Befragung, dass die
Filiale auch in Zukunft Relevanz haben
durfte. 60 Prozent aller Kunden gehen
davon aus, die Filiale auch in drei bis
funf Jahren genauso haufig oder so-
gar haufiger aufzusuchen als heute. 40
Prozent wirden sogar in Erwdgung
ziehen, die Bank zu wechseln, wenn
ihre ,Stammlfiliale” schlieBen wirde.
Das bedeutet, dass bei den prognos-
tizierten FilialschlieBungen bis 2030

Kunden sehen nur wenig Mehrwert
in Zusatzangeboten in den Filialen
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kumuliert bis zu rund sechs Milliarden
Euro bis 2025 beziehungsweise rund
acht Milliarden bis 2030 an Kundener-
trégen gefahrdet sind.

Hier lasst sich durch die Akfivierung
der Kunden fir die ausschlieB3lich digi-
tale Nutzung von ServiceaktivitGten
gegensteuern. Bei digital inaktiven
Kunden betragt die Abwanderung
nach FillialschlieBungen laut Oliver
Wyman bis zu 15 Prozent, bei aktiven
digitalen Kunden aber nur wenige Pro-
zentpunkte bis unter zwei Prozent.

Die Quote derer, die die Frage nach
der kunftigen Filialnutzung mit ,genau-
so haufig” beantworten, ist erwar-
tungsgemal bei den Altersgruppen
zwischen 40 und 59 Jahren (62 Pro-
zent) sowie 60 plus (59 Prozent) am
hoéchsten. Dafir geben gerade die
JUngsten, die Digital Natives zwischen

Nur wenige Online- und Mobile-Banking-Nutzer wandern nach FilialschlieBung ab
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18 und 29 Jahren, am haufigsten an,
kiunftig ofter eine Filiale aufsuchen zu
wollen als bisher (17 Prozent).

Kunftig nur noch zwei Filialtypen?

Eine Garantie, dass sie das tatsachlich
tun werden, ist das nicht. Die Aussage
birgt aber zumindest die Chance, auch
nachfolgende Kundengenerationen fir
die Filiale und die Beratung zu gewin-
nen. Die Frage ist also, wie es gelingf,
die Kosten in den Griff zu bekommen,
gleichzeitig Kunden zu halten sowie Er-
trége zu sichern, und welche Filialtypen
dafir die besten Potenziale haben.

Die bisher am weitesten verbreiteten
Filialtypen (Flagship-Filiale, Beratungs-
fililale, Universalfiliale oder Spezialfor-
mate), so die Prognose, werden sich
nicht mehr lange fortfUhren lassen.
Stattdessen wirden in Zukunft haupt-
sdchlich zwei Bankformate am Markt
bestehen: die ,Coaching Lounge” (ein
groBBes Beratungscenter mit Full-Ser-
vice-Angebot in Ballungszentren) und
das Self-Service-Center, in dem es
Selbstbedienungsangebote mit virtuel-
ler Beratung geben soll. Diese Self-Ser-
vice-Center werde es in weniger dicht
besiedelten Gebieten sowie in hochfre-
quentierten Orten wie Einkaufszentren
geben.

Ob das fur Regionen abseits der Bal-
lungszentren eine echte Ldsung sein
kann, ist allerdings die Frage. Kundenim
Ballungsraum hatten bei einer konse-
quenten Umsetzung dieses Konzepts die
Wahl, welchen Filialtyp sie aufsuchen
wollen, Kunden auf dem flachen Land
jedoch nur dann, wenn sie fir eine per-
sonliche Beratung weite Wege auf sich
nehmen wirden. So kénnte Beratungim
landlichen Raum standardmaBig nur
noch virtuell (per Video) angeboten wer-
den. Das ist sicher nicht jedermanns Sa-
che. Dann kommen Filialbanken viel-
leicht schnell an den Punkt, an dem sich
ihre Kunden fragen, welchen Vorteil es
Uberhaupt noch hat, Kunde einer Filial-
bank zu sein. Wieder einmal zeigt sich
somit: Das Patentrezept, das fir alle
passt, gibt es nicht. Red.
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