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Von Ewald Judt und Claudia Klaus­
egger – Die Begriffe Social Distancing 
und Social Distance werden seit Co­
vid-19 häufig verwendet. Das soziale 
Abstandhalten von Anderen gab es 
aber auch schon früher, sei es freiwillig 
wie zum Beispiel bei Eremiten oder 
zwangsweise wie etwa bei Einzelhaft 
und – ohne dass dies speziell so be-
nannt wurde – bei anderen bisher vor­
gekommenen Epidemien/Pandemien. 

Seit das Retailbanking nach seiner 
Einführung größere Ausmaße ange­
nommen hat, ist Distancing auch im 
Banking im Sinne der Verminderung 
oder gar Verweigerung des persön
lichen Kontakts mit einer Bank beob­
achtbar. Davor war Banking – unab­
hängig davon, ob bei Bankgeschäften 
Bargeld oder später Buchgeld einge­
setzt wurde – typischerweise ein Face-
to-Face-Banking, da es an Personen 
gebundene Geschäftsvorgänge oder 
Transaktionen waren. Die Geschäfts
fälle beziehungsweise Transaktionen 
wurden vom Kunden oder seinem Be­
auftragten persönlich beim Bankier 
oder Vertrauten des Bankiers erledigt.

Ursprünglich nur  
Face-to-Face-Banking 

Als typischer Vertreter von Face-to-
Face-Banking kann Hawala („Vertrau­
en“) genannt werden, ein Geldtransfer­
system, das in Asien im 8. Jahrhundert 
entwickelt wurde und bis heute erfolg­
reich eingesetzt wird. Wenn eine Person 
Geld von einem Ort zu einem anderen 
Ort transferieren will, geht sie zu einem 
Hawala-Mitglied. Dieses nimmt das 
Geld entgegen und überreicht im Ge­
genzug eine Gutschrift. Mit dieser Gut­
schrift kann sich die Person am Zielort 
bei einem dortigen Hawala-Mitglied 
das Geld auszahlen lassen. Die beiden 
Hawala-Mitglieder machen sich das 
„Clearing“ der transferierten Geldbeträ­
ge untereinander aus.

Auch als sich in Europa ausgehend von 
den Handelszentren Italiens Banken mit 
der Führung von „conti corrente“, Giro­
konten mit Einlagen, ausbreiteten, ging 
zwischen dem Bankier und dem Kunden 
alles nur persönlich. Ursprünglich be­
zogen sich diese persönlichen Beziehun­

gen ausschließlich auf das kommerzielle 
Geschäft – dem Business und dem 
Corporate Banking. Mit der Einführung 
des Retailbankings in den sechziger 
Jahren des vorigen Jahrhunderts folgte 
die Ausweitung des Face-to-Face-Ban­
kings auf Privatkunden.

Distanzgeschäft seit den  
achtziger Jahren

Mit der Einführung der Gehalts-, Lohn- 
und Pensionskonten in den sechziger 
Jahren ging ein Ausbau der Filialnetze 
einher, was zu einer hohen Dichte an 
Bankstellen führte. Kundenseitig war 
das Paradoxon zu beobachen, dass die 
Einkünfte wie Lohn, Gehalt/Pension, 
Stipendium oder andere, die auf den 
Girokonten eingingen, kurz danach wie­
der abgehoben wurden, um mit diesem 
Bargeld die regelmäßigen (oder auch 
einmaligen) finanziellen Verpflichtun­
gen zu bezahlen. Die Banken hatten in 
ihren Filialen am Monatsende bezie­
hungsweise -anfang meist mehrere 
Kassen geöffnet, um die zahlreichen 
Abhebungen und Einzahlungen ohne 
größere Verzögerungen abwickeln zu 
können.

Am Beginn noch zögerlich, aber im 
Verlauf immer schneller werdend, 
wurde das Girokonto vermehrt als 
„echtes“ Girokonto genutzt und von den 
Kontoeingängen nur mehr so viel Geld 
abgehoben, wie der Kunde tatsächlich 
in bar benötigte. Regelmäßige Zahlun­
gen wurden zu einem bestimmten Zeit­
punkt mit einem gleichbleibenden 
Geldbetrag wiederholt an einen be­
stimmten Zahlungsempfänger über­
wiesen (zum Beispiel Bausparen, Ali­
mente) oder von einem anderen Konto 
eingezogen (zum Beispiel Miete, Versi­
cherungen). Aufgrund der Ausmaße, 
die diese Transaktionen bald annah­
men, wurden diese vom automatisier­
ten Zahlungsverkehr vorgenommen. 
Auch seltene und unregelmäßige Zah­
lungen wurden zunehmend bargeldlos 
geleistet.

Ein großer Schritt des Distancing war 
die Einführung und rasche Verbreitung 
von Geldausgabeautomaten ab den 
achtziger Jahren. Bankkunden mussten 
nicht mehr persönlich ihre Bank auf

suchen, sondern konnten mit den ent­
stehenden kooperativen Geldausgabe­
automatensystemen nach kurzer Zeit im 
ganzen Land und etwas später in der 
ganzen Welt Bargeld abheben. Es war 
die erfolgreichste Produkteinführung 
einer Bankdienstleistung. 

Noch vor dem PC ist es diesen Geldaus­
gabeautomaten als erste Computerter­
minals gelungen, weltweit bei breiten 
Bevölkerungsschichten unentbehrlich zu 
werden. Paul Volcker, ehemaliger Chair­
man der Fed, bezeichnete sie sogar als 
die einzige nützliche Innovation der zu­
rückliegenden Jahrzehnte in der Ban­
kenbranche und stellte fest, dass die 
Finanzinnovationen der letzten Jahr­
zehnte mit Ausnahme der Geldauto
maten keinen sozialen und ökonomi­
schen Gewinn gebracht haben. Heute 
gibt es weltweit knapp über drei Mil- 
lionen Geldausgabeautomaten. Mitt­
lerweile ist das starke Wachstum zu­
rückgegangen und nur noch in jenen 
Ländern beobachtbar, in denen noch 
Nachholbedarf hinsichtlich der Geld­
automatendichte besteht.

E- und M-Banking als  
letzter Anstoß 

Ein weiterer Schritt des Distancing im 
Bankbereich war die zunehmende 
Installation anderer Automaten wie 
Geldeinzahlungs- oder Überweisungs­
automaten, die zumeist in rund um die 
Uhr geöffneten Bankfoyers stationiert 
sind. 

Der letzte Anstoß  – wenn man von Co­
vid-19 absieht – kam durch die Einfüh­
rung des E- und M-Bankings. Durch 
E-Banking konnten die Kunden diverse 
Bankgeschäfte von der Kontoeröffnung 
bis zur Kontoschließung zum Beispiel 
von zu Hause oder vom Arbeitsplatz aus 
über Internet rund um die Uhr erle
digen. 

Etwas später war mit dem Aufkommen 
des M-Bankings die Abwicklung von 
Bankgeschäften unter Zuhilfenahme 
von mobilen Endgeräten über einen 
Mobile-Browser auf Banking-Anwen­
dungen oder über spezielle Applika
tionen/Widgets (kleine installierte Pro­
gramme) möglich. 

Distance Banking
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Diese digitalen Entwicklungen führten 
dazu, dass die Anzahl der Kunden zwar 
nicht zurückging, aber immer weniger 
Kunden die Bankräumlichkeiten auf­
suchten. Das Distance Banking hat das 
Face-to-Face- Banking mittlerweile 
weitestgehend ersetzt und die Filialen 
werden weniger besucht. Die Konse­
quenzen dieses Trends sind ein sukzes­
siver Abbau der Filialen und ein Sinken 
der Anzahl der Mitarbeiter in der Bank­
branche. 

Filialen weitgehend ersetzt 

Die Banken müssen sich verstärkt mit 
der strategischen Frage auseinander­
setzen, wie die Zukunft der Filialen aus­
sehen wird. Die strategische Frage ist 
nicht die, ob Bankfilialen notwendig 
sind, sondern wie viele es sein sollen und 
welche Rolle diese im Bankbusiness der 
Zukunft spielen beziehungsweise wel­

che Form und Ausgestaltung sie haben 
sollen. Die Antwort auf die Frage nach 
der notwendigen Anzahl an Filialen fällt 
dabei leichter. Bei der Antwort auf die 
Frage nach der Form und Ausgestal­
tung werden verschiedene Optionen für 
Filialen mit Beratung (zum Beispiel. „Er­
lebnisfiliale“, „Beratungscenter“) und für 
Filialen ohne Beratung (zum Beispiel 
eigene „Automatenfilialen“ oder ge­
meinschaftliche „Share-a-Bank-Filia­
len“) diskutiert.

Unabhängig davon, wie die Filialdichte 
künftig aussehen wird und wie diese 
Filialen gestaltet sein werden, gilt es  
für die Banken vor allem angesichts  
der im Zuge der Generationenabfolge 
immer wichtiger werdenden sozialen 
Medien zu überlegen, wie zukünftig 
kommuniziert werden muss, damit die 
Botschaften von den eigenen Kunden 
und potenziellen Neukunden wahr
genommen werden, und was getan 

werden muss, damit die Produkte von 
diesen auch tatsächlich gekauft be­
ziehungsweise nachgefragt werden. 

In diesem Zusammenhang muss auch 
die Rolle der Bankberater aus Kunden­
sicht neu überdacht werden: Wann, 
über welche Kanäle, in welcher Form 
und wie oft sollen Kunden von ihnen 
kontaktiert werden? Welche Produkte 
sollen sie welchen Kunden zu welchem 
Zeitpunkt anbieten? Eines lässt sich 
trotz zunehmendem Distance Banking 
mit Sicherheit sagen: Kommunikation, 
Beratung und Verkauf werden auch im 
Distance Banking wichtig bleiben, aber 
die Ausgestaltung wird eine andere 
sein!

Dr. Ewald Judt ist Honorarprofessor der Wirtschafts­
universität Wien, ewald.judt@wu.ac.at. Dr. Claudia 
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Wien, claudia.klausegger@wu.ac.at.

Quellenangaben für diese Ausgabe – Fotos
Seite 2: Fritz Knapp Verlag GmbH; Seite 10: Targobank/Targobank, Cosmos Direkt/Cosmos Direkt;  Seite 11: Rabo Direkt/Rabo Direkt; Seite 14: 
ReiseBank AG, M. Kaestner/ReiseBank AG; Seite 17: AdobeStock/Trueffelpix, A. Hornung u. F. Pöhnert/beide hepster; Seite 20: AdobeStock/Petair, 
F. Hägele/Deutsche Leasing AG; Seite 23: AdobeStock/bearsky23, P. Kullmann/privat, D. Hoffmann/Foto-Werkstatt Patrick Dressel; Seite 25: 
AdobeStock/sdecoret, M. Lichtner/Sparda-Bank Baden-Württemberg; Seite 27: AdobeStock/Song about summer, A. Thienel/Finastra; Seite 30: 
AdobeStock/Jenny Sturm, H. Olfert/Axa Partners; Seite: 34: Vivid Money/Vivid Money; Seite 35: Comeco/Comeco; Seite 36: T. Hausfeld und K. Leh­
mann-Martin/PSD Bank München, J. Friese und H. Wessling/Apobank, H. Heßke und Oliver Roes/VWFS, G. Fugmann/Kreissparkasse Gar­
misch-Partenkirchen, W. Schneemeier/Deutsche Aktuarvereinigung, T. Book und S. Leithner/Deutsche Börse, G. Büttner/FI-TS, T. Schüttler/Fin­
match

 

b
bank und markt
ZEITSCHRIFT FÜR BANKING

m
Verlag und Redaktion
Verlag Fritz Knapp GmbH
Gerbermühlstraße 9,  
60594  Frankfurt am Main, 
Postfach 700362,  
60553 Frankfurt am Main
 
Telefon + 49 (0) 69/97 08 33-0
Telefax + 49 (0) 69/7 07 84 00
Internet: www.kreditwesen.de  
E-Mail: red.bum@kreditwesen.de

Chefredaktion: Philipp Otto (P.O.),  
Swantje Benkelberg (sb);
Redaktion: Philipp Hafner (ph), Carsten  
Englert (ce), Gregor Brunner, Volontär (gb), 
Miriam Veith, Volontärin (mv)

Redaktionssekretariat und Lektorat: 
Elke Hildmann
Satz und Layout: Eckhard Gasteyer

Die mit Namen versehenen Beiträge geben nicht 
immer die Meinung der Redaktion wieder. Bei 
unverlangt eingesandten Manuskripten ist 

anzugeben, ob dieser oder ein ähnlicher Beitrag 
bereits einer anderen Zeitschrift angeboten 
worden ist. Beiträge werden nur zur Alleinveröf­
fentlichung angenommen.

Die Zeitschrift und alle in ihr enthaltenen einzel­
nen Beiträge und Abbildungen sind urheber­
rechtlich geschützt. Jede Verwertung außerhalb 
der engen Grenzen des Urheberrechtsgesetzes 
ist ohne Zustimmung des Verlages unzulässig. 
Manuskripte: Mit der Annahme eines Manu­
skripts zur Veröffentlichung erwirbt der Verlag 
vom Autor das ausschließliche Verlagsrecht 
sowie das Recht zur Einspeicherung in eine  
Datenbank und zur weiteren Vervielfältigung  
zu gewerblichen Zwecken in jedem technisch  
möglichen Verfahren. Die vollständige Fassung 
der Redaktionsrichtlinien finden Sie unter  
www.kreditwesen.de.

Verlagsleitung: Philipp Otto
Anzeigenleitung: Timo Hartig
Anzeigenverkauf: Hans-Peter Schmitt,  
Telefon + 49 (0) 69/97 08 33-43

Zurzeit gilt die Anzeigenpreisliste Nr. 49 vom 
1.1. 2020.

Erscheinungsweise: Am 15. jeden Monats.

Bezugsbedingungen: Abonnementspreise inkl. 
MwSt. und Versandkosten: jährlich 522,80 Euro. 
Bei Abonnements-Teilzahlung: 1/2 jährlich 271,90 
Euro. Ausland: jährlich 553,40 Euro. Preis des 
Einzelheftes 25,00 Euro (zuzügl. Versandkosten).
Verbundabonnement mit der „Zeitschrift für das 
gesamte Kreditwesen”: jährlich 984,40 Euro.  

Bei Abonnements-Teilzahlung: 1/2 jährlich 520,20 
Euro. Ausland: jährlich 1.088,80 Euro.
Studentenabonnement: 50% Ermäßigung  
(auf Grundpreis).

Der Bezugszeitraum gilt jeweils für ein Jahr.  
Er verlängert sich automatisch um ein weiteres 
Jahr, wenn nicht einen Monat vor Ablauf dieses 
Zeitraumes eine schriftliche Abbestellung vorliegt.
Bestellungen aus dem In- und Ausland direkt an 
den Verlag oder an den Buchhandel.

Probeheftanforderungen bitte unter 
Telefon + 49 (0) 69/97 08 33-25

Als Supplement liegt „cards KARTEN cartes”  
jeweils am 15. Februar, 15. Mai, 15. August und 
15. November dieser Zeitschrift bei.
Bei Nichterscheinen ohne Verschulden des  
Verlages oder infolge höherer Gewalt entfallen 
alle Ansprüche.

Bankverbindungen: 
Frankfurter Sparkasse, IBAN: D68 5005 0201 
0200 1469 71, BIC: HELADEF1822 
Postbank Frankfurt, IBAN: DE96 5001 0060 
0060 4826 09, BIC: PBNKDEFFXXX

Druck: Hoehl-Druck Medien + Service GmbH, 
Gutenbergstraße 1, 36251 Bad Hersfeld

ISSN 1433-5204

 
 
                         Dieser Artikel ist urheberrechtlich geschützt. Die rechtliche Freigabe ist für den Abonnenten oder Erwerber ausschließlich zur eigenen Verwendung. 
                                                                                                                  Fritz Knapp Verlag GmbH




