Distance Banking

Von Ewald Judt und Claudia Klaus-
egger - Die Begriffe Social Distancing
und Social Distance werden seit Co-
vid-19 haufig verwendet. Das soziale
Abstandhalten von Anderen gab es
aber auch schon friher, 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
EinfOhrung gréBere AusmalBe ange-
nommen hat, ist Distancing auch im
Banking im Sinne der Verminderung
oder gar Verweigerung des person-
lichen Kontakts mit einer Bank beob-
achtbar. Davor war Banking - unab-
hangig davon, ob bei Bankgeschdaften
Bargeld oder spater Buchgeld einge-
setzt wurde — typischerweise ein Face-
to-Face-Banking, da es an Personen
gebundene Geschaftsvorgdnge oder
Transaktionen waren. Die Geschdfts-
falle beziehungsweise Transaktionen
wurden vom Kunden oder seinem Be-
auftragten personlich beim Bankier
oder Vertrauten des Bankiers erledigt.

Urspringlich 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 Uberreicht 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 Geldbetrd-
ge untereinander aus.

Auch als sich in Europa ausgehend von
den Handelszentren Italiens Banken mit
der FOhrung von ,conti corrente”, Giro-
konten mit Einlagen, ausbreiteten, ging
zwischen dem Bankier und dem Kunden
alles nur persénlich. Urspringlich be-
zogen sich diese personlichen Beziehun-
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gen ausschlieBlich auf das kommerzielle
Geschaft — dem Business und dem
Corporate Banking. Mit der EinfGhrung
des Retailbankings in den sechziger
Jahren des vorigen Jahrhunderts folgte
die Ausweitung des Face-tfo-Face-Ban-
kings auf Privatkunden.

Distanzgeschaft seit den
achtziger Jahren

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

Am Beginn noch zégerlich, aber im
Verlauf immer schneller werdend,
wurde das Girokonto vermehrt als
,echtes” Girokonto genutzt und von den
Kontoeingdngen nur mehr so viel Geld
abgehoben, wie der Kunde tatsachlich
in bar bendtigte. RegelmdBige Zahlun-
gen wurden zu einem bestimmten Zeit-
punkt mit einem gleichbleibenden
Geldbetrag wiederholt an einen be-
stimmten Zahlungsempfanger Uber-
wiesen (zum Beispiel Bausparen, Ali-
mente) oder von einem anderen Konto
eingezogen (zum Beispiel Miete, Versi-
cherungen). Aufgrund der AusmalBe,
die diese Transaktionen bald annah-
men, wurden diese vom automatisier-
ten Zahlungsverkehr vorgenommen.
Auch seltene und unregelmdaBige Zah-
lungen wurden zunehmend bargeldlos
geleistet.

Ein groBer Schritt des Distancing war
die EinfUhrung und rasche Verbreitung
von Geldausgabeautomaten ab den
achtziger Jahren. Bankkunden mussten
nicht mehr personlich ihre Bank auf-
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suchen, sondern konnten mit den ent-
stehenden kooperativen Geldausgabe-
automatensystemen nach kurzer Zeit im
ganzen Land und etwas spdter in der
ganzen Welt Bargeld abheben. Es war
die erfolgreichste ProdukteinfUhrung
einer Bankdienstleistung.

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

E- und M-Banking als
letzter Anstol3

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

Der letzte Ansto3 —wenn man von Co-
vid-19 absieht — kam durch die EinfUh-
rung des E- und M-Bankings. Durch
E-Banking konnten die Kunden diverse
Bankgeschafte von der Kontoeroffnung
bis zur KontoschlieBung zum Beispiel
von zu Hause oder vom Arbeitsplatz aus
Uber Internet rund um die Uhr erle-
digen.

Etwas spater war mit dem Aufkommen
des M-Bankings die Abwicklung von
Bankgeschaften unter Zuhilfenahme
von mobilen Endgerdten Uber einen
Mobile-Browser auf Banking-Anwen-
dungen oder Uber spezielle Applika-
tionen/Widgets (kleine installierte Pro-
gramme) moglich.
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Diese digitalen Entwicklungen fihrten
dazu, dass die Anzahl der Kunden zwar
nicht zurickging, aber immer weniger
Kunden die Bankréumlichkeiten 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 mUssen sich verstarkt 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 fallt
dabei leichter. Bei der Antwort auf die
Frage nach der Form und Ausgestal-
tung werden verschiedene Optionen fur
Filialen mit Beratung (zum Beispiel. ,Er-
lebnisfiliale”, ,Beratungscenter”) und fur
Filialen ohne Beratung (zum Beispiel
eigene ,Aufomatenfilialen” oder ge-
meinschaftliche ,Share-a-Bank-Filia-
len”) diskutiert.

Unabhdangig davon, wie die Filialdichte
kinftig aussehen wird und wie diese
Filialen gestaltet sein werden, gilt es
fir die Banken vor allem angesichts
derim Zuge der Generationenabfolge
immer wichtiger werdenden sozialen
Medien zu Uberlegen, wie zukinftig
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 tatsdchlich gekauft be-
ziehungsweise nachgefragt werden.

In diesem Zusammenhang muss auch
die Rolle der Bankberater aus Kunden-
sicht neu Uberdacht werden: Wann,
Uber welche Kandle, in welcher Form
und wie oft sollen Kunden von ihnen
kontaktiert werden? Welche Produkte
sollen sie welchen Kunden zu welchem
Zeitpunkt anbieten? Eines ldsst 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!
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