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Future Cities Zukunft der Bankfiliale

Einleitung

Der Bankensektor unterliegt seit mehreren Jahren einem tiefgreifenden Wan-
del, ausgeldst durch den anhaltenden Konsolidierungsdruck, der zuséatzlich
auf die Herausforderungen der Gegenwart kostensparsam reagieren musste.
Traditionelle Filialbanken mit einem dichten Standortnetz und direktem Kun-
denkontakt mussen ihre Service-, Vertriebs- und Kommunikationswege so-
wohl raumlich als auch organisatorisch an die Aufgaben der Zeit anpassen. In
der Art und Weise der Filialprasenz werden in den kommenden Jahren diffe-
renzierte Konzepte erwartet, die an die jeweiligen Kunden- und Standortbe-
durfnisse angepasst werden. Gleichzeitig wird der bestandige Rickzugstrend
von Filialen auch Spuren auf dem Immobilienmarkt hinterlassen, was viel Po-
tenzial bietet, den innerstadtischen Bereich zu starken und Leerstande zu
vermeiden.

Banken im Wandel Besuchsriickgang in Bankfilialen
wahrend der Coronapandemie

Die Hintergrinde und Trends, die Banken und Sparkassen dazu
dréngen, ihre Filialnetze auf den Priifstand zu stellen und infolge- (o)
dessen es haufig zu FilialschlieBungen sowie zu Neukonzeptionen > 3 O /O
von Bankfilialnetzen kommt, sind ausgesprochen vielfaltig. Der an-

haltende Kostendruck wurde zuletzt durch die Coronapandemie

nochmals erhoht. Denn seit der Pandemie ist ein Besuchsriickgang
der Bankfilialen von Uber 30 % zu verzeichnen. Die Vorteile der digi-

talen Nutzungsmaoglichkeiten und das wachsende Angebot von On- Anteil des Stellenabbau in
linebanking erreicht zuletzt auch die zunehmend é&lter werdende Finanzinstituten in Bereiche mit
Bevdlkerung. Neben der wirtschaftlichen Performance wird eine der direktem Kundenkontakt in 2022
groBten Herausforderungen fur Filialbanken darin liegen, einen

Spagat zwischen einer ausreichenden Filialdichte sowie inhaltsrei- O
chen, attraktiven und digitalen Angeboten flir Bestands- und Neu- > 4 O /O

kunden zu finden. Diese missen allen Anforderungen des klassi-

schen und modernen Bankgeschéftes gerecht werden und dabei

nicht im Schatten der reinen Onlinebanken stehen. Nachfolgend

werden die wichtigsten Griinde und Entwicklungen fur die seit

Jahren stetig sinkende Zahl an Bankfilialen naher beleuchtet. SchlieBung von Bankfilialen seit
2010

Banken und Kreditinstitute

Seit 2007 hat sich die Anzahl der Kreditinstitute von 2.277 auf 1.508 > 1 4_ O O O

im Jahr 2020 um 33,8 % verringert. Ein weiterer Riickgang wird im
Bereich des genossenschaftlichen Bankensektors erwartet, da eini-
ge geplante Fusionsvorhaben aufgrund der pandemischen Lage
voriibergehend aufgeschoben wurden. Betroffen sind dabei beson-
ders die Primarkreditgenossenschaften.

RESEARCH © 2022 CBRE GMBH



Future Cities Zukunft der Bankfiliale

Ubernahmen und Zusammenschliisse sind eine Mdglichkeit, um tiber Synergieeffekte Kosten einzusparen und
die Rentabilitat zu erhohen. Diese wirken sich oftmals auch auf die Beschéftigten und die Filialdichte aus. Zwi-
schen 2007 und 2020 ist eine Reduzierung der Beschaftigten im Kreditgewerbe um 18,8 % zu beobachten. Um
1,8 % verringerte sich die Beschaftigtenzahl im deutschen Kreditgewerbe im Jahr 2019 zum Vorjahr und um
weitere 1,6 % im Corona-Jahr 2020. Damit setzt sich der seit Jahren anhaltende Personalabbau fort. Auch aus
einer 2022 veroffentlichten Studie eines internationalen Beratungsunternehmens geht hervor, dass ca. 30 %
der 120 befragten Finanzinstitute mit einem weiteren Stellenabbau im Bankensektor rechnen, wovon wiede-
rum Uber 40 % auf den Bereich des Kundenkontaktes fallen.

Abbildung 1: Entwicklung der Anzahl der Kreditinstitute & Beschéftigte im Kreditgewerbe
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Quelle: AGV Banken, Deutsche Bundesbank, CBRE Research, 2022. (durchschnittliche jahrliche Wachstumsrate)

Filialdichte & FilialschliefSungen

Mieten der Bankfilialen sind zusé&tzlich zu den Personalkosten ein enormer Kostenblock, welcher ein hohes
Einsparpotenzial bietet und zwangslaufig zur Optimierung des Filialnetztes fuhrt. Die Anzahl der Zweigstellen
hat sich seit 2007 um 40 % reduziert und allein in den vergangen fiinf Jahren lag der Riickgang bei 25 %. Der
seit Jahren beobachtbare Trend der ZweigstellenschlieBung wurde durch die Coronapandemie nochmals ver-
starkt. Wahrend 2019 noch 26.667 Zweigstellen registriert waren, sank die Zahl im Coronajahr 2020 deutlich
auf nunmehr 24.100. Dies entspricht einem Rickgang von mehr als 2.500 Bankfilialen und entspricht fast 10 %
aller Zweigstellen (vgl. Vorjahr: -6 %). Die Corona-Lockdowns beschleunigten die sowieso geplanten Vorhaben
zum Teil. Bis 2030 wird prognostiziert, dass noch 15.800 Filialen getffnet sein werden, was einem weiteren
Ruckgang von Uber 40 % entspricht. Schon vor der Pandemie konnten regelméBig in der Presse Berichte Gber
Fusionsvorhaben und FilialschlieBungen vernommen werden.
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Abbildung 2: Anzahl der Bankenstellen (Kreditinstitute & Zweigstellen) in Deutschland
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B Kreditbanken B Sparkassen B Kreditgenossenschaften
Bausparkassen B Sonstige Banken* W alle Bankstellen
*Landesbanken, Genossenschaftsbanken, Banken mit Sonderaufgaben

Quelle: Deutsche Bundesbank, CBRE Research, 2022. **Korrektur einer Bankfusion aus dem Jahr 2009
Kosten

Die Nullzinspolitik der Europédischen Zentralbank hat Banken europaweit zu steigenden Wirtschaftlichkeits-
maBnahmen gedrangt. Banken in Deutschland, aber auch in anderen Landern, fiihrten in diesem Zusammen-
hang zunehmend Negativzinsen bzw. Verwahrentgelt fir Geschéafts- und Privatkunden ein. Wahrend es 2020
noch 178 Banken waren, hat das Vergleichsportal Verivox bis 2022 mit 449 Banken mehr als die doppelte An-
zahl der 1.300 untersuchten Sparkassen und Kreditinstitute dazuzdhlen kénnen. Zu erwédhnen ist, dass auch
Direktbanken, die fir kostengiinstige oder sogar kostenfreie Bankdienstleistungen bekannt waren, dieses Ver-
wahrentgelt veranschlagen und auch andere Bankdienstleistung zunehmend monetarisieren, wie z.B. Kredit-
kartengebuihren. Ein Bild, dass im Rahmen des Bankbarometers einer Wirtschaftsprifungsgesellschaft besta-
tigt wird. Demnach plant fast jedes zweite Kreditinstitut, die Gebuhren fur Girokonten zu erhéhen, oder hat
dies bereits veranlasst. Steigende oder neue Gebihren fur Servicedienstleistungen der Banken verschrecken
die preissensiblen deutschen Verbraucher, die schlussendlich zu einer Bank wechseln - oftmals Direktbanken
- die keine oder vergleichsweise weniger Gebuhren fur Services verlangen. Zusatzlich werden bestehende,
kostenintensive Bankfilialen zunehmend auf den Prifstand gestellt. Ein starkes Einsparpotenzial verspricht
das Konzept der Nachbarschaftsfiliale, bei der Filialen im Umkreis bis auf einer ausgewéahlten geschlossen
werden. Ziel ist, die Kundenanzahl pro Niederlassung zu erhéhen und die Wirtschaftlichkeit zu starken.

Direkte Kosten einer Bankfiliale Bendtigte Anzahl an Kunden pro Jahresrohertrag bei 50.000 €
mit 4 MAK* pro Jahr Bankfiliale AUM*™ pro Kunde

800k € >170.000 200 €

*MAK = Maximale Arbeitsplatzkonzentration; **AUM = Assets Under Management
RESEARCH © 2022 CBRE GMBH
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Abbildung 3: Nutzung Onlinebanking nach Altersgruppen 2020
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Quelle: Eurostat, Destatis, CBRE Research, 2022.

Onlinebanking

Der Gebrauch sowie Nutzen von digitalen Lésungen im Alltag als
auch im Berufsleben hat wahrend der Pandemie spirbar zugenom-
men. Wahrend die Einzelhandelsbranche diesen Trend seit Jahren
erlebt, hat sich auch im Bankengeschaft das Kundenverhalten stark
digitalisiert. Besonders in der Anzahl der eréffneten Konten lasst
sich diese Entwicklung feststellen. 2021 ist die Zahl der Konten auf
fast 114 Mio. gestiegen, wovon etwa 82 Mio. als Online-Konten ge-
nutzt werden kénnen. 2018 waren es noch iber 10 Mio. Online-
Konten weniger. Seit 2010 stieg die Nutzung von Onlinebanking um
22 %-Punkte auf 65 % im Jahr 2020. Das Vertrauen in die Techno-
logie ist jedoch nicht Uber alle Alterskohorten gleich verteilt. Wie
eine Studie des Bankenverbandes zeigt, halten vier von funf Er-
werbsfahigen Onlinebanking fur sehr sicher, wahrend nur jede
zweite Person Uber 60 Jahre der Technologie vertraut. Auch in den
Nutzergruppen spiegelt sich diese Wahrnehmung wider. Knapp 75
% der Altersgruppe zwischen 20 und 65 Jahren nutzen Onlineban-
king. In den besonders jungen und &lteren Altersgruppen wird On-
linebanking hingegen deutlich weniger genutzt. Trotz des durch-
gehenden Wachstums im Segment des Onlinebankings liegt
Deutschland im européischen Vergleich nur auf Platz 15 mit 65 %.
Die Nutzung von Onlinebanking lag in den Top 5* der européischen
Lander im Jahr 2020 bei 93 % und damit 28 %-Punkte tiber dem

eigenen Bundesdurchschnitt.

50%
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0%
55-64 65-74

® Anteil Nutzer (%)

Nutzungsentwicklung von
Onlinebanking in Deutschland
2007-2020 von 35 % auf:

0o %

Nutzungsentwicklung von
Onlinebanking der Top 5 in
Europa 2007-2020 von 66 % auf:

93 %

*Danemark, Finnland, Island, Niederlande, Norwegen
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Direktbanken

Eine zunehmende Marktsattigung von Direktbanken, eine aufbliihende FinTech-Branche und der konzentrier-
te Ausbau des Onlineauftritts von Filialbanken erschwert das Neukundengeschéft von Direktbanken. Gleich-
zeitig stehen auch Direktbanken zunehmend unter dem Kostendruck der Nullzinspolitik der EZB und kénnen
gewohnte kostenglinstige Bankdienstleistungen nicht ohne weiteres anbieten. Dies duBert sich zum Beispiel
durch die Einfihrung von Verwahrentgelt bzw. Strafzinsen schon ab kleineren Bankguthaben. Auch die Nut-
zung eines Girokontos ohne Grundpreis ist meist nur méglich, wenn monatlich ein festgelegter Geldeingang
stattfindet. Dennoch sind das nicht vorhandene Filialnetz und die damit einhergehenden fehlenden Personal-
kosten weiterhin ein Kostenvorteil gegenliber den klassischen Bankfilialen. Direktbanken kénnen Bankdienst-
leistungen im Vergleich zu den Filialbanken nach wie vor glinstiger an die Kunden weitergeben. Nicht zuletzt
aufgrund der Coronapandemie und den entsprechenden zeitweiligen Lockdown-Bestimmungen waren Nutzer
gezwungen, herkdmmliche Bankgeschéfte online abzuwickeln. Kunden, die zuvor noch nicht oder nur spora-
disch digitale Angebote nutzten, gewdhnten sich daran, Bankgeschéfte online zu erledigen, was sich positiv
fur Direktbanken auswirken kann.

FinTechs & Finanzinnovationen

Neben den von den traditionellen Banken und Sparkassen angebotenen Deutsche, die das Internet taglich
Onlineservices, sowie reinen Online- oder Direktbanken nimmt auch die fur Bankgeschafte nutzen

Zahl der Anbieter digitaler (Teil-)Angebote stark zu, sodass viele Kunden

keinen Grund mehr sehen, eine klassische Bankfiliale aufzusuchen. Die zu- M
nehmende Akzeptanz von digitalen Nutzungsoptionen im Alltag hat ne- 3’8 M | O .

ben einer wachsenden Nutzerzahl des Onlinebankings auch zu einem ho-
heren Nutzungsinteresse an FinTechs gefiihrt (Unternehmen, die Finanz-
dienstleistungen mittels moderner Technologie anbieten). Eben diese

spielen eine erhebliche Rolle bei den zunehmenden digitalen Bezahlmdg-

lichkeiten. Das wohl popularste dieser Unternehmen ist PayPal, welches Anzahl Kunden der Top 3 Direkt-
laut Anfrage des Handelsblatts im Jahr 2021 ca. 32 Mio. Kunden in banken in Deutschland 2027
Deutschland z&hlte, was fast einer Verdopplung der Nutzerzahl seit 2015

entspricht. Die in den letzten Jahren zahlreich registrierten FinTech- .
Unternehmen dringen in den Markt der traditionellen Banken und zuletzt > 1 7 M | O .

vermehrt auch in den der Direktbanken ein. Entsprechend wird zukunftig

vermehrt mit Kooperation zwischen FinTechs und Banken, aber auch mit

Ubernahmen gerechnet. Bei sogenannten Smartphone-Banken wie z.B.

Chime, Revolut oder auch N26 werden Bankgeschafte per App abgewi-

ckelt. Bei Zinsportalen wie Weltsparen oder Zinspilot ist es Anlegern mé- Ansassige FinTech-Unternehmen
glich, die Konditionen vieler Banken aus dem In- und Ausland zu verglei- in Deutschland bis 2021

chen und zentral zu nutzen. Zuséatzlich gibt es kostenglinstige Plattfor-

men fir den Wertpapierhandel wie Robinhood, Trade Republic, Gratis- > 7’] 2
Broker oder Smart Broker, die gleichzeitig auch die Méglichkeit bieten, am

Krypto-Markt zu handeln. Der zeitintensive physische Besuch einer Bank-

filiale wird gegen den Criff in die Hosentasche ersetzt.

Digitale Zahlungsoptionen

PayPal Kunden in Deutschland

Auch ein sich anderndes Zahlungsverhalten in der Bevolkerung sowie der 001

abnehmende Bedarf und die Versorgung mit Bargeld beeinflusst die

Standortplanung der Banken. So haben einige Bankinstitute bereits vor .

der Coronapandemie damit begonnen, die Bargeldversorgung nur noch an 3 2 M I O
Geldautomaten abzuwickeln, um personelle Ressourcen einzusparen und .

das Sicherheitsrisiko durch Uberfélle zu minimieren.

RESEARCH © 2022 CBRE GMBH
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Aber auch die Verfugbarkeit von Bankautomaten wird zunehmend
Uberflussig, da sowohl die Zahl der Anbieter als auch die Méglich-
keit von bargeldlosen Bezahlsystemen am Markt steigt (Karten-
zahlung, Smartphone, Smartwatch etc.). Laut einer Studie des EHI*
wurden im Jahr 2022 fast 60 % aller Umsétze im Einzelhandel mit
Karte bezahlt. Weiterhin zahlen laut einer Studie des Bankenver-
bandes mittlerweile 20 % der Bundesbirger mit ihnrem Smartphone.
Zusatzlich gibt es ein akzeptiertes Cash-Back Serviceangebot bei
fast jedem Lebensmittelhdndler und Drogeriemarkt, zum Teil ohne
Mindesteinkaufswert. Mit einem durchschnittlichen Auszahlungs-
betrag von 95 € wurde jeder zehnte eingenommene Euro zuriick in
den Bargeldkreislauf gebracht. Folglich sind nachlassende Bankau-
tomatentransaktionen zu verzeichnen. Wahrend diese von 2014 bis
2020 um ca. 22 % abgenommen haben, haben Point of Sales-Termi-
nals — bargeldlose Verkaufsstellen — im selben Zeitraum um 78 %
zugenommen. Banken reagieren mit dem Rickbau der Automaten
auf die Entwicklung, zumal der kostenintensive Bargeldtransport
bei gleichzeitig steigenden bargeldlosen Bezahltransaktionen ent-
fallt. Auch wird das Risiko der kostenintensiven Automatenspren-
gungen durch Kriminelle gemindert, deren Schaden oftmals bis in
die Hunderttausende gehen und 2021 einen Beuteschaden von
19,5 Mio. € verursachten.

Zukunft der Bankfiliale

Umsatzanteil Kartenzahlungen im
stationaren Einzelhandel

00 %

Automatensprengungen durch

Kriminelle 2021

Erzielter Beuteschaden durch
Geldautomatensprengungen im
Jahr 2021

19,5 Mio.

*EHI Retail Institute

Abbildung 4: Vergleich von POS Kartenzahlungen & Bargeldabhebungen
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Quelle: Deutsche Bundesbank, CBRE Research, 2022. *POS = Online-Terminal zum bargeldlosen Bezahlen
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Andere europaische Lander

Die Entwicklung der abnehmenden Filialdichte bei einer gleichzeitigen Etablierung des Onlinebankings lasst
sich europaweit beobachten. Besonders in den nordischen Landern ist der Wandel deutlich fortgeschritten. Die
Dichte des Filialnetzes ist dort bereits sehr viel geringer als in Deutschland. In nordeuropaischen Staaten wie
Danemark, Finnland und Schweden stehen mittlerweile weniger als zwei Filialen pro 10.000 Einwohner zur Ver-
figung, wahrend es hierzulande aktuell noch fast 3 Filialen sind. Die vermeintlich niedrige Verfiigbarkeit der
Bankfilialen in den Vergleichslandern fihrt zu einer umso héheren Nutzung von Onlinebanking in allen Alters-
kohorten.

Abbildung 5: Bankstellendichte in Europa 2021

Bankfilialenje  Bankfilialen je

10.000 EW 1.000 km?
Frankreich 50 60,9
Spanien 4,1 38,0
Osterreich 38 40,8
Italien 3,6 72,2
Portugal 35 39,5
Deutschland 29 66,9
Polen 2,7 32,4
Irland 21 14,8
Ruménien 19 15,5
Ungarn 19 19,6
Belgien 18 69,5
Slowakei 18 20,1
Finnland 15 2,4
Griechenland 15 1,8
Schweden 15 33
Tschechien 14 19,3
Danemark 14 19,4 C e
B <20 B 31-40
- 21-30 >4

Quelle: Eurostat, ECB, CBRE Research, 2022.

Ausblick zur weiteren Entwicklung

Wie in vielen anderen Bereichen konnte auch im Bankensektor ein Digitalisierungsschub wahrend der Corona-
pandemie beobachtet werden. Die Pandemie kann durchaus als zusatzlicher Treiber in Richtung eines zuneh-
menden digitalen Alltags gesehen werden. Die Entwicklung des traditionellen Bankgeschéftes mit einem wach-
senden digitalen Schwerpunkt wird in den kommenden Jahren erwartet. Klassische Filialbankkunden, die tra-
ditionell einen physischen Kontakt praferierten, mussten die Erfahrung machen, digitale Bankdienstleistungen
in Anspruch zu nehmen und bestenfalls die positiven Eigenschaften davon zu erleben. Wahrend das traditio-
nelle Bankengeschaft in der Vergangenheit oftmals im Schatten der glinstigeren Direktbanken stand, sind
auch diese vermehrt vom Kostendruck im umkampften Bankensektor betroffen und mussen ihre Kunden mit
zusatzlichen Dienstleistungskosten belasten — eine Chance, die das klassische Bankengeschaft aufgreifen
kann. Zwar wird zunehmend eine Ausdiinnung des Filialnetzes registriert, jedoch sind physische Interaktionen
im Kundengeschaft nicht vollumfanglich wegzudenken. Besonders bei beratungsintensiven Themen wie z.B.
der Baufinanzierung oder Kreditvergabe werden personliche Gesprache praferiert.

RESEARCH © 2022 CBRE GMBH
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Filialformate der Zukunft

Gegenwartige Umfragen zeigen, dass ein hoher Anteil an Bankkunden im Falle der SchlieBung ihrer Stammfi-
liale das Finanzinstitut wechseln wiirde. Allerdings stehen auch die gréBten Konkurrenten am Markt, die Di-
rektbanken, unter erheblichem Kostendruck. Denn Filialbanken kénnen ihre Filialnetze ausdiinnen und ihren
Kunden stationare, personenungebundene Dienstleistungen wie zum Beispiel moderne Self-Service-Center
und einen, in der Vergangenheit versdumten, umfangreichen digitalen Auftritt im Onlinebanking anbieten. Im
Wettbewerb der Banken ist nach wie vor fir viele Kunden gerade die Nahe zu einer Filiale der entscheidende
Unterschied zwischen der stationaren Bankfiliale und der Onlinebank. Somit besteht eine Chance die USPs*
beider Welten vorteilhaft zu bundeln.

Raumliche und organisatorische Teilung

Bei allen Unterschieden der derzeitigen Ansétze und Ideen kristallisiert sich, als Gibergreifende Gemeinsamkeit,
eine Trennung der Filialen heraus, sowohl raumlich innerhalb einer Filiale als auch organisatorisch innerhalb
des Filialnetzes. So wird eine starkere Arbeitsteilung der Filialen angestrebt, was sich insbesondere in Unter-
schieden bei den jeweiligen Service- und Beratungsdienstleistungen zeigt. Schlussfolgernd werden nicht alle
Filialen eine vollumfangliche Beratung zu allen Dienstleistungen anbieten, sondern lediglich die Aktivitdten vor
Ort optimieren. Insbesondere Spezialthemen werden aus einer zentralen Einheit heraus, einer Flagship-Filiale,
von Experten beraten. Das klassische Filialmodell - ein Inbound-Verkaufsmodell, das darauf wartet, dass Kun-
den vorbeikommen, um sich zu jeglichem Thema fachkundig beraten zu lassen — muss Uberarbeitet werden
und kann durch digitale Self-Service-Center mit virtueller Beratungsmdglichkeit ergénzt werden, wodurch An-
fragen von klassischen Finanzprodukten abgewickelt werden kénnen. Einen Versuch startet z.B. die Haspa mit
dem Ziel, die personlichste Multikanalbank zu werden. Das neue Raum- und Nutzungskonzept soll auf die
Stadtteile und die dort lebenden Bevdlkerung individuell zugeschnitten werden.

*USP = Unique Selling Point

Abbildung 6: Rdumliche und organisatorische Teilung

Pop-up Filiale Stand Self-Service-Center Standard Filiale Flagship-Filiale
* Vortbergehende (oder e« Digitale * RegelmaBige * Erweiterte Offnungs-
kurzfristige) Bankfiliale ~ Selbstbedienungskabinen  Offnungszeiten zeiten fur personliche
Hauptmerkmale mit Bankautomaten « Persénlicher Dienstleistungen
* weitere digitalen Losungen  Kundenkontakt * Dient als Markenerlebnis
rund um die Uhr mit individueller UX*
* Partnerschaften mit  Verkehrsknotenpunkte * Geschaftsviertel * Zentrumsgebiet (CBD /
Einkaufszentren « Einkaufszonen « Wohngebiete High Street)
Standortstrategie * OPNV Unternehmen

* Universitaten und Co-
Working-Spaces

* Werbung flr bestimmte e« Einfache Transaktionen < Vollstandige * Umfassende

Dienstleistungen fir « 7. B. Einzahlungen, Bankdienstleistungen Bankdienstleistungen
Angebotene bestimmte Zielgruppen  Abhebungen und * 2. B. Kontoerdffnungund  + VIP-Kundenbetreuung
Dienstleistung * z. B. Darlehen fur Uberweisungen -schlieBung mit angepassten

Startups und Produkten

Kreditkarten « (Bank) Events
Ausweitungsinteresse Hoch Mittel Niedrig Mittel
Dienstleistungsqualitéit Digitale Self-Service-Center mit virtueller Beratung Sfpredilkite i il g2l e

Finanzprodukten
Quelle: CBRE Research in Anlehnung an McKinsey, 2022.
*UX = User Experience
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Ziel wird es sein, die physischen Filialen in ein digital getriebenes Outbound-Vertriebsmodell mit solitdren
Kompetenzzentren einzubetten. Daraus ergeben sich sowohl Einspareffekte als auch gleichzeitig eine hohere
Beratungsqualitat. Dartiber hinaus ist auch eine gemeinsame Nutzung einer Filiale durch unterschiedliche
Bankinstitute denkbar. Entweder in der Form, dass zwei oder mehr Institute unter einem Dach jeweils eine ei-
gensténdige Filiale betreiben oder aber, dass nur ein Teil der Dienstleistungen einer Bank, wie beispielsweise
der SB-Bereich, in die Filiale eines Mitbewerbers integriert ist. Das Konzept haben die Taunus Sparkasse und
die Frankfurter Volksbank umgesetzt. Neben dem digitalen Auftritt wird nach wie vor der persénliche Kunden-
kontakt beibehalten. Dieser findet jedoch in eingeschrankter Form statt. Die Filiale ist vier bis flinf Tage fur
personliche Beratungsgespréache gedffnet, wovon jeweils die Halfte der Zeit eine Person des einen, die andere
Halfte ein Berater des anderen Bankinstituts vor Ort ist. Im [&ndlichen Raum mit weniger Bankkunden bieten
sich eingeschrankte Offnungszeiten an festen Tagen oder flexible Offnungszeiten nach Kundenterminverein-
barung an. Diese Art der Beratung bietet gleichzeitig auch den Einsatz eines mobilen Finanzberaters, der in-
nerhalb einer Region zwischen den Filialen wechselt. Je nach Region bieten sich zudem fahrbare Zweigstellen
an, wie es verschiedene Sparkasse bereits seit einigen Jahrzehnten anbieten. Der Sparkassenbus hélt wo-
chentlich an mehreren festgelegten Standorten und ermdglicht die Abwicklung alltaglicher Bankengeschéfte
inkl. Bankberater. In der restlichen Zeit stehen moderne Self-Service-Center zur Verfigung.

~ A
> "y

.

|

) FinanzPunkt | ",

Quelle: CBRE Research.
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Future Cities

User Experience und innovative Filialkonzepte

Ein zu beobachtender Trend aus dem Einzelhandel ist zunehmend
auch im Bankensektor erkennbar: Den Filialbesuch fur Kunden als
+Erlebnis“ zu inszenieren. Statt der klassischen Beratungsdienst-
leistungen wird auf die User Experience fokussiert, beispielsweise
durch eine funktionierende Omnichannel-Strategie zur Verschmel-
zung von Online- und stationdrem Banking oder eines kundenspe-
zifischen Angebots von Produkten und Beratungsdienstleistungen.
Klassische Filialen als auch Flagship-Filialen werden zunehmend
digitalisiert und legen dabei einen groBen Fokus auf den Ausbau
des Self-Service Bereichs. GroBere und starker frequentierte Filia-
len versuchen gleichzeitig den Wohlfiihlfaktor zu steigern, um das
Image einer ,,Erlebnis-Bank“ zu erhalten. In diesen wird auch ein
personlicher Kundenkontakt erméglicht. Um das Angebot zu erwei-
tern, werden unter anderem auch bankfremde Unternehmen, Ein-
richtungen oder Dienstleistungsanbieter in das neue Filialformat
integriert. So testen sich Banken an der Integration von Cafés, Rei-
seblros, Kunstaustellungen oder auch einer Bibliothek. Zum einen
dient dies der Kostenreduktion und zum anderen sollen die exklu-
siven Angebote zu einer langeren Verweildauer (auch potenzieller)
Kunden fuhren. Die Zusatzleistungen werden durch Kooperationen
mit anderen Unternehmen abgedeckt oder in Eigenregie durchge-
fuhrt. Neben dem zusétzlichen Angebot werden zum Teil private
und offentliche Aufenthaltsflachen zur Verfligung gestellt, die zum
Co-Working oder als Meetingrdume genutzt werden kénnen. In den
privaten und modern ausgestatteten Bereichen kénnen zudem
kundenspezifische Bankberatungsgespréache gefiihrt werden, bei
denen Mitarbeiter der Bank nach Bedarf zugeschaltet werden.

Quelle: CBRE Research.
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Den Filialbesuch fir
Kunden als
»Erlebnis“ zu
inszenieren: Statt
der klassischen
Beratungsdienstleis-
tungen wird auf die
User Experience
fokussiert
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Future Cities Zukunft der Bankfiliale

Nachnutzung von Bankfilialen

Mit dem erwarteten Rickgang der Zweigstellen um weitere 40 % bis zum Jahr 2030 werden tausende Bankfi-
lialen am Immobilienmarkt verflgbar sein. Dabei handelt es sich um Immobilien, die sich Giberwiegend im Zen-
trum einer Stadt befinden, unabh&ngig von der Einwohnerzahl. Die Geb&dudeart und -gréBe wird dabei nicht
einheitlich sein, sondern von Teilflachen eines Geb&udes zu hochwertig modernisierten Prachtbauten bis hin
zu einfach gehaltenen landlichen Bankfilialen der 1950-60er Jahre reichen. Aufgrund der unterschiedlichen
Immobilienarten kommen diverse Nachnutzungsmaoglichkeiten in Frage. Wahrend zuné&chst klassische Nach-
nutzungen wie Buro, Einzelhandel oder wenn méglich Wohnraum nahe liegen, bieten sich auch innovative
Lésungen an.

Abbildung 7: Mégliche Nachnutzungen von Bankfilialen

SchlieBfach Gegenwartige Krisen und steigende * Steigende Nachfrage nach Sachwerten
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0o 0 den Arbeitsalltag aus
=) * Networking Hubs
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HealthCare

Deutschland lauft Gefahr, in eine Unter-
versorgung an zeitgemaBen Pflegeeinrich-
tungen zu geraten. Um ein breites Dienst-
leistungsangebot abzudecken, missen
stationdre und ambulante Betreuungsfor-
men enger zusammenarbeiten

21,4 Mio. Uber 67-Jéhrige bis 2060

Uberproportionales Wachstum der
ambulanten und stationaren Pflege

Zusatzbedarf von tber 3.600 neuen
Pflegeheimen (mit jew. 100 Platzen)

Kita

Der Trend von 1- und 2-Personen Haushal-
ten fordern ein héheres Angebot an Kinder-
betreuung. Gleichzeitig hat sich die Zahl

Jedes dritte Kind unter 6 Jahren wurde
2020 ganztags betreut

Betreuungsquote der unter 3-jahrigen

Vo von erwerbstatigen Frauen in den letzten
poe Jahren vervielfacht. Viele kehren nach einer
Geburt friher an ihren Arbeitsplatz zuriick

Kinder auf 35 % gestiegen

Seit 2011 sind 35 % mehr Kinder unter 3
Jahren in Tageseinrichtung (vgl. 2021)

Quelle: CBRE Research, 2022.

Fazit

Die aufgezeigten Entwicklungen demonstrieren einen kostengetriebenen Bankenmarkt, der auch in den kom-
menden Jahren weiterhin unter starkem Konsolidierungsdruck stehen wird. Herausfordernd ist die Aufgabe,
kundenorientiert und gleichzeitig gewinnbringend auf allen Ebenen zu agieren. Unumganglich wird dabei der
fortschreitende Rickbau des Bankfilialnetzes sein, bei gleichzeitigem Ausbau des digitalen Auftretens. Dabei
wird nicht die Moglichkeit auBer Acht gelassen, einen physischen Kontakt mit dem Kunden zu bewahren, denn
in der passenden Form haben Bankfilialen auch zukinftig eine Daseinsberechtigung. Die Méglichkeit des Filial-
besuches bleibt nach wie vor einer der entscheidenden Unterschiede zu den Direktbanken und ist fur viele
Kunden ein wichtiges Kriterium bei der Wahl des Finanzinstitutes. Dabei gibt es gegenwartig keine optimale L6-
sung, die die rdumlichen und organisatorischen Herausforderungen flachendeckend bewéltigen und alle Parti-
zipanten zufriedenstellen kann. Bis zu diesem Punkt werden Banken ihren digitalen Auftritt verstarken, um
Konzepte zu entwickeln, die einen virtuellen , personlichen” Kontakt erméglichen. Als Konsequenz werden
vermehrt Immobilien in oft zentralen Lagen bis hin zum l&ndlichen Raum verfligbar sein, fir die jedoch
zahlreiche kreative und innovative Nachnutzungsméglichkeiten bestehen.
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