Bankfilialen rechnen sich
in der Regel nicht

Studie: Der Service ist zu teuer und spricht die falschen Kunden an.
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as Filialgeschift vieler Regio-

nalbanken wird mit zu ho-

hem Aufwand betrieben, es
spricht die falschen Kunden an und
rechnet sich am Ende nicht. Die
schweizerische  Beratungsgesell-
schaft Confidum stellt dem Retail-
Banking der Sparkassen und Volks-
banken ein vernichtendes betriebs-
wirtschaftliches Urteil aus und zeigt
Wege fiir eine Neuausrichtung auf.
LFilialen binden immer noch
enorme Ressourcen und werden
quersubventioniert aus den Eigen-
anlagen sowie Ertragen aus dem Ge-
schiift mit vermodgenden Privatkun-
den und Firmenkunden. Das Filial-
geschiift kann aber zu einer Wachs-
tumsstrategie kaum etwas beitra-
gen*, sagt Hans-Joachim Schettler
aus der Geschiftsleitung der Bera-
tungsgesellschaft. Wegen ihrer dich-
ten Zweigstellennetze sind die
Volksbanken und Sparkassen hier
besonders betroffen.

Die Beratungspraxis zeige, dass
rund 40 Prozent der Kunden nicht
rentabel seien. Mit diesen machten
die Banken weniger als 100 Euro
Bruttoertrag im Jahr. Auferdem k-
men immer weniger Kunden {iber-
haupt in eine Filiale. Die Kundenfre-

quenz in den Zweigstellen lasse
nach und sei nur noch halb so hoch
wie in den 90er-Jahren.

Rund 90 Prozent der Kapazititen
in den Filialen wiirden fiir ,nicht
wertschopfende Tétigkeiten® vorge-
halten. Eine Studie aus dem Jahr
2009 habe ergeben, dass beispiels-
weise 58 Prozent der Kunden in die
Filiale kommen, um Geld abzuhe-
ben oder einzuzahlen, nur sieben
Prozent nahmen an einem personli-
chen Beratungsgesprach teil. ,Der
Trend hélt nach wie vor an, das zei-
gen die Stichproben bei unseren
Kunden®, sagt Schettler.

Strategien zum Gegensteuern ent-
sprechen so gar nicht den Marke-
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tingbotschaften der Banken. Man
miisse die Anzahl der Mitarbeiter re-
duzieren, die Offnungszeiten ein-
schrinken und den stationdren Ser-
vice zuriickfahren. ,,Um Schlieffun-
gen insbesondere kleinerer Filialen
kommt man nicht herum*®, heifites
bei Confidum. Auf den Punkt ge-
bracht: Durch weniger Service fiir
das Massengeschift vor Ort lassen
sich die Kosten deutlich senken,
und das Ergebnis lasst sich signifi-
kant steigern.

»Nach unseren Analysen stehen
20 Prozent der Beschiftigten in den
Filialen zur Disposition*, sagt Schett-
ler. Das heife nicht, dass es automa-
tisch zu Entlassungen kommen
miisse, weil die natiirliche Fluktua-
tion durch die demografische Ent-
wicklung beschleunigt werde. In Zu-
kunft miissten die Regionalinstitute
starker in den medialen und digita-
len Vertriebswettbewerb einsteigen
und die Beratung im gehobenen Pri-
vate Banking verbessern. Auch das
IMWF Institut fiir Management- und
Wirtschaftsforschung in Hamburg
sieht noch Potenzial fiir das Inter-
net. Knapp jeder dritte Kunde
kénne sich eine Abwicklung von
Wertpapiergeschiften und Depot-
verwaltung online vorstellen, heifit
esin einer Untersuchung.



