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STANDORTFORSCHUNG FUR BANKEN

FUNKTIONSFAHIGKEIT UND UMFELD SIND ELEMENTARE BESTANDTEILE EINER POSITIVEN e —

STANDORTENTWICKLUNG. FLEXIBLE UND MARKTORIENTIERTE KONZEPTE ZUR SINNVOLLEN STEUERUNG
DER FILIALPOLITIK SIND DABEI EINE WICHTIGE GRUNDLAGE.

Wissen Sie, ...

m . ob lhr Geschaftsgebiet ausreichend mit stationdaren Angeboten erschlossen ist?

m . ob lhr Geschaftsgebiet nicht aufgrund von Angebotsliiberschneidungen libererschlossen ist?

m . ob Sie die erforderlichen Marktausschopfungen in allen Zonen lhres Geschaftsgebiets erzielen?

m . ob lhre Kunden im Geschaftsgebiet alle gleichermaRen gut mit stationdaren Anlagen versorgt sind?

m . ob fir alle Kunden in zumutbarer Entfernung Angebote |lhrer Bank zu finden sind?

m . ob lhre Kunden mit den Standortangeboten Ihrer Bank zufrieden sind?

m . ob alle Ilhre Geschaftsstellen ausreichend ausgelastet sind?

B . ob alle Ilhre Geschaftsstellen auf einen ausreichend tragfahigen Einzugsbereich zuriickgreifen kénnen?

m . ob die Standortqualitat aller Geschaftsstellen oder SB-Einrichtungen den Kundenbedirfnissen
entspricht?

B . wie ein optimales ErschlieBungskonzept far Ihr Geschaftsgebiet aussehen kdnnte?

m . wo Sie SB-Angebote optimaler Weise platzieren sollten?

B . ob die bestehenden Kunden zuklinftig ausreichen, um eine angemessene Basis fir die Auslastung des
Angebots in den Filialen darzustellen?

m . ob Sie genug Neukunden akquirieren kdnnen, um den Bestand zu halten?

B . ob lhre WerbemaRBnahmen und stationdaren Angebote einen ausreichenden Werbeeffekt erzielen?

Wir konnen lhnen mit unserer langjahrigen Erfahrung und unseren maflgeschneiderten Tools weiterhelfen!
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STANDORTANALYSEN

TRAGFAHIGKEIT, ERREICHBARKEIT UND AURENWIRKUNG SIND EINIGE DER ELEMENTAREN FAKTOREN ekt Sandon

FUR GUTE STANDORTE. DABEI SOLLTEN FLEXIBLE UND MARKTORIENTIERTE FILIALNETZKONZEPTE
GRUNDLAGE FUR EINE KOSTEN- UND NUTZENORIENTIERTE STANDORTWAHL SEIN.

Standortentscheidung

Eine groRBe Palette unterschiedlicher Werkzeuge steht uns zur Verfligung, um die Attraktivitat, die
Tragfahigkeit und die Verortung von einzelnen Geschaftsstellen zu prifen und zu bewerten.

Kundendatenanalyse

Auslastungsanalyse - B 5 %
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Frequenzanalyse S 5”;‘! e

Standortbewertung auf Makro-, Meso- und Mikroebene .;‘:95'%% J(»
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Potenzialanalyse SEE r
Erreichbarkeitsanalyse
Sichtbarkeit und Werbeeffekt

Daneben werden die spezifischen Standorte auf unterschiedlichen Ebenen (Strale, Ort und Region) erhoben
und bewertet. Die Erhebungen und Bewertungen der eigenen Filialen wie auch die der Wettbewerber erfolgen
durch den Projektleiter, sodass eine durchgangige Qualitat sichergestellt werden kann.
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FILIALNETZ- UND POTENZIALANALYSEN

POTENZIALE UND MARKTANTEILE AUF GENAU DEFINIERTER MARKTZELLENEBENE LIEFERN
DETAILLIERTE AUSSAGEN UBER QUALITAT UND VERSORGUNGSGRAD DES FILIALNETZES.

Konzentration oder dezentrales Versorgungsnetz

Grundlage fiir die Erstellung eines tragfahigen und zukunfts-
gerichteten Filialkonzeptes sind detaillierte, empirische
Analysen der derzeitigen Potenzial- und Wettbewerbsstruktur
im Geschaftsgebiet und darldber hinaus.

Durch unser leistungsfahiges Markt- und Standortmodell kdbnnen
wir die Verteilung der Marktanteile und das spezifische
raumliche Kundenverhalten in einem Mix von Kunden- und
Potenzialdaten abbilden.

Die so erhaltenen Analyseergebnisse, bilden zusammen mit
unserer langjahrigen Erfahrung in den Bereichen

Standortentwicklung, Banken- und Finanzmarktforschung die
Grundlage unserer praxisorientierten Filialnetzkonzepte.

Erganzt werden Sie durch die Einbindung von betriebs- und

filialspezifischen Anforderungen.

Die Ergebnisse werden in kartographischer und tabellarischer
Form, bei Bedarf auch in Portfolios, dargestellt, sodass schnell
und eindeutig Analysedaten und Ergebnisse interpretiert
werden kénnen.

Filialnetz- und Potenzialanalysen
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SB-VERSORGUNG IM GESCHAFTSGEBIET

SB-ANGEBOTE SIND EIN WICHTIGER SERVICEFAKTOR UND BEEINFLUSSEN DIE KUNDENZUFRIEDENHEIT.
NEBEN DER SB-AUSSTATTUNG IN DEN PERSONENBESETZTEN FILIALEN KONNEN EIGENSTANDIGE SB- Markt..: Sandort

ANGEBOTE SINNVOLL SEIN. IST DIE SB-PRASENZ AN ALLEN HOCHFREQUENTIERTEN STANDORTEN IM
GESCHAFTSGEBIET GEWAHRLEISTET? IST MAN UBERALL DORT PRASENT, WO ES AUFGRUND DER

STANDORTBEDINGUNGEN ERFORDERLICH IST?

Wie sind die Standortbedingungen der bestehenden SB-Standorte
zu bewerten und welche Reichweite haben Sie?

® Haben die SB-Standorte die richtigen Standortvoraussetzungen?
® Von wo und wie haufig kommen die derzeitigen SB-Nutzer?
B Was kann an den bestehenden SB-Standorten optimiert werden?

Welche potenziellen Standortmaéglichkeiten gibt es im Geschafts-
gebiet und wie sind sie nutzbar?

B Welche Standortbereiche im Geschaftsgebiet sind prinzipiell far
eine SB-Nutzung geeignet?

B Welche der potenziell geeigneten Standortbereiche kdnnen das
bestehende SB-Netz ergdanzen?

SB-Versorgung im Geschaftsgebiet
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FILIALCHECK

FILIALEN SIND DAS AUSHANGESCHILD EINES JEDEN FINANZDIENSTLEISTERS. SIE BILDEN DIE Markt..: Sandort

WICHTIGSTE MARKETINGPLATTFORM UND SIND ESSENTIELLES BINDEGLIED ZUM KUNDEN. NUR
FUNKTIONIERENDE FILIALEN SIND IN DER LAGE MARKTSPEZIFISCHE PRODUKTE ZU PLATZIEREN.

Bewertung und Optimierung der Filialfunktion

Funktionale und bauliche Kriterien bestimmen ein reibungsloses
Funktionieren von Bankfilialen.

Die Analyse von Storfaktoren liefert wichtige Aussagen

Kundenzufriedenheit mittels POS-Befragung

Frequenzmessung mittels Laserzahlung

Intensitatsmessung durch gezielte personengestiitzte Kartierung
Messung von Auslastungsspitzen

Kundenverhalten durch Befragung und Beobachtung

Die Losungsansatze sind oft verbliffend einfach

Funktionstrennung innerhalb der Filiale

optische Barrieren zur Strukturierung des Kundenverkehrs
Optimierung des Faktors ,Service”

Trennung von serviceorientierter Dienstleistung und Produktverkauf
Optimierung der Offnungs- bzw. Verkaufszeiten

Filialcheck
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KUNDENDEMOGRAPHIE

KUNDEN UND IHRE JEWEILIGEN LEBENSLAUFE PRAGEN DIE STRUKTUREN VON BANKEN ERHEBLICH.
DIE KENNTNIS UBER DIE ALTERS- UND VERMOGENSSITUATION ALLEINE REICHT HEUTE NICHT MEHR R

AUS, UM KONKRETE MARBRNAHMEN FUR DIE EINZELNEN FILIALSTANDORTE ABZULEITEN. EINE
KOMBINATION UND STATISTISCH EINWANDFREIE SIMULATION DES KUNDEN- UND VERMOGENS-
ALTERNS BIETET HIER ABHILFE UND ENTSCHEIDUNGSSICHERHEIT.

Kundenbestand
in 15 Jahren

Uberalterung der Strukturen ist bei vielen Banken und Sparkassen
heute schon ein Problem.

B Welche Folgen hat die demographische Entwicklung auf die
Entwicklung des Kundenbestandes?

B Welche Konsequenzen sind fir das Neugeschaft der Banken und

‘Ausgewogene Alterstruktur mit
geringen Auswirkungen

Sparkassen zu ziehen? T '~ A& Ban
B Wie und mit welchen Konsequenzen andern sich die Ziel- = =1 g
gruppendefinitionen fiir das Marketing? = ;
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Regionale Unterschiede sind bei Instituten mit Flachenversor-
gungsfunktion ableitbar und zu regeln. Kunden- und Eimwohner- T
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® Welche Entwicklungsunterschiede sind in den Teilmarkten der { S | I = /J/D‘ e
Geschaftsgebiete zu erwarten? 7 s AR

gebiet

® Sind die Folgen fiir die verschiedenen Banken und Sparkassen
vergleichbar?

B Wie ist die Entwicklung fir einzelne Filialen zu sehen?
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ERFOLGSSIMULATION

VERANDERUNGEN IM FILIALNETZ ZEITIGEN KONSEQUENZEN. KUNDEN ORIENTIEREN SICH BEI DER
WAHL DER FILIALE AN WICHTIGEN MERKMALEN, DIE IN DER STANDORTLAGE, DER ERREICHBARKEIT
ABER AUCH IN DER PERSONLICHEN BEZIEHUNG ZU PERSONAL UND BERATERN LIEGEN. DIE RICHTIGE
PLANUNG ZUSATZLICHER BELASTUNGEN IN ANDEREN FILIALEN IST DER SCHLUSSEL ZUM ERFOLG!

Markt ..« Standort
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Welche Folgen fiir die Kundenorientierung wird die SchlieBung
einer Filiale haben?

B Sind Kundenverluste durch einen Bankwechsel zu erwarten?

B Welches AusmalR an Kundenverlusten ist wahrscheinlich?

Y Q e
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Wie orientieren sich die Kunden neu, wenn das Filialnetz sich & -.% /’“}
|

B |n welchem Ausmald spielen die Standorte der Wettbewerber
eine Rolle im Kundenverhalten?

dandert? ' ;

B Welche anderen Filialen werden die Kunden nach einer
Schliefung ihrer Filiale voraussichtlich bevorzugen?

B Welche Faktoren beeinflussen die Kunden bei der Wahl der
neuen Filiale? : .3 _ AN P
" Wie kann man die Kunden in Ihrer Filialwahl unterstiitzen oder i LEP At ) swe ) o
beeinflussen? BN AR et s \ et

r
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FACHLEUTE MIT DEM RICHTIGEN AUGENMAR FUR STANDORTENTSCHEIDUNGEN

LANGJAHRIGE ERFAHRUNG AUS DER BERATUNG VON EINZELHANDELSUNTERNEHMEN, DIE
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NOTWENDIGE DETAILLIERTE ORTSKENNTNIS UND DIE PROFESSIONELLE VERNETZUNG MIT
KUNDENDATEN IST DER SCHLUSSEL FUR NACHHALTIGE UND ZUKUNFTSFAHIGE STANDORTKONZEPTE
FUR FINANZDIENSTLEISTER.

Standortentscheidungen

Standortentscheidungen sind teuer, sie wirken langfristig
und kdnnen nur mit groBRem Aufwand rickgéngig gemacht
werden. Deshalb reicht es nicht aus, statistische
Datenanalysen und Kundendatenanalysen durchzufiihren.
Entscheidend ist die Qualitat des Standorts.

Qualitat des Standorts

Messung der Standortqualitat durch maRgebliche
Standortfaktoren.

Immer wenn die Standortfaktoren den
Standortanforderungen entsprechen ist die
Funktionsfahigkeit des Standorts gewdhrleistet. Nur dann
stimmen Frequenz, Einzugsbereich und die daran
abzuleitende wirtschaftliche Tragfahigkeit.

Kundendaten

Standortdaten

Vertriebsnetz

Onlineeffekte

~ und
Zukunftsfaktoren Vertriebsstrategie

Qualifikation und Vernetzung

Ortskenntnis

Fachleute fiir Standortbeurteilung

Standorte missen, in Folge der notwendigen Daten-
analyse, zwingend vor Ort bewertet werden. Erfahrungen
aus der Arbeit fiir den Einzelhandel zeigen die
Unerldsslichkeit einer detaillierten Ortskenntnis fur die
Sicherung der erforderlichen Standortqualitat.

Das Vertriebskonzept der Sparkassen setzt auf die Prasenz
vor Ort. Standortfunktionen, wie der Vertrieb
spezialisierter Finanzprodukte bedingen besondere
Standortanforderungen. Diese missen formuliert und vor
Ort umgesetzt werden.

Stationdre Angebote und das Riickgrat der
Vertriebsstrategie

Das Online-Geschaft ist wichtig und gewinnt an
Bedeutung. Trotzdem wird auch kiinftig das stationéare
Vertriebsangebot, sei es nun personenbesetzt oder SB-
orientiert, die wichtigste Vertriebsschiene bleiben.

Das stationdre Vertriebsnetz erfahrt eine raumliche
Konzentration

Je geringer die Dichte des stationdren Vertriebsnetzes ist,
umso wichtiger ist die Standortqualitdt der verbleibenden
Filialen und SB-Einrichtungen. Dies erfordert, bei allem
notwendigen Rickbau, einen parallelen Qualitatszuwachs
far die verbleibenden Angebote.
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DIE MARKT UND STANDORT BERATUNGSGESELLSCHAFT MIT SITZ IN ERLANGEN IST DIE
NACHFOLGEGESELLSCHAFT VON ICON REGIO. DAMIT IST SIE SEIT MEHR ALS 25 JAHREN
IM BEREICH MARKT- UND STANDORTFORSCHUNG AKTIV.

WIR ERSTELLEN MARKT- UND STANDORTGUTACHTEN, AUSWIRKUNGSANALYSEN UND
ENTWICKLUNGSKONZEPTE FUR DEN EINZELHANDEL, STADTE UND GEMEINDEN SOWIE
PROJEKTENTWICKLER.

WIR UNTERSTUTZEN BANKEN UND DIENSTLEISTER BEI DER FILIALNETZPLANUNG UND
BEI STANDORTENTSCHEIDUNGSPROZESSEN UND BIETEN WORKSHOPS FUR
KOMMUNIKATIONS- UND ENTWICKLUNGSSTRATEGIEN AN.

WIR SIND EIN TEAM AUS FACHLEUTEN DER BEREICHE RAUMPLANUNG,
WIRTSCHAFTSGEOGRAPHIE, STATISTIK UND BETRIEBSWIRTSCHAFT.

WIR ARBEITEN INTERDISZIPLINAR UND UMSETZUNGSORIENTIERT, DAS BEDEUTET
INDIVIDUELLE LOSUNGEN FUR INDIVIDUELLE PROJEKTE.

WIR KONNEN AUF ZAHLREICHE PROFESSIONELLE NETZWERKPARTNER AUS DEN BEREICHEN
MARKTFORSCHUNG, KOMMUNIKATION, PLANUNG UND MARKETING ZURUCKGREIFEN UND
ZIELGERICHTET FUR SIE EINSETZEN.

MARKT UND STANDORT BERATUNGSGESELLSCHAFT MBH
AM WEICHSELGARTEN 26

91058 ERLANGEN

FON 09131 973 769 0

INFO@MARKTUNDSTANDORT.DE

o

Norbert Lingen
Dipl.-Ing.
Geschaftsfuhrer




- DIE PROFIS FUR IHRE STANDORTENTWICKLUNG
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