Markt und Standort Beratungsgesellschaft

Vertriebsnetz-Evaluierung

Bankfilialen: Sind sie vom Aussterben bedroht?

Wie viel Filialprasenz brauchen regional verankerte Bankhauser noch?

Die Vertriebsstrukturen einer Regionalbank
sind angesichts der raumlichen Begren-

zung des Marktes durch die ,Nahe 3
zum Kunden® definiert. Dabei war Ma I‘kte Potenzidle
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definiert durch ein raumlich ver-
dichtetes stationares Vertriebs-
netz.

und ist die ,Nahe“ immer noch

Verbraucher

Erganzt durch die umfassenden
Online-Angebote definiert sich Nahe
zum Kunden heute aus der Kombination
von stationar und digital.

Potenziale und Marktstrukturen sind zwar entscheidend fur
den Geschaftserfolg, doch letztlich bestimmen Verbraucher und Kunden, was funktioniert und was nicht.

Wir helfen lhnen, in diesem Geflecht von Angebot, Nachfrage, Verflechtungen und Marktstruktu-
ren die richtigen Antworten und Konzepte zu finden.

Die Zahl der Bankstellen hat sich laut Statistik der Deutschen Bundesbank

0% in den letzten 25 Jahren um fast zwei Drittel verringert. Die Pandemie-
pro Jahr jahre haben den Kundenfrequenzen in den Bankfilialen einen zu-
satzlichen und spurbaren Schub nach unten gegeben und als

Konsequenz stieg die Zahl der Filialschlielungen in den

2008 -3,4% Jahren 2020 und 2021 sprunghaft auf fast 10% pro
proJahr Jahr an. Das fiihrte zu einer Kostenkonsolidie-

rung aber auch zu einer Ausdinnung des

2018 | B stationdren Angebots.

-9,6%
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27.887 -9,9% -5,8%

2020 & 2021 2022 Entwicklung der Zahl der
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Wie bewerten die Kunden und Verbraucher diese Entwicklung? Was hat sich gleichzeitig im Online-
Geschaft getan? Funktionieren Beratung und Verkauf online ebenso gut wie stationar? Wie stellt sich
die Neukundengewinnung Online und Offline dar?

GroRbanken (mit Postbank)

2019 WA
26.667

- Sparkassen und Genossenschaftsbanken

Sonstige

Mit unseren Analysetools konnen diese und ahnliche Fragen individuell fiir lhren regionalen
Markt und lhr Geschaftsgebiet beantwortet werden.



Regional verankerte Geldinstitute brauchen fur erfolgreiche Vertriebsentscheidungen kleinraumige In-
formationen nicht nur Gber ihr eigenes Vertriebsnetz. Diese mussen angereichert werden mit dem Wis-
sen Uber die regionalen Marktbedingungen und die Situation des Wettbewerbs, mit Kenntnissen Uber
die raumliche Verteilung der Potenziale und ihre Verflechtung durch Arbeits- und Einkaufswege und
mit einer Bewertung der spezifischen Standortbedingungen.

* Kundenpraferenzen (On-/Offline)
* Distanziiberwindung
* Potenziale nach Produktbereichen * Vorrang fiir personliche Kontakte
* Kleinrdumige Potenzialverteilung » Beratungssituationen « Online Affinitat
* Raumliche Disparitdten » Alters- und Bildungsstrukturen
» Bestande und Neugeschaft « Sicherheit
* Usability

* \erbraucherverhalten EXterne
* Wettbewerbsorientierung Rahmenbedingungen fiir

* Online-/Offli af H i
nline-/Offlinepraferenzen Vertrlebsentsche|dungen

» Soziodemographie

| * Dichte des Filialnetzes

&« Uberschneidungen

. * Angebotshierarchie

* Nahpotenzial » Verfiigharkeit (Offnungszeiten)
» Agglomeration * Personalschlissel

* Verteilung der Bevolkerung ‘

* Verkehrsinfrastruktur
* Pendlerverhalten

* Lage der Arbeitsplatze
* Lage der Einkaufsmaoglichkeiten

* Standortfaktoren
* Wettbewerbslagen

Unsere Analysen decken die eng verflochtenen raumlichen Strukturen auf, zeigen lhnen die
Einstellungen und Bewertungen lhrer Kunden und unterstiitzen bei der Ausarbeitung von
MarkterschlieBungs- und Vertriebskonzepten.

Wir analysieren lhre Kundendaten auf raumlicher Ebene, um zusatzliche Informationen zur Nutzung

und Kombination verschiedener Vertriebswege sowie die Bargeldversorgung zu erhalten. Insbesonde-
re in regional begrenzten Markten und Geschaftsgebieten ist dieser raumliche Bezug entscheidend flr
die Beurteilung der Marktmoglichkeiten. Aus den Kundennutzungsdaten lassen sich nicht nur betriebs-
wirtschaftliche Bewertungen fur einzelne Filialen ableiten, sondern Bewegungsmuster, raumliche Pra-
ferenzen und produktspezifisch unterschiedliche Anforderungen an die Angebotsgestaltung erkennen.

» Akzeptanz bei den Kunden

1 * Nutzung aller Vertriebskanale
* Serviceumfang

Kaufserfol * Kombination und Schnittmengen
el * Hybride Kunden

* Beratungsmoglichkeiten |
* Neukundengewinnung nterne

* Sicherheit Rahmenbedingungen fir
- . * Personalverfiugbarkeit
VertrIEbsentSChEIdungen * Rechtliche Mindestbedingungen

=== * Betriebswirtschaftliches Ergebnis
[ » Standortkosten
ﬂf &) « Kundenfrequenz

T » Kundenzufriedenheit

* Bargeldversorgung

Kundenpraferenzen (On-/Offline)
Einstellung zu personlichem Kontakt §
Beratungsbedarfe

* Vertrauen und Sicherheit

Sowohl interne wie externe Rahmenbedingungen sind wichtig flir die richtige Vertriebsent-
scheidung. Wir helfen lhnen beim raumspezifischen Lesen lhrer Kundendaten.
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Unsere Untersuchungsmethoden

o

Einkommensniveau Online-Nutzung Nutzung der Kanale
Bestandsverteilung Neukunden Service und Verkauf
Beratung Vertriebsanteile

Allgemeines

Regionalstatistik

Konsumverhalten .. Nutzung

spezielles Bundt-esbankstatlstlk Kundendatenanalyse Priferenzen Kundendatenanalyse
Nachfrageverhalten Verteilungsmodelle Nutzungsanalyse Verhalten

Distanziiberwindung Bewertung

(e

Angebotspraferenzen W P |
L | Netzdichte
Topographie i Gebietsabdeckung
Infrastruktur Filial-Nutzung — Standortqualitdten
o Verflechtungen Neukunden KKUQ ecr; te ragu?g Angebotsverteilung
Al\r/TI;Ti:hc;r;:atl:;igk v Beng HNEERESIEnanalse Angebotsauslastung
Regionalanalysen : s = xﬁg« ;

AR

Kundendatenanalyse Standortanalyse
Standortanalyse Filialnetzanalyse

RENMEREAE
Verflechtungs-
analysen

Die Vielfalt betriebswirtschaftlicher, regionalwirtschaftlicher und marktforschungsbasierter Analyseme-
thoden bietet einen effektiven Mix zur Beurteilung von Regionalmarkten, Angebots- und Vertriebsstruk-
turen, Verbraucherverhalten und Kundenbewertungen. Auf diese multidimensionale Basis lassen sich
Vertriebs- und Standortentscheidungen griinden.

Unser Methodenmix ist mehr als Betriebswirtschaft und Marktforschung. Er ist raumwirtschaftlich und
bezieht die raumgebenden Faktoren, wie Standortqualitaten, Agglomerationen, Verflechtungsstruktu-
ren, Dispersion und Konzentration von Potenzialen in die Analysen ein.
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