
Fragen Sie nach! 
Standort-

analysen IV 
Filialstandorte  

und Digitalisierung 

Vor dem Hintergrund der fortschreitenden Digi-
talisierung braucht es gute Standorte, aber diese 
Standorte werden sich verändern. Denn Kunden 
wollen moderne Kommunikationskanäle nutzen 
können, selbst beim Besuch der Filiale und dem 
Gespräch mit ihrem Berater. Das erfordert ver-
mehrte digitale Kompetenzen, sowohl beim Kun-
den als auch vor allem beim künftigen Berater. 

Nicht alle Kompetenzen müssen an allen Standor-
ten angeboten werden. Wir unterstützen Sie, die 
örtlichen und räumlichen Strukturen zu identifizie-
ren, um die passende Spezialisierung für jeden 
Standort zu finden. 

Automatenstandorte bleiben erforderlich, solange 
Bargeld noch zum Geschäftsmodell der Banken 
gehört. Diese könnten digital aufgerüstet werden, 
so dass auch hier eine nutzbare Kommunikations-
intensität erreicht werden kann, sofern der Kunde 
das möchte. 

Am anderen Ende der Skala bieten Flagship-Stores 
ein vollständiges digitales Angebot und umfassen-
de persönliche und technisch basierte Beratungs-
möglichkeiten. 

Die Standortanforderungen dieser unterschiedli-
chen Filialtypen differieren erheblich. Wir untersu-
chen, inwieweit das gewachsene Filialnetz mit sei-
nen oft historisch bedingten Standorten für die 
neue Filialnetzstruktur geeignet ist, und arbeiten 
für Sie heraus, wo es erforderlich ist, alte Standor-
te aufzugeben und neue zu etablieren. 

 
Wir analysieren die Qualität Ihrer Standorte und 
unterstützen Sie, das Filialnetz zu entwickeln, das 
die wachsende digitale Service- und Beratungs-
welt optimal ergänzt. 
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Die Digitalisierung der Welt verändert unser Leben 
in radikaler Weise. Alle Bereiche des wirtschaftli-
chen und gesellschaftlichen Lebens sind berührt.

Hat das stationäre Geschäft Zukunft? Diese Frage 
wird in den letzten Jahren häufig gestellt. Eine ein-
deutige und vor allem einfache Antwort gibt es 
nicht. Hier die Verfechter der umfassenden Digitali-
sierung, meist in reinen Direktbanken beheimatet, 
dort die Anwälte des Omni-Kanal-Modells, die in der 
Verknüpfung aller Vertriebswege die Zukunft des 
Private Banking sehen. 

Die Digitalisierung und Vernetzung aller Vertriebs-
kanäle erfordert IT-Leistungsfähigkeit, intelligente 
Softwaresysteme, die Entwicklung innovativer Be-
ratungstools und daneben auch die Optimierung 
der „etablierten“ Vertriebswege, insbesondere des 
stationären Vertriebs. Nicht nur die Digitalisierung 
von Service und Beratung in der Filiale, auch das 
Filialmanagement der Regionalbanken muss zwar 
nicht neu erfunden werden, könnte aber einiges 
vom professionellen Filialmanagement des Einzel-
handels lernen. 

Persönliche Beratung bringt derzeit noch mehr Er-
trag, größere Kundenzufriedenheit und hohes Cross 
Selling-Potenzial. Der Kunde möchte trotzdem alle 
Vertriebskanäle nach seinem Gusto nutzen können. 

Die Digitalisierung erfordert aber auch ein moder-
nes Filialnetz, das für die Kunden dort qualifizierte 
Kontaktpunkte bereitstellt, wo sie sie brauchen. 

Persönliche Beratung braucht gute Standorte, 
deren Qualität um so höher sein muss, je lichter 
das Filialnetz ist.  
Wir helfen Ihnen, diese Standorte zu finden. 

Wir unterstützen Sie, die besten Standorte für die 
digital unterstützte Betreuung Ihrer Kunden auszu-
wählen. 
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Stilisierte Einzugsbereiche 

Flagship-Standort 

Einzugsbereich Flagship-Standort 

Überlagertes Spezialstandortnetz 

Flagship- und Basis-Standorte im Filialnetz 

Quelle: eigene Darstellung 

-                                     Kontakthäufigkeit                                     + 

Quelle: Horváth&Partner, Studienbericht Multikanalvertrieb in Zeiten 
der Digitalisierung, eigene Befragung, eigene Darstellung 
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