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DB Research Management Millennials und weniger wohlhabende Deutsche besuchen seltener Filialen, um
Stefan Schneider mit einem Mitarbeiter zu sprechen. Andererseits suchen Kunden, die einen Kon-

sumenten- oder Immobilienkredit, ein Depot oder eine private Altersvorsorge
haben, haufiger eine Bankfiliale auf. Interessanterweise gehen FinTech-Nutzer
fast doppelt so oft in eine Filiale wie Nicht-Nutzer. Die Zukunft der Filialen wird
wahrscheinlich in hybriden Losungen liegen, bei denen Bankmitarbeiter und
Technologie in einem gemeinsamen Portal (Hub-and-Spoke) zusammengefihrt
werden.

Bankkredite und Einlagen der Haushalte im zweiten Quartal 2019

Die privaten Haushalte nahmen im zweiten Quartal netto EUR 16,9 Mrd. an
neuen Krediten auf und das Wachstum ggu. Vorjahr beschleunigte sich auf
4,4%, beides die hochsten Werte seit dem Jahr 2000. Dies lag v.a. an der Re-
kordzunahme bei Immobilienkrediten von EUR 13,2 Mrd., welche im laufenden
Quartal aus saisonalen Griinden noch gré3er ausfallen dirfte. Die Konsumen-
tenkredite entwickelten sich mit einem Plus von EUR 2,9 Mrd. stark, aber etwas
weniger dynamisch als im Vorjahresquartal.

Erhohte Refinanzierungskosten und Bilanzrestriktionen bremsten einen
weiteren Margenriickgang. Méglicherweise ndhern sich die Margen einem Mini-
mum, das nicht mehr viele Banken zu unterschreiten bereit sind, trotz des weiter
steigenden Konkurrenzdrucks besonders bei durchschnittlichen Darlehen.

Die privaten Einlagen wuchsen erneut kraftig mit 5,7% ggu. Vj. Der absolute Zu-
wachs von EUR 34,4 Mrd. lag in der GroRenordnung der vergangenen Jahre
und floss fast vollstandig in Sichteinlagen.
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Noch immer betrachtliche Anzahl von
Filialen in Deutschland
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Kunden besuchen Filialen relativ oft

Antworten auf: ,Wie oft besuchen Sie die Filiale
lhrer Bank?* Antworten in % im Jahr 2017
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Anzahl der Bankfilialen stark rticklaufig

Dank der Digitalisierung und Computerisierung unserer Gesellschaft werden
heute viele Bankdienstleistungen im Internet angeboten. Die Nutzung des On-
line-Banking in Europa nimmt zu. 59% der Deutschen zum Beispiel nutzten In-
ternet-Banking im Jahr 2018, gegentiber nur 35% im Jahr 2007. So werden
viele Leistungen von Bankfilialen heute tiber automatisierte Prozesse bereitge-
stellt, was die Art und Weise, wie Kunden Filialen nutzen, veréndert hat.

Die Zahl der Bankfilialen in Deutschland ist stark zurtickgegangen. Im Jahr 2018
gab es nur noch 28.000 Filialen, gegeniiber rund 40.000 im Jahr 2007. Der
Rickgang beschleunigte sich vor allem nach 2013 und war bei den Sparkassen
und Genossenschaftsbanken, die sich starker auf das klassische Privatkunden-
geschéft konzentrieren, etwas ausgepréagter. Mit der Umstellung von Zahlungs-
verkehrs-Dienstleistungen auf alternative Plattformen wie Geldautomaten und
Online-Banking und dem Riickgang der Nachfrage nach physischem Bargeld in
Zeiten wachsender Karten- und Mobilzahlungen haben die Filialen an Bedeu-
tung verloren und viele wurden geschlossen. Dartber hinaus sollten die Profita-
bilitdtsprobleme der deutschen Banken nach der Krise nicht unterschéatzt wer-
den, was eine Vielzahl von Kostensenkungsmafnahmen ausléste. Nicht zuletzt
darfte der Urbanisierungstrend in Deutschland zu diesem Riickgang beigetra-
gen haben, da es in den Stadten tendenziell weniger Filialen pro Kopf gibt als in
landlichen Gebieten.!

Schon bevor sich mit dem Internet-Banking das Verhaltnis zwischen Kunden
und Filialen in vielerlei Hinsicht zu &ndern begann, prognostizierten einige Be-
obachter, dass Filialen nach der Einfiihrung von Geldautomaten und Telefon-
banking irrelevant werden wirden. Entgegen dieser Erwartungen und trotz des
Rickgangs um 30% seit Beginn der Finanzkrise im Jahr 2007 ist die Filialdichte
immer noch relativ hoch. In Deutschland gibt es 33 Filialen pro 100.000 Einwoh-
ner, was weitgehend dem europdaischen Durchschnitt entspricht.

Wer besucht noch eine Filiale?

Die Deutschen schatzen die traditionellen Wege, bei denen sie ihre Bankge-
schéfte vor Ort in einer Filiale erledigen kénnen. Im Jahr 2017 besuchten fast
70% mindestens einmal im Monat eine Filiale, 21% sogar jede Woche. Nur 13%
der Deutschen besuchten eine Filiale sehr selten oder gar nicht. Interessanter-
weise blieben die Filialbesuche in den letzten finf Jahren relativ stabil. Der An-
teil der Kunden, die nie oder sehr selten dorthin gehen, nahm nur geringftigig
zu.

Filialbesuche dienen unterschiedlichen Zwecken. Es gibt Besuche, 1) um den
SB-Bereich zu nutzen, wie z.B. Geldautomaten, 2) fir den persdnlichen Kontakt
mit Bankmitarbeitern. Falls der erste Grund Uberwiegt, konnten Filialen in Geld-
automaten-Stellen mit nur wenigen Mitarbeitern umgewandelt werden. Dies
scheint jedoch nicht der Fall zu sein, wenn man sich unseren eigenen Daten-
satz von 48.000 Kunden anschaut. Im Durchschnitt gehen 30% der Deutschen
mindestens einmal im Jahr in eine Filiale, um mit einem Mitarbeiter zu sprechen.
Auch wenn die Nachfrage nach Leistungen aus dem SB-Bereich viel grof3er ist,
erfordert die Nachfrage nach personlichem Kontakt, dass die Banken ein gut
ausgebautes Filialnetz mit geniigend Mitarbeitern unterhalten. Wer sind also die
Kunden, die mit einem Bankbeschéftigten sprechen wollen?

! In Hessen zum Beispiel lag die Filialdichte im Iandlichen Raum im Jahr 2015 bei 42 (Filialen pro
100.000 Einwohner) gegenuber 29 in den kreisfreien Stadten. Siehe Burkert (2019). Strukturwan-
del und Beschéftigungsentwicklung in der Finanzbranche in Hessen. IAB-Regional Hessen
1|2019).
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Wer besucht eine Bankfiliale, um mit
einem Mitarbeiter zu sprechen?

Wer besucht mindestens einmal im Jahr eine Filiale
mit einem Termin, Anteil in %*
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Warum besuchen Kunden eine Filiale?
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Bestimmte Kunden vereinbaren eher einen Termin und besuchen eine Filiale
als andere. Millennials gehen seltener dorthin als Personen, die zur Generation
X oder den Boomers gehéren, obwohl der Unterschied nicht sehr grof3 ist. Zwei
Faktoren kénnten dies erklaren: i) Es gibt einen Kohorteneffekt, d.h. technolo-
gieaffine Millennials fihren mehr ihrer Bankgeschéfte online durch, ii) es gibt ei-
nen Lebenszykluseffekt, d.h. altere Menschen haben andere Konsum-Spar-Préa-
ferenzen und nutzen daher haufiger Bankdienstleistungen.? AuRerdem besu-
chen Manner immer noch haufiger Bankfilialen als Frauen. Auch mit zunehmen-
dem Vermégen nehmen die Filialbesuche zu. Personen, die zu den obersten
25% der Vermdgensverteilung gehoren, haben eine 10 %-Punkte hdhere Wahr-
scheinlichkeit, eine Filiale zu besuchen als Personen, die zu den untersten 25%
gehoren. Dies konnte ein Zeichen fir die héhere Nachfrage von Wohlhabenden
nach Bankdienstleistungen im Allgemeinen sein. Ein weiterer Grund kénnte der
Alterseffekt sein, da altere Menschen im Durchschnitt mehr Vermdgen aufge-
baut haben.

Warum besuchen Kunden eine Filiale?

Es gibt mehrere Griinde, warum Kunden Kontakt zu einem Menschen suchen
und es vorziehen, mit Bankmitarbeitern zu sprechen. Die Standardleistungen
kénnen tber die Webseiten der Banken erbracht werden. Aber bei komplexen
Entscheidungen und Produkten ist trotz der Verflgbarkeit von Online-Alternati-
ven in der Regel eine personliche Beratung notwendig. Zu diesen Entscheidun-
gen gehoéren Kreditanfragen, Kontoer6ffnungen, grof3e Transaktionen, persoénli-
che Finanzberatung, Altersvorsorgeplanung oder Beschwerden usw.

Von denen, die eine Bankfiliale besuchen, besitzen Kunden, die bereits einen
Konsumentenkredit oder einen Immobilienkredit haben, eine 2,5-mal bzw. 1,8-
mal héhere Wahrscheinlichkeit, eine Filiale zu besuchen als Kunden, die keinen
Kredit haben. Griinde kénnen z.B. sein, dass Kunden Informationen tber den
Kredit einholen, Sonderzahlungen veranlassen oder einen bestehenden Kredit
refinanzieren wollen. Dies bedeutet, dass Bankmitarbeiter, die auf das Kreditge-
schéaft spezialisiert sind, in naher Zukunft voraussichtlich ein fester Bestandteil
der Filialen bleiben werden. Kunden, die ein Depot besitzen, besuchen eine Fili-
ale doppelt so haufig wie Kunden ohne Depot. Das Gleiche gilt fir Kunden, die
eine private Altersvorsorge haben. Diese Kunden benétigen héchstwahrschein-
lich personliche Hilfe von Bankexperten bei ihren Investitionen. Die Finanzbera-
tung ist zumindest vorerst ein wichtiger Teil des Filialangebots, insbesondere fir
maRgeschneiderte, anspruchsvolle Produkte. Bei weniger anspruchsvollen An-
gelegenheiten helfen Bank-Webseiten und Finanztechnologie (FinTech)-Anwen-
dungen wie Finanzplaner, Robo-Advisors usw. den Kunden bereits heute, ihre
Finanzen selbststéandig zu planen. Interessanterweise gehen FinTech-Nutzer im
Schnitt fast doppelt so oft in eine Filiale wie Nicht-Nutzer. Dies kdnnte auf ein er-
héhtes Interesse der FinTech-Nutzer an Finanzprodukten im Allgemeinen hin-
weisen.

Zukunft der Bankfilialen

Filialen durften auch in Zukunft wichtige Anlaufstellen fir viele Bankdienstleis-
tungen bleiben. Online-Lésungen ersetzen zwar Standardleistungen, sind aber
zumindest bisher ein oft unvollkommener Ersatz fir das gesamte Leistungs-
spektrum der Filialen. Nicht zuletzt haben Filialen auch einen strategischen Wert

2 Siehe Anenberg, Chang, Grundl, Moore und Windle (2018). The Branch Puzzle: Why are There
Still Bank Branches? FEDS Notes. 20. August 2018.
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fur das Einwerben von Einlagen.® Ein gut ausgebautes Filialnetz mit gentigend
Mitarbeitern kann immer noch verschiedene Kundenbedurfnisse abdecken. Al-
lerdings befindet sich das Filialmodell der Vergangenheit im grundlegenden
Wandel.

Wer geht noch in die Bankfiliale?

Die Zukunft der Filialen wird wahrscheinlich in hybriden Losungen liegen, bei
denen Bankmitarbeiter und Technologie in einem gemeinsamen Portal (Hub-
and-Spoke) zusammengefihrt werden. Dies erfordert Investitionen in Technolo-
gie und mobile Lésungen. Bei komplexeren Problemen kénnten Banken tberle-
gen, ihr Know-how in grof3en Filialen zu biindeln und gleichzeitig das Angebot in
kleinen Filialen zu reduzieren. Zu den operativen Losungen gehdren unter an-
derem die Einfiihrung langerer Offnungszeiten an einigen Arbeitstagen oder das
Angebot von eigenen Immobiliendienstleistungen. Eine erfolgreiche Transfor-
mation wird nicht nur die Profitabilitat der Banken steigern, sondern auch den
Kunden und dem Wirtschaftswachstum zugutekommen.

Orcun Kaya (+49 69 910-31732, orcun.kaya@db.com)

8 Siehe De Young (2001). The financial performance of pure play Internet banks. Federal Reserve
Bank of Chicago Economic Perspectives. 25: no 1, 60-75.
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Bank lending survey: Kreditrichtlinien*
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Bankkredite und Einlagen der Haushalte

Kreditvolumina

Das Wachstum der Kredite an private Haushalte erreichte in Q2 2019 neue Re-
korde. Das Volumen kletterte um EUR 16,9 Mrd. ggi. Vq. und die jahrliche
Wachstumsrate stieg auf 4,4%, beides die h6chsten Werte seit dem Jahr 2000.

Dies lag v.a. an der Rekordzunahme von EUR 13,2 Mrd. bei Immobilienkrediten
in Q2, die mit einer jahrlichen Wachstumsrate von 4,6% ebenfalls den besten
Wert seit 2000 verzeichneten. Fir das laufende Quartal, das in der Regel den
saisonalen Hohepunkt darstellt, ist nochmals mit einer Steigerung in absoluten
GrolRen zu rechnen. Vor allem die Genossenschaftsbanken (+ EUR 4,2 Mrd.)
und die Sparkassen (+ EUR 3,9 Mrd.) legten in Q2 kréftig zu. Die GroR3banken
weiteten ihr Portfolio um EUR 2,4 Mrd. aus. Niedrige Zinsen und die Erwartung,
dass die Immobilienpreise weiter kréftig steigen werden, trieben erneut das Kre-
ditgeschéaft an, woran sich so schnell auch nichts andern diirfte. Im ersten Halb-
jahr 2019 verteuerten sich Wohnimmobilien im Schnitt um 7% ggu. dem Vorjah-
reszeitraum. Auf der Nachfrageseite ist gerade in den Ballungsrdumen mittelfris-
tig keine Entspannung am Wohnungsmarkt zu erwarten. Auch angebotsseitige
Engpéasse wie Fachkréafte- und Baulandmangel tragen zum Preisanstieg bei,
ebenso wie steigende gesetzliche Anforderungen an die Geb&udequalitét. Die
privaten Haushalte profitieren jedoch auch seit Jahren von steigenden verfiigba-
ren Einkommen, sodass ihre Verschuldung in Relation dazu bislang bei gut
82%?* verharrt, obwohl sie deutlich mehr Bankkredite — v.a. Immobiliendarlehen
— ausstehen haben.

Die Konsumentenkredite entwickelten sich mit einem Plus von EUR 2,9 Mrd. et-
was weniger dynamisch als im Vorjahresquartal, die jahrliche Wachstumsrate
blieb mit 5,1% jedoch sehr hoch. Es waren hauptsachlich Regionalbanken

(+ EUR 2,3 Mrd.), darunter viele Auslandsbanken, die neue Konsumentenkre-
dite ausreichten und ihr Portfolio vergréf3erten. Grol3banken (+ EUR 0,4 Mrd.)
und Sparkassen (+ EUR 0,2 Mrd.) trugen moderat zum Wachstum bei, bei den
Genossenschaftsbanken dagegen stagnierte das Geschéft. Seit 2015 nehmen
die Privathaushalte dank der guten allgemeinen Wirtschaftsentwicklung ver-
starkt Konsumentenkredite auf, obwohl deren Zinssatze nur wenig — um grob ei-
nen Prozentpunkt — sanken. Dieser Trend kdnnte sich nun aber abschwéachen
angesichts der gegenwartigen Konjunkturabkiihlung. Die Arbeitslosigkeit blieb in
Q2 zwar auf dem sehr niedrigen Niveau von (nach internationaler Definition)
3,1% und die Beschéftigung legte nochmals leicht zu. Trotzdem erwarten viele
Haushalte angesichts der Handelskriege und des Brexit zukiinftig eine schwieri-
gere Lage am Arbeitsmarkt.®> Die sonstigen Kredite nahmen leicht zu um EUR
0,8 Mrd. ggi. Vq., die Debetsalden blieben unverandert. Auf Jahressicht blieb
das Wachstum in beiden Segmenten negativ.

Dementsprechend rechnen nur sehr wenige Banken (3%) mit einer starkeren
Nachfrage nach Konsumentenkrediten im laufenden Quartal. In Q2 hatten laut
Bank Lending Survey (BLS) noch 10% der Banken eine Steigerung registriert.
Bei Immobilienkrediten legte die Nachfrage im Frihjahr deutlich starker zu als
erwartet, Uber ein Drittel der Banken berichtete eine Zunahme. Wie Ublich schéat-
zen die Banken die weitere Entwicklung der Immobilienfinanzierung aber verhal-
ten ein, nur 10% rechnen mit einem Nachfrageplus in Q3.

4 EZB (2019). Household Sector Report Q1. 7. August 2019, S. 25.
5 GfK (2019). Einkommensaussichten erleiden Riickschlag. Ergebnisse der GfK-Konsumklimastu-
die fur Juni 2019. Pressemitteilung 26. Juni 2019.
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Sichteinlagen
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Kreditrichtlinien fur die Genehmigung von Kreditantragen

Im zweiten Quartal wurden die Kreditrichtlinien fir Immobiliendarlehen nach ei-
ner Verscharfung im Winterquartal wieder marginal gelockert (von 3% der Ban-
ken, Gleiches wird fur das laufende Quartal erwartet). Trotzdem berichteten 7%
der Banken einen gestiegenen Anteil von abgelehnten Kreditantrédgen. Im Be-

reich der Konsumentenkredite blieben die Richtlinien unveréndert und dies wird
auch fur Q3 erwartet. Der Anteil der abgelehnten Kreditantrdge nahm leicht ab.

Kreditbedingungen

Nachdem die Margen fur durchschnittliche Immobilienkredite seit zwei Jahren
deutlich gesunken sind, meldeten in Q2 nur 3% der Banken eine Verringerung.
Fur risikoreichere Immobiliendarlehen erhéhten sogar 7% der Banken ihre Auf-
schlage. Eine ahnliche Bewegung war bei den Konsumentenkrediten zu be-
obachten. Die Margen fur durchschnittliche Darlehen sanken bei 3% der Ban-
ken und fur risikoreichere Kredite blieben sie unverandert. In allen Féllen brems-
ten erhdhte Refinanzierungskosten und Bilanzrestriktionen einen weiteren Mar-
genriickgang. Moglicherweise ndhern sich die Margen einem Minimum, das
nicht mehr viele Banken zu unterschreiten bereit sind, trotz des weiter steigen-
den Konkurrenzdrucks besonders bei durchschnittlichen Darlehen.

Einlagenvolumina

Das starke Wachstum der privaten Einlagen von 5,7% ggu. Vj. setzte sich im
zweiten Quartal fort. Der absolute Zuwachs von EUR 34,4 Mrd. lag in der Gro-
Renordnung der vergangenen Jahre. Die privaten Haushalte legten dabei im
Wesentlichen nur in Sichteinlagen neues Geld an, namlich EUR 34,4 Mrd. Die
Termineinlagen bauten sie um EUR 0,7 Mrd. ab und erhéhten gleichzeitig die
Spareinlagen um denselben Betrag. Es zeigt sich einmal mehr, dass die Rendi-
tesuche fur private Haushalte nicht das Leitmotiv ihrer Vermégensanlage dar-
stellt. Obwohl die reale Rendite auf Bar- und Einlagenvermdgen der Privathaus-
halte seit 2016 negativ ist, blieb der Anteil am gesamten Finanzvermdgen seit
der Finanzkrise unveréandert bei 40%. Lediglich die Fristigkeit der Einlagen
wurde verkirzt.

Alle grofl3en Bankengruppen gewannen in Q2 neue Einlagen und konnten damit
im Privatkundengeschéft ihr Kreditwachstum vollstandig refinanzieren. Die Zu-
flisse bei den Sparkassen (EUR 9,9 Mrd.), GroRbanken (EUR 7,6 Mrd.) und
Genossenschaftsbanken (EUR 6,6 Mrd.) tibertrafen das jeweilige Kreditwachs-
tum bei Weitem. Bei den Regionalbanken hielten sich das Einlagenplus von
EUR 3,4 Mrd. und neues Kreditvolumen die Waage.

Zinssatze

Der durchschnittliche Zinssatz auf Sichteinlagen verharrte in Q2 bei 0,01%
(EWU-Durchschnitt: 0,03%). Angesichts einer wahrscheinlichen weiteren Locke-
rung der Geldpolitik ist kein Anstieg zu erwarten, im Gegenteil, die deutsche Po-
litik denkt mittlerweile sogar laut Uber ein Verbot von Negativzinsen auf Gutha-
ben innerhalb bestimmter Volumengrenzen nach. Der durchschnittliche Zinssatz
auf neue Immobilienkredite fiel um 17 Bp. auf einen neuen Tiefstwert von
1,63%, verglichen mit 1,95% im EWU-Durchschnitt. Die Entwicklung folgte da-
mit der Rendite der 10-jahrigen Bundesanleihe, welche im Juni auf -0,33%
nachgab (von -0,07% im Marz). Konsumentenkredite verteuerten sich hingegen
um 33 Bp. auf 6,06%, blieben aber unter dem EWU-Durchschnitt von 6,24%.

Heike Mai (+49 69 910-31444, heike.mai@db.com)

8 Deutsche Bundesbank (2019). Zur Entwicklung der realen Portfoliorenditen privater Haushalte in
Deutschland. Monatsbericht August 2019, S. 33-36.
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Bank lending survey: Margen bei
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