Kostenmanagement

I Bargeldversorgung

GAA-Standorte: Kostenanalyse schafft Planungssicherheit

Von Jorg Dettenbach ™ Ob ein SB-Gerdit
an der richtigen Stelle steht, ist immer
noch oft ein Glucksspiel. Dass das nicht
so bleiben muss, zeigen Erfolgsgeschich-
fen in Banken und Sparkassen, die den
Standortentscheidungen harte Fakten zu-
grunde legen. Die Profitabilitat des SB-
Bereichs auf den Prufstand zu stellen lohnt
auch aus anderen Grinden: Die Einflih-
rung des Direkten Kundenentgelts (DKE)
im Januar 2011 hat zu erheblichen Ein-
schnitten in den SB-Bilanzen von Banken
und Sparkassen geftinrt. Ob und inwieweit
diese EinbuBen kompensierbar sind, ist
fraglich. EinigermaBen fest steht, dass in
Zeiten enger werdender Margen der Aufbau
einer soliden Datenbasis fundierten Ent-
scheidungen vorausgehen sollte.

Standortspezifische Kostenanalyse

Ohne genaue Kenntnis der jeweiligen Kos-
tenstruktur einzelner SB-Standorte lassen
sich weder eine ergebnisorientierfe Planung
noch wirksame MaBnahmen ableiten. Dies
gilt auch und insbesondere fiir den Bereich
Wartungs- und Serviceinfervalle. Dafir
mussen zundchst Art und Turnus der zu
berticksichfigenden Daten betrachtet wer-
den, beispielsweise flr Wartungs- und
Servicekosten, Kosten fur Wertdienstleis-
tfungen, flr Provisionskosten fur Standort-
partner und Transaktionskosten. Ebenfalls
in die Analyse mit einflieBen sollfen Er-
frdge aus Fremdkundenverfligungen und
die Einnahmen aus der Vermietung von
Werbefldchen. Darliber hinaus mssen die
sich aufgrund der Reduzierung der Bun-
desbankstandorfe veranderten Prozesse
und damit verbundenen Kostfen der Geld-
bestellung, -aufbereitung und -nachberei-
fung sowie den Geldiransport befrachtet
werden.

Sind alle relevanten Daten gesammelt,
rickt im gleichen Afemzug die Konsolidie-
rung sowie deren Ubertragung in ein ge-
eignefes IT-System in den Fokus. Eine in
diesem Kontext zu meisternde Hurde ist
die Datenverfugbarkeit in Echizeit —
schlieBlich liegt hier eine wesentliche Vo-
raussetzung fur die schnelle und sachlich
korrekte Auswerfung.

Mittels fundierter Datengrundlage ldsst sich
nicht nur die Ist-Effizienz der SB-Gertite
auswerten, sondern auch eine Hisforie auf-
bauen. Anhand jener lassen sich belast-
bare Prognosen und Trends entwickeln,
welche eine ergebnisorientierfe Planung
ermoglichen. Planungsziel ist in diesem
Zusammenhang immer die Profitabilitdt der
einzelnen SB-Standorte. Wollen Banken
und Sparkassen neue Flachen besetzen,
konnen Dafen bestehender, vergleichbarer
Standorte mit demografischen Fakioren
kombiniert und somit kunffige Ertrége und
Kosten des neuen Bargeldstutzpunkis si-
muliert werden.

Dass diese Vorgehensweise Planungssi-
cherheit schafft, ist nicht unumstriften.
SchlieBlich bleiben die so errechneten
Daten nicht mehr als Schdtzwerte, die
fernab jeder Realitdt liegen kénnen. Den-
noch konnen sie als Indikator dienen, der
die Llcke zwischen dem derzeit oft er-
lebten Blindflug und einer Uberlegten und
fundierten Standortentscheidung schlieBt.
Will eine Bank beispielsweise einen Geld-
automaten im Hamburger Hauptbahnhof
aufstellen, kénnen enfsprechende Geo-
daten, wie die Wegrouten der Reisenden,
mit harfen Fakien (Vergleichswerte eines
Standorts an einem anderen Bahnhof)
kombiniert werden. Uberzeugt der Stand-
ort durch seine zu erwartende Rentabilitdt
und wird ausgewdhlt, lassen sich in den

Folgejahren die einstigen Planzahlen mit
den Ist-Daten abgleichen. Die aus dieser
Analyse abgeleiteten Erfahrungswerte
kénnen bei der ndchsten (Ghnlich gela-
gerfen) Standortwahl in die Uberlegungen
einflieBen.

Mit Hilfe geeigneter Tools kénnen Banken
und Sparkassen einzelne Standorte ver-
gleichen und so den SB-Bereich wirkungs-
voll steuern. Um jedem einzelnen Standort
und seinen individuellen Rahmenparame-
tern gerecht zu werden, kann beispiels-
weise ein hausinfernes und institutstiber-
greifendes Benchmarking der Gerdfe das
Mittel der Wahl sein.

Kooperationspartner statt
Standortaufgabe?

Eine valide Dafen- und Zahlengrundlage
zu haben ist die eine Aufgabe — wirksame
und effizienzsteigernde Handlungsalterna-
tiven die andere. Fir viele Institute besteht
hierin die eigentliche Herausforderung.
Bevor ein Standort aufgegeben wird, loh-
nen jedoch einige Vortberlegungen. Unter
Umstdnden biefef sich die Zusammenar-
beit mit Kooperationspartnern an: Bei-
spielsweise konnten Einzelhdndler ihre
Tageseinnahmen am Ende ihres Ge-
schafistages am Aufomaten einzahlen
oder Uber die Ausgabe von \Werfcoupons
neue Kunden anlocken.

Zudem kann die Verdnderung der Gerd-
teausstaftung, etwa die Aufstellung eines
Cash-Recycling-Systems anstelle von
einem Geldausgabeautomaten, maBgeb-
lich die Effizienz eines Standorts steigern.

Jorg Deftenbach ist Leiter Business & Sales
der SARROS GmbH, Berlin.
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