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Informationen zur Studie

Ausgewahlte Ergebnisse:

>

Die Bankprodukte KFZ-Leasing und Wertpapiere weisen einen vergleichsweise hohen Manneranteil unter
den Bankkunden auf. Bei 40 Prozent der Kunden liegt der letzte Produktabschluss zwei Jahre oder
weniger zurick.

Die vorrangige Motivation flr den Abschluss des letzten Bankprodukts sind gtinstige Konditionen noch
vor Produktempfehlungen.

Neben monetéren Aspekten wie Kosten und Finanzierbarkeit sind beim Produktabschluss Sicherheit und
Seriositat haufige Bedenken.

Mehr als die Halfte der Befragten schliel3t das gewahlte Produkt zum ersten Mal ab. Entsprechend fehlen
dem Bankkunden héaufig Erfahrungswerte, er findet sich in einer Situation mit Unsicherheit wieder. Das
Girokonto dominiert vor allem den ersten Bankproduktabschluss der Verbraucher.

Gain-Loss-Analysen zeigen, dass die beiden grofen Bankengruppen am wenigsten neue Kunden
gewinnen konnten. Nur bei einer der beiden grol3en Bankengruppen sinkt der Marktanteil im Verlauf der
ersten vier Bankproduktabschlisse kontinuierlich.
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Informationen zur Studie

Nutzen und Umfang der Studie:

Langsschnittanalyse Produktnutzung im Bankenmarkt: [ untersuchte
Produkt- und Markenwahl, Motivation, Wechselverhalten Bankproduktgruppen:

von 13 Banken bzw. Bankengruppen und
11 Bankproduktgruppen = Altersvorsorge

» Baufinanzierung

auf Basis von 1.000 online-reprasentativen
Interviews, davon 865 Bankkunden » Festgeldkonto

= Girokonto

alle Informationen im Wettbewerbsvergleich

auf 141 PowerPoint-Seiten = KFZ-Leasing

= Kreditkarte
= Raten-/ Autokredit
» Sparanlage

als PDF-Datei kurzfristig verfigbar

. . S o = Sparbuch
die Studie ist objektiv, unabh&angig und neutral
» Tagesgeldkonto

= Wertpapiere

Nutzen: Kundenpfade im Bankenmarkt
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Informationen zur Studie

[ 865 Kundenpfade im Bankenmarkt 2.667 analysierte Bankproduktabschliisse j

< - <L
der Kunde 5

: _ das Produkt
» Soziodemografie
= Kundenstruktur = Produktmarkte
= Markenwabhl
y,
der Gedanke
der Weg

= Bedenken bei der
Produktnutzung = Abschlussfrequenz

» Nutzungsmotivation = Wechselverhalten
\ = Nutzungsabsicht

[ Marketing-Kennzahlen im Anbietervergleich j
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Informationen zur Studie

' Analysen: .| Die Studie in Zahlen:

= worin unterscheiden sich die Kunden der untersuchten Banken? ' = 1.000 Online-Interviews |
. = welche Kundenstruktur besteht in den Produktgruppen? i = 865 Bankkunden |
. = welche Marktanteile und Nutzerprofile weisen die Banken auf? = 2.667 analysierte

= welche Abschlussmotivation begriindete den letzten Produktabschluss? | |  Bankproduktabschliisse !
. = welche Bedenken haben die Bankkunden? i = bis zu 13 im Detall '
. = zwischen welchen Banken bzw. Bankengruppen wechseln die Kunden? . analysierte Banken

» welche Abschlussfrequenzen bestehen in den Produktgruppen? . = 11 Bankproduktgruppen
. = welches Wechselverhalten zeigt der ndchste Bankproduktabschluss? ! =7 Marketing-KennzahIeni
. = bei welchen Marketing-Kennzahlen zeigen sich Potenziale? . im Bankenvergleich

. Forschungsdesign:

Fur die Studie wurden 1.000 Online-Interviews online-bevolkerungsreprasentativ bei Verbrauchern in
. Deutschland durchgefiihrt, davon 865 mit Bankkunden. Zielsetzung der Studie ist die Identifikation der
. Kundenpfade im Bankenmarkt. Die Studie ist im Dezember 2017 erschienen.
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Beispielseiten (1)

Die Beispielseiten enthalten fiktive Daten

Soziodemografie der Bankkunden

Welche Geschlechterverteilung
ergibt sich bei den Bankprodukten?

Altersverteilung der Bankkunden (Angaben in %)

Produktmarkte

18- 24 Jahre

Genutzte Bankprodukte
25 - 34 Jahre

Andere Bankprodukt® 8 2157, 11141 BT )

35 - 44 Jahre wgrtpapium

Geschlechterverteilung in den Bankproduktgruppen

45 - 54 Jahre

TagasgaldlmrE 100%
55 - 64 Jahre H
85+ Jahre Sparbuch
1] 10 = mannlich
Fragestalung: Wia ak snd Sa? sPam nlage "eien
30 research tools
v, e, Raten-/Autokredit -
Fragestalung: Walchas Bankprodulkd wurde bed walchar Bank sbga ¢'b (;P ﬁ
B re search tools ?*g Q.»‘g‘\ ““ﬁ € o‘?
In WeICher Altersgruppe Slnd Fragestalung: Walkchas Bankproduld wurde bed walchar Bank shpaschiossen? =
Bankkunden verstarkt vertreten? B research tools s
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Beispielseiten (2)

Die Beispielseiten enthalten fiktive Daten

Markenwahl Welche Bedenken haben die

weiblichen Bankkunden?

Nutzungsreihenfolge nach Banken
(Basis: Personen mit bisher maximal vier Bankproduktabschidssen

Abschlussmotivation
Erste Mutzung [

Zweite Mut 7
el T =- 100% B [ ]

Bedenken beim Produktabschluss

Dritte Nutzung E 25 | “ Bedenken in den Geschlechtergruppen (Basis: letzter Produktabschluss)
10
15 -
Vieneutzing H s0% 10 19
i ) 10 mannlich
0% 25%
mcomdirect = Commerzbank uC 250 | “ 40
m HypoWerginsbank =ING-DiBa =P
= Sparkassen = Targobank Yy U “ “
0% - 3 5 |
Fregestalung: Walcha Bankprodulta wurdan bed walchar Bank b o'.\s& ,ak.-' @,‘;\ welblich
research tools ! 5 0@5‘ <&
p— A P O
a5, wrsieber, erien \Q %& q’
Fragestalung: Aus welchem Anlacs wurde des lizie Bankprodult | 0% 25% 50% 75% 100%
“Arsutidande, SCW'F"I:'"?-S"'“IE“"""?: “Arbaitsias, HawsfrauH [ E&ing tBa-:I&nkan = gicharheitt& Seriositat u Kosten & Finanzierbarkeit
m Konditionen m Zinsgarantia w Geldverust
se: tools = Angebot & Produkt = Schufa = Anbieterwechsel
m\ertrag & Datensicherheit m Service & Beratung = Notwendigkeit & Nutzen
Welche Mark shlen di
e C e ar e n W a e n I e Fragestalung: Walcha Badankan hattan Sie berm Abschiuss das latzien Bankprodukts? =
Bankkunden als Erstes? research tools i
Moty b
erfassen, versishern, bewerian
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Beispielseiten (3)

Die Beispielseiten enthalten fiktive Daten

Wechselverhalten

Bei welchen Marketingkennzahlen
profilieren sich die Anbietergruppen?

Produktgruppenwechsel von ... zu (1 von 2)

Tage Wechselverhalten
Kreditkarte L) - Gain-Loss-Analyse nach Banken - Abschlussplan
zu | Tagesgeldkonto X2% || zu | Giro  (Basis: letzter und voraussichtich nachster Bankproduktabschluss
Baufinanzierung 3% Kred
100%
e— % B Kennzahlen der Banken
_— 40 0 Kennzahlenprofil Bank A und Bank B * (Basis auBer bei LOY: letzte Nutzung)
55
WEQ Durchschnitt
X 3% 20 WEQ | Weiterempfehlungsquote 50% » Bank B
: 50%
Tagesgeldkonto ¥ 2 20 ADYV | Werbewirksambkeit PRI, ADV
zu | Kreditkarte X, 7% 20 INN | Innovationsguote 25%
Sparbuch ¥ 8% 2504, 20 50 WEC | Wechselkunden
Festgeldkonto X,5% - - 30 Durchschnitt 50, "EQ i
Bank A Loy | ' ' JINN
0%
- - PRI JADY
Fragestalung: Walchs Bankproduisa wardan bei walchar Bank s & {.ig? e &@0 25m
research tools i @ép & &
Madwrquluienn o < CRO' WEC
LOY INM
Fregestalung: Walchas Bankproduld wird als nachstes bed walchar
* Dautscha Bark, HypaVarensbark, Santander, Sparde-Banken, Ti CRO | Cross-Selling
Eii research tools LOY | Kundenloyalitat
— CRO' WEC PRI | Preisreagibilitat
. EEa
nutzen die Kunden? research tools S
Mirhatinnpaadrabaen
exfagzen, versishes, bewerise
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Bestellformular

Ihre Bestellung nehmen wir gerne per formloser E-Mail oder mit ausgeftilitem Bestellformular entgegen.
E-Mail: uwe.matzner@research-tools.net

FAX: +49 (0)711 — 55090384

Auftragnehmer: research tools, Kesselwasen 10, 73728 Esslingen am Neckar

Hiermit bestellen wir zum Preis in H6he von 3.200 EUR zzgl. MwSt. die
Studie Kundenpfade Banken 2017.

Auftraggeber:
Firma:

Ansprechpartner:

E-Mail:

Position/Funktion:

Datum, Ort, Unterschrift:
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Kontakt / Branchenerfahrung

Ihr Ansprechpartner fir diese Studie ist:

. Zuletzt zur Bankenbranche erschienen:

= Marketing-Mix-Analyse Kreditkarten 2017 o

. = Studie Vergleichsportal-Marketing Banken 2017 .| sich als Marketingstudien-Spezialist. Seit .
.1 2015 sind tber 25 Studien zur Bankenbranche

Marketing-Mix-Analyse Ratenkredit 2017

. = Studie Bankzielgruppe Brandhopper 2017
. = Werbemarktanalyse Banken 2017

- = Studie eVisibility Banken 2017

- Geschaftsfiihrer

. Diplom-Kaufmann, Marktforscher BVM

' Tel. +49 (0)711 - 55090381, Fax +49 (0)711 - 55090384
E-Mail: uwe.matzner@research-tools.net

research tools
Kesselwasen 10, 73728 Esslingen am Neckar
. www.research-tools.net

' research tools: MarketingmafRnahmen erfassen — verstehen — bewerten

. Seit 2005 forscht research tools marketing-
- und wettbewerbsorientiert und positioniert

erschienen. Mit der neuen Studienreihe
. ,Kundenpfade’ erganzt research tools sein
. Marketing-Analytik-Spektrum.
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