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Ein innovativer Segmentierungsansatz auf Basis einer
reprasentativen Befragung von 3.200 Bankkunden

Cross-Channel-Banking ist bei Bankkunden der neue Standard.

Bereits heute nutzen 82 % aller Bankkunden zwei oder mehr Kanéle im
Entscheidungsprozess. Die Prognose flir 2020 liegt bei nahezu 100%.

Kanalnutzungsverhalten
Onlineangebot und Bankfiliale im Vergleich
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Mit nur 9 Kundentypen lassen sich tGber 80%
aller Customer Journeys verstehen.
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Cross-Channel-Kunden sind tberall.
Pure-Player gibt es bei Banken nicht mehr.
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Besitzer groBer Vermogen sind starker online-affin.
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Key Facts:

Das Kundenverhalten beim Abschluss von Bankprodukten ist
entlang der Customer Journey sehr heterogen.
Kunden wollen nur zweimal im Jahr ohne konkreten Anlass

kontaktiert werden.

Die kontaktbasierte Segmentierung mit nur 5 Kundentypen
bringt Ordnung ins Customer-Journey-Chaos und die .

Kundenansprache.

Vortelile fur Banken:

e Klare Charaktermerkmale fur die individuelle Kundenansprache
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¢ Effizientere Verwendung von Marketingbudgets
e Hohere Abschlussquote durch bedurfnisgerechtere Ansprache
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e I a bo ra t u I I l E U RO G QO U P Kostenloser Download der vollstdndigen Studie
CONSUILTING unter www.cross-channel-banking.de
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