Leitartikel

Daten und Fakfen zur Vertriebspolitik der Finanzdienstleister

Vertriebsziel Neukundengewinnung
verliert an Prioritdt

Bedeutung der Vertriebsziele

Kundenbindung:

Abwanderungen wurden nicht verhindert
(Angaben in Prozent)

Anzahl der Banken, die ihre Veririebsziele volistindig erricht haben

Mittelwert 3,78
Kundenbindung 4,13
individuelle 3.89
Kundenansprache
Vertriebsintensivierung 3,87
Schnelligkeit im Vertrieb 3,68
Senkung von 3,56
Vertriebskosten
Neukundengewinnung 3,54 1712009
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Die Filiale bleibt der zentrale Vertriebskanal ...
(Angaben in Prozent)

Anteil der Banken, die Vertriebskandle in hohem Umfang nutzen

Mittelwert 27

... dessen Bedeutung noch moderat zunimmt
(Angaben in Prozent)

Anteil der Banken, die eine zunehmende Bedeutung erwarten

Mittelwert 30
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