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Daten und Fakten zur Vertriebspolitik der Finanzdienstleister

Selbstbedienungs-
terminals

Außendienst

Internet-Banking

Point-of-Sale (PoS)

Call-Center

Mobile-Banking

Partner

Filialnetz 60

40

31

29

24

17

5

Mittelwert 27

2009
2008

Anteil der Banken, die Vertriebskanäle in hohem Umfang nutzen
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14

Die Filiale bleibt der zentrale Vertriebskanal …
(Angaben in Prozent)

Quelle: msg Gillardon, Managementbefragung 2009

Vertriebsintensivierung

individuelle
Kundenansprache

Kundenbindung

Schnelligkeit im Vertrieb

Senkung von
Vertriebskosten

Neukundengewinnung 10

7

7

5

Mittelwert 6

2009
2008

2
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Anzahl der Banken, die ihre Vertriebsziele vollständig erricht haben

individuelle
Kundenansprache

Schnelligkeit im Vertrieb

Senkung von
 Vertriebskosten

Neukundengewinnung

Vertriebsintensivierung

Kundenbindung 4,13

3,89

3,87

3,68

Mittelwert 3,78

2009

2008

Bedeutung der Vertriebsziele

3,54

sehr gering sehr hochhochmittelgering
1 2 3 4 5

3,56

Vertriebsziel Neukundengewinnung 
verliert an Priorität

Quelle: msg Gillardon, Managementbefragung 2009

Quelle: msg Gillardon, Managementbefragung 2009

Quelle: msg Gillardon, Managementbefragung 2009

Kundenbindung: 
Abwanderungen wurden nicht verhindert

(Angaben in Prozent)

… dessen Bedeutung noch moderat zunimmt  
(Angaben in Prozent)

Selbstbedienungs-
terminals

Filialnetz

Mobile-Banking

Partner

Call-Center

Point-of-Sale (PoS)

Außendienst

Internet-Banking 52

36

36

31

26

14

Mittelwert 30

2009
2008

Anteil der Banken, die eine zunehmende Bedeutung erwarten
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