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KAPITEL 4 DIE TOUCHPOINT-NUTZUNG VON BANKKUNDEN  

KAPITEL 4

Das scheint auch ein Grund zu sein, warum Kunden recht zufrieden mit der 
Werbung ihrer Bank sind. So gaben 52 % an, mit dieser zufrieden oder sogar 
sehr zufrieden zu sein. 

Über die allgemeine Befragung 
zum Thema Werbung hinaus wur-
de in dieser Befragung dem The-
ma «Newsletter» eine besondere 
Bedeutung gewidmet. Die Kunden, 
die sich an Werbung erinnern konn-
ten, wurden gefragt, ob sie – wenn 
sie wählen könnten –  bevorzugt 
einen Newsletter von ihrer Bank er-
halten wollten, welcher all ihre ge-
wünschten Themen beinhaltet oder 
lieber unterschiedliche Newsletter, 
analog den gewünschten Themen. 
Die Kunden zeigen sich hier unent-
schlossen. Während etwa ein Drittel 
der Befragten nur einen Newsletter 
der Bank präferiert, bevorzugen 
25 % mehrere und 41 % geben keine 
Präferenz an. 

Abb. 26, Kunden gehen davon aus, dass der Berater weiss, 
dass ihnen personalisierte Werbung eingespielt wird (n=613)

Gehen Sie davon aus, dass Ihr Berater weiss, dass 
Ihnen personalisierte Werbung eingespielt wird?

 

5 Gut

3 Durchschnittlich

4 Eher gut

1 Sehr schlecht

6 Sehr gut

2 Schlecht

Wie positiv waren Ihre Erfahrungen 
mit der Werbung Ihrer Bank auf 
einer Skala von 1 bis 6 insgesamt?
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Abb. 27, Kunden sind mit der wahrgenom-
menen Werbung der Bank zufrieden (n=613)
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Nein, 
das wird ja 
zentralisiert 
gemacht.

ich habe keinen 
persönlichen 
Berater.

Ja 

Nein, er könnte es
zwar wissen, aber es 
interessiert ihn nicht.

Auf keinen Fall, 
er hätte mir diese Art von 
Werbung nicht geschickt, 
weil er mehr Informationen 
über mich hat.

4% Nein, 
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