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Lukrative Kunden achten auf den Preis
Studie von Investors Marketing: Geschäftsbanken haben besonders

wechselbereite Kundschaft
B˛rsen-Zeitung, 8.6.2010

mel Frankfurt – Kunden, die be-
sonders auf die Preisgestaltung ih-
rer Bank achten, sind fˇr die Kre-
ditinstitute besonders lukrativ.
Das ist das Ergebnis einer Studie
der Unternehmensberatung Inve-
stors Marketing (IM), die amMon-
tag im Rahmen eines Symposiums
vorgestellt wurde.

Die sogenannten Preisentscheider
verfˇgten in der Regel ˇber ein h˛-
heres Einkommen und ein h˛heres
Anlagevolumen als Kunden, die den
Preisen eher gleichgˇltig gegenˇber-
stehen. Zudem tätigten sie mehr Ge-
schäftsabschlˇsse, waren aber auch
den Instituten gegenˇber weniger
loyal. Auch sind die Preisentscheider
eher bereit, fˇr Beratung zu bezah-
len. Fˇr die Studie hatte IM rund
1000 Bankkunden befragt und in
die Kategorien Preisentscheider,

Preissensible und Preisindifferente
eingeteilt. Die Preisentscheider sei-
en fˇr die Banken im Schnitt 1,5-
mal so lukrativ wie die preissensi-
blen Kunden und sogar mehr als
doppelt so lukrativ wie die Preisin-
differenten, erklärt Oliver Mihm,
CEO von IM. Laut Mihm sollten die
Banken zwecks Ertragsoptimierung
die Kundschaft in vergleichbare Ka-
tegorien einteilen, um so auf die
Kunden optimal zugehen zu k˛nnen
und sich als klassische Hausbank das
Geschäft zu sichern. Hiermit hatten
zuletzt laut Mihm offenbar die Ge-
schäftsbanken zu kämpfen: Unter
deren Kunden sei teilweise nur noch
jeder Dritte ein klassischer ,,Haus-
bankkunde‘‘ (siehe Grafik). Bei den
Geschäftsbanken seien die Kunden
im Schnitt besonders wechselbereit,
wohingegen die Kundschaft bei den
Direktbanken eher loyal sei.

Mehrmarkensystem

Um den Kunden in den Mittel-
punkt zu stellen, arbeite man bei
der Deutschen Bank mit einer Mehr-
markenstrategie, erklärte Frank
Strauß, der beim Branchenprimus
im Vorstand des Bereichs Privat-
und Geschäftskunden sitzt, beim
Symposium. Das Institut, das den
Kundennutzen mit dem Aktionärs-
nutzen gleichrangig berˇcksichtigt,
stellt unter der Marke Deutsche
Bank die Beratung in den Vorder-
grund und bietet laut Strauß ,, quali-
tativ hochwertige Produkte zu fairen
Preisen‘‘. Unter derMarke Norisbank
habe man zudem ein ,,Qualitätsdis-
counter-Konzept‘‘ und versuche, die
Kunden stärker ˇber den Preis zu
locken.

ID: 2010106051


