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PRESSEMITTEILUNG

Investitionen in die Mitarbeiterqualifizierung sollen Cross-Selling
erfolgreicher machen!

Regensburg 23. Oktober 2007, Gemal der von ibi research an der Universitat

Regensburg im Oktober verdffentlichten Studie ,,Cross-Selling bei Banken und

Sparkassen” sind 95% der befragten Vertriebsexperten davon uUberzeugt, dass
die Aktivitaten der Kreditinstitute auf dem Gebiet des Cross-Selling in Zukunft
stark ansteigen werden. Aus diesem Grund sind dafur insbesondere im Bereich
der Mitarbeiterqualifizierung Investitionen geplant (siehe Abbildung).

Abbildung: Bereiche, in denen Investitionen zur Steigerung des Cross-Selling-Erfolgs
geplant sind

Qualifizierung der Mitarbeiter fir Cross-Selling 7%
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Das Investitionsvolumen fiir Cross-Selling wird nicht erhoht.
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Quelle: Cross-Selling bei Banken und Sparkassen ®© ibi research 2007

Allerdings existieren unterschiedliche Préaferenzen: Wahrend die schon jetzt im
Cross-Selling erfolgreichen Unternehmen eine starkere Gewichtung auf die Mitar-
beiterqualifizierung legen, favorisieren die Ubrigen Institute eher Investitionen
ins Cross-Selling-Controlling. Verstarkt investiert werden soll zudem im Bereich
der Datenanalyse durch den Aufbau eines analytischen Customer Relationship
Managements (CRM). Hier planen 58% der aller befragten Institute eine Ausga-
benerhdhung.

Insgesamt gesehen belegen die Ergebnisse der Befragung die hohe Relevanz ei-
nes ganzheitlich ausgerichteten Cross-Selling fur die deutschsprachigen Kreditin-
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stitute. Es wird sich ein Bedeutungswandel hin zum strategisch verankerten und
systematisch betriebenen Cross-Selling vollziehen.

Weitere ausgewahlte Ergebnisse sind:

e Banken schopfen derzeit nur 40% des vorhandenen Cross-Selling-
Potenzials aus.

¢ Konsequente Kundenorientierung ist ein zentraler Erfolgsfaktor fur erfolg-
reiches Cross-Selling.

e Rund 80% der befragten Kreditinstitute sehen in der Schaffung von nach-
haltigem Kundenvertrauen die grél3te Herausforderung bei der Realisation
von Cross-Selling-Erfolgen.

¢« Nur den wenigsten Kreditinstituten gelingt es, tUber die Datenanalyse nutz-
bare Cross-Selling-Potenziale zu identifizieren.

e« Im Controlling der Cross-Selling-MalRnahmen weisen die meisten Institute
grolRe Defizite auf.

¢ Banken wollen in Zukunft mehr in ihre Cross-Selling-Aktivitaten investie-
ren.

Im Gegensatz zu anderen Studien, die sich im Wesentlichen auf einzelne Prob-
lemfelder des Cross-Selling beschranken, analysiert diese Erhebung das Thema
anhand eines ganzheitlichen Cross-Selling-Ansatzes. Vom Aufbau einer zentralen
Kundendatenbank, Uber die Potenzialanalyse, zur Identifikation konkreter Mal3-
nahmen bis zum Controlling des Prozesses werden zahlreiche Facetten des
Cross-Selling analysiert. Die praxisbezogenen Ergebnisse liefern Banken und
Sparkassen wichtige Hinweise, wie Sie ihre Cross-Selling-Aktivitaten verbessern
kénnen.

Anbei finden sie die Management Summary der Studie sowie ausgewahltes Pres-
sematerial. Presseexemplare der kompletten Studie werden auf Anfrage gerne
zur Verfugung gestellt. Uber die Zusendung eines Belegexemplars bei Veroffent-
lichungen zur Studie wirden wir uns sehr freuen.

Mit freundlichen GriRen

Georg Wittmann, Dr. Ernst Stahl
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Uber ibi research:

Seit 1993 bildet die ibi research GmbH (vormals Institut fur Bankinformatik und
Bankstrategie gGmbH) eine Bricke zwischen Wissenschaft und Praxis. Das Team
unter der Leitung von Prof. Dr. Dieter Bartmann forscht zu Fragestellungen rund
um das Thema “Finanzdienstleistungen in der Informationsgesellschaft“. Durch
die enge Zusammenarbeit mit Spezialisten aus den Bereichen Banken und IT
werden die Forschungsergebnisse in die FUhrungsebene der kooperierenden Un-
ternehmen transferiert. ibi research ist personell eng mit der Universitat Regens-
burg verbunden, wird aber als selbststidndige Gesellschaft geflhrt. ibi research
arbeitet auf den Themenfeldern Retail Banking, Banking im E-Business, Ge-
schaftsprozessmanagement & IT-Architektur sowie Operational Risk Management
& IT-Security. Zugleich bietet ibi research in Zusammenarbeit mit Banken und
Partnern umfassende Beratungsleistungen zur Umsetzung der Forschungsergeb-
nisse an.

Weitere Informationen: http://www.ibi.de
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