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Typenbildende Dimensionen der 
Bankenkunden-Typologie 

Offen für Angebote 
der eigenen Bank

Leistungs-
orientierung

Zahlungsbereitschaft für bessere 
Beratung und Service

Berater-
orientierung
Info-Level des Beraters, 

Bedeutung eines 
Vertrauensverhältnisses

Entscheidungsstil

Vorgehen bei Institutswahl 
und Produktabschluss

Kompetenz

Offen für 
Fremdanbieter

Bankkunden-
Typologie
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YouGovPsychonomics – Bankkunden-Typologie 
(Kurzform, 2008)

Der Unabhängige
� hohe Kompetenz
� geringe Beraterbindung
� performance-orientiert
� vergleicht viele Angebote

Der Zugeknöpfte
� niedrige Kompetenz
� reserviert, distanziert
� vergleicht viele Angebote

Der Fordernde
� hohe Kompetenz
� fachkompetente Beratung
� hohe  Leistungsorientierung

Der Treue
� mittlere Kompetenz
� hohe Berater-Orientierung
� „Hausbankkunde“

Der Eingeschränkte
� niedrige Kompetenz
� geringer finanz. Spielraum
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Der Unabhängige 

Merkmale

� autonom, eigenständig, 

� geringe Bindung an die Hauptbank

� orientiert sich stark an Preis und Rendite

� ist sehr kompetent in Finanzfragen

� handelt chancenorientiert

� begegnet seinem Berater mit einer gewissen Skepsis

� ist überdurchschnittlich gebildet

� Leitmotiv: Renditeoptimierung
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Merkmale

� Distanz, Misstrauen

� geringe Kompetenz 

� mittlere/geringe Bindung an den Berater

� vergleicht, kennt sich aber nicht wirklich 
aus

� überdurchschnittliche Kontenzahl

� Internet-, SB-Affinität

� Leitmotiv: lässt sich ungern in die 
Karten schauen

Der Zugeknöpfte
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Der Fordernde

Merkmale

� hohe Leistungserwartung

� sehr beratungsaffin

� sieht sich als Partner des Beraters und 
umgekehrt

� ist sehr kompetent und informiert sich auch selbst

� ist anderen Instituten und Produkten gegenüber 
aufgeschlossen

� handelt auf sicherer Basis chancenorientiert und 
risikobereit

� wünscht proaktive Angebote und Infos 
von seiner Bank

� wenig preisorientiert

� Leitmotiv: Top-Betreuung „auf Augenhöhe“

��	���� ��� �����


�

11 %

18 % 14 %

29 %

28 %



Merkmale

� mittlere Kompetenz in Geldangelegenheiten

� hohe Orientierung am Berater

� unterdurchschnittliches bis durchschnittliches 
Einkommen

� Tendenz zur Exklusivbank

� bevorzugt konservative, sichere Anlagen

� Treue, bis hin zur Immunität gegenüber 
anderen Angeboten

� Leitmotiv: Sicherheit und Unterstützung

Der Treue
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Der Eingeschränkte

Merkmale

� geringes Einkommen, geringes Potenzial 
für Geldanlage 

� wenig interessiert an Finanzangelegenheiten

� ist seiner Bank treu verbunden, hat kaum 
Wechselgedanken

� steht Banken distanziert gegenüber

� Leitmotiv: geringe Handlungsspielräume
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Weitere Informationen im Internet

www.bankkundentypen.de

Online-Selbsttest zur Bankkundentypologie:
Welcher Bankkundentyp sind Sie?

www.bankkundentypologie.de

Ausführliche Beschreibungen der 
5 verschiedenen Bankkundentypen. 

www.psychonomics.de/kundenmonitor_banken

Weitere ausführliche Informationen zum 
Kundenmonitor Banken auf unserer Homepage.


