Von der Einproduktbank zur
Hausbank: Der Weg der ING

22. Mai 2025 Prof. Dr. Martin Schmidberger, Head of Customer Interactions do your thing



Die ING auch weiterhin auf Wachstumskurs

Ausgewdhlte Kennzahlen zum Geschaftsjahr 2024

9,9 Millionen 3 Millionen 150 Milliarden
Kunden Hausbhankunden Euro Einlagen

+6% ooo

(2023: 9,4 Mio.) @

+11% +5% @
(2023: 2,7 Mio.) (2023: 144 Mrd Euro)

+7 Milliarden 16 Milliarden + 21 Milliarden
Euro Euro Euro

Nettowachstum Zugesagtes Wertpapier @
Kundeneinlagen Kreditvolumen Volumen



Hinter dem Wachstumskurs der ING verbergen sich zwei

erfolgreiche Wachstumspfade

Wachstum im ,Share of Market*
Akquise von Neukunden

100€ + Friihlingsgefiihle!

Kostenloses Gehaltskonto

+ gratis VISA Card [Debitkarte]
L@ A

Unsere ,Share of Market” Ziele:
Fortsetzung des Kundenwachstums

10 Mio. Kunden...und mehr...

Wachstum im ,Share of Wallet*
Vertiefung der Kundenbeziehung

chsel fiirs Geid

- L

3% Aktionszins p.a. fiir Dich

Unsere ,Share of Wallet“ Ziele:

Ausbau des ,ING-Anteils” bei unseren
Bestandskunden durch Aufstockungen und
X-Selling



Share of Market:
Die Zahl unserer Neukunden wachst stetig...

Entwicklung Kundenanzahl von 2022-2025 in Millionen

Dez 22 Dez 23 Dez 24 Mar 25




...und erreichte i |m Marz 2025 den Meilenstein von
\ /IR |

10.000.000 wo-sunden |,




Share of Wallet:
Die Vertiefung bestehender Kundenbeziehungen

Wir konnten den Anteil von Mehrproduktkunden seit 2015 mehr als verdoppeln

2015 2020 2025

> % D

Bl Multiprodukt-Kunden mit 2+ Produkten B8 Monoprodukt-Kunden




Die Mehrzahl unserer Kontoeroffnungen
erfolgt aus bestehenden Kundenbeziehungen

X-Selling somit schon heute essentiell fir den Wachstumskurs der Bank

Anteil der Kontoabschliisse durch Bestandskunden (2024)
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Girokonto BauFi Kredite Sparbrief

m Kontoerdffnungen durch Neukunden

m Kontoer6ffnungen durch Bestandskunden




Erfolgreiches X-Selling fiihrt zu hoherem Kundenwert, niedrigeren
Akquisekosten und stabileren Kundenbeziehungen

AVAYA

20

s ™ 50

50

Akquisitionskosten (2024) Abwanderungsrate (2024) Kundenwert (2024)

+100%

Neu bei Cross-Selling Monoprodukt-  Multiprodukt- Monoprodukt- Multiprodukt-
der Bank Kunden Kunden Kunden Kunden
Kosten fiir X-Selling Deutlich niedrigere Kundenwert bei

deutlich niedriger als Churnquoten bei Multiprodukt-Kunden

Akquise von Neukunden Multiprodukt-Kunden deutlich héher



...und mit der Anzahl der Produkte steigt
die Kundenzufriedenheit signifikant o—

T

nach Anzahl gehaltener Produkte




Mehrproduktkunden
sind zufriedene
Kunden:

Die ING ist

zum 19. Mal in Folge
zur ,Beliebtesten Bank®
gewahlt worden

KUNDENSIEGER
BELIEBTESTE

BANK
2007 — 2025

Bankentest
Ausgabe 05/2025
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do your thing



	Folie 1: Von der Einproduktbank zur Hausbank: Der Weg der ING
	Folie 2
	Folie 3: Hinter dem Wachstumskurs der ING verbergen sich zwei erfolgreiche Wachstumspfade
	Folie 4: Share of Market: Die Zahl unserer Neukunden wächst stetig…
	Folie 5: …und erreichte im März 2025 den Meilenstein von
	Folie 6: Share of Wallet:  Die Vertiefung bestehender Kundenbeziehungen
	Folie 7: Die Mehrzahl unserer Kontoeröffnungen erfolgt aus bestehenden Kundenbeziehungen
	Folie 8: Erfolgreiches X-Selling führt zu höherem Kundenwert, niedrigeren Akquisekosten und stabileren Kundenbeziehungen
	Folie 9: ...und mit der Anzahl der Produkte steigt die Kundenzufriedenheit signifikant
	Folie 10: Mehrproduktkunden sind zufriedene Kunden:   Die ING ist  zum 19. Mal in Folge  zur ‚Beliebtesten Bank‘ gewählt worden
	Folie 11: Vielen Dank
	Folie 12

