
Von der Einproduktbank zur 
Hausbank: Der Weg der ING

Prof. Dr. Martin Schmidberger, Head of Customer Interactions22. Mai 2025
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Ausgewählte Kennzahlen zum Geschäftsjahr 2024

Die ING auch weiterhin auf Wachstumskurs
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Hinter dem Wachstumskurs der ING verbergen sich zwei 
erfolgreiche Wachstumspfade

U      „S     of    k  “       

Fortsetzung des Kundenwachstums

10 Mio. Kunden...und mehr…

U      „S     of       “       

Ausbau des „ING-Anteils“ bei unseren 
Bestandskunden durch Aufstockungen und   

X-Selling

            „S     of    k  “

Akquise von Neukunden

            „S     of       “ 

Vertiefung der Kundenbeziehung

+



Entwicklung Kundenanzahl von 2022-2025 in Millionen
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Dez 22 Dez 23 Dez 24 Mar 25

9,1

9,4

9,9

Share of Market:
D   Z h          N         wäch t  t t  …
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…         cht   m  ä z                 t    v  

10.000.000 ING-Kunden



24%

44%

2015 2020 2025

Share of Wallet: 
Die Vertiefung bestehender Kundenbeziehungen

54%

Multiprodukt-Kunden mit 2+ Produkten Monoprodukt-Kunden

Wir konnten den Anteil von Mehrproduktkunden seit 2015 mehr als verdoppeln
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Die Mehrzahl unserer Kontoeröffnungen 
erfolgt aus bestehenden Kundenbeziehungen

Anteil der Kontoabschlüsse durch Bestandskunden (2024)

19%

54%
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Kontoeröffnungen durch Neukunden

Kontoeröffnungen durch Bestandskunden

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



Erfolgreiches X-Selling führt zu höherem Kundenwert, niedrigeren 
Akquisekosten und stabileren Kundenbeziehungen

Neu bei 
der Bank

Cross-Selling

Kosten für X-Selling
deutlich niedriger als 

Akquise von Neukunden

Akquisitionskosten (2024)

Monoprodukt-
Kunden

Multiprodukt-
Kunden

Deutlich niedrigere 
Churnquoten bei 

Multiprodukt-Kunden

Abwanderungsrate (2024)

Kundenwert bei 
Multiprodukt-Kunden 

deutlich höher

Kundenwert (2024)

Monoprodukt-
Kunden

Multiprodukt-
Kunden

+100%

-70%
-75%
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...und mit der Anzahl der Produkte steigt 
die Kundenzufriedenheit signifikant

1 2 3 4 +

NPS unserer Kunden nach Anzahl gehaltener Produkte

42

54

71

24



Mehrproduktkunden 
sind zufriedene 
Kunden:

Die ING ist 
zum 19. Mal in Folge 
zur ‚Beliebtesten Bank‘
gewählt worden



Vielen Dank

für Ihre Aufmerksamkeit
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