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Das Team PKVG auf einen Blick
Wir sind für unsere Kunden da – zentral und regional vor Ort!
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Ihre Ansprechpartner für Vertriebsprozesse 
Privatkunden-Wertpapiergeschäft in der Region Bayern 

Marcus Voigt

DZ BANK AG
Vertriebsprozessmanagement
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90402 Nürnberg
T +49 911 2016 147
M +49 151 26872855
marcus.voigt@dzbank.de

Martin Hanner

DZ BANK AG
Vertriebsprozessmanagement 
Türkenstraße 16
80333 München 
T +49 89 2134-2662
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martin.hanner@dzbank.de
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Aktuelle Themen im Vertriebsprozessmanagement
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ab 4,95€

Impuls-
manager



DZ BANK Angebot 
für Junge Kunden
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Gesamtüberblick

Marktbearbeitungskonzept 
Junge Kunden

Best Practice Kompendium

Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot24.10.2024
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Fokus Zukunft:
Junge Kunden & Depots

Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot24.10.2024
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Trend intakt – Zahl der Depots steigt weiterhin 
Die Kunden setzen auf das Wertpapiergeschäft

Analyse- & Umsetzungsworkshop „Junge Kunden und Depots"Seite 8

31,2 Mio.

Quelle: eigene Darstellung, Daten von der Bundesbank, Stand: Januar 2024  

Wertpapierdepots in Deutschland

24.10.2024



Der genossenschaftliche Finanzverbund kann diesen Trend nutzen –
jedoch mit geringerer Dynamik

Analyse- & Umsetzungsworkshop „Junge Kunden und Depots"Seite 9
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Vergleich Depot-B vs. Trade Republic in Deutschland

Quellen: eigene Darstellung; Handelsblatt: 11.01.2024 „Trade Republic – Europa ist unser natürlicher Markt“, *Zahl geschätzt; Online Depots = Depots mit Onlineumsatz im entsprechenden Jahr 

Depot

Online Depot

 Trade Republic hat ein 
exponentielles 
Kundenwachstum. Im 
4. Quartal 2023 konnten 
im Schnitt mehr als 
100.000 Kunden pro 
Monat gewonnen 
werden. 

 Trade Republic hat 
insgesamt 4 Millionen 
Kunden in 17 Ländern 
der Eurozone 

*

*

24.10.2024

> Trade Republic hat bereits eine Banklizenz
> Scalable beantragt diese gerade für sich



Ihre Vertriebsaktivitäten machen den Unterschied

Analyse- & Umsetzungsworkshop „Junge Kunden und Depots"Seite 10

Quelle: eigene Darstellung; Deutsches Aktieninstitut; Aktionärszahlen 16.01.2024; 
Aktiensparer: Kunden mit Aktien, aktienbasierten ETFs oder Aktienfonds
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Aktiensparer in Deutschland
Depot-Bs junger Kunden bei 

Genossenschaftsbanken

+ 35 %

+ 19 %

+ 11 %

Quelle: eigene Berechnung, Anzahl Depots in den Altersklassen bis 30 Jahre 
per 12/2022 und 12/2023 

Wir gewinnen junge 

Depotkunden 

„gegen“ den Trend!

24.10.2024

Neu 143.000 Depots 
per 09/2024



Einblicke ins Vertriebsprozessmanagement

Bundesweite Altersstruktur der Depots
Herausforderung aber auch großes Potenzial liegt beim „Aufbau“ junger Kunden

21.10.2024Seite 11

frühzeitige 
Gewinnung und

Bindung von 
jungen Kunden



ExKurs Neobroker



Die Neobroker Revolution

Workshop Online Brokerage21.10.2024Seite 13



Begeisterungefaktoren und Finanzbildung

Workshop Online Brokerage21.10.2024Seite 14



Bewertung des Markttrends der „Neobroker“
Beispiel Scalable und Trade Republik

GenoVerbund
(DZ BANK) 

Wesentlicher Aufwand liegt 
bei DZ BANK 

Entwicklung und 
Überwachung kompletter 

Prozess
Umfangreiche Hotline- und 

Supportleistungen

Erfüllung aufsichtsrechtlicher 
Prüfungsanforderungen

Laufender Dialog DZ / 
dwpBank wegen Hebung 

Kostensenkungspotenziale

DZ BANK Derivate ohne 
Stückkostenberechnung

NeoBroker

Eingeschränktes Produkt-/Handelsuniversum
auf Aktien/ETF; Bsp. nur 4000-5000 Aktien

Eingeschränkte Support-Leistungen;
tw. Nichterreichbarkeit im Notfall 

Kontakt nahezu ausschließlich online

Ausführungsplatz „nur“ ein „Market Maker“ 
(Baader Bank bzw. Lange & Schwarz)

keine Best Ex Ausführung
keine börsliche Ausführung (Trade Republic)

nur zwei Börsenplätze bei Scalable Capital (Entgelte wie Provisionen; 
Fremkostenpauschalen; hohe Pauschalen bei manuellem Dienstleistungen)

Kein oder begrenztes Rentenangebot

Integrierter 
Vollsortimentansatz –
“alle“ Produtklassen + 

Ausführungsplätze incl. Best 
Ex

Benchmark ist Comdirect
Grundentgelt 4,90 + 0,25 % + Entgelt 
Börsen; Mind. 9,90 Max. 59,90 Euro

https://www.swr3.de/podcasts/highlights-anhoeren-100.html#utm_source=E-
Mailk&utm_medium=share&utm_campaign=swr3.de

21.10.2024Seite 15
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Seite 16

Gesamtüberblick

Marktbearbeitungskonzept 
Junge Kunden

Best Practice Kompendium

Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot24.10.2024



Analyse- & Umsetzungsworkshop „Junge Kunden und Depots"

Top-Argumente für junge Kunden

Seite 17

Top 
Leistung und 
gleichzeitig 

günstig!
Mein persönliches 

Beraterteam auf Augenhöhe!

Einfach bei meiner Bank 
– Konto & Depot & 

Sparplan & Kreditkarte

Alles in einer App! „Ach so“ - Effekt 
 Regional und bei 

Social Media greifbar!

Alle meine 
Finanzthemen 

aus einer Hand!

24.10.2024
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Genossenschaftliche Wertpapierkultur    etablieren.

Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot24.10.2024



Für Ihr Wachstum im Depot-B
Zwei Marktbearbeitungskonzepte für die Zukunft

Seite 19

Aktuelle Marktbearbeitungskonzepte

Junge Kunden

Neue Depots

Junge 
Kunden

(unter 31 Jahre)

Etablierte 
Kunden

(ab 31 Jahre)

Investitionsphase

Ertragsphase

vollumfängliches Leistungsangebot inkl.  
„Digitaler Plattform“ 

mit leistungsgerechter Bepreisung

Vermögensstrukturierung mit 
„Erfolgsgarant“

meinDepot mit bedarfsorientiertem 
Leistungsangebot und deutlichen 

Preisvorteilen 

Begeisterung der jungen Kunden für das 
Wertpapiergeschäft

Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot24.10.2024



Ihre starke Ausgangsbasis kombiniert mit den neuen Bausteinen
Sie haben jetzt das Fundament, um die jungen Kunden zu erobern

Seite 20

Vertrauen 
der Kunden

Daten-
sicherheit

Beratung 
vor Ort

Bei Problemen / 
Krise für den 

Kunden 
erreichbar

Bestand an 
jungen 
Kunden

Online-
Depot-

eröffnung

mein
Sparplan

Attraktives 
Preis-
modell

meinDepot

App

Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot24.10.2024



Marktbearbeitungskonzept „Junge Kunden“
Drei Säulen, um junge Kunden zu Wertpapierkunden zu entwickeln!

Seite 21

Prozesse und Strukturen Finanz-Knowhow Begeisterung

Online-
Depot-

eröffnung

mein
Sparplan

Attraktives 
Preis-
modell

meinDepot

App

Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot24.10.2024



meinDepot: Unsere gemeinsame Investition in die Zukunft
Attraktives Depotmodell für junge Kunden unter 31 Jahren

Seite 22

Depotentgelte

Depotführung

Börsenorderentgelte

Orderpauschale Quotrix & 
Tradegate

Handel von DZ BANK Derivaten

meinDepot

0,00 €

meinDepot

4,95 €

4,95 €

Ihre Einkaufskonditionen 
bei Umsetzung meinDepot

0,00 €

4,00 €

0,00 €

Fonds, ETF- und Aktiensparpläne 0,00 €
ggf. Ausgabeaufschläge

0,00 €

Ihre Einkaufskonditionen 
bei Umsetzung meinDepot

Komplettes Depotmodell inkl. Leistungsspektrum und weiterer Preise werden im Rahmen der Umsetzung des Preismodells besprochen.

Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot24.10.2024



Attraktives Preismodell ist das Fundament
Wettbewerbsvergleich

Anzahl 
Börsenplätze

Anzahl SparpläneAusführungskosten 
Sparplan

OrdergebührDepotführungDepotmodellBank

Alle (2 zu 4,95 €)> 1.000 ETFs, ca. 500 Aktien0,00 €4,95 €0,00 €meinDepotVR Bank

1> 2.400 ETF, 2.600 Aktien, 50 Kryptos0,00 €1,00 €0,00 €DepotTrade Republik

2> 2.500 ETFs / davon 2.500 kostenfrei0,00 €0,99 €0,00 €FREE BrokerScalable
Capital

Alleca. 2.000 ETF / davon ca. 250 kostenlos
ca. 1.500 Aktien

0,00 € bei ausgewählten ETFs
1,50 % der Sparrate 
(bei Fonds reduzierter AA)

3,90 € 
(nach 12 Monaten 9,90 €)

0,00 €
(für die ersten 3 Jahre)

Depotcomdirekt

Alle> 1.600 ETFs / davon ca. 650 kostenlos 
> 1.000 Aktien

0,00 € bei ausgewählten ETFs 
/ Fonds
2,50 % der Sparrate

4,99 € + 0,25% vom Orderwert 
zzgl. Handelsplatz-
/Abwicklungsentgelt

0,00 € 
(1 Order p. Q. / 
Vermögensstand mind. 
10.000 €, sonst 3,99 €)

DepotS-Broker

Alle (1 zu 0,95 €)> 1.700 ETFs / davon ca. 450 kostenlos
> 5.000 Aktien

0,00 % (in den ersten 12 
Monaten, zzgl. marktüblicher 
Spreads), danach 4,95 €

0,95 € (in den ersten 12 
Monaten, zzgl. marktüblicher 
Spreads), danach 4,95 €

0,00 €DepotConsorsbank

Alle> 1.000 ETFs
> 550 Aktien

0,00 € bei ETFs
1,75 % der Sparrate bei Aktien

4,90 € zzgl. 0,25 % des 
Ordervolumens

0,00 €Direkt-DepotING

9> 2.000 ETFs / davon 450 im 
Aktionszeitraum (bis Ende 2025) kostenlos
> 40 Aktien

1,50 € (2,50 € bei 
Namensaktien)

Ab 10 € abhängig vom 
Ordervolumen

0,00 €DKB-BrokerDKB

Alle> 1.5000,00 €5,90 € + 2,00 €1

pauschale Handelsplatzgebühr
0,00 €Flatex Depotflatex

Seite 23

Quelle: eigene Darstellung; Finanzen.net „Depot-Vergleich 2024“ Stand 11.06.2024; Handelsblatt „Neun bekannte Online-Broker 2024 im Vergleich“ Stand 21. Juni 2024

24.10.2024 Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot



Analyse- & Umsetzungsworkshop „Junge Kunden und Depots"

meinDepot ist wettbewerbsfähig
Ihre Argumente!

Seite 24

Wettbewerbsfähige 

Preisgestaltung

(Flat: 4,95 €)

Persönliche und 

kompetente 

Ansprechpartner

auf Augenhöhe!

(online / telefonisch / vor Ort) meinSparplan

(Aktien / ETFs / Fonds)Content und Vorlagen für 

Ihren Social Media – Auftritt! 

(Posts, Reels, Fit4Trading

Videos + Podcast)

Attraktive 

VR Banking App 

 Mobiles Brokerage 

24.10.2024



– Privatkunden, die maximal 30 Jahre alt sind

– Entgeltmodell zu Transaktionskosten und
Depotgebühren

– Transaktionskosten:
Orders der Handelsplätze Tradegate und 
Quotrix (alle darüber handelbare und über die 
DZ BANK abwickelbare Produktgruppen)

– Depotgebühren:
Freistellung von Depotgebühren

– Grundlaufzeit der Vereinbarung: 
bis 31.12.2024 mit jährlicher automatischer 
Verlängerung

meinDepot: Unsere gemeinsame Investition in die Zukunft
Bindung und Gewinnung junger Kunden / Rahmenvertrag mit DZ BANK notwendig

Seite 25 Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot24.10.2024



Das Fundament, um Junge Kunden zu gewinnen
Passgenau auf den Bedarf der jungen Zielgruppe

Seite 26

günstig und leistungsstark -
einheitlicher Vermarktungsauftritt

Das Ankerprodukt für junge Kunden

Trading –
Einfach. Immer. Überall.

sofort starten

Online-
Depot-

eröffnung

mein
Sparplan

Attraktives 
Preis-
modell

meinDepot

App

Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot24.10.2024



Ankerprodukt: meinSparplan
Die Sparplanlösung für das Depot-B

Seite 27

Ausführung alle 1, 2, 3, 6 
und 12 Monate Order in Euro

Unionfonds Ausführung am 1. oder 15. 
eines Monats

Mindestgrößen:
10 EUR (ETFs/Aktien)
25 EUR (Unionfonds)
50 EUR (Drittfonds)

Depot-B

ETFs

meinSparplan

VolumenAusführungAngebot Verwahrung

Dynamisierung möglich

Drittfonds

Aktien

Orderaus-
führung 0 

Euro
bis 31.12.2024

Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot24.10.2024



Entwicklung junge Kunden, meinSparplan und meinDepot im Detail

Seite 28

4 5

iShares
MSCI World

Xtr. MSCI
World

UniGlobalApple

iShares
MSCI ACWI

Anzahl neue Sparpläne Depot-B (brutto) 
von Jungen Kunden* nach Monaten

*Kunden mit einem Alter <= 30, Stand: Oktober 2023

Anteil Abrechnungen Junge Kunden 
mit meinDepot nach Börsenplätzen

Top 5-Sparplan-Produkte 
bei jungen Kunden mit meinDepot

Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot
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Marktbearbeitungskonzept „Junge Kunden“
Die erste der drei Säulen haben Sie bereits umgesetzt?

Seite 29

Prozesse und Strukturen Finanz-Knowhow Begeisterung

Online-
Depot-

eröffnung

mein
Sparplan

Attraktives 
Preis-
modell

meinDepot

App

Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot24.10.2024



Marktbearbeitungskonzept „Junge Kunden“
Finanz-Knowhow fördern

Seite 30

Fit4Trading

Finanz-Knowhow

Research –
kurz und prägnant

Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot24.10.2024



Fit4Trading im Überblick
Aufbau von Wertpapier-Wissen innerhalb der Zielgruppe

Seite 31

Ziel: Junge Kunden gewinnen und binden

 Modularer Aufbau

 Dezentrale Durchführung durch Sie

 Begeisterung für das Wertpapiergeschäft 
wecken

 Detailvideos zur Wissensvermittlung

 Kontaktpunkte mit jungen Kunden sichern

Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot24.10.2024



Fit4Trading
Unterstützung durch die DZ BANK

Seite 32

LetsGetStarted Musterpräsentation für Ihre 
Auftaktveranstaltung

Finanz-Knowhow-Videos über DZ YouTube 
Kanal oder zum Einbinden in eigenen Kanal

Landingpage im webBank+ Katalog zu 
meinDepot und Fit4Trading

Teaservideos zur Vermarktung der Fit4Trading 
Videos

Kommunikationsvorlagen für Start-, Zwischen-
und Abschlusskommunikation

Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot24.10.2024



Landingpages im webBank+ Katalog für Ihren Internetauftritt
meinDepot und Fit4Trading

Seite 33

https://www.webbankplus-katalog.de/kampagnen/dz-bank/meindepot.html https://www.webbankplus-katalog.de/kampagnen/dz-bank/fit4trading.html

Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot24.10.2024



Fit4Trading – Der Podcast
Für Ihre „Junge Kunden“-Ansprache

Seite 34

Spotify Deezer Amazon Music Apple Podcasts

 Marktthemen, Trends und aktuelle Entwicklungen 
an den Kapitalmärkten

 Auf allen gängigen Streamingportalen abzurufen

 Informationen und Werbeunterlagen im
VR-BankenPortal QuickCode DZPKPOD4

Social Media Posts zum Einbinden in Ihre 
Social Media Kanäle. 

Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot24.10.2024



Marktbearbeitungskonzept „Junge Kunden“
Junge Menschen von der Börse begeistern – Drei wesentliche Bausteine

Seite 35

Begeisterung

BonusaktionSocial Media
Junge Berater als 

Botschafter

Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot24.10.2024



Bereitstellung von Content für Ihre Social Media 
Kanäle:

 „meinDepot“

 „meinSparplan“

 Teaservideos zur „Fit4Trading“-Reihe

 Fit4Trading – Der Podcast

 Posts unseres Instagram Kanals: 
@dzbank_wertpapiere zur Verwendung* im 
eigenen Account

 weitere Themen werden sukzessive ergänzt

Begeisterung schaffen – ergänzend mit Social Media Content
Unterstützung für Ihre Social Media Kanäle

Seite 36

*Abrufbar per Mail - B2C_Vermarktung@dzbank.de

Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot24.10.2024



Begeisterung schaffen mit Social Media Content – Beispiel Weltsparwoche
Content-Angebot für eine zielgerichtete Ansprache über Ihre Social Media Kanäle

Seite 37

Alle Infos und Content-Links 
finden Sie im VR-BankenPortal

VR-BankenPortal > DZ BANK > Privatkunden > meinSparplan > Social Media > Social Media - Weltsparwoche

Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot24.10.2024



Unsere Unterstützungsleistungen für Ihre Vermarktung
meinDepot

meinDepot

Marketing-
leistungenFit4Trading – Videoreihe & Podcast

Landingpages im webBank+ Katalog

Musteranschreiben

Social Media

Instagram: 
DZ BANK Wertpapiere Content für Ihre Social 

Media Kanäle

Flyer

Erfolgreiche Umsetzung von meinDepotSeite 38 24.10.2024



Bereitstellung im VR-BankenPortal – QuickCode DZPKJUKU
Fit4Trading Materialien und Social Media Content

Marktbearbeitung Junge Kunden

Fit4Trading

Social Media

Seite 39 Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot24.10.2024



Einblicke ins Vertriebsprozessmanagement

Fit4Trading-Challenge 
verfügbar über ihre Homepage sowie Social Media

21.10.2024Seite 40
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Fit4Trading – Podcast
Für Ihre Ansprache junger Kunden

 Marktthemen, Trends und aktuelle Entwicklungen 
an den Kapitalmärkten

 Interviews mit Analysten zur aktuellen Research-
Studien

 Bei allen gängigen Streaming-Plattformen 
verfügbar

21.10.2024 Einblicke ins Vertriebsprozessmanagement

Spotify  Apple Podcasts Amazon Music Deezer 



dzbank_wertpapiere

21.10.2024 Einblicke ins VertriebsprozessmanagementSeite 42



Visualisierung der Depot-B Sparplan Anlagestrecke
Mobile Ansicht

Einblicke ins Vertriebsprozessmanagement01.07.2022Seite 43

Wertpapierauswahl Konfiguration BestätigungÜberprüfung



Aufruf Online Depoteröffnung (Bestandskunde) über die Banking App
Einstieg über die Navigation zu „Handel & Depot“

Depot-B Wertpapiergeschäft | Webkonferenz für Vertriebssteuerer16.03.2023Seite 44

Landingpage der Bank

In 5 Schritten zur Depoteröffnung



Online Depoteröffnung & Online Sparplan anlegen aus Kundensicht
Neues Video in der meinGIS mediaTHEK verfügbar!

Einblicke ins Vertriebsprozessmanagement08.09.2022Seite 45



Agenda
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Gesamtüberblick

Marktbearbeitungskonzept 
Junge Kunden

Best Practice Kompendium

Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot24.10.2024



Best Practices junge Kunden Kompendium

Kategorien der Best Practice Beispiele und Umsetzungsideen
Von erfolgskritischen Ansätzen bis zu Vermarktungsmöglichkeiten

Gesamtkonzept

Steuerung Prozesse Verzielung Produktbündel interne 
Kommunikation

Aktionen Werbung Social Media Veranstaltung

Seite 47 24.10.2024



– mehr als 400 Banken haben die 
Konditionsvereinbarung meinDepot abgeschlossen*

– Aktive Banken verzeichnen bereits spürbare 
Depotzuwächse bei jungen Kunden

– Erfolgreiche Banken …

… initiieren interne Projektgruppen

… führen Events für junge Kunden durch

… nutzen Social Media Aktivitäten

… haben konkrete Ziele, um Depots zu gewinnen

… setzen Videoberatung fallabschließend ein 
(omnikanale Ansprache und Beratung)

Aktueller Stand: Erfolgsstory meinDepot für junge Kunden
Marktbearbeitung erfolgreicher Banken

Seite 48

*Stand Oktober 2024, Entgeltschlüssel 580

Erfolgreiche Umsetzung von meinDepot24.10.2024



Mitarbeiterkinder 
gewinnen

Bankinterne 
Kommunikation + 

Motivation

Depotmodellwechsel 
ab 31

Abschlussstrecke 
Onlinedepoteröffnung

Mediale Kontaktpunkte

meinDepot auf Bank 
und Beraterebene

Umschlüsselung auf 
meinDepot

Junge Kunden 
Vorgang, Checkliste, 

Klickstrecke

Beratercheck zu 
Schlüsselmomenten
(z.B. 18. Geburtstag)

Investitionsphase 
junge Kunden

Impulsmanager 
meinDepot & 
meinSparplan

Best Practices junge Kunden Kompendium

Erfolgskritische Ansätze

Steuerung Prozesse Verzielung Produktbündel
interne 

Kommunikation

ETF als Einstieg

Betreuung für 
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Best Practise



Investitionsphase junge Kunden
Best Practice der Volksbank in der Hohen Mark eG

 Steigerung der Kundenanzahl mit meinDepot unter 31 Jahren

 Ausbau der Depot-B Sparplanquote

 Dauerhafte Verankerung bei allen Vertriebsmitarbeitern 
 alle arbeiten mit! 

 Thema ist präsent: Ansprache in allen Gesprächen, auch bei 
Minderjährigen

N
U

T
Z

E
N

Entwicklung und Implementierung einer Gesamtstrategie zur 

Depotgewinnung junger Kunden und Sicherstellung einer 

dauerhaften Umsetzung. 

Z
IE

L

Ca. 3 Monate (Sommer bis 31.12.)

Z
E

IT
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Investitionsphase junge Kunden
Best Practice der Raiffeisenbank DreiFranken eG

 Persönlicher, kompetenter und erster Ansprechpartner für die 
jungen Kunden im Marktgebiet 

 Aufgrund der Gesamtstrategie sind positive Effekte und 
Abschlüsse in allen Themen der Kundenberatung zu sehen

 Aufmerksamkeit bei jungen Kunden und Hervorheben der 
Vorteile von Genossenschaftsbanken

N
U

T
Z

E
N

Entwicklung und Umsetzung einer Gesamtstrategie, um junge 

Kunden ganzheitlich an das Haus zu binden! Z
IE

L

 ½ Jahr Vorbereitung im Projekt

 2 Jahre geplante Projektlaufzeit Z
E

IT
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Beratercheck zu Schlüsselmomenten (z.B. 18. Geburtstag)
Best Practice der VR Bank im südlichen Franken eG

 Gezielte Ansprache junger Kunden bei allen 
Schlüsselmomenten

 Berater werden automatisch daran erinnert

 Unterstützung der Gesamtstrategie „Junge Kunden“

 Thema Wertpapiere ist aktiv und präsent im Jugendmarkt von 
Beginn an!

N
U

T
Z

E
N

Eingebettet in die Gesamtstrategie „Junge Kunden“ ist bei jeder 

Beratung zu Schlüsselmomenten meinDepot ein selbst-

verständlicher Bestandteil. 

 Aufnahme in alle passenden Beratungsbögen 

Z
IE

L

 Geringer Zeitaufwand, da bereits Beratungsbögen für 
Lebensphasen existierten. Insgesamt ca. 40 Min.Z

E
IT
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Impulsmanager meinDepot & meinSparplan
Best Practice der Vereinigte Volksbanken eG Böblingen

 Effiziente Ansprache über digitale Wege. 

 Gewinnung junger Kunden für meinDepot.

 Junge Kunden auf Kanälen ansprechen, die von Kunden 
genutzt werden (BankingApp).

 Einfache Produkte auf digitale Vertriebskanälen vermarkten

 Verwendung des Impulsmanagers zur Aussteuerung der 
Kampagne.

N
U

T
Z

E
N

Steigerung der Abschlussquote durch Fokus auf digitale Kanäle. 

Effiziente Aussteuerung der Kampagne via Impulsmanager. Z
IE

L

Im Kern 16.10.2023 - 16.11.2023. 

Folgeaktionen in UmsetzungZ
E

IT
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Eigener Internetauftritt für junge Kunden
Best Practice der VR-Bank Mittelfranken Mitte eG

Effiziente, einfache Ansprache und zielgruppengerechte 
Darstellung des junge Kunden Angebots. Dadurch Gewinnung 
junger Kunden für meinDepot. Nähe schaffen zur durch Infos 
auf Augenhöhe.N

U
T

Z
E

N

Zielgruppespezifisches Angebot kompakt dargestellt in der 

Sprache der jungen Kunden.Z
IE

L

k.A.

Z
E

IT
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Umschlüsselung auf meinDepot
Best Practice der Donau-Iller-Bank

Technische Umschlüsselung der Kunden vereinfacht die 
Kundenansprache und sorgt für Kundenzufriedenheit durch 
automatischen Konditionswechsel in das günstigere 
Depotmodell. Anschließende Kundeninfo per Brief / Postfach 
dient gleichzeitig auch als Werbung.N

U
T

Z
E

N

Alle Kunden unter 30 zu günstigen Konditionen ans WP-

Geschäft heranzuführen/binden.Z
IE

L

1 Tag nach Entscheidungsfindung umgesetzt. Dauer ca. 2h

Z
E

IT
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Umschlüsselung auf meinDepot
Best Practice der Volksbank eG im Kreis Freudenstadt

Eröffnung von meinDepots.

Kundenzufriedenheit, da günstigeres Depotmodell.

Kontakt zwischen Kunde und Berater kann gestärkt werden, da 
Kunde in die Filiale kommen muss, um zu wechseln. 

Der persönliche Kontakt/Beratungstermin kann genutzt werden, 
um weitere Themen zu besprechen.

N
U

T
Z

E
N

Umschlüsselung aller jungen Bestandskunden (<30) auf das 

neu eingeführte meinDepot.Z
IE

L

k. A.

Z
E

IT
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Umschlüsselung auf meinDepot
Best Practice der Volksbank eG im Kreis Freudenstadt

1 2 3
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Umschlüsselung auf meinDepot
Best Practice der VR-Bank Memmingen eG

Umstellung aller relevanten Bestandskunden auf das neue 
Preismodell sorgt für einen Bestandszuwachs. 

Da automatische Umstellung, sowohl zu Beginn als auch die 
Rückumstellung nach Erreichen des 28. Lebensjahres, kein 
zusätzlicher Aufwand.N

U
T

Z
E

N

Depotbestand bei jungen Kunden steigern und Sparpläne bei 

der Zielgruppe platzieren. Z
IE

L

 k. A.

Z
E

IT
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Mediale Kontaktpunkte
Best Practice der Volksbank Nordschwarzwald eG

Vorab automatische Umstellung aller relevanten Depot-
Bestandskunden auf das neue Preismodell sorgt für einen 
Bestandszuwachs. 

Kundenselektion von Bestandskunden ohne Depot-B und unter 
30 Jahren und mind. 1 Union-Depot mit anschließender 
telefonischer Ansprache sorgt für neue meinDepot Kunden.

N
U

T
Z

E
N

Steigerung der meinDepots bei Bestandskunden mit Girokonto 

und mind. 1 Union-Depot.Z
IE

L

 k. A.

Z
E

IT
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Anreize schaffen für junge Kunden ein Depot zu eröffnen.

Gesamtpaket aus Konto, Depot, Sparplan und der digitalen Welt 
bindet den Kunden, da er alles in einer Bank abbilden kann.

N
U

T
Z

E
N

Junge Kunden gewinnen bzw. binden.

Gesamtpaket für Kunden zwischen 0 – 30 JahreZ
IE

L

k. A.

Z
E

IT

Produktbündel
Best Practice der Volksbank Heuchelheim eG
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 Bankinterne Kommunikation und Motivation für 
Mitarbeiter

 Mitarbeiterkinder als Kunden und als Botschafter 
gewinnen

 Einfache Umsetzung durch neuen Entgeltschlüssel 280 
für meinDepot von jungen Mitarbeitern möglich

N
U

T
Z

E
N

Bindung und Gewinnung junger Mitarbeiter sowie Kinder / 

Enkel von Mitarbeitern im Privatkunden-Wertpapiergeschäft 

und Profitieren von Botschaftern für das Thema!

Z
IE

L

Geringer Aufwand: Beauftragung der Parametrisierung / 
Konditionshinterlegung per Excel  Datei erhalten Sie von unsZ

E
IT

Mitarbeitereinbindung
Empfehlung der DZ BANK AG
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Prämienaktion
Best Practice der Volksbank Rhede eG

 Erhöhung Aufmerksamkeit durch Geschenk bzw. Spende

 Umsetzung in allen Kundengesprächen

 Steigerung der Kundenanzahl mit meinDepot 

 Ausbau der SparplanquoteN
U

T
Z

E
N

Einführung meinDepot zur Gewinnung junger Depotkunden und 

Erhöhung der Aufmerksamkeit durch Prämienaktion.Z
IE

L

Ca. 3 Monate

Z
E

IT
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Prämienaktion
Best Practice der Volksbank Nordschwarzwald eG

 Im Gesamtkonzept unterstützend für den WP-Bereich und 
Aufbau von Kunden.

 Steigerung der meinDepots nach Einführung des neuen 
Preismodells für junge Kunden durch die Prämienaktion.

 Erfolgreiche Weitergabe der Flyer durch Handbestände bei 
Beratern.

N
U

T
Z

E
N

Neukundengewinnung durch Mundpropaganda der 

Bestandskunden mit vorab Impulsen durch Berater. Z
IE

L

k.A.

Z
E

IT
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Freetrade Aktion
Empfehlung der DZ BANK AG schon häufig umgesetzt

 Einfach und schnelle Umsetzung möglich mit hohen Effekten 
in der Außenwirkung. 

 Generierung positiver Aufmerksamkeit in der Zielgruppe. 

 Erhöhung der Kundenbindung bei bestehenden Depots. 

 Gewinnung neuer Depots bei der Zielgruppe.

N
U

T
Z

E
N

Gewinnung junger Kunden im Wertpapiergeschäft und 

Aktivierung deren Umsatztätigkeiten im Depot-B. 

 Aktive Depots junger Kunden!

Z
IE

L

1 – 2 Wochen bis zur Live-Schaltung

Z
E

IT
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Freetrade Aktion
Checkliste für Ihren Erfolg

 Langbezeichnung / Kurzbezeichnung: Beispiel: Freetrades meinDepot

 Vertriebswege: Internet / Berater (alle oder ausgewählte)

 Sparplanorders + Festpreisoders: Diese sind grundsätzlich bei meinDepot kostenfrei

 Freetrades: Mindestanzahl an Frei-Transaktionen (Beispiel: 5 oder 10)

 Gültigkeit / Laufzeit: Befristung von bis zu 12 Monaten

 Auftrag: Die Eingaben zum Rabattmodell werden von der DZ BANK vorgenommen 

Senden Sie den Auftrag bitte an: wp-parameter@dzbank.de

 Rabattschlüssel: Nach Beauftragung an wp-parameter, erhalten Sie einen Rabattschlüssel, 

den Sie am Depot hinterlegen (Depotstammdaten)

Was ist zu erledigen?
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Messen
Best Practice der Volksbank Darmstadt Mainz eG

 Durch Ergänzung in bestehendem Format können bereits 
vorhandene Strukturen genutzt werden.

 Gezielte Ansprache und Gewinnung der Aufmerksamkeit 
junger Kunden.

 Hohe Teilnahmequote und sehr gute Resonanz bei den 
Teilnehmern und Mitarbeitern.  

N
U

T
Z

E
N

Optimierung der bestehenden Anlegermesse durch Ergänzung 

des Formats für die Zielgruppe junge Kunden  Erhöhung der 

Kompetenzvermutung speziell bei jungen Kunden.

Z
IE

L

Vorbereitung im Rahmen der Anlegermesse  Zeitaufwand 
nicht genau abgrenzbar.Z

E
IT
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Messen
Best Practice der Volksbank Beilstein-Ilsfeld-Abstatt eG

 Steigerung der Depotanzahl in der relevanten Zielgruppe.

 Bindung der jungen Kunden an das Haus.

 Junge Kunden werden aufmerksam und erkennen, dass die 
Genossenschaftsbank auch im Wertpapiergeschäft ein sehr 
guter Partner ist.

N
U

T
Z

E
N

Wahrnehmung in der Zielgruppe  Kundenbindung und 

Erhöhung der Quote an Online Depoteröffnungen.Z
IE

L

k. A.

Z
E

IT
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Newsletter / Mailing
Best Practice der Raiffeisen-Volksbank Donauwörth eG

Nutzung bereits bestehender Angebote, wie Newsletter und 
Produktbündel. meinDepot und weitere Produktbestandteile für 
Kunden/Leser in Wahrnehmung bringen und den Kunden zum 
direkten Einstieg via QR-Code animieren.N

U
T

Z
E

N

Mehr Bekanntheit und Steigerung der Depoteröffnungen von 

meinDepot mithilfe eines Produktbündels und medialer 

Ansprache über einen Newsletter.

Z
IE

L

 k. A.

Z
E

IT
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Social Media eigener Content
Best Practice der VR GenoBank DonauWald eG

 Instagram bietet eine direkte Möglichkeit zur Ansprache und 
Interaktion mit potenziellen jungen Kunden. 

 Die Funktion, Links in Stories einzufügen, ermöglicht es dem 
Nutzer, sofort auf weitere Informationen zuzugreifen und 
erleichtert so den Zugang zum Produkt.N

U
T

Z
E

N

Junge Kunden gewinnen und Kundenbindung bestehender 

junger Kunden. Positive Image-Wirkung.Z
IE

L

Von meinDepot-Projektstart bis aktive Bewerbung auf Social 
Media ca. 6 MonateZ

E
IT
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Social Media eigener Content
Best Practice der Volksbank Mittelhessen eG

 Bewerbung über Instagram erleichtert die direkte Ansprache 
und die Interaktion. 

 Weitergehende Informationen / Finanzwissen durch direkte 
Links (bei Stories) – erleichtert den Usern den Zugang zu 
Informationen zum Produkt.N

U
T

Z
E

N

Aufmerksamkeit und Interaktion für meinDepot bei der 

Zielgruppe über Social-Media-Kanäle zu erlangen und 

Finanzwissen zu vermitteln.  Im besten Fall auch 

Depoteröffnungen. 

Z
IE

L

Ca. 30 Minuten

Z
E

IT
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Werbung (Mund zu Mund Weiterempfehlung) bei guter 
Veranstaltung und zufriedenen Teilnehmern. Gewinnung und 
Wahrung junger Kunden, um die Zukunftsfähigkeit der Bank zu 
gewährleisten.

Unterscheidungsmerkmal zur Konkurrenz wie z.B. NeobrokerN
U

T
Z

E
N

Kundengewinnung & Kundenbindung und Vorstellung des 

attraktiven meinDepot. Zusätzlich Image stärken und 

Kompetenz beweisen (Begleitung bei der Geldanlage).

Z
IE

L

Ca. 4 Monate

Z
E

IT

Veranstaltungen zum Thema Geldanlage
Best Practice der VR Bank Südpfalz eG
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Eine Veranstaltung kann junge Kunden vom Knowhow ihrer 
Bank begeistern, wodurch eine Imagesteigerung sowie eine 
langfristige Kundenbindung erreicht werden kann.

N
U

T
Z

E
N

Aufbau einer Veranstaltungsreihe (1x jährlich) und Steigerung 

der Depotanzahlen im Bereich meinDepotZ
IE

L

k.A.

Z
E

IT

Veranstaltungen zum Thema Geldanlage
Best Practice der VR-Bank Mittelsachsen
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Umsetzung „meinDepot“ für Ihre jungen Kunden
Checkliste für Ihren Erfolg 
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 Konditionsvereinbarung („Gewinnung junger Kunden für das WP-
Geschäft“) unterschreiben und zurücksenden

 Hinterlegung der Gebühren über wp-parameter@dzbank.de (per E-
Mailvorlage)

 Mitarbeiter informieren und begeistern
 Anpassung PLV (inkl. Starterpaket, Kundeninformation,

Kundenzustimmung)
 Depots der jungen Kunden in WP2 verschlüsseln (Entgeltschlüssel 580 f. 

Kunden / 280 f. Mitarbeiter)
 Praxistipp Verwenden sie eine besondere Kundengruppe (0-9) 

für eine bessere Auswertbarkeit und Pflege
 Landingpage freischalten und aktivieren
 Vermarktung auf Homepage, Social Media und sonstige Kanäle
 Neue Inhalte sowie Vermarktungsmaterialen  Quickcode: DZPKJUKU

Was ist zu erledigen?
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Noch Fragen ….

21.10.2024Seite 76



Packen wir es an!
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Hinweise und Impressum

meinSparplan im Depot-BSeite 78

Rechtliche Hinweise

Dieses Dokument dient ausschließlich Informationszwecken. Dieses Dokument ist durch die DZ BANK AG Deutsche Zentral-Genossenschaftsbank („DZ BANK”) erstellt 

und nur für den internen Gebrauch vorgesehen. Eine Weitergabe an Dritte ist nicht gestattet. 

Dieses Dokument stellt weder ein öffentliches Angebot noch eine Aufforderung zur Abgabe eines Angebots zum Erwerb von Wertpapieren oder Finanzinstrumenten dar. 

Die DZ BANK ist insbesondere nicht als Anlageberater oder aufgrund einer Vermögensbetreuungspflicht tätig. Dieses Dokument ist keine Finanzanalyse. Alle hierin 

enthaltenen Bewertungen, Stellungnahmen oder Erklärungen sind diejenigen des Verfassers des Dokuments und stimmen nicht notwendigerweise mit denen dritter 

Parteien überein. 

Die Inhalte dieses Dokuments entsprechen dem Stand zum Zeitpunkt der Erstellung des Dokuments. Sie können aufgrund künftiger Entwicklungen überholt sein, ohne 

dass das Dokument geändert wurde.

Impressum:

Herausgeber: DZ BANK AG Deutsche Zentral-Genossenschaftsbank, Frankfurt am Main, Platz der Republik, 60265 Frankfurt am Main, 

E-Mail: wertpapiere@dzbank.de, Internet: www.dzbank-wertpapiere.de

Vertreten durch den Vorstand: Dr. Cornelius Riese (Vorstandsvorsitzender), Souâd Benkredda, Uwe Berghaus, Dr. Christian Brauckmann, Ulrike Brouzi, Johannes Koch, 
Michael Speth, Thomas Ullrich

Vorsitzender des Aufsichtsrats: Henning Deneke-Jöhrens
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