
VR International erfolgreich in der 
VR-Bank etablieren
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Was bedeutet VR International?

VR International steht synonym für das internationale 
Geschäft der Genossenschaftlichen FinanzGruppe und 
stellt Ihnen und Ihren Kunden drei miteinander verbundene 
Zugangs- und Betreuungskanäle als Omnikanal-Vertrieb 
im Auslandsgeschäft zur Verfügung:

• VR International Online: digitale Plattform für Online-
Informationen und Kundenanfragen

• Kompetenzcenter VR International: digital-persönlicher 
First-Level-Support mit multikanaler Erreichbarkeit und 
Beratung

• VR International Regional: persönliche und individuelle 
Beratung und Betreuung von Volksbanken 
Raiffeisenbanken und im Bedarfsfall Ihrer Firmenkunden 
durch die DZ BANK AG vor Ort
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Der Firmenkundenberater als POS
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Der Firmenkundenberater als POS

Persönliche Betreuung /

Nähe / Wettberwerb ???

Vertrauen durch

Langjährige

Kundenbeziehung

Kompetenz (durch

Unterstützung

von Spezialisten)

Überblick über

wirtschaftliche

Verhältnisse
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Der Firmenkundenberater als POS



VR Cross Selling Cockpit

VR Geschäftsnavigator

IHK

LinkedIn

Homepage von Unternehmen

Social Media

AZV

Jahresabschlüsse
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Kundenpotenziale gemeinsam identifizieren



Kundenpotenziale gemeinsam identifizieren



USP – schnelle Abwicklung

Nord, Ost

Mitte, West

Süd
Nürnberg

Stuttgart

Berlin

Hamburg

Karlsruhe

München

Düsseldorf

Frankfurt



USP – schwierige Märkte



Kunde mit USA-Vertrieb hat in 
der Vergangenheit FX-
Geschäfte in unserem Haus 
getätigt. Aktuell nutzt er 
ausschließlich ebury.

Firmenkundenberater spricht 
Geschäftsführer bei 
Bankenrunde an und erhält die 
Zusage für einen gemeinsamen 
Online Call.

Gemeinsamer Online Call mit DZ 
BANK (Benjamin Groß).

Kunde erklärt Bedarf und 
Vorteile von ebury.

Wir erkennen Ansätze für AZV 
und Währungsmanagement und 
unterbreiten ein Angebot.

Best Practice
Devisengeschäft
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Unser Angebot entspricht den 
Vorstellungen des Kunden und 
er wird uns künftig wieder in 
sein Devisengeschäft einbinden.

➔ Freischaltung FXclick II

➔ Sonderkonditionen AZV

➔ Ansprechpartner für 
Research und strukturierte 
Produkte

Potenzial identifizieren Firmenkundenberater als POS Kompetenz zeigen Zusage Kunde



Kunde hat unregelmäßig 
Export-Aufträge und hatte dazu 
in der Vergangenheit auch schon 
hin und wieder nachgefragt.

Firmenkundenberater nutzt 
einen Kundentermin um den 
Außenhandelsberater 
mitzunehmen und diesen 
vorzustellen.

Beim gemeinsamen Termin 
erfahren die Berater von einem 
anstehenden Ägypten-Geschäft 
bei dem der Kunde 
Unterstützung bei den 
Zahlungsmodalitäten benötigt.

Best Practice
Dokumentengeschäft

12

Nach diversen weiteren 
Abstimmungen zwischen Kunde 
und Außenhandelsberater wird 
das Geschäft über die VR BANK 
abgewickelt:

➔ Anzahlungsgarantie 700 
TEUR

➔ 3 x Exportinkasso über 
insgesamt 900 TEUR 

Potenzial identifizieren Firmenkundenberater als POS Kompetenz zeigen Zusage Kunde



Kunde hat eine Exportquote von 
über 50 %. 
Hauptbankverbindungen sind 
die Deutsche Bank und 
Commerzbank. Wir werden nur 
hin und wieder bei schwierigen 
Märkten angefragt.

Firmenkundenberater hat ein 
Anliegen des Kunden(Export in 
die VAE) aufgenommen und die 
Auslandsabteilung 
angesprochen.

Beim gemeinsamen Termin vor 
Ort erfahren die Berater, dass es 
bei der Commerzbank keinen 
Ansprechpartner mehr gibt. Für 
das anstehende VAE-Geschäft 
benötigen Sie Unterstützung.

Aber auch für den AZV ist man 
ggü. guten Konditionen offen.

Best Practice
Auslandszahlungsverkehr
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Möglichkeiten für die 
Unterstützung und den AZV 
angeboten:

➔ Prüfung L/C und Vorprüfung 
Dokumente

➔ Bestätigungskonditionen L/C

➔ AZV Sonderkonditionen

Potenzial identifizieren Firmenkundenberater als POS Kompetenz zeigen Zusage Kunde ?



Kunde fragt aufgrund US-
Zahlungen nach 
Währungskonto.

Nach Erstkontakt wird 
gemeinsamer Online Call mit DZ 
BANK vereinbart.

Neben dem AZV erkennt der 
Kunde im Online Call die 
Möglichkeiten, Kompetenz und 
Schnelligkeit der DZ BANK / VR-
Gruppe im Auslandsgeschäft

Best Practice
Kompetenzvermutung
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Stärkung der 
Kompetenzvermutung und 
Festigung der VR BANK als 
erster Ansprechpartner.

Potenzial identifizieren Firmenkundenberater als POS Kompetenz zeigen Folgegeschäft ?



Kunde will aufgrund 
Preisentwicklung in China 
einkaufen.

Nach Erstkontakt wird 
gemeinsamer Call mit DZ BANK 
vereinbart.

Durch die Beratung lernt die 
Kundin neue Möglichkeiten der 
Zahlungsabwicklung und –
absicherung kennen. 

Best Practice
Zahlungsbedingungen

15

Kundin kauft mit Zahlungsziel 
ein und ist von der schnellen, 
persönlichen und kompetenten 
Beratung begeistert.

Potenzial identifizieren Firmenkundenberater als POS Kompetenz zeigen Nutzen



Best Practice
Hilfsmittel VR International

▪ Newsletter bewerben

▪ VR International App nutzen und Berater erklären

▪ Erklärvideos einbeziehen

▪ Angebot im VR Bankenportal nutzen

▪ Kundenveranstaltungen durchführen

▪ Aktive Ansprache Währungskonten bei Fremdwährungs-AZV 



Potenziale identifizieren

Möglichkeiten (ggf. mit 
Unterstützung durch die DZ 

BANK AG) nutzen und Kunden 
identifizieren

Kompetenz zeigen / USPs 
nutzen und hervorheben

➔ Lösungen für schwierige 
Märkte

➔ Lokal und Global

➔ schnelle Abwicklung

➔ gutes Rating

➔ App und Online Plattform

Vertriebszeit schaffen

Außenhandelsberater ist nicht 
nur der Abwickler Experte des 

Auslandszahlungsverkehrs, 
sondern der Ansprechpartner 

und Berater für das 
Auslandsgeschäft.

Firmenkundenberater als POS

Ansprache / gemeinsame 
Gespräche mit 

Außenhandelsberater

➔ oft genügt die Überleitung 
und Ankündigung der 

Kontaktaufnahme

Fazit
Wie etabliere ich VR International erfolgreich in der VR-Bank
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25 % 50 % 75 % 100 %
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