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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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Aktuelle Themen im Vertriebsprozessmanagement

Seite 5

meinSparplan

im Depot-B
ePostfach

Vertriebs-
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…und vieles
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Einblicke ins Vertriebsprozessmanagement

Handeln

ab 4,95€
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meinDepot

Das Depot für junge Kunden
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Trend intakt – Zahl der Depots steigt weiterhin 

Die Kunden setzen auf das Wertpapiergeschäft
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31,2 Mio.

Quelle: eigene Darstellung, Daten von der Bundesbank, Stand: 16.01.2024  

Wertpapierdepots in Deutschland



Ihre Vertriebsaktivitäten machen den Unterschied
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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!



Der genossenschaftliche Finanzverbund kann diesen Trend nutzen – 

jedoch mit geringerer Dynamik

Einblicke ins Vertriebsprozessmanagement28.11.2024Seite 9

70.000

500.000

1.000.000

1.600.000

2.500.000

1.396.082 1.402.581 1.391.077

1.430.965

1.558.097

118.983 209.602 227.656 204.966 202.186

0

500.000

1.000.000

1.500.000

2.000.000

2.500.000

3.000.000

2019 2020 2021 2022 2023

A
n
z
a
h

l 
d
e

r 
D

e
p

o
ts

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 

*

*



Bundesweite Altersstruktur der Depots

Herausforderung aber auch großes Potenzial liegt beim „Aufbau“ junger Kunden
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frühzeitige 

Gewinnung und 

Bindung von 

jungen Kunden
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meinDepot: Unsere gemeinsame Investition in die Zukunft

Attraktives Depotmodell für junge Kunden unter 31 Jahren

28.11.2024Seite 11

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.
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Top-Argumente für junge Kunden
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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!



28.11.2024

Greifen bei der Umsetzung des 

MBK Junge Kunden und 

meinDepot bei Ihnen im Haus 

alle Zahnräder ineinander?
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Kategorien der Best Practice Beispiele und Umsetzungsideen

Von erfolgskritischen Ansätzen bis zu Vermarktungsmöglichkeiten

28.11.2024

Gesamtkonzept

Steuerung Prozesse Verzielung Produktbündel
interne 

Kommunikation

Aktionen Werbung Social Media Veranstaltung
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Marktbearbeitungskonzept „Junge Kunden“

Die erste der drei Säulen haben Sie bereits umgesetzt! 

28.11.2024Seite 15

Prozesse und Strukturen Finanz-Knowhow Begeisterung

Online-

Depot-

eröffnung

mein

Sparplan

Attraktives 

Preis-

modell

meinDepot

App
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Marktbearbeitungskonzept „Junge Kunden“

Finanz-Knowhow fördern

28.11.2024Seite 16

Fit4Trading

Finanz-Knowhow

Research – 

kurz und prägnant
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Fit4Trading im Überblick

Aufbau von Wertpapier-Wissen innerhalb der Zielgruppe
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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

https://e.video-cdn.net/video?video-id=CW3Sk5ttKeA1kjvf_-cM_S&player-id=2gajK6irQU2-Z4PKFWfZaY&channel-id=86735


Einblicke ins Vertriebsprozessmanagement

Fit4Trading – Der Podcast

Für Ihre „Junge Kunden“-Ansprache

28.11.2024Seite 18

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. 



Einblicke ins Vertriebsprozessmanagement

Marktbearbeitungskonzept „Junge Kunden“

Junge Menschen von der Börse begeistern – Drei wesentliche Bausteine

28.11.2024Seite 19

Begeisterung

BonuspaketSocial Media
Junge Berater als 

Botschafter



Bereitstellung von Content für Ihre Social Media 

Kanäle:

▪ „meinDepot“

▪ „meinSparplan“

▪ Teaservideos zur „Fit4Trading“-Reihe

▪ Fit4Trading – Der Podcast

▪ Posts unseres Instagram Kanals: 

@fit4trading_dzbank zur Verwendung* im 

eigenen Account

▪ weitere Themen werden sukzessive ergänzt

Einblicke ins Vertriebsprozessmanagement

Begeisterung schaffen – ergänzenden Social Media Content

Unterstützung für Ihre Social Media Kanäle

28.11.2024Seite 20

*Abrufbar per Mail - B2C_Vermarktung@dzbank.de 

mailto:B2C_Vermarktung@dzbank.de
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Begeisterung schaffen

Nutzen Sie den Kanal fit4trading_dzbank als Ergänzung

28.11.2024Seite 21

Regelmäßige Posts, Kurzvideos oder Reels zu 

Wertpapierthemen:

▪ 60 Sekunden Finanzbildung mit der 

DZ BANK AG

▪ Aktuelle Trends und Themen

▪ Grundlagenwissen zu Börse, Aktien & Co.
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Bereitstellung im VR-BankenPortal – QuickCode DZPKJUKU

Fit4Trading Materialien und Social Media Content

28.11.2024Seite 22

Marktbearbeitung Junge Kunden

Fit4Trading

Social Media

https://www.vr-bankenportal.de/de/unternehmen/dzbank/privatkunden/maerkteimfokus/dz-bank-mein-depot.html
https://www.vr-bankenportal.de/de/unternehmen/dzbank/privatkunden/maerkteimfokus/dz-bank-mein-depot/fit4trading-durchfinanzbildungdiejungenkundengewinnen.html
https://www.vr-bankenportal.de/de/unternehmen/dzbank/privatkunden/maerkteimfokus/dz-bank-mein-depot/social-media-.html


Einblicke ins Vertriebsprozessmanagement28.11.2024Seite 23

Next Level Kundengewinnung

Seien Sie dabei beim ›meinDepot eSportsCup 2025‹

Jetzt im Marketingplan 

2025 vormerken!

Was?

eSportsCup für ›EA Sports FC‹ (Fußball) auf den 

Konsolen Playstation 5, Xbox Series S und X, PC

Weshalb?

Begeisterung und Neugewinnung von Kunden im Alter 

von 18 bis 30 Jahren für meinDepot

Wann?

26. April bis 21. Juni 2025

Wo?

Online als Streamingevent

Wie?

Fragen Sie Ihren Bankenbetreuer



Entwicklung junge Kunden, meinSparplan und meinDepot im Detail

Seite 24

Anzahl neue Sparpläne Depot-B (brutto) 

von Jungen Kunden* nach Monaten

*Kunden mit einem Alter <= 30, Stand: 25.10.2024

Anteil Abrechnungen Junge Kunden 

mit meinDepot nach Börsenplätzen

Top 5-Sparplan-Produkte 

bei jungen Kunden mit meinDepot
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meinSparplan

Fonds-, ETF- und Aktiensparpläne im Depot-B



Neue Funktion im Depot-B

Sparpläne mit „meinSparplan“
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Depot-B

Anlagezertifikate
Fonds/ETFs

(Einmalanlage)
Aktien Renten

Fonds/ETFs 

(Sparplan)
Aktien

(Sparplan)

28.11.2024



meinSparplan

Die Sparplanlösung für das Depot-B

Einblicke ins VertriebsprozessmanagementSeite 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

28.11.2024
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meinSparplan im Depot-B: 250 neue Aktien und 8 neue Unionfonds

Das Produktuniversum an Aktien und Fonds

Union Investment

132 Fonds
 

ETFs

1.018 Fonds
davon 72 für die Beratung

Drittfonds attrax

58 Fonds
 

Anbieter

41 iShares-ETFs

20 Xtrackers-ETFs

11 Lyxor-ETFs

Anbieter

DWS

FIDELITY

Flossbach von Storch

Oekoworld

Frankfurter Aktienfonds für 

Stiftungen

Deutsche Concept

hausinvest*

*aufgrund der Haltefrist wird pro ausgeführter Sparplanrate eine gesonderte Depotposition aufgebaut

Aktien

490 Aktien
davon 235 für die Beratung 

NEU



So nutzen Privatanleger ETFs

Entwicklung und Prognose bei ETF-Sparplänen

Einblicke ins VertriebsprozessmanagementSeite 29 28.11.2024

Sehr starkes 

Wachstum bei 

ETF-Sparplänen

Quelle: extraETF.com Research, Stand 17.10.2023



Visualisierung der Depot-B Sparplan Anlagestrecke

Mobile Ansicht

Einblicke ins VertriebsprozessmanagementSeite 30

Wertpapierauswahl Konfiguration BestätigungÜberprüfung

28.11.2024



Kostengünstige Ansprache über den Werbeteaser via App oder PC

Werbeteaser
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Verlinkung in 

Sparplan-Strecke*

* Kunden ohne Depot werden auf das Fehlen eines Depots hingewiesen. Dazu wird ein Link auf die entsprechende Produktseite im offenen Bereich angezeigt.

meinSparplan:
Meine Sparplanrate, mein Rhythmus, 

meine Anlageentscheidung! 

Impulsteaser 

(OnlineBanking)

Anzeige Mini-Teaser

(VR Banking App) 
Anzeige Erweiterung

meinSparplan:

Flexibel sparen schon ab 

einer geringen 

Sparplanrate
Flexibel sparen

Mit meinSparplan ab einer 

Sparplanrate von XX Euro aus 

über 1.500 sparplanfähigen 

Produkten auswählen. Pro 

Sparplanausführung für nur 

XX Euro Transaktionsgebühr 

in ETFs, Fonds oder Aktien 

investieren!

Jetzt Sparplan anlegen!

Die Impulsteaser finden Sie im 
ContentManager unter: 
webBank VR-Networld / 

Allgemein / Deutsch / Teaser 



Erfassen eines Sparplans in der 

Banking Workspace (BWS)
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Erfassen eines Sparplans – Produktauswahl (1/9)

28.11.2024Seite 33

• Bei der Erfassung des 

Sparplans suchen Sie das 

gewünschte Wertpapier über 

die WKN, ISIN oder den 

Namen.

• Sie finden hier die 

Suchergebnisse. 

• Die Auswahl des gewünschten 

Wertpapiers ist

über den Button „Weiter“ 

möglich.
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Erfassen eines Sparplans – Auftraggeberdaten (2/9)

28.11.2024Seite 34

• Auftraggeber 
• Depotinhaber

• Bevollmächtigter

  

• Auftragserteilung/-ort  
• Persönlich im Institut

• Persönlich beim Kunden

• Persönlich außerhalb des Instituts

• Telefonisch

• Sonstiges (Internet)

• Initiator des Gesprächs
• Kunde

• Institut

• Beratungsart
• Geschäft mit Beratung

• Geschäft ohne Beratung

• Über den Button „Weiter“ 

kommen Sie zur nächsten 

Seite.
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Erfassen eines Sparplans – Basisdaten (3/9)

28.11.2024Seite 35

• Im Folgenden erfassen Sie alle 

gewünschten Basisdaten zum Sparplan.

• Sparplanrate: Mindestbetrag von

10 EUR für ETFs,

25 EUR für Unionfonds und

50 EUR für Drittfonds

• Sparplanturnus: monatlich, alle 2, 3, 6, 

12 Monate

• Ausführungstag: 1. oder 15. des Monats

• Als Abrechnungsart wählen Sie immer 

die Option „Einzelabrechnung“ aus 

(rechtlich notwendig).

• Die Sparplanbezeichnung können Ihre 

Kunden später im Online Brokerage 

sehen, um Namen/Ziele für Sparpläne 

festzulegen.
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Erfassen eines Sparplans – Optionale Einstellungen (4/9)

28.11.2024Seite 36

• Eine jährliche/zweijährliche 

Dynamisierung ist möglich

(in Prozent oder als Betrag in Euro).

• Zukünftig wird zum Sparplan auch 

eine Einmalanlage möglich sein.

• Aussetzung (von/bis) ist möglich, 

wenn Ihr Kunde dies schon bei der 

Sparplananlage wünscht. Spätere 

Aussetzung ist jederzeit über die 

Bearbeitung des Sparplans möglich.

• Falls notwendig (nur bei 

Sonderkonditionen erforderlich) 

können Sie abweichende 

Kundenrabatte oder Entgelte 

hinterlegen.
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Erfassen eines Sparplans – Dokumentation (5/9)

28.11.2024Seite 37

• Prüfen Sie die angezeigten 

Dispomeldungen. Sie können 

auch Dispomeldungen per Haken 

freigeben.

• Die Hinterlegung interner 

Textschlüssel analog zur Order 

aus agree21 ist möglich.

• Nutzen Sie hier die Textschlüssel 

gemäß Ihrer bankinternen 

Regelung.

• Nutzen Sie den Textschlüssel 

149 zur Dokumentation, dass 

Sie Ihre Kunden beim Sparplan 

auf die Betragsorder mit 

Bruchstücken und den 

Verzicht auf mögliche 

Rundungsdifferenzen 

hingewiesen haben.
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Erfassen eines Sparplans – Dokumentation (6/9)

28.11.2024Seite 38

• Unten auf der Seite werden die 

verfügbaren Dokumente und die 

Ex-ante Kosteninformation 

angezeigt.

• Wenn der Kunde das ePostfach 

nutzt, können Sie die Dokumente 

auswählen und über den Button 

„Dokumente in ePostfach 

einstellen“ diese direkt zusenden.

• Falls der Kunde kein ePostfach 

oder das WpHG-Postfach nutzt, 

können Sie die Dokumente 

ausdrucken und aushändigen 

oder manuell ins WpHG-Postfach 

einstellen.

(Bei Sparplänen ist ein ePostfach 

für Ihre Kunden sehr sinnvoll.) 
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Erfassen eines Sparplans – Aufruf der Ex-ante Kosteninformationen (7/9)

28.11.2024Seite 39

• Ausweis der Kosten für den 

Zeitraum des Sparplans

oder

der angenommenen 

Haltedauer von 5 Jahren

• Nach dem Aufruf der Ex-ante 

Kosteninformation können Sie 

diese Ihrem Kunden zur 

Verfügung stellen.

• Danach klicken Sie auf 

„Weiter“.
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Erfassen eines Sparplans – Prüfung und finale Anlage des Sparplans (8/9)

28.11.2024Seite 40

• Hier sehen Sie die 

Zusammenfassung des Sparplans.

• Prüfen Sie die Eingaben und erst 

mit dem Klick auf den

Button „Sparplan anlegen“

wird der Sparplan final angelegt.
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Erfassen eines Sparplans – Auftragsbestätigung der Sparplananlage (9/9)

28.11.2024Seite 41

• Auftragsbestätigung 

wird angezeigt

• Über die unteren 3 

Buttons können Sie 

weitere Sparpläne 

für diesen Kunden 

einrichten, die 

Sparplanübersicht 

oder das 

Kundendashboard 

aufrufen.

• Wenn Sie 

Sparpläne für 

einen anderen 

Kunden anlegen 

wollen, rufen Sie 

„Meine Startseite“ 

auf und beginnen 

von vorn.



Was zahlen Sie für einen Sparplan im Depot-B?

Verlängerung der kostenlosen Sparplanausführung für Ihr Haus

Einblicke ins VertriebsprozessmanagementSeite 42

1,30 Euro pro 

Sparplanausführung, 

unabhängig vom 

Volumen
0 Euro

bis 

31.12.2025

28.11.2024



meinGIS

Für mehr Erfolg in der Beratung



Basiswebinar

für neue meinGIS Anwender und 

Wiedereinsteiger an jedem 2. Mittwoch

im Quartal von 09:00 Uhr bis 9.45 Uhr

Nächste Termine

➢ 08. Januar 2025

➢ 09. April 2025

➢ 09. Juli 2025

➢ 08. Oktober 2025

Spezialwebinar meinGIS

für Experten, Azubis und Profis zu

ausgewählten Themen

Nächste Termine:

➢ 07. November 2024

„meinGIS für Auszubildende“

➢ 28. November 2024 

„meinBestandsmanager“ *

➢ 03. April 2025 „meinGIS Spezial“ **

➢ 03. Juli 2025 „meinGIS Spezial“ **

* voraussichtlicher Webinar Inhalt 

** Schulungsinhalte werden ca. 3 Wochen vor derm Webinar im VRBP veröffentlicht

Einblicke ins Vertriebsprozessmanagement

Schulungskalender meinGIS

Regelmäßiges Webinarangebot für unterschiedliche Zielgruppen

28.11.2024Seite 44



Ihre neue Marktdatenanwendung meinGIS

Seite 45

Starten Sie meinGIS ortsunabhängig …

− am Bankarbeitsplatz

− im Homeoffice

− vor Ort bei Ihren Kunden

Nutzen Sie meinGIS wahlweise …

− am Bankarbeitsplatz

− auf Ihrem Tablet 

− ganz bequem mit Ihrem Smartphone

− Verknüpfen Sie Ihre Bankhausmeinung mit

dynamischen Marktdaten

− Gestalten Sie Ihre Arbeitsbereiche „Tab basiert“

− Übermitteln Sie Ihren Bildschirm via Co-Browsing

− Tauschen & Teilen Sie Ihre Arbeitsbereichen mit 

Kollegen

− Wählen Sie aus unterschiedlichen Vorlagen 

Ihren farblichen Favoriten 

− Machen Sie es zu meinGIS indem Sie Ihr 

Bankenlogo optional einbinden lassen

Einblicke ins Vertriebsprozessmanagement

Frei vom Standort

meinGIS für 

jeden 

Berater

Neues, zeitgemäßes LayoutNeue Funktionen

Unabhängig vom Anzeigemedium

28.11.2024



Ihre Hausmeinung in meinGIS – Intelligente Verknüpfung 

der statischen Hausmeinung mit dynamischen GIS-Marktdaten

Seite 46

Depot-B Verbundhausmeinung Bank-Hausmeinung in der 

Genossenschaftlichen Beratung

Dynamisierte, 

mit Marktdaten angereicherte  

Bank-Hausmeinung in meinGIS

Einblicke ins Vertriebsprozessmanagement28.11.2024



➢ Spannende Videos zu Anlagelösungen der 

DZ BANK, Research, Plattformen, Tipps & 

Tricks, Wertpapierberatung und noch vieles 

mehr

➢ eingebunden in Ihren meinGIS-Arbeitsplatz und 

jederzeit sowie überall für über 23.000 Nutzer 

der Genossenschaftsbanken abrufbar

➢ regelmäßig neue Inhalte

Einblicke ins Vertriebsprozessmanagement

meinGIS mediaTHEK

Seite 47 28.11.2024



meinGIS: Inhalte im Überblick

Seite 48 Einblicke ins Vertriebsprozessmanagement28.11.2024



meinGIS: Inhalte im Überblick
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meinBestandsmanager



#4

Fälligkeit mit 

Andienung

#1 

3-Monatsvorschau zu Fälligkeiten- und Zinsterminübersicht

Status Quo: Bestandsmanagement-Leistungen im Produktlebenszyklus

Illustrative Darstellung der Informationsbereitstellung

Seite 51

1. Bewertungs-

tag

2. Bewertungs-

tag

3. Bewertungs-

tag

4. Bewertungs-

tag

Letzter Bewertungs-

tag

#2

Vorzeitige Fälligkeit
#5 

Erreichung der 

Gewinnzone

Einblicke ins Vertriebsprozessmanagement

#1 

Monatlicher Versand einer 3-Monatsvorschau zu Fälligkeiten- und Zinsterminübersicht

#2         #3

Vorzeitige Fälligkeit o.

Teilrückzahlung

#6

Argumentarium für

Zertifikate mit Barrierebruch 
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▪ Integration in meinGIS (ab Economy)

▪ Bietet dem Vertriebsmanagement und (falls gewünscht) 

ausgewählten Beratern1 Zugriff auf relevante 

Bestandsinformationen von Beratungsprodukten mit 

Zeichnungsfrist des Emittenten DZ BANK

▪ Selbständiges Bestandsmonitoring auf Bank-, Berater- und 

Depot-Ebene zu Anlagezertifikaten und Zinsprodukten nach 

verschiedenen Kriterien:

− anstehende (vorz.) Fälligkeiten (Bank, Berater, Depot)

− Verteilung nach Produktstruktur (Bank, Berater, Depot)

− Verteilung nach Basiswert (Bank, Berater, Depot)

− Abstand zu Rückzahlungsleveln

− Abstand zu Barrieren

▪ Jederzeitiger Zugriff und vollständige Transparenz zum Status 

Ihrer Beratungsprodukte mit Zeichnungsfrist

Einblicke ins Vertriebsprozessmanagement

meinBestandsmanager

Bestandsinformationen zu Beratungsprodukten in meinGIS

28.11.2024Seite 52

1nur mit Nutzung der „WLA“ möglich



Rolle „Vertriebssteuerer“

Zugriff auf

▪ Produkte

▪ Filialen

▪ Berater-Nummern

▪ Depot-Nummern

des Bestandes der gesamten Bank.

Rolle „Berater“

Zugriff auf

▪ Produkte

▪ Depot-Nummern

des eigenen Bestandes.

Einblicke ins Vertriebsprozessmanagement

Rollen & Berechtigte bestimmen
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Hinweis

Der meinBestandsmanager wurde explizit auch für Ihre (Top-)Berater konzipiert. Es obliegt Ihnen, ob Sie den 

meinBestandsmanager nur exklusiv im Vertriebsmanagement nutzen wollen oder auch einzelne Berater dafür freischalten 

möchten.



Erste Schritte mit dem meinBestandsmanager
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Umfangreiche Filtermöglichkeiten

▪ WKN, Berater, Struktur, Basiswert, Produkt-

gruppe, Depot, Beobachtungs- & Fälligkeits-

tag, Abstand Barriere, Abstand 

Rückzahlungslevel, …

▪ Filter können beliebig kombiniert werden

Grafische Übersicht

▪ nach Zeit bis Fälligkeit

▪ nach Struktur

▪ nach Basiswert

▪ Übersichtsgraph kann ein- und 

ausgeblendet werden

#3 Tabellarische Detailübersicht

▪ absteigende Sortierung nach Marktwert

(Sortierung änderbar, z.B. nach Fälligkeit)

▪ verschiedene Ansichten/Aggregationen,

z.B. nach WKN, Depot, Produkt, …

▪ Submenü mit Depot- und Positionsliste

▪ Downloadmöglichkeit in Excel

1

2

3



:

Anwendungsfall: Selektion vorz. Fälligkeiten in den nächsten zwei Monaten

Auswertung nach WKNs
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Anwendungsfall: Selektion vorz. Fälligkeiten in den nächsten zwei Monaten

Auswertung nach WKNs: Flyout „Positionsebene“
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Breites Set an Unterstützungsleistungen

Alle Informationen im VR-BankenPortal unter DZGISMB
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meinBestandsmanager

Alle relevanten Informationen zu Ihrer neuen

Anwendung.

Quick Guide Produkteinführung Bewertung

Info-Präsentation FAQ

In Kürze verfügbar: Anwendungsvideo



Fazit

Starten Sie die Produkteinführung

kostenloser Zusatzservice

einfacher Zugang über meinGIS

Daten jederzeit im Zugriff

Auswertungen bis auf (Kunden-)Depotebene

Vielzahl an individuellen Analyse- und Anwendungsmöglichkeiten

Erleichterung/Verbesserung der Beratung über den gesamten Produktlebenszyklus
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HANDEL in 

KRYPTOWERTEN

KUNDENGRUPPEN,

WACHSTUMSCHANCEN

N

E

U

E



Handel in Kryptowerten & Privatkundengeschäft

GFG Frontrunner als erste etablierte Bankengruppe
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▪ Ergänzung des Leistungsangebots im 

Bankgeschäft um den Handel mit Kryptowerten 

für Privatkunden als Vollsortimentsanbieter

▪ Alles aus einer Hand: Verrechnungskonto liegt 

bei der Genossenschaftsbank

▪ Integration in die VR Banking APP für ein 

modernes, einheitliches Kundenerlebnis

▪ Erschließung neuer Kundengruppen und 

Ertragspotenziale für Genossenschaftsbanken



Alle Bank-/Finanzgeschäfte aus einer Hand

Individuell und sicher in der VR Banking APP
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Individuelle Option für jede Genossenschaftsbank:

Jede Genossenschaftsbank kann eigenständig über die 

Freischaltung der Option für ihre Kunden entscheiden.

Einfache Wallet-Eröffnung für Selbstentscheider:

Jeder Kunde kann in wenigen Schritten die Wallet in der 

VR Banking APP eröffnen und die Funktionen direkt nutzen.

Handel in Kryptowerten 100% Made in Germany:

Handel, Abwicklung, Verwahrung und technischer 

Dienstleister aus Deutschland (DZ BANK AG, Börse 

Stuttgart, Boerse Stuttgart Digital Custody und Atruvia).



Handel in Kryptowerten

Wissenswertes im Privatkundengeschäft
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▪ Zu Beginn ist der Handel mit vier Kryptowerten 

möglich (Bitcoin, Ether, Cardano, Litecoin)

▪ Ein KK-Konto bei der Genossenschaftsbank ist 

Voraussetzung

▪ Die Nutzung des bestehenden KK-Konto bei der 

Genossenschaftsbank ist ein Wettbewerbsvorteil

▪ Wallet und Verwahrung sind 100% Made in 

Germany. Zur Verwahrung wird die bestehenden 

Verwahrlizenz der Boerse Stuttgart Digital Custody 

genutzt.



Werkstattblick VR Banking App

Eröffnungsprozess & Wallet Übersicht 
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Werkstattblick VR Banking App

Ordererfassung

Einblicke ins Vertriebsprozessmanagement28.11.2024Seite 64



Rollout & mehr

Wie geht es weiter?
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▪ Fortlaufende Kommunikation zum Projektstatus

▪ Pilotierungsphase seit dem 4. Quartal 2024

▪ Nach der Pilotierungsphase erfolgt der geplante 

bundesweite Rollout im Jahr 2025
NEXT LEVEL

Loading …



Wichtige Kontaktdaten

Ihr Weg zur schnellen Hilfe



Kontaktdaten für Ihr Depot-B Wertpapiergeschäft

Fragen zu Produkten & Services 

Telefon / 

Fax 
E-Mail Chat

Wertpapierprodukte
069 7447 - 92600 /

069 7447 - 6969
wertpapiere@dzbank.de

Jetzt mit Chat Funktion im VR-

BankenPortal unter DZ92600

Order 069 7447 - 92800

GIS
069 7447 - 99400 /

069 7447 - 6969
gis-service@dzbank.de

VEBES
069 7447 - 7788 /

069 7447 - 6969
vebes-service@dzbank.de

Servicezeiten:

Montag bis Freitag 08:30 Uhr - 17:30 Uhr*

*Außer an gesetzlichen Feiertagen in Hessen, Fronleichnam sowie dem 24.12. und 31.12.
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https://www.vr-bankenportal.de/de/unternehmen/dzbank/privatkunden/kontakt/ansprechpartner_kundenservice_wertpapiergeschaeft.html
https://www.vr-bankenportal.de/de/tools/popup/kontakt.html?emailRequest=wertpapiere@dzbank.de
https://www.vr-bankenportal.de/de/unternehmen/dzbank/privatkunden/kontakt/ansprechpartner_kundenservice_order.html
https://www.vr-bankenportal.de/de/unternehmen/dzbank/gis_produkte/h_GIS_Hotline.html
https://www.vr-bankenportal.de/de/tools/popup/kontakt.html?emailRequest=gis-service@dzbank.de
https://www.vr-bankenportal.de/de/unternehmen/dzbank/privatkunden/service_info/plattformen/vebes/ansprechpartner_kundenservice_vebes.html
https://www.vr-bankenportal.de/de/tools/popup/kontakt.html?emailRequest=gis-service@dzbank.de


Kontaktdaten für Ihr Depot-B Wertpapiergeschäft 

Fragen zum Wertpapierhandel

Telefon /

Fax
E-Mail

Börslich

Brokerage Börse Inland
069 7447 - 1930 /

069 7447 - 7779
aktienbrokerage@dzbank.de

Brokerage Börse Ausland
069 7447 - 1938 /

069 7447 - 7779
aktienbrokerage@dzbank.de

Außerbörslich

Brokerage Zinsprodukte und Zertifikate 069 7447 - 6820

Fonds

Brokerage, Schnittstelle zu attrax 

Luxemburg
0711 940 - 2185 zertifikate.abrechnung@dzbank.de

attrax S.A. 00352 26026 - 7010 info@attrax.lu

Optionen und Futures

Brokerage Börsenterminprodukte 069 7447 - 42450 eurex-handel@dzbank.de
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https://www.vr-bankenportal.de/de/tools/popup/kontakt.html?emailRequest=aktienbrokerage@dzbank.de
https://www.vr-bankenportal.de/de/tools/popup/kontakt.html?emailRequest=aktienbrokerage@dzbank.de
https://www.vr-bankenportal.de/de/tools/popup/kontakt.html?emailRequest=zertifikate.abrechnung@dzbank.de
https://www.vr-bankenportal.de/de/tools/popup/kontakt.html?emailRequest=info@attrax.lu
https://www.vr-bankenportal.de/de/tools/popup/kontakt.html?emailRequest=eurex-handel@dzbank.de


Vielen Dank
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Hinweise und Impressum

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, Finanzinstrumenten oder 

Kryptowerten 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, 

Vertreten durch den Vorstand: Dr. Cornelius Riese (Vorsitzender), Souâd Benkredda, Uwe Berghaus, Dr. Christian Brauckmann, Ulrike Brouzi, Johannes Koch,

Michael Speth, Thomas Ullrich

Vorsitzender des Aufsichtsrats: Henning Deneke-Jöhrens

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