
Vom Vertriebskonzept #LassMachen 
zur Top-Initiative Firmenkunden

Die Umsetzung ist entscheidend!

Forum Firmenkunden, Berlin, 18.09.2025



Aus dem BVR-Vertriebskonzept wird eine Top-Initiative

Abschluss der 
Konzeption

Abnahme des 
neuen BVR-
Vertriebs-
konzeptes im 
Fachrat „Markt 
und Produkte“

20.06.2024

Pilotierung

Pilotierung der 
Konzept-
ergebnisse mit 
den im Projekt 
beteiligten 
Banken  

01.09.24 – 31.12.24

Kommunikation

Interne und 
externe 
Kommunikation 
über diverse 
Formate und 
Veranstaltungen

01.07.24 – 30.03.25

Start der Top-
Initiative FK

Eine von 6 Top-
Initiativen im 
Bundesweiten 
Strategieport-
folio des BVRs

ab 01.01.25
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Ziel der BSP-Initiative „Effizienzen und Potenziale im 
Firmenkundengeschäft“ ist der Ausbau des Geschäftsfelds 

Firmenkunden in der GFG als wesentlichen Treiber des 
Wachstums im Kundengeschäft bei den Genossenschaftsbanken.

1

Die Initiative geht zur Verfolgung des Ziels segmentspezifisch 
vor: bei Geschäfts- und Gewerbekunden steht die Effizienz und das 

Ausschöpfen der Potenziale im Kundenbestand im Vordergrund. 
Beim (Oberen) Mittelstand und bei Unternehmenskunden fokussiert 
sich die Initiative auf die Neukundengewinnung und den Ausbau der 

Hausbankposition bei den Bestandkunden.

2

Die Initiative bündelt Vertriebskonzepte und verknüpft sie mit 
neuen technischen Lösungen für ein verbessertes 

Kundenerlebnis und ermöglicht Genossenschaftsbanken effizientere 
und profitablere Marktbearbeitung. 

3

Die BSP Top-Initiative „Effizienzen und Potenziale im 
Firmenkundengeschäft“ beschreibt die geplanten Ergebnistypen und 

den Performancepfad bis 2030. Die Struktur wurde kollaborativ 
mit den Partnern der DZ BANK, VR Smart Finanz sowie BMS CS 

erarbeitet, welche auch die Initiative leiten.

4
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Unsere Ziele bis 2030

950 Mio. €
Mehrertrag p.a. im DB I

*

* gegenüber 2023 

25 %
1. Hausbank-Anteil im 

Oberen Mittelstand

+ 4%-Pkt.
*

20 %
1. Hausbank-Anteil bei 
Unternehmenskunden

+ 9%-Pkt.
*

9,2 
durchschn. Anzahl genutzter 

Produkte GSK/GWK

+ 20%
*



Ausgewählte Ergebnistypen der Initiativenbeteiligten verdeutlichen die 
enge Verzahnung und die gemeinsame Arbeit für das Geschäftsfeld FK
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DZ 
BANK

Gemeinsame 
Marktbearbeitung

Weiterentwicklung 
technischer 
Unterstützung für 
Marktbearbeitung

BVR
Personalentwicklungs-

konzept Firmenkunden

OMS-SelbstCheck

BMS CS

Realisierung durchgängiger 
Firmenkunden-Kredit-
prozess auf dem Banking 
Workspace

Segmentergebnisrechnung 
FK

VR Smart
Finanz

Vertriebsstrategie zur 
Marktbearbeitung mit 
Plattformen

Workflowbasiertes 
Beratungs-/Vertriebstool



Der Marktbearbeitungskreislauf legt das Vorgehen für eine erfolgreiche 
Marktbearbeitung fest
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Strategiedialog

VR 
GeschäftsNavigator

Kundenkonferenz

SelbstCheck

Gemeinsamer Erfolg

Ziele:

 Mehr Termine bei Bestandskunden & Zieladressen

 Mehr Ertrag – auch aus Cross-Selling

Nutzung des VR GeschäftsNavigators zur 
gemeinsamen Identifikation von relevanten Adressen 
im Marktgebiet

Durchführung einer Kundenkonferenz zur 
Besprechung des konkreten Vertriebsanganges auf 
Adressebene

Kontinuierliche Abstimmung der Zusammenarbeit 
und Durchführung gemeinsamer Kundentermine

Durchführung des FK-Strategiedialogs, um stra-
tegische Grundlagen für Marktbearbeitung zu legen

SelbstCheck der Genossenschaftsbank zur Status 
Quo-Bestimmung im FK-Geschäft
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16 Fragen in Summe
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16 Fragen in Summe
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Die Komponenten des Marktbearbeitungskreislaufs
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Strategiedialog

VR 
GeschäftsNavigator

Kundenkonferenz

SelbstCheck

Gemeinsamer Erfolg
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Schaffung von einem strukturierten 
und einheitlichen Format, zur 
Abstimmung und Planung des 
gemeinsamen Marktangangs

Betrachtung des Marktumfeldes
sowie Besprechung der relevanten 
Themenfelder für das gegenseitige 
Verständnis

Der FK-Strategiedialog legt für die Basis für die gemeinsame 
Marktbearbeitung im Firmenkundengeschäft

Festlegung gemeinsamer nächster 
Schritte & Ziele für das kommende 
Jahr

Überführung in den 
VR GeschäftsNavigator für die 
kontinuierliche Bearbeitung und 
Transparenz
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Die Komponenten des Marktbearbeitungskreislaufs
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Strategiedialog

VR 
GeschäftsNavigator

Kundenkonferenz

SelbstCheck

Gemeinsamer Erfolg



Transparenz & Effizienz bei der Akquise und Kundenbetreuung mittels 
Marktbearbeitung im VR GeschäftsNavigator

Unternehmensadressen im Geschäftsgebiet Ihrer VBRB via VR Data:

Nutzen Sie den Zugriff auf Unternehmensadressen in Ihrem Geschäftsgebiet. Als Datenbasis 
dient die Unternehmensdatenbank der VR Data inkl. zweiwöchiger Aktualisierung der Adressen 
und direkter Absprungmöglichkeit in die Geno-Firmendatenbank*.

1
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3
Gemeinsames „CRM“ zur Förderung von Transparenz und unterjähriger
Zusammenarbeit:

Der Austausch von Informationen, die Dokumentation von to-dos, Zuständigkeiten und nächsten 
Schritten zu Unternehmensadressen wird für alle Nutzer Ihrer Bank transparent.

2 Kategorisierung von Unternehmensadressen zur Vertriebssteuerung:

Unternehmensadressen können individuell kategorisiert und zur Vertriebssteuerung genutzt werden.

Dokumentation von Vertriebsimpulsen:

Vertriebshinweise können aktiv bei Ihrem DZ BANK Betreuer eingefordert werden. Die 
Dokumentation inkl. Zuständigkeit und Fälligkeitsdatum kann hinterlegt werden und ist jederzeit 
einsehbar.

4

Kontinuierlicher (Dokumenten-)Austausch über integrierten 
Dokumentenraum:

Dokumente und Unterlagen zu Unternehmensadressen können kontinuierlich über den 
Dokumentenraum ausgetauscht werden. Der Abschnitt „Offene Themen“ ermöglicht zudem den 
Austausch zu Rückfragen oder Nachforderungen von Unterlagen.

5
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3

4

5

4

*Absprungmöglichkeit zu vollumfänglichen Unternehmensinformationen für VBRB mit Volllizenz
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Die Vernetzung mit dem BankingWorkspace führt zu einer engeren Verzahnung 
inkl. Datenübernahmen für Beantragung von Risikoentlastung im VRGN
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Factsheet FK-Finanzierungsprozess

Datenübermittlung: 
• 22 unterstützte Felder
• Bereitstellung von Dokumenten 
• Statusrückmeldung 
• Persistenter Absprung in Dokumentenraum

Absprung-Komponente sowie VRGN-Hinweis VRGN-Absprung innerhalb der Anfragestrecke

Banking Workspace

Umsetzung für das Jahr 2025 bei der 
BMS-CS

Nach Umsetzung:
• Schnellster Weg zur Beantragung Risikoentlastung
• Ergänzung von DZ BANK-spezifischen Feldern 
• Mit indikativem Pricing



Die Komponenten des Marktbearbeitungskreislaufs
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Strategiedialog

VR 
GeschäftsNavigator

Kundenkonferenz

SelbstCheck

Gemeinsamer Erfolg



Die Kundenkonferenz legt den konkreten Vertriebsangang fest
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Vorbereitung der Kundenkonferenz:

• Festlegung des Fokus sowie der Anzahl anzusprechender 
Zielkunden durch die örtliche VBRB. 

• Erstellung von Unternehmenssteckbriefen als Vorbereitung 
für ein effizientes Gespräch. Inhalte: Kurz-Informationen zum 
Unternehmen + mögliche Geschäftspotenziale.

Durchführung der Kundenkonferenz: 

• Besprechung aller identifizierten Zielkunden (10-15 Minuten 
pro Adresse) inkl. Festlegung der Kundenansprache.

• Abstimmung der weiteren Vorgehensweise inkl. 
Protokollierung und Wiedervorlage zur Erfolgsmessung.
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Die Umsetzung des BVR-Vertriebskonzeptes (Oberer) Mittelstand 
und Unternehmenskunden ist entscheidend für die Erreichung der 
gesetzten Ertrags- und Kundenbeziehungsziele. Gelingt dies 
besonders gut, verdient das eine besondere Anerkennung!

Deshalb lobt die DZ BANK erstmals den FK-Award 
„TOP-Firmenkundenbank 2025“ aus.

In Nord/Ost werden zwei Genossenschaftsbanken
für herausragende Vertriebsleistungen ausgezeichnet:

• Kategorie A "Neukundengewinnung mit der DZ BANK"

• Kategorie B "Marktaktivitäten mit der DZ BANK"

Einer Bewerbung bedarf es nicht – alle Banken werden 
berücksichtigt.

FK-Award: TOP-Firmenkundenbank 2025

• exklusive Preisverleihung mit einem Dinner im Frühjahr 2026 in 
der DZ BANK hoch über den Dächern von Frankfurt.

• Attraktives Social Media Package für alle Gewinnerbanken. 

• Für die deutschlandweiten Sieger ein Imagevideodreh (Kategorie 
A) bzw. ein Akquisitionstraining (Kategorie B) für die 
Firmenkundenbank.

Werden Sie TOP-Firmenkundenbank 2025 
#LassMachen!
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