Volksbanken Raiffeisenbanken n

Neukunden-

adressen
gewinnen

Erfahrungen mit der GENO-Firmen-

datenbank und dem Akquise-Monitor

und Bestands-
potenziale nutzen

l*rx e —

er Marketingetat der baden-wirttem-

bergischen Volksbanken und Raiff-

eisenbanken hat zum Jahresbeginn

2019 und fiir die Dauer von drei Jahren
eine Pauschallizenz fur zwei Informationsdienst-
leistungen der GENO-RiskSolutions erworben.
Alle Mitglieder des Etats konnen drei Jahre lang
kostenlos die GENO-Firmendatenbank und den
Akquise-Monitor nutzen, um mit Blick auf das
Projekt Kundenfokus Firmenkunden das Firmen-
kundengeschift in ihren jeweiligen Hausern wei-
ter voranzubringen. Bei den beiden Tools geht es
darum, die Banken bei der Neukundengewinnung
zu unterstiitzen und die Potenziale im Kunden-

bestand besser auszuschopfen. Dartiber hinaus
kénnen die Mitgliedsbanken die Datenqualitit
verbessern und sich wertvolle Informationen tber
Bestandskunden und potenzielle Neukunden be-
schaffen.

Die Geno-Graph-Redaktion sprach mit zwei Prak-
tikern - Markus Wudi, stellvertretender Bereichs-
leiter Firmenkunden Herrenberg der Volksbank
Herrenberg-Nagold-Rottenburg eG, und Markus
Miiller, Prokurist und Leiter Baufinanzierung/
Firmenkunden bei der Volksbank Beilstein-
Ilsfeld-Abstatt eG, die die Tools eingefiihrt ha-
ben, tiber ihre Erfahrungen in den vergangenen
Monaten.

— zwei Praktiker berichten.
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Markus Wudi (markus.wudi@vbhnr.de):
,Durch den Akquise-Monitor bekommen wir jeden

Monat eine Ubersicht mit neuen und interessanten
Adressen fiir unsere Neukundenakquise.“

Herr Wudi, Herr Miller, ihre Hauser nutzen
schon seit einigen Monaten die GENO-
Firmendatenbank und den Akquise-Monitor.
Worin sehen Sie die Vorteile dieser beiden
vertriebsunterstiitzenden MaBBnahmen?
Markus Wudi: Die Vorteile liegen eindeutig
in der Gewinnung von Neukundenadressen.
Unsere Bank legt groBen Wert auf die Gewinnung
von Neukunden. Durch den Akquise-Monitor
bekommen wir jeden Monat eine Ubersicht mit
neuen und interessanten Adressen fiir unsere
Neukundenakquise fiir unser Geschiftsgebiet
Herrenberg, Nagold und Rottenburg. Die Dateien
sind sehr tbersichtlich aufbereitet und werden
getrennt nach Firmenkunden, Gewerbetreiben-
den und Privatkunden (Geschéftsfithrer von Fir-
men) zur Verfligung gestellt. Eine Datei enthalt
die Gesamtiibersicht iiber die jeweiligen Neukun-
den. Die anderen Dateien beinhalten dann die
einzelnen Firmeninformationen. Diese sind sehr
detailliert und umfangreich aufbereitet. Neben
Firmeninformationen werden Bilanzdaten, der
Geno-Score, Handelsregisterinformationen sowie
Bilanzkennzahlen zur Verfligung gestellt, welche
die Selektion nach Potenzialen vereinfacht. Fir
weitergehende Informationen wird die GENO-Fir-
mendatenbank genutzt. Im Ergebnis bekommt
man ein umfassendes Bild iiber den Neukunden,
welchen wir gewinnen mochten.

Ein weiterer Vorteil der monatlichen Datenversor-
gung ist die RegelmédBigkeit, mit welcher wir die
Neukundenakquise betreiben konnen. Aufwendi-
ge Recherchen im Internet entfallen.

Markus Miiller: Wir nutzen die beiden Instru-

mente unterschiedlich. Den Akquise-Monitor
haben wir nicht zuletzt aufgrund der kostenlosen
Nutzung abonniert, um hierbei auch erste Erfah-
rungen mit dem Akquise-Monitor zu sammeln.
Wir nutzen vor allem Hinweise zu Bestandskun-
den. Fiir eine Akquise von Nichtkunden nutzen
wir den Akquise-Monitor aktuell noch nicht. Zu-
kiinftig wollen wir insbesondere Firmenkunden
mit einem bestehenden Privatkundenengage-
ment in unserem Hause ansprechen.

Die GENO-Firmendatenbank nutzen wir sehr in-
tensiv. Wir nutzen diese zum einen bei Bestands-
kunden, um unsere Datenqualitit laufend zu ver-
bessern. Andererseits aber auch, um uns bei Neu-
kundenanfragen im Rahmen einer Gesprachsvor-
bereitung einen ersten Uberblick {iber den Kun-
den zu verschaffen. Hierbei geht es vor allem um
Gesellschafterstrukturen und eine erste Bonitats-
einstufung (Geno-Score). In der Vergangenheit
haben wir zur Gesprachsvorbereitung haufig eine
kostenpflichtige Creditreform-Auskunft eingeholt.

Wie organisieren Sie den Akquise-Prozess

mit dem Akquise-Monitor? Wie verteilen Sie
die gelieferten Adressen auf die Berater?
Waudi: Die Vorselektion und Ermittlung von Poten-
zialen wird durch mich vorgenommen. Danach
erfolgt eine Abstimmung mit unserem Bereichs-
leiter und die Zuordnung der Neukunden auf die
Firmenkundenbetreuer und -berater. Die Erfas-
sung erfolgt in einer Neukundenakquise-Datei.
Die Kontaktaufnahme erfolgt eigenverantwortlich
tber den jeweiligen Firmenkundenbetreuer/-be-
rater. Die Ergebnisse aus den Telefonaten und
Gesprachen werden systematisch erfasst und
vierteljahrlich unserem Vorstand in einem Repor-
ting zur Verfligung gestellt.

Miiller: Wie bereits erwahnt, nutzen wir aktuell
die Informationen hauptsdchlich bei Bestands-
kunden. Hierbei handelt es sich um Hinweise,
falls der Privatkunde zum Beispiel eine neue
Firma gegriindet hat oder sich Verdanderungen in
der Geschaftsfithrung ergeben haben. Die Vertei-
lung erfolgt dann in der Regel an die zustindigen
Berater.

Wie haufig und bei welchen Anldssen nutzen
Sie die GENO-Firmendatenbank?

Miiller: Wir nutzen die Datenbank mehrmals im
Monat, je nach Bedarf und Kundenterminen.
Wudi: Der hiufigste Einsatz erfolgt aktuell zur
Recherche und Identifizierung von potenziellen
Neukunden.

Setzen Sie die GENO-Firmendatenbank auch
in der Marktfolge ein, um zum Beispiel zu
Uberpriifen, ob die Konzernstruktur von
Bestandskunden in lhrem Hause korrekt
abgebildet ist?
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Markus Miiller (markus.mueller@vb-bia.de):
,Die GENO-Firmendatenbank nutzen wir zum
einen bei Bestandskunden, um unsere Datenqualitdit

laufend zu verbessern. Andererseits aber auch,

um uns bei Neukundenanfragen im Rahmen einer
Gesprdchsvorbereitung einen ersten Uberblick iiber
den Kunden zu verschaffen.“

Miiller: Ja, die Firmendatenbank wird auch in der
Marktfolge genutzt. Sie dient hier dazu, Gesell-
schafterstrukturen zu uberprifen, oder auch
Daten im Rahmen von AnaCredit zu erganzen.
Eine weitere Uberlegung ist, wenn unsere Kun-
den eine gewisse Abhangigkeit zu Debitoren oder
Kreditoren haben, diese auch im Hinblick auf
Bonitdt und Gesellschafterstrukturen zu priifen.
Wudi: Nein, ein Einsatz der Datenbank in der
Marktfolge erfolgt bisher nicht. Wir nutzen den
Weg der elektronischen Handelsregistermeldun-
gen (HR-Monitor der GENO-RiskSolutions, Anm.
der Redaktion), um unsere Datenqualitdt bei
Bestandskunden aktuell und hoch zu halten. Dies
ist zentral in unserem Bereich ZB Kredit und
Produktion organisiert. Vertriebsunterstiitzend
bekommen wir im Markt von dieser Stelle eben-
falls Meldungen von Nichtkunden, welche wir
dann ebenfalls als potenzielle Neukundenadres-
sen aufnehmen konnen.

Gibt es Wiinsche an die GENO-RiskSolutions:
Dinge, die Sie vermissen oder Anregungen
zur Verbesserung und Weiterentwicklung?
Wudi: Bisher nicht. Wir sind gesamtbankweit
sehr erfolgreich in der Neukundenakquise unter-
wegs und gut vorangekommen. Wir schatzen die
Unterstltzung durch den Geno-Akquise-Monitor,
dieser tragt maBgeblich zur Adressgewinnung
und Identifizierung von potenziellen Neukunden
bei.
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Miiller: Wichtig wiére, dass die GENO-Firmen-
datenbank regelmaBig weiterentwickelt wird.
Dies konnte zum Beispiel die Anreicherung um
die LEI Nummer, Steuernummer oder perspek-
tivisch die sogenannte WirtschaftsID sein. Auch
wédre eine Verknilipfung der Daten zu agree21
sicherlich eine sinnvolle Ergdanzung.

Die Fragen stellte Gunter Endres,
verantwortlicher Redakteur Geno Graph.

Verbreitung steigt stetig

Die GENO-Firmendatenbank und der Akquise-
Monitor finden in der Genossenschaftlichen
FinanzGruppe eine immer groBere Verbreitung.
Mittlerweile haben drei regionale Marketing-
etats Rahmenvertrage mit der GENO-RiskSolu-
tions geschlossen. Die DZ Bank hat im August
2019 ebenfalls eine Lizenz erworben und nutzt
die Datenbank unter anderem in der gemein-
samen Marktbearbeitung mit den Volksbanken
und Raiffeisenbanken. Eine Verlinkung mit dem
VR-GeschéftsNavigator befindet sich aktuell in der
Umsetzung. Mittelfristig strebt die GENO-Risk-
Solutions eine noch bessere Verzahnung mit
agree21 an. Uber eine bestehende agree-Schnitt-
stelle konnen zwar bereits Daten ausgetauscht
werden, eine tiefere Integration in den Bankar-
beitsplatz BAP ist aber auf alle Falle wiinschens-
wert. Die GENO-RiskSolutions fiihrt bereits ent-

sprechende Gesprache mit der Fiducia & GAD IT
AG. [

Zugriff auf die GENO-Firmendatenbank

Nutzung des Akquise-Monitors

Auf die GENO-Firmendatenbank konnen die Mitgliedsbanken des
regionalen Marketingetats Uber VR-Works zugreifen. Der Link zur
Datenbank befindet sich in VR Works im Register Tools unter dem
Mentipunkt GENO-Monitor. Eine spezielle Einrichtung ist nicht erfor-
derlich. Die Administration erfolgt selbststandig durch die Bank.

Um den Akquise-Monitor nutzen zu kénnen, muss die Bank nicht zuletzt
aus Datenschutzgriinden einen Service- und einen DSGVO-Vertrag
schlieBen, da die Durchfiihrung im Rahmen einer Auftragsverarbeitung
gemal der neuen EU-Datenschutzgrundverordnung (DSGVO) erfolgt.
Banken, die den Akquise-Monitor noch nicht nutzen, kénnen die GENO-
RiskSolutions formlos per E-Mail an info@geno-risksolutions.de kontaktieren.
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