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Echt jetzt?

Intelligente Daten im
Firmenkundengeschatft.




Richtiger Kunde, richtiges Thema, richtige
Aktion, richtiger Zeitpunkt, richtiger Kanal

Zielbild Data Driven Sales heifRlt:
Mittels intelligenter Automation werden Art und Zeitpunkt
fiir die Kontaktaufnahme mit dem Kunden bestimmt.

At E STl LSl ST EEE Automatisierte Priorisierung des richtigen Kanals

Berucksichtigung von manuellen und automatisierten,
Analytics-basierten Empfehlungen sowie Muss-
Impulsen

Automatisierte Analytics-basierte Empfehlungen fir
den optimalen Kanal auf Einzelkundenebene

Next Best
Action

Impulsmanager

Autom. Berucksichtigung d. Feedbacks Automatisierte Berticksichtigung der
(Kundenkontaktlimit) Zugangswegkapazitat

Validierung der generierten Impulse entsprechend der Validierung der Kapazitat des fur den entsprechenden
Kundenreaktion auf vorherige Impulse Impuls vorgesehenen Zugangswegs

n -
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Gute Ausgangssituation fur die GFG — aber alle Wettbewerber wollen

den Markt weiter aufrollen

_ Wettbewerbspositionierungen im Vergleich
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Was bedeutet das fiir die GFG?

® Konkurrenzdruck steigt, da Markteintrittsbarrieren (,Technologie
ersetzt Filiale”) geringer geworden sind — Potenzial der

Kundengruppe vor diesem Hintergrund attraktiv und digital
hebbar

® Bislang konnte sich keiner der neuen ,,Mitbewerber” etablieren,
da sie entweder nicht (iber die notwendigen Ressourcen
verfligen, um die vollstandige Firmenkunden-Produktpalette
abzubilden, oder eine ausreichend breite Kundenreichweite
besitzen

® Sehr gute Ausgangssituation der GFG durch u. a. Zukdufe,
bestehende digitale Losungen und hohe Kundenreichweite

Ael Forum Firmenkunden




Gute Grunde fur intelligente Daten im Firmenkundengeschaft

Warum intelligente Daten unseren Marktchancen entscheidend starken werden.




Gute Grunde fur intelligente Daten im Firmenkundengeschaft

Warum intelligente Daten unseren Marktchancen entscheidend starken werden.

,Daten treiben lhren Vertriebserfolg...“

»WER HEUTE SMART DATA STRATEGISCH EINSETZT, WIRD
MORGEN NICHT MEHR UBER KUNDENZUGANG REDEN MUSSEN -
UND DIGITALE ANGEBOTE SCHAFFEN BINDUNG - AUCH IM
FIRMENKUNDENGESCHAFT.*

Q »DIGITAL HEIRT NICHT UNPERSONLICH - FIRMENKUNDEN WOLLEN
% WAHLFREIHEIT ZWISCHEN BERATER UND APP.*

BANKPROZESSE - SMART DATA SCHAFFT DIE BASIS, UM
PERSONLICHE BERATUNG EFFIZIENT UND KUNDENORIENT DIGITAL
VORZUBEREITEN.

" Jetzt Chancen
nutzen und
den Deal-
Turbo
einschalten!

@ »AUCH UNTERNEHMEN ERWARTEN HEUTE DIGITALE

Zusammenfassung Bewertung

Impulse durch Daten — das bringt’s. * DE-Potencial Geschaftskunden

250 T€ liegt bei 3.500 Euro’

* DB-Potenzial Gewerbekunden

: mit einem Firmenumsatz :
. . L2 zwischen 250 — 500 T€ liegt bei !

1 ,Wer die Daten versteht, erkennt den Finanzbedarf des R RERE 5100Eure . S

_ u .
= 13 [ _ e T N S

Unternehmens, bevor es der Kunde selbst anspricht. re s : > o Bej einer Kundenreichweite der
) ) ) ) ) e . 0 : : S A genossenschaftlichen-------

4 ..Im Firmenkundengeschift entscheidet Schnelligkeit — Smart Data P : - S e cooeioof oo FinanzGruppe Von ca. 50.%:in. - -

liefert den entscheidenden Vorsprung fiir schnelle Entscheidungen.” B diesen beiden Segmenten ergibt |

»Smart Data macht aus Firmenkundenkontakte wertvolle
Geschaftsanlasse.“

Geschéfts- und : : sich ein gesamtes DB-Potenzial
Gewerbekundensegment in der GFG ' von 4,35 Mrd. Euro
Vom gesamten :Ertragspotenzial :
entfallen bei unserer Kundenreichweite |
6,6 (37%) - von ca. 50% - 4,35 Mrd. EUR
DB-Patenzial

2,1 (12%)

@, Datenbasierte Impulse ermdglichen passgenaue Angebote — Smart
Data verwandelt Transaktionen in Beratungschancen”

% »Smart Data ersetzt keine Beratung — sie macht sie effizienter, aber
auch treffsicherer und qualitativer.“

 Total 2.968 Y . 18
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Deal-Turbo
einschalten!

Was Truuco heute fur
Banken leistet!




Truuco operationalisiert den datengetriebenen Vertrieb

£2TRUUCO
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,D1e Zukunft des
Firmenkundenvertriebs liegt nicht
darin, mehr Kontakte zu generieren,
sondern darin, die relevantesten
Kontakte zu erzeugen.“

Lennart Claas Dohl
Manager Fachvertrieb & Consulting

+49 69 668119051
+49 160 4390408
lennart.claas.doehl@truuco.de




Mit Daten wirkungsvolle Kundenreisen und
nachhaltige Kundeneriebnisse erzeugen

Kundenreise

Beschreibung

Aktionen

Aufmerksamkeit

Abwagung

Das Interesse der Kunden
wird geweckt

Durch Informations-
beschaffung wird das
Interesse konkretisiert

V)
D/j Social Media

E/ Blogs
Uj[’ Produkt-Kontakt

Websites, Portale

Q Klassische Werbung

[ ] Online-Werbung

Q Mundpropaganda

ﬂ))) PR

Kaufhandlung

Der Kunde trifft eine
Kaufentscheidung

4 Filiale
Uit
& Ansprechpartner

OnlineBanking

—_—

BankingApp

Kundenbindung

Der Kunde sammelt
Erfahrungen mit dem
Produkt

@) Kundenservice

N Support

£2TRUUCO

Beflirwortung

Der Kunde teilt seine
Erfahrungen mit anderen

= [ [

=
—

O/O

Mail-Kontakt
Produktbewertung
Umfragen

Kundenbindungs-
programme



urch den Impulsmanager wird die
undenreise erlebbar und steuerbar

|

<«

Impulsmanager * Anlasse

Rollen

Werbung schalten

OnlineBanking

VR Banking App

Nachricht schicken

ePostfach
Postversand

Postversand oder ePostfach

Kunden kontaktieren

Aufgabenliste Berater
Aufgabenliste CSV/IDA

360" Dashboard Inbound

Kundengruppe

M,

Zielgruppe (Prognosen)

Datenschutzfilter
xv B
Konsumentenkredit (NBA) (Nr. 9)

Alle ein

mbm

Junge Erwachsene 0
Starttag

8‘3‘ Ja—34 E
Nein

53

0
Starttag

[

@ Bewertungspunkte Kontaktiimit

100 * fo * £, ¥ Unbegrenzt

=3

Werbung schaften
Banner zeigen

Anzeige
Standardansicht

0

Werbung schalten

v
Banner alte Kunden

<

Nachricht schicken

Nachfassen

£2TRUUCO



Smart Data Modelle fiir Firmenkunden wTROUCe

Beratungsthema Modelle
Mietkauf VR Smart Unternehmerkredit Investitionsfinanzierun
express VR Smart flexibel 9

Zahlungsverkehrs Kreditkarte
terminal Business
Anstieg Guthaben Potential Erhdhung Verfugbare Liquiditat Sachversicherung fir Vermégen/EK aufbauen
Geschaftskonten Betriebsmittellinie Firmenkunden Firmenkunden und anlegen
versicherung

Betriebliche .
Private Altersvorsorge
Altersvorsorge vom -
. far Unternehmer
Arbeitgeber
Abwanderung
Firmenkunde
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Loslegen!

3 Quick Wins fur Ihr
Firmenkundengeschaft!

15



Smarte Daten zur effizienten Selbstorga-

nisation im Vertrieb nutzen (OMS/UK)

< Kundenportfolio

Al oo (2]

Scheninarel Dopfner GRbH & CoXG

Eestee Gmbh

SKE GrOntALONDN

Eins Zwel Drel Gmb

John Gemlsebauer Andy

Sammer Themu

287,000 EUR

125000 EUR

313400 EUR

65600 EUR

113,000 EUR

165.000 EUR

11.000 EUR

o)

@

Deckosnpibaitrag 1

5452 EUR

4650 EUR

256 EUR

150 EUR

Fitter 1l

Inhalte bearbeiten &

G120 EUR

2650 EUR

3330EUR

Beskusgsbeitreg a1

2550 EUR

2150 EUR

1254 EUR

£2TRUUCO



— Mend  Meoine Startsele  Kundendashboard Autgabeniste

< Kundenportfolio

Mein Kandeeportiolio Fohrungirifeanticht  Co-Berstungaantithl  Wrlrelunguanaicht Pooiderstungiangicht
Name oder Kunden-Nr. suchen Q l \'\. Fitter fit Inhalte bearbeiten f
| 1
ESG Rt ixoScon v Rating v ‘ Getamirusage v Passivy Imen v ’
J ,u. | } |
e SIS = =
\ { {
Deckungsbextrag i v Deckungsbetrog v eckungsbertrag Nl v Berater v
@ Gesamtsummen cinblenden (> Alle FAter rorickigtron
Ale Xunden 1221 v Rating Geramtiusane Pasgivwolumen T Deciungabeitrag® | Decicungibeitrag i Decrungsefirag 0
Scaeeinerei Dogtner GmoH & CoxO E] x 287 000 EUR 165,000 EUR 8564 EUR 6.120 EUR 4,990 EUR
Ecotec GmbM E] od 125.000 EUR 75.000 EUR SGLS2EUR 650 EUR 2550 EUR
P, Baumaelster ONG B 313400 EUR 33L50EUR LESOEUR 3330 EUR 2150 EUR

$K8 Grinfall GmbM B 1¢ 84,300 EUR 16.500 EUR 2.456 EUR 1.985 EUR 1.254 EUR



Mit dem Impulsmanager Kundenreisen bauen
und das BSC mit Leads versorgen (GSK/GK)

i

<«

Impulsmanager * Anlasse

Rollen

Werbung schalten

OnlineBanking

VR Banking App

Nachricht schicken

ePostfach
Postversand

Postversand oder ePostfach

Kunden kontaktieren

Aufgabenliste Berater
Aufgabenliste CSV/IDA

360" Dashboard Inbound

Kundengruppe

M,

1
107

Zielgruppe (Prognosen)
Konsumentenkredit (NBA) (Nr. 9) xlv

Junge Erwachsene

@Ja—&

Nein

53

Datenschutzfilter @ Bewertungspunkte
Alle ein 100 * fo * £,

=3

0
Starttag

El

a Werbung schaften
Banner zeigen

=N

Kontaktlimit
Unbegrenzt

Anzeige
Standardansicht

0
Starttag

Werbung schalten

v
Banner alte Kunden

[

<

Nachricht schicken

Nachfassen

£2TRUUCO



Modelle mit vorhandenen Online-
Abschlusstrecken verkniipfen

£2TRUUCO
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Einen Gang
hochschalten!

Ausblick & Fahrplan
2026.




£3TRUUCO

NEUE
EINWILLIGUNG

ZUR DATENVER-
ARBEITUNG

Erarbeitung einer
EWE-FK durch den/ BVR

i,
i



Fahrplan zur EWE-FK in 2026 -
Umsetzungspaket derzeit in Erarbeitung

£2TRUUCO

Projektstand 23.9.2025

Zielsetzung

Umsetzung des Datengetriebenen Vertriebs im Firmenkundengeschéaft auf Basis einer einheitlichen

Einwilligungslosung und strukturierten Ansatzen zur Marktbearbeitung fur die segmentspezifischen
Betreuungskonzepte im Firmenkundengeschatft

: | Sachverhaltsbeschreibung: Dokumentation der fachlichen Anforderungen und Ubergabe an datenschutzrechtliche Experten der GFG | Q3/25
: ggE | Einwilligungsldsung FK: Rechtliche Formulierung der Klausel auf Basis fachlicher Anforderungen und Ubergabe an Atruvia | Q4/25
: &Sy | Technische Umsetzung: Weiterentwicklung Vertretungsberechtigung und Rollout von Overlay und Formularen | Q2/26
: | Rollout: Umsetzungspaketin Verbindung mit aktiver adressatengerechter Kommunikation | Q3/26

Support: Laufende Unterstitzung bei der Umsetzung im FK-Geschéft und VM

~\

Weiterentwicklung: SD-Modelle, Aktionsplane, Abschlusstrecken
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Call To Action!

Was Entscheider jetzt
tun sollten!

23



Verstehen und Verandern — hier unterstitzt sie das BWGV-Transfermodell

Orientierung herstellen Profitieren von Erfolgsgeschichten Individuelle, modulare Unterstitzung

Gemeinsames Verstandnis! Einfach machen! Lernen im Echtbetrieb! Streben nach Perfektion!

Verstehen und Verandern

Informationen teilen

Basics lernen Learnings nutzen Learnings nutzen Learnings nutzen
Basics umsetzen
Fachaustausch
Fachaustausch Erhdhte Anforderungen
Quick Wins N umsetzen
Transparenz herstellen SV Pakete Verbund Erhohte Anforderungen
H-rakete verbun Bank Practise lernen
o ) Transformation Vertrieb
Ambition erhdhen
G Transparenz und Orientierung schaffen e In Wirkung bringen e Wirksam umsetzen

IBWY/GY}



Rollout-Checkliste: Die 5 wichtigsten Entschei-
dungen fiir den Start mit smarten Daten

Mehrwerte im FK-Vertrieb

Management-Entscheidungen

1

Managen Sie Ilhre Datenqualitat aktiv und stellen Sie
notwendigen Rechtsgrundlagen sicher (Werbe- und
Datenverarbeitungseinwilligungen).

£2TRUUCO

Reduktion der Streuverluste und Steigerung der Relevanz
der Bank fur Firmenkunden.

2

Stellen Sie sicher, dass ihr Haus die Prognosemodelle
von Truuco lizensiert hat.

Hohere Produktivitat pro Betreuer: Fokussierung auf
Kunden mit héchster Abschlusswahrscheinlichkeit.

w

Setzen Sie sich mit lnrem Vertriebsmanagement
zusammen und designen Sie die datengetriebene
Kundenreisen.

Schaffung vertrieblicher Standards: Von Effizienz und
Bestandsausschopfung in GK/GSK zur Hausbank-
verbindung in OMS und UK.

AN

Nutzen Sie das Kundenportfolio von BMS CS und flhren
Sie einen strategischen Kundenportfolio-Check mit
Produktaffinitaten durch.

Mehr Zeit fur beratungsintensives Geschaft mit OMS und
UK, geringerer Zeitbedarf fir Recherchen.

o1

Beteiligen Sie sich aktiv an der Einfihrung der EWE-FK
ab September 2026 (Einheitlicher Workflow fur FK-
Geschafte).

Skalierbarkeit und Automatisierung: Nahtlose Integration

den EWE-FK-Standardprozess. Dadurch Senkung
operativer Kosten und weniger Doppelarbeit.




Von der Grundiage zum Goldstandard:
lhre Roadmap fiir smarte FK-Leads

£2TRUUCO

Aktuelle
Kundendaten

~Xe, Erfolgreiche 5 Einwilligung
Ansprache @ Werbe-
., Fur die passgenaue durch Berater ansprache

Kundenansprache benétigen Banken
alle sechs Bausteine. Fehlt ein
einziger Baustein, ist die
passgenaue Kundenansprache nicht

mﬁglich . ® Kundenreisen Einwilligung
® l im Kontext ﬂ BEVUE
NBA verabeitung

Smart Data
l@ Prognose-
- modelle
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Raum fur Austausch!
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Was bewegt?
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