
Direktvermarktung als 
Wettbewerbsvorteil bei 
der EE-Finanzierung 

Am Praxisbeispiel DKB
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Das erwartet Sie heute
1. Die Herausforderung

- Eine kleine Geschichte

2. Die Lösung
Nachhaltige Services für Ihr Portfolio

3. Ein Praxisbeispiel
- Deutsche Kreditbank AG

4. So werden Sie Partner



3

Das sind wir!

Seit 2018 am Markt
Spezialisiert auf die Themen Kleinteiligkeit  und dezentrale 
Energieerzeugung & –Verteilung

Unter den Top 3 der führenden Direktvermarktungsanbieter 
in Deutschland

Mehr als 6.000 Anlagen in der Direktvermarktung 

Über 200 Kooperationspartner 

Schnelle, digitale und einfache Abwicklung



Die 
Herausforderung

Eine kleine Geschichte über 
die Kundensituation
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Der Trend ist klar…

Steigende 
Dynamik 
im Markt

Branchengrenzen 
verschwimmen

Zunehmende 
Marktregularien 

Steigende 
Nachfrage: 

Grüner Strom

Kleinteiligkeit
nimmt zu

Banken brauchen 
Nachhaltigkeits- & 
Digitalisierungs-

strategien
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Mehr Erneuerbare für Klimaschutz

100% Treibhausgas-
neutralität bis 2045

Anteil von 65%
Erneuerbaren am 

Bruttostromverbrauch 
bis 2030
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Steigende Zahl an EE-Anlagen

▪ Das Wachstum der EE-
Kapazität wird durch eine 
zunehmende PV-Pflicht bei 
allen Kundengruppen in 
Deutschland gestützt

▪ Zunehmende Anzahl an EE-
Anlagen ab 100 kWp bedeutet 
wachsende Anzahl von Anlagen 
mit Vermarktungspflicht

▪ „Vermarktungsgrenzen“ 
können weiter sinken
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Neue Herausforderungen für Banken

▪ Geplante Zubau-Zahlen für EE-Anlagen führen zu 
steigender Nachfrage bei Finanzierern 

▪ Steigender Kunden- und Öffentlichkeitsdruck, 
nachhaltigere Produkte anzubieten und sich an der 
Energiewende zu beteiligen

▪ Kundenlösungen werden komplexer und beschränken
sich nicht nur auf Finanzierung
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Komplizierte Prozesse für Betreibende

▪ Bis zur Inbetriebnahme einer EE-Anlage kommen 
Betreibende an vielen notwendigen aber für ihn als 
komplexen empfundenen Schnittstellen vorbei

− Planer / Modulhersteller / Projektierer / Netzbetreiber

− Finanzierer

− Direktvermarkter

→ Um diese Hürden überwinden zu können, suchen 
Anlagenbetreibende Rundum-Sorglos-Lösungen, 
aus möglichst einer Hand
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Finanzierung
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Finanzierung
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Direktvermarktung
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Lösung
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Die Lösung
Unsere Services & 

Kooperationsmodelle
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Was ist die 
Direktvermarktung?
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So funktioniert die 
Partnerschaft
▪ Jeder konzentriert sich auf seine Stärken

▪ Als Bank bleiben Sie Ansprechpartner für den Kunden

▪ Als Bank bieten Sie ihrem Kunden ein Rund-Um-Sorglos-
Paket an und ergänzen so ihr Produktportfolio sinnvoll

▪ Als Vermarkter übernehmen wir die energiewirtschaftliche 
Komplexität und sorgen für eine reibungslose Abwicklung

▪ Als Vermarkter unterstützen wir mit Marketinginstrumenten, 
Tools/Kundenportal und bei der Abrechnung



Partnerschaften im Vergleich

Vermittlungspartner White Label Full Service

Einmalige Provision

Kostenlose Online-Tools

Marketing-Unterlagen

Partner-Hotline

Laufende Provision

Provisionshöhe frei wählbar

Branding aller Unterlagen inkl. 

Portal

Partner-Hotline

Keine Einrichtungskosten Einrichtungskosten: 2.999 €



Ein 
Praxisbeispiel

Deutsche Kreditbank AG 
& Virtuelles Kraftwerk
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Bereits rund 100 glückliche Kunden

Über 100 DKB-Kundenberater geschult

Regelmäßiger Austausch bringt Verbesserungen 
für das Produkt und die Kunden

Positive Resonanz am Markt

2020: Start der Zusammenarbeit

White Label Partner

Die Partnerschaft
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Angebot anfordern in 4 Minuten

Hier geht’s zur 
Angebotsstrecke

Anlagendaten 
eintragen

Erlöse 
berechnen

Vertragsdaten 
wählen 

Kontaktdaten
eingeben1 2 3 4

https://www.dkb.de/geschaeftskunden/branchen/erneuerbare-energien/erloesrechner/
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Anlagenanmeldung im Online-Portal

Anmeldefristen 
auf einen Blick

Anmeldefortschritt
Unterlagen 
digital

Fernsteuerbarkeit 



24

„Für uns als Bank sind die 
Lösungen & Services ein sehr 

wichtiger Baustein, um 
unseren Kund*innen mit den 

innovativen und digitalen 
Services ein Rundum-Angebot 

bereitzustellen.“
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Ihre Vorteile als Bank

Innovation & Reputation: Erweiterung Ihres Portfolios

Kein Aufwand durch automatisierte Plattformlösung

Nachhaltigkeit: Grünes Image erzielen

Kundenerlebnis verbessern und Kundenbindung erhöhen

Mit Provision zusätzliche Erlöse generieren



So werden Sie 
Partner



Ihr Ansprechpartner:

Jan Bauer

Mail: sales@interconnector.de

Jetzt Partner werden!

Sales-Sprechstunde: Termin sichern

Partner werden: Anfrage absenden

mailto:sales@interconnector.de
https://meetings.hubspot.com/jan-bauer/sales-sprechstunde-virtuelles-kraftwerk-der-enbw
https://www.interconnector.de/regionale-finanzierer/


Haben Sie noch
Fragen?




